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                วตัถุประสงค์ การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ เพื่อศึกษาปัจจยัของลกัษณะประชากรศาสตร์ ซ่ึงได้แก่ 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษาสูงสุด และรายได้ต่อเดือนของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครต่อการใช้
คะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสารและศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ีส่งผลต่อการ
ใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 

                วิธีด าเนินการวิจยั กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ นักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร  ท่ีถือบตัร
เครดิตร่วมกบั Royal Orchid Plus และ Big จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจงการรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม 
มีค่าความตรงกบัเชิงเน้ือหาเท่ากบั 0.85 และมีค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.92 วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธี
ทางสถิติโดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์สถิติ
เชิงอนุมาน ไดแ้ก่ ใชส้ถิติ Independent Sample t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variances) แบบจ าแนกทางเดียว 
One-Way Anova และสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ  (Multiple Linear Regression) เพ่ือทดสอบสมมุติฐานของงานวิจยัโดยตั้ง
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

                ผลการวิจยั หลงัจากการทดสอบสมมติฐานพบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส และอาชีพ ส่งผลต่อการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ท่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนัยยะส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ขณะท่ีระดบัการศึกษาและรายได้ต่อเดือนไม่มีความแตกต่างในพฤติกรรมท่ีได้
กล่าวไปก่อนหน้าน้ี นอกจากนั้น ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลก
เป็นบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เช่นกนั 

                สรุปผลการวิจยั ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อาย ุสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัของ
พฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสารท่ีแตกต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุก ๆ ดา้น 
ส่งผลต่อการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
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บทคดัย่อภาษาองักฤษ 

# # 6078403939 : MAJOR SPORTS SCIENCE 
KEYWORD: Credit Card, Frequent Flyer Programe, Points, Mileages, Air Ticket, Traveller 
 Patcharee Payakprom : THE USE OF CREDIT CARD POINTS SCHEMES FOR REDEEMING AIR TRAVEL 

TICKET OF TRAVELLERS BASED IN BANGKOK. Advisor: GULAPISH POOKAIYAUDOM, Ph.D. 
  

Purpose The purpose of this research is to study factors of demographic attributes which are Gender, Age, Marital 
status, Career, Education level and Income of travellers based in Bangkok together with 4Ps Marketing Mix: Product, Price, 
Place and Promotion that affect the use of credit card points schemes for redeeming air travel ticket. 

Methods The samples of this research were 400 travellers based in Bangkok who hold co-brand credit cards co-
operating with Royal Orchid Plus and Big. This research adopted a purposive sampling technique using questionnaires as the 
main method to collect data with IOC of 0.85 and coefficient alpha equal 0.92. This study also applied statistical data analyses 
using the determination of patterns in the data such as the frequency, percentage, mean and standard deviation. The research 
also undertook t-test, One-Way ANOVA and Multiple Linear Regression with statistical significance at 0.05. 

Results The hypotheses testing revealed that the demographic attributes which are Gender, Age, Marital Status 
and Career affect the different use of credit card points schemes for redeeming air travel ticket of travellers based in Bangkok 
with a statistical significance at 0.05. On the other hand, the ones who have different Education Level and Income have no 
difference in the previously mentioned behaviours. 4Ps Marketing Mix which are Product, Price, Place and Promotion also 
affect the use of credit card points schemes for redeeming air travel ticket of travellers based in Bangkok with a statistical 
significance at 0.05. 

Conclusion Different demographic attributes which are Gender, Age, Marital Status and Career affect the 
different use of credit card points schemes for redeeming air travel ticket of travellers based in Bangkok, Thailand. Moreover, 
every 4Ps Marketing Mix also affects the use of credit card points schemes for redeeming air travel ticket of travellers based in 
Bangkok. 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  

การคมนาคมขนส่งเป็นหน่ึงในภาคส่วนท่ีมีความส าคญักับอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
เน่ืองจากเป็นช่องทางขนส่งนักท่องเท่ียวไปยงัจุดหมายปลายทางได้ จากการท่ีอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียวเติบโตอยา่งต่อเน่ืองจึงส่งผลให้การคมนาคมขนส่งเติบโตข้ึนเช่นกนั การคมนาคมขนส่ง
ทางอากาศมีความส าคญักบัการท่องเท่ียวอยา่งมากไม่ว่าจะเป็นการท่องเท่ียวระหวา่งประเทศหรือ
ในประเทศ เน่ืองจากเป็นการขนส่งท่ีท าให้นกัท่องเท่ียวสามารถเดินทางไปถึงจุดหมายปลายทางได้
ในระยะเวลาอนัสั้น รวดเร็วกวา่รูปแบบคมนาคมดา้นอ่ืน ซ่ึงในขณะน้ีการเดินทางโดยเคร่ืองบินเป็น
ท่ีนิยมมาก เพราะนอกจากความสะดวกสบายและรวดเร็วซ่ึงท าให้ประหยดัเวลาในการเดินทางได้
แลว้นั้น ยงัมีปัจจยัในเร่ืองของการเดินทางโดยเคร่ืองบินมีความปลอดภยัสูง เกิดอุบติัเหตุน้อยมาก
เม่ือเทียบกับการเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตวั รถโดยสารปรับอากาศ หรือรถไฟ เป็นต้น (Larbi, 
2017) ซ่ึงการเดินทางโดยเคร่ืองบินนั้นมีทั้งระยะใกลภ้ายในประเทศและระหวา่งประเทศไปจนถึง
เดินทางขา้มทวีป ซ่ึงทั้งหมดนั้นจึงเป็นขอ้ดีส าหรับการเดินทางดว้ยเคร่ืองบินเพื่อเดินทางไปท าธุระ
หรือเดินทางท่องเท่ียว และในขณะน้ีมีสายการบินเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก มีทั้งเท่ียวบินตรงท่ีน าไป
ยงัจุดหมายปลายทาง หรือเท่ียวบินท่ีมีการแวะพกัและเดินทางต่อไปยงัจุดหมายปลายทางซ่ึงเป็น
ทางเลือกให้แก่ผูบ้ริโภค ในปี พ.ศ. 2560 มีผูโ้ดยสารท่ีใชท้่าอากาศยานของการท่าอากาศยานแห่ง
ประเทศไทย (ทอท.) จ านวน 129.20 ล้านคน เพิ่มข้ึนร้อยละ 7.73 จากปี พ.ศ. 2559 โดยเฉล่ีย
ประมาณ 354,000 คนต่อวนั แบ่งเป็นผูโ้ดยสารระหวา่งประเทศ 72.54 ลา้นคนเพิ่มข้ึนร้อยละ 6.57 
และผูโ้ดยสารภายในประเทศ 56.66 ลา้นคน เพิ่มข้ึนร้อยละ 9.26 จากปี พ.ศ. 2559 (ท่าอากาศยาน
ไทย จ ากดั (มหาชน), 2561) 

จากจ านวนดงักล่าวจึงท าให้อุตสาหกรรมการบินของประเทศไทยมีการเจริญเติบโตอยา่ง
รวดเร็ว และส่งผลใหธุ้รกิจสายการบินมีการแข่งขนักนัสูงทั้งสายการบินเต็มรูปแบบ (Full Service) 
และสายการบินต้นทุนต ่า (Low Cost) ได้มีการขยายเส้นทางบิน เพิ่มจ านวนเท่ียวบิน และเพิ่ม
ศกัยภาพในการแข่งขนั เพื่อตอ้งการมีส่วนแบ่งทางการตลาด ซ่ึงหลายสายการบินไดเ้สนอทางเลือก
ท่ีเป็นจุดเด่นของสายการบินใหแ้ก่ผูบ้ริโภค เช่น ราคา หรือบริการดา้นต่างๆ ส่งผลใหน้กัท่องเท่ียวมี
ตวัเลือกในการเลือกใชบ้ริการสายการบิน จากเหตุผลดงักล่าวอุตสาหกรรมการบินของประเทศไทย
จึงไดมี้การเติบโตอยา่งรวดเร็วโดยพบว่าปีพ.ศ. 2560 มีเท่ียวบินให้บริการทั้งส้ิน 823,574 เท่ียวบิน 
โดยเฉล่ียประมาณ 2,250 เท่ียวบินต่อวนั แบ่งเป็นเท่ียวบินระหวา่งประเทศ 415,338 เท่ียวบิน และ
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เท่ียวบินภายในประเทศ 408,236 เท่ียวบิน มีสายการบินท่ีให้บริการเท่ียวบินประจ ารวม 135 สาย
การบิน เป็นสายการบินตน้ทุนต ่า (Low Cost) จ  านวน 37 สายการบิน (ท่าอากาศยานไทย จ ากัด 
(มหาชน), 2561) 

ดว้ยการท่ีมีนกัท่องเท่ียวนิยมเดินทางโดยการใชบ้ริการสายการบินมากข้ึนเป็นจ านวนมาก
ท าให้ในปัจจุบนัสายการบินเกิดการแข่งขนักนัอยา่งมากนอกจากการบริการ โดยหน่ึงในกลยุทธ์ท่ี
หลายสายการบินน ามาใช้คือ โปรแกรมสะสมคะแนน (Frequent Flyer Program-FFP) หรือ
โปรแกรมพิเศษท่ีทางสายการบินนั้นมอบใหก้บัผูโ้ดยสารท่ีเดินทางกบัสายการบินนั้นๆ อยูบ่่อยคร้ัง 
ซ่ึงก่อให้เกิดความจงรักภกัดีกับลูกค้าผูต้อ้งเดินทางบ่อยๆ เน่ืองจากได้รับสิทธิประโยชน์พิเศษ
มากมายท่ีจะไดจ้ากการสะสมไมลท่ี์บิน หากผูโ้ดยสารสามารถสะสมไมลไ์ดถึ้งขอ้ก าหนดต่าง ๆ จะ
มีสิทธิเช่นการแลกบัตรโดยสารเคร่ืองบินฟรี บริการห้องรับรอง และน ้ าหนักสัมภาระท่ีได้รับ
เพิ่มข้ึน เป็นตน้ (De Boer, 2018) ซ่ึงปัจจุบนัโปรแกรมสะสมคะแนนถือวา่เป็นส่ิงส าคญัของสายการ
บินมากทั้งการเขา้ถึงลูกคา้ไดโ้ดยตรงโดยปราศจากตวักลาง การสามารถจดัเก็บฐานขอ้มูลลูกคา้ได้
ง่ายข้ึน หรือแมแ้ต่การส่งเสริมภาพลกัษณ์ของสายการบิน (Pandit, 2015) ท าให้เกือบทุกสายการบิน
จะมีโปรแกรมสะสมคะแนนดงักล่าว 

อยา่งไรก็ตามหากจะตอ้งเก็บคะแนนสะสมดงักล่าวผา่นจากการซ้ือบตัรโดยสารเพื่อบินแต่
อยา่งเดียวนั้น อาจไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอท่ีจะเขา้ถึงลูกคา้ในยคุปัจจุบนั ซ่ึงความคุม้ค่าถือเป็นส่ิง
ส าคญัในการใช้จ่ายบริโภค ด้วยการแข่งขนัอย่างสูงจึงเกิดการร่วมมือกนัระหว่างตราสินคา้สอง
ชนิด ข้ึนไป  (Co-branding) โดยถือว่าเป็นกลยุท ธ์ทางการตลาดใน รูปแบบห น่ึ ง (Oxford 
Dictionaries, Online) โดยเป็นการขยายขอบเขตและอิทธิพลให้กบัสินคา้ และท าให้มีโอกาสเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน และยงัสามารถน าเทคโนโลยีรูปแบบใหม่มาช่วยลดตน้ทุนในการผลิตและ
ท าให้เกิดภาพลกัษณ์ใหม่ของสินคา้ (Blackett, Boad, & Boad, 1999) การท าตราสินคา้ร่วมมีหลาย
รูปแบบ แต่ท่ีเป็นท่ีนิยมคือการร่วมมือกนัระหวา่งบตัรเครดิตและสินคา้และบริการต่าง ๆ ดว้ยกลไก
ของคะแนนสะสมของบตัรเครดิต กล่าวคือแมว้า่ลูกคา้จะจ่ายไปในราคาสินคา้และบริการแต่ก็จะได้
ผลประโยชน์กลบัมาน าไปใช ้เช่น ในรูปแบบของโปรแกรมสะสมคะแนนแลกไมลข์องสายการบิน 
หรือโปรโมชั่นรูปแบบอ่ืน ๆ (Powell, 2008) ก็จะท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าการจับจ่ายใช้เงินนั้ นได้
ประโยชน์หลายทาง 

สายการบินได้เล็งเห็นผลประโยชน์ทั้งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคจึงมีการร่วมมือทาง
ธุรกิจกบับตัรเครดิตซ่ึงเป็นคู่สัญญาจึงท าให้เกิดบตัรเครดิตร่วม ซ่ึงปัจจุบนับตัรเครดิตเป็นหน่ึงใน
เคร่ืองมือทางการเงินท่ีใชใ้นการช าระสินคา้และบริการแทนเงินสดท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งต่อเน่ือง 
ด้วยสาเหตุขนาดท่ีสะดวกพกพาและไม่ต้องน าเงินสดติดตวัไปจ านวนมาก ซ่ึงผูถื้อบตัรได้รับ
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สินเช่ือในระยะสั้นโดยการสามารถใชจ่้ายก่อนและช าระเงินแก่ผูอ้อกบตัรภายหลงัตามระยะเวลาท่ี
ก าหนด โดยธนาคารผูอ้อกบตัรตอ้งกระตุน้ให้ผูถื้อบตัรเครดิตนั้นใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตของตนให้
มากข้ึนและสม ่าเสมอ เพราะหากผูถื้อบตัรท่ีไดม้าแลว้ไม่มีความจงรักภกัดีในการใชบ้ตัรเครดิตของ
ตนนั้นก็จะใหผู้อ้อกบตัรเสียตน้ทุนในการออกบตัรไป (สุพรรณิการ์ มรรครสกุล, 2555) หน่ึงในการ
จูงใจใหลู้กคา้ใชบ้ตัรเครดิตเพื่อจบัจ่ายใชส้อยคือการสามารถแลกคะแนนสะสมจากยอดการใชบ้ตัร
เครดิตเป็นไมล์ในโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบินท่ีเป็นคู่สัญญา ลูกคา้จะเกิดความรู้สึก
คุ้มค่า และสามารถน าไปใช้ประโยชน์เพื่อการเดินทางของพวกเขาได้ (De Boer, 2018) ทั้ งน้ี
ประโยชน์ของการแลกคะแนนสะสมจากบตัรเครดิตเป็นไมล์หรือคะแนนสะสมของสายการบิน 
นอกจากจะยืดคะแนนจากการใชจ่้ายไม่ให้หมดอายุไปโดยสูญเปล่าแลว้ แมจ้ะไม่ไดบิ้นกบัสายการ
บินน้ีบ่อยคร้ังแต่จะได้โอกาสในการแลกรางวลับตัรโดยสารฟรีได้มากข้ึน ถึงไมล์หรือคะแนน
สะสมจะไม่ถูกค านวณเพื่อเล่ือนชั้นสมาชิกก็ตาม จึงท าให้บตัรเครดิตร่วมเป็นการร่วมมือกนัทาง
ธุรกิจ ซ่ึงลูกค้าเลือกใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตร่วมนั้นจะท าให้เกิดไมล์สะสม และสามารถน าไมล์
ดงักล่าวไปแลกเป็นบตัรโดยสาร หรือน าไปใช้แลกเป็นบตัรโดยสารและบริการของพนัธมิตร
คู่สัญญาของสายการบินได ้

จากท่ีผูว้ิจยัได้ค้นควา้ข้อมูลพบว่ามีสายการบินไทยมีการตกลงร่วมมือกันในการแลก
คะแนนจากบตัรเครดิตเป็นบตัรโดยสาร อย่างไรก็ตามบตัรเครดิตพนัธมิตรร่วมกบัสายการบินท่ี
น าเสนอลูกคา้ใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตแล้วคะแนนท่ีได้รับจะเป็นไมล์สะสมของสายการบินท่ีท า
ขอ้ตกลงนั้นๆและสามารถสะสมคะแนน หรือ ไมล์ของสายการบินได้โดยตรงจะมีเพียง  Royal 
Orchid Plus (ROP) ซ่ึงเป็นโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบินไทยไดร่้วมกบัผูใ้ห้บริการบตัร
เครดิตของ American Express, Aeon, Citibank, KTC (บริษทั การบินไทย จ ากดั, 2561) และ BIG 
ซ่ึงเป็นโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบินแอร์เอเชียไดร่้วมกบับตัรเครดิตของธนาคารกรุงเทพ 
(บริษทั ไทยแอร์ เอเชีย จ  ากัด (มหาชน), 2561) ทั้ งสองโปรแกรมดังกล่าวนั้นผูใ้ช้จ่ายผ่านบตัร
เครดิตจะไดรั้บเป็นไมล์สะสมของสายการบินไดโ้ดยตรง โดยไม่ตอ้งน าคะแนนสะสมบตัรเครดิต
มาแลกเป็นไมลส์ะสมของสายการบินอีกคร้ัง ก็จะพบวา่มีกลยทุธ์การตลาดคลา้ยกนั เช่น การใชก้าร
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ให้ไมล์สะสมของสายการบินฟรีเม่ือสมัครบัตรเครดิตส าหรับ
ผูส้มคัรใหม่ ในส่วนราคา (Price) คือ การใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตในจ านวนเงินเท่าไหร่จึงจะสามารถ
แลกคะแนนสะสมไดจ้  านวนไมลเ์ท่าไหร่ตามขอ้ก าหนด ในขณะท่ีสิทธิเพิ่มเติมของบตัรในฐานะท่ี
เป็นผลิตภณัฑ์สินคา้ (Product) ก็จะมีรายละเอียดท่ีตอบสนองเพื่อแสดงสิทธิพิเศษแตกต่างกนัไป 
และช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) นั้นสามารถสมคัรไดอ้ย่างสะดวก เช่น ทางเวบ็ไซต์ หรือไป
กรอกเอกสารท่ีธนาคารหรือหน่วยงานพิจารณาออกบตัรดว้ยตนเอง และมีส่วนบริการในการแลก
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คะแนนอยา่งชดัเจน ทั้งน้ีจะมีความต่างกบัโปรแกรมสะสมคะแนนฟรายเออร์โบนสั (FlyerBonus) 
ของสายการบินบางกอกแอร์เวยส์ นั้นได้ร่วมกบัธนาคารกรุงไทยเพื่อมอบสิทธิประโยชน์ให้แก่
สมาชิกและผูถื้อบตัรเครดิตซ่ึงคะแนนท่ีผูโ้ดยสารจะไดรั้บพิเศษนั้นจะตอ้งเป็นการใช้จ่ายในการ
ช าระค่าบตัรโดยสารกบัสายการบินบางกอกแอร์เวยส์และคะแนนนั้นจะไดรั้บเป็นคะแนนสะสม
บตัรเครดิต ซ่ึงคะแนนสามารถแลกเป็นสินค้าหรือบริการอ่ืนๆได้ไม่เพียงแต่การแลกเป็นบตัร
โดยสาร หากลูกคา้ตอ้งการน าแลกบตัรโดยสารของสายการบินจ าเป็นตอ้งน าคะแนนสะสมบตัร
เครดิตโอนยา้ยมาเป็นคะแนนสะสมของสายการบินจึงสามารถแลกเป็นบตัรโดยสาร จึงมีความ
เหมือนกบับตัรเครดิตในหลายผลิตภณัฑ์ (non co-brand) นั้นสามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกรับสิทธิ
พิเศษไดห้ลากหลายไม่เพียงแต่การแลกเป็นไมล์เพื่อบตัรโดยสารเคร่ืองบินเท่านั้น ยงัสามารถน า
คะแนนสะสมแลกรับเป็นสินคา้และบริการดา้นอ่ืนๆท่ีทางสถาบนัผูอ้อกบตัรเครดิตไดท้  าการตกลง
กบัพนัธมิตรต่างๆเพื่อเป็นการจูงใจให้ผูถื้อบตัรเครดิตใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตจ านวนมากข้ึนเพื่อรับ
คะแนนสะสมและน าไปแลกเป็นสินคา้หรือบริการต่างๆ 

ดว้ยสาเหตุน้ีผูว้ิจยัจึงสนใจในการศึกษาถึงการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลก
บตัรโดยสารของนักท่องเท่ียว ว่ามีสาเหตุใดบา้งท่ีท าให้นักท่องเท่ียวในปัจจุบนันิยมใช้คะแนน
สะสมบตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินแลกเป็นบตัรโดยสาร เพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการท่ี
เก่ียวขอ้งในการท าการตลาดหรือพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการของบตัรเครดิตให้ตอบสนองกับ
พฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินแลกเป็นบตัรโดยสาร โดยศึกษาจากปัจจยัด้าน
ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัในดา้น เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษา 
และรายได้ต่อเดือน จะส่งผลอย่างไรกับการใช้บัตรเครดิตพันธมิตรสายการบินเพื่อแลกบัตร
โดยสารขอนกัท่องเท่ียว นอกจากนั้นยงัไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการทางตลาด 4Ps ท่ีบตัรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินไดป้ระยุกตใ์ช ้ทั้งน้ีประชากรท่ีศึกษาในงานวจิยัคือนกัท่องเท่ียวซ่ึงอาศยัอยูใ่น
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากกรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวง ศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจของประเทศ
ไทย จึงมีประชากรจ านวนมากเขา้มาลงทุน ประกอบอาชีพ และพกัอาศยัซ่ึงกลุ่มคนส่วนมากอยูใ่น
วยัท างานซ่ึงมีรายไดแ้ละก าลงัในการใชจ่้ายส าหรับอุปโภคสูง และบริโภคสูง รวมทั้งมีเงินเดือนท่ี
สามารถถือบตัรเครดิตได ้และตอ้งการการพกัผอ่นเพื่อผอ่นคลายจากความเหน่ือยลา้จากการท างาน 
หรือสภาวะแวดลอ้มท่ีแออดัของเมืองหลวงซ่ึงมีแนวโนม้ในการเดินทางท่องเท่ียวสูงกวา่ประชากร
ในจงัหวดัอ่ืน 
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วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัของลกัษณะประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ 
ระดบัการศึกษาสูงสุด และรายไดต่้อเดือนของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครการใช้คะแนน
สะสมบตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินแลกเป็นบตัรโดยสาร 
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์
(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ท่ีส่งผลการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินแลกเป็นบตัรโดยสาร 
 
สมมติฐานของการวจัิย 
 1. ลกัษณะประชากรศาสตร์ซ่ึงได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษา
สูงสุดและรายไดร้วมต่อเดือนของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการใช้
คะแนนสะสมบตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินแลกเป็นบตัรโดยสารท่ีแตกต่างกนั 
 2. ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา 
(Price) ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่งผลต่อ
การใช้คะแนนสะสมบัตรเครดิตพันธมิตรแลกเป็นบัตรโดยสารของนักท่ องเท่ี ยวชาว
กรุงเทพมหานคร 
 
 
ขอบเขตของการวจัิย 
การศึกษาคร้ังน้ีก าหนดขอบเขตงานวจิยั ดงัน้ี 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา การศึกษาในคร้ังน้ีจะศึกษาถึงปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
และลักษณะประชากรศาสตร์ ส่งผลต่อการใช้คะแนนสะสมบตัรเครดิตพนัธมิตรแลกเป็นบตัร
โดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่
ในกรุงเทพมหานครและเป็นสมาชิกบตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินของ Royal Orchid Plus (ROP) 
ของสายการบินไทย ซ่ึงไดร่้วมกบัผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตของ American Express, Aeon, Citibank, 
KTC และ BIG ของสายการบินแอร์เอเชียซ่ึงไดร่้วมกบัธนาคารกรุงเทพซ่ึงเป็นธนาคารผูใ้ห้บริการ
บตัรเครดิต ตอ้งเป็นผูท่ี้ถือครองบตัรเครดิตอยา่งนอ้ย 1 ใบของโปรแกรมสะสมคะแนนใดคะแนน
หน่ืง ทั้ งผู ้ท่ี เคยมีประสบการณ์แลกคะแนนสะสมบัตรเครดิตเป็นบัตรโดยสารหรือไม่เคยมี
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ประสบการณ์แต่มีเป้าหมายในการแลกคะแนนสะสมบตัรเครดิตเป็นบตัรโดยสารเป็นบตัรโดยสาร
จ านวน 400 คน  
 ขอบเขตด้านพื้นที่ การวิจยัคร้ังน้ีก าหนดพื้นท่ีท าการศึกษาในเขตท่ีดินประเภทพาณิชยก
รรมในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะมีอาคารท่ีใช้เฉพาะเพื่อพาณิชยกรรม เช่น อาคารส านกังาน การคา้
และบริการศูนย์การค้า ห้างค้าปลีกขนาดใหญ่จ านวนมาก ได้แก่ เขตปทุมวนั บางรัก ราชเทว ี
คลองเตย และวฒันา (งานขอ้มูลสารสนเทศ วิทยาลยัสารพดัช่างพระนคร, 2554) ซ่ึงเน่ืองจากกลุ่ม
ตัวอย่างจะเป็นผู ้ถือบัตรเครดิตและต้องมีรายได้ท่ีแน่นอน พื้นท่ีดังกล่าวจึงมีความเหมาะสม
เน่ืองจากเป็นทั้ งท่ีตั้ งของส านักงานและห้างร้านค้า โดยผู ้วิจ ัยก าหนดพื้นท่ีท่ีจะเก็บข้อมูลท่ี
หา้งสรรพสินคา้แต่ละเขตดงัต่อไปน้ี 

- เขตปทุมวนั หา้งสรรพสินคา้สยามพารากอน 
- เขตบางรัก หา้งสรรพสินคา้โรบินสัน สาขาบางรัก 
- เขตราชเทว ีหา้งสรรรพสินคา้แพลตินัม่ แฟชัน่มอลล ์
- เขตคลองเตย หา้งสรรพสินคา้เกทเวย ์เอกมยั 
- เขตวฒันา หา้งสรรพสินคา้โรบินสัน สาขาสุขมุวทิ 

 ขอบเขตด้านเวลา การศึกษาน้ี ผูว้ิจยัมีแผนการจะเก็บข้อมูลแบบสอบถามตั้ งแต่เดือน
มกราคม ถึง เดือนมีนาคม 2562 และงานวิจยัจะมีการวิเคราะห์ อภิปรายจนเป็นรูปเล่มสมบูรณ์ใน
เดือนกรกฏาคม 2562 
 
ค าจ ากดัความของการวจัิย 

บัตรเครดิตพันธมิตรสายการบิน คือ บตัรเครดิตร่วม (Co-branding Credit Card) เป็นบตัร
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีผูอ้อกบตัร (Issuer) ซ่ึงได้แก่ธนาคารพาณิชย ์และผูป้ระกอบธุรกิจบตัรเครดิตท่ี
ไม่ใช่สถาบนัการเงิน (Non-bank) ร่วมกบัสายการบินออกให้แก่ลูกคา้ ร่วมมือกนัทางธุรกิจซ่ึงการ
ใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตและทุกยอดการใชส้ามารถแลกเป็นไมล์สะสมของโปรแกรมสะสมคะแนน
ของสายการบิน โดยบริบทงานวิจยัจะศึกษาบตัรเครดิตท่ีมีความร่วมมือกนัอยู่กบัโปรแกรมสะสม
คะแนนของสายการบิน 2 แห่งคือ Royal Orchid Plus (ROP) ของสายการบินไทย ซ่ึงไดร่้วมกบัผูใ้ห้
บริการบตัรเครดิตของ American Express, Aeon, Citibank, KTC (บริษทั การบินไทย จ ากดั, 2561) 
และ BIG ของสายการบินแอร์เอเชียซ่ึงไดร่้วมกบัธนาคารกรุงเทพซ่ึงเป็นธนาคารผูใ้ห้บริการบตัร
เครดิต (บริษทั ไทยแอร์ เอเชีย จ  ากดั (มหาชน), 2561) 
 คะแนนสะสม คือ คะแนนท่ีผูอ้อกบตัรก าหนดข้ึนเพื่อใช้ในสะสมเพื่อน าไปแลกเป็นบตัร
โดยสารท่ีพกั สินคา้หรือของใชต่้างๆ เป็นตน้ โดยคะแนนท่ีจะไดรั้บอาจมาจากยอดการใชจ่้ายผา่น
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บัตรเครดิต อัตตราส่วน เช่น 1 คะแนนสะสม เท่ากับการใช้จ่ายบัตรเครดิต 25 บาท ซ่ึงข้ึนอยู่
โปรแกรมบตัรเครดิตร่วมเป็นผูก้  าหนด 
 ไมล์สะสม คือ คะแนนท่ีสายการบินก าหนดข้ึน โดยให้จ  านวนไมล์กบัลูกคา้ท่ีใช้จ่ายผ่าน
บตัรเครดิตร่วมภายใตเ้ง่ือนไขท่ีก าหนด ค านวณจากยอดใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตเป็นไมล์สะสมใน
บญัชีซ่ึงคะแนนเหล่านั้นสามารถน ามาแลกเป็นบตัรโดยสาร การอพัเกรดบตัรโดยสาร หรือใช้
บริการของพนัธมิตรสายการบิน 
 บัตรโดยสาร หมายถึง เอกสารเป็นหลกัฐานเพื่อใช้เดินทางโดยเคร่ืองบินซ่ึงน ามาจากการ
แลกคะแนนสะสมบตัรเครดิต 
 นักท่องเที่ยว  หมายถึง ผูท่ี้มีเป้าหมายหรือเคยแลกคะแนนสะสมบัตรเครดิตเป็นบัตร
โดยสาร เพื่อการโดยสารโดยเคร่ืองบินผา่นบตัรเครดิตท่ีมีความร่วมมือกบัโปรแกรมสะสมคะแนน
ของสายการบิน ไดแ้ก่ Royal Orchid Plus และ Big 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
1. ความหมายของบัตรเครดิตและโปรแกรมสะสมคะแนนบัตรเครดิต 

 1.1 ความหมายของบัตรเครดิตและบัตรเครดิตร่วม 
 ราชบัณฑิตยสถาน (2542) ได้ให้ความหมายของบัตรเครดิตไวว้่าเป็น บัตรซ่ึงสถาบัน
การเงินหรือธุรกิจออกให้แก่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นสมาชิก เพื่อช าระเงินค่าสินคา้หรือบริการแทนการช าระ
ดว้ยเงินสด (ราชบณัฑิตยสถาน, 2542) 
 ธนาคารแห่งประเทศไทย (2549) กล่าววา่ บตัรเครดิตคือบตัรท่ีผูใ้ห้บริการออกให้แก่ผูถื้อ
บตัร หรือผูบ้ริโภคตามหลกัเกณฑ์ท่ีผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตก าหนด เพื่อใช้สินคา้และบริการแทน
การช าระด้วยเงินสดหรือเพื่อใช้เบิกเงินสด โดยมีการก าหนดวงเงิน การใช้จ่ายผ่านบัตรและ
ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย เม่ือถึงเวลาช าระหน้ีตามระยะเวลาท่ีตกลงไว ้ผูถื้อบตัรสามารถช าระเต็ม
จ านวน หรือเป็นจ านวนขั้นต ่าตามท่ีได้ก าหนดไวใ้นแต่ละรอบบญัชี และจะคิดดอกเบ้ียส าหรับ
ยอดเงินท่ียงัมิไดช้ าระตามเง่ือนไขการใชบ้ตัร ทั้งน้ีไม่รวมถึงบตัรท่ีไดมี้การช าระค่าสินคา้ค่าบริการ
หรือค่าอ่ืนใดไวล่้วงหนา้ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2549) 
 บตัรเครดิต มีลกัษณะเป็นบตัรรูปส่ีเหล่ียมผืนผา้ ขอบทั้งส่ีมนโคง้เล็กน้อย ส่วนใหญ่จะมี
ขนาดเท่ากนัตือกวา้ง 5.5 เซนดิเมตร 8.5 เซนติเมตร และหนาประมาณ 1 มิลลิเมตร มีสีสันลวดลาย
แลว้จะถูกออกแบบ บนตวับตัรประกอบดว้ย ช่ือผูอ้อกบตัร ช่ือผูถื้อบตัร เดือนปีท่ีสามารถใช้บตัร
ได ้และเดือนปีท่ีบตัรหมดอายุ หมายเลขบตัร แถบแม่เหล็กหรือไมโครชิพ แถบลายเซ็นเป็นลายมือ
ผูถื้อบตัร  
 ดงันั้น บตัรเครดิต หรือ Credit Card คือบตัรท่ีเราใช้ช าระค่าสินคา้และบริการท่ีท าให้เรา
ไดรั้บสินคา้และบริการโดยไม่ตอ้งมิตอ้งช าระเงิน อนัเน่ืองมาจากการเตรียมการของผูอ้อกบตัร ซ่ึง
ตกลงรับช าระเงินค่าสินคา้และบริการให้แก่ลูกคา้ โดยผูถื้อบตัรช าระเงินภายหลงัให้แก่ผูอ้อกบตัร
ตามเง่ือนไขบตัรโดยสาร 
 ในขณะท่ี บัตรเครดิตร่วม (Co-branding Credit Card) คือ บัตรเครดิตท่ีมีการร่วมกัน
ระหวา่ง 2 ผลิตภณัฑ์หรือมากกวา่ โดยจะเป็นร้านคา้ปลีกอยา่งเช่น ห้างสรรพสินคา้ ป๊ัมน ้ ามนั หรือ
สายการบิน โดยผูถื้อบตัรอาจจะไดรั้บส่วนลดหรือคะแนนสะสมเม่ือซ้ือสินคา้หรือใช้บริการจาก
ผูข้ายท่ีใหก้ารสนบัสนุน แต่ยงัสามารถใชจ่้ายบตัรเครดิตท่ีร้านคา้อ่ืนๆ (Laura, 2016) 
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 บตัรเครดิตร่วมเป็นการร่วมกนัทางธุรกิจท่ีช่วยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างธุรกิจกบั
ลูกค้า ซ่ึงเป็นบัตรทางการเงินท่ีมีโลโก้ของธุรกิจรวมทั้ งโลโก้ของผู ้ให้บริการทางการเงิน 
(Cobrandprepaid, 2018) ทั้งน้ีการร่วมกนัระหวา่งตราสินคา้ร่วม 2 ตราข้ึนไปนั้นจะใหเ้ป็นการขยาย
ขอบเขตและอิทธิพลให้กบัสินคา้ และท าใหมี้โอกาสเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึน และยงัสามารถ
น าเทคโนโลยีรูปแบบใหม่มาช่วยลดตน้ทุนในการผลิตและท าให้เกิดภาพลกัษณ์ใหม่ของสินคา้ 
(Blackett et al., 1999) การท าตราสินค้าร่วมมีหลายรูปแบบซ่ึงตราสินค้าร่วมอาจหมายถึงการท่ี
ผูบ้ริโภคได้รับสิทธิพิเศษจากตราสินคา้ท่ีร่วมใช้กลยุทธ์น้ี เช่น การร่วมมือกนัระหว่างตราสินคา้
ประเภทบตัรเครดิตและห้างสรรพสินค้า หรือการมีส่วนร่วมในการผลิตสินคา้หรือบริการใหม่
ข้ึนมาโดยการหาจุดเช่ือมโยงระหว่างตราสินคา้ซ่ึงเป็นการน าจุดเด่นหรือเอกลกัษณ์ของแต่ละตรา
สินคา้มาสร้างสินคา้หรือบริการรูปแบบใหม่ท่ีมีความน่าสนใจ ซ่ึงการท าตราสินคา้ร่วมอาจเป็นการ
รวมตวักนัในลกัษณะของตราสินคา้ท่ีมีสินคา้ในกลุ่มประเภทเดียวกนั แตกต่างกนั หรือการส่งเสริม
การขายของบริษัทในเครือเดียวกนั ท าให้เกิดการใช้ทรัพยากรร่วมกนัซ่ึงอาจจะมีผลต่อการขาย
สินคา้ขา้มประเภทของกลุ่มธุรกิจ เป็นตน้ (Kippenberger, 2000) ซ่ึงในงานวจิยัน้ีจะมีบริบทเก่ียวกบั
บตัรเครดิตร่วมซ่ึงเป็นการร่วมมือกนัระหวา่งบตัรเครดิตและโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบิน 
 โดยสายการบินในประเทศไทยจะมีผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบิน 2 รายการ
คือ Royal Orchid Plus (ROP) ของ บริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) ร่วมกับผูใ้ห้บริการบตัร
เครดิต American Express, Aeon, Citibank, KTC ซ่ึงการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตท่ีออกโดย บริษัท 
บตัรเครดิตรอยลัออร์คิดพลสัจะสามารถเพิ่มยอดของไมล์ได้และในบางคร้ังลูกคา้สามารถสะสม
ไมล์ตั้งแต่แรกเขา้เม่ือสมคัรบตัรเครดิตร่วม หรือการรับสิทธิพิเศษอ่ืนๆในการไดรั้บบริการจากทาง
สายการบิน (บริษทั การบินไทย จ ากดั, 2561) และ BIG ของ สายการบิน แอร์เอเชียร่วมกบั ธนาคาร
กรุงเทพ นั้นรับสิทธิประโยชน์การเพิ่มคะแนนสะสมหากเดินในเส้นทางท่ีก าหนด และทุกการใช้
จ่ายผา่นบตัรเครดิตร่วมจะไดรั้บคะแนน และสิทธิพิเศษในการไดรั้บบริการอ่ืนๆจากทาง สายการ
บิน (บริษทั ไทยแอร์ เอเชีย จ  ากัด (มหาชน), 2561) ทั้ งน้ีจะเห็นได้ว่าผูใ้ห้บริการบตัรร่วมทั้ ง 2 
รายการนั้นเนน้ให้มีการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตจึงเป็นท่ีมาของการไดรั้บคะแนนสะสมหรือไมล์เพื่อ
น ามาแลกเป็นบตัรโดยสาร 
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 1.2 ความหมายของโปรแกรมสะสมคะแนนบัตรเครดิต 
 สุธาสินี ศรีพงศ์ธรพิบูล (2552) กล่าวว่า โปรแกรมคะแนนสะสม (Rewards Program) คือ 
โปรแกรมท่ีสถาบนัผูอ้อกบตัรเครดิตใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการกระตุน้ผูถื้อบตัรเครดิตมีการใชจ่้ายผา่น
บตัร และเป็นการรักษาฐานลูกคา้บตัรเครดิตของตน โดยให้ลูกคา้เกิดความผูกพนัในบตัรเครดิตใน
นั้น ในท่ีสุดลูกคา้บตัรเครดิตจะเกิดความจงรักภกัดีต่อบตัรท่ีถืออยู่ สถาบนัผูอ้อกบตัรเครดิต จะ
ก าหนดให้ทุกๆการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตไดรั้บคะแนนสะสม 1 คะแนนเพื่อใชส้ าหรับแลกรับของ
รางวลัจากโปรแกรม ซ่ึงแต่ละสถาบนัผูอ้อกบตัรเครดิตก็ได้ก าหนดกฏเกณฑ์ในการให้คะแนน
ต่างกัน บางแห่งให้คะแนน 1 คะแนนส าหรับการใช้จ่ายทุก 20 บาท บางแห่งอาจจะก าหนดให้
คะแนน 1 คะแนนส าหรับการใชจ่้ายทุก 25 บาท ในการสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวลัในแต่ละ
สถาบนัฯ จะใช้คะแนนในการแลกไม่เท่ากนั ข้ึนอยู่กบัตน้ทุนค่าใช้จ่ายท่ีแต่ละสถาบนัค านวณไว ้
Friedman (2018) กล่าววา่โปรแกรมแลกคะแนนสะสมของบตัรเครดิตมีหลายประเภท เช่น 
 1. เครดิตเงินคืนให้ส าหรับทุกยอดการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตเม่ือเป็นไปตามเง่ือนไข เช่น 
คิดอตัราร้อยละ 2 จากจ านวนท่ีใชจ่้ายทั้งหมด (สุธาสินี ศรีพงศธ์รพิบูล, 2552) 
 2. บตัรเครดิตร่วมกับสายการบิน คือ บัตรเครดิตบางประเภทท่ีสัญญาคู่กับธนาคารซ่ึง
เครดิตการเดินทางบางประเภทช่วยให้ไดรั้บสะแนนสะสมท่ีสามารถแลกเป็นบตัรโดยสารโดยไม่
เสียค่าใชจ่้ายหรืออพัเกรดบตัรโดยสาร (Friedman, 2018) (De Boer, 2018) 
 3. บตัรเครดิตร่วมกบัโรงแรม คือ บตัรเครดิตส าหรับการท่องเท่ียวบางประเภทจะได้รับ
คะแนนสะสมท่ีสามารถใชแ้ลกรางวลัเป็นหอ้งพกัฟรีท่ีโรงแรมหรือการอพัเกรดห้องพกัฟรี เป็นตน้ 
 บตัรเครดิตท่ีร่วมกบัสายการบินนั้นจะมีการร่วมมือกนักบัโปรแกรมสะสมคะแนนพิเศษ 
(Frequent Flyer Program-FFP) ของแต่ละสายการบิน ซ่ึ ง De Boer (2018) กล่าวถึงต้นก าเนิด
โปรแกรมสะสมคะแนนพิเศษว่าเกิดข้ึนคร้ังแรกตั้ งแต่สมัยค.ศ. 1979 โดยสายการบิน Texas 
International Airline แต่ในเวลานั้นยงัไม่ได้รับความสนใจนัก แต่ต่อมาก็ไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึน
เร่ือย ๆ จนมีการร่วมมือกนัระหว่างโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบิน กบัการใช้บตัรเครดิต
เพื่อเก็บคะแนนสะสมมาแลกเป็นไมล์สะสมในโปรแกรม ทั้งน้ีส่ิงท่ีท าให้โปรแกรมแลกคะแนน
สะสมของสายการบินนั้นน่าดึงดูด และสามารถสร้างความจงรักภกัดีของลูกคา้ได ้กล่าวคือ จะท า
ให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในส่ิงท่ีได้รับ เช่น การไดรั้บบตัรโดยสารไปกลบัฟรี ซ่ึงเป็นเร่ืองของ
จิตวิทยาท่ีผูค้นจะมีความชอบและคิดว่าเป็นสิทธิพิเศษท่ีไดรั้บของโดยไม่ตอ้งจ่ายเงิน โดยท่ีบตัร
โดยสารท่ีใชไ้มลแ์ลกนั้นจะเรียกวา่ Ticketed Point Miles (TPM) (Pandit, 2015) 
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 โดยท่ี Pandit (2015) อธิบายถึงความส าคญัท่ีสายการบินจะตอ้งท าโปรแกรมสะสมคะแนน
พิเศษ FFP ดงัต่อไปน้ี 
 1. เพื่อสนับสนุนการเดินทางในระดับชั้ นพิเศษ (Premium) ซ่ึงสามารถเป็นส่วนแบ่ง
การตลาดท่ีส าคญัของรายไดข้องสายการบิน 
 2. สามารถลดต้นทุนการจ่ายเงินของสายการบิน เช่น การท่ีตอ้งจ่ายค่าบ าเน็จ/นายหน้า 
(Commission) ให้กับบริษัททัวร์ในการจองตั๋วโดยสารของผู ้โดยสาร โดยการท่ีสร้างระบบ 
Business to Customer (B2C) หรือการปราศจากพ่อคา้คนกลางให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน และตวั
สายการบินก็สามารถติดต่อกบัสมาชิกของโปรแกรมสะสมคะแนนไดโ้ดยตรง 
 3. สามารถสร้างภาพลกัษณ์ของสายการบินผ่านห้องรับรองท่ีจดัไวท่ี้สนามบิน จดหมาย
แคมเปญจน์ท่ีส่งใหส้มาชิก การเช็คอิน เป็นตน้ 
 4. สามารถเป็นฐานข้อมูลลูกค้าสัมพันธ์ของสายการบินได้ โดยใช้ฐานข้อมูลสมาชิก
โปรแกรม 
 5. อาจสร้างรายไดจ้ากการขายขอ้มูลลูกคา้ใหก้บับริษทัทางการตลาด  
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ตารางบัตรเครดิตที่ร่วมกบัสายการบินในประเทศไทย 

 ผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลของบตัรเครดิตท่ีมีความร่วมมือกบัสายการบินในดา้นโปรแกรม
การสะสมคะแนนของบตัรเครดิตเพื่อแลกเป็นบตัรโดยสารของสายการบิน ซ่ึงปัจจุบนัในประเทศ
ไทยจะพบวา่มีบตัรเครดิตร่วม ดงัต่อไปน้ี 
 

ผู้ให้บริการ ผลติภัณฑ์ ประเภทสิทธิประโยชน์ โปรแกรม 

 

KTC – ROYAL ORCHID 
PLUS JCB PLATIUM 

- ทุก 25 บาท = 1 คะแนน
สะสม KTC ROP 
- 2 คะแนนสะสม KTC ROP 
= 1 รอยลั ออร์คิด พลสั ไมล์ 

ROP 

 

KTC – ROYAL ORCHID 
PLUS PLATINUM 

MASTERCARD 

- ทุก 25 บาท = 1 คะแนน
สะสม KTC ROP 
- 2 คะแนนสะสม KTC ROP 
= 1 รอยลั ออร์คิด พลสั ไมล์ 
 

ROP 

 

KTC – ROYAL ORCHID 
PLUS  

VISA PLATINUM 

- ทุก 25 บาท = 1 คะแนน
สะสม KTC ROP 
- 2 คะแนนสะสม KTC ROP 
= 1 รอยลั ออร์คิด พลสั ไมล์ 
 

ROP 

 

KTC – ROYAL ORCHID 
PLUS WORLD 
MASTERCARD  

- ทุก 25 บาท = 1 คะแนน
สะสม KTC ROP 
- 2 คะแนนสะสม KTC ROP 
= 1 ไมลส์ะสมรอยลั ออร์คิด 
พลสั 
- รับสิทธิในการเขา้ Airport 
Lounge ทัว่โลก ดว้ยบตัร 
Priority Pass และผูติ้ดตาม 1 
ท่าน ไม่จ  ากดัจ านวนคร้ัง 
 

ROP 
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ผู้ให้บริการ ผลติภัณฑ์ ประเภทสิทธิประโยชน์ โปรแกรม 

 

KTC - ROYAL ORCHID 
PLUS INFINITE 

- รับสิทธิในการเขา้ Airport 
Lounge ทัว่โลก ดว้ยบตัร 
Priority Pass และผูติ้ดตาม 1 
ท่าน ไม่จ  ากดัจ านวนคร้ัง 

ROP 

 

AEON - ROYAL 
ORCHID PLUS JCB 

PLATINUM 

- ทุก 20 บาท =  1 ไมลส์ะสม
รอยลั ออร์คิด พลสั 
- รับเครดิตเงินคืนสูงสุด 
36,000 บาทต่อปี
นอกเหนือจากคะแนนไมล์
สะสม 

ROP 

 

AEON - ROYAL 
ORCHID PLUS VISA 

PLATINUM  

- ทุก 20 บาท =  1 ไมลส์ะสม
รอยลั ออร์คิด พลสั 
 

ROP 

 

AEON - ROYAL 
ORCHID PLUS WORLD 

MASTERCARD 

- ทุก 15 บาท (สกุลเงิน
ต่างประเทศ) รับ 1 ไมล์
สะสม รอยลั ออร์คิด พลสั 

ROP 

 

CITI - ROYAL ORCHID 
PLUS MASTERCARD 

- ทุก 20 บาท = 1 คะแนน = 1 
ไมลส์ะสมรอยลั ออร์คิด 
พลสั 

ROP 

 

THAI American Express 
Platinum 

- ทุก 25 บาท = 1 ไมลส์ะสม
รอยลั ออร์คิด พลสั 

ROP 
 
 

 

BANGKOKBANK AIR 
ASIA PLATINUM 
MASTERCARD 

- ทุก 20 บาท = 1 BIG 
POINT 
- รับคะแนน BIG POINTS 7 
เท่าเม่ือจองเดินทางกบัแอร์
เอเชีย 

BIG 

ท่ีมา: ศูนยคุ์ม้ครองผูใ้ชบ้ริการทางการเงิน ธนาคารแห่งประเทศไทย (2561) และบริษทั การบินไทย จ ากดั (2561) 
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 ดงันั้นปัจจุบนัหลายสายการบินจึงไดมี้โปรแกรมสะสมคะแนนพิเศษและท าสัญญาร่วมกบั
บตัรเครดิตเพื่อคะแนนสะสมบตัรเครดิตนั้นมาเปล่ียนเป็นคะแนนสะสมของโปรแกรมสายการบิน 
นั้นเป็นส่ิงท่ีสามารถช่วยกระตุน้ให้เกิดการใช้จ่ายผ่านบตัรมากข้ึนและธนาคารหรือผูป้ระกอบการ
บตัรเครดิตได้สร้างกลยุทธ์ผ่านโปรแกรมสะสมคะแนนโดยได้แยกประเภทของรางวลัต่างๆตาม
ความสนใจของผูใ้ช้บตัรเครดิต ซ่ึงหน่ึงในรางวลันั้นคือคะแนนสะสมบตัรเครดิตสามารถแลกเป็น
บตัรโดยสารไดส้ าหรับผูถื้อบตัรท่ีมีความสนใจในการเดินทาง โดยการเลือกสมคัรและใชจ่้ายผ่าน
บตัรเครดิตท่ีร่วมกบัสายการบินและเป็นการสะสมคะแนนหรือไมล์ในโปรแกรมสะสมคะแนนของ
สายการบิน เม่ือมีจ านวนไมลท่ี์เพียงพอตามขอ้ก าหนดของแต่ละเส้นทางจุดหมายปลายทาง ก็มีสิทธิ
ท่ีจะแลกบตัรโดยสารไดฟ้รี แต่ยงัตอ้งจ่ายค่าภาษีน ้ามนัและค่าธรรมเนียมอ่ืน ๆ   
 

2. แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัการท่องเที่ยว 
 ความหมายของการท่องเที่ยว  

 ผูเ้ช่ียวชาญและนกัวชิาการดา้นการท่องเท่ียวต่างใหค้วามหมายของการท่องเท่ียวไปตาม

ทศันคติท่ีหลากหลาย ดงัน้ี 

 การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (2546) ได้กล่าวว่าการท่องเท่ียว (Tourism) เป็นค าท่ีมี

ความหมายกวา้งขวางครอบคลุมการเดินทางเพื่อการพกัผ่อนหยอ่นใจ การเล่นกีฬาการติดต่อธุรกิจ 

ตลอดจนการเยีย่มเยอืนญาติพี่นอ้ง (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2546) 

  สหพนัธ์องค์การส่งเสริมการท่องเท่ียวระหว่างประเทศ (International Union of Official 

Travel Organization หรือ IUOTO) ไดใ้ห้ความหมายของการท่องเท่ียววา่ จะตอ้งเป็นการท่องเท่ียว 

ท่ีมีเง่ือนไขตามหลกัสากล ดงัต่อไปน้ี คือ (Goeldner & Ritchie, 2006) 

 1. ตอ้งเป็นการเดินทางจากท่ีอยูอ่าศยัปกติไปยงัท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราว 

 2. ตอ้งเป็นการเดินทางดว้ยความสมคัรใจ 

 3. ตอ้งเป็นการเดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ดๆ ก็ตามท่ีมิใช่เพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได้

ในการเดินทาง 

 ส านักงานพฒันาการท่องเท่ียว (2546) อธิบายว่าการท่องเท่ียวเป็นเร่ืองท่ีมีความเก่ียวขอ้ง
กบัการเดินทางของนักท่องเท่ียว ท่ีมีวตัถุประสงค์ท่ีแตกต่างกนั ทั้งเป็นการเดินทางเพื่อพกัผ่อน 
ประกอบกิจกรรมตามความสนใจ หรือเพื่อประกอบธุรกิจท่ีเป็นส่วนหน่ึงของการท างาน แต่ไม่ได้
เป็นการเดินทางเพื่อไปท างานหรือประกอบอาชีพเป็นหลกั (ส านกังานพฒันาการท่องเท่ียว, 2546) 
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 สมชาติ  อู่อน้ (2552) ไดใ้ห้ความหมายของการท่องเท่ียวไวว้า่ การท่องเท่ียว หมายถึง การ
เคล่ือนยา้ยของผูค้นจากแห่งหน่ึงไปสู่อีกแห่งหน่ึง ซ่ึงรวมไปถึงการเดินทางภายในประเทศ และการ
เดินทางระหวา่งประเทศ นอกจากน้ีการเดินทางเพื่อการประชุมสัมมนา เพื่อศึกษาหาความรู้ เพื่อการ
กีฬา เพื่อการติดต่อธุรกิจ ตลอดจนการเยี่ยมญาติพี่น้องก็นับเป็นการท่องเท่ียวทั้ งส้ิน โดยใน 
หลกัเกณฑค์วามหมายก าหนดไดโ้ดยเง่ือนไข 3 ประการ ดงัน้ี (สมชาติ อู่อน้, 2552) 
     1.  เดินทางจากท่ีอยูอ่าศยัปกติไปยงัสถานท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราว  
     2.  เดินทางดว้ยความสมคัรใจ  

   3.  เดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ด ๆ ท่ีมิใช่เพื่อการประกอบอาชีพหรือหารายได ้
ส านกังานพฒันาการท่องเท่ียว (2546) อธิบายวา่การท่องเท่ียว เป็นเร่ืองท่ีมีความเก่ียวขอ้ง

กบัการเดินทางของนักท่องเท่ียว ท่ีมีวตัถุประสงค์ท่ีแตกต่างกนั ทั้งเป็นการเดินทางเพื่อพกัผ่อน 
ประกอบกิจกรรมตามความสนใจ หรือเพื่อประกอบธุรกิจท่ีเป็นส่วนหน่ึงของการท างาน แต่ไม่ได้
เป็นการเดินทางเพื่อไปท างานหรือประกอบอาชีพเป็นหลกั (ส านกังานพฒันาการท่องเท่ียว, 2546) 
 พรพิมล ศรีธเรศ (2551) กล่าวว่า การท่องเท่ียวเป็นการเดินทางชัว่คราวจากถ่ินท่ีอยู่อาศยั
ปกติโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการพกัผอ่น แลกเปล่ียนประสบการณ์ ไม่ใช่การเดินทางเพื่อหารายได้
หรือประกอบอาชีพ ซ่ึงในระยะเวลาสั้นท่ีสุด 24 ชัว่โมง (พรพิมล ศรีธเรศ, 2551) 
 จากค านิยามต่าง ๆ ท่ีไดร้วบรวมมาขา้งตน้น้ี ผูว้ิจยัจึงไดส้ามารถสรุปไดว้่า การท่องเท่ียว 
คือ เป็นรูปแบบของกิจกรรมนนัทนาการประเภทหน่ึง ท่ีไดจ้ากการเดินทางออกจากท่ีพกัอาศยั บา้น 
ท่ีท างาน ไปยงัสถานท่ีต่าง ๆ เป็นการชัว่คราว ทั้งภายในและระหว่างประเทศ ดว้ยความสมคัรใจ 
โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการพกัผ่อนหย่อนใจ การศึกษา ธุรกิจ ประชุมสัมมนา แต่ตอ้งไม่เป็นการ
ไดม้าซ่ึงรายได ้ซ่ึงกิจกรรมดงักล่าวจะเก่ียวขอ้งกบันกัท่องเท่ียวผูเ้ดินทางไปยงัจุดหมายปลายทาง
โดยมีการและคะแนนสะสมของบตัรเครดิตเป็นบัตรโดยสารของสายการบินผา่นไมล์สะสมท่ีผ่าน
ขอ้ก าหนดแลว้          
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3. แนวคิดและทฤษฏีที่เกีย่วกับนักท่องเทีย่วและพฤติกรรมนักท่องเทีย่ว 
 3.1 ความหมายของนักท่องเทีย่ว 

 องค์การสหประชาชาติ (2506) ได้จดัการประชุมว่าด้วยการเดินทางและการท่องเท่ียว
ระหวา่งประเทศ ข้ึนท่ีกรุงโรม ประเทศอิตาลี ท่ีประชุมไดพ้ิจารณาใชค้  านิยามเก่ียวกบันกัท่องเท่ียว 
ดงัน้ี  
 ผูม้าเยือน (Visitors) หมายถึงบุคคลผูซ่ึ้งมาหรือไปยงัประเทศหน่ึงซ่ึงมิใช่การอยูอ่าศยัถาวร 
ดว้ยเหตุจูงใจใดก็ได้ ซ่ึงมิใช่การไปประกอบอาชีพท่ีไดค้่าจา้งตอบแทนอย่างน้อย 24 ชั่วโมง ซ่ึง
แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ นกัท่องเท่ียว (Tourists) และ นกัทศันาจร (Excursionists) 
 1. นักท่องเท่ียว (Tourists) หมายถึง ผูเ้ดินทางมาเยือนชัว่คราวและพกัอยู่ในประเทศอย่าง
นอ้ย 24 ชัว่โมงในประเทศท่ีไปเยอืนและมีเหตุจูงใจในการไปเยอืนเพื่อ  
 - การพกัผ่อน เพื่อความเพลิดเพลิน เพื่อสุขภาพ เพื่อการศึกษา การกีฬา และการประกอบ
พิธีกรรมทางศาสนา 
 - เพื่อการปฏิบติัภารกิจท่ีได้รับมอบหมาย การปฏิบติัเก่ียวกบัครอบครัวและการประชุม
ต่างๆ 
 โดยสามารถแยกตามลกัษณะของนกัท่องเท่ียวไดด้งัน้ี 
  1.1 นักท่องเท่ียวระหว่างประเทศ (International Tourist) หมายถึง ชาวต่างชาติท่ี
เดินทางเขา้มาในประเทศและพ านกัอยูค่ร้ังหน่ึงๆไม่นอ้ยกวา่ 1 คืนและไม่มากกวา่ 90 วนั 
  1.2 นกัท่องเท่ียวภายในประเทศ (Domestic Tourist) หมายถึง คนในประเทศนั้นๆ
หรือคนต่างดา้วท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศนั้นๆ เดินทางมาจากถ่ินท่ีอยู่อาศยัของตนไปยงัสถานท่ีอ่ืนๆ 
หรือถ่ินอ่ืนโดยมีระยะเวลาพ านกัอยูไ่ม่เกิน 60 วนั  
 2. นกัทศันาจร (Excursionists) หมายถึงผูท่ี้เดินทางมาเยือนชัว่คราวท่ีเขา้ไปอยูใ่นประเทศ
เพียงวนัเดียวท่ีมิได้พกัค้างคืน อยู่ในประเทศน้อยกว่า 24 ชัว่โมง รวมทั้งผูโ้ดยสารพาหนะลงเรือ
ประเภทเรือส าราญ (Cruise) ดว้ย 
 รวีวรรณ โปรยรุ่งโรจน์ (2558) คือบุคคลท่ีเดินทางจากสถานท่ีท่ีเป็นส่ิงแวดลอ้มปกติของ
เขาไปยงัสถานท่ีอ่ืนๆ ท่ีไม่ไดต้ั้งอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มปกติของเบาเองเป็นการชัว่คราว โดยใชเ้วลาไม่
เกิน 1 ปีและการเดินทางนั้นๆจะตอ้งไม่เก่ียวขอ้งกบักิจกรรมท่ีน ามาซ่ึงรายได ้(รวีวรรณ โปรยรุ่งโรจน,์ 2558) 
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 3.2 พฤติกรรมนักท่องเทีย่ว  
 ชวลันุช อุทยาน (2550) ไดใ้ห้ความหมายของ พฤติกรรมนักท่องเท่ียว เป็นการกระท าทุก
อย่างของนักท่องเท่ียวไม่ว่าการกระท านั้นนักท่องเท่ียวจะรู้ตวัหรือไม่รู้ตวัก็ตามและบุคคลอ่ืนจะ
สังเกตการกระท านั้ นได้หรือไม่ก็ตามก็ เพื่อมุ่งตอบสนองส่ิงใดส่ิงหน่ึงในสภาพการณ์ใด
สภาพการณ์หน่ึง โดยพฤติกรรมภายนอกของนักท่องเท่ียว (Tourist’s Overt Behavior) เป็น
พฤติกรรมท่ีผูอ่ื้นสังเกตได้โดยอาศัยประสาทสัมผสั ส่วนพฤติกรรมภายในของนักท่องเท่ียว 
(Tourist’s Covert Behavior) เป็นการท างานของอวยัวะต่าง ๆ ภายในร่างกายรวมทั้งความรู้สึกนึก
คิดและอารมณ์ท่ีถูกควบคุมอยูภ่ายในจะมีความสัมพนัธ์กนั โดยพฤติกรรมภายในจะเป็นตวัก าหนด
พฤติกรรมภายนอกเป็นส่วนใหญ่ องค์ประกอบของพฤติกรรมนักท่องเท่ียวนั้นมีองค์ประกอบ
ส าคญั 7 ประการ  คือ (ชวลันุช อุทยาน, 2550) 
 1. เป้าหมาย หมายถึง พฤติกรรมนักท่องเท่ียวทุกๆพฤติกรรมจะต้องมีเป้าหมายในการ
กระท า เช่น นักท่องเท่ียวกลุ่มอนุรักษ์ตอ้งการเกียรติยศโดยการแสดงให้ผูอ่ื้นเห็นว่าตนเดินทาง
ท่องเท่ียวโดยท่ีสภาพแวดล้อมในสถานท่ีตนเดินทางยงัคงสภาพความสมบูรณ์ของระบบนิเวศน์
ดงัเดิม 
 2. ความพร้อม หมายถึง ความมีวุฒิภาวะและความสามารถในการท ากิจกรรม เพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการ เช่น  นกัท่องเท่ียวกลุ่มท่ีรักความผจญภยั นิยมไต่เขา ปีนหนา้ผาตอ้งมี
ความพร้อมทั้งสภาพร่างกายและจิตใจแลว้สามารถจะท ากิจกรรมท่ีตนชอบได ้
 3. สถานการณ์ หมายถึง เหตุการณ์หรือโอกาสท่ีเอ้ืออ านวยให้เลือกกระท ากิจกรรม เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ เช่น การท่องเท่ียวตามหมู่เกาะ ควรกระท าในยามคล่ืนลมสงบ ไม่ควรท า
ในขณะท่ีมีพายฝุนฟ้าคะนอง  
 4. การแปลความหมาย หมายถึง วิธีการคิดแบบต่างๆ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการท่ี
พอใจมากท่ีสุดในสถานการณ์หน่ึง ๆ เช่น เวลาสิบสองนาฬิกา เป็นเวลาท่ีนกัท่องเท่ียวควรเป็นเวลา
ท่ีนกัท่องเท่ียวควรหยดุพกัรับประทานอาหารกลางวนั 
 5. การตอบสนอง คือ การตดัสินใจกระท ากิจกรรมตามท่ีตนได้ตดัสินใจเลือกสรรแล้ว 
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ีตอ้งการ เช่น นกัท่องเท่ียวไดต้ดัสินใจท่ีจะเดินทางท่องเท่ียวในช่วงวนัหยุด 
เพื่อพกัผอ่น ดงันั้นนกัท่องเท่ียวจะตอ้งวางแผนการเดินทาง และจดัการด าเนินการล่วงหน้า ในการ
กระท ากิจกรรมเพื่อให้บรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ตั้ งแต่กิจกรรมการก าหนดสถานท่ีท่องเท่ียว 
กิจกรรมการเดินทาง กิจกรรมการจองท่ีพกั เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
 6. ผลลพัธ์ท่ีตามมา คือ ผลจากการกระท าหน่ึง ๆ อาจได้ผลตามท่ีคาดหมายไว ้หรืออาจ
ตรงกนัขา้มกบัความคาดหวงัท่ีตั้งใจไว ้เช่น นกัท่องเท่ียวไดมี้ก าหนดการเดินทางไวเ้พื่อมาพกัผอ่น
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วนัหยดุในประเทศไทย แต่ปรากฏวา่ในเวลานั้นเกิดการชุมนุมท่ีสนามบิน และท าให้สนามบินตอ้ง
ปิดท าการ เคร่ืองบินไม่สามารถลงจอดได ้มีผลลพัธ์ท าให้นกัท่องเท่ียวไม่สามารถบรรลุผลตามท่ี
คาดหมายไวไ้ด ้
 7. ปฏิกิริยาต่อความผิดหวงั คือ ความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนเม่ือส่ิงท่ีกระท าลงไปไม่บรรลุเป้าหมาย
ตามท่ีตอ้งการ จึงตอ้งกลบัมาแปลความหมาย ไตร่ตรอง เพื่อเลือกหาวิธีใหม่ๆ มาตอบสนองความ
ต้องการ หรืออาจจะเลิกความต้องการไป เพราะเห็นว่าเป็นส่ิงท่ีเกินความสามารถ เช่น การก่อ
วินาศกรรมทางภาคใต ้นักท่องเท่ียวท่ีตั้ งใจจะเดินทางไปท่องเท่ียวทางภาคใต้ จะต้องเกิดความ
ผดิหวงัเพราะเกิดความกงัวลดา้นความปลอดภยั และอาจลม้เลิกความตั้งใจในการเดินทาง หรืออาจ
เปล่ียนเส้นทางไปเมืองอ่ืนท่ีปลอดภยักว่า รวีวรรณ โปรยรุ่งโรจน์ (2558) ได้กล่าวถึงความหมาย
ของพฤติกรรมนกัท่องเท่ียว คือความรู้สึกนึกคิดและการแสดงออกในดา้นต่างๆของนกัท่องเท่ียว 
ในระหว่างการเดินทางท่องเท่ียวและภายหลงัจากการเดินทางท่องเท่ียว ตลอดจนปัจจยัต่างๆท่ีมี
อิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดและการแสดงออกนั้นๆถึงแมว้า่นกัท่องเท่ียวจะเป็นผูบ้ริโภคประเภท
หน่ึง แต่พฤติกรรมนกัท่องเท่ียวจะมีความแตกต่างจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคสินคา้อุปโภคบริโภค
โดยทัว่ไป ซ่ึงในช่วงเวลาท่ีนกัท่องเท่ียวก าลงัเยีย่มชมสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆอยู ่หากเปรียบเทียบกบั
ผูบ้ริโภคอ่ืนๆแล้ว จะเป็นช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคก าลงัใช้สินคา้ท่ีซ้ือมา จะเห็นไดว้่าประสบการณ์ท่ี
นกัท่องเท่ียวไดรั้บนั้นจบัตอ้งไม่ได ้และในขณะท่ีสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคก าลงัใชจ้ะมีลกัษณะจบัตอ้งได ้
และช่วงกิจกรรมสุดทา้ยซ่ึงเป็นช่วงเวลาท่ีนกัท่องเท่ียวอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มปกติ นกัท่องเท่ียวมกัจะ
ระลึกถึงประสบการณ์ทางการท่องเท่ียวท่ีไดรั้บจะคงอยูเ่ป็นเวลานาน และความทรงจ าเหล่าน้ีจะมี
ความส าคญัและมีความหมายในชีวติกบันกัท่องเท่ียว ซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคสินคา้นั้นความทรง
จ าในการใชสิ้นคา้จะค่อนขา้งสั้นและไม่ค่อยมีความส าคญักบัผูบ้ริโภคมากนกั  

บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2548) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวไว ้
9 ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี (บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา, 2548) 

1. การส่งเสริมการตลาดท่องเท่ียว (Tourism Promotion) เป็นการให้ขอ้มูลแก่นกัท่องเท่ียว
ผา่นส่ิงต่างๆอาจเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีท่องเท่ียว ท่ีพกั ร้านอาหาร ฯลฯ 

2. ความตอ้งการท่ีแตกต่างของนกัท่องเท่ียวแต่ละคน (Need) 
3. ส่ิงจูงใจส าหรับนกัท่องเท่ียว (Motivation) แบ่งเป็น 4 ประเภท คือ ส่ิงจูงใจทางกายภาพ 

ส่ิงจูงใจในดา้นวฒันธรรม ส่ิงจูงใจดา้นส่วนตวั ส่ิงจูงใจดา้นสถานภ่พและช่ือเสียง 
4. การตดัสินใจของนักท่องเท่ียว (Dicision Making) โดยจะเป็นการตดัสินใจไปท่องเท่ียวท่ี

ไหน จะท่องเท่ียวอยา่งไร เม่ือไร ไปกบัผูใ้ด ไปสถานท่องเท่ียวประเภทไหน จะท่องเท่ียวก่ีวนั เป็นตน้ 
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5. การวางแผนค่าใชจ่้ายการท่องเท่ียว (Planning for Expenditure) โดยจะวางแผนล่วงหน้า
ก่อนเดินทางเพื่อให้เกิดความพร้อมในการเดินทางท่องเท่ียว เช่น ค่าเดินทาง ค่าท่ีพกั ค่าอาหารและ
เคร่ืองด่ืม ค่าใชจ่้ายซ้ือของท่ีระลึก เป็นตน้ 

6. การเตรียมการเดินทาง (Travel Preparation) เม่ือตัดสินใจท่ีจะเดินทางท่องเท่ียวและ
ค่าใช้จ่ายท่ีแน่นอน ในขณะน้ีจะตอ้งเตรียมตวัเร่ืองการจองพาหนะ ท่ีพกั รายการท่องเท่ียวรวมถึง
เส้ือผา้ของใชส่้วนตวัท่ีจ  าเป็น 

7. การเดินทางท่องเท่ียว (Travel) เป็นการเดินทางจากบ้านไปยงัสถานท่ีท่องเท่ียวและ
กลับมายงับ้าน โดยมีการประเมินผลระหว่างการท่องเท่ียวเป็นระยะ ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองแหล่ง
ท่องเท่ียว อาหาร ท่ีพกั หรือยานพาหนะ เพื่อก่อให้เกิดการตดัสินใจในการเดินทางท่องเท่ียวคร้ัง
ต่อไปหรือเกิดการบอกต่อไปยงับุคคลอ่ืน 

8. ประสบการณ์ท่องเท่ียว เม่ือนกัท่องเท่ียวไดป้ระเมินผลการเดินทางก็จะมีประสบการณ์
ทางดา้นบวกและประสบการณ์ทางดา้นลบนั้นข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีไดไ้ปพบเจอมา 

9. ทศันคติของนกัท่องเท่ียวเม่ือไดเ้ดินทางท่องเท่ียว เม่ือนกัท่องเท่ียวไดไ้ปสัมผสักบัส่ิงท่ีดี
งามก่อให้เกิดความพึงพอใจก็จะเกิดการเดินทางมาท่องเท่ียวซ ้ าหรือบอกต่อไปยงับุคคลอ่ืนตรงกนั
ขา้มถา้หากนกัท่องเท่ียวไปพบเจอกบัส่ิงท่ีไม่พึงพอใจก็จะไม่เดินทางมาท่องเท่ียวอีกและบอกต่อไป
ยงับุคคลอ่ืนไม่ใหเ้ดินทางมาท่องเท่ียวดว้ย 

นอกจากพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวแลว้นั้นลกัษณะประชากรศาสตร์ หรือขอ้มูลพื้นฐาน
ของนักท่องเท่ียวนั้ น จะเป็นอีกหน่ึงองค์ประกอบของการท่องเท่ียวท่ีควรศึกษา ด้วยเป็น
องค์ประกอบพื้นฐานท่ีสามารถน าขอ้มูลมาใชใ้นการศึกษาถึงความแตกต่างกนัของนกัท่องเท่ียว ท่ี
ส่งผลต่อการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสาร (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2541) 
   อดุลย ์จาตุรงคกุล (2541) กล่าวว่าประชากรศาสตร์เป็นเร่ืองทางสถิติท่ีน ามาอธิบายถึง
ประชากร ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึงอายุ เพศ วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา และ
รายได ้เป็นตน้ ซ่ึงมีความเก่ียวพนักบัอุปสงค์ (Demand) ท่ีนกัการตลาดตอ้งน าไปศึกษา วิเคราะห์ 
และคาดคะเนถึงความตอ้งการของประชากรเม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุ เพศ 
รายได ้การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑท่ี์นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวดั
มากกวา่ตวัแปรอ่ืนๆ ตวัแปรดา้นทางประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั และคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์
ต่างกนั จะมีลกัษณะทางจิตวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะห์จากปัจจยั ดงัน้ี (ปณิศา มีจินดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554) 
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      1. เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสาร
ต่างกนั คือ เพศหญิงมีแนวโน้ม มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ี
เพศชายไม่ไดมี้ความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอยา่งเดียวเท่านั้น แต่มีความตอ้งการท่ีจะ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีให้เกิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย เพศเป็นตวัแปรในการแบ่ง
ส่วนตลาดท่ีส าคญัเช่นกนั ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งศึกษาตวัแปรน้ีอยา่งรอบคอบ เพราะในปัจจุบนัน้ี
ตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุ
จากการท่ีสตรีท างานมากข้ึน 
      2. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการองกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
มีอายุต่างกนั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของ
ส่วนตลาด นักการตลาดได้ค้นควา้ความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche market) โดยมุ่ง
ความส าคญัท่ีตลาดอายุส่วนนั้นเป็นปัจจยัท่ีท าให้คนมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความคิดและ
พฤติกรรมคนท่ีมีอายนุอ้ย มกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยดึถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกวา่คน
ท่ีอายุมาก ในขณะคนท่ีอายุมากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษ์นิยม ยึดถือการปฏิบติั ระมดัระวงั มอง
โลกในแง่ร้ายกวา่คนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใช้
ส่ือมวลชนก็ต่างกนั คนท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพื่อแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง 
      3. การศึกษา (Education) เป็นปัจจัยท่ีท าให้คนมีความคิด ค่ านิยม ทัศนคติและ
พฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดเ้ปรียบอยา่งมากในการรับรู้สารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้
ความกวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผล
เพียงพอในขณะท่ีคนมีการศึกษาต ่า มกัจะใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผูมี้
การศึกษาสูงมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือส่ิงพิมพ์ วิทยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจ ากดัก็
มกัจะแสวงหาข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 
      4. รายได ้(Income) เป็นตวัแปรส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการ
ตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ต ่าจะเป็นตลาดท่ีมี
ขนาดใหญ่ ปัญหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายไดอ้ยา่งเดียวก็คือ รายไดอ้าจจะเป็น
ตวัช้ีการมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจ
ถือเป็นเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวั
แปรท่ีใช้บ่อยมาก นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์
หรืออ่ืนๆ เพื่อให้ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน เช่น กลุ่มรายไดอ้าจจะเก่ียวขอ้งกบัเกณฑ์
อายแุละอาชีพร่วมกนั 
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 5. สถานภาพ (Status) เป็นหน่ึงในตวัแปรส าคญัเน่ืองจากคนโสดมีอ านาจในการตดัสินใจ
ดว้ยตนเองมากกวา่คนท่ีสมรสแลว้ ในขณะท่ีคนท่ีสมรสแลว้จะมีการรับรู้ข่าวสารท่ีแตกต่างจากคน
โสดดว้ยปัจจยัของสภาพครอบครัว และจ านวนคนท่ีอยูร่อบขา้ง  
 บุญหลิบ พานิชชาติ (2544) กล่าววา่ การศึกษาถึงพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวเพื่อท าให้เขา้
เก่ียวกบัการเดินทางท่องเท่ียว ซ่ึงไดจ้  าแนกเป็นเพศ อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา รายได ้อาชีพ 
โดยปัจจยัทั้งหมดเหล่าน้ีส่งผลต่อการเลือกสถานท่ีท่องเท่ียวและบริการทางการท่องเท่ียวท่ีต่างกนั 
ดงัน้ี 
 1. เพศ โดยส่วนใหญ่กลุ่มนักท่องเท่ียวเพศชายมกัเดินทางมากกว่ากลุ่มนักท่องเท่ียวเพศ
หญิง ซ่ึงสามารถเดินทางไดโ้ดยล าพงัหรือเดินทางเป็นกลุ่ม สามารถเดินทางท่องเท่ียวและพ านกัได้
หลายรูปแบบ และยงัมีกิจกรรมท่องเท่ียวท่ีหลากหลาย ซ่ึงในขณะท่ีกลุ่มนกัท่องเท่ียวเพศหญิงจะมี
ความคล่องตวันอ้ยกวา่และมกัเดินทางเป็นกลุ่ม รวมถึงมีความใส่ใจในการเลือกแหล่งท่องเท่ียวและ
บริการทางการเดินทาง 
 2. อาย ุนกัท่องเท่ียวท่ีมีอายท่ีุต่างกนัจะมีความสนใจและสามารถท่องเท่ียวท่ีต่างกนั ดงัน้ี 
  2.1 ช่วงอายุต  ่ากว่า 20 ปี เป็นกลุ่มวยัท่ีก าลงัศึกษาหรือเพิ่งจบการศึกษาจึงยงัไม่มี
ทุนทรัพยม์ากพอในการเดินทางดว้ยตนเอง จึงมกัเดินทางกบัพอ่แม่หรือสถานศึกษา 
  2.2 ช่วงอายุ 20-35 ปี เป็นกลุ่มวยัท างานตอนตน้ ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพในการ
ท่องเท่ียวสูง เน่ืองจากมีรายได้เป็นของตนเอง มีกิจกรรมท่ีเลือกหลากหลายเพราะสุขภาพท่ีเอ้ือ
อ านวนและมีก าลงัซ้ือท่ีสูงข้ึน 
  2.3 ช่วงอายุ 35-50 ปี และ 51-65 ปี เป็นวยัท างานตอนกลางและตอนปลาย เป็น
กลุ่มท่ีการเดินทางค่อนขา้งสูง ตามหน้าท่ีการงานท่ีไดรั้บชอบมากข้ึน ประกอบดว้ยมีความมัน่คง
ทางงานและการเงิน 
  2.4 ช่วงอายุ 65 ปีข้ึนไป เป็นกลุ่มวยัเกษียณ ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีจ านวนคร้ังในการ
ท่องเท่ียวท่ีลดลง เน่ืองจากสุขภาพท่ีไม่เอ้ืออ านวย แต่จะมีเวลาพกัผ่อนและใช้ในการเดินทาง
ยาวนานมากข้ึน เพราะเป็นวยัท่ีไม่มีภาระในการท างาน  
 3. สถานภาพสมรส แบ่งออกเป็น โสด สมรส หมา้ย หยา่หรือแยกกนัอยู ่ลว้นมีอิทธิพลต่อ
การเดินทาง ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ข่าวสาร สถานภาพสมรสจะมีผลต่อความอิสระในการตดัสินใจและ
อิทธิพลต่อกระบวนการคิดวิเคราะห์ข้อมูลข่าวสาร เน่ืองจากสภาพครอบครัวและอิทธิพลของ
จ านวนบุคคลรอบขา้ง 
 4. การศึกษา ซ่ึงผูท่ี้มีการศึกษาสูงมกัจะมีรายไดท่ี้ดีมกัส่งผลให้มีโอกาสในการเดินทางได้
บ่อยกวา่และเป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความคิด ทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมท่ีต่างกนั 
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 5. ระดบัรายได้ เป็นปัจจยัท่ีแสดงถึงความสามารถในการเดินทางซ่ึงผูท่ี้มีรายได้สูงจะมี
โอกาสเดินทางไดม้ากกวา่ 
 6. อาชีพ กลุ่มท่ีมีหนา้ท่ีการงานท่ีแตกต่างกนัจะท าใหมี้โอกาสในการเดินทางท่ีต่างกนั โดย
ผูท่ี้มีอาชีพ ต าแหน่งงานในระดบัสูงจะมีโอกาสเดินทางมากกว่า เน่ืองจากหน้าท่ีการงานมีส่วนใน
การก าหนดวา่โอกาสในการเดินทางเพื่อประสานงานบ่อยคร้ัง 
 ทั้งน้ีมีนกัท่องเท่ียวนอกจากจะหมายถึงผูท่ี้เดินทางไปท่ีอ่ืนทั้งในและต่างประเทศเพื่อเป็น
การชั่วคราว โดยไม่ เก่ียวข้องกับการหารายได้หรือประกอบอาชีพแล้วนั้ น  ในงานวิจัย น้ี 
นักท่องเท่ียวคือผูท่ี้มีเป้าหมายหรือเคยแลกคะแนนสะสมบตัรเครดิตเป็นบตัรโดยสาร เพื่อการ
โดยสารโดยเคร่ืองบินผ่านบตัรเครดิตท่ีมีความร่วมมือกบัโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบิน 
ไดแ้ก่ Royal Orchid Plus และ Big ซ่ึงจากการคน้ควา้จะพบวา่มีงานวิจยัหลากหลายท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การใชบ้ตัรเครดิตและพบวา่ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนันั้นส่งผลต่อพฤติกรรมในการใช้
บตัรเครดิตท่ีแตกต่างกนั เช่น ในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลลกัษณะประชากรศาสตร์
ของผูถื้อบตัรเครดิตนั้นมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิต โดยครอบคลุมทั้งดา้น รายไดต่้อ
เดือนตลอดจน เพศ อายุ การศึกษา และอาชีพ (กนกวรรณ ปัญญธนพฒัน์, 2558) อีกดว้ย Gan et al. 
(2016) ก็พบว่าในจีนนั้นลักษณะทางประชากรศาสตร์เช่น สถานภาพสมรส จ านวนผูอ้าศัยใน
ครัวเรือน และอายุนั้นมีอิทธิพลต่อการใช้บตัรเครดิต และ Ucal et al. (2011) พบวา่เพศนั้นมีผลต่อ
การใชบ้ตัรเครดิตในกลุ่มนกัศึกษาในมหาวิทยาลยัตุรกี และพบวา่ผูห้ญิงจะมีความรู้สึกไดรั้บสิทธิ
ประโยชน์มากกวา่ผูช้าย ดงันั้นผูว้ิจยัจะน าลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์มาใชใ้นการศึกษา เพื่อเป็น
แนวทางในการคน้หาค าตอบเก่ียวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา รายรับท่ีมีผลต่อความคิดเห็นต่อระดบัอิทธิพลของการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสาย
การบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร (Gan et al., 2016) (Ucal, Neil, & 
Çankaya, 2011) 
4. แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องกบัการใช้คะแนนสะสมบัตรเครดิตแลกบัตรโดยสาร 

 4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจ  
 ทฤษฏีน้ีเป็นการศึกษาถึงแรงกระตุ้นหรือเหตุจูงใจท่ีท าให้ผูบ้ริโภคต้องการสินคา้หรือ
บริการนั้นๆ โดยมีการเร่ิมตน้จากส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ซ่ึงมีหน้าท่ีกระตุน้หรือดึงดูดผูบ้ริโภคให้
เกิดความตอ้งการในตวัสินคา้หรือบริการผ่านทางความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) 
ทั้ งน้ีความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงทั้ งผูซ้ื้อและผูข้ายไม่
สามารถคาดเดาได ้จุดเร่ิมตน้ของแบบจ าลองน้ีจะมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน 
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แลว้จึงเกิดการตอบสนอง (Response) ความตอ้งการนั้นตามมา ดงันั้นจึงเรียกแบบจ าลองน้ีวา่ S-R 
theory (Kotler, 1997) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้นั้นมีทั้งส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายใน และส่ิงกระตุน้จาก
ปัจจยัภายนอก ซ่ึงหากตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์นั้นๆ องค์กรแต่ละองค์กร
ตอ้งจดัส่ิงกระตุน้ภายนอกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ส่ิงกระตุน้ภายนอกแบ่งเป็น    
  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีถูกควบคุมโดย 
นกัการตลาด ซ่ึงส่ิงกระตุน้ทางการตลาดจะมีความเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  1.2 ส่ิงกระตุ้นด้านผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การกระตุ้นความต้องการซ้ือของ 
ผูบ้ริโภคโดยการออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้ความสวยงามและมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
  1.3 ส่ิงกระตุน้ด้านราคา (Price) เช่น มูลค่าของสินคา้และบริการท่ีถูกก าหนดใน
รูปแบบจ านวนเงินโดยมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด 
  1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution or Place) เช่น การ
จดัสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑใ์หมี้ความสะดวกต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  1.5 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการกระตุน้หรือโน้มนา้ว 
ให้ผูบ้ริโภคหนัมาสนใจสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ของบริษทัโดยการโฆษณา การมีพนกังานขาย มีการ
ลด แลก แจก แถมมีโปรโมชัน่ต่างๆ 
  1.6 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีอยู่นอกเหนือการ
ควบคุมขององคก์ร 
  1.7 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เช่น ภาวะทางเศรษฐกิจ และ 
รายไดข้องผูบ้ริโภค มีผลต่อความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  1.8 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เช่น การน าเทคโนโลยี
ใหม่เขา้มาช่วยในการด าเนินการของธนาคารสามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการท า
ธุรกรรมกบัทางธนาคารไดม้ากข้ึน 
  1.9 ส่ิงกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus) เช่น การ
ออกกฎหมายลดหรือเพิ่มภาษีมีผลต่อความตอ้งการท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลงของผูบ้ริโภคต่อสินคา้นั้นๆ 
  1.10 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural Stimulus) ขนบธรรมเนียมประเพณีใน 
เทศกาลต่างๆ มีผลกระตุน้ใหเ้กิดการบริโภคสินคา้นั้นๆ 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
รู้ถึงความคิดของผูบ้ริโภคไดด้งันั้นความคิดของผูบ้ริโภคจึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีไม่มีใครล่วงรู้
แต่ความคิดน้ีจะไดรั้บอิทธิพลจาก 2 ลกัษณะดว้ยกนั คือ 
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  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) จะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ เช่น 
ด้านวฒันธรรม ด้านสังคม ด้านบุคคลและด้านจิตวิทยา กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer 
Decision Process) มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 2.1.1 การรับรู้ 2.1.2 การคน้หาขอ้มูล 2.1.3 การประเมินผล
ทางเลือก 2.1.4  การตดัสินใจซ้ือ และ2.1.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
  2.2 การตอบสนองของผู ้ซ้ือ (Buyer’s response) ผู ้ซ้ือหรือผู ้บริโภคจะท าการ 
ตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัน้ี 1.การเลือกผลิตภณัฑ์ 2.การเลือกตราสินคา้ 3.การเลือกผูข้ายในการ
ซ้ือ 4.การเลือกปริมาณการซ้ือ  
 3. แนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะ
กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของ
สินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของ
สถานการณ์การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจผูบ้ริโภค (ฉัตยาพร เสมอ
ใจ, 2550) 
 Kotler (2003) กล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึงกระบวนการใน
การเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่โดยผูบ้ริโภคนั้นจะมีการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ หรือบริการต่างๆ อยูเ่สมอในชีวิตประจ าวนั โดยในการตดัสินใจผูบ้ริโภคจะเลือกขอ้มูล
ของสินคา้และบริการท่ีมีอยู ่ณ ขณะนั้น ดงันั้นจึงสรุปไดว้า่ การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีส าคญั
และอยูภ่ายใตจิ้ตใจผูบ้ริโภค (Kotler, 2003) 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวถึงการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่า การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค คือกระบวนการซ้ือสินคา้ท่ีประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอน ซ่ึงตอ้งผ่านกระบงนการในแต่ละ
ขั้นเพื่อน าไปสู่การคดัสินใจซ้ือ ดงัต่อไปน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล, 2543) 
 1. การรับรู้ปัญหา (Problem of Need Recognition) หมายถึงผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือ
ความตอ้งการของตนเองในสินคา้หรือบริการโดยมีแรงกระตุน้ จนท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ในการจะหาสินคา้หรือบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึงมาตอบสนองความตอ้งการของตนเอง หรือมาช่วย
แกปั้ญหานั้นๆ 
 2. การแสวงหาข้อมูล (Search for Information) คือ การค้นหาข้อมูลก่อนการซ้ือ เป็น
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลของสินคา้และบริการท่ีตนเองตอ้งการ เพื่อน าไปประกอบการตดัสินใจ
เพื่อเลือกสินคา้และบริการ  
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 3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ ขั้นตอนท่ีเม่ือได้ข้อมูลของสินค้า
หรือบริการจากแหล่งต่างๆ ขอ้มูลเหล่านั้นจะถูกน ามาเปรียบเทียบเพื่อเลือกหาสินคา้หรือบริการท่ีดี
ท่ีสุด 
 4. การตดัสินใจและการกระท าการซ้ือ (Purchase or Choice) คือ ขั้นตอนในการตดัสินใจ
เลือกสินคา้หรือบริการท่ีผูบ้ริโภคคิดวา่สามาถแกไ้ขปัญหาหรือตอบสนองความตอ้งการของตนเอง
มากท่ีสุด พร้อมทั้งด าเนินการเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้หรือบริการนั้นมา  
 5. ความรู้สึกหลังการซ้ือ (Post-Purchase Feeling or Outcomes of Choice) คือ ความรู้สึก
ภายหลงัจากการท่ีผูบ้ริโภคไดท้ดลองใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีซ้ือแลว้ ซ่ึงความรู้สึกหลงัการซ้ือแบ่งได้
เป็น 2 ประเภท คือ ความรู้สึกพอใจ กบั ไม่พอใจก็ตอ้งแสวงหาของนั้นใหม่เพื่อให้ตอบสนองหรือ
แกปั้ญหาของตนเองได ้(Dorotic, Verhoef, Fok, & Bijmolt, 2014) (Kivetz, Urminsky, & Zheng, 2006) 

4.2 แนวคิดในการแลกคะแนนสะสมบัตรเครดิตแลกบัตรโดยสาร 
เม่ือพิจารณาในบริบทของการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์สินคา้และบริการเพื่อสะสม

คะแนนรางวลัไปใช้แล้วนั้น Dorotic et al. (2014) ค้นพบว่าโปรแกรมสะสมคะแนนนั้นเป็นส่ิง
กระตุน้การบริโภคทั้งก่อนและหลงัการใช้คะแนนสะสมเพื่อแลกสิทธิ โดยจุดเร่ิมตน้ในการไดรั้บ
คะแนนอย่างเจาะจงนั้นจะกระตุ้นให้เหล่าสมาชิกเพิ่มคะแนนการจบัจ่ายใช้สอยของตนเอง ซ่ึง 
Kivetz, Urminsky & Zheng (2006) เรียกว่า ‘points pressure’ หรือความกดดันให้การให้ได้แต้ม
คะแนน โดยท่ี Dorotic et al. (2014) พบวา่การแลกคะแนนนั้นเป็นพฤติกรรมการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน
อยา่งรวดเร็วมาก และนิยามพฤติกรรมนั้นวา่เป็น ‘Redemption momentum’ หรือแรงกระตุน้ในการ
แลกคะแนน เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจจะแลกคะแนนแลว้จะเพิ่มการซ้ือของจบัจ่ายอยา่งมาก ท า
ให้ความกดดนัไดแ้ตม้กบัแรงกระตุน้ในการแลกคะแนนมีความต่อเน่ืองกนั โดยมีส่ิงท่ีกระตุน้คือ
กรอบเวลาท่ีสามารถแลกสิทธิได ้ซ่ึงหลงัจากท่ีไดแ้ลกคะแนนแลว้นั้นจะช่วยท าให้เกิดความรู้สึกดี 
ความส าคญั ความพึงพอใจ หรือความสัมพนัธ์ท่ีมองเป็นเร่ืองของความซาบซ้ึงในบุญคุณ ซ่ึงส่ิงต่าง 
ๆ เหล่าน้ีอาจกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือของเพิ่มข้ึน (Palmatier, Jarvis, Bechkoff, & Kardes, 
2009) (Gano, 2018) 

  ในบริบทการแลกคะแนนเพื่อเป็นบตัรโดยสารนั้น Gano (2018) จากนิตยสาร Forbes ได้
ไปสัมภาษณ์ Alex Miller ผูก่้อตั้ งและผูบ้ริหารสูงสุดของ Upgradepoints.com ซ่ึงเป็นเว็บไซต์ท่ี
ออกแบบมาเพื่อช่วยเหลือลูกค้าในการใช้คะแนนบัตรเครดิต โดยท่ีMiller ได้ให้ความเห็นจาก
ประสบการณ์ส่วนตัวซ่ึงเป็นประสบการณ์จริงว่าตวัเขาและภรรยาสามารถประหยดัเงินในค่า
เดินทางในชั้นธุรกิจอยา่งมากในการเดินทางรอบโลก และในทศันะของเขา ในการแลกคะแนนนั้น
ควรท่ีจะแลกเป็นไมล์ของสายการบิน เพื่อไดบ้ตัรโดยสารฟรีหรือเล่ือนชั้นท่ีนัง่ฟรี รองลงมาจะเป็น
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การแลกคะแนนไปพกัในโรงแรม ในขณะท่ีการแลกคะแนนผา่นการไดเ้งินคืน หรือพวกบตัรก านลั
ของขวญัเป็นส่ิงท่ีมีมูลค่าต ่าสุดในการแลกคะแนน เน่ืองจากส่ิงของดงักล่าวเป็นส่ิงท่ีสามารถจบัจ่าย
ใช้สอยไดท้ัว่ไป ต่างจากคะแนนไมล์ซ่ึงสามารถท าให้ลูกคา้ไดรั้บอภิสิทธ์ิในการเดินทางท่ีเทียบ
แลว้มีมูลค่าสูงกวา่ 5 - 15 เท่าเลยทีเดียว (Liu & Brock, 2007) 

ในแง่ของการตดัสินใจแลกคะแนนสะสมของบตัรเครดิตนั้น การรับรู้ถึงสิทธิถือวา่เป็นส่ิง
ส าคญั โดย Liu และ Brock (2007) พบวา่บริบทท่ีจีนนั้นผูบ้ริโภคมีการรับรู้ในเร่ืองการแลกคะแนน
รางวลัต ่า ท าให้การตดัสินใจแลกคะแนนสะสมมีอยา่งจ ากดั ซ่ึงเม่ือผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลถึงคะแนน
รางวลัวา่มีช่องทางสามารถแลกใชไ้ดอ้ยา่งไรบา้งจากการรับรู้ขอ้มูลหรือคน้หาขอ้มูลแลว้ ผูบ้ริโภค
ก็จะเกิดการประเมินผลทางเลือกวา่ควรจะใชค้ะแนนสะสมไปในทิศทางใด เพราะแต่ละคนจะมีการ
ใชค้ะแนนสะสมต่างกนัไปแลว้แต่ความชอบส่วนตวัท่ีผูใ้ชคิ้ดวา่มีความคุม้ค่าท่ีสุด เช่น ถา้ผูเ้ดินทาง
ดว้ยสายการบินบ่อย ๆ การใชค้ะแนนแลกเพื่อเป็นไมล์สะสมของสายการบินแลว้น าไปใชป้รับชั้น
โดยสารให้สูงข้ึน หรือได้รับบตัรโดยสารฟรีก็จะเป็นส่ิงท่ีท าให้เกิดความพึงพอใจและจงรักภกัดี
ของลูกคา้กลุ่มน้ีในการใชจ่้ายเพื่อไดม้าซ่ึงคะแนน (De Boer, 2018) และเม่ือไดแ้ลกคะแนนไปแลว้
ก็จะเกิดพฤติกรรมหลงัการซ้ือซ่ึงอาจจะไม่พอใจต่อส่ิงท่ีได ้เช่น คิดวา่คะแนนท่ีไดรั้บไม่คุม้ค่ากบั
การใช้จ่ายและงดเวน้การใชจ่้าย หรือหากพอใจในส่ิงท่ีไดก้็อาจจะท าให้เกิดการกระตุน้การใชจ่้าย
อีก ดว้ยกลไกของบตัรเครดิตคือจ่ายเงินไปก่อน แต่มูลค่าท่ีเสียไปยงัสามารถก่อให้เกิดประโยชน์มา
เป็นการเก็บสะสมคะแนนเพื่อใชก้บัโปรแกรมคะแนนสะสมไดอี้ก (Powell, 2008)  

ดงันั้นหากพิจารณาในเร่ืองของทฤษฎีด้านพฤติกรรมของผูบ้ริโภค แบบจ าลองS-R ของ 
Kotler (1997) กับบริบทของโปรแกรมสะสมคะแนนของ Dorotic et al. (2014) ก็จะพบว่าส่ิง
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการใชค้ะแนนสะสมคือเร่ืองของเวลาท่ีสามารถแลกคะแนนสะสมได ้โดย
การตอบสนองของผูบ้ริโภคจะเป็นการเร่งจบัจ่ายใชส้อยเพื่อให้สามารถใชค้ะแนนไดต้ามระยะเวลา
ท่ีก าหนด อยา่งไรก็ตามจากแบบจ าลองS-R นั้นส่ิงแรกท่ีเป็นตวัเร้าคือส่ิงกระตุน้ทางการตลาดซ่ึงจะ
มีความเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาดมาเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคซ่ึงในบริบทน้ี
หมายถึงการแลกคะแนนสะสมเพื่อเป็นบตัรโดยสาร ดงันั้นส่วนประสมทางการตลาด4Ps จะถูก
น ามาศึกษาในแนวคิดต่อไป (Dorotic et al., 2014) (Kotler, 1997) (McCarthy, 1960) 

 
5. แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
 แนวคิดส่วนประสมการตลาด 4Ps (4Ps Marketing Mix) นั้นถูกกล่าวข้ึนคร้ังแรกโดย 
McCarthy (1960) และถูกน ามาต่อยอดและพฒันาเพื่อใชใ้นการตลาดจนมาถึงปัจจุบนั โดยท่ีมี
องคป์ระกอบหลกัคือ ผลิตภณัฑสิ์นคา้ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ 
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การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ทั้งน้ีไดมี้ผูใ้ห้ความหมายและทศันะเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาด 4Ps ดงัน้ี  

  คอทเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2005)  กล่าวถึงความหมายของส่วน
ประสมทางการตลาดวา่หมายถึง ตวัแปรหลกัในการท่ีจะใชเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
และกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีปัจจยัหลายประการท่ีเป็นตวัแปรในการควบคุมการตลาดเพื่อตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของลูกคา้และกลุ่มเป้าหมาย   

  ธงชยั สันติวงษ ์(2540) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดวา่ การผสมท่ีเขา้
กนัไดอ้ย่างดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวของการก าหนดราคา การส่งเสริมการขาย ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย
และระบบการจดัจ าหน่ายซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใชส้ าหรับการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 

  เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 
หรือ4Ps) ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนั
เพื่อตอบสนอง ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกันเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์าร (เสรี วงษม์ณฑา, 2542) 

  ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการสามารถควบคุมได้
และน ามาใชใ้นการวางกลยทุธ์เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด โดยการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค นอกจากน้ีการน าขอ้มูลจากส่วนประสมทางการตลาดมาวเิคราะห์จะท าให้
นกัการตลาดเขา้ใจผลกระทบของกิจกรรมทางการตลาดในแต่ละกิจกรรมไดอ้ยา่งแม่นย  าส่วน
ประสมทางการตลาดประกอบดว้ยกิจกรรม 4 ดา้นคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) (Kotler & 
Keller,2012) (Kotler & Keller L.K., 2012) (Kotler, 1994) (Kotler, 2003) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) (Friedman, 2018) 
ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีกิจการเสนอขายเพื่อตอบสนองความตอ้งการและให้ความพึง

พอใจแก่ผู ้บริโภค โดยส่ิงท่ีเสนอขายนั้ นสามารถเป็นส่ิงท่ีมีตัวตนทางกายภาพ เช่น รถยนต ์
โทรศพัท ์รองเทา้ คอมพิวเตอร์ และส่ิงท่ีไม่มีตวัตน เช่น ธุรกิจบริการ ระบบงานคอมพิวเตอร์ ส่ิงท่ี
เสนอขายนั้นจะมีวฏัจกัรชีวิตของตวัเอง (Product life cycle) เร่ิมตั้งแต่ช่วงเติบโตของยอดขายไปยงั
ช่วงท่ียอดขายเติบโตอย่างสมบูรณ์ และจบลงท่ีการถดถอยของยอดขาย ผลิตภณัฑ์นั้ นจ าเป็นท่ี
จะตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า (Value) ต่อผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคไดท้  า
การซ้ือผลิตภณัฑ์ (Kotler & Keller, 2012) ในส่วนของโปรแกรมรางวลัจากการใช้บตัรเครดิตนั้น 
Liu & Brock (2007) ไดศึ้กษาแลว้พบวา่โปรแกรมรางวลัจากการใชบ้ตัรเครดิตมีเพียง 3 รางวลัหลกั
คือ ไดรั้บคะแนนสะสม ไดรั้บเงินคืน และไดรั้บคะแนนสะสมไมล์ของสายการบิน หรือบางบตัร
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เครดิตอาจจะสามารถรับรางวลัได้มากกว่าหน่ึงรางวลั ขณะท่ี Friedman (2018) ก็มีความเห็น
สอดคล้องคือ เครดิตเงินคืนให้ส าหรับทุกยอดการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตเม่ือเป็นไปตามเง่ือนไข 
คะแนนเพื่อใชส้ าหรับสายการบิน แลกคะแนนเพื่อการเขา้พกัในโรงแรม  

2. ดา้นราคา (Price) 
ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีถูกก าหนดข้ึนเพื่อเป็นค่าใช้จ่ายเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์หรือ

บริการ ซ่ึงสามารถอยู่ในรูปแบบต่างๆ เช่น ค่าเช่า ราคา ค่าปรับ ค่านายหน้า ผูบ้ริโภคจะท าการ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์ (Value) กบัราคาของผลิตภณัฑ์ (Price) เม่ือพิจารณาใน
มุมมองท่ีแคบท่ีสุด ราคาหมายถึง จ านวนเงินท่ีก าหนดข้ึนเป็นค่าใช้จ่ายส าหรับผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ ส่วนในมุมมองกวา้งราคาหมายถึงจ านวนรวมของคุณค่าทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อให้
ได้มาซ่ึงประโยชน์ของการได้รับหรือการใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ ราคายงัเป็นส่ิงท่ีก าหนดถึง
คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่ายช่องทางการส่ือสาร และยงัเป็นส่ิงท่ีแสดงถึง
คุณค่าของตราสินคา้หรือตวัสินคา้ ทั้งน้ีสินคา้และบริการเกือบทั้งหมดเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายหรือมี
ราคา (Nonzero) แต่สินคา้อย่างบตัรเครดิตกลบัมีลกัษณะราคาเป็นศูนย ์(Zero) คือเม่ือลูกคา้จ่ายไป
แต่ก็จะไดผ้ลประโยชน์กลบัมาน าไปใช ้เช่น ในรูปแบบของโปรแกรมสะสมคะแนนแลกไมล์ของ
สายการบิน หรือโปรโมชัน่รูปแบบอ่ืน ๆ (Powell, 2008) 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)) (Pandit, 2015) 
การจดัจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมท่ีใชใ้นการส่งมอบผลิตภณัฑห์รือบริการจากกิจการไปยงั

ผูบ้ริโภคโดยมีการส่งมอบโดยกิจการเองหรือผ่านคนกลาง โดยการส่งมอบผลิตภณัฑ์และบริการ
นั้นจะพิจารณาถึงความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค ทั้งในดา้นสถานท่ี เวลา และวิธีการ (ปณิศา มี
จินดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2554) กระบวนการในการออกแบบช่องทางการจ าหน่ายจะเร่ิม
จากการคน้หาส่ิงท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายตอ้งการจากช่องทางนั้น ผูบ้ริโภคอาจตอ้งการซ้ือจาก
สถานท่ีใกล้และสะดวกหรือพวกเขาอาจเต็มใจท่ีจะเดินทางไกลข้ึนเพื่อไปยงัสถานท่ีท่ีเป็น
ศูนยก์ลางของผลิตภณัฑ์และบริการหรือท าการซ้ือดว้ยตนเองผา่นช่องทางต่างๆ เช่น ทางโทรศพัท ์
ทางไปรษณีย ์ทางออนไลน์ ในดา้นการส่งมอบสินคา้ ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งการให้มีบริการเพิ่มเติม 
เช่น บริการการส่ง การให้เครดิต การซ่อมแซม การติดตั้ง เป็นตน้ ดงันั้นการส่งมอบท่ีรวดเร็ว ช่อง
ทางการซ้ือท่ีมีความหลากหลาย และการให้บริการเพิ่มเติมท่ีมีมากข้ึนนั้น จะท าให้ระดับการ
ให้บริการของช่องทางการจ าหน่ายเพิ่มข้ึนตามไปดว้ย (Kotler & Keller, 2012) ซ่ึงในด้านการจดั
จ าหน่ายของโปรแกรมการสะสมคะแนนพิเศษของสายการบินนั้ น Pandit (2015) ได้กล่าวถึง
ผลประโยชน์วา่จะช่วยท าให้ลดการติดต่อระหวา่งพ่อคา้คนกลาง โดยสายการบินจะสามารถติดต่อ
กับลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกได้ง่ายกว่า ข่าวสารด้านต่าง ๆ ก็จะสามารถส่งให้สมาชิกได้โดยตรง 
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นอกจากน้ีพบวา่ปัจจุบนัมีหลากหลายช่องทาง เช่น เวบ็ไซต์ของบตัรเครดิต ท่ีลูกคา้สามารถเขา้ไป
ท ารายการในการแลกคะแนนเองได ้หรือจะใชก้ารโทรผา่นศูนยบ์ริการลูกคา้ของบตัรเครดิตนั้น ๆ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารข้อมูลระหว่างกิจการและ

ผูบ้ริโภคมีจุดประสงคเ์พื่อให้ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลของตราสินคา้ ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือองคก์ร ซ่ึง
ตอ้งสร้างการรับรู้อยา่งสม ่าเสมอและสร้างความความพึงพอใจต่อตราสินคา้ผา่นการจูงใจเพื่อใหเ้กิด
ความตอ้งการหรือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดหวงัวา่การส่ือสารจะมีอิทธิพล
ต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ (Lovelock, 2010) 

การติดต่อส่ือสารระหว่างกิจการและผูบ้ริโภคเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
สามารถท าไดโ้ดยผ่านเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนั เช่น การติดต่อส่ือสารโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) ท าการขาย หรือการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non personal selling) กิจการจึงอาจ
เลือกใช้หลายเคร่ืองมือในการส่ือสารโดยใช้หลกั การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ( Integrated 
Marketing Communication ) หรือ IMC เพื่อให้ท าการตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ (Kotler & 
Keller, 2012)   

ซ่ึงในแง่ของบริการบตัรเครดิตและโปรแกรมการสะสมคะแนนพิเศษของสายการบินนั้น
จะมีการส่งเสริมการตลาดออกมาให้ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลสินคา้อยา่งหลากหลาย ตั้งแต่การเชิญชวน
ให้สมคัรบตัรเครดิตโดยจะได้รับคะแนนสะสมตั้งแต่แรกเขา้หากรูดบตัรตามเง่ือนไขและเวลาท่ี
ก าหนด หรือบางกรณีจะไดรั้บบตัรโดยสารฟรีตั้งแต่การสมคัร นอกจากน้ีฐานลูกคา้เดิมก็จะมีการ
น าเสนอขอ้มูลกระตุน้การใช้จ่ายแตกต่างกนัไป เช่น การลดราคาตัว๋โดยสารเม่ือใช้จ่ายผ่านบตัร
เครดิตดงักล่าว การไดค้ะแนนสะสมเพิ่มเติมในวาระพิเศษ เช่น เดือนเกิดของผูถื้อบตัร หรือแมแ้ต่
การสามารถเก็บสะสมคะแนนไดอ้ยา่งไม่มีวนัหมดอายุของบตัรเครดิตหลายต่อหลายเจา้ก็จะส่งผล
ในเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ผูใ้ช้บตัรเครดิตได ้เพราะจากงานวิจยัของ สุธาสินี ศรีพงศธ์รพิบูล 
(2552)  พบวา่ลูกคา้ไม่พึงพอใจกบัเง่ือนไขการสะสมคะแนนของบตัรเครดิตท่ีไดค้ะแนนนอ้ยกวา่ท่ี
ตอ้งการและคะแนนสะสมมีวนัหมดอายเุร็วกวา่ท่ีคาดหวงั (สุธาสินี ศรีพงศธ์รพิบูล, 2552) 

รัตนาภรณ์ บุญแต่ง (2557) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมไดป้ระกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และส่งเสริม
ทางการตลาด โดยใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 1.ผลิตภณัฑ ์(Product)  
 ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงตอบสนองความจ าเป็นและตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ผลิตภณัฑ์เป็น

ส่วนส าคญัท่ีสุดของส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงอาจแตะตอ้งไดห้รือแตะตอ้งไม่ได ้
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 ซ่ึงลกัษณะของบตัรเครดิตจ าเป็นตอ้งออกแบบให้สอดคลอ้งกบัทกัษะการขายของ
พนกังาน ไม่ยุง่ยากซบัซอ้นผูป้ระกอบการธุรกิจบตัรเครดิตตอ้งมีการก าหนดลกัษณะของผลิตภณัฑ์
ของตนเองให้มีความมีความแตกต่าง น่าสนใจ และมีลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ์ เช่นบตัรเครดิตท่ี
สามารถใช้ได้กบัทุกแห่ง บตัรเครดิตสามารถใช้เป็นส่วนลดพิเศษจากร้านคา้ โรงแรม ภตัตาคาร 
หรือสถานบริการทุกแห่งท่ีเขา้ร่วมรายการ 

 2. ราคา (Price) เป็นส่ิงก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการใน
รูปแบบของเงินตรา เป็นส่วนท่ีเก่ียวกบันโยบาย และกลยทุธ์ต่างๆ ในการก าหนดราคา  

 ธุรกิจบตัรเครดิตเป็นธุรกิจท่ีอยูภ่ายใตก้ารก ากบัดูแลของธนาคารแห่งประเทศไทย
ดงันั้นการก าหนดอตัตราดอกเบ้ีย ค่าธรรมเนียมในการใช้จ่ายบตัรเครดิต ผูป้ระกอบธุรกิจบตัร
เครดิตจะตอ้งค าถึงนโยบายการตั้งราคาให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนๆทั้งในตลาดของธนาคา
พาณิชยห์รือผูป้ระกอบธุรกิจท่ีมิใช่สถาบนัการเงินทั้งหลาย 

 3. การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมการน าผลิตภณัฑ์ท่ีก าหนดไวอ้อกสู่ตลาด
เป้าหมาย  

ส่วนประสมการตลาดประกอบด้วย 1.ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือกลุ่มของสถาบนัหรือ
บุคคลท่ีท าหนา้ท่ีหรือกิจกรรมอนัจะน าผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 2.การกระจายตวัสินคา้ 
คือกิจกรรมทั้งส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้ท่ีมีปริมาณท่ีถูกตอ้งไปยงัสถานท่ีท่ีตอ้งการ
ในเวลาท่ีเหมาะสม 

 ผูป้ระกอบการตอ้งมีการก าหนดช่องทางในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของตนให้
น่าสนใจและสามารถอ านวยความสะดวกให้แก่ผูใ้ช้บริการ เช่น การให้บริการดา้นการสมคัรบตัร
เครดิต โดยลูกคา้สามรถสมคัรไดท่ี้เคาน์เตอร์ธนาคาร ผ่านตสัแทนจ าหน่าย หรือทางอินเตอร์เน็ต 
ซ่ึงในปัจจุบนัการสมคัรทางอินเตอร์เน็ตทางศูนย์ข้อมูลบตัรเครดิตสามารถออนไลน์ตลอด 24 
ชั่วโมง ท าให้เกิดความสะดวก รวดเร็ว และไม่เสียค่าใช้จ่ายใดๆ ทั้งส้ิน และยงัสามารถติดตาม
สอบถามขอ้มูลต่างๆผา่นทางเวบ็ไซต ์

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้ดัจ  าหน่าย
และตลาดเป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชักจูงใจเกิดทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเพื่อการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค หรือกลุ่มลูกคา้ของธนาคาร โดยมี
เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญัคือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การให้ข่าวและ
ประชาสัมพนัธ์ การขายโดยใช้พนักงานและการขายตรง เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยผูป้ระกอบการตอ้งน ากลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ๆ มาใช้ในการส่งเสริม
การตลาดเพื่อเกิดการจูงใจ เช่น การออกโปรโมชัน่ในการคืนเงินให้แก่ลูกคา้เม่ือมีการใช้จ่ายผ่าน
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บตัรเครดิตตามเง่ือนไขท่ีทางธนาคารไดก้ าหนดไว ้หรือใชว้ิธีการน าแตม้ท่ีสะสมมาแลกซ้ือสินคา้
ในราคาพิเศษหรือแลกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ท่ีร่วมรายการกบัทางธนาคาร หรือทางผูป้ระกอบการบตัร
เครดิตอาจมีข้อยกเวน้ค่าธรรมเนียมรายปี หรือค่าธรรมเนียมในการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต ฟรี
ค่ าธรรมเนียมตลอดชีพ ซ่ึ งการน ากลยุท ธ์ เห ล่าน้ีมาใช้ในการส่งเส ริมการขาย จะท าให้
ผูป้ระกอบการธุรกิจบตัรเครดิตสามารถขยายฐานจ านวนของผูถื้อบตัรเครดิตใหมี้จ านวนมากข้ึน 
 
งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

งานวจัิยในประเทศ  
 สุธาสินี ศรีพงศ์ธรพิบูล (2552) ได้ท าการศึกษาเร่ือง Rewards Program มีผลต่อความ
จงรักภกัดี (Brand Loyalty) ต่อบตัรเครดิตท่ีผูถื้อบตัรถืออยูใ่นเขต กรุงเทพมหานคร ไดท้  าการศึกษา
ถึงโครงสร้างตลาดของธุรกิจบตัรเครดิตพบว่า เป็นตลาดแบบผูข้ายน้อยราย ซ่ึงในแต่ละสถาบนัผู ้
ออบตัรเครดิตต่างก็ใช ้กลยุทธ์ท่ีไม่ใชร้าคาเขา้มาเป็นกลยุทธ์หลกั เน่ืองจากธุรกิจบตัรเครดิตไดเ้ขา้
สู่ภาวะอ่ิมตวั และมีการแข่งขนัท่ีสูง ในส่วนของพฤติกรรมการใชโ้ปรแกรมสะสมคะแนนแลกของ
รางวลั (Rewards Program) นั้น ทั้งสองกลุ่มน้ีรู้จกั Rewards Program และรู้วา่บตัรเครดิตท่ีตนถืออยู่
นั้นอตัราส่วนในการสะคมคะแนนเป็นเท่าไหร่ ซ่ึงไม่พอใจในอตัราส่วนคะแนนของบตัรนั้น อยาก
ให้ผูอ้อกบตัรเครดิตปรับคะแนนสะสมลดลงเป็น 1 คะแนนต่อ การใชจ่้ายทุก 20 บาท พร้อมทั้งไม่
อยากให้คะแนนสะสมของตนเองหมดอาย ุและชอบแลกคะแนนสะสมเป็นเงินสดคืนเขา้บญัชีบตัร
เครดิต (Cash Back) มากท่ีสุด เพราะผูถื้อบตัรคิดว่าสามารถน าเงินมาหักในส่วนของค่าใช้จ่ายจาก
บตัรเครดิตไดท้นัที ไม่ว่าจะซ้ือสินคา้หรือบริการใดก็ตาม ซ่ึงในการวิจยัสรุปวา่ Rewards Program 
ไม่มีผลต่อความเป็น Brand Loyalty ต่อผูถื้อบัตรเครดิต หากกรณีธนาคารท า Rewards Program 
ตลอดก็อาจจะเปล่ียนพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตมาเป็น Brand Loyalty ได ้
 กนกกาญจน์ จริยธรรมวติั และ วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2555) ได้ท าการศึกษาเร่ือง 
ความพึงพอใจท่ีมีต่อการแลกคะแนนสะสม Forever Rewards ของสมาชิกบัตรเครดิต KTC ใน
กรุงเทพมหานคร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความพึงพอใจต่อการแลกคะแนนสะสม Forever 
Rewards ด้านรูปแบบ และวิธีการแลกคะแนนโดยรวมอยู่ในระดบัมากเม่ือพิจารณาพบว่าขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การรวมคะแนนจากหลายบตัรเพื่อแลกของรางวลัเน่ืองจาก สมาชิกบตัรเครดิต 
KTC จะถือบตัรโดยเฉล่ีย 3 บตัรต่อคน การสะสมคะแนนจะถูกแยกตามการใช้จ่ายในแต่ละบตัร 
ทั้งน้ีสมาชิกบตัรสามารถรวมคะแนนสะสมของแต่ละบตัร ไปยงับตัรท่ีตอ้งการแลกคะแนนได ้
รวมถึงสามารถโอนคะแนนจากบตัรเครดิต KTC ไปยงั KTC-ROP เพื่อท าการแลกเป็นบตัรโดยสาร
เคร่ืองบินตามเง่ือนไขของสายการบินไทย และกลุ่มสมาชิก Star Alliance ได ้(กนกกาญจน์ จริยธรรมวติั และวรางคณา อดิสรประเสริฐ, 2555) 
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 วรพงศ ์วงศส์นนัท ์(2557)  “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเครดิตกบัธุรกิจการ
ท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวไทยในกรุงเทพมหานคร” พบว่านักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศยัอยู่ใน
กรุงเทพมหานครใช้บตัรเครดิตช าระค่าท่ีพกัออนไลน์มากท่ีสุด ระดบัความเห็นด้านปัจจยัผูอ้อก
บตัรเครดิตและภาพลกัษณ์ ดา้นคุณสมบติัสิทธิประโยชน์ของบตัรเครดิต ดา้นการส่งเสริมการขายท่ี
ผูอ้อกบัตรท าร่วมกับร้านค้าและด้านการส่งเสริมการขายจากผูอ้อกบัตรเครดิต ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากทั้ง 4 ปัจจยั โดยปัจจยัทั้ง 4 ดา้นส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตกบัธุรกิจการท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวในกรุงเทพมหานครมีค่า
อิทธิพลร้อยละ 40.40 นอกจากน้ียงัช้ีให้เห็นถึงความส าคญัของปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายท่ี
เก่ียวขอ้งกับการได้รับเงินคืนเขา้บญัชี ( Cash Back ) และรายการส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวข้องกับ
คะแนนสะสม (Reward Point) มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (วรพงษ ์วงศส์นนัท,์ 2554) 
 คุณิตา เทพวงค์ (2557) “ปัจจยัต่อการตดัสินใจใช้แอพพลิเคชัน่ Bualuang mBanking ของ
ลูกค้าธนาคารกรุงเทพ ในเขตจงัหวดัชลบุรี” พบว่าเหตุผลท่ีใช้บริการแอพพลิเคชั่น Bualuang 
mBanking เน่ืองจากเห็นวา่เป็นการประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายในการเดินทางมาธนาคารมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ มีความสะดวกในการใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ประหยดัค่าธรรมเนียมในการใช้
บริการ ท าใหก้ารวางแผนทางการเงินไดง่้ายข้ึน และมีความเช่ือถือในความปลอดภยัของธนาคาร 
 กนกวรรณ ปัญญธนพฒัน์ (2558) “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเครดิตธนาคาร
ไทยพาณิชยไ์ทย ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล” พบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์และพฤติกรรม
ของผูใ้ช้บตัรเครดิตเป็นเพศหญิงร้อยละ 58.25 โดยอายุเฉล่ีย 21-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
เป็นพนักงานเอกชน/ลูกจา้ง เฉล่ียเงินเดือนอยูท่ี่ 15,000-30,000 บาท บตัรเครดิตท่ีกลุ่มตวัอยา่งใช้
เยอะท่ีสุดคือบตัรเครดิตธนาคารกสิกรไทย และจ านวนบตัรท่ีถือครองส่วนใหญ่จะอยูท่ี่ 1 ใบ มีการ
ใช้บตัรเครดิต 1-3 ต่อเดือน กิจกรรมท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้จ่ายมากท่ีสุดคือ สินค้าอุปโภคบริโภคใน
ห้างสรรพสินค้า รองลงมาคือ ร้านอาหาร/ภตัตาคาร และค่าน ้ ามนั ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี 
5001-10000 บาท ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บตัรเครดิตประกอบด้วย 8 ปัจจยัคือ ปัจจยัด้านการ
รับรู้ถึงการเข้าใช้งานง่าย ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านกระบวนการ ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นบุคลล ปัจจยัดา้นความปลอดภยัในการใชง้าน ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
และลกัษณะทางกายภาพ (กนกวรรณ ปัญญธนพฒัน์, 2558) (คุณิตา เทพวงค,์ 2557) 
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มทนาลยั เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2560) “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตัว๋ชั้นธุรกิจของ
สายการบินแอร์เอเชีย เอ็กซ์เท่ียวบินดอนเมือง-โตเกียว พบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือบตัรโดยสารชั้นธุรกิจของสายการบินการตลาด การส่งเสริมการขาย ช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีรวดเร็ว กระบวนการให้บริการท่ีสะดวก การบริการภาคพื้นและการบริการทัว่ไป ส่ิง
อ านวยความสะดวกบนภาคพื้นดิน และความสะดวกสบายบนเคร่ืองบิน พนกังานภาคพื้นดินและ
พนกังานตอ้นรับบนเคร่ืองบิน ตามล าดบั  

 
งานวจัิยต่างประเทศ 

 Liu & Brock (2007) ได้ศึกษาเก่ียวกบัโปรแกรมรางวลัจากการใช้บตัรเครดิต แล้วพบว่า
โปรแกรมรางวลัจากการใช้บตัรเครดิตมีเพียง 3 รางวลัหลกัคือ ไดรั้บคะแนนสะสม ไดรั้บเงินคืน 
และไดรั้บคะแนนสะสมไมล์ของสายการบิน หรือบางบตัรเครดิตอาจจะสามารถเร่ืองรับรางวลัได้
มากกวา่หน่ึงรางวลั แต่จากการวิจยัในปัจจุบนัแลว้พบวา่มีการมุ่งเนน้ไปท่ีโปรแกรมสะสมคะแนน 
ซ่ึงประโยชน์ของคะแนนสะสมจากการใชบ้ตัรเครดิตข้ึนอยูก่บัโปรแกรมท่ีลูกคา้เลือก แต่สามารถ
รวมถึง บตัรโดยสาร ท่ีพกั เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า บตัรรางวลั และของสมนาคุณจากร้านคา้รายใหญ่ บตัร
ผ่านเขา้สวนสนุก หรือแมแ้ต่การลดภาษี และไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการแลกของรางวลับตัร
เครดิตของกลุ่มลูกคา้ในประเทศจีน ผลลพัธ์แสดงให้เห็นถึงลูกคา้ชาวจีนขาดความตะหนกัเก่ียวกบั
โปรแกรมแลกรางวลับตัรเครดิต ซ่ึงลูกคา้ชาวจีนไม่รู้สึกแปลกใจหรือมีความรู้สึกพิเศษกบัรางวลั
และพบว่าอตัราการแลกรางวลัอยู่ในจ านวนนน้อยมาก ซ่ึงเกิดมากจากการขาดความตระหนัก
เก่ียวกบัโปรแกรมสะสมคะแนนและขั้นตอนการแลกคะแนน ถึงแมจ้ะมีการแสดงขั้นตอนการแลก
คะแนนแจง้ไปแลว้ก็ตาม ซ่ึงสรุปไดว้่าปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการแลกคะแนนสะสมเพื่อรับรางวลั
ของลูกคา้ชาวจีนนั้นคือ การรับรู้ถึงโปรแกรมสะสมคะแนนในเชิงบวก และท าให้เกิดแรงจูงใจ
เก่ียวกบัรางวลัท่ีลูกคา้จะไดรั้บ  (Liu & Brock, 2007) (Gan et al., 2016) 
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Gan et al. (2015) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างคุณลักษณะของบัตรเครดิตกับลักษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูใ้ช้ในประเทศจีน โดยพบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้บตัรเครดิต ไดแ้ก่ ความ
สะดวกสบายในการใช ้ระดบัเรตดอกเบ้ียของบตัรเครดิตท่ีตอ้งจ่าย กระบวนการอนุมติัสินเช่ือของ
ธนาคาร/กระบวนการสมคัรแรกเขา้ของบตัรเครดิต จ านวนผูอ้าศยัในครัวเรือน โปรแกรมรางวลั
คะแนนสะสม สถานภาพสมรส การจ ากดัวงเงินของบตัรเครดิต และอายจุะมีอิทธิพลต่อการถือบตัร
เครดิตของแต่ละบุคคล ซ่ึงโดยสรุปแลว้นั้นหากมีความตอ้งการเขา้ถึงลูกคา้ไดง่้ายข้ึน ธนาคารและผู ้
ออกบตัรเครดิตจะตอ้งพิจารณาถึงความสะดวกสบายในการใชบ้ตัรเครดิตของลูกคา้ และธนาคารจะ
สามารถเพิ่มเครือข่ายและความร่วมมือระหวา่งผูค้า้ให้รับบตัรเครดิตได ้นอกจากน้ีแลว้ธนาคารควร
พฒันาโปรแกรมคะแนนสะสมรางวลั โดยอาจจะเพิ่มขนาดของรางวลัท่ีลูกคา้จะสามารถไดรั้บผา่น
การใชบ้ตัรดงักล่าว 
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กรอบแนวความคิดในการวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของ
นกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
ประเทศไทยท่ีถือบตัรเครดิตร่วม 

- เพศ   
- อาย ุ 
- สถานภาพสมรส   
- อาชีพ 
- ระดบัการศึกษา 
- รายไดต่้อเดือน 
 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550) 
 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
4Ps  

- ผลิตภณัฑ ์(Product)   
- ราคา (Price) 
- ช่องทางการจ าหน่าย (Place)   
- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
(Kotler & Keller, 2012) 
 

 

การใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตร
สายการบินแลกเป็นบตัร

โดยสาร 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่3 
วธิีการด าเนินงานวจิัย 

 
การศึกษาวิจยัเร่ือง เร่ืองการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของ

นกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัใชแ้นวทางการวิจยัเชิงปริมาณโดยใชเ้คร่ืองมือในการเก็บ
ขอ้มูลคือแบบสอบถาม เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ส่งผลต่อการใชค้ะแนน
สะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย 
โดยมีการก าหนดแนวทางและขั้นตอนการด าเนินการวิจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล  
 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
  
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรท่ีใชใ้นงานวจิยัคร้ังน้ีคือ ผูถื้อบตัรเครดิตร่วมและมีเป้าหมายหรือเคยแลกคะแนน
สะสมบตัรเครดิตเป็นบตัรโดยสาร เพื่อการโดยสารโดยเคร่ืองบินผ่านบตัรเครดิตท่ีมีความร่วมมือ
กบัโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบิน ไดแ้ก่ Royal Orchid Plus และ Big ซ่ึงไม่ทราบจ านวน
ของกลุ่มตวัอย่างท่ีแน่นอน ดงันั้นผูว้ิจยัจึงใช้การหาขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการค านวนด้วยสูตร 
W.G. Cochran (1995) ท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

 สูตร n = 
P(1−P)(Z)²

e²
 

 เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
P = ค่ า เป อ ร์ เซ น ต์ ท่ี ต้ อ งก ารจะ สุ่ ม จ ากป ระช าก รทั้ งห ม ด  

   (ถา้ไม่ทราบใหก้ าหนด p = 0.5) 
  Z         = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ 95% (มีค่าเท่ากบั 1.96) 
  e         =  ค่าเปอร์เซนตข์องความคลาดเคล่ือน (e = 0.05)  
    จากการสุ่มตวัอยา่ง 
  โดย P ตอ้งก าหนดไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 50 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจึงจะอยูใ่นระดบัท่ี
เช่ือถือไดจ้ากการแทนค่า  

  สูตร n =       
(0.5)(1−0.5)(1.96)²

0.5²
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   n =      
(0.5)(0.5)(3.8461)

0.025
  

   n = 
0.9604

0.025
 

   n = 384.16 หรือ 384 คน 
 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรการหาขนาดกลุ่มตวัอย่างได ้384 คน 
ซ่ึงผูว้จิยัไดข้อก าหนดเป็น 400 คนเพื่อใหเ้ป็นจ านวนเตม็ 
 การสุ่มตัวอย่าง 
 ผูว้ิจยัใช้การสุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) เป็น
การเก็บตวัอย่างจากบุคคลสัญชาติไทยท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ครอบครองถือบตัรเครดิต
พนัธมิตรอย่างน้อย 1 ใบ เคยมีประสบการณ์และไม่เคยมีประสบการณ์แต่มีเป้าหมายในการน า
คะแนนสะสมแลกเป็นบัตรโดยสาร และมีความเต็มใจและยินดีให้ข้อมูล โดยท าการแจก
แบบสอบถามจนครบ 400  คน 
ผูต้อบแบบสอบถามตอ้งมีคุณสมบติั ดงัน้ี 
 1. มีสัญชาติไทย อาย ุ20 ปีข้ึนไป 
 2. ผูท่ี้ถือครองบตัรเครดิตซ่ึงเป็นบตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบิน ได้แก่ สายการบินไทย 
โปรแกรมสะสมคะแนน Royal Orchid Plus (ROP) ร่วมกับบัตรเครดิตของ American Express, 
Aeon, Citibank, KTC, JCB หรือ สายการบินแอร์เอเชีย โปรแกรมสะสมคะแนน BIG ร่วมกบั บตัร
เครดิตของธนาคารกรุงเทพ 
 3. ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์และไม่เคยมีประสบการณ์แต่มีเป้าหมายในการน าคะแนนสะสม
แลกเป็นบตัรโดยสาร 
 4. มีความเตม็ใจและยนิดีใหข้อ้มูล 
 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นรูปแบบวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้แบบสอบถามท่ี
ประกอบดว้ยขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม การใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลก
บตัรโดยสารของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร และการแสดงความคิดเห็นถึงขอ้เสนอแนะ 
เพิ่มเติมของผูต้อบแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลรายละเอียดดงัน้ี 

แบบสอบถาม (Questionnaires) แบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดร้วมต่อเดือน ถือบตัรเครดิตร่วมรายการใด จ านวนบตัรเครดิตท่ี
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ถือในปัจจุบัน และเคยใช้คะแนนบัตรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสารหรือไม่ ลักษณะค าถามเป็น
ค าถามแบบเลือกตอบจ านวน 10 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นของนกัผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบั
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ในการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัร
โดยสารประกอบดว้ย 

1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2) ดา้นราคา (Price) 
3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

โดยมีเกณฑก์ารเลือกตอบและใหน้ ้าหนกัคะแนนดงัน้ี 
 ระดบั 1  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
 ระดบั 2  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
 ระดบั 3  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
 ระดบั 4  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นมาก 
 ระดบั 5  หมายถึง  ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 
ระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้นใช้สูตรการค านวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้นดงัน้ี 
(วเิชียร เกตุสิงห์, 2538) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

         =  
5 – 1

5
 

         = 0.8 
จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของค่าคะแนนไดด้งัน้ี 
 คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมาก 
 คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  หมายถึง ระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด 
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ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อ
แลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร โดยมีเกณฑ์การเลือกตอบและให้น ้ าหนกั
คะแนนดงัน้ี 
 ระดบั 1  หมายถึง  ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมนอ้ยท่ีสุด 
 ระดบั 2  หมายถึง  ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมนอ้ย 
 ระดบั 3  หมายถึง  ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมปานกลาง 
 ระดบั 4  หมายถึง  ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมมาก 
 ระดบั 5  หมายถึง  ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมมากท่ีสุด 
 
ระดบัการให้คะแนนเฉล่ียในแต่ละระดบัชั้นใช้สูตรการค านวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั้นดงัน้ี 
(วเิชียร เกตุสิงห์, 2538) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

         =  
5 – 1

5
 

         = 0.8 
จากหลกัเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของค่าคะแนนไดด้งัน้ี 
 คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมนอ้ยท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมนอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัท่ีแสดงพฤติกรรมมาก 
 คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  หมายถึง ระดับท่ีแสดงพฤติกรรมบการตัดสินใจมาก
ท่ีสุด  
ส่วนท่ี 4 เป็นการแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม  
 การสร้างเคร่ืองมือและการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีวธีิการสร้างและหาคุณภาพของเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
1. ศึกษาคน้ควา้เอกสาร ต ารา งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบิน

เพื่อแลกบัตรโดยสารของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครมาเป็นแนวทางในการสร้าง
แบบสอบถาม 

2. ปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อก าหนดประเด็นและขอบเขตของค าถามให้สอดคล้องกบั
วตัถุประสงคแ์ละกรอบแนวคิดในการวจิยั 
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3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนให้ผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจ านวน 5 ท่าน 
พิจารณาค่าความตรงของแบบสอบถามด้วยวิธีตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) 
โดยหาค่าดชันีความสอดคล้องระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค์ (IOC, Index of Item Objective 
Congruence) เพื่อน ามาพิจารณาปรับปรุงแกไ้ขความถูกตอ้ง ความชัดเจน และความเหมาะสมใน
เน้ือหาโดยค่าท่ีไดต้อ้งมีความใกลเ้คียง 1 มากท่ีสุด โดยผูว้จิยัไดก้  าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้ง 0.6 
ข้ึนไป เพราะถือวา่ค่าท่ีไดเ้พียงพอและเป็นท่ียอมรับทางสถิติ (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552) ซ่ึงค่าดชันีความ
สอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามตรงกบัวตัถุประสงค ์(IOC) ไดผ้ลเท่ากบั 0.85 

4.น าแบบสอบท่ีปรับปรุงแกไ้ข ไปทดลองก่อนน าไปใช้จริง (Try out) กบักลุ่มตวัอย่างท่ี
ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจยั ให้กับนักท่องเท่ียวกรุงเทพมหานคร เขตสาทรซ่ึงมีความ
ใกล้เคียงกับกลุ่มตวัอย่างของงานวิจยั โดยเขตสาทรถือว่าเป็นเขตท่ีมีอาคารพาณิชยกรรมและ
ห้างสรรพสินค้ามากมายเช่นกันจ านวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) ของ
แบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (α-Coefficient) 
ของ ครอนบาร์ค (Cronbach, 1970) โดยก าหนดระดบัค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า 0.7 ข้ึนไป เพราะถือว่า
เป็นค่าท่ีเพียงพอและเป็นท่ียอมรับทางสถิติ (ยุทธ ไกยวรรณ์ และกุสุมา ผลพรม , 2553) โดย
แบบสอบถามท่ีใชว้ดัมีค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั เท่ากบั 0.92 

5. น าแบบสอบถามท่ีทดลองใชแ้ลว้มาปรับปรุงแกไ้ข เพื่อน าไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลในการ
วจิยัต่อไป 
  
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัจะการเก็บแบบสอบถามจ านวน 400 ชุดกับนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ใน 5 เขต

ดว้ยกนั โดยแต่ละเขตจะแบ่งเป็น 80 ชุด ไดแ้ก่ เขตปทุมวนั บางรัก ราชเทว ีคลองเตย และเขตวฒันา 

ทั้ งน้ีจะใช้พื้นท่ีทางเข้าออกห้างสรรพสินค้าและพื้นท่ีสาธารณะท่ีใกล้ห้างสรรพสินค้าในเขต

ดังกล่าว ได้แก่ ทางเท้าสาธารณะหน้าห้างสรรพสินค้าและทางเช่ือมระหว่าง BTS และเพื่อให้

สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยั ผูว้ิจยัตอ้งเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยการสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง

ทางวาจาในเร่ืองของคุณสมบัติของกลุ่มตัวอย่างว่าเป็นไปตามก าหนดหรือไม่ โดยผู ้ตอบ

แบบสอบถามตอ้งมีอายุ 20 ปีข้ึนไปและถือบตัรเครดิตร่วม Royal Orchid Plus (ROP) ของสายการ

บินไทย และ Big ของสายการบินแอร์เอเชีย อย่างน้อย 1 ใบและท่ีมีความสนใจและ/หรือมี

ประสบการณ์เคยแลกคะแนนสะสมบตัรเครดิตเป็นบตัรโดยสาร ท่ีมีความเต็มใจและยินดีให้ขอ้มูล

โดยท าการแจกแบบสอบถามจนครบ 400 คน เวลาเก็บขอ้มูลในวนัจนัทร์ – ศุกร์ จ  านวน 8 ชุดต่อวนั 
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รวมเป็น 40 ชุด และเสาร์ – อาทิตย ์จ  านวน 20 ชุดต่อวนั รวมเป็น 40 ชุด โดยใชเ้วลา 5 สัปดาห์ใน

แต่ละเขต และใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลโดยแจกแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งกรอกขอ้มูลดว้ยตนเองโดย

ใชเ้วลาในการตอบแบบสอบถามประมาณ 5-7 นาทีต่อชุด จากนั้นรอรับแบบสอบถามกลบัทนัทีท่ี

กลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามเสร็จเรียบร้อย  โดยผูว้จิยัเป็นผูเ้ก็บขอ้มูลดว้ยตนเอง 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การจดัท าขอ้มูลในงานวจิยั มีขั้นตอนดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบข้อมูล  (Editing) ท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูล โดยแยกขอ้มูลท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
 2. การลงรหัส (Coding) น าเสนอแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งสมบูรณ์เรียบร้อยแล้วมาลงรหัส
ส าหรับประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ 
 3. การประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการประมวลผล 
และวเิคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐานท่ีตั้งไวโ้ดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาและเชิงอนุมาน 
 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย  
 1 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) เป็นการค านวณค่าสถิติ
พื้นฐาน  แสดงค่าความถ่ี (Frequency)  ค่าร้อยละ(Percentage) เพื่ออธิบายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม  ค่าเฉล่ีย (Mean)  และส่วนค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) เพื่อ
อธิบายขอ้มูล การใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนักท่องเท่ียวชาว
กรุงเทพมหานคร  
 2. การวิเคราะห์สถิติ เชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) โดยใช้สถิติทดสอบ
สมมติฐานดงัต่อไปน้ี 

2.1 ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ Independent Sample t-test โดยจะตั้ งระดับ
นัยส าคญัทางสถิติไวท่ี้ 0.05 เพื่อทดสอบสมมติฐานข้อ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศของ
นกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการใช้คะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็น
บตัรโดยสารท่ีแตกต่างกนัซ่ึงไดม้าจากการทบทวนวรรณกรรมดา้นพฤติกรรมนกัท่องเท่ียว ลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิต  

2.2 ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ การวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of 
Variances) แบบจ าแนกทางเดียว One-Way Anova โดยจะตั้งระดบันยัส าคญัทางสถิติไวท่ี้ 0.05 เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานขอ้ 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอาย ุสถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ ระดบั
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การศึกษาและรายได้ต่อเดือนของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการใช้
คะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสารท่ีแตกต่างกัน หากพบว่ามีความแตกต่างกนั จะ
เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธีของ LSD ซ่ึงได้มาจากการทบทวนวรรณกรรมด้าน
พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว ลกัษณะประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิต  

2.3 ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ สมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear 
Regression) โดยจะตั้งระดบันยัส าคญัทางสถิติไวท่ี้ 0.01 เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ 2 ส่วนประสม
ทางการตลาด 4Ps ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดั
จ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ี ส่งผลต่อการใช้บัตรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดม้าจากการ
ทบทวนวรรณกรรมดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps  

3. การวิเคราะห์ขอ้มูลส าหรับค าถามปลายเปิดท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดแ้สดงความคิดเห็น
หรือขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ผูว้จิยัจะท าการสรุปประเด็นเน้ือหาท่ีส าคญัและน าไปอภิปรายผลต่อไป   



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่4  
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การวจิยัเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท่ีส่งผลต่อการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลก
เป็นบตัรโดยสารของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ประเทศไทย ผูว้ิจยัใช้วิธีวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่งผูถื้อบตัรเครดิตร่วมและมี
เป้าหมายหรือเคยแลกคะแนนสะสมบตัรเครดิตเป็นบตัรโดยสาร เพื่อการโดยสารโดยเคร่ืองบินผา่น
บตัรเครดิตท่ีมีความร่วมมือกบัโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบิน ไดแ้ก่ Royal Orchid Plus 
และ Big จ านวน 400 คน ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยแบ่งการน าเสนอออกเป็น 5 ส่วน 
ดงัน้ี 

ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการใช้บตัรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร  
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัของพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบิน
เพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนที่ 4 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท่ี
ส่งผลต่อการใช้บัตรเครดิตพันธมิตรสายการบินเพื่อแลกบัตรโดยสารของนักท่องเท่ียวชาว
กรุงเทพมหานคร 
 ส่วนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส อาชีพ 
ระดบัการศึกษาสูงสุดและรายไดร้วมต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อระดบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารรท่ีแตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์
(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจาหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ท่ีส่งผลต่อระดับพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตพันธมิตรสายการบินเพื่อแลกบัตร
โดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
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ทั้งน้ีในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัได้ก าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใช้ในการแสดงผลการวิเคราะห์

ขอ้มูล เพื่อความเขา้ใจ ความสะดวกในการวเิคราะห์ และการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงมีค่า

นยัส าคญัทางสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คร้ังน้ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 

   n   หมายถึง จ  านวนประชากรในกลุ่มตวัอยา่ง 

      หมายถึง ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 

   S.D.  หมายถึง ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

   R  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิซ่ึงแสดงถึงประสิทธิภาพในการ

พยากรณ์   

   Beta  หมายถึง ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตวัแปรพยากรณ์ในรูป 

คะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน 

   F-Value หมายถึง ค่าพยากรณ์ความคลาดเคล่ือนของตวัแปรตาม 

t  หมายถึง ค่าสถิติท่ีใชก้ารทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัค่าเฉล่ียของ

สมการแต่ละค่าท่ีอยูใ่นสมการ 

p  หมายถึง ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 

SS หมายถึง ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

MS หมายถึง ค่าเฉล่ียยกก าลงัสอง (Mean Square) 

df หมายถึง ค่าองศาอิสระ (Degree of freedom) 

*  แทน นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ผลการวเิคราะห์ 
ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด รายได้รวมต่อเดือน บัตรเครดิตพันธมิตรสายการบิน (Co-brand) จ านวน
บัตรเครดิตร่วมที่ถืออยู่ปัจจุบัน ประเภทสินค้าและบริการที่ใช้ผ่านบัตรเครดิตพันธมิตรสายการบิน 
(Co-brand) ประสบการณ์การใช้คะแนนสะสมบัตรเครดิตพันธมิตรสายการบิน (Co-brand) แลกสิทธิ
ประโยชน์ทีเ่กีย่วข้องกบัการเดินทางด้วยสายการบิน 
ตารางท่ี 1 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 172 43.00 

หญิง 228 57.00 

รวม 400            100.00 

 
จากตารางท่ี 1 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน  

228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00  
 
ตารางท่ี 2 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาย ุ
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 

20-29 ปี 88 22.00 

30-39 ปี 214 53.50 

40-49 ปี 73 18.25 

50-59 ปี 19 4.75 

60 ปีข้ึนไป 6 1.50 

รวม 400          100.00 

 
จากตารางท่ี 2 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุระหว่าง 30-39 ปี 

จ  านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50  
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ตารางท่ี 3 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

สถานภาพสมรส จ านวน ร้อยละ 

โสด 237 59.25 

สมรส 153 38.25 

หยา่ร้าง 10 2.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 3 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นโสด จ านวน 237 คน 

คิดเป็นร้อยละ 59.25  
 
 
ตารางท่ี 4 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

พนกังานบริษทั 223 55.75 

เจา้ของกิจการ/คา้ขาย 81 20.25 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 55 13.75 

วชิาชีพอิสระ 26 6.50 

พอ่บา้น/แม่บา้น 14 3.50 

อ่ืนๆ 1 0.25 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั 

จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.75 รองลงมา คือ เจา้ของกิจการ/คา้ขาย จ านวน 81 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.25  
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ตารางท่ี 5 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด  
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 2  0.50 

ปริญญาตรี 293 73.25 

ปริญญาโท 101 25.25 

ปริญญาเอก 4                                1.00 

รวม 400        100.00 

 
จากตารางท่ี 5 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี จ านวน 293 คน คิดเป็นร้อยละ 73.25  
 
ตารางท่ี 6 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามรายไดร้วมต่อเดือน 
 

รายได้รวมต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

15,000-30,000 บาท 107 26.75 

30,001-45,000 บาท 124 31.00 

45,001-60,000 บาท 77 19.25 

60,001-75,000 บาท 49 12.25 

75,001-90,000 บาท 18 4.50 

90,001 บาทข้ึนไป 25 6.25 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 6 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้รวม 30,001-

45,000 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 รองลงมามีรายไดร้ะหว่าง 15,000-30,000 บาท 
จ านวน 107 คน  
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ตารางท่ี 7 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามบตัรเครดิตร่วม (Co-brand) 
 

บัตรเครดิตร่วม (Co-brand) จ านวน ร้อยละ 

Royal Orchid Plus (ROP) 113 28.25 

BIG 197 49.25 

Royal Orchid Plus (ROP) & BIG 90 22.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 7 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ถือบตัรเครดิตร่วม  BIG 

จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.25  
 
ตารางท่ี 8 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามจ านวนบตัรเครดิตร่วมท่ีถือ
อยูปั่จจุบนั  
 

จ านวนบัตรเครดิตร่วมทีถื่ออยู่ปัจจุบัน จ านวน ร้อยละ 

1 ใบ 236 59.00 

2 ใบข้ึนไป 164 41.00 

รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 8 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ถือบตัรเครดิตร่วม 1 ใบ 

จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.00  
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ตารางท่ี 9 จ  านวนและร้อยละขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามประเภทสินคา้และบริการท่ี
ใชบ้ตัรเครดิตร่วม 
 

ประเภทสินค้าและบริการทีใ่ช้บัตรเครดิตร่วม จ านวน ร้อยละ 

บตัรโดยสาร 327 26.16 

โรงแรมท่ีพกั 270 21.60 

ร้านสะดวกซ้ือ/ซูเปอร์มาร์เก็ต 175 14.00 

ร้านอาหารและเคร่ืองด่ืม 174 13.92 

อุปกรณ์กีฬา 91 7.28 

อุปกรณ์เทคโนโลยี 95 7.60 

เส้ือผา้แฟชัน่ 103 8.24 

อ่ืนๆ 15 1.20 

รวม 1250 100.00 

 
จากตารางท่ี 9 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บตัรเครดิตร่วมกับ

สินคา้และบริการประเภทบตัรโดยสาร จ านวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 26.16 รองลงมา คือ โรงแรม
ท่ีพกั จ านวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 21.60 ร้านสะดวกซ้ือ/ซูเปอร์มาร์เก็ต จ  านวน 175 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.00 ร้านอาหารและเคร่ืองด่ืม จ านวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 13.92  
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ตารางท่ี 10 จ านวนและร้อยละข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตวัอย่าง จ าแนกตามประสบการณ์การใช้
คะแนนสะสมบตัรเครดิตร่วมแลกสิทธิประโยชน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเดินทางดว้ยสายการบิน 
 
ประสบการณ์การใช้คะแนนสะสมบัตรเครดิตร่วมแลกสิทธิ

ประโยชน์ทีเ่กี่ยวข้องกบัการเดินทางด้วยสายการบิน 
จ านวน ร้อยละ 

บตัรโดยสารเส้นทางต่างประเทศ 166 20.44 

บตัรโดยสารเส้นทางในประเทศ 224 27.59 

อพัเกรดท่ีนัง่ 74 9.11 

ลดราคาบตัรโดยสาร 130 16.01 

เขา้หอ้งรับรองของสายการบินฟรี 125 15.39 

อ่ืนๆ 13 1.60 

ไม่เคยแลกสิทธิประโยชน์ 80 9.85 

รวม 812 100.00 

 
จากตารางท่ี 10 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บตัรเครดิตร่วมแลก

บตัรโดยสารเส้นทางในประเทศ จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 27.59 รองลงมา คือ บตัรโดยสาร
เส้นทางต่างประเทศ จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 20.44 ลดราคาบตัรโดยสาร จ านวน 130 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.01 เขา้หอ้งรับรองของสายการบินฟรี จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 15.39  
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ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการใช้บัตรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสารของนักท่องเทีย่วชาวกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดโดยรวมและรายดา้นของการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของ
นกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   S.D. ระดับความคิดเห็น 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.68 0.89 มาก 

ปัจจยัดา้นราคา (Price) 3.71 0.77 มาก 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 3.88 0.57 มาก 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.81 0.84 มาก 

รวม 3.77 0.64 มาก 

 
จากตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะห์พบวา่มีระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.77, S.D. = 0.64) ทุกปัจจยั  
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ตารางท่ี 12 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาว
กรุงเทพมหานคร ดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product)   S.D. ระดับความคิดเห็น 

1) บตัรเครดิตมีโปรแกรมสะสมคะแนน 
ตอบสนองวถีิชีวติ 

3.70 1.09 มาก 

2) บตัรเครดิตร่วมมีรายละเอียดการแลก คะแนน
ตรงตามความตอ้งการ 

3.66 0.97 มาก 

3) บตัรเครดิตใหสิ้ทธิพิเศษอ่ืนเพิ่มเติม 3.69 1.02 มาก 

รวม 3.68 0.89 มาก 

 
จากตารางท่ี 12 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดการใช้บัตรเครดิตพันธมิตรสายการบินเพื่อแลกบัตรโดยสารของนักท่องเท่ียวชาว
กรุงเทพมหานคร ดา้นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.68, S.D. = 0.89) เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความคิดอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ บตัรเครดิตมี
โปรแกรมสะสมคะแนน ตอบสนองวิถีชีวิต ( = 3.70, S.D. = 1.09) รองลงมา คือ บตัรเครดิตให้
สิทธิพิเศษอ่ืนเพิ่มเติม ( = 3.69, S.D. = 1.02) และบตัรเครดิตร่วมมีรายละเอียดการแลก คะแนน
ตรงตามความตอ้งการ ( = 3.66, S.D. = 0.97) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาว
กรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
 

ปัจจัยด้านราคา (Price)   S.D. ระดับความคิดเห็น 

1) มีความคุม้ค่ากวา่การน าคะแนนท่ีไดจ้ากการใชจ่้าย
บตัรเครดิต ไปรับสิทธิพิเศษรูปแบบอ่ืน 

3.74 0.97 มาก 

2) ประเมินหรือค านวณการแลกไมลมี์ความ
สมเหตุสมผล 

3.58 0.92 มาก 

3) ไม่เสียค่าธรรมเนียมเม่ือใชต้ามยอดท่ีก าหนด 3.83 0.85 มาก 

รวม 3.71 0.77 มาก 

 
จากตารางท่ี 13 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร ปัจจยัดา้นราคา (Price) อยูใ่น
ระดบัมาก ( = 3.71, S.D. = 0.77) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิดอยูใ่นระดบัมาก โดย
ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ไม่เสียค่าธรรมเนียมเม่ือใช้ตามยอดท่ีก าหนด ( = 3.83, S.D. = 0.85) 
รองลงมา คือ มีความคุ้มค่ากว่าการน าคะแนนท่ีได้จากการใช้จ่ายบัตรเครดิตไปรับสิทธิพิเศษ
รูปแบบอ่ืน ( = 3.74, S.D. = 0.97) และประเมินหรือค านวณการแลกไมลมี์ความสมเหตุสมผล (
= 3.58, S.D. = 0.92) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 14  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)   S.D. ระดับความคิดเห็น 

1) การสมคัรท าไดส้ะดวกสบาย 4.05 0.68 มาก 

2) ใชจ่้ายไดห้ลายท่ี 3.99 0.73 มาก 

3) มีช่องการการแลกง่าย 3.72 0.76 มาก 
4) มีช่องทางในการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารและสิทธิ
ประโยชน์สะดวกและทนัสมยั 

3.77 0.76 มาก 

รวม 3.88 0.57 มาก 

 
จากตารางท่ี 14 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.88, S.D. = 0.57) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิด
อยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การสมคัรท าไดส้ะดวกสบาย ( = 4.05, S.D. = 0.68) 
รองลงมา คือ ใช้จ่ายไดห้ลายท่ี ( = 3.99, S.D. = 0.73) มีช่องทางในการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารและ
สิทธิประโยชน์สะดวกและทนัสมยั ( = 3.77, S.D. = 0.76) และมีช่องการการแลกง่าย ( = 3.72, 
S.D. = 0.76) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 15 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)   S.D. ระดับความคิดเห็น 

1) ใชไ้มลแ์ลกสินคา้อยา่งอ่ืนได ้ 3.86 0.99 มาก 

2) คะแนนไม่มีวนัหมดอาย ุ 3.80 1.02 มาก 

3) บตัรเครดิตมีโปรโมชัน่อ่ืนๆ 3.89 0.94 มาก 

4) มีการส่งเสริมการขายในแต่ละช่วง 3.68 0.96 มาก 

รวม 3.81 0.84 มาก 

 
จากตารางท่ี 15 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดการใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบัตรโดยสาร ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) อยู่ในระดบัมาก ( = 3.81, S.D. = 0.84) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มี
ความคิดอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ บตัรเครดิตมีโปรโมชัน่อ่ืนๆ ( = 3.89, S.D. 
= 0.94) รองลงมา คือ ใช้ไมล์แลกสินค้าอย่างอ่ืนได้ ( = 3.86, S.D. = 0.99) คะแนนไม่มีวนั
หมดอายุ ( = 3.80, S.D. = 1.02) และมีการส่งเสริมการขายในแต่ละช่วง ( = 3.68, S.D. = 0.96) 
ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับของพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบิน

เพ่ือแลกบัตรโดยสารของนักท่องเทีย่วชาวกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 16 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัของพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตร
สายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
 

การใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสาร   S.D. ระดับ 

1) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการบินอยูแ่ลว้ 3.79 0.98 มาก 

2) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็นประจ า 3.50 1.02 มาก 

3) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากรู้สึกคุม้ค่า 3.59 0.91 มาก 

4) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากบตัรโดยสารราคาปกติสูงเกินไป 3.47 0.86 มาก 

5) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากคะแนนใกลห้มดอายุ 3.74 0.98 มาก 
6) ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อความ
ตอ้งการ 

3.54 0.82 มาก 

รวม 3.60 0.72 มาก 

 
จากตารางท่ี 16 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัของพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตร

สายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัมาก ( = 3.60, 
S.D. = 0.72) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทุกข้อมีระดับของพฤติกรรมอยู่ในระดบัมาก โดยข้อท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการบินอยูแ่ลว้ ( = 3.79, S.D. = 0.98) 
รองลงมา คือ แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากคะแนนใกล้หมดอายุ ( = 3.74, S.D. = 0.98) แลกบตัร
โดยสารเน่ืองจากรู้สึกคุ้มค่า ( = 3.59, S.D. = 0.91) ได้รับข้อมูลเก่ียวกับแลกคะแนนสะสม
เพียงพอต่อความตอ้งการ ( = 3.54, S.D. = 0.82) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็นประจ า (
= 3.50, S.D. = 1.02) และแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากบตัรโดยสารราคาปกติสูงเกินไป ( = 3.47, 
S.D. = 0.86) ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่
ส่งผลต่อการใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสาร 
  
พบวา่กลุ่มตวัอยา่งแสดงขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด 
4Ps ท่ีส่งผลต่อการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารทั้งส้ินจ านวน 17 คน 
โดยสามารถจดัหมวดหมู่ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ได้ดงัน้ี เง่ือนไขในการแลกคะแนนมี
ความล าบาก เพราะส่วนใหญ่ก าหนดไวสู้งเกินไป ตลอดจนเง่ือนไขในการแลกคะแนนในช่วง
โปรโมชั่นมีความคุม้ค่ามากกว่า ธนาคารหรือผูบ้ริการให้บตัรเครดิตจึงควรปรับปริมาณการใช้
คะแนนให้เหมาะสม จ านวน 41.17% ควรมีการประชาสัมพนัธ์การแลกคะแนนรวมถึงโปรโมชัน่
อ่ืน ๆ ให้มากข้ึนและต่อเน่ือง ในหลาย ๆ ช่องทาง เพราะหลายคร้ังผูถื้อบตัรไม่ทราบถึงโปรโมชัน่ 
รวมถึงถา้หากคะแนนจะหมดอายุ จ  านวน 17.64% คน ส่วนขอ้อ่ืน ๆ จะมีผูต้อบแบบสอบถามให้
ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ จ านวน 5.88% ของแต่ละขอ้คิดเห็น ไดแ้ก่ เง่ือนไขในการแลก
คะแนนในสินคา้และบริการรูปแบบอ่ืนมีความเหมาะสมกวา่ เช่น ท่ีพกั Shopping เง่ือนไขในการใช้
คะแนนแลกเป็นส่วนลด มีผลต่อการตดัสินใจมาก รวมถึงการใชค้ะแนนแบบ double point อยากให้
ขั้นตอนในการแลกบตัรโดยสารง่ายและสะดวกข้ึน ด าเนินการไดง่้าย สะสมง่าย แลกไดไ้ว สินคา้
ตรงตามตอ้งการเป็นปัจจยัส าคัญ สามารถใช้คะแนนแลกส่วนลดผ่าน application ได้ ซ่ึงมีความ
สะดวกรวดเร็ว และตอบโจทยก์ารใชบ้ริการไดดี้ คะแนนสะสมไม่ควรมีวนัหมดอายุ, คะแนน ROP 
มกัจะหมดอายุก่อนแลก ไม่ค่อยมีประโยชน์เท่าไร ควรมีโปรโมชัน่พิเศษส าหรับการแลกคะแนน
เพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากบางคร้ังใชค้ะแนนเยอะ ถา้ซ้ือบตัรโดยสารโปรโมชัน่ บางคร้ังคุม้ค่ากวา่แลก
คะแนน และควรมีการจดัสรรท่ีนัง่ส าหรับบตัรโดยสารท่ีใชค้ะแนนแลกใหเ้หมาะสม 
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ส่วนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดบั

การศึกษาสูงสุดและรายไดร้วมต่อเดือนของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ระดบัของพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารท่ีแตกต่างกนั  

 
ตารางท่ี 17 การเปรียบเทียบระดบัของพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัร
โดยสาร จ าแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการใช้คะแนนสะสมบัตรเครดิตแลก
เป็นบัตรโดยสาร 

ชาย หญงิ 
t p 

  S.D.   S.D. 

1) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสาย
การบินอยูแ่ลว้ 

3.95 0.99 3.66 0.95 2.909 0.004* 

2) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็น
ประจ า 

3.60 0.98 3.41 1.05 1.867 0.063 

3) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากรู้สึกคุม้ค่า 3.67 0.86 3.53 0.95 1.584 0.114 
4) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากบตัรโดยสารราคา
ปกติสูงไป 

3.48 0.89 3.46 0.85 0.252 0.801 

5) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากคะแนนใกล้
หมดอายุ 

3.83 1.00 3.68 0.96 1.476 0.141 

6) ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัแลกคะแนนสะสม
เพียงพอต่อความตอ้งการ 

3.59 0.77 3.50 0.86 1.117 0.265 

รวม 3.69 0.71 3.54 0.71 2.043 0.042* 

* p  0.05 
 
 จากตารางท่ี 17 แสดงผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบของพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัร
เครดิตแลกเป็นบตัรโดยสาร พบวา่กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการใช ้
คะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสารในหัวขอ้แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสาย
การบินอยูแ่ลว้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 20 การเปรียบเทียบระดบัของพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัร
โดยสาร เน่ืองจากไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อความตอ้งการ จ าแนกตามอายุ
เป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิ LSD 
 

 อายุ 
20-29 
ปี 

30-39 
ปี 

40-49 
ปี 

50-59 
ปี 

60 ปี
ขึ้นไป 

ได้รับข้อมูลเกี่ยวกับแลก
คะแนนสะสมเพียงพอต่อ
ความต้องการ 
  

20-29 ปี  - -0.21* -0.48* -0.19 0.51 

30-39 ปี  - -0.28* 0.02 0.71* 

40-49 ปี   - 0.30 0.99* 

50-59 ปี    - 0.69 

60 ปีขึ้นไป          - 

* p  0.05 
 

ตารางท่ี 20 แสดงว่าผูต้อบแบบสอบถามช่วงอายุ 40-49 ปี มีพฤติกรรมการใช้คะแนน
สะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสาร เน่ืองจากไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อ
ความตอ้งการมากกวา่ผูต้อบแบบสอบถามช่วงอายุ 20-29 ปี 30-39 ปีและอายุ 60 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยั
ยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 23 การเปรียบเทียบระดบัของพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัร
โดยสารตามหวัขอ้รายยอ่ย จ าแนกตามสถานภาพสมรสเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิ LSD 
 
พฤติกรรมการใช้คะแนนสะสมบัตรเครดติแลกเป็นบัตรโดยสาร สถานภาพสมรส โสด สมรส หย่าร้าง 
แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการบินอยูแ่ลว้ โสด - -0.28* -0.84* 

สมรส  - -0.57 

หยา่ร้าง   - 

แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็นประจ า โสด -  -0.31* -0.74* 

สมรส  - -0.43 

หยา่ร้าง      - 

แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากรู้สึกคุม้ค่า โสด - -0.19* -0.70* 

 สมรส  - -0.51 

 หยา่ร้าง   - 

ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อความตอ้งการ โสด  - -0.07 -0.71* 

สมรส  - -0.63* 

หยา่ร้าง     -  

* p  0.05 
จากตารางท่ี 23 แสดงผลทดสอบการวิเคราะห์การเปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้คะแนน

สะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสารหวัขอ้รายยอ่ย จ าแนกตามสถานภาพสมรสเป็นรายคู่ พบวา่ 
แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการบินอยู่แลว้ แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็น
ประจ าและหัวขอ้แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็นประจ า กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพโสด มี
ความแตกต่างจากกลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรสและหยา่ร้าง  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ขณะท่ีให้หัวข้อรายย่อยการได้รับข้อมูลเก่ียวกับแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อความ
ตอ้งการ กลุ่มตวัอย่างท่ีมีสภานภาพโสด จะมีความแตกต่างกับสถานภาพหย่าร้าง และกลุ่มท่ีมี
สถานภาพสมรสมีความแตกต่างกบัสถานภาพหยา่ร้างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานที ่2 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้น

ราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ท่ี

ส่งผลต่อระดบัของพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของ

นกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางท่ี 31 การวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อระดบัของ
พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาว
กรุงเทพมหานคร 

 
ปัจจยั Beta t P 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 0.326 5.627 0.000* 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) 0.257 4.385 0.000* 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 0.121 2.980 0.003* 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.110 1.968 0.050* 
R2 = 0.474, F-value = 89.131, n = 400, * p  0.05 
 
 จากตารางท่ี 31 พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ส่งผลต่อระดบัของพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัร
โดยสาร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

บทที ่5 
สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ืองการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร
ของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร โดยมีว ัตถุประสงค์เพื่ อศึกษาปัจจัยของลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดบัการศึกษาสูงสุด และรายไดต่้อ
เดือนของนักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครต่อการใช้คะแนนสะสมบัตรเครดิตแลกเป็นบัตร
โดยสาร และเพื่อศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ท่ี ส่ งผลต่อการใช้บัตรเครดิตพันธมิตรสายการบินเพื่ อแลกบัตรโดยสารของ
นักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างในการท าวิจัยคือ ผูถื้อบัตรเครดิตร่วมและมี
เป้าหมายหรือเคยแลกคะแนนสะสมบตัรเครดิตเป็นบตัรโดยสาร เพื่อการโดยสารโดยเคร่ืองบินผา่น
บตัรเครดิตท่ีมีความร่วมมือกบัโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบิน ไดแ้ก่ Royal Orchid Plus 
และ Big จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนจาก
การศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยเป็น 4 ส่วน รายละเอียดของแบบสอบถามดงัน้ี 
 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นของนักผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ในการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสาร 
  
ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อ
แลกบตัรโดยสาร 
 
ส่วนท่ี 4 เป็นการแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

โดยมีผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจ านวน 5 ท่าน เป็นผูต้รวจสอบความตรงของ
แบบสอบถามด้วยวิธีการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยหาค่าดชันีความ
สอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์(IOC) ไดผ้ลเท่ากบั 0.85 หลงัจากนั้นน าแบบสอบท่ี
ปรับปรุงแกไ้ขและน าแบบสอบถามมาท าการตรวจสอบความเท่ียง (Reliability Test) โดยการแจก
แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยจ านวน 30 คนเพื่อหาค่า
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สัมประสิทธ์ิอัลฟ่าครอนบาร์ค (Cronbach’s alpha coefficient) ซ่ึงเป็นค่าท่ีใช้วดัความเท่ียงหรือ
ความสอดคลอ้งภายใน โดยค่าความเท่ียงของแบบสอบถามท่ีไดคื้อ 0.92 ถือวา่เป็นค่าท่ีเพียงพอและ
เป็นท่ียอมรับทางสถิติ (ยทุธ ไกยวรรณ์ และกุสุมา ผลพรม, 2553)  

การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลโดยด าเนินการตามล าดบัขั้นตอน โดยขอความ
ร่วมมือจากผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครอาย ุ20 ปีข้ึนไปและถือบตัร
เครดิตร่วม Royal Orchid Plus (ROP) ของสายการบินไทย และ BIG ของสายการบินแอร์เอเชีย 
จ านวน 400 คนและมีความสนใจและ/หรือมีประสบการณ์เคยแลกคะแนนสะสมบตัรเครดิตเป็น
บตัรโดยสาร โดยผูว้ิจยัอธิบายและช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกบัวตัถุประสงคข์องแบบสอบถาม วธีิเก็บ
ขอ้มูลและรับแบบสอบถามกลบัคืนด้วยตวัเอง ใช้ระยะเวลาประมาณ 3 เดือน คื อระหว่างเดือน
มกราคม ถึงเดือนมีนาคม 2562 โดยจ าแนกวนัเก็บขอ้มูลดงัน้ี เก็บขอ้มูลในวนัจนัทร์ – ศุกร์ จ  านวน 
8 ชุดต่อวนั และเสาร์ – อาทิตย ์จ  านวน 20 ชุดต่อวนั โดยใชเ้วลา 5 สัปดาห์ ในเขตปทุมวนั บางรัก 
ราชเทว ีคลองเตย และเขตวฒันา 

 
สรุปผลการวจัิย 

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.00 มีอายุ
ระหว่าง 30-39 ปี จ  านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 มีสถานภาพเป็นโสด จ านวน 237 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.25 อาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั จ านวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.75 ส่วน
ใหญ่ระดบัการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี จ  านวน 293 คน คิดเป็นร้อยละ 73.25 ส่วนใหญ่รายได้
รวมต่อเดือน 30,001-45,000 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 ส่วนใหญ่ถือบตัรเครดิต
ร่วม (Co-brand) BIG จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.25 บตัรเครดิตร่วมท่ีถืออยู่ปัจจุบนั ส่วน
ใหญ่ถือบตัรเครดิตร่วม 1 ใบ จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.00 ส่วนใหญ่ใช้บตัรเครดิตร่วมกบั
สินค้าและบริการประเภทบตัรโดยสาร จ านวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 26.16 ส่วนใหญ่ใช้บัตร
เครดิตร่วมแลกบตัรโดยสารเส้นทางในประเทศ จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 27.59  
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ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการใช้บัตรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสารของนักท่องเทีย่วชาวกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีส่งผลต่อการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียว

ชาวกรุงเทพมหานครทั้ง 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยูใ่นระดบั

มาก (=3.75, S.D. = 0.37) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ทุกดา้นมีความคิดอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นท่ีมี

ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) (= 3.88, S.D. = 0.57) รองลงมาคือ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (= 3.81, S.D. = 0.84) ปัจจยัดา้นราคา (Price) (= 3.71, 

S.D. = 0.77) และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) (= 3.68, S.D. = 0.89) ตามล าดบั 

2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผลการวิจยัพบว่านกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร มี
ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อ
แลกบตัรโดยสารต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (= 3.68, S.D. = 0.89) 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิดอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ บตัรเครดิต
มีโปรแกรมสะสมคะแนน ตอบสนองวิถีชีวิต (= 3.70, S.D. = 1.09) รองลงมา คือ บตัรเครดิตให้
สิทธิพิเศษอ่ืนเพิ่มเติม (= 3.69, S.D. = 1.02) และบตัรเครดิตร่วมมีรายละเอียดการแลกคะแนนตรง
ตามความตอ้งการ (= 3.66, S.D. = 0.97) ตามล าดบั 

2.2 ปัจจยัดา้นราคา (Price) ผลการวจิยัพบวา่นกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร มีระดบั
ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัร
โดยสารต่อปัจจยัดา้นราคา (Price) อยูใ่นระดบัมาก (= 3.71, S.D. = 0.77) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่
ทุกขอ้มีความคิดอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ไม่เสียค่าธรรมเนียมเม่ือใชต้ามยอดท่ี
ก าหนด (= 3.83, S.D. = 0.85) รองลงมา คือ มีความคุม้ค่ากวา่การน าคะแนนท่ีไดจ้ากการใชจ่้ายบตัร
เครดิตไปรับสิทธิพิเศษรูปแบบอ่ืน (= 3.74, S.D. = 0.97) และประเมินหรือค านวณการแลกไมลมี์
ความสมเหตุสมผล (= 3.58, S.D. = 0.92) ตามล าดบั 

2.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ผลการวิจัยพบว่านักท่องเท่ียวชาว
กรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการใช้บัตรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) อยูใ่นระดบั
มาก (= 3.88, S.D. = 0.57) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความคิดอยู่ในระดบัมาก โดยขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การสมคัรท าไดส้ะดวกสบาย (= 4.05, S.D. = 0.68) รองลงมา คือ ใชจ่้ายไดห้ลาย
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ท่ี (= 3.99, S.D. = 0.73) มีช่องทางในการเข้าถึงข้อมูลข่าวสารและสิทธิประโยชน์สะดวกและ
ทนัสมยั (= 3.77, S.D. = 0.76) และมีช่องการการแลกง่าย (= 3.72, S.D. = 0.76) ตามล าดบั 

2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผลการวิจัยพบว่านักท่องเท่ียวชาว
กรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการใช้บัตรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยู่ใน
ระดบัมาก (= 3.81, S.D. = 0.84) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ทุกขอ้มีความคิดอยูใ่นระดบัมาก โดยขอ้
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ บตัรเครดิตมีโปรโมชัน่อ่ืนๆ (= 3.89, S.D. = 0.94) รองลงมา คือ ใช้ไมล์แลก
สินคา้อย่างอ่ืนได ้(= 3.86, S.D. = 0.99) คะแนนไม่มีวนัหมดอายุ (= 3.80, S.D. = 1.02) และมีการ
ส่งเสริมการขายในแต่ละช่วง (= 3.68, S.D. = 0.96) ตามล าดบั 
 

ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลของพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือ
แลกบัตรโดยสารของนักท่องเทีย่วชาวกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่านักท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครมีระดบัควของพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารอยูใ่นระดบัมาก (= 3.60, S.D. = 0.72) เม่ือพิจารณาราย
ข้อพบว่าทุกข้อมีระดับของพฤติกรรมอยู่ในระดับมาก โดยข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ แลกบัตร
โดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการบินอยู่แล้ว (= 3.79, S.D. = 0.98) รองลงมา คือ แลกบัตร
โดยสารเน่ืองจากคะแนนใกลห้มดอายุ (= 3.74, S.D. = 0.98) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากรู้สึกคุม้ค่า 
(= 3.59, S.D. = 0.91) ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อความตอ้งการ (= 3.54, S.D. 
= 0.82) แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็นประจ า (= 3.50 , S.D. = 1.02) และแลกบตัรโดยสาร
เน่ืองจากบตัรโดยสารราคาปกติสูงเกินไป (= 3.47, S.D. = 0.86) ตามล าดบั 
 

ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ของนักท่องเที่ยวชาวกรุงเทพมหานครเกีย่วข้อง
กับส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อการใช้บัตรเครดิตพันธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตร
โดยสาร 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวขอ้งกบัเร่ือง
การใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
ทั้งส้ิน 17 คน โดยสามารถจดัหมวดหมู่ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ไดด้งัน้ี  

เง่ือนไขในการแลกคะแนนมีความล าบาก เพราะส่วนใหญ่ก าหนดไวสู้งเกินไป ตลอดจน
เง่ือนไขในการแลกคะแนนในช่วงโปรโมชั่นมีความคุม้ค่ามากกว่า ธนาคารหรือผูบ้ริการให้บตัร
เครดิตจึงควรปรับปริมาณการใชค้ะแนนให้เหมาะสม จ านวน 7 คน ควรมีการประชาสัมพนัธ์การ
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แลกคะแนนรวมถึงโปรโมชัน่อ่ืน ๆ ให้มากข้ึนและต่อเน่ือง ในหลาย ๆ ช่องทาง เพราะหลายคร้ังผู ้
ถือบตัรไม่ทราบถึงโปรโมชัน่ รวมถึงถา้หากคะแนนจะหมดอายุ จ  านวน 3 คน ส่วนขอ้อ่ืน ๆ จะมี
กลุ่มตวัอย่างให้ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ ขอ้ละ 1 ขอ้คิดเห็น ได้แก่ เง่ือนไขในการแลก
คะแนนในสินคา้และบริการรูปแบบอ่ืนมีความเหมาะสมกวา่ เช่น ท่ีพกั Shopping เง่ือนไขในการ
ใช้คะแนนแลกเป็นส่วนลด มีผลต่อการตดัสินใจมาก รวมถึงการใช้คะแนนแบบ double point 
อยากให้ขั้นตอนในการแลกบตัรโดยสารง่ายและสะดวกข้ึน ควรด าเนินการไดง่้าย สะสมง่าย แลก
ไดไ้ว สินคา้ตรงตามตอ้งการเป็นปัจจยัส าคญั สามารถใช้คะแนนแลกส่วนลดผา่น application ได ้
ซ่ึงมีความสะดวกรวดเร็ว และตอบโจทยก์ารใช้บริการได้ดี คะแนนสะสมไม่ควรมีวนัหมดอายุ, 
คะแนน ROP มกัจะหมดอายกุ่อนแลก ไม่ค่อยมีประโยชน์เท่าไร ควรมีโปรโมชัน่พิเศษส าหรับการ
แลกคะแนนเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากบางคร้ังใช้คะแนนเยอะ ถ้าซ้ือบตัรโดยสารโปรโมชั่น บางคร้ัง
คุม้ค่ากวา่แลกคะแนน และควรมีการจดัสรรท่ีนัง่ส าหรับบตัรโดยสารท่ีใชค้ะแนนแลกใหเ้หมาะสม 
 

ตอนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ซ่ึงได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ ระดับ

การศึกษาสูงสุดและรายได้รวมต่อเดือนของนักท่องเที่ยวชาวกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนัมีผลต่อ
ระดับพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสารทีแ่ตกต่างกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้น เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
และอาชีพของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัของพฤติกรรมการใช้
บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารท่ีแตกต่างกนั  
 จ าแนกตามเพศ มีความแตกต่างในหวัขอ้รายยอ่ยการแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิก
สายการบินอยูแ่ลว้  
 จ าแนกตามอายุ มีความแตกต่างกนัของพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบิน
เพื่อแลกบตัรโดยสารรวมและหัวขอ้รายย่อยได้รับขอ้มูลเก่ียวกับแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อ
ความตอ้งการ อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จ าแนกตามสถานภาพสมรส มีความแตกต่างกันในของพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารรวมและหวัขอ้รายยอ่ย ไดแ้ก่ แลกบตัรโดยสารเน่ืองจาก
เป็นสมาชิกสายการบินอยู่แล้ว แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็นประจ า แลกบตัรโดยสาร
เน่ืองจากรู้สึกคุม้ค่า และไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อความตอ้งการ อยา่งมีนยั
ยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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 จ าแนกตามอาชีพ มีความแตกต่างกนัของพฤติกรรมบตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อ
แลกบตัรโดยสารรวมและหวัขอ้รายยอ่ย ไดแ้ก่ แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการบินอยู่
แลว้ แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็นประจ า และแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากรู้สึกคุม้ค่า อยา่งมี
นยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ขณะท่ีลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านระดบัการศึกษาสูงสุดและรายได้รวมต่อเดือนของ
นกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อระดบัของพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารท่ีแตกต่างกนั 
 
 สมมติฐานที ่2 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงส่งผลต่อระดับของพฤติกรรมการใช้บัตร
เครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสารของนักท่องเที่ยวชาวกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทุก
ดา้นส่งผลระดบัของพฤติกรรมเร่ืองการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร
ของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ในทิศทางบวกเรียงตามล าดบั 
 
อภิปรายผลการวจัิย 
 จากผลการศึกษาวจิยัเร่ืองการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารของ
นกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ีจะน ามาอภิปราย ดงัน้ี 
 
สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีผลต่อระดับของพฤติกรรมการใช้บัตร
เครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสารทีแ่ตกต่างกนั 

จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 
และอาชีพ มีผลต่อระดบัของพฤติกรรมเร่ืองการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัร
โดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

1.1 เพศ พบวา่เพศชายและเพศหญิงมีผลต่อพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลก
เป็นบตัรโดยสารท่ีแตกต่างกนัจากหัวขอ้รายยอ่ยของพฤติกรรมในการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสาย
การบินเพื่อแลกบตัรโดยสารดา้นแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการบินอยูแ่ลว้ ผูว้ิจยัมี
ความเห็นว่า เพศท่ีต่างกันจะมีความสนใจและความช่ืนชอบในเร่ืองท่ีต่างกนั ซ่ึงสอดคล้องกับ
แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) เพศจะมีความส าคญัในการแบ่งส่วนการตลาดของสินคา้และ
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บริการต่าง ๆ โดยเพศหญิงจะมีการรับรู้ข่าวสารสินคา้มากกว่าเพศชาย แต่เพศชายมีความตอ้งการ
สร้างความสัมพันธ์จากการรับรู้สินค้าและบริการมากกว่าซ่ึงอาจหมายถึงความคาดหวงัจาก
ความสัมพนัธ์ของสินคา้และบริการท่ีตนเองเป็นสมาชิกอยูแ่ลว้อาจมากกวา่ฝ่ายหญิง และสอดคลอ้ง
กบั เพอรารา และคณะ ( Perrara et al., 2013) ท่ีกล่าวถึงลกัษณะประชากรศาสตร์ของเพศหญิงมี
ความสัมพนัธ์กบัการใชบ้ตัรชีวติในประจ าวนัและแผนการใชบ้ตัรเครดิตเพื่อผอ่นช าระหน้ีสินคา้ใน
ประเทศศรีลงักา ในขณะท่ีเพศชายจะมีการใช้บตัรเครดิตเพื่อการซ้ือของตามร้านสะดวกซ้ือและ
ป๊ัมน ้ามนัมากกวา่อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบั ยูคลั และคณะ(Ucal et al. 
, 2011)  ซ่ึงพบวา่ในการใชบ้ตัรเครดิตของนกัศึกษาท่ีประเทศตุรกีนั้น เพศหญิงจะมีความรู้สึกไดรั้บ
สิทธิประโยชน์มากกวา่เพศชาย 

1.2 อาย ุพบวา่ความแตกต่างของอายมีุผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการ
บินเพื่อแลกบตัรโดยสารรวมและในหัวขอ้รายยอ่ยการไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัการแลกคะแนนสะสม
เพียงพอต่อความต้องการท่ีแตกต่างกัน ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า อายุมีความสัมพนัธ์กับการใช้จ่าย
บริโภคเน่ืองจากในแต่ละช่วงอายุมีภาระ และความจ าเป็นใช้จ่ายท่ีไม่เหมือนกนั โดยผลวิจยัจะ
พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีมีช่วงอายุ 40-49 และ 50-59 ปีจะมีค่าเฉล่ียในพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารสูงสุด นัน่ก็อาจจะเป็นเพราะเป็นช่วงอายุท่ีมีความมัน่คง
ทางรายได ้วุฒิภาวะ ในขณะท่ีกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมน้อยสุดจะเป็นกลุ่มท่ีมีช่วงอายุ 60 ปีข้ึนไปและ 
20-29 ปี ตามล าดบั อาจจะเป็นเพราะสองกลุ่มน้ีตอ้งระมดัระวงัในการใชจ่้ายเงินรวมถึงบตัรเครดิต 
เพราะกลุ่มช่วงอาย ุ60 ปีข้ึนไปเกษียณอายแุลว้หรือใกลว้าระหมดการรับรายไดจ้ากการท างาน ส่วน
กลุ่มท่ีมีช่วงอาย ุ20-29 ปีเพิ่งไดเ้ขา้สู่การท างาน อาจจะยงัไม่มัน่คงในหนา้ท่ีและรายได ้จึงท าให้ทั้ง
สองกลุ่มตอ้งมีความรอบคอบในการใชเ้งินและบตัรเครดิตมากกวา่ช่วงอายุอ่ืน สอดคลอ้งกบั ภาณุ
พนัธ์ ไผสุ่วฒัน์ และ รวิน วงอุไร (Paisuwat and Wongurai, 2016) ท่ีกล่าวถึงการใชบ้ตัรเครดิตของ
กลุ่ม Gen X และ Gen Y ในกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่ม Gen X มีการระมดัระวงัในการใช้บตัร
เครดิตมากกวา่กลุ่ม Gen Y แมว้า่จะอาจจะมีบตัรเครดิตจ านวนมากกวา่เน่ืองดว้ยกลวัความปลอดภยั
ในการตอ้งเป็นหน้ีมากกวา่ และสอดคลอ้งกบั แกน และคณะ (Gan et al., 2015) ท่ีกล่าวถึงลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ดา้นอายมีุอิทธิพลต่อการครอบครองบตัรเครดิตในประเทศจีน ซ่ึงคนมีอายมุากกวา่
จะมีแนวโนม้ครอบครองบตัรเครดิตมากกวา่ 

1.3 สถานภาพสมรส พบว่าความแตกต่างของสถานภาพสมรสมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารรวม และในหัวขอ้ของการแลกบตัรโดยสาร
เน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการบินอยูแ่ลว้ ซ่ึงเดินทางเป็นประจ า มีความรู้สึกคุม้ค่า และไดรั้บขอ้มูล
เก่ียวกบัแลกคะแนนสะสมเพียงพอต่อความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ผูว้ิจยัมีความเห็นว่าสถานภาพ



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 79 

สมรสมีความส าคญัต่อการบริโภคสินคา้และบริการในทุก ๆ ดา้น โดยคนท่ีมีสถานภาพโสดหรือ
หยา่ร้างอาจสามารถตดัสินใจซ้ือหรือแลกคะแนนสะสมบตัรเครดิตเพื่อเป็นบตัรโดยสารไดง่้ายและ
รวดเร็วกวา่ผูท่ี้มีสถานภาพสมรส ซ่ึงอาจจะตอ้งมีการปรึกษาและพิจารณาร่วมกนักบัผูส้มรสก่อน 
โดยอาจรวมไปถึงพิจารณาเพิ่มเติมเม่ือมีบุตรดว้ย สอดคลอ้งกบั ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) อธิบายวา่
คนโสดมีอ านาจในการตดัสินใจดว้ยตนเองมากวา่คนท่ีสมรสแลว้ ในขณะท่ีคนท่ีสมรสแลว้จะมีการ
รับรู้ข่าวสารท่ีแตกต่างจากคนโสดดว้ยปัจจยัของสภาพครอบครัว และจ านวนคนท่ีอยูร่อบขา้ง และ
สอดคลอ้งกบั  แกน และคณะ ( Gan et al., 2015) ซ่ึงสถานภาพสมรสมีอิทธิพลต่อการมีบตัรเครดิต
ของกลุ่มตวัอยา่งในจีน 

1.4 อาชีพ พบวา่ความแตกต่างของอาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสาย
การบินเพื่อแลกบตัรโดยสารรวม และหัวขอ้ยอ่ยในแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิกสายการ
บินอยูแ่ลว้ แลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางเป็นประจ า และแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากรู้สึกคุม้ค่า 
ผูว้จิยัมีความเห็นวา่ผูท่ี้มีอาชีพต่างกนัยอ่มมีการใชชี้วติ ความชอบ อีกทั้งยงัมีหนา้ท่ีความรับผดิชอบ
ท่ีแตกต่างกนัซ่ึงจากการวิจยัพบวา่ เจา้ของกิจการ/คา้ขาย และอาชีพอิสระ มีพฤติกรรมการใชบ้ตัร
เครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสารสูงกวา่อาชีพอ่ืนและดว้ยพฤติกรรมเก่ียวขอ้งกบั
การเดินทาง อาชีพจึงมีความส าคญัมากเพราะหากเป็นเจา้ของกิจการ/คา้ขาย และอาชีพอิสระจะ
สามารถจดัสรรการแลกคะแนนบัตรเครดิตแลกเป็นบัตรโดยสารได้ง่ายกว่าในหลายช่วงเวลา 
เน่ืองจากอาชีพดงักล่าวมีอิสระในเร่ืองของเวลา สามารถก าหนดวนัหยุดพกัผอ่นของตนเองไดจึ้งท า
ให้มีโอกาสเดินทางท่องเท่ียวไดม้ากกวา่อาชีพอ่ืนๆ ต่างจากผูท่ี้ตอ้งประกอบอาชีพพนกังานบริษทั
หรือข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ท่ีต้องมาท างานตามเวลาท่ีองค์กรก าหนดจึงต้องมีการจดัสรรการ
เดินทางหรือวนัลาพักผ่อนล่วงหน้าให้ตรงกับแผนการแลกคะแนนสะสมเป็นบัตรโดยสาร 
สอดคลอ้งกบั มทนาลยั เทพหสัดิน ณ อยุธยา (2557) ซ่ึงพบวา่ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ
และอายุเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตัว๋ชั้นธุรกิจของสายการบินแอร์เอเชีย เอ็กซ์ และยงั
สอดคล้องกบั หทยัรัตน์ ทบัเคลียว (2557) ซ่ึงอาชีพ เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเดินทางไป
ท่องเท่ียวประเทศสิงคโปร์ของนกัท่องเท่ียวไทย 

เป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเดินทางไปท่องเท่ียวประเทศสิงคโปร์ของนักท่องเท่ียว
ไทย 

1.5 ระดบัการศึกษาสูงสุด พบวา่ความแตกต่างของอาชีพไม่มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ตัร
เครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร ซ่ึงผูว้จิยัเห็นวา่ระดบัการศึกษาไม่มีความเก่ียวขอ้ง
กบัพฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียว ไม่ว่าจะจบระดบัการศึกษาชั้นใดหากตอ้งมีการเดินทางเป็น
ประจ า หรือสามารถใช้จ่ายเพื่อการท่องเท่ียวไดแ้ลว้นั้น พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสาย
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การบินเพื่อแลกบตัรโดยสารก็สามารถเกิดข้ึนได้สอดคล้องกบั มทนาลัย เทพหัสดิน ณ อยุธยา 
(2557) ซ่ึงพบว่าลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษาและรายไดต่้อเดือนเป็นปัจจยัท่ีไม่
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตัว๋ชั้นธุรกิจของสายการบินแอร์เอเชีย เอ็กซ์ และสอดคล้องกบั มนสินี 
เลิศคชสีห์ (2558) ซ่ึงพบวา่ระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการสายการบินไทยส าหรับการ
ใหบ้ริการภายในประเทศ 

1.6 รายไดร้วมต่อเดือน ขณะท่ีลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั
ไม่มีผลต่อระดบัของพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร ผูว้จิยัมี
ความเห็นวา่อาจเพราะพฤติกรรมดงักล่าว เป็นการแลกบตัรโดยสารฟรี โดยท่ีกลุ่มตวัอยา่งไม่ตอ้ง
เสียเงินในการซ้ือบตัรโดยสาร รายไดท่ี้แตกต่างจึงไม่ไดมี้ผลกบัพฤติกรรมดงักล่าว เพราะทุกคน
ต่างตอ้งการไดรั้บสิทธิพิเศษของฟรี แมว้า่จะมีรายไดต่้อเดือนเท่าไหร่ก็ตาม นอกจากนั้นแลว้กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีบตัรเครดิตเพียงใบเดียวซ่ึงเป็นบตัรเครดิตCo-brand มีความเฉพาะเจาะจงในการ
ใช้บตัรเครดิตเพื่อสะสมคะแนนร่วมกนัระหวา่งธนาคารและ 2 สายการบิน คือ การบินไทยซ่ึงเป็น
สายการบินเต็มรูปแบบ กับสายการบินแอร์เอเชียซ่ึงเป็นสายการบินต้นทุนต ่า ท าให้มีราคาท่ี
หลากหลาย ทุกกลุ่มรายไดข้องเดือนจึงสามารถใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสาร
ไดต้ามวงเงินท่ีแต่ละคนไดต้ั้งไวต้ามบตัรเครดิตท่ีตนเองถืออยู ่สอดคลอ้งกบัปารมี พฒันดุล และ
วโิรจน์ เจษฎาลกัษณ์ (2559) ปัจจยัดา้นรายไดไ้ม่ไดส่้งผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อส่ิงแวดลอ้ม
ของผูบ้ริโภค อ าเภอปากเกร็ด นนทบุรี เน่ืองจากผลิตภณัฑมี์ความหลากหลายในดา้นราคา ท าใหทุ้ก
กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสามารถเขา้ถึงและตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ได ้อยา่งไรก็ตามไม่สอดคลอ้งกบัว
รพงศ์ พงศนันท์ (2557) ซ่ึงกล่าวถึงรายได้ส่งผลนักท่องเท่ียวมีก าลงัซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการท่ี
เก่ียวกบัการท่องเท่ียว 
 
 
สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้คะแนนสะสมบัตรเครดิต
พนัธมิตรสายการบินแลกเป็นบัตรโดยสารของนักท่องเทีย่วชาวกรุงเทพมหานคร 
 

2.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ อาจเพราะบตัรเครดิตมีโปรแกรมสะสมคะแนนท่ีตอบสนองกบัวิถีชีวิต
ของกลุ่มตวัอยา่งอยูแ่ลว้ ดงัจะเห็นไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ถือบตัรเครดิตเพียง 1 ใบ และสินคา้
และบริการท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้บัตรเครดิตมากท่ีสุดคือการซ้ือบัตรโดยสาร รองลงมีคือท่ีพกัและ
โรงแรม ซ่ึงก็ยงัอยูใ่นหมวดหมู่ผลิตภณัฑ์ดา้นการเดินทางหรือการท่องเท่ียว สอดคลอ้งกบั Kotler 
& Keller (2012) ซ่ึงกล่าวถึงตวัผลิตภณัฑ์นั้นจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า 
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(Value) ต่อผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคไดท้  าการซ้ือผลิตภณัฑ์ได ้เช่นเดียวกบัการสมคัรบตัร
เครดิตท่ีมีโปรแกรมสะสมคะแนนท่ีไดใ้ห้ประโยชน์กบัผูต้อบแบบสอบถามในดา้นความสอดคลอ้ง
กบัส่ิงท่ีตอ้งใชจ่้ายอยูแ่ลว้ในชีวติประจ าวนั  

2.2 ด้านราคา กลุ่มตัวอย่างผู ้ถือบัตรเครดิตอาจเล็งเห็นถึงความคุ้มค่าทั้ งการไม่เสีย
ค่าธรรมเนียมเม่ือใชย้อดท่ีก าหนดและมีความคุม้ค่ากวา่การน าคะแนนไปรับสิทธิพิเศษรูปแบบอ่ืน
เพราะการใช้บตัรเครดิตเพื่อรูดซ้ือสินคา้และบริการนั้นก็ไดมู้ลค่าอ่ืนกลบัมานั่นคือคะแนนสะสม 
สอดคลอ้ง (Powell, 2008) ท่ีกล่าวถึงการใช้บตัรเครดิตในการซ้ือสินคา้และบริการมีลกัษณะราคา
เป็นศูนย ์(Zero) คือเม่ือลูกคา้จ่ายไปแต่ก็จะได้ผลประโยชน์กลบัมาน าไปใช้ เช่น ในรูปแบบของ
โปรแกรมสะสมคะแนนแลกไมล์ของสายการบิน หรือโปรโมชั่นรูปแบบอ่ืน ๆ ลูกคา้จึงรู้สึกถึง
ความคุม้ค่ามากกวา่  

2.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย เม่ือการกระท าอะไรสามารถท าไดอ้ย่างสะดวกสบายแลว้ไม่วา่จะ
เป็นการสมคัรบตัรเครดิตและสามารถใช้จ่ายได้หลากหลายสถานท่ีก็จะเป็นปัจจยัให้เกิดการใช้
พฤติกรรมนั้ น ๆ สอดคล้องกับ คุณิตา เทพวงศ์ (2557) ในด้านการตัดสินใจใช้แอพพลิเคชั่น 
Bualuang mBanking ของลูกค้าธนาคารก รุงเทพ  ใน เขตจังหวัดชลบุ รี  เป็น เพราะมีความ
สะดวกสบาย ท าให้ชีวิตง่ายข้ึนในการใช้บริการ รวมถึงช่องทางการประสานงานแลกไมล์ง่าย มี
ความหลากหลายและการเขา้ถึงของขอ้มูลข่าวสาร และสิทธิประโยชน์นั้นมีความสะดวกสบาย สินี
นาฏ คุรุกิจวาณิชย ์(2558) ในดา้นของความปลอดภยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการบตัร
เครดิตเคทีซี-ออมสิน เขตราษฎร์บูรณะ จงัหวดักรุงเทพมหานคร  มีช่องทางให้ลูกคา้เขา้ถึงไดห้ลาย
ช่องทาง เช่น เจา้หนา้ท่ี โทรศพัท ์เวบ็ไซด ์เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด 

2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด การท่ีมีการส่งเสริมการตลาดของบตัรเครดิตท่ีมีโปรแกรม
สะสมคะแนน เช่น โปรโมชัน่อ่ืน ๆ หลากหลาย การใชไ้มล์แลกสินคา้อ่ืนได ้ตลอดจนคะแนนไม่มี
วนัหมดอายุ จะมีผลต่อพฤติกรรมในการใช้บัตรเครดิตของกลุ่มตวัอย่าง สอดคล้องกับ วรพงศ ์
พงศนนัท ์(2557) ซ่ึงกล่าวถึงรายการส่งเสริมการขายท่ีเก่ียวขอ้งกบัคะแนนสะสม (Reward Point) มี
ผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบัสุธาสินี ศรีพงศธ์รพิบูล (2552)  ซ่ึงพบวา่ลูกคา้
ไม่พึงพอใจกับเง่ือนไขการสะสมคะแนนของบัตรเครดิตท่ีได้คะแนนน้อยกว่าท่ีต้องการและ
คะแนนสะสมมีวนัหมดอายเุร็วกวา่ท่ีคาดหวงั 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 82 

ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาวจิยัไดศึ้กษาถึงเร่ืองการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัร

โดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัวจิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
1. จากผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนมากจะถือบตัรเครดิตเพียงใบเดียว ซ่ึงสะทอ้นถึง

ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ และส่วนใหญ่มีพฤติกรรมในการใช้บตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบิน
เพื่อแลกบตัรโดยสารเพราะว่าเป็นสมาชิกโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบินนั้น ๆ อยู่แล้ว 
อย่างไรก็ตามพบว่ามีข้อคิดเห็นกล่าวถึงเง่ือนไขความล าบากในการแลกคะแนนสะสม เช่น มี
เง่ือนไขแลกยาก แพง รู้สึกไม่คุม้ค่า ซ่ึงอาจจะท าให้เกิดทศันคติดา้นลบไดแ้ละน าไปสู่การเลิกใช้
บตัรเครดิตหรือเป็นสมาชิก ดงันั้น สายการบินและธนาคารหรือผูใ้ห้บริการบตัรเครดิต ควรรักษา
และเพิ่มความจงรักภกัดีของลูกคา้ดว้ยเพิ่มการส่งเสริมทางการตลาด เช่น มีช่วงเวลาพิเศษในการใช้
คะแนนสะสมบตัรท่ีน้อยกว่าปกติแลกเป็นบตัรโดยสาร หรือสามารถเก็บคะแนนไดย้าวนาน เพิ่ม
การรับสิทธิประโยชน์อ่ืนๆ เช่นได้รับอาหารหรือสินคา้ฟรี และมีการส่งเสริมการไดค้ะแนนเพิ่ม
หากมีการใชจ่้ายในช่วงเวลา หรือร้านคา้ท่ีหนดซ่ึงจะท าให้เป้นการกระตุน้ให้เกิดการใชจ่้ายเพื่อให้
เกิดคะแนนสะสม และเป็นโอกาสท่ีผูถื้อบตัรเครดิตน ามาแลกเป็นบตัรโดยสาร รวมถึงเพิ่มช่องทาง
ในการแลกคะแนน เช่น แลกคะแนนผ่านแอพพลิเคชั่นด้วยตนเองเพื่อให้มีความสะดวกในการ
เขา้ถึงซ่ึงเหมาะสมกบัวถีิชีวติในปัจจุบนั 

 
2. จากผลวิจยัพบวา่ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการ

บินเพื่อแลกบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
และอาชีพ ดังนั้ นทางสายการบินและธนาคารหรือผู ้ให้บริการบัตรเครดิต ควรมีช่องทางท่ี
หลากหลายเพื่อใหเ้ขา้ถึงทุกกลุ่ม ทุกเพศ และวยั ทั้งขอ้มูล การประชาสัมพนัธ์ โปรโมชัน่ดา้นต่าง ๆ 
ตลอดจนการแจง้เตือนวนัหมดอายุของไมล์จากสายการบินหรือคะแนนสะสมของธนาคารหรือผู ้
ให้บริการบตัรเครดิต เพราะพฤติกรรมการใชค้ะแนนสะสมบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสาร พบวา่
มีการใช้แลกเป็นบตัรโดยสารภายในประเทศสูงท่ีสุด ตามมาดว้ยการแลกเน่ืองจากคะแนนสะสม
ใกลห้มดอาย ุซ่ึงการจ ากดัการแจง้เตือนอาจส่งผลใหเ้กิดความไม่พอใจและยกเลิกบตัรเครดิตและงด
ใชบ้ตัรสมาชิกจากสายการบินได ้

3. ในส่วนของปัจจยัส่งเสริมการตลาด 4Ps พบวา่ระดบัความคิดเห็นอยูท่ี่มากทุกขอ้ แต่ขอ้
ท่ีไดม้ากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในดา้นของการสมคัรท าไดส้ะดวกสบาย ดงันั้น
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ทางธนาคารหรือผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตจึงตอ้งรักษาการให้บริการดา้นน้ี และพฒันาให้ยิ่งสะดวก
ยิง่ข้ึนไปเพื่อตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้  

4. จากประสบการณ์จากการใชบ้ตัรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพื่อแลกบตัรโดยสาร พบวา่
มีการใช้แลกเป็นบตัรโดยสารภายในประเทศสูงท่ีสุด ดงันั้นธนาคารหรือผูอ้อกบัตรเครดิตอาจ
ก าหนดนโยบายท่ีช่วยกระตุน้การใชจ่้ายเพิ่มเติมเช่น การมีส่วนลดราคาท่ีพกัโรงแรม ร้านอาหารใน
ประเทศ ตลอดจนกิจกรรมนนัทนาการอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวในประเทศ  

 
ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
1. ดว้ยมีขอ้เสนอแนะถึงเง่ือนไขในการแลกคะแนนสะสมเป็นบตัรโดยสาร งานวิจยัคร้ัง

ต่อไปอาจศึกษาเก่ียวกบั ความคิดเห็นและความพึงพอใจของผูถื้อบตัรเครดิตซ่ึงสามารถน าคะแนน
ไปแลกเป็นบตัรโดยสาร เพื่อน าไปพฒันาและปรับปรุงนโยบายของธนาคารหรือผูใ้ห้บริการบตัร
เครดิต  

2. ในงานวิจยัน้ีผูว้จิยัไดศึ้กษาเก่ียวกบัการแลกคะแนนบตัรเครดิตร่วม (Co-brand) แลกเป็น
บตัรโดยสารเท่านั้น ท่ีส่งผลต่อการน าคะแนนสะสมบตัรเครดิตมาแลกเป็นบตัรโดยสาร ในการวจิยั
ต่อไปควรมีการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการใช้คะแนนสะสมบตัรเครดิตทัว่ไปท่ีไม่ใช่บตัร
เครดิตร่วม (Non Co-brand) แลกเป็นบตัรโดยสารของนกัท่องเท่ียวชาวกรุงเทพมหานคร 
3. สายการบินไทยก าลงัจะมีนโยบายในการคิดค านวณคะแนนสะสมเพื่อแลกบตัรโดยสารและสิทธิ
พิเศษอ่ืน ๆ ในเดือนตุลาคม 2562 จึงอาจจะมีการศึกษาถึงอิทธิพลของเง่ือนไขดงักล่าวต่อการใช้
คะแนนสะสมจากบตัรเครดิตแลกเป็นบตัรโดยสารในอนาคต                              
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เครดิตในเขตกรุงเทพมหานคร. (วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต), มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
เสรี วงษม์ณฑา. (2542). กลยทุธ์การตลาด : การวางแผนการตลาด. กรุงเทพฯ: ฐานบุค๊ส์. 
อดุลย ์จาตุรงคกลุ. (2541). หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ: โรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
อดุลย ์จาตุรงคกลุ และ ดลยา จาตรุงคกลุ. (2543). พฤติกรรมผูบ้ริโภค. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
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ภาคผนวก ก  
รายนามผู้ทรงคุณวุฒิ 

 

1. รองศาสตราจารย ์เทพประสิทธ์ิ กุลธวชัวชิยั อาจารยป์ระจ าแขนงวชิาการจดัการการกีฬา  

คณะวทิยาศาสตร์การกีฬา  

จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

2. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุชาติ ทวพีรปฐมกุล ผูอ้  านวยการ ศูนยกี์ฬาแห่งจุฬาลงกรณ์ 

      มหาวทิยาลยั 

3. อาจารย ์ดร.ก่ิงกนก เสาวภาวงศ ์ อาจารยป์ระจ าคณะวฒันธรรมส่ิงแวดลอ้ม   และ

การท่องเท่ียวเชิงนิเวศ  

มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

4. ดร.พงษสิ์น ภูแสนค า ผูบ้ริหารระดบัสูง ธนาคารกรุงไทย จ ากดั 

(มหาชน) และ อาจารยพ์ิเศษ วทิยาลยันานาชาติ 

มหาวทิยาลยัมหิดล 

5. ดร.ชนิตวปิ์ยา แสงเยน็พนัธ์ุ หวัหนา้พนกังานส่วนส ารองท่ีนัง่และออกบตัร

โดยสาร ฝ่ายการขาย บริษทั การบินกรุงเทพ 

จ ากดั (มหาชน) และ อาจารยพ์ิเศษ สาขาการ

จดัการธุรกิจสายการบิน คณะการท่องเท่ียวและ

อุสาหกรรมการบริการ มหาวิทยาลยัหอการคา้

ไทย 
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ภาคผนวก ข  
แบบสอบถาม 

เร่ือง การใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสาร 

ของนักท่องเทีย่วชาวกรุงเทพมหานคร  

ค าช้ีแจง : แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนหน่ึงของหลกัสูตรวทิยาศาสตร์มหาบณัฑิต แขนง

วชิาการจดัการนนัทนาการและการท่องเท่ียว คณะวทิยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั

โดยค าตอบของท่านจะน าไปใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อการศึกษาเท่านั้น 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน [    ]  ท่ีตรงกบัความเป็นจริงส าหรับท่าน 

 1.เพศ  

  [    ] (1) ชาย    [    ] (2) หญิง    

 2.อายุ  

[    ] (1) 20-29 ปี       [    ] (2) 30-39 ปี         [    ] (3) 40-49 ปี 

[    ] (4) 50-59 ปี       [    ] (5) 60 ปีข้ึนไป 

 3. สถานภาพสมรส  

  [    ] (1) โสด    [    ] (2) สมรส  

  [    ] (3) หยา่ร้าง    [    ] (4) อ่ืนๆ (ระบุ) ……… 

 4. อาชีพ  

  [    ] (1) พนกังานบริษทั   [    ] (2) เจา้ของกิจการ/คา้ขาย 

  

  [    ] (3) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  [    ] (4) วชิาชีพอิสระ 

  [    ] (5) พ่อบา้น/แม่บา้น   [    ] (6) อ่ืนๆ (ระบุ) ……… 
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5. ระดับการศึกษาสูงสุด 

  [    ] (1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี  [    ] (2) ปริญญาตรี  

[    ] (3) ปริญญาโท       [    ] (4) ปริญญาเอก 

6. รายได้รวมต่อเดือน 

  [    ] (1) 15,000-30,000  บาท  [    ] (2) 30,001-45,000 บาท  

  [    ] (3) 45,001-60,000  บาท  [    ] (4) 60,001-75,000 บาท 

  [    ] (5) 75,001-90,000 บาท  [    ] (6) 90,001 บาท หรือมากกวา่ 

 7. ท่านถือบัตรเครดิตร่วม (Co-brand) ของรายการใด 

  [    ] Royal Orchid Plus (ROP)     [    ] Big    

 8. จ านวนบัตรเครดิตร่วมทีท่่านถืออยู่ปัจจุบัน (จ านวนทั้งหมดที่ท่านเป็นสมาชิก) จ านวน

กีใ่บ 

  [    ]  1 ใบ    [    ]  2 ใบข้ึนไป   

 9. โดยทัว่ไปท่านใช้บัตรเครดิตร่วมกบัสินค้าและบริการประเภทใดมากทีสุ่ด (เลือกได้

มากกว่า 1 ข้อ) 

[    ] บตัรโดยสาร   [    ]  โรงแรมท่ีพกั 

[    ] ร้านสะดวกซ้ือ/ซูเปอร์มาร์เก็ต [    ]  ร้านอาหารและเคร่ืองอ่ืม 

[    ] อุปกรณ์กีฬา   [    ]  อุปกรณ์เทคโนโลยี 

[    ] เส้ือผา้แฟชัน่   [    ]  อ่ืน ๆ  
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10. ท่านเคยใช้คะแนนสะสมบัตรเครดิตร่วมแลกสิทธิประโยชน์ด้านใดบ้างทีเ่กี่ยวข้องกับ

การเดินทางด้วยสายการบิน (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 [    ] บตัรโดยสารเส้นทางต่างประเทศ [    ] บตัรโดยสารเส้นทางภายในประเทศ  

  [    ] อพัเกรดท่ีนัง่   [    ] ลดราคาบตัรโดยสาร  

 [    ]  เขา้ห้องรับรองของสายการบินฟรี [    ] อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………………    

 [    ]  ไม่เคยแลกสิทธิประโยชน์ 

 

ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสาย

การบินเพ่ือแลกบัตรโดยสารของนักท่องเทีย่วชาวกรุงเทพมหานคร ค าช้ีแจง 

กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน        ท่ีตรงกบัความเป็นจริงส าหรับท่าน 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น (เห็นด้วยมากทีสุ่ด
จนถึงน้อยทีสุ่ด) 

มาก
ทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน
กลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 

(1) 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
1.บตัรเครดิตมีโปรแกรมสะสมคะแนนตอบสนองวถีิ
ชีวติ เช่น ท่านมีความถ่ีในการเดินทางโดยเคร่ืองบิน 

     

2.บตัรเครดิตมีรายละเอียดการแลกคะแนนตรงตามความ
ตอ้งการ 

     

3. บตัรเครดิตไดใ้หสิ้ทธิพิเศษเพิ่มเติม ซ่ึงท่านสามารถ
ใชบ้ริการไดเ้วลาเดินทางท่องเท่ียว เช่น ห้องรับรอง รถ
บริการรับส่ง  
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ปัจจัยด้านราคา (Price) 
1. การใชบ้ตัรเครดิตเพื่อแลกบตัรโดยสาร มีความคุม้ค่า
กวา่การน าคะแนนท่ีไดจ้ากการใชจ่้ายบตัรเครดิต ไปรับ
สิทธิพิเศษรูปแบบอ่ืน เช่น เครดิตเงินคืน แลกของก านลั
หรือรับส่วนลดราคาสินคา้ 

     

2. เม่ือประเมินหรือค านวณการแลกไมลข์องสายการบิน
แลว้นั้นมีความสมเหตุสมผล 

     

3. บตัรเครดิตมีเง่ือนไขการช าระค่าธรรมเนียมท่ี
เหมาะสม เช่นการไดรั้บยกเวน้ค่าธรรมเนียมรายปี หากมี
การใชจ่้ายดว้ยบตัรเครดิตตามท่ีก าหนด 

     

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
1. การสมคัรบตัรเครดิตท าไดส้ะดวกสบาย      
2. การใชบ้ตัรเครดิตเพื่อจบัจ่ายสามารถใชไ้ดห้ลายท่ี จึง
ท าใหก้ารจบัจ่ายใชส้อยเพื่อสะสมไมลไ์ดส้ะดวก 

     

3. มีช่องทางประสานงานการแลกไมลง่์ายรวมทั้ง
ขั้นตอนท่ีไม่ซบัซอ้นและหลากหลาย เช่น เวบ็ไซต ์
อีเมล โทรศพัท ์หรือเจา้หนา้ท่ีเฉพาะทาง 

     

4. มีช่องทางในการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร รวมถึงสิทธิ
ประโยชน์การใชบ้ตัรเครดิตท่ีสะดวกและทนัสมยั เช่น 
เวบ็ไซต ์อีเมล โทรศพัท์ 

     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1.สามารถใชไ้มลร่์วมกบัการแลกสินคา้หรือผลิตภณัฑ์
บริการอยา่งอ่ืนได ้

     

2. คะแนนสะสมมีอายยุาวนาน หรือไม่มีวนัหมดอายุ      
3. บตัรเครดิตยงัมีโปรโมชัน่อ่ืนๆ เช่น ไดรั้บอาหารหรือ
เคร่ืองด่ืมฟรี ลดราคาสินคา้ 

     

4. มีการส่งเสริมการขาย ในแต่ละช่วงเวลา เช่น ใชจ่้าย
ดว้ยบตัรเดรดิตในบางช่วงเวลาแลว้ไดจ้  านวนไมล์
เพิ่มข้ึน หรือใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตท่ีต่างประเทศแลว้ได้
จ  านวนไมลเ์พิ่มข้ึน 
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ส่วนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสารของ

นักท่องเทีย่วชาวกรุงเทพมหานคร  

ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ลงใน       ท่ีตรงกบัความเป็นจริงส าหรับท่าน 

พฤติกรรมการใช้คะแนน 

ระดับทีแ่สดงถึงพฤติกรรม 

มาก
ทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน
กลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 

(1) 
1. ท่านตดัสินใจแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเป็นสมาชิก
ของโปรแกรมสะสมคะแนนของสายการบินอยูแ่ลว้ 

     

2. ท่านตดัสินใจแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากเดินทางโดย
เคร่ืองบินเป็นประจ า 

     

3. ท่านตดัสินใจแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากรู้สึกคุม้ค่าใน
การแลกคะแนนเป็นบตัรโดยสารมากกวา่แลกเป็นสินคา้
หรือบริการดา้นอ่ืนๆ 

     

4. ท่านตดัสินใจแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากบตัรโดยสาร
ราคาปกติมีราคาสูงเกินไป 

     

5. ท่านตดัสินใจแลกบตัรโดยสารเน่ืองจากคะแนน
สะสมใกลห้มดอาย ุ

     

6. ท่านไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัการแลกคะแนนสะสมบตัร
เครดิตเป็นบตัรโดยสารเพียงพอต่อความตอ้งการ จึง
ตดัสินใจแลกคะแนน 

     

 

ส่วนที ่4 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ทีเ่กี่ยวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด4Ps ทีส่่งผลต่อ

การใช้บัตรเครดิตพนัธมิตรสายการบินเพ่ือแลกบัตรโดยสารของนักท่องเที่ยว 

           

            



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวติัผูเ้ขียน 
 

ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ-สกุล Patcahree Payakprom 
วนั เดือน ปี เกดิ 04 May 1986 
สถานทีเ่กดิ Saraburi 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรีส าเร็จการศึกษาหลกัสูตรปริญญาศิลปศาสตร์บณัฑิต   

สาขาการส่ือสารภาษาองักฤษเพื่อการส่ือสารธุรกิจ   
คณะมนุษยศาสตร์ มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 91/17 Bangkrang Muang Nonthaburi 11000   
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