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 การจัดท าสารนิพนธ์ฉบับน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงได้ไปได้ด้วยดี โดยผู้วิจัยได้รับ  
ความเมตตากรุณา  และความอนุเค รา ะห์ จากผู้ มีส่วนเ ก่ียวข้ องต่า งๆ ผู้วิ จัยขอใช้ พ้ืนที่
กิตติกรรมประกาศน้ีในการกล่าว ขอบพระคุณผู้มีส่วนเก่ียวข้องทุกท่าน  โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ขอบพระคุณ ดร.ชนินทร์   อยู่เพชร   ที่เสียสละเวลาอันมีค่าเพ่ือเป็นอาจารย์ที่ และให้ค าแนะน า  
ในการวิจัย และพัฒนาสารนิพนธ์ฉบับน้ีอย่างใกล้ชิด ตลอดจนกรรมการสอบการค้นคว้าทุกท่านที่
กรุณาให้ข้อคิดและค าแนะน าต่างๆซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาปรับปรุงแก้ไขให้การศึกษาครั้งน้ี
สมบูรณ์มากขึ้น 
 นอกจากน้ีผู้วิจัยขอขอบพระคุณคณาจารย์ของวิทยาลัยการจัดการมหิดลทุกท่านที่ ได้
ประสิทธิประสาทวิชาความรู้ต่างๆ  ซ่ึงท าให้ผู้วิจัยสามารถน ามาใช้กับสารนิพนธ์ฉบับน้ี ขอบคุณ
ผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที่กรุณาสละเวลามาเพ่ือตอบแบบสอบถามส าหรับงานวิจัยชิ้นน้ี รวมถึง
ก าลังใจและความช่วยเหลือต่างๆจากครอบครัว รุ่นพ่ี รุ่นน้อง และเพ่ือนๆทุกคน ส่งผลให้ประสบ
ความส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี 
 สุดท้า ย น้ี ผู้ วิจั ยหวั ง เป็นอย่ าง ยิ่ ง ว่ าง านสาร นิพนธ์ฉบับ น้ีครั้ ง น้ีจ ะสามารถ  
เป็นแหล่งข้อมูลอ้างที่มี ประโยชน์ธนาคารกรุงไทยและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่เก่ียวข้องและตลอดจน  
ผู้ที่สนใจศึกษาค้นคว้าข้อมูลเก่ียวกับเรื่องน้ี หากสารนิพนธ์ฉบับน้ีมีข้อผิดพลาดประการใด ผู้วิจัย 
ขออภัยไว้  ณ  ที่น้ีด้วย 
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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียว กับสินเชื่อ  
ส่วนบุคคลที่ เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว เพ่ือวิเคราะห์และหาปัจจัยที่มีความส าคัญที่สุดในการ
ตัดสินใจที่มีความส าคัญในการเลือกเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวของกลุ่ม
นักท่องเที่ยว รวมทั้งศึกษาโอกาสและความเป็นไปได้ที่ในการพัฒนากลยุทธ์เพ่ือพัฒนา Product ของ
ธนาคารเพ่ือให้ตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด    และขอบเขตการวิจัย    การวิจัย
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงรูปแบบของงานวิจัยจะเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ  (Survey 
Research) ) ผ่านทาง Google Form ในการท าการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยผลวิจัยพบว่าปัจจัยที่ มีผล
ต่อพฤติกรรมผู้บริโภคของกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษามากที่สุดสาม ปัจจัยได้แก่  1)   ปัจจัยด้านการรับรู้ถึง
การเข้าใช้งานง่าย    2)   ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   และ  3)   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
 
ค าส าคัญ:   พฤติกรรมผู้บริโภค / สินเชื่อส่วนบุคคล / ปัจจัยทางการตลาด / สินเชื่อบุคคลเพ่ือ 
การท่องเที่ยว  / Travel Loan 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

 
 

1.1   ท่ีมำของกำรวิจัย (Background & Rational) 
 จากกระแสการท่องเที่ยวของคนไทยมีการเติบโตเพ่ิมมากขึ้น และเริ่มจะกลายเป็น
อุตสาหกรรมหลักที่มีรายได้หลักของประเทศและนโยบายของรัฐบาลที่ส่งเสริมแผนยุทธศาสตร์ 
การท่องเที่ยวเพ่ิมมากขึ้น ส่งผลให้การท่องเที่ยวของคนไทยเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง อีกทั้งนโยบาย
การส่งเสริมการท่องเที่ยวในต่างประเทศแต่ละประเทศ เพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยวชาวไทย เช่น  
Free Visa ในประเทศญี่ปุ่นและไต้หวัน  รวมไปถึงการแข่งขันกันอย่างรุนแรงของแต่ละสายการบิน 
ทั้งเที่ยวบินภายในประเทศ (Domestic Flights)  และเที่ยวบินในต่างประเทศ (International Flights) 
และการที่ประเทศไทยมีวันหยุดยาวหลายวัน  ปัจจัยเหล่าน้ีส่งผลให้ระยะเวลารวมไปถึงค่าใช้จ่าย  
ในการเดินทางท่องเที่ยวแต่ละครั้งเพ่ิมมากขึ้น และจากรายงานข้อมูลของกรมการท่องเที่ยว 
กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา   พบว่า  ค่าใช้จ่ายเฉล่ียของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ เดินทาง  
ไปต่างประเทศในปี  พ.ศ. 2551 – 2559  มีตัวเลขที่เพ่ิมขึ้นทุกปี  
 ไลฟ์สไตล์ของนักท่องเที่ยวเกือบทุกกลุ่มในสังคมปัจ จุบัน   เวลาเดินทางมักจะ 
ชอบสร้างคอนเทนต์ในรูปแบบของการรีวิวสถานที่ท่องเที่ยวน้ันๆ  ส่งผลต่อการกระตุ้นให้เกิด 
ความต้องการอยากจะท่องเที่ยวมากขึ้น ซ่ึงไม่ส่งผลเพียงแค่คนกลุ่มเจเนอเรชั่นเดียวกันเท่าน้ัน  
แต่ยังมีอิทธิพลต่อทุกกลุ่มที่เสพคอนเทนต์จากส่ือออนไลน์ด้วย 
 อย่างไรก็ตาม   สภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยค่อนข้างจะเติบโตไปทางด้าน  
ซบเซาและในการท่องเที่ยวแต่ละครั้ง    ปัจจัยในด้านการเงินก็เป็นปัจจัยส าคัญที่ นักท่องเที่ยว  
ยังไม่มีความพร้อมและถือว่าเป็นอุปสรรคในด้านน้ี   โดยจากข้อมูลของส านักงานสถิติแห่งชาติ
พบว่า    รายได้เฉล่ียต่อครัวเรือนมีเพียงประมาณ 26,915 บาท  และเพ่ือให้สามารถตอบสนอง 
ความต้องการของผู้บริโภคที่มีความต้องการท่องเที่ยว   ท าให้ผู้บริโภคที่เป็นนักท่องเที่ยวหลายกลุ่ม 
หันมาใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคลรวมไปถึงบัตรเครดิตเพ่ือเข้ามาขจัดอุปสรรคเหล่าน้ี   ซ่ึงส่วนใหญ่
บัตรเครดิตเพียงอย่างเดียวก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างเพียงพอ 
 ในช่วงระหว่างปี  พ.ศ. 2556-2558    ธุรกิจบัตรเครดิตได้รับผลกระทบ จากก าลังซ้ือ
ของผู้บริโภคที่ลดลงส่งผลให้ชะลอการใช้จ่าย    เน่ืองจากก าลังซ้ือบางส่วนถูกน าไปใช้ล่วงหน้า 
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จากผลของนโยบายรถยนต์คันแรก   รายได้ของครัวเรือนภาคเกษตรที่ได้รับผลกระทบจากภัยแล้ง 
และครัวเรือนนอก  ภาคเกษตรได้รับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัว  ประกอบกับสถาบัน 
การเงินเข้มงวดในการอนุมัติสินเชื่อ  ส่งผลให้จ านวนการออกบัตรใหม่และยอดการใช้จ่ายผ่านบัตร
เติบโตในอัตราที่ชะลอลง  อย่างไรก็ตาม   ธุรกิจบัตรเครดิตเริ่มมีสัญญาณปรับดีขึ้นในปี  พ.ศ. 2559 
ตามการบริโภคที่มีแนวโน้มฟ้ืนตัวมากขึ้น   แม้จะยังมีปัจจัยถ่วงจากภาวะหน้ีครัวเรือนที่อยู่ใน
ระดับสูงและ ความเชื่อม่ันของผู้บริโภคที่ยังไม่ฟ้ืนตัว    ประกอบกับการจับจ่ายใช้สอยในประเทศ 
ชะลอลงในช่วงของการถวายความอาลัย     อีกทั้งธนาคารพาณิชย์มีความระมัดระวังในการปล่อย
สินเชื่อจากความกังวลในคุณภาพของสินเชื่อที่ด้อยลงและปัญหา หน้ีที่ไม่ก่อให้เกิดรายได้  
(Non-Performing Loan: NPLs)  ที่อยู่ในระดับสูง 
 ในปี พ.ศ. 2560  ธุรกิจบัตรเครดิตเติบโตชะลอลงแม้การบริโภคภาคเอกชนจะปรับตัว 
ดีขึ้นตามภาวะเศรษฐกิจที่ฟ้ืนตัว   สะท้อนจากยอดการใช้จ่ายผ่านบัตรที่ขยายตัวชะลอลงขณะที่ยอด
คงค้างของสินเชื่อเร่งตัวขึ้น โดยยอดการใช้จ่ายผ่านบัตรขยายตัวที่ 6.0 % YoY   ในปี พ.ศ. 2560 
จาก 6.8% YoY   ในปี พ.ศ. 2559    ส่วนยอดคงค้างสินเชื่อขยายตัวเพ่ิมขึ้นจาก 8.0% YoY  ในปี 
พ.ศ. 2559 อยู่ที่  9.4% YoY   ในปี พ.ศ. 2560    ส่วนหน่ึงเป็นผลจากปัจจัยด้านอุปสงค์ที่ก าลังซ้ือ
ของครัวเรือนปรับดีขึ้นเพียงบางส่วนเน่ืองจากเศรษฐกิจยังฟ้ืนตัวไม่ทั่วถึง รายได้ เกษตรกรได้รับ
ผลกระทบจากราคาสินค้าเกษตรที่อยู่ในระดับต่ า และภาระหน้ีของ ครัวเรือนโดยรวมยังอยู่ใน
ระ ดั บ สู ง  ในขณ ะ เดี ย ว กัน  ยั ง มีผ ลจ า กปั จ จั ยด้ า น อุปทา น  ที่ ส ถา บั นก า ร เ งิ นช ะ ลอ  
การกระตุ้นการใช้จ่ายผ่านบัตรและเน้นเจาะลูกค้าเฉพาะกลุ่มมากขึ้น 
 นอกจากน้ี  จ านวนบัตรเครดิตสะสมในปี พ.ศ. 2560 ยังเติบโตชะลอลงเม่ือเทียบกับ 
ปี พ.ศ. 2559   ส่วนหน่ึงมาจากการที่สถาบันการเงินเข้มงวดมากขึ้นในการปล่อยสินเชื่อและชะลอ
การอนุมัติสินเชื่อส าหรับลูกค้ารายใหม่จากความกังวลในคุณภาพของสินเชื่อที่ด้อยลงและ NPLs ที่
อยู่ในระดับสูงในช่วงที่ผ่านมาส่งผลให้จ านวนบัตรเครดิตสะสมในปี พ.ศ. 2560   มีจ านวนทั้งส้ิน 
20.3 ล้านบัตร  ขยายตัว 1.0 % YoY  ชะลอลงเม่ือเทียบกับปี พ.ศ. 2559 ที่ขยายตัว 6.1% YoY  และ
ส่งผลให้สัดส่วน NPLs ของบัตรเครดิตลดลงอย่างต่อเน่ืองจากระดับ 3.7%  ในปี พ.ศ. 2559  
มาอยู่ที่ระดับ 2.6 % ในปี พ.ศ. 2560 
 จากภาวะตลาดบัตรเครดิตข้างต้น   ส่งผลให้การแข่งขันในธุรกิจยังคงรุนแรงในช่วงปี
ที่ผ่านมาโดยมีการใช้กลยุทธ์ที่ส าคัญ คือ  1) การขยายฐาน ลูกค้าไปยังกลุ่มที่มีศักยภาพ  เช่น  
กลุ่มลูกค้า Gen Y  ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นผู้ที่เพ่ิงเข้าสู่ตลาดแรงงานและมีไลฟ์สไตล์ที่นิยมใช้จ่ายผ่านทาง
ช่องทาง Digital จึงเป็นโอกาสในการขยายธุรกิจของผู้ออกบัตร   และกลุ่มผู้บริโภคตลาดบนซ่ึงช่วย
กระจายความเส่ียงจากลูกค้าระดับกลางและระดับล่างที่มีสัญญาณว่ามีความสามารถในการช าระหน้ี
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ลดลงและมีความเส่ียงต่อการผิดนัดช าระหน้ี มากขึ้น   2) การส่งเสริมการตลาดเพ่ือกระตุ้นการใช้
จ่ายผ่านบัตรเครดิต   โดยให้สิทธิพิเศษร่วมกับร้านค้าพันธมิตรและห้างสรรพสินค้าเพ่ือรักษาส่วน 
แบ่งตลาด   3) การแข่งขันกระตุ้นการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตในต่างประเทศ ส าหรับกลุ่มลูกค้าที่มี
การเดินทางท่องเที่ยวยังต่างประเทศ  อาทิ  การได้รับ คะแนนสะสมเพ่ิม   การเลือกผ่อนช าระ 0% 
นาน 3 เดือน   การได้รับส่วนลดสูงสุด 20% ในค่าใช้จ่ายอาหารและเครื่องดื่มในร้านค้าชั้นน าใน
ประเทศต่างๆ ที่ร่วมรายการ    การใช้จ่ายถึงก าหนดแล้วรับเงินคืน   นอกจากน้ี   บางธนาคารยัง 
ลดค่าธรรมเนียมอัตราความเส่ียงการแปลงสกุลเงินต่างประเทศไม่เกิน 2% จากปกติที่ระดับ 2.5% 
เป็นต้น 
 แนวโน้มอุตสาหกรรมในระยะ 3 ปีข้างหน้า   ธุรกิจบัตรเครดิตคาดว่าจะได้รับ
ผลกระทบจากปัจจัย ส าคัญ คือ พฤติกรรมผู้บริโภคที่เปล่ียนแปลงไปและมีความนิยมช าระเงินผ่าน
ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์แทนเงินสดมากขึ้นรวมถึงนิยมใช้บัตรเครดิตเม่ือท่องเที่ยวต่างประเทศ  
การเติบโตของการช าระเงินในรูปแบบอ่ืนๆ ซ่ึงเป็นผลจาก  Financial Technology (Fin Tech)  และ
นโยบายภาครัฐ  เช่น  นโยบาย  National e-Payment   และนโยบายควบคุมการจ่ายผ่านบัตรเครดิต
ของผู้มีรายได้น้อย   ซ่ึงมีรายละเอียดดังน้ี 
 –  ผู้บริโภคมีแนวโน้มใช้จ่ายผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์แทนเงินสดมากขึ้น    เม่ือมี
การท าธุรกรรมออนไลน์เพ่ือซ้ือสินค้าทางอินเตอร์เน็ต โดยผู้บริโภคมักผูกบัญชีการช าระเงินผ่าน
บัตรเครดิต สอดคล้องกับการท าธุรกรรมการเงินผ่านช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ที่ขยายตัวในระดับสูงซ่ึง
ส่วนใหญ่ เป็นการช าระเงินในมูลค่าไม่สูงนัก โดยสะท้อนจากปี พ.ศ. 2560 ที่ปริมาณการท าธุรกรรม
ผ่าน Mobile Banking คิดเป็นสัดส่วน 83.2% ของปริมาณการช าระเงินออนไลน์ทั้งหมด    ในขณะที่
มูลค่าการช าระเงินเงินผ่าน Mobile Banking  คิดเป็นสัดส่วนเพียง 27% ของมูลค่าธุรกรรม 
การช าระเงินออนไลน์ทั้งหมด นอกจากน้ี ทั้งปริมาณและมูลค่าการช าระเงินผ่าน  Mobile Banking  
ยังขยายตัวในระดับสูงโดยเติบโต 110% YoY   และ  67.8% YoY  ตามล าดับ 
 – ผู้บริโภคนิยมใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตในต่างประเทศมากขึ้นสอดคล้องกับไลฟ์สไตล์
ของคนไทยที่นิยมเดินทางท่องเที่ยวต่างประเทศ  ท าให้คาดว่าสัดส่วนการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตใน
ต่างประเทศจะยังคงปรับตัวดีขึ้น  สะท้อนจากสัดส่วนของผู้บริโภคที่ใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตใน
ต่างประเทศที่เพ่ิมจาก 3.6% ของการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตทั้งหมดในปี  พ.ศ. 2549  เป็น 6.9% ในปี  
พ.ศ. 2560   สอดคล้องกับสัดส่วนการใช้จ่ายของนักท่องเที่ยวไทยในการเดินทางไปเที่ยว
ต่างประเทศที่เติบโตในอัตราสูงที่ 17.2% ในช่วงปี พ.ศ. 2557-2559  
 – ผลของการผลักดันของภาครัฐเพ่ือท าให้ไทยเข้าสู่สังคมไร้เงินสด ภายใต้นโยบาย 
National e-Payment และแผนพัฒนาระบบสถาบัน การเงินระยะที่  3 ซ่ึงสนับสนุนการพัฒนา
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โครงสร้างพ้ืนฐานด้านการช าระเงินเพ่ือรองรับการช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ของภาครัฐตั้งแต่ 
การซ้ือขายสินค้า  การช าระเงิน  และการส่งข้อมูลภาษีให้กับหน่วยงานของรัฐ คาดว่าจะช่วย 
สนับสนุนการใช้จ่ายผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์รวมทั้งบัตรเครดิตมากขึ้น ในอนาคต   นวัตกรรมใน
ระบบช าระเงินของโลกที่เกิดขึ้นท า ให้เกิดทางเลือกในการช าระเงินรูปแบบอ่ืนๆ (Alternative 
Payment Gateway) มากขึ้น   ซ่ึงคาดว่าจะส่งผลกระทบต่อการใช้บัตรเครดิตใน 3 รูปแบบ คือ  
(1) ผู้บริโภคอาจลดการถือบัตรเครดิตลงเน่ืองจากสามารถใช้ข้อมูลในบัตรเครดิตหลักที่มีอยู่เชื่อมต่อ
กับ Mobile Application ต่างๆ ในโทรศัพท์มือถือเพ่ือช าระค่าสินค้าและบริการ   รวมทั้งใช้เชื่อมต่อ
กับการช าระเงินในรูปแบบอ่ืนที่เพ่ิมความ สะดวกให้แก่ผู้บริโภคมากขึ้น เช่น การใช้กระเป๋าเงิน
อิเล็กทรอนิกส์ (Digital Wallet)   การช าระเงินผ่าน QR Payment   ซ่ึงทั้งหมดน้ีอาจมีผลท าให้
จ านวน บัตรเครดิตลดลงเน่ืองจากบัตรกลายเป็นเครื่องมือส าหรับเชื่อมต่อกับการช าระเงินอ่ืนแทน  
(2) ผู้บริโภคอาจยังถือบัตรเครดิตหลายบัตรโดยน าบัตรแต่ละบัตรไปผูกกับ Digital Wallet ต่างๆ  
เพ่ือคงการได้รับสิทธิประโยชน์จากบัตรเครดิตแต่ละประเภท (3) การผูกบัญชีของธนาคารกับการ
ช าระเงินในรูปแบบใหม่โดยตรง   โดยไม่จ าเป็นต้องผูกกับบัตรเครดิตส่งผลให้การใช้บัตรเครดิต
ลดลง   การออกกฎระเบียบของภาครัฐเพ่ีอจ ากัดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตของผู้มีรายได้น้อย 
เน่ืองจากในช่วงที่ผ่านมาพบว่าหน้ีครัวเรือนอยู่ในระดับสูง   และมีสัญญาณการใช้จ่ายผ่านบัตร
เครดิตและการกู้ยืม สินเชื่อส่วนบุคคลในระดับสูง   โดยเฉพาะกลุ่ม GenY ที่มีแนวโน้มของการ 
ก่อหน้ีเกินตัวธปท.  จึงได้ออกฎระเบียบเพ่ือควบคุมการใช้บัต รเครดิตของผู้มีรายได้ต่ ากว่ า  
30,000  บาทต่อเดือน  โดยจ ากัดวงเงินไม่เกิน 1.5 เท่า ซ่ึงผลจากนโยบายดังกล่าวคาดว่าจะกระทบ
ต่อการขยายฐานลูกค้าใหม่ของผู้ออกบัตรในอนาคต   อย่างไรก็ตาม   ในระยะยาวคาดว่ามาตรการน้ี 
จะช่วยลดภาระในการตั้งส ารองหน้ีเสียของสถาบันการเงิน เน่ืองจากช่วย ควบคุมสัดส่วนหน้ีเสีย
และสร้างวินัยทางการเงินให้แก่ผู้ถือบัตรในระยะยาว 
 นักวิจัยหลายท่านได้คาดการณ์ว่า   ธุรกิจบัตรเครดิตยังคงมีแนวโน้มเติบโตต่อเน่ือง 
ที่ระดับ 6.3% ในช่วงปี พ.ศ. 2561-2563   จากแนวโน้มของการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตที่เพ่ิมขึ้นตาม
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ เปล่ียนไปและการส่งเสริมการช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ของภาครัฐ    
อย่างไรก็ตาม   ธุรกิจบัตรเครดิตอาจได้รับผลกระทบจากการแข่งขันในตลาดที่มีแนวโน้มรุนแรงขึ้น
จากการเกิดขึ้นของการช าระเงินรูปแบบใหม่ที่อาจจะท าให้ผู้บริโภคลดจ านวนการถือครองบัตร
เครดิตลง รวมทั้งการปรับปรุงเกณฑ์ก ากับดูแลบัตรเครดิตและสินเชื่อส่วนบุคคล โดยเฉพาะ Non-
banks ซ่ึงมีฐานลูกค้าส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีรายได้ต่ ากว่าเกณฑ์โดยมีประเด็นที่ส าคัญ   ดังน้ี 
 1.   ภายใต้ภาวะที่ผู้บริโภคอาจเลือกใช้บัตรเครดิตที่เป็นบัตรหลักเพ่ือเป็น Payment 
Gateway เพ่ือเชื่อมต่อกับการช าระเงินรูปแบบใหม่และส่งผล ให้ลดจ านวนการถือบัตรลง อาจส่งผล



5 

 

ให้การแข่งขันเพ่ือชิงและรักษา ส่วนแบ่งตลาดมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น นอกจากน้ี ผู้ออกบัตรต้องเผชิญ
กับการ แข่งขันในตลาดช าระเงินที่รุนแรงขึ้น เน่ืองจากมีผู้เล่นใหม่ที่มิใช่สถาบัน การเงิน เช่น บริษัท
เทคโนโลยี และบริษัทโทรคมนาคมที่ เริ่มเข้ามามีบทบาท ให้บริการช าระเงินในรูปแบบใหม่ที่
อ านวยความสะดวกแก่ผู้บริโภคมากขึ้น และอาจทดแทนบทบาทของบัตรเครดิตลงบางส่วนใน
อนาคต 
 2.   การแข่งขันให้สิทธิประโยชน์ให้แก่ผู้ถือบัตรเฉพาะกลุ่มเพ่ิมขึ้นสอดคล้องกับวิถี
ชีวิตของผู้บริโภคในยุคใหม่โดยเฉพาะผู้บริโภคที่มีรายได้สูงที่นิยมท่องเที่ยวยังต่างประเทศ   โดยใช้
กลยุทธ์ต่างๆ  เพ่ือจูงใจให้ผู้บริโภคใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตมากขึ้น เช่น การให้คะแนนสะสม การให้
เงินคืนเม่ือมีการใช้จ่ายผ่านบัตร (Cashback)   การได้รับส่วนลดเม่ือใช้จ่ายในร้านค้าที่เป็นพันธมิตร
ทั้งในประเทศและต่างประเทศ การให้สิทธิประโยชน์ที่ไม่เก่ียวข้องกับการใช้จ่าย ผ่านบั ตร เช่น 
บริการ Airport Lounge  และการประกันภัยอุบัติเหตุจากการเดินทาง ส่วนลดส าหรับการแลกเงิน  
เป็นต้น นโยบายภาครัฐในการปรับปรุงเกณฑ์การก ากับดูแลบัตรเครดิตและสินเชื่อส่วนบุคคลแม้ว่า
จะส่งผลกระทบต่อภาพรวมของธุรกิจบัตรเครดิตไม่มากนักในระยะเริ่มต้น   เน่ืองจากเกณฑ์ดังกล่าว
ปรับใช้กับเฉพาะลูกค้ารายใหม่ รวมทั้งสัดส่วนการใช้จ่ายของผู้มีรายได้น้อยที่ถือบัตรเครดิตคิดเป็น
เพียง 9.0%  ของยอดการใช้จ่ายทั้งหมด   อย่างไรก็ดี   หากพิจารณาผลกระทบต่อผู้ให้บริการที่เป็น
ธนาคารพาณิชย์และ Non-banks   พบว่าอาจได้รับผลกระทบแตกต่างกันโดยผู้ให้บริการที่เป็น  
Non-banks โดยเฉพาะบริษัทบัตรเครดิตที่ไม่ได้เป็นเครือข่ายของธนาคารพาณิชย์อาจได้รับ
ผลกระทบทางลบ มากกว่า   เน่ืองจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นผู้มีรายได้อยู่ในเกณฑ์ที่จ ากัด
วงเงิน ท าให้อาจเสียโอกาสในการขยายฐานลูกค้าในอนาคตและอาจผลักดันให้ลูกค้าบางส่วนหันไป
ใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคคลในรูปแบบอ่ืนๆ เช่น   พิโกไฟแนนซ์ (PICO Finance)  ส่งผลให้การ
แข่งขันเพ่ือกระตุ้นการใช้จ่ายในกลุ่มผู้มีรายได้สูงมีแนวโน้มรุนแรงมากขึ้นในระยะข้างหน้า 
 จากสภาวะการแข่งขันในธุรกิจบัตรเครดิตดังกล่าว    คาดว่าผู้ออกบัตรจะเน้นกลยุทธ์
การเข้าถึงและเข้าใจลูกค้าเพ่ือให้บริการที่ตรงกับความต้องการมากที่สุดผ่านกระบวนการที่สถาบัน
การเงินนิยมใช้คือ การใช้ข้อมูลเชิงลึก (Big Data Analysis) เพ่ือท าความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคใน
การให้สิทธิประโยชน์และเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากกว่าและรวดเร็วกว่าเพ่ือชิงความได้เปรียบจากการ
สร้างความแตกต่าง (Pioneer Move) ได้ก่อนคู่แข่งและยังคงรักษาความเป็นผู้น าตลาดบัตรเครดิตใน
ระยะข้างหน้า 
 จากกระแสและโอกาสให้ข้างต้นท า ให้หลายธนาคารออกผลิตภัณฑ์ที่สินเชื่อที่
เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวเพ่ิมมากขึ้น โดยในช่วงแรกทุกธนาคารจะให้ส าคัญกับการร่วมมือกับ  
แต่ละสายการบินเพ่ือน าเสนอเป็นโปรโมชั่นของบัตรเครดิตของกลุ่มลูกค้าของธนาคารเองเพ่ือดึงดูด
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ให้กลุ่มลูกค้าสนใจเพ่ิมมากขึ้น   แต่อย่างไรก็ตามเห็นได้ชัดว่าเพียงแค่บัตรเครดิตเพียงอย่างเดียวน้ัน
ไม่สามารถตอบสนองกับความต้องการของลูกค้าได้อย่างเพียงพอ หลายๆธนาคารถึงเริ่มมีการออก
สินเชื่อส่วนบุคคลเพ่ือการท่องเที่ยวเพ่ิมมากขึ้น ธนาคารกรุงไทย เล็งเห็นโอกาสดังกล่าวจากเหตุผล
ในข้างต้น จึงออก Krungthai Travel Card ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ทางการเงินรูปแบบใหม่ที่ออกเป็น
ธนาคารแรกของไทยบริ ษัท โดยสามารถจับคู่ กับสินเชื่อกรุงไทย Thanawat  เหมาะส าหรับ 
นักเดินทาง รวมถึงนักเรียน นักศึกษาที่ก าลังจะเดินทางไปศึกษาต่อที่ต่างประเทศ โดยบัตรดังกล่าวมี
จุดเด่นเช่น  
 –  สามารถแลกเงินเก็บไว้ในอัตราแลกเปล่ียนที่ดีที่สุดในตลาด ถึง 7 สกุลเงิน  ได้แก่  
ดอลลาร์สหรัฐฯ, ปอนด์สเตอร์ลิง, ยูโร, ดอลลาร์ฮ่องกง, เยน, ดอลลาร์ออสเตรเลีย และดอลลาร์
สิงคโปร์ 
 –  สามารถแลกเปล่ียนเงิน ขายคืน ตรวจสอบยอด เปิด และปิดการใช้งานบัตรได้ด้วย
ตัวเองตลอดเวลา ผ่านแอปพลิเคชั่น Krungthai Netbank 
 –  ใช้ซ้ือสินค้า / บริการ ณ ร้านค้าภายใต้มาตรฐาน Visa ทั่วโลก ผ่านเครื่องรูดบัตร 
และ Visa Pay Wave 
 –  ใช้ถอนเงินสดได้ 7 สกุลเงินที่เครื่องเอทีเอ็มทั่วโลกตามสกุลเงินที่แลกไว้ 
 –  ไม่เสียค่าธรรมเนียมในการแลกเปล่ียนสกุลเงิน 
  
 ดังน้ันผู้ท าวิจัยจึงท าการศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่ อส่วนบุคคลที่
เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวโดยวิเคราะห์ว่า   ผลิตภัณฑ์ Krungthai Travel Card + สินเชื่อกรุงไทย 
Thanawat   จะสามารถช่วยตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคได้หรือไม่อย่างไร   และตัวแปร
ใดที่ผู้บริโภคคาดหวังที่ใช้เป็นตัวตัดสินใจส าคัญในการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์    เพ่ือที่จะสามารถน า
ข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการต่อยอดกลยุทธ์และการวางแผนเพ่ือเพ่ิมปัจจัยความส าเร็จของ Product และ
เพ่ือให้สามารถเตรียมพร้อมรับมือกับการแข่งขันที่สูงขึ้น รวมถึงถือเป็นการสร้างข้อได้เปรียบ
ส าหรับการแข่งขันของธุรกิจธนาคารในเมืองไทยอีกด้วย 
 
 

1.2   วัตถุประสงค์ของงำนวิจัย 
 1.   เพ่ือวิเคราะห์และหาปัจจัยที่มีความส าคัญที่สุดในการตัดสินใจที่มีความส าคัญใน
การเลือกเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวของกลุ่มนักท่องเที่ยว 
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 2.   เพ่ือศึกษาโอกาสและความเป็นไปได้ที่ในการพัฒนากลยุทธ์เพ่ือพัฒนา Product 
ของ ธนาคารเพ่ือให้ตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด 
 

 

1.3   ขอบเขตของงำนวิจัย 
 เพ่ือเป็นการศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจเพ่ือเลือกใช้สินเชื่อส่วนบุคคลส าหรับการ
ท่องเที่ยวของ นักท่องเที่ยว จ านวน 400 คนเพ่ือศึกษาความสอดคล้องของ ผลิตภัณฑ์ Krungthai 
Travel Card +สินเชื่อกรุงไทย Thanawat กับพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย   โดยมีระยะเวลาใน
การศึกษาเริม่ต้นตั้งแต่เดือนกันยายน 2561   ถึงธันวาคม  2561 
 
 

1.4   นิยำมศัพท์ 
 Travel Plan Behavior   หมายถึง   การวางแผนล่วงหน้า (โดยเฉล่ีย) ในแต่ละทริป 
 Deciding Factor   หมายถึง   ปัจจัยที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อการตัดสินใจเลือก 
 Travel Spending   หมายถึง  ทรัพยากรธรรมชาติ   ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคน 
ต่อทริปของนักท่องเที่ยวรุ่นใหม่ 
 Travel Inspiration   หมายถึง   แรงจูงใจในการท่องเที่ยว  
 หลักกำรตลำด 7Ps   หมายถึง   เครื่องมือเทคนิคทางการตลาดที่บริษัทใช้ในการผลิต
เพ่ือตอบสนองความต้องการและส่งมอบคุณค่าให้กับผู้บริโภค 
 ทฤษฎีกำรยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: TAM)   หมายถึง  
หมายถึง ทฤษฎีที่มีการยอมรับและมีชื่อเสียงในการเป็นตัวชี้วัดความส าเร็จของการ ใช้เทคโนโลยี 
น าเสนอโดย Davis    
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior)   หมายถึง  แนวคิดที่ใช้
ในการท าความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค ซ่ึงส่งผลต่อการตัดสินใจว่าจะซ้ือ หรือไม่ซ้ือสินค้าน้ัน ๆ  
 บัตรเครดิต   หมายถึง   บัตรอิเล็กทรอนิกส์ที่ได้รับวงเงิน (Credit)   อนุมัติจากผู้ออก
บัตร (Issuer) ซ่ึงก็คือ ธนาคารหรือผู้ประกอบการธุรกิจบัตรเครดิตที่ไม่ใช่สถาบันการเงิน  
(Non-bank) 
 Gen Y   หมายถึง   กลุ่มคนรุ่นใหม่ 21-38 ปี 
 Personal loan   หมายถึง   สินเชื่อส่วนบุคคลที่ไม่มีหลักประกัน 
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 MRR (Minimum Retail Rate)   หมายถึง   อัตราดอกเบี้ยที่ธนาคารพาณิชย์เรียกเก็บ
จากลูกค้ารายย่อยชั้นดี เช่น สินเชื่อส่วนบุคคล สินเชื่อที่อยู่อาศัย สินเชื่อบัตรเครดิต เป็นต้น 
 EDC  (Electronic Data Capture)   หมายถึง   อุปกรณ์รับช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ 
หรือที่เรียกว่าเครื่องรับบัตรหรือเครื่องรูดบัตร 
 

 

1.5   ประโยชน์ท่ีคำดว่ำจะได้รับ 
 เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมรวมถึงปัจจัยต่างๆที่มีผลต่อการเลือกใช้สินเชื่อส่วนบุคคล 
ส าหรับการท่องเที่ยว เพ่ือปรับปรุงและพัฒนาและเสริมสร้างจุดแข็งต่างๆ  ได้อย่างเหมาะสมและ
สามารถตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างดียิ่งขึ้น  
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บทท่ี 2 

แนวคิด   ทฤษฏี   และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
 

 การวิจัยเรื่อง   พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่ เก่ียวข้องกับการ
ท่องเที่ยว  ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับ
การท่องเที่ยว   ทางผู้จัดท าจึงได้ท าการศึกษา  แนวคิด  ทฤษฏี  และงานวิจัยที่เก่ียวข้องอย่างเป็น
ล าดับขั้นตอน   โดยท าการค้นคว้าทฤษฏีและงานวิจัยทั้งในและต่างประเทศ    โดยได้มีแนวคิด  
ทฤษฏีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องที่เก่ียวข้องดังน้ี 

2.1   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
2.2   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการยอมรับเทคโนโลยี  (Technology Acceptance 

Model: TAM)   
2.3   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer 

Behavior) 
2.4   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคล 
2.5   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสินเชื่อเพ่ือการท่องเที่ยว 
2.6  งานวิจัยที่เก่ียวข้อง  
2.7   กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 
 

2.1   แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  
Kotler and Armstrong (2011, p.51) ได้ให้นิยามส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดในส่วนเก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการและเป็นเครื่องมือบริษัทใช้ในการตลาด
เพ่ือการผลิตและเพ่ือตอบสนองความ ต้องการรวมถึงสร้างคุณค่าให้กับผู้บริโภค  

The Chartered Institute of Marketing (2009) กล่าวว่า การตลาดที่ประสบความส าเร็จ
น้ันขึ้นอยู่กับบริษัทต้องการผลิตสินค้าอะไร   คิดวิธีการที่จะท าให้ได้รับผลตอบแทนที่คุ้มค่า  
มีวิธีการส่งมอบสินค้าและบริการให้เข้าถึงลูกค้า   มีการประชาสัมพันธ์สินค้าและบริการ  ซ่ึงหลัก
พ้ืนฐานทางการตลาดที่ส าคัญประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ ดังต่อไปน้ี 
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1.   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)   เป็นส่ิงผสมผสานกันโดยตอบสนองความจ าเป็น

และความต้องการของทั้งสองฝ่ายกล่าวคือ ต้องมีส่ิงที่ผู้ขายมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะสามารถ
สร้างประโยชน์หรือได้รับคุณค่าของของน้ัน    ผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ผลิตภัณฑ์ที่
จับต้องได้ (Tangible Product) หรือสินค้าอุปโภคบริโภคทั่วไป และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 
(Intangible Product)  

2.   ปัจจัยด้านราคา (Price)   คือคุณค่าผลิตภัณฑ์ที่วัดได้เป็นในรูปตัวเงิน  ลูกค้ามักจะมี
การเปรียบเทียบประเมินระหว่างคุณค่า (Value) ของการบริการกับราคา (Price) โดยราคาจะเป็น
ตัวก าหนดต าแหน่งของการตลาดของตัวผลิตภัณฑ์   โดยถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซ้ือ
ยิ่งเป็นการสร้างความคาดหวังที่มีตัวผลิตภัณฑ์ 

3.   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)   เป็นกิจกรรมที่ เก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า    ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ   ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location)   และช่องทาง
ในการน าเสนอบริการ (Channels) 

4.   ด้ านส่ง เสริ มการตลาด (Promotion)   เป็นเค รื่อง มือหน่ึงที่ มีความส าคัญ 
ในการติดต่อส่ือสารให้ผู้ใช้บริการ   โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5.   ด้านกระบวนการ ( Process)   ด้านกระบวนการ ( Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้อง
กับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ  ที่น าเสนอให้กับ ผู้ใช้บริการเพ่ือมอบ 
การให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ  

6.   ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee)   ซ่ึงต้องอาศัยการคัดเลือก  
การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน
เป็นความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร   เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถ   มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ   มีความคิดริเริ่ม   มีความสามารถ 
ในการแก้ไขปัญหา   สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

7.   ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and 
Presentation)   เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า   โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม    ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า    
ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย   การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน   และการให้บริการที่
รวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 
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2.2   แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการยอมรับเทคโนโลยี    (Technology Acceptance 
Model: TAM)    

แบบจ าลองการยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี (A technology acceptance model 
หรือ TAM) เป็นทฤษฎีที่มีการยอมรับและมีชื่อเสียงในการเป็นตัวชี้วัดความส าเร็จของการใช้
เทคโนโลยีที่  Fred Davis  ได้น าเสนอปี ค.ศ. 1986   โดยมีต้นแบบการดัดแปลงและพัฒนามาจาก
ทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล (Theory Of Reasoned Action: TRA)   เพ่ือใช้ศึกษาในบริบท 
การ ยอมรับการใช้ระบบสารสนเทศ   โดยไม่น าบรรทัดฐานขอ บุคคลที่อยู่โดยรอบการแสดง
พฤติกรรมเข้ามาใช้เป็นปัจจัยในการพยากรณ์พฤติกรรมการใช้ที่ เกิดขึ้นจริง    ปัจจัยที่ส าคัญใน
แบบจ าลอง  TAM  คือ 

1.   การรับรู้ถึงประโยชน์การใช้งาน (Perceived Usefulness: PU)   การรับรู้ระดับความ
เชื่อของบุคคลที่ใช้เทคโนโลยีเพ่ือเพ่ิม ประสิทธิภาพในการท างาน โดยใช้เรื่องการท างานและผล
ปฏิบัติงานดีขึ้น ก าลังการผลิตเพ่ิมมากขึ้น การใช้งานง่ายและสามารถใช้ประโยชน์ได้เป็นตัวชี้วัดผล 

2.   การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease of Use: PEOU)   การรับรู้ว่า
เทคโนโลยีน้ันใช้งานง่ายโดยไม่ต้องใช้ความพยายามหรืออาศัยความรู้ความสามารถมากนัก   
หลักเกณฑ์ในการวัดคือความชัดเจนและเข้าใจง่าย   สามารถใช้จนเกิดทักษะความช านาญง่าย 
สามารถควบคุมได้และง่ายต่อการจดจ า 

3.   ทัศนคติของผู้ใช้ (User’s Attitude: A) และความตั้งใจกระท า (Behavioral Intention 
to Use: BI)   ทัศนคติและความสนใจของผู้ใช้ที่จะใช้เทคโนโลยี สามารถวัดได้จากการรับรู้ถึง
ประโยชน์ที่เกิดจากการใช้งานเทคโนโลยี    สามารถใช้งานระบบได้โดยไม่ต้องความพยายามใน 
การเข้าใจ   จนท าให้เกิดการใช้ระบบจริง (Actual System Use)   ความสัมพันธ์ของปัจจัยในทฤษฎีน้ี
แสดงเป็นไปตามรูปภาพที่ 2.1 
 

 
ภาพที่ 2.1  :  Technology Acceptance Model: TAM  
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2.3   แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer 
Behavior)  
 Phillip Kotler   ได้อธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยอาศัย S-R Theory ใน
รูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (A Model of Consumer Behavior) ดังแสดงไว้ในภาพที่ 2.2 
 

ภาพที่ 2.2  :  A Model of Consumer Behavior 
 

 
แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคจะแสดงให้เห็นถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์   โดยมีจุดเริ่มต้นจากการเกิดส่ิงกระตุ้น (Stimulus)   ที่ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของ
ผู้บริโภค (Buyer’s Black Box)   ที่เปรียบเสมือนกล่องด าที่ผู้ผลิต   หรือนักการตลาดไม่สามารถ
คาดคะเนได้เม่ือผู้บริโภครับรู้ต่อส่ิงกระตุ้นและเกิดความต้องการแล้วจึงจะเกิดการซ้ือหรือ  
การตอบสนอง (Response) ขึ้น   โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  

1. ส่ิงกระตุ้นภายนอกของผู้ซ้ือ (Stimuli)   ส่ิงที่กระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค 
อาจเกิดจากแรงกระตุ้นภายในร่างกายของผู้บริโภคเอง  เช่น  ความหิว   ความกระหาย   หรืออาจเป็น
ส่ิงกระตุ้นที่อยู่ภายนอกซ่ึงได้แก่ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดและส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ    ส่วนมากนักการตลาด
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จะให้ความส าคัญกับส่ิงกระตุ้นภายนอก   โดยพยายามจัดส่ิงกระตุ้นภายนอก   โดยเฉพาะส่ิงกระตุ้น
ทางการตลาดให้สามารถจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซ้ือสินค้าขึ้น 

 1.1   ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) 
 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดเป็นส่ิงกระตุ้นที่นักการตลาดสามารถควบคุม

และจัดให้มีขึ้นเป็นส่ิงกระตุ้นที่ เ ก่ียวข้องกับส่วนประสมทางกา รตลาด (Marketing Mix)  
ซ่ึงประกอบด้วย ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เช่น    การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงามสะดุดตา  
ส่ิงกระตุ้นด้านราคา  เช่น  การก าหนดเงื่อนไขการช าระเงินหรือการเสนอส่วนลดที่ดีกว่าคู่แข่งขัน 
ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น มีการจัดผลิตภัณฑ์ให้มีจ าหน่ายอย่างทั่วถึง และ
ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น   การลดแลกแจกแถม   การโฆษณาที่สม่ าเสมอ   ส่ิงต่างๆ 
เหล่าน้ีหากนักการตลาดสามารถเข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภคและสามารถจัดส่ิงกระตุ้น
ทางการตลาดให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มลูกค้าแล้ว   ย่อมจะเป็นเครื่องมือที่สามารถจะ
กระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความต้องการได้ซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือในที่สุด 

 1.2   ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimuli)  
 ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ   จะเป็นส่ิงกระตุ้นที่อยู่ภายนอกองค์การและนักการ

ตลาดไม่สามารถควบคุมได้   ส่ิงกระตุ้นเหล่าน้ีได้แก่   ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกิจ  เช่น  ภาวะเศรษฐกิจ   
รายได้ของผู้บริโภค   ซ่ึงจะมีผลต่อความต้องการซ้ือของผู้บริโภค   ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี   เช่น
เทคโนโลยีการส่ือสารที่ทันสมัยและรวดเร็ว   ท าให้ผู้บริโภคต้องการใช้โทรศัพท์มือถือกันมากขึ้น 
ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่นกฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีผลต่อ
ความต้องการในสินค้าชนิดน้ัน   และส่ิงกระตุ้นทางวัฒนธรรม  เช่น   ขนบธรรมเนียมประเพณีใน
เทศกาลต่างๆ   จะเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดความต้องการสินค้าบางอย่างในเทศกาลน้ันๆ เป็นต้น 

2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ เป็นส่วนที่ได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะของ  

ผู้ซ้ือ (Buyer Characteristic)   ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจากปัจจัยด้านวัฒนธรรม   ปัจจัยด้านสังคม   ปัจจัย
ส่วนบุคคล   และปัจจัยทางจิตวิทยา   และยังได้รับอิทธิพลมาจากกระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
(Buyer Decision Process)  ที่ประกอบได้ด้วยขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้ปัญหา  
การค้นหาข้อมูล   การประเมินทางเลือก   การตัดสินใจซ้ือ   และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Responses) 

การตอบสนองของผู้ซ้ือหรือการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค   ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจ
ในเรื่องต่างๆ ดังน้ี   การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice)   ที่จะมาตอบสนองความต้องการ เช่น  
เลือกข้าวต้มกุ้งเป็นอาหารเช้าหรือเลือกนมสดเป็นอาหารเช้า   การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) 
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เช่น   หากต้องการดื่มนมเป็นอาหารเช้าแล้วจะดื่มนมสดตราอะไร    การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice)  
การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time)   การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase Amount)  เป็นต้น 

2.4   แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสินเช่ือส่วนบุคคล 

จากการค้นคว้าข้อมูล ผู้วิจัยพบว่าข้อมูลพ้ืนฐานของธุรกิจ   บัตรเครดิตกล่าวคือ เป็น
ธุรกิจที่ให้สินเชื่อเพ่ือการบริโภค (Consumer Credit)  แก่ลูกค้าผ่านวงเงินที่ได้อนุมัติไว้ล่วงหน้า โดย
ผู้ถือบัตรจะใช้บัตรเครดิต ซ่ึงเป็นบัตรอิเล็กทรอนิกส์แทนเงินสดเพ่ือซ้ือสินค้าและสามารถใช้บัตร
เพ่ือเบิกถอน เงินสดล่วงหน้า (Cash Advance)จากตู้ ATM ตามวงเงินที่ได้รับอนุมัติ รวมทั้ง ได้รับ
สิทธิประโยชน์ต่างๆ จากผู้ออกบัตรแต่ละราย สินเชื่อบัตรเครดิตถือเป็นสินเชื่อ ที่ไม่มีหลักประกัน 
(Non-collateral loan) ซ่ึงผู้กู้จะสามารถผ่อนช าระค่าสินค้าและ บริการเป็นงวดโดยคิดอัตราดอกเบี้ย
นับแต่วันที่ใช้จ่ายผ่านบัตร ที่ผ่านมา ธุรกิจบัตรเครดิตมีส่วนส าคัญในการสนับสนุนการบริโภค 
ภาคเอกชนของไทย โดยมีสัดส่วนรองจากสินเชื่อบ้าน สินเชื่อรถยนต์ และ สินเชื่อส่วนบุ คคล 
ตามล าดับ โดยจากข้อมูลล่าสุด ณ ส้ินปี  พ.ศ. 2560    สินเชื่อบัตรเครดิตคิดเป็นสัดส่วน 5.7% ของ
สินเชื่อเพ่ือการบริโภคทั้งหมดดังแสดงในภาพที่  2.3  
 

 
ภาพที่  2.3  :   Thai Consumer Debt Outstanding (Q4 2017) 
ที่มา :  Bank of Thailand (BOT) 

 
 ในแต่ละครั้งที่มีการซ้ือสินค้าและบริการผ่านบัตร ธุรกิจบัตรเครดิตจะเชื่อมโยงกับผู้

ให้บริการหลายฝ่ายตั้งแต่กระบวนการอนุมัติสินเชื่อ ไปจนถึงขั้นตอนการช าระเงิน  โดยการอนุมัติ
สินเชื่อจะเกิดขึ้นทันที (t+0)ที่มีการใช้บัตรเครดิตเพ่ือซ้ือสินค้าท าให้การใช้จ่ายของผู้บริโภคมีความ
สะดวกและ ไร้รอยต่อ (Seamless payment) ในขณะที่กระบวนการช าระเงิน   (Clearing and 
settlement)  ระหว่างผู้ให้บริการจะเกิดขึ้นหลังจากซ้ือสินค้าประมาณ 1-2 วัน (t+n) ผู้บริโภคจะมี
ช่วงเวลาปลอดดอกเบี้ยประมาณ 45 วันก่อนช าระค่าสินค้าและบริการ (ภาพที่ 2) ซ่ึงมีผู้เก่ียวข้องที่
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ส าคัญ ได้แก่ ผู้ถือบัตร ธนาคารหรือธุรกิจ ผู้ออกบัตร ธนาคารหรือธุรกิจผู้รับช าระเงิน ร้านค้าที่รับ
ช าระบัตรและเครือข่ายระบบการช าระเงิน 

 

 
ภาพที่  2.4  :   Credit Card Payment Processing 
ที่มา :  Krungsri Research 

 
 ผู้ถือบัตร (Card holder)   สามารถใช้บัตรเครดิตเพ่ือช าระค่าสินค้าและบริการได้  
2  รูปแบบ   คือ   ช าระเงินเต็มจ านวนเม่ือครบก าหนดช าระหรือผ่อนช าระค่าสินค้าและบริการ  
โดยประโยชน์ที่ ผู้บริโภคจะได้รับจากการใช้บัตรเครดิตที่ส าคัญ  คือ  (1) ได้รับความสะดวก 
ในการช าระเงินและช่วยลดการพกพาเงินสด   (2) ได้รับสินเชื่อเพ่ือการบริโภค ซ่ึงช่วยอ านวย 
ความสะดวกให้เกิดความสม่ าเสมอในการบริโภคเน่ืองจากช่วยลดข้อจ ากัดด้านสภาพคล่องของ
ผู้บริโภคลง   และ   (3) ได้รับสิทธิประโยชน์ต่างๆ จากผู้ออกบัตร   ซ่ึงจูงใจให้ผู้บริโภคใช้จ่ายผ่าน
บัตรมากขึ้น  เช่น  การให้สิทธิประโยชน์เงินคืน (Cash back)   การสะสมคะแนนเพ่ือแลกรับส่วนลด
และของรางวัลต่างๆ เม่ือมียอดใช้จ่าย   การแบ่งช าระสินค้า    สิทธิประโยชน์ในการช าระค่าใช้จ่าย
รายเดือนอัตโนมัติ   และการประกันอุบัติเหตุจากการเดินทาง   เป็นต้น 

ธนาคารหรือธุรกิจผู้ออกบัตร (Issuer)    เป็นผู้ออกบัตรเครดิตให้กับผู้ถือบัตรและเป็น
ผู้อนุมัติหรือปฏิเสธค าขอช าระเงิน (Payment authorization request) ภายหลังจากที่ตรวจสอบข้อมูล
ผู้ถือบัตรและวงเงินแล้ว    ปัจจุบันมีบัตรเครดิตหลายประเภท   ได้แก่   (1) บัตรเครดิตทั่วไปมักเป็น
บัตรเครดิตที่ร่วมกับ เครือข่ายระบบช าระเงินต่างๆ ได้แก่ VISA, MasterCard, American Express, 
China Union Pay (CUP) และ Japan Credit Bureau (JCB)   (2) บัตรประเภทบัตรร่วม (Co-Brand)  
ซ่ึงธนาคารหรือธุรกิจผู้ออกบัตรจะออกบัตรร่วมกับบริษัทพันธมิตรทั้งภายในและภายนอกประเทศ
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โดยให้สิทธิประโยชน์แก่ผู้ถือบัตรในกรณีที่มีการน าไปใช้จ่ายผ่านบริษัทหรือร้านค้าซ่ึงจะแตกต่าง
กันไปตามแต่ละบัตรแต่ละประเภท   เช่น   บัตรเครดิต Citi M Visa Reward   ซ่ึงให้สิทธิประโยชน์
แก่ผู้ถือบัตรในการใช้จ่ายผ่านบัตรที่ เดอะมอลล์    เอ็มโพเรียม   และพารากอน เป็นต้น (3) บัตรที่
ออกร่วมกับองค์กรหรือสถาบันที่ไม่แสวงหาก าไร (Affinity card) เช่น บัตรที่ธนาคารกรุงไทยออก
ร่วมกับสมาคมนักบินไทย และสภากาชาดไทย เป็นต้น    (4) บัตรเครดิตองค์กร (Corporate Card) 
เป็นบัตรที่ออกให้แก่องค์กรเพ่ือใช้บริหารค่าใช้จ่ายขององค์กร   พนักงาน   และค่าใช้จ่ายเก่ียวกับ
การเดินทาง   โดยมีสิทธิพิเศษส่วนลดให้แก่   องค์กรร่วมกับร้านค้าที่เป็นพันธมิตร เช่น Krungsri 
Corporate Credit Card, KTC Visa Corporate Gold  และ  KBank Corporate Executive Card   เป็น
ต้น 

ธนาคารหรือธุรกิจผู้รับช าระเงิน (Acquirer)   เม่ือธนาคารหรือธุรกิจผู้รับช าระเงิน
ได้รับรายการค าขอรับช าระเงินที่ร้านค้าส่งมาเรียกเก็บธนาคารหรือธุรกิจ   ผู้รับช าระเงินจะเก็บเงิน
โดยหักค่าธรรมเนียมจากร้านค้าไว้ตามอัตราที่ตกลงกันในสัญญา   ปกติธนาคารหรือธุรกิจผู้ออก
บัตรจะสร้างเครือข่ายร้านค้าสมาชิกของบริษัท   โดยพิจารณาจากปริมาณการรับช าระค่าสินค้าและ
บริการและแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจของร้านค้าเป็นหลัก เน่ืองจากร้านค้าที่มีรายได้ สม่ าเสมอ
จะช่วยสร้างรายได้ให้แก่ธนาคารหรือธุรกิจผู้รับช าระเงินได้มากขึ้น   นอกจากน้ี   ค่าธรรมเนียมที่
เรียกเก็บจากร้านค้าอาจแตกต่างกันขึ้นอยู่กับแนวโน้มของแต่ละธุรกิจและ สภาวะการแข่งขัน
ระหว่างธนาคารหรือธุรกิจรับช าระเงิน   รวมทั้งอาจมีเก็บค่าธรรมเนียมขั้นต่ าจากร้านค้าด้วย   
ปัจจุบันธนาคารหรือธุรกิจ ผู้รับช าระเงินจะให้บริการรับช าระเงินแก่ร้านค้าผ่านหลายช่องทาง  เช่น 
(1) เครื่องอนุมัติวงเงินอัตโนมัติ (Electronic Data Capture: EDC)   (2) เครื่องรับบัตรเครดิตเคล่ือนที่
(Mobile Point of Sale: m-POS)   (3) การช าระเงินออนไลน์โดยใช้การยืนยันรหัสผ่านแบบครั้งเดียว 
(One Time Password: OTP) และ   (4) ระบบช าระเงินหักบัญชีบัตรเครดิตอัตโนมัติ   เป็นต้น 

ร้านค้าที่ รับช าระบัตร (Merchant)    อาจให้บริการช าระเงิน ณ จุดรับช าระสินค้า 
(Point of Sale Terminal)  หรือรับช าระผ่านการซ้ือขายทางอินเตอร์เน็ต (Online)  ซ่ึงร้านค้าที่รับ
ช าระเงินผ่านบัตรเครดิตจะได้รับประโยชน์หลายประการ    เช่น   ขายสินค้าได้ง่ายขึ้นโดยเฉพาะ
สินค้าที่มีมูลค่าสูง   เน่ืองจากลูกค้าได้รับความสะดวกในการช าระเงินโดยไม่มีข้อจ ากัดด้านวงเงิน
เหมือนการถือเงินสด   รวมทั้งช่วยบริหารเงินสดของร้านค้าและลดภาระในการรับเงิน  ทอนเงิน 
อย่างไรก็ตาม   ปัจจุบันบางธุรกิจหรือผู้ประกอบการบางรายที่มีมูลค่าการค้าไม่สูงนักยังไม่นิยมรับ
ช าระค่าสินค้าและบริการด้วยบัตรเครดิตจากลูกค้า    เน่ืองจากร้านค้ามีภาระต้นทุนค่าธรรมเนียมที่
ต้องจ่ายให้กับธนาคารส่งผลให้ได้รับเงินไม่เต็มจ านวน ท าให้บางร้านค้าในไทยก าหนดมูลค่าขั้นต่ า
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ในการรับช าระบัตรเครดิต   เช่น   ซ้ือสินค้าขั้นต่ า 500 บาท   หรือผลักภาระไปยังผู้บริโภคโดยคิด
ค่าธรรมเนียมเพ่ิมเติมหากช าระเงินด้วยบัตรเครดิต   เป็นต้น 

เครือข่ายระบบการช าระเงิน (Payment network)    ปัจจุบันการท าธุรกรรมผ่านบัตร
เครดิตในไทยจะถูกส่งไปประมวลผลยังเครือข่ายผู้ให้บริการในต่างประเทศ    ซ่ึงเป็นธุรกิจที่มี
เครือข่ายครอบคลุมทั่วโลกที่รองรับการรับส่งข้อมูล   การหักบัญชี   และการช าระดุลรายการก่อนจะ
โอนกลับมาช าระในประเทศ   ซ่ึงผู้ให้บริการที่ส าคัญ ได้แก่ VISA, MasterCard, American Express, 
China Union Pay (CPU)  และ  Japan Credit Bureau (JCB)   ท าให้ต้นทุนค่าธรรมเนียมบัตรเครดิต
ของไทยสูงขึ้น   จากค่าใช้จ่ายที่จะต้องจ่ายให้กับเครือข่ายช าระเงินต่างประเทศ    ขณะที่เครือข่าย
ระบบช าระเงินในประเทศ (Local switching)   สามารถรองรับได้เฉพาะธุรกรรมการซ้ือสินค้าด้วย
บัตรเดบิต   อย่างไรก็ตาม   การใช้บริการเครือข่ายช าระเงินต่างประเทศท าให้ลูกค้าได้รับ  
ความสะดวกโดยเฉพาะการน าบัตรเครดิตไปใช้จ่ายในต่างประเทศ   โดยปกติ   การรับช าระด้วยบัตร
เครดิตในไทยมีค่าธรรมเนียมที่เรียกเก็บจากร้านค้า  (Merchant discount rate)   ตั้งแต่ 1.5-2.4% ของ
การใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตขึ้นอยู่กับประเภทของบัตรเครดิต   ค่าธรรมเนียมที่เรียกเก็บจากร้านค้า
สามารถแบ่งได้เป็น  (1) Interchange fee เป็นค่าธรรมเนียมที่จ่ายให้แก่ธนาคารหรือธุรกิจผู้ออกบัตร 
ซ่ึงมีหน้าที่ท าการตลาดเพ่ือจูงใจให้ลูกค้ามาใช้จ่ายผ่านบัตร   ออกเงินเครดิตล่วงหน้าให้ลูกค้า และ
เรียกเก็บเงินจากผู้ถือบัตร   รวมทั้งมีต้นทุนที่เกิดจากหน้ีเสียและติดตามทวงหน้ี  (2) Assessment fee
เป็นค่าธรรมเนียมที่ต้องจ่ายให้แก่เครือข่ายระบบช าระเงิ นที่ท าหน้าที่เป็นตัวกลางซ่ึงจะได้รับ
ประโยชน์จากการประหยัดต่อขนาด (Economy of scale) จากปริมาณธุรกรรมที่มีจ านวนมาก  
(3) Markup เป็นค่าธรรมเนียมที่จ่ายแก่ธนาคารหรือธุรกิจ   ผู้รับช าระเงิน  ในฐานะที่เป็นผู้ดูแลและ
รับรายการช าระเงินจากร้านค้าที่รับช าระบัตร   ซ่ึงมีต้นทุนค่าบริหารจัดการต่างๆ ที่ เก่ียวข้อง   
รวมทั้งต้นทุนในการให้บริการ ช่องทางรับช าระบัตรแก่ร้านค้า   โดยเฉล่ียแล้ว พบว่า Interchange 
fee  และ Assessment fee มีสัดส่วนประมาณ 75-80% ของค่าธรรมเนียมทั้งหมด   ที่เรียกเก็บจาก
ร้านค้า   ในขณะที่Markup จะมีสัดส่วนประมาณ 20-25%   ดังแสดงในภาพที่  2.5 
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ภาพที่  2.5  :   Merchant Discount Rate 
ที่มา :  Krungsri Research 
  

ในปัจจุบัน มีผู้ดาเนินธุรกิจบัตรเครดิตของไทย 2 กลุ่ม คือ 
 1) ธนาคารพาณิชย์ ประกอบด้วย ธนาคารพาณิชย์ไทย 8 แห่ง คือ   ธนาคารกรุงเทพ 
ธนาคารไทยพาณิชย์   ธนาคารกสิกรไทย   ธนาคารทหารไทย   ธนาคารธนชาติ   ธนาคารไอซีบีซี 
(ไทย)   ธนาคารยูโอบี (ไทย)   ธนาคารแห่งประเทศจีน (ไทย)   และสาขาของธนาคารพาณิชย์
ต่างประเทศ 1 แห่ง  คือ  ธนาคารซิตี้แบงก์ 
 2) Non-banks ที่ให้บริการบัตรเครดิต ซ่ึงมีจานวน 8 แห่ง ประกอบด้วย บริษัทในเครือ
ธนาคารกรุงศรีอยุธยา 2 แห่ง ได้แก่ บริษัท บัตรกรุงศรีอยุธยา จากัด และบริษัทอยุธยา แคปิตอล 
เซอวิสเซส จากัด รวมทั้งบัตรเครดิตที่ธนาคารกรุงศรีอยุธยาร่วมกับผู้ให้บริการค้าปลีก (Co-Brand) 
ซ่ึงดาเนินการภายใต้ บริษัท เจนเนอรัลคาร์ดเซอร์วิสเซส จากัด ได้แก่ บัตร Central The 1 Credit 
Card และ บริษัท เทสโก้ คาร์ด เซอร์วิสเซส จากัด ได้แก่ Tesco Card Services บัตรเครดิต KTC  
ซ่ึงเป็นของ บริษัท บัตรกรุงไทย จากัด (มหาชน) ในเครือธนาคารกรุงไทย บัตรเครดิตอิออน ซ่ึงเป็น
ของบริษัท อิออน ธนสินทรัพย์ (ไทยแลนด์) จากัด (มหาชน) บัตรเครดิตสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด ใน
นามบริษัท ออล-เวย์ส จากัด และบัตรเครดิตของผู้ให้บริการ Non-banks ต่างชาติ คือ American 
Express ซ่ึงเป็นของ บริษัท อเมริกัน เอ็กซ์เพรส (ไทย) จ ากัด 
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ภาพที่  2.6  :   Thai Credit Card Players and Market Share 
ที่มา :  Bank of Thailand, Krungsri Research 

 
 ธุรกิจบัตรเครดิตอยู่ภายใต้การก ากับของธนาคารแห่งประเทศไทย (ธปท.) ซ่ึงก าหนด
กฎเกณฑ์ในการปฏิบัติที่คล้ายคลึงกัน ส าหรับ ผู้ให้บริการที่เป็นธนาคารพาณิชย์และ Non-banks 
ได้แก่ 1) เกณฑ์ด้าน รายได้: ผู้ถือบัตรต้องมีรายได้ขั้นต่ าไม่น้อยกว่า 15,000 บาทต่อเดือน หรือ มี
กระแสเงินสดหมุนเวียนอยู่ในบัญชีเป็นระยะเวลาไม่ต่ ากว่า 6 เดือนเฉล่ียไม่ น้อยกว่า 15,000 บาทต่อ
เดือน หรือมีเงินฝากที่ธนาคารพาณิชย์หรือตราสาร แสดงสิทธิในหน้ี ที่ออกโดยธนาคารพาณิชย์ 
หรือ หน่วยงานของรัฐ หรือ รัฐวิสาหกิจ เป็นหลักประกันเต็มวงเงินของบัตรที่อนุมัติ หรือ มีเงินฝาก
ประจ าที่ สถาบันการเงินไม่น้อยกว่า 500,000 บาท เป็นเวลาไม่น้อยกว่า 6 เดือน หรือมี เงินฝาก
ประจ าที่สหกรณ์ออมทรัพย์ ไม่น้อยกว่า 1,000,000 บาท เป็นเวลาไม่ น้อยกว่า 6 เดือน หรือมีเงินฝาก
ออมทรัพย์หรือลงทุนในตราสารหน้ี หรือกองทุน ส่วนบุคคลอย่างใดอย่างหน่ึงหรือรวมกัน หรือเม่ือ
รวมกับเงินฝากประจ าที่ สถาบันการเงิน ไม่น้อยกว่า 1,000,000 บาท เป็นเวลาไม่น้อยกว่า 6 เดือน 
และ 2) เกณฑ์การพิจารณาวงเงินบัตรเครดิต: ส าหรับผู้มีเงินฝากที่ธนาคาร พาณิชย์หรือตราสาร
แสดงสิทธิในหน้ีเป็นหลักประกัน วงเงินจะไม่เกินเงิน ฝากหรือมูลค่าแสดงสิทธิในหน้ีที่ เป็น
หลักประกัน ส าหรับผู้ที่มีรายได้ตาม เกณฑ์เก่ียวกับยอดเงินฝากประจ า เงินฝากออมทรัพย์ เงินลงทุน
ในตรา สารหน้ี กองทุนรวม หรือยอดมูลค่าเงินลงทุนในกองทุนส่วนบุคคลตาม เกณฑ์ข้างต้น 
ก าหนดให้มีวงเงินอนุมัติสูงสุดไม่เกิน 10%ของยอดเงินฝาก ประจ า เงินฝากออมทรัพย์ หรือเงิน
ลงทุนในตราสารหน้ี กองทุนรวม หรือ ยอด มูลค่าเงินลงทุนในกองทุนส่วนบุคคล ทั้งน้ีธปท .ได้
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ก าหนดเกณฑ์วงเงินขั้น ต่ าส าหรับผู้ถือบัตรซ่ึงมีรายได้ตามเกณฑ์รายได้ขั้นต่ า 15,000 บาทขึ้นซ่ึง
เกณฑ์ดังกล่าวมีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่ 1 กันยายน 2560 ที่ผ่านมา โดยผู้มีรายได้ต่ ากว่า 30,000 บาท
ต่อเดือนจะมีวงเงินไม่เกิน 1.5 เท่า ของรายได้ ผู้มีรายได้ 30,000-50,000 บาทต่อเดือนจะมีวงเงินไม่
เกิน 3 เท่าของ ในขณะที่ผู้ที่มีรายได้มากกว่า 50,000 บาทต่อเดือนจะมีวงเงินไม่เกิน 5 เท่า ของรายได้
3) เกณฑ์การผ่อนช าระ:ผู้ถือบัตรจะต้องผ่อนช าระไม่ต่ ากว่า 10% ของยอดคงค้าง และต้องไม่ต่ ากว่า 
500 บาทต่อเดือน โดยมีอัตราดอกเบี้ยในหน้ี ค้างช าระไม่เกิน 18% ต่อปี (Effective rate) ซ่ึงลดลง
จากเกณฑ์เดิมที่ก าหนดไว้ ไม่เกิน  20%ต่อปี (ตารางที่ 1)  
 หากพิจารณาส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจบัตรเครดิตในแง่จ านวนบัตร พบว่า Non-banks 
มีส่วนแบ่งตลาดมากกว่าธนาคารพาณิชย์ โดย ณ ส้ินปี 2560 มีส่วนแบ่งตลาดประมาณ 52.5% 
เน่ืองจากการด าเนินธุรกิจของ Non-banks บางรายเน้นปล่อยสินเชื่อให้กับกลุ่มผู้มีรายได้น้อย ท าให้
ต้องขยาย ฐานลูกค้าจ านวนมากเพ่ือกระจายความเส่ียงและเพ่ือให้เกิดการประหยัดต่อขนาดท าให้มี
ต้นทุนต่อหน่วยลดลง ประกอบกับNon-banksบางรายมีความ เข้มงวดและมีขั้นตอนการพิจารณาที่
น้อยกว่าธนาคารพาณิชย์ท าให้สามารถให้บริการแก่ลูกค้าได้สะดวกรวดเร็วและสามารถเข้ าถึงกลุ่ม
ลูกค้าผู้มีรายได้น้อยได้ดี อย่างไรก็ตาม หากพิจารณาในด้านยอดคงค้างสินเชื่อ พบว่าธนาคารพาณิชย์
ยังคงเป็นผู้น าตลาดโดยมีส่วนแบ่งตลาดสูงถึง 61.1% (ภาพที่4) ส าหรับผู้ให้บริการธุรกิจบัตรเครดิต
ของไทยในปี 2559ผู้ให้บริการรายส าคัญซ่ึงเป็นธนาคารพาณิชย์ ได้แก่ ธนาคารกรุงเทพ ธนาคาร
กสิกรไทย ธนาคารซิตี้แบงก์ ธนาคารไทยพาณิชย์ ในขณะที่บริษัท บัตรกรุงไทย จ ากัด (มหาชน) 
บริษัทในเครือธนาคารกรุงศรีอยุธยา และบริษัท อิออน ธนสินทรัพย์ (ไทย แลนด์) จ ากัด (มหาชน) 
เป็นผู้ให้บริการหลักในธุรกิจบัตรเครดิตซ่ึงเป็น Non-banks ด้านต้นทุนส าหรับผู้ถือบัตร ในการใช้
จ่ายผ่านบัตรเครดิตผู้ถือบัตรจะมีต้นทุนที่เป็นค่าใช้จ่ายคงที่ (Fixed expenditure) และต้นทุนผันแปร 
(Variable expenditure)โดยต้นทุนในการถือบัตรเครดิตที่ออกโดย Non-banksจะต่ ากว่าต้นทุนในการ
ถือบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย์โดยเปรียบเทียบ 

ต้นทุนคงที่ ได้แก่ ค่าธรรมเนียมแรกเข้า ค่าธรรมเนียมรายปี และ ค่าธรรมเนียมในการ
ติดตามทวงหน้ี ซ่ึงพบว่าบางธนาคารที่มีการเก็บ ค่าธรรมเนียมเหล่าน้ี มักเรียกเก็บในอัตราที่สูงกว่า 
Non-banksนอกจากน้ี ในปี 2560   ธนาคาร และNon-banks ส่วนใหญ่มีการยกเว้นค่าธรรมเนียมแรก
เข้า   และมีค่าธรรมเนียมติดตามทวงหน้ีกรณีมีการค้างช าระครั้งละ 100 บาท ในขณะที่มีการเรียก
เก็บค่าธรรมเนียมรายปี 500 บาทต่อปี 

ต้นทุนผันแปร เป็นค่าธรรมเนียมที่คิดเป็นสัดส่วนกับปริมาณ การใช้จ่ายผ่านบัตร
เครดิต ประกอบด้วย อัตราดอกเบี้ยผ่อนช าระ ค่าธรรมเนียมในการเบิกถอนเงินสด และค่าความเส่ียง
จากการเปล่ียนแปลงสกุลเงินในการใช้บัตรเครดิต    ส าหรับอัตราดอกเบี้ยผ่อนช าระหากผู้ถือบัตร
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ช าระเพียงบางส่วน   ทั้งธนาคารและ Non-banks จะ เรียกเก็บจากผู้ถือบัตรไม่เกิน 18% ซ่ึงเป็นไป
ตามประกาศล่าสุดของ ธปท. อย่างไรก็ตาม ในปี 2560 พบว่าธนาคารหรือธุรกิจผู้ออกบัตรบาง
รายได้เรียก เก็บอัตราดอกเบี้ยต่ ากว่าตลาด ได้แก่ ธนชาติ (9%-18%) บัตรเครดิต สแตนดาร์ดชาร์เต
อร์ด ในนามบริษัท ออล-เวย์ส (15%)นอกจากน้ี โดยเฉล่ีย ธนาคารพาณิชย์จะเรียกเก็บค่าธรรมเนียม
ในการเบิกถอนเงินสดในอัตรา 3% โดยบางธนาคารจะก าหนดวงเงินขั้นต่ าในการเบิกถอนซ่ึงอยู่
ระหว่าง 1,0005,000 บาท ส าหรับค่าความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงสกุลเงินในการใช้ บัตรเครดิตใน
ต่างประเทศ ธนาคารส่วนใหญ่ยังคงเรียกเก็บในอัตราไม่เกิน 2.5% ของยอดการใช้จ่ายที่เกิดขึ้น 
 

 
ภาพที่  2.7  :   Fees Charged by Credit Card Issuers 
ที่มา : BOT, compiled by Krungsri Research 
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2.5   แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสินเช่ือเพื่อการท่องเท่ียว 
ลักษณะพื้นฐานทั่วไป 
คุณสมบัติทั่วไปของผู้ที่ต้องการกู้สินเชื่อเพ่ือการท่องเที่ยวน้ี ส่วนใหญ่แล้วต้องเป็นผู้ที่

บรรลุนิติภาวะ และสามารถมีก าลังในการผ่อนช าระกับทางสถาบันการเงินน้ัน ๆ ซ่ึงทางผู้ให้กู้ส่วน
ใหญ่ จะพิจารณาจากรายได้หลักหรือบัญชีการเงินที่มีความเคล่ือนไหวของผู้ต้องการกู้  หากแต่เป็น
พนักงานประจ าส่วนใหญ่แล้วจะพิจารณาผู้ที่มีเงินเดือน 10,000 บาทขึ้นไปเป็นหลัก แต่ทั้งน้ีอาจจะมี
ข้อมูลที่นอกเหนือจากน้ีก็เป็นได้ ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ทางผู้ให้กู้ได้ก าหนดไว้ 

 
จ านวนเงิน 

ในเรื่องของวงเงินที่สถาบันการเงินส่วนใหญ่ให้อนุมัติน้ัน หลัก ๆ แล้ว จะมีการแบ่ง
วงเงินที่ให้กู้ออกเป็น 2 ประเภทคือ 

1)  กรณีท่องเที่ยวในประเทศ 
2)  กรณีท่องเที่ยวต่างประเทศ 
ซ่ึงวงเงินน้ันไม่มีกฎเกณฑ์ที่แน่นอนตายตัว แต่สามารถปรับเปล่ียนได้ตามหลักการ

ของแต่ละสถาบันการเงิน 
 
ระยะเวลาการช าระเงินคืน     

เช่นเดียวกันกับเรื่องจ านวนเงินที่ให้กู้ เพราะระยะเวลาการช าระเงินคืนน้ัน ก็จะถูก
แบ่งแยกออกตามวงเงินที่ให้กู้เช่นกัน ทั้งน้ีส่วนใหญ่จะแยกเป็นแบบผ่อนช าระ 2 ปีไปจนถึง 5 ปี 
อาทิ เช่น หากกู้ในกรณีท่องเที่ยวในประเทศก็จะเลือกผ่อนช าระได้ในระยะเวลาที่น้อยกว่ากู้ในกรณี
ที่ท่องเที่ยวในต่างประเทศ ส่วนเรื่องวันที่เริ่มต้นของให้ผ่อนช าระของสินเชื่อประเภทน้ีน้ัน จะมีระบุ
ไว้ในสัญญาทั้งส้ิน ผู้กู้จึงควรอ่านข้อมูลในสัญญาอย่างละเอียดให้ดีเสียก่อน โดยข้อตกลงในสัญญา
ส่วนใหญ่จะระบุไว้ว่า ก าหนดเวลาการช าระคืนน้ันต้องรวมกับอายุผู้กู้ต้องไม่เกิน 60 ปีบริบูรณ์ 
 

อัตราดอกเบ้ีย 
ส่วนใหญ่แล้วการคิดอัตราดอกเบี้ยน้ัน เป็นปัจจัยหลัก ๆ ที่หลายคนน ามาตัดสินใจว่า

จะขอสินเชื่อท่องเที่ยวดีหรือไม่อย่างไร เพราะน่ันหมายถึงการสร้างหน้ีสินที่มีภาระพอสมควร  
ซ่ึงอัตราดอกเบี้ยที่น ามาคิดทั้งการท่องเที่ยวภายในประเทศและภายนอกประเทศน้ันจะอยู่ใน
อัตราส่วนที่ไม่เท่ากัน (ซ่ึงปัจจุบันน้ี MLR จะเท่ากับ ร้อยละ 6.00 ต่อปี) 
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หลักค้ าประกัน 

ส่วนใหญ่แล้วเรื่องการค้ าประกันน้ัน ไม่ได้เป็นเรื่องส าคัญของทุกสถาบันการเงิน 
เพราะการเปิดให้กู้ยืมสินเชื่อท่องเที่ยวในลักษณะน้ี บางครั้งไม่ต้องมีการขอดูเอกสารค้ าประกันก็มี
ในบางกรณี แต่หากมีการขอดูเอกสารหรือขอข้อมูลผู้ค้ าประกัน ส่วนใหญ่แล้วก็ต้องมีลักษณะดังน้ี 
คือ อายุไม่ต่ ากว่า 20 ปี ประกอบอาชีพส่วนตัว หรือท างานในรูปแบบหรือระบบงานที่เป็นองค์กรที่
สามารถตรวจสอบได้ และต้องท างานมาแล้วไม่ต่ ากว่า 1 ปี 
 

การจ่ายเงินกู้ 

ส่วนใหญ่การจ่ายเงินกู้ให้กับผู้กู้น้ัน จะนิยมจ่ายแบบครั้งเดียวครบจ านวน หรืออาจจะ
เป็นแบบอ่ืนนอกเหนือจากน้ี ซ่ึงขึ้นอยู่กับผู้กู้และผู้ให้กู้ตกลงกันเอง 
 

กรณีช าระเงินกู้คืนตามสัญญา 
ส่วนใหญ่มีการช าระได้ 2 แบบน่ันก็คือ การช าระแบบหักออกจากบัญชีเงินฝาก 

ทุกเดือน หรือมีเอกสารเรียกเก็บแบบใบแจ้งยอดค่าใช้จ่ายทั่วไป 
 

เง่ือนไขที่อาจพบเห็นได้ส าหรับสินเชื่อท่องเที่ยว  
ผู้กู้อาจจะต้องมีหลักฐานมายืนยันว่าผู้กู้ได้น าเงินกู้ส่วนน้ีไปท่องเที่ยวตามวัตถุประสงค์

ของสินเชื่อท่องเที่ยวจริง ๆ ซ่ึงอาจจะยืนยันโดยการน าตั๋ว หรือแพ็คเกจการท่องเที่ยวที่ซ้ือครั้งน้ันมา
ใช้อ้างอิงเพ่ือเป็นหลักฐานประกอบการขออนุมัติ   อาจจะมีข้อยกเว้นอยู่บ้างส าหรับข้าราชการทั่วไป 
ที่ไม่ต้องมีบุคคลมาค้ าประกันในการท าเรื่องขออนุมัติสินเชื่อ    สัญญาหรือข้อก าหนดแบบแผนใน
สัญญาประเภทน้ี  อาจมีเปล่ียนแปลงได้ตลอด  ขึ้นอยู่กับทางสถาบันการเงินน้ัน 

 

1.  ธนาคารออมสิน 
 

2.  อิออน ธนสินทรัพย์ 
 

3.  ธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์ 
 

ภาพที่ 2.8    รายชื่อสถาบันการเงินและธนาคารที่เปิดให้มีการย่ืนขอสินเชื่อท่องเที่ยวในปัจจุบัน 
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2.6   งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
จันธิมา    ตั้งประเสริฐกิจ (2555) ได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อ 

การตัดสินใจ ในการเลือกใช้สินเชื่อส่วนบุคคลกับธนาคารพาณิชย์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่มีผล
ต่อการเลือกใช้ สินเชื่อส่วนบุคคลกับธนาคารพาณิชย์มากที่สุด คือ อัตราดอกเบี้ยของสินเชื่อ
รองลงมาคือระยะเวลาการ ผ่อนช าระคืนเหมาะสมกับรายได้การบริการด้วยความสุภาพมีอัธยาศัย
เป็นกันเอง   ช่องทางการช าระ   เงินกู้ที่สะดวก   และขั้นตอนในการขออนุมัติสินเชื่อไม่ยุ่งยาก 
ตามล าดับ 

กนกวรรณ   ปัญญธนพัฒน์ (2559)   ได้ท าการวิจัยเก่ียวกับ ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตธนาคารพาณิชย์ไทย ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ผลการศึกษาพบว่า   
ผลจากงานวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตธนาคาร พาณิชย์ไทยในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล   มีทั้งหมด 8 ปัจจัย  ได้แก่  ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงการเข้าใช้งานง่ายปัจจัย
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านกระบวนการ  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน บุคคล ปัจจัย
ด้านความปลอดภัยในการใช้งาน ปัจจัยด้านการส่ง เสริมการตลาดและปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

อนุรักษ์    เพ็ชรอินทร์(2558)   ได้ท าการวิจัยปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการสินเชื่อ
ส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการ สินเชื่อส่วนบุคคลธนาคารยูโอบี จ ากัด (มหาชน)    พบว่าวัตถุประสงค์
ของผู้บริโภคที่ เข้ามาใช้บริการสินเชื่อส่วนบุคลโดยเรียงตามล าดับ 3 วัตถุประสงค์หลักดังน้ี  
ช าระหน้ี,การลงทุน,การศึกษา และการท่องเที่ยว 
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2.7   กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 จากการศึกษางานวิจัย แนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้องในข้างต้น สามารถก าหนดกรอบ
แนวคิดของ งานวิจัยที่ศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจเพ่ือเลือกใช้สินเชื่อส่วนบุคคลส าหรับการ
ท่องเที่ยวของ นักท่องเที่ยว ได้ดังน้ี   
 

 
ภาพที่ 2.9    กรอบแนวคิดงานวิจัย 
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บทท่ี 3 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 

 
 งานวิจัยศึกษาเรื่อง   พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับ  
การท่องเที่ยว   ผู้วิจัยได้ด าเนินการตามขั้นตอนประกอบด้วยหัวข้อต่างๆ  ดังต่อไปน้ี 
 3.1 ระเบียบวิธีวิจัย 
 3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

3.1    ระเบียบวิธีวิจัย  
 การวิจัยครั้งน้ี   เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)   ซ่ึงรูปแบบของ
งานวิจัยจะเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ  (Survey Research)  โดยผู้วิจัยได้มีมีการก าหนดวัตถุประสงค์และ
ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ผ่านทาง google form ในการท าการเก็บรวบรวมข้อมูล   
พฤติกรรมผู้บริโภค   เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว   และน ามามาศึกษาถึง
ปั จ จั ย ที่ มี 
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สินเชื่อหรือบัตรเครดิตเพ่ือการท่องเที่ยว และสรุปผลให้สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์   โดยผู้วิจัยมีขั้นตอนการด าเนินการดังน้ี 
 1.  ศึกษาค้นคว้าจากงานวิจัย บทความ และเอกสารต่างๆ รวมไปถึงทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
และน ามาจัดระเบียบเรียบเรียงความส าคัญ 
 2.  ก าหนดวัตถุประสงค์ 
 3.  ก าหนดเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยวิจัย 
 4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล  
 5.  วิเคราะห์ผลการวิจัย 
 6.  สรุปและอภิปรายผลที่ได้จากการวิจัย  
 7.  ระบุกลยุทธ์ข้อเสนอแนะจากงานวิจัยเพ่ือน าไปใช้ประโยชน์ 
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3.2    ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในงานวิจัย   คือ   บุคคลทั่วไปที่เคยใช้บัตรเครดิตหรือสินเชื่อเพ่ือการ
ท่องเที่ยว   หรือกลุ่มที่ไม่เคยใช้บัตรเครดิตหรือสินเชื่อเพ่ือการท่องเที่ยว   และกลุ่มที่มีแนวโน้มที่จะ
ใช้บัตรเครดิตเพ่ือการท่องเที่ยวจ านวน   400   คน 
 
 

3.3    เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย  
 การศึกษาครั้งน้ี   ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลเพ่ือการวิจัย   โดยแบบสอบถาม 1 ชุด   จะประกอบไปด้วยชนิดของค าถาม  
จะมีลักษณะของค าถามเป็นทั้งชนิดค าถามปลายปิด (Closed-ended Question)   และชนิดค าถามแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)   โดยผู้วิจัยแบ่งค าถามออกเป็นส่วนต่างๆ 5 ส่วน ดังต่อไปน้ี 
 
ส่วนที่ 1 : ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา   สถานภาพ   จ านวนบุตร   อาชีพ   และรายได้ต่อเดือน   โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  
1.   เพศ 
 1.1   เพศชาย 
 1.2   เพศหญิง 
2. อายุ 
 2.1    ต่ ากว่า 21 ปี 
 2.2   21 – 30 ปี 
 2.3   31 – 40 ปี  
 2.4   มากกว่า  41  ปีขึ้นไป 
3.   ระดับการศึกษา 
 3.1   ปวส. / อนุปริญญา 
 3.2   ปริญญาตรี 
 3.3   สูงกว่าปริญญาตรี 
 
4.   สถานภาพ 
 4.1   โสด 
 4.2   สมรส 
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5.   จ านวนบุตร (โปรดระบุว่ามีบุตรก่ีคน) 
 5.1   ไม่มีบุตร 
 5.2   มีบุตร (โปรดระบุจ านวน) 
6.   อาชีพ 
 6.1   ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 6.2   พนักงานบริษัท 
 6.3   ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 
 6.4   นักเรียน / นักศึกษา 
7.   รายได้ต่อเดือน 
 7.1   ต่ ากว่า 15,000  บาท 
 7.2   15,001 – 30,000  บาท  
 7.3   30,001 – 50,000  บาท  
 7.4   50,001 – 70,000  บาท 
 7.5   70,001 – 90,000  บาท 
 7.6   มากกว่า   90,001  บาทขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 2 :  ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมด้านการท่องเที่ยว โดยผู้วิจัยท าการศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูล
จากตัวแปรต่างๆ  ดังต่อไปน้ี 

1.   ภายในระยะเวลาหน่ึงปี คุณเดินทางเพ่ือการท่องเที่ยวก่ีครั้ง 
2.   การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง ท่านใช้เวลาเฉล่ียในการท่องเที่ยวก่ีวัน  
3.   การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง ท่านใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยวก่ีบาท 
4.   สถานที่ท่องเที่ยวที่ท่านเลือกเดินทางมากที่สุดในรอบปีที่ผ่านมา 
5.   ยานพาหนะในการเดินทางที่ท่านเลือกใช้บ่อยที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว 
6.   วัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยวของท่าน 
7.   กิจกรรมใดที่ใช้เงินเป็นจ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้งของท่าน  
8.   วิธีการช าระเงินเพ่ือเดินทางท่องเที่ยวแต่ละครั้งที่ท่านใช้บ่อยที่สุด  
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ส่วนที่ 3 : ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix )  หรือ  7Ps 

ที่มีผลกับพฤติกรรมของการท่องเที่ยว   โดยผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลจากตัวแปร
และทฤษฎีต่างๆ   ดังต่อไปน้ี 
1.   ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) 
2.   ด้านราคา  (Price) 
3.   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) 
4.   ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) 
5.   ด้านบุคคล  (People) หรือพนักงาน (Employee) 
6.   ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation) 
7.   ด้านกระบวนการ (Process) 
 
ส่วนที่ 4 : ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: 
TAM) 

 
ส่วนที่ 5 : ทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ Krungthai Travel Card 
 
 
3.4     การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้น าหลักสถิติเข้ามาช่วยในการวิเคราะห์ข้อมูลครั้งน้ี   โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics)   และสถิติเชิงอนุมานดังน้ี  
 1.   ข้อมูลภูมิทั่ วไปเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์   ได้น าสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics)  มาใช้โดยน า เสนอในรูปแบบตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency 
Distribution) และใช้เพ่ือแสดงค่าร้อยละ (Percentage)  และค่าเฉล่ีย (Mean) เพ่ืออธิบายข้อมูลของ
กลุ่มตัวอย่าง และน าเสนอในรูปตารางประกอบค าบรรยาย 
 2.   ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมด้านการท่องเที่ยวใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics)  ได้แก่  ค่าเฉล่ีย (Mean)  จ านวน (Frequency)  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  ร้อยละ 
(Percentage)    โดยใช้การน าเสนอในรูปตารางประกอบการแปลความเชิงบรรยาย เพ่ืออธิบาย
พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  
 3.   ข้อมูลปัจจัยแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix ) หรือ  7Ps ที่มีผล
กับพฤติกรรมของการท่องเที่ยวใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ร้อยละ 
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(Percentage)   จ านวน (Frequency)   ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)   ค่าเฉล่ีย (Mean)   โดยใช้ตาราง
ประกอบการกับการบรรยายเพ่ือแปลความเชิงบรรยาย และอธิบายปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจ 
 4.   ข้อมูลปัจจัยด้านทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model : 
TAM) ที่มีผลกับพฤติกรรมของการท่องเที่ยว    ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ 
ร้อยละ (Percentage)   จ านวน (Frequency)   ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)   ค่าเฉล่ีย (Mean)   
โดยใช้ตารางประกอบการกับการบรรยายเพ่ือแปลความเชิงบรรยายและอธิบาย 
 5.   ข้อมูลทัศนคติเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ Krungthai Travel Card ใช้สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics)  ได้แก่  ร้อยละ (Percentage)   จ านวน (Frequency)   ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.)    ค่าเฉล่ีย   (Mean)    โดยใช้ตารางประกอบการกับการบรรยายเพ่ือแปลความเชิงบรรยายและ
อธิบาย 
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บทท่ี 4 

ผลการวิจัย 
 
 

 จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง  “พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้อง
กับการท่องเที่ยว”    ผู้วิจัยใช้วิธีในการเก็บรวบรวมข้อมูลผลการวิจัยในรูปแบบการศึกษาวิจัยแบบ
เชิงประมาณ (Quantitative Research) ผ่านช่องทางแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 
โดยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลผลแบบสอบถามจากความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 421 คน   
ซ่ึงหลังจากท าการคัดกรองข้อมูลเพ่ือน ามาใช้ประกอบการวิเคราะห์ผลการวิจัยพบว่า    ข้อมูล 
กลุ่มตัวอย่างสามารถน าใช้ประกอบการวิเคราะห์ได้เป็นจ านวน  421  คน โดยการวิเคราะห์ 
ผลแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี  
 ส่วนที่ 1 การน าเสนอข้อมูลทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
  1.1   การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง  
  1.2   การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ความแตกต่างของข้อมูลระหว่างกลุ่ม (T-Test และ ANOVA) 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแต่ละปัจจัย (Correlation และ Regression) 
 
 

ส่วนท่ี 1   การน าเสนอข้อมูลทางสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 1.1   การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง  
 ผู้ท าวิจัยได้เก็บข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างแบ่งเป็น 6 ประเภท คือ  เพศ   อายุ   ระดับ
การศึกษา   สถานภาพ   อาชีพ   และรายได้   โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
ตารางที่ 4.1  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ   ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเพศ  

เพศ จ านวน  (คน) ร้อยละ 

ชาย 107 25.40 
หญิง 314 74.60 

รวม 421 100.00 
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 จากตารางที่ 4.1   พบว่า  กลุ่มตัวอย่างแบ่งออกเป็น   เพศชายจ านวน  107  คน   คิดเป็น
ร้อยละ 25.40   แล เพศหญิงจ านวน  314  คน  คิดเป็นร้อยละ  74.60  
 
ตารางที่ 4.2  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน  (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 21 ปี 17 4.00 
21 – 30 ปี 253 60.10 
31 – 40 ปี 137 32.50 
41 ปีข้ึนไป 14 3.30 

รวม 421 100.00 
  
 จากตารางที่  4.2   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุอยู่ในช่วงอายุ 21 - 30 ปี  
มีจ านวน  253  คน   คิดเป็นร้อยละ  60.10   อันดับรองลงมาคือช่วงอายุ 31 – 40 ปี   จ านวน 137 คน 
คิดเป็นร้อยละ  32.50   ถัดมาเป็นช่วงอายุต่ ากว่า  21  ปี   จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00  และ 
สุดท้ายเป็นช่วงอายุ 41 ปีขึ้นไป   จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ  3.30  ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.3  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม
สถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน  (คน) ร้อยละ 

โสด 357 84.80 
สมรส 64 15.20 

รวม 421 100.00 
  
 จากตาราง 4.3   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างแบ่งออกตามสถานภาพได้ดังน้ี   อับดับแรกคือ
โสด   มีจ านวน  357  คน   คิดเป็นร้อยละ 84.80    อันดับสองคือสมรส   มีจ านวน 64 คน   คิดเป็น
ร้อยละ  15.20 
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ตารางที่ 4.4  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน  (คน) ร้อยละ 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 52 12.40 
พนักงานบริษัท 315 74.80 
ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 34 8.10 
นักเรียน/นักศึกษา 20 4.80 

รวม 421 100.00 
  
 จากตารางที่  4.4  พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท    มีจ านวน 
315 คน   คิดเป็นร้อยละ 74.80    อันดับสองมีอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ   มีจ านวน 
52 คน   คิดเป็นร้อยละ 12.40   อันดับสามมีอาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ  มีจ านวน 34 คน   
คิดเป็นร้อยละ  8.10    อันดับส่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา   มีจ านวน 20 คน   คิดเป็นร้อยละ 4.80  
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5  แสดงความถ่ีและค่าร้อยละลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน  (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 15,000 บาท 14 3.30 
15,001 – 30,000 บาท 231 54.90 
30,001 – 50,000 บาท 106 25.20 
50,001 – 70,000 บาท 40 9.50 
70,001 – 90,000 บาท 15 3.60 

มากกว่า  90,001 บาทข้ึนไป 15 3.60 
รวม 421 100.00 

  
 จากตารางที่  4.5  พบว่า  กลุ่มตัวอย่างในส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน  คือ  15,001 – 
30,000 บาท   จ านวน 231 คน   คิดเป็นร้อยละ 54.90   อันดับรองลงมาคือกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 
30,001 – 50,000 บาท   มีจ านวน 106 คน    คิดเป็นร้อยละ 25.20   อันดับสามคือกลุ่มตัวอย่าง 
ที่มีรายได้ต่อเดือน 50,001 – 70,000 บาท   มีจ านวน 40 คน   คิดเป็นร้อยละ  9.50    อันดับส่ีคือ 
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กลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ต่อเดือน 70,001 – 90,000 บาท   และกลุ่มตัวอย่างที่มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 
90,001 บาทขึ้นไป  มีจ านวน 15 คน   คิดเป็นร้อยละ 3.60    อันดับห้าคือกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 
ต่ ากว่า 15,000 บาท   มีจ านวน 14 คน   คิดเป็นร้อยละ 3.30  
 
 1.2   การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้ท าวิจัยได้เก็บข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างแบ่งเป็น   9  ประเภท   คือ   ภายในระยะเวลา
หน่ึงปี   คุณเดินทางเพ่ือการท่องเที่ยวก่ีครั้ง ,   การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง  ท่านใช้เวลาเฉล่ียใน 
การท่องเที่ยวก่ีวัน,   การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง   ท่านใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยวก่ีบาท ,    
ลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามสถานที่ท่องเที่ยวที่ท่านเลือกเดินทางมากที่สุดใน
รอบปีที่ผ่านมา,   ลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามยานพาหนะในการเดินทางที่ท่าน
เลือกใช้บ่อยที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว,   ลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามวัตถุประสงค์ที่
ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยว,   ลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามกิจกรรมที่ใช้เงินเป็น
จ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้ง ,    ลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามวิธี 
การช าระเงินเพ่ือเดินทางท่องเที่ยวแต่ละครั้งที่ใช้บ่อยที่สุด ,    ลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง
จ าแนกตามเคยใช้บัตรเครดิตหรือสินเชื่อส่วนบุคคลเพ่ือการท่องเที่ยวหรือไม่   โดยมีรายละเอียด
ดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.6    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามภายใน
ระยะเวลาหน่ึงปี   คุณเดินทางเพ่ือการท่องเที่ยวก่ีครั้ง 

จ านวนคร้ัง จ านวน  (คน) ร้อยละ 

1  คร้ัง 55 13.10 
2  คร้ัง 156 37.10 
3  คร้ัง 95 22.60 
4  คร้ัง 41 9.70 
5  คร้ัง 27 6.40 

มากกว่า  5  คร้ังข้ึนไป 47 11.20 
รวม 421 100.00 

  
 จากตาราง 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างในส่วนใหญ่    ภายในระยะเวลาหน่ึงปี   ใช้เวลา  
2  ครั้ง   เดินทางเพ่ือการท่องเที่ยว    มีจ านวน 156  คน คิดเป็นร้อยละ 37.10  อันดับรองลงมาคือ 
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กลุ่มที่ภายในระยะเวลาหน่ึงปี   ใช้เวลา 3 ครั้ง เดินทางเพ่ือการท่องเที่ยว มีจ านวน 95 คน    คิดเป็น
ร้อยละ 22.60    และอันดับสามคือกลุ่มตัวอย่างที่ภายในระยะเวลาหน่ึงปี   ใช้เวลา 1 ครั้ง   เดินทาง
เพ่ือการท่องเที่ยว มีจ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.10    อันดับส่ีคือกลุ่มที่ภายในระยะเวลาหน่ึงปี 
ใช้เวลามากกว่า  5  ครั้ง เดินทางเพ่ือการท่องเที่ยว   มีจ านวน 47 คน   คิดเป็นร้อยละ 11.20   อันดับ
ห้าคือกลุ่มที่ภายในระยะเวลาหน่ึงปี    ใช้เวลา 4 ครั้ง เดินทางเพ่ือการท่องเที่ยว    มีจ านวน 41 คน     
คิดเป็นร้อยละ 9.70   และกลุ่มสุดท้ายคือกลุ่มที่ภายในระยะเวลาหน่ึงปี   ใช้เวลา 5 ครั้ง    เดินทาง
เพ่ือการท่องเที่ยว   มีจ านวน 27 คน    คิดเป็นร้อยละ 6.40  
 
ตารางที่ 4.7    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม 
การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง   ท่านใช้เวลาเฉล่ียในการท่องเที่ยวก่ีวัน 

จ านวนวัน จ านวน  (คน) ร้อยละ 

1 – 2   วัน 55 13.10 
3 – 5   วัน 156 37.10 
6 – 9   วัน 95 22.60 
10 – 14   วัน 41 9.70 

รวม 421 100.00 
 
 จากตาราง 4.7   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างใช้เวลาในการท่องเที่ยวเฉล่ียมากที่สุดคือ 3 – 5 
วัน  โดยมีจ านวน  156  คน  คิดเป็นร้อยละ  37.10   รองลงมาคือ  6 – 9 วัน   จ านวน  95  คน  คิดเป็น 
ร้อยละ  22.60  และกลุ่มตัวอย่างใช้เวลาในการท่องเที่ยวเฉล่ียอันดับสามคือ  1 – 2 วัน  มีจ านวน  55  
คน  คิดเป็นร้อยละ  13.10  ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.8    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม 
การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง    ท่านใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยวก่ีบาท 
จ านวนเงินที่ใช้ในการท่องเที่ยว จ านวน  (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า  5,000  บาท 31 7.40 
5,001 – 10,000  บาท 71 16.90 
10,001 – 30,000  บาท 179 42.50 
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ตารางที่ 4.8    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม 
การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง    ท่านใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยวก่ีบาท  (ต่อ) 
จ านวนเงินที่ใช้ในการท่องเที่ยว จ านวน  (คน) ร้อยละ 

30,001 – 60,000  บาท 121 28.70 

60,001 – 90,000  บาท 12 2.90 

90,001 – 120,000  บาท 7 1.70 
รวม 421 100.00 

 
 จากตารางที่  4.8  พบว่า  การท่องเที่ยวแต่ละครั้งของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่    ใช้
จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยว 10,001 – 30,000  บาท   มีจ านวน 179 คน  คิดเป็นร้อยละ 42.50   
อันดับรองลงมาคือกลุ่มที่ภายในการท่องเที่ยวแต่ละครั้ง   ใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยว  
30,001 – 60,000  บาท   มีจ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 28.70     อันดับสามคือ กลุ่มที่ภายในการ
ท่องเที่ยวแต่ละครั้ง   ใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยว   5,001 – 10,000  บาท   มีจ านวน 71 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.90      อันดับส่ีคือกลุ่มที่ภายในการท่องเที่ยวแต่ละครั้ง   ใช้จ านวนเงินเฉล่ียใน 
การท่องเที่ยว ต่ ากว่า 5,000  บาท มีจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.40    อันดับห้าคือกลุ่มที่ภายใน
การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง   ใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยว   60,001 – 90,000  บาท    
มีจ านวน 12 คน   คิดเป็นร้อยละ 2.90   และกลุ่มสุดท้ายคือกลุ่มที่ภายในการท่องเที่ยวแต่ละครั้ง  
ใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยว  90,001 – 120,000  บาท    มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.70
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.9    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม
สถานที่ท่องเที่ยวที่ท่านเลือกเดินทางมากที่สุดในรอบปีที่ผ่านมา 

 จ านวนคร้ังที่ตอบ 

ภายในประเทศไทย 243 
ทวีปเอเชีย 313 
ทวีปยุโรป 35 
           รวม 591 
 

 จากตาราง 4.9   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่   การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง   ในรอบปีที่
ผ่านมาเลือกเดินทางในทวีปเอเชีย   มีจ านวน 313 ค าตอบ    อันดับรองลงมาคือกลุ่มที่การท่องเที่ยว
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แต่ละครั้ง    ในรอบปีที่ผ่านมาเลือกเดินทางในภายในประเทศไทย    มีจ านวน 243 ค าตอบ   และ 
กลุ่มสุดท้ายคือกลุ่มที่การท่องเที่ยวแต่ละครั้ง   ในรอบปีที่ ผ่านมาเลือกเดินทางในทวีปยุโรป  
มีจ านวน 35 ค าตอบ 

 
ตารางที่ 4.10    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม
ยานพาหนะในการเดินทางที่ท่านเลือกใช้บ่อยที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว 

 จ านวนคร้ังที่ตอบ 

เคร่ืองบิน 357 
รถส่วนตัว 143 
รถโดยสารต่าง ๆ เช่น รถทัวร์ รถบัส รถตู้ 92 
รถมอเตอร์ไซค์ 10 
รถไฟ 24 
เรือ 5 
           รวม 631 
 

 จากตาราง  4.10  พบว่า  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เลือกใช้เครื่องบินเป็นยานพาหนะใน
การเดินทางที่เลือกใช้บ่อยที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว    โดยมีจ านวน 357 ค าตอบ    อันดับรองลงมา
เลือกใช้รถส่วนตัวเป็นยานพาหนะในการเดินทางที่เลือกใช้บ่อยที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว    โดยมี
จ านวน 143 ค าตอบ    อันดับสาม    เลือกใช้รถโดยสารต่างๆ เช่น รถทัวร์    รถบัส   รถตู้  
เป็นยานพาหนะในการเดินทางที่เลือกใช้บ่อยที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว     โดยมีจ านวน 92 ค าตอบ 
อันดับส่ีเลือกใช้รถไฟเป็นยานพาหนะในการเดินทางที่ เลือกใช้บ่อยที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว    มี
จ านวน 24 ค าตอบ    อันดับห้าเลือกใช้รถมอเตอร์ไซค์เป็นยานพาหนะในการเดินทางที่เลือกใช้บ่อย
ที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว    โดยมีจ านวน 10 ค าตอบ    และกลุ่มสุดท้าย    เลือกใช้เรือเป็นยานพาหนะ 
ในการเดินทางที่เลือกใช้บ่อยที่สุดเพ่ือการท่องเที่ยว    โดยมีจ านวน 5 ค าตอบ 
 

 
 

 
 



38 

 

ตารางที่ 4.11    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม
วัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยว 

 จ านวนคร้ังที่ตอบ 

การท่องเที่ยวเพื่อพักผ่อนในวันหยุด (Holiday-Mass Popular Individual) 387 
การท่องเที่ยวเพื่อวัฒนธรรมและศาสนา (Cultural Religion) 19 
การท่องเที่ยวเพื่อประวัติศาสตร์และความสนใจพิเศษ (Historical and 

Special Interests) 

21 

การท่องเที่ยวเพื่อการกีฬาและความบันเทิง (Sport and Recreation) 51 
การท่องเที่ยวเพื่องานอดิเรก (Hobbies) 67 
การท่องเที่ยวเพื่อเย่ียมญาติมิตร (Visiting Friend / Relation) 62 
การท่องเที่ยวเพื่อธุรกิจ (Business) 6 
การท่องเที่ยวเพื่อการศึกษา (Education) 5 
การท่องเที่ยวเพื่อประชุมสัมมนา (Conference Congress) 7 
           รวม 625 
 
 จากตาราง  4.11   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดใน 
การท่องเที่ยวคือ   การท่องเที่ยวเพ่ือพักผ่อนในวันหยุด (Holiday-Mass Popular Individual) โดยมี
จ านวน 387 ค าตอบ    อันดับรองลงมามีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยวคือการท่องเที่ยว
เพ่ืองานอดิเรก (Hobbies)   โดยมีจ านวน 67 ค าตอบ    อันดับสามมีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดใน 
การท่องเที่ยวคือการท่องเที่ยวเพ่ือเยี่ยมญาติมิตร (Visiting Friend / Relation)    โดยมีจ านวน  
62 ค าตอบ     อันดับส่ี    มีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยวเพ่ือการกีฬาและความบันเทิง 
(Sport and Recreation)    โดยมีจ านวน 51 ค าตอบ     อันดับห้า   มีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุด 
ในการท่องเที่ยวเพ่ือประวัติศาสตร์และความสนใจพิเศษ (Historical and Special Interests)   โดยมี
จ านวน 21   ค าตอบ     อันดับหก    มีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยวเพ่ือวัฒนธรรมและ
ศาสนา (Cultural Religion)    โดยมีจ านวน 19 ค าตอบ     อันดับเจ็ด    มีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุด
ในการท่องเที่ยวเพ่ือประชุมสัมมนา (Conference Congress)    โดยมีจ านวน 7 ค าตอบ     อันดับแปด  
มีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยวเพ่ือธุรกิจ (Business)   มีจ านวน 6 ค าตอบและ 
กลุ่มสุดท้ายมีวัตถุประสงค์ที่ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยวเพ่ือการศึกษา (Education) โดยมีจ านวน  
5 ค าตอบ 
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ตารางที่ 4.12    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม
กิจกรรมที่ใช้เงินเป็นจ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้ง 

 จ านวนคร้ังที่ตอบ 

การเดินทาง 346 
ที่พัก 331 
อาหารและเคร่ืองดื่ม 212 
ของฝาก ของที่ระลึก 129 
ค่าเข้าเย่ียมชมสถานที่ต่างๆ 61 
ช็อปปิ้ง 261 
กิจกรรมพิเศษ (เช่น การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ) 11 
           รวม 1,351 
 
 จากตาราง 4.12   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีกิจกรรมที่ใช้เงินเป็นจ านวนมากใน
การท่องเที่ยวแต่ละครั้งคือ   การเดินทาง    มีจ านวน 346 ค าตอบ    อันดับรองลงมา กิจกรรมที่ใช้เงิน
เป็นจ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้งคือที่พัก    โดยมีจ านวน 331 ค าตอบ    อันดับสาม 
กิจกรรมที่ใช้เงินเป็นจ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้งคือช็อปปิ้ง    โดยมีจ านวน 261 ค าตอบ 
อันดับส่ี    กิจกรรมที่ใช้เงินเป็นจ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้งคือ อาหารและเครื่องดื่ม  
โดย\มีจ านวน 212 ค าตอบ     อันดับห้า    กิจกรรมที่ใช้เงินเป็นจ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้ง
คือของฝาก ของที่ระลึก    โดยมีจ านวน 129     ค าตอบอันดับหกส าหรับกิจกรรมที่ใช้เงินเป็นจ านวน
มากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้งคือค่าเข้าเยี่ยมชมสถานที่ต่างๆ   โดยมีจ านวน 61 ค าตอบ   และ 
กลุ่มสุดท้าย    กิจกรรมที่ใช้เงินเป็นจ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละครั้งกิจกรรมพิเศษ (เช่น  
การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ)   มีจ านวน 11 ค าตอบ 
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ตารางที่ 4.13    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม
วิธีการช าระเงินเพ่ือเดินทางท่องเที่ยวแต่ละครั้งที่ใช้บ่อยที่สุด 

 จ านวนคร้ังที่ตอบ 

บัตรเครดิต 232 
เงินสด 364 
บัตรเดบิต 5 
           รวม 601 
 
 จากตาราง 4.13   พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่   ใช้วิธีการช าระเงินเพ่ือเดินทาง
ท่องเที่ยวแต่ละครั้งที่ใช้บ่อยที่สุดคือเงินสด     มีจ านวน 364 ค าตอบ     รองลงมาคือใช้วิธีการ 
ช าระเงินเพ่ือเดินทางท่องเที่ยวแต่ละครั้งที่ใช้บ่อยที่สุดคือบัตรเครดิต    โดยมีจ านวน 232 ค าตอบ 
และ กลุ่มสุดท้าย   ใช้วิธีการช าระเงินเพ่ือเดินทางท่องเที่ยวแต่ละครั้งที่ใช้บ่อยที่สุด  คือบัตรเดบิต 
โดยมีจ านวน 5 ค าตอบ 
 
ตารางที่ 4.14    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเคยใช้
บัตรเครดิตหรือสินเชื่อส่วนบุคคลเพ่ือการท่องเที่ยวหรือไม่ 

 จ านวน  (คน) ร้อยละ 

ไม่เคย 84 19.95 
เคย 337 80.05 

รวม 421 100.00 
 
 จากตาราง 4.14   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เคยใช้บัตรเครดิต หรือ สินเชื่อส่วน
บุคคลเพ่ือการท่องเที่ยว    มีจ านวน 337 คน    คิดเป็นร้อยละ 80.05    อันดับรองลงมาคือกลุ่มที่ 
ไม่เคยใช้บัตรเครดิตหรือสินเชื่อส่วนบุคคลเพ่ือการท่องเที่ยว มีจ านวน 84 คน   คิดเป็นร้อยละ 19.95   
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ตารางที่ 4.15    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมหากท่านต้องใช้บริการ Mobile 
Banking  เป็นหลัก    ท่านมีความพร้อมระดับใด  (โดย 1 มีความพร้อมน้อยที่สุด  และ 5  มีความ
พร้อมมากที่สุด) 

 จ านวน  (คน) ร้อยละ 

มคีวามพร้อมน้อยที่สุด 1 0.30 
มคีวามพร้อมน้อย 1 0.30 
มคีวามพร้อมปานกลาง 9 2.70 
มคีวามพร้อมมาก 222 65.90 
มคีวามพร้อมมากที่สุด 104 30.90 

รวม 337 100.00 

 
 จากตาราง 4.15   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความพร้อมมากในการใช้บริการ  
บริการ Mobile Banking  เป็นหลัก  โดยมีจ านวน 222 คน    คิดเป็นร้อยละ  65.90   รองลงมาคือ  
มีความพร้อมมากที่สุดในการใช้บริการ Mobile Banking    มีจ านวน 104 คน   คิดเป็นร้อยละ 30.90  
อันดับสามคือมีความพร้อมปานกลางในการใช้บริการ Mobile Banking  มีจ านวน 9 คน  คิดเป็น 
ร้อยละ 2.70  

 
ตารางที่ 4.16    แสดงความถ่ีและค่าร้อยละของลักษณะพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม 
ท่านคิดว่าจะใช้ Krungthai Travel Card หรือไม่ 

 จ านวน  (คน) ร้อยละ 

ใช้ 300 89.00 
ไม่ใช้ 21 6.20 

อาจจะ 16 4.70 
รวม 337 100.00 

 
 จากตาราง 4.16   พบว่า   กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้ Krungthai Travel Card  มีจ านวน 
300 คน   คิดเป็นร้อยละ 89.00  รองลงมาคือไม่ใช้ Krungthai Travel Card   มีจ านวน 21 คน  คิดเป็น
ร้อยละ 6.20  และอันดับสามอาจจะใช้ Krungthai Travel Card  โดยมีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
2.70 
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ตารางที่ 4.17    แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานในด้านมุมมองต่อการท่องเที่ยว 

 

 ค่าเฉลี่ย

(  ) 
ร้อยละ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  [ความง่ายในการได้รับอนุมัติสินเชื่อ] 4.03 0.75 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  [วงเงินที่ได้รับอนุมัติจากธนาคารสามารถตอบสนอง
ความต้องการได้เพียงพอ] 

4.10 0.74 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  [บัตรเครดิต หรือวงเงิน มีความหลากหลาย 
เหมาะกับรูปแบบการด าเนินชีวิต] 

4.01 0.69 

ปัจจัยด้านราคา [อัตราค่าธรรมเนียมแรกเข้ามีความเหมาะสม] 4.16 0.71 
ปัจจัยด้านราคา [อัตราดอกเบี้ยในการช าระคืนต่ า] 3.94 0.95 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย [จ านวนร้านค้าที่รับช าระผ่าน 
บัตรเครดิตมีจ านวนมาก] 

4.03 0.68 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย [ท่านสามารถใช้บริการบัตรเครดิตน้ี 
ในต่างประเทศได้] 

4.09 0.61 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด [มีส่วนลดที่ได้รับจากร้านค้าที่ 
ร่วมรายการ   ที่ตรงกับความต้องการ] 

3.88 0.74 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด [มีการสะสมคะแนนผ่านบัตรที่ตรงกับ
ความต้องการ] 

3.94 0.73 

ปัจจัยด้านกระบวนการ [มีระบบการเก็บรักษาข้อมูลลูกค้าที่มีความ
น่าเชื่อถือ] 

4.01 0.76 

ปัจจัยด้านกระบวนการ [มีระบบการป้องกันการปลอมแปลง  
หรือจารกรรมข้อมูลต่างๆที่มีความน่าเชื่อถือ] 

4.03 0.77 

ปัจจัยด้านบุคคลากร [การให้บริการของเจ้าหน้าที่ครอบคลุม ใส่ใจในการ
ให้ข้อมูล และเป็นที่ปรึกษาได้เป็นอย่างดี] 

3.83 0.59 

ปัจจัยด้านบุคคลากร [เจ้าหน้าที่สามารถแก้ไขเป็นที่เกิดขึ้นให้กับลูกค้าได้
เป็นอย่างดี] 

3.84 0.62 

ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงการเข้าใช้งานง่าย [พกพาสะดวก  สามารถใช้แทนเงิน
สดได้ดีกว่า] 

4.17 0.57 
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ตารางที่ 4.17    แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานในด้านมุมมองต่อการท่องเที่ยว (ต่อ) 

 
ตารางที่ 4.18    แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานในด้านมุมมองต่อการท่องเที่ยว 
 

Mean 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.05 0.59 มีผลมาก 
ปัจจยัดา้นราคา 4.05 0.75 มีผลมาก 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.06 0.59 มีผลมาก 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.91 0.68 มีผลปานกลาง 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.02 0.75 มีผลมาก 
ปัจจยัดา้นบุคคลากร 3.84 0.58 มีผลปานกลาง 
ปัจจยัดา้นการรับรู้ถึง 
การเขา้ใชง้านง่าย 

4.24 0.52 มีผลมาก 

ปัจจยัดา้นการตอบสนองของลูกคา้  4.03 0.57 มีผลมาก 
 
 เม่ือพิจารณาพฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  
สามารถสรุปผลการศึกษาของแต่ละปัจจัยได้ดังน้ี   
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์   :  จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างในตารางที่ 4.17   สามารถ
เรียงล าดับปัจจัยในเรื่องปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์   ได้จากปัจจัยที่มีล าดับคะแนนจากมากไปน้อยได้ดังน้ี   
ปัจจัยวงเงินที่ได้รับอนุมัติจากธนาคารสามารถตอบสนองความต้องการได้เพียงพอ   คิดเป็น 4.10 

 ค่าเฉลี่ย 

(  ) 

ร้อยละ 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ถึงการเขา้ใชง้านง่าย [สามารถใชง้านร่วมกบั smartphone 
ไดร้วมถึงมีบริการเตือนต่างๆ] 

4.31 0.60 

ปัจจยัดา้นการตอบสนองของลูกคา้  [สามารถช่วยขจดัอุปสรรค 
ดา้นการเงินในการท่องเท่ียวได]้ 

4.08 0.60 

ปัจจยัดา้นการตอบสนองของลูกคา้  [ลูกคา้สามารถปรับเปล่ียนลกัษณะของ
ผลิตภณัฑไ์ดง่้ายและสะดวก] 

3.98 0.66 
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คะแนน รองลงมา  คือ  ปัจจัยความง่ายในการได้รับอนุมัติสินเชื่อ   คิดเป็น 4.03 คะแนน   และปัจจัย
ด้าน 
บัตรเครดิตหรือวงเงินมีความหลากหลายเหมาะกับรูปแบบการด าเนินชีวิต   คิดเป็น 4.01 คะแนน
โดยเม่ือค านวณจากปัจจัยทั้งหมดจะสามารถสรุประดับความคิดเห็นเฉล่ียอยู่ในระดับมีผลมาก  
โดยคิดเป็นค่าเฉล่ีย  4.05  คะแนน 
 ปัจจัยด้านราคา  :  จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างในตารางที่ 4.17   สามารถมีเรียงล าดับใน
เรือ่งปัจจัยด้านราคาได้จากปัจจัยที่มีล าดับคะแนนจากมากไปน้อยได้ดังน้ี    ปัจจัยบัตรเครดิตหรือ
วงเงินมีความหลากหลายเหมาะกับรูปแบบการด าเนินชีวิต    คิดเป็น  4.16   คะแนน   และปัจจัย
อัตราดอกเบี้ยในการช าระคืนต่ า  คิดเป็น  3.94  คะแนน   โดยเม่ือค านวณจากปัจจัยทั้งหมดจะ
สามารถสรุประดับความคิดเห็นเฉล่ีย อยู่ในระดับมีผลมาก    โดยคิดเป็นค่าเฉล่ีย  4.05  คะแนน 
 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  :  จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างในตารางที่ 4.17 
สามารถเรียงล าดับปัจจัยในเรื่องช่องทางการจัดจ าหน่ายได้จากปัจจัยที่มีล าดับคะแนนจากมากไป
น้อยได้ดังน้ี     ปัจจัยท่านสามารถใช้บริการบัตรเครดิตน้ีในต่างประเทศได้คิดเป็น 4.09  คะแนน 
และปัจจัยจ านวนร้านค้าที่รับช าระผ่านบัตรเครดิตมีจ านวนมาก    คิดเป็น 4.03 คะแนน   โดยเม่ือ
ค านวณจากปัจจัยทั้งหมดจะสามารถสรุประดับความคิดเห็นเฉล่ียอยู่ในระดับมีผลมาก   คิดเป็น
ค่าเฉล่ีย  4.06  คะแนน 
 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   :  จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างในตารางที่ 4.17  
สามารถเรียงล าดับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดได้จากปัจจัยที่มีล าดับคะแนนจากมากไปน้อยได้
ดังน้ี    ปัจจัยมีการสะสมคะแนนผ่านบัตรที่ตรงกับความต้องการคิดเป็น 3.94 คะแนน   และปัจจัยมี
ส่วนลดที่ได้รับจากร้านค้าที่ร่วมรายการที่ตรงกับความต้องการ     คิดเป็น 3.88 คะแนน   โดยเม่ือ
ค านวณจากปัจจัยทั้งหมดจะสามารถสรุประดับความคิดเห็นเฉล่ียอยู่ในระดับมีปานกลาง   คิดเป็น
ค่าเฉล่ีย 3.91 คะแนน 
 ปัจจัยด้านกระบวนการ  :  จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างในตารางที่  4.17   สามารถ
เรียงล าดับปัจจัยในด้านกระบวนการได้จากปัจจัยที่มีล าดับคะแนนจากมากไปน้อยได้ดังน้ี    ปัจจัยมี
ระบบการป้องกันการปลอมแปลง หรือจารกรรมข้อมูลต่างๆ ที่มีความน่าเชื่อถือ   คิดเป็น  4.03
คะแนน   และปัจจัยมีระบบการเก็บรักษาข้อมูลลูกค้าที่มีความน่าเชื่อถือ   คิดเป็น 4.01 คะแนน  
โดยเม่ือค านวณจากปัจจัยทั้งหมดจะสามารถสรุประดับความคิดเห็นเฉล่ียอยู่ในระดับมีผลมาก  
โดยคิดเป็นค่าเฉล่ีย  4.02  คะแนน 
 ปัจจัยด้านบุคคลากร  :   จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างในตารางที่ 4.17   สามารถ
เรียงล าดับปัจจัยในด้านบุคคลากรได้จากปัจจัยที่มีล าดับคะแนนจากมากไปน้อยได้ดังน้ี     ปัจจัย
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เจ้าหน้าที่สามารถแก้ไขเป็นที่เกิดขึ้นให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี    คิดเป็น 3.84 คะแนน   และปัจจัย
การให้บริการของเจ้าหน้าที่ครอบคลุม   ใส่ใจในการให้ข้อมูลและเป็นที่ปรึกษาได้เป็นอย่างดี  
คิดเป็น 3.83 คะแนน    โดยเม่ือค านวณจากปัจจัยทั้งหมดจะสามารถสรุประดับความคิดเห็นเฉล่ียอยู่
ในระดับมีผลปานกลาง    โดยคิดเป็นค่าเฉล่ีย 3.84 คะแนน 
 ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงการเข้าใช้งานง่าย  :  จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างในตารางที่ 4.17 
สามารถเรียงล าดับปัจจัยในด้านการรับรู้ถึงการใช้งานง่ายได้จากปัจจัยที่มีล าดับคะแนนจากมากไป
น้อยได้ดังน้ี    ปัจจัยสามารถใช้งานร่วมกับ smartphone ได้รวมถึงมีบริการเตือนต่างๆ    คิดเป็น 4.31 
คะแนน   และปัจจัยพกพาสะดวก   สามารถใช้แทนเงินสดได้ดีกว่า   คิดเป็น 4.17 คะแนน   โดยเม่ือ
ค านวณจากปัจจัยทั้งหมดจะสามารถสรุประดับความคิดเห็นเฉล่ียอยู่ในระดับมีผลมาก   โดยคิดเป็น
ค่าเฉล่ีย  4.24  คะแนน 
 ปัจจัยด้านการตอบสนองของลูกค้า   :  จากข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างในตารางที่ 4.17 
สามารถเรียงล าดับปัจจัยในด้านการตอบสนองของลูกค้าได้จากปัจจัยที่มีล าดับคะแนนจากมากไป
น้อยได้ดังน้ี    ปัจจัยสามารถช่วยขจัดอุปสรรคด้านการเงินในการท่องเที่ยวได้    คิดเป็น 4.08 
คะแนน และปัจจัยลูกค้าสามารถปรับเปล่ียนลักษณะของผลิตภัณฑ์ได้ง่ายและสะดวก    คิดเป็น 3.98 
คะแนน โดยเม่ือค านวณจากปัจจัยทั้งหมดจะสามารถสรุประดับความคิดเห็นเฉล่ียอยู่ในระดับมีผล
ม า ก  
โดยคิดเป็นค่าเฉล่ีย  4.03 คะแนน 

 
 
ส่วนท่ี 2   การวิเคราะห์ความแตกต่างของข้อมูลระหว่างกลุ่ม (T-Test และ ANOVA) 
 2.1    แบบข้อมูลของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม 
  2.1.1   การทดสอบสมมุติฐานทั่วไป 
  ในส่วนการวิเคราะห์สมมุติฐานของหัวข้อการวิเคราะห์ของข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มน้ี   ผู้วิจัยได้เครื่องมือมาช่วยในการวิเคราะห์ทางสถิติ   เพ่ือช่วยในการวิเคราะห์
ที่เก่ียวกับเพศของกลุ่มตัวอย่าง   โดยใช้การเปรียบเทียบเพ่ือหาความแตกต่างกันในด้านกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวโดยใช้ค่า “T independent 
Sample Test” และใช้ค่า Sig. และจากการวิเคราะห์ข้อมูล ได้ผลการวิเคราะห์ที่แบ่งได้ 2 แบบดังน้ี  
  1. ผลจากการวิเคราะห์ที่ไม่มีความแตกต่างกันของข้อมูลระหว่างทั้ง 
สองกลุ่ม   สรุปได้ว่า   ส่วนใหญ่ปัจจัยในด้านเพศไม่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วน
บุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  
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  2. ผลจากการวิเคราะห์ที่ มีความแตกต่างกันของข้อมูลระหว่างทั้ ง  
สองกลุ่ม    สรุปได้ว่าจากปัจจัยทั้งหมดมีเพียงสองปัจจัยที่มีความแตกต่างกันระหว่างเพศคือปัจจัย
ด้านราคา [อัตราดอกเบี้ยในการช าระคืนต่ า]   และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด [มีส่วนลดที่ได้รับ
จากร้านค้าที่ร่วมรายการ ที่ตรงกับความต้องการ] 
 

ตารางที่ 4.19    ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างเพศ กับปัจจัยด้านราคา [อัตรา
ดอกเบี้ยในการช าระคืนต่ า]   และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด [มีส่วนลดที่ได้รับจากร้านค้าที่
ร่วมรายการ ที่ตรงกับความต้องการ] 
Independent Samples Test  

 เพศ  

 
 

t 

 

 
 

df 

 

Sig. (2-
tailed) 

ชาย หญิง 

 
Mean 

Std. 
Deviation 

 
Mean 

Std. 
Deviation 

ปัจจัยด้านราคา [อัตรา
ดอกเบี้ยในการช าระคืน
ต่ า] 

3.7105 1.22001 4.0038 .84807 -2.383 335 .018 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด [มีส่วนลดที่
ได้รับจากร้านค้าที่ร่วม
รายการ  ที่ตรงกับความ
ต้องการ] 

4.0921 .83551 3.8238 .70135 2.807 335 .005 

 

 2.2   การวิเคราะห์แบบข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม (One-Way ANOVA) 
 ในการวิเคราะห์แบบข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม (One-Way ANOVA)  
ทางผู้วิจัยได้น าข้อมูลส่วนของลักษณะประชากรศาสตร์ในด้านของอายุมาเพ่ือท าการวิเคราะห์  
หาปัจจัยและความแตกต่างของข้อมูลในแต่ละส่วนที่แบ่งตามลักษณะประชากรศาสตร์ว่าในแต่ละ
ปัจจัยน้ันส่งผลกับ พฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคค ลที่ เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว 
ในด้านไหนบ้าง   โดยการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้รับจากแบบสอบถามน้ัน   จะท าการทดสอบจาก 
ค่า “เอฟ” (F) และ ค่า Sig. (Significance) ด้วย   และในลักษณะการวิเคราะห์แบบ ANOVA และ 
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ทดสอบจากค่า Mean Difference (I-J) และ Sig. (Significance) ด้วยวิธีวิเคราะห์แบบ Post Hoc โดย
ผู้ท าการวิจัยได้ตั้งสมมุติฐานและสร้างขั้นตอนรายละเอียดของการวิเคราะห์ดังน้ี  
  2.2.1   การทดสอบสมมุติฐานทั่วไป    
  กลุ่มตัวอย่างในแต่ละช่วงที่มีข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ที่ต่างกัน  
มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้าน
การตลาดที่ในระดับ 7P ที่ต่างกัน 
  สมมุติฐานเชิงสถิติที่ 2.2.1.1   กลุ่มตัวอย่างที่มีช่วงระดับการศึกษา
ต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว   ในด้าน
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.20    ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่ างกัน มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่ เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้าน  
การส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน 
Bonferroni  

 
เปรียบเทียบ 
ระหว่างกลุ่ม 

Post Hoc. ANOVA 

Dependent Variable (I) ระดับ
การศึกษา 

(J) ระดับ
การศึกษา 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Sig. F Sig. 

ปัจจัยด้านราคา 
[อัตราค่าธรรมเนียม
แรกเข้ามีความ
เหมาะสม] 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

-.29687 .004 6.796 .001 

ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 
[จ านวนร้านค้าที่รับ
ช าระผ่านบัตรเครดิต
มีจ านวนมาก] 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

-.29116 .003 5.388 .005 
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ตารางที่ 4.20    ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่ างกัน มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่ เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้าน  
การส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน  (ต่อ) 
Bonferroni  

 
เปรียบเทียบ 

ระหว่างกลุ่ม 
Post Hoc. ANOVA 

Dependent Variable (I) ระดับ
การศึกษา 

(J) ระดับ
การศึกษา 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Sig. F Sig. 

ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย 
[ท่านสามารถใช้
บริการบัตรเครดิตน้ี
ในต่างประเทศได้] 

ปริญญา
ตรี 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

-.29016 .001 8.339 .000 

ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด [มี
ส่วนลดที่ได้รับจาก
ร้านค้าที่ร่วมรายการ  
ที่ตรงกับความ
ต้องการ] 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

ปวส/
อนุปริญ
ญา 

.73699 .089 6.417 .002 

ปริญญา
ตรี 

.31459 .004 
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ตารางที่ 4.20    ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่ างกัน มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่ เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้าน  
การส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน  (ต่อ) 
Bonferroni  

 
เปรียบเทียบ 

ระหว่างกลุ่ม 
Post Hoc. ANOVA 

Dependent Variable (I) ระดับ
การศึกษา 

(J) ระดับ
การศึกษา 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Sig. F Sig. 

ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด  
[มีการสะสมคะแนน
ผ่านบัตร ที่ตรงกับ
ความต้องการ] 

สูงกว่า
ปริญญา
ตรี 

ปวส/
อนุปริญ
ญา 

1.07397 .004 12.399 .000 

ปริญญา
ตรี 

.41297 .000 

*p <0.05 
 จากตารางที่ 4.20  พบว่ากลุ่มตัวอย่างในช่วงระดับการศึกษา ปริญญาตรีมีความคิดเห็น
แตกต่างดับ กลุ่มตัวอย่างในช่วงระดับการศึกษา สูงกว่าปริญญาตรี ในสามปัจจัยได้แก่ ปัจจัยด้าน
ราคา [อัตราค่าธรรมเนียมแรกเข้ามีความเหมาะสม], ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย [จ านวน
ร้านค้าที่รับช าระผ่านบัตรเครดิตมีจ านวนมาก], ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย [ท่านสามารถใช้
บริการบัตรเครดิตน้ีในต่างประเทศได้] อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับน้อยกว่า 0.05 และในอีก  
2 ปัจจัยคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด [มีส่วนลดที่ได้รับจากร้านค้าที่ร่วมรายการ  ที่ตรงกับ
ความต้องการ] และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด [มีการสะสมคะแนนผ่านบัตร ที่ตรงกับความ
ต้องการ] พบว่า มีความแตกต่างของกลุ่มตัวอย่าง ในช่วงระดับการศึกษา สูงกว่าปริญญาตรีกับอีก  
2 กลุ่มตัวอย่าง ในช่วงระดับการศึกษา ปวส/อนุปริญญา และ ปริญญาตรี 
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ตารางที่ 4.21    ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน 
Bonferroni  

 
เปรียบเทียบ 

ระหว่างกลุ่ม 
Post Hoc. ANOVA 

Dependent Variable (I) รายได้
ต่อเดอืน 

(J) รายได้
ต่อเดอืน 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Sig. F Sig. 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  
[ความง่ายในการ
ได้รับอนุมัติสินเชื่อ] 

15,001 – 
30,000 
บาท 

 

70,001 – 
90,000 
บาท 

1.05556* 0 

7.379 .000 

มากกว่า 
90,001 
บาท 
ข้ึนไป 

0.65556* 0.072 

30,001 – 
50,000 
บาท 

 

70,001 – 
90,000 
บาท 

1.17442* 0 

มากกว่า 
90,001 
บาท 
ข้ึนไป 

.77442* 0.019 

50,001 – 
70,000 
บาท 

70,001 – 
90,000 
บาท 

1.07143* 0 
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ตารางที่ 4.21    ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน  (ต่อ) 
Bonferroni  

 
เปรียบเทียบ 
ระหว่างกลุ่ม 

Post Hoc. ANOVA 

Dependent Variable (I) รายได้
ต่อเดือน 

(J) รายได้
ต่อเดือน 

Mean 
Differenc

e (I-J) 

Sig. F Sig. 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  
[วงเงินที่ได้รับอนุมัติ
จากธนาคารสามารถ
ตอบสนองความ
ต้องการได้เพียงพอ] 

มากกว่า 
90,001 
บาท 
ขึ้นไป 

15,001 – 
30,000 
บาท 

-.90101* 0.002 

5.756 .000 
30,001 – 
50,000 
บาท 

-1.02093* 0 

50,001 – 
70,000 
บาท 

-1.12143* 0 

ปัจจัยด้านราคา 
[อัตราค่าธรรมเนียม
แรกเข้ามีความ
เหมาะสม] 

ต่ ากว่า 
15,000 
บาท 

15,001 – 
30,000 
บาท 

-1.38636* 0.001 

3.751 .003 

30,001 – 
50,000 
บาท 

-1.47093* 0.001 

50,001 – 
70,000 
บาท 

-1.46429* 0.001 

70,001 – -1.43182* 0.007 
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90,000 
บาท 

ตารางที่ 4.21    ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน  (ต่อ) 
Bonferroni  

 
เปรียบเทียบ 
ระหว่างกลุ่ม 

Post Hoc. ANOVA 

Dependent Variable (I) รายได้
ต่อเดือน 

(J) รายได้
ต่อเดือน 

Mean 
Differenc

e (I-J) 

Sig. F Sig. 

ปัจจัยด้านราคา 
[อัตราค่าธรรมเนียม
แรกเข้ามีความ
เหมาะสม] 

ต่ ากว่า 
15,000 
บาท 

มากกว่า 
90,001 
บาท 
ขึ้นไป 

-1.65000* 0.001 

3.751 .003 

*p <0.05 
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ส่วนท่ี 3      การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างแต่ละปัจจัย (Correlation และ 
Regression) 
 3.1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงสหสัมพันธ์ (Correlations) 
 
ตารางที่  4.22  ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อ

พฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน 

 

Correlations 

  

ปัจ
จัย
ด้า
นผ

ลิต
ภัณ

ฑ์ 

ปัจ
จัย
ด้า
นร

าค
า 

ปัจ
จัย
ด้า
นช

่อง
ทา
งก
าร
จัด

จ า
หน

่าย
 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
ส่ง
เส
ริม

กา
รต

ลา
ด 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

ระ
บว

นก
าร

 

ปัจ
จัย
ด้า
นบุ

คค
ลา
กร

 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
รับ

รูถ้
ึงก
าร
เข้
าใช

้งา
น

ง่า
ย 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
ตอ

บส
นอ

งข
อง
ลูก
ค้า

 
ปัจจัยด้าน
ราคา 

Pearson 
Correlation 

.464        

Sig. (2-
tailed) 

.000        

N 337 337       
ปัจจัยด้าน
ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

Pearson 
Correlation 

.428 .255       

Sig. (2-
tailed) 

.000 .000       

N 337 337       
 
 



54 

 

 
 

ตารางที่  4.22  ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อ

พฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน  (ต่อ) 

 

Correlations 

  

ปัจ
จัย
ด้า
นผ

ลิต
ภัณ

ฑ์ 

ปัจ
จัย
ด้า
นร

าค
า 

ปัจ
จัย
ด้า
นช

่อง
ทา
งก
าร
จัด

จ า
หน

่าย
 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
ส่ง
เส
ริม

กา
รต

ลา
ด 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

ระ
บว

นก
าร

 

ปัจ
จัย
ด้า
นบุ

คค
ลา
กร

 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
รับ

รูถ้
ึงก
าร
เข้
าใช

้งา
น

ง่า
ย 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
ตอ

บส
นอ

งข
อง
ลูก
ค้า

 

ปัจจัยด้าน
การส่งเสริม
การตลาด 

Pearson 
Correlation 

.256 .132 .541      

Sig. (2-
tailed) 

.000 .015 .000      

N 337 337 337 337     
ปัจจัย 
ด้าน
กระบวนการ 

Pearson 
Correlation 

.206 .296 .368 .465     

Sig. (2-
tailed) 

.000 .000 .000 .000     

N 337 337 337 337 337    
ปัจจัยด้าน
บุคคลากร 

Pearson 
Correlation 

.156 .033 .323 .507 .426    

Sig. (2-
tailed) 

.004 .550 .000 .000 .000    

N 337 337 337 337 337 337   
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ตารางที่  4.22  ตารางแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างช่วงระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อ

พฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  ในด้านปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดที่ต่างกัน  (ต่อ) 

 

Correlations 

  

ปัจ
จัย
ด้า
นผ

ลิต
ภัณ

ฑ์ 

ปัจ
จัย
ด้า
นร

าค
า 

ปัจ
จัย
ด้า
นช

่อง
ทา
งก
าร
จัด

จ า
หน

่าย
 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
ส่ง
เส
ริม

กา
รต

ลา
ด 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

ระ
บว

นก
าร

 

ปัจ
จัย
ด้า
นบุ

คค
ลา
กร

 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
รับ

รูถ้
ึงก
าร
เข้
าใช

้งา
น

ง่า
ย 

ปัจ
จัย
ด้า
นก

าร
ตอ

บส
นอ

งข
อง
ลูก
ค้า

 

ปัจจัยด้าน
การรับรู้ถึง
การเข้าใช้
งานง่าย 

Pearson 
Correlation 

.394 .196 .348 .279 .257 .311   

Sig. (2-
tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000   

N 337 337 337 337 337 337 337  
ปัจจัยด้าน
การ
ตอบสนอง
ของลูกค้า 

Pearson 
Correlation 

.363 .217 .376 .301 .200 .270 .472  

Sig. (2-
tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 337 337 337 337 337 337 337 337 
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3.2  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงการถดถอย (Regression) 

 

ตารางที่ 4.23    แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงการถดถอยของแต่ละปัจจัยชี้วัดที่มีผลต่อทัศนคติ

ของลูกค้า ต่อพฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว 

 

Coefficientsa    

Model 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

R 

Square 

ANOVAb 

Beta F Sig. 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ .122 2.094 .037  
 
 
 

.302 

 
 
 
 

20.338 

 
 
 
 

.000 

ปัจจัยด้านราคา .063 1.157 .248 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .146 2.452 .015 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด .072 1.154 .249 

ปัจจัยด้านกระบวนการ -.052 -.922 .357 
ปัจจัยด้านบุคคลากร .086 1.520 .129 
ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงการเข้าใช้งานง่าย .328 6.212 .000 
*p <.05 

 จากตารางที่ 4.23  พบว่าปัจจัยด้าน ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงการเข้าใช้งานง่าย ส่งผลใน

เชิงบวกกับ ทัศนคติของลูกค้า ที่เก่ียวข้องกับ พฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่

เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยเป็นปัจจัยที่ส่งผลมากที่สุด 

กล่าวคือมีค่า Beta อยู่ที่ .033 และปัจจัยที่ส าคัญเป็นอันดับสอง คือ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ส่งผลอย่างมีนัยยะส าคัญทางสถิติน้อยลงมาที่ 0.015 และมีค่า Beta อยู่ที่ .015 ปัจจัยที่ส าคัญเป็น

อันดับสาม คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลอย่างมีนัยยะส าคัญทางสถิติน้อยลงมาที่ 0.037 และมีค่า 

Beta อยู่ที่ 0.122 
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บทท่ี 5 

สรุปการวิจัยและข้อเสนอแนะ 
 
 

 จากกระแสการท่องเที่ยวของคนไทยมีการเติบโตเพ่ิมมากขึ้น และเริ่มจะกลายเป็น
อุตสาหกรรมหลักที่มีรายได้หลักของประเทศ และนโยบายของรัฐบาลที่ส่งเสริมแผนยุทธศาสตร์
การท่องเที่ยวเพ่ิมมากขึ้น ส่งผลให้การท่องเที่ยวของคนไทยเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง อีกทั้งนโยบาย
การส่งเสริมการท่องเที่ยวในต่างประเทศแต่ละประเทศ เพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยวชาวไทย เช่น Free 
Visa ในประเทศญี่ปุ่นและไต้หวัน รวมไปถึงการแข่งขันกันอย่างรุนแรงของแต่ละสายการบิน ทั้ง
เที่ยวบินภายในประเทศ(Domestic) และเที่ยวในต่างประเทศ (International)และการที่ประเทศไทยมี
วันหยุดยาวหลายวัน  ปัจจัยเหล่าน้ีส่งผลให้ระยะเวลารวมไปถึงค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยวแต่
ละครั้งเพ่ิมมากขึ้น และจากรายงานข้อมูลของ กรมการท่องเที่ยว กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา 
ค่าใช้จ่ายเฉล่ียของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ เดินทางไปต่างประเทศ พ.ศ. 2551 – 2559 มีตัวเลขที่
เพ่ิมขึ้นทุกปี และแนวโน้มที่ผู้บริโภคหันมาใช้บัตรเครดิตหรือสินเชื่อส่วนบุคคลเพ่ือวัตถุประสงค์
ส าหรับการท่องเที่ยว 
 การวิจัยครั้งน้ี จึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค เก่ียวกับสินเชื่อส่วน
บุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว เพ่ือวิเคราะห์และหาปัจจัยที่มีความส าคัญที่สุดในการตัดสินใจที่มี
ความส าคัญในการเลือกเก่ียวกับสินเชื่อส่วนบุคคลที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวของกลุ่มนักท่องเที่ยว 
รวมทั้งศึกษาโอกาสและความเป็นไปได้ที่ในการพัฒนากลยุทธ์เพ่ือพัฒนา Product ของ ธนาคาร
เพ่ือให้ตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด และ ขอบเขตการวิจัยการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ซ่ึงรูปแบบของงานวิจัยจะเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ  (Survey Research) ) ผ่าน
ทาง google form ในการท าการเก็บรวบรวมข้อมูล ซ่ึงมีผู้สนใจเข้าร่วมตอบแบบสอบถามจ านวน 
421 คน ผู้วิจัยเก็บรวบรวมโดยจากข้อมูลกลุ่มตัวอย่าง และจากน้ันท าการวิเคราะห์ข้อมูล โดย
สามารถสรุปผลวิจัยและข้อเสนอแนะการวิจัยได้ดังน้ี  
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5.1    สรุปผลและอภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการวิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยได้เป็นประเด็นหลักดังต่อไปน้ี 
 
  5.1.1  เปรียบเทียบ Krungthai Travel Card กับบัตรเครดิต  
 โดยเปรียบเทียบที่สกุลเงินเยน พบว่า เม่ือพิจารณาที่อัตราการซ้ือ Superrich และ 
Krungthai Travel Card มีอัตราแลกเปล่ียนไม่ต่างกันมาก แต่เม่ือเปรียบเทียบกับบัตรเครดิตประเภท
อ่ืนพบว่า บัตรเครดิต มีอัตราแลกเปล่ียนสูงกว่า Krungthai Travel Card ประมาณ 2.5% แต่เม่ือ
เปรียบด้วยอัตราเรทขายคืน ระหว่าง Superrich และ Krungthai Travel Card พบกว่า Krungthai 
Travel Card มีอัตราซ้ือคืนที่สูงกว่า 
  
 5.1.2  ผลการวิจัยสามารถแสดงถึงโอกาสและช่องทางของ Krungthai Travel Card    

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 421 คน แสดงให้เห็นถึง 2 
ปัจจัยที่เป็นโอกาสและสามารถพัฒนา product Krungthai Travel Card เพ่ือให้ตอบสนองกับความ
ต้องการของผู้บริโภค คือ 1. วิธีการช าระเงินเพ่ือเดินทางท่องเที่ยวแต่ละครั้งที่ใช้บ่อยที่สุดเรียง
ตามล าดับ a) เงินสด b)บัตรเครดิต c)บัตรเดบิต ซ่ึงสามารถใช้โอกาสน้ีเพ่ือจะท าให้ผู้บริโภคหันมา
ใช้ช่องทางที่เป็นบัตรเครดิตเพ่ิมมากขึ้นและเป็นโอกาสที่จะเพ่ิม market share ของตลาดผู้ใช้บริการ
บัตรเครดิตให้กับธนาคารได้อีกด้วย 2.ร้อยละ 80 ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด เคยใช้บัตรเครดิต 
หรือ สินเชื่อส่วนบุคคลเพ่ือการท่องเที่ยว 
 
 5.1.3   ความพร้อมในการใช้บริการ Mobile banking 

 จากข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 337 คน ที่เคยใช้ใช้บัตรเครดิต หรือ สินเชื่อ
ส่วนบุคคลเพ่ือการท่องเที่ยว   พบว่ามากกว่า 90%  ของผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด มีความพร้อม
มากถึงมากที่สุดในการใช้บริการ Mobile banking ซ่ึงถือว่าเป็นแนวโน้มที่ดีในการน าจุดเด่นของ
ผลิตภัณฑ์มาน าเสนอเพ่ือสร้าง Brand Awareness  
 
 5.1.4   ปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 421 คน แสดงให้เห็นว่า  
3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ คือ 1)  ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงการเข้าใช้งานง่าย  
2) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  3) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
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 5.1.5  กลยุทธ์ที่ได้จากวิเคราะห์ข้อมูลของงานวิจัย    

 เพ่ือพัฒนากลยุทธ์เพ่ือพัฒนา Product ของ ธนาคารเพ่ือให้ตอบสนองกับความต้องการ
ของผู้บริโภคมากที่สุด จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลของงานวิจัย และโอกาสที่มี ผู้วิจัยได้เสนอกลยุทธ์ 
1)  เพ่ิมการเป็น Partnership  กับช่องทางต่างๆ เช่น สายการบินหรือ โรงแรมที่พัก และBooking 
ต่างๆ ทั้งในไทยและต่างประเทศ ในต่างประเทศได้ เพ่ือที่จะอ านวยความสะดวก ที่พัก ค่าเดินทาง    
ที่พัก อาหารและเครื่องดื่ม     2) เพ่ิมช่องทางการตลาดของสินค้ารวมทั้งเปรียบเทียบให้ข้อมูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์     3) ปรับแต่งการใช้งานร่วมกับ Smartphone ได้รวมถึงมีบริการเตือนต่างๆ 
รวมถึงหน้าจอให้ง่ายกับผู้ใช้งานมากยิ่งขึ้น 
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ภาคผนวก  ก 

แบบสอบถามการส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภคกับสินเช่ือบุคคล 
ท่ีเกี่ยวข้องกับการท่องเท่ียว 

 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชา Thematic Paper: Consulting Practice ของ
นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการและกลยุทธ์ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล โดยข้อมูล
ทั้งหมดของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับและใช้เพ่ือการศึกษางานวิจัยเท่าน้ัน 
 

ค าชี้แจง :   
1. แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของงานวิจัยการศึกษาปริญญาโท หลักสูตรปริญญา การจัดการมหาบัณฑิต  

สาขาการจัดการและกลยุทธ์   วิทยาลัยการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหิดล  โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อเก็บขอ้มูล
และความคิดเห็นจากผู้ตอบแบบสอบถามและน าข้อมูลมาใช้ในงานวิจัยต่อไป 

2. ข้อมูลที่ได้รับจากแบบสอบถามจะถูกเก็บเป็นความลับ  โดยไม่มีการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด 
และข้อมูลที่ได้รับนี้จะน าไปใช้ศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น  จึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถามตามความจริง  เพื่อประโยชน์ต่องานวิจัย  โดยเนื้อหาในแบบสอบถามประกอบด้วย 5 ส่วน  
ดังนี้ 
ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2  พฤติกรรมด้านการท่องเที่ยว 
ส่วนที่ 3  พฤติกรรมที่เก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมของการตลาด  
ส่วนที่ 4  พฤติกรรมการเปิดรับเทคโนโลยี 
ส่วนที่ 5  ทัศนคตเิก่ียวกับผลิตภัณฑ์  Krungthai Travel Card 
 

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านทีใ่ห้ความร่วมมือมา ณ ที่นี้ 

 
 ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
 โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงตามความเป็นจริง  

1. เพศ 
 1) ชาย          2) หญิง 

 
2. อายุ   
 1) ต่ ากว่า 21 ป ี     2) 21 – 30 ป ี
 3)  31 – 40 ปี      4) 41 – 50 ป ี
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 5)  มากกว่า 50 ปขีึ้นไป 
3. ระดับการศึกษาสูงสุดหรือที่ก าลังศึกษาอยู่ 
  1) มัธยมศึกษา      
  2) ปวส. / อนุปริญญา  
  3) ปริญญาตรี      
  4) สูงกว่าปริญญาตรี 
 5) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ………………………………………………...... 
 
4. สถานภาพ 
  1) โสด      
  2) สมรส 
 
5. จ านวนบตุร  (โปรดระบุว่ามีก่ีคน) 
  1) ไม่มีบุตร      
  2) มีบุตร  จ านวน................................คน 
 
6. อาชีพ 
 1) ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 2) พนักงานบริษัท 
 3) ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 
 4) พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
 5) นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต 
 6) อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ………………………………………………...... 

 
7. รายได้ต่อเดือน   
  1) ต่ ากว่า 15,000 บาท      2) 15,001 – 30,000 บาท 
  3) 31,001 – 50,000 บาท      4) 51,001 – 70,000 บาท 
  5) 71,001 – 90,000 บาท      6) มากกว่า  90,000 บาทขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2  ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมด้านการท่องเที่ยว โดยผู้วิจัยท าการศึกษาเก็บรวบรวม
ข้อมูลจากตัวแปรต่างๆ  ดังต่อไปน้ี 

โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงตามความเป็นจริง  
1.  ภายในระยะเวลาหนึ่งปี คุณเดินทางเพื่อการท่องเที่ยวก่ีคร้ัง* 
   1)   1 คร้ัง 
   2)   2 คร้ัง 
   3)    3 คร้ัง 
   4)    4 คร้ัง 
   5)    5 คร้ัง 
   6)   มากกว่า 5 คร้ังขึ้นไป 

 
2.  การท่องเที่ยวแต่ละคร้ัง ท่านใช้เวลาเฉล่ียในการท่องเที่ยวก่ีวัน* 
   1)   1-2 วัน 
   2)   3-5 วัน 
   3)    6-9 วัน 
   4)    10-14 วัน 
   5)    มากกว่า 14 วันขึ้นไป 
 
3. การท่องเที่ยวแต่ละคร้ัง   ท่านใช้จ านวนเงินเฉล่ียในการท่องเที่ยวก่ีบาท* 
   1)   ต่ ากว่า 5,000 บาท 
   2)   5,001 – 10,000 บาท 
   3)    10,001 – 30,000 บาท 
   4)    30,001 – 60,000 บาท 
   5)    60,001 – 90,000 บาท 
   6)    90,001 – 120,000 บาท 
   7)    มากกว่า 120,000 บาทขึ้นไป 
 
4. สถานที่ท่องเที่ยวที่ท่านเลือกเดินทางมากที่สุดในรอบปีที่ผ่านมา* (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   1)    ภายในประเทศไทย     2)   ทวีปเอเชีย 
   3)    ทวีปแอฟริกา     4)    ทวีปอเมริกาเหนือ 
   5)    ทวีปอเมริกาใต้     6)    ทวีปยุโรป 
   7)    ทวีปออสเตรเลีย 
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5. ยานพาหนะในการเดินทางทีท่่านเลือกใช้บ่อยที่สุดเพื่อการท่องเที่ยว*  (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   1)    เคร่ืองบิน 
   2)   เรือ 
   3)    รถส่วนตัว 
   4)    รถโดยสารต่าง ๆ เช่น รถทัวร์ รถบัส รถตู้ 
   5)    รถไฟ 
   6)    จักรยาน 
   7)    รถมอเตอร์ไซค์  
 
6. วัตถุประสงคท์ี่ส าคัญที่สุดในการท่องเที่ยวของท่าน*   (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   1)   การท่องเที่ยวเพื่อพักผ่อนในวันหยุด (Holiday-Mass Popular Individual) 
   2)   การท่องเที่ยวเพื่อวัฒนธรรมและศาสนา (Cultural Religion) 
   3)   การท่องเที่ยวเพื่อการศึกษา (Education) 
   4)   การท่องเที่ยวเพื่อการกีฬาและความบันเทิง (Sport and Recreation) 
   5)   การท่องเที่ยวเพื่อประวัติศาสตร์และความสนใจพเิศษ (Historical and Special Interests) 
   6)   การท่องเที่ยวเพื่องานอดิเรก (Hobbies) 
   7)   การท่องเที่ยวเพื่อเย่ียมญาติมิตร (Visiting Friend / Relation) 
   8)   การท่องเที่ยวเพื่อธุรกิจ (Business) 
   9)   การท่องเที่ยวเพื่อประชุมสัมมนา (Conference Congress) 
 
7. กิจกรรมใดที่ใช้เงินเป็นจ านวนมากในการท่องเที่ยวแต่ละคร้ังของท่าน*   (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
   1)   การเดินทาง 
   2)   ที่พัก 
   3)   อาหารและเคร่ืองดื่ม 
   4)   ของฝาก ของที่ระลึก 
   5)   ค่าเข้าเย่ียมชมสถานที่ต่างๆ 
   6)   ช็อปปิ้ง 
   7)   ยานพาหนะพิเศษ (เช่น เรือยอร์ช) 
   8)   กิจกรรมพิเศษ (เช่น การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ) 
   9)   อ่ืนๆ โปรดระบุ 
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8. วิธีการช าระเงินเพื่อเดินทางท่องเที่ยวแต่ละคร้ังทีท่่านใชบ้่อยที่สุด*  
   1)   เงินสด 
   2)   บัตรเครดิต 
   3)   บัตรเดบิต 
   4)   อ่ืนๆ โปรดระบุ 
 

ส่วนที่ 3 : พฤติกรรมที่เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมของการตลาด 
 โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงตามความเป็นจริง  

1.  ท่านเคยใช้บัตรเครดิต หรือ สินเชื่อส่วนบุคคลเพื่อการท่องเที่ยวหรือไม่ 
   1)   เคย 
   2)   ไม่เคย  (ข้ามไปท าส่วนที่ 5) 

 
2.  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต หรือ สินเชื่อส่วนบุคคล 
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ส่วนที่ 4 : พฤติกรรมการเปิดรับเทคโนโลยี  
โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงตามความเป็นจริง 
1.  ท่านเคยใชบ้ริการพร้อมเพย์หรือไม่ 
   1)   เคย 
   2 )   ไ ม่ เ ค ย     เ พ ร า ะ เ ห ตุ

ใด……………………………………………………………………………… 
 
2.  ท่านเคยใชบ้ริการ mobile banking หรือไม่* 
   1)   เคย 
   2 )   ไ ม่ เ ค ย     เ พ ร า ะ เ ห ตุ

ใด……………………………………………………………………………… 
 
3.  หากท่านต้องใช้บริการ mobile banking เป็นหลัก ท่านมีความพร้อมระดับใด* (โดย 1 มีพร้อมน้อย
ที่สุด – 5 มีความพร้อมมากที่สุด)   
   1)   1 
   2)   2 
   3)   3 
   4)   4 
   5)   5 
 
หมายเหตุ   :   ก่อนที่ท่านจะท าแบบสอบถามในข้อต่อไปขอให้ท่านท าความเข้าใจกับ   ผลิตภัณฑ์ 
Krungthai Travel Card และค าถามก่อนเพื่อที่ท่านจะน าไปใช้ตอบค าถามในส่วนที่ 5 ได้อย่างถูกต้อง 
 

**Krungthai Travel Card ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ทางการเงินรูปแบบใหม่ที่ออกเป็นธนาคารแรก
ของไทยบริษัท    เหมาะส าหรับนักเดินทาง รวมถึงนักเรียน นักศึกษาที่ก าลังจะเดินทางไปศึกษาต่อที่
ต่างประเทศ โดยบตัรดังกล่าวมีจุดเด่นเช่น  

- สามารถแลกเงินเก็บไว้ในอัตราแลกเปล่ียนที่ดทีี่สุดในตลาด ถึง 7 สกุลเงินได้แก่ ดอลลาร์
สหรัฐฯ, ปอนด์สเตอร์ลิง, ยูโร, ดอลลาร์ฮ่องกง, เยน, ดอลลาร์ออสเตรเลีย และดอลลาร์สิงคโปร์ 

-สามารถแลกเปล่ียนเงิน ขายคืน ตรวจสอบยอด เปิด และปิดการใช้งานบตัรได้ด้วยตวัเอง
ตลอดเวลา ผ่านแอปพลิเคชั่น Krungthai netbank 
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- ใช้ซ้ือสินค้า / บริการ ณ ร้านค้าภายใต้มาตรฐาน Visa ทั่วโลก ผ่านเคร่ืองรูดบัตร และ Visa 
payWave 

- ใช้ถอนเงินสดได้ 7 สกุลเงินที่เคร่ืองเอทีเอ็มทั่วโลกตามสกุลเงินที่แลกไว้ 
- ไม่เสียค่าธรรมเนียมในการแลกเปล่ียนสกุลเงิน 
 
 

ส่วนที่ 5 : ทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์  Krungthai Travel Card 
โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงตามความเป็นจริง 
1.  ท่านคิดว่าผลิตภัณฑ์ Krungthai Travel Card สามารถตอบสนองความต้องการที่เ ก่ียวกับ 

การท่องเที่ยวได้หรือไม่ 
   1)   ตอบสนองความต้องการได้    เหตุผล………………………………………………… 
   2)   ไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้   เหตุผล………………………………………. 

 
2. ท่านคดิว่าจะใช้ Krungthai Travel Card หรือไม่* 
   1)   ใช้    เหตุผล…………………………………………………………………………… 
   2)   ไม่ใช้     เหตุผล……………………………………………………………………… 
 


