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วิธีดําเนินการวิจัย กลุมตัวอยาง คือ นักทองเที่ยวชาวไทยที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานครจํานวน 
400 คน โดยนักทองเที่ยวตองเป็นผูมีบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ และเคยมีประสบการณ์ในการใชบัตรเครดิต
ในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวใน 3 ธุรกิจที่ผูวิจัยทําการศึกษาอยางนอยหนึ่งธุรกิจ ไดแก 
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ความตรงของเนื้อหาไดคาเทากับ 0.94  และนําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try out) กับกลุมตัวอยาง
จํานวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความเที่ยง (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา
ของครอนบาคได 0.82 วิเคราะห์ขอมูลดวยการแจกแจงความถี่ หาคารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน(Inferential Statistics Analysis) ใชสถิติทดสอบสมมติฐานคือ
สมการถดถอยเชิงเสนพหุคูณ (Multiple Linear Regression) โดยตั้งระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
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และดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในภาพรวมอยูใน
ระดับมากทั้ง 4 ปัจจัย โดยปัจจัยทั้ง 4 ดานสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการทองเที่ยว
ของนักทองเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร มีคาอิทธิพลรอยละ 40.40 (R2 = 0.404) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 
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Purpose. The purpose of this research was to study the factors affecting decision 
making on credit card usage with tourism business for Thai tourists in Bangkok Metropolis. 

Methods. The samples were 400 Thai tourists who were the credit cardholder 
more than 1 card and have experienced with credit card usage in tourism businesses 
including accommodation business, transport business and travel agency business. This 
research adopted questionnaires as a main method of data collection. The result of 
content validity test was 0.94 and content reliability test was 0.82. The statistical data 
analysis in this study used frequency, percentage, mean, standard deviation and multiple 
linear regression with the statistically significance at 0.01. 

Result. The findings showed that most of Thai tourists living in Bangkok make 
their payment for accommodation via online channel. Overall level of opinion towards 4 
factors influencing on decision making is high. Those factors mainly consist of image and 
card issuer factor, type and characteristic of credit card factor, merchant tie-up promotion 
factor and card issuer initiated promotion factor. The 4 factors have extensively influenced 
on decision making of Thai tourists in Bangkok on credit card usage in tourism businesses 
(R2 = 0.404) with statistically significance at 0.01.  

Conclusion.  Image and card issuer factor, type and characteristic of credit card 
factor, merchant tie-up promotion factor and card issuer initiated promotion factor have 
significantly influenced on decision making on credit card usage with tourism businesses 
for Thai tourists in Bangkok 
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บทที่ 1 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ในอดีตเงินสดในรูปของธนบัตรและเหรียญกษาปณ์ ไดถูกนํามาใชในการชําระคาสินคาและ
บริการ อยางไรก็ตามไดมีการพัฒนาเครื่องมือทางการเงินชนิดตางๆ อยางตอเนื่องจนถึงปัจจุบัน  เพ่ือ
อํานวยความสะดวกแทนการใชเงินสด บัตรเครดิตเป็นหนึ่งในเครื่องมือทางการเงินที่ใชในการชําระคา
สินคาและบริการแทนเงินสดที่ไดรับความนิยมอยางตอเนื่อง ดวยขนาดที่กะทัดรัดทําใหผูใชพกพาไป
ไดสะดวกและไมตองนําเงินสดติดตัวไปเป็นจํานวนมาก เป็นเสมือนการใหสินเชื่อในระยะสั้นแกผูถือ
บัตรโดยผูใชบัตรสามารถนําเงินสดมาชําระคืนแกผูออกบัตรเครดิตในภายหลังตามระยะเวลาที่กําหนด 
สามารถใชเป็นบัตรถอนเงินสดลวงหนา รวมทั้งสิทธิประโยชน์ตางๆ มากมายที่ทางผูออกบัตรเครดิตได
นําเสนอแกผูใชบัตร อาทิ สวนลดพิเศษจากรานคา คะแนนสะสมจากการใชจายผานบัตรเครดิตเพ่ือ
แลกรับของรางวัล สิทธิ์ในการผอนชําระคาสินคาโดยปราศจากอัตราดอกเบี้ย ฯลฯ ลวนแลวแตเป็น
สิ่งจูงใจใหผูที่สนใจ สมัครเป็นสมาชิกบัตร และดวยขั้นตอนรวมทั้งกฎเกณฑ์การทําบัตรเครดิตใน
ปัจจุบันที่มีความสะดวก โดยผูสมัครบัตรไมตองมีรายไดตอเดือนสูงเหมือนอยางสมัยกอน ทําให
จํานวนผูถือบัตรเครดิตมีเพ่ิมมากขึ้น สงผลใหตลาดของธุรกิจบัตรเครดิตนั้นมีการเจริญเติบโตและ
ขยายตัวอยางตอเนื่อง ผูออกบัตรเครดิตทั้งหลาย ไมวาจะเป็นจากธนาคารพาณิชย์ของไทย ธนาคาร
พาณิชย์ตางชาติที่มีสาขาในประเทศไทย หรือธุรกิจการเงินที่ปลอยสินเชื่อแกประชาชนแตมิไดรับเงิน
ฝาก Non-Bank (ปกรณ์ วิชยานนท์ และคณะ, 2551) ตางพยายามแขงขันกันเพื่อแยงชิงสวนแบงทาง
การตลาด เพราะเป็นธุรกิจที่สามารถทํากําไรไดมาก โดยผูออกบัตรเครดิตไดรับผลประโยชน์จากการ
ใชบัตรของสมาชิก ซึ่งถือเป็นรายไดจากหลาย ๆ ทาง ไดแก รายไดจากคาธรรมเนียมที่ธนาคารเรียก
เก็บจากรานคาที่รับบัตรเครดิต รายไดจากคาธรรมเนียมและดอกเบี้ยที่ผูถือบัตรใชบัตรเครดิตในการ
เบิกถอนเงินสดไปใชลวงหนา รายไดจากดอกเบี้ยที่ผูถือบัตรตัดสินใจผอนชําระหนี้จากการซื้อสินคา
และบริการแบบไมเต็มจํานวน (เชน ชําระหนี้เพียง 20 % ของหนี้รวมทั้งหมด) รายไดจากเงินคาปรับ
ที่เกิดจากการที่ผูถือบัตรชําระหนี้ไมตรงตามเวลาที่กําหนดในงวดนั้นๆ และ รายไดจากคาธรรมเนียม
รายปีซึ่งเปรียบเสมือนคาสมาชิกบัตรนั้นเอง อยางไรก็ตาม ปัจจุบันมีผูใหบริการออกบัตรเครดิตหลาย
ราย ทําใหตลาดของบัตรเครดิตนั้นมีการแขงขันกันอยางสูง คาธรรมเนียมบางรายการไดรับการยกเวน 
เชน คาธรรมเนียมรายปี เพ่ือเป็นการจูงใจใหผูที่สนใจทําบัตรเครดิตตัดสินใจสมัครทําบัตรเครดิต หรือ 
คาธรรมเนียมการเบิกถอนเงินสดไปใชลวงหนา  ทําใหผูที่ถือบัตรเครดิตอยูแลวตัดสินใจใชบัตรเครดิต
ในการทําธุรกรรมดังกลาว เป็นตน 
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ดังนั้น  ผลประโยชน์ที่ผูออกบัตรเครดิตจะไดรับจากสมาชิกผูถือบัตรผานการใชจาย 
คาธรรมเนียม ดอกเบี้ย สวนแบงจากรานคา ฯลฯ ผนวกกับความสะดวกสบายของผูใชบัตรเครดิต 
รายการสงเสริมการขายตางๆ สิทธิ์ในการผอนชําระ และสิทธิพิเศษตางๆ จากการถือบัตร ทําใหธุรกิจ
บัตรเครดิตมีการเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง สงผลตอระบบเศรษฐกิจโดยรวม เสมือนการใชเงินรูปแบบ
หนึ่งและมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง  ไมวาจะเป็นดานเทคโนโลยีของบัตรเครดิต รวมถึงสิทธิประโยชน์ 
เพ่ือรองรับและตอบสนองกับความตองการของผูใชบริการที่เพ่ิมจํานวนมากข้ึนเรื่อยๆ 

สถานการณ์บัตรเครดิตในประเทศไทย 
สถิติในปี พ.ศ. 2556 จากรายงานระบบการชําระเงิน (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2556)  

พบวา มีจํานวนบัตรเครดิตทั้งหมด 18,626,864 ใบ เพ่ิมขึ้นจากปี พ.ศ. 2555 คิดเป็นรอยละ 10.41 
และเมื่อเปรียบเทียบจํานวนบัตรเครดิตยอนหลังจากรายงานระบบการชําระเงิน ของธนาคารแหง
ประเทศไทย ยอนหลังตั้งแตปี พ.ศ. 2551-2556 พบวามีจํานวนบัตรเครดิตเพ่ิมขึ้นทุกปี จาก จํานวน 
13.0 13.5 14.2 15.3 16.9 และ 18.6 ลานใบ ในปี พ.ศ. 2556 ตามลําดับ และมีอัตราการเติบโต
ของจํานวนบัตรเครดิตเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่องทุกปี ตั้งแตปี พ.ศ. 2552 โดยมีอัตราการเติบโตตอปี
ประมาณรอยละ10  

เมื่อพิจารณาถึงมูลคาการใชจายของคนไทยผานบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน  ณ สิ้นปี พ.ศ. 2556 
พบวา มูลคาการใชจายของคนไทยผานบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน เทากับ 4,594 บาทตอบัตร ลดลง
เพียงเล็กนอยจากปี พ.ศ. 2555 ที่มีมูลคาการใชจายผานบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน เทากับ 4,611 บาท
ตอบัตร อยางไรก็ตามเมื่อเปรียบเทียบมูลคาการใชจายของคนไทยผานบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือนตอบัตร
ยอนหลังจากรายงานระบบการชําระเงิน ของธนาคารแหงประเทศไทย ยอนหลังตั้งแตปี   พ.ศ. 2551-
2556 พบวา มูลคาการใชจายของคนไทยผานบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือนตอบัตร เพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องทุก
ปี โดยมีมูลคาการใชจายผานบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน ในปี พ .ศ. 2551 เทากับ 3 ,395 บาทตอบัตร 
เพ่ิมขึ้นเป็น 3,462 บาท 3,764 บาท 4,011 บาท 4,611 บาทตอบัตร ในปี พ.ศ. 2555 ตามลําดับ  

เหตุผลหลักที่ทําใหบัตรเครดิตไดรับความนิยมมากขึ้นอยางตอเนื่อง มาจากการไมเรียกเก็บ
คาธรรมเนียมรายปีของผูใหบริการบัตรเครดิตบางรายและการใหสินคาสมนาคุณสําหรับผูสมัครบัตร
เครดิตรายใหม รวมทั้งการใหแรงจูงใจจากแผนการสงเสริมการใชบัตรเครดิตของผูใหบริการที่ มี
หลากหลายมากขึ้นนอกเหนือจากการไดรับสวนลดจากรานคาที่เขารวมรายการ เชนการผอนชําระ
รายเดือน และการใชคะแนนสะสมจากบัตรแลกสินคาและบริการ ตั๋วชมภาพยนตร์ การใหสิทธิ์แลก
รับสินคาและบริการจากรานคาที่รวมรายการฟรี หรือสามารถใชเงินตราตางประเทศโดยไมมีการคิด
คาธรรมเนียมเพ่ิมเติมซึ่งจะแตกตางกันไปสําหรับผูออกบัตรแตละราย สงผลใหลูกคาในปัจจุบัน 
โดยเฉพาะกลุมลูกคาในเมืองมีแรงจูงใจที่จะถือบัตรเครดิตมากกวาหนึ่งใบ 
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สถานการณ์ การทองเที่ยวของประเทศไทย 
จากขอมูลสรุปสถานการณ์นักทองเที่ยว เดือนมกราคม - ธันวาคม พ.ศ. 2556   (กรมการ

ทองเที่ยว, 2557) พบวา นักทองเที่ยวชาวตางชาติ เดือนธันวาคม พ.ศ. 2556 มีจํานวน 2,598,015 
คน เพิ่มขึ้น 162,549 คน หรือคิดเป็นรอยละ 6.67 จากชวงเวลาเดียวกันของปีที่ผานมา และมีจํานวน
นักทองเที่ยวชาวตางชาติรวมทั้งปี 26,735,583 คน ขยายตัวรอยละ 19.60 เมื่อเทียบกับปีที่ผานมา 
และเมื่อศึกษาถึงจํานวนนักทองเที่ยวชาวไทย พบวา ขอมูลเบื้องตนของจํานวนผูเดินทางชาวไทยที่
เดินทางไปตางประเทศเดือนมกราคม - ธันวาคม พ.ศ. 2556 มีจํานวนรวม 7,897,011 คน เพ่ิมขึ้น 
414,371 คน หรือคิดเป็นรอยละ 5.54% 

จากขอมูล สรุปจํานวนวันพักเฉลี่ย คาใชจายเฉลี่ย และรายจายของนักทองเที่ยวชาวไทยปี 
พ.ศ.  2555 พบวา นักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทางไปเที่ยวตางประเทศ มีคาใชจายในการเดินทาง
ทองเที่ยวเฉลี่ยรวม วันละ 4,687.81 บาท มีระยะเวลาในการเดินทางเฉลี่ย 5 วัน และคิดเป็นรายจาย
รวมในการทองเที่ยว มูลคา 137,861.37 ลานบาท 

จากขอมูลที่ไดนําเสนอมา ทําใหทราบวาอัตราการขยายตัวในดานการทองเที่ยวยังคงมีอยู
อยางตอเนื่อง ไมวาจะเป็นจํานวนนักทองเที่ยวที่เดินทางเขามาในประเทศไทย หรือจํานวนนักทองเที่ยว
ชาวไทยที่เดินทางไปทองเที่ยวในตางประเทศ โดยประธานอุตสาหกรรมการทองเที่ยวแหงประเทศไทย 
ไดคาดการณ์วาในปี พ.ศ. 2557 ภาคการทองเที่ยวยังเป็นตัวหลักในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจไทย โดย
การทองเที่ยวในปี  พ.ศ. 2556 สามารถสรางรายไดเขาประเทศ คิดเป็นมูลคา 1,180,000 ลานบาท 
หรือเติบโตขึ้นรอยละ 22 และคาดการณ์วาจะเพ่ิมข้ึนเป็น 2,000,000 ลานบาท หรือเติบโตขึ้นรอยละ 

13  ในปี  2557 โดยแบงเป็นรายไดจากนักทองเที่ยวไทย 700,000 ลานบาท และนักทองเที่ยวตางชาติ 
1,300,000 ลานบาท (อีคอนนิวส์, 2556) 

บัตรเครดิตกับการทองเที่ยวในประเทศไทย 
ในปัจจุบัน  ธุรกิจบัตรเครดิตในประเทศไทยไดใหความสําคัญกับการธุรกิจการทองเที่ยวเพ่ิม

มากขึ้น อันเป็นผลมาจากการเติบโตอยางตอเนื่องของธุรกิจทั้งสองดาน ดังจะเห็นไดจากการนําเสนอ
รายการสงเสริมการขายเพ่ือกระตุนใหเกิดการใชบัตรเครดิตควบคูไปกับธุรกิจในอุตสาหกรรมการ
ทองเที่ยว โดยขอมูลสงเสริมการขายจากบัตรเครดิต ธนาคาร ยูโอบี ธนาคารซิตี้แบงก์ และ ธนาคาร
กสิกรไทย ในปี พ.ศ. 2556-2557 ไดนําเสนอรูปแบบการสงเสริมการใชบัตรเครดิตรวมกับธุรกิจการ
ทองเที่ยว ไมวาจะเป็นการจัดทัวร์แพ็กเกจกับบริษัทนําเที่ยวโดยใหสิทธิ์ในการผอนชําระ หองพักของ
โรงแรมตามแหลงทองเที่ยวในราคาพิเศษ การซื้อบัตรโดยสารเครื่องบินผานระบบอินเทอร์เน็ตโดยให
คะแนนสะสมของบัตรในอัตราพิเศษ หรือ รถเชาในราคาพิเศษ เป็นตน 
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นอกจากนี้แลว ความสะดวกสบายในการใชบัตรเครดิตเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่ทําใหบัตรเครดิต
ไดรับการตอบรับจากนักทองเที่ยว โดยใชผานธุรกิจตางๆ ในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ทั้งนี้นักทองเที่ยว
ไมจําเป็นตองพกเงินสดเป็นจํานวนมากเพ่ือใชในการเดินทางทองเที่ยว รวมถึงความรวมมือของรานคา
ตางๆ ใน อุตสาหกรรมการทองเที่ยวที่ใหการตอบรับที่ดี ในการใชบัตรเครดิตรวมกับธุรกิจของตน 
 อยางไรก็ตาม  ยังไมมีขอมูลที่ชี้ชัดวาในภาคสวนของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ไมวาจะเป็น 
ธุรกิจขนสง  ธุรกิจที่พัก ธุรกิจบริการทองเที่ยว มีมูลคาการใชจายผานบัตรเครดิต ในแตละกลุมธุรกิจ
โดยรวมมากนอยเทาไร ความนิยมในการใชบัตรเครดิตกับกลุมธุรกิจประเภทใด สิ่งใดเป็นเหตุผลใน
การตัดสินใจ ทั้งนี้อาจมีการเก็บขอมูลการใชบัตรเครดิตโดยผูใหบริการบัตรเครดิตแตละราย ซึ่งเป็น
ขอมูลภายในที่ใชในองค์กรมิไดเป็นขอมูลโดยภาครวมของบัตรเครดิตทั้งหมด  รวมถึงประเด็นในเรื่อง
ของเหตุผลในการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการทําธุรกรรม และความสัมพันธ์กับสวนผสม
ทางการตลาด เหลานี้ลวนเป็นประเด็นที่ทาทายและทําใหผูวิจัยสนใจทําการศึกษา 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการ

ทองเที่ยวของนักทองเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร 
2. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในธุรกิจการทองเที่ยวของ

นักทองเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานในงานวิจัย 
1. ปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อ

สินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
2. ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร

เครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
3. ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
4. ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร

เครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 

ขอบเขตของการวิจัย 
การวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยมุงเนนศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวไทยกับการใชบัตรเครดิต

ในการซื้อสินคาและบริการที่เกี่ยวของกับธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและศึกษาปัจจัยที่สงผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในธุรกิจการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 
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ดังนั้นกลุมนักทองเที่ ยวที่ เลือกศึกษาในครั้ งนี้  ไดแก   นักทองเที่ ยวชาวไทยที่อาศัยอยู ใน
กรุงเทพมหานครและเป็นสมาชิกบัตรเครดิตกับผูใหบริการบัตรเครดิต โดยมิไดกําหนดวาจะตองเป็น
สมาชิกกับผูใหบริการบัตรเครดิตแหงใดแหงหนึ่ง แตจะตองเป็นผูที่ถือครองบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ
และตองเป็นผูที่มีประสบการณ์ในการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวใน
กลุมธุรกิจที่ผูวิจัยทําการศึกษาอยางนอย 1 ธุรกิจ ไดแก ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจการขนสง และธุรกิจนํา
เที่ยว เพ่ือใชขอมูลดังกลาวมาสังเกตพฤติกรรมของนักทองเที่ยว และปัจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบัตร
เครดิตที่มีอยู  โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากนักทองเที่ยวที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็น
กลุมนักทองเที่ยวที่มีกําลังซื้อและเป็นกลุมท่ีมีจํานวนผูถือครองบัตรเครดิตขนาดใหญ  

ผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูล ตามสถานที่ทองเที่ยว ยานการคา โดยผูวิจัยเลือกสุมจาก
ขอมูล 10 หางสรรพสินคายอดนิยมในกรุงเทพมหานคร ปี พ.ศ. 2556  (ท็อปเทนไทยแลนด์, 2556) 
ไดแก หางสรรพสินคา สยามเซ็นเตอร์ พารากอน เมกาบางนา ดิเอ็มโพเรียม  เซ็นทรัลลาดพราวและ
บริเวณยานธุรกิจที่สําคัญ กระจายทั่วบริเวณกรุงเทพมหานคร นอกจากนี้ผูวิจัยไดเลือกทําการเก็บ
ขอมูลรวมกับกลุมผูเขาชมภายในงานสงเสริมการทองเที่ยว ที่จัดขึ้นในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากเป็น
กลุมตวัแทนของนักทองเที่ยวที่มีความสนใจในการเดินทางทองเที่ยวและเลือกซื้อบริการการทองเที่ยว
จากธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวที่นํามาเสนอภายในงาน 
 ในสวนของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว การวิจัยในครั้งนี้มุงเนนศึกษาใน 3 ธุรกิจหลัก ไดแก  

1. ธุรกิจที่พักแรม ไดแก โรงแรม รีสอร์ต บังกะโล บานพักตางอากาศ ที่ตั้งแคมป เป็นตน 
2.  ธุรกิจการคมนาคมขนสง ไดแก ธุรกิจขนสงทางอากาศ ธุรกิจขนสงทางบก และธุรกิจขนสงทางเรือ 
3.  ธุรกิจนําเที่ยว ที่มีมัคคุเทศก์ทําหนาที่ในการนําเที่ยว รวมถึงธุรกิจการจัดการนําเที่ยว 

(Tour Operator) และตัวแทนจําหนายการทองเที่ยว (Travel Agency) ซึ่งลักษณะธุรกิจนําเที่ยว
ขนาดใหญ อาจจะมีการรวมธุรกิจตางๆ เหลานี้เขาไวดวยกันได 

เหตุผลที่ผูวิจัยเลือกกลุมธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเพียง 3 กลุมดังกลาว โดยไมนับรวม 
ธุรกิจรานคา ชอปปิ้ง ธุรกิจนันทนาการ และ ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มนั้น  เนื่องจาก ในกลุมธุรกิจที่พัก
แรม ธุรกิจการคมนาคมขนสง และธุรกิจนําเที่ยวและตัวแทนจําหนายการทองเที่ยว   เป็นกลุมธุรกิจหลัก
ที่นักทองเที่ยวจะตองเลือกใชบริการในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว ซึ่งสามารถเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางที่เป็นนักทองเที่ยวไดโดยตรง และเป็นกลุมธุรกิจหลักที่ผูทําการวิจัยสนใจทําการศึกษา 
  ในปัจจุบัน  มีกลุมลูกคาที่เป็นสมาชิกบัตรเครดิตเป็นจํานวนมาก พบวา  จํานวนบัตรเครดิต  ในปี 
พ.ศ. 2556 มีจํานวนทั้งสิ้น 18,626,864 ใบ (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2556) ซึ่งในเรื่องของการจับจายใช
สอย ธุรกิจนันทนาการ และการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มนั้น  เป็นธุรกรรมหลักท่ีสมาชิกบัตร
เครดิตสวนใหญเลือกใชบริการ ดวยรายการสงเสริมการขายตางๆ จากผูใหบริการบัตรเครดิต ที่กระตุนให
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เกิดการจับจายใชสอย ดังนั้น  จึงเป็นการยากในการแบงแยกผูใชจายบัตรเครดิตที่เป็นนักทองเที่ยวกับผูใช
จายผานบัตรเครดิต ซึ่งเป็นผูบริโภคโดยทั่วไปในธุรกิจดังกลาวขางตน นอกจากนี้ ถาผูวิจัยทําการศึกษาใน
ทุกธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว อาจทําใหขอมูลในดานประสบการณ์ ความถี่ในการเลือกใชบริการ
บัตรเครดิตผานธุรกิจรานคา ชอปปิง ธุรกิจนันทนาการ และธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มที่ไดจากการเก็บ
ขอมูลนั้นมีมากกวาในธุรกิจที่ตองการศึกษา และอาจสงผลกระทบตอผลการวิจัยได 

ค าจ ากัดความของการวิจัย 
 บัตรเครดิต หมายถึง  บัตรที่อํานวยประโยชน์ในการสรางเครดิตใหกับผูถือ หรือกลาวอีกนัย
หนึ่งวา บัตรเครดิตเป็นหลักฐานชนิดหนึ่งที่แสดงวาเจาของหลักฐานนี้จะไดรับสินเชื่อผูบริโภค 
(Consumer Credit) สําหรับการซื้อสินคาและบริการจากผูขาย ถือเป็นตราสารทางการเงินอยางหนึ่ง 
ซึ่งเป็นที่ยอมรับกันวา ผูถือบัตรสามารถนําไปใชเป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนซื้อสินคาและบริการ
แทนเงินสด จากรานคาหรือสถานบริการที่เป็นสมาชิกของผูออกบัตรเครดิต รวมทั้งเป็นการใหสินเชื่อ
เพ่ือการอุปโภค และบริโภคแกผูถือบัตรอีกดวย 
 นักท่องเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร ในการวิจัยครั้งนี้หมายถึง ประชาชนชาวไทยที่อาศัย
อยูในกรุงเทพมหานครเป็นผูที่มีบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบและเคยมีประสบการณ์ในการทองเที่ยวโดย
ตองเป็นผูที่มีประสบการณ์ในการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

การส่งเสริมการขาย (Promotion) การใชเครื่องมือทางการตลาดตางๆ เพ่ือเพ่ิมยอดขาย
ใหสูงขึ้น มีลักษณะเป็นการกระตุนลูกคาใหซื้อสินคามากขึ้น รวมทั้งการเรงเราบุคคลที่เกี่ยวของใน
ดานการขายใหชวยกันสรางยอดขายเพ่ิมขึ้นในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยไดทําการศึกษาการสงเสริมขายใน 
2 รูปแบบคือ การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) และ การสงเสริมการ
ขายที่มุงสูคนกลาง (Trade or Dealer Promotion)โดยนํารูปแบบการสงเสริมการขายทั้ง 2 แบบมา
ปรับใชในการทําวิจัยในครั้งนี้โดยแบงการสงเสริมการขายได 2 รูปแบบคือ 1.การสงเสริมการขายที่ผู
ออกบัตรเครดิตทํารวมกับรานคา และ 2.การสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต 

ปัจจัยในการเลือกใช้บัตรเครดิต หมายถึง สิ่งที่กลุมเปูาหมายนํามาคํานึงถึงกอนที่จะเลือกใช
บัตรเครดิตของสถาบันการเงินใดสถาบันการเงินหนึ่ง ซึ่งในการวิจัยครั้งนี้  ไดจําแนกปัจจัยในการ
เลือกใชบัตรเครดิตออกมาเป็น 4 ปัจจัย ไดแก 

1. ปัจจัยด้านผู้ออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ หมายถึง ปัจจัยที่สงผลตอการ
เลือกใชบัตรเครดิต อันมีเหตุผลมาจาก ผูออกบัตรเครดิต ไมวาจะเป็น ภาพลักษณ์ การบริการ รวมถึง 
รูปลักษณ์ของบัตรเครดิต  

2. ปัจจัยด้านคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต หมายถึง ปัจจัยที่สงผลตอ
การเลือกใชบัตรเครดิต อันมีเหตุผลมาจากคุณสมบัติของบัตรเครดิตและสิทธิประโยชน์ของบัตร ไดแก  
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คะแนนสะสม  (Reward Point)  คือ คะแนนที่ผูออกบัตรกําหนดขึ้นเพ่ือใชใน
การแลกของสมนาคุณ โดยคะแนนที่ไดรับมาจากการใชจายผานบัตรเครดิต ตามอัตราสวนที่ออกบัตร
กําหนดขึ้น เชน 1 คะแนนสะสม เทากับการใชจายผานบัตรเครดิต 25 บาท เป็นตน 

ไมล์สะสม คือ คะแนนที่สายการบินกําหนดขึ้น โดยใหจํานวนไมล์กับผูโดยสาร
ที่สมัครเป็นสมาชิกกับสายการบินภายใตเงื่อนไขที่กําหนด คํานวณจากระยะทาง ที่ผูโดยสารเดินทาง
กับสายการบินในแตละครั้ง สะสมไวในบัญชีของสายการบิน เมื่อยอดสะสมถึงเกณฑ์ที่กําหนด 
สามารถนําไมล์สะสมไปแลกตั๋วเครื่องบินฟรี (Award Ticket) อัพเกรดตั๋วเครื่องบิน (Upgrade 
Award) หรือใชแลกสมนาคุณอ่ืนๆมีลักษณะคลายกับการสะสมแตมของบัตรเครดิต 

วงเงินบัตรเครดิต คือ จํานวนเงินสูงสุดที่ผูออกบัตรเครดิตกําหนดขึ้น โดย
พิจารณาจากรายไดและความสามารถในการชําระเงินคืนของผูถือบัตรเครดิต ใหสิทธิแกผูถือบัตรใน
การซื้อสินคาและบริการภายใตวงเงินที่กําหนดขึ้น 

3. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายที่ผู้ออกบัตรเครดิตท าร่วมกับร้านค้า หมายถึง 
ปัจจัยที่สงผลตอการเลือกใชบัตรเครดิต อันมีเหตุผลมาจากการจัดการสงเสริมการขายของผูออกบัตร
เครดิตรวมกับรานคา ในที่นี้คือผูออกบัตรเครดิตทํารายการสงเสริมการขายรวมกับ 3 ธุรกิจหลัก 
ไดแก ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจการคมนาคมขนสง และธุรกิจนําเที่ยวและตัวแทนจําหนายการทองเที่ยว 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายจากผู้ออกบัตรเครดิต หมายถึง ปัจจัยที่สงผลตอ
การเลือกใชบัตรเครดิต อันมีเหตุผลมาจากการจัดการสงเสริมการขายโดยตรงจากผูออกบัตรเครดิต 
เพ่ือกระตุนใหสมาชิกบัตรเครดิตใชจายผานบัตรเครดิต 

สินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว หมายถึง สินคาและบริการที่เกิดจากการผลิตภายใต
ธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว โดยการศึกษาวิจัยในครั้งนี้จะมุงใหการศึกษาใน 3 กลุมธุรกิจหลัก 
ไดแก  ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจนําเที่ยว และธุรกิจขนสง 

ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 
1. สามารถนําผลที่ไดจากการวิจัยไปใชในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผูใหบริการ

บัตรเครดิตภายใตกลุมธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวที่ผูวิจัยสนใจทําการศึกษา เพ่ือสงเสริมและ
กระตุนใหนักทองเที่ยวใชบริการบัตรเครดิตของตนเพิ่มมากขึ้น 

2. ทําใหกลุมธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวที่ผูวิจัยสนใจทําการศึกษาทั้ง 3 กลุมธุรกิจ 
ทราบถึงพฤติกรรมและปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการผานบัตร
เครดิต และนําผลการวิจัยที่ไดไปใชในการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดภายในธุรกิจของตน 
 



 

 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยวไทย” 
ผูวิจัยไดทําการศึกษาภายใตกรอบของแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ แบงเป็นประเด็นตางๆ 
ไดดังนี ้

1. ความหมายและลักษณะของบัตรเครดิต 
2. แนวคิดเก่ียวกับการทองเที่ยว 
3. แนวคิดเก่ียวกับภาพลักษณ์ 
4. แนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาด 
5. แนวคิดดานการสงเสริมการตลาดและการสงเสริมการขาย 
6. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
7. แนวคิดการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจ 
8. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

1. ความหมายและลักษณะของบัตรเครดิต 
เมื่อกลาวถึง คําวา บัตรเครดิต มีผูใหความหมายของบัตรเครดิตไวหลากหลายความหมาย 

ดังที่จะไดกลาวตอไปจากนี้ 

1.1 ความหมายของบัตรเครดิต 
สุรเชษฐ ชีรวินิจ (2544)  ไดพิจารณาถึงความหมายของคําวา บัตรเครดิต โดยสามารถแยก

พิจารณาไดเป็นสองคํา คือคําวา “บัตร” คําหนึ่งและคําวา “เครดิต” อีกคําหนึ่ง 
คําวา “บัตร” หมายถึง แผนเอกสาร ปึก หรือสิ่งที่ใชสําหรับการเขียนหรือการพิมพ์ขอความ

ลงไป เพ่ือสื่อความหมายหรือบันทึกขอมูลหรือขอความ มักมีรูปรางเป็น สี่เหลี่ยมผืนผา ใชเพ่ือการ
แสดงตนของบุคคล (Thompson A. G., 1992)  

สวนคําวา “เครดิต” เป็นคําภาษาอังกฤษ ที่มีรากศัพท์มาจากภาษาลาตินวา เครโด (Credo) 
หมายความวา “ขาพเจาไววางใจ” ซึ่งก็คือ ความนาเชื่อถือในการชําระหนี้ นั่นก็คือสินเชื่อ หนี้ในทาง
เศรษฐศาสตร์ ซึ่งเป็นการที่บุคคลหนึ่งในทางธุรกิจเรียกวา ลูกหนี้ ไดใชทรัพย์สินของอีกบุคคลหนึ่ง 
เรียกวา เจาหนี้ สรุปโดยรวมคือบุคคลที่เรียกวาเจาหนี้มอบความไววางใจใหกับบุคคลที่เรียกวาลูกหนี้  
(วารี พงษ์เวช, 2522) 

บัตรเครดิต มีลักษณะเป็นบัตรรูปสี่เหลี่ยมผืนผา ขอบทั้งสี่มนโคงเล็กนอย สวนใหญจะมีขนาด
เทากันคือกวาง 5.5 เซนติเมตร ยาว 8.5 เซนติเมตร และหนาประมาณ 1 มิลลิเมตร มีสีสันลวดลาย
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แลวแตจะคิดประดิษฐ์กัน บนตัวบัตรประกอบไปดวย ชื่อผูออกบัตร ชื่อผูถือบัตร เดือนปีที่สามารถใช
บัตรได และเดือนปีที่บัตรหมดอายุ หมายเลขบัตร แถบแมเหล็กหรือ ไมโครชิบ แถบลายเซ็นผูถือบัตร 

ดังนั้น “บัตรเครดิต” หรือ Credit Card คือ บัตรที่เราใชในการชําระคาสินคาและบริการที่
ทําใหเราไดสินคาและบริการโดยมิตองชําระเงิน อันเนื่องมาจากการเตรียมการของผูออกบัตร ซึ่งตก
ลงรับชําระเงินคาสินคาหรือบริการใหแกลูกคา โดยผูถือบัตรมีหนาที่ในการชําระเงินในภายหลังใหแกผู
ออกบัตรตามเงื่อนไขที่ตกลงกันไวสรางประโยชน์และความสะดวกใชดานการซื้อสินคาและบริการ  
บัตรเครดิตจึงเปรียบเสมือน สิ่งที่แสดงความเชื่อถือในการชําระราคา ซึ่งผูถือบัตรสามารถแสดงให
รานคาทราบไดวา ขอใชบัตรเครดิตแทนเงินสด 

ในปี พ.ศ. 2542 คณะรัฐมนตรีไดผานรางพระราชบัญญัติบัตรเครดิต พ.ศ. ...ใหนิยามคําวา 
“บัตรเครดิต” หมายความวา   

บัตร เอกสารหรือวัตถุอ่ืนใด ซึ่งผู้ออกบัตรออกให้แก่ผู้ถือบัตร โดยบันทึกข้อมูลบัตร
เครดิตหรือรหัสบัตรเครดิตไว้ด้วยกรรมวิธีใดๆ  เพ่ือให้ปรากฏความหมายด้วยตัวอักษร 
ตัวเลข รหัส หรือสัญลักษณ์อ่ืนใด ทั้งที่สามารถมองเห็นหรือมองไม่เห็นด้วยตาเปล่า เพ่ือให้ผู้
ถือบัตรใช้ประโยชน์ในการช าระราคาสินค้าหรือค่าบริการหรือใช้เบิกถอนเงินสด ทั้งนี้ไม่รวม
บัตรที่ผู้ถือบัตรได้ช าระล่วงหน้าให้แก่ผู้ออกบัตรแล้ว 
พินัย ณ นคร (2545)  ประมวลกฎหมายเอกรูปวาดวยสินเชื่อผูบริโภค ประเทศสหรัฐอเมริกา 

ไดนิยาม คําวา บัตรเครดิต วาหมายถึง บัตรหรือเครื่องมือใดๆ ที่อยูภายใตขอตกลง โดยที่ผูออกบัตรให
สิทธิพิเศษแกผูถือบัตรที่จะไดรับสินเชื่อจากผูออกบัตรหรือบุคคลอื่น เพ่ือซื้อ เชาซื้อ สินคา ทรัพย์สิน
หรือบริการหรือเงินกูเป็นสินเชื่อตามเงื่อนไขในขอตกลง โดยการสงผานขอมูลที่มีอยูในบัตรหรือ
เครื่องมือโดยวาจาหรือลายลักษณ์อักษรดวยวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส์หรือเครื่องกล หรือโดยทางอ่ืน 

อํานวย ลียาทิพย์กุล  )2531 (   บัตรเครดิต คือ บัตรขนาดเล็ก ทําดวยพลาสติกเพ่ือใชแสดง
หลักฐานวา เป็นผูที่มีสิทธิในการใชบัตร เพ่ือซื้อสินคาและบริการตางๆ เป็นเงินเชื่อ มีการระบุชื่อผู
ออกบัตร เลขที่บัตร ชื่อและลายเซ็นของผูถือบัตร บางบริษัทอาจมีรูปถายของผูถือบัตรติดอยูดวย 
เพ่ือปูองกันการปลอมแปลงหรือทุจริต 

ราชบัณฑิตยสถาน  )2542 (   ไดใหความหมายของบัตรเครดิตไววาเป็น บัตรซึ่งสถาบันการเงิน
หรือธุรกิจออกใหแกผูบริโภคที่เป็นสมาชิก  เพ่ือใหชําระคาสินคาหรือบริการจากสถานการคาหรือ
ธุรกิจที่รับบัตรนั้นแทนการชําระดวยเงินสด. 

นอกจากนี้เมื่อพิจารณาถึงขั้นตอนการมีบัตรเครดิตไวใชแลว จะเห็นวาการที่บุคคลใดบุคคล
หนึ่งจะเป็นผูถือบัตรเครดิตนั้น จะตองยื่นใบสมัครขอเป็นสมาชิกผูถือบัตรเครดิตและผานการ
ตรวจสอบจากผูออกบัตรวา ผูถือบัตรมีคุณสมบัติเพียงพอที่จะเป็นผูไดรับความไววางใจ ที่สามารถ
ชําระหนี้ได และตองยอมรับในเงื่อนไขของผูออกบัตร การออกบัตรเครดิตจึงเป็นการออกใหกับผูถือ
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โดยเฉพาะเจาะจง และเป็นสิทธิของผูที่มีชื่อเป็นเจาของบัตรจะนําไปใชซื้อสินคาหรือบริการได ซึ่งเป็น
การกอใหเกิดนิติสัมพันธ์ระหวางผูถือบัตร ผูรับบัตรและผูออกบัตร (สุรเชษฐ ชีรวินิจ, 2544) 

กลาวโดยสรุป ความหมายของบัตรเครดิตที่นําเสนอนั้น มีความหมายคลายคลึงกันใน
หลักการ ที่มุงหมายในดานการนําบัตรไปใชแทนการชําระดวยเงินสด บัตรเครดิตไมจําเป็นตองอยูใน
รูปของบัตร เอกสารหรือวัตถุอ่ืนใดเสมอไป แตวิวัฒนาการของเทคโนโลยีที่เปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว
ในปัจจุบัน บัตรเครดิตจึงหมายรวมถึงตัวเลข ตัวอักษรหรือ สัญลักษณ์ ที่ผูออกบัตรเครดิตออกใหผูที่
ตกลงเป็นสมาชิกของผูออกบัตร เพราะการใชบัตรเครดิตในธุรกรรมบางประเภทไมจําเป็นตองนําบัตร
ไปใช เพียงแตแจงหมายเลขบัตรเครดิตก็เพียงพอแลว ผูวิจัยจึงมีความเห็นเกี่ยวกับความหมายของ 
“บัตรเครดิต” วา หมายถึง บัตร เอกสาร วัสดุอ่ืนใด ตัวเลข ตัวอักษร หรือสัญลักษณ์ ซึ่งผูประกอบ
ธุรกิจบัตรเครดิตออกใหแกผูบริโภค เป็นลักษณะของการเป็นสมาชิก ตามหลักเกณฑ์และวิธีการที่ผู
ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตกําหนด โดยบันทึกขอมูลบัตรเครดิตหรือรหัสบัตรเครดิตไวดวยกรรมวิธีใดวิธี
หนึ่ง  โดยผูถือบัตรนําบัตร เอกสาร วัตถุอ่ืนใด ตัวเลข ตัวอักษร หรือ สัญลักษณ์ ไปใชเพ่ือชําระคา
สินคา คาบริการหรือคาอ่ืนใด แทนการชําระดวยเงินสดหรือเพ่ือใชในการเบิกถอนเงินสด ทั้งนี้จะมี
กําหนดระยะเวลาในการชําระคาสินคา คาบริการ หรือคาอ่ืนใด ดวยเงินสดในภายหลัง และ
ความหมายของ “บัตรเครดิต” ควรรวม ธุรกรรมการใชบัตร เพ่ือเบิกถอนเงินสด ภายใตวงเงินสินเชื่อ
ของผูถือบัตรดวย เพ่ือใหสอดคลองกับ ธุรกรรมทางการเงินที่ไดกาวหนา และพัฒนาไปอยางรวดเร็ว 
ซึ่ง ธุรกรรมบัตรเครดิตตองตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

1.2 ลักษณะของบัตรเครดิต   
บัตรเครดิตถือเป็นสินเชื่อเพ่ือการอุปโภค บริโภคอยางหนึ่งที่ธนาคารหรือสถาบันการเงินออก

ใหแกลูกคา ซึ่งลูกคามีความสามารถเลือกเป็นสมาชิกผูถือบัตรเครดิตของธนาคาร (Bank) หรือบริษัท
ที่ประกอบธุรกิจบัตรเครดิตโดยเฉพาะ (Non-Bank) หรือบริษัทในรูปแบบอ่ืนที่มิใชระบบธนาคาร 
หรือระบบสถาบันการเงินที่มิใชธนาคาร หรือระบบหางสรรพสินคาทั่วไปซึ่งสามารถจําแนกบัตรเครดิต
ไดหลากหลายประเภท แตจะใชวัตถุประสงค์ของการใชบัตรเครดิตเป็นเกณฑ์ในการแยกประเภท 
สามารถแยกพิจารณาได 2 ประเภท (ปรวีร์ หัตถกรรม, 2541) ดังนี้  

1. บัตรเครดิตเอกประสงค์ (Limited-Purpose Credit Card) ซึ่งเป็นลักษณะของ
บัตรเครดิตในชวงแรกที่สรางขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือใชซื้อสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หรือ
จํากัดประเภทของสินคาและบริการที่ใชซื้อสินคาหรือบริการจากบริษัทแหงเดียวหรือกลุมเดียวเทานั้น 
เชน บัตรเครดิตที่ออกโดยสถานีน้ํามัน (Petrol Card) เป็นตน 

2. บัตรเครดิตอเนกประสงค์ (Multi-Purpose or Universal Credit Card) บัตรเครดิต
ประเภทนี้ใหสิทธิแกผูถือบัตรในการซื้อสินคาและบริการจํานวนมาก จําแนกประเภทของบัตรไดดังนี้ 
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2.1 บัตรเครดิตที่ออกโดยบริษัทผูออกบัตร (Company Card) หรือ (Charge 
Card) เป็นบัตรเครดิตซึ่งมีการพัฒนามาจากบัตรทองเที่ยวและความบันเทิง  (Travel and 
Entertainment Card)  มีจุดมุงหมายสําหรับใชในการเดินทางทองเที่ยวตามรานอาหารและสถาน
เริงรมย์เป็นสวนใหญ ตอมามีการขยายตลาดไปในธุรกิจประเภทอ่ืนๆ ดวย ผูออกบัตรประเภทนี้ จะ
เป็นบริษัทที่มีตัวแทนทั่วโลก ซึ่งอาจเป็นธนาคารพาณิชย์ บริษัทเดินทางทองเที่ยวหรือกิจการที่ตั้ง
ขึ้นมาเพ่ือดําเนินการดานบัตรเครดิตโดยเฉพาะ ริเริ่มโดยกลุมบริษัท อันไดแก อเมริกัน เอ็กซ์เพรส 
(American Express-AMEX) ไดเนอร์ คลับ (Diners’ Club) บัตรเครดิตชนิดนี้บริษัทผูออกบัตรจะ
ออกใหแกบุคคลที่มีคุณสมบัติตามที่กําหนดไวดวยโดยไมมีการกําหนดวงเงินลวงหนา (Preset Credit 
Limit) และสมาชิกตองเสียคาสมาชิรายปี บริษัทจะเรียกเก็บ คาใชจายการใชบัตรโดยรวบรวมเก็บ
เดือนละครั้ง สมาชิกตองชําระเงินตามใบเรียกเก็บจนครบตามจํานวนจะผอนชําระเป็นงวดไมได หาก
สมาชิกบัตรชําระเงินลาชากวากําหนดตองเสียคาธรรมเนียมในการชําระลาชา  (Delinquency 
Charge) ในรูปของเบี้ยปรับใหกับบริษัท สมาชิกบัตรสามารถชําระเงินไดโดยการหักบัญชีกับธนาคาร
หรือจายดวยเช็คขีดครอมสั่งจายในนามบริษัท หรือชําระดวยเงินสดโดยมาชําระที่บริษัท 

2.2 บัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารพาณิชย์ (Bank Card) เป็นบัตรที่ออกโดย
สถาบันบัตรเครดิตรวมกับธนาคารพาณิชย์ มี 2 ระบบหลักไดแก   วีซาคาร์ด  (Visa Card) และ
มาสเตอร์การ์ด (Master Card) ซึ่งทั้งสองระบบนี้มีความคลายคลึงกันมากและในชวงแรกก็มี
จุดมุงหมายเนนหนักไปในดานการใชจายในชีวิตประจําวัน  เชน การใชตามหางสรรพสินคา และ
รานคาตางๆเป็นตน ธนาคารใดที่ตองการเป็นผูออกบัตรเครดิตวีซา หรือมาสเตอร์การ์ด ก็ตอง
ดําเนินการสมัครเป็นสมาชิกกอนจึงจะมิสิทธิ์ในการออกบัตรดังกลาวได  บัตรดังกลาวที่ออกโดย
ธนาคารพาณิชย์นี้ โดยทั่วไปจะเป็นบัตรที่ธนาคารออกใหกับผูที่มีเงินฝากกับธนาคาร ซึ่งอาจเป็นบัญชี
เงินฝากประจํา บัญชีเงินฝากกระแสรายวันหรือบัญชีออมทรัพย์ก็ได โดยธนาคารจะกําหนดวงเงิน
สินเชื่อ (Credit Line) เพ่ือใชในการซื้อสินคาและบริการ และผูถือบัตรยินยอมใหธนาคารหรือผูออก
บัตรหักเงินจากบัญชีของผูถือบัตรหรือผูถือบัตรนําเงินมาชําระเมื่อธนาคารแจงใหชําระโดยการออกใบ
แจงหนี้ ซึ่งปกติอยูระหวาง 30 -45 วันและธนาคารยังใหสิทธิ์ในการผอนชําระเป็นงวดไดตาม
ระยะเวลาที่กําหนดโดยทางธนาคารจะคิดดอกเบี้ยในการชําระเงิน และถาหากผูถือบัตรไมชําระใน
เวลาที่กําหนด ธนาคารผูออกบัตรก็จะคิดดอกเบี้ยและคาธรรมเนียมการผิดนัด (เบี้ยปรับ) ในฐานะ
เป็นผูผิดนัดชําระหนี้ 

2.3 บัตรเครดิตที่ ออกโดยสถาบันการเงินภายในประเทศ (Local Card) เพ่ือใช
ซื้อสินคาและบริการภายในประเทศเทานั้น นอกจากนี้บัตรดังกลาวยังออกโดยบริษัทหรือองค์กรทาง
ธุรกิจตางๆ ได เชน หางสรรพสินคา, บริษัทจําหนายรถยนต์ เป็นตน  เพื่อใหลูกคาสามารถซื้อสินคาใน
เครือของบริษัทผูออกบัตร ในกรณีนี้อาจเรียกไดวา Private Label หรือ Proprietary Card  
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ดังนั้นจึงเห็นไดวา บัตรเครดิตทั้ง 3 ประเภท ดังกลาวขางตนนี้ เป็นระบบบัตรเครดิตที่มี
คูสัญญา  3 ฝุาย ประกอบไปดวย ผูออกบัตร (Issuer) ผูถือบัตร (Card Holder) และรานคาสมาชิก 
(Seller) ซึ่งยอมรับบัตรเครดิตนั้นแทนการชําระคาสินคาและบริการดวยเงินสด การดําเนินการของ
ธุรกิจนี้จะอาศัยตามสัญญาและเงื่อนไข ที่ผูออกบัตรเครดิตกําหนดขึ้นเพ่ือใชเป็นหลักฐานระหวางผู
ออกบัตรกับผูถือบัตร หรือผูออกบัตรกับรานคาสมาชิก 

1.3 ผู้เกี่ยวข้องในแผนงานบัตรเครดิต 
ผูเกี่ยวของในแผนงานบัตรเครดิตอาจแยกพิจารณาผูเกี่ยวของในแผนบัตรเครดิต 4 ฝุาย   

(โชฎึก โชติกําชร, 2550) ไดแก  
1.3.1 ผูออกบัตรเครดิต (Card Issuer) หมายความถึง ธนาคารพาณิชย์หรือสถาน

ประกอบธุรกิจที่ไดจัดตั้งขึ้นเพ่ือดําเนินธุรกิจบัตรเครดิตโดยเฉพาะ ซึ่งผูออกบัตรเครดิต ถือเป็นผูให
สินเชื่อ มีขอตกลงกับผูถือบัตรเครดิตวา เมื่อผูถือบัตรเครดิตนําบัตรไปแสดงตอรานคาและสถาน
บริการซึ่งไดมีขอตกลงกับ ผูออกบัตร ผูถือบัตรดังกลาวสามารถซื้อสินคาหรือบริการจากรานคาและ
สถานบริการไดโดยที่ ผูถือบัตรสามารถชําระดวยบัตรเครดิตแทนเงินสด  

สิทธิประโยชน์ที่ผูออกบัตรเครดิตไดรับคือ คาบริการและคาสมาชิกที่ผูถือบัตรจะตอง
ชําระใหแกผูออกบัตร อีกทั้งสวนลดที่ผูออกบัตรจะไดรับจากรานคาและสถานบริการที่ไดมีขอตกลง
กับผูออกบัตรตลอดจนประโยชน์ในรูปของเบี้ยปรับ ไดแก ดอกเบี้ย และเงินคาปรับ ซึ่งเป็นคาเสียหาย
ของหนี้บัตรเครดิตจากการใหสินเชื่อบัตรเครดิตแกผูถือบัตรในกรณีที่ผูถือบัตรไมสามารถชําระราคา
สินคาหรือบริการไดภายในระยะเวลาที่ไดมีการตกลงกันไวตามใบแจงหนี้ของบัตรเครดิต  

1.3.2 ผูถือบัตรเครดิต (Card Holder) หมายถึง บุคคลซึ่งผูออกบัตรเครดิตได
พิจารณาอยางรอบคอบแลววาเป็นผูที่มีฐานะการเงินคอนขางดี ไมมีปัญหาในการชําระเงินคืนใหแกผู
ออกบัตร สําหรับราคาสินคาหรือบริการซึ่งผูออกบัตรไดชําระแทนใหแกรานคาและสถานบริการไป
กอนตามขอตกลงระหวางผูออกบัตรกับผูถือบัตร หนาที่ของผูถือบัตรเครดิต จะตองชําระเงินคาสินคา
หรือบริการใหแกผูออกบัตรตามจํานวนที่ไดรับแจงจากผูออกบัตร ซึ่งผูออกบัตรไดชําระใหแกรานคา
หรือสถานบริการไปกอนหนานั้นและจะตองชําระภายในกําหนดเวลาตามขอตกลง หากชําระลาชาผู
ถือบัตรจะตองเสียดอกเบี้ยในอัตราที่กําหนดไวในสัญญาบัตรเครดิตใหแกผูออกบัตร  

สิทธิประโยชน์ที่ผูถือบัตรจะไดรับคือ ความสะดวกสบายในการซื้อสินคาหรือ บริการ
โดยใชเครดิตแทนเงินสด และมีความปลอดภัยในการที่ไมจําเป็นตองพกเงินสดติดตัวเป็นจํานวนมาก 
ซึ่งถือเป็นการเสี่ยงภัยมากกวา  

1.3.3 รานคาหรือสถานบริการ (Seller or Supplier) หมายความรวมไปถึงบรรดา
รานคา หางสรรพสินคา ตลอดจนสถานประกอบกิจการประเภทที่ใหบริการซึ่งไดเขารวมในแผนงาน
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บัตรเครดิต โดยมีขอตกลงกับผูออกบัตรวาเมื่อผูถือบัตรซื้อสินคาหรือบริการของตนแลว  รานคาหรือ
สถานบริการนั้น ยินยอมใหผูถือบัตรชําระราคาคาสินคาหรือบริการดวยการแสดงบัตรเครดิต  แทน
การชําระดวยเงินสด โดยรานคาหรือบริการจะเรียกเก็บเงินจากผูออกบัตรในภายหลัง ตามขอตกลง
ระหวางผูออกบัตรกับรานคาหรือสถานบริการ  

สิทธิประโยชน์ที่รานคาและสถานบริการจะไดรับคือ เป็นการเพ่ิมยอมปริมาณการ
จําหนายสินคาหรือการใหบริการใหมีมากขึ้น จากการมาซื้อสินคาหรือมารับบริการของสมาชิก ผูถือ
บัตร โดยรานคาและสถานบริการยอมเสียสวนลดใหแกผูออกบัตรเพ่ือเป็นคาบริการในการเรียกเก็บ
เงินคาบริการจากผูถือบัตรแทนตนเอง ซึ่งผูออกบัตรจะเป็นผูรับความเสี่ยงทั้งหมดในกรณีที่ไมสามารถ
เรียกเก็บเงินจากผูถือบัตรได  

1.3.4 ตัวแทนของผูออกบัตร ตัวแทนของผูออกบัตรนี้ จะเป็นสื่อกลางในการติดตอ
ระหวางรานคาและผูออกบัตร เพ่ือดําเนินการชําระเงินคาซื้อสินคาหรือ บริการ ซึ่งทางผูถือบัตรไดใช
จายไปใหแกรานคาหรือบริการตอไป เชน ธนาคารกสิกรไทยเป็นตัวแทนของธนาคารอเมริกา (Bank 
of America) ในการออกบัตรวีซา เป็นตน  

สิทธิประโยชน์ที่ตัวแทนของผูออกบัตรจะไดรับคือ รายไดรูปแบบเป็นเปอร์เซ็นต์ซึ่ง ผู
ออกบัตรเป็นผูจายใหตามปริมาณการขายสินคาหรือบริการ  

1.4 คุณสมบัติโดยท่ัวไปและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
บัตรเครดิตโดยทั่วไปแลวมีคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ แบงได 7 ประการ (Irby, 2014)   ดังนี้ 

1. ชนิดของบัตรเครดิต ปัจจุบัน ผูออกบัตรเครดิตไดแบงประเภทของบัตรเครดิตไว
หลายชนิด ไดแก 

- บัตรเครดิต แบบทั่วไป ซึ่งไมไดเสนอสิทธิ์พิเศษใดๆใหแกผูใช 
- บัตรเครดิตที่ใหสิทธิ์ในการผอนชําระในอัตราดอกเบี้ยพิเศษที่ถูกกวาอัตราตลาด 
(Balance Transfer Credit Card) 

- บัตรเครดิตที่ใหสิทธิ์ในการแลกของรางวัล (Reward Credit Card) โดยพิจารณา
จากยอดการใชจายผานบัตรเครดิต 

- บัตรเครดิตเอกสิทธิ์พิเศษ (Premium Credit Card) เชน การใหบริการหองรับรอง
พิเศษ 

- บัตรเครดิตรานคารายยอย (Retail Credit Card) โดยนําเสนอสวนลดหรือการ
ผอนชําระเมื่อใชจายผานบัตรเครดิตในรานคาหรือรานอาหารที่รวมรายการ
สงเสริมการขาย 
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- บัตรเครดิตที่จํากัดวงเงินของบัตรตามจํานวนเงินที่ฝากไว (Secured Credit                   
Card) 

2. วงเงินบัตรเครดิต (Credit Limit) โดยจะรวมทุกอยางตั้งแต ยอดการใชจายผาน
บัตรเครดิต การเบิกเงินฉุกเฉินผานบัตรเครดิต อัตราดอกเบี้ย อัตราคาธรรมเนียม เมื่อลูกคาใชจาย
เกินวงเงินที่กําหนดไว ทางผูใหบริการบัตรเครดิตจะมีการคิดคาธรรมเนียมเพ่ิม หรือที่เรียกวา
คาธรรมเนียมการใชจายเกินวงเงิน 

3. ดุลบัญชีบัตรเครดิต (Balance) ดุลบัญชีบัตรเครดิตในชวงระยะเวลาที่กําหนดคือ 
ยอดการใชจายทั้งหมด อัตราดอกเบี้ย และคาธรรมเนียมบัตรเครดิต ยิ่งผูถือบัตรมีดุลบัญชีบัตรเครดิต
เพ่ิมขึ้น จํานวนเงินที่สามารถใชจายผานบัตรเครดิตก็จะลดลงตามสัดสวน ยกเวนบัตรเครดิตนั้นเป็น
บัตรแบบไมจํากัดวงเงิน  

4. ระยะเวลาปลอดดอกเบี้ย (Grace Period) คือชวงเวลาที่ผูถือบัตรเครดิตไมตอง
ชําระยอดการใชจายผานบัตรเครดิตในทันทีที่ใช ไปจนถึงวันที่ครบกําหนดการชําระยอดการใชจาย
ตามจํานวนดุลบัญชีบัตรเครดิต ที่เกิดขึ้นในแตละเดือน หากครบวันกําหนดดังกลาว ผูใชบัตรเครดิตไม
ชําระเงินตามจํานวนที่แจงก็จะถูกคิดคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบี้ย ซึ่งถาผูถือบัตรเครดิตมียอดคาง
ชําระจากดุลบัญชีเดือนกอนหนา ผูถือบัตรนั้นอาจจะไมมีระยะเวลาปลอดดอกเบี้ยสําหรับการใชจาย
ผานบัตรในการซื้อสินคาครั้งตอไป นอกเหนือจากนั้นการโอนเงินผานบัตรเครดิต และการเบิกเงินสด
ฉุกเฉิน จะไมมีระยะเวลาปลอดดอกเบี้ย ระยะเวลาปลอดดอกเบี้ยนั้นสามารถตรวจสอบไดจากสัญญา
ในการทําบัตรเครดิตระหวางผูใหบริการบัตรเครดิตกับผูถือบัตร หรือสามารถตรวจสอบไดจาก
จดหมายเรียกเก็บคาบัตรเครดิตรายเดือน 

5. อัตราดอกเบี้ยบัตรเครดิตรายปี (Annual Percentage Rate : APR) คืออัตรา
ดอกเบี้ยที่ถูกคิดเมื่อดุลบัญชีบัตรเครดิตมีการคางชําระเกินระยะเวลาปลอดดอกเบี้ย ผูใหบริการบัตร
เครดิตอาจมีอัตราดอกเบี้ยที่แตกตางกันสําหรับการใชจายชนิดตางๆ ยกตัวอยางเชนอัตราดอกเบี้ยที่
เกิดจากการโอนเงิน หรือการเบิกเงินสดฉุกเฉินตามปกติจะมีอัตราสูงกวาอัตราดอกเบี้ยที่คิดกับการใช
จายผานบัตรเพื่อซื้อสินคาและบริการ นอกจากนี้อัตราดอกเบี้ยบัตรเครดิตรายปีอาจมีการเพ่ิมขึ้นไดใน
ผูใหบริการบัตรเครดิตบางราย ในกรณีที่ผูถือบัตรมียอดคางชําระที่บอยครั้งกับผูใหบริการบัตรเครดิต 
ทั้งนี้อัตราดอกเบี้ยบัตรเครดิตรายปีอาจเป็นอัตราคงที่หรือเป็นอัตราผันแปรขึ้นอยูกับสัญญาระหวางผู
ถือบัตรและผูใหบริการบัตรเครดิต 

6. สิ่งดึงดูดและของรางวัล (Incentive and Rewards) โดยผูใหบริการจะพิจารณา
จากยอดการใชจาย ซึ่งมีไดหลายรูปแบบ อาทิ การใหคืนเป็นเงินสดกลับเขาบัญชีบัตรเครดิต (Cash 
Back) ใหคะแนนสะสม (Reward Point) ที่ไดจากการใชจายไปแลกเป็นของขวัญ หรือการใหสวนลด
ในการซื้อสินคา เป็นตน 
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7. คาธรรมเนียมบัตรเครดิต (Credit Card Fees) ไดคาธรรมเนียมตางๆ ที่ผูออกบัตร
เครดิต กําหนดขึ้น มีไดหลายรูปแบบ เชน คาธรรมเนียมรายปี อัตราดอกเบี้ย หรือคาธรรมเนียมการ
ชําระลาชา เป็นตน 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการท่องเที่ยว 

ความหมายของการท่องเที่ยว 
มีผูใหความหมายของการทองเที่ยวไวหลายความหมาย ดังนี้  

 สมบัติ กาญจนกิจ  )2544 (   กลาววา การทองเที่ยวเป็นกระบวนการนันทนาการรูปแบบหนึ่งที่
เกิดขึ้นระหวางเวลา ที่มีการเดินทางเขามาเก่ียวของ โดยเป็นการเดินทางจากท่ีหนึ่งที่มักเป็นที่อยูอาศัย 
ไปยังอีกที่หนึ่งที่ถือวาเป็นแหลงทองเที่ยว เพื่อเปลี่ยนบรรยากาศและสิ่งแวดลอม โดยมีแรงกระตุนจาก
ความตองการในดานศักยภาพ ดานวัฒนธรรม ดานปฏิสัมพันธ์ และดานสถานะและเกียรติคุณ 
 นิศา ชัชกุล )2551 (   กลาววา การทองเที่ยว (Tourism) เป็นกิจกรรมการเดินทางจากจุดหนึ่ง
ไปยังอีกจุดหนึ่ง ซึ่งนับตั้งแตจุดเริ่มตนจนถึงปลายทางจะตองประกอบดวยปัจจัยสามประการเป็น
อยางนอย คือ การเดินทาง การพักแรม และการกินอาหารนอกบาน 
 วินิจ วีรยางกูร  )2533 (   กลาววา การทองเที่ยวแหงประเทศไทยไดอธิบายศัพท์ “การ
ทองเที่ยว”  (Tourism) ไววา เป็นคําที่มีความหมายคอนขางกวางขวางเพราะมิไดหมายความแต
เฉพาะเพียงการเดินทางเพ่ือพักผอนหยอนใจ หรือเพ่ือความสนุกสนานบันเทิงเริงรมย์ ดังที่คน
สวนมากเขาใจกัน การเดินทางเพ่ือการประชุมสัมมนา เพ่ือศึกษาหาความรู เพ่ือการศึกษา เพ่ือติดตอ
ธุรกิจ ตลอดจนเยี่ยมญาติพ่ีนอง นับวาเป็นการทองเที่ยวทั้งสิ้น ฉะนั้นปรากฏการการทองเที่ยวใน
ปัจจุบันจึงเป็นกิจกรรมรายใหญที่มีการขยายตัวเ พ่ิมขึ้นตามลําดับ จนกระทั่งมีผูกลาววาธุรกิจการ
ทองเที่ยวในทุกวันนี้เป็นธุรกิจที่ใหญที่สุดในโลกหากเปรียบเทียบกับธุรกิจอื่นดวยกัน 
 ปรีชา แดงโรจน์  )2544 (   กลาววา การทองเที่ยวเป็นกิจกรรมอยางหนึ่งของมนุษย์ ซึ่งกระทํา
เพ่ือผอนคลายความตึงเครียดจากกิจการงานประจํา โดยปกติการทองเที่ยวจะหมายถึง การเดินทาง
จากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่งโดยไมคํานึงวาระยะทางนั้นจะใกลหรือไกล และการเดินทางนั้นจะมีการคาง
แรมหรือไม  
 พรพิมล ศรีธเรศ  )2551 (   กลาววา การทองเที่ยวเป็นการเดินทางชั่วคราวจากถิ่นที่อยูอาศัย
ปกติโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการพักผอน แลกเปลี่ยนประสบการณ์ ไมใชการเดินทางเพ่ือหารายไดหรือ
ประกอบอาชีพ ซึ่งใชระยะเวลาสั้นที่สุด 24 ชั่วโมง 
 ฮอลโลเวย์ (Holloway,1983, อางถึงใน ชูสิทธิ์ ชูชาติ, 2542)  กลาววา การทองเที่ยวคือการ
ที่คนเดินทางออกจากที่พัก หรือที่ทํางานไปยังสถานที่อ่ืนๆ ในระยะเวลาสั้นๆ และคนเหลานี้จะทํา
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กิจกรรมตางๆ ระหวางพักอาศัยชั่วคราวในสถานที่ทองเที่ยว วัตถุประสงค์ในการเดินทาง ตองการไป
เยี่ยมญาติมิตร หรือทองเที่ยว   
 จากที่มีผูใหความหมายของการทองเที่ยวในขางตน ผูวิจัยจึงไดสรุปและใหความหมายของ
การทองเที่ยวไววา เป็นรูปแบบของกิจกรรมนันทนาการประเภทหนึ่งที่ใหความเพลิดเพลิน ทําใหเกิด
ความสุข ผอนคลาย รวมถึงการรับรูประสบการณ์ใหมๆ ที่ไดจากการทองเที่ยวโดยจะตองมีรูปแบบ
ของการเดินทางรูปแบบใดรูปแบบหนึ่ง จากแหลงที่อยูอาศัยเดิมไปสูสถานที่ใหม  และมีการทํา
กิจกรรมตางๆ  เมื่อไปถึงสถานที่แหงนั้น โดยมิไดกําหนดระยะทางของการเดินทางวาใกลหรือไกล 
และตองมีการพักคางแรมดวยหรือไมอยางไร 

ความหมายของนักท่องเที่ยว 
 ในปี พ.ศ. 2506 องค์การสหประชาชาติ ไดจัดการประชุมวาดวยการเดินทางและการ
ทองเที่ยวระหวางประเทศ ขึ้นที่กรุงโรม ประเทศอิตาลี ที่ประชุมไดพิจารณาและเสนอใหประเทศ
สมาชิกใชคํานิยามท่ีเกี่ยวของกับนักทองเที่ยว (นิศา ชัชกุล, 2551) ไวดังนี้  
 ผูมาเยือน (Visitors) หมายถึงบุคคลผูซึ่งมา (หรือไป) ยังประเทศหนึ่งซึ่งมิใชการอยูอาศัย
ถาวร ดวยเหตุจูงใจใดก็ได ซึ่งมิใชการไปประกอบอาชีพที่ไดรับคาจางตอบแทน และเขามาอยูอยาง
นอย 24 ชั่วโมงและอยางมากไมเกิน 6 เดือน 
 ผูมาเยือน (Visitors) ในบทนิยามยังบัญญัติ ใหมี “ผูมาเยือน” 2 ประเภท คือ 
“นักทองเที่ยว” (Tourists) และ “นักทัศนาจร” (Excursionists) 

1. นักทองเที่ยว (Tourists) หมายถึง ผูเดินทางมาเยือนชั่วคราวและพักอยูในประเทศอยาง
นอย 24 ชั่วโมง ในประเทศท่ีไปเยือนและมีเหตุจูงใจในการไปเยือนเพื่อ 

- การพักผอน เพ่ือความเพลิดเพลิน เพ่ือสุขภาพ เพ่ือการศึกษา การกีฬา และ
การประกอบพิธีกรรมทางศาสนา 

- เพ่ือการปฏิบัติภารกิจที่ไดรับมอบหมาย การปฏิบัติเกี่ยวกับครอบครัวและการ
ประชุมตางๆ 

โดยสามารถแยกตามลักษณะของนักทองเที่ยวไดดังนี้ 
1.1 นักทองเที่ยวระหวางประเทศ (International Tourist) หมายถึง ชาวตางประเทศที่

เดินทางเขามาในประเทศและพํานักอยูครั้งหนึ่งๆ ไมนอยกวา 1 คืน และไมมากกวา 90 วัน 
1.2 นักทองเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tourist) หมายถึง คนในประเทศนั้นๆ 

หรือคนตาง ดาวที่อาศัยอยูในประเทศนั้นๆ เดินทางมาจากถิ่นที่อยูอาศัยของตนไปยังสถานที่อ่ืน หรือ
ถิ่นอ่ืน โดยมีระยะเวลาพํานักอยูไมเกิน 60 วัน 
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2. นักทัศนาจร (Excursionists) หมายถึง ผูที่เดินทางมาเยือนชั่วคราวที่เขาไปอยูในประเทศ
เพียงวันเดียวที่มิไดพักคางคืน อยูในประเทศนอยกวา 24 ชั่วโมง รวมทั้งผูโดยสารพาหนะทางเรือ
ประเภทเรือสําราญ (Cruise) ดวย โดยสามารถแยกตามลักษณะของนักทัศนาจรไดในทํานองเดียวกัน
กับนักทองเที่ยว (สมบัติ กาญจนกิจ, 2544)  

a. นักทัศนาจรระหวางประเทศ (International Excursionist) 
b. นักทัศนาจรภายในประเทศ (Domestic Excursionist) 

นักทองเที่ยวประเภท Tourists และ Excursionist  จัดอยูในกลุมที่เรียกวานักเดินทาง 
(Travelers) ที่สามารถติดตามการเดินทางและจัดเก็บขอมูลทางสถิติได ซึ่งเป็นประโยชน์ตอผู
ประกอบธุรกิจการทองเที่ยวเป็นอยางมาก ในการวิเคราะห์เพ่ือทราบความตองการ และพฤติกรรม
การบริโภคของนักทองเที่ยวที่เป็นตลาดเปูาหมาย 

ปรีชา แดงโรจน์  )2544 (   กลาววา จุดมุงหมายเพ่ือการเดินทางเพ่ือการทองเที่ยวตองมิใชเพ่ือ
การประกอบอาชีพ และไปอยูเป็นประจํา แตเป็นไปเพ่ือวัตถุประสงค์อยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายๆ
อยาง ดังตอไปนี้ 

1. เพ่ือพักผอนในวันหยุด 
2. เพ่ือวัฒนธรรมหรือศาสนา 
3. เพ่ือการศึกษา 
4.  เพ่ือการกีฬา และบันเทิง 
5. เพ่ือชมประวัติศาสตร์ และความสนใจพิเศษ 
6. เพ่ืองานอดิเรก 
7. เพ่ือเยี่ยมเยือนญาติมิตร 
8. เพ่ือวัตถุประสงค์ทางธุรกิจ 
9. เพ่ือเขารวมประชุมหรือสัมมนา 
ดังนั้น ความหมายของนักทองเที่ยวโดยรวมของผูวิจัย หมายถึงผูที่เดินทางไปในที่แปลกใหม 

ที่มิใชภูมิลําเนาที่อยูอาศัยเป็นประจํา มีระยะเวลาในการพักแรมในสถานที่ดังกลาวในชวงระยะเวลา
หนึ่ง โดยมีวัตถุประสงค์ในการเดินทางที่หลากหลาย สรางประสบการณ์ใหมๆ ใหกับผูเดินทาง แตมิใช
เพ่ือการทํางาน 

องค์ประกอบหลักของการท่องเที่ยว  
การทองเที่ยวมีองค์ประกอบที่นับวาเป็นสวนสําคัญที่จะตองมีการศึกษาและการจัดการ คือ 

นักทองเที่ยว ทรัพยากรการทองเที่ยว ธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ขอมูลขาวสารการทองเที่ยว 
ความปลอดภัยและการอํานวยความสะดวกในการเขาเมือง โครงสรางพ้ืนฐาน และการสนับสนุนจาก
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หนวยงานของภาครัฐและภาคเอกชน สําหรับองค์ประกอบหลักของการทองเที่ยว (สุวัฒน์ จุธากรณ์ 
และ จริญญา เจริญสุขใส, 2544) มีรายละเอียดดังนี้ 

1. นักท่องเที่ยว 
นักทองเที่ยวเป็นองค์ประกอบที่สําคัญที่สุดของการทองเที่ยว การศึกษาเพ่ือทําความเขาใจ

เกี่ยวกับพฤติกรรมการเดินทางของนักทองเที่ยว ทัศนคติและลักษณะพ้ืนฐานของนักทองเที่ยวจึงเป็น
สิ่งสําคัญอยางยิ่งในการนําขอมูลมาใชวางแผนทางการตลาด ไดแก 

1.1 ลักษณะพ้ืนฐานหรือลักษณะทางประชากรศาสตร์ของนักทองเที่ยว ซึ่งแบงตาม
ลักษณะของเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา ระดับรายได สถานภาพสมรส และถิ่นพํานัก อันจะ
สงผลถึงพฤติกรรมการเดินทางและการเลือกแหลงทองเที่ยวที่แตกตางกัน 

เพศ นักทองเที่ยวชายเป็นกลุมที่มีการเดินทางมากกวานักทองเที่ยวหญิง สามารถ
เดินทางไดทั้งตามลําพังหรือเดินทางเป็นกลุม มักจะกระจายตัวไปไดแทบทุกแหลงทองเที่ยวและ
สามารถทํากิจกรรมทองเที่ยวที่หลากหลายไดมากกวา ขณะที่นักทองเที่ยวหญิงซึ่งมีความคลองตัว
นอยกวา มักเดินทางมากับเพ่ือนหรือบริษัทนําเที่ยว โดยจะพิถีพิถันและรอบคอบในการเลือกแหลง
ทองเที่ยวเป็นพิเศษ มักเลือกแหลงทองเที่ยวที่มีความปลอดภัยและสามารถเดินทางไดสะดวก 

อายุ บุคคลที่มีชวงอายุแตกตางกันก็จะมีความสามารถในการเดินทางไดแตกตางกัน 
ก. กลุมวัยเด็ก ชวงอายุต่ํากวา 15 ปี เป็นกลุมที่ไมสามารถเดินทางไดตามลําพัง 

หากเดินทางทองเที่ยวมักจะมากับพอแม หรือโรงเรียน 
ข. กลุมวัยรุน ชวงอายุ 15-24 ปี เป็นวัยที่กําลังศึกษาอยู หรือเพ่ิงจบการศึกษาจึง

ยังไมมีทุนทรัพย์ในการเดินทางดวยตนเอง สวนใหญมักเดินทางมากับพอแม หรือโรงเรียน หรือสถาบันที่
จัดอบรมตางๆ ในทางการตลาดทั้งกลุมวัยเด็กและกลุมวัยรุน เป็นกลุมตลาดศักยภาพที่นาสงเสริม แมวา
จะยังเป็นกลุมที่คาดหวังรายไดทางการทองเที่ยวไดนอยก็ตาม ทั้งนี้หากสรางความประทับใจกับ
นักทองเที่ยวกลุมนี้ในวัยเด็ก อาจจะทําใหเกิดการเดินทางกลับมาทองเที่ยวซ้ําอีกครั้งในอนาคต 

ค. กลุมวัยทํางานตอนตน ชวงอาย 25-34ปี เป็นกลุมที่มีศักยภาพในการใช
จายเงินไดสูง เพราะมีรายไดเป็นของตนเองแลว สวนใหญพบวากลุมนี้จะมีการเดินทางทองเที่ยว
มากกวากลุมวัยอ่ืนๆ 

ง. กลุมวันทํางานตอนกลางและตอนปลาย ชวงอายุ 35-44 ปี และ 45-54 ปี 
เป็นกลุมที่มีการเดินทางคอนขางสูง ตามภาระหนาที่การงานที่ไดรับผิดชอบมากขึ้น ประกอบกับมี
ฐานะทางการงานและการเงินที่คอนขางมั่นคงแลว 

จ. กลุมวัยเกษียณ ชวงอายุ 55 ปีขึ้นไป เป็นกลุมที่มีความถี่ในการเดินทาง
ลดลง เนื่องจากสุขภาพที่ไมเอ้ืออํานวย แตจะมีวันพักผอนนานกวากลุมวัยอ่ืนๆ เพราะไมมีภาระการ
งานที่จะตองรับผิดชอบแลว 
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อาชีพ กลุมที่มีภารกิจหนาที่การงานที่แตกตางกัน มีโอกาสในการเดินทางแตกตางกัน 
โดยกลุมคนที่ทํางานในอาชีพระดับสูงจะมีโอกาสเดินทางไดมากกวากลุมอ่ืนๆ เพราะมีทุนทรัพย์
มากกวา นอกจากนี้ภาระหนาที่การงานก็มีสวนที่กําหนดใหตองเดินทางไปติดตองานบอยครั้งเชนกัน 

ระดับการศึกษา สวนใหญบุคคลที่มีระดับการศึกษาสูงมักจะมีอาชีพและรายไดที่ดี 
สงผลใหเดินทางไดบอยกวากลุมที่มีการศึกษาต่ํากวา นอกจากนี้ระดับการศึกษายังเป็นตัวชี้ใหเห็นถึง
คุณภาพของนักทองเที่ยว ดวยสมมติฐานที่วา ผูที่มีการศึกษาสูงก็มักจะเป็นผูที่มีความคิดและวิถีชีวิตที่
ดี ซึ่งจะแสดงออกถึงทัศนคติและพฤติกรรมการทองเที่ยวที่ดี 

ระดับรายได้ บุคคลที่มีรายไดสูงยอมมีโอกาสในการเดินทางทองเที่ยวไดไกลและ
บอยครั้งกวาบุคคลที่มีรายไดต่ํากวา 

สถานภาพสมรส กลุมคนโสดมีโอกาสในการเดินทางไดบอยครั้งและพักไดยาวนานกวา
กลุมที่แตงงาน เนื่องจากสามารถตัดสินใจไดโดยลําพังและไมมีภาระทางครอบครัวที่จะตองดูแลมาก 
ในขณะที่กลุมที่แตงงานแลวก็อาจจะเดินทางนอยลง แตเมื่อมีการเดินทางก็มักจะไปเป็นครอบครัว 

ถิ่นพ านัก บุคคลที่อยูในสถานที่ท่ีมีสภาวะแวดลอมและภูมิอากาศที่แตกตางกันนั้นจะมี
ความตองการและเลือกแหลงทองเที่ยวแตกตางกัน 

1.2 การกระจายตัวของนักทองเที่ยว ศึกษาเปรียบเทียบไดจากสถิติจํานวน
นักทองเที่ยวที่มีการเดินทางเขาไปในแตละพ้ืนที่ทองเที่ยว โดยพิจารณาดูวามีการเดินทางเขาไปยัง
สถานที่ใดบาง มีการกระจุกตัวของนักทองเที่ยวในบางแหลงทองเที่ยวหรือไม เพ่ือนํามาวางแผนดาน
ขีดความสามารถในการรองรับของแตละพ้ืนที่ โดยเฉพาะพ้ืนที่ทองเที่ยวหลัก และการวางแผนที่จะ
กระจายนักทองเที่ยวออกไปยังพ้ืนที่ทองเที่ยวอื่นๆ ที่มีศักยภาพรองลงมา 

1.3 กิจกรรมตางๆ ของนักทองเที่ยว เป็นสิ่งที่ควรศึกษาเพ่ือนํามาวางแผนการสราง
และพัฒนากิจกรรมทองเที่ยวใหสอดคลองกับความตองการของนักทองเที่ยว 

1.4 ฤดูกาลทองเที่ยว จํานวนนักทองเที่ยวที่เดินทางเขาไปยังแหลงทองเที่ยวมีมาก
นอยแตกตางกัน ขึ้นอยูกับสภาพภูมิอากาศในแหลงทองเที่ยวและถิ่นที่อยูของนักทองเที่ยว รวมทั้ง
ระยะเวลาวันหยุดพักผอนของนักทองเที่ยวดวย หากชวงใดแหลงทองเที่ยวมีสภาพภูมิอากาศที่เหมาะ
กับการเดินทาง และตรงกับชวงวันหยุดยาวของนักทองเที่ยว ก็จะมีผลตอการเดินทางทองเที่ยวเพ่ือไป
ยังแหลงทองเที่ยวนั้นจํานวนมาก 

2. ทรัพยากรการท่องเที่ยว  
ทรัพยากรการทองเที่ยว หมายถึง สถานที่ทองเที่ยว กิจกรรม และวัฒนธรรมประเพณีที่สะทอน

ใหเห็นถึงอารยธรรมทองถิ่นที่มีลักษณะเดน และสามารถดึงดูดความสนใจของนักทองเที่ยวได แบง
ออกเป็น 2 ลักษณะ (สุวัฒน์ จุธากรณ์ และ จริญญา เจริญสุขใส, 2544) คือ 
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2.1 ทรัพยากรการทองเที่ยวที่เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ ไดแก สภาพภูมิอากาศ รวมทั้ง
อากาศและทรัพยากรธรรมชาติ เชน น้ําตก ภูเขา ทะเล ปุาไม เป็นตน คุณภาพของทรัพยากรการ
ทองเที่ยวที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติจะตองไดรับการดูแลรักษาในรูปแบบของการทองเที่ยวที่ยั่งยืน 

2.2 ทรัพยากรการทองเที่ยวที่มนุษย์สรางขึ้น ไดแก ทรัพยากรการทองเที่ยวดาน
ประวัติศาสตร์ ทรัพยากรการทองเที่ยวดานวัฒนธรรมและสังคม และทรัพยากรการทองเที่ยวดาน
บันเทิงและเพลิดเพลิน 

2.2.1  ทรัพยากรทองเที่ยวดานประวัติศาสตร์ คือ วัฒนธรรม วิถีชีวิตหรือ
เหตุการณ์ที่สืบสานกันมาตั้งแตอดีต โดยสวนใหญการนําเสนอประวัติศาสตร์ในรูปของทรัพยากรการ
ทองเที่ยวจะอยูในรูปของโบราณสถาน โบราณวัตถุ และสถานที่สําคัญทางประวัติศาสตร์ 

2.2.2  ทรัพยากรการทองเที่ยวดานวัฒนธรรมและสังคม ถือไดวาเป็นสิ่งที่
สําคัญอยางยิ่งของการทองเที่ยวในดานของการมีอัธยาศัยไมตรีและการตอนรับในแตละประเทศนั้น 
จะมีวัฒนธรรมและวิถีชีวิตทางสังคมที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะ ทั้งที่เป็นรูปธรรม ที่แสดงออกทางดาน
ลักษณะความเป็นอยูของผูคน ภาษา เทศกาล ประเพณี พิธีกรรมทางศาสนา ศิลปหัตถกรรม การแตง
กาย การละเลนและการบันเทิงตางๆ สภาพบานเรือน เป็นตน และที่เป็นนามธรรม ที่แสดงออก
ทางดานความคิด ความเชื่อ ทัศนคติ ภูมิปัญญาชาวบาน เป็นตน 

3. ธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว  
 เป็นธุรกิจที่เกี่ยวของกับการผลิตสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการของ
นักทองเที่ยวโดยตรง ในระบบเศรษฐกิจคําวา “การทองเที่ยว” หมายถึง ภาคเศรษฐกิจที่รวมธุรกิจทุก
อยางที่เก่ียวของกับการทองเที่ยวทั้งทางตรงและทางออม ธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวประกอบ
ไปดวย 6 ธุรกิจหลัก (สุวัฒน์ จุธากรณ์ และ จริญญา เจริญสุขใส, 2544) คือ 

3.1 ธุรกิจที่พักแรม มีหลายประเภท เชน โรงแรม เกสเฮาส์ รีสอร์ต อพาร์ตเมนต์ 
คอนโดมิเนียม ที่ตั้งแคมป บานพักรับรองของกรมปุาไม บานพักตากอากาศ บังกะโล ฯลฯ สถานที่พัก
จะตองสะอาด สะดวกสบาย ปลอดภัย และมีราคาท่ีเหมาะสมกับสภาพที่พักแตละประเภท 

3.2 ธุรกิจนําเที่ยว มีมัคคุเทศก์ทําหนาที่เชื่อมความสัมพันธ์ระหวางนักทองเที่ยวกับ
แหลงทองเที่ยว นอกจากนี้ยังทําหนาที่ใหบริการจําหนายตั๋วเดินทาง จัดพาหนะบริการ จัดหาที่พัก 
และการจัดบริการนําเที่ยวไปสูแหลงทองเที่ยวตางๆ ทั้งในและตางประเทศ ในบางครั้งธุรกิจนําเที่ยว
ยังทําหนาที่เป็นผูบุกเบิกเขาสูแหลงทองเที่ยวใหมๆ ดวย โดยธุรกิจนําเที่ยวแบงเป็น 4 ประเภท คือ 

3.2.1 บริษัททองเที่ยวขนาดใหญ ซึ่งบริษัทการทองเที่ยวประเภทนี้อาจจะไมได
ติดตอกับผูที่ตองการทองเที่ยวโดยตรง แตจะมอบใหบริษัทนําเที่ยวเป็นผูจัดการหรือมอบใหบริษัทที่
รับชวงพาเที่ยวในสถานที่ทองเที่ยวนั้นเป็นผูดําเนินการ บริษัทการทองเที่ยวขนาดใหญมักจะ
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พัฒนาขึ้นในประเทศที่มีนักทองเที่ยวนิยมเดินทางไปตางประเทศเป็นจํานวนมาก เชนในกลุมประเทศ
ยุโรปตะวันตก สหรัฐอเมริกา และญี่ปุุน เป็นตน 

3.2.2 บริษัททองเที่ยวรายยอย มีหนาที่ขายบริการการทองเที่ยวโดยตรงแกผูที่
ตองการเดินทางทองเที่ยว โดยเป็นตัวแทนสายการบิน บริษัทเรือ บริษัทรถโดยสาร โรงแรม รถเชา 
หรือบางครั้งก็เป็นตัวแทนของบริษัทการทองเที่ยว 

3.2.3 บริษัทบริการนําเที่ยว เป็นเสมือนบริษัทหรือหนวยงานยอยที่รับงานตอ
จากบริษัททองเที่ยวขนาดใหญ หรือบริษัททองเที่ยวรายยอยหรือดําเนินการเองอยางอิสระโดย
รับผิดชอบในการจัดบริการใหตามที่มีการจัดโปรแกรมเหมารวมตามที่ไดมีการโฆษณาไปแลว ลักษณะ
สําคัญของบริษัทนําเที่ยวที่แตกตางไปจากบริษัทประเภทอ่ืนก็คือการใหบริการ ณ ตําแหนงการ
ทองเที่ยว หรือ ณ พ้ืนที่ทองเที่ยวนั้นๆ โดยจะไมเก่ียวของกับการพาลูกคาเขามายังพ้ืนที่ทองเที่ยว 

3.2.4 บริษัททองเที่ยวลักษณะพิเศษ ทําหนาที่เป็นตัวกลางที่มักจะจัดการ
ประชุมหรือเป็นบริษัทจัดนําเที่ยวเขามาเป็นกลุม หรือเป็นบริษัทนายหนาของรถโดยสารหรือตัวแทน
โรงแรม ซึ่งมีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวหรือผูเดินทางหรือตอองค์กรธุรกิจในตลาดทองเที่ยว 

3.3   ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม อาหารและเครื่องดื่มจัดเป็นสินคาบริโภคพ้ืนฐานซึ่ง
จําเป็นสําหรับนักทองเที่ยว ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มจึงเป็นองค์ประกอบสําคัญของอุตสาหกรรม
ทองเที่ยวหลัก สิ่งสําคัญของธุรกิจประเภทนี้คือ บริการที่คํานึงถึงคุณภาพอาหารที่สะอาด ถูกหลัก
อนามัย และราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ 

3.4 ธุรกิจจําหนายสินคาและสินคาที่ระลึก เป็นรานคาที่ตั้งเพ่ือจุดประสงค์หลักในการ
ขายของใหแกนักทองเที่ยวโดยเฉพาะ ซึ่งมักจะเป็นสินคาที่ระลึกที่มีเอกลักษณ์เฉพาะของพ้ืนที่
ทองเที่ยวนั้นๆ และเป็นที่ตองการของนักทองเที่ยว 

3.5 ธุรกิจการคมนาคมขนสง การพัฒนาระบบการขนสงนับวามีความสําคัญโดยทั่วไป
ระบบการขนสงจะเกี่ยวของกับการขนสงสินคา และการขนสงผูโดยสาร แตการขนสงนับวามีอิทธิพล
ทางตรงตอการทองเที่ยวคือการขนสงผูโดยสาร ซึ่งมีความเก่ียวของกับการขนสง 3 ประเภท คือ 

3.5.1  การขนสงทางอากาศ โดยมีองค์ประกอบหลัก 2 ประการ คือ สนามบิน
และสายการบิน 

3.5.2  การขนสงทางบก ประกอบดวยการขนสง 2 ลักษณะ คือ การขนสงทาง
ถนน ซึ่งนับวามีบทบาทสําคัญตอการทองเที่ยวในปัจจุบันทั้งการขนสงดวยรถโดยสารสาธารณะและ
รถยนต์สวนตัว สําหรับการขนสงทางรถไฟ เป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่เป็นที่นิยมของนักทองเที่ยวที่
ตองการความปลอดภัย 

3.5.3  การขนสงทางน้ํา เป็นการเดินทางไปยังแหลงทองเที่ยวทางน้ําหรือทาง
ทะเล ทั้งในรูปแบบของการโดยสารสาธารณะ การเชาเหมา และการซื้อรายการนําเที่ยว การ
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ใหบริการขนสงทางน้ําที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวมี 2 ลักษณะ คือ เรือทองเที่ยวทางแมน้ําลําคลอง 
มีลักษณะการใหบริการตั้งแตเรือขนาดเล็ก เรือขามฟาก เรือขนานยนต์เพ่ือใชขนสงรถยนต์ ตลอดจน
เรือขนาดใหญที่มีบริการอาหาร เรือทองเที่ยวทางทะเล มีหลายขนาดตั้งแตเรือประมงขนาดเล็กที่
ปรับเปลี่ยนมาใชขนสงนักทองเที่ยวไปเกาะตางๆ เรือเร็ว ไปจนถึงเรือสําราญขนาดใหญที่มีการบริการ
ที่พัก อาหารและความบันเทิง 

3.6 ธุรกิจนันทนาการ คือการประกอบธุรกิจที่สรางความสนุกสนานและความ
เพลิดเพลินใหแกนักทองเที่ยวประกอบดวยธุรกิจหลัก 3 ประเภท คือ ธุรกิจสวนสนุกที่มีเครื่องเลน
ตางๆ ธุรกิจบันเทิงของสถานบันเทิง และธุรกิจกีฬาเพ่ือการทองเที่ยว 

ความหมายของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว 
 อุตสาหกรรมการทองเที่ยวเป็นองค์ประกอบหนึ่งของการทองเที่ยว และเป็นองค์ประกอบที่
สรางรายไดใหแกการทองเที่ยวและประเทศ ซึ่งความหมายของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวมีทานผูรูได
ใหความหมายเอาไวดังนี้ 
 วินิจ วีรยางกูล (2532, อางถึงใน ศรัญยา วรากุลวิทย์, 2546)  ไดใหความหมายไววาเป็น
อุตสาหกรรมบริการ ซึ่งประกอบดวยธุรกิจหลายประเภท ธุรกิจที่เกี่ยวของโดยตรง ไดแกธุรกิจดาน
การขนสง ธุรกิจดานที่พักและโรงแรม ธุรกิจรานอาหารภัตตาคาร และธุรกิจนําเที่ยว ซึ่งผลผลิตหลักที่
นักทองเที่ยวซื้อโดยตรง ไดแก ธุรกิจนําเที่ยว ธุรกิจพักแรม และ ธุรกิจอาหาร สวนบริการธุรกิจที่
เกี่ยวของทางออม ไดแก การผลิตสินคาเกษตรกรรม สินคาอุตสาหกรรม และสินคาหัตถกรรมตางๆ 
เป็นตน วัตถุดิบที่ใชในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว คือ ความสวยงามตามธรรมชาติ ศิลปกรรม 
โบราณสถาน ขนบธรรมเนียมประเพณีตลอดจนวิถีการดําเนินชีวิตของประชาชน ฯลฯ 

บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา  )2556 (  ความหมายทั่วไปของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว พอจะสรุป
ความหมายโดยทั่วไปไดวา หมายถึง การประกอบกิจกรรมดวยการนําปัจจัยการผลิตตางๆ มาผลิต
สินคาและบริการทางการทองเที่ยวที่กอใหเกิดคุณคาและประโยชน์แกผูมาเยือนหรือนักทองเที่ยว โดย
จะประกอบไปดวยธุรกิจหลัก 3 กลุมคือ 

กลุมท่ี 1 กลุมธุรกิจพัฒนาแหลงทองเที่ยว อันไดแกทั้งประเภทที่เกิดขึ้นตามธรรมชาติ 
และประเภทที่มนุษย์สรางข้ึน 

กลุมที่ 2 กลุมธุรกิจทองเที่ยวโดยตรง ซึ่งประกอบไปดวยธุรกิจ 6 ประเภทไดแก 1) 
ธุรกิจการขนสง 2) ธุรกิจที่พัก 3) ธุรกิจอาหารและบันเทิง 4) ธุรกิจนําเที่ยวและมัคคุเทศก์ 5) ธุรกิจ
จัดการประชุมและนิทรรศการ หรือ MICE และ 6) ธุรกิจจําหนายสินคาที่ระลึก 

กลุมที่ 3 กลุมธุรกิจทองเที่ยวโดยออม อันไดแกธุรกิจที่ผลิตสินคา หรือบริการอ่ืนๆที่
สนับสนุนการทองเที่ยว 
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 ความหมายของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย (ททท.) ตามมาตรา 4 แหงพระราชบัญญัติ
การทองเที่ยวแหงประเทศไทย พ.ศ. 2522 ไดใหความหมายของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเอาไววา 
“อุตสาหกรรมการทองเที่ยวหมายถึง อุตสาหกรรมที่จัดใหมีหรือใหบริการเกี่ยวกับการทองเที่ยวทั้ง
ภายในและภายนอกราชอาณาจักร โดนมีคาตอบแทน และหมายรวมถึง 

1. ธุรกิจนําเที่ยว 
2. ธุรกิจโรงแรมนักทองเที่ยว 
3. ธุรกิจภัตตาคาร สถานบริการ และสถานที่ตากอากาศสําหรับนักทองเที่ยว 
4. ธุรกิจขายของที่ระลึก หรือสินคาสําหรับนักทองเที่ยว 
5. ธุรกิจกีฬาสําหรับนักทองเที่ยว 
6. การดําเนินงานนิทรรศการ งานแสดง งานออกราน การโฆษณาเผยแพร หรือการ

ดําเนินงานอื่นใด โดยมีความมุงหมายเพื่อชักจูงหรือสงเสริมใหมีการเดินทางทองเที่ยว” 
จึงพอสรุปไดวา อุตสาหกรรมการทองเที่ยวหมายถึง การประกอบกิจกรรมดวยการนําปัจจัย

การผลิตตางๆ มาผลิตสินคาและบริการอยางใดอยางหนึ่งดานการทองเที่ยวที่กอใหเกิดความ
สะดวกสบายหรือความพึงพอใจ และขายบริการทางการทองเที่ยวนั้นใหแกนักทองเที่ยว หรือผูเยี่ยม
เยือน ซึ่งอุตสาหกรรมการทองเที่ยวจะผลิตสินคาและบริการผสมกัน ขึ้นอยูกับประเภทหรือลักษณะ
ของธุรกิจ วามุงเนนไปในดานใด โดยจะปรากฏใหเห็นในลักษณะของคุณคาทางจิตใจที่นักทองเที่ยว
จะไดรับ เชน ความประทับใจ ความพึงพอใจ ความสุข เป็นตน  

ปัจจัยท่ีท าให้นักท่องเที่ยวซื้อบริการการท่องเที่ยว 
 ยุพดี เสตพรรณ  )2539 (  ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยที่สงเสริมใหนักทองเที่ยวซื้อบริการ
ทางการทองเที่ยวไววา เนื่องจากอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่สรางรายไดใหแก
ประเทศสูงกวาสินคาสงออกประเภทอ่ืนๆ ดังนั้นการจะใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ จะตองคํานึงถึง
ปัจจัยดังตอไปนี ้

1. แหลงทองเที่ยว หรือทรัพยากรการทองเที่ยว หมายถึง สถานที่ทองเที่ยว กิจกรรม 
ประเพณี และวัฒนธรรมที่สามารถดึงดูดใจนักทองเที่ยวใหมาเยือน 

2. การคมนาคม ทั้งจากตางประเทศ และในประเทศจะตองสะดวก ปลอดภัย รวดเร็ว
ทุกทาง มีความทันสมัย มีอุปกรณ์อํานวยความสะดวก มีสายการบินมาลงหลายสาย 

3. พิธีการเขาเมืองและบริการขาวสาร จัดระเบียบวิธีการเขาเมืองใหสะดวก รวดเร็ว มี
บริการใหขาวสาร บริการจองท่ีพัก บริการขนสงสูที่พัก เป็นตัน 

4. ที่พัก โรงแรม มีที่พักระดับตางๆใหเลือก มีอัตราที่เหนาะสมกับคุณภาพ สะอาด 
และมีบริการตามมาตรฐานสากล 
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5. รานอาหาร มีรานอาหารใหเลือกหลายประเภท ทั้งที่เป็นอาหารสากล และอาหาร
ในทองถิ่นท่ีถูกสุขลักษณะ มีบริการที่สุภาพ มีการกําหนดราคาอาหารไวใหแนนอน 

6. บริการนําเที่ยว มีบริการจัดนําเที่ยวไปยังแหลงทองเที่ยวตางๆ มีมัคคุเทศก์ที่มี
ความรูความเขาใจที่ถูกตอง มีความซาบซึ้งตอความงามของธรรมชาติ และศิลปวัฒนธรรมของ
ประเทศ มีอัธยาศัยไมตรี มีความรับผิดชอบตอหนาที่ 

7. สินคาของที่ระลึก มีการควบคุมคุณภาพ กําหนดราคา การสงเสริมการใชวัสดุ
พ้ืนบาน การออกแบบสินคาใหมีเอกลักษณ์ รวมทั้งการบรรจุหีบหอใหสวยงาม ดึงดูดใจ และมีความ
แข็งแรง 

8. ความปลอดภัย ตองมีมาตรการรักษาความปลอดภัยที่มีประสิทธิภาพ และทั่วถึงทุก
แหลงทองเที่ยว เชนมีตํารวจทองเที่ยว การใหคงความปลอดภัยในการจราจร มีสายการบินที่มีประวัติ
อุบัติเหตุทางการบินนอยที่สุดมาลง 

9. ความสงบเรียบรอยของประเทศ โดยไมมีการสูรบทางการเมือง การปราบปรามที่
รุนแรงในการชุมนุมทางการเมืองซึ่งจะทําใหนักทองเที่ยวงดการเดินทางมาเยือน  

10. ความเป็นมิตรไมตรีของเจาของทองถิ่น เชน การยิ้มแยมแจมใส ทักทายดวย
อัธยาศัยไมตรี การแสดงความเอ้ืออารีเล็กๆนอยๆ เป็นตน 

11. การโฆษณาเผยแพร เพ่ือเสนอแหลงทองเที่ยวใหชาวตางชาติไดรูจักและตองการ
เดินทางมาทองเที่ยว ซึ่งจะชวยใหอุตสาหกรรมการทองเที่ยวขยายตัวมากขึ้น 

จากแนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยวที่ไดนําเสนอในขางตน ทําใหเราไดทราบความหมายของ
การทองเที่ยว ความหมายของนักทองเที่ยว ความหมายของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวและเขา ใจถึง 
องค์ประกอบของการทองเที่ยว ซึ่งไดแก นักทองเที่ยว ซึ่งเป็นเสมือนหัวใจหลัก ทรัพยากรการ
ทองเที่ยวเพ่ือใชดึงดูดใหเกิดการเดินทางทองเที่ยว และ กลุมธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว วา
ประกอบดวยกลุมธุรกิจใดบาง  รวมถึงทราบปัจจัยที่ทําใหนักทองเที่ยว เลือกซื้อบริการการทองเที่ยว 
ขอมูลตางๆ เหลานี้ทําใหผูวิจัยเขาใจ กลุมเปูาหมาย และขอบเขตของธุรกิจในอุตสาหกรรมการ
ทองเที่ยว เพ่ือนําไปใชในการศึกษาและทําการวิจัยในหัวขอที่กําหนดขึ้น 

3. แนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณ์ 

คําวา “ภาพลักษณ์” มาจากคําภาษาอังกฤษวา “Image” มีนักวิชาการทางดานนิเทศศาสตร์
และการประชาสัมพันธ์ ไดใหความหมายไวดังนี้ 

 โรบินสัน และ แบรโรล (Robinson and Barlow, 1959, อางถึงใน วิรัช ลภิรัตนกุล, 2540) 
ไดกลาววาภาพลักษณ์ หมายถึง ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจ ซึ่งบุคคลมีความรูสึกนึกคิดตอองค์การ สถาบัน 
ภาพในใจดังกลาวของบุคคลนั้นๆ อาจจะไดมาจากทั้งประสบการณ์ทางตรงและประสบการณ์ทางออม
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ของตัวเขาเอง เชนไดพบประสบมาดวยตนเอง หรือไดยินไดฟังมาจากคําบอกเลาของผูอ่ืน เพ่ือนฝูง
ญาติมิตร หรือจากกิตติศักดิ์เลาลือตางๆ นานา เป็นตน 

  วิรัช ลภิรัตนกุล (2540) ไดใหความหมายวา ภาพลักษณ์ในดานวิชาการประชาสัมพันธ์ 
หมายถึง ภาพที่เกิดขึ้นในใจ (Mental Picture) ของคนเรา อาจจะเป็นภาพที่มีตอสิ่งมีชีวิตหรือ
สิ่งไมมีชีวิตก็ได เชน ภาพที่มีตอบุคคล (Person) องค์การ (Organization) สถาบัน (Institute) ฯลฯ 
และภาพดังกลาวนี้ อาจจะเป็นภาพที่สิ่งเหลานั้น กลาวคือ บุคคล องค์การ สถาบัน ฯลฯ หรือสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งสรางใหเกิดข้ึนแกจิตใจเราหรืออาจเป็นภาพที่เรานึกสรางเองได 
 กลาวโดยรวมแลวความหมายของ ภาพลักษณ์ ของผูวิจัย หมายถึง ภาพที่อยูภายในใจเมื่อเรา
นึกถึงสิ่งใด ที่อยูรอบๆ ตัวเรา ไมวาจะเป็น บุคคล สถานที่ หรือผลิตภัณฑ์ อาจรวมถึงความรูสึกที่มีตอ
ภาพนั้นๆ ในใจ วามีความรูสึกที่ดี ความประทับใจ หรือความรูสึกในดานลบตอภาพที่เกิดขึ้นในใจ
หรือไม ทั้งนี้ขึ้นอยูกับการรับรู และประสบการณ์ที่แตกตางกันของแตละบุคคล 

องค์ประกอบของภาพลักษณ์ 
องค์ประกอบของภาพลักษณ์อาจจําแนกไดเป็น 4 สวน แตในทางเป็นจริงขององค์ประกอบ

ทั้ง 4 สวน จะมีความเกี่ยวของเป็นกระทําตอกันไมสามารถจะแยกเป็นสวนๆ ไดอยางเด็ดขาด บาวล์
ดิงจ์ (Boulding, 1975) ไดกลาวถึงองค์ประกอบของภาพลักษณ์ทั้ง 4 สวนไว ดังนี้ 

1. องค์ประกอบเชิงการรับรู เป็นสิ่งที่บุคคลจะไดจากการสังเกตโดยตรงและนําไปสูการรับรู 
ซึ่งสิ่งที่ถูกรับรูนั้นอาจเป็นบุคคล สถานที่ เหตุการณ์ ความคิด หรือวัตถุสิ่งของตางๆ 

2. องค์ประกอบเชิงความรู เป็นความรูเกี่ยวกับลักษณะประเภทความแตกตางของสิ่งตางๆ ที่
ไดจากการสังเกตสิ่งที่ถูกรับรู 

3. องค์ประกอบเชิงความรูสึก เป็นความรูเกี่ยวกับลักษณะประเภทความแตกตางของสิ่งตางๆ 
ที่ไดจากการสังเกตสิ่งที่ถูกรับรู 

4. องค์ประกอบเชิงการกระทํา เป็นความมุงหมายหรือเจตนาที่จะเป็นแนวทางปฏิบัติตอบโต
สิ่งเรานั้นอันเป็นผลของปฏิสัมพันธ์ระหวางองค์ประกอบเชิงความรูและเชิงความรูสึก 

การก าหนดภาพลักษณ์ขององค์การ 
 ภาพลักษณ์ที่บุคคลหรือประชาชนมีตอองค์กรจะเป็นอยางไรนั้น ยอมขึ้นอยูกับขาวสารหรือ
ขอมูลทีป่ระชาชนไดรับ รวมถึงประสบการณ์ที่เกิดขึ้น สิ่งเหลานี้ยอมกอตัวขึ้นเป็นความประทับใจ ซึ่ง
อาจจะเป็นความประทับใจที่ดี หรือไมดีก็ได แลวแตพฤติกรรมหรือการกระทําขององค์กร หนาที่
สําคัญของนักประชาสัมพันธ์ คือ การสรางภาพลักษณ์ดีใหกับองค์กร ซึ่งตองมีการกระทําอยาง
ตอเนื่องใหเกิดอยูอยางสม่ําเสมอ โดยมีการนําเสนอขาวสารความรูและประสบการณ์ใหแกประชาชน
อยางพอเพียง 
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 อํานวย วีรวรรณ (อางถึงใน พรทิพย์ พิมลสินธุ์, 2540) กลาววาการกําหนดภาพลักษณ์ที่พึง
ปรารถนาขององค์กรควรควบคุมเนื้อหาไวดังนี้ 

1. ความสัมพันธ์กับกลุมเปูาหมายที่เกี่ยวของ (Relate with Target Publics) กลาวคือ
องค์กรนาจะมีการสรางภาพลักษณ์ในการเป็นเพ่ือนที่ดี ไมวาจะเป็นเพ่ือนในฐานะผูขาย หรือเพ่ือน
รวมดําเนินธุรกิจเดียวกัน โดยอาจเนนภาพของการซื่อสัตย์สุจริต การใหความรวมมือและการมีสวน
พัฒนาความรุงเรืองใหแกธุรกิจประเภทนั้น 

2. สินคาหรือตราสินคา (Product or Brand) ทุกองค์กรยอมมีธุรกิจ ไมวาจะขายสินคาหรือ
ขายบริการ โดยหลายกรณีเชื่อวาถาหากตองการจะสรางภาพลักษณ์ใหแกสินคาหรือบริการนั้นๆ แลว 
ก็ควรพิจารณาถึงตราสินคาของบริษัทดวย ตัวอยางภาพลักษณ์ของสินคาอาจจะเป็นสินคาของแมบาน
สมัยใหม สินคาที่ใหความสะดวกรวดเร็ว หรือกรณีของตราสินคา ยี่หอ อาจเป็นการสรางภาพลักษณ์ที่
มีคุณภาพ คงทน ภาพลักษณ์ของสินคาที่ทําดวยมือ เป็นตน 

3. ความปลอดภัย มลภาวะ และเทคโนโลยี (Safety Pollution and Technology) ในสวน
นี้จะเป็นคุณลักษณะที่จําเป็นสําหรับองค์กรทั่วไป วาในปัจจุบันอาจมีการเนนที่แตกตางกัน แตที่มักจะ
กลาวถึงกันมากในปัจจุบัน คือ ความปลอดภัย การไมมีมลภาวะ และควรนําเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาใช
ในระบบการทํางานหรือใชในกระบวนการผลิตสินคา 

4. การมีสวนเสริมสรางเศรษฐกิจสังคม (Socio-Economic Contribution) การที่องค์กรเป็น
สวนหนึ่งของสังคมก็ยอมหมายถึงมีหนาที่สรางความเจริญรุงเรืองใหแกสังคม สวนภาพลักษณ์ที่นิยม
สรางกันมักเป็นเรื่องของการสรางงาน พัฒนาสภาพความเป็นอยูใหดีขึ้น การมีสวนรวมในการ
เสริมสรางความมั่นคง และความเจริญกาวหนาของเศรษฐกิจประกอบกัน 

5. พนักงาน (Employee) ภาพลักษณ์ที่เกี่ยวกับพนักงานคอนขางมีความสําคัญมาก องค์กร
ไมสามารถดําเนินธุรกิจไดหากไมมีพนักงาน และไมสามารถเจริญเติบโตไดหากปราศจากพนักงาน 
ดังนั้นภาพลักษณ์ที่สรางมักเป็นเรื่องของคาตอบแทนที่ยุติธรรม  การดูแลเอาใจใสพนักงาน การมี
สวัสดิการที่ดี ฯลฯ 

6. ความรับผิดชอบตอสังคม (Social Responsibility) เป็นการสรางภาพลักษณ์วาองค์กรนี้
เป็นสมาชิกที่ดีตอสังคม นั่นคือ การมีความรับผิดชอบ ชวยเหลือเมื่อเกิดสาธารณภัย หรือเขารวม
โครงการรณรงค์ตางๆ 

7. การจัดการ (Management) การจัดการนี้ถือวาเป็นระบบที่ใหองค์กรเจริญรุงเรือง
กาวหนาและหรือ ทําใหองค์กรมีผลผลิตที่มีท้ังคุณภาพ และมีประสิทธิภาพ ดังนั้นหากองค์กรใดมีการ
บริหารที่มีคุณภาพ แนนอนวาองค์กรนั้นยอมมีภาพลักษณ์ท่ีดี 



 

 

27 

8. กฎหมาย ระเบียบ ขอบังคับ (Laws and Regulation) องค์กรที่จะเป็นที่ยอมรับแก
สมาชิกของสังคมได องค์กรนั้นจะตองมีความประพฤติในกรอบของกฎหมาย หรือขนบธรรมเนียมที่ดี
ของสังคม ดังนั้นภาพลักษณ์ที่เก่ียวของในเรื่องนี้จึงมีความจําเป็นเชนกัน 

ภาพลักษณ์เป็นเรื่องของกระบวนการของความคิดในจิตใจ เป็นความรูที่บุคคลสรางขึ้นมาเอง
ในเชิงอัตวิสัย (Subjective Knowledge) จากประสบการณ์ทางตรงและทางออมที่ไดรับขอมูล
ขาวสารเขาไปในสมอง โดยอาศัยการตีความสําหรับตนเองเสมอ ซึ่งตางจากความรูอ่ืนๆ ที่เรียนรูจาก
วิชาวิทยาศาสตร์หรือประวัติศาสตร์ ซึ่งเป็นความรูในเชิงปรนัย หรือเชิงวิชาการ  (Objective 
Knowledge) ที่ไมใชความรูสึกและประสบการณ์สวนตัว ความรูในเชิงปรนัย เมื่อถูกนํามารวมเขากับ
ความรูสึก ความเชื่อ คานิยม และประสบการณ์สวนตัวเขาไปแลว ก็จะกลายเป็นความรูในเชิงอัตวิสัย 
ที่กําหนดพฤติกรรมของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  ขึ้นอยูกับภาพลักษณ์ของสิ่งนั้นที่มีอยู อยางไรก็ตาม 
เมื่อบุคคลไดรับขอมูลขาวสารใหมๆ เขามาภาพลักษณ์นั้นอาจเปลี่ยนแปลงได สงผลใหพฤติกรรมอาจ
เปลี่ยนไปไดเชนกัน ดังนั้น ขอมูลขาวสารจึงอาจเป็นสิ่งที่ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทางภาพลักษณ์ 

ภาพลักษณ์ตราสินค้า 
 ตราสินคามักเป็นองค์รวมของตัวแปรทุกอยางที่ประกอบกันเพ่ือสรางความหมายใหแกสินคา
หรือบริการ เป็นความหมายที่อยูในใจและความรูสึกของผูบริโภค โดยผานกระบวนการสื่อสารผาน
ชองทางตางๆ ที่ผูบริโภคปฏิสัมพันธ์กับตราสินคานั้นๆ แลวจึงเกิดเป็นภาพลักษณ์ตราสินคาขึ้นในใจ
ของผูบริโภคในฐานะผูรับสาร 

 เสรี วงษ์มณฑา และ ชุษณะ เตชคณา (2550) กลาววาความสัมพันธ์ของตราสินคาและ
ภาพลักษณ์ไววา ตราสินคา (Brand) เป็นนามธรรมในความคิดคํานึงของผูบริโภค นักการตลาด
พยายามใชสวนประสมทางการตลาดเพ่ือสรางภาพลักษณ์ท่ีดีเกี่ยวกับตราสินคาใหเกิดขึ้นในสมองของ
ผูบริโภค โดยอาศัยการสื่อสารและกิจกรรมทางการตลาดทั้งหลายที่มีลีลา อารมณ์และเนื้อหาเกี่ยวกับ
ตราสินคาที่คงเสนคงวาอยางตอเนื่อง 
 ศรีกัญญา มงคลสิริ (2547) ไดกลาววา ภาพลักษณ์ตราสินคา หมายถึง ภาพลักษณ์โดยรวม
ของตราสินคา (Brand) เป็นผลมาจากการที่ผูบริโภครับรูขาวสารเกี่ยวกับตราสินคาไมวาจะเป็น
ทางตรงหรือทางออม 
 สุทธิลักษณ์ หวังสันติธรรม (2548) ไดกลาวถึงภาพลักษณ์ตราสินคา ไวดังนี้ ภาพลักษณ์ของ
ตราสินคา (Brand Image) คือ ภาพที่เกิดขึ้นในใจของประชาชนที่มีตอสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่งหรือตรา 
(Brand) ใดตราหนึ่งหรือเครื่องหมายการคา (Trademark) ใดเครื่องหมายการคาหนึ่ง สวนมากมัก
อาศัยวิธีการโฆษณาและการสงเสริมการขายเพ่ือบงบอกถึงบุคลิกลักษณะของสินคา โดยการเนนถึง
คุณลักษณะ ภาพลักษณ์ของตราสินคาถือเป็นสิ่งเฉพาะตัว  โดยขึ้นอยูกับการกําหนดตําแหนงครองใจ 
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(Positioning) ของสินคา  ตราใดตราหนึ่งที่บริษัทตองการใหมีความแตกตาง (Differentiation) ของ
ยี่หออ่ืนๆ 

นอกจากนี้นักวิชาการบางทานไดใหความสําคัญตอภาพลักษณ์ที่เกิดขึ้นตอตัวสินคาและ/หรือ
บริการนั้นๆ โดยแบงออกเป็นภาพลักษณ์ของสินคาและ/หรือบริการเป็นภาพที่เกิดขึ้นในใจของ
ประชาชนที่มีตอผลิตภัณฑ์และ/หรือบริการของบริษัทเพียงอยางเดียวไมรวมถึงตัวองค์การหรือตัว
ธุรกิจซึ่งบริษัทหนึ่งๆ นั้นอาจมีผลิตภัณฑ์หลายชนิดและหลายยี่หอจําหนายอยูในทองตลาด ดังนั้น
ภาพลักษณ์ประเภทนี้จึงเป็นภาพโดยรวมของผลิตภัณฑ์และ/หรือบริการทุกชนิดและทุกตรายี่หอที่อยู
ภายใตความรับผิดชอบของบริษัทใดบริษัทหนึ่ง 
 การศึกษาเกี่ยวกับภาพลักษณ์จะตองมีความเขาใจในเรื่องภาพลักษณ์ประเภทตางๆ ปัจจัยที่
สงผลใหบุคคลเกิดภาพลักษณ์ตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือองค์กรใดองค์กรหนึ่ง อันไดแก ความรู ความคิด 
ความเชื่อ ทัศนคติ และปัจจัยดานบุคคลและดานจิตวิทยา รวมไปถึงพฤติกรรมการสื่อสารดวยซึ่ง
ขอมูลขาวสารเป็นสิ่งที่กอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทางภาพลักษณ์ ดังนั้นการศึกษาแนวคิ ดเกี่ยวกับ
ภาพลักษณ์จึงมีความสําคัญในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 

4. แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดและกลยุทธ์ทางการตลาด 

 การสื่อสารการตลาด หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในการที่จะสื่อความหมาย 
สรางความเขาใจ สรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภคโดยมุงหวังที่ จะใหเกิดพฤติกรรม
ตอบสนองวัตถุประสงค์ของธุรกิจนั้น (สุวัฒนา วงษ์กะพันธ์, 2530) 

 การกําหนดกลยุทธ์ทางดานการตลาดจําเป็นที่จะตองคํานึงถึงสวนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix Strategy Determination) ซึ่งคําวา สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาด  ซึ่งธุรกิจใชรวมกันเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด
ในตลาดเปูาหมาย (Kotler, 1994) เครื่องมือทางการตลาดซึ่งปัจจุบันมีอยู 5 ประการ   ไดแก          
1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  2. ราคา (Price)  3. การจัดจําหนาย (Place of Distribution) 4. การ
สงเสริมการตลาด (Promotion)  5. การวางตําแหนงสินคา (Position) (สุเมธ ประสมหงษ์, 2544) 

1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่นําเสนอตอตลาดเพ่ือกอใหเกิดความสนใจ (Attention) ความอยาก

ได (Acquisition) การใช (Using) หรือการบริโภค (Consumption) ซึ่งสามารถตอบสนองความ
ตองการหรือความจําเป็น (Kotler, 1994) การตัดสินใจในลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริการจะไดรับ
อิทธิพลจากพฤติกรรมผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติอยางไรบาง แลวจึงนํามาเป็น
ตัวกําหนดกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ดานตางๆ คือ 

1. ขนาด รูปรางลักษณะ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
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2. ลักษณะหีบหอของผลิตภัณฑ์ 
3. ลักษณะการบริการที่สําคัญของผลิตภัณฑ์ 
4. การรับประกันของผลิตภัณฑ์ 

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
ราคา หมายถึง สิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซึ่งแสดงถึงมูลคาในรูปของเงินตรา ลักษณะของ

ความแตกตางของผลิตภัณฑ์และความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคทําใหเกิด
มูลคา (Value) มูลคาในตัวสินคา โดยที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อมูลคามากเกินกวาราคาสินคา 

3. กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย (Place of Distribution Strategy) 
การจัดจําหนาย หมายถึง การเลือกและการใชผูเชี่ยวชาญทางการตลาดประกอบดวย คน

กลาง บริษัทขนสง และบริษัทเก็บรักษาสินคาที่เหมาะสม กับลูกคาเปูาหมายโดยสรางอรรถประโยชน์
ดานเวลา สถานที่ ความเป็นเจาของ โดยการจัดจําหนายถือเป็นกลยุทธ์ที่สําคัญที่จะชวยใหลูกคาเลือก
หาซื้อสินคาไดงาย และสะดวกท่ีสุด 

4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย และผูซื้อ เพื่อ

สรางทัศนคติ (Attitude) ความเขาใจที่ถูกตอง และ เป็นการโนมนาวเพ่ือใหเกิด พฤติกรรมการซื้อ 
(Buying Behavior) วัตถุประสงค์ของการติดตอสื่อสารเพ่ือแจงขาวสาร เพ่ือจูงใจ เพ่ือเตือนความทรงจํา 
ลูกคาเปูาหมายเกี่ยวกับบริษัท การสงเสริมการตลาด กลยุทธ์ในการสงเสริมการตลาดมี 5 ประเภท คือ 

1. กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising Strategy) เป็นกิจกรรมที่มีการนําไปใชมากที่สุด
และเป็นเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพสูงสุด ที่ใชในการนําเสนอแนวคิด ขาวสาร ขอมูลรายละเอียดของ
ผลิตภัณฑ์ กิจการ แกสาธารณชน โดยการสรางสรรค์งานโฆษณาใหมีความโดดเดน เพ่ือใหเป็นที่จดจํา
และสามารถดึงดูดกลุมเปูาหมายได โดยเป็นการบริการที่มีคาใชจายและทําผานสื่อประเภทตางๆ เชน 
สื่อโทรทัศน์ วิทยุ สิ่งพิมพ์ รวมถึงสื่ออินเทอร์เน็ต เป็นตน (Frings, 2008) 

2. กลยุทธ์การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) ถือเป็น
การตลาดทางตรงโดยมีวิธีการนําเสนอขาวสารของผลิตภัณฑ์ หรือกิจการ โดยการใชบุคคล หรือ
พนักงานขาย นําเสนอขายผลิตภัณฑ์เป็นการสวนตัว (Hiam & Rastelli, 2007)  โดยการชักจูง  โนม
นาวใจผูบริโภคใหยอมรับฟังความคิดเห็น หรือตอบคําถาม รวมถึงการนําเสนอผลประโยชน์ที่ผูบริโภค
จะไดรับจากการใชผลิตภัณฑ์ เพ่ือสรางความพึงพอใจและความเชื่อมั่น นําไปสูการตัดสินใจซื้อ  
(Kotler & Keller, 2009) 

3. กลยุทธ์การสงเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) เป็นกิจกรรมทาง
การตลาดที่นําเสนอสิ่งจูงใจ สิ่งเรา ในระยะเวลาสั้นๆ เพ่ือสงเสริมการขาย หรือเพ่ือกระตุนยอดขาย
ดึงดูดใหผูบริโภคเกิดความสนใจ หรือ มีการทดลองใช การสงเสริมการขายมีหลายวิธี เชน การจัด
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แสดงผลิตภัณฑ์ ณ จุดซื้อ การแจกผลิตภัณฑ์ตัวอยางใหทดลองใช การแจกของแถม การใหสวนลด
ราคา การใหคูปอง เป็นตน (Zikmund & Amico, 2001) 

4. กลยุทธ์การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ์ (Public and PR Strategy)เป็น
เครื่องมือที่ใชในการสรางภาพลักษณ์ที่ดีของกิจการ สงเสริมหรือรักษาภาพพจน์ของผลิตภัณฑ์ รวมถึง
การรักษาผลประโยชน์ของกิจการ และสรางความสัมพันธ์ที่ดีกับสาธารณชน และสื่อมวลชน  และใช
เป็นชองทางในการติดตอกับกลุมเปูาหมาย ลูกคา หรือคนกลาง โดยการใหขอมูล ขาวสาร ของกิจการ
และผลิตภัณฑ์ หรือแนวคิดที่นาสนใจและมีความสําคัญผานสื่อตางๆ เพ่ือกระตุนความตองการและ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ (Hiam & Rastelli, 2007) 

5. กลยุทธ์การตลาดทางตรง (Direct Marketing Strategy) หรือการตลาดแบบสั่งซื้อ
โดยตรง (Direct Order Marketing) และการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) เป็นวิธีการ
สงเสริมผลิตภัณฑ์ทางตรงกับกลุมผูบริโภคเปูาหมายแตละราย โดยการปฏิสัมพันธ์โดยตรงแบบตัวตอ
ตัว มุงเนนการสงผลประโยชน์ไปยังกลุมเปูาหมายโดยตรง นิยมใชรวมกับสื่อโฆษณาและการมอบสิทธิ
พิเศษเพ่ือกระตุนใหเกิดการตอบสนองหรือการแลกเปลี่ยนโดยตรงทันทีในรูปแบบของการสั่งซื้อ การ
ตัดสินใจซื้อทันท ี(Hiam & Rastelli, 2007; Zikmund & Amico, 2001) 

สําหรับกลยุทธ์ที่เกี่ยวของกับการสงเสริมการตลาด เมื่อวิเคราะห์ดูแลวจะเห็นวาเป็นกลยุทธ์
ที่เก่ียวของกับการสื่อสารอยางชัดเจน ดังนั้น จึงอาจจะเรียกกลยุทธ์ประเภทของการสงเสริมการตลาด
นี้วาเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดได 

5. กลยุทธ์การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning Strategy) 

สําหรับกลยุทธ์ในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ์เพ่ือออกแบบความแตกตางที่มีความหมายใน
ผลิตภัณฑ์ใหแตกตางไปจากผลิตภัณฑ์ของคูแขง จะตองพิจารณาถึงปัจจัยดังตอไปนี้ 

1) มีความสําคัญ (Important) 
2) มีลักษณะเดน (Distinctive) 
3) มีลักษณะที่เหนือกวา (Superior) 
4) สามารถสื่อสารได (Communicative) 
5) มีสิทธิพิเศษ (Prestige) 
6) สามารถสรางกําไรได (Profitable) 
7) สามารถเป็นเจาของได (Affordable)  
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5. แนวคิดด้านการส่งเสริมการตลาดและการส่งเสริมการขาย 

ความหมายของการส่งเสริมการตลาด  
สุวิมล แมนจริง และ เกยูร ใยบัวกลิ่น (2550) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ “การ

สื่อสารไปยังลูกคาผูคาดหวังเพ่ือแจงใหทราบวามีผลิตภัณฑ์ของตนจําหนายอยู และเชิญชวนใหพวก
เขายอมรับวาผลิตภัณฑ์นั้นสามารถตอบสนองความตองการเพ่ือใหไดรับความพอใจ”  (Enis, 1980) 
หรือคือ “การสื่อสารเพื่อชักชวนบุคคลอ่ืนใหยอมรับขอคิดเห็น แนวความคิดหรือสิ่งตางๆ ที่นําเสนอ” 
(James F Engel, Warshaw, & Kinnear, 1983) หรือคือ”ความพยายามทั้งหมดของผูขายที่จะ
กําหนดชองทางของขอมูลขาวสารและการชักจูงใจเพ่ือเสนอขายสินคาและบริการ หรือสงเสริม
แนวความคิด” (Belch & Belch, 2004) 

ดังนั้น การสงเสริมการตลาดเป็นการสื่อสารของผูผลิตทําไปยังตลาดเปูาหมาย โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือเป็นการใหขอมูลขาวสาร ชักจูงใจ หรือเพ่ือเป็นการเตือนความจําของผูบริโภค 
รวมทั้งการเปลี่ยนแปลงในทัศนคติของผูบริโภคเพ่ือกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อขึ้น ซึ่งการสงเสริม
การตลาดจะประกอบดวยการโฆษณา การขายโดยใชบุคคล การประชาสัมพันธ์ การสงเสริมการขาย 
และการตลาดทางตรง 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้การส่งเสริมการตลาด 
  การตัดสินใจวาจะเลือกใชสวนประสมทางการสงเสริมการตลาดสวนประสมใด ซึ่งไดแก การ
สงเสริมการขาย การโฆษณา การขายโดยบุคคลหรือการประชาสัมพันธ์ โดยทั่วไปแลวกิจการเป็น
สวนมากจะใชสวนประสมทางการสงเสริมการตลาดทั้ง 4 สวนประสม แตใหน้ําหนักและความสําคัญ
ตอกิจกรรมการสงเสริมการตลาดดังกลาวไมเทาเทียมกัน หากพิจารณางบประมาณการสงเสริม
การตลาดของกิจการรวมๆ กันแลว ก็จะกลาวไดวามักจะใชไปในการโฆษณาและการขายโดยบุคคล
มากที่สุด ติดตามดวยการสงเสริมการขาย แตที่ใชนอยที่สุดเห็นจะไดแก การประชาสัมพันธ์ 

ดังนั้น การตัดสินใจวาจะเลือกใชสวนประสมทางการตลาดสวนประสมใด หรือใชสวนประสม
ประสานกันหลายสวนประสม และจะใหน้ําหนักความสําคัญเกี่ยวกับงบประมาณที่จะใชอยางไร ก็นับ
ไดวาเป็นเรื่องยุงยากพอสมควรสําหรับผูประกอบการธุรกิจที่จะตัดสินใจ อยางไรก็ตาม ผูประกอบ
ธุรกิจหรือผูมีหนาที่รับผิดชอบที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจเลือกใชสวนประสมการสงเสริมการตลาด 
โดยเฉพาะสวนประสมทางการตลาดที่เป็นการสงเสริมการขาย หรือสวนประสมทางการตลาดอ่ืน 
สามารถใชแนวทางตอไปนี้ในการประกอบการพิจารณา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ องอาจ ปะทะวานิช และ 
ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิไกร, 2538) 

1. พิจารณางบประมาณ  งบประมาณที่ไดรับจะเป็นตัวกําหนดที่สําคัญวา จะเลือกใชสวนประ
สมการสงเสริมทางการตลาดสวนประสมใด มากนอยเพียงใด ธุรกิจที่มีเงินงบประมาณดานนี้มากก็อาจ
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ใชสวนประสมทางการสงเสริมการตลาด โดยใหความสําคัญกับการโฆษณาแตเพียงสวนประสมเดียว 
เพ่ือใหสินคาเป็นที่รูจักกวางขวางในตลาดก็ได สวนธุรกิจที่มีเงินหรืองบประมาณดานนี้นอยหรือมีจํากัด
ก็อาจหันไปใชการขายโดยบุคคล สนับสนุนดวยการโฆษณาบางสวน หรือถาหากเห็นวาการขายโดย
บุคคลหรือการโฆษณาไมไดผลเทาท่ีควร ก็อาจเลือกใชการสงเสริมการขายเขาชวย เหลานี้เป็นตน 

ทั้งนี้จะพิจารณาแตเฉพาะงบประมาณเพียงอยางเดียวมิได จะตองพิจารณาความเหมาะสม
รวมกับปัจจัยดานอ่ืนๆ ประกอบดวย ซึ่งมีอยูหลายปัจจัยที่จะตองนํามารวมพิจารณาในการตัดสินใจ
เลือกใชสวนประสมทางการตลาดดังกลาว คือ 

2. ประเภทของผลิตภัณฑ์  โดยปกติสินคาผูบริโภคมักจะใชสวนประสมทางการสงเสริม
การตลาดในรูปของการโฆษณามากกวา ในขณะที่สินคาอุตสาหกรรมจะเนนการขายโดยบุคคล การ
สงเสริมการขายอาจนําไปใชไดทั้ง 2 ประเภทของสินคาในลักษณะที่พอๆ กัน เพียงแตวาหากเป็น
สินคาผูบริโภคก็จะทําการสงเสริมการขายไปที่ผูบริโภค และหากเป็นสินคาอุตสาหกรรมก็จะเนนการ
สงเสริมการขายไปที่คนกลาง และ/หรือหนวยพลังการขาย (พนักงานขาย) มากกวา สวนการ
ประชาสัมพันธ์คอนขางใชนอยมากสําหรับสินคาทั้ง 2 ประเภท ดังภาพที่ 1 

3. ลักษณะของการตลาด หากตลาดเปูาหมายหรือลูกคาเป็นผูบริโภคคนสุดทายก็เลือกใชการ
โฆษณา สนับสนุนดวยการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค และถาหากตลาดเปูาหมายเป็นผูใชทาง
อุตสาหกรรมก็เลือกใชการขายโดยบุคคลเป็นหลัก และทําการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลางสนับสนุน 
หากตลาดเปูาหมายของธุรกิจเป็นตลาดผูขายตอ (พอคาสง พอคาปลีก) ก็เลือกใชการขายโดยบุคคล 
และทําการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลางประกอบ เหลานี้เป็นตน 
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ระดับความสําคัญ 

ภาพที่ 1 ประเภทของผลิตภัณฑ์กับการใชสวนประสมการสงเสริมการตลาด 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ องอาจ ปะทะวานิช และ ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิไกร, 2538 : 22) 

อนึ่ง ไมวาจะเป็นสินคาผูบริโภคหรือสินคาอุตสาหกรรม ถาอัตราความแตกตางของ
ผลิตภัณฑ์ (Degree of Product Differentiation) นั้นมีความแตกตางไปจากคูแขงขันมาก ก็มีความ
เหมาะสมที่จะใชการโฆษณาและการขายโดยบุคคลตามลําดับ 

4. วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ที่อยูในชวงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ที่แตกตางกัน ก็ยอมที่จะใช
สวนประสมทางการสงเสริมการตลาดที่แตกตางกันออกไปดวย กลาวคือ 

4.1 ระยะแนะนํา ระยะแนะนําสินคาเขาสูตลาดจะเป็นการแจงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับ
ความคิดเห็น หรือขอเสนอใหมๆ ของสินคาใหผูบริโภคเห็นความสําคัญ และเพ่ือกระตุนใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ และหากเป็นสินคาบริโภคดวยแลว กิจกรรมการสงเสริมการตลาดที่เนนหรือให
ความสําคัญมากที่สุดก็คือ โฆษณา รองลงมาก็คือการสงเสริมการขาย แตถาหากเป็นสินคา
อุตสาหกรรมก็จะใชการขายโดยบุคคลเป็นหลัก 

4.2 ระยะเจริญเติบโต ระยะนี้ธุรกิจจะตองทุมงบประมาณดานการสงเสริมการตลาด
ในระดับเดิมหรือสูงกวา ไมวาจะเป็นรูปของการโฆษณา รองลงมาก็คือ การสงเสริมการขายเชนเดิม 
เพ่ือรักษาสวนแบงตลาดเอาไว 

0 1 2 3 4 5 6

สินคาผูบริโภค 

สินคาอุตสาหกรรม 

การโฆษณา 

การส่งเสริมการขาย 

การขายโดยบคุคล 

การประชาสมัพนัธ์ 

การขายโดยบคุคล 

การส่งเสริมการขาย 

การโฆษณา 

การประชาสมัพนัธ์ 



 

 

34 

4.3 ระยะเจริญเติบโตเต็มที่ ระยะนี้ธุรกิจจะตองทุมงบประมาณดานการส งเสริม
การตลาดอยางเต็มที่ เพราะตองเผชิญกับภาวะ การแขงขันที่คอนขางจะรุนแรง กิจกรรมการสงเสริม
การตลาดจะเริ่มเปลี่ยนจากการโฆษณามาเป็นการสงเสริมการขาย และการขายโดยบุคลเพิ่มมากข้ึน 

4.4 ระยะตกต่ํา โดยปกติธุรกิจมักจะตัดงบประมาณดานการโฆษณาและหันมาทําการ
สงเสริมการขายแทน และหากพิจารณาแลวเห็นวา ถึงแมจะใชการสงเสริมการขายเขาชวย
สถานการณ์ก็ยังไมดีข้ึน ก็อาจงดการสงเสริมการขายไปเลย 

5. วัตถุประสงค์ของการติดตอสื่อสาร หากวัตถุประสงค์ของการติดตอสื่อสารตองการให
ผูบริโภครูจักและเขาใจเกี่ยวกับรายละเอียดของตัวสินคา ก็ควรใชการโฆษณาเป็นหลัก แตถามี
วัตถุประสงค์ตองการใหผูบริโภคเกิดความชอบความเชื่อถือในตัวสินคา ก็ควรขายโดยบุคคลเพ่ิมขึ้นมา 
และหากมีวัตถุประสงค์ตองการที่จะใหมีการตัดสินใจซื้อ ก็ควรใชการขายโดยบุคคล สนับสนุนดวย
การสงเสริมการขายและการโฆษณา  

6. การเลือกใชและปฏิกิริยาของคูแขงขัน ธุรกิจสามารถที่จะเลือกใชสวนประสมทางการ
สงเสริมการตลาดเชนเดียวกับคูแขงขัน เพ่ือปูองกันการแบงสวนแบงตลาด หรือไมก็กําหนดคนละ
ทิศทางกับของคูแขงขันไปเลยก็ได ควรจะเลือกสวนประสมทางการสงเสริมการตลาดสวนประสมใด 
และใหความสําคัญมากนอยแคไหนก็ตองพิจารณาสถานการณ์เป็นกรณีไป ทั้งนี้จะตองนําปัจจัยที่
ควบคุมได (4Ps) และปัจจัยที่ควบคุมไมไดทางการตลาดเขามาประกอบในการตัดสินใจเลือกใชให
เหมาะสม 

7. สภาวะเศรษฐกิจ ในยามที่ภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา อํานาจการซื้อของผูบริโภคก็จะลดนอยลง 
ผูบริโภคจะเพ่ิมความระมัดระวังในการจัดจายซื้อหาสินคา การสงเสริมการขายก็จะเขามามีบทบาท
และความสําคัญเป็นอยางยิ่ง การสงเสริมการขายที่ควรจะนํามาใชในชวงโอกาสนี้ก็คือ วิธีการลดราคา 
การใหของแถม การใชคูปองเพ่ือแลกซื้อ เป็นตน  นอกจากนี้แลวการโฆษณาเชิงประชาสัมพันธ์ เพ่ือ
หวังผลตอวิธีการสงเสริมการขายที่ไดเลือกใชในระยะนี้ เชน การใหความรูแกประชาชนผูบริโภค ใน
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาที่มีคุณภาพดี ราคาประหยัด ในโอกาสที่ธุรกิจจัดสัปดาห์แหงการซื้อที่
ประหยัดกวา หรือใหความรูเกี่ยวกับสุขภาพอนามัย ก็ควรจัดขึ้นมาแทนการโฆษณาในยามที่ภาวะ
เศรษฐกิจด ีเป็นตน 

ความหมายและลักษณะของการส่งเสริมการขาย  
การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) นับไดวาเป็นเครื่องมือทางการตลาด (Marketing 

Tools) ประการหนึ่ง ที่จะชวยการซื้อและการใชสินคาใหเพ่ิมสูงขึ้น ซึ่งนับวาเป็นการขยายตลาด
สําหรับผลิตภัณฑ์ที่จําหนายอยูในทองตลาดปัจจุบัน หรืออาจจะเป็นผลิตภัณฑ์ใหมที่กําลังแนะนําเขาสู
ตลาดก็ได การสงเสริมการขายจึงตองมีความสัมพันธ์เกี่ยวของกับกิจกรรมทางการตลาดหรือหนาที่
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ทางการตลาด (Marketing Activities or Marketing Functions) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ องอาจ ปะทะ
วานิช และ ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิไกร , 2538) มีผูใหความหมายของการสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) เอาไวดังนี้  

ก. สมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association, 1960) ไดให
ความหมายของการสงเสริมการขายเอาไววา “การสงเสริมการขาย โดยความหมายที่เฉพาะเจาะจง 
หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมการตลาดอ่ืนๆ ที่กระทํานอกเหนือจากการขายโดยบุคคล การโฆษณา 
และการประชาสัมพันธ์ ซึ่งกระตุนเรงเราการซื้อของผูบริโภค และกระตุนการปฏิบัติงานของคนกลาง
ใหมีประสิทธิภาพเพ่ิมขึ้น เชน การตกแตงรานและสินคา การจัดแสดงสินคา การสาธิตการใช และ
ความพยายามในการขายอ่ืนๆ ที่มิไดกระทําเป็นประจํา” 

ข. เฟรย์ (Frey, อางถึงใน Luick & Ziegler, 1968) ไดใหความหมายของการสงเสริมการ
ขาย ซึ่งมีความหมายใกลเคียงกับความหมายของสมาคมการตลาดแหงสหรัฐอเมริกาไวดังนี้ “การ
สงเสริมการขายเกี่ยวของกับการสรางสรรค์ การประยุกต์ใช และการเผยแพรวัสดุการโฆษณาและ
สงเสริมการขาย รวมทั้งวิธีการหรือเทคนิคตางๆ ที่นํามาใชเพ่ือสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดย
บุคคล การสงเสริมการขายกระทําโดยใชวีการสงจดหมายตรงทางไปรษณีย์ การจัดทําแคตาล็อก 
สิ่งพิมพ์จากผูผลิต (House Organs) การจัดแสดงสินคาโดยมุงสูคนกลาง การแขงขันทางการขาย 
การจัดทําเครื่องมือและอุปกรณ์ชวยขายอ่ืนๆ แกคนกลาง โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือกระตุนความพยายาม
ดานการขายตอพนักงาน ตัวแทนจําหนาย เพื่อใหคนกลางยินดีที่จะสนับสนุนยี่หอหนึ่งโดยเฉพาะ และ
เพ่ือกระทําใหผูบริโภคมีความตองการที่จะซื้อยี่หอนั้นๆ การขายโดยบุคคลและการโฆษณาจะดําเนิน
ไปไดดวยดี จะตองมีการตัดสินใจในเรื่องตางๆ ที่กลาวขางตนนี้ ซึ่งการสงเสริมการขายจะเป็นสิ่ง
กระตุนพิเศษอยางหนึ่ง (An Extra Stimulus)” 

ค. คอตเลอร์ (Kotler, 1980)  การสงเสริมการขาย “เป็นเครื่องมืออยางหนึ่งของการสงเสริม
การตลาด (Promotion) ที่ออกแบบขึ้นเพ่ือกระตุนการตอบสนองใหเร็วขึ้น และเขมขนขึ้น” 

จากความหมายของการสงเสริมการขายดังกลาวขางตน มีลักษณะเดนที่สําคัญๆ จาก
ความหมายของการสงเสริมการขายที่กลาวขางตน ไดดังนี้ 

1. เป็นกิจกรรมที่ทําหนาที่ชวยสนับสนุนการขาย การสงเสริมการขายจัดไดวาเป็น
กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการขาย โดยสวนใหญแลวการคิดคนวิธีการหรือเทคนิคการสงเสริมการขาย จะ
นํามาใชก็ตอเมื่อมีการดําเนินการขายโดยกิจกรรมอ่ืนๆ ของสวนประสมการตลาดมากอนแลว เชน 
การขายโดยบุคคล การจัดจําหนาย และการโฆษณา 

2. เป็นการจูงใจในชวงเวลาสั้น เพ่ือชักจูงใหผูบริโภคทําการซื้อ กลาวคือ การจูงใจที่
จะจัดทํานั้นจะเป็นชวงระยะเวลาที่สั้น โดยมีการกําหนดเวลาที่แนนอนเกี่ยวกับการเริ่มตนและวัน
สิ้นสุดของการสงเสริมการขาย ทั้งนี้ก็เพ่ือจะเนนใหผูบริโภค ผูซื้อเห็นวาสิ่ งจูงใจหรือขอพิเศษนั้น 
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ธุรกิจไมไดมีหรือจัดทําอยูตลอดไป มีระยะเวลาจํากัด ซึ่งจะทําใหผูบริโภคเห็นความสําคัญและจะตอง
ทําการซื้อในชวงเวลาดังกลาว จึงจะไดรับสิ่งจูงใจหรือขอเสนอพิเศษที่บริษัทกําหนดเอาไว ทั้งนี้การ
จัดทําขึ้นในชวงระยะเวลาสั้นจะเอ้ืออํานวยความสะดวกในการควบคุม ติดตาม รวมทั้งการประเมินผล
หรือการวัดผลการสงเสริมการขายไดอีกดวย 

3. เป็นการหยิบยื่นสิ่งจูงใจหรือคุณคาพิเศษ (Extra Value) การสงเสริมการขายจะ
เป็นการเพ่ิมความคุมคาในการซื้อใหกับผูซื้อ ซึ่งความคุมคาหรือคุณคาพิเศษที่จะหยิบยื่นหรือเสนอ
ใหกับผูซื้อนี้ อาจจะเป็นไปในรูปการเพ่ิมปริมาณสินคา การลดราคา หรือเป็นสิ่งที่ผูบริโภคจะไดรับ
จากการใชวิธีการหรือเทคนิคการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค เชน ของแจก ของแถม คูปองลด
ราคา การแขงขัน การชิงโชคชิงรางวัล สิ่งจูงใจพิเศษที่ใชในการสงเสริมการขายอ่ืนๆ ที่มอบใหกับคน
กลาง ไดแก ขอเสนอในรูปของการลดเงินหรือแถมตัวสินคาใหกับพอคาสงหรือพอคาปลีก วัสดุโฆษณา
เพ่ือสงเสริมการขาย ธงราว ธงริ้ว โปสเตอร์ การจัดแสดงสินคาตามหนาตางโชว์ ฯลฯ ซึ่งนับไดวาเป็น
สิ่งจูงใจพิเศษของการสงเสริมการขายที่เสนอใหกับพอค าสงหรือพอคาปลีกเพ่ือที่จะสรางความ
ตองการและกอใหเกิดอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อตอกลุมลูกคาเปูาหมาย 

4. เป็นการสนับสนุนใหยอดขายเพ่ิมขึ้นไดทั้งทางตรงและทางออม กลาวไดวา การ
สงเสริมนั้นจะเป็นกิจกรรมที่ไดกระทําขึ้นมาเพ่ือสนับสนุนยอดขายใหเพ่ิมสูงขึ้น หากธุรกิจทําการ
สงเสริมการขายที่เรียกวา นโยบายดึง (Pull Policy) ซึ่งเป็นนโยบายที่จะดึงใหผูบริโภคพยายามไปหา
ซื้อ หรือดึงสินคาที่วางอยูตามชองทางการจัดจําหนาย โดยใชการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 
(Consumer Promotion) ก็จะทํายอดขายเพ่ิมขึ้นในลักษณะทางตรงได และหากธุรกิจทําการ
สงเสริมการขายที่เรียกวา นโยบายผลัก (Push Policy) โดยการผลักสินคาเขาสูชองทางการจัด
จําหนายหรือทําใหสินคาไดเขาไปวางจําหนายในจุดหรือตําแหนงในรานคาที่ดีกวาของคูแขงขันหรือให
พนักงานขายที่จะผลักสินคาเพ่ือใหสินคามีการเคลื่อนยายทั้งตัวสินคาและกรรมสิทธิ์ไปเป็นของผูซื้อ
หรือของผูบริโภคแลว ธุรกิจก็ตองใชการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade or Dealer 
Promotion) และ/หรือการสงเสริมการขายที่มุงสูหนวยพลังการขาย (Sales Force Promotion) ซึ่ง
กลาวไดวาจะทําใหยอดขายเพิ่มขึ้นไดในลักษณะทางออม 

5. การสงเสริมการขายเป็นวิธีการหรือเทคนิคที่คิดคนขึ้นมาใชแลวจะมีกิจกรรมที่
จะตองกระทํารวมและสัมพันธ์กับการขายโดยบุคคลและการขายสูมวลชน (Mass Selling) ซึ่งใชสื่อ
การโฆษณาแบบสื่อมวลชน (Mass Media) ทั้งนี้เพราะการสงเสริมการขายนั้น เป็นเพียงวิธีการหรือ
เทคนิคที่จะหยิบยื่นผลประโยชน์พิเศษใหกับผูบริโภค ไมสามารถใชไดโดยลําพังของตัวมันเองได 
กลาวคือ ตองใชรวมกับการขายโดยบุคคล เชน ตองใชพนักงานขายใหชวยผลักสินคาเขาสูชอง
ทางการจัดจําหนายหรือผูบริโภค การใชพนักงานขายใหชวยแจกตัวอยางสินคาแกผูบริโภค เป็นตน 
หรือไมก็ตองใชรวมกับการขายสูมวลชน ซึ่งอาจจะเป็นการโฆษณาหรือการประชาสัมพันธ์ เชน การ
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ลดราคา เพ่ือใหผูบริโภคพยายามถามหาซื้อสินคาที่ลดราคานั้น การจะบอกกลาวขาวสารของการ
สงเสริมการขาย วิธีการนี้มักจะตองใชการโฆษณาเป็นเครื่องมือเผยแพร และตองใชงบประมาณการ
โฆษณาเป็นจํานวนมาก เพ่ือใหประชาชนทั่วไปไดรับทราบ หรือการบอกกลาวกิจกรรมการสงเสริม
การขายวิธีการชิงโชคชิงรางวัลก็ตาม ก็ตองใชการโฆษณาและตองทุมงบประมาณการโฆษณาสูง
เชนกัน การเผยแพรขาวสาร การสงเสริมการขายโดยใชการโฆษณานี้มักจะเรียกกันวา การโฆษณา
เพ่ือการสงเสริมการขาย (Advertising for Sales Promotion) 

6. การสงเสริมการขายจะมีกิจกรรมที่ตองกระทําขึ้นทั้งภายในและภายนอกกิจการ
ควบคูกันไป (Promotion Twins) กลาวคือ  

6.1 กิจกรรมภายในกิจการ มักจะเป็นการจัดทําเครื่องมือ หรืออุปกรณ์ชวยขาย 
เชน การจัดแสดงสินคาภายในรานคา (Interior Display) การจัดแสดงสินคาตามหนาตางโชว์ การ
จัดทําวัสดุโฆษณาเพ่ือสงเสริมการขาย ณ จุดซื้อ (Point-of-Purchase Advertising and Sales 
Promotion Materials) การจัดทําสัญลักษณ์ (Signs) การสาธิตวิธีใช การแสดงแบบตัวอยางสินคา 
(Models) เป็นตน 

6.2 กิจกรรมภายนอกกิจการ มักจะเป็นกิจกรรมเกี่ยวกับการจัดทําตัวโฆษณา
เพ่ือสงเสริมการขาย แลวทําการโฆษณาผานสื่อตางๆ เชน โทรทัศน์ วิทยุ สิ่งตีพิมพ์ ปูายกลางแจง 
จดหมายขายตรงทางไปรษณีย์ คูมือการขาย การเผยแพรขาว เป็นตน 
 

ความส าคัญของการส่งเสริมการขาย  
 การสงเสริมการขายไดมีการนํามาใช โดยพัฒนาคิดคนแบบแปลกใหมอยูเสมอจนไดมีการ

ยอมรับแพรหลายอยางรวดเร็วในบรรดาผูประกอบธุรกิจ ทั้งนี้ก็เพราะการสงเสริมการขายมี
ความสําคัญดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ องอาจ ปะทะวานิช และ ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิไกร, 2538) คือ  

1. การสงเสริมการขายไมวาจะใชวิธีการหรือเทคนิคใด เชน การใหคูปอง การแจกของ
แถม ของตัวอยาง ฯลฯ สามารถเพ่ิมยอดขายได และสามารถที่จะใชสื่อการโฆษณาเพ่ือเผยแพร
ขาวสารดังกลาวใหครบถวนถูกตองสมบูรณ์ได 

2. การสงเสริมการขายชวยใหการขายผลิตภัณฑ์ใหมในช วงแนะนําตลาดมีความ
เป็นไปไดสูง โดยการใหสิ่งจูงใจแกผูคาปลีกเพ่ือใหนําสินคาออกวางจําหนายในราน สวนในดานผูซื้อก็
สามารถใหสิ่งจูงใจที่ชัดเจนไดในทันทีเพ่ือใหเกิดการทดลองซื้อหรือใช สงผลใหผลิตภัณฑ์ใหมเป็นที่
ยอมรับของตลาดไดอยางรวดเร็ว 

3. ในการขยายตัวของโครงสรางการจัดการเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และตราสินคา  การ
สงเสริมการขายมีความจําเป็นที่จะตองนํามาใชในขั้นตอนดังกลาวเพ่ิมมากขึ้น กลาวคือ เมื่อมีสินคา
เพ่ิมขึ้นมากมายหลายประเภทและหลายตราสินคา ธุรกิจจําเป็นตองใชงบประมาณดานการสงเสริม
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การขายเพ่ิมขึ้นเพ่ือนําสินคาเขาสูตลาด โดยหวังผลในดานยอดขายใหเพ่ิมสูงขึ้นในระยะสั้นอยาง
รวดเร็ว ขณะเดียวกันตราสินคาท่ีมีสวนแบงตลาดอยูแลวก็ควรจัดงบประมาณดานการสงเสริมการขาย
ที่เหมาะสมอยางตอเนื่อง เพ่ือปกปูองหรือรักษาสวนแบงของตลาดไว 

4. การสงเสริมการขายชวยใหธุรกิจหลีกเลี่ยงการแขงขันที่กระทํากันอยูอยางสูงใน
ตลาดได การแขงขันที่เพ่ิมขึ้นในสินคาระดับเดียวกันจะเป็นแรงผลักดันใหธุรกิจสรรหาหรือเลือก
จุดเดนที่ยังผลประโยชน์ใหกับธุรกิจได ดังนั้น การสงเสริมการขายจึงเป็นเครื่องมือที่ธุรกิจสวนใหญหัน
มาใช ซึ่งทําใหตนไดรับผลประโยชน์ตอบแทนที่เหนือกวาคูแขงขันได 

5. การเพ่ิมขึ้นของอัตราคาซื้อสื่อโฆษณา โดยเฉพาะสื่อโทรทัศน์นั้น เป็นแนวทางให
ฝุายบริหารของกิจการพยายามที่จะลดคาใชจายในการโฆษณา แลวหันมาทุมเทใหงบประมาณการ
สงเสริมการขายที่สามารถใหประสิทธิภาพสูงกวา 

6. สภาพการณ์ทางเศรษฐกิจ ไมวาจะเป็นในระยะที่เกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอยหรือ
เกิดภาวะเงินเฟูอ ทําใหธุรกิจตองหาแนวทางในการสนับสนุนคนกลางและกระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคา
ของตนใหเหนือกวาของคูแขง โดยการใชการกลยุทธ์ดานการสงเสริมการขายเพ่ือใหบรรลุตาม
เปูาหมายที่วางไว 

7. การเกิดภาวะบีบคั้นทางเศรษฐกิจในหมูประชาชน และภาวการณ์แขงขันที่เพ่ิมมาก
ขึ้นอยางรุนแรง จะเป็นแรงผลักดันใหผูผลิตจะตองเสนอสวนลดการคา การโฆษณารวม และการ
สงเสริมการขายวิธีการอ่ืนๆ ที่สามารถชวยลดตนทุนและเพ่ิมกําไรขึ้นได 

8. ปัจจุบันผูบริโภคมีแนวโนมโอกาสที่จะซื้อสินคา เพ่ือตอบสนองความพอใจของตน
มากกวาที่จะเก็บออมเงินไวเกินความจําเป็น 

รูปแบบหรือระดับการส่งเสริมการขาย 
 ในที่นี้จะพิจารณาวัตถุประสงค์ในการทําการสงเสริมการขายวาทําไปที่ใคร หรือตลาด
เปูาหมายที่มุงกระทําเป็นใคร หากใชการพิจารณาวากระทําไปที่ตลาดเปูาหมายกลุมใดเป็นหลักก็จะ
แบงรูปแบบหรือระดับการสงเสริมการขายไดเป็น 3 รูปแบบหรือ 3 ระดับ คือ 1. การสงเสริมการขาย
ที่มุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) 2. การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade or Dealer 
Promotion) และ 3. การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sale-Force Promotion) โดยแตละ
รูปแบบหรือแตละระดับมีวัตถุประสงค์ท่ีแตกตางกันออกไป โดยภายใตการศึกษาวิจัยในครั้งนี้มุงสนใจ
ศึกษารูปแบบการสงเสริมการขายเพียง 2 รูปแบบแรก (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ องอาจ ปะทะวานิช และ 
ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิไกร, 2538) ดังนี้ 

1. การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion) เป็นการสงเสริมการขายที่
มุงสูผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer) ซึ่งซื้อสินคาไปใชสอยสวนตัวหรือใชในครัวเรือน 



 

 

39 

อยางไรก็ตาม ผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial Users) ก็สามารถใชวิธีการหรือเทคนิคการสงเสริมการ
ขายที่เหมาะสมของรูปแบบ หรือระดับนี้ไดเชนกัน เครื่องมือการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค มีดังนี้ 

1.1 การแจกของตัวอยาง (Sampling) 
1.2 คูปอง (Coupon) 

(1) คูปองที่สงใหผูบริโภคโดยตรง (Instant Coupon) 
(2) คูปองที่สงผานสื่อโฆษณา และสงทางไปรษณีย์ (Media and Mail 

Delivered  Coupon) 
(3) คูปองที่ติดไปกับสินคา (Merchandise Distribute Coupon) 

1.3 ของแถม (Premium) 
(1) ของแถมทีบ่รรจุในหีบหอ หรือกลองสินคา (In-Pack Premium) 
(2) ของแถมที่แนบติดหีบหอ หรือกลองสินคา (On-Pack Premium) 
(3) ของแถมที่แยกจากหีบหอ หรือกลองสินคา (Near-Packs) 
(4) ของแถมที่เป็นหีบหอภายหลังการใชสินคา (Reusable Containers) 
(5) ของแถมที่สงทางไปรษณีย์ (Free-in-Mail Premium) 
(6) ของแถมที่ใหโดยใชชิ้นสวนแลกซื้อ (Self-Linguidation Premiums) 

1.4 จดหมายตรง (Direct Mail) 
1.5 การสาธิตวิธีการใช (Demonstration) 
1.6 การบรรจุภัณฑ์ (Packaging) 
1.7 การหีบหอสวนเพิ่ม (Bonus Pack) 
1.8 การลดราคา (Price Offs) 
1.9 เหตุการณ์พิเศษ (Special Events) 
1.10 แสตมปการคาและแผนการตอเนื่อง (Trading Stamp and Continuity Plan) 
1.11 การคืนเงิน และการคืนสินคา (Refund and Rebates) 
1.12 การบริจาคเพ่ือการกุศล (Charity Premiums) 
1.13 ของขวัญและของชํารวย (Gift and Supplement) 
1.14 การใหของขวัญพิเศษแกกลุมอางอิง (Refferal Gifts) 
1.15 การแขงขันและการชิงโชค (Contest and Sweepstakes) 
1.16 การจัดแสดงสินคา และการจัดนิทรรศการ Shows and Exhibition) 
1.17 วัสดุสงเสริมการขาย ณ จุดซื้อ (Sales Promotion Materials) 
1.18 การสงเสริมการขายรวมกัน (Overay Promotion) 
1.19 การสงเสริมการขายเป็นกลุม (Group Promotion) 
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วัตถุประสงค์ของการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค ประกอบดวยวัตถุประสงค์ยอยๆ หลาย
วัตถุประสงค์ดวยกันดังนี้ คือ 

1. เพ่ือใหเกิดการลองใชสินคาใหมๆหรือสินคาเกาท่ีไดทําการพัฒนาปรับปรุงขึ้นมาใหม 
2. เพ่ือขยายตลาดไปยังผูซื้อกลุมใหม 
3. เพ่ือกระตุนใหเพ่ิมปริมาณการซื้อของลูกคา )เดิม(  
4. เพ่ือแนะนําใหมีการใชเพิ่มขึ้น บอยขึ้น 
5. เพ่ือตอสูกับกิจกรรมการสงเสริมการตลาดของคูแขงขันและเพ่ือปกปูองการแยงตลาด 
6. เพ่ือดึงใหผูใชสินคาของคูแขงขันใหหันมาใชสินคาของเรา 
7. เพ่ือหยุดหรือชะลอการเจริญเติบโตของคูแขงขัน 
8. เพ่ือสนับสนุนขอความการโฆษณา 
2. การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade or Dealer Promotion) เป็นการสงเสริม

การขายที่ใชคนกลาง (Middleman) และ ผูจําหนาย (Dealer) เป็นผูทําหนาที่นําผลิตภัณฑ์จากผูผลิต
ไปสูผูบริโภค คนกลางประกอบดวย คนกลางที่มีกรรมสิทธิ์ในตัวสินคา (Merchant middleman) 
ไดแก พอคาสง พอคาปลีก และคนกลางที่ไมมีกรรมสิทธ์ในตัวสินคา (Agent Middleman) ไดแก 
ตัวแทนขาย ตัวแทนผลิต ฯลฯ  สวน ผูจําหนาย เป็นผูที่ซื้อสินคาไปเพ่ือการขายตอในรูปของการขาย
สงหรือขายปลีก ผูจําหนายจึงประกอบดวย พอคาสง พอคาปลีก และตัวแทน 

การสงเสริมการขายวิธีนี้เป็นวิธีการหรือเทคนิคที่จะกระตุนตัวแทน พอคาสง และพอคาปลีก
ใหใชความพยายามในการขายและชวยผลักดันสินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช  วิธีการหรือ
เทคนิคการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง มีดังนี้ 

2.1 การใหสวนลดและการยอมให (Price Discounts & Allowances) 
(1) สวนลดเงินสด (Cash Discount) 
(2) สวนลดปริมาณ (Quantity Discount) 
(3) สวนลดตามหนาที่ หรือสวนลดการคา (Functional Discount or Trade 

Discount) 
(4) สวนลดฤดูกาล (Seasonal Discount) 
(5) สวนยอมใหจากการซื้อ (Buying Allowances) 
(6) สวนยอมใหจากใบกํากับสินคา (Off-Invoice Allowance) 
(7) การใหคืนเป็นเงินสด (Cash Refund) 
(8) สวนยอมใหตามปริมาณการขาย (Count and Recount Allowance) 
(9) สวนยอมเพ่ือใหสต฿อกสินคาปริมาณเดิม (Buy-Back Allowance) 

2.2 การแถมตัวสินคา (Free Goods) 
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2.3 การผอนปรนการชําระเงิน (Dating) 
2.4 การประชุมผูจําหนาย (Dealer Sales Meeting) 
2.5 การจัดงานแสดงสินคาและนิทรรศการ (Trade Shows Exhibition) 
2.6 การเผยแพรชื่อผูจําหนาย (Dealer Listing) 
2.7 การสาธิตแกผูจําหนาย (Trade Demonstration) 
2.8 การโฆษณาเพ่ือการขาย (Sales Brochures) 
2.9 การจัดวัสดุเพื่อการฝึกอบรม (Training Materials) 
2.10 การจัดโชว์และแสดงวัสดุโฆษณาเพ่ือการสงเสริมการขาย ณ จุดซื้อ (Display 

and Point-of-Purchase Materials) 
2.11 การแขงขันการขาย (Trade Contests) 
2.12 การกําหนดโควตาการขาย (Sales Quota) 
2.13 การชิงโชค (Sweepstakes) 
2.14 การใหเงินคาเชียร์สินคา (Push Money) 
2.15 การโฆษณารวมกัน (Corporative Advertising) 
2.16 คูปองการคา (Trade Coupon) 

วัตถุประสงค์ของการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง ประกอบดวยวัตถุประสงค์ยอยๆ หลาย
วัตถุประสงค์ดวยกันดังนี้ คือ 

1. เพ่ือเพ่ิมปริมาณการสงสินคาเขาราน 
2. เพ่ือเพ่ิมเนื้อที่ตั้งโชว์สินคาและเพ่ือขอความรวมมือในการใหเนื้อที่สําหรับวัสดุโฆษณา

เพ่ือสงเสริมการขาย 
3. เพ่ือเพ่ิมความพยายามอยากที่จะขายสินคาของเรามากกวาคูแขงขัน 
4. เพ่ือเรงรัดการตัดสินใจซื้อใหเร็วขึ้น 
5. เพ่ือกระตุนใหมีการซื้อสินคานอกฤดูกาล 
6. เพ่ือใหเกิดความสะดวกกับพนักงานขายในการแนะนําหรือทําการขายใหแกคนกลาง 
7. เพ่ือปรับปรุงชองทางการจัดจําหนายใหดีขึ้น เชน ตัดคนกลางที่ขาดประสิทธิภาพออกไป 

เพ่ือลดตนทุนการตลาดใหนอยลง 
8. เพ่ือแสวงหาคนกลางรายใหม ใหมีสถานที่จําหนายกวางขวางกวาเดิม 
9. เพ่ือกีดกันคูแขงรายใหม มิใหระบายสินคาเขาสูชองทางการจัดจําหนายไดงายเกินไป 
10. เพ่ือสนับสนุนโฆษณาจากการกระตุนของวัสดุโฆษณา เพ่ือสงเสริมการขายจากการ

ตกแตงรานและการจัดวางสินคา 
11. เพ่ือสรางสัมพันธภาพที่ดีระหวางคนกลางกับผูผลิต โดยหยิบยื่นผลประโยชน์พิเศษให 
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วัตถุประสงค์หลักของการส่งเสริมการขาย 
 วัตถุประสงค์หลักของการสงเสริมการขาย สามารถแบงออกไดเป็น 6 หัวขอ ซึ่งวัตถุประสงค์
แตละหัวขอ มีวิธีการหรือเทคนิคเฉพาะแตกตางกันออกไปเพ่ือชวยใหบรรลุวัตถุประสงค์นั้นๆ 
วัตถุประสงค์หลักของการสงเสริมการขายทั้ง 6 หัวขอ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ องอาจ ปะทะวานิช และ 
ฉัตรชัย ลอยฤทธิ์วุฒิไกร, 2538) มีดังนี ้ 

1. เพ่ือกระตุนใหเกิดการสอบถาม (Stimulating Inquiries) วัตถุประสงค์ขอนี้กําหนดขึ้นมา 
เพ่ือตองการใหตลาดเปูาหมายกรอกแบบฟอร์มและสงคืนกลับมาเพ่ือขอทราบขอมูลเพ่ิมเติมของ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการของบริษัท เขาชมนิทรรศการหรือการจัดแสดงสินคาของบริษัท กระตุนใหเกิดการ
สอบถามขอมูลขาวสารเพ่ิมเติมจากการสาธิตวิธีการใช การสงแคตาล็อก การแจกของแถม หรือรางวัล
พิเศษ สําหรับผูสงแบบฟอร์มกลับคืนมายังบริษัท วัตถุประสงค์ขอนี้จึงเหมาะสมที่จะใชเพ่ือเอาชนะการ
ตอตานผลิตภัณฑ์ใหมๆ ของตลาดเปูาหมาย จึงตองใชการสงขาวสาร ขอความโฆษณาเชิญชวนไปยัง
กลุมตลาดเปูาหมาย แลวอาจเชิญใหเขารวมทดลองใชหรือชมการสาธิตวิธีการใชที่หองโชว์สินคาของ
บริษัทเป็นตน โดยสอดแทรกคุณประโยชน์ที่ตลาดเปูาหมายจะไดรับจากผลิตภัณฑ์ใหมนี้ 

2. เพ่ือเพ่ิมการทดลองใช (Increasing Trail) วัตถุประสงค์ขอนี้เหมาะสมที่จะใชกับ
ผลิตภัณฑ์ใหม หรือผลิตภัณฑ์ที่มียอดขายตกต่ํา สําหรับผลิตภัณฑ์ใหมนั้นหากใหผูใชเกิดความพึง
พอใจในการทดลองใช ประสบการณ์จากการทดลองใชนี้จะกอใหเกิดจินตภาพที่ดีตอผลิตภัณฑ์ไดเร็ว
กวาการโฆษณา และอาจเปลี่ยนจากการทดลองใชมาเป็นการใชอยางถาวรได จึงมักนิยมใชการแจก
ของแถมสําหรับการแนะนําผลิตภัณฑ์ใหมเขาสูตลาด และใชวิ ธีการสงเสริมการขาย วิธีการหรือ
เทคนิคอ่ืนที่ใช เชน คูปองลดราคา หรือลดราคาสินคา สําหรับผลิตภัณฑ์ที่มียอดขายตกต่ํา 

3. เพ่ือสนับสนุนใหเกิดการซื้อซ้ํา (Encouraging Repurchase) วัตถุประสงค์ขอนี้เพ่ือสราง
ความสัมพันธ์ระหวางผูซื้อกับผูขาย โดยสรางการซื้อใหบอยครั้งจนเป็นนิสัย เพ่ือนําไปสูความศรัทธา
ตอยี่หอ (Brand Loyalty) เทคนิคหรือวิธีการสงเสริมการขายที่นํามาใชกันก็คือ การใหคูปองสวนลด
สําหรับการซื้อซ้ํา การสะสมแสตมปเพ่ือรับของแถมโดยรวมสนุกกับการเลนเกมเพ่ือชิงรางวัล โดยการ
สะสมแสตมปใหไดภาพตามที่กําหนด การสงบัตรคูปองเขารวมชิงรางวัล หรือแจกของชํารวยสําหรับ
ลูกคาท่ีซื้อตามวงเงินที่กําหนด เทคนิคหรือวิธีการสงเสริมการขายแบบนี้ รานคาปลีกนิยมนํามาใชกัน
เป็นสวนมาก เพราะตองการใหลูกคายอนกลับมาซื้อซ้ําแลวซ้ําอีก ตามวัตถุประสงค์ของเทคนิคหรือ
วิธีการนั้นๆ อยางเต็มที ่

4. เพ่ือเพ่ิมจํานวนลูกคาเขาราน (Traffic Building) วัตถุประสงค์ขอนี้ใชการสงเสริมการขาย
เป็นตัวนํา ชักจูงใหลูกคาใหมๆ เขามาในรานเพ่ิมขึ้นเพ่ือสรางโอกาสในการขาย เชน การจัดรายการ
พิเศษขึ้นในรานหรือศูนย์การคา เชน การจัดแสดงสินคา เชน ทักษิณเทรดแฟร์  อีสานเทรดแฟร์ เพ่ือ
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ดึงใหผูคนเขามาในรานหรือศูนย์การคา หรือการจัดรายการลดราคาสินคาที่พิเศษจริงๆ เชน ลด 3 วัน 
3 ชั่วโมงเทานั้น หรือลดราคาโดยตองซื้อควบไปกับสินคาอ่ืนๆ ที่ขายในราคาปกติ เป็นตน 

5. เพ่ือสนับสนุนใหมีการซื้อกักตุน (Encouraging Inventory Building) วัตถุประสงค์ขอนี้
เพ่ือตองการใหคนกลางเพ่ิมปริมาณสินคาคงคลังใหสูงขึ้น พรอมที่จะบริการลูกคาอยางเต็มที่ และเพ่ือ
แกปัญหาสินคามีไมเพียงพอตอการจําหนาย ซึ่งผูผลิตหรือคนกลางอาจตองการใหผูซื้อกักตุนโดยเพ่ิม
ปริมาณซื้อแตละครั้ง สําหรับสินคาท่ีเป็นตัวสําคัญในการทํายอดขาย การบรรเทาหรือลดปัญหาสินคา
ไมเพียงพอจําหนาย นอกจากจะเป็นการปูองกันการสูญเสียลูกคาแลว ยังชวยปูองกันไมใหลูกคาหันไป
ใชยี่หออ่ืนของคูแขงขัน ซึ่งอาจพอใจและเปลี่ยนไปใชยี่หอนั้นเป็นการถาวรตอไปได ซึ่งอาจทําให
สูญเสียลูกคาไปได วัตถุประสงค์ขอนี้จะมีประสิทธิภาพเพ่ิมขึ้นเป็นทวีคูณอีก สําหรับสินคาที่ผูบริโภค
ซื้อกักตุนไวมากแลวก็ไดเพ่ิมการใชมากกวาปกติอีก เชน เครื่องดื่ม วิดีโอเทป ฯลฯ 

6. เพ่ือใหไดรับการสนับสนุนจากผูจัดจําหนาย (Obtaining Distributor Promotional 
Assistance) วัตถุประสงค์ขอนี้จะบรรลุไดตองไดรับความรวมมือจากผูจัดจําหนาย พนักงานขายของผู
จัดจําหนาย เทคนิคหรือวิธีการที่ควรนํามาใชคือ การแขงขันทางการขาย เงินเชียร์ผลิตภัณฑ์ การแถม
ตัวสินคา เป็นการตอบแทนในการใหความรวมมือของผูจัดจําหนายหรือรานคาในการเอ้ืออํานวยเนื้อที่
แสดงสินคา หรือสําหรับการเพ่ิมปริมาณการซื้อ หรือเพ่ิมความรวมมือทางการขายและการโฆษณาให
มากขึ้น ทั้งนี้เพ่ือสนับสนุนการสงเสริมที่มุงสูผูบริโภค (หากกระทําขึ้นมา) อนึ่งการสงเสริมการขายที่
มุงสูคนกลางจะเป็นการเพ่ิมยอดขายทางออม และยังผลตอความเจริญเติบโตของผูจําหนายอีกดวย 

6. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค/ นักท่องเที่ยว 

ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภค 
คําวา “พฤติกรรมผูบริโภค” (Consumer Behavior) ไดมีผูใหความหมายไว (สมบูรณ์ ไชย

สิทธิพร, 2548) ดังนี้ 
โซโลมอน และคณะ (Solomon M.R. et al., 1999) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม

ผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตางๆ ที่บุคคล หรือกลุมบุคคลเขาไปเกี่ยวของ เพ่ือทํา
การเลือกสรรการซื้อ การใชหรือการบริโภคอันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ การบริการ ความคิด หรือ
ประสบการณ์ เพ่ือสนองความตองการ และความปรารถนาตางๆ ใหไดรับความพอใจ 

โมเวนท์ และ ไมเนอร์ (Mowen & Minor, 1998) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง การศึกษาถึงหนวยการซื้อ และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เกี่ยวของกับการไดรับมา การ
บริโภค และการกําจัด อันเกี่ยวกับสินคา บริการ ประสบการณ์และความคิด 

โฮเยอร์ และแม็คอินนีส  (Hoyer & Maclnnis, 1997) ไดใหความหมายไววา พฤติกรรม
ผูบริโภคเป็นผลสะทอนของการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคทั้งหมด ที่เกี่ยวของสัมพันธ์กับการไดมา การ
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บริโภค และการกําจัด อันเกี่ยวกับสินคาบริการ เวลา และความคิด โดยหนวยตัดสินใจซื้อ (คน) 
ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 
 นอกจากนี้ ยังไดมีผูใหความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภค เพ่ิมเติมไว (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2538) ดังนี้ 

ชิฟแมน และคานุก (Schiffman & Kanuk, 1994) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การ
ประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขา  

อิงเกล แบลคเวลล์ และ มินาจด์ (Engel, Blackwell, & Miniard, 1993) ไดใหความหมาย
ของพฤติกรรมผูบริโภควา คือ กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเมื่อทําการ
ประเมินผล (Evaluating) การจัดหา (Acquiring) การใช (Using) และการใชจาย (Disposing) 
เกี่ยวกับสินคาและบริการ  
 ธงชัย สันติวงษ์ (2517) เรียบเรียงจาก (James F.  Engel, Kollat, & Blackwell, 1968) 
กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการ
จัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอน
แลว และซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

จากที่ไดอางอิงความหมายในขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ
กระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร อันไดแก เงิน เวลา บุคลากร และ
อ่ืนๆ ในการตัดสินใจเลือกบริโภคสินคาและบริการ โดยนักการตลาดใหความสนใจในการศึกษาใน
เรื่องพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือจะได เขาใจวาสินคาที่เขาจะทําการเสนอขายนั้นใครคือลูกคา 
(Who?) ผูบริโภคซื้ออะไร (What?) ทําไมจึงซื้อ (Why?) ซื้ออยางไร (How?) ซื้อเมื่อไหร (When?) ซื้อ
ที่ไหน (Where?) ซื้อและใชบอยครั้งเพียงใด (How often?) รวมถึงศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซื้อ 
เพ่ือนําขอมูลที่ไดไปใชในการวางแผนการตลาดเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการและความพึงพอใจ
สูงสุดของผูบริโภค รวมถึงสรางผลกําไรและบรรลุเปูาหมายในการทําธุรกิจ 

พฤติกรรมการใช้บริการของนักท่องเที่ยว 
พฤติกรรมการบริโภคของนักทองเที่ยว (ฉลองศรี พิมลสมพงศ,์ 2542) มีดังนี ้

- โอกาสในการซื้อ (Purchase Occasion) นักทองเที่ยวมีโอกาสการซื้อผลิตภัณฑ์การ
ทองเที่ยวแตกตางกันเนื่องจากวัตถุประสงค์ของการเดินทาง (Purpose of Travel) ตางกัน เชน โอกาส
ในการซื้อการเดินทางโดยเครื่องบินจะซื้อเมื่อมีการเดินทางเพ่ือทองเที่ยว เพ่ือธุรกิจ ประชุม สัมมนา 
เพ่ือศึกษาตอ การสํารวจวัตถุประสงค์ของการเดินทางจะชวยใหผูประกอบธุรกิจทราบถึงโอกาสในการ
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ซื้อมากขึ้น เชน การจัดบริการดานเลขานุการ (Secretarial Service) สําหรับนักทองเที่ยวธุรกิจ การ
จัดบริการเพ่ือการพักผอนและเลนกีฬาสําหรับนักทองเที่ยวที่มาพักผอน เป็นตน 

- การแสวงหาผลประโยชน์ (Benefits Sought) ที่ควรไดรับมากที่สุดจากการบริโภคสินคา
การทองเที่ยว เชน นักธุรกิจตองการการบริการระดับสูง บริการสวนตัวที่หรูหรา รวดเร็ว 
สะดวกสบาย ถูกตองและตรงเวลา ถึงแมวาจะพักในโรงแรมธรรมดาแตการใหบริการสวนตัวไดมาก
เทากับเป็นการใหความสําคัญ สวนลูกคาครอบครัว จะแสวงหาผลประโยชน์ที่ไดรับรวมกัน และจะ
ขึ้นอยูกับเด็กมากกวาผูใหญในการเลือกสถานที่และการบริการการทองเที่ยวอยางอ่ืนๆ ผูใหญจะเป็นผู
ตัดสินใจ (Decider) และผูซื้อ (User) 

นอกจากนี้ยังมีลูกคาอีกหลายกลุมที่มีความตองการแสวงหาผลประโยชน์ตางๆ กันไป เชน 
ลูกคาเรือสําราญ (Cruise Market) ตองการพักผอนอยางเต็มที่ ไดรับความสะดวกสบายทุกอยาง 
ลูกคาทองเที่ยวแบบรางวัล (Incentive Travel Market) ตองการการทองเที่ยวที่เพลิดเพลินตอบ
แทนการทํางานหนัก และไดรับความพอใจ ลูกคาในรานอาหารจานดวน (Fast Food Customers) 
ตองการความสะดวกรวดเร็วในการรับประทานอาหารในราคาประหยัด นอกจากนี้ ลูกคาโรงแรมแบบ
มาตรฐานและประหยัด (Budget Hotel Market) ตองการไดรับการบริการระดับปานกลาง ราคา
ประหยัด ขณะที่ลูกคาโรงแรมระดับหรูหรา (All-Suite Hotel Market) ตองการการบริการแบบ
หรูหรา เอาใจใสมากเป็นพิเศษ ดังนั้นผูประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว จําเป็นตองศึกษา 
และเขาใจความตองการของนักทองเที่ยว  แรงจูงใจ รวมทั้งความคาดหวังที่แทจริง เนื่องจากเป็นผูที่
ตัดสินใจเลือกใชบริการดานการทองเที่ยวโดยตรง และนําขอมูลที่ ได ไปใชในการ วางแผน
กลุมเปูาหมายของธุรกิจ ดังนั้นการใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยวในธุรกิจการทองเที่ยว นักทองเที่ยว
ตองทําการแสวงหาผลประโยชน์ที่ดีที่สุดจากบัตรเครดิต รายการสงเสริมการขาย สิทธิประโยชน์ตางๆ 
เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการซื้อและตองสอดคลองกับความตองการในดานการบริการสําหรับรูปแบบของ
ธุรกิจในแตละประเภท 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมนักทองเที่ยวประกอบดวยปัจจัยตางๆ 4 ปัจจัย (เสาวภา มี

ถาวรกุล, 2545) ดังนี้คือ 
1. ปัจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) 
วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เกิดจากการเรียนรูหรือสิ่งตางๆ 

ที่ยึดถือ และถูกถายทอดตอไปจากคนรุนหนึ่งไปสูคนอีกรุนหนึ่ง และวัฒนธรรมเป็นสิ่งที่มนุษย์สราง
ขึ้นเป็นผูบํารุงรักษาถายทอดและเปลี่ยนแปลง วัฒนธรรมจะมีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อของ 
ผูรับบริการและผูบริหารการตลาดจําเป็นตองใหความสนใจเพ่ือนําไปใชในการวางกลยุทธ์การตลาด
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และวัฒนธรรมนี้ จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมนักทองเที่ยว ทั้งดานการแตงกาย การรับประทานอาหาร 
ศาสนา รูปแบบการทองเที่ยว ดังนั้น วัฒนธรรมจะประกอบดวย วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย และ
ชั้นทางสังคม ซึ่งแตละวัฒนธรรมของนักทองเที่ยว ยอมมีความแตกตางกัน ดานชีวิตความเป็นอยูและ
พฤติกรรม การซื้อของนักทองเที่ยว 

2. ปัจจัยดานสังคม (Social Factors) 
พฤติกรรมนักทองเที่ยวจะไดรับอิทธิพลจากปัจจัยดานสังคม จะรวมถึงกลุมอางอิง

ครอบครัว บทบาททางสังคมและสถานะ เพราะวาปัจจัยทางสังคมจะมีผลกระทบตอการตอบสนอง
ความตองการของนักทองเที่ยว ดังนั้น ผูใหบริการจําเป็นตองรับผิดชอบเมื่อจะวางกลยุทธ์การตลาด 

3. ปัจจัยดานสวนบุคคล (Personal Factors) 
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลและเป็นปัจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของนักทองเที่ยวดวย ไดแก  

- อายุ (Age) ความแตกตางของอายุ จะทําใหมีความตองการผลิตภัณฑ์ดาน
การทองเที่ยวตางกัน ในการพิจารณาอายุนั้นไดมีการแบงกลุมอายุที่มี อิทธิพลตอพฤติกรรม 
นักทองเที่ยวที่แตกตางกัน 2 กลุม คือ 

กลุมที่ 1 กลุมเยาวชน เป็นกลุมที่มีอายุครอบคลุมอายุต่ํากวา 14-25 ปี 
และเป็นกลุมที่ชอบซื้อสินคาดวยตนเอง และเป็นกลุมที่นิยมทองเที่ยว และอยูในวัยเรียน และวัย
เริ่มตนของการทํางาน 

กลุมที่ 2 กลุมผูสูงอายุ เป็นกลุมที่มีความพรอมที่จะบริโภคสินคาและ
บริการมากกวาตลาดวัยรุน และมักเป็นกลุมที่ถูกมองขามจากผู ใหบริการ เพราะเป็นกลุมที่
เกษียณอายุ ไมไดทํางานแลว แตมีเงินบํานาญ เงินบําเหน็จ หรือเงินสะสมและไมมีการเลี้ยงดูบุตร 

- วัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการ ทัศนคติ คานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ์ และพฤติกรรมการซื้ อที่
แตกตางกัน และข้ันตอนของวัฏจักรชีวิตครอบครัว จะมีลักษณะการบริโภคแตกตางกัน 

- อาชีพ (Occupation) กลุมบุคคลในแตละอาชีพ จะมีผลตอการซื้อสินคาและ
บริการแตกตางกัน เชน นิตยสาร Brand Age ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวตางชาติ 
ในการเขามาเท่ียวที่จังหวัดภูเก็ต พบวา นักทองเที่ยวตางชาติไดเขามาทองเที่ยวจังหวัดภูเก็ต มีอาชีพ
เป็นลูกจาง เจาของกิจการ เกษียณอายุ นักศึกษา และวางงาน โดยมีอาชีพเป็นลูกจางมากท่ีสุด  

- สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic Situation) นักทองเที่ยวสามารถซื้อ
ผลิตภัณฑ์ตามสถานภาพทางเศรษฐกิจ เชน ระดับรายได การออม ทรัพย์สิน อํานาจ การกูยืม เป็นตน 
สิ่งเหลานี้จะมีอิทธิพลตอการเลือกและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์  
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- แบบการดําเนินชีวิต (Life Style) เป็นลักษณะการดําเนินชีวิต ซึ่งแตกตางกัน
ตามกิจกรรม ความนาสนใจ ความคิดเห็น และลักษณะทางประชากรศาสตร์ ถึงแมวาบุคคลนั้นจะมา
จากวัฒนธรรมยอย ชั้นสังคม หรืออาชีพเดียวกันก็ตาม ในการวัดแบบการดําเนินชีวิต จะเป็นเทคนิคที่
เป็นที่รูจัก คือ จิตนิสัยศาสตร์ (Psychographics) ซึ่งจะเกี่ยวของกับการวัดขนาดที่สําคัญ คือลักษณะ
ประชากร แบงเป็นอายุ การศึกษา รายได อายุ ขนาดครอบครัว ที่อยูอาศัย ทองที่ ที่อยูขนาดของ
เมือง ขั้นตอนในวงจรชีวิตครอบครัว 

- บุคลิกภาพและความคิดเห็นสวนบุคคล (Personality and Self Concept) 
สําหรับบุคลิกภาพประกอบดวย ทัศนคติและอุปนิสัยของบุคคล ซึ่งบุคลิกภาพ ถือวาเป็นปัจจัยหนึ่งที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อของบุคคล บุคลิกภาพจะพิจารณาจากความเชื่อมั่นในตนเอง มีลักษณะเป็น
ผูนําความมั่นคงดานอารมณ์ การเขาสังคม การปรับตัว ความมีระเบียบวินัย ความมีอํานาจ สวน
ความคิดเห็นบุคคล ประกอบดวย 2 กรณี คือ ความคิดที่บุคคลมองตัวเอง และความคิดที่บุคคล
ตองการใหบุคคลอ่ืนมองตัวเอง 

4. ปัจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) 
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ของบุคคล นอกจากจะไดรับอิทธิพลจากปัจจัยดาน

วัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยสวนบุคคลแลว ยังไดรับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ไดแก การ
จูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ เป็นตน 

จากแนวคิดที่กลาวมาขางตน สรุปไดวา ปัจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของนักทองเที่ยว 
ประกอบดวย ปัจจัยตางๆ 4 ปัจจัยดวยกัน กลาวคือ ปัจจัยดานวัฒนธรรม ไดแก วัฒนธรรมหลัก 
วัฒนธรรมยอย และชั้นสังคม ปัจจัยดานสังคม ไดแก กลุมผูอางอิง ครอบครัว บทบาททางสังคมและ
สถานะ ปัจจัยดานสวนบุคคล ไดแก อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ 
แบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และความคิดเห็นสวนบุคคล ปัจจัยดานจิตวิทยา ไดแก การจูงใจ การ
รับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ เป็นตน นอกจากนี้ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะชวยให
นักการตลาด สามารถคาดคะเนวิธีการที่ผูบริโภคมีปฏิกิริยาตอขาวสาร การสงเสริม และทําความ
เขาถึงสาเหตุที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ ทําใหนักการ
ตลาดสามารถกําหนดและเลือกตลาดเปูาหมาย เสนอผลิตภัณฑ์และบริการ และราคาที่เหมาะสมเป็น
ที่ยอมรับของผูบริโภค รวมทั้งวิธีการสงเสริมการตลาด และเลือกใชสื่อที่เหมาะสมกับผูบริโภคได 

กระบวนการซื้อของผู้บริโภค 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2542) และ (ศุภลักษณ์ อัคราง

กูร, 2555) ประกอบดวยขั้นตอนการตัดสินใจ ดังนี้ 



 

 

48 

1. การรับรูความตองการ (Need Recognition) ถือเป็นจุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อ โดยเกิดจากสิ่งกระตุนจากปัจจัยภายในและภายนอก ดังนี้ 

- สิ่งกระตุนภายใน ไดแก ความตองการทางรางกายและจิตใจและการรับรูความ
ตองการของตน ประสบการณ์ในอดีต เป็นตน 

- สิ่งกระตุนภายนอก ไดแก ความตองการทางสังคม เศรษฐกิจ คําบอกเลาของเพ่ือน
หรือคนรูจัก เป็นตน 

 
  
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2  แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer Decision Process) 
   ดัดแปลงจาก (Kotler, Bowen, & Maken, 1999) 

 

งานที่สําคัญของผูบริหารการตลาดในขั้นนี้ก็คือ จะตองเขาใจและรูจักใชสิ่งกระตุน ซึ่ง
เกี่ยวกับสินคาที่มีอิทธิพลใหผูบริโภคตระหนักถึงความตองการสินคาเราใหได และจะตองกระตุนให
เกิดความตองการเพียงพอที่จะทําใหเกิดการซื้อข้ึนมา หากมีความตองการมากแตไมมีเงินจะซื้อ ความ
ตองการเชนนี้ เรียกวา ความตองการซอนเรน (Latent Need) เชน การเดินทางสะดวก ชวยสนอง
ความตองการดานฐานะความเป็นอยูอีกดวย จะสามารถชวยสนองความตองการดานความปลอดภัย 
ความมีชื่อเสียงและฐานะความเป็นอยู นอกจากนี้ยังตองคํานึงถึงจังหวะ เวลาที่ จะกระตุนความ
ตองการใหเหมาะสมอีกดวย 

2. การคนหาขอมูลเพ่ือสนองความตองการ (Information Search) ในกรณีที่ไมสามารถ
สนองความตองการไดทันที ความตองการนั้นๆ จะถูกสะสมมากขึ้น พรอมความพยายามหาขอมูลไป
ดวยเพื่อชวยในการตัดสินใจซื้อ แตหากนักทองเที่ยวมีขอมูลที่เพียงพอ รวมถึงทราบความตองการของ
ตนอยูแลว ขั้นตอนการหาขอมูลเพิ่มอาจไมมีความจําเป็น แหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  

- แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน ญาติ คนรูจัก  

การรับรูถึงความตองการ  

Need Recognition 

การคนหาขอมูล 

Information Search 

การประเมินทางเลือก 

Evaluation of Alternatives 

การตัดสินใจซื้อ 
Purchase Decision 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  

Post Purchase Behavior  
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- แหลงการคา หรือ สื่อเชิงพาณิชย์  (Commercial Source) ไดแก สื่อโฆษณา 
พนักงานขาย ตัวแทนจําหนาย การแสดงสินคาทองเที่ยว 

- แหลงชุมชน หรือ สื่อสาธารณะ (Public Source) ไดแก สื่อมวลชน การวิจารณ์หรือ
แนะนําสถานที่ตางๆ บทความเก่ียวกับการทองเที่ยว  องค์กรคุมครองผูบริโภค  

- แหลงทดลอง (Experimental Source) ไดแก สํานักงานมาตรฐานผลิตภัณฑ์ 
อุตสาหกรรม กรมสงเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม หนวยวิจัย ภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ 

สื่อที่นักทองเที่ยวไดรับ สวนใหญมาจากสื่อเชิงพาณิชย์ ซึ่งทําใหนักทองเที่ยวรูจักสิ่งที่สื่อ
นําเสนอ อยางไรก็ตาม สื่อที่มาจากแหลงบุคคล คนรอบขาง คนรูจัก เป็นแหลงขอมูลที่มีอิทธิพล
มากกวาในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการ ดังนั้นการเขาใจถึงแหลงขอมูลที่นักทองเที่ยวเขาถึง 
รวมถึงความสําคัญหรือน้ําหนักที่นักทองเที่ยวใหกับแหลงขอมูลตางๆ เป็นสิ่งที่มีความสําคัญ ทําให
ธุรกิจสามารถสื่อสารกับลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้การใหขอมูลที่เป็นประโยชน์ก็เป็นอีก
ทางหนึ่งที่เพ่ิมโอกาสใหสินคาและบริการถูกเลือกซ้ือ 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เป็นพฤติกรรมการประเมินผลโดย
ใหความสนใจลักษณะและคุณสมบัติของสินคาและบริการ เชน ชื่อบริษัท ตราสินคา สายการบินที่
ใหบริการรวดเร็ว สะอาด ปลอดภัย โรงแรมที่สะอาด บรรยากาศดี ที่ตั้งเหมาะสม เมื่ อดูคุณสมบัติ
ตางๆ แลวนํามาประเมินผล เพ่ือพิจารณาเป็นทางเลือกตอไป 

แนวความคิดเบื้องตนที่จะชวยอธิบายกระบวนการประเมินของผูบริโภค มีดังนี้ 
ประการที่ 1 มีสมมติฐานวาผูบริโภคแตละรายมองผลิตภัณฑ์วาเป็นมวลรวมของ

ลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ์ ซึ่งผูบริโภคจะมองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลานี้วาเกี่ยวของกับ
ตนเองเพียงใด และเขาจะใหความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เกี่ยวพันกับความตองการของเขา 

ประการที่ 2 ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆ ของผลิตภัณฑ์ในแตละระดับ
แตกตางกันตามความสอดคลองกับความตองการของเขา 

ประการที่ 3 ผูบริโภคจะสรางความเชื่อในตรายี่หอขึ้นชุดหนึ่งเกี่ยวกับลักษณะแตละ
อยางของตรายี่หอ ความเชื่อชุดที่ผูบริโภคมีตราใดตราหนึ่งนั้น เราเรียกวา ภาพพจน์ของตรายี่หอ 
(Brand Image) โดยมีประสบการณ์และผลที่ไดรับจากการเลือกรับรู เลือกบิดเบือนและเลือกเก็บ
รักษา ความเชื่อของผูบริโภคจึงแตกตางไปจากลักษณะจริงของผลิตภัณฑ์ 

ประการที่ 4 ความพอใจในผลิตภัณฑ์ทั้งหมดท่ีผูบริโภคคาดวาจะไดรับแตกตางไปตาม
ความแตกตางของลักษณะสินคา 
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การเปรียบเทียบตัวเลือกของแตละบุคคลมักประกอบดวยปัจจัยที่เกี่ยวของหลายประการ 
เชน การรับรู ความอคติ ประสบการณ์ ทัศนคติ ฯลฯ ทําใหกระบวนการเปรียบเทียบหรือการประเมิน
ทางเลือกมีความซับซอนตางกัน ขึ้นอยูกับนักทองเที่ยวและกระบวนการตัดสินใจของแตละบุคคล  

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากรับรูความตองการ ไดขอมูลเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ตางๆ ตลอดจนเวลาและวิธีการชําระเงินแลวก็ตัดสินใจซื้อ ซึ่งบางครั้งอาจมีปัจจัยอ่ืนๆ ที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อในขณะนั้นดวย เชน การคาดคะเนภาวะทางเศรษฐกิจ ทัศนคติทั้งบวกและ
ลบของบุคคลอ่ืน ตลอดจนสถานการณ์ที่ไมไดคาดคะเนมากอน เชน ความไมพอใจลั กษณะการขาย
ของผูขาย อาจทําใหการตัดสินใจเปลี่ยนแปลงได โดยทั่วไปผูบริโภคจะพยายามรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับ
สินคาและบริการจากผูใกลชิดและขอมูลตางๆ โดยเลือกตรายี่หอ สินคาที่ตั้งใจจะซื้อ (Purchase 
Intention) แลวอยางไรก็ตาม อาจมีปัจจัยอื่นที่มีผลกระทบตอความตั้งใจซื้อได คือ 

- ดานสังคม เชน ไดรับคําตําหนิหรือขอคิดเห็นจากสมาชิกในครอบครัว อาจทําให
ทัศนคติความชอบตอยี่หอที่ตั้งใจจะซื้อลดลงได 

- ดานสถานการณ์ที่เกี่ยวของ เมื่อผูซื้อไดวางแผนความตั้งใจที่จะซื้อไวแลว โดย
คํานึงถึงรายไดท่ีจะไดรับ เงื่อนไขขอตกลงตางๆ กับผูขายและอ่ืนๆ แตความตั้งใจจะซื้ออาจไมเกิดขึ้นก็
ได หากเกิดสถานการณ์ที่กระทบกระเทือนตอผูซื้อ เชน ผูซื้อมีรายไดลดลง พบวาผูขายหลอกลวง 
หรือมีผูบอกกลาววาคุณภาพของสินคาไมดี เหลานี้เป็นตน เพราะฉะนั้นผูที่ตั้งใจจะซื้ออาจไมเป็นผูซื้อ
ทั้งรอยเปอร์เซ็นต์ เพราะมีปัจจัย 2 ประการ ดังกลาวขางตนเขามามีอิทธิพล เป็นตน 

การตัดสินใจของผูบริโภคเต็มไปดวยความเสี่ยง ผูบริโภคก็จะสอบถามผูที่เคยใช เพ่ือใหเกิด
ความมั่นใจ หรือจะตัดสินใจเลือกซ้ือตรายี่หอที่ไวใจได หรือมีการรับประกัน ฉะนั้นผูบริหารการตลาด
จะตองวางแผนการตลาดเพื่อใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อและใชเวลาในการตัดสินใจใหนอยลง 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เป็นความรูสึกพอใจหรือไมพอใจ
หลังการซื้อสินคาและบริการ ความพอใจมีอิทธิพลตอการซื้อซ้ํา จงรักภักดีตอบริษัท หรือชื่อเสียงของ
บริษัท ถาไมพอใจก็ไมกลับมาใชบริการอีก ซึ่งนักการตลาดควรใหความสนใจเป็นอยางยิ่งเพ่ือความ
เจริญเติบโตของธุรกิจตอไป หลังจากการซื้อสินคาแลว ผูซื้อจะมีความพอใจหรือไมมีความพอใจซึ่งจะ
กลายเป็นประสบการณ์อยางหนึ่งที่เกิดขึ้นกับผูซื้อ ซึ่งนักการตลาดควรใหความสนใจเป็นอยางยิ่งเพ่ือ
เพ่ือความเจริญเติบโตของธุรกิจตอไป 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์  )2542 (   ยังไดกลาวถึง  สิ่งกระตุน (Input) ตอพฤติกรรมผูบริโภคของ
นักทองเที่ยว อันไดแก ผลิตภัณฑ์การทองเที่ยวทุกประเภท ตลอดจนการใหบริการของธุรกิจ สินคา
และบริการเหลานี้มีการแขงขันสูงและเป็นแรงกระตุนสําคัญที่ผลักดันใหนักทองเที่ยวเกิดความสนใจ 
แสวงหาขอมูลตางๆ ตลอดจนไดรับขอมูลเพ่ิมเติมจากบุคคลใกลชิด เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 



 

 

51 

ประกอบกับการเรียนรู แรงจูงใจ ประสบการณ์ และทัศนคติของตน การกลั่นกรองขอมูล ซึ่งอยูใน
กระบวนการตัดสินใจทําใหเกิดการรับรู (Perception) และนําไปสูการพยายามหาทางตอบสนอง
ความตองการและจําเป็นของตนโดยการซื้อผลิตภัณฑ์การทองเที่ยวและโรงแรมที่เลือกสรรแลว การ
ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ นับวาเป็นการตอบสนอง (Output) จากสิ่งกระตุนและกระบวนการ
ตางๆ ตั้งแตตน และถาสินคาและบริการสามารถตอบสนองความจําเป็นและความตองการได 
นักทองเที่ยวจะไดรับความพอใจ จะเพ่ิมประสบการณ์ทางบวกมากขึ้น  และทําใหเกิดการซื้อซ้ํา 
(เดินทางมาเที่ยวและใชบริการอีก) แตถาไมพอใจก็จะกลายเป็นประสบการณ์ลด จะกระตุนใหเกิด
ความสนใจไดยาก จําเป็นตองใชกลยุทธ์การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ใหมาก 

จากกระบวนการดังกลาวเห็นไดวา การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคนั้น มี
หลายขั้นตอนและจําเป็นตองศึกษาขอมูลที่ชวยในการตัดสินใจหลายดาน สําหรับนักการตลาดแลว 
สวนผสมทางการตลาดตัวใดบางที่จะสามารถนําขอมูลเหลานั้นมาเป็นขอมูลในการกําหนดแนว
ทางการนําเสนอผลิตภัณฑ์ เพ่ือสามารถตอบสนองความพึงพอใจและดึงดูดลูกคากลุมเปูาหมาย ให
ตัดสินใจเลือกใชสินคาและบริการ รวมถึงเมื่อตัดสินใจเลือกใชแลว จะมีการดําเนินกลยุทธ์อยางไรที่จะ
ทําใหลูกคากลับมาใชบริการหรือซื้อซ้ําไดในอนาคตตอไป 

ลักษณะทางประชากรและการตัดสินใจซื้อ  
ลักษณะทางประชากรที่แตกตางกันของนักทองเที่ยว สงผลตอการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกัน

สวาบรู฿คและฮอร์นเนอร์ (Swarbrooke & Horner, 1999) (อางถึงใน กัญรัตน์ ขาวเหลือง เบญจพร 
แยมจาเมือง และ อรุณรุง ทรัพย์แกว, 2550) ดังนี้ 
 1. อายุ (Age) เป็นตัวแปรที่มีอิทธิพลในการทองเที่ยว นักการตลาดมีความเชื่อวา คนในแต
ละกลุมอายุมักมีพฤติกรรมการทองเที่ยวหรือการพักผอนที่แตกตางกันออกไป เชน กลุมวัยรุน หนุม
สาว เป็นกลุมวัยที่มีความอยากรูอยากเห็น ชอบที่จะเรียนรูสิ่งแปลกใหมใหกับตนเอง ในขณะที่กลุ ม
ผูสูงอายุ จะมองหาสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ในการเดินทางทองเที่ยว เชน โรงแรม หรือการได
พักผอนจากการทองเที่ยวเป็นสิ่งสําคัญ 

 2.  เพศ (Gender) ในดานอุตสาหกรรมทองเที่ยว ไดนําปัจจัยดานเพศมากําหนดแรงจูงใจของ
นักทองเที่ยว ซึ่งสงผลใหสินคาการทองเที่ยวแตกตางกัน เชน ผูชายชอบตีกอล์ฟ ขณะที่ผูหญิงชอบ
ชอปปิง พบวา เพศหญิงมีแรงจูงใจในการเดินทางทองเที่ยวมากกวาผูชาย มาจาก 3 ปัจจัยหลัก คือ 
  - ความตองการหลีกหนีความวุนวาย 
  - ความตองการพักผอนทางรางกาย 

- ความตองการพักผอนทางอารมณ ์
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จากการวิจัยของนิตยสาร Sports Illustrated Role of the Husband and Wife in Air 
Travel Decisions (เลิศพร ภาระสกุล, 2548) พบวา สามีเป็นคนริเริ่มความคิดวาทั้งคู (สามีและภรรยา) 
ควรจะเดินทาง โดยภรรยาเห็นชอบดวยทันท ี60 เปอร์เซ็นต์ ของการเดินทาง สวนการตัดสินใจวาจะไปที่
ไหนเป็นการตัดสินใจรวมกัน ในการเดินทางเพ่ือความสนุกสนาน 73 เปอร์เซ็นต์ ของการเดินทาง สามี
ระบุวาการเลือกจุดหมายปลายทางเป็นการตัดสินใจรวมกัน 17 เปอร์เซ็นต์ เป็นการเลือกของสามีโดยให
ภรรยาเป็นฝุายเห็นชอบ 9 เปอร์เซ็นต์เป็นการเลือกของภรรยาโดยสามีเป็นฝุายเห็นชอบ สวนการเลือก
สายการบิน เพศชายเป็นผูเลือกโดยสวนใหญ จากผลการวิจัยดังกลาวพบวาผูหญิงมีความสําคัญมากขึ้น
ตอตลาดทองเที่ยว สตรีที่ทํางานนอกบานไดชวยเพ่ิมรายไดใหกับครอบครัว โดยทําใหมีรายไดสวนเกิน
เพ่ือใชจายในการทองเที่ยว ผูหญิงที่ทํางานนอกบานที่ยังเป็นโสด หรือภรรยาที่ทํางานนอกบานที่ยังไมมี
บุตร หรือที่บุตรโตแลว ถือเป็นลูกคาที่ดีของตลาดการทองเที่ยว มากกวาผูชายที่ทํางานนอกบานแตมี
ภาระทางครอบครัว 

 3. การศึกษา (Education) เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่กระตุนพฤติกรรมการเดินทาง คนที่มี
การศึกษาในระดับอุดมศึกษา จะเดินทางเพ่ือการทองเที่ยวมากกวาคนที่มีการศึกษาสูงสุดแคระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย และคนที่มีการศึกษาระดับมัธยมปลายจะเดินทางเพ่ือการทองเที่ยวมากกวา
คนที่มีการศึกษาสูงสุดแคระดับมัธยมตอนตน  (เลิศพร ภาระสกุล, 2540) ระดับการศึกษาสงผลให
พฤติกรรมการทองเที่ยวแตกตางกัน คนที่มีการศึกษาสูงสวนมากตองการแสวงหาความรูจากการ
เดินทางซึ่งตรงขามกับคนที่มีความรูนอย สวนมากมักจะมองวาการทองเที่ยวจะทําใหพวกเขาไดพบกับ
สิ่งแปลกใหมตางจากชีวิตประจําวัน (Swarbrooke & Horner, 1999) 
 4. รายได (Income) อํานาจในการซื้อเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่สงผลตอพฤติกรรมทองเที่ยว คนที่
มีรายไดนอยสวนมากจะมองวาการทองเที่ยวเป็นโอกาสที่จะใหเขาไดหลีกหนีไปจากกิจกรรมที่นาเบื่อ
ในชีวิตของพวกเขา และพวกเขาจะทํากิจกรรมที่สรางความเชื่อมั่นหรือความมั่นใจใหกับตนเอง ซึ่ง
ตรงกันขามกับผูมีรายไดสูงที่ตองการความตื่นเตนและทาทายรวมทั้งสามารถไดรับความรูใหมๆจาก
การเดินทางไปยังสถานที่นั้นๆ อีกดวย (Swarbrooke & Horner, 1999) 
 5. สถานภาพทางครอบครัว (Status) เป็นอีกปัจจัยหนึ่งซึ่งมีผลตอการซื้อผลิตภัณฑ์ทางการ
ทองเที่ยว ผูที่หยารางหรือผูที่อยูเป็นโสด ยอมมีลักษณะที่เอ้ืออํานวยในการเดินทางทองเที่ยวทําได
งายกวาผูที่แตงงานแลว หรือผูที่มีพันธะทางครอบครัว นอกจากนี้ผูที่หยารางหรือผูที่อยูเป็นโสดมักจะ
ตัดสินใจไดงายและรวดเร็วกวาผูที่แตงงานแลวหรือผูที่มีครอบครัว 
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7. แนวคิดการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจ 

 แนวคิดดังกลาวเป็นการขยายความและอธิบาย 2 ขั้นตอนของกระบวนการซื้อ  นั่นคือการ
ประเมินทางเลือกและการตัดสินใจ (อัศน์อุไร เตชะสวัสดิ์, 2548) เพ่ือใหเขาใจถึงการตัดสินใจของ
ผูบริโภคกอนการตัดสินซื้อวามีวิธีการอยางไร 

การระบุทางเลือก 
ในบรรดาทางเลือกทั้งหลายที่นักการตลาดไดนําเสนอออกสูตลาดซึ่งผูบริโภครับทราบนั้น จะมี

เพียงบางทางเลือกเทานั้นที่ผูบริโภคยอมรับเขาไปไวในใจเพ่ือใชเป็นทางเลือกของตนในการตัดสินใจซื้อ 
ในขณะที่ทางเลือกอ่ืนๆ อาจถูกมองขามไมสามารถเบียดแทรกเขาไปเป็นทางเลือกในใจของผูบริโภคได 
ซึ่งเราอาจสรุปสถานภาพของตรายี่หอตางๆ ดังแสดงไวในภาพที่ 3 และมีรายละเอียดดังนี้ 

1. กลุมตรายี่หอที่อยูในใจของผูบริโภค  (Evoked Set) เป็นกลุมตรายี่หอของผลิตภัณฑ์ที่
ผูบริโภคเห็นวาสามารถยอมรับไวพิจารณาเลือกซอได และเก็บไวในความทรงจํา เมื่อใดที่มีการ
ประเมินทางเลือกเพ่ือตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคก็จะคํานึงถึงตรายี่หอเหลานี้ ดังนั้นจึงเป็นที่สังเกตวา หาก
ผลิตภัณฑ์ตรายี่หอใดตองการไดรับการเลือกซื้อจากผูบริโภค จะตองสามารถนําเสนอตนเองใหเขามา
อยูในกลุมตรายี่หอในใจของผูบริโภค (Evoked Set) นี้ใหไดเสียกอน 

2. กลุมตรายี่หอที่ผูบริโภคไมสนใจ (Inert Set) เป็นกลุมตรายี่หอที่ไมสามารถสรางความ
ประทับใจใดๆ ใหแกผูบริโภค ดังนั้นจึงไมจดจําหรือไมเห็นความเหมาะสมที่จะนํามาเป็นทางเลือกใน
การตัดสินใจซื้อ 

3. กลุมตรายี่หอที่ผูบริโภคไมยอมรับ (Inept Set) ประกอบดวยตรายี่หอที่ผูบริโภคเคย
พิจารณาแลว แตมีคุณสมบัติบางประการที่ผูบริโภคไมยอมรับและเห็นวาเป็นตรายี่หอที่ไมเหมาะสมที่
จะเป็นทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ 
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ภาพที่ 3 การระบุทางเลือกของผูบริโภคในกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยอาศัยการจัดกลุมตรายี่หอ

ตามการยอมรับของผูบริโภค 
ที่มา: (Solomon M.R. et al, 1999: 283) 

วิธีการประเมินทางเลือก 
ชูชัย สมิทธิไกร  )2553 (   กลาววา แมวาผูบริโภคจะมีชุดของการพิจารณาอยูในใจแลว แต

ผูบริโภคก็ยังจําเป็นตองมีวิธีการที่ใชในการประเมินทางเลือก ซึ่งโดยทั่วไปแลว สามารถกระทําไดใน
สองรูปแบบคือ รูปแบบแรก อาศัยการประเมินที่เก็บไวในความทรงจํา และรูปแบบที่สอง สรางวิธีการ
ประเมินแบบใหมโดยอาศัยขอมูลที่ไดจากการคนหา (Blackwell et al., 2007) ดังมีรายละเอียด
ดังตอไปนี้ 

1. การประเมินที่เก็บไวในความทรงจํา (Pre-Existing Evaluation) หากพนักงานขายถามวา 
“จะรับเปฺปซี่หรือโคกดีคะ” ผูบริโภคก็คงจะตัดสินใจเลือกไดไมยากแตอยางใด เพราะมีผลการ
ประเมินผลิตภัณฑ์เหลานี้เก็บเอาไวในความทรงจําอยูแลว ไมวาจะเป็นผลจากการมีประสบการณ์
โดยตรงหรือจากการบอกเลาของผูอื่นก็ตาม 

2. การสรางวิธีการประเมินแบบใหม (Constructing New Evaluation) ในบางกรณี 
ผูบริโภคอาจจะไมสามารถอาศัยการประเมินที่เก็บไวในความทรงจํา ทั้งนี้ เนื่องจากไมเคยมี
ประสบการณ์หรือไมมีขอมูลใดๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ประเภทนั้นๆ หรือในบางกรณี ผูบริโภคอาจจะไม
ตองการใชการประเมินที่เก็บไวในความทรงจําก็ได เนื่องจากอาจจะเป็นขอมูลที่เกาและลาสมัยไปแลว

ตรายี่ห้อทัง้หมดที่ผู้บริโภครู้จกั 

กลุม่ตรายี่ห้อที่อยูใ่นใจ

ผู้บริโภค (Evoked Set) 

กลุม่ตรายี่ห้อที่

นกึถึงเมื่อจะท า

การซือ้ 

ตรายี่ห้อที่โดดเดน่

ที่สดุในใจของ

ผู้บริโภค 

กลุม่ตรายี่ห้อที่ไม่

นา่สนใจ (Inert Set) 

กลุม่ตรายี่ห้อที่ไม่

ยอมรับ(Inept Set) 
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สําหรับการซื้อครั้งใหม ดังนั้นผูบริโภคจึงจําเป็นตองมีการสรางวิธีการประเมินแบบใหม ซึ่งสามารถ
จําแนกไดเป็นสองวิธีการคือ (1) การจัดประเภท และ (2) การพิจารณาทีละสวน 

(1) การจัดประเภท (Categorization) หมายถึง การประเมินทางเลือกโดยอาศัยการ
จัดประเภทผลิตภัณฑ์ โดยปกติแลวผูบริโภคจะมีการจัดประเภทผลิตภัณฑ์อยูแลว ตัวอยางเชน ใน
ภาพที่ 4 แสดงถึงการจัดประเภทอาหาร 
 

 ระดับบน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4 ตัวอยางการจัดประเภท  
(ชูชัย สมิทธิไกร, 2553 : 80) 

จากภาพที่ 4 ระดับบน (Superordinate Level) เป็นการจัดประเภทแบบกวางๆ ในที่นี้อาจ
จัดประเภทอาหารเป็นของคาว ของหวาน สวนระดับกลาง (Basic Level) เป็นการจัดประเภทที่บง
บอกถึงความคลายคลึงกันของผลิตภัณฑ์ที่อยูในกลุมเดียวกัน เชน ของหวานที่ทําใหอวนกับของหวาน
ที่ทําใหไมอวน สวนระดับลาง (Subordinate Level) เป็นการบงชี้อยางเจาะจงถึงชนิดของผลิตภัณฑ์
ในแตละกลุม เชน ขนมเคก ไอศกรีม โยเกิร์ต ผลไมสด ฯลฯ ดังนั้นเมื่อผูบริโภคจําเป็นตองประเมิน
ทางเลือกตางๆ ผลิตภัณฑ์แตละชนิดก็จะถูกนํามาพิจารณาวาอยูในประเภทใด ตัวอยางเชน สมมติวา
รายการของหวานที่ใหผูบริโภคเลือก ไดแก กลวยบวชชี ลอดชอง และฟรุตสลัด ผูบริโภคก็จะมีการ
ประเมินของหวานแตละชนิดวาจัดอยูในประเภทใด ในกรณีนี้ กลวยบวชชีและลอดชองควรจะถูกจัด
ใหอยูในกลุมของหวานที่ทําใหอวน สวนฟรุตสลัดควรจะถูกจัดใหอยูในกลุมของหวานที่ไมทําใหอวน 
ดังนั้น การจัดประเภทผลิตภัณฑ์จึงมีอิทธิพลตอการประเมินและการตัดสินใจของผูบริโภคเป็นอยางยิ่ง 

ของหวาน 

ของหวานท่ีท าให้อ้วน  ของหวานท่ีไมท่ าให้อ้วน 

ไอศกรีม ขนมเค้ก พาย โยเกิร์ต ผลไม้ดอง ผลไม้สด ระดบัลา่ง 

ระดบักลาง 
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ผูบริโภคที่จัดใหผลไมบางชนิด เชน ทุเรียน อยูในกลุมของหวานที่ทําใหอวน ยอมจะไมเลือก
รับประทานผลไมชนิดนี้ หากตองการรักษาน้ําหนักตัวหรือรูปรางของตน 

(2) การพิจารณาทีละสวน (Piecemeal Process) คือ การประเมินทางเลือกที่
พิจารณาจุดเดนและจุดดอยของผลิตภัณฑ์แตละชนิด โดยอาศัยเกณฑ์การประเมินที่กําหนดไว
ลวงหนา ดังนั้น ผูบริโภคจําเป็นตองมีเกณฑ์การประเมิน (Evaluative Criteria) ซึ่งหมายถึง ประเด็น
หรือหลักที่ใชในการพิจารณาตัดสินวา ผลิตภัณฑ์แตละชนิดมีความเหมาะสมมากนอยเพียงไร เพ่ือให
การตัดสินใจของผูบริโภคมีความถูกตองมากที่สุด เกณฑ์ที่ใชในการประเมินสามารถจะมีไดอยาง
หลากหลาย เชน ราคาของผลิตภัณฑ์ ความทนทาน การบํารุงรักษา ประสิทธิภาพการทํางาน ฯลฯ 
อยางไรก็ตาม เมื่อเวลาผานไปเกณฑ์ในการประเมินก็อาจมีการเปลี่ยนแปลงตามไปดวย เนื่องจาก
ความเปลี่ยนแปลงดานตางๆ ไมวาจะเป็นดานเทคโนโลยี สังคม วัฒนธรรม หรือเศรษฐกิจ จะทําให
ผูบริโภคมีการกําหนดเกณฑ์ใหสอดคลองกับความเปลี่ยนแปลงเหลานี้ ตัวอยางเชน ในปัจจุบันที่
พลังงานมีราคาแพงขึ้น ผูบริโภคที่ตองการซื้อรถยนต์หรือเครื่องใชไฟฟูา ก็มักจะใหความสําคัญแก
เกณฑ์ท่ีเกี่ยวกับการประหยัดพลังงานของผลิตภัณฑ์ประเภทนี้ดวย เกณฑ์ที่ผูบริโภคใชในการประเมิน
เป็นสิ่งที่อาจจะไดจากแหลงตาง ๆ (Walters, 1978) ดังตอไปนี้ 

ก. ตัวของผูบริโภค ไดแก ความตองการ แรงจูงใจ คานิยม บุคลิกภาพ วิถีชีวิต 
และทัศนคติของผูบริโภค 

ข. กลุมอางอิงของผูบริโภค ไดแก ครอบครัว กลุมเพ่ือน หรือกลุมทางสังคม
ตางๆ ที่มีความสําคัญตอผูบริโภค กลุมอางอิงเหลานี้มีอิทธิพลทําใหผูบริโภคกําหนดเกณฑ์ในการ
ประเมินไปในทางที่สอดคลองกับความคิดเห็นและบรรทัดฐานของกลุมอางอิง 

ค. องค์การธุรกิจตางๆ ไดแก ผูผลิตสินคาและใหบริการตางๆ ที่โฆษณาสื่อสาร
ขอมูลใหแกผูบริโภคเกี่ยวกับสินคาและบริการ ทําใหผูบริโภคมีความรูเกี่ยวกับสินคาและบริการตางๆ 
ที่ตองการซื้อ 

ในการประเมินทางเลือก เกณฑ์การประเมินสินคาหรือบริการแตละประเภทอาจจะมีความ
แตกตางกันและมีจํานวนเกณฑ์ไมเทากัน ในการซื้อสินคาที่มีราคาถูกผูบริโภคอาจใชเกณฑ์ในการ
ประเมินเพียง 1-2 เกณฑ์เทานั้น แตหากเป็นการซื้อสินคาที่ซื้อนานๆ ครั้งและมีราคาแพง เชน บาน
หรือรถยนต์ ผูบริโภคมักจะมีเกณฑ์ในการประเมินหลายขอ นอกจากนั้น หากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ผูบริโภค
มีความรูสึกเกี่ยวพันสูง (High-Involvement Product) เชน ผูบริโภครับรูวาผลิตภัณฑ์นั้นมีความ
เกี่ยวของสัมพันธ์กับภาพลักษณ์ของตนเอง หรืออาจมีผลกระทบตอรางกายและจิตใจ ผูบริโภคก็มักจะ
ใชเกณฑ์ในการประเมินหลายขอ แมวาผูบริโภคจะใชเกณฑ์ในการประเมินหลายขอ แตเกณฑ์แตละ
ขออาจมีความสําคัญไม เทากัน เกณฑ์บางข ออาจมีลักษณะเป็น “ตัวตัดสิน (Determinant  
Attribute)” ในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยเฉพาะอยางยิ่ง (อัศน์อุไร เตชะสวัสดิ์, 2548) เมื่อ
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ผูบริโภคพิจารณาแลวพบวาทุกยี่หอมีคุณสมบัติสําคัญๆ ไมยิ่งหยอนไปกวากัน ผูบริโภคก็จะหันมา
พิจารณาขอเดนหรือขอแตกตางที่เหนือกวาเป็นประเด็นตัดสินขั้นสุดทาย (Determinant Attribute) 
ดังนั้นนักการตลาดพึงตระหนักไวตลอดเวลาวาตองมีจุดเดนของผลิตภัณฑ์หรือบริการบางอยางที่
ดึงดูดใจผูบริโภคและเหนือชั้นกวาคูแขงขัน จึงจะสามารถชนะใจผูบริโภคและสามารถขายผลิตภัณฑ์
ได มิฉะนั้นการที่ตรายี่หอของบริษัทไดเขาอยูในใจของผูบริโภค (Evoked Set) ก็ไมเกิดประโยชน์ใดๆ 
 ในการประเมินแบบพิจารณาทีละสวน ผูบริโภคจะมีกลยุทธ์ในการประเมินสองแบบ คือ แบบ
ที่หนึ่ง การประเมินแบบไมชดเชย และแบบที่สอง การประเมินแบบชดเชย (Blackwell et al., 2007) 
ดังมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

(2.1) การประเมินแบบไมชดเชย (Non-Compensatory Evaluation) เป็น
การประเมินผลิตภัณฑ์แตละตรายี่หอ โดยพิจารณาคุณสมบัติตางๆ ที่ใชเป็นเกณฑ์พิจารณาแยกจาก
กันในแตละเกณฑ์ ไมมีการนําเอาแตละเกณฑ์มาชดเชยกัน การประเมินแบบไมชดเชยนี้สามารถ
แบงยอยได 4 รูปแบบ (อัศน์อุไร เตชะสวัสดิ์, 2548) ดังนี้  

(1) Conjunctive Rule เป็นการตัดสินใจโดยการกําหนดมาตรฐานขั้น
ต่ําที่สามารถยอมรับได สําหรับแตละคุณสมบัติที่ใชเป็นเกณฑ์ในการประเมิน หากผลการประเมิน
พบวา ผลิตภัณฑ์ยี่หอใดไมสามารถผานเกณฑ์ขั้นต่ําในทุกคุณสมบัติที่ใชเป็นเกณฑ์ประเมินก็จะถูกตัด
ออกจากการพิจารณา การตัดสินใจโดยอิงเกณฑ์มาตรฐานขั้นต่ํานี้มักจะเกิดขึ้นในการตัดสินใจซื้อที่
ผูบริโภคใหความใสใจตอการซื้อไมมากนัก และมักจะตัดสินใจซื้ออยางรวดเร็วเมื่อพบวามีตรายี่หอที่
ผานเกณฑ์ข้ันต่ําได ดังนั้นตรายี่หอแรกท่ีผูบริโภคนึกถึงหรือไดพบเห็นกอนยี่หออ่ืนจะไดเปรียบ เพราะ
ถาผูบริโภคเห็นวาผานการประเมินขั้นต่ําไดก็มักจะซื้อไดทันที โดยไมเห็นความจําเป็นที่จะตอง
พิจารณายี่หออ่ืนๆ อีก ในกรณีเชนนี้นักการตลาดจะตองใหความสําคัญตอการจัดวางผลิตภัณฑ์ใน
รานคา การจัดจําหนายอยางทั่วถึงและการไมปลอยใหผลิตภัณฑ์พรองไปจากชั้นวางขายสินคา 

(2) Disjunctive Rule เป็นการตัดสินใจโดยกําหนดมาตรฐานขั้นต่ําสุด
ที่สามารถยอมรับไดสําหรับแตละคุณสมบัติที่ใชเป็นเกณฑ์ในการประเมินเชนกัน แตมักกําหนดระดับ
มาตรฐานขั้นต่ําที่ยอมรับไดไวที่ระดับคะแนนคอนขางสูง และหากผลิตภัณฑ์ตรายี่หอใดมีคุณสมบัติใด
คุณสมบัติหนึ่งผานการประเมินดวยเกณฑ์มาตรฐานขั้นต่ําที่กําหนดไวไดก็ถือวาผลิตภัณฑ์ยี่หอดังกลาว
เหมาะสมที่จะเป็นทางเลือกได อยางไรก็ตามตรายี่หอใดที่ผูบริโภคพบวาผานเกณฑ์ประเมินกอนก็มี
โอกาสถูกเลือกซื้อกอนไดเชนกัน ดังนั้นนักการตลาดจึงควรย้ําคุณสมบัติเดนๆ ที่ผูบริโภคให
ความสําคัญมาก ผานการโฆษณา หรือพนักงานขาย พรอมทั้งจัดวางผลิตภัณฑ์ในรานคาและการจัด
จําหนายอยางท่ัวถึง ยังคงเป็นสิ่งสําคัญ 

(3) Elimination-by-Aspects Rule เป็นการพิจารณาโดยผูบริโภคจะ
กําหนดลําดับความสําคัญของแตละคุณสมบัติที่ใชเป็นเกณฑ์การตัดสินใจขึ้นมากอน และจากนั้นแต
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ละตรายี่หอจะถูกนํามาพิจารณาไลเรียงตามคุณสมบัติที่มีความสําคัญท่ีสุดกอน หากตรายี่หอใดไมผาน
เกณฑ์คะแนนที่เป็นตัวชี้ขาดของแตละคุณสมบัติ (Cutoff Point) ก็จะถูกตัดออกจากการพิจารณา 
เมื่อตัดยี่หอที่ไมถึงเกณฑ์ออกไปทีละยี่หอ ในกรณีที่ผูบริโภคมีรูปแบบการตัดสินใจเชนนี้ สิ่งที่นักการ
ตลาดพึงกระทําคือ การย้ําขอมูลขาวสารเกี่ยวกับจุดเดนของผลิตภัณฑ์ผานทั้งสื่อโฆษณาและบนบรรจุ
ภัณฑ์ และพยายามทําใหผูบริโภคเห็นความสําคัญของคุณสมบัติที่ผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีจุดเดน 

(4) Lexicographic Rule เป็นการตัดสินใจโดยที่ผูบริโภคจะกําหนด
ลําดับความสําคัญของแตละคุณสมบัติที่ใชเป็นเกณฑ์พิจารณา โดยผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกตรายี่หอ
ที่เห็นวาดีที่สุดในคุณสมบัติที่มีความสําคัญมากที่สุดกอน  แตหากมีตรายี่หอที่ดีที่สุดเทากันใน
คุณสมบัติแรกก็จะเลื่อนไปพิจารณาเลือกตรายี่หอที่ดีที่สุดในคุณสมบัติที่มีความสําคัญรองลงไป  หาก
ผูบริโภคกลุมเปูาหมายมีการตัดสินใจโดยอาศัยกฎดังกลาว นักการตลาดจําเป็นตองคนหาใหพบวา
อะไรคือคุณสมบัติที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อและพยายามปรับปรุงผลิตภัณฑ์ของตนใหเหนือกวา
คูแขงขันในคุณสมบัติดังกลาวนั้นใหได รวมทั้งควรพิจารณาความเหนือกวาในคุณสมบัติที่มี
ความสําคัญลําดับรองๆ ลงไป เผื่อไวในกรณีที่ผูบริโภคเห็นวาผลิตภัณฑ์ตรายี่หอของบริษัทมีความดีใน
ระดับเดียวกับคูแขงในคุณสมบัติที่สําคัญเป็นอันดับแรก นอกจากนี้ตองพยายามทําการสื่อสารทาง
การตลาดใหผูบริโภคไดรับทราบถึงจุดเดนของผลิตภัณฑ์ของบริษัทอยางชัดเจนดวย 

(2.2)  การประเมินแบบชดเชย (Compensatory Evaluation) เป็นการ
พิจารณาเลือกผลิตภัณฑ์โดยประเมินคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ใชเป็นเกณฑ์ประเมินทุกคุณสมบัติโดย
ภาพรวม ดังนั้นจึงเป็นเสมือนกับมีการชดเชยระหวางคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์แตละคุณสมบัติได โดย
จุดดีของผลิตภัณฑ์อาจชวยลบจุดดอย เพราะผูบริโภคจะพิจารณาคะแนนโดยรวมจากทุกคุณสมบัติ
หากผลิตภัณฑ์ใดไดรับคะแนนรวมสูงที่สุดจะไดรับการเลือกใหเป็นทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ  ทั้งนี้
หากผูบริโภคเห็นวาคุณสมบัติที่นํามาใชเป็นเกณฑ์ประเมินนั้นมีความสําคัญไมเทากัน การพิจารณา
คะแนนรวมก็สามารถถวงน้ําหนักดวยระดับความสําคัญดังกลาวเพ่ือที่จะทําใหการตัดสินใจเลือกมี
ความเที่ยงตรงมากขึ้นตามความตองการผลิตภัณฑ์หรือบริการใดที่ผูบริโภคกลุมเปูาหมายมีการ
ตัดสินใจโดยใชกฎการตัดสินใจแบบที่มีการชดเชย ก็สามารถใชจุดเดนของผลิตภัณฑ์หรือบริการมา
ชดเชยกับคุณสมบัติดานที่เป็นจุดดอย แตอยางไรก็ตามนักการตลาดก็ควรปรับปรุงผลิตภัณฑ์หรือ
บริการของตนใหใกลเคียงหรือสามารถแขงขันไดกับคูแขง โดยเฉพาะในประเด็นคุณสมบัติซึ่งผูบริโภค
ใหน้ําหนักความสําคัญในการตัดสินใจ เพ่ือสามารถรักษาระดับคะแนนรวมสูงสุดไวได 

 ทางลัดในการประเมินทางเลือก 
 โดยปกติแลวในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ตางๆ ผูบริโภคไมไดมีการประเมินทางเลือกโดยใช
กระบวนการที่ซับซอนทุกครั้ง ในบางครั้งผูบริโภคจะใช “ทางลัด (Shortcuts)” เพ่ือทําใหการ
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ตัดสินใจรวดเร็วขึ้น ทางลัดที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกมีดวยกันหลายแบบ (ชูชัย สมิทธิไกร, 
2553) ดังตอไปนี้  

1. สัญญาณเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (Product Signal) หมายถึง คุณลักษณะบางอยางของ
ผลิตภัณฑ์ที่ผูบริโภคใชในการสรุปอางอิงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ตัวอยางเชน การใชราคาของผลิตภัณฑ์
เป็นสัญญาณบงบอกถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ หากผลิตภัณฑ์มีราคาสูง ผูบริโภคก็จะสรุปวาผลิตภัณฑ์
นั้นมีคุณภาพดี นอกจากราคาแลว คุณลักษณะอ่ืนๆ ของผลิตภัณฑ์ที่ผูบริโภคใชเป็นสัญญาณบงบอก
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ไดแก ประเทศผูผลิต ระยะเวลารับประกัน บรรจุภัณฑ์ ตรายี่หอ 

2. ความเชื่อเกี่ยวกับตลาด (Market Belief) หมายถึง การที่ผูบริโภคมีความเชื่อ
บางอยางเกี่ยวกับตรายี่หอ ผลิตภัณฑ์ หรือรานคา และใชความเชื่อนี้เป็นทางลัดในการตัดสินใจของ
ตนเอง ตัวอยางเชน ความเชื่อวาผลิตภัณฑ์ที่ขายดีที่สุดคือผลิตภัณฑ์ที่ดีที่สุด หรือซื้อเหมาโหลถูกกวา
ซื้อทีละชิ้น ตารางที่ 1 แสดงตัวอยางความเชื่อเกี่ยวกับตลาดของผูบริโภคบางสวน 
 

ตารางที่ 1 ตัวอยางความเชื่อเกี่ยวกับตลาด 

ที่มา : (ชูชัย สมิทธิไกร, 2553 : 83-84) 

          ประเด็น                                     ตัวอยางความเชื่อ 

ตรายี่หอ  ยี่หอที่ขายดีที่สุดคือยี่หอที่ดีท่ีสุด 
  ถาไมแนใจ ก็ตองเลือกตรายี่หอที่มีชื่อเสียงไวกอน 

รานคา  สินคาในรานที่มีขนาดใหญจะมีราคาถูกกวารานที่มีขนาดเล็ก 
 พนักงานขายของรานที่ขายสินคาเฉพาะอยาง จะมีความรู 

 ดีกวาพนักงานขายของรานที่ขายสินคาทั่วไป 
  รานประเภทดิสเคานต์ส์โตร์ขายของถูกกวารานทั่วไป 

การโฆษณาและ 
การสงเสริมการขาย 

 การซื้อสินคาท่ีมีการโฆษณามาก คือการที่ผูบริโภคตอง 
จายเงินเพิ่มข้ึนสําหรับการโฆษณา 

 สินคาท่ีมีคุณภาพต่ํามักมีการโฆษณาชักจูงใจมาก 

ผลิตภัณฑ์/  
บรรจุภัณฑ์ 

 ผลิตภัณฑ์ท่ีขายแบบเป็นโหลจะมีราคาถูกกวาผลิตภัณฑ์ 
ที่แยกขายเป็นชิ้น 

 ผลิตภัณฑ์ท่ีเพ่ิงวางตลาดจะมีราคาสูง แตจะมีราคาลดลงเมื่อเวลาผานไป 

 ผลิตภัณฑ์ที่ทํามาจากสารสังเคราะห์จะมีคุณภาพต่ํากวา 
ผลิตภัณฑ์ที่ทํามาจากวัตถุตามธรรมชาติ 

ราคา  สินคาท่ีมีราคาสูงมักเป็นสินคาที่มีคุณภาพสูง 
  การลดราคามักเป็นการกําจัดสินคาที่ขายไมดี 
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การตัดสินใจเลือก 
 เมื่อประเมินทางเลือกตางๆ แลว ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกในขั้นสุดทายวาจะซื้อผลิตภัณฑ์
ยี่หอใด โดยการตัดสินใจเลือกนี้ ผูบริโภคกระทําโดยการอาศัยขอมูลตางๆ ที่ไดจากการประเมิน
ทางเลือก อยางไรก็ตาม ผูบริโภคแตละคนมักมีรูปแบบการตัดสินใจ (Decision-Making Styles) ที่
แตกตางกัน ขึ้นอยูกับลักษณะทางจิตวิทยาของแตละบุคคล การมีรูปแบบการตัดสินใจที่แตกตางกันนี้ 
ทําใหผูบริโภคแตละคนมีการตัดสินใจเลือกที่แตกตางกัน แมวาอาจจะไดรับขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
เหมือนกันก็ตาม 
 แบบจ าลองรูปแบบการตัดสินใจของผู้บริโภค 

 Sproles and Kendall (1986)  ไดเสนอแบบจําลองรูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภค 
(Model of Consumer Decision-Making Styles) ประกอบดวยรูปแบบการตัดสินใจจํานวน 8 

รูปแบบ ดังตอไปนี้  
1. แบบเนนคุณภาพ (Quality Consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภค

ที่คํานึงถึงคุณภาพของสินคาเป็นหลัก ตองการซื้อสินคาที่มีคุณภาพสูงหรือที่สุด นอกจากนี้ผูบริโภค
แบบนี้ยังนิยมความสมบูรณ์แบบ (Perfectionism) โดยจะตัดสินใจเลือกซื้อสินคาอยางละเอียดถี่ถวน
มากกวาผูบริโภคกลุมอื่นๆ และมีการเปรียบเทียบสินคาตางๆ กอนการตัดสินใจซื้อ 

2. แบบเนนตราสินคาที่มีชื่อเสียง (Brand Consciousness) หมายถึง  การตัดสินใจ
ของผูบริโภคที่ใหความสําคัญกับตราสินคา โดยผูบริโภคจะเลือกตัดสินใจจากความมีชื่อเสียงของตรา
สินคา และมักจะนิยมเลือกซื้อสินคาที่มีราคาแพงหรือมีชื่อเสียง (Brand Name) เนื่องจากมีความเชื่อ
วาราคาของสินคาเป็นสิ่งที่บงบอกถึงคุณภาพของสินคานั้นๆ คือ ยิ่งสินคามีราคาสูงแสดงวาสินคานั้น 
ยิ่งมีคุณภาพดี นอกจากนี้ ผูบริโภคในกลุมนี้ยังนิยมเลือกซื้อสินคา ยี่หอที่ติดอันดับขายดี และมีการ
โฆษณาอีกดวย 

3. แบบตามแฟชั่น (Fashion Consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคที่
ใหความสําคัญกับกระแสความนิยมหรือแฟชั่น โดยผูบริโภคจะชอบแสวงหาสิ่งใหมๆ และคอยติดตาม
การเปลี่ยนแปลงของแฟชั่นอยูเสมอ เพ่ือทําใหตนเองมีความทันสมัยตลอดเวลา 

4. แบบเนนความสุข/ความเพลิดเพลิน (Hedonistic/Recreation Consciousness) 
หมายถึงการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมุงเนนการซื้อสินคาเพ่ือความเพลิดเพลิน เนื่องจากรูสึกมีความสุข
เมื่อไดจับจายใชสอย และมองวากิจกรรมดังกลาวเป็นกิจกรรมที่ทําใหตนเองมีความสุข และ
สนุกสนาน โดยผูบริโภคในกลุมนี้จะมีความสุขกับการไดเดินดู และเลือกซื้อสินคาตางๆ ดวยตนเอง
เป็นอยางมาก 

5. แบบตามใจตนเอง (Impulse Consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของ
ผูบริโภคที่มักกระทําอยางรวดเร็วตามใจตนเอง โดยปราศจากการคิด ไตรตรองอยางละเอียดถี่ถวน 
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เนื่องจากไมไดวางแผนการซื้อสินคาของตนเองมากอน ซึ่งในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาแตละครั้ง 
ผูบริโภคกลุมนี้จะไมสนใจวาตนเองจะจายเงินไปมากนอยเทาไหร ดวยเหตุนี้ จึงอาจกลับมารูสึกเสียใจ
กับการตัดสินใจของตนเองในภายหลัง 

6. แบบเนนราคา (Price Consciousness) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคที่ให
ความสําคัญและคํานึงถึงราคาของสินคาเป็นอยางมาก และมักจะเลือกซื้อสินคาที่มีราคาถูกหรือเป็น
สินคาที่มีการลดราคา โดยผูบริโภคกลุมนี้มีเปูาหมายที่จะซื้อสินคาที่มีความคุมคากับเงินที่จายไปให
ไดมากที่สุด 

7. แบบสับสน (Confusion by Overchoice) หมายถึง การตัดสินใจของผูบริโภคที่
มักจะสับสนกับตราสินคาหรือรานคาที่มีใหเลือกมากมาย ผูบริโภคกลุมนี้มักไมคอยมีความมั่นใจใน
ตัวเองและตัดสินใจเลือกซื้อสินคาไดยาก ซึ่งมีสาเหตุมาจากการที่ผูบริโภคไดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคา
หรือรานคาตางๆ เขามามากจนเกินไป 

8. แบบซื้อตามความเคยชินหรือภักดีตอตราสินคา (Habit/Brand Loyalty) หมายถึง 
การตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมักซื้อสินคายี่หอเดิม ทุกครั้งจนเป็นนิสัย หรือเจาะจงซื้อเฉพาะตราสินคาที่
ตนเองชื่นชอบเทานั้น 

 ตอมา  (Shim, 1996) ไดนํารูปแบบการตัดสินใจของผูบริโภคของ  (Sproles & Kendall, 
1986) มาพิจารณาจัดแบงเป็น 3 กลุม ดังตอไปนี้  

1) แบบเนนประโยชน์ใชสอย (Utilitarian Decision-Making Styles) ประกอบดวย
รูปแบบการตัดสินใจ 2 รูปแบบ คือ แบบเนนคุณภาพและแบบเนนราคา 

2) แบบเนนสังคม (Social/Conspicuous Decision-Making Styles) ประกอบดวย
รูปแบบการตัดสินใจ 4 รูปแบบ คือ แบบเนนตราสินคาที่มีชื่อเสียง แบบตามแฟชั่น แบบเนนความสุข
และความเพลิดเพลิน และแบบซื้อตามความเคยชินหรือภักดีตอตราสินคา 

3) แบบที่ไมนาปรารถนา (Undesirable Decision-Making Styles) ประกอบดวย
รูปแบบการตัดสินใจ 2 รูปแบบ คือ แบบตามใจตนเอง และแบบสับสน 

8 . ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 ปรวีร์ หัตถกรรม  )2541 (   ศึกษาเรื่อง วิเคราะห์พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต พบวากิจกรรม
ที่มีการใชบัตรเครดิตมากที่สุด คือการใชบัตรเครดิตเพ่ือการซื้อสินคาอุปโภคและบริโภค รองลงมาคือ
การเลี้ยงรับรองหรือรับประทานอาหาร สําหรับสัดสวนการใชบัตรเครดิต เรียงลําดับจากมากไปหา
นอย ไดแก การชําระสินคาเงินผอน การเติมน้ํามัน การใชเบิกเงินสด การรักษาพยาบาล และซื้อ
สินคาอุปโภคและบริโภค เมื่อเปรียบเทียบจากกลุมตัวอยางสัดสวนการใชบัตรเครดิตกับปัจจัยลักษณะ
ทางประชากร พบวา เพศหญิงใชบัตรเครดิตมากกวาเพศชาย ระดับอายุตั้งแต 41 ปีขึ้นไปใชบัตร
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มากกวาอายุชวงอ่ืน สถานภาพโสดใชบัตรมากกวาสมรส อาชีพอ่ืนที่ไมใชพนักงานบริษัทใชบัตร
มากกวาพนักงานบริษัท การศึกษาที่สูงกวาปริญญาตรีและระดับรายไดที่สูงกวา 40 ,001 บาทเป็น
กลุมท่ีใชบัตรมากกวาระดับอ่ืน  

 สุเมธ ประสมหงษ์  )2544 (   ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่สัมพันธ์กับเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิต
ของคนวัยทํางานตอนตนปี พ.ศ. 2544   พบวา ลักษณะทางประชากรที่แตกตางกัน มีเหตุผลในการ
เลือกใชบัตรเครดิตตางกัน โดยเพศชายใหเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิตดานคุณสมบัติของบัตรและ
ดานสงเสริมการขายมากกวาเพศหญิง รวมถึงการเปิดรับขาวสารบัตรเครดิตจากสื่อหนังสือพิมพ์ มี
ความสัมพันธ์กับเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิต ตัวแปรในดานรายไดและการศึกษาเป็นตัวแปรที่ดี
ที่สุดในการอธิบายเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิต 

 ไพโรจน์ ฤทธิ์ล้ําเลิศ (2546)  ศึกษาเรื่อง ภาพลักษณ์ บริการ และการโฆษณา ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการใชบริการ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน)  ผลการวิจัยพบวา ลูกคากลุมตัวอยางที่ใช
บริการ ดานเงินฝาก และบริการดานบัตรกรุงไทยมากที่สุด ดานภาพลักษณ์และการบริการที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการใชบริการ พบวา ภาพลักษณ์ดานความมั่นคงมีอิทธิพลมากที่สุด สวนการโฆษณามี
อิทธิพลปานกลางตอพฤติกรรมการใชบริการ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ซึ่งรูปแบบการโฆษณา
ของ ธนาคารโดยชูภาพลักษณ์ ชื่อเสียงของธนาคาร ฯลฯ และแจงใหทราบถึงการบริการของธนาคาร 
มีอิทธิพลมาก การทดสอบสมมติฐานในการวิจัยพบวา ภาพลักษณ์ บริการ มีความสัมพันธ์ กับ
พฤติกรรมการใชบริการ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ในระดับต่ํา การโฆษณา ไมมีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการใชบริการ ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 

พรสิรี ศิวะมาศ  )2548 (   ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบัตรเครดิตของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา การถือครองบัตรเครดิตและการใชจายผานบัตรเครดิต ไดรับอิทธิพลจาก
ปัจจัยดานรายได ระดับการศึกษา จํานวนบัตรที่ถือ อาชีพและอายุ โดยปัจจัยทางดานรายไดเป็น
ปัจจัยหลักที่มีอิทธิพลตอการใชบัตรเครดิต เพราะเป็นปัจจัยหลักในการทําใหเกิดการถือครองบัตร
เครดิตและเป็นสิ่งที่แสดงถึงอํานาจการใชจาย รองลงมาเป็น ระดับการศึกษา จํานวนบัตรที่ถือ อาชีพ
และอายุ ตามลําดับ นอกจากนี้ยังพบวาภัตตาคารและโรงแรม เป็นสถานที่ ที่มีประชาชนใชบัตร
เครดิตกันมาก เนื่องจากปัจจัยความสามารถในการใชจายไดทีละมากๆ และกิจกรรมที่ประชาชนมีการ
ใชบัตรเครดิตกันมาก ก็คือ กิจกรรมการใชในตางประเทศหรือใชในการเดินทาง โดยมีปัจจัยทางดาน
การไมตองชําระเงินทันทีและมีการผอนชําระเป็นตัวสนับสนุน 

อธิปัตย์ พลอยพรายแกว (2554)  ศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกถือครอง
บัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปัจจัยสวน



 

 

63 

ประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก พิจารณาเป็นรายขอพบวา ดานทําเลที่ตั้งของสาขา จุด
บริการและชองทางการจัดจําหนายมีระดับความสําคัญมากที่สุดในขณะที่การตกแตงสาขาและจุดบริการ
ไดรับความสําคัญนอยที่สุด รองลงมา คือปัจจัยดานผลิตภัณฑ์ (ตัวบัตรเครดิต) กลุมตัวอย างให
ความสําคัญกับการจัดแบงประเภทของบัตรเครดิตตามรายไดของลูกคามากท่ีสุดและใหความสําคัญกับ
สีสันและลวดลายของบัตรเครดิตนอยที่สุด ถัดมาเป็นปัจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางให
ความสําคัญในดานการโฆษณามากที่สุดในขณะที่รูปแบบเนื้อหาความแปลกใหมของการส งเสริม
การตลาดไดรับความสําคัญนอยที่สุด และ ใหระดับความสําคัญนอยที่สุดในปัจจัยดานราคา ไดแก 
ดอกเบี้ย และคาธรรมเนียมบัตรเครดิต โดยใหความสําคัญกับการยกเวนคาธรรมเนียมรายปีมากที่สุดและ
ใหความสําคัญกับการยกเวนคาธรรมเนียมการตรวจสอบรายการ/สําเนาใบแจงยอดนอยที่สุด  

 เกรียงศักดิ์ ศิวะสนธิวัฒน์ และ ณกมล จันทร์สม  )2557 (   ศึกษาเรื่อง ปัจจัยความไววางใจ
และปัจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ส งผลตอความพึงพอใจของผูถือบัตรเครดิตในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องชื่อเสียงของธนาคารมากที่สุด ใน
ดานผลิตภัณฑ์ใหความสําคัญในเรื่องความปลอดภัยในการใชบัตรเครดิต ในดานราคาใหความสําคัญ
กับการไมมีคาธรรมเนียมแรกเขามากท่ีสุดรองลงมาคือการไมมีคาธรรมเนียมรายปี ในดานชองทางการ
จัดจําหนาย ใหความสําคัญกับการชองทางในการชําระเงินหลายรูปแบบมากที่สุด ในดานการสงเสริม
การตลาดใหความสําคัญกับสวนลดจากการใชบัตรเครดิตที่รานคามากที่สุด และ ในดานความพึง
พอใจใหความพึงพอใจในการใชบัตรเครดิตตามรานคามากท่ีสุด 

แบเนอร์จี (Banerjee, 2009) ไดทําการวิจัยเรื่อง Effect of product category on 
promotional choice: comparative study of discounts and freebies พบวา รายการสงเสริม
การขายมีผลตอการเพ่ิมขึ้นในความตองการสินคาหรือผลิตภัณฑ์ อยางไรก็ตามเมื่อเปรียบเทียบ
รายการสงเสริมการขายระหวางการใหสวนลดในลักษณะการลดราคา (Cash Discounts) หรือ การ
เพ่ิมปริมาณสินคาเดียวกัน (Volume Discounts) เชน ซื้อ 2 แถม 1 กับการใหของแถม (Freebies) 
ในลักษณะเป็นสินคาที่ผูกมัดไวกับสินคาโดยอาจจะเป็นสินคาท่ีเกี่ยวของหรืออะไรก็ได พบวา รายการ
สงเสริมการขายแบบแรก คือ การลดราคา ไดรับความสนใจมากกวา การใหของแถม โดยที่ผูบริโภค
มองวา รายการสงเสริมการขายที่สามารถแปลงเป็นตัวเงินไดอยางชัดเจนไดรับ ความสนใจมากกวา 
แตในทายที่สุดแลว การลดราคาในระยะยาวมีแนวโนมที่อาจสงผลในดานลบตอภาพลักษณ์และคุณคา
ของผลิตภัณฑ์ ในขณะที่การใหของแถมเป็นสินคาตางๆ แนบติดกับสินคา สามารถดึงดูดผูบริโภคกลุม
ใหมๆ สรางความนาสนใจและเพ่ิมคุณคาใหกับผลิตภัณฑ์ 
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 ชู และ  เชียง (Shu & Cheng, 2012) ไดทําการวิจัยเชิงทดลอง ในเรื่องแนวทางพัฒนา
ทัศนคติของผูบริโภคตอการใชบัตรเครดิตออนไลน์ (How to improve consumer attitudes 
toward using credit cards online: An experimental study) ไดทําการศึกษาหาวิธีในการ
กระตุนใหผูบริโภคใชบัตรเครดิตในการทําธุรกรรมออนไลน์เพ่ือใชซื้อสินคาและบริการในระบบ
อินเทอร์เน็ต โดยขอมูลการวิจัยประกอบการศึกษาพบวา มีผูใชบัตรเครดิตในการชําระคาสินคาและ
บริการผานบัตรเครดิตเพียงรอยละ 28.3 แมวาจะมีเว็บไซต์ที่รับรองความปลอดภัยในการใชบัตร
เครดิตถึงรอยละ 83 แสดงใหเห็นถึงผูบริโภคสวนใหญยังมีทัศนคติดานลบตอการใชบัตรเครดิต
ออนไลน์ ผลการทดลองพบวา การเพ่ิมขอความเขาไปใน เว็บไซต์ ในลักษณะการการันตีความ
ปลอดภัย สรางความแตกตาง และความยากในการคัดลอกขอมูล (Authority-Plus-Contrast-Plus-
Scarcity) เป็นขอความที่สามารถสรางแรงจูงใจ เชิญชวนใหผูบริโภคใชบริการ ไดดีกวาการทดลองใน
รูปแบบอ่ืนๆ ผลลัพธ์ที่ไดไมแตกตางกันระหวางเว็บไซต์ภายในประเทศและตางประเทศ ผลการวิจัย
ชวยใหเจาของเว็บไซต์ที่ขายสินคาปรับแกขอความรับรองความปลอดภัยจากการใชบัตรเครดิตโดย
เพ่ิมขอความเชิญชวนตามผลการศึกษา 

 ครอสแมน (Krossman, 2015)  ไดทําการการสํารวจเกี่ยวกับ คาธรรมเนียมการใชบัตร
เครดิตในตางประเทศของผูออกบัตรเครดิตในอเมริกา และเขียนเป็นบทความออนไลน์ ในเรื่อง ลา
กอนบัตรเครดิตกับการคิดคาธรรมเนียมการใชบัตรเครดิตในตางประเทศ (Survey : More cards bid 
farewell to foreign transaction fees) พบวาผูออกบัตรเครดิตมีแนวโนมยกเวนคาธรรมเนียมการ
ใชบัตรเครดิตในตางประเทศเพ่ิมขึ้น โดยมีบัตรเครดิตไดรับการยกเวนเพ่ิมอีก 20 ชนิด จากขอมูลที่
สํารวจในปี 2012 และผูออกบัตรเครดิต 4 รายปรับยกเลิกคาธรรมเนียมดังกลาวสําหรับบัตรทุก
ประเภท สําหรับบัตรเครดิตที่มีการคิดคาธรรมเนียมการใชบัตรเครดิตก็มีการปรับอัตราคาธรรมเนียม
ลดลง อยูที่อัตราต่ําสุดที่ รอยละ 1 (ปกติอยูในชวงรอยละ1 -3) อยางไรก็ตาม ไมวาจะมีการคิด
คาธรรมเนียมการใชบัตรเครดิตในตางประเทศหรือไม ผูใชบัตร (นักทองเที่ยว) ยังคงใหความสําคัญใน
การใชบัตรเครดิตในการเดินทางไปตางประเทศ อันเนื่องมาจากความสะดวกสบายและความปลอดภัย 
ที่ไมตองพกเงินสดเป็นจํานวนมากและถาหากสูญหายก็มีการคุมครองการใชจายในกรณีบัตรถูกปลอม
แปลงไปใชในวงเงินจํากัด รวมทั้งสิทธิประโยชน์ตางๆ จากบัตรเครดิต 
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9. กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านคุณสมบัติและสิทธิประโยชนข์องบัตรเครดิต 

- ไมลส์ะสม 

- เงินคืนเขาบัญชี 

- คะแนนสะสม (Reward Point) 

- ใชแทนเงินสด และวงเงินบัตรเครดิต 

- คาธรรมเนยีมรายป ี

-  สวนลดพิเศษ 

(Irby, 2014) 

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายที่ผู้ออกบัตรเครดิตท า

ร่วมกับร้านค้า 

-การใหสวนลด   - การใหคืนเงิน    - การแถมสินคา   

 (ศิริวรรณ เสรีรตัน์ องอาจ ปะทะวานิช และฉัตรชัย ลอย

ฤทธิ์วุฒิไกร, 2538) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายจากผู้ออก 

บัตรเครดิต 

-การใหสวนลด   - ของกํานัล   - การแขงขัน  - ของแถม 

(ศิริวรรณ เสรีรตัน์ องอาจ ปะทะวานิช และฉัตรชัย ลอย

ฤทธิ์วุฒิไกร, 2538) 

การตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต

ในการช าระสินค้าและบริการ

ทางการท่องเท่ียวใน 3 กลุ่ม

ธุรกิจ 

1.ธุรกิจที่พักแรม 

2.ธุรกิจการคมนาคมขนส่ง 

3.ธุรกิจน าเท่ียว 

ปัจจัย ด้านผู้ออกบัตรและภาพลกัษณ์ 

- ภาพลักษณ ์

- รูปลักษณ์ของบัตรเครดิต 

- การบริการ 

- เทคโนโลยีและความปลอดภัย 

(อํานวย วีรวรรณ อางถึงใน พรทิพย์ พิมลสินธุ์, 2540) 



 

 

บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยวไทย”  
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งเป็นการศึกษาโดยการเก็บรวบรวมขอมูล ตัว
แปรที่เก่ียวของและนําไปหาความสัมพันธ์โดยใชวิธีการทางสถิติในการวิเคราะห์ขอมูลและสรุปผล โดย
การศึกษาในครั้งนี้มีแนวทางการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใชเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaires) ที่ผูวิจัยสรางขึ้นเอง โดยมีวิธีดําเนินการวิจัยดังนี้ 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
2. สมมติฐานที่ใชในการวิจัย 
3. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
4. การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
5. การเก็บรวบรวมขอมูล 
6. สถิติที่ใชในการวิเคราะห์ขอมูล 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากร  
ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักทองเที่ยวชาวไทยที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร และ

เป็นผูถือครองบัตรเครดิตมากกวา  1 ใบ  ทั้งนี้มีจํานวนประชากรทั้งสิ้นประมาณ 1,168,200 คน 
(บริษัทขอมูลเครดิตแหงชาติ, 2558) 
  กลุ่มตัวอย่าง  

การหาขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ โดยอาศัยสูตรกําหนดขนาดของกลุม
ตัวอยางของยามาเน  (Yamane, 1967 ) ที่ระดับความเชื่อมั่นเทากับรอยละ 95  และคาความคลาด
เคลื่อนที่ยอมรับไดไมเกินรอยละ 5 โดยการแทนคาจากสูตร 
  

n   คือ  ขนาดกลุมตัวอยาง 
N   คือ  ขนาดประชากร อางอิงจากผูที่เป็นสมาชิกบัตรเครดิตและเป็นผูที่อาศัยอยู

ในกรุงเทพมหานคร จํานวน 1,168,200 คน 
e   คือ  ความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยาง (ในที่นี้ใชรอยละ 5 ฉะนั้น คา e = 0.05)  

แทนคา จํานวนนักทองเที่ยว 1,168,200  คน 

2N(e)1

N
n
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                        1,168,200 

                1 + 1,168,200 (0.05)2 

จากการแทนคาสูตรดังกลาว ไดขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการทําวิจัยในครั้งนี้ ไมนอยกวา 
399.86 คน ฉะนั้นเพื่อใหไดจํานวนเต็มจึง ใชกลุมตัวอยางทั้งสิ้นจํานวน 400 คน 

วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
ผูวิจัยใชวิธีการเลือกตัวอยางที่ไมใชหลักความนาจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดย

ใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และแบบโควตา (Quota Sampling) 
โดยพิจารณาเลือกกลุมตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติดังตอไปนี้ 

1. เป็นนักทองเที่ยวชาวไทยทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุตั้งแต 20 ปีขึ้นไป ที่อาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานคร และเป็นสมาชิกบัตรเครดิตกับผูออกบัตรเครดิตจากที่ใดก็ได แตตองมีจํานวนบัตร
เครดิตที่ถือครองมากกวา 1 ใบ 

2. เป็นผูมีประสบการณ์ในการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวใน          
3 ธุรกิจ ที่ผูวิจัยทําการศึกษา อยางนอยหนึ่งธุรกิจ ไดแก ธุรกิจที่พัก ธุรกิจการคมนาคมขนสง   ธุรกิจ
นําเที่ยวและบริการการทองเที่ยว 

จากนั้นทําการแบงโควตาพ้ืนที่ในการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด
ออกเป็น 3 พื้นที่ ดังนี้  

1)  สถานที่ทองเที่ยว ยานการคาสําคัญ ทั่วกรุงเทพมหานครทั้งในเขตใจกลางเมือง
และบริเวณชานเมือง โดยผูวิจัยเลือกสุม 6 หางสรรพสินคาจากขอมูล 10 หางสรรพสินคายอดนิยมใน
กรุงเทพมหานคร ปี พ.ศ. 2556  (Toptenthailand, 2556)  ไดแก หางสรรพสินคา สยามเซ็นเตอร์ 
พารากอน เมกาบางนา ดิเอ็มโพเรียม เซ็นทรัลลาดพราว เก็บแบบสอบถามจํานวน 134 ชุด 

2) บริเวณยานธุรกิจที่สําคัญ ไดแก ยานถนนสาทร-ถนนวิทยุ ยานถนนสุขุมวิท-อโศก 
และยานถนนสีลม เก็บแบบสอบถามจํานวน 133 ชุด 

3) บริเวณโดยรอบของงานสงเสริมการทองเที่ยวที่จัดขึ้นในชวงเวลาการเก็บรวบรวม
ขอมูลในกรุงเทพมหานคร เก็บแบบสอบถามจํานวน 133 ชุด 

โดยเหตุผลในการแบงพ้ืนที่ออกเป็น 3 พ้ืนที่ในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ เนื่องจากเป็น
สถานที่ที่มีโอกาสในการพบกับกลุมตัวอยางไดมากทําใหสามารถดําเนินการเก็บขอมูลไดครบถวน โดย 
สถานที่ทองเที่ยว ยานการคา มีโอกาสพบนักทองเที่ยวกลุมเปูาหมายในชวงวันหยุดหรือวันพักผอน 
ยานธุรกิจที่สําคัญ มีโอกาสพบกลุมนักทองเที่ยวในเวลาทํางาน และ บริเวณโดยรอบของงานสงเสริม

= 399.86 คน 



 

 

68 

การทองเที่ยว มีโอกาสพบกลุมนักทองเที่ยวที่สนใจเขามาเลือกซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว
ที่มารวมตัวภายในงาน 

2. สมมติฐานที่ใช้ในการวิจัย  

ผูวิจัยไดกําหนดสมมติฐาน ในการทําวิจัยโดยไดกําหนด ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามแตละ
สมมติฐานดังตอไปนี้ 
สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตใน
การซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
ตัวแปรตน : ปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ 
ตัวแปรตาม : การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
สมมติฐานข้อที่ 2  ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต  มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
ตัวแปรตน : ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
ตัวแปรตาม : การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
สมมติฐานข้อท่ี 3  ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
ตัวแปรตน : ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา 
ตัวแปรตาม : การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
สมมติฐานข้อท่ี 4  ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
ตัวแปรตน : ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต 
ตัวแปรตาม : การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 

3. เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย  
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจในครั้งนี้ ไดแก การใช 

แบบสอบถาม (Questionnaires) โดยผูวิจัยเป็นผูออกแบบแบบสอบถาม จากการศึกษาแนวคิดและ
ทฤษฎี ขอมูลเอกสารตางๆ และงานวิจัยที่เก่ียวของ รวมถึงศึกษารูปแบบของการสงเสริมการขายของ
บัตรเครดิตในปัจจุบันที่มีการใชรวมกับธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ซึ่งประกอบดวย คําถาม
ปลายปิด และคําถามปลายเปิด โดยเริ่มตนดวยคําถามนําในการตอบแบบสอบถาม จํานวน 2 ขอ เพื่อ
ใชในการคัดกรองกลุมตัวอยางใหตรงกับเกณฑ์ในการเลือกกลุมตัวอยางที่กําหนด จากนั้นแบงประเด็น
ของคําถามออกเป็น 7 สวน ดังตอไปนี้ 
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อ
สินคาและบริการทางการทองเที่ยว ไดแก ขอมูลดาน เพศ อายุ สถานภาพสมรส รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
อาชีพ และ ระดับการศึกษา และขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ
ทางการทองเที่ยว มีขอคําถามจํานวน 14 ขอ โดยลักษณะคําถามเป็นคําถามแบบมีคําตอบหลาย
ตัวเลือก (Multiple Choice) และคําตอบแบบเติมในชองวาง (Open-Ended) ในขอคําถาม จํานวน
บุตร และคําตอบอื่นท่ีนอกเหนือจากท่ีกําหนดในคําตอบหลายตัวเลือก   

สวนที่ 2 ขอมูลปัจจัยดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ของบัตรเครดิตที่สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว  มีขอคําถามจํานวน 6 ขอ 
เป็นคําถามที่วัดระดับความคิดเห็นของนักเท่ียวไทยในกรุงเทพมหานครตอ ภาพลักษณ์ของบัตรเครดิต 
และผูใหบริการบัตรเครดิต โดยแสดงการวัดเป็นระดับระดับความมากนอย (Rating Scale)  มีเกณฑ์
การเลือกตอบและใหน้ําหนักคะแนนดังนี้ 

ระดับ    1   หมายถึง  ความคิดเห็นนอยที่สุด 
ระดับ    2   หมายถึง  ความคิดเห็นนอย 
ระดับ    3   หมายถึง  ความคิดเห็นปานกลาง 
ระดับ    4   หมายถึง  ความคิดเห็นมาก 
ระดับ    5   หมายถึง  ความคิดเห็นมากที่สุด  

ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตระดับชั้นใชสูตรการคํานวณชวงกวางของอันตรภาคชั้นดังนี้  
(วิเชียร เกตุสิงห์, 2538) 

ความกวางของอันตรภาคชั้น     =    ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
จํานวนชั้น 

=    
  

 =         0.8 

จากหลักเกณฑ์ดังกลาว สามารถแปลความหมายของคาคะแนนไดดังนี้    
คะแนนเฉลี่ย    1.00 – 1.80 แสดงวาระดับความคิดเห็นนอยที่สุด 
คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60 แสดงวาระดับความคิดเห็นนอย 
คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40 แสดงวาระดับความคิดเห็นปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20 แสดงวาระดับความคิดเห็นมาก 
คะแนนเฉลี่ย   4.21 – 5.00 แสดงวาระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด 

5 – 1 

5 
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 สวนที่ 3 ขอมูลปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต ที่สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว  มีขอคําถามจํานวน 8 ขอ 
เป็นคําถามที่วัดระดับความคิดเห็นของนักเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานครตอคุณสมบัติและสิทธิ
ประโยชน์ของบัตรเครดิต  โดยแสดงการวัดเป็นระดับระดับความมากนอย (Rating Scale)  มีเกณฑ์
การเลือกตอบและใหน้ําหนักคะแนน เชนเดียวกับสวนที่ 2 
 สวนที่ 4 ขอมูลปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคาที่สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว  มีขอคําถามจํานวน 8 ขอ 
เป็นคําถามที่วัดระดับความคิดเห็นของนักเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานครตอการสงเสริมการขายที่บัตร
เครดิตทํารวมกับรานคาโดยแสดงการวัดเป็นระดับระดับความมากนอย (Rating Scale)  มีเกณฑ์การ
เลือกตอบและใหน้ําหนักคะแนน เชนเดียวกับสวนที่ 2 

สวนที่ 5 ขอมูลปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว มีขอคําถามจํานวน 7 ขอ เป็นคําถาม
ที่วัดระดับความคิดเห็นของนักเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานครตอการสงเสริมการขายจากผูออกบัตร
เครดิตโดยแสดงการวัดเป็นระดับระดับความมากนอย (Scale Question)  มีเกณฑ์การเลือกตอบและ
ใหน้ําหนักคะแนน เชนเดียวกับสวนที่ 2 

สวนที่ 6  ขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการทางการ
ทองเที่ยวมีขอคําถามจํานวน 5 ขอ เป็นคําถามที่วัดระดับความคิดเห็นของนักเที่ยวไทยใน
กรุงเทพมหานครตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 
โดยแสดงการวัดเป็นระดับระดับความมากนอย (Rating Scale)  มีเกณฑ์การเลือกตอบและใหน้ําหนัก
คะแนน เชนเดียวกับสวนที่ 2 

สวนที่  7   เป็นคําถามแบบปลายเปิด โดยใหผูตอบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและ
ขอเสนอแนะ 

4. การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวิจัย 

การวิจัยนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชแบบสอบถาม 
(Questionnaires) เป็นเครื่องมือในการวิจัย ดังนั้นผูทําการวิจัยไดทําการตรวจสอบคุณภาพของ
แบบสอบถาม ดังนี้ 

4.1 การทดสอบความตรงของเนื้อหา (Content Validity) ของเครื่องมือที่ใช ไดแก 
แบบสอบถาม วาตรงตามเนื้อหาและวัตถุประสงค์ของการวิจัยหรือไม โดยหลังจากที่นําแบบสอบถาม
ไปปรึกษากับอาจารย์ที่ปรึกษาแลว จึงนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นไปใหผูเชี่ยวชาญ 5 ทาน ไดแก 
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ผูเชี่ยวชาญ และผูทรงคุณวุฒิ ที่มาจากคณาจารย์ทางดานการทองเที่ยวในสถาบันอุดมศึกษา  เพ่ือให
ความเห็น ทําการประเมิน  และทําการแกไขตามขอเสนอแนะ และขอคิดเห็นที่เป็นประโยชน์ตอ
งานวิจัย เพ่ือใหแบบสอบถามที่ไดมีขอผิดพลาดนอยที่สุด มีความเหมาะสมและความครอบคลุมใน
ประเด็นคําถามตางๆ และทําการทดสอบหาคาดัชนีวัดความสอดคลอง (Index of Item Objective 
Congruence: IIOC) เพ่ือตรวจสอบคุณภาพและความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาโดยกําหนดเกณฑ์การ
พิจารณาการใหคะแนนดังนี้     

ผูเชี่ยวชาญเห็นวาสอดคลอง  ใหคะแนน    +1 
ผูเชี่ยวชาญเห็นวาไมแนใจ  ใหคะแนน        0 
ผูเชี่ยวชาญเห็นวาไมสอดคลอง ใหคะแนน     -1 

 การวิเคราะห์ขอมูลความเหมาะสมสอดคลองของเครื่องมือโดยใชดัชนีความสอดคลอง 
(Index of Item Objective Congruence : IIOC)  คํานวณคาตามสูตรดังนี้ (พิสณุ ฟองศรี, 2552) 

   
N

R
IOC


       

  เมื่อ R   =    ผลรวมคะแนนของผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 
      N    =   จํานวนผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 

 นําขอมูลที่รวบรวมจากความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญมาคํานวณหาคา IIOC โดยใชดัชนีความ
สอดคลอง (Index of Item Objective Congruence) ของผูเชี่ยวชาญ มาแทนคาตามสูตรขางตน
โดยคาที่ไดตองมีคาใกลเคียง 1 มากที่สุด โดยผูวิจัยกําหนดคาดัชนีความสอดคลองไวที่ 0.5 เพราะถือ
วาคาที่ไดเป็นที่ยอมรับทางสถิติ สําหรับแบบสอบถามที่สรางขึ้นในงานวิจัยครั้งนี้ หาคาดัชนีความ
สอดคลองไดคา เทากับ 0.94 

4.2 การทดสอบความเที่ยง (Reliability) เพ่ือหาวาเครื่องมือที่ใชมีความสม่ําเสมอ 
หรือความคงที่ของผลที่ไดจากการวัดหรือไม โดยการใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient) 
ทั้งนี้ ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ไดผานการตรวจสอบและแกไขจากอาจารย์ที่ปรึกษา และผูทรงคุณวุฒิ 
ไปทําการทดสอบโดยการทดลองใชกับกลุมที่มีลักษณะคลายกลุมตัวอยาง ซึ่งไดแก นักทองเที่ยวไทย
ในกรุงเทพมหานครที่มีบัตรเครดิตและใชซื้อสินคาและบริการทั่วไปจํานวน 30 คน โดยคํานวณหาคา
สัมประสิทธิ์แอลฟา ตามวิธีของ ครอนบาร์ค  (Cronbach’s Alpha coefficient)  โดยแบบสอบถามที่
ใชวัดระดับจะตองไดคาครอนบาร์คแอลฟุามากกวา 0.7 (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2554) 
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สูตรการหาคาสัมประสิทธิ์ของ  Cronbach’s Alpha coefficient (     )   (สุทิติ ขัตติยะ & 
วิไลลักษณ์ สุวจิตตานนท์, 2554) 

 

 

 

  เมื่อ              แทน คาสัมประสิทธิ์แอลฟา (    -- Coefficient) 
           k     แทน   จํานวนขอของแบบสอบถาม 
          Sum S2

items แทน ผลรวมความแปรปรวนของคําถามแตละขอ 
           S2

Total  แทน ความแปรปรวนรวม  
 สําหรับแบบสอบถามที่สรางขึ้นในงานวิจัยครั้งนี้ หาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา ไดคา ครอนบาร์ค
แอลฟุา เทากับ 0.82 

จากนั้น ทําการปรับปรุงแบบสอบถาม ตรวจสอบความถูกตองอีกครั้ง กอนนําไปใชในการทํา
การสํารวจความเห็นของกลุมตัวอยางตามท่ีกําหนดในลําดับตอไป 

5. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองโดยใชวิธีการสํารวจ (Survey Method) ใชแบบสอบถาม
ที่ผานการทดสอบความเชื่อถือไดใหกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน ซึ่งกลุมตัวอยางที่ได มาจากการ
เลือกโดยใชหลักเหตุผล และวิจารณญาณของผูทําวิจัยเอง โดยพิจารณาถึงจุดมุงหมายของการวิจัย
เป็นสําคัญ โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และ แบบโควตา 
(Quota Sampling) แบงตามพ้ืนที่ เป็น 3 พื้นที่ ที่ผูวิจัยใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง
ในการทําวิจัยในครั้งนี้ไดแก 

1) สถานที่ทองเที่ยว ยานการคาสําคัญ เป็นสถานที่ที่มีนักทองเที่ยวมารวมกัน ไดแก 
หางสรรพสินคาหลายๆ แหง ทั่วกรุงเทพมหานครทั้งในเขตใจกลางเมืองและบริเวณชานเมือง โดย
ผูวิจัยเลือกสุม 6 แหง จากขอมูล 10 หางสรรพสินคายอดนิยมในกรุงเทพมหานคร ปี พ.ศ. 2556 
(Toptenthailand, 2556)  ไดแก หางสรรพสินคา สยามเซ็นเตอร์ พารากอน เมกาบางนา ดิเอ็มโพ
เรียม เซ็นทรัลลาดพราว เก็บแบบสอบถามจํานวน 134 ชุด 

2) บริเวณยานธุรกิจที่สําคัญ ไดแก ยานถนนสาทร-ถนนวิทยุ ยานถนนสุขุมวิท-อโศก 
และยานถนนสีลม เก็บแบบสอบถามจํานวน 133 ชุด 
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3) บริเวณโดยรอบของงานสงเสริมการทองเที่ยวที่จัดขึ้นในชวงเวลาการเก็บรวบรวม
ขอมูลในกรุงเทพมหานคร จํานวน 2 งาน ไดแก งานเที่ยวทั่วไทย ไปทั่วโลก (TITF) ครั้งที่ 16 จัดขึ้น
ในชวงวันที่ 25 กุมภาพันธ์ - 1 มีนาคม 2558 และ งานไทยเที่ยวไทย ครั้งที่ 34 จัดขึ้นในชวงวันที่ 5 - 
8 มีนาคม 2558 โดยเก็บแบบสอบถามรวม 2 แหงจํานวน 133 ชุด  

เพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงค์ของงานวิจัย ผูวิจัยตองเลือกกลุมตัวอยางตามวิธีการเลือก
กลุมตัวอยาง โดยการสอบถามกลุมตัวอยางทางวาจาในเรื่องคุณสมบัติของกลุมตัวอยางวาเป็นไป
ตามที่กําหนดหรือไม กลาวคือ ตองเป็นผูที่ถือครองบัตรเครดิตมากกวา  1 ใบ และตองเป็นผูที่มี
ประสบการณ์ในการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวในกลุมธุรกิจที่ผูวิจัย
ทําการศึกษาอยางนอย 1 ธุรกิจ ไดแก ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจการขนสง และธุรกิจนําเที่ยว ถากลุม
ตัวอยางมีคุณสมบัติตามที่กําหนดก็ดําเนินการแจกแบบสอบถามเพ่ือเริ่มดําเนินการเก็บขอมูล โดยใช
เวลาในการตอบแบบสอบถามประมาณ 5-8 นาทีตอชุด ใชระยะเวลาในการเก็บขอมูลประมาณ 1 
เดือน ระหวางกลางเดือนกุมภาพันธ์ถึงกลางเดือนมีนาคม พ.ศ. 2558 

6. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวิเคราะห์ขอมูลโดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) 
ผูวิจัยทําการวิเคราะห์หา คาสถิติพ้ืนฐาน และนําเสนอขอมูลโดยใชตารางแสดงการแจกแจง

ความถี่ (Frequency)  และคารอยละ (Percentage) เพ่ืออธิบายขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
และขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว  

ผูวิจัยทําการวิเคราะห์หาคาเฉลี่ย (Mean) และ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard 
Deviation) เพ่ืออธิบายลักษณะของขอมูลที่เก็บไดจากแบบสอบถามในสวนตางๆ ไดแก  

- ขอมูลปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ของบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

- ขอมูลปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตที่สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

- ขอมูลปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคาที่สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

- ขอมูลปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

- ขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการทางการ
ทองเที่ยว 
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 2. การวิเคราะห์ขอมูลโดยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) 

ผูวิจัยเลือกใชสถิติในการทดสอบ โดยใชสมการถดถอยเชิงเสนพหุคูณ  (Multiple Linear 
Regression) ในการหารูปแบบของความสัมพันธ์เชิงเหตุและผล ระหวางตัวแปรตามหนึ่งตัว ไดแก 
การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว กับตัวแปรตน 4 ตัว
ไดแก  ปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา และ ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจาก
ผูออกบัตรเครดิตโดยตั้งระดับนัยสําคัญทางสถิติไวที่ 0.01 และ มีขอสันนิษฐานวาความสัมพันธ์
ระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตามเป็นความสัมพันธ์เชิงเสน (Linear Relationship) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

   ในการศึกษางานวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการ
ทองเที่ยวของนักทองเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว และศึกษาปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการทองเที่ยว ของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานครโดยผูวิจัย 
มุงเนนศึกษาใน 3 ธุรกิจหลัก ไดแก ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจการคมนาคมขนสง  ธุรกิจนําเที่ยวและ
ตัวแทนจําหนายการทองเที่ยว ใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล กลุมตัวอยางที่ใชในการทําวิจัยครั้งนี้
คือ นักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานครที่มีบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบและเป็นผูมีประสบการณ์ใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวใน 3 ธุรกิจดังกลาว อยางนอยหนึ่งธุรกิจ รวม 
400 คน ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณ์ตางๆ และอักษรยอที่ใชในการวิเคราะห์ขอมูล ดังตอไปนี้ 

 ̅  แทน คาเฉลี่ย (Mean) 
S.D.  แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
p   แทน นัยสําคัญทางสถิติ (Significance) 
F          แทน คาทดสอบของนัยสําคัญของคาเฉลี่ยมากกวา 2 กลุม (คาสถิต ิF) 
Beta  แทน คาคาสัมประสิทธิ์ความถดถอย (Standardized Coefficients) 
R2     แทน คาท่ีแสดงระดับของความสัมพันธ์ระหวางกลุมตัวแปรอิสระทั้งหมด 

กับตัวแปรตาม ซึ่งเรียกวา คาสัมประสิทธิ์ความสัมพันธ์พหุคูณ หรือ 
คาสัมประสิทธิ์ของการทํานาย 

ผูวิจัยไดดําเนินการวิเคราะห์ขอมูลและนําเสนอผลการวิเคราะห์ขอมูล ดังนี้ 

ตอนที่ 1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตในการซื้อ
สินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว  

 การวิเคราะห์ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม และ พฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการ
ซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว ผูวิจัยใชสถิติพรรณนา ไดแก การแจกแจงความถี่ คารอยละ 
เพ่ืออธิบายขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต แบงการนําเสนอ
ขอมลูไดเป็น 2 สวนดังนี้ 

1.1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ตัวแปรที่ใชศึกษาประกอบดวย เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ ระดับการศึกษา ผูวิจัยไดวิเคราะห์และนําเสนอใน
รูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย ตามลําดับ ดังนี้ 
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ตารางที่ 2 จํานวน และรอยละขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ อายุสถานภาพ
สมรสรายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ และระดับการศึกษา 

             ข้อมูลทั่วไป จ านวน (คน)  ร้อยละ 

เพศ ชาย 178 44.50 
 หญิง 222 55.50 
รวม  400 100.00 

อายุ 20-29 ปี 60 15.00 
 30-39 ปี 233 58.20 
 40-49 ปี 89 22.20 
 50-59 ปี 15 3.80 
 สูงกวา 59 ป ี 3 0.80 
รวม  400 100.00 

สถานภาพสมรส โสด 253 63.20 
 สมรส 139 34.80 
 หยาราง 8 2.00 
รวม  400 100.00 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน                  
         
 

15,000 -29,999 บาท              
30,000 -49,999 บาท 
50,000 -69,999 บาท 
70,000 -99,999 บาท   

58 
94 
94 
82 

14.50 
23.50 
23.50 
20.50 

 100,000 -149,999 บาท 35 8.70 
 สูงกวา 149,999 บาท 37 9.30 
รวม  400 100.00 

อาชีพ พนักงานบริษัท/ลูกจาง 218 54.50 
 เจาของกิจการ /คาขาย  28 7.00 
 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 137 34.20 
 วิชาชีพอิสระ 12 3.00 
 พอบาน/แมบาน 5 1.30 
รวม  400 100.00 
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ตารางที ่2  )ตอ (  

               ข้อมูลทั่วไป          จ านวน (คน)  ร้อยละ 

ระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี 4 1.00 
 ปริญญาตรี 209 52.30 
 ปริญญาโท 180 45.00 
 ปริญญาเอก 7 1.70 
รวม  400 100.00 

จากตารางที่ 2 แสดงใหเห็นวา  ขอมูลทางดานเพศของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม ผล
การศึกษาพบวาเป็นเพศหญิงมากกวาเพศชาย ซึ่งเพศหญิงมีจํานวน 222 คน หรือคิดเป็นรอยละ 
55.50 และเพศชาย จํานวน 178 คน หรือคิดเป็นรอยละ 44.50  

จากขอมูลทางดานอายุของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวามีอายุ  30-
39 ปี มากท่ีสุด จํานวน 233 คน หรือคิดเป็นรอยละ 58.20 รองลงมา 40-49 ปี จํานวน 89 คน หรือ
คิดเป็นรอยละ 22.20 ตอมามีอายุ 20-29 ปี จํานวน 60 คน หรือคิดเป็นรอยละ 15.00  ตอมามีอายุ 
50-59 ปี จํานวน 15 คน หรือคิดเป็นรอยละ 3.80 และนอยที่สุดมีอายุ  สูงกวา 59 ปี จํานวน 3 คน 
หรือคิดเป็นรอยละ 0.80  

จากขอมูลทางดานสถานภาพสมรสของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา
นักทองเที่ยวสวนใหญมีสถานภาพโสด มากที่สุด จํานวน 253 คน หรือคิดเป็นรอยละ 63.20 
รองลงมาสถานภาพ สมรส จํานวน 139 คน หรือคิดเป็นรอยละ 34.80 และนอยที่สุดสถานภาพ หยา
ราง จํานวน 8 คน หรือคิดเป็นรอยละ 2.00    
 จากขอมูลทางดานรายไดของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา 
นักทองเที่ยวมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากที่สุดที่ 30,000 - 49,999 บาท จํานวน 94 คน คิดเป็นรอยละ 
23.50 และ 50,000 -69,999 บาท จํานวน 94 คน คิดเป็นรอยละ 23.50 รองลงมามีรายไดเฉลี่ย 
70,000 -99,999 บาท จํานวน 82 คน คิดเป็นรอยละ 20.50 ตอมามีรายไดเฉลี่ย  15,000 -29 ,999 
บาท จํานวน 58 คน คิดเป็นรอยละ 14.50 ตอมามีรายไดเฉลี่ย สูงกวา 150,000 บาท จํานวน 37 คน 
คิดเป็นรอยละ 9.30 และนอยที่สุดมีรายไดเฉลี่ย 100,000 -149,999 บาท จํานวน 35 คน คิดเป็น
รอยละ 8.70 

 จากขอมูลทางดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเป็นพนักงานบริษัท/ลูกจาง มากที่สุด จํานวน 218 คน คิดเป็นรอยละ 54.50 รองลงมามี
อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 137 คน คิดเป็นรอยละ 34.20 ตอมาเจาของกิจการ/คาขาย 
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จํานวน 28 คน คิดเป็นรอยละ 7.00 ตอมาวิชาชีพอิสระ จํานวน 12 คน คิดเป็นรอยละ 3.00 และ
นอยที่สุดเป็น พอบาน/แมบาน จํานวน 5 คน คิดเป็นรอยละ 1.30   

จากขอมูลทางดานระดับการศึกษาของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา 
นักทองเที่ยวสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 209 คน คิดเป็นรอยละ 52.30 รองลงมา
การศึกษาระดับปริญญาโท จํานวน 180 คน คิดเป็นรอยละ 45.00 ตอมา การศึกษาระดับปริญญา
เอก จํานวน 7 คน คิดเป็นรอยละ 1.70 และนอยที่สุดมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 4 
คน คิดเป็นรอยละ 1.00   

1.2 ขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว ขอมูลที่
ใชในการศึกษา ประกอบดวย จํานวนบัตรเครดิตที่ถืออยูในปัจจุบัน จํานวนบัตรเครดิตที่ใชเป็นประจํา 
วิธีการชําระคืนการใชจายจากบัตรเครดิต ประสบการณ์ในการใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและ
บริการดานการทองเที่ยวและยอดการใชจายเฉลี่ยผานบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการดาน
การทองเที่ยวใน 3 ธุรกิจหลัก ผูวิจัยไดวิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย 
ตามลําดับ ดังนี้ 
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ตารางที่ 3  จํานวน และรอยละของขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ
ทางการทองเที่ยว ในดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถืออยู จํานวนบัตรเครดิตที่ใชเป็นประจํา วิธีการชําระ
คืนการใชจายจากบัตรเครดิต ประสบการณ์และชองทางในการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและ
บริการทางการทองเที่ยว 

พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต 
ในการซื้อสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว 

จ านวน 
(คน)  

ร้อยละ 

จ านวนบัตรเครดิต จํานวน 2 ใบ 113 28.30 
ที่ถืออยู่ จํานวน 3 ใบ 116 29.00 
 จํานวน 4 ใบ 75 18.70 
 จํานวน 5 ใบขึ้นไป 96 24.00 
รวม  400 100.00 

จ านวนบัตรเครดิต จํานวน 1 ใบ 115 28.80 
ที่ใช้เป็นประจ า จํานวน 2 ใบ 203 50.80 
 จํานวน 3 ใบ 58 14.40 
 มากกวา 3 ใบ 24 6.00 
รวม  400 100.00 
วิธีในการช าระคืนการ ชําระเต็มจํานวน 299 74.80 
ใช้จ่ายจากบัตรเครดิต ผอนชําระข้ันต่ําหรือชําระไมเต็มจํานวน 7 1.70 
 ใชทั้ง 2 วิธีขึ้นอยูกับสภาพคลองในขณะนั้น 94 23.50 
รวม  400 100.00 
ประสบการณ์การใช้ ที่พัก โรงแรม 389 34.40 
บัตรเครดิตในการซื้อ ตั๋วรถไฟ 57 5.00 
สินค้าและบริการ ตั๋วรถบัส 35 3.10 
ทางการท่องเที่ยว ตั๋วเครื่องบิน 331 29.20 

(ตอบได้มากกว่า ด ข้อ)  คารถเชา 126 11.10 
 คาแพ็กเกจทองเที่ยว 195 17.20 
รวม  1133 100.00 
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ตารางที่ 3  )ตอ(  

พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต 
ในการซื้อสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว 

จ านวน)คน( ร้อยละ 

ช่องทางในการใช้บัตรเครดิต ชําระผานระบบ อินเทอร์เน็ต 318 50.70 
ซื้อสินค้าและบริการ ชําระ ณ จุดขายหรือจุดใหบริการ 269 42.80 
ทางการท่องเที่ยว ชําระผานทางโทรศัพท์ 41 6.50 
(ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)    
รวม  628 100.00 

จากตารางที่ 3 ขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการ
ทองเที่ยว แสดงใหเห็นวา ขอมูลทางดานจํานวนบัตรเครดิตที่ถืออยู ของนักทองเที่ยวที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ ถือบัตรเครดิตจํานวน 3 ใบมากที่สุด จํานวน 116 คน คิดเป็นรอยละ 29.00 
รองลงมา ถือบัตรเครดิตจํานวน 2 ใบ จํานวน 113 คน คิดเป็นรอยละ 28.30 ตอมา ถือบัตรเครดิต
จํานวน 5 ใบขึ้นไป จํานวน 96 คน คิดเป็นรอยละ 24.00 และ นอยที่สุด ถือบัตรเครดิตจํานวน 4 ใบ 
จํานวน 75 คน คิดเป็นรอยละ 18.70 

ขอมูลทางดานจํานวนบัตรเครดิตที่ใชเป็นประจํา ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ ใชบัตรเครดิตจํานวน 2 ใบ จํานวน 203 คน คิดเป็นรอยละ 50.80 รองลงมา ใชบัตรเครดิต
จํานวน 1 ใบ จํานวน 115 คน คิดเป็นรอยละ 28.80 ตอมา ใชบัตรเครดิตจํานวน 3 ใบ จํานวน 58 
คน คิดเป็นรอยละ 14.40 และ นอยท่ีสุด ใชบัตรเครดิตมากกวาจํานวน 3 ใบ จํานวน 24 คน คิดเป็น
รอยละ 6.00 

ขอมูลทางดานวิธีในการชําระคืนการใชจายจากบัตรเครดิต (ชําระเต็มจํานวน/ผอนชําระขั้น
ต่ําหรือชําระไมเต็มจํานวน) ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชวิธีในการชําระคืน ชําระ
เต็มจํานวน จํานวน 299 คน คิดเป็นรอยละ 74.80 รองลงมา ใชทั้ง 2 วิธีขึ้นอยูกับสภาพคลองใน
ขณะนั้น จํานวน 94 คน คิดเป็นรอยละ 23.50และ นอยท่ีสุด ผอนชําระข้ันต่ําหรือชําระไมเต็มจํานวน 
จํานวน 7 คน คิดเป็นรอยละ 1.70 

ขอมูลทางดานประสบการณ์การใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว  
ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชซื้อที่พัก โรงแรม จํานวน 389 คน คิดเป็นรอยละ 
34.40 รองลงมา ใชซื้อตั๋วเครื่องบิน จํานวน 331 คน คิดเป็นรอยละ 29.20 ตอมา ใชซื้อคาแพ็กเกจ
ทองเที่ยว จํานวน 195 คน คิดเป็นรอยละ 17.20 ตอมา ใชจายคารถเชา จํานวน 126 คน คิดเป็น
รอยละ 11.10 ตอมา ใชซื้อตั๋วรถไฟ จํานวน 57 คน คิดเป็นรอยละ 5.00 และ นอยที่สุด ใชซื้อตั๋วรถ
บัส จํานวน 35 คน คิดเป็นรอยละ 3.10 
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ขอมูลทางดานชองทางในการใชบัตรเครดิตซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวของ
นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ชําระผานระบบอินเทอร์เน็ต จํานวน 318 คน คิดเป็นรอย
ละ 50.70 รองลงมา ชําระ ณ จุดขายหรือจุดใหบริการ จํานวน 269 คน คิดเป็นรอยละ 42.80 และ 
นอยที่สุด ชําระผานทางโทรศัพท์ จํานวน 41 คน คิดเป็นรอยละ 6.50 

ตารางที่ 4  จํานวน และรอยละของขอมูลประสบการณ์การใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ
ทางการทองเที่ยว ในดานจํานวนการใชจายผานบัตรเครดิตโดยเฉลี่ยตอการเดินทางทองเที่ยว 1 ครั้ง 

ข้อมูลประสบการณ์การใช้บัตรเครดิต 
ในการซื้อสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว 

จ านวน 
(คน)  

ร้อยละ 

ยอดการใช้จ่ายในค่าที่พักแรม นอยกวา 5,000 บาท 47 11.80 
รวมเฉลี่ยต่อการท่องเที่ยว 5,001 - 10,000 บาท 153 38.30 

1 ครั้ง  10,001 – 15,000 บาท 62 15.50 
 15,001 - 20,000 บาท  42 10.50 
 20,001 - 25,000 บาท 36 9.00 
 25,001 - 30,000 บาท 15 3.70 
 30,001 - 35,000 บาท 9 2.20 
 มากกวา 35,000 บาท 28 7.00 
ผู้ที่ไม่เคยใช้บัตรเครดิตในธุรกิจดังกล่าว 8 2.00 
รวม  400 100.00 
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ตารางที่ 4  )ตอ(  

ข้อมูลประสบการณ์การใช้บัตรเครดิต 
ในการซื้อสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว 

จ านวน 
(คน)  

ร้อยละ 

ยอดการใช้จ่ายในค่าคมนาคม นอยกวา 5,000 บาท 74 18.50 
รวมเฉลี่ยต่อการท่องเที่ยว 5,001 - 15,000 บาท 150 37.50 

1 ครั้ง  15,001 - 25,000 บาท 67 16.80 
 25,001 - 40,000 บาท  33 8.30 
 40,001 - 55,000 บาท 21 5.20 
 55,001 - 70,000 บาท 4 1.00 
 70,001 - 85,000 บาท 1 0.30 
 มากกวา 85,000 บาท 6 1.40 
ผู้ที่ไม่เคยใช้บัตรเครดิตในธุรกิจดังกล่าว 44 11.00 
รวม  400 100.00 

ยอดการใช้จ่ายในการเดินทาง นอยกวา 30,000 บาท 122 30.50 
ท่องเที่ยวผ่านธุรกิจน าเที่ยว ตัวแทน 30,001 - 60,000 บาท 65 16.30 
จ าหน่ายการท่องเที่ยว 60,001 - 90,000 บาท 21 5.30 
 90,001 - 120,000 บาท  7 1.70 
 120,001 - 150,000 บาท 6 1.40 
 มากกวา 150,000 บาท 9 2.30 
ผู้ที่ไม่เคยใช้บัตรเครดิตในธุรกิจดังกล่าว 170 42.50 
รวม  400 100.00 

จากตารางที่ 4 ขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการ
ทองเที่ยว แสดงใหเห็นวา ขอมูลทางดานยอดการใชจายในคาที่พักแรม รวมเฉลี่ยตอการทองเที่ยว 1 
ครั้ง ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชจายประมาณ 5,001   -  10,000 บาท จํานวน 
153 คน คิดเป็นรอยละ 38.30 รองลงมา ใชจายประมาณ   10,001  - 15,000 บาท จํานวน 62 คน 
คิดเป็นรอยละ 15.50 ตอมา ใชจายนอยกวา 5,000 บาท จํานวน 47 คน คิดเป็นรอยละ 11.80 
ตอมา ใชจายประมาณ 15,001 - 20,000 บาท จํานวน 42 คน คิดเป็นรอยละ 10.50 ตอมา ใชจาย
ประมาณ 20,001 - 25,000 บาท จํานวน 36 คน คิดเป็นรอยละ 9.00 ตอมา ใชจายมากกวา 35,000 
บาท จํานวน 28คน คิดเป็นรอยละ 7.00  ตอมา ใชจายประมาณ 25,001 - 30,000 บาท จํานวน 15 
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คน คิดเป็นรอยละ 3.70 ตอมา ใชจายประมาณ 30,001 - 35,000 บาท จํานวน 9 คน คิดเป็นรอยละ 
2.20 และ นอยที่สุด ไมเคยใชบัตรเครดิตในธุรกิจที่พักแรม จํานวน 8 คน คิดเป็นรอยละ 2.00 

ขอมูลทางดานยอดการใชจายในคาคมนาคม รวมเฉลี่ยตอการทองเที่ยว 1 ครั้ง ของ
นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชจายประมาณ 5,001 - 15,000 บาท จํานวน 150 คน 
คิดเป็นรอยละ 37.50 รองลงมา ใชจายนอยกวา 5,000 บาท จํานวน 74 คน คิดเป็นรอยละ 18.50 
ตอมา ใชจายประมาณ 15,001 - 25,000 บาท จํานวน 67 คน คิดเป็นรอยละ 16.80 ตอมา ไมเคยใช
บัตรเครดิตในธุรกิจดังกลาว จํานวน 44 คน คิดเป็นรอยละ 11.00 ตอมา ใชจายประมาณ 25,001 - 
40,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเป็นรอยละ 8.30 ตอมา ใชจายประมาณ 40,001 - 55,000 บาท  
จํานวน 21 คน คิดเป็นรอยละ 5.20  ตอมา ใชจายมากกวา 85,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเป็นรอย
ละ 1.40 ตอมา     ใชจายประมาณ 55,001 - 70,000 บาท จํานวน 4 คน คิดเป็นรอยละ 1.00 และ 
นอยที่สุด 70,001  - 85,000 บาท จํานวน 1 คน คิดเป็นรอยละ 0.30 

ขอมูลทางดานยอดการใชจายในการเดินทางทองเที่ยวผานธุรกิจนําเที่ยว ตัวแทนจําหนาย
การทองเที่ยว ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ไมเคยใชบัตรเครดิตในธุรกิจดังกลาว  
จํานวน 170 คน คิดเป็นรอยละ 42.50  รองลงมา ใชจายนอยกวา 30,000 บาท จํานวน 122 คน คิด
เป็นรอยละ 30.50 ตอมา ใชจาย 30,001   -  60,000 บาทจํานวน 65 คน คิดเป็นรอยละ 16.30 ตอมา 
ใชจายประมาณ 60,001 - 90,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเป็นรอยละ 5.30 ตอมา ใชจายมากกวา 
150,000 บาท จํานวน 9 คน คิดเป็นรอยละ 2.30 ตอมา ใชจายประมาณ 90,001   -  120,000 บาท 
จํานวน 7 คน คิดเป็นรอยละ 1.70  ตอมา และ นอยที่สุด ใชจายประมาณ 120,001   -  150,000 บาท 
จํานวน 6 คน คิดเป็นรอยละ 1.40 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต 

ตารางที่ 5 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยดานผูออกบัตรและ
ภาพลักษณ์ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต 

 ปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์  x  S.D. ระดับความคิดเห็น 

1 ผูออกบัตรมีระบบการจัดการที่นาเชื่อถือและปลอดภัย 4.41 0.71 เห็นดวยมากที่สุด 

2 มีการบริการที่สะดวกรวดเร็ว ในการสอบถามขอมูล 
หรือในกรณีที่มีปัญหาในการใชบัตร 

4.32 0.75 เห็นดวยมากที่สุด 

3 ผูออกบัตรมีภาพลักษณ์ที่ดี  มีชื่อเสียง ไดรับการ
ยอมรับ และเป็นที่รูจักแพรหลาย 

4.12 0.77 เห็นดวยมาก 

4 มีชองทางในการเขาถึงขอมูลขาวสารที่สะดวกและ
ทันสมัย 

3.88 0.76 เห็นดวยมาก 

5 การใชบัตรเครดิตแสดงถึงความสําเร็จและการยอมรับ 3.22 1.09 เห็นดวยปานกลาง 

6 ตัวบัตรมีการออกแบบเป็นเอกลักษณ์ โดดเดนและ
สวยงาม 

3.14 0.93 เห็นดวยปานกลาง 

 ค่าเฉลี่ยรวม 3.85 0.54 เห็นดวยมาก 

จากตารางที่ 5 แสดงผลคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย
ดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ที่สงผมตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต จากผลการวิจัยพบวา ระดับ
ความคิดเห็นตอปัจจัยดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ในภาพรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก ( x  
= 3.85, S.D.= 0.54) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอพบวา มีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมากที่สุด 
จํานวน 2 ขอ คือ ผูออกบัตรมีระบบการจัดการที่นาเชื่อถือและปลอดภัย ( x  = 4.41, S.D.= 0.71) 
และ และ มีการบริการที่สะดวกรวดเร็วในการสอบถามขอมูล หรือในกรณีที่มีปัญหาในการใชบัตร
เครดิต ( x  = 4.32, S.D.= 0.75) ตามลําดับ 

มีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นมาก จํานวน 2 ขอ คือ ภาพลักษณ์ที่ดีของผูออกบัตร ความ
มีชื่อเสียง ไดรับการยอมรับและเป็นที่รูจักแพรหลาย ( x  = 4.12, S.D.= 0.77) และ มีชองทางในการ
เขาถึงขอมูลขาวสารที่สะดวกและทันสมัย ( x  = 3.88, S.D.= 0.76) ตามลําดับ และมีระดับความ
คิดเห็นในระดับเห็นดวยปานกลาง จํานวน 2 ขอ คือ การใชบัตรเครดิตแสดงถึงความสําเร็จและการ
ยอมรับ ( x  = 3.22, S.D.= 1.09) และ ตัวบัตรเครดิตมีการออกแบบเป็นเอกลักษณ์ โดดเดนและ
สวยงาม ( x  = 3.14 , S.D.= 0.93) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 6 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับขอมูลปัจจัยดานคุณสมบัติ
และสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต 

ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต x  S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

1 ความสะดวกสบายในการซื้อสินคาโดยไมตองพกเงินสด
เป็นจํานวนมาก 

4.44 0.69 เห็นดวยมากที่สุด 

2 สิทธิ์ในการยกเวนคาธรรมเนียมรายปีเมื่อมียอดใชจาย
ตามท่ีกําหนด 

4.41 
 

0.81 เห็นดวยมากที่สุด 

3 การไดรับสวนลด หรือของสมนาคุณพิเศษจากการใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ 

4.27 0.81 เห็นดวยมากที่สุด 

4 บัตรสามารถเปลี่ยนการใชเป็นเงินสดเครดิตคืนเขา
บัญชีทุกๆครั้งท่ีมีการใชจายผานบัตร 

3.94 0.95 เห็นดวยมาก 

5 การไดรับยอดวงเงินการใชจายผานบัตรเครดิตในวงเงิน
ที่สูง 

3.91 0.89 เห็นดวยมาก 

6 
 
7 
 
 
 
8 

บัตรสามารถสะสมคะแนนเพ่ือใชแลกของรางวัลได
อยางรวดเร็ว 
มีแผนประกันระหวางการเดินทาง ในการใชบัตรเครดิต
ชําระคาบัตรโดยสาร โปรแกรมการทองเที่ยวของ
บริษัททัวร์ ประกันชีวิต, ประกันความลาชาของ
เที่ยวบิน,กระเปาเดินทางสูญหาย เป็นตน 
บัตรสามารถสะสมคะแนนเพ่ือแลกเป็นไมล์สะสมและ
ใชแลกตั๋วเครื่องบินไดอยางรวดเร็ว 

3.91 
 

3.82 
 
 
 

3.72 

0.88 
 

0.98 
 
 
 

0.98 

เห็นดวยมาก 
 

เห็นดวยมาก 
 
 
 

เห็นดวยมาก 

 ค่าเฉลี่ยรวม 4.05 0.54 เห็นดวยมาก 

 จากตารางที่ 6 แสดงผลคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลปัจจัยดานคุณสมบัติ
และสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต  จากผลการวิจัยพบวา 
ระดับความคิดเห็นตอคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตในภาพรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก ( x  = 4.05, S.D.= 0.54) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอพบวา 
มีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมากที่สุด จํานวน 3 ขอ คือ ความสะดวกสบายในการซื้อสินคา
โดยไมตองพกเงินสดเป็นจํานวนมาก ( x  = 4.44, S.D.= 0.69) สิทธิ์ในการยกเวนคาธรรมเนียมรายปี
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เมื่อมียอดใชจายตามที่กําหนด ( x  = 4.41, S.D.= 0.81) และ การไดรับสวนลด หรือของสมนาคุณ
พิเศษจากการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ ( x = 4.27, S.D.= 0.81) ตามลําดับ      

มีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นมาก จํานวน 5 ขอ คือ ภาพลักษณ์ที่ดีของผูออกบัตร บัตร
สามารถเปลี่ยนการใชเป็นเงินสดเครดิตคืนเขาบัญชีทุกๆครั้งที่มีการใชจายผานบัตร ( x  = 3.94, 
S.D.= 0.95) การไดรับยอดวงเงินการใชจายผานบัตรเครดิตในวงเงินที่สูง ( x  = 3.91, S.D.= 0.89) 
บัตรสามารถสะสมคะแนนเพ่ือใชแลกของรางวัลไดอยางรวดเร็ว ( x  = 3.91, S.D.= 0.88)  มีแผน
ประกันระหวางการเดินทาง ในการใชบัตรเครดิตชําระคาบัตรโดยสารหรือโปรแกรมการทองเที่ยวของ
บริษัททัวร์ เชน การประกันชีวิต การประกันความลาชาของเที่ยวบินและกระเปาเดินทางหากสูญหาย 
เป็นตน ( x  = 3.82, S.D.= 0.98) และบัตรสามารถสะสมคะแนนเพ่ือแลกเป็นไมล์สะสมและใชแลก
ต๋ัวเครื่องบินไดอยางรวดเร็ว ( x = 3.72, S.D.= 0.98) ตามลําดับ  

ตารางที่ 7 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับขอมูลปัจจัยดานการสงเสริม
การขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคาที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต 

ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา x  S.D. ระดับความคิดเห็น 

1 การไดรับสวนลด หรือไดรับราคาพิเศษในการซื้อสินคา
และบริการ 

4.28 0.75 เห็นดวยมากที่สุด 

2 
 

การไดรับเครดิตเงินคืนเขาบัญชี (Cash Back) เมื่อซื้อ
สินคาและบริการทางการทองเที่ยวครบตามเงื่อนไข 

4.16 
 

0.89 
 

เห็นดวยมาก 
 

3 
 
 
 
 

สิทธิ์ในการใชคะแนนสะสม (Reward Point) แลกรับ
สินคาและบริการทางการทองเที่ยวและไดแถมเพ่ิมจาก
เดิมที่กําหนด เชน ใชคะแนนสะสมแลกตั๋วเครื่องบิน 1 ที่
นั่งแถมฟรีอีก 1 ที่นั่งในเที่ยวบินเดียวกัน, ใชคะแนนสะสม
แลกรับบัตรรถเชา แถมเพ่ิมอีก 1 ใบ 

4.09 
 
 
 
 

0.88 
 
 
 
 

เห็นดวยมาก 
 
 
 
 

4 การไดรับสิทธิ์ ในการซื้อ 1 แถม 1 หรือ 2 ในการซื้อ
สินคาและบริการ 

4.06 0.90 เห็นดวยมาก 
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ตารางที่ 7 )ตอ(  

ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา x  S.D. ระดับความคิดเห็น 

5 สิทธิ์ ในการแบ งชําระคาสินคาและบริการทางการ
ทองเที่ยว โดยไมมีดอกเบี้ย 

4.05 1.01 เห็นดวยมาก 

6 การไดรับคะแนนสะสมเพ่ิม (Reward Point) 2 ถึง 5 เทา 
จากการซื้อสินคาและบริการทางทองเที่ยวตามที่กําหนด 

4.02 0.88 เห็นดวยมาก 

7 สิทธิ์ในการใชคะแนนสะสม (Reward Point) บางสวน
ตามท่ีกําหนด บวกเพ่ิมเงินสด เพ่ือใชซื้อสินคาและบริการ
ทางการทองเที่ยว ตามเงื่อนไขที่กําหนด เชน ใชสิทธิ์ แลก
ซื้อ หองพัก หรือ ตั๋วเครื่องบิน  เป็นตน 

3.91 0.90 เห็นดวยมาก 

8 การไดรับไมล์สะสมของสายการบินเพ่ิม เมื่อมียอดใชจาย
ผานบัตรเครดิตครบตามที่กําหนด 

3.82 0.98 เห็นดวยมาก 

 ค่าเฉลี่ยรวม 4.05 0.66 เห็นดวยมาก 

   จากตารางที่ 7 แสดงผลคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัย
ดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคาที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต จาก
ผลการวิจัยพบวา   ระดับความคิดเห็นตอการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคาที่สงผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต ในภาพรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก ( x = 4.05, S.D.= 0.66) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอพบวา มีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมากที่สุด จํานวน 1 ขอ คือ การ
ไดรับสวนลด หรือไดรับราคาพิเศษในการซื้อสินคาและบริการ  ( x = 4.28, S.D.= 0.75)  

มีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นมาก จํานวน 7 ขอ คือ การไดรับเครดิตเงินคืนเขาบัญชี (Cash 
Back) เมื่อซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวครบตามเงื่อนไข ( x = 4.16, S.D.= 0.89) สิทธิ์ในการ
ใชคะแนนสะสม (Reward Point) แลกรับสินคาและบริการทางการทองเที่ยวและไดรับแถมเพ่ิมจากเดิม
ที่กําหนด เชน ใชคะแนนสะสมแลกตั๋วเครื่องบิน 1 ที่นั่ง แถมฟรีอีก 1 ที่นั่งในเที่ยวบินเดียวกัน , ใช
คะแนนสะสมแลกรับบัตรรถเชา แถมเพ่ิมฟรีอีก 1 ใบ ( x = 4.09, S.D.= 0.88)  การไดรับสิทธิ์ในการซื้อ 
1 แถม 1 หรือ 2 ในการซื้อสินคาและบริการ ( x  = 4.06, S.D.= 0.90) สิทธิ์ในการแบงชําระคาสินคา
และบริการทางการทองเที่ยว โดยไมมีดอกเบี้ย  ( x = 4.05, S.D.= 1.01) การไดรับคะแนนสะสมเพ่ิม 
(Reward Point) 2 ถึง 5 เทา จากการซื้อสินคาและบริการทางทองเที่ยวตามท่ีกําหนด ( x = 4.02, 
S.D.= 0.88) สิทธิ์ในการใชคะแนนสะสม (Reward Point) บางสวนตามที่กําหนด บวกเพ่ิมเงินสด เพ่ือใช
ซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว ตามเงื่อนไขที่กําหนด เชน ใชสิทธิ์แลกซื้อหองพัก หรือ ตั๋ว
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เครื่องบิน เป็นตน ( x = 3.91, S.D.= 0.90) และการไดรับไมล์สะสมของสายการบินเพ่ิม เมื่อมียอดใช
จายผานบัตรเครดิตครบตามที่กําหนด ( x = 3.82, S.D.= 0.98) ตามลําดับ 

ตารางที่ 8 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยดานการสงเสริมการ
ขายจากผูออกบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต  

ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต x  S.D. ระดับความคิดเห็น 

1 การใชคะแนนสะสม (Reward Point) ในจํานวนพิเศษ 
ที่นอยกวาอัตราที่กําหนดในการแลกรับของสมนาคุณ 

3.73 0.88 เห็นดวยมาก 

2 การไดรับของกํานัลพิเศษ เมื่อมียอดใชจายครบตาม
จํานวน 

3.65 0.90 เห็นดวยมาก 

3 การไดรับของกํานัลพิเศษ เมื่อมียอดใชจายครบตาม
จํานวน ภายในงานสงเสริมดานการทองเที่ยวตางๆ 

3.60 0.89 เห็นดวยมาก 

4 การไดรับคาธรรมเนียมอัตราความเสี่ยงการแปลงสกุล
เงินตางประเทศ ในอัตราที่ต่ํา  เมื่อซื้อสินคาและบริการ
ทางการทองเที่ยวในตางประเทศ 

3.58 0.99 เห็นดวยมาก 

5 การไดรับคะแนนสะสมเพ่ิมพิเศษ เมื่อมียอดใชจายใน
ตางประเทศตามจํานวนที่กําหนด 

3.55 
 

1.00 เห็นดวยมาก 

6 การไดรับของกํานัลพิเศษ  เมื่อมียอดการใชบัตรเครดิต
รวมสูงที่สุดตามระยะเวลาที่กําหนด 

3.46 1.02 เห็นดวยมาก 

7 สิทธิ์ในการไดรับรถรับสงสนามบินฟรี 1 ถึง 2 ครั้ง เมื่อ
มียอดใชจายรวมทั้งปีครบตามจํานวนที่กําหนด 

3.38 0.91 เห็นดวยปานกลาง 

 ค่าเฉลี่ยรวม 3.56 0.74 เห็นดวยมาก 

   จากตารางที่ 8 แสดงผลคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับดาน
ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต จาก
ผลการวิจัยพบวา ระดับความคิดเห็นตอการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตที่สงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในภาพรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก ( x = 3.56, S.D.= 0.74) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอพบวา มีระดับความคิดเห็นในระดับ เห็นดวยมาก จํานวน 6 ขอ คือ การใช
คะแนนสะสม (Reward Point) ในจํานวนพิเศษ ที่นอยกวาอัตราที่กําหนดในการแลกรับของ
สมนาคณุ ( x = 3.73, S.D.= 0.88) การไดรับของกํานัลพิเศษ เมื่อมียอดใชจายครบตามจํานวน ( x = 
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3.65, S.D.= 0.90) การไดรับของกํานัลพิเศษ เมื่อมียอดใชจายครบตามจํานวน ภายในงานสงเสริม
ดานการทองเที่ยวตางๆ ( x = 3.60, S.D.= 0.89) การไดรับคาธรรมเนียมอัตราความเสี่ยงการแปลง
สกุลเงินตางประเทศในอัตราที่ต่ํา  เมื่อซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวในตางประเทศ ( x = 
3.58, S.D.= 0.99) การไดรับคะแนนสะสมเพ่ิมพิเศษ เมื่อมียอดใชจายในตางประเทศตามจํานวนที่
กําหนด  ( x = 3.55, S.D.= 1.00) และ การไดรับของกํานัลพิเศษ  เมื่อมียอดการใชบัตรเครดิตรวม
สูงที่สุดตามระยะเวลาที่กําหนด ( x = 3.46, S.D.= 1.02) ตามลําดับ  

มีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นดวยปานกลาง จํานวน 1 ขอ คือ สิทธิ์ในการไดรับรถรับสง
สนามบินฟรี 1 ถึง 2 ครั้ง เมื่อมียอดใชจายรวมทั้งปีครบตามที่กําหนด ( x = 3.38, S.D.= 0.91) 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตในการช าระสินค้าและบริการ
ทางการท่องเที่ยว  
ตารางที่ 9  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับขอมูลการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

ขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต 
ในการชําระคาสินคาและบริการ x  S.D. ระดับความคิดเห็น 

1 สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตมีความชัดเจน ไมซับซอน 
หรือมีเงื่อนไขแอบแฝง ตรงกับความตองการของผูใชอยาง
แทจริง 

4.39 0.74 เห็นดวยมากที่สุด 

2 ผูออกบัตรเครดิตมีการใหบริการดานบัตรเครดิตที่ดี เชน 
Call Center ติดตอไดงาย มีชองทางการชําระเงินที่
หลากหลาย สะดวก และ รวดเร็ว 

4.33 0.76 เห็นดวยมากที่สุด 

3 รายการสงเสริมการขายที่ผูออกบัตรเครดิตนําเสนอแกผู
ถือบัตรเครดิต มีความนาสนใจ ชัดเจนไมมีเงื่อนไขแอบ
แฝงและ ตรงกับกับความตองการของผูใช 

4.32 0.74 เห็นดวยมากที่สุด 

4 ทานมีความภักดีตอบัตรเครดิตที่ทานเลือกใช (Brand 
Loyalty) 

3.68 0.96 เห็นดวยมาก 

5 
 

ทานยินดีชําระคาธรรมเนียมรายปี แตไดรับสิทธิพิเศษ
ตลอดทั้งปีที่เหนือกวาการใชบัตรเครดิตใบอ่ืนๆ 

2.74 1.28 เห็นดวยปานกลาง 

 ค่าเฉลี่ยรวม 3.89 0.59 เห็นดวยมาก 
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  จากตารางที่ 9 แสดงผลคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการทางการทองเที่ยว จากผลการวิจัยพบวา 
ระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการทางการทองเที่ยว
ในภาพรวม อยูในระดับเห็นดวยมาก ( x = 3.89, S.D.= 0.59) เมื่อพิจารณาเป็นรายขอพบวา มีระดับ
ความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมากที่สุด จํานวน 3 ขอ คือ สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตมีความชัดเจน 
ไมซับซอนหรือมีเงื่อนไขแอบแฝง ตรงกับความตองการของผูใชอย างแทจริง  ( x = 4.39, S.D.= 
0.74) ผูออกบัตรเครดิตมีการใหบริการดานบัตรเครดิตที่ดี เชน Call Center ติดตอไดงาย มีชองทาง
การชําระเงินที่หลากหลาย สะดวกและรวดเร็ว ( x = 4.33, S.D.= 0.76)  และรายการสงเสริมการ
ขายที่ผูออกบัตรเครดิตนําเสนอแกผูถือบัตรเครดิต มีความนาสนใจ ชัดเจนไมมีเงื่อนไขแอบแฝง ตรง
กับกับความตองการของผูใช ( x = 4.32, S.D.= 0.74) ตามลําดับ 

มีระดับเห็นดวยมาก จํานวน 1 ขอ คือ ทานมีความภักดีตอบัตรเครดิตที่ทานเลือกใช (Brand 
Loyalty) ( x = 3.68, S.D.= 0.96) และมีระดับความคิดเห็นในระดับเห็นดวยปานกลาง จํานวน 1 
ขอ คือ ทานยินดีชําระคาธรรมเนียมรายปี แตไดรับสิทธิพิเศษตลอดทั้งปีที่เหนือกวาการใชบัตรเครดิต
ใบอ่ืนๆ ( x = 2.74, S.D.= 1.28) 

การทดสอบสมมติฐาน 
 การรายงานดวยสถิติเชิงอนุมาน  (Inferential Statistics) ซึ่งไดแก การวิเคราะห์สมมติฐาน
ทั้ง 4 ขอ ดังนี้ 

สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 

สมมติฐานข้อที่ 2  ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต  มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 

สมมติฐานข้อท่ี 3  ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 

สมมติฐานข้อท่ี 4  ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
   โดยมีการใชสถิติหาความสัมพันธ์ระหวางตัวแปรดวยวิธีวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) เพ่ือศึกษาวาตัวแปรในแตละปัจจัย ไดแก ปัจจัยดานผูออกบัตร
เครดิตและภาพลักษณ์โดยรวม ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตโดยรวม ปัจจัย
ดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคาโดยรวม และปัจจัยดานการสงเสริมการขาย
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จากผูออกบัตรเครดิตโดยรวม มีผลตอการการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ
ทางดานการทองเที่ยว ปรากฏผลดังตารางที่ 9 

ตารางที่ 10  คาอิทธิพลของตัวแปรปัจจัยโดยรวมในดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ ปัจจัยดาน
คุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตโดยรวม ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํา
รวมกับรานคาโดยรวม และ ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตโดยรวมกับ การ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว ดวยวิธีวิเคราะห์การ
ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ 
บัตรเครดิตในการซื้อสินค้าและบริการ 

ทางด้านการท่องเที่ยว          

สัมประสิทธิ์
การถดถอย

(Beta) 

ค่า t Sig 
(p - value) 

1 . ดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ 0.291 6.557 .000 

 .2 ดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 0.161 2.881 .004** 

 3. ดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํา 
    รวมกับรานคา 

0.175 
 

2.959 .003** 

4. ดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต 0.184 3.552 .000 

R2 = 0.404, F-Value = 66.935, n = 400, p-value ≤ 0.01** 

  จากตารางที่ 10 พบวาปัจจัยโดยรวมในดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ และดานการ
สงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและ
บริการทางดานการทองเที่ยว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000 

ปัจจัยโดยรวมในดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคามีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

ปัจจัยโดยรวมในดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 เมื่อพิจารณาปัจจัยโดยรวมทั้ง 4 ดานไดแกปัจจัยดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ ปัจจัย
ดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับ
รานคา และ ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว พบวาปัจจัยโดยรวมทั้ง 4 ดานสงผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว คิดเป็นรอยละ 40.40 (R2 
= 0.404) ซึ่งถือวาสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในระดับปานกลาง (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2553) 
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 เมื่อพิจารณารายปัจจัยโดยรวมในแตละดาน พบวา ปัจจัยดานผูออกบัตรเครดิตและ
ภาพลักษณ์สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว
มากที่สุด (Beta = 0.291) รองลงมาเป็นปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตที่สงผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว (Beta = 0.184)  
ตอมา เป็นปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคาสงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว (Beta = 0.175) และปัจจัยดาน
คุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคา
และบริการทางดานการทองเที่ยวนอยที่สุด (Beta = 0.161) ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการทองเที่ยวของ
นักทองเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวไทยในการ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว และศึกษาถึงปัจจัยที่สงผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร โดย
ใชเครื่องมือในการวิจัยคือ แบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey 
Research) จากกลุมตัวอยางในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง ระหวางเดือนกุมภาพันธ์
ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2558 โดยมีวิธีการดําเนินการวิจัยดังนี้ 

ขั้นตอนในการสร้างเครื่องมือวัดและการหาคุณภาพของแบบสอบถาม 

ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลตามลําดับตอไปนี้ 
1. ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือกําหนดโครงรางแบบสอบถามและเป็นแนวทาง

ในการสรางแบบสอบถามตามวัตถุประสงค์ท่ีสําคัญของความมุงหมายที่ตองการวัด 
2. การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามในงานวิจัย โดยการหาคาความตรงของเนื้อหา 

(Content Validity) และ การทดสอบความเที่ยง (Reliability) ของแบบสอบถาม 
2.1 การทดสอบความตรงของเนื้อหา (Content Validity) ของเครื่องมือที่ใช ไดแก 

แบบสอบถาม วาตรงตามเนื้อหาและวัตถุประสงค์ของการวิจัยหรือไม โดยนําแบบสอบถามที่สรางขึ้น
หลังจากที่ไดปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาแลว ไดใหผูเชี่ยวชาญ 5 ทาน ไดแก ผูเชี่ยวชาญ  และ
ผูทรงคุณวุฒิ ซึ่งเป็นคณาจารย์ทางดานการทองเที่ยวในสถาบันอุดมศึกษาตางๆ  เพ่ือใหความเห็น ทํา
การประเมิน และทําการแกไขตามขอเสนอแนะและขอคิดเห็นที่เป็นประโยชน์ตองานวิจัย เพ่ือให
แบบสอบถามที่ไดมีขอผิดพลาดนอยที่สุด มีความเหมาะสมและความครอบคลุมในประเด็นคําถาม
ตางๆ และทําการทดสอบหาคาดัชนีวัดความสอดคลอง (Index of Item Objective Congruence: 
IOC) เพ่ือตรวจสอบคุณภาพและความตรงเชิงเนื้อหา ไดคา 0.94 

2.2 การทดสอบความเที่ยง  (Reliability) ผูวิจัยทําการทดสอบความเที่ยง โดยการใช
สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาตามวิธีของ ครอนบาร์ค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  โดยผูวิจัยนํา
แบบสอบถามที่ไดผานการตรวจสอบและแกไขจากอาจารย์ที่ปรึกษา และผูทรงคุณวุฒิ ไปทําการทดสอบ
โดยการทดลองใชกับกลุมตัวอยางที่มีลักษณะคลายกับกลุมประชากร ซึ่งไดแก นั กทองเที่ยวไทยใน
กรุงเทพมหานครที่มีบัตรเครดิต และใชซื้อสินคาและบริการทั่วไปจํานวน 30 คน  โดยคํานวณหาคา
สัมประสิทธิ์แอลฟา ไดคา 0.82 ซึ่งไดมากกวา 0.70 จึงเป็นแบบสอบถามที่มีความนาเชื่อถือ 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 

เมื่อทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากภาคสนามโดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 
เรียบรอยแลว ผูวิจัยไดดําเนินการจัดทําและวิเคราะห์ขอมูลโดยนําแบบสอบถามที่เก็บไดทั้งหมดมาทํา
การวิเคราะห์ทางสถิติดวยการประมวลผลทางเครื่องคอมพิวเตอร์ ดวยการใชโปรแกรมสําเร็จรูปทาง
คอมพิวเตอร์ นําขอมูลที่ไดมาทําการวิเคราะห์ขอมูลดังนี้ 

1. การวิเคราะห์ขอมูลโดยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) 
ผูวิจัยทําการวิเคราะห์หาคาสถิติพ้ืนฐาน และนําเสนอขอมูลโดยใชตารางแสดงการแจกแจงความถี่ 
(Frequency)  และคารอยละ (Percentage) เพ่ืออธิบายขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม และ
ขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว  

ผูวิจัยทําการวิเคราะห์หาคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard 
Deviation) เพ่ืออธิบายลักษณะของขอมูลที่เก็บไดจากแบบสอบถามในสวนตางๆ ดังนี้ 

- ขอมูลปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ของบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

- ขอมูลปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

- ขอมูลปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคาที่สงผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

- ขอมูลปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 

- ขอมูลการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 
2.  การวิเคราะห์ขอมูลโดยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) 
งานวิจัยชิ้นนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ ดานคุณสมบัติและ

สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต ดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา และดานการ
สงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและ
บริการทางดานการทองเที่ยว ผูวิจัยเลือกใชสถิติในการทดสอบ โดยใชสมการถดถอยเชิงเสนพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) ในการหารูปแบบของความสัมพันธ์เชิงเหตุและผล ระหวางตัวแปรตาม
หนึ่งตัว ไดแก การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว กับตัว
แปรตน 4 ตัวไดแก  ปัจจัยดานผูออกบัตร และภาพลักษณ์ ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของ
บัตรเครดิต ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา และปัจจัยดานการสงเสริมการ
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ขายจากผูออกบัตรเครดิต โดยตั้งระดับนัยสําคัญทางสถิติไวที่ 0.01 และ มีขอสันนิษฐานวาความสัมพันธ์
ระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตามเป็นความสัมพันธ์เชิงเสน (Linear Relationship) 

สรุปผลการวิจัย 

ผลการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยวไทย จาก
การเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด ผูวิจัยสรุปผลดังตอไปนี้ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการใช้บัตร
เครดิตในการซื้อสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว 

1.1 การวิเคราะห์ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ รายได
เฉลี่ยตอเดือน อาชีพ และ ระดับการศึกษา  

ด้านเพศ ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด เป็นเพศหญิงมากกวาเพศชาย เพศ
หญิง จํานวน 222 คน คิดเป็นรอยละ 55.50 เพศชาย จํานวน 178 คน คิดเป็นรอยละ 44.50  

ด้านอายุ ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 30-39 ปีมากที่สุด 
จํานวน 233 คน  คิดเป็นรอยละ 58.20 รองลงมาคืออายุระหวาง 40-49 ปีจํานวน 89 คน คิดเป็น 
รอยละ 22.20 ตอมา อายุระหวาง 20-29 ปี จํานวน 60 คน คิดเป็น รอยละ 15.00  ตอมา อายุ
ระหวาง 50-59 ปีจํานวน 15 คน คิดเป็น รอยละ 3.80 และ กลุมอายุตั้งแต 50 ปีขึ้นไป จํานวนรวม 
3 คน คิดเป็นรอยละ 0.80  
 ด้านสถานภาพ ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญอยูในกลุมโสดมากที่สุด 
จํานวน  253 คน คิดเป็นรอยละ 63.20 รองลงมาคือ สมรส จํานวน 139 คน คิดเป็น รอยละ 34.80 
และหยาราง จํานวน 8 คน คิดเป็น รอยละ 2.00 
 ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 2 ชวงที่เทากัน ระหวาง 30 ,000 ถึง 49,999 บาท จํานวน 94 คน คิดเป็นรอยละ 23 .50 และ 
ระหวาง 50 ,000 ถึง 69,999 บาท จํานวน 94 คน คิดเป็นรอยละ 23 .50 รองลงมาคือ 70 ,000   - 
99 ,999 บาท จํานวน 82 คน คิดเป็นรอยละ 20 .50 และชวงรายไดที่ 15 ,000 -  29 ,999 บาท จํานวน 
58 คน คิดเป็นรอยละ 14.50 และ ชวงรายไดตั้งแต 150,000 บาทขึ้นไป จํานวน 37 คน คิดเป็นรอย
ละ 9.30 และชวงรายไดท่ี 100,000 - 149,999 บาท จํานวน 35 คน คิดเป็นรอยละ 8.70 

ด้านอาชีพ ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพ พนักงาน/ลูกจางบริษัทเอกชน 
จํานวน 218 คน คิดเป็นรอยละ 54.50 รองลงมาคือ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 137 คน คิดเป็น
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รอยละ 34.20  และเจาของกิจการ/คาขาย จํานวน 28 คน คิดเป็นรอยละ 7.00 และ วิชาชีพอิสระ 
จํานวน 12 คน คิดเป็นรอยละ 3.00 และ พอบาน/แมบาน จํานวน 5 คน คิดเป็น รอยละ 1.30  

ด้านระดับการศึกษา ของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญจบการศึกษาในระดับต่ํา
กวาหรือเทียบเทาปริญญาตรีมากท่ีสุด จํานวน 213 คน คิดเป็นรอยละ 53.30 และ สูงกวาปริญญาตรี
จํานวน 187 คน คิดเป็น รอยละ 46.70 

1.2 การวิเคราะห์ขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการ
ทองเที่ยว ไดแก ขอมูลจํานวนบัตรเครดิตที่ถืออยูในปัจจุบัน จํานวนบัตรเครดิตที่ใชเป็นประจํา วิธีการ
ชําระคืนการใชจายจากบัตรเครดิต ประสบการณ์ในการใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการ
ดานการทองเที่ยว และยอดการใชจายเฉลี่ยผานบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการดานการ
ทองเที่ยวใน 3 ธุรกิจหลัก ไดแก ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจการคมนาคมขนสง และธุรกิจนําเที่ยว ตัวแทน
จําหนายการทองเที่ยว 

ด้านจ านวนบัตรเครดิตที่ถืออยู่ พบวานักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ถือบัตร
เครดิตระหวาง 3 ใบ จํานวน 116 คน คิดเป็นรอยละ 29.00 และ ถือบัตรเครดิตระหวาง 2 ใบ 
จํานวน 113 คน คิดเป็นรอยละ 28.30 และ ถือบัตรเครดิตตั้งแต 5 ใบขึ้นไป จํานวน 96 คน คิดเป็น
รอยละ 24.70 และ ถือบัตรเครดิตระหวาง 4 ใบ จํานวน 75 คน คิดเป็นรอยละ 18.70 

ด้านจ านวนบัตรเครดิตที่ใช้เป็นประจ า พบวานักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใช
บัตรเครดิตจํานวน 2 ใบ จํานวน 203 คน คิดเป็นรอยละ 50.80 รองลงมา ใชบัตรเครดิตจํานวน 1 ใบ 
จํานวน 115 คน คิดเป็นรอยละ 28.80 ตอมา ใชบัตรเครดิตจํานวน 3 ใบ จํานวน 58 คน คิดเป็นรอย
ละ 14.50 และ นอยท่ีสุด ใชบัตรเครดิตมากกวาจํานวน 3 ใบ จํานวน 24 คน คิดเป็นรอยละ 6.00 

ด้านวิธีในการช าระคืนการใช้จ่ายจากบัตรเครดิต (ชําระเต็มจํานวน/ผอนชําระขั้นต่ําหรือ
ชําระไมเต็มจํานวน) พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกใชวิธีในการชําระคืนแบบเต็มจํานวน 
จํานวน 299 คน คิดเป็นรอยละ 74.70 รองลงมา เลือกใชทั้ง 2 วิธีขึ้นอยูกับสภาพคลองในขณะนั้น 
จํานวน 94 คน คิดเป็นรอยละ 23.50 และ นอยท่ีสุด ผอนชําระข้ันต่ําหรือชําระไมเต็มจํานวน จํานวน 
7 คน คิดเป็นรอยละ 1.80 

ด้านประสบการณ์การใช้บัตรเครดิตในการซื้อสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว  พบวา
นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชซื้อท่ีพัก โรงแรม จํานวน 389 คน คิดเป็นรอยละ 34.40 
รองลงมา ใชซื้อตั๋วเครื่องบิน จํานวน 331 คน คิดเป็นรอยละ 29.20 ตอมา ใชซื้อคาแพ็กเกจ 
ทองเที่ยว จํานวน 195 คน คิดเป็นรอยละ 17.20 ตอมา ใชจายคารถเชา จํานวน 126 คน คิดเป็น
รอยละ 11.10 ตอมา ใชซื้อตั๋วรถไฟ จํานวน 57 คน คิดเป็นรอยละ 5.0 และนอยที่สุดใชซื้อตั๋วรถบัส 
จํานวน 35 คน คิดเป็นรอยละ 3.10 
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ด้านช่องทางในการใช้บัตรเครดิตซื้อสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว  พบวา
นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชบัตรเครดิตออนไลน์ซื้อสินคาและบริการทางการ
ทองเที่ยวผานระบบอินเทอร์เน็ต จํานวน 318 คน คิดเป็นรอยละ 50.60 รองลงมา ชําระ  ณ จุดขาย
หรือจุดใหบริการ จํานวน 269 คน คิดเป็นรอยละ 42.80 และ นอยที่สุด ชําระผานทางโทรศัพท์ 
จํานวน 41 คน คิดเป็นรอยละ 6.50 

ด้านยอดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตในค่าที่พักแรม โดยรวมเฉลี่ยต่อการท่องเที่ยว 1 ครั้ง 
พบวานักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชจายประมาณ 5,001   -  10,000 บาท จํานวน 153 
คน คิดเป็นรอยละ 38.30 รองลงมา ใชจายประมาณ  10,001  -  15,000 บาท จํานวน 62 คน คิดเป็น
รอยละ 15.50 ตอมา ใชจายนอยกวา 5,000 บาท จํานวน 47 คน คิดเป็นรอยละ 11.80  และไมเคย
ใชบัตรเครดิตในธุรกิจดังกลาว จํานวน 8 คน คิดเป็นรอยละ 2.00 

ด้านยอดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตในค่าคมนาคม โดยรวมเฉลี่ยต่อการท่องเที่ยว 1 ครั้ง 
พบวานักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชจายประมาณ 5,001 - 15,000 บาท จํานวน 150 
คน คิดเป็นรอยละ 37.50 รองลงมา ใชจายนอยกวา 5,000 บาท จํานวน 74 คน คิดเป็นรอยละ 
18.50 ตอมา ใชจายประมาณ 15,001 - 25,000 บาท จํานวน 67 คน คิดเป็นรอยละ 16.80 และไม
เคยใชบัตรเครดิตในธุรกิจดังกลาว จํานวน 44 คน คิดเป็นรอยละ 11.00  

ด้านยอดการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตในการเดินทางท่องเที่ยวผ่านธุรกิจน าเที่ยว ตัวแทน
จ าหน่ายการท่องเที่ยว พบวานักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ไมเคยใชบัตรเครดิตในธุรกิจ
ดังกลาว จํานวน 170 คน คิดเป็นรอยละ 42.50 ที่เคยมีประสบการณ์การใชจายในธุรกิจดังกลาว มี
ยอดการใชจาย สวนใหญ ใชจายนอยกวา 30,000 บาท จํานวน 122 คน คิดเป็นรอยละ 30.50 ตอมา 
ใชจาย 30,001  - 60,000 บาทจํานวน 65 คน คิดเป็นรอยละ 16.30  

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิต  
การวิเคราะห์ขอมูลปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิต ไดแก ปัจจัยดานผูออก

บัตรเครดิตและภาพลักษณ์ของบัตรเครดิต ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา และปัจจัยดานการสงเสริมการขายจาก
ผูออกบัตรเครดิต พิจารณาเป็นรายดานในการเลือกใชบัตรเครดิต พบวา 

ปัจจัยด้านผู้ออกบัตรเครดิต และภาพลักษณ์ โดยภาพรวม ปัจจัยดังกลาวนักทองเที่ยวชาว
ไทยที่ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครเห็นดวยมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ขอพบวา นักทองเที่ยวเห็นดวยในระดับมากที่สุด จํานวน 2 ขอ และเห็นดวยในระดับมาก จํานวน    
2 ขอ   โดยผูออกบัตรเครดิตมีระบบการจัดการที่นาเชื่อถือและปลอดภัย มีคาเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดับ
แรก ( x = 4.41) รองลงมาคือ   มีการบริการที่สะดวกรวดเร็ว ในการสอบถามขอมูล หรือในกรณีที่มี
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ปัญหาในการใชบัตรเครดิต ( x = 4.32) ภาพลักษณ์ที่ดีของผูออกบัตร ความมีชื่อเสียง ไดรับการ
ยอมรับและเป็นที่รูจักแพรหลาย ( x = 4.12) และ มีชองทางในการเขาถึงขอมูลขาวสารที่สะดวกและ
ทันสมัย ( x = 3.88) ตามลําดับ  

นักทองเที่ยวเห็นดวยในระดับปานกลางและมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด ในเรื่องของตัวบัตรเครดิตมี
การออกแบบเป็นเอกลักษณ์ โดดเดนและสวยงาม ( x = 3.14 ) 

ปัจจัยด้านคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต   โดยภาพรวม ปัจจัยดังกลาว
นักทองเที่ยวชาวไทยที่ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครเห็นดวยมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอพบวา นักทองเที่ยวเห็นดวยในระดับมากที่สุด จํานวน 3 ขอ โดยความ
สะดวกสบายในการซื้อสินคาโดยไมตองพกเงินสดเป็นจํานวนมากมีคาเฉลี่ยสูงสุด เป็นอันดับแรก       
( x = 4.44) รองลงมาคือ สิทธิ์ในการยกเวนคาธรรมเนียมรายปีเมื่อมียอดใชจายตามที่กําหนด         
( x = 4.41) การไดรับสวนลด หรือของสมนาคุณพิเศษจากการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและ
บริการ ( x = 4.27) ตามลําดับ นอกจากนี้นักทองเที่ยวเห็นดวยในระดับมากจํานวน 7 ขอ โดย       
3 ลําดับแรก ไดแก บัตรสามารถเปลี่ยนการใชเป็นเงินสดเครดิตคืนเขาบัญชีทุกๆ ครั้งที่มีการใชจาย
ผานบัตร ( x = 3.94) การไดรับยอดวงเงินการใชจายผานบัตรเครดิตในวงเงินที่สูง ( x = 3.91) และ 
บัตรสามารถสะสมคะแนนเพื่อใชแลกของรางวัลไดอยางรวดเร็ว  ( x = 3.91) 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายท่ีผู้ออกบัตรเครดิตท าร่วมกับร้านค้าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ในการเลือกใช้บัตรเครดิตโดยภาพรวม ปัจจัยดังกลาวนักทองเที่ยวชาวไทยที่ตอบแบบสอบถามใน
กรุงเทพมหานคร เห็นดวยมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอพบวา นักทองเที่ยวเห็น
ดวยในระดับมากท่ีสุด จํานวน 1 ขอ คือ การไดรับสวนลด หรือไดรับราคาพิเศษในการซื้อสินคาและ
บริการ ( x = 4.28) และเห็นดวยในระดับมาก จํานวน 7 ขอ โดย 3 ลําดับแรก ไดแก การไดรับเครดิต
เงินคืนเขาบัญชี (Cash Back) เมื่อซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวครบตามเงื่อนไข ( x = 4.16) 
รองลงมา สิทธิ์ในการใชคะแนนสะสม (Reward Point) แลกรับสินคาและบริการทางการทองเที่ยวและ
ไดรับแถมเพ่ิมจากเดิมที่กําหนด เชน ใชคะแนนสะสมแลกตั๋วเครื่องบิน 1 ที่นั่ง แถมฟรีอีก 1 ที่นั่งใน
เที่ยวบินเดียวกัน, ใชคะแนนสะสมแลกรับบัตรรถเชา แถมเพ่ิมฟรีอีก 1 ใบ  ( x = 4.09) และ การไดรับ
สิทธิ์ ในการซื้อ 1 แถม 1 หรือ 2 ในการซื้อสินคาและบริการ ( x = 4.06)    

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายจากผู้ออกบัตรเครดิตที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตร
เครดิต โดยภาพรวม ปัจจัยดังกลาวนักทองเที่ยวชาวไทยที่ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครเห็น
ดวยมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอพบวา นักทองเที่ยวเห็นดวยในระดับมาก 
จํานวน 6 ขอ  โดย 3 อันดับแรก ไดแก การใชคะแนนสะสม (Reward Point) ในจํานวนพิเศษ ที่นอย
กวาอัตราที่กําหนดในการแลกรับของสมนาคุณ ( x = 3.73) รองลงมา คือ การไดรับของกํานัลพิเศษ 
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เมื่อมียอดใชจายครบตามจํานวน ( x = 3.65) และการไดรับของกํานัลพิเศษ เมื่อมียอดใชจายครบ
ตามจํานวน ภายในงานสงเสริมดานการทองเที่ยวตางๆ ( x = 3.60) 

นักทองเที่ยวเห็นดวยในระดับปานกลางและมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด ในเรื่องของ สิทธิ์ในการไดรับ
รถรับสงสนามบินฟรี 1 ถึง 2 ครั้ง เมื่อมียอดใชจายรวมทั้งปีครบตามจํานวนที่กําหนด ( x = 3.38)  

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตในการช าระสินค้าและบริการ
ทางการท่องเที่ยว  

ขอมูลที่นักทองเที่ยวชาวไทยที่ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครใชในการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการชําระสินคาและบริการทางการทองเที่ยว โดยภาพรวม นักทองเที่ยวเห็นดวย
มาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอพบวา นักทองเที่ยวเห็นดวยในระดับมากที่สุด 
จํานวน 3 ขอ  โดยใชขอมูลในเรื่องสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตมีความชัดเจน ไมซับซอน หรือมี
เงื่อนไขแอบแฝง ตรงกับความตองการของผูใชอยางแทจริง เป็นอันดับแรก ( x = 4.39) รองลงมาคือ 
ผูออกบัตรเครดิตมีการใหบริการดานบัตรเครดิตที่ดี เชน Call Center ติดตอไดงาย มีชองทางการ
ชําระเงินที่หลากหลาย สะดวก และ รวดเร็ว ( x = 4.33) และรายการสงเสริมการขายที่ผูออกบัตร
เครดิตนําเสนอแกผูถือบัตรเครดิต มีความนาสนใจ ชัดเจนไมมีเงื่อนไขแอบแฝง ตรงกับกับความ
ตองการของผูใช ( x = 4.32) 

นักทองเที่ยวเห็นดวยในระดับปานกลาง และมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด สําหรับขอมูลการตัดสินใจ
ในเรื่อง  ความยินดีที่จะชําระคาธรรมเนียมรายปี แตไดรับสิทธิพิเศษตลอดทั้งปีที่เหนือกวาการใชบัตร
เครดิตใบอ่ืนๆ  ( x = 2.74) 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดดังนี้ 
สมมติฐานขอที่ 1: ปัจจัยดานผูออกบัตรและภาพลักษณ์ มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร

เครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
สมมติฐานขอที่ 2: ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
สมมติฐานขอที่ 3:  ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
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สมมติฐานขอที่ 4:  ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว 
  ผลการทดสอบสมมติฐานทั้ง 4 ขอ พบวา ปัจจัยโดยรวมในดานผูออกบัตรเครดิตและ
ภาพลักษณ์ ปัจจัยโดยรวมในดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต ปัจจัยโดยรวมในดาน
การสงเสริมการขายที่ผูออกบัตรเครดิตทํารวมกับรานคา และปัจจัยโดยรวมในดานการสงเสริมการ
ขายจากผูออกบัตรเครดิต ทั้ง 4 ปัจจัยดังกลาวสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อ
สินคาและบริการทางดานการทองเที่ยว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  

การอภิปรายผล 

 จากผลการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยวไทย 
ผูวิจัยไดสรุปผลการวิจัยและนําขอมูลที่ไดมาอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์และตามสมมติฐานของการ
วิจัย ไวดังนี้ 

1. ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บัตรเครดิตในการซื้อสินค้าและบริการทางด้านการ
ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจัยขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามในครั้งนี้พบวา สวนใหญเป็นเพศ
หญิงมีอายุระหวาง 30-39 ปี สถานภาพโสด มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูในชวงที่ใกลเคียงกันระหวาง 
30,000-99,999 บาท ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท และสวนใหญจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี
และระดับปริญญาโท โดยเหตุผลที่ไดผลตามขอมูลดังกลาว มาจากลักษณะของเพศ ที่ผูหญิงจะมี
ความชื่นชอบในการเลือกซื้อสินคา และมีความละเอียดรอบคอบมากกวาเพศชายโดยเฉพาะการ
เลือกใชบัตรเครดิต ที่ตองพิจารณาดูในเรื่องเงื่อนไขตางๆ รายการสงเสริมการขายแบบใดที่ดีและ
เหมาะสมที่สุด ดวยระดับการศึกษาที่เหมาะสมซึ่งเป็นคุณลักษณะที่ดีในการเขาทํางาน ลักษณะของ
อาชีพรวมถึงชวงอายุและรายไดดังกลาวก็ทําใหนักทองเที่ยวมีโอกาสในการสรางฐานทางการเงินที่ดี
และเริ่มมีความมั่นคง มีกําลังซื้อและเป็นชวงวัยที่มีเวลาในการวางแผนการเดินทางทองเที่ยวได อีกทั้ง
สถานภาพโสดไมมีภาระครอบครัวสามารถทําใหการตัดสินใจในการใชบริการทางการทองเที่ยวได
ดีกวา ผลจากขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสอดคลองกับแนวคิดทางดานลักษณะ
ประชากรกับการตัดสินใจซื้อของสวาบรู฿คและฮอร์นเนอร์ (Swarbrooke & Horner, 1999) ที่กลาว
วา เพศหญิงมีแรงจูงใจในการเดินทางทองเที่ยวมากกวาเพศชายโดยมาจาก 3 ปัจจัยหลัก คือ 1.ความ
ตองการหลีกหนีความวุนวาย 2.ความตองการพักผอนทางรางกาย 3.ความตองการพักผอนทาง
อารมณ์ ในดานของอายุ ชวงอายุดังกลาวจัดอยูในกลุมผูสูงอายุ (มากกวา 25 ปี) มิใชกลุม วัยรุนหรือ
วัยหนุมสาว เป็นกลุมที่มีความพรอมมากกวาและมองหาสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ในการเดินทาง
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ทองเที่ยว เชน โรงแรม การเดินทาง เป็นตน ในดานการศึกษาพบวาคนที่มีการศึกษาสูงสวนมาก
ตองการแสวงหาความรูจากการเดินทางมากกวาคนที่มีความรูนอยโดยมองวาการทองเที่ยวทําใหได
พบกับสิ่งแปลกใหม ในดานรายไดอํานาจซื้อสงผลตอพฤติกรรมการทองเที่ยวโดยคนมีรายไดสูงมีความ
ตองการที่ตื่นเตนและทาทาย ตองการไดรับประสบการณ์ใหมๆ ในการเดินทางไปที่แปลกใหม ดังนั้น
การใชบัตรเครดิตในการซื้อบริการทางการทองเที่ยวรวมกับรายการสงเสริมการขายตางๆ เป็นเสมือน
การสรางโอกาสใหนักทองเที่ยวไดรับประสบการณ์ใหมๆ จากการทองเที่ยวดวย ในดานสถานภาพทาง
ครอบครัวก็มีความสอดคลอง โดยสถานภาพโสดไมมีพันธะทางครอบครัวยอมเอ้ืออํานวยในการ
เดินทางทองเที่ยวสงผลตอการตัดสินใจซื้อบริการทางการทองเที่ยว ดังนั้นสตรีที่ทํางานนอกบานและ
ยังเป็นโสดจึงเป็นกลุมนักทองเที่ยวที่ดีของธุรกิจการทองเที่ยว  

ผลการวิจัยในเรื่องพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตพบวา นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามในครั้ง
นี้ ตองเป็นผูที่มีบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ โดยผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวสวนใหญมีจํานวนบัตร
เครดิตที่ถือครองในจํานวน 3 ใบ มากที่สุดและเลือกใชบัตรเครดิตจํานวน 2 ใบ ในการชําระคาสินคา
และบริการอยูเป็นประจํา ทั้งนี้กลุมนักทองเที่ยวเลือกใชวิธีการชําระคืนการใชจายจากบัตรเครดิตเมื่อ
ครบกําหนด ดวยวิธีการชําระแบบเต็มจํานวนมากที่สุด คิดเป็นรอยละ 70 จากผลการวิจัยดังกลาว 
นักทองเที่ยวที่มีบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ มีบัตรเครดิตที่ใชอยูเป็นประจําจํานวน 2 ใบ แสดงใหเห็น
วานักทองเที่ยวมีพฤติกรรมในการเลือกใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ  ตามลักษณะและ
เงื่อนไขของบัตรเครดิตแตละใบ อาทิ รอบกําหนดการชําระคืนการใชจายจากบัตรเครดิตที่แตกตางกัน 
ลักษณะของบัตรเครดิตที่ตนเป็นสมาชิกอยู  รายการสงเสริมการขายในสินคาหรือบริการที่
นักทองเที่ยวเลือกใชในขณะนั้นรวมกับผูออกบัตรเครดิตที่ตนเป็นสมาชิกอยู รวมถึงรายการสงเสริม
การขายที่ผูออกบัตรเครดิตนําเสนอในชวงเวลานั้นๆ เพ่ือกระตุนใหสมาชิกเลือกใชบัตรเครดิต เหลานี้
ลวนเป็นสาเหตุที่ทําใหนักทองเที่ยวที่ถือครองบัตรเครดิตมากกวา  1 ใบ มีการเลือกใชบัตรเครดิตตาม
เงื่อนไขที่แตกตางกัน  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของศตพร สวนสําเนียง และ ไกรชิต สุตะเมือง (2555) 
เรื่อง ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดและการบริหารจัดการลูกคาสัมพันธ์ที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิต KTC ของลูกคาธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน) สํานักงานเขตพระปิ่นเกลา 
กรุงเทพมหานคร พบวา ความสะดวกสบายในการชําระคาสินคาและบริการ สิทธิประโยชน์ตางๆที่ 
ไดรับจากการใชบัตร การสื่อสารการตลาดดานการโฆษณา และการสงเสริมการขาย มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของกลุมตัวอยาง นอกจากนี้แลว นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญยังเลือกใชวิธีการชําระคืนการใชจายจากบัตรเครดิตแบบชําระเต็มจํานวน ทั้งนี้เพ่ือหลีกเลี่ยงการ
ชําระคาดอกเบี้ยและคาธรรมเนียมในอัตราที่สูงถึงรอยละ 20 ตอปี (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2549) 
ในกรณีที่ขอชําระคืนขั้นต่ําหรือชําระเพียงบางสวน ซึ่งจากผลการวิจัย มีเพียงรอยละ 1.80 ที่เลือกใช
วิธีดังกลาวในการชําระคืนการใชจายจากบัตรเครดิต 
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 จากผลการวิจัยในเรื่องพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการ
ทองเที่ยวของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานครที่ตอบแบบสอบถาม พบวา 3 อันดับแรกที่
นักทองเที่ยวนิยมใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการทองเที่ยวมากที่สุดไดแก ที่พัก 
โรงแรม มากที่สุด รองลง คือใชซื้อตั๋วเครื่องบิน และคาแพ็กเกจทองเที่ยว เมื่อศึกษาถึงขอมูลในเรื่อง
ชองทางในการใชบัตรเครดิตชําระคาสินคาและบริการ พบวา นักทองเที่ยวมีการใชบัตรเครดิต
ออนไลน์ชําระคาสินคาและบริการทางการทองเที่ยวผานระบบอินเทอร์เน็ตมากที่สุด คิดเป็นรอยละ 
50.60 ซึ่งมากกวาการใชบัตรเครดิตชําระคาสินคา ณ จุดขายหรือจุดใหบริการ ถึงรอยละ 8.00 ซึ่งผล
จากวิจัย แสดงใหเห็นวา นักทองเที่ยวนิยมใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางดานการ
ทองเที่ยว ผานบัตรเครดิตมากขึ้น โดยเนนชองทางในการชําระที่สะดวกและรวดเร็ว และมีความ
ปลอดภัยซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นฤมล ฉายยางโทน )2557(  เรื่องพฤติกรรมการใชจายผานบัตร
เครดิตของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูใชบัตรคํานึงถึงความสะดวกสบาย 
ความคลองตัวในการซื้อสินคาและบริการโดยไมจําเป็นตองพกเงินสดจํานวนมาก ตัดปัญหาเรื่อง
ธนบัตรปลอม และ ปลอดภัยยิ่งกวาการชําระดวยเงินสดหรือเช็ค   ปัจจุบัน ระบบอินเทอร์เน็ตไดเขา
มามีบทบาทในการเป็นชองทางในการเขาถึงขอมูลมากขึ้น  ธุรกิจในดานการทองเที่ยวตางให
ความสําคัญและเพ่ิมขีดความสามารถในการรองรับการขยายตัวของตลาดในกลุมดังกลาว ดังจะเห็นได
จาก การเพ่ิมชองทางในการซื้อที่พัก โรงแรม หรือ การจองตั๋วเครื่องบินผานทาง เว็บไซต์โดยตรงของ
โรงแรมหรือของสายการบิน รวมถึงผานระบบเอเจนซี่  ที่นับวัน กลุมเอเจนซี่ในลักษณะนี้ มีขยายตัว
เพ่ิมมากขึ้น เชน Agoda.com, Booking.com, Expedia.com และ Hotels.com รวมถึง เว็บไซต์ 
อยาง Trivago.co.th และ Skyscanner.co.th ที่นําเสนอในรูปแบบการเปรียบเทียบราคาของหองพัก 
และตั๋วเครื่องบิน จาก เอเจนซี่หรือสายการบินตางๆ เพื่อทําใหนักทองเที่ยวประหยัดเวลาในการคนหา
และเปรียบเทียบราคา จากการขยายตัวในดานชองทางการตลาดออนไลน์ ทําให ธุรกิจบัตรเครดิต 
เล็งเห็นถึงความสําคัญและการเจริญเติบโตของกลุมธุรกิจทองเที่ยวดังกลาว จึงไดเขามามีบทบาทใน
การนําเสนอการชําระคาที่พัก โรงแรม หรือ คาตั๋วเครื่องบิน ผานบัตรเครดิตที่สะดวกรวดเร็วและ
ปลอดภัย ดังจะเห็นไดจาก รายการสงเสริมการขายที่ผูออกบัตรเครดิตทํารวมกับกลุมโรงแรม สายการ
บิน หรือ ธุรกิจตัวแทนการทองเที่ยว ไมวาจะเป็นสวนลด ราคาพิเศษ  หรือคะแนนสะสมพิเศษจาก
การใชบัตรเครดิต ที่นับวันจะมีการแขงขันกันมากขึ้นระหวางผูใหบริการบัตรเครดิต โดยผลจากการ
วิจัยแสดงใหเห็นวา นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามมีการใชบัตรเครดิตในการชําระคาสินคาและ
บริการทางการทองเที่ยวผานชองทางอินเทอร์เน็ตมากที่สุดสอดคลองกับงานวิจัยของ สาวิตรี ยอยยิ้ม 
และ สุชาติ ทวีพรปฐมกุล (2557)  เรื่อง สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกบริษัท
ธุรกิจนําเที่ยวของกลุมทองเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล พบวาบริษัทนําเที่ยวใชระบบอินเทอร์เน็ตในการ
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ประชาสัมพันธ์คุณภาพการบริการ การสงเสริมการขายใหกับนักทองเที่ยว เนื่องจากสวนใหญให
ความสําคัญกับระบบอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด 
 เมื่อศึกษาถึงผลการวิจัยในดานยอดการใชจายผานบัตรเครดิตในการชําระคาเดินทาง
ทองเที่ยวผานธุรกิจนําเที่ยว ตัวแทนจําหนายการทองเที่ยว (Travel Agency) พบวา รอยละ 30.50 
เคยใชบัตรเครดิตในการซื้อบริการทางการทองเที่ยวเฉลี่ยตอการทองเที่ยว 1 ครั้ง อยูในวงเงินไมเกิน 
30,000 บาท อยางไรก็ตาม ผลการวิจัยในเรื่องดังกลาวพบวา รอยละ 42.50 ไมเคยใชบัตรเครดิตใน
การซื้อบริการทางการทองเที่ยวผานในธุรกิจดังกลาวโดยตรง ทั้งนี้ เหตุผลที่นักทองเที่ยวที่ตอบ
แบบสอบถามไมนิยมใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว อาทิ ตั๋วเครื่องบิน 
แพ็กเกจทองเที่ยว ผานตัวแทนจําหนายการทองเที่ยวโดยตรง เนื่องมากจาก ธุรกิจดังกลาวกําหนด
คาธรรมเนียมในการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ ในอัตรา รอยละ 1-3 ของยอดการใช
จายผานบัตรเครดิต (ไทยรัฐออนไลน์, 2556) ซึ่งเป็นคาใชจายที่ผูออกบัตรเครดิตเรียกเก็บจากเจาของ
ธุรกิจอีกตอหนึ่ง เป็นคาธรรมเนียมในการอํานวยความสะดวกในการชําระคาสินคาและบริการผาน
บัตรเครดิต ดังนั้น การที่เจาของธุรกิจเรียกเก็บคาธรรมเนียมการใชบัตรเครดิตจากนักทองเที่ยวจึงทํา
ใหนักทองเที่ยวไมนิยมใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว โดยผลการวิจัยใน
เรื่องพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยวชาวไทยมีความสอดคลองกับขอเท็จจริงในธุรกิจนํา
เที่ยว ตัวแทนจําหนายการทองเที่ยว และ ธุรกิจบัตรเครดิตในปัจจุบัน 

2. ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตกับธุรกิจการท่องเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร 

2.1 ปัจจัยด้านผู้ออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บัตรเครดิตกับธุรกิจการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัย พบวา ปัจจัยดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์สงผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร อยาง
มีนัยทางสถิติที่ 0.01 เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยดานผูออกบัตร
เครดิตและภาพลักษณ์ นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นถึงปัจจัยดังกลาวอยูในระดับ
มาก โดยนักทองเที่ยวใหความสําคัญในเรื่องของผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ ในประเด็นหลักๆ 
ดังตอไปนี้  

2.1.1 ดานผูใหบริการบัตรเครดิตตองมีระบบการจัดการที่มีมาตรฐาน 
นาเชื่อถือ และมีความปลอดภัย เพราะถาหากผูใหบริการบัตรเครดิตมีระบบจัดการที่ไมไดมาตรฐาน 
หรือมีความปลอดภัยไมเพียงพอ นักทองเที่ยวก็จะไมมีความมั่นใจในการเลือกใชบัตรเครดิตของผูออก
บัตรเครดิตนั้นๆ ดังนั้นระบบการจัดการภายในองค์กรควรมีประสิทธิภาพ มีความปลอดภัย อาทิ การ
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ใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาผานระบบอินเทอร์เน็ต หรือผานเครื่องรูดการ์ดบริเวณจุดขาย  ระบบ
การรักษาขอมูลสวนตัวของลูกคา ระบบตางๆที่เกี่ยวของจะตองมีความปลอดภัย  รวมถึงระบบการ
จัดการในดานการใหบริการแกสมาชิกบัตรตองอํานวยความสะดวกและรวดเร็วแกสมาชิก งายตอการ
เขาถึงแหลงขอมูล เพ่ือชวยในการตอบขอสงสัยใหแกสมาชิก การสอบถามขอมูล หรือในกรณีที่มี
ปัญหาในการใชบัตรเครดิต ไมวาจะเป็น การสอบถามยอดเงินที่จะตองชําระในรอบบิลที่จะถึงวันครบ
กําหนด สอบถามรายละเอียดการใชจาย รวมถึง การสอบถามในเรื่องสิทธิพิเศษของบัตรเครดิต 
รายการสงเสริมการขาย การอายัติบัตรเครดิตกรณีที่บัตรสูญหาย เป็นตน ซึ่งสอดคลองกับ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ )2546(  กลาววา ขั้นตอนในการใหบริการเพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับ 
ลูกคาไดรวดเร็ว และประทับใจลูกคาจะพิจารณาใน 2 ดาน คือ ความซับซอน (Complexity) และ
ความหลากหลาย (Divergence) คุณภาพการใหบริการในเรื่องการสรางความแตกตางดานการบริการ
คือการเขาถึงลูกคาตองอํานวยความสะดวก การติดตอสื่อสารตองอธิบายอยางถูกตองมี  ความ
ชํานาญ มีความสามารถ กลาวคือบุคลากรตองมีความชํานาญและมีความรูในงาน มีความนาเชื่อถือ
และสรางความเชื่อมั่น และความไววางใจเป็นอยางดีโดยเสนอบริการที่ดีที่สุดใหแกลูกคา 

2.1.2 ดานของชื่อเสียง ภาพลักษณ์โดยรวมขององค์กร หากผูออกบัตรมี
ภาพลักษณ์ที่ไมดี ในเรื่องการบริการแกสมาชิกบัตร ในเรื่องการเป็นที่รูจักและการยอมรับของ
ผูใชบริการบัตรเครดิตทั้งหมด ก็จะสงผลไปถึงการเลือกสมัครเป็นสมาชิกกับผูออกบัตรเครดิตนั้นๆ 
หรือ ถาเป็นสมาชิกบัตรอยูแลวและมีบัตรเครดิตอยูหลายไป ก็อาจสงผลตอการเลือกใชบัตรเครดิต ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิด ของเกรย์ (Gray, 1982) กลาวถึงภาพลักษณ์ของบริษัทในฐานะองค์กรธุรกิจ ซึ่ง
หมายความถึง คณุภาพท่ีแสดงออกตอสายตาสาธารณะ ใหเกิดความประทับใจ ทั้งพนักงาน ลูกคา นัก
ลงทุน สื่อ ภาครัฐและประชาชน ภาพลักษณ์ของบริษัทรวมถึงทัศนคติและความเชื่อของคนทั่วไป 
เกี่ยวกับการปฏิบัติ ผลผลิตหรือสินคา (บริการ) โดยการสื่อความหรือสงสัญญาณออกมาใหไดรับรูกัน 
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ไพโรจน์ ฤทธิ์ล้ําเลิศ  )2546 (  ไดศึกษาเรื่อง ภาพลักษณ์บริการ และการ
โฆษณา ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชบริการ ธนาคาร กรุงไทย จํากัด (มหาชน) ของลูกคาในเขต 

กรุงเทพมหานคร โดยพบวา  ดานภาพลักษณ์ดานความมั่นคง การบริ การ และการโฆษณา มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการใชบริการ ธนาคาร กรุงไทย จํากัด )มหาชน (  

อยางไรก็ตาม ผลการวิจัยในเรื่องดังกลาวแสดงใหเห็นวา นักทองเที่ยวชาวไทย
ในกรุงเทพมหานครใหความสําคัญนอยที่สุดในเรื่องของการออกแบบตัวบัตรเครดิต วาจะตองมีความ
สวยงาม มีความเป็นเอกลักษณ์ โดดเดน โดยมองวามีผลในการตัดสินใจเลือกใชบัตรในระดับปานกลาง 
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ (อธิปัตย์ พลอยพรายแกว, 2554) เรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกถือครองบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตในกรุงเทพมหานคร พบวา ปัจจัยทางดานผลิตภัณฑ์ (บัตร
เครดิต) ในเรื่องแบบ ลวดลาย และสีสันของบัตรเครดิต กลุมตัวอยางใหความสําคัญนอยที่สุด 
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2.2  ปัจจัยด้านคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตกับธุรกิจการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัย พบวา ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต
สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวไทยใน
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยทางสถิติที่  0.01 เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามใหความ
คิดเห็นถึงปัจจัยดังกลาวอยูในระดับมาก โดยนักทองเที่ยวใหความสําคัญในเรื่องของคุณสมบัติและ
สิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต  ในประเด็นหลักๆ ดังตอไปนี้  

2.2.1 ดานความสะดวกสบายในการซื้อสินคาโดยไมตองพกเงินสดเป็น
จํานวนมาก นับเป็นคุณสมบัติหลักของบัตรเครดิตที่นักทองเที่ยวใหความสําคัญในระดับมากที่สุด ทั้งนี้
การเดินทางทองเที่ยวโดยไมตองพกเงินสดเป็นจํานวนมาก ลดปัญหาในเรื่องการเตรียมเงินตรา
ตางประเทศในกรณีที่เดินทางไปทองเที่ยวในตางประเทศ การสูญหาย อีกทั้ง วงเงินในการใชบัตร
เครดิตที่เสมือนใหสิทธิ์ในการเพ่ิมอํานาจในการซื้อใหแกนักทองเที่ยว  เหลานี้ลวนเป็นเหตุผลในการที่
นักทองเที่ยวเล็งเห็นถึงคุณประโยชน์ของการใชบัตรเครดิต จากผลการวิจัยที่ไดสอดคลองกับแนวคิด
พฤติกรรมการบริโภคขามเวลา ชยันต์ ตันติวัสดาการ  )2556 (  โดยมีแนวคิดวา การตัดสินใจซื้อสินคา
ของผูบริโภคในบางครั้งตองมีการเลือกระหวางการบริโภคสินคาในปัจจุบันหรือสินคาในอนาคต เมื่อ
นํามาประยุกต์ใชกับลักษณะของบัตรเครดิต พบวา การใชบัตรเครดิต เป็นเครื่องมือที่ชวยในการเพ่ิม
การตัดสินใจในการบริโภคในปัจจุบัน โดยมีการใหวงเงินเครดิตในการซื้อสินคาและบริการโดยไมตอง
ใชเงินสดทําใหผูบริโภคมีอํานาจในการจับจายใชสอยที่เพ่ิมขึ้นในปัจจุบัน  เสมือนเป็นการนําการ
บริโภคในอนาคตมาใชในปัจจุบันและเมื่อใชแลวก็จะลดการบริโภคในอนาคตลง กลาวคือ เมื่อมีการใช
จายผานบัตรเครดิตไปแลวเมื่อถึงเวลาครบกําหนดในการชําระคืนการใชจายผานบัตรเครดิตผูบริโภค
ตองหาเงินสดมาชําระคืนสงผลใหการจับจายในสอยในขณะนั้นลดลง โดยความพึงพอใจของผูบริโภค
โดยรวมยังคงเทาเดิม 

2.2.2 ดานสิทธิ์ในการยกเวนคาธรรมเนียมรายปีเมื่อมียอดใชจายตามที่
กําหนด ประเด็นดังกลาว นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุด ทั้งนี้ จาก
ขอมูลรายละเอียดคาธรรมเนียมรายปี จากผูออกบัตรเครดิต 3 ธนาคาร ไดแก ธนาคารซิตี้แบงก์ 
ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารกสิกรไทย พบวาไดมีการกําหนดคาธรรมการใชบัตรเครดิตตอปีไวที่ 1,000 - 
5,000 บาท ขึ้นอยูกับประเภทของบัตรเครดิต และ ผูออกบัตรเครดิต แตภายหลัง ผูออกบัตรเครดิต
หลายๆ แหง ไดเล็งเห็นถึงปัญหาในการ ชําระคาธรรมเนียมรายปี หรือ การตัดสินใจเลือกถือครองบัตร
เครดิต ของสมาชิกบัตร เนื่องจากการเรียกเก็บคาธรรมเนียมรายปีทําใหสมาชิกบัตรที่ไมตองการชําระ
คาธรรมเนียมรายปี ทําการยกเลิกการเป็นสมาชิกบัตร จึงไดมีการยกเวนคาธรรมเนียมรายปีตลอดชีพ
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ในบัตรเครดิตบางประเภทโดยไมมีเงื่อนไข ในขณะที่ผูออกบัตรเครดิตบางประเภทไดเพ่ิมเงื่อนไขพิเศษ
ใหแกสมาชิกบัตรเครดิตในการไดรับสิทธิ์ยกเวนการชําระคาธรรมเนียมรายปีเมื่อมียอดใชจายผานบัตร
เครดิตโดยรวมตอปีครบตามท่ีกําหนด หรือมียอดในการใชจายไมนอยกวา 12 ครั้งตอปี เป็นตน ดังนั้น
ขอมูลการวิจัยที่ไดมีความสอดคลองกับสภาวะปัจจุบันในตลาดบัตรเครดิต กลาวคือ นักทองเที่ยวไดให
ความสําคัญในการเลือกใชบัตรเครดิตโดยมองวา การยกเวนคาธรรมเนียมรายปีเมื่อมีการใชจายผาน
บัตรเครดิตครบตามที่กําหนด สามารถกระตุนใหเกิดการเลือกใชบัตรเครดิตนั้นๆ เพื่อที่จะทําใหสมาชิก
ผูถือบัตรเครดิตไมตองเสียคาธรรมเนียมรายปี และสามารถรักษาสมาชิกภาพของบัตรเครดิตไวตอได
และมีสิทธิ์ที่จะไดรับสิทธิพิเศษตางๆ จากบัตรเครดิตไดตอไป นอกจากนี้ผลการวิจัยที่ไดมายังสอดคลอง
กับผลการวิจัยของ  เกรียงศักดิ์ ศิวะสนธิวัฒน์ และ ณกมล จันทร์สม  )2557 (  เรื่องปัจจัยความไววางใจ
และปัจจัยส วนประสมทางการตลาดที่ส งผลตอความพึงพอใจของผูถือบัตรเครดิตในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา ปัจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการ
ไมมีคาธรรมเนียมแรกเขาและคาธรรมเนียมรายปีมากที่สุดในระดับที่ใกลเคียงกัน 

2.2.3 ดานสิทธิ์ในการไดรับสวนลด หรือของสมนาคุณพิเศษจากการใชบัตร
เครดิตในการซื้อสินคาและบริการ นับเป็นคุณสมบัติที่สําคัญอีกหนึ่งขอของบัตรเครดิต นอกเหนือจาก
ความสะดวกในการไมตองพกเงินสดเป็นจํานวนมาก และชวยเพิ่มอํานาจในการใชจายในปัจจุบัน ทั้งนี้
นักทองเที่ยวที่ตัดสินใจถือบัตรเครดิตจํานวนมากกวา 1 ใบ สามารถเลือกใชบัตรเครดิตที่มีอยูในการ
ซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวไมวาจะเป็น ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจคมนาคมขนสง และธุรกิจ
ตัวแทนบริการทางการทองเที่ยว โดยใหความสําคัญในเรื่องของการสงเสริมการขาย การไดรับสวนลด 
หรือของสมนาคุณพิเศษ บัตรเครดิตใบใดที่ตอบสนองกับความตองการของนักทองเที่ยวในขณะนั้น ก็
จะไดรับเลือกเพ่ือทําการใชจาย ดังจะเห็นไดจากตัวอยางรายการสงเสริมการขายของหองพัก โรงแรม 
Let’s Sea รวมกับผูออกบัตรเครดิตของ ธนาคาร ซิตี้แบงก์ ประเทศไทย (Citibank Thailand, 
2014) ในเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2557 ที่ใหสิทธิพิเศษในการซื้อบัตรกํานัลหองพักลวงหนาจํานวน 6 ใบ
เพ่ือใชสิทธิ์เขาพักไดถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2558 ในราคาใบละ 3,999 บาท โดยประชาสัมพันธ์ในสื่อ 
อินเทอร์เน็ต ในเว็บไซต์ของโรงแรมและเฟซบุ฿กซิตี้แบงก์แฟนเพจ โดยเมื่อนักทองเที่ยวที่ตัดสินใจซื้อ
บัตรกํานัลหองพักจํานวน 6 ใบในราคาพิเศษ และใชบัตรเครดิตของธนาคารซิตี้แบงก์ในการชําระ
คาใชจายดังกลาว จะไดรับบัตรกํานัลหองพักเพ่ิมอีก 1 ใบ ทําใหราคาเฉลี่ยตอการเขาพัก 1 คืนลดลง 
เหลือเพียง 3,428 บาท รายการสงเสริมการขายดังกลาว สงผลใหนักทองเที่ยวที่มีความสนใจในการ
ซื้อบัตรกํานัลหองพักกับทางโรงแรมและเป็นผูถือบัตรเครดิตของธนาคารซิตี้แบงก์ เลือกใชบัตรเครดิต
ซิตี้แบงก์ในการซื้อสินคาในครั้งนี้ ในทางกลับกันนักทองเที่ยวที่ชื่นชอบการเขาพักในโรงแรม Let’s 
Sea อยูเป็นประจํา เมื่อทราบรายการสงเสริมการขายจากทางโรงแรมแตไมไดเป็นสมาชิกบัตรเครดิต
กับทางธนาคารซิตี้แบงก์  สามารถกระตุนใหนักทองเที่ยวรายนั้น สนใจในการสมัครเป็นสมาชิกบัตร
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กับทางธนาคาร นับวารายการสงเสริมการขาย สวนลด หรือ ของสมนาคุณพิเศษ เป็นคุณสมบัติหนึ่งที่
นักทองเที่ยวใหความสําคัญในการเลือกใชบัตรเครดิต  

อยางไรก็ตาม ผลการวิจัยในปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตแสดงให
เห็นวา นักทองเที่ยวชาวไทยที่ตอบแบบสอบถามในกรุงเทพมหานครใหความสําคัญ ในระดับมาก ที่
ใกลเคียงกัน ในเรื่องของลักษณะของบัตรเครดิตที่สามารถเปลี่ยนการใชจายผานบัตรเครดิตคืนกลับ
เป็นเงินสดเขาบัญชี (Cash Back)  และไดคืนเป็น คะแนนสะสม (Reward Point) ไดอยางรวดเร็ว 
รวมถึงการใชคะแนนเพื่อเปลี่ยนเป็นไมล์สะสมเพ่ือแลกตั๋วเครื่องบินโดยมองวาลักษณะของบัตรแตละ
ประเภทมีความหลากหลาย และเป็นทางเลือกใหกับผูถือบัตรเครดิตวาจะเลือกใชบัตรในแตละแบบ
อยางไร เพ่ือใหเกิดความคุมคา และตรงกับความตองการของผูใชบัตรมากที่สุด รวมถึงสิทธิประโยชน์
ในเรื่องการประกันชีวิต ประกันความลาชาของเที่ยวบิน และ การไดรับวงเงินการใชบัตรเครดิต ก็
สงผลใหเกิดการใชบัตรเครดิต อันเป็นคุณประโยชน์ที่ผูใชบัตรเครดิตจะไดรับ โดยผลการวิจัยดังกลาว 
สอดคลองกับงานวิจัยของ  ธวัชชัย ประจักษเศรณี  )2545 (  ซึ่งไดทําการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมของผูถือบัตรเครดิตซิตี้แบงก์วีซาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับจํานวนเงินโดยเฉลี่ยและความถี่ตอเดือนที่ใชจายผานบัตรเครดิต
เนื่องจากปัจจุบันมีผูออกบัตรเครดิตมากมาย สภาพตลาดมีการแขงขันกันอยางรุนแรง ทําใหธนาคารผู
ออกบัตรมีการออกแบบบัตรในรูปแบบตางๆเพ่ือจูงใจใหสมัครเป็นสมาชิกบัตร  (ชลาลัย เจติยวรรณ 
และ กิตติพันธ์ คงสวัสดิ์เกียรติ (2555)) เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิต บริษัท 
บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) (KTC) ของผูถือบัตรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางมี
พฤติกรรมดานความคาดหวังในประโยชน์ของบัตรเครดิตในดานผลิตภัณฑ์และบริการที่ตอบสนอง
รูปแบบการใชชีวิต มีการนําเสนอสิทธิพิเศษตรงตามความตองการ 

2.3  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายที่ผู้ออกบัตรเครดิตท าร่วมกับธุรกิจการ
ท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตกับธุรกิจการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวไทยใน
กรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัย พบวา ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่ผูออกบัตรเครดิตทํา
รวมกับธุรกิจการทองเที่ยวสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการทองเที่ยวของ
นักทองเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยทางสถิติที่ 0.01 การศึกษาในเรื่องปัจจัยดังกลาว 
ผูวิจัยไดรวบรวมรายการสงเสริมการขายที่ผูออกบัตรเครดิตทํารวมกันกับธุรกิจการทองเที่ยว ใน 3 
ธุรกิจหลัก ไดแก ธุรกิจที่พักแรม ธุรกิจการคมนาคมขนสง ธุรกิจนําเที่ยว ตัวแทนจําหนายการ
ทองเที่ยว เพ่ือตองการศึกษาวา นักทองเที่ยวชาวไทยที่ตอบแบบสอบถามใหความสนใจในการสงเสริม
การขายในรูปแบบใด เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยดานการสงเสริมการ
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ขายที่ผูออกบัตรเครดิตทํารวมกับธุรกิจการทองเที่ยวผลการวิจัย พบวา นักทองเที่ยวที่ตอบ
แบบสอบถามเห็นดวยมากกับปัจจัยรวมในดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับร านคา 
กลาวคือ นักทองเที่ยวมองวาปัจจัยดังกลาวสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตอยูในระดับมาก 
โดยการสงเสริมการขายที่นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ หรือใหความสนใจมากที่สุด 
ไดแก การไดรับสวนลดหรือไดรับราคาพิเศษ ในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว  รองลงมา
คือ การไดรับ เครดิตเงินคืนเขาบัญชี เมื่อมียอดใชจายครบตามเงือนไขที่กําหนด นอกจากนี้ 
นักทองเที่ยวยังใหความสนใจในรายการสงเสริมการขายในลําดับถัดมา ซึ่งนักทองเที่ยวใหความสนใจ
ในระดับที่ใกลเคียงกันมาก ใน 6 รายการสงเสริมการขาย ดังนี้  คือ สิทธิ์ใน การใชคะแนนสะสม 
(Reward Point) แลกรับสินคาและบริการทางการทองเที่ยวและไดรับแถมเพ่ิมจากเดิมที่กําหนด เชน 
ใชคะแนนสะสมแลกตั๋วเครื่องบิน 1 ที่นั่ง แถมฟรีอีก 1 ที่นั่งในเที่ยวบินเดียวกัน เป็นตน สิทธิ์ ในการ
ซื้อ 1 แถม 1 หรือ 2 ในการซื้อสินคาและบริการ   สิทธิ์ในการแบงชําระคาสินคาและบริการทางการ
ทองเที่ยว โดยไมมีดอกเบี้ย สิทธิ์ในการไดรับคะแนนสะสมเพิ่ม (Reward Point) 2 ถึง 5 เทา จากการ
ซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวตามที่กําหนด สิทธิ์ในการใชคะแนนสะสม (Reward Point) 
บางสวนตามที่กําหนด บวกเพ่ิมเงินสด เพ่ือใชซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว ตามเงื่อนไขที่
กําหนด เชน ใชสิทธิ์ แลกซื้อ หองพัก หรือ ตั๋วเครื่องบิน  เป็นตน และ สิทธิ์ในการไดรับไมล์สะสมของ
สายการบินเพ่ิม เมื่อมียอดใชจายผานบัตรเครดิตครบตามที่กําหนด 

จากผลการวิจัยที่นําเสนอในขางตน เห็นไดวารายการสงเสริมการขายที่
นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามใหความสนใจตามลําดับ มีความสอดคลองกับปัจจัยในดานคุณสมบัติ
และสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต กลาวคือ นักทองเที่ยวมองวา การใชบัตรเครดิตนอกจากจะอํานวย
ความสะดวกใหกับผูใชแลว การไดรับสวนลด ราคาพิเศษ ของสมนาคุณ เป็นอีกคุณสมบัติหนึ่งที่พึง
ไดรับจากการใชบัตร ดังนั้นในเรื่องของการสงเสริมการขาย ก็ใหความสนใจในเรื่อง การไดรับสวนลด 
ราคาพิเศษ เชนเดียวกัน  นอกจากนี้ นักทองเที่ยวยังใหความสนใจในบัตรเครดิตประเภทไดรับสิทธิใน
การคืนเงินเขาบัญชีเมื่อมีการใชจายผานบัตรเครดิต (Cash Back) บัตรเครดิตประเภทที่ใหคะแนน
สะสมจากการใชจาย (Reward Point) และ บัตรเครดิตที่ใหใชคะแนนสะสมแลกเป็นไมล์ไดอยาง
รวดเร็ว เชนเดียวกันกับเรื่องของการสงเสริมการขาย ก็ใหความสนใจในเรื่อง การไดรับเงินคืนเขา
บัญชีเมื่อมียอดใชจายตามที่กําหนด รายการสงเสริมการขายที่เกี่ยวของกับคะแนนสะสม  (Reward 
Point) และการไดรับไมล์สะสมของสายการบินเพ่ิมเชนกัน 

ประเด็นที่นาสนใจเพ่ิมเติมในเรื่องของการสงเสริมการขายที่ผูออกบัตรเครดิต
ทํารวมกับธุรกิจการทองเที่ยวก็คือ การสงเสริมการขายที่ ใหสิทธิ์แกผูถือบัตรแบงชําระคาสินคาและ
บริการเป็นรายงวด โดยไมคิดอัตราดอกเบี้ย พบวานักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามใหความสนใจใน
รายการสงเสริมการขายดังกลาวในระดับมาก ซึ่งการไดรับสิทธิ์ในการแบงชําระโดยไมมีอัตราดอกเบี้ย 
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ทําใหนักทองเที่ยวสามารถตัดสินใจซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยวไดงายขึ้น เชน การจัด
โปรแกรมการทองเที่ยวในตางประเทศของบริษัททัวร์และใหสิทธิ์นักทองเที่ยวในการแบงชําระคา
ทองเที่ยวโดยไมคิดอัตราดอกเบี้ย ดังขอความที่มีคนเคยกลาวไววา  “เที่ยวกอนผอนที่หลัง” เป็นตน 
จากผลการวิจัยนี้พบวามีความสอดคลองกับกลยุทธ์การสงเสริมการตลาด ที่ผูออกบัตรเครดิต นิยมใช
มาเสนอแกนักทองเที่ยว เพ่ือชวยกระตุนใหนักทองเที่ยวตัดสินใจในการซื้อสินคาและบริการที่รวม
รายการ ดังจะเห็นไดจากตัวอยางรายการสงเสริมการขายที่จัดขึ้นของผูออกบัตรเครดิตในเครือกรุงศรี
อยุธยา ซึ่งเป็นผูสนับสนุนหลัก “งานไทยเที่ยวไทย” ในวันที่ 5 - 8 มีนาคม 2558 ณ ศูนย์การประชุม
แหงชาติสิริกิติ์ ไดนําเสนอแคมเปญ “งานเดียว เที่ยวคุม ดวยบัตรเครดิตในเครือกรุงศรี” ที่มอบสิทธิ
พิเศษ 4 คุมแกสมาชิกบัตร โดยคุม 1 รับสวนลดเพ่ิมสูงสุด 35%  จากราคาพิเศษในงาน  คุม 2 แบง
จาย 0% นานสูงสุด 10 เดือนพรอมรับเครดิตเงินคืนสูงสุด 10,000 บาท คุม 3 แลกรับของสมนาคุณ
มูลคาสูงสุด 7,999 บาทเมื่อใชจายครบตามเงื่อนไข พิเศษสําหรับผูที่ใชจายผานบัตรสูงสุดในแตละวัน 
รับเพิ่มตั๋วเครื่องบินกรุงเทพฯ - โอซากา ประเทศญี่ปุุน  2 ที่นั่ง และคุม 4 เมื่อใชจายผานบัตรครบทุก 
500 บาท ลุนโชครวม 41 รางวัล มูลคารวม 589,000 บาท (ฐานเศรษฐกิจออนไลน์, 2558) จาก
ขอมูลขางตน พบวาในรายการสงเสริมการขาย 3 ขอแรกที่นําเสนอนั้น (3คุม) สอดคลองกับ
ผลการวิจัยที่นักทองเที่ยวใหความสนใจในเรื่องการสงเสริมการขายตามที่ไดกลาวไวแลวในขางตน  

กลาวโดยสรุป ผลการวิจัยในเรื่องปัจจัยในดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิต
ทํารวมกับธุรกิจการทองเที่ยวโดยรวมแลวสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยว
ชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ  )2541 (   กลาววา ผลิตภัณฑ์ 
(Product) เป็นสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑ์ที่เสนอ
ขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ์จึงประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานที่ 
องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ตองมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึง
มีผลทําใหผลิตภัณฑ์สามารถขายได ซึ่งการใชเครื่องมือทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ เป็นการ
บริหารความแตกตางของผลิตภัณฑ์ใหแตกตางจากคูแขงในเรื่องของภาพลักษณ์ เป็นการสราง
ภาพลักษณ์สําหรับธุรกิจที่ใหบริการโดยอาศัยสัญลักษณ์ ตราสินคา  และ ยังไดกลาวในเรื่องของสิ่ง
กระตุนทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด อาทิ การโฆษณาอยางสม่ําเสมอ ความพยายามของ
พนักงานขาย การลด แลก แจก แถม และการสรางความสัมพันธ์ที่ดีกับบุคคลทั่วไป เหลานี้ สามารถ
กระตุนใหเกิดความตองการซื้อได 
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2.4  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายจากผู้ออกบัตรเครดิตที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บัตรเครดิตกับธุรกิจการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวไทยในกรุงเทพมหานคร 

จากผลการวิจัย พบวา ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต
สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตกับธุรกิจการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวไทยใน
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยทางสถิติที่ 0.01 เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต ผลการวิจัย พบวา นักทองเที่ยวที่ตอบ
แบบสอบถามเห็นดวยมากกับปัจจัยในดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต ซึ่ง นักทองเที่ยว
มองวาปัจจัยดังกลาวสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตอยูในระดับมาก โดยรายการสงเสริมการ
ขายที่นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมีความใกลเคียงกับผลของปัจจัยดานการ
สงเสริมการขายที่ผูออกบัตรเครดิตทํารวมกับธุรกิจทองเที่ยว กลาวคือ รายการสงเสริมการขายจากผู
ออกบัตรเครดิตที่นักทองเที่ยวใหความสนใจมากท่ีสุด ไดแก การใชคะแนนสะสม (Reward Point) ใน
จํานวนพิเศษ ที่นอยกวาอัตราที่กําหนดในการแลกรับของสมนาคุณ ซึ่งทําใหนักทองเที่ยวสามารถ
เลือกแลกรับของขวัญที่ตนพึงพอใจอยูแลวไดอยางรวดเร็วขึ้น ซึ่งรายการสงเสริมการขายดังกลาว
สามารถชวยกระตุนการใชจายผานบัตรเครดิต โดยคะแนนสะสม (Reward Point) ที่ตนมีอยูปกติ ถา
ตองแลกรับของขวัญที่ตนชื่นชอบ ตองใชเวลานานในการใชบัตรเครดิตเพ่ือซื้อสินคาเพ่ือใหไดคะแนน
ตามกําหนดในการแลกของขวัญ แตรายการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรดังกลาวชวยทําให
นักทองเที่ยวที่ตองการแลกของขวัญที่ตนชื่นชอบสามารถใชคะแนนสะสมแลกไดเร็วขึ้น เพียงเพ่ิมการ
ใชจายอีกจํานวนหนึ่งเพ่ือใหไดคะแนนสะสมเพียงพอตามรายการสงเสริมการขาย ก็จะตัดสินใจ
เลือกใชบัตรเครดิตที่ตนเป็นสมาชิก แทนที่จะเลือกใชบัตรเครดิตใบอ่ืนๆ ที่ยังไมมีรายการสงเสริมการ
ขาย  ทั้งนี้ รายการสงเสริมการขายดังกลาวจะมีผลมากนอยเพียงใดขึ้นอยูกับ การเลือกของขวัญที่จะ
นํามาจัดโปรแกรมการสงเสริมการขายใหตรงกับความตองการของสมาชิกบัตร ความคุมคาของ
ของขวัญ รวมถึงการประชาสัมพันธ์ ใหแกสมาชิกบัตรของตนรับทราบ เพ่ือดึงดูดใหสมาชิกบัตรสนใจ
เขารวมในรายการสงเสริมการขาย สงผลใหเกิดการใชบัตรเครดิตเพิ่มมากข้ึน  

นอกจากนี้แลว รายการสงเสริมการขายที่นักทองเที่ยวที่ตอบแบบสอบถามมองวาเป็นปัจจัย
ในการเลือกใชบัตรเครดิตที่สําคัญรองลงมา ไดแก รายการสงเสริมการขายที่เกี่ยวของกับการแจกของ
สมนาคุณพิเศษ โดยมีเงื่อนไขที่กําหนดแตกตางกันไป เชน ไดรับของกํานัลพิเศษ เมื่อมียอดใชจายครบ
ตามที่กําหนด หรือ เมื่อใชจายครบตามที่กําหนดภายในงานสงเสริมการทองเที่ยว เชน งานไทยเที่ยว
ไทย งานเที่ยวทั่วไทยไปทั่วโลก เป็นตน รวมถึง เมื่อมีการใชจายผานบัตรเครดิตรวมไดยอดสูงที่สุด
ตามระยะเวลาที่กําหนด ซึ่งรายการสงเสริมการขายดังกลาวโดยรวมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิตของนักทองเที่ยวสอดคลองกับ  เสรี วงษ์มณฑา (2542) ที่กลาววาแหลงอิทธิพลซึ่งมีผลตอการ
กําหนดทัศนคติที่มีตอบุคคล สิ่งของหรือความคิดในเรื่องการเปิดรับตอสื่อมวลชน สื่อมวลชนตาง ๆ 
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ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ผานสื่อโทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ ฯลฯ ซึ่งสื่อเหลานี้เป็น
แหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอการกําหนดทัศนคติ ซึ่งการสงเสริมการตลาดที่ดี สามารถจูงใจใหผูบริโภค
ซื้อสินคามากข้ึนโดยเฉพาะการลด แลก แจก แถม สมนาคุณเป็นพิเศษ 

รายการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตที่ไดรับความสนใจนอยที่สุด  โดยนักทองเที่ยว
ชาวไทยที่ตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตยูในระดับ     
ปานกลาง ไดแก การไดรับสิทธิ์ในการไดรับรถรับสงสนามบินฟรี 1 ถึง 2 ครั้ง เมื่อมียอดใชจายรวมทั้ง
ปีครบตามจํานวนที่กําหนด จากการศึกษาเงื่อนไขและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิตในเรื่องรถรับสง
สนามบินของธนาคารยูโอบี ธนาคารซิตี้แบงก์ ธนาคารไทยพาณิชย์ และธนาคารกสิกรไทย สามารถ
สรุปไดวา เหตุผลที่นักทองเที่ยวใหความสนใจนอยในรายการสงเสริมการขายดังกลาว มาจากการ
ไดรับสิทธ์รถรับสงสนามบินฟรี 1 ถึง 2 ครั้ง แมจะมีประโยชน์สามารถใชบริการในขณะที่เดินทางไป
ทองเที่ยวได แตดวยเงื่อนไขของการมียอดใชจายผานบัตรเครดิตโดยรวมตอปีครบตามที่กําหนด อาจ
เป็นอุปสรรคที่นักทองเที่ยวมองวาเป็นขอผูกมัด ในการเขารวมรายการสงเสริมการขาย โดยยอดการ
ใชจายผานบัตรเครดิตของธนาคารยูโอบีที่กําหนดไว เป็นปีละ 100,000 บาทตอปี แตนักทองเที่ยว
สนใจเขารวมรายการสงเสริมการขายดังกลาวในเดือนที่ 2 ของปี สงผลใหนักทองเที่ยวรายนั้นตอง
คํานวณและตัดสินใจวาจะเขารวมรายการสงเสริมการขายหรือไม เพราะถาหากเขารวมแลว ใน 10 
เดือนที่เหลือก็ตองรักษายอดการใชจายใหถึงตามเกณฑ์ที่กําหนด มิเชนนั้นหากไมสามารถทําไดตาม
เงื่อนไข สมาชิกบัตรรายนั้นตองชําระคา รถรับสงสนามบิน (Limousine) เอง ซึ่งมีราคาแพงกวารถ
รับจางทั่วๆ ไป  นอกจากนี้ การนับรอบปีของบัตรเครดิตแตละใบก็มีความแตกตางกัน เชน ถาเริ่มทํา
บัตรเครดิตเดือน เมษายน 2556 ครบรอบ 1 ปี ในเดือน มีนาคม พ.ศ. 2557 มิได คิดนับตามปีปฏิทิน
ทั่วไป ดังนั้นการที่จะเขารวมรายการสงเสริมดังกลาว มีความยุงยาก ในการสอบถามยอดการใชจาย
สะสมของทั้งปีและทําการคํานวณเพ่ือตัดสินใจวามีโอกาสที่จะทํายอดการใชจายผานบัตรเครดิตได
ครบตามท่ีกําหนดหรือไม นอกจากนี้ในสวนของบัตรเครดิตจากบางธนาคารที่ใหสิทธิ์รถรับสงสนามบิน
ฟรี ก็มีเงื่อนไขอยางอ่ืนแอบแฝง อาทิ ตองใชบัตรเครดิตของธนาคารนั้นซื้อตั๋วเครื่องบินกับทาง       
เอเจนซี่ที่กําหนดเทานั้น ซึ่งอาจมีขอจํากัดในดานชองทางในการเปรียบเทียบราคาตั๋วเครื่องบินที่ถูก
ที่สุด หรือบัตรเครดิตบางธนาคารก็ใหสิทธิ์รถรับสงสนามบินฟรีแบบไมมีเงื่อนไขเลย แตมีเงื่อนไขใน
เรื่องการเป็นสมาชิกบัตรประเภทนั้นแทน เชน มีคาธรรมเนียมรายปีที่สูง (5,000 – 10,000 บาทตอปี) 
หรือ ตองมีเงินฝากกับทางธนาคาร คาเบี้ยประกันที่ชําระในปี หรือเงินลงทุนกับทางธนาคาร ไมต่ํากวา 
10 ลานบาทหรือ 50 ลานบาท ซึ่งเป็นเงื่อนไขที่คนสวนใหญไมสามารถไดรับสิทธิ์ได เหลานี้ลวนเป็น
เงื่อนไขที่ทําใหนักทองเที่ยวใหความสนใจในรายการสงเสริมการขายดังกลาวในระดับปานกลาง 
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สรุปปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายของบัตรเครดิตโดยรวม 
 จากผลการวิจัยที่ได ใน 2 ปัจจัยไดแก ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่ผูออกบัตรเครดิตทํา
รวมกับธุรกิจการทองเที่ยว และ ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิต ตามที่ผูวิจัยได
อภิปรายผลการวิจัย ในขางตน สามารถนํามากลาวสรุปผลโดยรวมในเรื่องปัจจัยดานการสงเสริมการ
ขายของบัตรเครดิตไดดังนี้  

1. นักทองเที่ยวใหความสําคัญในเรื่องของการไดรับสวนลดหรือไดรับราคาพิเศษ ใน
การซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว ซึ่งสอดคลองกับปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์
ของบัตรเครดิต ที่นักทองเที่ยวมองวาการใชบัตรเครดิตทําให ไดรับสิทธิในเรื่องสวนลด หรือของ
สมนาคุณ ผลการวิจัยในเรื่องการไดรับสวนลด หรือไดราคาพิเศษ สอดคลองกับ ผลการวิจัยของ    
แบเนอร์จี  (Banerjee, 2009) เรื่อง Effect of product category on promotional choice : 
comparative study of discounts and freebies พบวา ผูบริโภคใหความพึงพอใจตอรายการ
สงเสริมการขายที่สามารถประเมินเป็นตัวเงินไดงาย (การไดรับสวนลด) มากกวา การไดรับแจกของ
สมนาคุณ สวนลดหรือการไดรับราคาพิเศษทําใหผูบริโภครูสึกวา ตนเป็นผูฉลาดในการซื้อมากกวา 
การเพ่ิมปริมาณจากการไดรับของแถม 

2. จากผลการวิจัยในดานการสงเสริมการขายจากทั้ง 2 ปัจจัย ในเรื่องการไดรับ
สวนลด ราคาพิเศษ ของสมนาคุณ สิทธิ์ในการซื้อหนึ่งแถมหนึ่ง รายการสงเสริมการขายที่เกี่ยวของกับ
การไดรับเงินคืนเขาบัญชี (Cash Back) รายการสงเสริมการขายที่เกี่ยวของกับคะแนนสะสม 
(Reward Point) ไมวาจะเป็นการไดรับคะแนนสะสมเพ่ิมเมื่อใชจายตามเงื่อนไขที่กําหนด การใช
คะแนนสะสมแลกรับของขวัญไดเพ่ิมอีกหนึ่งชิ้น หรือใชคะแนนสะสมที่นอยกวาปกติในการแลกรับ
ของขวัญ การสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ ทั้ง 2 ปัจจัยโดยรวมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตร
เครดิต ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยหลายๆ ทานในเรื่องของการสงเสริมการขายที่สงผลตอพฤติกรรม
ผูบริโภค อาทิ  สิริภัทร์ โชติชวง (2548)  เรื่องการสงเสริมการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม  
การตัดสินใจซื้อสินคาใน หางสรรพสินคาทองถิ่นของผูบริโภคในเขตจังหวัดสงขลา พบวา การสงเสริม
การขาย มีผลตอการซื้อ การเลือกสินคา และจํานวนเงินที่ซื้อ หรือ  ศุภลักษณ์ ใหลศุภสิน (2550)    
เรื่องการสงเสริมการขายของโลตัสเอ็กซเพรสที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวาการสงเสริมการขายสงผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในดาน การคนหาขอมูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
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ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัยครั้งนี้ 
จากผลการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยวไทย  

ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ สรุปไดดังนี้ 
       1.  จากขอมูลประสบการณ์การใชบัตรเครดิตของนักทองเที่ยวในการซื้อสินคาและ

บริการทางการทองเที่ยวพบวา นักทองเที่ยวเคยใชบัตรเครดิตในการซื้อตั๋วรถไฟและตั๋วรถบัสใน
สัดสวนที่นอยมากคิดเป็นรอยละ 5.00 และรอยละ 3.10 ตามลําดับ จากขอมูลที่ไดแสดงใหเห็นวา 
นักทองเที่ยวที่มีบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ ไมนิยมใชบัตรเครดิตในการซื้อตั๋วโดยสารทั้งสองธุรกิจ ทั้งนี้
อาจมีสาเหตุที่เป็นไปไดหลายปัจจัย เชน กลุมตัวอยางที่เก็บขอมูลเป็นกลุมตัวอยางที่มีรายไดสูง ไม
นิยมเลือกเดินทางโดยรถโดยสารหรือรถไฟ การจองตั๋วรถไฟของการรถไฟไมสามารถทําไดผานระบบ
อินเทอร์เน็ตเนื่องจากถูกระงับใชอยางไมมีกําหนดตั้งแตวันที่ 14 มกราคม พ.ศ. 2556 และกอนหนา
นั้นในเว็บไซต์ก็ไมมีการใหชําระผานบัตรเครดิตออนไลน์ การจองตั๋วรถบัสผานระบบอินเทอร์เน็ตยัง
ไมไดรับความนิยมเทาที่ควรและบางเว็บไซต์ก็ไมมีการใหชําระผานบัตรเครดิต จากเหตุผลตางๆ 
ขางตน จึงเป็นประเด็นทาทายที่ผูออกบัตรเครดิตหลายๆ แหงจะใหความสนใจในการศึกษาความ
เป็นไปไดของตลาดการขนสงทั้ง 2 แหงนี้ วามีขนาดของกลุมเปูาหมายเทาไร ตลาดของบัตรเครดิตใน
กลุมดังกลาวมีมากนอยเพียงไร คุมคาในการทําการสงเสริมการขายเพ่ือกระตุนใหเกิดการใชบัตร
เครดิตในกลุมตลาดดังกลาวหรือไม ในแงของนักทองเที่ยว หากกลุมผูออกบัตรเครดิตเล็ง เห็นถึง
ความสําคัญในตลาดดังกลาวและมีการพัฒนาและสงเสริมการใชบัตรเครดิตดวยรายการสงเสริมการ
ขายที่เหมาะสม ทําใหนักทองเที่ยวไดรับความสะดวกสบายจากการใชบัตรเครดิตรวมถึงสิทธิพิเศษ
ตางๆ จากการใชบัตรเครดิตในธุรกิจการคมนาคมขนสงใน 2 ธุรกิจนี้ 

2 . จากผลการวิจัยพบวา นักทองเที่ยวนิยมใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการ
ทางการทองเที่ยวผานระบบอินเทอร์เน็ตเพ่ิมมากขึ้น เชนการซื้อตั๋วเครื่องบิน และที่พักแรม เป็นตน 
อยางไรก็ตามยังมีธุรกิจการทองเที่ยวบางประเภทที่ยังไมมีการรับชําระผานบัตรเครดิตในระบบ
อินเทอร์เน็ต เชน เว็บไซต์ของบริษัทนําเที่ยวหลายๆ แหงที่เป็นลักษณะของการนําเสนอโปรแกรมทัวร์ 
วันเวลาและราคา หากนักทองเที่ยวสนใจก็สามารถจองการเดินทางและรอการติดตอจากเจาหนาที่ของ
บริษัททัวร์ หรือโทรศัพท์เพ่ือติดตอขอมูลเพ่ิมเติม เว็บไซต์ของการรถไฟแหงประเทศไทยที่ระงับการ
จองตั๋วรถไฟและไมมีการรับชําระผานบัตรเครดิต เป็นตน ดังนั้นเจาของธุรกิจดังกลาวจึงควรศึกษา
ความเป็นไปไดรวมกับผูออกบัตรเครดิตในการนําเสนอการชําระผานบัตรเครดิตในระบบอินเทอร์เน็ต
พรอมรายการสงเสริมการขายที่ดึงดูดและสามารถเพ่ิมยอดขายใหกับธุรกิจของตน 
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3 . ผลการวิจัยพบวา นักทองเที่ยว รอยละ 42.50 ไมเคยใชบัตรเครดิตในการชําระคา
สินคาและบริการทางการทองเที่ยวผานธุรกิจตัวแทนจําหนายการทองเที่ยว (Travel Agent) บริษัท
ทัวร์ ทั้งนี้เนื่องจากปัจจุบันการชําระผานบัตรเครดิตในธุรกิจดังกลาวมีคาธรรมเนียมในการใชบัตร
เครดิตในการซื้อสินคาและบริการ ในอัตรา รอยละ 1-3 ของยอดการใชจายผานบัตรเครดิต ซึ่งเป็น
คาใชจายที่ผูออกบัตรเครดิตเรียกเก็บจากเจาของธุรกิจอีกตอหนึ่ง เป็นคาธรรมเนียมในการอํานวย
ความสะดวกในการชําระคาสินคาและบริการผานบัตรเครดิต ดังนั้นนักทองเที่ยวจึงไมนิยมชําระผาน
บัตรเครดิตเพราะตองเสียคาธรรมเนียมดังกลาว อยางไรก็ตาม ธนาคารผูออกบัตรเครดิตไดพยายาม
ดึงดูดนักทองเที่ยวใหมาใชบัตรเครดิตในการชําระคาตั๋วเครื่องบินผานตัวแทนดวยการใหกรมธรรม์
ประกันชีวิตในวงเงินที่สูงมากเพ่ือเพ่ิมความอุนใจในการเดินทางแลกกับการจายคาธรรมเนียมรอยละ 
2-3 ของราคาตั๋วเครื่องบิน จากประเด็นดังกลาว ผูวิจัยขอเสนอแนะใหเจาของธุรกิจและผูออกบัตร
เครดิตหาขอตกลงรวมกันในประเด็นดังกลาว ผูประกอบการสามารถตอรองกับผูออกบัตรเครดิตใน
เรื่องคาธรรมเนียมไดหรือไม รวมถึงศึกษาความเป็นไปไดในเรื่องตนทุน ที่ทําใหนักทองเที่ยวไมตองเสีย
คาธรรมเนียมการใชบัตรเครดิตในการซื้อบริการทางการทองเที่ยว 

4 . จากผลการวิจัยในเรื่องรายการสงเสริมการขายของบัตรเครดิตรวมกับธุรกิจการ
ทองเที่ยว ทําใหทราบขอมูลวารายการสงเสริมการขายแบบใดที่นักทองเที่ยวใหความสนใจ ดังนั้น ใน
ดานผูออกบัตรเครดิตก็สามารถนําผลการวิจัยที่ไดไปใชในการออกแบบรายการสงเสริมการขาย
รวมกับธุรกิจการทองเที่ยว เพ่ือใหเกิดประโยชน์สูงสุดในแงธุรกิจ เพ่ิมยอดขายและกําไร เพ่ิมยอดการ
ใชจายผานบัตรเครดิต และในแงของนักทองเที่ยว ก็ไดรับผลประโยชน์จากการใชบัตรเครดิตและสิทธิ
พิเศษตางๆ ตรงตามความตองการของนักทองเที่ยว 

5. จากผลการวิจัยในเรื่องรายการสงเสริมการขายจากผูออกบัตรเครดิตโดยตรง ทําให
ผูออกบัตรเครดิตทราบถึงความตองการของสมาชิกบัตรวาตองการรูปแบบการสงเสริมการตลาดแบบ
ใดที่สามารถกระตุนใหเกิดการใชบัตรเครดิตในการซื้อสินคาและบริการทางการทองเที่ยว และสมาชิก
บัตรก็ไดรับประโยชน์สูงสุดจากการใชบัตรเครดิตและตรงกับความตองการ 

6 . ผูออกบัตรเครดิตสามารถนําผลการวิจัยที่ไดไปใชพัฒนาระบบการจัดการภายใน
องค์กร การวางแผนในดานกลยุทธ์ทางการตลาด เนื่องจากรับทราบขอมูลทั่วไปของนักทองเที่ยวและ
ขอมูลพฤติกรรมการใชบัตรเครดิต ปัจจัยในดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์   ขอมูลที่
นักทองเที่ยวใชในการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตในการชําระคาสินคาและบริการทางการทองเที่ยว 
ทําใหผูออกบัตรเครดิตทราบวา กลุมเปูาหมายสวนใหญเป็นกลุมใด (เพศ อายุ รายได อาชีพ 
การศึกษา) มีพฤติกรรมในการใชบัตรเครดิตในดานการทองเที่ยวอยางไร นักทองเที่ยวที่ใชบัตรเครดิต
ใหความสําคัญในปัจจัยใดที่จะสงผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของตน และนําขอมูลที่ไดไปพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ (บัตรเครดิต) ระบบการใหบริการ สิทธิประโยชน์ รายการสงเสริมการขาย ใหสอดคลองกับ
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ความตองการของสมาชิกบัตร สงผลใหธุรกิจไดรับการยอมรับและมีภาพลักษณ์ที่ดี สามารถขยายฐาน
ลูกคาไดเพ่ิมมากข้ึน ทําใหธุรกิจมีความเจริญเติบโตอยางตอเนื่อง 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

1 . การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยมุงเนนศึกษาเพียง 3 ธุรกิจการทองเที่ยว ไดแก ธุรกิจที่พัก
แรม ธุรกิจการคมนาคมขนสง และธุรกิจนําเที่ยว ตัวแทนจําหนายการทองเที่ยว โดยยังมิได
ทําการศึกษาในธุรกิจการทองเที่ยวอ่ืนๆ ภายในอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ไดแก ธุรกิจอาหารและ
เครื่องดื่ม ธุรกิจจําหนายสินคาและสินคาที่ระลึก และ ธุรกิจนันทนาการ ดังนั้นหากผูวิจัยใหความ
สนใจในประเด็นดังกลาวก็สามารถทําการศึกษาตอยอดไปยังธุรกิจการทองเที่ยวประเภทอ่ืนๆ ได 
เพ่ือใหไดภาพรวมของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวครบถวน 

2. การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยมุงเนนทําการศึกษาปัจจัยที่สงผล เพียง 4 ปัจจัยหลัก ไดแก 
ปัจจัยในดานผูออกบัตรเครดิตและภาพลักษณ์ ปัจจัยดานคุณสมบัติและสิทธิประโยชน์ของบัตรเครดิต 
ปัจจัยดานการสงเสริมการขายที่บัตรเครดิตทํารวมกับรานคา และ ปัจจัยดานการสงเสริมการขายจาก
ผูออกบัตรเครดิต ดังนั้นหากผูวิจัยมีปัจจัยอ่ืนใดที่นาสนใจ ก็สามารถนํามาศึกษาตอเพ่ือขยาย
ผลการวิจัยใหกวางขวางมากขึ้น 

3 . การวิจัยในครั้งนี้ มุงเนนศึกษาเฉพาะผูที่มีบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบขึ้นไป หากมี
การศึกษาในกรณีกับผูที่ไมเคยมีบัตรเครดิตและสอบถามถึงความตองการในการใชบัตรเครดิตใน 3 
ธุรกิจดังกลาวหรือไม อะไรเป็นเหตุผลหลักในการตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต อาจเป็นหัวขอในการทํา
วิจัยเพื่อขยายกลุมนักทองเที่ยวที่ตองการมีบัตรเครดิตได 

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

1 . ปัจจุบันภาครัฐมีมาตรการในการกระตุนเศรษฐกิจโดยพยายามเรงการใชจาย
ภายในประเทศ แมจะสนับสนุนใหมีการใชจายอยางพอเพียงก็ตาม โดยคาดหวังใหการใชจายภายใน
ครัวเรือนเป็นกลไกในการขับเคลื่อนใหเศรษฐกิจมีการขยายตัว  การใชบัตรเครดิต มีสวนในการเพ่ิม
การใชจาย กระตุนใหคนใชจายมากขึ้น เสมือนดึงเงินในอนาคตมาใชกอน จากผลการวิจัยพบวา มี
นักทองเที่ยวที่มีพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตโดยใชวิธีในการชําระคืนบางสวนหรือชําระขั้นต่ําสําหรับ
ยอดการใชจายผานบัตรเครดิตเมื่อครบกําหนดชําระ คิดเป็นรอยละ 25 หมายถึง นักทองเที่ยวกลุม
ดังกลาวตองมีการจายคาดอกเบี้ยและคาธรรมเนียมในการแบงชําระคาใชจายจากบัตรเครดิต ซึ่งการ
ใชบัตรเครดิตแมจะมีประโยชน์แตถาหากขาดวินัยทางการเงินที่ดีก็อาจจะสรางปัญหาใหกับเศรษฐกิจ
โดยรวมไดสงผลใหเกิดหนี้สินในภาคครัวเรือนเพ่ิมขึ้นได ธนาคารแหงประเทศไทย ศูนย์คุมครอง
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ผูใชบริการทางการเงิน (ศคง .) และ บริษัทขอมูลเครดิตแหงชาติ จํากัด รวมถึงหนวยงานอ่ืนๆ ที่
เกี่ยวของ ควรให ความรวมมือ ในดานขอมูลที่เป็นประโยชน์ใชดานการใชจายผานบัตรเครดิตที่อาจ
สรางปัญหาใหกับระบบเศรษฐกิจโดยรวม และหาวิธีรวมกันในการแกปัญหาในกรณีที่ผูใชบัตรเครดิต
ไมมีความสามารถในการจายคืนคาใชจายผานบัตรเครดิต เพ่ือลดปัญหาหนี้เสียในภาคครัวเรือน 
รวมถึงการวางแผน ใหความรู และสรางวินัยในการใชจาย ควบคุมธุรกิจบัตรเครดิตมิใหเอาเปรียบกับ
ผูเป็นสมาชิกบัตร ดูแลการกําหนดอัตราคาดอกเบี้ย คาธรรมเนียมตางๆใหมีความเหมาะสมสะทอนถึง
ตนทุนที่แทจริงของผูออกบัตรเครดิต  

2. ภาคธุรกิจการทองเที่ยวควรมีการผนึกกําลังกันและหาพันธมิตรทางธุรกิจซึ่งในที่นี้ก็
คือ ผูประกอบธุรกิจบัตรเครดิต เพ่ือตกลงในเรื่องการดําเนินธุรกิจรวมกัน โดยอาจมีองค์กรภาครัฐหรือ
ตัวแทนภาคเอกชนเขามาสนับสนุนหรือเขามาเป็นตัวกลาง เพื่อใหธุรกิจบัตรเครดิตเขามามีสวนรวมใน
การกระตุนการเจริญเติบโตในภาคอุตสาหกรรมการทองเที่ยว รวมถึงการผลักดันใหมีการบังคับใชราง
พระราชบัญญัติการประกอบธุรกิจบัตรเครดิต ซึ่งเป็นกฎหมายบัตรเครดิตฉบับแรกของประเทศไทย ที่อยู
ระหวางการพิจารณาของสภาผูแทนราษฎร ท่ีมีเนื้อหาสวนใหญเป็นประโยชน์ตอการคุมครองผูบริโภค 
เป็นประโยชน์ตอนักทองเที่ยวผูใชบัตร และทําใหไดรับความเป็นธรรมจากผูออกบัตรเครดิต 

3 . การรถไฟแหงประเทศไทย ซึ่งเป็นรัฐวิสาหกิจขนาดใหญที่สําคัญในระบบการ
ขนสงของประเทศ แตในปัจจุบันนี้ยังไมมีการดําเนินการแกไขในดานการเปิดใหนักทองเที่ยวจองตั๋ว
รถไฟและใหมีการชําระดวยบัตรเครดิตออนไลน์ผานระบบอินเทอร์เน็ตแตอยางไร ยังคงระงับการ
ใหบริการตั้งแตวันที่ 14 มกราคม 2556 หนวยงานดังกลาวควรรีบดําเนินการแกไขอยางรวดเร็ว
เพ่ือให ระบบการจองตั๋วผานระบบอินเทอร์เน็ตเขามามีบทบาทในการเป็นอีกหนึ่งชองทางในการขาย 
สรางรายไดใหกับองค์กร ทําใหการบริการขององค์กรมีมาตรฐานเทียบกับระดับสากล และยังอํานวย
ความสะดวกใหกับนักทองเที่ยวในการเลือกใชบริการ ทําใหระบบขนสงทางรางไดรับความนิยมเพ่ิม
มากขึ้นและเป็นอีกหนึ่งทางเลือกที่นักทองเที่ยวสามารถเลือกใชในการเดินทางทองเที่ยว 
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