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การวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจ

สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั
ครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีเกิดในปีพทุธศกัราช  2489 ถึงพทุธศกัราช 
2507 จ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมลู สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู
คือ คา่เฉล่ีย คา่ร้อยละ คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกตา่งโดยใช้สถิติทดสอบคา่ที 
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์โดยใช้สถิติสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมี
รายได้เฉล่ียตอ่เดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท รูปแบบการด าเนินชีวิต ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด และการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตโดยรวมมีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
ในขณะท่ีการเปิดรับส่ือโดยรวมมีระดบัความส าคญัระดบัปานกลาง  ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย 
เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติ แตกตา่งกนั มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมลูบางขัน้ตอนอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ .01 ตามล าดบั รูปแบบการด าเนินชีวิต การเปิดรับส่ือ และ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการประเมินผลทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
และด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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The purpose of this research is to study the factors relating to registration 

decisions for credit card among Baby Boomer consumers in the Bangkok metropolitan 
area. The samples size in this research consisted of four hundred and Baby Boomer 
consumers, that born between 1946 to 1964. A questionnaire was used for the purpose 
of data collection. The statistics analysis were computed to mean, percentage, standard 
deviation, T-test, one-way ANOVA analysis and Pearson product moment correlation 
coefficient method. The results of the research were as follows: The majority of the 
respondent were female, married, a Bachelor’s degree or equivalent, worked for a 
private company with an average monthly income of 30,000 Bath or less. The overall 
lifestyle, the marketing mix and credit card decisions was at a very important level and 
the overall media exposure was at a important level. The results of the hypothesis testing 
were as follows: Baby Boomer consumers of different gender, marital status, education, 
occupation and income demonstrated different registration decisions for credit card 
among Baby Boomer consumers in the Bangkok metropolitan area at a statistically 
significant level of .01 and .05 in some steps, respectively. The aspect of lifestyle, media 
exposure and the marketing mix related to credit card decisions influencing need 
recognition, information search, personal sources, evaluation of alternatives, registration 
decisions and post-registration behavior. The statistical significance was at a level of .01 

 
Keyword : Baby Boomer, Credit card, Lifestyle, Media exposure, The marketing mix 

 

 

  



  ฉ 

กิตติกรรมประ กาศ 
 

กติตกิรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบบันีผู้้ วิจัยขอขอบพระคณุผู้ช่วยศาสตราจารย์กุลเชษฐ์  มงคล อาจารย์ท่ี
ปรึกษาสารนิพนธ์ ในการให้ค าปรึกษา แนะน า ช่วยเหลือ ตรวจทานและแก้ไข เพ่ือให้สารนิพนธ์ฉบบั
นีมี้ความสมบรูณ์ 

ขอขอบพระคณุอาจารย์ ดร.กานต์จิรา ลิมศริิธง ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธิตินนัธุ์ ชาญโกศล 
และอาจารย์ ดร.วสนัต์ สกลุกิจกาญจน์ ประธานและกรรมการสอบสารนิพนธ์ ท่ีกรุณาให้ค าแนะน า
องค์ความรู้เก่ียวกบังานวิจยั เพ่ือให้งานวิจยัมีคณุภาพและมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้ 

ขอขอบพระคณุเจ้าหน้าท่ีภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจเพ่ือสงัคม และเจ้าหน้าท่ี
บณัฑิตวิทยาลยัทกุทา่นท่ีให้ค าแนะน าและชว่ยเหลือประสานงาน 

ขอขอบพระคณุผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามเพ่ือให้
ข้อมลูอนัเป็นประโยชน์ส าหรับงานวิจยั 

สุดท้ายนี  ้ ผู้ วิจัยขอขอบพระคณุครอบครัว เพ่ือนนิสิต เพ่ือนร่วมงาน และผู้ ท่ีมีส่วน
ชว่ยเหลือส าหรับงานวิจยัตลอดมาจนส าเร็จการศกึษาท่ีมิได้กลา่วไว้ในท่ีนี ้

  
  

ณฏัร์ธิรา  บญุพยนต์ 
 

 

 



 

สารบัญ 

 หน้า 
บทคดัย่อภาษาไทย ................................................................................................................ ง 

บทคดัย่อภาษาองักฤษ ........................................................................................................... จ 

กิตตกิรรมประกาศ .................................................................................................................. ฉ 

สารบญั ................................................................................................................................. ช 

สารบญัตาราง ....................................................................................................................... ญ 

สารบญัรูปภาพ ...................................................................................................................... ฐ 

บทท่ี1 บทน า .......................................................................................................................... 1 

ภมูิหลงั ............................................................................................................................. 1 

ความมุง่หมายของการวิจยั ................................................................................................. 3 

ความส าคญัของการวิจยั .................................................................................................... 3 

ขอบเขตของการวิจยั .......................................................................................................... 4 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั .............................................................................................. 4 

กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั ......................................................................................... 4 

วิธีการสุม่ตวัอย่าง ....................................................................................................... 4 

ตวัแปรท่ีศกึษา ............................................................................................................ 5 

นิยามศพัท์เฉพาะ ............................................................................................................... 7 

กรอบแนวคดิของการวิจยั ................................................................................................... 8 

สมมตฐิานของการวิจยั ....................................................................................................... 9 

บทท่ี 2 เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง .................................................................................. 10 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ ....................................................................... 10 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต .............................................................. 13 

  



  ซ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ ........................................................................... 17 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ......................................................... 21 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ ........................................................................ 23 

ข้อมลูเก่ียวกบับตัรเครดติ ................................................................................................. 30 

ข้อมลูเก่ียวกบัเบบีบ้มูเมอร์ ............................................................................................... 35 

เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ......................................................................................... 38 

บทท่ี 3 วิธีการด าเนินการวิจยั ................................................................................................ 43 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง ................................................................ 43 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ...................................................................................... 45 

การเก็บรวบรวมข้อมลู ...................................................................................................... 51 

การจดัท าข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู ............................................................................. 52 

สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู .......................................................................................... 53 

บทท่ี 4 ผลการด าเนินการวิจยั ............................................................................................... 59 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ................................................................................ 59 

การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลู ........................................................................................ 59 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลู ...................................................................................................... 60 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา ............................................................................. 60 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุาน ............................................................................... 73 

สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน......................................................................................... 127 

บทท่ี 5 สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ...................................................................... 132 

สงัเขปการวิจยั ............................................................................................................... 132 

สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมลู .............................................................................................. 138 

อภิปรายผลการวิจยั ....................................................................................................... 158 



  ฌ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจยั ................................................................................................ 170 

ข้อเสนอแนะเพื่อการท าวิจยัครัง้ตอ่ไป .............................................................................. 173 

บรรณานกุรม ..................................................................................................................... 174 

ภาคผนวก .......................................................................................................................... 177 

ประวตัผิู้ เขียน ..................................................................................................................... 188 

 



 

สารบัญตาราง 

 หน้า 
ตาราง 1 แสดงปัจจยัด้านตวับคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมของผู้บริโภค.................................. 14 

ตาราง 2 แสดงจ านวนและคา่ร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์จ าแนกตามเพศ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน ................................................... 60 

ตาราง 3 แสดงจ านวนและคา่ร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือนท่ีจดักลุม่ใหมเ่พ่ือให้ข้อมลูมีการกระจายตวัแบบปกติ ................................................. 62 

ตาราง 4 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต ... 63 

ตาราง 5 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ ................ 65 

ตาราง 6 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด
 ........................................................................................................................................... 67 

ตาราง 7 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ......................................................... 69 

ตาราง 8 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศโดย Levene’s Test ........................................... 74 

ตาราง 9 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศโดย Independent Sample t-test ...................... 75 

ตาราง 10 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามสถานภาพโดย Levene’s Test ................................. 78 

ตาราง 11 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามสถานภาพโดย One-way ANOVA (F-test) .... 79 

ตาราง 12 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาจ าแนกตามสถานภาพ เป็นรายคูด้่วย 
Least Significant Difference (LSD) .................................................................................... 81 

  



  ฎ 

ตาราง 13 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามระดบัการศกึษาโดย Levene’s Test ......................... 83 

ตาราง 14 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามระดบัการศกึษาโดย One-way ANOVA (F-test)
 ........................................................................................................................................... 84 

ตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามระดบัการศกึษา โดย Brown-Forsythe ........... 86 

ตาราง 16 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการค้นหาข้อมลูจ าแนกตามระดบัการศกึษาเป็นรายคู่
ด้วย Least Significant Difference (LSD) ............................................................................ 87 

ตาราง 17 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพโดย Levene’s Test ........................................ 89 

ตาราง 18 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพโดย One-way ANOVA (F-test) ........... 90 

ตาราง 19 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพโดย Brown-Forsythe .......................... 92 

ตาราง 20 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคูด้่วย Dunnett 
T3 ....................................................................................................................................... 93 

ตาราง 21 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการค้นหาข้อมลูจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคูด้่วย Least 
Significant Difference (LSD) .............................................................................................. 94 

ตาราง 22 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการประเมินทางเลือกจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคูด้่วย 
Least Significant Difference (LSD) .................................................................................... 96 



  ฏ 

ตาราง 23 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามอาชีพเป็นราย
คูด้่วย Least Significant Difference (LSD) .......................................................................... 98 

ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามอาชีพเป็น
รายคูด้่วย Dunnett T3 ........................................................................................................ 100 

ตาราง 25 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนโดย Levene’s Test ................. 102 

ตาราง 26 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนโดย One-way ANOVA  (F-
test) .................................................................................................................................. 103 

ตาราง 27 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดย Brown-Forsythe .. 104 

ตาราง 28 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการประเมินทางเลือกจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
เป็นรายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) ............................................................ 105 

ตาราง 29 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ................................................ 107 

ตาราง 30 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างการเปิดรับส่ือ กบัการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ....................................................... 113 

ตาราง 31 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างสว่นประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ........................................ 119 

ตาราง 32 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน ..................................................................... 127 

 



 

สารบัญรูปภาพ 

 หน้า 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั ..................................................................................... 8 

ภาพประกอบ 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่รูปแบบการด าเนินชีวิต .................................................... 14 

ภาพประกอบ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต (AIO Statement) ...................................................... 15 

ภาพประกอบ 4 กระบวนการตดัสินใจซือ้ 5 ขัน้ตอนของผู้บริโภค ............................................. 24 

 

  



 

บทที่1 
บทน า 

 
ภูมิหลัง 

จากการท่ีธนาคารแห่งประเทศไทยปรับปรุงกฎเกณฑ์ก ากับดแูลสินเช่ือบตัรเครดิตและ
สินเช่ือส่วนบุคคล โดยปรับลดวงเงินอนุมตัิสินเช่ือท่ีไม่มีหลกัประกันทกุประเภท ส่งผลกระทบต่อ
ฐานลูกค้าหลกัของธุรกิจบตัรเครดิตท่ีส่วนใหญ่อยู่ในวยัท างานและมีรายได้ระดบัปานกลาง การ
ปรับลดวงเงินอนุมตัิสินเช่ือดงักล่าวส่งผลให้วงเงินบตัรเครดิตท่ีได้รับไม่เพียงพอตอ่ความต้องการ
ในการใช้จ่ายในสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนัท่ีมีอตัราคา่ครองชีพสงูขึน้อย่างตอ่เน่ือง จากข้อมลูการ
ให้บริการบตัรเครดิต (ธนาคารแห่งประเทศไทย: ปรับปรุงล่าสดุ 10 เมษายน 2562) พบว่าจ านวน
บญัชีผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตท่ีมียอดสินเช่ือคงค้าง ณ สิน้เดือนกุมภาพันธ์ 2562 ท่ีออกให้โดย
ธนาคารพาณิชย์และบริษัทประกอบธุรกิจบัตรเครดิตท่ีมิใช่สถาบันการเงิน  มีจ านวนทัง้สิน้ 
22,364,416 บญัชี โดยมีปริมาณการใช้จ่ายรวม 162,157.50 ล้านบาท และมียอดคงค้าง ณ สิน้
งวดรวม 383,439.83 ล้านบาท ซึง่เพิ่มขึน้จากไตรมาสเดียวกนัของปีก่อน 

ปัจจบุนัประเทศไทยเข้าสูส่งัคมผู้สงูอายุ องค์กร Help Age International จดัท าโครงการ
ศกึษาและบนัทึกข้อมูลเก่ียวกับสงัคมผู้ สูงอายใุนภูมิภาคเอเชียแปซิฟิกพบว่า ประเทศไทยมีอตัรา
การเพิ่มขึน้ของประชากรผู้สูงอายอุย่างรวดเร็วมากท่ีสดุเป็นอนัดบั 3 ของโลก โดยคาดว่าปี พ.ศ. 
2583 จะมีประชากรผู้ สูงอายุมากถึง 17 ล้านคน คิดเป็นร้อยละ 25 ของประชากรทัง้หมด 
สถานการณ์นีอ้าจมีผลตอ่ตลาดบตัรเครดติในอนาคตเพราะปัจจบุนัการใช้จ่ายส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่ม
ผู้ ถือบตัรท่ีมีอายุ 40 ปีขึน้ไป ซึ่งหากลูกค้าในกลุ่มนีเ้ข้าสู่วยัเกษียณจะท าให้ก าลงัซือ้ส่วนใหญ่
ลดลง แม้การลดลงของลกูค้ากลุ่มหลกัจะมีการทดแทนด้วยกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีเร่ิมมีบตัรเครดิต แต่
ก าลงัซือ้ของกลุม่ลกูค้าอาย ุ20 ปีขึน้ไป ยงัไมม่ากพอเทา่กบัการใช้จา่ยในกลุ่มใหญ่ท่ีหายไป อีกทัง้
ยังพบว่าลูกค้าบัตรเครดิตมีการผิดนัดช าระหนีบ้ัตรเครดิตเพิ่มสูงขึน้อย่างต่อเน่ืองโดยเฉพาะ
ผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย ดงันัน้การเตรียมความพร้อมส าหรับรองรับการก้าวสู่สงัคมผู้สงูอายุ
และการเข้ามาของกระแสสงัคมไร้เงินสดในปัจจบุนัถือเป็นเป็นความท้าทายส าหรับธนาคารรวมถึง
บริษัทท่ีประกอบธุรกิจเก่ียวกับบัตรเครดิต ซึ่งผู้ วิจัยเห็นว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์เป็นกลุ่ม
ลกูค้าท่ีนา่สนใจส าหรับธุรกิจบตัรเครดติ เน่ืองจาก ผู้บริโภคกลุ่มนีเ้ป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ มีความ
พร้อมมากกว่ากลุ่มวยัอ่ืน โดยส่วนใหญ่ผ่านช่วงวยัของการผ่อนช าระหนีส้ินมาแล้ว เงินท่ีมีส่วน
ใหญ่นอกจากเก็บออมเพ่ือไว้ใช้จ่ายในการด ารงชีวิต ส่วนหนึ่งน าไปใช้จ่ายเพ่ือซือ้ความสุขให้กับ
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ตนเอง ใช้สินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพและให้คุณค่าแก่การด าเนินชีวิตท่ีดีโดยเน้นท่ีคุณค่า
มากกว่าราคา หากธนาคารและบริษัทท่ีประกอบธุรกิจบตัรเครดิตสามารถเข้าถึงผู้บริโภคช่วงวยันี ้
ได้ด้วยการน าเสนอผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตและสิทธิประโยชน์ท่ีเหมาะสมและคุ้มคา่กบัช่วงวยั รวม
ไปถึงการปรับเปล่ียนทศันคติท่ีมีต่อการใช้บตัรเครดิตให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์เห็นว่า การใช้
จ่ายผ่านบตัรเครดิตเป็นเร่ืองง่าย ปลอดภยั และสะดวกกว่าการใช้เงินสด ก็จะสามารถถือครอง
สว่นแบง่การตลาดได้ นบัเป็นความท้าทายใหมอ่นัจะน ามาซึง่โอกาสทางธุรกิจ 

งานวิจยันีผู้้วิจยัสนใจท่ีจะศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
ด้านกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีสอดคล้องกับรายการส่งเสริมการตลาดของบตัร
เครดิต ร่วมกับการเปิดรับส่ือท่ีจะเป็นช่องทางในการติดต่อส่ือสารระหว่างธุรกิจบตัรเครดิตและ
ผู้บริโภค และส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์บตัรเครดิตท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจ
สมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งถือเป็นผู้บริโภคในตลาด
หลัก ผู้ วิจัยเห็นว่าการวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครนี ้จะช่วยให้ธนาคาร  สถาบนัการเงิน นกัการตลาด 
รวมไปถึงผู้ประกอบธุรกิจบตัรเครดิต ได้ทราบถึงพฤติกรรม ทศันคติ และความต้องการเก่ียวกับ
บตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ อนัจะเป็นบนัไดสู่การวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้กับ
ธุรกิจบตัรเครดติได้ในอนาคต 
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ความมุ่งหมายของการวิจัย 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัก าหนดความมุง่หมายดงันี ้
1. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน

กรุงเทพมหานครจ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

2. เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบด้วย ด้านกิจกรรม 
ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น กบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มู
เมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับส่ือ ประกอบด้วย ด้านส่ือบุคคล ด้าน
ส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจ กบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด กับการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
 
ความส าคัญของการวิจัย 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัให้ความส าคญักบัผลการวิจยัดงันี ้

1. เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับธุรกิจบตัรเครดิตในการก าหนดกลยทุธ์เพ่ือเพิ่มส่วนแบง่ทาง
การตลาดส าหรับผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ 

2. เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับนกัการตลาดในการวางแผน ปรับปรุง พฒันาผลิตภณัฑ์และ
รูปแบบการให้บริการเพ่ือให้สอดคล้องตอ่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายมากย่ิงขึน้ 

3. เพ่ือเป็นแนวทางให้แก่งานวิจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้องน าไปศกึษา ค้นคว้า หรืออ้างอิงตอ่ไป 
 
 
 
 



  4 

ขอบเขตของการวิจัย 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัก าหนดขอบเขตของการวิจยัดงันี ้
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเกิดในปีพุทธศกัราช 

2489 ถึ ง  พุ ท ธ ศั ก ร า ช  2507 ซึ่ ง มี จ า น ว นทั ้ง สิ ้น  1,151,886 ค น  ( ก ร มก า ร ปกค ร อ ง 
กระทรวงมหาดไทย. 2560) 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเกิดในปีพทุธศกัราช 

2489 ถึงพทุธศกัราช 2507 ซึง่มีจ านวนทัง้สิน้ 1,151,886 คน ผู้วิจยัก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจาก
การค านวณ โดยใช้ตารางก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างของ (Yamane Taro, 1973)ด้วยสมมติฐาน
ท่ีวา่ข้อมลูมีการกระจายตวัแบบปกติ (Normal distribution) ค านวณท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ได้
ขนาดตวัอย่างท่ีใช้ในการเก็บข้อมลูเท่ากบั 399 ตวัอย่าง ดงันัน้ผู้วิจยัใช้กลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 
ตวัอยา่ง 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ท่ี1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยเก็บข้อมูล

กลุ่มตวัอย่างจากลกูค้ากลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคาร 5 อนัดบัแบรนด์บตัรเครดิตท่ีมีคนดู
เยอะท่ีสดุปี 2560 (Money GURU Thailand by เช็คราคา.com) ประกอบด้วย 

1. ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 
2. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
3. ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) 
4. ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) 
5. ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน) 

ขัน้ท่ี2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota sampling) โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่าง
จากลกูค้ากลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคารขัน้ท่ี1 ในสดัส่วนท่ีเท่ากนัธนาคารละ 80 ตวัอย่าง 
รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง  

ขัน้ท่ี3 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience sampling) โดยขอความ
ร่วมมือจากลูกค้ากลุ่มเบบีบู้มเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคารในขัน้ท่ี1 ในการตอบแบบสอบถามจนครบ
ตามจ านวนท่ีก าหนดไว้ในขัน้ท่ี2 
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ตัวแปรที่ศึกษา 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัก าหนดตวัแปรท่ีใช้ในการศกึษาดงันี ้
1. ตวัแปรอิสระ (Independent variable) ประกอบด้วย 

1.1 ประชากรศาสตร์ (Demographic characteristics) ได้แก่ 
1.1.1 เพศ แบง่เป็น 

1.1.1.1 ชาย 
1.1.1.2 หญิง 

1.1.2 สถานภาพ แบง่เป็น 
1.1.2.1 โสด 
1.1.2.2 สมรส  
1.1.2.3 หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

1.1.3 ระดบัการศกึษา แบง่เป็น 
1.1.3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
1.1.3.2 ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 
1.1.3.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

1.1.4 อาชีพ แบง่เป็น 
1.1.4.1 ข้าราชการ / พนกังานของรัฐ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
1.1.4.2 พนกังานบริษัทเอกชน 
1.1.4.3 ธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ 
1.1.4.4 เกษียณอาย ุ/ อ่ืนๆ 

1.1.5 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน แบง่เป็น 
1.1.5.1 น้อยกวา่หรือเทา่กบั 30,000 บาท 
1.1.5.2 30,001 – 50,000 บาท 
1.1.5.3 50,001 – 70,000 บาท 
1.1.5.4 มากกวา่ 70,000 บาท 
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1.2 รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ประกอบด้วย 
1.2.1 ด้านกิจกรรม  
1.2.2 ด้านความสนใจ  
1.2.3 ด้านความคดิเห็น 

1.3 การเปิดรับส่ือ (Media exposure) ประกอบด้วย 
1.3.1 ด้านส่ือบคุคล 
1.3.2 ด้านส่ือมวลชน 
1.3.3 ด้านส่ือเฉพาะกิจ 

1.4 สว่นประสมทางการตลาด (The marketing mix) ประกอบด้วย  
1.4.1 ด้านผลิตภณัฑ์  
1.4.2 ด้านราคา  
1.4.3 ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย  
1.4.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด  

2. ตวัแปรตาม (Dependent variable) คือ การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย 

2.1 ด้านการรับรู้ปัญหา 
2.2 ด้านการค้นหาข้อมลู  
2.3 ด้านการประเมินทางเลือก 
2.4 ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต  
2.5 ด้านพฤตกิรรมภายหลงัการสมคัรบตัรเครดติ  
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
บัตรเครดิต หมายถึง บัตรอิเล็กทรอนิกส์ท่ีออกให้โดยธนาคารพาณิชย์หรือสถาบัน

การเงิน ใช้ส าหรับช าระคา่สินค้าหรือบริการจากสถานประกอบการท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดิตแทน
การช าระด้วยเงินสด 

เบบีบู้มเมอร์ หมายถึง ผู้ ท่ีเกิดในปีพทุธศกัราช 2489 ถึงปีพทุธศกัราช 2507 ท่ีอาศยัอยู่
ในกรุงเทพมหานคร 

รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ท่ีมีความเก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์และบริการของบตัรเครดติ ประกอบด้วย 

ด้านกิจกรรม หมายถึง กิจกรรมท่ีผู้ บริโภคกลุ่มเบบี บู้มเมอร์กระท าและมีความ
เก่ียวข้องกบัรายการสง่เสริมการตลาดธุรกิจบตัรเครดิต 

ด้านความสนใจ หมายถึง การให้ความสนใจของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์เก่ียวกับ
ประเดน็ตา่งๆท่ีสืบเน่ืองมาจากกิจกรรมท่ีท า  

ด้านความคดิเห็น หมายถึง ความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นตา่งๆของบตัรเครดิตท่ีช่วย
สนบัสนนุกิจกรรมและความสนใจของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ 

การเปิดรับส่ือ หมายถึง ประเภทของส่ือท่ีท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์สามารถรับรู้
และจดจ าเก่ียวกบับตัรเครดติได้ ประกอบด้วย  

ด้านส่ือบคุคล ได้แก่ บคุคลในครอบครัว เพ่ือน พนกังานธนาคาร 
ด้านส่ือมวลชน ได้แก่ วิทย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร อินเตอร์เน็ต 
ด้านส่ือเฉพาะกิจ ได้แก่ เวปไซค์ธนาคาร ปา้ยโฆษณา โปสเตอร์ แผน่พบั 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์
สนใจสมคัรบตัรเครดติ ประกอบด้วย 

ด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง ลกัษณะและภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์บตัรเครดติ 
ด้านราคา หมายถึง คา่ใช้จา่ยท่ีเกิดขึน้จากการถือบตัรและการใช้จ่ายผา่นบตัรเครดติ 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการสมัครบตัรเครดิต ช่องทางการ

ให้บริการท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดิต รวมไปถึงชอ่งทางการช าระเงิน 
ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง สิทธิประโยชน์ท่ีเก่ียวกบับตัรเครดิต ซึ่งกระตุ้น

ให้ลกูค้าเกิดการซือ้สินค้าหรือใช้บริการผา่นบตัรเครดติ 
การตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต หมายถึง การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ รวมถึงการแนะน าให้บคุคลท่ีรู้จกัสมคัรบตัรเครดิตในอนาคต 
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กรอบแนวคิดของการวิจัย 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัก าหนดกรอบแนวคดิดงันี ้
 
    ตวัแปรอิสระ                                                              ตวัแปรตาม 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

  

ส่วนประสมทางการตลาด 

1.ด้านผลิตภณัฑ์ 
2.ด้านราคา 
3.ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
4.ด้านการสง่เสริมการตลาด 

 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 
1.ด้านกิจกรรม 
2.ด้านความสนใจ 
3.ด้านความคดิเห็น 

 

การตัดสินใจสมัครบัตรเครดติของผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
1.ด้านการรับรู้ปัญหา 
2.ด้านการค้นหาข้อมลู 
3.ด้านการประเมินทางเลือก 
4.ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
5.ด้านพฤตกิรรมภายหลงัการสมคัรบตัรเครดิต 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
1.เพศ  
2.สถานภาพ  
3.ระดบัการศกึษา 
4.อาชีพ  
5.รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

 

การเปิดรับส่ือ 
1.ด้านส่ือบคุคล 
2.ด้านส่ือมวลชน 
3.ด้านส่ือเฉพาะกิจ 
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สมมตฐิานของการวิจัย 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัก าหนดสมมตฐิานการวิจยัดงันี ้
1. ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกัน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 

2. รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้าน
ความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร 

3. การเปิดรับส่ือ ประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจ 
มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

4. ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ตอ่กระบวนการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจยัศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง น าเสนอตาม
หวัข้อตอ่ไปนี ้

1. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
2. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ 
4. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
5. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ 
6. ความรู้เก่ียวกบับตัรเครดิต 
7. ความรู้เก่ียวกบัเบบีบ้มูเมอร์ 
8. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 

ความหมายของประชากรศาสตร์ 
ประชากรศาสตร์ ตามพจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. 2554 หมายถึง 

การศกึษาทางสถิติเก่ียวกบัประชากรในแง่อตัราการเกิด การตาย การย้ายถ่ิน และการกระจายถ่ิน
ฐาน รวมทัง้ผลกระทบท่ีมีตอ่สภาวะทางสงัคมและเศรษฐกิจ 

(สนัทดั เสริมศรี, 2539) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (demography) มีรากศพัท์มาจาก
ภาษากรีกกล่าวคือ “demo” ตรงกบัค าในภาษาองักฤษคือ people หมายถึง กลุ่มคน ประชาชน 
และค าว่า “graphy” ตรงกบัค าในภาษาองักฤษคือ Description หมายถึง การเขียนบรรยาย หรือ
การพรรณนารูปร่างลกัษณะ เม่ือรวมทัง้สองเข้าด้วยกัน Demography จึงหมายถึง วิชาท่ีศกึษา
เก่ียวกบัประชากรนัน่เอง ปัจจบุนันกัวิชาการทัว่โลกยอมรับว่าDemography หรือประชากรศาสตร์
เป็นสาขาท่ีศึกษาเก่ียวกับขนาดประชากร การกระจายตัว องค์ประกอบของประชากร การ
เปล่ียนแปลงทางประชากร และองค์ประกอบของการเปล่ียนแปลงทางประชากร ซึ่งได้แก่ การเกิด 
การตาย การย้ายถ่ิน และการเปล่ียนแปลงฐานะทางสงัคม 
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ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
(วชิรวชัร งามละม่อม, 2558) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ถือเป็นความ

หลากหลายและแตกตา่งเก่ียวกบับคุคล เช่น เพศ อาย ุสถานภาพ ลกัษณะโครงสร้างของร่างกาย 
ความอาวุโสในการท างาน เป็นต้น โดยแสดงถึงความเป็นมาของแต่ละบคุคลจากอดีตถึงปัจจบุนั 
ซึ่งความแตกต่างและหลากหลายของบุคคลนี ้สามารถบ่งชีล้ักษณะพฤติกรรมการแสดงออกท่ี
แตกตา่งกนั 

(Hanna N., 2001) , (Schiffman & Kanuk, 2003) ให้ความหมายของลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ไว้คล้ายคลึงกัน โดยกล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูล
เก่ียวกบัตวับคุคล เชน่ อาย ุเพศ การศกึษา อาชีพ รายได้ ศาสนา เชือ้ชาติ เป็นต้น ซึ่งมีอิทธิพลตอ่
พฤติกรรมผู้บริโภค โดยทัว่ไปลกัษณะทางประชากรศาสตร์ใช้เป็นลกัษณะพืน้ฐานท่ีนกัการตลาด
มกัจะน ามาพิจารณาส าหรับการแบง่ส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกับ
ความต้องการ ความชอบ และอตัราการใช้สินค้าของผู้บริโภค 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) กล่าวว่า การแบง่ส่วนตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได้ เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัได้ของประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเปา้หมาย 
ในขณะท่ีลกัษณะด้านจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของ
กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งลักษณะประชากรศาสตร์ท่ีต่างกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาต่างกัน ตวัแปร
ทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัประกอบด้วย 

1. เพศ (Sex) ความแตกตา่งทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั ทัง้ใน
ด้านของการติดต่อส่ือสาร ความคิด ค่านิยม ทัศนคติ พฤติกรรม ความต้องการ ตลอดจนการ
ตดัสินใจในการซือ้สินและการใช้บริการ เน่ืองจากสงัคมและวฒันธรรมก าหนดบทบาทและกิจกรรม
ของคนทัง้สองเพศไว้แตกตา่งกนั 

2. อาย ุ(Age) เป็นปัจจยัท่ีท าให้บคุคลมีความแตกตา่งกนัในเร่ืองของความคิดและ
พฤตกิรรม คนท่ีอายนุ้อยมกัมีความคดิเสรีนิยม ในขณะท่ีคนท่ีมีอายมุากมกัมีความคิดอนรัุกษ์นิยม
เน่ืองจากผา่นประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกตา่งกนั 

3. สถานภาพทางครอบครัว (Family Status) นกัการตลาดจะให้ความส าคญัในการ
ท่ีบุคคลท่ีใช้สินค้าใดสินค้าหนึ่ง โดยพิจารณาจากลกัษณะบุคคลในครัวเรือนท่ีใช้สินค้าใดสินค้า
หนึง่ ซึ่งการพิจารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์จากสถานภาพทางครอบครัวเป็นแนวทางหนึ่ง
ท่ีจะชว่ยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดให้เหมาะสม 
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4. การศกึษา (Education) เป็นปัจจยัท่ีท าให้บคุคลมีความคิด คา่นิยม ทศันคติ และ
พฤติกรรมท่ีแตกตา่งกนั คนท่ีมีการศกึษาสงูจะมีความได้เปรียบในการเป็นผู้ รับสารและเข้าใจสาร
ได้ดี แตจ่ะเป็นคนท่ีไมเ่ช่ืออะไรง่ายๆหากไมมี่หลกัฐานหรือเหตผุลท่ีเพียงพอ 

5. อาชีพ (Occupation) บคุคลท่ีมีอาชีพตา่งกนัย่อมมีแนวคิด ทศันคติ อดุมการณ์ 
และคา่นิยมตอ่สิ่งตา่งๆแตกตา่งกนัออกไป  

6. รายได้ (Income) โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูง แต่
อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต ่าเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาส าคัญของการแบ่งส่วน
การตลาดโดยยึดถือเกณฑ์รายได้เพียงอย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตวัชีว้ัดความสามารถของ
ผู้บริโภคในการซือ้สินค้าหรือไมมี่ความสามารถในการซือ้สินค้า ในขณะเดียวกนัการเลือกซือ้สินค้า
แท้ท่ีจริงแล้วอาจใช้เกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษาฯลฯ เป็นตัวก าหนด
เปา้หมายได้เชน่กนั เพ่ือให้สามารถก าหนดตลาดเปา้หมายให้ชดัเจนมากยิ่งขึน้ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์สามารถสรุปได้ว่า  ลักษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ เป็นลกัษณะการศกึษาซึง่เก่ียวข้องกบัโครงสร้างและพฤติกรรมของการแสดงออก
แตกตา่งกนัออกไปในแต่ละบุคคล ซึ่งอาจเกิดผลกระทบทัง้จากปัจจยัภายนอกหรือปัจจยัภายใน
ของแต่ละบคุคลภายในสงัคม ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 
การศกึษา อาชีพ รายได้เป็นต้น ซึง่เกณฑ์เหลา่นีเ้ป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใช้ในการแบง่ส่วนตลาดและสถิติ
ท่ีวดัได้ของประชากรช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ดงันัน้ผู้ประกอบการหรือนกัการตลาดจึง
นิยมน าแนวความคิดทางด้านประชากรศาสตร์มาเป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธ์และวางแผน
ในการด าเนินธุรกิจของกลุม่เปา้หมาย เพ่ือให้สามารถเข้าถึง ตอบโจทย์ และบรรลเุปา้หมายในการ
ด าเนินงานทางธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จ อีกทัง้ยงัเป็นแนวทางในการหาช่องทางด้านการตลาดเพ่ือ
เพิ่มผลก าไรในการด าเนินธุรกิจอีกตอ่ไปทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต 
(ณัฐกานต์ บุญนนท์, 2550) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง 

ลกัษณะของความเป็นอยู่ท่ีแสดงถึงการใช้เวลาว่างของแตล่ะบคุคล  การให้ความสนใจสิ่งรอบตวั 
รวมถึงความคดิเห็นท่ีมีตอ่ตนเองและสิ่งรอบตวั 

(Antonides & Raaji, 1998) กล่าวว่า องค์ประกอบของรูปแบบการด าเนินชีวิตของ

ผู้บริโภค ประกอบด้วย 
1. กิจกรรม (Activities) เป็นส่วนก าหนดรูปแบบการด าเนินชีวิตว่าผู้บริโภคใช้เวลา

ท าอะไร มีงานอดิเรกอะไร ชอบสันทนาการและกีฬาชนิดไหน ใช้เวลาไปกับส่ือต่างๆมากน้อย
เพียงใด ช้อปปิง้บอ่ยหรือไม ่ออกไปนอกบ้านถ่ีแคไ่หน อยูบ้่านมากน้อยเพียงใด  

2. ความสนใจ (Interests) หมายถึง ความต้องการท่ีจะเข้าใจ เรียนรู้ในสิ่งตา่งๆและ
ให้ความส าคญัในสิ่งนัน้ เป็นส่วนหนึ่งของรูปแบบการด าเนินชีวิตเพราะเป็นตวับง่ชีใ้ห้เห็นกิจกรรม
ตา่งๆของผู้บริโภค  

3. ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง การแสดงออกทางความคิดบนพืน้ฐานของ
ค่านิยมท่ีมีต่อตนเองและต่อสภาพแวดล้อม เช่น ความคิดเห็นเก่ียวกับปรากฏการณ์ เหตกุารณ์ 
บคุคล สินค้า หรือองค์กรท่ีแตกตา่งกนั 

(เสรี วงษ์มณฑา, 2542) กล่าวว่า การศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคมี
จดุมุง่หมายพอสงัเขป ดงันี ้

1. เพ่ือเข้าใจ (Understanding) การศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตจะน ามาซึ่งความรู้
ความเข้าใจในสถานการณ์ ประสบการณ์ ค่านิยม ทศันคติ และความคาดหมาย ซึ่งมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค  

2. เพ่ือท านาย (Predict) เม่ือรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไป ผู้
ด าเนินธุรกิจจะต้องศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงนัน้แล้วท านายสถานการณ์ใน
อนาคต เพ่ือหาโอกาสในการขายสินค้าใหม่หรืออาจเป็นข้อมูลในการปรับปรุงสินค้าเก่าท่ีมี
ข้อบกพร่องหรือไมเ่หมาะสมกบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป 

3. เพ่ือวางแผนและออกแบบ (Design) บริษัทด าเนินธุรกิจใดๆก็ตาม จะประสบ 
ความส าเร็จได้ก็ตอ่เม่ือสามารถผลิตสินค้าและวางแผนโฆษณาได้ตรงตามลกัษณะความต้องการ 
ความสนใจหรือปัญหาของผู้บริโภคกลุม่เปา้หมายได้ 

4. เพ่ือประเมินผล (Outcome) การเปล่ียนแปลงรูปแบบการด าเนินชีวิตส่วนหนึ่งเป็น
ผลมาจากการเปล่ียนแปลงการบริโภคหรือการท าการตดัสินใจใหม่ซึ่งจะเกิดขึน้อย่างคอ่ยเป็นคอ่ย
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ไป สม ่าเสมอและโดยไม่รู้ตวั หากสินค้าหรือโฆษณาของบริษัทประสบความส าเร็จก็แสดงว่าการ
ท านายสถานการณ์ลว่งหน้านัน้ถกูต้อง ซึง่อาจจะน ามาซึง่การเปล่ียนแปลงรูปแบบการด าเนินชีวิต 

(Phillip Kotler, 1994) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นหนึ่งในปัจจยัด้านตวับคุคลท่ี
มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมของผู้บริโภค ซึง่ประกอบด้วย 
 
ตาราง 1 แสดงปัจจยัด้านตวับคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมของผู้บริโภค 
 
วัฒนธรรม
วฒันธรรมหลกั 
วฒันธรรมยอ่ย 
ชนชัน้ทางสงัคม 

สังคม 
กลุม่อ้างอิง 
ครอบครัว 
บทบาทและสถานะ 

ตัวบุคคล 
อายแุละวงจรชีวิต 
อาชีพ 
สถานภาพทางเศรษฐกิจ 
รูปแบบการด าเนินชีวิต 
บคุลิกภาพ 
ความคดิตอ่ตนเอง 

จิตวิทยา 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
ความเช่ือ 
ทศันคติ 

ผู้บริโภค 

 
ท่ีมา: Kotler,P. (1994). Marketing analysis planning.Implementation and control 

(8th ed.). Englewood Cliffs: Prentice Hall. 
 

นอกจากนีรู้ปแบบการด าเนินชีวิตยงัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการ ซึ่ง
อาจจะเป็นไปทัง้โดยท่ีรู้ตวัและไมรู้่ตวั แสดงให้เห็นดงันี ้

 
ภาพประกอบ 2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่รูปแบบการด าเนินชีวิต 

 

พฤติกรรมและประสบการณ์ที่ลด รักษา หรือเพิ่มพนูรูปแบบการด าเนินชีวิต 

ความต้องการและทศันคติทีก่่ออทิธิพลตอ่การตดัสนิใจ 

การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค 
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(Assael H, 1995) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต เป็นการอธิบายถึงลกัษณะการใช้
ชีวิตของผู้บริโภคว่ามีการจดัสรรเวลาตอ่กิจกรรมต่างๆอย่างไร ผู้บริโภคให้ความสนใจในเร่ืองใด
เป็นพิเศษ และมีความคิดเห็นเช่นไรต่อสภาพแวดล้อมทางสังคม รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
ผู้บริโภคจะท าให้นกัการตลาดสามารถเข้าใจถึงความต้องการ ความรู้สึกนึกคิด พฤติกรรมในการ
บริโภคและการเลือกซือ้สินค้า ตลอดจนพฤตกิรรมการเปิดรับส่ือของผู้บริโภคว่ามีความเหมือนหรือ
แตกต่างกันอย่างไร อันจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการวางแผนและการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด แต่อย่างไรก็ตาม รูปแบบการด าเนินชีวิตสามารถเปล่ียนแปลงไปได้หากปัจจยัภายใน
และภายนอกมีการเปล่ียนแปลง เช่น ปัจจัยทางเศรษฐกิจ สังคมและการเมือง ในการวัดและ
แบ่งกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคท่ีเป็นท่ีนิยมได้แก่ การแบ่งกลุ่มรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตโดยการใช้ค าถามเก่ียวกบัการท ากิจกรรม (Activities) ความน่าสนใจ (Interests) และความ
คดิเห็น (Opinion) หรือเรียกวา่ AIO Statements โดยเป็นการวิเคราะห์ลกัษณะทางจิตวิทยาสงัคม
ของผู้บริโภค (Psychographics Analysis) ผ่านทางการใช้เวลาท ากิจกรรมตา่งๆ ของคนว่าเป็น
อย่างไร การให้ความสนใจกับสิ่งแวดล้อมรอบตวั และความคิดเห็นท่ีมีต่อตนเองและสิ่งแวดล้อม
รอบข้าง ซึ่งในการศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิต หรือ AIO Statements ท่ีเป็นต้นแบบและได้รับ
ความนิยม ได้แก่ แนวทางการศกึษาของ Joseph T. Plummer ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้
 

กิจกรรม  ความสนใจ  ความคดิเห็น  ประชากรศาสตร์ 

การท างาน  ครอบครัว  ตอ่ตนเอง  อาย ุ
งานอดเิรก  บ้าน  สงัคม  การศกึษา 
งานสงัคม  งาน  การเมือง  รายได้ 
การใช้เวลาว่าง  ชมุชน  ธุรกิจ  อาชีพ 
การบนัเทิง  สนัทนาการ  เศรษฐกิจ  ขนาดครอบครัว 
สมาชิกสโมสร  แฟชัน่  การศกึษา  ท่ีพกัอาศยั 
กิจกรรมชมุชน  อาหาร  ผลิตภณัฑ์  ลกัษณะภมูิศาสตร์ 
การเลือกซือ้  ส่ือ  อนาคต  ขนาดเมือง 
กีฬา  ความส าเร็จ  วฒันธรรม  ขัน้ตา่งๆในวงจรชีวิต 
 

ภาพประกอบ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต (AIO Statement) 
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จากภาพประกอบ 3 จะเห็นว่า การศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นการศึกษาโดยใช้
ลักษณะค าถามในประเด็นท่ีเก่ียวกับกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น ท่ีผู้ บริโภคมีต่อ
สิ่งแวดล้อมรอบตวัในชีวิตประจ าวนั โดยมีพืน้ฐานจากความคิดเก่ียวกบัตวัเอง (Self-Concept) ซึ่ง
จะท าให้ได้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ สามารถน าไปวิเคราะห์และจดัประเภทรูปแบบการด าเนินชีวิต
ของแตล่ะบคุคลวา่มีลกัษณะอยา่งไร และเม่ือศกึษาควบคูก่บัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ก็จะท า
ให้ได้ข้อมลูท่ีช่วยให้เข้าใจบคุคลมากยิ่งขึน้ เน่ืองจากท าให้ทราบทัง้ลกัษณะทางจิตวิทยาสงัคมซึ่ง
เป็นปัจจยัภายใน และลกัษณะทางประชากรศาสตร์ซึ่งเป็นปัจจัยภายนอกท่ีมีบทบาทส าคญัต่อ
พฤตกิรรมของบคุคล 

(ดารา ทีปะปาล, 2542) กลา่ววา่ รูปแบบการด าเนินชีวิตอาจเกิดจากประสบการณ์ท่ีผ่าน
มา (Past Experience) ลกัษณะบางอย่างท่ีติดตวัมาแต่ก าเนิด (Innate Characteristics) หรือ
สถานการณ์ในปัจจบุนั (Current Situation) ซึ่งมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการบริโภค (Consumption 
Behavior) โดยแตล่ะบคุคลจะมีรูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นของตนเองและปรับเปล่ียนไปตามการ
มีปฏิสมัพนัธ์ทางสงัคม 

การท าการตลาดตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle marketing) 
(อนชุิต เท่ียงธรรม, 2547) กล่าวว่า การท าการตลาดโดยให้ความส าคญักบัรูปแบบการ

ด าเนินชีวิตของกลุ่มเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นการออกแบบสินค้าหรือบริการ การส่ือสาร การตลาด 
หรือการจดักิจกรรมทางการตลาดเป็นต้น ซึง่มีการท างานท่ีส าคญั 3 ขัน้ ดงันี ้

1. การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภคตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ในการแบ่งส่วน
ตลาดผู้ บ ริ โภคนัน้  มี เกณฑ์หรือตัวแปรในการแบ่ง ไ ด้หลายเกณฑ์ เช่น  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ รายได้ สถานภาพสมรส ระดับชัน้ในสังคม เป็นต้น เกณฑ์ด้าน
ภูมิศาสตร์ เช่น เขตท่ีอยู่อาศัย เป็นต้น เกณฑ์พฤติกรรมการใช้สินค้า ประโยชน์ท่ีต้องการจาก
สินค้า ตลอดจนความภกัดีตอ่ตราสินค้า เป็นต้น 

2. การแบง่สว่นตลาดผู้บริโภคตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle segmentation) 
คือ การแบง่ส่วนตลาดตามวิถีการด าเนินชีวิต ซึ่งตวัแปรในการใช้แบง่คือ AIO Statement นัน่เอง 
นักวิชาการเ รียกการแบ่งส่วนตลาดนีว้่าการแบ่งส่วนตลาดผู้ บริโภคตามหลักจิตวิทยา 
(Psychographic segmentation) โดยส่วนของตลาดท่ีได้จากการแบ่งส่วนตลาดวิธีนี ้อาจ
แตกตา่งจากการแบง่สว่นตลาดผู้บริโภคตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตมี่ความคล้ายคลึงกนั
ในกิจวัตร กิจกรรมท่ีท า มีความสนใจในเร่ืองเดียวกัน หรือมีมุมมอง ความคิดเห็น ความเช่ือ 
ค่านิยมท่ีคล้ายๆกัน ข้อมูลรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกค้าอาจได้มาจากโครงการส ารวจวิจยัท่ี
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เรียกว่า การส ารวจรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค (Lifestyle survey) หรืออาจได้มาจากการ
เก็บข้อมลูลูกค้า เช่น ข้อมูลการใช้บตัรเครคิต ประวตัิการซือ้ ข้อมูลการเข้ารับบริการ ประวตัิการ
ติดตอ่ท่ีบนัทึกจากศนูย์บริการ เป็นต้น ข้อมลูท่ีมีคณุภาพและปริมาณมากเพียงพอก็จะสามารถ
น ามาใช้ท าการแบง่สว่นตลาดผู้บริโภคตามรูปแบบการด าเนินชีวิตได้ 

3. การสร้างตราตามรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle branding) คือ การสร้างตรา
โดยใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นความแตกตา่งท่ีส าคญั มีแนวทางท่ีส าคญั 3 ประการดงันี ้

3.1 สร้างตราให้มีจดุเดน่ของตวัเอง (Self-expressive benefits) คือ ต้องเป็นตรา
สินค้าท่ีใครๆก็รู้วา่ลกูค้าผู้ ใช้ตรานีเ้ป็นใคร มีรูปแบบการด าเนินชีวิตอย่างไร 

3.2 ใช้การส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน ( lntegrated marketing 
communication: IMC) เพ่ือส่ือสารบคุลิกภาพลกัษณ์ของตราอยา่งคงเส้นคงวา 

3.3 ใช้กลยุทธ์การขยายตราไปยังผลิตภัณฑ์อ่ืน (Range branding) ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีขยายตราออกไปนัน้ต้องไม่มีการเปล่ียนแปลงตลาดในด้านกลุ่มรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตและกลุม่ตามหลกัจิตวิทยา (Lifestyle & Psychographic group)  

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตสามารถสรุปได้ว่า รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต หมายถึง ลกัษณะการใช้ชีวิตของผู้บริโภคแตล่ะคน ประกอบด้วย กิจกรรม ความสนใจ 
และความคิดเห็น ซึ่งสามารถอธิบายลกัษณะทางจิตวิทยาของผู้บริโภคได้อย่างละเอียด และเป็น
ปัจจยัท่ีจะช่วยให้เข้าใจพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มเปา้หมายได้มากยิ่งขึน้  การศกึษารูปแบบ
การด าเนินชีวิตถือได้ว่ามีบทบาทในการด าเนินงานทางการตลาดและการส่ือสารในปัจจุบัน 
เน่ืองจากชีใ้ห้เห็นถึงลกัษณะของผู้บริโภค ผลการศึกษาเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิตจะเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีช่วยอธิบายให้นักการตลาดเข้าใจพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึน้ 
และสามารถน าข้อท่ีได้ ไปใช้วางแผนการตลาดได้อยา่งเหมาะสม 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการเปิดรับส่ือ 

(นธกฤต วันต๊ะเมล์ , 2555) กล่าวว่า การส่ือสาร (Communication) หมายถึง 
กระบวนการในการส่งข้อมูลข่าวสารไปยงัผู้ รับสารโดยผ่านส่ือ ทัง้นีข้้อมลูข่าวสารท่ีส่งนัน้จะต้อง
เป็นท่ีเข้าใจร่วมกนัระหวา่งผู้สง่สารและผู้ รับสาร 

Becker (1979) กลา่ววา่ การรับรู้ส่ือ หมายถึง 
1. การแสวงหาข้อมลู (Information seeking) บคุคลจะแสวงหาความรู้เพ่ือต้องการให้มี

ความคล้ายคลงึกบับคุคลอ่ืนในเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ 
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2.การเปิดรับข้อมูล (Information receptivity) บุคคลจะเปิดรับส่ือเพ่ือต้องการทราบ
ข้อมลูท่ีตนนัน้สนใจ หรือมีผู้แนะน า 

3. การเปิดรับประสบการณ์ (Experience receptivity) บคุคลจะเปิดรับข่าวสารเพราะ
ต้องการท าสิ่งใดสิ่งหนึง่เพ่ือผอ่นคลาย 

(Klapper, 1960) กล่าวว่า การเปิดรับส่ือมีขัน้ตอนหรือกระบวนการในการเลือกรับ 
ประกอบด้วย 

1. ด้านการเลือกเปิดรับ (Selective process) บคุคลจะเลือกเปิดรับส่ือและข่าวสารจาก
แหลง่ตา่งๆตามความสนใจและความต้องการ 

2. ด้านการเลือกให้ความสนใจ (Selective exposure) บคุคลจะเลือกสนใจเฉพาะข้อมลู
ขา่วสารท่ีสอดคล้องกบัทศันคตแิละความเช่ือท่ีตนมีอยู ่

3. ด้านการเลือกรับรู้ (Selective perception and selective interpretation) บคุคลจะ
เลือกรับรู้หรือเลือกตีความข่าวสารท่ีได้รับไปในทางท่ีสอดคล้องกับทัศนคติ ความเช่ือ ความ
ต้องการ แรงจงูใจ และประสบการณ์ท่ีมี 

4. ด้านการเลือกจดจ า (Select retention) เป็นกระบวนการสดุท้ายท่ีบคุคลยงัต้องการ
เลือกจดจ าเฉพาะเนือ้หาสาระท่ีต้องการเก็บไว้เป็นประสบการณ์หรือเพ่ือน าไปใช้ในโอกาสตอ่ไป 

(พรทิพย์ วรกิจโภคาทร, 2540) กล่าวว่า การเปิดรับข้อมลูข่าวสาร ไม่เพียงแตบุ่คคลจะ
เลือกเปิดรับเฉพาะเร่ืองท่ีตนเองสนใจเทา่นัน้ แตบ่คุคลยงัเลือกช่องทางหรือส่ือในการเปิดรับข้อมลู
ขา่วสารด้วย โดยมีหลกัเกณฑ์ในการเลือกชอ่งทางหรือส่ือดงันี ้

1. เลือกส่ือท่ีสามารถจดัหามาได้ (Availability) ผู้ รับสารจะเลือกส่ือท่ีไม่ต้องใช้ความ
พยายามในการเข้าถึงมาก หากส่ือใดเข้าถึงได้ยากมกัจะไมไ่ด้รับการเลือก 

2. เลือกส่ือท่ีสอดคล้อง (Consistence) กบัความรู้ คา่นิยม ทศันคติ และความเช่ือของ
ตนเอง 

3. เลือกส่ือท่ีตนสะดวก (Convenience) ผู้ รับสารสามารถเลือกรับส่ือได้ทัง้ทางโทรทศัน์ 
วิทย ุสิ่งพิมพ์ ส่ืออินเตอร์เน็ต และส่ือบคุคล แตล่ะบคุคลจะมีพฤติกรรมการเลือกรับส่ือท่ีแตกตา่ง
กนัตามท่ีตนเองสะดวก 

4. เลือกส่ือตามความเคยชิน (Accustomedness) โดยปกติบุคคลจะไม่ค่อย
เปล่ียนแปลงการรับส่ือท่ีตนเคยรับอยู ่ซึง่พบได้มากในกลุม่บคุคลท่ีมีอายมุาก 
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(สกุัญญา บรูณเดชาชยั, 2550) กล่าวว่า ส่ือเป็นเคร่ืองมือท่ีเช่ือมโยงผู้ส่งสารและผู้ รับ
สารในกระบวนการส่ือสาร สามารถจ าแนกได้ 3 ประเภทดงันี ้

1. ส่ือบคุคล หมายถึง ผู้ ท่ีน าข่าวสารจากบคุคลหนึ่งไปยงัอีกบคุคลหนึ่ง โดยอาศยัการ
ติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล การถ่ายทอดข่าวสารระหว่างผู้ส่งสารกับผู้ รับสารจะเป็นการส่ือสาร
แบบเผชิญหน้าสามารถท่ีจะโต้ตอบกนัได้ทนัที ซึง่การส่ือสารระหวา่งบคุคลแบง่เป็น 2 ประเภทคือ 

1.1 การติดตอ่โดยตรง (Direct contact) เป็นการเผยแพร่ข่าวสารเพ่ือสร้างความ
เข้าใจหรือชกัจงู โน้มน้าวแก่บคุคลโดยตรง 

1.2 การติดตอ่โดยกลุ่ม (Group contact communication public) กลุ่มจะมีอิทธิพล
ตอ่บคุคลสว่นรวมในการช่วยให้การส่ือสารของบคุคลบรรลเุปา้หมาย โดยการจดักลุ่มคนท่ีมีความ
สนใจร่วมกนัตัง้แต่ 2 คนขึน้ไปให้สนทนา แลกเปล่ียนความคิดเห็น มีปฏิกิริยาโต้ตอบกนั ซึ่งจะมี
สว่นชว่ยในการตดัสินใจ ยอมรับหรือปฏิเสธขา่วสารได้ 

2. ส่ือมวลชน หมายถึง ส่ือท่ีสามารถน าสารจากผู้ส่งสารไปยงัผู้ รับสารในเวลาอนัรวดเร็ว 
ในชว่งเวลาเดียวกนั หรือใกล้เคียงกนั สามารถจ าแนกได้ 2 ประเภทคือ 

2.1 ส่ือมวลชนประเภทส่ือสิงพิมพ์ (Printed media) เป็นส่ือมวลชนท่ีพิมพ์ขึน้จาก
ตวัหนงัสือลงบนแผน่กระดาษ ได้แก่ หนงัสือพิมพ์ และนิตยสาร 

2.2 ส่ือมวลชนประเภทอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic media) เป็นส่ือมวลชนท่ีต้องใช้
ไฟฟ้าในการท างาน เป็นส่ือท่ีเข้าถึงมวลชนได้มากและสามารถกระจายคล่ืนไปได้อยา่งทัว่ถึง ได้แก่ 

2.2.1 หนงัสือพิมพ์ เป็นส่ือท่ีมีราคาถกู หาซือ้ได้ง่าย สามารถอ่านได้หลายครัง้ใน
เวลาใดก็ได้ ให้ข่าวสารและรายละเอียดมากกว่าวิทยุและโทรทัศน์ สามารถลงข่าวเดียวกัน
ติดต่อกันได้หลายวันและให้รายละเอียดเพิ่มเติมท่ีจะกระตุ้ นให้ผู้ อ่านเกิดอารมณ์ร่วมและการ
เรียนรู้ได้เป็นอยา่งดี 

2.2.2 นิตยสาร เป็นส่ือสิ่งพิมพ์ท่ีน าเอาเร่ืองตา่งๆมารวมกนัไว้ในหนงัสือเล่มเดียว 
ออกเผยแพร่เป็นประจ าและก าหนดระยะเวลาออกท่ีแน่นอน มุ่งให้สาระความบนัเทิงแก่ผู้อ่าน
มากกว่าการเสนอข่าว มีรูปแบบการจดัหน้า ภาพประกอบ สีสนัท่ีน่าสนใจ และมีปริมาณหน้า
มากกว่าหนงัสือพิมพ์ เป็นส่ือท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มเปา้หมายเฉพาะหรือเจาะจงกลุ่มเปา้หมายได้
ตามแตล่กัษณะความสนใจของผู้อ่านเพราะส่วนใหญ่จะมีสาระเฉพาะเร่ือง เช่น นิตยสารผู้หญิง 
นิตยสารผู้ชาย การเมือง สขุภาพอนามยัท่องเท่ียวเป็นต้น สามารถเก็บไว้อ่านได้นานและอ่านใน
เวลาใดก็ได้ 
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2.2.3 โทรทศัน์ เป็นส่ือท่ีมีทัง้ภาพและเสียง ท่ีน าความบนัเทิง ข้อมลูข่าวสาร 
ผู้ชมสามารถเข้าใจและเกิดมโนภาพได้อย่างถูกต้อง ผู้ รับสารไม่จ าเป็นต้องรู้หนงัสือก็สามารถ
เข้าใจได้ แตต้่องใช้ไฟฟ้าและมีราคาสงู ไมส่ามารถใช้ได้อยา่งแพร่หลายในบางพืน้ท่ี 

2.2.4 วิทย ุ เป็นส่ือท่ีใกล้ชิดและเข้าถึงผู้ ฟังมากท่ีสดุ เข้าถึงกลุ่มเปา้หมายได้ทกุ
ระดบั และสามารถเข้าถึงประชาชนบางกลุม่ท่ีส่ือบางประเภทเข้าไมถ่ึง วิทยมีุราคาถกูและสามารถ
ใช้แบตเตอร่ีแทนไฟฟ้าได้ นอกจากนีย้งัมีความรวดเร็วในการเสนอข่าวได้ทนัเหตกุารณ์และผู้ ฟัง
สามารถรับฟังและประกอบกบัท ากิจกรรมอ่ืนๆไปด้วยได้ 

2.2.5 ภาพยนตร์ เป็นส่ือท่ีถ่ายด้วยกล้องถ่ายภาพยนตร์ท่ีติดตอ่กัน เม่ือน าไป
ฉายด้วยเคร่ืองฉายจะปรากฏภาพบนจอมองดูเคล่ือนไหวได้เหมือนธรรมชาติ  ผู้ ชมภาพยนตร์
สามารถเห็น ได้ยิน และเข้าใจได้แม้ไม่รู้หนงัสือเหมือนคณุสมบตัิของโทรทศัน์ เป็นส่ือท่ีมีบทบาท
ด้านข่าวน้อย แตใ่ห้ข่าวสารความรู้ ส่งเสริมสติปัญญา ให้ความเพลิดเพลิน มีอิทธิพลในการสร้าง
ทศันคตคิวามประพฤตขิองบคุคล ท่ีสามารถบนัทึกและรักษาเหตกุารณ์ทางประวตัิศาสตร์ไว้ให้คน
รุ่นหลงัได้ 

2.2.6 อินเทอร์เน็ต เป็นส่ือมวลชนประเภทใหม่ท่ีผสมผสานระหว่างเทคโนโลยี
คอมพิวเตอร์และเทคโนโลยีคมนาคม ปัจจบุนัเป็นส่ือท่ีมีบทบาทในสงัคมอย่างยิ่ง เป็นแหล่งความรู้
ท่ีกว้างใหญ่ สามารถเก็บข้อมูลได้มากและส่งสัญญาณได้อย่างมีประสิทธิภาพ  มีบริการท่ี
หลากหลาย สามารถควบคมุและท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงในสงัคมได้อย่างรวดเร็ว  เพราะผู้ ใช้
อินเทอร์เน็ตสามารถเป็นได้ทัง้ผู้ รับสารและผู้สร้างสาร ซึ่งข้อมลูสามารถส่งตอ่ไปได้ง่าย กว้างขวาง
รวดเร็ว โดยปราศจากผู้ควบคมุอยา่งเป็นทางการ 

3. ส่ือเฉพาะกิจ หมายถึง ส่ือท่ีถูกผลิตขึน้มาโดยองค์กรใดก็ตามท่ีมีวตัถปุระสงค์ใด
วตัถปุระสงค์หนึ่งโดยเฉพาะ ซึ่งมกัจะก าหนดกลุ่มเปา้หมายอย่างเจาะจงให้ตรงตามความจ าเป็น
ความเก่ียวข้องและความสนใจของผู้ รับสาร และมีแนวโน้มในการเข้าถึงผู้แสวงหาข่าวสารให้เกิด
ความกระตือรือร้น เชน่ หนงัสือคูมื่อ จลุสาร แผ่นพบั โปสเตอร์ นิทรรศการ เป็นต้น ซึ่งส่ือเฉพาะกิจ
มีคณุสมบตัท่ีิดีคือ สามารถสง่ขา่วท่ีเป็นข้อมลูเฉพาะเร่ืองได้ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือสามารถสรุปได้ว่า การส่ือสารเป็นพืน้ฐาน
ของการติดต่อของกระบวนการสงัคมในการรับข่าวสารต่างๆ ผู้ รับสารย่อมมีการเลือกเปิดรับส่ือ
แตกต่างกนัออกไปตามประสบการณ์ ความต้องการ ความเช่ือ ทศันคติท่ีแตกต่างกนั ช่องทางใน
การเปิดรับส่ือมีหลากหลายช่องทางไม่ว่าจะเป็นส่ือบุคคล ส่ือมวลชน และส่ือเฉพาะกิจ ซึ่งมี
รูปแบบการน าเสนอท่ีอาจเหมือนกนั คล้ายคลงึกนั หรือแตกตา่งกนัออกไปตามประเภทของส่ือ 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
(เสรี วงษ์มณฑา, 2542) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (The marketing mix) 

หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ขายในราคาท่ีผู้บริโภค
ยอมรับได้ และผู้ บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ ม รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซือ้หาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้าด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบในสินค้าและเกิดพฤตกิรรมอยา่งถกูต้อง 

(Armstrong & Kotler, 2012) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง เคร่ืองมือ
เทคนิคทางการตลาดท่ีบริษัทใช้ในการผลิตเพ่ือตอบสนองความต้องการและส่งมอบคณุค่าให้กับ
ผู้บริโภค ประกอบด้วย 

1. ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นการผสมผสานกันระหว่างสินค้าและบริการท่ี
ผู้ประกอบการเสนอให้กบักลุม่ตลาดเปา้หมาย โดยทัว่ไปหลายบริษัทมกัจะตดัสินใจเสนอหรือผลิต
สินค้า ก่อนท่ีจะศึกษาถึงความต้องการของผู้บริโภค หากแต่ในบริษัทท่ีประสบความส าเร็จจะ
ศึกษาความต้องการของผู้บริโภคก่อนการพัฒนาผลิตภัณฑ์และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ตามท่ี
ผู้ บริโภคต้องการ ผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องได้ (Tangible 
Product) หรือสินค้าอุปโภคบริโภคทัว่ไป และผลิตภัณฑ์ท่ีจบัต้องไม่ได้ ( Intangible Product) 
ผลิตภัณฑ์เหล่านีมี้องค์ประกอบท่ีส าคัญท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซือ้ของผู้บริโภค ได้แก่ ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ์ คณุภาพ การออกแบบผลิตภณัฑ์ คณุลกัษณะ ความมีช่ือเสียงของตรา
ย่ีห้อ บรรจภุัณฑ์และการบริการ องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Component) มีลกัษณะ
ส าคญัท่ีสามารถแบง่ออกได้เป็น 5 องค์ประกอบดงันี ้

1.1 ผลิตภัณฑ์หลัก (Core product) หมายถึง ประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ท่ี
ผู้บริโภค หรือผู้ ใช้บริการได้รับโดยตรงจากการซือ้ผลิตภณัฑ์หรือบริการนัน้  

1.2 ผลิตภณัฑ์ทัว่ไป (Generic product) หมายถึง รูปแบบหรือรูปลกัษณะทัว่ไปท่ี
ประกอบขึน้เป็นผลิตภณัฑ์ 

1.3 ผลิตภัณฑ์คาดหวัง (Expected product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ บริโภค
คาดหวงัผลประโยชน์ และรูปแบบในตวัของผลิตภณัฑ์  

1.4 ผลิตภัณฑ์ควบ (Augmented product) หมายถึง บริการพิเศษอ่ืนๆหรือ
ผลประโยชน์ท่ีผู้บริโภคหรือผู้ใช้ได้รับจากการท่ีซือ้สินค้านัน้ โดยท่ีผู้ขายมีความมุ่งหมายต้องการให้
ผลิตภณัฑ์มีความโดดเดน่กวา่ผลิตภณัฑ์ของคูแ่ขง่ 
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1.5 ผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพในอนาคต หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการพิเศษอ่ืนๆท่ี
เป็นไปได้ ซึ่งผู้ขายคิดพฒันาขึน้เพ่ือเสนอให้ผู้บริโภคหรือผู้ ใช้ในอนาคต นอกเหนือจากผลิตภณัฑ์
ควบท่ีมีอยูใ่นปัจจบุนัทัง้นีเ้พ่ือสร้างความพอใจท่ีมากย่ิงขึน้ 

2. ปัจจยัด้านราคา (Price) คือ จ านวนเงินท่ีผู้บริโภคช าระเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้า และจะมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เม่ือผู้บริโภคท าการประเมินทางเลือกและตดัสินใจซือ้สินค้า ราคาถือ
เป็นปัจจยัเดียวในสว่นประสมทางการตลาดท่ีท าให้เกิดรายได้ อีกทัง้ยงัเป็นตวัก าหนดต าแหน่งทาง
การตลาดของสินค้ากล่าวคือ ยิ่งสินค้ามีราคาสูงยิ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดความคาดหวงัถึงคณุคา่และ
คณุภาพของสินค้าสูงขึน้ตามจ านวนเงินท่ีเสียไป ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคใน
ด้านราคา คือ รายการราคา สว่นลด ระยะเวลาการช าระเงิน และเง่ือนไขทางการค้า 

3. ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ กิจกรรมท่ีบริษัทจดัขึน้เพ่ือท าให้
สินค้าเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย รวมถึงการกระจายสินค้าไปยังสถานท่ีต่างๆท่ีเหมาะสมและ
อ านวยความสะดวกให้แก่ลกูค้าในการเลือกซือ้ ซึง่สินค้าท่ีจดัจ าหน่ายต้องอยู่ในเวลา สถานท่ี และ
มีปริมาณในการจัดจ าหน่ายท่ีเหมาะสม มีการเก็บสินค้าคงคลังและบริหารต้นทุนการกระจาย
สินค้าในระดับท่ีเหมาะสม จากการส ารวจพบว่า การบริการจัดส่งสินค้าท่ีมีคุณภาพเป็น
คณุลกัษณะท่ีส าคญัอย่างหนึ่งท่ีท าให้ลูกค้าตดัสินใจใช้บริการ หรือเลือกซือ้สินค้ากบับริษัทนัน้ๆ 
ซึง่ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยในปัจจบุนัมีความหลากหลายมากขึน้ เช่น การเปิดหน้าร้านค้าหรือการ
เปิดชอ่งทางการขายบนเครือขา่ยออนไลน์ เป็นต้น 

4. ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) คือ ชอ่งทางท่ีบริษัทใช้ในการส่ือสารกบั
ผู้ บริโภคถึงสินค้าท่ีจัดจ าหน่ายซึ่งรวมถึงการสร้างตราสินค้า (Branding) การโฆษณา 
(Advertising) การประชาสมัพนัธ์ (PR) การสร้างอตัลกัษณ์องค์กร (Corporate identity) การ
บริหารการขาย (Sales management) การเสนอสิทธิพิเศษและการจัดงานแสดงสินค้า การ
ส่งเสริมการตลาดท่ีดีต้องดึงดดูความสนใจ พร้อมทัง้ส่ือข้อความท่ีมีนยัยะส าคญัเพ่ือให้ผู้บริโภค
ตดัสินใจเลือกซือ้สินค้ามากกว่าเลือกซือ้สินค้าของคู่แข่งทางการตลาด การส่งเสริมการตลาดท่ีดี
มิใช่เพียงการติดตอ่ส่ือสารกบัผู้บริโภคเพียงฝ่ายเดียวเท่านัน้ แตต้่องให้ความส าคญักบัผู้ มีส่วนได้
สว่นเสียภายในองค์กรท่ีมีสว่นท าให้ผู้บริโภคตระหนกัถึงคณุคา่และความส าคญัของสินค้าด้วย 

จากแนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดสามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสม
ทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือเทคนิคทางการตลาดท่ีจะช่วยให้บริษัทสามารถผลิตสินค้าและบริการ
ท่ีตอบสนองความต้องการของลูกค้าประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีผู้ เสนอขายต่อ
ตลาดเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจผลิตภณัฑ์หรือบริการนัน้ๆ อนัเป็นการส่งผลให้เกิดการกระตุ้น
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การอุปโภคบริโภค ด้านราคา หมายถึง มูลค่าสินค้าในรูปตวัเงินซึ่งจะก่อให้เกิดการเปรียบเทียบ
ราคาผลิตภัณฑ์หรือบริการ กับปริมาณหรือคุณภาพของตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการนัน้ๆ  ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึงช่องทางในการให้บริการ และด้านการส่งเสริมการตลาด 
หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารทางการตลาดเพ่ือแจ้งข่าวสาร ชกัจูงให้ผู้บริโภคเกิดทศันคต ิ
และการตดัสินใจในการอปุโภคหรือกระตุ้นให้เกิดการใช้บริการในตวัผลิตภณัฑ์นัน้ๆ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ 

(McGrew, 1982) กล่าวว่า การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกจากทางเลือก
หรือตวัเลือกท่ีมีอยู ่(an act of choice between alternatives) 

(ศิริพร พงศ์ศรีโรจน์, 2540) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
หรือไม ่ซึง่การเลือกวิธีการด าเนินการนัน้จะเลือกวิธีท่ีเห็นวา่ดีท่ีสดุจากทางเลือกทัง้หมด เพ่ือให้ตรง
กบัวตัถปุระสงค์ โดยไตร่ตรอง ทบทวนและตดัสินใจด าเนินการในเร่ืองนัน้ๆอยา่งรอบคอบ 

(Loomba N. P, 1978) กล่าวว่า การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการของการ
เปรียบเทียบผลตอบแทนหรือผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากทางเลือกหลายๆทางเลือก โดยท่ีผู้
ตดัสินใจจะเลือกทางเลือกท่ีให้ประโยชน์สงูสดุ 

(อดลุย์ จาตรุงคกลุ, 2543) กล่าวว่า การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) ในขัน้ตอน
การประเมินนัน้จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความตัง้ใจซือ้ขึน้ โดยการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคมกัจะท า
การซือ้หรือใช้ตราสินค้าท่ีชอบมากท่ีสดุ 

(Schutte & Ciarlante, 1998) กล่าวว่า การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคเป็นกระบวนการท่ี
เป็นผลมาจากการตอบสนองการกระตุ้นจากสิ่งแวดล้อม เชน่ แพ็คเกจของสินค้า การโฆษณา 
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(Phillip Kotler, 2003) กลา่ววา่ ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค มี 5 ขัน้ตอนดงันี ้

 
ภาพประกอบ 4 กระบวนการตดัสินใจซือ้ 5 ขัน้ตอนของผู้บริโภค 

 
ท่ีมา: Kotler,  Philip (1997). Marketing Management: Analysis Planning 

Implementation and control. P.192. 
 

1. การรับรู้ปัญหา(Problem recognition) คือการท่ีผู้บริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูก
กระตุ้นให้เกิดความต้องการ 

2. การค้นหาข้อมูล (Information search) เม่ือผู้บริโภคเกิดความต้องการแล้วจะมีการ
แสวงหาข้อ มูลท่ีเก่ียวกับสินค้า เช่นประเภทสินค้า ราคาสินค้า สถานท่ีจ าหน่าย และข้อเสนอ
พิเศษต่างๆเปรียบเทียบกันหลายๆย่ีห้อ ซึ่งแหล่งข้อมูลของผู้บริโภคแบ่งเป็น 4 กลุ่มได้แก่ แหล่ง
บุคคล (Personal sources) เช่น เพ่ือนสนิท ครอบครัว เพ่ือนบ้านและผู้ ใกล้ชิด แหล่งการค้า 
(Commercial sources) เช่น โฆษณาต่างๆ และพนกังานของบริษัท แหล่งสาธารณะ (Public 
sources) เช่น ส่ือมวลชนตา่งๆ และแหล่งทดลอง (Experimental sources) เช่น ผู้ ท่ีเคยใช้สินค้า
นัน้ๆแล้ว 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผู้บริโภคแสวงหาข้อมลูแล้วก็
จะน าข้อมูลมาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการก าหนดความต้องการของตนเองขึน้ 
พิจารณาลักษณะต่างๆของผลิตภัณฑ์ ตราย่ีห้อ เปรียบเทียบข้อดีข้อเสียของแต่ละย่ีห้อและ
เปรียบเทียบกบัคณุสมบตัขิองผลิตภณัฑ์ ความเช่ือและทศันคต ิ

การรับรู้ปัญหา
(Problem 

Recognition) 

การค้นหาข้อมลู
(Information 

Search) 

การประเมิน
ทางเลอืก 

(Evaluation of  
Alternatives) 

การตดัสนิใจซือ้ 
(Purchase Decision) 

พฤติกรรมหลงัการซือ้ 
(Post Purchase Behavior) 
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4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase decision) แม้จะผ่านขัน้ของการประเมินทางเลือกตา่งๆ
จนเกิดความตัง้ใจท่ีจะซือ้แล้ว แตเ่ม่ือถึงเวลาท่ีจะซือ้จริงๆอาจมีปัจจยัอ่ืนๆเข้ามามีผลกระทบต่อ
การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคท าให้เกิดความลังเลใจในการซือ้ทัง้ๆท่ีมีความตัง้ใจซือ้แล้ว ดงันัน้
นกัการตลาดไมอ่าจจะเช่ือถือได้เตม็หนึง่ร้อยเปอร์เซ็นต์วา่การท่ีผู้บริโภคมีความตัง้ใจท่ีจะซือ้สินค้า
ของเราแล้วจะต้องมีการซือ้เกิดขึน้จริงๆ เพราะผู้ บริโภคมักจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง(Risk 
perception) และท าการลดความเส่ียงให้กับตนเองโดยการสอบถามจากผู้ ท่ีเคยใช้ หรือเลือกซือ้
ย่ีห้อท่ีมีการรับประกัน หรือเลือกเฉพาะย่ีห้อท่ีมีผู้ นิยมใช้เป็นจ านวนมาก ดังนัน้นักการตลาด
จะต้องพยายามให้ผู้บริโภคได้รับทราบข้อมลูตา่งๆเก่ียวกบัสินค้า ให้ความช่วยเหลือแนะน าในการ
ซือ้ และมีการรับประกนั เพ่ือชว่ยให้ผู้บริโภคคลายความรู้สกึเส่ียงลงและตดัสินใจซือ้ได้ง่ายขึน้ 

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post purchase behavior) ปัจจุบนันกัการตลาดไม่เพียงแต่
จะต้องสนใจเฉพาะการซือ้ของผู้บริโภคแต่ยงัสนใจต่อไปถึงพฤติกรรมและความรู้สึกหลงัการซือ้
ของผู้บริโภคอีกด้วย เน่ืองจากหากผู้บริโภคซือ้สินค้าไปใช้แล้วเกิดความพึงพอใจในตวัสินค้าก็จะ
ท าให้เกิดการซือ้ซ า้อีก ในทางตรงข้ามหากใช้แล้วไม่พอใจผู้บริโภคจะเกิดทัศนคติท่ีไม่ดีต่อตัว
สินค้าและเลิกใช้ในท่ีสดุ 

(เสรี วงษ์มณฑา, 2542) กล่าวว่า ในการเลือกซือ้สินค้าหรือบริการของผู้บริโภคนัน้ มี
ปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดพฤตกิรรมการตดัสินใจของผู้บริโภคดงันี ้

1. ปัจจยัภายใน (Internal factors) มีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมในการตดัสินใจของผู้บริโภค 
1.1 ความจ าเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) 

ของมนษุย์ซึง่สามารถทดแทนกนัได้ 
1.2 แรงจูงใจ (Motive) เป็นความต้องการท่ีเกิดขึน้และสามารถกระตุ้นให้บุคคล

ค้นหาวิธีการตอบสนองความพึงพอใจ โดยแรงจูงใจมีพืน้ฐานมาจากความจ าเป็น ดงันัน้นกัการ
ตลาดจึงมีหน้าท่ีกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซือ้สินค้าหรือบริการจนเข้าสู่ขัน้วิกฤตจนท า
ให้ผู้บริโภคเกิดความไมส่บายใจอยา่งรุนแรงและค้นหาวิธีตอบสนองความต้องการนัน้ๆ 

1.3 บคุลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสยัโดยรวมของบคุคลซึ่งมีผลกระทบตอ่
การก าหนดรูปแบบในการตอบสนองท่ีไมเ่หมือนกนั 

1.4 ทศันคติ (Attitude) เป็นการประเมินความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่ง
หนึ่ง ทัศนคติเป็นสิ่งน ามาซึ่งพฤติกรรมของผู้ บริโภค สิ่งท่ีเข้ามาก าหนดทัศนคติ คือ ความรู้ 
ความรู้สึกและแนวโน้มของนิสัย ซึ่งเป็นสิ่งท่ีนกัการตลาดพยายามท่ีจะเปล่ียนแปลง  โดยหาก
ผู้บริโภคคนใดมีทัศนคติท่ีดีต่อสินค้าหรือบริการ  บริษัทก็จะพยายามท่ีจะรักษาเอาไว้ แต่ถ้า
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ผู้บริโภคคนใดมีทัศนคติท่ีไม่ดีต่อสินค้าหรือบริการของบริษัท ทางบริษัทก็พยายามท่ีจะเปล่ียน
ทศันคตขิองบคุคลนัน้ 

1.5 การรับรู้ (Perception) เป็นการท่ีบคุคลเลือกท่ีจะรับและตีความข้อมลูท่ีได้รับเพ่ือ
ก าหนดภาพท่ีมีความหมายในการตลาด การรับรู้เปรียบเสมือนช่องทางในการท่ีนักการตลาด
จะต้องสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้กบัตราสินค้าหรือสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัการบริการจนผู้บริโภคเกิด
การรับรู้ท่ีดี ซึง่เป็นโอกาสท่ีจะท าให้ผู้บริโภคหนัมาซือ้สินค้าหรือบริการของบริษัทก็จะง่ายขึน้ 

1.6 การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจาก
ประสบการณ์ของตวับคุคล ดงันัน้การเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ท่ีบคุคลสะสมไว้ นกัการตลาดจึง
มีหน้าท่ีในการใสป่ระสบการณ์ การเรียนรู้เก่ียวกบัตราสินค้าหรือการให้บริการท่ีถกูต้องแกผู่้บริโภค 

2. ปัจจยัภายนอก (External Factors) ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจของ
ผู้บริโภค 

2.1 สภาพเศรษฐกิจ (Economy) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบคุคลซึ่งก็คือรายได้
ของบคุคลเป็นสิ่งท่ีก าหนดอ านาจซือ้ของผู้บริโภค 

2.2 ครอบครัว (Family) เป็นกลุ่มสงัคมท่ีใกล้ชิดตวับุคคลมากท่ีสุด ลกัษณะของผู้
เลีย้งด ูพ่อแม่ วิธีการเลีย้งด ูรูปแบบการด ารงชีวิต อาหาร ความเป็นอยู่ ครอบครัว ท าให้เกิดการ
ตอบสนองตอ่ความต้องการสินค้าหรือบริการท่ีตอบสนองความต้องการของร่างกาย 

2.3 สงัคม (Social group) ลกัษณะด้านสงัคมประกอบด้วยรูปแบบการด ารงชีวิต 
(Lifestyles) คา่นิยมสงัคม (Social Values) และความเช่ือถือ (Belief) 

2.4 วฒันธรรม (Culture) เป็นกลุ่มของคา่นิยมพืน้ฐาน การรับรู้ ความต้องการ และ
พฤติกรรม ซึ่งเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของสังคมในครอบครัว วัฒนธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือ
วิถีทางในการด ารงชีวิตท่ีคนสว่นใหญ่ในสงัคมยอมรับ 

2.5 การติดตอ่ธุรกิจ (Business contact) หมายถึง โอกาสท่ีผู้บริโภคจะได้พบเห็น
สินค้าหรือบริการนัน้ๆ สินค้าตวัใดท่ีผู้บริโภคได้รู้จกัพบเห็นบอ่ยๆ จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึก
ไว้วางใจและยินดีท่ีจะใช้บริการสินค้าหรือบริการนัน้ๆ ในการประกอบธุรกิจจึงต้องเน้นในเร่ืองของ
ตราสินค้าซึง่น าสินค้าหรือบริการเข้าไปให้ผู้บริโภคได้พบเห็น ได้รู้จกั ได้สมัผสั ได้ยินหรือได้ฟัง 

 
 
 
 



  27 

(Roder Blackwell., 2005) กลา่ววา่ กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ประกอบด้วย 
1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need recognition) เป็นสภาวะท่ีเกิดจากความ

แตกต่างระหว่างสภาพท่ีผู้บริโภคปรารถนาให้เป็นกับสภาพท่ีเป็นอยู่จริง โดยความแตกต่างนีมี้
ระดบัมากพอท่ีจะท าให้เกิดการตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความต้องการท่ีจะได้สินค้าหรือบริการ
หนึง่ๆมาเพ่ือแก้ปัญหานัน้ 

2. การค้นหาข้อมลูหลงัจากตระหนกัถึงความต้องการ (Search) ผู้บริโภคจะเร่ิมค้นหา
ข้อมลูท่ีเก่ียวข้องกบัผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีต้องการ เช่น ข้อมลูทางเลือกเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ ตรา
สินค้า สถานท่ีจ าหนา่ย เกณฑ์ท่ีควรใช้ในการประเมินทางเลือก โดยการค้นหาข้อมลูนีอ้าจเร่ิมจาก
การค้นหาข้อมลูจากภายในหรือความทรงจ าของตนเอง 

3. การประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) เป็นขัน้ตอนท่ีผู้บริโภคประเมิน
ทางเลือกท่ีมีอยูเ่พ่ือตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสดุ การประเมินนีก้ระท าโดยอาศยัเกณฑ์
ตา่งๆเพ่ือน าไปสูก่ารตดัสินใจขัน้สดุท้ายตอ่ไป 

4. การซือ้ (Purchase) ขัน้ตอนนีเ้ป็นการลงมือซือ้ผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการ โดยจะ
พิจารณาถึงสถานท่ีท่ีจะซือ้และวิธีการซือ้ 

5. การบริโภค (Consumption) เป็นขัน้ตอนการใช้สินค้าหรือบริการท่ีได้มาโดยอาจ
เกิดขึน้ทนัทีภายหลงัการซือ้ หรือเกิดในระยะตอ่มาก็ได้ ลกัษณะการบริโภคสินค้าของผู้บริโภคแต่
ละคนอาจแตกตา่งกนัไปและสามารถสง่ผลตอ่ความรู้สกึพงึพอใจตอ่สินค้า 

6. การประเมินหลังการบริโภค (Post-consumption evaluation) หลังการบริโภค 
ผู้บริโภคอาจเกิดความพงึพอใจหรือไมพ่งึพอใจก็ได้ ซึ่งจะน าไปสู่พฤติกรรมอ่ืนตอ่ไปเช่น การซือ้ซ า้ 
ความภกัดีตอ่ตราสินค้า การแนะน าให้ผู้ อ่ืนใช้ การร้องเรียนจากความไมพ่งึพอใจผลิตภณัฑ์ 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Consumer 
register decision process) เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจของผู้บริโภค จากการส ารวจ
รายงานของผู้บริโภคจ านวนมากในกระบวนการซือ้พบวา่ ผู้ ซือ้ผา่นกระบวนการ 5 ขัน้ตอนดงันี ้

1. การรับรู้ถึงปัญหา (Problem recognition) หรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need 
recognition) เป็นขัน้ตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซือ้ เกิดขึน้เม่ือบุคคลระลึกถึงความ
แตกตา่งระหวา่งสิ่งท่ีเขามีอยู่กบัสิ่งท่ีเขาต้องการซึง่เกิดจาก 

1.1 ตวัแปรภายในหรือปัจจยัด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย ความต้องการ การจูงใจ 
บคุลิกภาพ แนวความคดิ การรับรู้ การเรียนรู้ และทศันคติ 
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1.2 ตวัแปรภายนอกหรือปัจจยัสิ่งแวดล้อมด้านสงัคมวฒันธรรม ประกอบด้วย กลุ่ม
อ้างอิง ครอบครัว ชัน้ทางสงัคม วฒันธรรม และวฒันธรรมยอ่ย 

2. การแสวงหาข้อมูล (Information search) หรือการค้นหาข้อมูลก่อนการซือ้ 
(Purchase search) เม่ือบุคคลได้รับรู้ถึงความต้องการแล้ว เขาจะค้นหาวิธีการท่ีจะท าให้ความ
ต้องการดังกล่าวได้รับการตอบสนอง ซึ่งผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์หรือ
บริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการได้จาก 

2.1 การค้นหาข้อมลูจากภายใน (Internal search) โดยทบทวนความทรงจ าในอดีต
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือตราสินค้าท่ีตนเองเคยซือ้ 

2.2 การค้นหาข้อมลูจากภายนอก (External search) ได้แก่ 
2.2.1 แหลง่บคุคล (Personal source) ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน 
2.2.2 แหล่งการค้า (Commercial sources) หรือแหล่งข้อมูลท่ีจดัโดยนกัการ

ตลาด (Marketer-dominated source) ได้แก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย 
2.2.3 แหลง่ชมุชน (Public source) ได้แก่ ส่ือมวลชน องค์การคุ้มครองผู้บริโภค 
2.2.4 แหลง่ประสบการณ์ (Experiential source) ได้แก่ การใช้สินค้า 
2.2.5 แหลง่ทดลอง (Experimental source) ได้แก่ หนว่ยวิจยั 

ในขัน้ตอนการรับรู้ถึงความต้องการและการค้นหาข้อมลูเหล่านี ้ผู้บริโภคจะเก่ียวข้องกับ
กระบวนการข้อมลู (Information processing) หมายถึง กระบวนการซึ่งมีการรับรู้ (Received) ถึง
สิ่งกระตุ้น (Stimulus) การตีความหมาย (Interpreted) การเก็บรักษาในความทรงจ า (Store in 
memory) และการน ากลบัมาใช้ภายหลงั (Retrieved) เม่ือผู้บริโภคมีการค้นหาข้อมลูจากภายนอก 
ผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจากสิ่งกระตุ้นโดยนกัการตลาด เช่น การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ และสิ่ง
กระตุ้นโดยกลุ่มอ่ืนๆท่ีไม่ใช่นักการตลาด เช่น ครอบครัว เพ่ือน เป็นต้น ซึ่งสิ่งกระตุ้นเหล่านีจ้ะ
สง่ผลตอ่กระบวนการค้นหาข้อมลูของผู้บริโภค โดยมีรายละเอียดดงันี ้

การเปิดรับข่าวสาร (Exposure) คือการรับรู้จากสิ่งกระตุ้นโดยผ่านประสาทสมัผสัหนึ่ง
อยา่งขึน้ไป ได้แก่ การได้เห็น ได้ยิน ได้กลิ่น ได้ลิม้รส ได้สมัผสั 

ความตัง้ใจ (Attention) คือการท่ีผู้ รับข่าวสารเกิดความตัง้ใจท่ีจะรับฟังข่าวสารนัน้ตอ่ไป 
ถ้าข้อมลูขา่วสารท่ีได้เปิดรับในขัน้ท่ีหนึง่น่าสนใจ 

ความเข้าใจ (Comprehension) คือการท่ีผู้ รับข่าวสารเกิดความเข้าใจในข่าวสารท่ีเขา
ตัง้ใจฟัง 
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การยอมรับ (Acceptance) ในขัน้นีข้่าวสารจะมีผลกระทบต่อทศันคติ ความเช่ือ และ 
ความรู้สกึของผู้ รับขา่วสาร เพ่ือให้ผู้ รับขา่วสารเกิดการยอมรับขา่วสารนัน้ด้วยความเตม็ใจ 

การเก็บรักษา (Retention) เป็นการส่งข้อมลูท่ียอมรับสู่ความทรงจ าระยะยาว โดยผู้ รับ
ขา่วสารสามารถจดจ าขา่วสารท่ีได้รับมา 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) หลงัจากท่ีได้ค้นหาข้อมูลแล้ว 
ผู้บริโภคต้องท าการประเมินทางเลือกตา่งๆท่ีเป็นไปได้ก่อนการตดัสินใจ ในขัน้ตอนนีผู้้บริโภคต้อง
ก าหนดเกณฑ์การพิจารณาท่ีจะใช้ส าหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑ์การพิจารณาเป็นเร่ืองของ
เหตผุลท่ีมองเห็น เช่น ราคา ความคงทน หรือคณุสมบตัิของสินค้า เป็นต้น หรือเป็นเร่ืองของความ
พึงพอใจส่วนบคุคล เช่น ช่ือเสียงของตราสินค้า แบบ หรือสี เป็นต้น ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคทราบถึง
ทางเลือกท่ีเป็นไปได้ และพิจารณาทางเลือกท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด ดงันัน้นักการ
ตลาดสว่นใหญ่จงึสนใจท่ีจะศกึษาถึงเกณฑ์ท่ีผู้บริโภคใช้ส าหรับการประเมินทางเลือกตา่งๆ เกณฑ์
การประเมินผลมีการก าหนดขึน้มาและได้รับอิทธิพลจากความแตกต่างของแต่ละบุคคล ซึ่ง
พิจารณาจากปัจจยัด้านจิตวิทยาและอิทธิพลจากสิ่งแวดล้อม สงัคม และวฒันธรรม ท่ีปรากฏใน
รูปของสิ่งจงูใจ คา่นิยม รูปแบบการด าเนินชีวิตและอ่ืนๆ 

4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase decision) หลงัจากการประเมินทางเลือกแล้วจะเป็น
ขัน้ตอนท่ีผู้บริโภคตดัสินใจซือ้ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post-purchase behavior) หรือผลลพัธ์ภายหลงัการซือ้ 
(Post-purchase outcome) ในขัน้นีผู้้บริโภคจะเปรียบเทียบคณุคา่ท่ีได้รับจริง (Perceived value) 
จากการบริโภคหรือใช้ผลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงั (Expectation) ถ้าคณุคา่ท่ีได้รับมากกว่าความ
คาดหวังผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจ (Satisfied) แต่ถ้าหากคุณค่าท่ีได้รับจริงต ่ากว่าความ
คาดหวงั ผู้บริโภคจะมีการจดัการผลิตภณัฑ์นัน้หลายวิธี ได้แก่ ก าจดัทิง้ รีไซเคลิ เป็นต้น 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้สามารถสรุปได้ว่า กระบวนการตดัสินใจ
ซือ้สินค้าของผู้บริโภคหมายถึง กระบวนการท่ีผู้บริโภคเลือกท่ีจะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือก
ตา่งๆท่ีมีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคต้องมีการตดัสินใจในทางเลือกตา่งๆของสินค้าหรือบริการ โดยมีการเลือก
สินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากดัในด้านต่างๆของสถานการณ์ประกอบด้วย การรับรู้ถึง
ปัญหาและความต้องการ การค้นหาข้อมลูก่อนการตดัสินใจ การประเมินทางเลือกหลงัจากท่ีได้มี
การค้นหาข้อมลูแล้ว การตดัสินใจซือ้สินค้า และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 



  30 

ข้อมูลเก่ียวกับบัตรเครดติ 
บตัรเครดิต ตามพจนานุกรมไทย ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พุทธศกัราช 2542 หมายถึง 

บตัรซึ่งสถาบนัการเงินหรือธุรกิจออกให้แก่ผู้บริโภคท่ีเป็นสมาชิกเพ่ือใช้ช าระค่าสินค้าหรือบริการ
จากสถานการค้า หรือธุรกิจท่ีรับบตัรนัน้แทนการช าระด้วยเงินสด 

บตัรเครดิต ตามประกาศของกระทรวงการคลัง หมายถึง บตัรท่ีผู้ประกอบธุรกิจออก
ให้แก่ผู้บริโภคตามหลกัเกณฑ์และวิธีการท่ีผู้ประกอบธุรกิจบตัรเครดิตก าหนดเพ่ือใช้ช าระคา่สินค้า 
คา่บริการ หรือคา่ตา่งๆแทนการช าระด้วยเงินสด หรือเพ่ือใช้เบิกถอนเงินสด ทัง้นีไ้ม่รวมถึงบตัรท่ีได้
มีการช าระคา่สินค้าและบริการหรือคา่สินค้าอ่ืนใดไว้ลว่งหน้า 

บตัรเครดิต ตามความหมายทางธุรกิจ หมายถึง สินเช่ือหมนุเวียนแบบไม่มีหลกัประกัน
ประเภทหนึง่ซึง่ผู้ ถือบตัรเครดติสามารถน าวงเงินท่ีได้รับอนมุตัมิาใช้ในการซือ้สินค้าหรือบริการและ
เบิกเงินสดล่วงหน้าได้ในแต่ละเดือนและสามารถใช้วงเงินท่ีคงเหลือจากการช าระเงินคืนให้แก่
สถาบนัผู้ออกบตัรเครดติในเดือนถดัไปได้จนกวา่จะเตม็วงเงิน ปัจจบุนัการอนมุตัิบตัรเครดิตกระท า
โดยการใช้ระบบเครดิตสกอร์ร่ิง ได้แก่ การอนมุตัิและค านวณวงเงินท่ีเหมาะสมจากการให้คะแนน
แก่ผู้ขอมีบตัรเครดิต โดยพิจารณาจากอาชีพ รายได้ ท่ีอยู่อาศยั คา่ใช้จ่ายหลกั และทรัพย์สิน การ
ก าหนดวงเงินจะสอดคล้องกับความสามารถในการช าระหนีข้องผู้ มีบตัรเครดิต ในขณะท่ีอัตรา
ดอกเบีย้ของบตัรเครดิตก าหนดจากอตัราดอกเบีย้ท่ีเรียกเก็บจากลูกค้ารายย่อยชัน้ดี (Minimum 
Retail Rate : MRR) บวกด้วยส่วนตา่งโดยไม่เกินกว่าอตัราดอกเบีย้สงูสดุท่ีธนาคารแห่งประเทศ
ไทยก าหนด 

บตัรเครดิต ถือก าเนิดขึน้ในประเทศสหรัฐอเมริกาในปี ค.ศ. 1914 โดยบริษัทเยอเนอรัล 
ปิโตรเลียม คอร์ปอเรชนั ออฟแคลิฟอร์เนีย ซึง่ปัจจบุนัคือบริษัท โมบิลออยส์ จ ากดั ออกบตัรเครดิต
ท่ีมีลักษณะเหมือนกับเหรียญโลหะให้กับลูกค้าและพนกังานของตนท่ีได้รับการคดัเลือกเพ่ือให้
น าไปช าระคา่น า้มนัเชือ้เพลิงรถยนต์ ตอ่มาราว ค.ศ. 1950 นกัธุรกิจช่ือนายแฟรงค์ แมคนามารา 
(Frank McNamara) และทนายความช่ือนายราล์ฟ ชไนเดอร์ (Ralph Schneider) ร่วมกนัสร้าง
บตัรไดเนอร์สคลบัขึน้เพ่ือใช้ในการซือ้สินค้าและบริการแทนการช าระเงินโดยตรง  และภายหลงั
บริษัทอเมริกันเอกซ์เพรสได้ออกบตัรเครดิตโดยมีวตัถปุระสงค์ในครัง้แรกเพ่ืออ านวยความสะดวก
ให้กบันกัทอ่งเท่ียวท่ีต้องการเดนิทางไปตา่งประเทศ โดยได้น าเสนอบตัรท่ีสามารถน าไปขึน้เงินได้ท่ี
ธนาคารตา่งๆ 
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ส าหรับประเทศไทย เร่ิมมีการใช้บตัรเครดิตครัง้แรกเม่ือปี พ.ศ. 2512 ผู้ ออกบตัรคือ
บริษัท บตัรไดเนอร์ส คลบั (ประเทศไทย) จ ากัด แต่ไม่ได้รับความสนใจเท่าท่ีควร  ตอ่มาปี พ.ศ. 
2513 ธนาคารแหง่อเมริกาน าบตัรเครดิตตา่งประเทศท่ีเรียกว่า bank amebic credit หรือท่ีรู้จกักนั
ในขณะนีว้า่ “วีซา่” เข้ามาใช้ในประเทศไทย ปีพ.ศ. 2515 ธนาคารกสิกรไทยร่วมกบัธนาคารศรีนคร
ออกบตัรช่ือ “บตัรเครดิตเอนกประสงค์” ซึ่งถือว่าเป็นบตัรเครดิตบตัรแรกท่ีออกโดยธนาคารของ
ประเทศไทย ต่อมาปี พ.ศ. 2517 ธนาคารกสิกรไทยได้รับสิทธิให้เป็นตวัแทนในการออกบตัร
มาสเตอร์การ์ด ซึ่งเป็นบตัรเครดิตตา่งประเทศ ให้เผยแพร่ในประเทศไทย และออกบตัรเครดิตของ
ตนเองคือ “บตัรเครดติธนาคารกสิกรไทย“ ในปี พ.ศ. 2521 และในปี พ.ศ. 2522 ธนาคารกสิกรไทย
เข้าเป็นสมาชิกของ วีซา่อินเตอร์ เนชัน่แนล และเป็นธนาคารท่ีได้รับสิทธิในการเป็นผู้แทนออกบตัร
เครดติวีซา่ในประเทศไทย 

ประโยชน์ของบัตรเครดติ 
(จิตติมา รุ่งสิทธิชัย, 2546) กล่าวว่า บตัรเครดิตเป็นธุรกิจด้านบริการท่ีมีผู้ เก่ียวข้อง 3 

ฝ่ายคือ ผู้ ถือบตัร ผู้ออกบตัร และ ร้านค้าผู้ รับบตัร ซึง่ผู้ เก่ียวข้องทัง้ 3 ฝ่าย จะได้รับผลประโยชน์ใน
ลกัษณะท่ีแตกตา่งกนัออกไปดงันี ้

1. ประโยชน์ทางด้านผู้ ถือบตัร 
1.1 เพิ่มความสะดวกสบายและความคลอ่งตวัในการจบัจ่ายใช้สอย เน่ืองจากไม่ต้อง

พกพาเงินสดติดตวัจ านวนมากและสามารถใช้ได้ในกรณีท่ีไม่ได้มีการวางแผนการซือ้ไว้ล่วงหน้า 
ทัง้นีค้วามสะดวกสบายดังกล่าวอาจครอบคลุมพืน้ท่ีเฉพาะภายในประเทศหรือรวมไปถึง
ตา่งประเทศขึน้อยูก่บัวา่บตัรเครดตินัน้เป็นบตัรประเภทใด 

1.2 เพิ่มอ านาจในการจบัจ่ายใช้สอยทางอ้อม กล่าวคือ ผู้ ถือบตัรมีอ านาจในการใช้
จา่ยได้มากวา่ปกตสิงูขึน้ 2-3 เทา่จากเงินเดือนปกติและสามารถซือ้สินค้าหรือบริการได้โดยไม่ต้อง
ช าระเงินทนัที เน่ืองจากสถาบนัการเงินหรือบริษัทผู้ออกบตัรจะให้เครดิตแก่ผู้ ถือบตัรโดยไม่ต้อง
เสียดอกเบีย้ในชว่งระยะเวลาหนึง่ซึง่เรียกวา่ “ระยะเวลาปลอดดอกเบีย้” 

1.3 ช่วยแก้ปัญหาในยามฉุกเฉินเช่น ผู้ ถือบัตรสามารถใช้บัตรเครดิตเบิกเงินสด
ลว่งหน้าจากเคาน์เตอร์เคร่ืองฝากถอนอตัโนมตั ิ(ATM) 

1.4 ส่วนลดพิเศษจากร้านค้าท่ีเข้าร่วมรายการเม่ือใช้จ่ายผ่านบัตรตามเง่ือนไขท่ี
ก าหนดไว้ หรือรับคะแนนสะสมตามสดัส่วนปริมาณการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตเพ่ือน าไปแลกของ
รางวลัตา่งๆตามท่ีผู้ออกบตัรก าหนดไว้ หรือใช้เพ่ือขอยกเว้นคา่ธรรมเนียมการเป็นสมาชิกผู้ ถือบตัร
รายปีของปีถดัไป 
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1.5 สิทธิประโยชน์หรือบริการเสริมอ่ืนๆเช่น ได้รับการยกเว้นคา่ธรรมเนียมในการซือ้
เช็คเดินทาง บริการส ารองตัว๋เคร่ืองบิน โรงแรมท่ีพกั รถเช่า ประกันอุบตัิเหตรุะหว่างการเดินทาง
โดยอตัโนมตัเิม่ือช าระคา่ตัว๋เดนิทางผา่นบตัรเครดติ เป็นต้น 

1.6 ความเช่ือถือในสงัคม เพราะก่อนท่ีบริษัทผู้ ออกบตัรจะออกบตัรให้กับผู้ ถือบตัร
แตล่ะใบ ผู้ออกบตัรจะต้องมีการตรวจสอบฐานะทางการเงินของผู้ ย่ืนขอมีบตัรอย่างละเอียดก่อน 
หลงัจากนัน้ทางผู้ออกบตัรจะก าหนดวงเงินให้แกผู่้ ถือบตัร  

1.7 ความปลอดภยัจากการถูกโจรกรรม เน่ืองจากผู้ ถือบตัรไม่จ าเป็นต้องพกเงินสด
ติดตัวจ านวนมาก เพราะบัตรเครดิตสามารถใช้ช าระค่าสินค้าหรือบริการแทนเงินสดได้และ
ปลอดภยัจากการถกูโจรกรรมหรือสญูหายเพียงแคผู่้ ถือบตัรแจ้งอายดัการใช้บตัรกบัผู้ออกบตัร 

2. ประโยชน์ทางด้านผู้ออกบตัรเครดติ 
2.1 ทราบพฤตกิรรมการใช้จา่ยท่ีแท้จริงของลกูค้ามากกว่าการออกส ารวจซึ่งมีโอกาส

เกิดความคลาดเคล่ือนได้ง่าย โดยข้อมูลท่ีได้สามารถน ามาใช้ในการปรับกลยุทธ์ทางการตลาด
ตา่งๆเพ่ือสนองความต้องการของลกูค้าได้อยา่งถกูต้องมากขึน้ 

2.2 มีรายได้เพิ่มจากอตัราแลกเปล่ียนจากการโอนเงินระหวา่งประเทศ 
2.3 มีรายได้เพิ่มขึน้จากคา่ธรรมเนียมแรกเข้า คา่ธรรมเนียมรายปี คา่ธรรมเนียมการ

เบกิเงินสดลว่งหน้า คา่ธรรมเนียมจากร้านค้ารับบตัร และรายได้จากดอกเบีย้ของหนีค้้างช าระ 
3. ประโยชน์ทางด้านร้านค้าผู้ รับบตัรเครดิต 

3.1 ท าให้ยอดขายเพิ่มขึน้ เน่ืองจากการมีบตัรเครดิตท าให้ผู้บริโภคมีอ านาจในการ
ซือ้เพิ่มขึน้แม้ผู้บริโภคจะมีเงินสดไมเ่พียงพอท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้ง่ายขึน้  

3.2 ร้านค้าไม่ต้องเผชิญกบัความเส่ียงด้านหนีส้ญูหากปฏิบตัิตามระเบียบของผู้ ออก
บตัรเครดติเพราะผู้ออกบตัรจะเป็นผู้ รับความเส่ียงจากหนีส้ญูไว้เอง 

3.3 ร้านค้าสามารถประหยัดเวลาในการนับเงินสด การทอนเงินให้ลูกค้า และ
ปลอดภยัจากการรับช าระคา่สินค้าผิดพลาด 

3.4 มีความปลอดภยัจากการถกูโจรกรรม เน่ืองจากไม่ต้องเก็บเงินสดไว้ท่ีร้านจ านวน
มากและปลอดภยักวา่การน าเงินสดไปฝากธนาคาร เน่ืองจากการรับช าระหนีข้องร้านค้าจะมีใบใน
การขายสินค้าเป็นหลกัฐานในการน าเงินเข้าบญัชี 
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ภาพรวมบัตรเครดติ 
จากสถานการณ์เศรษฐกิจในปัจจบุนัสง่ผลตอ่การจบัจ่ายใช้สอยของประชาชนอย่างมาก 

สะท้อนจากยอดใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตในช่วงไตรมาสแรกของปี 2560 ท่ีส่วนใหญ่ทรงตวั โดย
ตวัเลขของธนาคารแห่งประเทศไทยระบวุ่า ปริมาณการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตทัง้ธนาคารพาณิชย์
และสถาบนัท่ีไมใ่ชธ่นาคารมียอดรวม 141,261 ล้านบาท เติบโตเพียง 0.15% เม่ือเทียบกบัช่วงไตร
มาสแรกของปีท่ีผ่านมา ซึ่งมีปริมาณการใช้จ่ายบตัรเครดิตท่ี 141,047 ล้านบาท โดยปริมาณการ
ใช้จา่ยบตัรเครดติเตบิโตต ่ากวา่เปา้หมายสว่นหนึง่เป็นเพราะสถาบนัการเงินมีความระมดัระวงัโดย
ไม่จดัโปรโมชัน่เพ่ือกระตุ้นยอดการใช้จ่ายนกัในช่วงท่ีเศรษฐกิจยงัฟืน้ตวัช้าโดยเฉพาะกลุ่มระดบั
ลา่ง เน่ืองจากอาจสง่ผลตอ่การปรับเพิ่มขึน้ของตวัเลขหนีท่ี้ไมก่่อให้เกิดรายได้หรือเอ็นพีแอล แตจ่ะ
หนัไปรุกตลาดบนมากขึน้โดยเฉพาะระดบัแพลทินมัและไลฟ์สไตล์ 

นพวรรณ เจิมหรรษา รองกรรมการผู้จดัการ ธนาคารกสิกรไทยกล่าวว่า ในช่วงไตรมาส
แรก ยอดการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตของธนาคารอาจจะไม่เติบโตเหมือนปีก่อน เน่ืองด้วยสภาวะ
การฟืน้ตวัทางเศรษฐกิจตอนนีอ้าจท าให้ลกูค้าบตัรเครดิตระดบัต ่ากว่าบตัรแพลทินมัยงัระมดัระวงั
การใช้จ่ายอยู่และธนาคารยงัเน้นควบคมุคณุภาพหนีจ้ึงไม่มีการกระตุ้นให้ลกูค้ากลุ่มนีใ้ช้จ่ายเพิ่ม
แต่อย่างใด แต่ในกลุ่มลกูค้าบตัรเครดิตระดบับตัรแพลทินมัขึน้ไป ธนาคารพบว่าลูกค้ายงัใช้จ่าย
ผา่นบตัรเป็นปกติ โดยเฉพาะการใช้จ่ายในเร่ืองการท่องเท่ียวและในช่วงหลงัจากนีธ้นาคารยงัเน้น
จดัโปรโมชัน่โครงการพิเศษกระตุ้นการใช้จา่ยในกลุม่ลกูค้าท่ีมีก าลงัซือ้เทา่นัน้ 

ประพนัธ์ รังสิโยภาส ผู้ช่วยกรรมการผู้ จดัการฝ่ายการตลาดบริษัท อิออน ธนสินทรัพย์ 
(ไทยแลนด์) จ ากดั (มหาชน) กล่าวว่า กลยทุธ์ของบริษัทในปีนีย้งัหนัมาเน้นขยายฐานกลุ่มคนท่ีมี
รายได้สงูและก าลงัซือ้สงูรวมถึงเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มอย่างต่อเน่ืองจากปีก่อนจากท่ีผ่านมาเน้น
ท าตลาดทัว่ไป ขณะเดียวกนัยงัคงมอบสิทธิประโยชน์พิเศษกระตุ้นยอดการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิต
ในหมวดทอ่งเท่ียวตา่งประเทศท่ียงัเตบิโตดี  

พิทยา วรปัญญาสกลุ รองประธานเจ้าหน้าท่ีบริหารธุรกิจบตัรเครดิตเคทีซีหรือบริษัทบตัร
กรุงไทย จ ากดักลา่ววา่ บริษัทอยูร่ะหวา่งก าลงัติดตามลกูค้าบตัรเพ่ือดวู่าลกูค้ากลุ่มใดท่ีมียอดการ
ใช้จา่ยลดลงเพ่ือจดัแคมเปญโปรโมชัน่กระตุ้นการใช้จา่ยให้ถกูจดุ 

ศนูย์วิจยักสิกรไทย (เผยแพร่: 27 ธ.ค. 2560 โดย: MGR Online) คาดการณ์ว่า ในปี 
2561 ธุรกิจบตัรเครดิตอาจทยอยปรับตวัดีขึน้ทัง้ในส่วนของการขยายฐานลูกค้าและยอดคงค้าง
ของสินเช่ือ โดยมีแรงหนุนจากสัญญาณการฟื้นตวัของเศรษฐกิจซึ่งจะส่งผลดีต่อก าลังซือ้ของ
ประชาชนในภาพรวม ขณะท่ีการส่งเสริมระบบการช าระเงินอิเล็กทรอนิกส์ผ่านยุทธศาสตร์ 
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National e-Payment ของภาครัฐนา่จะเข้ามาชว่ยสร้างบรรยากาศการใช้จ่ายผ่านระบบดิจิทลัและ
อิเล็กทรอนิกส์ให้มีความคึกคกัมากยิ่งขึน้ สัญญาณการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตในปี 2561 ดีขึน้
โดยเฉพาะหมวดการใช้จา่ยกลุ่มสินค้าไลฟ์สไตล์ท่ีมีแนวโน้มฟืน้ตวัตามบรรยากาศการใช้จ่ายและ
เศรษฐกิจในภาพรวม จากผลส ารวจฯพบว่า ผู้ ถือบตัรเครดิตเกือบ 1 ใน 3หรือประมาณ 29.2% มี
แผนท่ีจะใช้จ่ายผ่านบตัรในปี 2561 ซึ่งเพิ่มขึน้เม่ือเทียบสัดส่วนราว 9.0% ในผลส ารวจของช่วง
เดียวกันของปีท่ีแล้ว ทัง้นีแ้ม้เหตุผลด้านความคล่องตวัของบตัรเครดิตท่ีมากกว่าเงินสดจะเป็น
ตวัเลือกอนัดบัแรกจากผู้ ถือบตัรท่ีมีแผนการใช้จ่ายผ่านบตัรเพิ่มขึน้ในปีหน้า แตเ่ป็นท่ีน่าสงัเกตว่า
เหตุผลล าดับรองลงมานัน้เป็นเร่ืองการวางแผนใช้จ่ายเพิ่มขึน้ ซึ่งก็เป็นภาพท่ีสอดคล้องกับ
แนวโน้มการฟืน้ตวัของอุปสงค์ภายในประเทศในปีหน้าเช่นกัน โดยภาพรวมลกัษณะการใช้จ่าย
ของผู้ ถือบตัรในผลส ารวจยงัคงเน้นไปท่ีการจบัจา่ยใช้สอยในกลุ่มสินค้าไลฟ์สไตล์โดยเฉพาะสินค้า
อปุโภคบริโภคท่ีราคาสินค้าคงขยบัขึน้ตามทิศทางอตัราเงินเฟ้อทัว่ไปและราคาขายปลีกน า้มนัใน
ประเทศ ทัง้นีจ้ากผลของทิศทางการใช้จ่ายและสถานการณ์ราคาสินค้าท่ีอาจปรับตวัสูงขึน้ในปี 
2561 ดงักลา่วข้างต้น ท าให้ศนูย์วิจยักสิกรไทยคาดการณ์ว่าปริมาณการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตทัง้
ระบบมีโอกาสเติบโตไม่ต ่ากว่า 6.0% ในปี 2561 ซึ่งดีขึน้จากปีนีท่ี้คาดว่าจะขยายตัวประมาณ 
4.5% โดยในส่วนของปริมาณการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตของระบบธนาคารพาณิชย์คาดว่าจะ
เติบโตขึน้ประมาณ 5.5% ขณะเดียวกันฝ่ังผู้ประกอบการเองก็น่าจะเตรียมแผนเร่งขยายฐานบตัร
เครดิตสู่กลุ่มลกูค้าท่ีมีก าลงัซือ้สงูขึน้ ควบคู่ไปกับการน าเสนอแคมเปญโดยเฉพาะโปรโมชนัผ่อน
ช าระ 0% ซึ่งยงัคงเป็นแคมเปญจูงใจผู้ ใช้บตัร จากภาพรวมทัง้หมดคาดว่าจะท าให้จ านวนบญัชี
บตัรเครดิตของระบบมีโอกาสเพิ่มขึน้สู่ระดบั 21.8 ล้านบญัชีหรือเติบโตไม่ต ่ากว่า 6.0% เม่ือเทียบ
กบัฐานท่ีต ่าของปีนีท่ี้คาดวา่จะจบปีท่ีระดบั 20.4 ล้านบญัชีหรือเติบโตเพียง 1.5% ซึ่งมีผลจากการ
ปิดบตัรเช่น การลดต้นทุนการรักษาสภาพของบตัรเครดิตแต่ละใบ การหมดสญัญากับพนัธมิตร
บางราย การยกเลิกการให้บริการบตัรเครดิต โดยคาดว่าจ านวนบญัชีบตัรเครดิตของแบงก์จะ
กลบัมาเติบโตอีกครัง้ในระดบัไม่ต ่ากว่า 4.5% จากปีนีท่ี้คาดว่าจะหดตวัลง 5.7% ขณะท่ีสินเช่ือ
บตัรเครดิตในส่วนของธนาคารพาณิชย์คาดว่าจะขยายตวัได้ประมาณ 6.5% สูงขึน้เล็กน้อยเม่ือ
เทียบกับท่ีคาดว่าจะจบปีนีท่ี้ 6.0% ทัง้นีบ้รรยากาศทางเศรษฐกิจในภาพรวมท่ีประคองภาพการ
ขยายตวัได้ต่อเน่ืองอาจท าให้สภาพการแข่งขนัเพ่ือขยายฐานลูกค้ากลบัมาเข้มข้นขึน้อีกครัง้ ทัง้
เพ่ือขยายฐานลูกค้าใหม่ ตลอดจนรักษาฐานลูกค้าเดิมโดยเฉพาะตลาดลูกค้าระดบับน ซึ่งเป็น
กลุ่มรายได้ท่ีไม่ได้รับผลกระทบจากข้อจ ากัดด้านวงเงินจากเกณฑ์บตัรเครดิตใหม่และเป็นกลุ่ม
ลกูค้าท่ีมีศกัยภาพในการใช้จ่ายสงู ขณะท่ีตลาดลกูค้าระดบัรองลงมานัน้ กลยทุธ์การแข่งขนัของ
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ผู้ประกอบการคงเป็นไปในลักษณะของรักษาส่วนแบ่งทางการตลาดด้วยแนวทางท่ียงัระมดัระวงั 
จากผลส ารวจพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตของศนูย์วิจยักสิกรไทยพบว่า โปรโมชนับตัรเครดิตท่ียงั
โดนใจผู้ ถือบตัรยงัคงเป็นโปรโมชนัผอ่นช าระ 0% แคมเปญสะสมคะแนนแลกของรางวลั แคมเปญ
ให้เครดิตคืนเงินเข้าบญัชี ตลอดจนแคมเปญรูปแบบใหม่ๆ ซึ่งด้วยกระแสการใช้ชีวิตและการช้อป
ปิง้ท่ีหนัสู่โลกออนไลน์มากขึน้จึงคาดว่าจะท าให้แคมเปญท่ีจะเห็นในปีใหม่นีจ้ะมาในรูปของการ
น าเสนอ ตรวจสอบ เลือกใช้สิทธิพิเศษตา่งๆท่ีจะมีลกัษณะเป็น Real time มากขึน้ ในระยะถดัไป 
ด้วยจุดแข็งด้านการใช้เครดิตช าระค่าสินค้าและบริการ รวมถึงบริการผ่อนช าระ คาดว่าจะท าให้
ธุรกิจบตัรเครดิตยงัมีโอกาสเติบโตได้ตอ่เน่ืองแม้จะมีระบบช าระเงินอิเล็กทรอนิกส์อ่ืนๆเข้ามาเป็น
ตวัเลือกของผู้บริโภคเพิ่มมากขึน้ 
 
ข้อมูลเก่ียวกับเบบีบู้มเมอร์ 

เบบีบ้มูเมอร์(Baby Boomer) ถูกใช้ครัง้แรกในหนงัสือพิมพ์ The Washington Post 
จนกระทัง่ William Strauss และ Neil Howe นกัทฤษฎีท่ีศกึษาประวตัิศาสตร์อเมริกาและเช่ือมโยง
เข้ากบัชว่งวยัของผู้คนนิยามคนยคุ Boomer ว่าคือกลุ่มคนท่ีเด็กเกินกว่าจะมีความทรงจ าเก่ียวกบั
ตัวสงครามโลกครัง้ท่ี 2 แต่แก่พอท่ีจะจดจ าผลกระทบของสงครามได้  (Oxford English 
Dictionary) 

เบบีบู้มเมอร์ เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วงระหว่างปีค.ศ.1946 จนถึงปี ค.ศ. 1964 ช่วงหลัง
สงครามโลกครัง้ท่ี 2 เรียกว่ายคุ Baby Boomers ประชากรกลุ่มนีเ้ติบโตในยคุท่ีสงัคมมีการพฒันา 
คณุคา่ของคนในยคุ เบบีบ้มูเมอร์ คือ มีความเป็นปัจเจกบคุคล กล้าแสดงออกและมองโลกในแง่ดี 
เป็นกลุ่มคนท่ีขยนัขนัแข็ง รับผิดชอบต่อครอบครัว มีความเป็นผู้น า พฤติกรรมการบริโภคของเบ
บีบ้มูเมอร์ ปัจจุบนัเป็นกลุ่มผู้ บริโภคท่ีมีขนาดใหญ่ มีก าลงัซือ้ เน่ืองจากมีประสบการณ์ชีวิตสูงจึง
ฉลาดซือ้ ฉลาดใช้ สินค้าท่ีซือ้จะต้องคุ้มคา่เงิน ใช้เหตผุลในการซือ้มากกว่าอารมณ์ ไม่ชอบความ
ยุ่งยากซับซ้อน มีการศึกษาข้อมูลก่อนซือ้ เช่นหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต ส่วนใหญ่มีความกังวล
ด้านสขุภาพ และสนใจสินค้าด้านความสวยความงาม (Kaylene W. & Robert P., 2010) 

เบบีบ้มูเมอร์ขึน้ช่ือวา่เป็น Generation ท่ีมีจ านวนประชากรมากท่ีสดุในโลก ด้วยเหตุนีจ้ึง
เร่ิมมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงทัศนคติและการพัฒนาท่ีเก่ียวกับผู้ สูงอายุให้แตกต่างจากรุ่น
ก่อนๆในแทบทุกมิติ ในฐานะกลุ่มผู้บริโภคขนาดใหญ่ท่ีมาพร้อมกับความต้องการใหม่ เบบีบู้ม
เมอร์โตมากับค าสัง่สอนของบิดามารดาให้รู้จกัประหยดัอดออม อดทนต่อการท างานหนกัเพ่ือใช้
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ชีวิตสบายในวนัหน้า วางแผนการใช้จา่ยอย่างละเอียดรอบคอบ ขณะเดียวกนัก็เร่ิมสนใจใคร่รู้เร่ือง
เทคโนโลยีอยา่งจริงจงั รูปแบบการใช้ชีวิตของเบบีบ้มูเมอร์ แบง่ออกเป็น 3 กลุม่ ดงันี ้

1. Best มีช่วงอายุระหว่าง 50 - 55 ปี ไม่ชอบความล้าสมยั ก้าวทนัเทคโนโลยี 
ติดตามข่าวสารเก่ียวกบัเทคโนโลยีอยู่เสมอ ให้ความส าคญัในการดแูลสุขภาพ วิถีการใช้ชีวิตของ
คนกลุ่มนี ้คือ มีการพบปะปฏิสมัพนัธ์กับผู้คนค่อนข้างมากจากการท างานหรือเครือข่ายของการ
ท างาน จึงมกัท่ีจะดแูลภาพลกัษณ์ทัง้ภายนอกและภายในของตวัเองให้ดดีูอยู่เสมอ การตัดสินใจ
เลือกซือ้สินค้าและบริการจะพิจารณาท่ีคณุภาพและประโยชน์ท่ีได้รับจากสินค้านัน้ๆ  

2. Bright มีชว่งอายรุะหว่าง 54 – 62 ปี รูปแบบและทศันคติท่ีโดดเดน่ท่ีสดุของคนใน
กลุ่มนี ้คือการดแูลสขุภาพทัง้ทางกายและทางใจโดยวิธีธรรมชาติ กิจกรรมหลกั คือ การดทีูวี อ่าน
นิตยสาร หรือพบปะกบักลุม่เพ่ือนสนิทเป็นกลุม่เล็กๆ สินค้าท่ีสนใจมกัอิงธรรมชาติ เช่น การบริโภค
ผกัปลอดสารพิษ สมนุไพรไทย เก้าอีน้วดเพ่ือการผ่อนคลาย ในการเลือกซือ้สินค้าและบริการจะให้
ความส าคัญในเร่ืองของความคุ้มค่า การจะเข้าถึงคนกลุ่ม Bright นีไ้ด้ควรส่ือสารผ่านทาง
หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร หรือ Website การใช้ Word-of-mouth เป็นอีกช่องทางหนึ่ง เพราะคนกลุ่มนี ้
มกัจะพบปะพูดคยุแลกเปล่ียนความคิดกบักลุ่มเพ่ือนสนิทอยู่เสมอ เน่ืองจากกลุ่ม Bright มกัจะ
ชอบการส่ือสารแบบ Personal Selling โดยมีผู้ เช่ียวชาญเป็นผู้ให้ความรู้เก่ียวกบัการใช้งานสินค้า 

3. Basic มีช่วงอายรุะหว่าง 60 - 68 ปี และ ส่วนใหญ่จะเกษียณแล้ว กิจกรรมหลกั
คือการดทีูวี อ่านนิตยสารมากกว่ากลุ่ม Bright และ Best ให้ความสนใจกบัสินค้าท่ีใช้งานง่าย ไม่
ซบัซ้อน มองเห็นง่าย เช่น โทรศพัท์มือถือท่ีมีปุ่ มกดขนาดใหญ่ หน้าจอกว้างเพ่ือให้เห็นตวัเลขได้
ชัดเจนขึน้ สินค้าและบริการท่ีถูกใจคนกลุ่มนี ้คือ สินค้าขายตรง เช่น แอมเวย์, ทีวีไดเร็ค ท่ีมี
แค็ตตาล็อกบริการจัดส่งให้ถึงบ้าน ชอบซือ้อุปกรณ์ เคร่ืองใช้ภายในบ้านด้วยตนเองและราคา
สมเหตสุมผล เพราะคนกลุม่นีจ้ะคอ่นข้างประหยดั (ประชาชาตธิุรกิจ, 2552) 

ส าหรับประเทศไทย ปรากฏการณ์เบบีบ้มูเมอร์เร่ิมต้นขึน้เม่ือปีพ.ศ. 2506 - 2526 โดย
เรียกกลุ่มประชากรนีว้่า "ประชากรรุ่นเกิดล้าน" เหตุการณ์นีเ้กิดขึน้ภายหลงัจากประเทศไทยได้
พฒันาเทคโนโลยีทางการแพทย์และการบริการด้านสาธารณสขุให้มีประสิทธิภาพอย่างทัว่ถึงท าให้
ผู้หญิงในวยัเจริญพนัธุ์เพิ่มมากขึน้และอตัราการรอดชีวิตของทารกเพิ่มสงูขึน้ด้วย 

สพุรรณี วาทยะกร อาจารย์ด้านการตลาดวิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดลกล่าว
ว่า พฤติกรรมของเบบีบ้มูเมอร์ท่ีแตกตา่งจากช่วงวยัอ่ืน คือ พฤติกรรมการซือ้ท่ีฉลาดเลือก ใช้เงิน
แบบคุ้มค่า เลือกสินค้ามีแบรนด์ในระดบัหนึ่ง แต่ก็ยงัคิดว่าการซือ้ของดีท่ีราคาไม่แพงถือว่าเป็น
การซือ้ท่ีฉลาด จงึเป็นโอกาสครัง้ส าคญัของผู้ผลิต ผู้ประกอบการ และนกัการตลาดท่ีจะต้องศกึษา
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ค้นคว้าความต้องการเชิงลกึของเบบีบ้มูเมอร์ในมมุองท่ีเปล่ียนไป เพ่ือพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการ
ให้ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมายท่ีมัง่คัง่และมีไลฟ์สไตล์ท่ีทนัสมัยกว่าคนยุคก่อนๆ ซึ่งพฤติกรรมและ
แนวความคดิของเบบีบ้มูเมอร์ ได้แก่ 

1. ต้องการได้เห็นและได้ท าสิ่งตา่งๆก่อนท่ีจะไม่มีโอกาสได้ท าเพ่ือเป็นการให้รางวลั
ตวัเองและรู้สกึวา่เป็นประสบการณ์ท่ีไมค่วรพลาด 

2. ให้ความส าคญักับสิ่งใกล้ตวัและสิ่งท่ีตนรัก สิ่งส าคญัท่ีมีคณุค่าทางใจอย่างยิ่ง
ของเบบีบ้มูเมอร์คือสตัว์เลีย้ง เชน่สนุขั แมว ซึง่กลุม่เบบีบ้มูเมอร์เห็นวา่สตัว์เลีย้งเหล่านีคื้อเพ่ือนรัก
หรือลกูรักซึง่ท ากิจกรรมตา่งๆร่วมกนั 

3. ต้องการดแูลบดิามารดาท่ีอยูใ่นวยัชรา 
4. ให้ความสนใจในการดแูลสขุภาพของตนเอง เบบีบ้มูเมอร์เป็นกลุ่มคนท่ีนิยมออก

ก าลงักายอย่างยิ่ง ด้วยความเช่ือท่ีว่าการใส่ใจดแูลสขุภาพและการออกก าลงักายจะช่วยให้ชะลอ
อายแุละรักษาสขุภาพให้แข็งแรงได้ 

5. ให้ความส าคญักบัการรักษาสภาพแวดล้อมดแูลสงัคมและโลก 
6. ชอบแบง่ปันข้อมลูหรือบง่บอกประสบการณ์ของตน เบบีบ้มูเมอร์เป็นกลุ่มผู้สงูอายุ

ท่ีชอบหาประสบการณ์ใหม่ๆ ในชีวิต ชอบลองและแสวงหาความท้าทาย ความต่ืนเต้น และชอบเล่า
ตอ่ประสบการณ์ของตนให้แก่เพ่ือนฝงูและสงัคม 

7. สรรหาสิ่งท่ีดีท่ีสดุให้แก่ตนเอง ชอบความหรูหรา มีรสนิยม การมีคณุภาพชีวิตท่ีดี 
คณุภาพเป็นสิ่งส าคญั ราคาเป็นเร่ืองรอง 

8. มีความเป็นตวัเองสงูรู้วา่ต้องการอะไร และจะแสวงหาจนได้  
9. ปรึกษาผู้ เช่ียวชาญเฉพาะด้านในการตดัสินใจสิ่งท่ีส าคญั เบบีบ้มูเมอร์เป็นกลุ่มท่ี

ให้ความไว้วางใจสูงกับผู้ เช่ียวชาญเฉพาะด้าน หากจะต้องตัดสินใจในเร่ืองส าคัญใดๆมักจะ
พิจารณาความเห็นของผู้ มีประสบการณ์มืออาชีพ 

10. ไม่มีค าว่าแก่เกินไป เบบีบู้มเมอร์เป็นกลุ่มผู้สูงอายุท่ีมีชีวิตชีวา รักท่ีจะมีชีวิต
อยา่งเตม็ท่ี และยงัคงสนกุสนานกบัการท าทกุกิจกรรมตา่งๆให้ได้เหมือนกบัคนทัว่ไป  

โครงการสขุภาพคนไทย (2559) กลา่ววา่ ลกัษณะเดน่ของประชากรรุ่นเบบีบ้มูมีดงันี ้
1. อนรัุกษ์นิยมกึ่งสมยัใหม ่กลา่วคือ ประชากรรุ่นเบบีบ้มูเจริญเติบโตพร้อมกบัความ

ยากล าบากของพ่อแม่ จึงเป็นคนท่ีมีชีวิตเพ่ือการท างาน เคารพกฎเกณฑ์และกติกา อดทนในการ
ท างานเพ่ือสร้างความส าเร็จแม้จะใช้เวลา ส่งผลให้ประชากรรุ่นนีไ้ม่ค่อยเปล่ียนงานและมีความ
จงรักภกัดีกบัองค์กรสงู 
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2. เช่ือมัน่ในตวัเอง กล่าวคือ ประชากรรุ่นเบบีบ้มูมีความเช่ือมัน่ในตวัเองเพราะผ่าน 
เหตกุารณ์ตา่งๆมามากมาย ทัง้การเปล่ียนแปลงทางการเมือง และการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ 
สง่ผลให้มีความเช่ือมัน่ในตวัเองสงูและสามารถตดัสินใจวางแผนและด าเนินการสิ่งตา่งๆ ได้อย่าง
เดด็ขาด  

3. มีประสบการณ์สงู กลา่วคือ ประชากรรุ่นเบบีบ้มูมีประสบการณ์ในการด าเนินชีวิต
และการท างานท่ีหลากหลาย สง่ผลให้ประชากรกลุม่นีมี้ความเช่ือวา่ตนเองมีประสบการณ์สงู 

4. รักครอบครัว กล่าวคือ ประชากรรุ่นเบบีบ้มูเกิดและเติบโตในครอบครัวขนาดใหญ่ 
และมีความรู้สกึผกูพนักบัการอยูร่่วมกนักบัคนจ านวนมาก  

5. ต้องการให้ตวัเองดดีู กล่าวคือ ประชากรรุ่นเบบีบู้มมีความพยายามในการดแูล
ตวัเอง และนิยมเข้าสงัคม เพ่ือสร้างเสริมความรู้สกึภมูิใจ และคณุคา่ทางจิตใจให้ตนเอง 

6. ใช้ชีวิตเรียบง่าย กล่าวคือ ประชากรรุ่นเบบีบู้มมีความช่ืนชอบใช้ชีวิตไม่ซบัซ้อน 
มกัจะชอบกิจกรรมท่ีไมยุ่ง่ยากหรือซบัซ้อน เพ่ือลดเวลาและขัน้ตอนตา่งๆลง 

7. เป็นผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด กล่าวคือ ประชากรรุ่นเบบีบู้มมีประสบการณ์ใน
ชีวิตมากมาย จึงส่งผลให้ประชากรรุ่นนีก้ลายเป็นรุ่นท่ีมีอิทธิพลทางความคิด และเป็นผู้ อยู่
เบือ้งหลงัการกระท าการณ์ของประชากรรุ่น (Generation) อ่ืนๆอยูเ่สมอ 
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

จากการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจัยรวบรวมผลงานวิจัยเพ่ือน ามาเป็น
แนวคดิในการศกึษาและน ามาประยกุต์ใช้กบังานวิจยั ดงันี ้

(จฑุารัตน์ อ านวยวฒุิกลุ, 2560) ศกึษาการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิต ธนาคารกรุงศรี
อยธุยา สาขามาบตาพดุของลกูค้าในเขตนิคมอตุสาหกรรมมาบตาพดุ  มีวตัถปุระสงค์เพ่ือ ศกึษา
การตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยา สาขามาบตาพุด ของลูกค้าในเขตนิคม
อตุสาหกรรมมาบตาพุด และเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยา 
ของลูกค้าในเขตนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุด จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน
การศกึษาคือ กลุม่ลกูค้าท่ีมาใช้บริการและช าระคา่บตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยธุยา สาขามาบตา
พุด ในเขตนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุด จ านวน 196 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคือ
แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้ความถ่ี ร้อยละ คา่เฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ
ความแตกตา่งของคา่เฉล่ียใช้สถิติทดสอบทีและการวิเคราะห์ความแปรปรวน ผลการศกึษาพบว่า 



  39 

ลกูค้าให้ความส าคญัตอ่การเลือกใช้บตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยธุยา สาขามาบตาพดุ ของลูกค้า
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุดในภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้านพบวา่ อยูใ่นระดบัมากจ านวน 4 ด้านเรียงล าดบัจากมากไปน้อยคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ค่าธรรมเนียม ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ และอยู่ในระดบัปาน
กลาง 3 ด้านคือ ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย ด้านการสง่เสริมการตลาด และด้านบคุลากร ผลการ
เปรียบเทียบคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาของลูกค้าจ าแนกตาม
ข้อมลูส่วนบุคคลพบว่า ลกูค้าท่ีมีอายตุ่างกนัมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัและลูกค้าท่ีเพศ ระดบั
การศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน อาชีพ และประเภทบัตรเครดิตท่ีใช้แตกต่างกันมีค่าเฉล่ียใน
ภาพรวมแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ลกูค้า
ท่ีมีเพศ อายุต่างกัน มีความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ โดยรวมแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ลกูค้าท่ีมีระดบัการศึกษา 
รายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มีความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาค่าธรรมเนียม ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ โดยรวม
แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และลกูค้าท่ีมีอาชีพ และประเภทบตัรเครดิตท่ีใช้
ตา่งกนั มีความคดิเห็นด้านราคา คา่ธรรมเนียม ด้านบคุลากร ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการให้บริการ โดยรวมแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

(กนกวรรณ ปัญญธนพฒัน์ 2558) ศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิต
ธนาคารพาณิชย์ไทยในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) และปัจจยัด้านการใช้เทคโนโลยี กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศกึษาคือ 
ประชากรในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลท่ีใช้บตัรเครดิตธนาคารพาณิชย์ไทย เก็บข้อมลูตวัอย่าง
จากการใช้แบบสอบถามออนไลน์ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ ใช้บตัรเครดิตธนาคารพาณิชย์ไทยส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 58.25 ช่วงอาย ุ21 – 30 ปี ระดบัการศกึษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนอยู่ท่ี  15,000 – 30,000 บาท ด้านพฤติกรรม
ของผู้ ใช้บตัรเครดิตธนาคารพาณิชย์ไทยพบว่า  บัตรเครดิตท่ีใช้มากท่ีสุดคือ บตัรเครดิตของ
ธนาคารกสิกรไทย ซึ่งจ านวนบตัรเครดิตท่ีถือครองส่วนใหญ่คือ 1 ใบ มีการใช้บตัรเครดิตตอ่เดือน 
1 – 3 ครัง้ กิจกรรมท่ีใช้จ่ายผ่านบัตรมากท่ีสุด 3 อันดบัแรกคือ สินค้าอุปโภคบริโภคใน
ห้างสรรพสินค้า/ซุปเปอร์มาร์เก็ต รองลงมาคือร้านอาหาร/ ภัตตาคาร และค่าเดินทาง ค่าน า้มัน 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อเดือนท่ีใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตส่วนใหญ่อยู่ท่ี 5,001 – 10,000 บาท 
พฤตกิรรมการช าระเงินคืนท่ีเกิดจากบตัรมากท่ีสดุคือ การช าระแบบเต็มจ านวน นอกจากนีปั้จจยัท่ี
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มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตธนาคารพาณิชย์ไทยในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล มี
ทัง้หมด 8 ปัจจยั คือ ปัจจยัด้านการรับรู้ถึงการเข้าใช้งานง่าย ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปัจจยัด้านกระบวนการ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัด้านบคุคล ปัจจยัด้านความปลอดภยัในการ
ใช้งาน ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาดและปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั 

(ธวัชชัย สุขสมโภชน์ 2558) ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตและพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองส าอางค์ของผู้บริโภคท่ีสง่ผลตอ่ความต้องการใช้เคร่ืองส าอางค์ของผู้ชายในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ บริโภคและพฤติกรรมการซือ้
เคร่ืองส าอางค์ส่งผลต่อความต้องการใช้เคร่ืองส าอางค์ของผู้ชายแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัท่ี
ระดบั .05 ด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสดุคือด้านความสนใจและสิ่งท่ีชอบ ด้านพฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองส าอางค์ของผู้บริโภคโดยรวมอยู่
ในระดบัปานกลาง โดยมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดในประเด็นเร่ืองการเลือกซือ้เคร่ืองส าอางค์
โดยพิจารณาจากคุณภาพท่ีได้มาตรฐานของผลิตภัณฑ์ และด้านระดับความต้องการใช้
เคร่ืองส าอางค์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีระดบัความต้องการใช้มากท่ีสุดคือด้านความคุ้มค่า
ของเคร่ืองส าอางค์ 

(กมลวรรณ วนิชพนัธุ์, 2557) ศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตและลกัษณะบุคลิกภาพใน
กลุ่มผู้บริโภคเจเนอเรชนัเอ็กซ์และเจเนอเรชันวายส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าแฟชัน่ผ่านทาง
ออนไลน์ มีวตัถปุระสงค์เพ่ือศึกษา ความแตกตา่งรูปแบบการด าเนินชีวิตลกัษณะบคุลิกภาพของ
กลุม่ผู้บริโภคเจเนอเรชนัเอ็กซ์และผู้บริโภคเจเนอเรชนัวายในการตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าแฟชัน่ผ่าน
ทางออนไลน์ กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ศกึษาคือประชากรท่ีเป็นผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชนัเอ็กซ์และผู้บริโภค
กลุ่มเจเนอเรชนัวายเพศหญิงและเพศชายท่ีเคยซือ้สินค้าแฟชัน่ วิธีการสุ่มตวัอย่างอาศยัวิธีตาม
สะดวกจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษาคือ แบบสอบถามท่ีมีคา่ความเช่ือถือได้เท่ากับ 
0.970 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูคือสถิติเชิงพรรณนาได้แก่ คา่ร้อยละ คา่เฉล่ียส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิงท่ีใช้ในการทดสอบสมมุติฐานคือ การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ ผล
การศกึษาพบว่า กลุ่มเจเนอเรชนัเอ็กซ์และเจเนอเรชนัวายส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดบัการศกึษา
ปริญญาตรี อาชีพลูกจ้าง/พนกังานบริษัท รายได้เฉล่ียตอ่เดือนตัง้แต ่15,001 – 35,000 บาท กลุ่ม
เจเนอเรชนัวายมีรูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็น และมีลกัษณะบุคลิกภาพการเปิดเผย
ตนเองมากท่ีสุด ในขณะท่ีกลุ่มเจเนอเรชันเอ็กซ์มีรูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมและมี
ลกัษณะบคุลิกภาพความมัน่คงทางอารมณ์มากท่ีสดุ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า รูปแบบการ
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ด าเนินชีวิตและลกัษณะบคุลิกภาพในการตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าแฟชัน่ผ่านทางออนไลน์ในกลุ่ม
ผู้บริโภคเจเนอเรชนัเอ็กซ์และเจเนอเรชนัวายแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

 
จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ผู้วิจยัได้น ามาอ้างอิงและใช้เป็น

แนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิดและแบบสอบถามดงัตอ่ไปนี ้
แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ อ้างอิงแนวคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 

ท่ีกลา่ววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได้ 
อาชีพ ระดบัการศึกษา องค์ประกอบเหล่านีเ้ป็นเกณฑ์ท่ีนิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด 
ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์เป็นสิ่งท่ีส าคัญและสถิติท่ีวัดได้ของประชากรสามารถช่วยก าหนด
ตลาดของกลุม่เปา้หมายรวมทัง้ท าให้ง่ายตอ่การวดัมากกวา่ตวัแปรทางด้านอ่ืนๆ ส าหรับการวิจยันี ้
ใช้ตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉล่ียต่อเดือน เพ่ือวิเคราะห์หาความแตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลตอ่การ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในการก าหนดกรอบ
แนวคดิและใช้เป็นแนวทางในการออกแบบสอบถามสว่นท่ี1 

แนวคิดเก่ียวกับการด าเนินชีวิต อ้างอิงแนวคิดของ Joseph T. Plummer (อ้างอิงใน 
Jame F. Engel, Roger D. Blackwell and Paul W. Miniard: 1993 pp.452) ท่ีกล่าวว่า 
การศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตเป็นการศกึษาโดยใช้ลกัษณะค าถาม หรือ AIO Statement ใน
ประเด็นท่ีเก่ียวกับ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีเขามีต่อสิ่งแวดล้อมรอบตวัว่าเป็น
อย่างไรโดยมีพืน้ฐานจากความคิดเก่ียวกับตวัเอง ซึ่งแนวค าถามจะเก่ียวกับชีวิตประจ าวนั ซึ่งจะ
ท าให้ได้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ สามารถน าไปวิเคราะห์และจดัประเภทรูปแบบการด าเนินชีวิตของ
แตล่ะบคุคลว่ามีลกัษณะอย่างไร และยิ่งเม่ือศกึษาควบคู่ไปกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ก็จะ
ท าให้ได้ข้อมลูท่ีชว่ยให้เข้าใจบคุคลมากยิ่งขึน้ เน่ืองจากท าให้ทราบทัง้ลกัษณะทางจิตวิทยาสงัคม
ซึง่เป็นปัจจยัภายใน และลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซึง่เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีบทบาทส าคญัตอ่
พฤติกรรมของบุคคล ส าหรับการวิจัยนีใ้ช้ตวัแปรทางด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย 
กิจกรรม ความสนใจ และความคดิเห็น เพ่ือวิเคราะห์หาความสมัพนัธ์ของรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ี
มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
ในการก าหนดกรอบแนวคิดและใช้เป็นแนวทางในการออกแบบสอบถามสว่นท่ี 2 

แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎีการเปิดรับส่ือ อ้างอิงแนวคิดของ สกุญัญา บรูณเดชาชยั (2550) 
ท่ีกลา่ววา่ ส่ือเป็นเคร่ืองมือท่ีเช่ือมโยงผู้ส่งสารและผู้ รับสารในกระบวนการส่ือสารประกอบด้วยส่ือ
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บุคคล คือการถ่ายทอดข่าวสารระหว่างผู้ส่งสารกับผู้ รับสารแบบเผชิญหน้า ซึ่งมีทัง้การติดต่อ
โดยตรงระหว่างผู้ส่งสารกบัผู้ รับสารและการติดตอ่โดยกลุ่มบุคคล ส่ือมวลชนคือการใช้ส่ือกลางท่ี
ไม่ใช่บคุคลในการน าสารจากผู้ส่งสารไปยงัผู้ รับสาร ได้แก่ หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร โทรทศัน์ วิทย ุ
ภาพยนตร์ อินเทอร์เน็ต และส่ือเฉพาะกิจท่ีเน้นกลุ่มเปา้หมายเฉพาะเจาะจง ส าหรับการวิจยัครัง้นี ้
ใช้ตวัแปรทางด้านการเปิดรับส่ือประกอบด้วย ส่ือบคุคล ส่ือมวลชน และส่ือเฉพาะกิจเพ่ือวิเคราะห์
หาความสมัพนัธ์ของการเปิดรับส่ือท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ในการก าหนดกรอบแนวคิดและใช้เป็นแนวทางในการ
ออกแบบสอบถามสว่นท่ี 3 

แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  อ้างอิงแนวคิดของ Kotler and 
Armstrong (2011: 51) ท่ีกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือเทคนิคทาง
การตลาด ท่ีบริษัทใช้ในการผลิตสินค้าและบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการและส่งมอบคณุค่า
ให้กับผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคคล และปัจจัย
ด้านลักษณะทางกายภาพ ส าหรับการวิจัยครัง้นีใ้ช้ตัวแปรทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด เพ่ือวิเคราะห์หาความสัมพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร  
ในการก าหนดกรอบแนวคิดและใช้เป็นแนวทางในการออกแบบสอบถามสว่นท่ี 4 

แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ อ้างอิงแนวคิดของ Philip Kotler (2003 : 171) และ 
 ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ท่ีกลา่ววา่ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ประกอบด้วย การรับรู้
ปัญหา การแสวงหาข้อมลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้เพ่ือ
ก าหนดกรอบแนวคดิและใช้เป็นแนวทางในการออกแบบสอบถามสว่นท่ี 5  

จากการศกึษางานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เน่ืองจากยงัไม่มีงานวิจยัใดท่ีสามารถสรุปได้โดยตรง
เก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร  ดงันัน้
ผู้วิจยัจึงน าแนวคิดงานวิจยัดงัท่ีกล่าวมานีม้าประยกุต์ใช้เพ่ือเป็นแนวทางสนบัสนนุกรอบแนวคิด  
แบบสอบถามวิจยัเก่ียวกบัรูปแบบลกัษณะประชากรศาสตร์ รูปแบบการด ารงชีวิต การเปิดรับส่ือ 
สว่นประสมทางการตลาด และใช้เป็นแนวทางในการอภิปรายผลและข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจยั
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร  
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บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจยัเลือกวิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ท่ีมีรูปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมลูและวิเคราะห์ข้อมลูจากกลุม่ตวัอยา่ง ซึง่ผู้วิจยัด าเนินการวิจยัตามล าดบัขัน้ตอนดงันี ้

1.การก าหนดประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
2.การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
3.การเก็บรวบรวมข้อมลู 
4.การจดัท าข้อมลูและการวิเคราะห์ข้อมลู 
5.สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 
การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย  
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเกิดในปี พุทธศกัราช 

2489 ถึง 2507 ซึง่มีจ านวนทัง้สิน้ 1,151,886 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย. 2560) 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการค านวณโดยใช้ตารางก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างของ 

(Yamane Taro, 1973) โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจากประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีเกิดใน
พทุธศกัราช 2489 ถึง พุทธศกัราช 2507 ด้วยสมมติฐานท่ีก าหนดว่าข้อมูลมีการกระจายตวัแบบ
ปกต ิ(Normal Distribution) และค านวณท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% จากสตูร 

n  = N 

  
1 +Ne2 

 
เม่ือ n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

N แทน ขนาดประชากร 
e แทน คา่ความคลาดเคล่ือนท่ียอมให้เกิดขึน้ได้ 

ก าหนดให้คา่ความคลาดเคล่ือน 5% = .05 
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เม่ือแทนคา่ตวัแปรในสตูรของ Taro Yamane จะได้กลุม่ตวัอยา่งมีขนาดดงันี ้
 

n  = 1,151,886 

  
1+[1,151,886 x (.05)2] 

n = 399.861 
 
ผลการค านวณได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากับ 399.861 ดงันัน้ขนาดตวัอย่างท่ีใช้ในการ

เก็บข้อมลูส าหรับงานวิจยัครัง้นีเ้ทา่กบั 400 ตวัอยา่ง 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ท่ี1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive sampling) โดยเก็บข้อมูล

กลุ่มตวัอย่างจากลกูค้ากลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคาร 5 อนัดบัแบรนด์บตัรเครดิตท่ีมีคนดู
เยอะท่ีสดุปี 2560 (Money GURU Thailand by เช็คราคา.com) ประกอบด้วย 

1. ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 
2. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
3. ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) 
4. ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) 
5. ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน) 

ขัน้ท่ี2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota sampling) โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่าง
จากลูกค้ากลุ่มเบบีบู้มเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคารในขัน้ท่ี1 ในสัดส่วนท่ีเท่ากันธนาคารละ 80 
ตวัอยา่ง 

ขัน้ท่ี3 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience sampling) โดยขอความ
ร่วมมือจากลูกค้ากลุ่มเบบีบู้มเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคารในขัน้ท่ี1 ในการตอบแบบสอบถามจนครบ
ตามจ านวนท่ีก าหนดไว้ในขัน้ท่ี2 
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การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีคื้อแบบสอบถาม แบง่ออกเป็น 5 สว่นดงันี ้
ส่วนที่1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ข้อท่ี1 เพศ เป็นค าถามปลายปิด (Close-end response Question) ใช้ระดบัการวดั

ข้อมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกตอบ 2 ตัวเลือก (Two-way 
Questions) ดงันี ้

1.1 ชาย 
1.2 หญิง 

ข้อท่ี2 สถานภาพ เป็นค าถามปลายปิด (Close-end response Question) ใช้ระดบัการ
วดัข้อมลูแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกตอบหลายตวัเลือก (Multiple 
Choice Questions) ดงันี ้

2.1 โสด 
2.2 สมรส  
2.3 หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่

ข้อท่ี3 ระดบัการศกึษา เป็นค าถามปลายปิด (Close-end response Question) ใช้ระดบั
การวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกตอบหลายตวัเลือก 
(Multiple Choice Questions) ดงันี ้

3.1 ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
3.2 ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 
3.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

ข้อท่ี4 อาชีพ เป็นค าถามปลายปิด (Close-end response Question) ใช้ระดบัการวดั
ข้อมูลแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกตอบหลายตวัเลือก (Multiple 
Choice Questions) ดงันี ้

4.1 ข้าราชการ / พนกังานของรัฐ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
4.2 พนกังานบริษัทเอกชน 
4.3 ธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ 
4.4 เกษียณอาย ุ/ อ่ืนๆ 
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ข้อท่ี5 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน เป็นค าถามปลายปิด (Close-end response Question) ใช้
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยมีค าตอบให้เลือกตอบหลายตวัเลือก 
(Multiple Choice Questions) ดงันี ้

5.1 น้อยกวา่หรือเทา่กบั 30,000 บาท 
5.2 30,001 – 50,000 บาท 
5.3 50,001 – 70,000 บาท 
5.4 มากกวา่ 70,000 บาท 

 
ส่วนที่2 แบบสอบถามเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค 
แบบสอบถามเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคมีจ านวนทัง้หมด 15 ข้อ 

ประกอบด้วย ด้านกิจกรรมจ านวน 5 ข้อ ด้านความสนใจจ านวน 5 ข้อ และด้านความคิดเห็น
จ านวน 5 ข้อ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบลิเคอร์ท (Likert Scales) และใช้ระดบัการวดั
ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยก าหนดการให้คะแนนแตล่ะด้านดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
ระดบั 4 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ระดบั 3 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อย 
ระดบั 1 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 

 
การก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนเฉล่ีย ใช้หลกัการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการ

แบง่อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550) 
ความกว้างอนัตรภาคชัน้ = ( ข้อมลูท่ีมีคะแนนสงูสดุ – ข้อมลูท่ีมีคะแนนต ่าสดุ ) 
      จ านวนชัน้ 

 = ( 5 - 1 ) / 5 
    = 0.80 
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จากการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้  ได้ช่วงกว้างของแตล่ะ
ระดบัเท่ากับ 0.8 ดงันัน้น าเกณฑ์การประเมินผลคะแนนเฉล่ียเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตมา
ก าหนดความหมายของระดบัคะแนนได้ดงันี ้

4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัรูปแบบการด าเนินชีวิตมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัรูปแบบการด าเนินชีวิตมาก 
2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัรูปแบบการด าเนินชีวิตปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัรูปแบบการด าเนินชีวิตน้อย 
1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัรูปแบบการด าเนินชีวิตน้อยท่ีสดุ 
 
ส่วนที่3 แบบสอบถามเก่ียวกับการเปิดรับส่ือ  
แบบสอบถามเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือมีจ านวนทัง้หมด 12 ข้อ ประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล

จ านวน 3 ข้อ ด้านส่ือมวลชนจ านวน 5 ข้อ และด้านส่ือเฉพาะกิจจ านวน 4 ข้อ ลกัษณะของ
แบบสอบถามเป็นแบบลิเคอร์ท (Likert Scales) และใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) โดยก าหนดการให้คะแนนแตล่ะด้านดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
ระดบั 4 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ระดบั 3 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อย 
ระดบั 1 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 

 
การก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนเฉล่ีย ใช้หลกัการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการ

แบง่อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550) 
ความกว้างอนัตรภาคชัน้ = ( ข้อมลูท่ีมีคะแนนสงูสดุ – ข้อมลูท่ีมีคะแนนต ่าสดุ ) 
      จ านวนชัน้ 

 = ( 5 - 1 ) / 5 
    = 0.80 
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จากการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้  ได้ช่วงกว้างของแตล่ะ
ระดบัเท่ากับ 0.8 ดงันัน้น าเกณฑ์การประเมินผลคะแนนเฉล่ียเก่ียวกับการเปิดรับส่ือมาก าหนด
ความหมายของระดบัคะแนนได้ดงันี ้

4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการเปิดรับส่ือมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการเปิดรับส่ือมาก 
2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการเปิดรับส่ือปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการเปิดรับส่ือน้อย 
1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการเปิดรับส่ือน้อยท่ีสดุ 
 
ส่วนที่4 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดมีจ านวนทัง้หมด 14 ข้อ ประกอบด้วย 

ด้านผลิตภัณฑ์จ านวน 3 ข้อ ด้านราคาจ านวน 4 ข้อ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายจ านวน 3 ข้อ 
และด้านการส่งเสริมการตลาดจ านวน 4 ข้อ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบลิเคอร์ท (Likert 
Scales) และใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ ( Interval Scale) โดยก าหนดการให้
คะแนนแตล่ะด้านดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
ระดบั 4 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ระดบั 3 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อย 
ระดบั 1 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 

 
การก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนเฉล่ีย ใช้หลกัการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการ

แบง่อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550) 
ความกว้างอนัตรภาคชัน้ = ( ข้อมลูท่ีมีคะแนนสงูสดุ – ข้อมลูท่ีมีคะแนนต ่าสดุ ) 
      จ านวนชัน้ 

 = ( 5 - 1 ) / 5 
    = 0.80 
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จากการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้  ได้ช่วงกว้างของแตล่ะ
ระดบัเท่ากบั 0.8 ดงันัน้น าเกณฑ์การประเมินผลคะแนนเฉล่ียเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด
มาก าหนดความหมายของระดบัคะแนนได้ดงันี ้

4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดมาก 
2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดน้อย 
1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดรน้อยท่ีสดุ 
 
ส่วนที่5 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ 
แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต มีจ านวนทัง้หมด 18 ข้อ 

ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาจ านวน 4 ข้อ ด้านการค้นหาข้อมูลจ านวน 3 ข้อ ด้านการประเมิน
ทางเลือกจ านวน 4 ข้อ ด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตจ านวน 4 ข้อ และด้านพฤติกรรม
ภายหลงัการสมคัรจ านวน 3 ข้อ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบลิเคอร์ท (Likert Scales) และ
ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) โดยก าหนดการให้คะแนนแตล่ะด้าน
ดงันี ้

ระดบั 5 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
ระดบั 4 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
ระดบั 3 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ระดบั 2 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อย 
ระดบั 1 หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 

 
การก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนเฉล่ีย ใช้หลกัการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการ

แบง่อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550) 
ความกว้างอนัตรภาคชัน้ = ( ข้อมลูท่ีมีคะแนนสงูสดุ – ข้อมลูท่ีมีคะแนนต ่าสดุ ) 
      จ านวนชัน้ 

 = ( 5 - 1 ) / 5 
    = 0.80 
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จากการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบ่งอนัตรภาคชัน้  ได้ช่วงกว้างของแตล่ะ
ระดบัเท่ากับ 0.8 ดงันัน้น าเกณฑ์การประเมินผลคะแนนเฉล่ียเก่ียวกับการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติมาก าหนดความหมายของระดบัคะแนนได้ดงันี ้

4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตมากท่ีสดุ 
3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตมาก 
2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการตดัสินใจสมคัรบตัรปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตน้อย 
1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตน้อยท่ีสดุ 
 
ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
1. ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากหนังสือ วารสารวิชาการ บทความ แนวคิด ทฤษฎี และ

เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามของงานวิจยั 
2. น าแบบสอบถามฉบับร่างท่ีผู้ วิจัยสร้างขึน้ เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์เพ่ือ

พิจารณาตรวจสอบความถูกต้องและเสนอแนะเพ่ือปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามให้ครอบคลุม
วตัถปุระสงค์ 

3. น าแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์
เรียบร้อยแล้วเสนอต่อผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถามเพ่ือตรวจสอบความถูกต้องและ
เสนอแนะเพิ่มเตมิ 

4. น าข้อเสนอแนะของผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารย์ท่ีปรึกษา
สารนิพนธ์อีกครัง้เพ่ือปรับปรุงแบบสอบถามให้ถกูต้องและครบถ้วนก่อนน าไปทดลองใช้ 

5. น าแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุงแก้ไขแล้ว ไปทดลองใช้ (Try Out) กบัผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์จ านวน 30 คน เพ่ือน าไปวิเคราะห์คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) 
โดยวิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach's Alpha Coefficient) ซึ่งคา่แอลฟาท่ีได้
แสดงถึงคา่ความคงท่ีของแบบสอบถาม ได้ผลดงันี ้

รูปแบบการด าเนินชีวิต 
ด้านกิจกรรม    มีคา่เทา่กบั 0.764 
ด้านความสนใจ    มีคา่เทา่กบั 0.839 
ด้านความคดิเห็น    มีคา่เทา่กบั 0.902 
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การเปิดรับส่ือ 
ด้านส่ือบคุคล    มีคา่เทา่กบั 0.780 
ด้านส่ือมวลชน    มีคา่เทา่กบั 0.860 
ด้านส่ือเฉพาะกิจ    มีคา่เทา่กบั 0.770 

สว่นประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภณัฑ์     มีคา่เทา่กบั 0.876 
ด้านราคา     มีคา่เทา่กบั 0.969 
ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย   มีคา่เทา่กบั 0.890 
ด้านการสง่เสริมการตลาด   มีคา่เทา่กบั 0.889 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านการรับรู้ปัญหา    มีคา่เทา่กบั 0.758 
ด้านการค้นหาข้อมลู   มีคา่เทา่กบั 0.750 
ด้านการประเมินทางเลือก   มีคา่เทา่กบั 0.908 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต  มีคา่เทา่กบั 0.900 
ด้านพฤตกิรรมภายหลงัการสมคัรบตัรเครดิต มีคา่เทา่กบั 0.885 

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัแบง่ลกัษณะของข้อมลูดงันี ้

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการตอบ
แบบสอบถามของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครซึ่งเกิดในปีพทุธศกัราช 2489 ถึง 
พุทธศกัราช 2507 ใช้บริการธนาคาร 5 อันดบัแบรนด์บตัรเครดิตท่ีมีคนดูเยอะท่ีสุดปี 2560 
(Money GURU Thailand by เช็คราคา.com) จ านวน 400 คน 

2. แหล่งข้อมลูทตุิยภูมิ (Secondary Data) คือการค้นคว้าหาข้อมลูท่ีได้จากการศกึษา 
ค้นคว้า จากแหล่งข้อมูลต่างๆ ได้แก่ เอกสารอ้างอิง วารสาร บทความ ผลงานวิจัย  รวมถึง
แหลง่ข้อมลูทางอินเตอร์เน็ตเพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม 
 
 



  52 

การจัดท าข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล 
หลงัจากการเก็บรวบรวมแบบสอบถาม ผู้วิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมได้มาจัดท า

ข้อมลูและวิเคราะห์ข้อมลูตามขัน้ตอนดงันี ้
1. การจัดท าข้อมูล 
1.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
1.2 การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตามท่ีได้

ก าหนดรหสัไว้ลว่งหน้า 
1.3 การประมวลผลข้อมลู (Data processing) น าข้อมลูท่ีลงรหสัแล้วได้น ามาบนัทึกเพ่ือ

การประมวลผลข้อมูล โดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร์  (Statistic 
Package for Social Sciences หรือ SPSS) 
 

2. การวิเคราะห์ข้อมูล 
2.1 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพ่ืออธิบาย

ข้อมลูเบือ้งต้นเก่ียวกบักลุม่ตวัอยา่งโดยใช้สถิติดงันี ้
2.1.1 วิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถามในด้านเพศ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้การแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และ การหาคา่ร้อยละ (Percentage)  

2.1.2 วิเคราะห์ข้อมูลรูปแบบการด าเนินชีวิต การเปิดรับส่ือ และส่วนประสมทาง
การตลาด โดยใช้การหาคา่เฉล่ีย (Mean) และ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2.1.3 วิเคราะห์ข้อมลูการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร โดยใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) การหา
คา่เฉล่ีย (Mean) และ สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

2.2 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมตฐิาน โดยใช้สถิตดิงันี ้

2.2.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ซึ่ง
ตวัอย่างทัง้ 2 เป็นอิสระจากกนั (T-test for independent samples) จากคา่สถิติแบบ T-test เพ่ือ
ทดสอบสมมตฐิานข้อท่ี1 ด้านเพศ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ีิ .05 

2.2.2 ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป 
โดยใช้สถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว One-way analysis of variance (ANOVA) 
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เพ่ือทดสอบสมมติฐานข้อท่ี1 ด้านสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ีิ .05 

2.2.3 ทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวัแปร ซึ่งเป็นอิสระต่อกันโดยใช้
คา่สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson product moment correlation coefficient) 
เพ่ือทดสอบสมมตฐิานข้อท่ี 2 - 4 
 
สถติทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้สถิตพืิน้ฐานประกอบด้วย 
1. การหาคา่ร้อยละ (Percentage) จากสตูร (ชศูรี วงศ์รัตนะ, 2553) 

 

P =
f

n
(100) 

 
เม่ือ P แทน คา่ร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์ 

f แทน คา่ความถ่ีท่ีต้องการแปลเป็นคา่ร้อยละ 
n แทน คา่จ านวนความถ่ีทัง้หมดหรือจ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

 
2. การหาคา่เฉล่ีย (Mean) จากสตูร (ชศูรี วงศ์รัตนะ, 2553) 

 

x̅ =
∑x

n
 

 

เม่ือ x̅ แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่าง 
∑x แทน ผลรวมทัง้หมดของข้อมลู 
n แทน จ านวนข้อมลูทัง้หมดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
3. การหาคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ชศูรี วงศ์รัตนะ, 2553) 

 

S. D. =  √
n∑x2−(∑x)2

n(n − 1)
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เม่ือ S.D แทน คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
∑X แทน ผลรวมของข้อมลูทัง้หมด 
(∑X)2 แทน ผลรวมของข้อมลูทัง้หมดยกก าลงัสอง 
∑X2 แทน ผลรวมของข้อมลูแตล่ะตวัยกก าลงัสอง 
n แทน จ านวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง หรือจ านวนข้อมลูทัง้หมด 
n – 1 แทน จ านวนตวัแปรอิสระ 

4. การหาคา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability of the test) โดยใช้วิธีหาคา่สมั
ประสิทธิแอลฟ่า (α -Coefficient) ตามวิธีการของครอนบคั (Crobach’s Alpha Coefficient) จาก
สตูร (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550) 
 

α =
k  covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅   /  variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

1+(k−1)  covariance ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ / variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅
 

 
เม่ือ α แทน คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 

k แทน จ านวนค าถาม 
covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามตา่งๆ 
variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนของค าถาม 

 
การวิเคราะห์สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Statistic) ใช้ทดสอบสมมตฐิาน ประกอบด้วย 
1. คา่สถิติ T-test (T-test for Independent Samples) ทดสอบความแตกตา่งระหว่าง

คา่เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ซึ่งตวัอย่างทัง้ 2 เป็นอิสระจากกัน ใช้ทดสอบสมมติฐานข้อท่ี1 
ด้านเพศ โดยใช้ Levene’s Test ทดสอบความแปรปรวนของข้อมูลทัง้ 2 กลุ่ม (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 
2553) 

1.1 กรณีความแปรปรวนของข้อมลูทัง้ 2 กลุ่มเท่ากนั (S1
2 = S2

2) จะใช้คา่ t จากการ
ทดสอบความแตกตา่งด้วย Equal Variances assumed จากสตูร 
 

t =
x̅1 − x̅2

√
(n1 − 1)S1

2 + (n2 − 1)S2
2

n1 + n2 − 2 (
1

n2
+

1
n2

)
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สถิตท่ีิใช้ทดสอบ t มีองศาอิสระ df = n1 + n2 – 2 
 

1.2 กรณีความแปรปรวนของข้อมลูทัง้ 2 กลุ่มไม่เท่ากนั (S1
2 ≠ S2

2) จะใช้คา่ t จาก
การทดสอบความแตกตา่งด้วย Equal Variances not assumed จากสตูร 
 

t =
x̅1 − x̅2

√
S1

2

n1
+

S2
2

n2

 

 

สถิตท่ีิใช้ทดสอบ t มีองศาอิสระ  df =
(

S1
2

n1
+

S2
2

n2
)

2

(
S1

2

n1
)

2

n1−1
+

(
S2

2

n2
)

2

n2−1

 

 
เม่ือ t แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน t-distribution 

Xi แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี i 
Si

2 แทน คา่ความแปรปรวนของตวัอย่างกลุม่ท่ี i 
ni แทน ขนาดตวัอยา่งของกลุม่ท่ี i 

 
2. ค่าสถิติ One-way Analysis of Variance (ANOVA) เป็นการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนแบบทางเดียว โดยใช้การทดสอบความแตกตา่งระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต ่
2 กลุ่มขึน้ไป ใช้ทดสอบสมมติฐานข้อท่ี1 ด้านสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือนประกอบด้วย 
 

2.1 สถิติ F-test ส าหรับการวิเคราะห์ความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มท่ีไม่แตกตา่งกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ิ.05 จากสตูร (ชศูรี วงศ์รัตนะ, 2553) 
 

F =
MS(B)

MS(W)
 

โดย  

MS(B) =
SS(B)

(k − 1)
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MS(W) =
SS(W)

(n − k)
 

 

เม่ือ F แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน F-distribution 
MS (B)  แทน ความแปรปรวนระหว่างกลุม่  
MS (W) แทน ความแปรปรวนภายในกลุม่ 
SS(B) แทน ผลรวมของก าลงัสองระหวา่งกลุม่ 
SS(W) แทน ผลรวมของก าลงัสองภายในกลุม่  
k แทน จ านวนกลุม่ 
n แทน จ านวนคนในกลุม่ตวัอยา่ง 

 
กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ต้องท าการทดสอบ

ความแตกต่างเป็นรายคู่ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ .05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยวิธี 
Fisher’s LeastSignificant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง (กลัยา 
วานิชย์บญัชา, 2550) จากสตูร 
 

LSD =  t1−α/ 2; n−k√MSE [
1

ni
+

1

nj
]  โดย   ni ≠ nj และ n = n – k 

 
เม่ือ LSD แทน ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณได้ของกลุม่ตวัอยา่ง กลุม่ท่ี i และ j 
T1-α / 2 ; n-k  แทน คา่ท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ท่ีระดบั 

ความเช่ือมัน่ 95% และชัน้ความเป็นอิสระภายในกลุม่ = n - k 
MSE แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MSW) 
ni แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ i 
nj แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ j 
α แทน คา่ความคาดเคล่ือน 
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2.2 สถิติ Brown-Forsythe (β) ส าหรับการวิเคราะห์ความแปรปรวนของแตล่ะกลุ่มท่ี
แตกตา่งกนั (Hartung Joachim, 2001) จากสตูร 
 

β =
MS(B)

MS(W)
 

โดย 

         MS(W) ∑ [1 −
nj

N
]

k

i=1

S1
2 

 

เม่ือ β แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown-Forsythe 
MS(B) แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  
MS(W) แทน คา่ประมาณความแปรปรวนภายในกลุม่ Brown-Forsythe 
k แทน จ านวนกลุม่ของตวัอยา่ง 
ni  แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุม่ท่ี i 
N แทน ขนาดของประชากร 
Si

2 แทน คา่ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี i 
 

กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ต้องท าการทดสอบ
ความแตกตา่งเป็นรายคู ่โดยวิธี Dunnett’s T3 เพ่ือวิเคราะห์ผลตา่งคา่เฉล่ียรายคู่ (วิเชียร เกตสุิงห์, 
2538) จากสตูร 
 

t =
x̅i − x̅j

MS(W) (
1
ni

+
1
nj

)
 

 
เม่ือ t แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน t-distribute 

MS(W)  แทน คา่ประมาณความแปรปรวนภายในกลุม่ Brown-Forsythe 
xi  แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี i 
xj  แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี j 
ni แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งของกลุม่ท่ี i 
nj แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่งของกลุม่ท่ี j 
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3. คา่สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใช้ทดสอบความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกันในการทดสอบ
สมมตฐิาน (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550) จากสตูร 
 

rXY =
n ∑ XY − (∑ X)(∑ Y)

√(n ∑ X2 − (∑ X)2)(n ∑ Y2 − (∑ Y)2)
 

 

เม่ือ  rxy แทน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 

∑X แทน ผลรวมของคะแนน X 

∑Y แทน ผลรวมของคะแนน Y 

∑X2 แทน ผลรวมของคะแนน X แตล่ะตวัยกก าลงัสอง 

∑Y2 แทน ผลรวมของคะแนน Y แตล่ะตวัยกก าลงัสอง 

∑XY แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X กบั Y ทกุคู ่ 

n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

 
คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ มีคา่ระหวา่ง -1 < r < 1 ดงันี ้
คา่ r เป็นลบ แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม 
คา่ r เป็นบวก แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
คา่ r เข้าใกล้ 1 แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์กนัมากและอยูใ่นทิศทางเดียวกนั 
คา่ r เข้าใกล้ -1 แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์กนัมากและอยูใ่นทิศทางตรงกนัข้าม 
คา่ r เข้าใกล้ 0 แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์กนัน้อย 
คา่ r เทา่กบั 0 แสดงวา่ x และ y ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั 
 
เกณฑ์การแปลความหมายคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (ชศูรี วงศ์รัตนะ.  2553: 324) 
คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 0.91 – 1.00 หมายถึง มีความสมัพนัธ์ในระดบัสงูมาก 
คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 0.71 – 0.90 หมายถึง มีความสมัพนัธ์ในระดบัสงู 
คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 0.31 – 0.70 หมายถึง มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 0.01 – 0.30 หมายถึง มีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า 
คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 0          หมายถึง ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั 
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บทที่ 4 
ผลการด าเนินการวิจัย 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัก าหนดสญัลกัษณ์ตา่งๆท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูดงันี ้
 
สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

n  แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง (Sample size) 
x  แทน  คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอยา่ง 
S.D.  แทน  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
HO  แทน  สมมตฐิานหลกั 
H1  แทน  สมมตฐิานรอง 
t   แทน  คา่สถิตท่ีิใช้ทดสอบ T-Test 
F   แทน  คา่สถิตท่ีิใช้ทดสอบ F-Test 
df   แทน  ชัน้ขององศาอิสระ (Degree of freedom) 
SS   แทน  ผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Sum of square) 
MS   แทน  คา่ความแปรปรวน (Mean of square) 
Sig.(2-tailed) แทน  ความนา่จะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
r   แทน  คา่สถิตสิมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั 
*  แทน  นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
**  แทน  นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ในการวิเคราะห์ข้อมลู ผู้วิจยัแบง่การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้
สว่นท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
สว่นท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต  
สว่นท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ 
สว่นท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
สว่นท่ี 5 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต  
สว่นท่ี 6 การวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
ส่วนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ 

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยน าเสนอข้อมูลในรูปแบบของ
จ านวน และคา่ร้อยละ ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
 
ตาราง 2 แสดงจ านวนและคา่ร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์จ าแนกตามเพศ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน  
 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จ านวน(400คน) ร้อยละ 
ด้านเพศ 

ชาย 
หญิง 

 
146 
254 

 
36.5 
63.5 

ด้านสถานภาพ 
โสด 
สมรส 
หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู่ 

 
119 
232 

49 

 
29.8 
58.0 
12.2 

ด้านระดบัการศกึษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 
สงูกวา่ปริญญาตรี 

 
175 
187 

38 

 
43.7 
46.8 

9.5 
ด้านอาชีพ 

ข้าราชการ / พนกังานของรัฐ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษัทเอกชน 
ธุรกิจสว่นตวั/ อาชีพอิสระ 
เกษียณอาย ุ/ อ่ืนๆ 

 
73 

143 
99 
85 

 
18.2 
35.8 
24.8 
21.2 
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ตาราง 2 (ตอ่) 
 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จ านวน (400คน) ร้อยละ 
ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
50,001 – 70,000 บาท 
มากกวา่ 70,000 บาท 

 
256 
102 

25 
17 

 
64.0 
25.5 

6.3 
4.2 

 
จากตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์จ าแนกได้ดงันี ้
ด้านเพศ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 

63.5 และเป็นเพศชาย จ านวน 146 คน คดิเป็นร้อยละ 36.5 
ด้านสถานภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 232 คน คิด

เป็นร้อยละ 58.0 รองลงมาคือ สถานภาพโสด จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 สถานภาพ
หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่จ านวน 49 คน คดิเป็นร้อยละ 12.2 ตามล าดบั 

ด้านระดับการศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 รองลงมาคือ ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 175 คน 
คดิเป็นร้อยละ 43.7 และระดบัสงูกวา่ปริญญาตรี จ านวน  38 คน คดิเป็นร้อยละ 9.5 ตามล าดบั 

ด้านอาชีพ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 143 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตวั/ อาชีพอิสระ จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 
เกษียณอายุ / อ่ืนๆ จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 และ ข้าราชการ / พนกังานของรัฐ / 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 73 คน คดิเป็นร้อยละ 18.2 ตามล าดบั 

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต ่ากว่า
หรือเทา่กบั 30,000 บาท จ านวน 256 คน คดิเป็นร้อยละ 64.0 รองลงมาคือ มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
30,001 – 50,000 บาท จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน50,001 – 
70,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมากกว่า 70,000 บาท 
จ านวน 17 คน คดิเป็นร้อยละ 4.2 ตามล าดบั 
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ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 2 พบว่า ข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านรายได้
เฉล่ียต่อเดือนของผู้ ตอบแบบสอบถามมีจ านวนความถ่ีบางช่วงข้อมูลต ่ากว่า 30 ข้อมูล ดังนัน้
ผู้วิจยัจงึจดักลุม่ใหมเ่พ่ือให้ข้อมลูมีการกระจายตวัแบบปกติดงันี้ 
 
ตาราง 3 แสดงจ านวนและคา่ร้อยละของข้อมลูเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือนท่ีจดักลุม่ใหมเ่พ่ือให้ข้อมลูมีการกระจายตวัแบบปกติ 
 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ด้านรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

ต ่ากวา่หรือเทา่กบั 30,000 บาท 
30,001 – 50,000 บาท 
มากกวา่ 50,000 บาท 

 
256 
102 

42 

 
64.0 
25.5 
10.5 

 
จากตาราง 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉล่ีย

ต่อเดือนท่ีจัดกลุ่มใหม่จะได้ว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 30,000 บาท จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 รองลงมาคือ มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
30,001 – 50,000 บาท จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมากกว่า 
50,000 บาท จ านวน 42 คน คดิเป็นร้อยละ 10.5 ตามล าดบั  
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ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม 
ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น น าเสนอข้อมลูในรูปค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ดงันี ้
 
ตาราง 4 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
 

รูปแบบการด าเนินชีวิต x̄  S.D ความส าคญั 
ด้านกิจกรรม 
เลือกซือ้สินค้าในห้างสรรพสินค้า 
รับประทานอาหารนอกบ้าน 
พบปะสงัสรรค์กบักลุม่เพ่ือน 
เดนิทางท่องเท่ียว 
ออกก าลงักายเพ่ือสขุภาพ 

 
3.79 
3.34 
3.09 
2.81 
3.08 

 
0.93 
0.94 
0.99 
0.99 
0.95 

 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

ด้านกิจกรรมโดยรวม 3.22 0.69 ปานกลาง 
ด้านความสนใจ 
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัสินค้า 
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัร้านอาหาร 
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัท่ีพกั 
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัการเดนิทาง 
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัสขุภาพ 

 
3.70 
3.25 
3.01 
2.90 
3.22 

 
0.93 
1.00 
1.08 
1.19 
0.93 

 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

ด้านความสนใจโดยรวม 3.22 0.80 ปานกลาง 
ด้านความคิดเหน็ 
บตัรเครดิตชว่ยให้การใช้จา่ยสะดวกกวา่การพกพาเงินสด 
บตัรเครดิตชว่ยเสริมสร้างบคุลิกภาพให้กบัผู้ ถือบตัร 
บตัรเครดิตชว่ยให้ประหยดัคา่ใช้จา่ยจากส่วนลด 
บตัรเครดิตชว่ยให้ไมต้่องจา่ยเงินก้อนเน่ืองจากผ่อนช าระได้ 
บตัรเครดิตชว่ยแก้ไขปัญหาทางการเงินได้ 

 
4.06 
3.36 
3.69 
3.96 
3.93 

 
0.93 
1.02 
0.99 
0.94 
0.98 

 
มาก 

ปานกลาง 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านความคดิเห็นโดยรวม 3.80 0.83 มาก 
รูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวม 3.41 0.66 มาก 
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จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมพบว่าอยู่ใน
ระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.41 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีอยู่
ในระดบัมากได้แก่ ด้านความคิดเห็น มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.80 และอยู่ในระดบัปานกลางได้แก่ ด้าน
กิจกรรมและด้านความสนใจ มีคา่เฉล่ียเทา่กนัคือ 3.22 เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ 

ด้านกิจกรรม  
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านกิจกรรมโดยรวมอยู่ในระดบัปาน

กลาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.22 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
รูปแบบการด าเนิน ชีวิต ในด้านกิจกรรมอยู่ ในระดับมากคือ เ ลือกซือ้สินค้าใน

ห้างสรรพสินค้า มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.79 รองลงมา คือ รับประทานอาหารนอกบ้าน พบปะสงัสรรค์
กบักลุม่เพ่ือน ออกก าลงักายเพ่ือสขุภาพ และ เดินทางท่องเท่ียว มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.34 3.09 3.08 
และ 2.81 ตามล าดบั 

ด้านความสนใจ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านความสนใจโดยรวมอยู่ในระดบั

ปานกลาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.22 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
รูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านความสนใจอยู่ในระดบัมากคือ ข้อมูลโปรโมชัน่เก่ียวกับ

สินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.70 รองลงมา คือ ข้อมูลโปรโมชัน่เก่ียวกับร้านอาหาร ข้อมูลโปรโมชัน่
เก่ียวกบัสขุภาพ ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัท่ีพกั และข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัการเดินทาง มีคา่เฉล่ีย
เทา่กบั 3.25 3.22 3.01 และ 2.90 ตามล าดบั 

ด้านความคิดเหน็  
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั

มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.80 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
รูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากคือ บตัรเครดิตช่วยให้การใช้

จ่ายสะดวกกว่าการพกพาเงินสด มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.06 รองลงมาคือ บตัรเครดิตช่วยให้ไม่ต้อง
จ่ายเงินก้อนเน่ืองจากสามารถผ่อนช าระสินค้าได้ บตัรเครดิตช่วยแก้ไขปัญหาทางการเงินได้หาก
เกิดสถานการณ์ฉุกเฉิน บตัรเครดิตช่วยให้ประหยัดค่าใช้จ่ายเน่ืองจากมีส่วนลดค่าสินค้า  และ
บริการ และ บตัรเครดติชว่ยเสริมสร้างบคุลิกภาพให้กบัผู้ ถือบตัร มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.96 3.93 3.69 
และ 3.36 ตามล าดบั 
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ส่วนที่  3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการเปิดรับส่ือประกอบด้วย ด้านส่ือบุคคล ด้าน
ส่ือมวลชนและด้านส่ือเฉพาะกิจ น าเสนอข้อมลูในรูปคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงันี ้
 
ตาราง 5 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือ 
 

การเปิดรับส่ือ x̄  S.D ความส าคญั 
ด้านส่ือบุคคล 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากครอบครัว 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากเพ่ือน 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากพนกังานธนาคาร 

 
2.66 
2.74 
3.43 

 
1.00 
0.96 
1.02 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

มาก 
ด้านส่ือบคุคลโดยรวม 2.94 0.83 ปานกลาง 
ด้านส่ือมวลชน 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากวิทย ุ 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากโทรทศัน์ 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากหนงัสือพิมพ์ 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากนิตยสาร 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจาก social media 

 
2.31 
3.65 
2.72 
3.36 
3.34 

 
0.96 
1.13 
1.13 
1.03 
1.02 

 
น้อย 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

ด้านส่ือมวลชนโดยรวม 3.08 0.85 ปานกลาง 
ด้านส่ือเฉพาะกิจ 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากเวปไซด์ธนาคาร  
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากปา้ยโฆษณา 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากการออกบธู 
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารบตัรเครดิตจากแผน่พบั 

 
2.52 
2.88 
2.91 
3.25 

 
1.05 
0.92 
0.95 
1.06 

 
น้อย 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

ด้านส่ือเฉพาะกิจโดยรวม 2.89 0.77 ปานกลาง 
การเปิดรับส่ือโดยรวม 2.97 0.82 ปานกลาง 
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จากตาราง 5 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือโดยรวม พบว่า อยู่ในระดบั
ปานกลาง มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.97 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า การเปิดรับส่ือท่ีอยู่ในระดบั
มาก ได้แก่ ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และ ด้านส่ือเฉพาะกิจ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.94 3.08 และ  
2.89 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ 

ด้านส่ือบุคคล 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการเปิดรับส่ือในด้านส่ือบคุคลโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 2.94 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่  
การเปิดรับส่ือในด้านส่ือบุคคลอยู่ในระดบัมากคือ ท่านรับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ

บตัรเครดติจากพนกังานธนาคาร มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.43 รองลงมา คือ ท่านรับทราบข้อมลูข่าวสาร
เก่ียวกับบตัรเครดิตจากเพ่ือน และท่านรับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบตัรเครดิตจากบุคคลใน
ครอบครัว มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.43  2.74 และ 2.66 ตามล าดบั 

ด้านส่ือมวลชน 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการเปิดรับส่ือในด้านส่ือมวลชนโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.08 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
การเปิดรับส่ือในด้านส่ือมวลชนอยู่ในระดบัมากคือ ท่านรับทราบข้อมลูข่าวสารเก่ียวกับ

บตัรเครดติจากโทรทศัน์ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.65 รองลงมา คือ ท่านรับทราบข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบั
บตัรเครดิตจากนิตยสาร ท่านรับทราบข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจาก social media เช่น 
google ท่านรับทราบข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากหนงัสือพิมพ์ และ ท่านรับทราบข้อมลู
ขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากวิทย ุมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.36 3.34 2.72 และ 2.31 ตามล าดบั 

ด้านส่ือเฉพาะกิจ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการเปิดรับส่ือในด้านส่ือเฉพาะกิจโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 

มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.89 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า 
การเปิดรับส่ือในด้านส่ือเฉพาะกิจอยู่ในระดบัปานกลางคือ ท่านรับทราบข้อมูลข่าวสาร

เก่ียวกบับตัรเครดติจากแผน่พบัแนะน าผลิตภณัฑ์บตัรเครดิต มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.25 รองลงมา คือ 
ท่านรับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากการออกบูธแนะน าผลิตภัณฑ์บตัรเครดิตของ
ธนาคาร  ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดติจากปา้ยโฆษณา และ ท่านรับทราบข้อมลู
ข่าวสารเก่ียวกับบตัรเครดิตจากเวปไซด์ของธนาคาร มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.91 2.88 และ 2.52 
ตามล าดบั 
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ส่วนที่  4 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด น าเสนอข้อมลู
ในรูปคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงันี ้
 
ตาราง 6 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
 

สว่นประสมทางการตลาด x̄  S.D ความส าคญั 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
การออกแบบบตัรเครดติมีความสวยงาม 
ความหลากหลายของประเภทบตัรเครดติ 
บตัรเครดิตออกให้โดยธนาคารท่ีนา่เช่ือถือ 

 
3.64 
3.77 
3.94 

 
0.88 
0.85 
0.91 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม 3.78 0.79 มาก 
ด้านราคา 
คา่ธรรมเนียมแรกเข้ามีความเหมาะสม 
คา่ธรรมเนียมรายปีมีความเหมาะสม 
คา่ธรรมเนียมการใช้บริการมีความเหมาะสม 
อตัราดอกเบีย้ท่ีเรียกเก็บมีความเหมาะสม 

 
3.57 
3.58 
3.51 
3.56 

 
1.10 
1.07 
1.07 
1.15 

 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านราคาโดยรวม 3.56 1.05 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ชอ่งทางการให้บริการรับสมคัรบตัรเครดิตหลากหลายช่องทาง 
ร้านค้าท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดติมีจ านวนมาก 
ชอ่งทางการรับช าระยอดบตัรเครดิตหลากหลายชอ่งทาง 

 
3.88 
4.06 
4.05 

 
0.81 
0.79 
0.74 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม 4.00 0.71 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
มีโปรโมชัน่ท่ีนา่สนใจ เช่น ส่วนลดคา่สินค้า/บริการ  
การใช้คะแนนแทนเงินสด ใช้คะแนนสะสมแลกของรางวลั 
มีบริการแจ้งเตือนช าระคา่บตัรเครดิต เชน่ SMS Alert 

 
4.12 
4.00 
3.93 

 
0.83 
0.97 
0.94 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านการสง่เสริมการตลาดโดยรวม 4.02 0.83 มาก 
สว่นประสมทางการตลาดโดยรวม 3.84 0.70 มาก 
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จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม พบว่า 
อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 เม่ือพิจารณาแต่ละด้านจะเห็นได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดอยู่ในระดบัมากทุกด้าน ได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78 3.56 4.00 และ 4.02 ตามล าดบั เม่ือ
พิจารณารายด้านพบวา่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.78 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดบัมากคือ บตัรเครดิตออกให้โดย

ธนาคารท่ีน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.94 รองลงมา คือ ความหลากหลายของประเภทบัตร
เครดติ และ การออกแบบบตัรเครดิตมีความสวยงาม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั  3.77 และ 2.64 ตามล าดบั 

ด้านราคา 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.56 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาอยู่ในระดบัมากคือ ค่าธรรมเนียมรายปีมีความ

เหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.58 รองลงมา คือ ค่าธรรมเนียมแรกเข้ามีความเหมาะสม  อัตรา
ดอกเบีย้ท่ีเรียกเก็บมีความเหมาะสม และ คา่ธรรมเนียมการใช้บริการมีความเหมาะสม มีคา่เฉล่ีย
เทา่กบั 3.57 3.56 และ 3.51 ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.00 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่  
สว่นประสมทางการตลาดในด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยอยู่ในระดบัมากคือ ร้านค้าท่ีรับ

ช าระด้วยบตัรเครดิตมีจ านวนมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.06 รองลงมา คือ ช่องทางการรับช าระยอด
ใช้จา่ยบตัรเครดติหลากหลายช่องทาง และ ช่องทางการให้บริการรับสมคัรบตัรเครดิตหลากหลาย
ชอ่งทาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.05 และ 3.88 ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม

อยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.02 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่  
ส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัมากคือ มีโปรโมชัน่ท่ี

น่าสนใจ เช่น ส่วนลดคา่สินค้า/บริการ การแบ่งช าระค่าสินค้า/บริการโดยไม่คิดดอกเบีย้ (0%) มี
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คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.12 รองลงมา คือการใช้คะแนนแทนเงินสด ใช้คะแนนสะสมแลกของรางวลั และ 
มีบริการแจ้งเตือนช าระคา่บตัรเครดติ เชน่ SMS Alert มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.00 และ 3.93 ตามล าดบั 
 

ส่วนที่  5 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตประกอบด้วย ด้าน
การรับรู้ปัญหา ด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
และด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต น าเสนอข้อมลูในรูปคา่เฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ดงันี ้
 
ตาราง 7 แสดงคา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต x̄  S.D ความส าคญั 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดิตเน่ืองจากเพ่ือใช้ในการช าระคา่สินค้า 
ทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดิต ทา่นสนใจเน่ืองจากซือ้ประกนั  
กองทนุ หรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆของธนาคาร 
ทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดิตเน่ืองจากแก้ไขปัญหาทางการเงิน เชน่ 
การเบกิถอนเงินสดลว่งหน้า 

 
4.07 
3.40 

 
3.65 

 
0.86 
1.02 

 
1.15 

 
มาก 

ปานกลาง 
 

มาก 

หากทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดติเน่ืองจากเพ่ือแสดงให้เห็นถึงความมี
รสนิยม 

2.76 1.07 ปานกลาง 
 

ด้านการรับรู้ปัญหาโดยรวม 3.47 0.78 มาก 
ด้านการค้นหาข้อมูล 
หากทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดติ ทา่นจะค้นหาข้อมลู 
บตัรเครดิตจากบคุคลในครอบครัว 
หากทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดติ ทา่นจะค้นหาข้อมลู 
บตัรเครดิตจากเพ่ือน 
หากทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดติ ทา่นจะค้นหาข้อมลู 
บตัรเครดิตจากพนกังานธนาคาร 

 
3.55 

 
3.54 

 
3.84 

 
0.93 

 
0.78 

 
0.98 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
ด้านการค้นหาข้อมลูโดยรวม 3.64 0.74 มาก 
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ตาราง 7 (ตอ่) 
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต x̄  S.D ความส าคญั 
ด้านการประเมินทางเลือก 
หากทา่นค้นหาข้อมลูแล้ว ท่านจะเลือกสมคัรบตัรเครดิต 
โดยตดัสินใจจากธนาคารออกผู้ออกบตัรเครดิต 
หากทา่นค้นหาข้อมลูแล้ว ท่านจะเลือกสมคัรบตัรเครดิต 
โดยตดัสินใจจากประเภทบตัรเครดิต 
หากทา่นค้นหาข้อมลูแล้ว ท่านจะเลือกสมคัรบตัรเครดิต 
โดยตดัสินใจจากโปรโมชัน่บตัรเครดิต 
หากทา่นค้นหาข้อมลูแล้ว ท่านจะเลือกสมคัรบตัรเครดิต 
โดยตดัสินใจจากคา่ธรรมเนียมบตัรเครดติ 

 
4.28 

 
4.16 

 
4.23 

 
4.23 

 
0.75 

 
0.78 

 
0.80 

 
0.82 

 
มากท่ีสดุ 

 
มาก 

 
มากท่ีสดุ 

 
มากท่ีสดุ 

ด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ 
หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิต 
หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิตมากกวา่ 1 ใบ 
หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิตกบัธนาคารท่ีทา่นท าธุรกรรม 
หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิตกบัธนาคารท่ีทา่น 
ยงัไมมี่การท าธุรกรรม 

 
3.86 
3.46 
3.95 
3.36 

 
0.99 
1.12 
1.03 
1.15 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ปานกลาง 

ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตโดยรวม 3.66 0.94 มาก 
ด้านพฤตกิรรมหลังสมัครบัตรเครดติ 
หากมีโอกาสท่านจะใช้งานบตัรเครดิตท่ีทา่นสมคัร 
หากมีโอกาสท่านจะแนะน าให้บคุคลท่ีท่านรู้จกัสมคัรบตัรเครดิต 
หากมีโอกาสท่านจะใช้บริการอ่ืนๆกบัธนาคารท่ีสมคัรบตัรเครดิต 

 
4.04 
3.64 
3.72 

 
0.93 
1.01 
0.95 

 
มาก 
มาก 
มาก 

ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตโดยรวม 3.80 0.87 มาก 
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตโดยรวม 3.76 0.66 มาก 
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จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตโดยรวม 
พบว่า อยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.76 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้ว่า การตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติท่ีอยูใ่นระดบัมาก ได้แก่ด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมิน
ทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และ ด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต มีคา่เฉล่ีย
เทา่กบั 3.47 3.64 4.22  3.66 และ 3.80 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ 

ด้านการรับรู้ปัญหา 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.47 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาอยู่ในระดบัมากคือ หากท่านสนใจ

สมคัรบตัรเครดิตท่านสนใจเน่ืองจากเพ่ือใช้ในการช าระคา่สินค้าอปุโภค/บริโภค มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 
4.07 รองลงมา คือ หากท่านสนใจสมัครบตัรเครดิตท่านสนใจเน่ืองจากแก้ไขปัญหาทางการเงิน 
เช่น การเบิกถอนเงินสดล่วงหน้า หากท่านสนใจสมคัรบตัรเครดิตท่านสนใจเน่ืองจากซือ้ประกัน 
กองทนุ หรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆของธนาคาร และหากท่านสนใจสมคัรบตัรเครดิตท่านสนใจเน่ืองจาก
เพ่ือแสดงให้เห็นถึงความมีรสนิยม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.65 3.40 และ 2.76 ตามล าดบั 

ด้านการค้นหาข้อมูล 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูลโดย

รวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.64 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่  
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติในด้านการค้นหาข้อมลู อยู่ในระดบัมากคือ หากท่านสนใจ

สมัครบตัรเครดิตท่านจะค้นหาข้อมูลบตัรเครดิตจากพนกังานธนาคาร  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 
รองลงมาคือ หากท่านสนใจสมัครบัตรเครดิตท่านจะค้นหาข้อมูลบัตรเครดิตจากบุคคลใน
ครอบครัว และหากท่านสนใจสมัครบัตรเครดิตท่านจะค้นหาข้อมูลบัตรเครดิตจากบุคคลใน
ครอบครัว มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.55 และ 3.54 ตามล าดบั 

ด้านการประเมินทางเลือก 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกโดย

รวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.22 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่  
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกอยู่ในระดบัมากท่ีสดุคือ หาก

ทา่นค้นหาข้อมลูแล้วทา่นจะเลือกสมคัรบตัรเครดิตโดยตดัสินใจจากธนาคารออกผู้ออกบตัรเครดิต 
มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.28 รองลงมา คือ หากท่านค้นหาข้อมลูแล้วท่านจะเลือกสมคัรบตัรเครดิตโดย
ตดัสินใจจากโปรโมชัน่บตัรเครดิต หากท่านค้นหาข้อมูลแล้วท่านจะเลือกสมัครบตัรเครดิตโดย
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ตดัสินใจจากคา่ธรรมเนียมบตัรเครดติ และหากทา่นค้นหาข้อมลูแล้วท่านจะเลือกสมคัรบตัรเครดิต
โดยตดัสินใจจากประเภทบตัรเครดิต มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.23 4.23 และ 4.16 ตามล าดบั 

ด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกับการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมัครบตัร

เครดติโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.66 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตอยู่ในระดบัมาก คือ 

หากมีโอกาสทา่นจะสมคัรบตัรเครดิตกบัธนาคารท่ีท่านมีการท าธุรกรรมอยู่ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.95 
รองลงมา คือ หากมีโอกาสทา่นจะสมคัรบตัรเครดิต หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิตมากกว่า 
1 ใบ และ หากมีโอกาสทา่นจะสมคัรบตัรเครดติกบัธนาคารท่ีท่านยงัไม่มีการท าธุรกรรม มีคา่เฉล่ีย
เทา่กบั 3.86 3.46 และ 3.36 ตามล าดบั 

ด้านพฤตกิรรมหลังสมัครบัตรเครดติ 
ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัร

เครดติโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.80 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านจะเห็นได้วา่ 
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตอยู่ในระดบัมากคือ 

หากมีโอกาสท่านจะใช้งานบตัรเครดิตท่ีท่านสมคัร มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 รองลงมาคือ หากมี
โอกาสท่านจะใช้บริการอ่ืนๆกบัธนาคารท่ีท่านสมคัรบตัรเครดิต และ หากมีโอกาสท่านจะแนะน า
ให้บคุคลท่ีทา่นรู้จกัสมคัรบตัรเครดิต มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.72 และ 3.64 ตามล าดบั 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 
ส่วนที่ 6 การวิเคราะห์ข้อมลูเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐานที่  1 ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 

สมมติฐานที่ 1.1 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกนั 
มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั 

H0: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกัน มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างเพศ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบความแตกตา่งระหว่าง
คา่เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระตอ่กนั (Independent Sample t-test ) โดยทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปรด้วยสถิติ Levene’s Test ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยตัง้สมมตฐิานดงันี ้

H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
หากผลการทดสอบพบวา่คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า .05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความ

แปรปรวนแตกตา่งกนั จะใช้คา่ Equal Variance not Assumed ส าหรับทดสอบความแตกตา่งของ
ตวัแปร (t-test) แต่หากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากับ .05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความ
แปรปรวนไม่แตกตา่งกนั จะใช้คา่ Equal Variance Assumed ส าหรับทดสอบความแตกตา่งของ
ตวัแปร (t-test) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ .05 
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ตาราง 8 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศโดย Levene’s Test  
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค 
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality of Variances 
F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา 12.923** 0.000 
ด้านการค้นหาข้อมลู  4.807* 0.029 
ด้านการประเมินทางเลือก 0.002 0.966 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 0.000 0.989 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต    9.289** 0.002 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 8 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ

ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศโดย Levene’s Test พบวา่ 
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน

การรับรู้ปัญหาและ ด้านพฤติกรรมหลังสมัครบัตรเครดิต มีค่า sig. เท่ากับ 0.000 และ 0.002 
ตามล าดบั ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกัน จึงทดสอบค่า t กรณีความแปรปรวนไม่
เทา่กนั (Equal Variance not Assumed) 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การค้นหาข้อมลู มีคา่ sig. เท่ากบั 0.029 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า มีคา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั จึงทดสอบค่า t 
กรณีความแปรปรวนไมเ่ทา่กนั (Equal Variance not Assumed) 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การประเมินทางเลือก และ ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต มีคา่ sig. เท่ากบั 0.966 และ 0.989 
ตามล าดบั ซึ่งมีค่ามากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง 
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(H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงทดสอบค่า t กรณีความแปรปรวน
เทา่กนั (Equal Variance Assumed) 
 
ตาราง 9 แสดงการทดสอบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศโดย Independent Sample t-test 
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
T-test of Equality of Means 

เพศ x̄  S.D. t df Sig. 
ด้านการรับรู้ปัญหา ชาย 

หญิง 
3.6695 
3.3533 

0.63649 
0.83489 

4.256** 367.578 0.000 

ด้านการค้นหาข้อมลู ชาย 
หญิง 

3.7215 
3.5984 

0.64211 
0.78394 

1.699 351.870 0.090 

ด้านการประเมินทางเลือก ชาย 
หญิง 

4.3596 
4.1437 

0.62282 
0.72574 

3.013** 398.000 0.003 

ด้านการตดัสินใจสมคัร ชาย 
หญิง 

3.8664 
3.5364 

0.87453 
0.95781 

3.423** 398.000 0.001 

ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัร ชาย 
หญิง 

3.9863 
3.6903 

0.70670 
0.93643 

3.571** 369.610 0.000 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 9 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ

ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามเพศโดย t-testพบวา่ 
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน

การรับรู้ปัญหามีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยเพศชายมีค่าเฉล่ีย
มากกวา่เพศหญิง 
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การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การค้นหาข้อมลู มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.090 ซึ่งมีคา่มากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูไม่แตกตา่งกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การประเมินทางเลือก มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.003 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก
แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยเพศชายมี
คา่เฉล่ียมากกวา่เพศหญิง 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้
ไว้ โดยเพศชายมีคา่เฉล่ียมากกวา่เพศหญิง 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
พฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนั 
มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรม
หลังสมัครบัตรเครดิตแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 001 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ โดยเพศชายมีคา่เฉล่ียมากกวา่เพศหญิง 
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สมมติฐานที่  1.2 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพ
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 

H0: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 

สถิตท่ีิใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างสถานภาพท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบทดสอบคา่ความแตกตา่ง
คา่เฉล่ียของตวัแปรแตล่ะตวัท่ีมีกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุม่ขึน้ไป ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปร โดยใช้สถิต ิ
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 หากผลการทดสอบพบว่าคา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกัน แต่หากค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือ
เทา่กบั .05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความสัมพันธ์โดยสถิติ
ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบ
ความสมัพนัธ์โดยสถิติ F-test ในตาราง ANOVA ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า .05 ดงันัน้ถ้า
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ต่อไป แต่หากค่า Sig. มีค่า
มากกวา่หรือเทา่กบั .05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกันทดสอบความแตกตา่งของค่าเฉล่ีย
เป็นรายคูโ่ดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความ
แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูโ่ดยสถิติ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 10 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามสถานภาพโดย Levene’s Test  
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค 
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality of Variances 
F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา 2.114 0.122 
ด้านการค้นหาข้อมลู 0.088 0.916 
ด้านการประเมินทางเลือก 1.144 0.319 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 0.794 0.453 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต 1.037 0.356 

 
จากตาราง 10 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามสถานภาพโดย Levene’s Test พบว่า 
การตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้
ปัญหาด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และ 
ด้านพฤติกรรมหลังสมัครบัตรเครดิตมีค่า sig. เท่ากับ 0.122 0.916 0.319 0.453 และ 0.356 
ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ความแปรปรวนไม่ตา่งกนั จึงใช้สถิติ F-test ในตาราง ANOVA 
ในการทดสอบ 
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ตาราง 11 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามสถานภาพโดย One-way ANOVA (F-test) 
 

การตดัสินใจสมคัร 
บตัรเครดิต 

One-way ANOVA 
สถานภาพ df SS MS F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา Between Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

6.531 
237.828 
244.359 

3.266 
0.599 

 

5.451** 0.005 

ด้านการค้นหาข้อมลู Between Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

1.427 
215.244 
216.671 

0.713 
0.542 

1.316 0.269 

ด้านการประเมิน
ทางเลือก 

Between Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

0.494 
193.329 
193.822 

0.247 
0.487 

0.507 0.603 

ด้านการตดัสินใจ 
สมคัรบตัรเครดิต 

Between Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

1.709 
351.385 
353.094 

0.854 
0.885 

0.965 0.382 

ด้านพฤตกิรรมหลงั 
สมคัรบตัรเครดิต 

Between Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

3.479 
298.920 
302.399 

1.740 
 0.753 

2.310 0.101 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 11 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้าน
การประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต
จ าแนกตามสถานภาพโดย One-way ANOVA (F-test) พบวา่ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การรับรู้ปัญหาจ าแนกตามสถานภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับ
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สมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ
แตกตา่งกัน มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครใน
ด้านการรับรู้ปัญหาแตกตา่งกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ดงัตาราง 12 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การค้นหาข้อมูลจ าแนกตามสถานภาพมีค่า Sig. เท่ากับ 0.269 ซึ่งมีค่ามากกว่า .05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่ง
ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การประเมินทางเลือกจ าแนกตามสถานภาพมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.603 ซึ่งมีคา่มากกว่า .05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามสถานภาพ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.382 ซึ่งมีคา่มากกว่า .05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
พฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามสถานภาพ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.101 ซึ่งมีคา่มากกว่า 
.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ี
มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดติไมแ่ตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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ตาราง 12 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาจ าแนกตามสถานภาพ เป็นรายคูด้่วย 
Least Significant Difference (LSD) 
 

สถานภาพ 
x̄  โสด สมรส หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู่ 
 3.2815 3.5269 3.6480 

โสด 3.2815 
 

 - 0.24543** 
(0.005) 

- 0.36645** 
(0.006) 

สมรส 3.5269 
 

  - 0.12102 
(0.321) 

หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู่ 3.6480    

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 12 การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาจ าแนกตามสถานภาพเป็น
รายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

ด้านการรับรู้ปัญหาของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพ
โสดและสมรสมีค่า Sig. เท่ากับ 0.005 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้
ปัญหาแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพสมรส มีการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหา
มากกวา่ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพโสด โดยมีผลตา่งเฉล่ียเท่ากบั 
0.24543 

ด้านการรับรู้ปัญหาของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพ
โสดและหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่มีค่า Sig. เท่ากับ 0.006 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01หมายความว่า 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยผู้ บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพหม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู่ มีการตดัสินใจสมคัร
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บัตรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหามากกว่าผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
สถานภาพโสด โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.36645 

 
สมมติฐานที่ 1.3 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษา

แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 
H0: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั มี

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตไมแ่ตกตา่งกนั 
H1: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั 
สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศกึษาท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจ

สมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบทดสอบคา่ความ
แตกตา่งคา่เฉล่ียของตวัแปรแตล่ะตวัท่ีมีกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุม่ขึน้ไป ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปร โดยใช้สถิต ิ
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่หากผลการทดสอบพบว่า คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกนั แตถ้่าหากค่า Sig. มีคา่มากกว่าหรือ
เทา่กบั .05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความสัมพันธ์โดยสถิติ
ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบ
ความสมัพนัธ์โดยสถิติ F-test ในตาราง ANOVA ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า .05 ดงันัน้ถ้า
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่า
มากกวา่หรือเทา่กบั .05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกันทดสอบความแตกตา่งของค่าเฉล่ีย
เป็นรายคูโ่ดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความ
แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูโ่ดยสถิติ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 13 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามระดบัการศกึษาโดย Levene’s Test  
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค 
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality of Variances 
F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา 1.035 0.356 
ด้านการค้นหาข้อมลู 0.873 0.419 
ด้านการประเมินทางเลือก 0.752 0.472 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 1.661 0.191 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต 3.229* 0.041 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

 
จากตาราง 13 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของ

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามระดบัการศึกษาโดย Levene’s Test 
พบวา่  

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการ
รับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก และด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
มีค่า sig. เท่ากับ 0.356 0.419 0.472 และ 0.191 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า .05 นั่นคือ ความ
แปรปรวนไม่ตา่งกนั จึงใช้สถิติ F-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ ในขณะท่ีด้านพฤติกรรม
หลงัสมคัรบตัรเครดิตมีคา่ sig. เท่ากบั 0.041 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
และ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ มีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนั จึงใช้สถิติ F-test 
ในตาราง Robust Tests of Equality of Means ในการทดสอบ 
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ตาราง 14 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามระดบัการศกึษาโดย One-way ANOVA (F-test) 
 

การตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิต 

One-way ANOVA 
ระดบัการศกึษา df SS MS F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

0.859 
243.500 
244.359 

0.430 
0.613 

0.701 0.497 

ด้านการค้นหาข้อมลู Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

4.461 
212.211 
216.671 

2.230 
0.535 

4.172* 0.016 

ด้านการประเมินทางเลือก Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

1.207 
192.615 
193.822 

0.604 
0.485 

1.244 0.289 

ด้านการตดัสินใจสมคัร 
บตัรเครดิต 

Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

1.894 
351.199 
353.094 

0.947 
0.885 

1.071 0.344 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
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จากตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้าน
การประเมินทางเลือก และด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเม่ือจ าแนกตามระดบัการศกึษาโดย
ใช้ One-way ANOVA (F-test) ในการทดสอบพบวา่  

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การรับรู้ปัญหาจ าแนกตามระดบัการศกึษามีคา่ Sig. เท่ากบั 0.497 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา
แตกตา่งกัน มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครใน
ด้านการรับรู้ปัญหาไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การค้นหาข้อมูลจ าแนกตามระดบัการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากับ .016 ซึ่งน้อยกว่า .05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ดงัตาราง 16 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การประเมินทางเลือกจ าแนกตามระดบัการศกึษา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.289 ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามระดบัการศกึษามีคา่ Sig. เท่ากบั 0.344 ซึ่งมากกว่า .05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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ตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามระดบัการศกึษา โดย Brown-Forsythe 
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค 
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

Robust Tests of Equality of Means 
F Sig. 

ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต 0.338 0.714 

 
จากตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตาม
ระดบัการศกึษาโดยใช้ Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
พฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามระดบัการศกึษา มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.714 ซึ่งมากกว่า 
.05 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ี
มีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดติไมแ่ตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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ตาราง 16 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการค้นหาข้อมลูจ าแนกตามระดบัการศกึษาเป็นรายคู่
ด้วย Least Significant Difference (LSD) 
 

ระดบัการศกึษา 
x̄  ต ่ากว่า 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี/
เทียบเทา่ 

สงูกวา่ 
ปริญญาตรี 

 3.5790 3.7469 3.4298 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 
 

3.5790  - 0.16783* 
(0.030) 

0.14922 
(0.255) 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ 3.7469   0.31706* 
(0.015) 

สงูกวา่ปริญญาตรี 3.4298    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

 
จากตาราง 16 การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการค้นหาข้อมลูจ าแนกตามระดบัการศกึษา
เป็นรายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

ด้านการค้นหาข้อมูลของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับ
การศกึษาต ่ากว่าปริญญาตรีและปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีค่า Sig. เท่ากบั 0.030 ซึ่งมีคา่น้อย
กวา่ .05 หมายความวา่ ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่ง
กนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมลูแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .05 โดยผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า มีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูลมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาต ่ากวา่ปริญญาตรี โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.16783 

ด้านการค้นหาข้อมูลของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับ
การศกึษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และสงูกว่าปริญญาตรี มีคา่ Sig. เท่ากับ .015 ซึ่งมีคา่น้อย
กวา่ .05 หมายความวา่ ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่ง
กนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมลูแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
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ท่ีระดบั .05 โดยผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า มีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูลมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.31706 

 
สมมติฐานที่ 1.4 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่ง

กนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 
H0: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติไมแ่ตกตา่งกนั 
H1: ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 
สถิตท่ีิใช้ในการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างอาชีพท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร

เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบทดสอบคา่ความแตกตา่ง
คา่เฉล่ียของตวัแปรแตล่ะตวัท่ีมีกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุม่ขึน้ไป ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปร โดยใช้สถิต ิ
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่หากผลการทดสอบพบว่า คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกนั แตถ้่าหากค่า Sig. มีคา่มากกว่าหรือ
เทา่กบั .05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความสัมพันธ์โดยสถิติ
ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบ
ความสมัพนัธ์โดยสถิติ F-test ในตาราง ANOVA ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า .05 ดงันัน้ถ้า
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่า
มากกวา่หรือเทา่กบั .05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกันทดสอบความแตกตา่งของค่าเฉล่ีย
เป็นรายคูโ่ดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความ
แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูโ่ดยสถิติ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 17 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพโดย Levene’s Test  
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค 
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality of Variances 
F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา   7.371** 0.000 
ด้านการค้นหาข้อมลู 2.587 0.053 
ด้านการประเมินทางเลือก 0.281 0.839 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 1.672 0.173 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต    5.383** 0.001 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 17 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพโดยใช้ Levene’s Test พบว่า 
การตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการค้นหา
ข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก และด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตมีคา่ sig. เท่ากบั .053 
0.839 และ 0.173 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ความแปรปรวนไม่ตา่งกนั จึงใช้สถิติ F-test 
ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ ในขณะท่ีด้านการรับรู้ปัญหาและด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัร
เครดติมีคา่ sig. เทา่กบั 0.000 และ 0.001 ซึง่น้อยกวา่ .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า มีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนั จึงใช้สถิติ F-test ใน
ตาราง Robust Tests of Equality of Means ในการทดสอบ 
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ตาราง 18 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพโดย One-way ANOVA (F-test) 
 

การตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิต 

One-way ANOVA 
อาชีพ df SS MS F Sig. 

ด้านการค้นหาข้อมลู Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

3 
396 
399 

4.661 
212.010 
216.671 

1.554 
0.535 

2.902* 0.035 

ด้านการประเมินทางเลือก Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

3 
396 
399 

13.353 
180.469 
193.823 

4.451 
0.456 

9.767** 0.000 

ด้านการตดัสินใจ 
สมคัรบตัรเครดิต 

Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

3 
396 
399 

26.906 
326.188 
353.094 

8.969 
0.824 

10.888** 0.000 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 18 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก 
และด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามอาชีพโดยใช้ One-way ANOVA (F-test) ใน
การทดสอบพบวา่ 
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การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การค้นหาข้อมลูจ าแนกตามอาชีพมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.035 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการ
ตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหา
ข้อมลูแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงท า
การทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference 
(LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การประเมินทางเลือกจ าแนกตามอาชีพ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับ
สมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั 
มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการ
ประเมินทางเลือกแตกต่างกันอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามอาชีพ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกัน มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครใน
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่งสอดคล้อง
กบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ จงึท าการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่
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ตาราง 19 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามอาชีพโดย Brown-Forsythe 
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค 
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

Robust Tests of Equality of Means 
F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา 10.205** 0.000 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต 4.139** 0.007 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตาม
อาชีพโดยใช้ Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การรับรู้ปัญหาจ าแนกตามอาชีพมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหา
แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงท าการ
ทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย
รายคู ่

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
พฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามอาชีพมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.007 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกตา่งกัน มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครใน
ด้านการรับรู้ปัญหาแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธีทดสอบแบบ Brown-Forsythe เพ่ือ
เปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่
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ตาราง 20 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคูด้่วย Dunnett 
T3 
 

อาชีพ 

x̄  
ข้าราชการ/
พนกังานรัฐ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัท 
เอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั/

อาชีพอิสระ 

เกษียณ 
อาย/ุอ่ืนๆ 

 3.6199 3.6469 3.4293 3.0853 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐ/
รัฐวิสาหกิจ 

3.6199  - 0.2699 
(1.000) 

0.19057 
(0.497) 

0.53457** 
(0.001) 

พนกังานเอกชน 3.6469   0.21756 
(0.123) 

0.56156** 
(0.000) 

ธุรกิจสว่นตวั/ 
อาชีพอิสระ 

3.4293    0.34400 
(0.050) 

เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ 3.0853     

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 20 การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคูด้่วย Dunnett 
T3 พบวา่ 

ด้านการรับรู้ปัญหาของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
ข้าราชการ/ พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 หมายความว่า ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพข้าราชการ/ 
พนักงานของรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหา
มากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพเกษียณอายุ/อ่ืนๆ โดยมีผลต่าง
เฉล่ียเทา่กบั 0.53457 
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ด้านการรับรู้ปัญหาของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน และ เกษียณอายุ/อ่ืนๆ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 
หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดย
ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหามากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.56156 
 
ตาราง 21 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการค้นหาข้อมลูจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคูด้่วย Least 
Significant Difference (LSD) 
 

อาชีพ 

x̄  
ข้าราชการ/ 
พนกังานรัฐ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัท 
เอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั/

อาชีพอิสระ 

เกษียณอาย/ุ
อ่ืนๆ 

 3.6073 3.6247 3.8148 3.5059 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

3.6073  - .01740 
(0.869) 

- 0.20751 
(0.067) 

0.10142 
(0.386) 

พนกังาน 
เอกชน 

3.6247   - 0.19011* 
(0.048) 

0.11883 
(0.236) 

ธุรกิจสว่นตวั/ 
อาชีพอิสระ 

3.8148      0.30893** 
(0.005) 

เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ 3.5059     

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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จากตาราง 21 การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการค้นหาข้อมลูจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคู่
ด้วย Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

ด้านการค้นหาข้อมูลของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
พนกังานบริษัทเอกชน และ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.048 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .05 
หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูลแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดย
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติในด้านการค้นหาข้อมลูมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.19011 

ด้านการค้นหาข้อมูลของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ และ เกษียณอายุ/อ่ืนๆ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.005 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 
หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูลแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดย
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติในด้านการค้นหาข้อมลูมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพเกษียณอาย/ุอ่ืนๆ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.30893 
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ตาราง 22 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการประเมินทางเลือกจ าแนกตามอาชีพเป็นรายคูด้่วย 
Least Significant Difference (LSD) 
 

อาชีพ 

x̄  
ข้าราชการ/ 
พนกังานรัฐ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัท 
เอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั/

อาชีพอิสระ 

เกษียณอาย/ุ
อ่ืนๆ 

 4.5240 4.2850 4.1212 3.9765 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

4.5240  0.23901* 
(.014) 

0.40276** 
(0.000) 

0.54750** 
(0.000) 

พนกังาน 
บริษัทเอกชน 

4.2850   0.16375 
(0.064) 

0.30849** 
(0.001) 

ธุรกิจสว่นตวั/ 
อาชีพอิสระ 

4.1212    0.14474 
(0.148) 

เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ 3.9765     

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 22 การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการประเมินทางเลือกจ าแนกตามอาชีพเป็น
รายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

ด้านการประเมินทางเลือกของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพข้าราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ พนกังานเอกชนมีค่า Sig. เท่ากับ 
0.014 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ .05 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการ
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ประเมินทางเลือกมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน 
โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.23901 

ด้านการประเมินทางเลือกของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพข้าราชการ/พนกังานของรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระมีค่า Sig. 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ .01 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี
มีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติในด้านการประเมินทางเลือกแตกตา่งกนั อย่าง
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการ
ประเมินทางเลือกมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/
อาชีพอิสระ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.40276 

ด้านการประเมินทางเลือกของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพข้าราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ .01 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกแตกต่างกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการ
ประเมินทางเลือกมากกวา่ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพเกษียณอาย/ุอ่ืนๆ 
โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.54750 

ด้านการประเมินทางเลือกของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และ เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 
หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
โดยผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีการตดัสินใจ
สมัครบัตรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกมากกว่าผู้ บ ริ โภคกลุ่มเบบี บู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพเกษียณอาย/ุอ่ืนๆ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.30849 
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ตาราง 23 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามอาชีพเป็นราย
คูด้่วย Least Significant Difference (LSD) 
 

อาชีพ 

x̄  
ข้าราชการ/ 
พนกังานรัฐ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัท 
เอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั/

อาชีพอิสระ 

เกษียณอาย/ุ
อ่ืนๆ 

 3.9589 3.8374 3.5177 3.2559 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

3.9589  0.12149 
(0.353) 

0.44123** 
(0.002) 

0.70302** 
(0.000) 

พนกังาน 
บริษัทเอกชน 

3.8374   0.31974** 
(0.007) 

0.58153** 
(0.000) 

ธุรกิจสว่นตวั/ 
อาชีพอิสระ 

3.5177    0.26179 
(0.052) 

เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ 3.2559     

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 
จากตาราง 23 การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตาม
อาชีพเป็นรายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพข้าราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ มีค่า Sig. 
เทา่กบั 0.002 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ .01 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี
มีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่ง
กนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพข้าราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการ
ตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพธุรกิจ
สว่นตวั/อาชีพอิสระ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.44123 
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การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพข้าราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ มีคา่ Sig. เท่ากับ 
0.000 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ .01 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกัน มีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตแตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการ
ตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตมากกว่าผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.70302 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และ ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.007 ซึ่งมีคา่น้อย
กวา่ .01 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั .01 โดยผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน 
มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มู
เมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพธุรกิจสว่นตวั/อาชีพอิสระ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.31974 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และ เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 
หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
สมัครบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 โดยผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพธุรกิจเกษียณอาย/ุอ่ืนๆ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.58153 
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ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามอาชีพเป็น
รายคูด้่วย Dunnett T3 
 

อาชีพ 

x̄  
ข้าราชการ/ 
พนกังานรัฐ/
รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน
บริษัท 
เอกชน 

ธุรกิจ
สว่นตวั/

อาชีพอิสระ 

เกษียณอาย/ุ
อ่ืนๆ 

 4.0091 3.8974 3.6734 3.5961 
ข้าราชการ/พนกังานรัฐ/ 
รัฐวิสาหกิจ 

4.0091  0.11170 
(0.893) 

0.33573 
(0.074) 

0.41305* 
(0.028) 

พนกังาน 
บริษัทเอกชน 

3.8974   0.22404 
(0.254) 

0.30136 
(0.100) 

ธุรกิจสว่นตวั/ 
อาชีพอิสระ 

3.6734    0.07732 
(0.996) 

เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ 3.5961     

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

 
จากตาราง 24 การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามอาชีพเป็น
รายคูด้่วย Dunnett T3 พบว่า 

ด้ านพฤติกรรมหลัง สมัครบัตร เครดิต ของผู้ บ ริ โภคกลุ่ ม เบบี บู้ม เมอ ร์ ใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพข้าราชการ/ พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.028 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .05 หมายความว่า ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหา
แตกต่างกัน  อย่าง มีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ี ระดับ .05 โดยผู้ บ ริ โภคกลุ่ม เบบี บู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพข้าราชการ/ พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหามากกว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพ
เกษียณอาย/ุอ่ืนๆ โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.41305 
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สมมติฐานที่ 1.5 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 

H0: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติไมแ่ตกตา่งกนั 

H1: ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 

สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร จะใช้การทดสอบการ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบทดสอบคา่
ความแตกตา่งคา่เฉล่ียของตวัแปรแตล่ะตวัท่ีมีกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุม่ขึน้ไป ดงันี ้

ท าการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มตวัแปร โดยใช้สถิต ิ
Levene’s Test ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ซึง่หากผลการทดสอบพบว่า คา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 
.05 แสดงว่ากลุ่มตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกนั แตถ้่าหากค่า Sig. มีคา่มากกว่าหรือ
เทา่กบั .05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรตามมีความแปรปรวนไมแ่ตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกต่างกันทดสอบความสัมพันธ์โดยสถิติ
ทดสอบ Brown-Forsythe และกรณีท่ีตัวแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกต่างกันทดสอบ
ความสมัพนัธ์โดยสถิติ F-test ในตาราง ANOVA ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่า Sig. มีคา่น้อยกว่า .05 ดงันัน้ถ้า
ยอมรับสมมติฐานรอง (H0) หมายความว่ามีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกัน จะน าไป
เปรียบเทียบเชิงซ้อนทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ต่อไป แต่ถ้าหากค่า Sig. มีค่า
มากกวา่หรือเทา่กบั .05 แสดงวา่กลุม่ตวัแปรไมมี่ความแตกตา่งกนั 

กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนแตกตา่งกันทดสอบความแตกตา่งของค่าเฉล่ีย
เป็นรายคูโ่ดยสถิติ Dennett’s T3 กรณีท่ีตวัแปรตามมีความแปรปรวนไม่แตกตา่งกนัทดสอบความ
แตกตา่งของคา่เฉล่ียเป็นรายคูโ่ดยสถิติ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาว่าคา่เฉล่ียคู่
ใดบ้างแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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ตาราง 25 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนโดย Levene’s Test  
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค 
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

Levene’s Test for Equality of Variances 
F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา 0.524 0.593 
ด้านการค้นหาข้อมลู 2.804 0.062 
ด้านการประเมินทางเลือก 1.838 0.161 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 2.281 0.103 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต 4.177* 0.016 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

 
จากตาราง 25 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ

ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนโดย Levene’s Test 
พบว่า การตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
พฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต มีคา่ sig. เท่ากบั .016 ซึ่งน้อยกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า มีคา่ความแปรปรวนแตกตา่งกนั จึง
ใช้สถิติ F-test ในตาราง Robust Tests of Equality of Means ในการทดสอบ ขณะท่ีด้านการรับรู้
ปัญหาด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก และด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตมีคา่ 
sig. เทา่กบั 0.593 0.062 0.161 และ 0.103 ตามล าดบั ซึ่งมากกว่า .05 นัน่คือ ความแปรปรวนไม่
ตา่งกนั จงึใช้สถิต ิF-test ในตาราง ANOVA ในการทดสอบ 
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ตาราง 26 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนโดย One-way ANOVA  
(F-test) 
 

การตดัสินใจสมคัร 
บตัรเครดิต 

One-way ANOVA 
รายได้เฉล่ียตอ่
เดือน 

df SS MS F Sig. 

ด้านการรับรู้ปัญหา Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

2.528 
241.831 
244.359 

1.264 
0.609 

2.075 0.127 

ด้านการค้นหาข้อมลู Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

1.517 
215.154 
216.671 

0.759 
0.542 

1.400 0.248 

ด้านการประเมิน 
ทางเลือก 

Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

6.436 
187.387 
193.822 

3.218 
0.472 

6.817** 0.001 

ด้านการตดัสินใจ 
สมคัรบตัรเครดิต 

Between 
Groups  
Within Groups  
Total 

2 
397 
399 

2.636 
350.457 
353.094 

1.318 
0.883 

1.493 0.226 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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จากตาราง 26 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้าน
การประเมินทางเลือก และด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดย
ใช้ โดย One-way ANOVA (F-test) ในการทดสอบพบวา่ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
การรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล และด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตจ าแนกตามรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.127 0.248 และ 0.226 ตามล าดบั ซึ่งมีคา่มากกว่า .05 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล และด้านการตดัสินใจสมัครบัตร
เครดิตไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
ในขณะท่ีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ประเมินทางเลือกจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยกว่า .01 นัน่คือ 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกแตกตา่งกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ จึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคูโ่ดยวิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู ่ดงัตาราง 28 
 
ตาราง 27 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดย Brown-Forsythe 
 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค 
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

Robust Tests of Equality of Means 
F Sig. 

ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต 0.459 0.632 
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จากตาราง 27 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งของการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตาม
รายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดยใช้ Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้าน
พฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือนมีคา่ Sig. เท่ากบั 0.632 ซึ่งมีค่า
มากกว่า .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลังสมัครบัตรเครดิตไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
 
ตาราง 28 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการประเมินทางเลือกจ าแนกตามรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
เป็นรายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) 
 

รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 
x̄  

น้อยกวา่หรือเทา่กบั  
30,000 บาท 

30,001 – 50,000  
บาท 

มากกวา่ 
50,000 บาท 

 4.1357 4.3211 4.5119 
น้อยกวา่หรือเทา่กบั 
30,000 บาท 

4.1357  - 0.18534* 
(0.022) 

- 0.37616** 
(0.001) 

30,001 – 50,000 
บาท 

4.3211 
 

  - 0.19083 
(0.131) 

มากกวา่ 50,000 บาท 4.5119    

 
* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 
** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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จากตาราง 28 การเปรียบเทียบความแตกตา่งระหว่างการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการประเมินทางเลือกจ าแนกตามรายได้
เฉล่ียตอ่เดือนเป็นรายคูด้่วย Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
รายได้เฉล่ียตอ่เดือนน้อยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท และ 30,001 – 50,000 บาท มีคา่ Sig. 
เทา่กบั 0.022 ซึง่มีคา่น้อยกวา่ .05 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี
มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือก
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .05 โดยผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,001 – 50,000 บาท มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ในด้านการประเมินทางเลือกมากกวา่ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ีย
ตอ่เดือน น้อยกวา่หรือเทา่กบั 30,000 บาท โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.18534 

การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมี
รายได้เฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 30,000 บาท และ มากกว่า 50,000 บาท มีคา่ Sig. 
เท่ากบั 0.001ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 หมายความว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี
มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือก
แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .01 โดยผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน มากกวา่ 50,000 บาท มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านการประเมินทางเลือกมากกวา่ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่
เดือน น้อยกวา่หรือเทา่กบั 30,000 บาท โดยมีผลตา่งเฉล่ียเทา่กบั 0.37616 

 
สมมตฐิานที่ 2. รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และ

ด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานคร ซึง่สามารถเขียนสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้

H0: รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความ
คิดเห็น ไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร 

H1: รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความ
คิดเห็น มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร 
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สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระตอ่
กัน โดยใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0 ) และ
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ .05 และ .01 
 
ตาราง 29 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
 

รูปแบบการด าเนินชีวิต คา่ r Sig(2-tailed) ระดบั ความสมัพนัธ์ 
ด้านกิจกรรม 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.446** 
0.304** 
0.370** 
0.478** 
0.400** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

ด้านความสนใจ 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.447** 
0.253** 
0.350** 
0.490** 
0.398** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 

ต ่า 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

ด้านความคิดเหน็ 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.698** 
0.390** 
0.591** 
0.715** 
0.733** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

สงู 
สงู 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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จากตาราง 29 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง รูปแบบการด าเนินชีวิตกับการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเป็นราย
ด้านพบวา่  

ด้านกิจกรรม พบว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 
0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.446 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรม
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 
.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า รูปแบบ
การด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมี
คา่ r เท่ากบั 0.304 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูล
เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 
.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า รูปแบบ
การด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และมีค่า r เท่ากับ 0.370 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมิน
ทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 
.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า รูปแบบ
การด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.478 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะ
ท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 
.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า รูปแบบ
การด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดติอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.400 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะ
ท าให้ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้าน
พฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านความสนใจ พบว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัร
บัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.447 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั
ระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้าน
ความสนใจเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.253 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่าในทิศทาง
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เดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหา
ข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r เท่ากับ 0.350 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจ
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของ
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.490 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั
ระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ รูปแบบการด าเนินชีวิตด้าน
ความสนใจเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.398 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั
ระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ รูปแบบการด าเนินชีวิตด้าน
ความสนใจเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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ด้านความคิดเห็น พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็น มีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.698 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั
ระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ รูปแบบการด าเนินชีวิตด้าน
ความคิดเห็นเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดติในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.390 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นเพิ่มขึน้ 
จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการ
ค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r เท่ากับ 0.591 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความ
คิดเห็นเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดติในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.715 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั



  112 

ระดบัสูงในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความ
คิดเห็นเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดติในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัสงู 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) หมายความว่า 
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.733 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั
ระดบัสูงในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความ
คิดเห็นเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดติในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัสงู 
 

สมมติฐานที่ 3 การเปิดรับส่ือประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือ
เฉพาะกิจ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร ซึง่สามารถเขียนสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้

H0: การเปิดรับส่ือประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจ  ไม่
มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

H1: การเปิดรับส่ือประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจ มี
ความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระตอ่
กัน โดยใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0 ) และ
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ .05 และ .01 
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ตาราง 30 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างการเปิดรับส่ือ กบัการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
 

การเปิดรับส่ือ คา่ r Sig(2-tailed) ระดบั ความสมัพนัธ์ 
ด้านส่ือบุคคล 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.537** 
0.409** 
0.451** 
0.506** 
0.503** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

ด้านส่ือมวลชน 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.479** 
0.352** 
0.361** 
0.488** 
0.542** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

ด้านส่ือเฉพาะกิจ 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.484** 
0.304** 
0.327** 
0.513** 
0.453** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 

ต ่า 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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จากตาราง 30 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างการเปิดรับส่ือ ประกอบด้วย ด้านส่ือ
บคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจ กบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบวา่ 

ด้านส่ือบคุคล พบว่าการเปิดรับส่ือด้านส่ือบคุคลมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมี
คา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความ
ว่า การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคล มีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และมีค่า r เท่ากับ 0.537 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้
ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือบคุคลมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ การเปิดรับส่ือด้าน
ส่ือบุคคล มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 
0.409 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือบคุคลมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ การเปิดรับส่ือด้าน
ส่ือบุคคล มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r 
เท่ากับ 0.451 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้
ในระดบัปานกลาง 

 
 



  115 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือบคุคลมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ การเปิดรับส่ือด้าน
ส่ือบุคคล มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมี
คา่ r เท่ากบั 0.506 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือบคุคลมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่
คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)) หมายความว่า การเปิดรับส่ือ
ด้านส่ือบคุคล มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดติอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และ
มีคา่ r เท่ากบั 0.503 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรมหลังสมัครบตัร
เครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านส่ือมวลชน พบว่าการเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่ง
มีคา่น้อยกวา่ .01 นัน่คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความ
ว่า การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชน มีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และมีค่า r เท่ากับ 0.479 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้
ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าการเปิดรับส่ือด้าน
ส่ือมวลชน มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 
0.352 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า



  116 

ผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าการเปิดรับส่ือด้าน
ส่ือมวลชน มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r 
เท่ากับ 0.361 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้
ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าการเปิดรับส่ือด้าน
ส่ือมวลชน มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบี บู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมี
คา่ r เท่ากบั 0.488 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่
คือ ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าการเปิดรับส่ือด้าน
ส่ือมวลชน มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดติอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และ
มีคา่ r เท่ากบั 0.542 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนั
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรมหลังสมัครบตัร
เครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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ด้านส่ือเฉพาะกิจ พบว่าการเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความว่า การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.484 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ เพิ่มขึน้ 
จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการ
รับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การเปิดรับส่ือ
ด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์
ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และมีค่า r 
เท่ากับ 0.304 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัต ่าในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การเปิดรับส่ือ
ด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์
ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r 
เท่ากับ 0.327 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้
ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การเปิดรับส่ือ
ด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์
ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และมีค่า r เท่ากับ 0.513 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจเพิ่มขึน้ จะท าให้
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ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า การเปิดรับส่ือ
ด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์
ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และมีค่า r เท่ากับ 0.453 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรม
หลงัสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
 

สมมติฐานที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ซึง่สามารถเขียนสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้

H0: ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบความสมัพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระตอ่
กัน โดยใช้ค่าสถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0 ) และ
ยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกวา่ .05 และ .01 
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ตาราง 31 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างสว่นประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
 

สว่นประสมทางการตลาด คา่ r Sig(2-tailed) ระดบั ความสมัพนัธ์ 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.589** 
0.333** 
0.560** 
0.651** 
0.626** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

ด้านราคา 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.551** 
0.335** 
0.480** 
0.485** 
0.456** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.506** 
0.261** 
0.542** 
0.482** 
0.463** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 

ต ่า 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ด้านการค้นหาข้อมลู 
ด้านการประเมินทางเลือก 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร 

 
0.482** 
0.277** 
0.591** 
0.496** 
0.463** 

 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 
0.000 

 
ปานกลาง 

ต ่า 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 
ทิศทางเดียวกนั 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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จากตาราง 31 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด กบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบวา่  

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีค่า Sig(2-tailed) 
เทา่กบั 0.000 ซึง่มีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.589 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนั
ระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดติในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กวา่ .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลู อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และมีค่า r เท่ากับ 0.333 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้ จะท า
ให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหา
ข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.560 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r เท่ากับ 0.651 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อย
กว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r เท่ากับ 0.626 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านราคา พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .01 และมีคา่ r เทา่กบั 0.551 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า 
.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
และมีค่า r เท่ากับ 0.335 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง



  122 

เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหา
ข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า 
.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0)  หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.480 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึน้ จะ
ท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการ
ประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า 
.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภค
กลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r เท่ากับ 0.485 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า 
.01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r เท่ากับ 0.456 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัด
จ าหนา่ยมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งมีคา่น้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
และ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากับ 
0.506 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการรับรู้
ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

สว่นประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหา
ข้อมูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r เท่ากับ 0.261 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสัมพนัธ์กันระดบัต ่าในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เพิ่มขึ น้  จะท าให้ผู้ บ ริโภคกลุ่ม เบบี บู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

สว่นประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมิน
ทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.542 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปาน
กลาง 
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สว่นประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.482 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ใน
ระดบัปานกลาง 

สว่นประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีคา่ Sig(2-tailed) เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลงั
สมคัรบตัรเครดิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.463 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้
ในระดบัปานกลาง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
ในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.482 แสดงว่าตวั
แปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการ
ใช้สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปาน
กลาง 

 



  125 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหา
ข้อมูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีค่า r เท่ากับ 0.277 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสัมพนัธ์กันระดบัต ่าในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการสง่เสริมการตลาดเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมิน
ทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.591 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึน้  จะท าให้ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม เมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปาน
กลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.496 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้
สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ใน
ระดบัปานกลาง 
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ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า Sig(2-tailed) เท่ากับ 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า .01 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลงั
สมคัรบตัรเครดิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 และมีคา่ r เท่ากบั 0.463 แสดงว่าตวัแปร
ทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้
สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ใน
ระดบัปานกลาง 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานได้ดงันี ้
 
ตาราง 32 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานที่ 1 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั ซึง่สามารถเขียนสมมตฐิานย่อยได้ดงันี ้
 
สมมตฐิานที่ 1.1 ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั 
ด้านการรับรู้ปัญหา Independent  t-test สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Independent  t-test ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Independent  t-test สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Independent  t-test สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Independent  t-test สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 

 

สมมตฐิานที่ 1.2 ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 
ด้านการรับรู้ปัญหา One-way ANOVA สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 32 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานที่ 1.3 ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกตา่งกนัมี
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั 
ด้านการรับรู้ปัญหา One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู One-way ANOVA สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
 
สมมตฐิานที่ 1.4 ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 
ด้านการรับรู้ปัญหา One-way ANOVA สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู One-way ANOVA สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก One-way ANOVA สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต One-way ANOVA สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร One-way ANOVA สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 

 
สมมตฐิานที่ 1.5 ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่ง
กนัมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั 
ด้านการรับรู้ปัญหา One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก One-way ANOVA สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร One-way ANOVA ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 32 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 
สมมตฐิานที่ 2 รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความ
คิดเห็น มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร 
ด้านกิจกรรม 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านความสนใจ 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านความคิดเหน็ 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 32 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 
สมมติฐานที่ 3 การเปิดรับส่ือ ประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจ 
มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
ด้านส่ือบุคคล 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านส่ือมวลชน 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านส่ือเฉพาะกิจ 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
สมมตฐิานที่ 4 สว่นประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านชอ่งทาง
การจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 32 (ตอ่) 
 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านราคา 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านการรับรู้ปัญหา Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการค้นหาข้อมลู Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการประเมินทางเลือก Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัร Pearson Correlation สอดคล้องกบัสมมตฐิาน 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ข้อมลูท่ีได้จากการวิจยัครัง้นีส้ามารถน าไปใช้เป็นแนวทางใน
การวางแผน ปรับปรุง ปรับเปล่ียน พัฒนาผลิตภัณฑ์ /รูปแบบการให้บริการ และกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพ่ือเพิ่มสว่นแบง่ทางการตลาดในการขยายฐานผู้บริโภคโดยเฉพาะกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ ซึ่ง
ผู้วิจยัเห็นว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีน่าสนใจส าหรับธุรกิจบตัรเครดิต และเป็น
ช่องว่างทางการตลาดในการด าเนินธุรกิจท่ีผู้ประกอบการหรือเจ้าของธุรกิจบตัรเครดิตจะสามารถ
เพิ่มโอกาสในการด าเนินธุรกิจได้ในอนาคต 
 
สังเขปการวิจัย 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้
1. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ซึ่งประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิต ซึ่งประกอบด้วย ด้าน
กิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น กับการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการเปิดรับส่ือ ซึ่งประกอบด้วย ด้านส่ือบุคคล 
ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจ กบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด กับการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
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ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับธุรกิจบตัรเครดิต ในการก าหนดกลยทุธ์เพ่ือเพิ่มส่วนแบง่ทาง

การตลาดส าหรับผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ 
2. เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับนกัการตลาดในการวางแผน ปรับปรุง พฒันาผลิตภณัฑ์และ

รูปแบบการให้บริการเพ่ือให้สอดคล้องตอ่กลุม่ลกูค้าเปา้หมายมากย่ิงขึน้ 
3. เพ่ือเป็นแนวทางให้แก่งานวิจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้องน าไปศกึษา ค้นคว้า หรืออ้างอิงตอ่ไป 

 
สมมตฐิานของการวิจัย 
1. ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และ รายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกัน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั 

2. รูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความ
คิดเห็นมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร 

3. การเปิดรับส่ือ ประกอบด้วย ด้านส่ือบุคคล ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจมี
ความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

4. ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อกระบวนการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย  

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีคื้อ ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีเกิดในปี พทุธศกัราช 
2489 ถึง 2507 ซึง่มีจ านวนทัง้สิน้ 1,151,886 คน (กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย. 2560) 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการค านวณโดยใช้ตารางก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างของ 

(Yamane Taro, 1973) โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างจากประชากรในกรุงเทพมหานครท่ีเกิดในปี 
พทุธศกัราช 2489 ถึง พุทธศกัราช 2507 โดยก าหนดให้คา่ความคลาดเคล่ือน เท่ากบั .05 ท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ 95% ผลการค านวณได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง n = 399.861 ดงันัน้ ขนาดตวัอย่างท่ีใช้
ในการเก็บข้อมลูส าหรับงานวิจยัครัง้นีเ้ทา่กบั 400 ตวัอยา่ง 
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วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ท่ี1 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง  (Purposive sampling) โดยเก็บข้อมูล

กลุ่มตวัอย่างจากลกูค้ากลุ่มเบบีบู้มเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคาร 5 อนัดบัแบรนด์บตัรเครดิตท่ีมีคนดู
เยอะท่ีสดุปี 2560 (Money GURU Thailand by เช็คราคา.com) ประกอบด้วย 

1. ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) 
2. ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน) 
3. ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน) 
4. ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) 
5. ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน) 

ขัน้ท่ี2 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่าง
จากลูกค้ากลุ่มเบบีบู้มเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคารในขัน้ท่ี1 ในสัดส่วนท่ีเท่ากันธนาคารละ 80 
ตวัอยา่ง รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอยา่ง 

ขัน้ท่ี3 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยขอ
ความร่วมมือจากลกูค้ากลุม่เบบีบ้มูเมอร์ท่ีใช้บริการธนาคารในขัน้ท่ี1 ในการตอบแบบสอบถามจน
ครบตามจ านวนท่ีก าหนดไว้ในขัน้ท่ี2 
 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีคื้อแบบสอบถามแบง่ออกเป็น 5 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบ
แบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน โดย
ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-end response Question) ประกอบด้วย 
ค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือกตอบ 2 ตวัเลือก จ านวน 1 ข้อ และค าถามท่ี มีค าตอบให้เลือกตอบ
หลายตวัเลือก (Multiple Choice Questions) จ านวน 4 ข้อ 

ส่วนที่2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ประกอบด้วย 
ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบลิเคอร์ท 
(Likert Scales) และใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จ านวน 15 ข้อ 

ส่วนที่3 แบบสอบถามเก่ียวกับการเปิดรับส่ือ ประกอบด้วย ด้านส่ือบุคคล ด้าน
ส่ือมวลชน และด้านส่ือเฉพาะกิจ ลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบลิเคอร์ท (Likert Scales) 
และใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จ านวน 18 ข้อ 
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ส่วนที่4 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ลกัษณะของ
แบบสอบถามเป็นแบบลิเคอร์ท (Likert Scales) และใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ 
(Interval Scale) จ านวน 13 ข้อ 

ส่วนที่5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ประกอบด้วย การรับรู้
ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต และ
ด้านพฤติกรรมภายหลงัการสมคัร ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบลิเคอร์ท (Likert Scales) 
และใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จ านวน 18 ข้อ  
 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวิจัย 
1. ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากหนังสือ วารสารวิชาการ บทความ แนวคิด ทฤษฎี และ

เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามของงานวิจยั 
2. น าแบบสอบถามฉบับร่างท่ีผู้ วิจัยสร้างขึน้ เสนออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์เพ่ือ

พิจารณาตรวจสอบความถูกต้องและเสนอแนะเพ่ือปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามให้ครอบคลุม
วตัถปุระสงค์ 

3. น าแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์
เรียบร้อยแล้วเสนอต่อผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถามเพ่ือตรวจสอบความถูกต้องและ
เสนอแนะเพิ่มเตมิ 

4. น าข้อเสนอแนะของผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถามไปปรึกษาอาจารย์ท่ีปรึกษา
สารนิพนธ์อีกครัง้เพ่ือปรับปรุงแบบสอบถามให้ถกูต้องและครบถ้วนก่อนน าไปทดลองใช้ 

5. น าแบบสอบถามท่ีได้รับการปรับปรุงแก้ไขแล้ว ไปทดลองใช้ (Try Out) กบัผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์จ านวน 30 คน เพ่ือน าไปวิเคราะห์คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) 
โดยวิธีหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbach's Alpha Coefficient) ซึ่งคา่แอลฟาท่ีได้
แสดงถึงคา่ความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยก าหนดคา่ความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได้ควรมีค่ามากกว่า 
0.70 (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2550) 
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การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัย 
1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) คือการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการตอบ

แบบสอบถามของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครซึ่งเกิดในปี พ.ศ.2489-2507 ท่ีใช้
บริการธนาคาร 5 อนัดบัแบรนด์บตัรเครดิตท่ีมีคนดเูยอะท่ีสดุปี 2560 (Money GURU Thailand 
by เช็คราคา.com) จ านวน 400 คน  

2.แหล่งข้อมลูทุติยภูมิ (Secondary data) คือการค้นคว้าหาข้อมูลท่ีได้จากการศึกษา 
ค้นคว้า จากแหล่งข้อมูลต่างๆ ได้แก่ เอกสารอ้างอิง วารสาร บทความ ผลงานวิจัย รวมถึง
แหลง่ข้อมลูทางอินเตอร์เน็ตเพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม 
 

การจัดท าข้อมูลในการวิจัย 
หลงัจากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามเรียบร้อยแล้ว ผู้วิจยัน าแบบสอบถามท่ีรวบรวม

ได้มาด าเนินการจดัท าและวิเคราะห์ข้อมลูตามขัน้ตอนดงันี ้
1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก 
2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตามท่ีได้

ก าหนดรหสัไว้ลว่งหน้า 
3. การประมวลผลข้อมลู (Data processing) น าข้อมลูท่ีลงรหสัแล้วได้น ามาบนัทึก

โดยใช้เคร่ืองไมโครคอมพิวเตอร์เพ่ือการประมวลผลข้อมลูซึง่ใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพ่ือการวิจยั
ทางสงัคมศาสตร์ (Statistic Package for Social Sciences หรือ SPSS) 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัย 
1. การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพ่ืออธิบาย

ข้อมลูเบือ้งต้นเก่ียวกบักลุม่ตวัอยา่งโดยใช้สถิติดงันี ้
1.1 วิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถามในด้านเพศ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยใช้การแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และการหาคา่ร้อยละ (Percentage) 

1.2 วิเคราะห์ข้อมูลรูปแบบการด าเนินชีวิต การเปิดรับส่ือ และส่วนประสมทาง
การตลาด โดยใช้การหาคา่เฉล่ีย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
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1.3 วิเคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร โดยใช้การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) การหา
คา่เฉล่ีย (Mean) และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

2 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน  (Inferential statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมตฐิาน โดยใช้สถิตดิงันี ้

สมมติฐานที่  1 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน
แตกต่างกันมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตแตกต่างกัน สถิติท่ีใช้ทดสอบเพศคือ Independent 
sample T-test และ สถิติท่ีใช้ทดสอบสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน
คือ One-way ANOVA 

สมมติฐานที่ 2. รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ 
และด้านความคิดเห็นมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใช้ทดสอบคือ สถิติสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 

สมมติฐานที่ 3 การเปิดรับส่ือประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้าน
ส่ือเฉพาะกิจมีความสมัพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริ โภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร สถิตท่ีิใช้ทดสอบคือ สถิตสิมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) 

สมมติฐานที่  4 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร สถิตท่ีิใช้ทดสอบคือ สถิติสมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
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สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ผลการศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครสรุปผลได้ดงันี ้
ส่วนที่1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 มี

สถานภาพสมรส จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 มีการศกึษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อย
ละ 35.8 และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อย
ละ 64.0  

ส่วนที่2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลรูปแบบการด าเนินชีวิต 
ผลการวิเคราะห์ข้อมลูรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 

3.41 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านพบวา่ 
ด้านกิจกรรม  
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรมโดยรวม

อยูใ่นระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.22  
เม่ือพิจารณารายข้อพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ เลือก

ซือ้สินค้าในห้างสรรพสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.79 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
ปานกลางคือ รับประทานอาหารนอกบ้าน มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.34 รองลงมาคือ พบปะสงัสรรค์กบั
กลุ่มเพ่ือน ออกก าลงักายเพ่ือสุขภาพ และเดินทางท่องเท่ียว มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.09 3.08 และ 
2.81 ตามล าดบั 

ด้านความสนใจ 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความสนใจโดย

รวมอยูใ่นระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.22  
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากคือ 

ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัสินค้า มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.70 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบั
ปานกลางคือ ข้อมูลโปรโมชั่นเก่ียวกับร้านอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.25 รองลงมาคือ ข้อมูล
โปรโมชัน่เก่ียวกบัสขุภาพ ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัท่ีพกั และข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัการเดินทาง มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.22 3.01 และ 2.90 ตามล าดบั 
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ด้านความคิดเหน็  
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.80  
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ บตัร

เครดิตช่วยให้การใช้จ่ายสะดวกกว่าการพกพาเงินสด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06 รองลงมาคือ บตัร
เครดติชว่ยให้ไมต้่องจา่ยเงินก้อนเน่ืองจากสามารถผ่อนช าระสินค้าได้ บตัรเครดิตช่วยแก้ไขปัญหา
ทางการเงินได้หากเกิดสถานการณ์ฉุกเฉิน และบตัรเครดิตช่วยให้ประหยดัค่าใช้จ่ายเน่ืองจากมี
ส่วนลดค่าสินค้าและบริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.96 3.93 และ 3.69 ตามล าดับ ผู้ ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัปานกลางคือ บตัรเครดิตช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพให้กับผู้
ถือบตัร มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.36 

ส่วนที่3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการเปิดรับส่ือ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการเปิดรับส่ือโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง มีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 2.97 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านพบวา่ 
ด้านส่ือบุคคล 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับการเปิดรับส่ือ ด้านส่ือบุคคลโดยรวมอยู่ใน

ระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.94 
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ ท่าน

รับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบตัรเครดิตจากพนกังานธนาคาร มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.43 ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง คือทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิต
จากเพ่ือน และท่านรับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบตัรเครดิตจากบุคคลในครอบครัว มีคา่เฉล่ีย
เทา่กบั 2.74 และ 2.66 ตามล าดบั 

ด้านส่ือมวลชน 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับการเปิดรับส่ือ ด้านส่ือมวลชนโดยรวมอยู่ใน

ระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.08  
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ ท่าน

รับทราบข้อมูลข่าวสารเ ก่ียวกับบัตรเครดิตจาก โทรทัศน์  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.65 ผู้ ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับปานกลาง คือ ท่านรับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบัตร
เครดิตจากนิตยสาร รองลงมาคือ ท่านรับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบตัรเครดิตจาก social 
media เชน่ google และท่านรับทราบข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากหนงัสือพิมพ์ คา่เฉล่ีย
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เทา่กบั 3.36 3.34 และ 2.72 ตามล าดบั ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัน้อยคือ ท่าน
รับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากวิทย ุมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.31 

ด้านส่ือเฉพาะกิจ 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการเปิดรับส่ือ ด้านส่ือเฉพาะกิจโดยรวมอยู่ใน

ระดบัปานกลาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.89  
เม่ือพิจารณารายข้อพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัปานกลางคือ 

ท่านรับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบัตรเครดิตจากแผ่นพับแนะน าผลิตภัณฑ์บัตรเครดิต มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.25 รองลงมา คือ ทา่นรับทราบข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากการออกบธู
แนะน าผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตของธนาคาร และท่านรับทราบข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจาก
ปา้ยโฆษณา มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.91 และ 2.88 ตามล าดบั ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัใน
ระดบัน้อยคือ ท่านรับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบตัรเครดิตจากเวปไซด์ของธนาคาร มีค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 2.52 

ส่วนที่4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก มี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.84 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านพบวา่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.78  
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ บตัร

เครดิตออกให้โดยธนาคารท่ีน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.94 รองลงมาคือ ความหลากหลายของ
ประเภทบตัรเครดิต และ การออกแบบบตัรเครดิตมีความสวยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.77 และ 
2.64 ตามล าดบั 

ด้านราคา 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาโดยรวม

อยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.56  
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากคือ 

คา่ธรรมเนียมรายปีมีความเหมาะสม มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.58 รองลงมาคือ คา่ธรรมเนียมแรกเข้ามี
ความเหมาะสม อตัราดอกเบีย้ท่ีเรียกเก็บมีความเหมาะสม และ ค่าธรรมเนียมการใช้บริการมี
ความเหมาะสม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.57 3.56 และ 3.51 ตามล าดบั 
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการ

จดัจ าหนา่ยโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.00 
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากคือ 

ร้านค้าท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดติมีจ านวนมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.06 รองลงมาคือ ช่องทางการรับ
ช าระยอดใช้จ่ายบตัรเครดิตหลากหลายช่องทาง และ ช่องทางการให้บริการรับสมคัรบตัรเครดิต
หลากหลายชอ่งทาง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.05 และ 3.88 ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.02  
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ มี

โปรโมชัน่ท่ีนา่สนใจ เชน่ สว่นลดคา่สินค้า/บริการ การแบง่ช าระคา่สินค้า/บริการโดยไม่คิดดอกเบีย้ 
(0%) มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 รองลงมาคือ การใช้คะแนนแทนเงินสด ใช้คะแนนสะสมแลกของ
รางวลั และ มีบริการแจ้งเตือนช าระค่าบตัรเครดิต เช่น SMS Alert มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 และ 
3.93 ตามล าดบั 

ส่วนที่5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.76 เม่ือพิจารณาแตล่ะด้านพบวา่ 
ด้านการรับรู้ปัญหา 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการรับรู้

ปัญหาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.47 
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ หาก

ท่านสนใจสมัครบัตรเครดิตท่านสนใจเน่ืองจากเพ่ือใช้ในการช าระค่าสินค้าอุปโภค/บริโภค มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.07 และ หากทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดติท่านสนใจเน่ืองจากแก้ไขปัญหาทางการ
เงิน เช่น การเบิกถอนเงินสดล่วงหน้า มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.65 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญั
ในระดบัปานกลางคือ หากท่านสนใจสมคัรบตัรเครดิตท่านสนใจเน่ืองจากซือ้ประกนั กองทนุ หรือ
ผลิตภณัฑ์อ่ืนๆของธนาคาร และหากท่านสนใจสมคัรบตัรเครดิตท่านสนใจเน่ืองจากเพ่ือแสดงให้
เห็นถึงความมีรสนิยม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.40 และ 2.76 ตามล าดบั 
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ด้านการค้นหาข้อมูล 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการค้นหา

ข้อมลูโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.64  
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ หาก

ทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดิตท่านจะค้นหาข้อมลูบตัรเครดิตจากพนกังานธนาคาร มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 
3.84 รองลงมาคือ หากท่านสนใจสมคัรบตัรเครดิตท่านจะค้นหาข้อมูลบตัรเครดิตจากบุคคลใน
ครอบครัว และ หากท่านสนใจสมัครบัตรเครดิตท่านจะค้นหาข้อมูลบัตรเครดิตจากบุคคลใน
ครอบครัว มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.55 และ 3.54 ตามล าดบั 

ด้านการประเมินทางเลือก 
ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต ด้านการ

ประเมินทางเลือกโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.22 
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสดุคือ 

หากท่านค้นหาข้อมูลแล้วท่านจะเลือกสมคัรบตัรเครดิตโดยตดัสินใจจากธนาคารออกผู้ออกบตัร
เครดิต มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28 รองลงมาคือ หากท่านค้นหาข้อมูลแล้วท่านจะเลือกสมคัรบตัร
เครดติโดยตดัสินใจจากโปรโมชัน่บตัรเครดิต และหากท่านค้นหาข้อมลูแล้วท่านจะเลือกสมคัรบตัร
เครดิตโดยตัดสินใจจากค่าธรรมเนียมบัตรเครดิต มีค่าเฉล่ียเท่ากันคือ 4.23 และผู้ ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ หากท่านค้นหาข้อมูลแล้วท่านจะเลือกสมคัรบตัร
เครดติโดยตดัสินใจจากประเภทบตัรเครดติ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.16 

ด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต ด้านการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.66 
เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ หาก

มีโอกาสท่านจะสมัครบตัรเครดิตกับธนาคารท่ีท่านมีการท าธุรกรรมอยู่ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.95 
รองลงมาคือ หากมีโอกาสท่านจะสมัครบตัรเครดิต และหากมีโอกาสท่านจะสมัครบัตรเครดิต
มากกวา่ 1 ใบ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.86 และ 3.46 ตามล าดบั ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัใน
ระดบัปานกลางคือ หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิตกบัธนาคารท่ีท่านยงัไม่มีการท าธุรกรรม 
มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.36 

ด้านพฤตกิรรมหลังสมัครบัตรเครดติ 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านพฤติกรรม

หลงัสมคัรบตัรเครดติโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.80  
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เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากคือ หาก
มีโอกาสท่านจะใช้งานบตัรเครดิตท่ีท่านสมคัร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 รองลงมาคือ หากมีโอกาส
ทา่นจะใช้บริการอ่ืนๆกบัธนาคารท่ีทา่นสมคัรบตัรเครดติ และ หากมีโอกาสท่านจะแนะน าให้บคุคล
ท่ีทา่นรู้จกัสมคัรบตัรเครดติ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.72 และ 3.64 ตามล าดบั 
 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานที่  1 ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั ซึง่สามารถเขียนสมมตฐิานยอ่ยได้ดงันี ้

สมมติฐานที่ 1.1 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกนั 
มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั เม่ือพิจารณาพบวา่ 

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
สมัครบัตรเครดิต ด้านการรับรู้ปัญหาแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
สมคัรบตัรเครดิต ด้านการค้นหาข้อมลูไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
สมคัรบตัรเครดิต ด้านการประเมินทางเลือกแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
สมคัรบตัรเครดติ ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ
สมัครบตัรเครดิต ด้านพฤติกรรมหลังสมัครบตัรเครดิตแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
 
 



  144 

สมมติฐานที่  1.2 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพ
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั เม่ือพิจารณาพบวา่ 

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการรับรู้ปัญหาแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการค้นหาข้อมูลไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการประเมินทางเลือกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านพฤติกรรมหลังสมคัรบตัรเครดิตไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 

สมมติฐานที่ 1.3 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษา
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั เม่ือพิจารณาพบวา่  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติ ด้านการรับรู้ปัญหาไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการค้นหาข้อมลูแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการประเมินทางเลือกไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านพฤติกรรมหลังสมคัรบตัรเครดิตไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 

สมมติฐานที่ 1.4 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกตา่ง
กนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั เม่ือพิจารณาพบวา่ 

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจ
สมัครบัตรเครดิต ด้านการรับรู้ปัญหาแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิต ด้านการค้นหาข้อมลูแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ .01 
ตามล าดบั ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิต ด้านการประเมินทางเลือกแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติ ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตดัสินใจ
สมัครบตัรเครดิต ด้านพฤติกรรมหลังสมัครบตัรเครดิตแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 และ .01 ตามล าดบั ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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สมมติฐานที่ 1.5 ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั เม่ือพิจารณาพบวา่ 

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติ ด้านการรับรู้ปัญหาไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี
การตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต ด้านการค้นหาข้อมูลไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการประเมินทางเลือกแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 และ .01 ตามล าดบั ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตไม่แตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนแตกตา่งกนั มี
การตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต ด้านพฤติกรรมหลังสมัครบัตรเครดิตไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
 

สมมตฐิานที่ 2. รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และ
ด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานคร สามารถอธิบายแตล่ะด้านได้ดงันี ้

ด้านกิจกรรม  
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบั
ปานกลาง 
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รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ 
ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มู
เมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูลเพิ่มขึน้ในระดบั
ปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือก
เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรม
หลงัสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านความสนใจ  
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจ มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัร

เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจเพิ่มขึน้ จะท าให้
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ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการรับรู้
ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัต ่าในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูลเพิ่มขึน้ใน
ระดบัต ่า 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมิน
ทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจเพิ่มขึน้ 
จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัร
เครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการพฤติกรรมหลังสมัครบัตร
เครดติอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลาง
ในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจ
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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ด้านความคิดเหน็  
รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร

เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการรับรู้
ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการค้นหา
ข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นเพิ่มขึน้ จะท า
ให้ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการ
ประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัสูงในทิศทาง
เดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นเพิ่มขึน้ จะท า
ให้ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัสงู 

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการพฤติกรรมหลังสมัครบัตร
เครดิตอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัสูงใน
ทิศทางเดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นเพิ่มขึน้ 
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จะท าให้ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้าน
พฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัสงู 
 

สมมติฐานที่ 3 การเปิดรับส่ือประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้านส่ือ
เฉพาะกิจ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร สามารถอธิบายแตล่ะด้านได้ดงันี ้

ด้านส่ือบุคคล  
การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคล มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคล มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคล มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ 
ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบคุคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปาน
กลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคล มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมัคร
บตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคล มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของ
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลังสมัครบัตรเครดิตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรมหลงัสมัคร
บตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านส่ือมวลชน  
การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชน มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชน มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชน มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ 
ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์
ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบั
ปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชน มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจสมัคร
บตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชน มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลังสมัครบัตรเครดิตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยแสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรม
หลงัสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านส่ือเฉพาะกิจ  
การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ

ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ .01 โดยแสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้ บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้
ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่าในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ 
ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ใน
ระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจเพิ่มขึน้ จะท าให้
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ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจ มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของ
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลังสมัครบัตรเครดิตอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรม
หลงัสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
 

สมมติฐานที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร สามารถอธิบายแตล่ะด้านได้ดงันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์  
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร

เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการรับรู้
ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลู อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหา
ข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์เพิ่มขึน้ จะท า
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ให้ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตในด้านการ
ประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านราคา  
สว่นประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต

ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้า
ผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบั
ปานกลาง 

สว่นประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมูลอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลางในทิศทางเดียวกนักล่าวคือ 
ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มู
เมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการค้นหาข้อมูลเพิ่มขึน้ในระดบั
ปานกลาง 
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สว่นประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับปานกลางในทิศทางเดียวกัน
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการประเมินทางเลือก
เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

สว่นประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

สว่นประสมทางการตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึน้ จะท าให้
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตในด้านพฤติกรรม
หลงัสมคัรบตัรเครดติเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหา
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหา
ข้อมูลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดับต ่าใน
ทิศทางเดียวกนักล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
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จ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านการค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมิน
ทางเลือกอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กันระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบั
ปานกลางในทิศทางเดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลงั
สมคัรบตัรเครดติอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบั
ปานกลางในทิศทางเดียวกนักลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ

สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการรับรู้ปัญหาอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางในทิศทาง
เดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด
เพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตใน
ด้านการรับรู้ปัญหาเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการค้นหาข้อมลูอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพนัธ์กันระดบัต ่าในทิศทางเดียวกัน
กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึน้ จะ
ท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมัครบตัรเครดิตในด้านการ
ค้นหาข้อมลูเพิ่มขึน้ในระดบัต ่า 

สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการประเมินทางเลือก
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันระดบัปานกลางใน
ทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านการประเมินทางเลือกเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปานกลาง
ในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติในด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

สว่นประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครในด้านพฤติกรรมหลังสมคัร
บตัรเครดิตอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์กนัระดบัปาน
กลางในทิศทางเดียวกันกล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึน้ จะท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดติในด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตเพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 
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อภปิรายผลการวิจัย 
ผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค

กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้
สมมติฐานที่  1 ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติแตกตา่งกนั  

ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพสมรส การศึกษา
ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต ่ากว่าหรือ
เทา่กบั 30,000 บาท  

สอดคล้องกับงานวิจยัของ (Marr, 2015) เร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บตัร
เครดติ โดยเก็บข้อมลูกลุม่ตวัอยา่งจ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมลู และ
น ามาวิเคราะห์หาคา่ความถ่ี คา่ร้อยละ คา่เฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ T-test F-
test และคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียร์สนั โดยก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติไว้ท่ีระดบั .05 ผล
การศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
อาชีพลกูจ้าง/พนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 10,000 – 20,000 บาท 

สอดคล้องกบังานวิจยัของ(จฑุารัตน์ อ านวยวฒุิกลุ, 2560) เร่ืองการตดัสินใจเลือกใช้บตัร
เครดติธนาคารกรุงศรีอยธุยา สาขามาบตาพดุของลกูค้าในเขตนิคมอตุสาหกรรมมาบตาพดุ ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 20,001 - 30,000 บาท 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ(ปรียานารถ ลายคราม, 2558) เร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตKTCของผู้บริโภคจงัหวดัปทุมธานี ท่ีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง การศกึษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้
เฉล่ียตอ่เดือน 20,001 - 30,000 บาท เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ 

ด้านเพศ  
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจ

สมคัรบตัรเครดติ ด้านการรับรู้ปัญหาด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 
และด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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การตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
พบวา่ เพศหญิงมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติด้านการรับรู้ปัญหาด้านการประเมินทางเลือก ด้าน
การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิตมากกว่าเพศชาย ทัง้นีอ้าจ
เน่ืองจากลกัษณะส่วนบุคคลของเพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกัน ซึ่งเพศหญิงมีความ
ละเอียดรอบคอบในตดัสินใจเร่ืองต่างๆ เพศหญิงจะตระหนักถึงประโยชน์และผลตอบแทนท่ีจะ
ได้รับ เช่น ในการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต อาจพิจารณาจากประเภทบตัรเครดิต ค่าธรรมเนียม 
รายการส่งเสริมการขาย และเง่ือนไขต่างๆเพ่ือเปรียบเทียบและตดัสินใจ เน่ืองจากเพศหญิงส่วน
ใหญ่ไม่ว่าจะอยู่ในช่วงวัยใดก็ยงัคงมีความช่ืนชอบสินค้าแฟชัน่ เคร่ืองแต่งกาย เทคโนโลยี การ
ดแูลสุขภาพและความงาม หรือแม้แต่การท่องเท่ียว ซึ่งบตัรเครดิตสามารถใช้แทนเงินสดในการ
ช าระค่าสินค้าและบริการ ใช้เบิกเงินสดล่วงหน้า ใช้เป็นส่วนลดการท่องเท่ียว ค่ารักษาพยาบาล 
หรือการใช้คะแนนสะสมจากการใช้จา่ยผา่นบตัรเครดติเพ่ือเป็นสว่นลดหรือแลกรับของรางวลัตา่งๆ 
เป็นต้น เม่ือบตัรเครดิตสามารถตอบสนองความต้องการของเพศหญิงได้จะน าไปสู่การใช้ซ า้และ
การบอกตอ่ 

ด้านสถานภาพ  
ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติด้านการรับรู้ปัญหาแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
พบวา่ สถานภาพสมรสมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตด้านการรับรู้ปัญหามากกว่าสถานภาพโสด
และสถานภาพหม้าย /หย่าร้าง/แยกกันอยู่ ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ ท่ีมี
ครอบครัว มีภาระค่าใช้จ่ายท่ีต้องรับผิดชอบ ทัง้ท่ีเป็นค่าใช้จ่ายส่วนตัวและค่าใช้จ่ายส าหรับ
ครอบครัว จงึอาจเป็นเหตผุลให้เกิดการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร 

ด้านระดับการศึกษา 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตด้านการค้นหาข้อมลูแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
พบว่า การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่ามีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตด้านการค้นหา
ข้อมลูมากกวา่การศกึษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีและการศกึษาระดบัสงูกว่าปริญญาตรี ทัง้นีอ้าจ
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เน่ืองจากผู้ ท่ีมีระดบัการศกึษาสงู มีความรู้ ประสบการณ์ ทศันคตแิละเหตผุล ตลอดจนมีการค้นหา
และวิเคราะห์ข้อมูลก่อนตดัสินใจ และอาจน าไปสู่การเสริมภาพลกัษณ์ด้วยบตัรเครดิต เพ่ือซือ้
สินค้าท่ีมีคุณภาพและตราย่ีห้อท่ีเป็นท่ีนิยมและมีระดับราคาสูงขึน้ได้ด้วยเช่นกัน  แต่ส าหรับ
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี อาจเน่ืองจากทัง้ระดบัการศกึษา
และรายได้ท่ีสูงสามารถสร้างภาพลักษณ์ให้กับผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์กลุ่มนีไ้ด้ จึงอาจเป็น
เหตผุลให้ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ท่ีมีการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรีมีความสนใจสมคัรบตัรเครดิต
ไมม่ากนกั 

ด้านอาชีพ 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก ด้าน
การตดัสินใจสมัครบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลังสมัครบตัรเครดิตแตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 และ .01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
พบว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชนมีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตด้านการรับรู้ปัญหา
ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต และด้าน
พฤติกรรมหลังสมคัรบตัรเครดิตมากกว่าอาชีพข้าราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
อาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ และเกษียณอายุ/อ่ืนๆ ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนเป็นอาชีพท่ีมีการแข่งขนัสงูจึงมีการรับรู้ความต้องการมากกว่าอาชีพอ่ืน ยกตวัอย่าง
เช่น บริษัทเอกชนส่วนใหญ่ไม่มีเคร่ืองแบบพนกังาน ท าให้พนกังานมีความจ าเป็นต้องซือ้เสือ้ผ้า
เคร่ืองแต่งกาย ซึ่งการแต่งกายสามารถบ่งบอกรสนิยม ช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพให้กับผู้สวมใส ่
และสร้างความได้เปรียบในโอกาสตา่งๆทางสงัคม บตัรเครดิตจึงเป็นทางเลือกท่ีดีส าหรับผู้บริโภค
กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน เพราะมีรายการส่งเสริมการขายท่ีผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์สามารถใช้เป็นทางเลือกได้ และหากการใช้จา่ยผา่นบตัรเครดิตท าให้เกิดความพึง
พอใจก็จะท าให้เกิดการใช้ซ า้และการบอกตอ่ 
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ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติด้านการประเมินทางเลือกแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 และ .01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

การตดัสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท มีการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต ด้าน
การประเมินทางเลือก มากกว่า รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 30,001 – 50,000 บาท และ รายได้เฉล่ียตอ่
เดือนมากกวา่ 50,000 บาท ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากรายได้เป็นเคร่ืองก าหนดความต้องการของผู้บริโภค 
เม่ือความต้องการซือ้สงู แตก่ าลงัซือ้มีไม่เพียงพอ จึงท าให้ผู้บริโภคมองหาสิ่งท่ีจะน ามาใช้ทดแทน
เพ่ือตอบสนองความต้องการ โดยสิ่งท่ีจะน ามาใช้ทดแทนนัน้ต้องผ่านการประเมินอย่างดีแล้วว่า
เหมาะสมท่ีสดุ 
 

สมมติฐานที่ 2. รูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ 
และด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้ม
เมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

ผลการศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมพบว่าอยู่ในระดบัมาก โดยกลุ่มตวัอย่าง
ให้ความส าคญักับรูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นมากท่ีสุด รองลงมาคือด้านกิจกรรม
และด้านความสนใจ ตามล าดบั  

สอดคล้องกบัแนวคดิของ(พีรศกัดิ ์วิลยัรัตน์, 2556) ท่ีกล่าวว่า นกัการตลาดมืออาชีพ
ต้องสร้างสรรค์เคร่ืองมือทางการตลาดในรูปแบบใหม่ๆ โดยการรู้จกัมองการเคล่ือนไหวของสงัคม 
และรับรู้พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปล่ียนไป เพ่ือวิเคราะห์ใช้ส าหรับแผนทางการตลาด ซึ่งเรียกว่า 
Lifestyle Marketing 

สอดคล้องกับแนวคิดของ (Assael H, 1995) ท่ีกล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมของบคุคล บคุคลจะแสดงพฤติกรรมตา่งๆท่ีสอดคล้องกบัรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตของตนเอง เม่ือเรารู้รูปแบบการด าเนินชีวิตของบคุคลใดบคุคลหนึ่ง ก็มีความเป็นไปได้ท่ีเราจะ
สามารถคาดคะเนพฤตกิรรมตา่งๆของบคุคลนัน้ได้ 
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สอดคล้องกบังานวิจยัของ(ชนดัดา น้อยศกัดิ์, 2558) ท่ีศกึษาเร่ืองอิทธิพลการตลาด
ตามรูปแบบการด าเนินชีวิตมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรบีเฟิสต์ สมาร์ท แรบบิท ศิริราช 
ธนาคารกรุงเทพ จ ากัดมหาชน พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจ และด้านความ
คิดเห็น มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัรบีเฟิสต์ สมาร์ท แรบบิท ศิริราช ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด
มหาชน เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ 

ด้านกิจกรรม  
การศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมพบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้าน

กิจกรรมมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 

กิจกรรมของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตมากท่ีสุดคือ การเลือกซือ้สินค้าในห้างสรรพสินค้า ทัง้นีอ้าจเน่ืองจาก
ห้างสรรพสินค้าเป็นแหล่งท่ีรวบรวมสินค้าและบริการท่ีหลากหลายเหมาะกบัทกุเพศทกุวยั การท า
กิจกรรมท่ีห้างสรรพสินค้านอกจากจะท าให้ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์เลือกซือ้สินค้าหรือใช้บริการท่ี
ตอบสนองความต้องการแล้ว หากได้กิจกรรมกับคนในครอบครัว ลูก หลาน  ก็ช่วยสร้าง
ความสมัพนัธ์ท่ีดี 

สอดคล้องกบั (Lemon, 1992) ท่ีกล่าวถึงทฤษฎีกิจกรรมว่า การท่ีผู้สงูอายมีุส่วนร่วม
ในกิจกรรม เพราะต้องการคงลกัษณะนิสยัให้เหมือนเม่ือครัง้อยู่ในช่วงวยักลางคนมากท่ีสุด และ
การเข้าร่วมกิจกรรมของผู้สงูอาย ุเป็นการทดแทนบทบาทท่ีเสียไปจากการการปฏิบตัิงาน หรือจาก
การเกษียณอาย ุอีกทัง้บตัรเครดิตมีการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย โดยการให้ส่วนลดสินค้าและ
บริการท่ีหลากหลาย และมีร้านค้าในห้างสรรพสินค้าหลายร้านท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดิต จึงเป็น
เหตผุลให้ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 

ด้านความสนใจ 
การศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจพบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้าน

ความสนใจมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบตัรเครดิตของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 
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สอดคล้องกับแนวคิดของ (Porter., 1991) ท่ีกล่าวว่า ความสนใจคือแรงจงูใจอย่าง
หนึ่งท่ีถูกกระตุ้นโดยสิ่งเร้าใดๆด้วยความจงใจเพ่ือให้เกิดพฤติกรรมท่ีน าไปสู่เป้าหมายนัน้ ซึ่งผล
การศกึษาพบวา่ ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครมีความสนใจในเร่ืองข้อมลูโปรโมชัน่
สินค้า ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากความเก่ียวข้องกบักิจกรรมท่ีผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ชอบกระท า การท่ี
ผู้บริโภคจะตดัสินใจในการใช้สินค้าหรือบริการใดๆนัน้ ย่อมต้องมีความสนใจอย่างใดอย่างหนึ่งตอ่
ตวัสินค้า หรือมีรสนิยมความชอบท่ีตรงกบัสินค้าหรือบริการนัน้ๆ โดยทัว่ไปผู้บริโภคมกัให้ความ
สนใจในสิ่งท่ีเก่ียวข้องกบักิจกรรมท่ีบคุคลนัน้กระท า ซึ่งงานวิจยันีพ้บว่า กิจกรรมท่ีผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครช่ืนชอบคือ การเลือกซือ้สินค้าในห้างสรรพสินค้า ท าให้สนใจข้อมูล
โปรโมชัน่สินค้า เม่ือบตัรเครดิตสามารถตอบสนองความต้องการให้แก่ผู้บริโภคโดยการน าเสนอ
ข้อมูลส่งเสริมการตลาดท่ีกระตุ้นความสนใจ จะสามารถช่วยดึงดดูให้ผู้บริโภคเกิดการตดัสินใจ
สมคัรบตัรเครดิตได้ง่ายขึน้ และเม่ือผู้บริโภคได้รับความพึงพอใจจากการใช้บัตรเครดิตในการเป็น
สว่นลดคา่สินค้าหรือบริการก็จะยิ่งกระตุ้นให้เกิดการใช้บตัรเครดติซ า้ 

ด้านความคิดเหน็  
การศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็น พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต

ด้านความคดิเห็นมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ใน
กรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .01 

ความคิดเห็นเก่ียวกบับตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ี
ความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตมากท่ีสดุคือ บตัรเครดิตช่วยให้การใช้จ่ายสะดวก
กวา่การพกพาเงินสด ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากการท่ีผู้บริโภคจะเลือกใช้สินค้าหรือบริการใดๆนัน้ ผู้บริโภค
จะต้องมีความคิดเห็น หรือทศันคติท่ีดีต่อสินค้าหรือผู้ผลิตสินค้าก่อนจะท าการตดัสินใจเลือกใช้ 
และในการซือ้สินค้าหรือบริการนัน้ ผู้ บริโภคจะเลือกสิ่งท่ีดีท่ีสุดตามความคิดเห็นของตนเอง 
ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์หลายคนกังวลใจเก่ียวกับการเป็นหนีบ้ตัรเครดิต ท าให้ท่ีผ่านมาบตัร
เครดิตไม่ได้รับความนิยมแก่ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์มากนกั แตบ่ตัรเครดิตสามารถเลือกวิธีการ
ช าระเงินโดยการช าระเตม็จ านวนได้ 
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สมมติฐานที่ 3 การเปิดรับส่ือประกอบด้วย ด้านส่ือบคุคล ด้านส่ือมวลชน และด้าน
ส่ือเฉพาะกิจ มีความสัมพันธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน
กรุงเทพมหานคร  

ผลการศกึษาการเปิดรับส่ือโดยรวมพบว่าอยู่ในระดบัปานกลาง โดยกลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญักับการเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนมากท่ีสุด รองลงมาคือด้านส่ือบุคคลและด้านส่ือ
เฉพาะกิจ ตามล าดบั ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์นัน้มีความต้องการในการใช้ส่ือท่ี
หลากหลายและแตกตา่งกนั โดยสิ่งท่ีเป็นเง่ือนไขปัจจยัในการการเปิดรับส่ือ มีทัง้ปัจจยัส่วนบคุคล 
เช่น ลกัษณะบคุลิกภาพ ความชอบ ความถนดั เป็นต้น ปัจจยัทางด้านการศกึษา ปัจจยัทางด้าน
สงัคม สภาพครอบครัว ฐานะทางเศรษฐกิจ ตลอดจนปัจจยัทางกายภาพ เช่น พืน้ท่ีอยู่อาศยันัน้
ล้วนสง่ผลตอ่รูปแบบและพฤตกิรรมการใช้ส่ือทัง้สิน้ ซึง่เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ 

ด้านส่ือบุคคล  
การศึกษาการเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลพบว่า การเปิดรับส่ือด้านส่ือบุคคลมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
ด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติ และด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

ส่ือบคุคลเป็นส่ือท่ีสามารถน าเสนอข้อมลูและตอบข้อสงสยัให้แก่ผู้บริโภคได้ในทนัที 
ผลการศกึษาข้อมลูเก่ียวกบัการเปิดรับส่ือด้านส่ือบคุคลพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ส่วนใหญ่
รับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดติจากพนกังานธนาคาร ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบู้มเมอร์เป็นช่วงวยัท่ีมีความกังวลเก่ียวกับการใช้บตัรเครดิต ดงันัน้พนกังานธนาคารจึงเป็นส่ือ
บคุคลท่ีมีความน่าเช่ือถือท่ีจะสามารถให้ข้อมูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บตัรเครดิต สามารถชีแ้จงและ
ท าความเข้าใจเก่ียวกบัความปลอดภยัจากการใช้บตัรเครดิต สามารถตอบข้อสงสยัให้แก่ผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ได้ในทนัที และชว่ยสร้างความนา่เช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์บตัรเครดติได้อีกด้วย 

สอดคล้องกับแนวคิดของ (Everett M. Rogers., 1983) ท่ีกล่าวว่า การส่ือสาร
ระหวา่งบคุคลเป็นชอ่งทางการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพในการจงูใจให้ผู้ รับสารเกิดการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมนัน้ พนกังานธนาคารซึ่งเป็นผู้ ท่ีมีความใกล้ชิดกับลูกค้าธนาคารมากท่ีสุด จึงมีโอกาส
ชกัชวนให้ลกูค้าสมคัรบตัรเครดิตได้ 
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ด้านส่ือมวลชน  
การศึกษาการเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนพบว่า การเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชนมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
ด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติ และด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

ส่ือมวลชนเป็นส่ือท่ีทุกช่วงวยัใช้ในการรับทราบข้อมูลข่าวสารต่างๆ ซึ่งมีทัง้ส่ือท่ีอยู่
ในรูปแบบของข้อความ ภาพ และ เสียง ผลการศกึษาข้อมลูเก่ียวกับการเปิดรับส่ือด้านส่ือมวลชน
พบว่า ส่ือโทรทัศน์เป็นส่ือมวลชนท่ีท าให้ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์รับทราบข้อมูลเก่ียวกับบตัร
เครดิตมากท่ีสุด ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากโทรทศัน์เป็นส่ือท่ีมีทัง้ภาพและเสียงท่ีท าให้ผู้ชมสามารถรับรู้
ข้อมลูขา่วสารและสร้างความเข้าใจให้แก่ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ได้ง่ายยิ่งขึน้  

สอดคล้องกบั (จารุวรรณ นิธิไพบลูย์,สนัทดั ทองรินทร์ และวิทยาธร ท่อแก้ว 2559) 
เก่ียวกับการเปิดรับความต้องการและการใช้ประโยชน์รายการโทรทัศน์ เพ่ือผู้ สูงอายุพบว่า ส่วน
ใหญ่มีการใช้ประโยชน์จากการชมรายการโทรทศัน์ 3 อนัดบัแรกคือ เพ่ือรับทราบข้อมูลข่าวสาร 
เพ่ือสร้างความเบกิบานใจและคลายเหงา และเพ่ือน าเนือ้หาไปปรับใช้กบัการด าเนินชีวิตประจ าวนั
ของตนเอง 

สอดคล้องกบั (Mowen, 1998) ท่ีกล่าวถึงการเปิดรับส่ือโทรทศัน์ของผู้สงูอายวุ่า เม่ือ
สงูอายขุึน้ คนเราจะใช้เวลาในการดโูทรทศัน์มากขึน้ ผู้สงูอายใุช้เวลาในการดโูทรทศัน์มากรองจาก
การนอนและการท างาน โดยวตัถปุระสงค์หลกัของการรับชมส่ือโทรทศัน์ของผู้สงูอายคืุอ เพ่ือความ
บนัเทิงและใช้เป็นแหล่งข้อมูล ดงันัน้โทรทศัน์จึงเป็นส่ือมวลชนท่ีส าคญัส าหรับผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบู้มเมอร์ในการท่ีจะรับทราบข้อมูลบตัรเครดิต และโทรทัศน์ก็เป็นส่ือมวลชนท่ีส าคญัส าหรับ
ผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตในการท่ีจะน าเสนอข้อมูลเก่ียวกับบตัรเครดิตแก่ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ เพ่ือกระตุ้นการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตและกระตุ้นให้เกิดความต้องการใช้บตัรเครดิต 

ด้านส่ือเฉพาะกิจ  
การศึกษาการเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจพบว่า การเปิดรับส่ือด้านส่ือเฉพาะกิจมี

ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร
ด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติ และด้านพฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดิต อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับการเปิดรับส่ือในด้านส่ือเฉพาะกิจพบว่า ส่ือแผ่นพับ
แนะน าผลิตภัณฑ์บัตรเครดิต เป็นส่ือเฉพาะกิจท่ีสามารถให้ข้อมูลท่ีส าคัญเพ่ือประกอบการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตแก่ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ได้เป็นอย่างดี ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากผู้บริโภค
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กลุ่มเบบีบู้มเมอร์สามารถท่ีจะอ่านข้อมลูซ า้หลายครัง้เพ่ือพิจารณาก่อนการตดัสินใจ ซึ่งแผ่นพบั
แนะน าผลิตภัณฑ์บตัรเครดิตมีทัง้ข้อมูลประเภทบตัรเครดิต สิทธิประโยชน์ ราคาค่าธรรมเนียม 
อตัราดอกเบีย้ คณุสมบตัขิองผู้สมคัร และเอกสารท่ีต้องใช้เพ่ือประกอบการพิจารณา เป็นต้น 
 

สมมติฐานที่  4 ส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัร
บตัรเครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมพบว่าอยู่ในระดับมาก โดยกลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด 
รองลงมาคือด้านชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านราคา ตามล าดบั  

สอดคล้องกับแนวคิดของ  (ศิ ริ วรรณ เส รี รัตน์และคณะ 2541)  ท่ีกล่าวว่า 
องค์ประกอบของสินค้า ราคา สถานท่ี และกิจกรรมส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้
สินค้า เน่ืองจากปัจจยัเหลา่นีเ้ป็นปัจจยัส าคญัท่ีผู้บริโภคใช้พิจารณาก่อนการตดัสินใจซือ้สินค้า  

สอดคล้องกบังานวิจยัของ (รัตนาภรณ์ บญุแตง่ 2557) ท่ีศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลตอ่
การเลือกถือบตัรเครดิตของธนาคารพาณิชย์ กรณีศึกษา: ประชาชนในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ
พบว่า ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเลือกถือบตัรเครดิตของธนาคารพาณิชย์ กรณีศกึษา : ประชาชนในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้าน
สง่เสริมการตลาด เม่ือพิจารณารายด้านพบวา่ 

ด้านผลิตภัณฑ์  
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัร

เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล 
ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัร
เครดติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

สว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ให้ความส าคญั
มากท่ีสุดคือ บตัรเครดิตออกให้โดยธนาคารท่ีน่าเช่ือถือ ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากความไว้วางใจเป็นสิ่ง
ส าคญัส าหรับผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการท าธุรกรรมทางการเงิน 

สอดคล้องกับแนวคิดของ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2550) ท่ีกล่าวว่า ผลิตภณัฑ์
เป็นสิ่งท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนษุย์ได้ 
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สอดคล้องกบังานวิจยัของ (รัตนาภรณ์ บุญแต่ง 2557) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
เลือกถือบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย์ กรณีศึกษา: ประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
สมทุรปราการ พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การเลือกถือบตัรเครดิตในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก โดยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกถือบัตรเครดิตมากท่ีสุดคือด้าน
ผลิตภณัฑ์ 

สอดคล้องกบังานวิจยัของ(กนกวรรณ ปัญญธนพฒัน์ 2558) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตธนาคารพาณิชย์ไทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผล
การศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัร
เครดิต ธนาคารพาณิชย์ไทย ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล เม่ือพิจารณาปัจจัยรายย่อยพบว่า 
ธนาคารผู้ให้บริการเป็นสถาบนัการเงินท่ีมีช่ือเสียง ธนาคารผู้ ให้บริการมีความน่าเช่ือถือ เป็นปัจจยั
ท่ีมีความส าคญัระดบัมาก รองลงมาคือบตัรเครดติมีรูปแบบท่ีทนัสมยัสวยงาม 

ด้านราคา  
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตร

เครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการค้นหาข้อมูล 
ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลงัสมคัรบตัร
เครดติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

สอดคล้องกบัแนวคิดของ (Armstrong & Kotler, 2012) ท่ีกล่าวว่า ราคาหมายถึง
คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ผู้ บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์และราคา
ผลิตภณัฑ์ หากคณุคา่สงูกวา่ราคาผู้บริโภคจะตดัสินใจซือ้ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาท่ีผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ให้ความส าคญัมาก
ท่ีสดุคือ คา่ธรรมเนียมรายปีมีความเหมาะสม ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ถือเป็น
กลุ่มลูกค้าใหม่ส าหรับธุรกิจบตัรเครดิต หากบริษัทเจ้าของบตัรเครดิตใดท่ีเรียกเก็บค่าธรรมเนียม
แรกเข้าและค่าธรรมเนียมรายปี ก็ย่อมส่งผลให้การตัดสินใจใช้บัตรเครดิตนัน้เกิดขึน้ได้ยาก 
ในขณะท่ีการแข่งขนัของผู้ ให้บริการบตัรเครดิตมีมากขึน้ คา่ธรรมเนียมแรกเข้าและค่าธรรมเนียม
รายปี ย่อมเป็นหนึ่งในปัจจยัในการพิจารณาตดัสินใจใช้บตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์
ด้วย 
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ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์ต่อการ

ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหา
ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต และด้าน
พฤตกิรรมหลงัสมคัรบตัรเครดติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์
ให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ ร้านค้าท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดิตมีจ านวนมาก  ทัง้นีอ้าจเน่ืองจาก
ร้านค้ารับบตัรเครดิตมีความส าคญัตอ่ธุรกิจบตัรเครดิต ซึ่งหากมีผู้บริโภคสมคัรบตัรเครดิตจ านวน
มาก แต่หากร้านค้าท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดิตไม่เพียงพอตอ่ความต้องการของผู้บริโภค ท้ายท่ีสุด
บตัรเครดติก็จะไมถ่กูน ามาใช้งาน และอาจไมมี่ผู้บริโภคคนใดสนใจสมคัรบตัรเครดติ 

สอดคล้องกบังานวิจยัของ (กนกวรรณ ปัญญธนพฒัน์ 2558) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตธนาคารพาณิชย์ไทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผล
การศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บตัร เครดิตธนาคารพาณิชย์ไทยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลได้อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติพบว่า การ ได้รับความสะดวกจากช่องทางการช าระหนีบ้ตัรเครดิตท่ีใช้อยู่ มีช่องทางในการ
ช าระหนีห้ลากหลาย และร้านค้าท่ีรับช าระผ่านบตัรเครดิตมีจ านวนมากมีความส าคญัเป็นอนัดบั
หนึ่ง รองลงมาคือ ธนาคารผู้ ให้บริการมีจ านวนสาขามากเพียงพอ สามารถติดต่อเพ่ือขอท าบตัร
เครดติได้สะดวก และสามารถใช้บริการบตัรเครดิตนีใ้นตา่งประเทศได้โดยสะดวก ตามล าดบั  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ

สมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครด้านการรับรู้ปัญหาด้านการ
ค้นหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต และด้านพฤติกรรมหลงั
สมคัรบตัรเครดติ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลดค่าสินค้า/บริการ การแบ่งช าระค่า
สินค้า/บริการโดยไมค่ดิดอกเบีย้ (0%) ทัง้นีอ้าจเน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจยัตวัหนึ่งท่ี
กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ  

สอดคล้องกับแนวคิดของ (Etzel, 2007) ท่ีกล่าวว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นการ
ตดิตอ่ส่ือสารเก่ียวกบัข้อมลูระหวา่งผู้ขายกบัผู้ ซือ้เพ่ือสร้างทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้  
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สอดคล้องกับแนวคิด (อดลุย์ จาตรุงคกุล 2543) กล่าวว่าองค์ประกอบของส่วนผสม
ทางการตลาด (4P’s) เป็นตวักระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดท่ีกระทบตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้ 
โดยแบ่งออกเป็น ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีต้องมีคณุภาพ รูปแบบดีไซน์ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ ตราสินค้าของผลิตภณัฑ์ คณุภาพของผลิตภณัฑ์ การรับประกัน
ผลิตภัณฑ์ และการรับคืนผลิตภณัฑ์ เป็นต้น ด้านราคาต้องเหมาะสมกับต าแหน่งทางการแข่งขนั
ของสินค้าและสร้างก าไรในอตัราท่ีเหมาะสมสู่กิจการ ซึ่งกิจการจะต้องเลือกกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมใน
การก าหนดราคาสินค้าและบริการ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เน้นช่องทางการกระจายสินค้าท่ี
ครอบคลุมและสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลกูค้าโดยมุ่งผลก าไรและด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีเน้นทัง้การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์  ส่งเสริม
การขาย และการตลาดโดยตรง เพ่ือครองสว่นแบง่ทางการตลาดท่ีเพิ่มขึน้ตามเปา้หมาย 

สอดคล้องกับงานวิจยัของ (อุษณีย์ สวสัดิ์ประดิษฐ, 2550)เร่ืองปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกค้าในการใช้บตัรออมสินวีซ่าเดบิต ธนาคารออมสิน ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีกล่าวว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคญัต่อการตดัสินใจของ
ลกูค้า เน่ืองจากการสง่เสริมการตลาดท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจการใช้จา่ยผา่นบตัรเครดติได้ง่ายขึน้  

สอดคล้องกบังานวิจยัของ (รัตนาภรณ์ บญุแตง่ 2557) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเลือก
ถือบตัรเครดติของธนาคารพาณิชย์ กรณีศกึษา ประชาชนในเขตจงัหวดัสมทุรปราการ  

สอดคล้องกบังานวิจยัของ (กนกวรรณ ปัญญธนพฒัน์ 2558) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดติธนาคารพาณิชย์ไทย ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล  ผล
การศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บตัรเครดิต ธนาคารพาณิชย์ไทยในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิต ิ
พบว่าการส่งเสริมการตลาดท่ีตรงกบัความต้องการเช่น มีส่วนลดท่ีได้รับจากร้านค้าท่ีร่วมรายการ 
มีการสะสมคะแนนผ่านบตัรเพ่ือแลกของรางวลั เป็นต้น มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก รองลงมา
คือมีสิทธิพิเศษท่ีมอบให้ ลูกค้าในวันส าคัญต่างๆอย่างสม ่าเสมอ สามารถสมัครบตัรเครดิตได้
สะดวก บัตรเครดิตมีให้เลือก หลากหลายประเภทเหมาะกับรูปแบบการด า เนินชีวิต มีการ
ประชาสัมพันธ์ให้ข้อมูลข่าวสารผ่านส่ือต่างๆ มีความหลากหลายพร้อมทัง้มีของสมนาคุณเม่ือ
สมคัรเป็นผู้ ถือบตัรมีความน่าสนใจ ตามล าดบั เป็นสิ่งท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิต
ทัง้สิน้ 
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
จากการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภค

กลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตสามารถใช้เป็นแนวทางใน
การวิเคราะห์ วางแผน พัฒนา ก าหนดกลยุทธ์ ปรับปรุง และต่อยอดเพ่ือให้มีคุณภาพท่ีดียิ่งขึน้ 
เพ่ือให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ โดยผู้วิจยัมีข้อเสนอแนะดงันี ้

1.ด้านประชากรศาสตร์ พบว่าผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในกรุงเทพมหานครท่ีมีการ
ตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพสมรส การศกึษาระดบัปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท 
ดงันัน้ธนาคาร สถาบันการเงิน นักการตลาด รวมไปถึงผู้ประกอบการท่ีเก่ียวกับบตัรเครดิต 
สามารถน าข้อมูลดังกล่าวไปก าหนดแผนพัฒนาธุรกิจ การน าเสนอผลิตภัณฑ์บัตรเครดิต การ
วางแผนการส่งเสริมการขายให้เข้ากับประชากรศาสตร์ อันจะท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายท่ีมีความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์บตัรเครดิตได้อย่างตรงกลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากความ
แตกต่างทางด้านประชากรศาสตร์ส่งผลตอ่พฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตท่ีต่างกัน เช่น ปัจจยัด้าน
รายได้ท่ีนอกจากจะสง่ผลตอ่ยอดการใช้งานบตัรเครดิตแล้ว ยงัส่งผลตอ่ความสามารถในการช าระ
หนี อี้กด้วย ส าหรับภาครัฐและหน่วยงานท่ีเ ก่ียวข้อง  จ ากการท่ีกระทรวงการคลังโดย
กรมบญัชีกลางสนบัสนนุการก้าวเข้าสู่สงัคมไร้เงินสดตามโครงการ National e-Payment เช่นการ
สนบัสนนุให้สว่นราชการทกุแหง่ทัว่ประเทศ ให้ใช้วิธีการรับจา่ยเงินทางบตัรอิเล็กทรอนิกส์ ไม่ว่าจะ
เป็นบตัรเดบิต บตัรเครดิต บตัรสวสัดิการแห่งรัฐ และการ scan QR code แทนการช าระด้วยเงิน
สด ภาครัฐและหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องควรเข้ามามีส่วนร่วมในการส่งเสริมความรู้ความเข้าใจ
เก่ียวกบัการใช้บตัรเครดิตอย่างถูกวิธี ซึ่งจะช่วยสร้างความมัน่ใจในการเลือกตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติส าหรับผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ 

2. ด้านรูปแบบการด าเนินชีวิต ช่วยให้นกัการตลาดสามารถก าหนดทิศทางของการ
ท าการตลาดได้ว่าสินค้าหรือบริการใดท่ีเหมาะสมกับรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบู้มเมอร์ ซึ่งผลการศึกษาจะเห็นได้ว่าผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์มีรูปแบบการด าเนินชีวิตไม่
แตกต่างไปจากช่วงวยัอ่ืน ดงันัน้ธนาคารและผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตสามารถใช้รายการ
ส่งเสริมการขายเหมือนกบัผู้บริโภคช่วงวยัอ่ืนได้โดยเพิ่มสินค้าและบริการท่ีเก่ียวข้องกับผู้บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ 
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3. ด้านการเปิดรับส่ือ ช่วยให้นกัการตลาดสามารถใช้ส่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์ได้อยา่งมีประสิทธิภาพ  

ด้านส่ือบุคคลพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์รับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับบตัร
เครดิตจากพนักงานธนาคาร ดงันัน้ธนาคารและผู้ ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตควรพัฒนา
ศกัยภาพของบคุคลากรในองค์กรเพ่ือสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผู้บริโภค  พนกังานท่ีให้บริการต้องมี
ความรู้ความสามารถในการให้บริการ เช่น การให้ข้อมลูเก่ียวกบับตัรเครดิต การให้ค าแนะน าและ
สามารถชีแ้จงรายละเอียดข้อสงสยัเก่ียวกบับตัรเครดิตได้ นอกจากนีค้วรพฒันาด้านบคุลิกภาพใน
การให้บริการ โดยให้บริการด้วยความยิม้แย้ม สุภาพ เป็นมิตร ใส่ใจในความต้องการของลูกค้า 
และให้บริการลกูค้าอย่างเท่าเทียมกนั ซึ่งการบริการท่ีดีนอกจากจะช่วยสร้างความประทบัใจแล้ว 
ยงัชว่ยให้เกิดความจงรักภกัดี การกลบัมาใช้บริการซ า้ และเกิดการบอกตอ่ 

ด้านส่ือมวลชนพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์รับทราบข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบับตัร
เครดิตจากส่ือโทรทศัน์ ดงันัน้ธนาคารและผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตควรจดัท าโฆษณาท่ีมี
เนือ้หาส่งเสริมภาพลักษณ์เชิงบวกท่ีสะท้อนศักยภาพของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ อาจเน้น
เนือ้หาในการสร้างความรักความผูกพนัระหว่างผู้สูงอายุกับคนในครอบครัวผ่านการใช้จ่ายด้วย
บตัรเครดิต โดยรูปแบบการน าเสนอนัน้ต้องเข้าใจง่าย ไม่ซบัซ้อน และสอดคล้องตอ่ความต้องการ
ท่ีหลากหลายของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ 

ด้านส่ือเฉพาะกิจพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์รับทราบข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับ
บตัรเครดิตจากแผ่นพบัแนะน าผลิตภัณฑ์บตัรเครดิต ดงันัน้ธนาคารและผู้ประกอบการธุรกิจบตัร
เครดติควรจดัท าส่ือแผน่พบัแนะน าผลิตภณัฑ์บตัรเครดิต ด้วยภาษาท่ีเข้าใจง่าย ใช้ตวัอกัษรขนาด
ใหญ่เพ่ือง่ายตอ่การอา่น มีการอธิบายรายละเอียดท่ีถกูต้องและครอบคลมุ เพ่ือให้ผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์สามารถน ามาใช้อา่นเพ่ือประกอบการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 

4. ด้านส่วนประสมทางการตลาด นกัการตลาด และผู้ประกอบการธุรกิจสามารถน า
ข้อมลูดงักลา่วไปใช้ก าหนดแผนกลยทุธ์ในการพฒันาธุรกิจ  

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ให้ความส าคญักับความน่าเช่ือถือ
ของธนาคารผู้ออกบตัรเครดิต ดงันัน้ธนาคารและผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตควรมีนโยบายท่ี
ชดัเจนเพ่ือรักษาช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของธนาคารให้มีความน่าเช่ือถือ  มีการพฒันาคณุภาพ
การให้บริการ และให้ความส าคญักบัเทคโนโลยีด้านความปลอดภยั เน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีสร้างความ
เช่ือมัน่และสร้างความมัน่ใจให้กบัผู้ ท่ีใช้บริการ ซึ่งการบริการท่ีดีย่อมส่งผลถึงความจงรักภกัดีและ
ความน่าเช่ือถือ ควรมีการประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตอย่างตอ่เน่ือง เพ่ือกระตุ้นการรับรู้
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และจดจ าให้แก่ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์มากยิ่งขึน้ นอกจากนีธ้นาคารและผู้ประกอบการธุรกิจ
บตัรเครดิตควรให้ความส าคญัการออกแบบบตัรเครดิตให้มีความสวยงาม ตวัอกัษรชดัเจน และมี
ความหลากหลายเหมาะสมกบัรูปแบบการใช้ชีวิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์  

ด้านราคาพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ให้ความส าคญักับค่าธรรมเนียมรายปี 
ดงันัน้ธนาคารและผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตควรน าเสนอบตัรเครดิตส าหรับผู้บริโภคกลุ่มเบ
บีบ้มูเมอร์โดยยกเว้นคา่ธรรมเนียมรายปีตลอดชีพ เพ่ือกระตุ้นความสนใจในการสมคัรบตัรเครดิต
ของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์มากขึน้ เน่ืองจากไม่ต้องกงัวลเร่ืองค่าธรรมเนียมรายปีกรณีไม่ได้มี
การใช้บตัรเครดติ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายพบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ให้ความส าคญักับ
ปริมาณร้านค้าท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดิต ดงันัน้ธนาคารและผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตควร
เพิ่มพนัธมิตรร้านค้าท่ีร่วมรายการ ท่ีผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์สามารถใช้จ่ายเพ่ือซือ้สินค้าและ
บริการได้ เช่น ร้านค้าท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑ์และบริการส าหรับเพ่ือสขุภาพส าหรับผู้สูงอาย ุเพ่ือให้
ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์สามารถเข้าถึงและใช้บริการได้โดยสะดวก 

ด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ให้ความส าคัญกับ
โปรโมชัน่ ดงันัน้ธนาคารและผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตควรให้ความส าคญักบัการวางแผนกล
ยทุธ์ทางการตลาด เพ่ือเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายและการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขนั
ให้แก่ผลิตภัณฑ์บตัรเครดิต โดยการจดัรายการส่งเสริมการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์และบริการท่ี
เหมาะสมกบัชว่งวยั เพ่ือชว่ยเพิ่มความสนใจในการสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มูเมอร์ 
รวมถึงการมอบสิทธิพิเศษและประโยชน์ต่างๆตามโอกาสและเทศกาลหรือในวนัส าคญัของลูกค้า
เพิ่มเตมิจากการสง่เสริมการตลาดแบบปกตเิพ่ือจงูใจและกระตุ้นการใช้จา่ยผา่นบตัรเครดติ 
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ข้อเสนอแนะเพื่อการท าวิจัยครัง้ต่อไป 
1. เน่ืองจากการศึกษาครัง้นี  ้ผู้ วิจัยศึกษาเฉพาะผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ใน

กรุงเทพมหานครเท่านัน้ ท าให้ไม่สามารถน าผลท่ีได้จากการวิจยัไปใช้เป็นตวัแทนของผู้บริโภคทัว่
ประเทศได้ ดงันัน้ในการศกึษาครัง้ตอ่ไป เพ่ือให้การศกึษามีความชดัเจนและครอบคลมุยิ่งขึน้  จึง
ควรเพิ่มจ านวนกลุ่มตวัอย่างและพืน้ท่ีในการศึกษาไปยงัเขตอ่ืนๆให้ครอบคลุมกรุงเทพมหานคร  
และขยายไปยงัตา่งจงัหวดั 

2. เพ่ือให้ได้ข้อมลูเชิงลึกเก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบ้มู
เมอร์ จึงควรท าการศึกษาและวิจัยเชิงคุณภาพเพิ่มเติม เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth 
Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ควบคูไ่ปกบัการแจกแบบสอบถาม เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ี
มีความเฉพาะเจาะจงมากยิ่งขึน้ ซึ่งจะช่วยให้ธนาคารและผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตสามารถ
น าข้อมลูดงักล่าวไปใช้ในการคิดค้น ปรับปรุง และพฒันากลยทุธ์ เพ่ือให้สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ได้อย่างแท้จริง 

3. เน่ืองจากผู้ วิจยัศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านกิจกรรม ความสนใจ และความ
คิดเห็นท่ีสอดคล้องกับผลิตภัณฑ์และโปรโมชั่นบตัรเครดิตเท่านัน้ ดงันัน้ในการศึกษาครัง้ต่อไป 
ควรศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตในด้านอ่ืนๆเพ่ือให้สามารถแบง่กลุ่มผู้บริโภค ท าให้ธนาคารและ
ผู้ประกอบการธุรกิจบตัรสามารถน าข้อมูลดงักล่าวไปใช้ในการวางแผนการส่งเสริมการขายให้
เหมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์มากท่ีสดุ 

4. เน่ืองจากพฤติกรรมการใช้ส่ือของผู้ บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ในปัจจุบันนีมี้การ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา ดงันัน้ในการศกึษาครัง้ตอ่ไป ควรท าการศกึษาวิจยัประกอบเพ่ือให้ทราบ
ถึงพฤติกรรมการใช้ส่ือและความต้องการท่ีแท้จริง ซึ่งจะช่วยให้การส่ือสารนัน้บรรลผุลส าเร็จ และ
ควรเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์มีสว่นร่วมในการผลิตส่ือ 

5. ควรมีการศกึษาถึงปัจจยัด้านอ่ืนๆ ท่ีมีความผลตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต เช่น 
ทศันคติเก่ียวกบับตัรเครดิตของผู้บริโภคกลุ่มเบบีบู้มเมอร์ พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต ความพึง
พอใจต่อการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิต เพ่ือให้ทราบถึงวตัถุประสงค์หลักในการตดัสินใจสมคัรบตัร
เครดติของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์อย่างแท้จริง 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดติ 
ของผู้บริโภคกลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร 

 
ค าชีแ้จงในการตอบแบบสอบถาม  

แบบสอบถามเพ่ือการวิจยัฉบบันี ้เป็นส่วนหนึ่งในการท าสารนิพนธ์ของนิสิตปริญญาโท 
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิตของผู้ บริโภค
กลุม่เบบีบ้มูเมอร์ในกรุงเทพมหานคร ส าหรับผู้บริโภคท่ีเกิดในปีพทุธศกัราช 2489 ถึงปีพทุธศกัราช 
2507 แบบสอบถามฉบบันี ้แบง่ออกเป็น 5 ตอน ดงันี ้

ตอนท่ี 1    เก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ตอนท่ี 2    เก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ตอนท่ี 3    เก่ียวกบัการเปิดรับส่ือของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 4    เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดธุรกิจบตัรเครดิต 
ตอนท่ี 5    เก่ียวกบัการตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิต 

ผู้วิจยัใคร่ขอความอนเุคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามทกุข้อตามความคิดเห็น
ท่ีแท้จริงของทา่น ผู้ตอบแบบสอบถามจะไม่ได้รับผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแตป่ระการ
ใด และข้อมลูของทา่นจะถกูเก็บเป็นความลบัเพ่ือประกอบการศกึษาเทา่นัน้  

 

ค าถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม 
ทา่นเกิดในปีพทุธศกัราช 2489 ถึงปีพทุธศกัราช 2507 ใชห่รือไม ่  ใช ่ ไมใ่ช ่
ทา่นท าธุรกรรมทางการเงินกบัธนาคารใดตอ่ไปนี ้(ตอบได้มากกวา่1ข้อ) 

ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน)  ธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) 
ธนาคารไทยพาณิชย์ จ ากดั (มหาชน)             ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จ ากดั (มหาชน) 
ธนาคารกสิกรไทย จ ากดั (มหาชน)             ธนาคารอ่ืนๆ............................... 
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ตอนที่1: ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน       ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสดุเพียงค าตอบเดียว 
เพศ 

ชาย  
หญิง 

 
สถานภาพ 

โสด 
สมรส 
หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่

 
ระดับการศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี หรือเทียบเทา่ 
สงูกวา่ปริญญาตรี 

 
อาชีพ 

ข้าราชการ / พนกังานของรัฐ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษัทเอกชน 
ธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ 
เกษียณอาย ุ/ อ่ืนๆ:........................................... 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
น้อยกวา่หรือเทา่กบั 30,000 บาท 
30,001 - 50,000 บาท 
50,001 - 70,000 บาท 
มากกวา่ 70,000 บาท 
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ตอนที่2: รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเคร่ืองหมายลงในชอ่งท่ีตรงกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของทา่นมากท่ีสดุ  
 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 

ด้านกิจกรรม 
ทา่นท ากิจกรรมตอ่ไปนีม้ากน้อยเพียงใด 

     

เลือกซือ้สินค้าในห้างสรรพสินค้า      
รับประทานอาหารนอกบ้าน      
พบปะสงัสรรค์กบักลุม่เพ่ือน      
เดนิทางท่องเท่ียว      
ออกก าลงักายเพ่ือสขุภาพ      
ด้านความสนใจ 
ทา่นให้ความสนใจเก่ียวกบัประเดน็ตอ่ไปนีม้ากน้อยเพียงใด 

     

ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัสินค้า      
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัร้านอาหาร       
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัท่ีพกั      
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัการเดนิทาง      
ข้อมลูโปรโมชัน่เก่ียวกบัสขุภาพ       
ด้านความคิดเหน็ 
ทา่นมีความคดิเห็นเก่ียวกบับตัรเครดิตในประเดน็ตอ่ไปนีม้ากน้อยเพียงใด 

     

บตัรเครดิตชว่ยให้การใช้จ่ายสะดวกกวา่การพกพาเงินสด      
บตัรเครดิตชว่ยเสริมสร้างบคุลิกภาพให้กบัผู้ ถือบตัร      
บตัรเครดิตชว่ยให้ประหยดัคา่ใช้จา่ยเน่ืองจากมีสว่นลดคา่สินค้าและบริการ      
บตัรเครดิตชว่ยให้ไมต้่องจา่ยเงินก้อนเน่ืองจากสามารถผ่อนช าระสินค้าได้      
บตัรเครดิตชว่ยแก้ไขปัญหาทางการเงินได้หากเกิดสถานการณ์ฉกุเฉิน      
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ตอนที่3: การเปิดรับส่ือของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชีแ้จง: ทา่นรู้จกัและรับทราบข้อมลูเก่ียวกบับตัรเครดิตจากส่ือแตล่ะประเภทมากน้อยเพียงใด  
โปรดท าเคร่ืองหมายลงในชอ่งท่ีทา่นเห็นด้วยมากท่ีสดุในแตล่ะข้อเพียงค าตอบเดียว  
 

ประเภทส่ือ 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 

ด้านส่ือบุคคล       
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากบคุคลในครอบครัว      
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากเพ่ือน      
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากพนกังานธนาคาร      
ด้านส่ือมวลชน       
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากวิทย ุ      
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากโทรทศัน์      
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากหนงัสือพิมพ์      
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากนิตยสาร      
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากsocial media เชน่ google      
ด้านส่ือเฉพาะกิจ       
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากเวปไซดข์องธนาคาร       
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากปา้ยโฆษณา      
ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากการออกบธูแนะน า
ผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตของธนาคาร 

     

ทา่นรับทราบข้อมลูขา่วสารเก่ียวกบับตัรเครดิตจากแผ่นพบัแนะน าผลิตภณัฑ์ 
บตัรเครดิต 
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ตอนที่4: ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการผลิตภัณฑ์บัตรเครดติ 
ค าชีแ้จง ทา่นคิดวา่ปัจจยัตอ่ไปนีมี้ระดบัความส าคญัตอ่การตดัสินใจสมคัรบตัรเครดิตของทา่น
มากน้อยเพียงใด โปรดท าเคร่ืองหมายลงในชอ่งท่ีทา่นเห็นด้วยมากท่ีสดุในแตล่ะข้อเพียง
ค าตอบเดียว 
 

ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ(4P’s) 
ของผลิตภัณฑ์บัตรเครดติ 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์      
การออกแบบบตัรเครดติมีความสวยงาม      
ความหลากหลายของประเภทบตัรเครดติ       
บตัรเครดิตออกให้โดยธนาคารท่ีนา่เช่ือถือ      
ด้านราคา      
คา่ธรรมเนียมแรกเข้ามีความเหมาะสม      
คา่ธรรมเนียมรายปีมีความเหมาะสม      
คา่ธรรมเนียมการใช้บริการมีความเหมาะสม      
อตัราดอกเบีย้ท่ีเรียกเก็บมีความเหมาะสม      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
มีชอ่งทางการให้บริการรับสมคัรบตัรเครดิตหลากหลายช่องทาง      
มีร้านค้าท่ีรับช าระด้วยบตัรเครดิตจ านวนมาก      
มีชอ่งทางการรับช าระยอดใช้จา่ยบตัรเครดิตหลากหลายช่องทาง      
ด้านการส่งเสริมการตลาด      
มีโปรโมชัน่ท่ีนา่สนใจ เช่น ส่วนลดคา่สินค้า/บริการ  
การแบง่ช าระคา่สินค้า/บริการโดยไม่คดิดอกเบีย้ (0%) 

     

มีการใช้คะแนนแทนเงินสด ใช้คะแนนสะสมแลกของรางวลั      
มีบริการแจ้งเตือนช าระคา่บตัรเครดิต เชน่ SMS Alert      
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ตอนที่5: การตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ 
ค าชีแ้จง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในชอ่งท่ีทา่นเห็นด้วยมากท่ีสดุในแตล่ะข้อเพียงค าตอบเดียว 
 

การตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ 

ระดับความส าคัญ 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 

ด้านการรับรู้ปัญหา 
หากทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดติ ทา่นสนใจเน่ืองจาก 

     

ใช้เพ่ือช าระคา่สินค้าอปุโภค/บริโภค      
ใช้เพ่ือซือ้ประกนั กองทนุ หรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆของธนาคาร      
ใช้เพ่ือแก้ไขปัญหาทางการเงิน เชน่ การเบกิถอนเงินสดลว่งหน้า      
ใช้เพ่ือแสดงให้เห็นถึงความมีรสนิยม      
ด้านการค้นหาข้อมูล 
หากทา่นสนใจสมคัรบตัรเครดติ ทา่นจะค้นหาข้อมลูบตัรเครดติจาก 

     

สอบถามข้อมลูจากบคุคลในครอบครัว      
สอบถามข้อมลูจากเพ่ือน      
สอบถามข้อมลูจากพนกังานธนาคาร      
ด้านการประเมินทางเลือก 
หากทา่นค้นหาข้อมลูแล้ว ทา่นจะเลือกสมคัรบตัรเครดติโดยตดัสินใจจาก 

     

ธนาคารออกผู้ออกบตัรเครดิต      
ประเภทบตัรเครดติ      
โปรโมชัน่บตัรเครดิต      
คา่ธรรมเนียมบตัรเครดติ      
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การตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ (ต่อ) 

ระดับความส าคัญ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยท

ี่สุด
 

5 4 3 2 1 

ด้านการตัดสินใจสมัครบัตรเครดติ      
หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิต      
หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิตมากกวา่ 1 ใบ      
หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิตกบัธนาคารท่ีทา่นมีการท าธุรกรรมอยู ่      
หากมีโอกาสท่านจะสมคัรบตัรเครดิตกบัธนาคารท่ีทา่นยงัไมมี่การท าธุรกรรม      
ด้านพฤตกิรรมหลังสมัครบัตรเครดติ      
หากมีโอกาสท่านจะใช้งานบตัรเครดิตท่ีทา่นสมคัร      
หากมีโอกาสท่านจะแนะน าให้บคุคลท่ีท่านรู้จกัสมคัรบตัรเครดิต      
หากมีโอกาสท่านจะใช้บริการอ่ืนๆกบัธนาคารท่ีทา่นสมคัรบตัรเครดติ      
 
 
ข้อเสนอแนะที่เก่ียวกับการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต 
..............................................................................................................................................

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

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

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

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

 

 

ผู้วิจยัขอขอบพระคณุทา่นท่ีกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวิจัย 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือวจิัย 
 

ช่ือ – สกุล ต าแหน่ง/สถานที่ท างาน 
 
1. ผู้ชว่ยศาสตราจารย์ ดร.ธิตนินัธุ์ ชาญโกศล 
 
 
2. อาจารย์ ดร.วสนัต์ สกลุกิจกาญจน์ 

 
อาจารย์ประจ าคณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 
อาจารย์ประจ าคณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม 
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประวัติผ ู้เขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
 

ช่ือ-สกุล ณฏัร์ธิรา บญุพยนต์ 
วัน เดือน ปี เกิด 17 ธนัวาคม 2530 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒกิารศึกษา พทุธศกัราช2552  วิทยาศาสตรบณัฑิต คณะวิทยาศาสตร์  

                          สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศ มหาวิทยาลยัศลิปากร  
พทุธศกัราช2561  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม  
                          สาขาวิชาการจดัการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ   
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