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บทคัดย่อ  
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บตัรเครดิต So Smart  ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย มี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บตัรเครดิต So Smart ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย 
ไดแ้ก่ ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบไปดว้ย  เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้
และระดับความส าคญัของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ว่ามีผลต่อการเลือกใช้บตัรเครดิต So 
Smart ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย วา่มีระดบัความส าคญัของแต่ละปัจจยัมากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงประกอบไป
ดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ด้านบุคคล (People) ด้านกระบวนการ (Process) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Environment) กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
คือ แบบสอบถาม ด าเนินการวิเคราะห์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย 𝑥̅  และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

ผลการวิจยัพบว่า 1)ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 
58.25 และเพศชาย จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 ส่วนใหญ่จะมีอายุ 31-40 ปี จ านวน 175 คน คิด
เป็นร้อยละ 43.75 ส่วนใหญ่จะมีสถานภาพโสด จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5 ส่วนใหญ่ระดับ
การศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรี จ านวน 325 คน คิดเป็นร้อยละ 81.3 ส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพพนกังาน
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บริษทัเอกชน จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 62.7 และมีรายไดอ้ยูท่ี่ 20,001-30,000 บาท จ านวน 175 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.8  
2)ดา้นท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นบุคคล (People) ดา้นราคา (Price) ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้น
ลักษณะทางกายภาพ (Physical Environment) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ตามล าดบั และดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

 
ค าส าคัญ : ปัจจยัท่ีมีผล; บตัรเครดิต So Smart 

 
ABSTRACT 

A study and Research on Factors affecting the customer’s selection of So Smart credit card of 
TMB bank. To start with, personal factors. Which includes, gender, age, status, education, occupations, 
and income. Next, the level of 6P’s of the marketing mix and how much they impact on the customer’s 
decision to use the credit card. The 7P’s consists of Product, Price, Place (where they distribute the 
products), Promotion (how they market their products), People, Process and Physical Environment. 
There were 400 representative samples. Last, The tools used to collect this information were 
questionnaires analyzed by using software that calculates the frequency of the percentage, the mean of  
𝑥̅  and standard deviation (SD).  

Based on the current research, Firstly, from the Personal factors, 223 answers are from women 
and is calculated as 58.25 per cent, whereas 167 male as 41.75 per cent. The average age of the users is 
31-40 and calculated as 43.75 per cent. Single ones were 70.5 per cent. 325 of the representatives are 
Bachelors, accounting for 81.3 per cent. 251 of them are employees from private companies, accounting 
for 62.7 per cent. Also, their average income is 20,001-30,000 baht, with a total of 175 people, or 43.8 
per cent.  

Secondly, the marketing mix (7P’s). People were the most valuable factor. Followed by Price, 
Process, Physical Environment, Place and Promotion respectively and very valuable factor is Product. 
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บทน า 
 ปั จ จุ บันก า รพัฒน า รู ปแบบ ต่ า งๆ  ของบัต ร เ ค ร ดิ ต มีค ว ามหลา กหลา ยม าก ยิ่ ง ข้ึ น  
เพื่อตอบสนองความตอ้งการบริโภคของผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มข้ึน ทั้งดว้ยสิทธิประโยชน์และมีสิทธิพิเศษต่างๆ 
การใช้บัตรเครดิตในปัจจุบันไม่จ ากัด เฉพาะเป็นการใช้แทนเ งินสดในการช าระเ งินเท่านั้ น 
แต่มีการพฒันารูปแบบของการให้บริการ ทั้งเบิกเงินสดล่วงหน้าผ่านตู้เอทีเอ็ม หรือการสะสมแต้ม 
เพื่อแลกรับสิทธิประโยชน์ต่างๆ การขยายตวัของผูใ้หบ้ริการ บตัรเครดิตของธนาคารพาณิชย ์ 
 ธนาคารทหารไทยก็คือหน่ึงธนาคารพาณิชยท่ี์ไดใ้ห้บริการดา้นบตัรเครดิต ซ่ึงมีผลิตภณัฑ์บตัร
เครดิตถึง 5 ประเภท ไดแ้ก่ ทีเอม็บี แอปโซลูต ทีเอม็บี โซ ฟาสต ์ทีเอม็บี โซ สมาร์ท และบตัรเครดิต รอยลั 
ท็อป บราส แต่ละประเภทจะมีสิทธิประโยชน์ท่ี แตกต่าง กนัตามประเภท การใชง้าน ของแต่ละประเภท
บตัร รวมถึงคุณสมบติัของผูท่ี้จะใชบ้ริการบตัรแต่ละประเภทได ้ 
 ดงันั้น ผูวิ้จยัจึงไดเ้ลือกศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิต So Smart ของลูกคา้ธนาคาร
ทหารไทย เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้กบัธนาคาร และเพื่อรักษาลูกคา้กลุ่ม
เดิมท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัใหย้งัคงใชบ้ริการต่อไป และสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดใหม่ท่ีตรงตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ใหม้าเลือกใชบ้ริการบตัรเครดิต So Smart ของธนาคารทหารไทย  
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
          เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิต So Smart ของลกูคา้ธนาคารทหารไทย 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บตัรเครดิต So Smart ของลูกคา้ธนาคาร
ทหารไทย มีขอบเขตการวิจยั ดงัน้ี 
 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ตัวแปรอสิระ คือ  

1. เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ 
 
 



ตัวแปรตาม คือ 
1. ระดับความส าคญัของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บัตร

เครดิต So Smart ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณ์ทาง
กายภาพ 

 ขอบเขตด้านประชากร 
 ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการบตัรเครดิต So Smart ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเดือน ตุลาคม-พฤศจิกายน 2563 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
 1. เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ตัรเครดิต So Smart ของธนาคารทหารไทย 
 2. ธนาคารทหารไทย จ ากดั (มหาชน) สามารถน าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากการศึกษาในคร้ังน้ีมาใชใ้นการ
พฒันาและปรับปรุงกลยทุธ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 3. เพื่อเป็นประโยชน์ดา้นฐานขอ้มูลและความตอ้งการของลูกคา้ ส าหรับการพฒันาและสร้างสรรค์
ผลิตภณัฑใ์หม่ใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้อยา่งแทจ้ริง 
 

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
     ตัวแปรอสิระ                                                                 ตัวแปรตาม 

 
 
 
  
 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได ้

 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิต So Smart ของ
ธนาคารทหารไทย 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
- ดา้นราคา (Price) 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
- ดา้นบุคคล (People) 
- ดา้นกระบวนการ (Process) 
- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
 
 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (1993) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตวัแปรหรือ
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและ
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น 
(4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ(Process) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญั
ทางการตลาดสมยัใหม่  

แนวคิดเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ได้ให้ค าจ ากัดความว่า หมายถึง ลักษณะทางประชากรศาสตร

ประกอบดว้ย อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา องคป์ระกอบเหล่าน้ีเป็น
เกณฑท่ี์นิยมน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัได้
ของประชากรท่ีจะสามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งท าให้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปร
ทางดา้นอ่ืนๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรท่ีส าคญั ประกอบดว้ย 

1. อายุ (Age) หมายถึง อายุของกลุ่มของผูบ้ริโภคซ่ึงมีความสัมพนัธ์ต่อการบริโภคสินคา้หรือ
บริการท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์
จากดา้นอายเุพื่อเป็นตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั  

2.เพศ (Sex) (Judith Bulter, 1990)  เป็นภาวะท่ีแตกต่างกนัทางกายภาพระหว่างเพศหญิงและเพศ
ชาย ท่ีไม่ไดเ้ป็นขอ้เท็จจริงทางชีวภาพเพียงอยา่งเดียว แต่เป็นภาวะความแตกต่างท่ีสังคมให้ความหมายไว ้
และมีการถ่ายทอดสืบต่อความแตกต่างน้ีจนกลายเป็นความรู้ โดยมีภาษาเป็นเคร่ืองมือในการสถาปนา
ความรู้ดงักล่าว 

3.ระดับการศึกษา  (Education) Dewey John (1969) ระดับการศึกษา หมายถึง วิธีการส่งผ่าน
จุดมุ่งหมายและธรรมเนียมประเพณีให้ด ารงอยูจ่ากรุ่นหน่ึงสู่อีกรุ่นหน่ึง โดยทัว่ไป การศึกษาเกิดข้ึนผ่าน
ประสบการณ์ใด ๆ  



4.อาชีพ (Occupation IM2 (2560) อาชีพ คือการท ามาหากินของมนุษย์ เป็นการแบ่งหน้าท่ีการ
ท างานของคนในสังคม และท าให้ด ารงอาชีพในสังคมได ้บุคคลท่ีประกอบอาชีพจะไดค้่าตอบแทนหรือ
รายไดท่ี้จะน าไปใชจ่้ายในการด ารงชีวิต  

5. ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลกัษณะของครอบครัวนบัวา่เป็นเป้าหมาย ท่ีส าคญั
ของการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัอย่างยิ่งในส่วนท่ีเก่ียวกับหน่วยของ
ผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใด  
 

งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
กุลนาถ แจ่มจ ารัส (2552) การศึกษาวิจยัเร่ือง เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของผูบ้ริโภค

ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
บตัรเครดิตของธนาคารกรุงไทย ความถ่ีในการใช้บัตรเครดิตต่อ เดือน 1-5 คร้ัง โดยส่วนใหญ่ใช้ใน
หา้งสรรพสินคา้ โดยเฉล่ีย 5,001 – 10,000 บาทต่อเดือน และช าระท่ีเคาเตอร์ธนาคาร ส่วนในความคิดเห็น
ท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดนั้น กลุ่มตวัอย่างให้ ความส าคญักบัดา้นสถานท่ีมากท่ีสุด ( 𝑥̅  = 4.23) 
รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ ( 𝑥̅  = 4.13) และ ดา้นการส่งเสริมการขาย ( 𝑥̅  = 4.03) ตามล าดบั และดา้นการ
หาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตของกลุ่มตัวอย่างมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา  

โสภิตา รัตนสมโชค (2558) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และปัจจยั 

ประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ (Occupation) ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการรถไฟฟ้า เฉลิม

พระเกียรติ (บีทีเอส) ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึง

พอใจในการใช้บริการรถไฟฟ้าเฉลิม พระเกียรติ (บีทีเอส) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคลากร และลกัษณะทาง

กายภาพภายในสถานีรถไฟฟ้า, (2) ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด การจดัการปัญหา และ

การเช่ือมต่อจากบริเวณ สถานีรถไฟฟ้า, ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และเส้นทางการใหบ้ริการ และ

ปัจจยัดา้น การบริหารจดัการกระบวนการทางานของรถไฟฟ้า และส่ิงอ านวยความสะดวกภายในสถานี ใน

ส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนันั้นไม่ไดส่้งผลต่อความพึง

พอใจ ในการใชบ้ริการรถไฟฟ้าเฉลิมพระเกียรติ (บีทีเอส) ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร 



 ชนานนัท ์พนัธ์สมจิตร (2559) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ตัรเดบิตธนาคาร 
กรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ในการซ้ือสินคา้และบริการของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บตัรเดบิตธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ในการซ้ือ
สินคา้และบริการของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีทั้งส้ิน 5 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจาก
มากไปนอ้ย ดงัน้ีปัจจยัดา้นกระบวนการในการท างาน ปัจจยัดา้นบุคลากร สถานท่ีให้บริการ และลกัษณะ
บตัรเดบิต ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละความเพียงพอของสาขาท่ีสมคัร บตัรเดบิต ปัจจยัดา้นร้านคา้ท่ีรองรับ
การใชบ้ตัรเดบิต และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในส่วนของ ปัจจยัดา้นราคาไม่มีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ตัรเดบิตธนาคารกรุงเทพ จ ากดั (มหาชน)  

จุฑามาศ กิจจรัส (2560) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิต 
ธนาคารกรุงเทพ ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยเรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น
บุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการและปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่วนปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการในส่วนของลกัษณะทางประชากร
ศาสตร์ ผลการวิจยัพบว่าอายุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บัตร
เครดิตของธนาคารกรุงเทพแตกต่างกนั โดยลูกคา้ท่ีมีอายมุากกวา่ 39 ปีข้ึนไป และเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ในช่วง 30,001 – 50,000 บาท มีแนวโนม้ท่ีจะใชบ้ตัรเครดิตมากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ  

ฤทธ์ิเจตน์ รินแก้วกาญจน์ (2561) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และ
ปัจจยัดา้นการให้บริการท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียวการ 
ผลการวิจยัพบว่าในภาพรวมพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจ
ของผูม้าใชบ้ริการโดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps นั้นสามารถท านายผลของความพึงพอใจได้
ร้อยละ 48.5 หากพิจารณาประเด็นย่อย พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นหลกัฐานทางกายภาค ดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิก
การแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานครฯ พบวา่ ในภาพรวมปัจจยัดา้นการใหบ้ริการส่งผลเชิงบวกต่อ
ความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการ โดยปัจจยัดา้นการใหบ้ริการสามารถท านายผลของความพึงพอใจไดร้้อย
ละ 58.6  



ทวีรัชต์ คงรชต (2561) การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ของคนวยัท างานในจงัหวดันนทบุรี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เลือกซ้ือเส้ือผา้/เคร่ืองแต่งกาย/เคร่ืองนุ่งห่ม ช่องทางท่ีนิยมเขา้ไปซ้ือสินคา้โดยผ่านร้านคา้ออนไลน์ 

(Online Store) มีจ านวนเงินในการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ ต่อคร้ัง 1,000-5,000 บาท ซ้ือสินคา้ผ่าน

ระบบออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อเดือน โดยการโอนเงินผ่านธนาคาร ATM/I–Banking ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นระบบออนไลน์ของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้น

สินคา้/ผลิตภณัฑเ์ป็นล าดบัสุดทา้ย  

พทัธนันท์ ศุภภาคิณ และคณะ (2562) การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคน่ี ชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกาย  

ผลการวิจยั พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีสถานภาพสมรสโสดและมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท 

ผูต้อบ แบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมาก เรียงล าดบั จากมากไปน้อยดงัน้ี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

กระบวนการให้บริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และน้อยท่ีสุดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ตามล าดบั  

 
วิธีการด าเนินวิจัย 
 เป็นการวิจยัโดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) โดยใชก้ารวิจยั
เชิงส ารวจ (Survey Research) และใชวิ้ธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาวิจยัน้ีไดก้ลุ่มตวัอยา่งโดยการค านวณจากลูกคา้ท่ีใชผ้ลิตภณัฑบ์ตัร So Smart ของ
ธนาคารทหารไทย จ ากดั (มหาชน) ไดท้ าการศึกษาและค านวณตามสูตรของ Cochran (1977) ท่ี
ความคาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 และรับความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95  พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสม



เท่ากบั 384.16 คน หรือ 385 คน ผูท้  าวิจยัจึงจะท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 ชุด 
เพื่อป้องกนัขอ้ผิดพลาดท่ีอาจจะเกิดข้ึนจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหข้อ้มูลไม่ถูกตอ้งครบถว้น 

 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
1. แจกแบบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไว ้โดยใชวิ้ธีการแจกแบบสอบถามออนไลน์

ผา่น Google Form 
2. ตอบขอ้ซกัถามของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอาจตอ้งการค าอธิบายเพิ่มเติม 
3. รวบรวมแบบสอบถามท่ีไดรั้บ เพื่อน าไปจดัท าและวิเคราะห์เป็นล าดบัต่อไป 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัท าการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง

คอมพิวเตอร์ (SPSS Version 26.0) 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
1. ค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์เพื่อบรรยายขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
2. ค่าเฉล่ีย 𝑥̅  
3. ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ส าหรับวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

เลือกใชบ้ตัรเครดิต So Smart ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 1 วิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูท่ี้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.25 เพศชาย จ านวน 167 คน คิด
เป็นร้อยละ 41.75 อายุส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถามอยู่ในช่วงอายุ 31-40 ปี จ านวน 175 คน คิดเป็น
ร้อยละ 43.75 รองลงมาคือ อายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.0 , อายุ 41-50 ปี ร้อยละ 24.50, อายุ 51-60 ปี 
ร้อยละ 4.75, อายตุ ่ากวา่ 20 ปี และอาย ุ60 ปีข้ึนไป ร้อยละ 0.75 และ 0.25 ตามล าดบั ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ มีสถานภาพ โสด จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.50 รองลงมา สถานภาพสมรส จ านวน 112 
คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 และหย่าร้าง/หมา้ย จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ระดบัการศึกษาผูท่ี้ตอบ



แบบสอบถามพบว่าส่วนใหญ่ ระดบัการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี จ านวน 325 คน คิดเป็นร้อยละ 81.25 
รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 46 คน ร้อยละ 11.50, ปวส . จ านวน 14 คน ร้อยละ 3.50, 
มัธยมศึกษา จ านวน  8 คน ร้อยละ 2.00, ปวช . จ านวน  7 คน ร้อยละ 1.75 ตามล าดับ อาชีพผู ้ท่ีตอบ
แบบสอบถามพบวา่ส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 62.75 
รองลงมา ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 94 คน ร้อยละ 23.50, พนกังานรัฐวิสาหกิจ/ราชการ จ านวน 39 คน 
ร้อยละ 9.75, พ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 16 คน ร้อยละ 4.00 ตามล าดบั รายไดผู้ท่ี้ตอบแบบสอบถามพบว่า
ส่วนใหญ่ รายได ้คือ 20,001-30,000 บาท จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 รองลงมาคือ 30,001 บท
ข้ึนไป จ านวน 150 คน ร้อยละ 37.50, 10,001-30,000 บาท จ านวน 66 คน ร้อยละ 16.50, ต ่ากว่า 10,000 
บาท จ านวน 9 คน ร้อยละ 2.25 ตามล าดบั 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนท่ี 2 ระดบัความส าคญัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิต So Smart 
ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย โดยรวมอยูใ่นระดบั (𝑥̅  = 4.28) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีอยูใ่น
ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด (𝑥̅  = 4.38, 𝑥̅  = 4.35, 𝑥̅  = 4.32, 𝑥̅  = 4.24, 𝑥̅  = 4.23, 𝑥̅  = 
4.21) ตามล าดบั และดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมาก คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(𝑥̅  = 4.20) 
 
สรุปผลการวิจัย 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ตัรเครดิต So Smart ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย มี
ผูท่ี้ใช้บริการบตัรเครดิต So Smart ท่ีตอบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.25 และเพศชาย จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.75 ส่วนใหญ่จะมีอาย ุ
31-40 ปี จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 รองลงมา คือ อาย ุ21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.0 ส่วนใหญ่จะ
มีสถานภาพโสด จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5 รองลงมาสถานภาพสมรส จ านวน 112 คน คิดเป็น
ร้อยละ 28.0 และหย่าร้าง/หม้าย จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ส่วนใหญ่ระดับการศึกษาสูงสุด คือ 
ปริญญาตรี จ านวน 325 คน คิดเป็นร้อยละ 81.3 รองลงมาคือ สูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 46 คน ร้อยละ 11.5 
จ านวน 7 คน ร้อยละ 1.8 ตามล าดบั ส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 251 คน คิด
เป็นร้อยละ 62.7 รองลงมา ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จ านวน 94 คน ร้อยละ 23.5 และมีรายไดอ้ยู่ท่ี 20,001-



30,000 บาท จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.8 รองลงมาคือ 30,001 บทข้ึนไป จ านวน 150 คน ร้อยละ 
37.5 
 ระดับความส าคัญปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บัตรเครดิต So Smart ของลูกค้าธนาคารทหารไทย 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชบ้ตัรเครดิต So Smart ของลูกคา้ธนาคารทหารไทย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ดา้นท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ  ดา้นบุคคล (People) ดา้นราคา (Price) 
ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตามล าดับ และด้านท่ีอยู่ในระดับมาก คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product)  
 
อภิปรายผล 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  
ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีระดับ

ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ธนาคารผูอ้อกบตัรมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ สามารถลดจ านวนเงินสดท่ีตอ้งพกพา
ได ้และสิทธิประโยชน์ตรงตามความตอ้งการ ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีระดบัความส าคญัมาก คือ วงเงินท่ีไดรั้บ
อนุมติัเหมาะสมและรูปลกัษณ์บตัรทนัสมยั สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ จุฑามาศ กิจจรัส (2560) เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเครดิต ธนาคารกรุงเทพ ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

2. ด้านราคา (Price) 
ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีระดับ

ความส าคญัมากท่ีสุด คือ มีเครดิตเงินคืนทุกยอดการใช้จ่าย อตัราค่าธรรมเนียมบตัรมีความเหมาะสม 
ตามล าดบั ส่วนขอ้ท่ีระดบัความส าคญัมาก คือ อตัราดอกเบ้ียในการผ่อนช าระสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกับ
แนวคิดของ ฤทธ์ิเจตน์ รินแกว้กาญจน์ (2561) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และ
ปัจจยัดา้นการใหบ้ริการท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหวัเฉียว 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

ข้อท่ีมีระดับความส าคญัมากท่ีสุด คือ ธนาคารผูใ้ห้บริการมีสาขาเพียงพอ เพื่อการขอท าบัตรเครดิต 
สามารถขอบตัรเครดิตทาง Call Center หรือ Application ออนไลน์ได ้ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด



ของ ทวีรัชต ์คงรชต (2561) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน
ระบบออนไลน์ของคนวยัท างานในจงัหวดันนทบุรี  

4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมี

ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ ทุกยอดการซ้ือตั้งแต่ 1,000 บาทสามารถผ่อน 0% 3 เดือน ส่วนขอ้ท่ีระดบั
ความส าคัญมาก คือ  โปรโมชั่นพิเศษส าหรับผูท่ี้สมัครบัตรใหม่ มีส่วนลดพิเศษร่วมกับร้านค้าอย่าง
สม ่าเสมอ และสิทธิพิเศษส าหรับวนัพิเศษต่างๆ การโฆษณาต่างๆ สามารถเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งทัว่ถึง 
ตามล าดบั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พทัธนันท์ ศุภภาคิณ และคณะ (2562) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการหอ้งอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอก บาโคน่ีชั้น 
81 โรงแรมใบหยกสกาย 

5. ด้านบุคคล (People) 

ด้านบุคคล โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีระดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ พนกังานมีความรู้ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์ พนกังานมีความเต็มใจในการบริการ 
พนกังานใส่ใจในความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาให้ลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
พนักงานให้บริการลูกคา้อย่างเสมอภาค ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิดของ โสภิตา รัตนสมโชค 
(2558) ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และปัจจยั ประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ 
(Occupation) ท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการรถไฟฟ้า เฉลิมพระเกียรติ (บีทีเอส) ของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

6. ด้านกระบวนการ (Process)   

ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีระดบั

ความส าคญัมากท่ีสุด คือ การท าธุรกรรมผา่นบตัรมีการแจง้เตือนทุกยอดการใชจ่้าย ขั้นตอนการสมคัรบตัร

เครดิตไม่ยุ่งยาก ธนาคารมีการอนุมติัเครดิตอย่างรวดเร็ว ตามล าดบั  ขอ้ท่ีมีระดบัความส าคญัมาก คือ 

ขอ้มูลในใบแจง้หน้ีมีรายละเอียดท่ีครบถว้น ชดัเจน กระบวนการออกบตัรใหม่ทดแทนบตัรเดิม กรณีบตัร

หาย มีความรวดเร็ว ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชนานนัท ์พนัธ์สมจิตร (2559) ท าการศึกษา

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บตัรเดบิตธนาคาร กรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ในการซ้ือสินคา้และ

บริการของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและ ปริมณฑล 

 



7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ี
มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด คือ สถานท่ีให้บริการมีความสะอาด เรียบร้อย ท่ีนั่งเพียงพอต่อการรอใช้
บริการ ตามล าดบั  ขอ้ท่ีมีระดบัความส าคญัมาก คือ ระบบรักษาความปลอดภยัของสถานท่ีให้บริการมี
ความน่าเช่ือถือ สถานท่ีจอดรถอ านวยความสะดวกเพียงพอ ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ กุล
นาถ แจ่มจ ารัส (2552) การศึกษาวิจยัเร่ือง เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
เมือง จงัหวดันครราชสีมา 

 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  
ธนาคารทหารไทย ควรมีการประชาสัมพนัธ์ในเร่ืองท่ีเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้และมีการจดักิจกรรม

ต่างๆท่ีเป็นประโยชน์ต่อสังคมเพื่อท่ีจะรักษาช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ  ต่อมาควรมีการพิจารณาเกณฑ์
การอนุมติัวงเงิน เพื่อลดการพกเงินสดป้องกนัอนัตรายในการพกเงินสดให้แก่ลูกคา้และควรจะมีสิทธิ
ประโยชน์อยา่งสม ่าเสมอ เพื่อตอบโจทยแ์ละสนองความตอ้งการของลูกคา้ 

ด้านราคา (Price)  
ธนาคารทหารไทยอาจมีการเพิ่มยอดเครดิตเงินคืนในช่วงเทศกาลต่างๆ เพื่อท่ีจะดึงดูดใหลู้กคา้หนั

มาใชบ้ตัรเครดิตเพิ่มมากข้ึน และยงัคงการเก็บอตัราค่าธรรมเนียมบตัรใหอ้ยูใ่นอตัราท่ี เหมาะสม 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
ธนาคารทหารไทย ควรมีการบริหารงานสาขาใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนั เพื่ออ านวยความสะดวก

ใหแ้ก่ลูกคา้อยา่งทัว่ถึง พฒันาขั้นตอนการตรวจสอบเอกสารการสมคัร เพื่ออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้
ท่ีไม่มีเวลาไปขอบตัรเครดิตท่ีสาขาและอาจมีการเพิ่มช่องทางการช าระค่าใชจ่้ายบตัร โดยอาจมีการร่วมมือ
กบัร้านค่าสะดวกซ้ือท่ีง่ายต่อการเขา้ถึง  

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ธนาคารทหารไทย อาจมีการเพิ่มโปรโมชัน่การผอ่นช าระค่าสินคา้และบริการ เพิ่มโปรโมชัน่ใหก้บั

ลูกคา้ท่ีสมคัรบตัรใหม่ เพื่อดึงดูดใหลู้กคา้มาสมคัรบตัรเครดิต และเพิ่มปริมาณร้านคา้ท่ีเขา้ร่วมสิทธิพิเศษ
ต่างๆใหเ้พิ่มมากข้ึน 

 



ด้านบุคคล (People) 

ธนาคารทหารไทย ควรมีการจดัอบรมและทบทวนความรู้เร่ืองผลิตภณัฑใ์ห้พนกังานธนาคารอยา่ง
สม ่าเสมอ เพื่อท่ีจะสามารถแนะน าผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้งครบถว้น ควรมีการอบรมในเร่ืองของการ
บริการ และใหพ้นกังานค านึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั 

ด้านกระบวนการ (Process)  
ธนาคารหทารไทย อาจมีการพฒันาระบบการแจง้เตือนต่างๆ เพื่อรักษาความปลอดภยัในการใช้

บริการบตัรเครดิต และอาจมีการลดขั้นตอนการตรวจสอบเอกสาร เพื่อการอนุมติับตัรเครดิตท่ีรวดเร็ว แต่
ยงัคงมีระบบบริหารความเส่ียง ท่ีสามารถลดการผิดนดัช าระหน้ีได ้ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Environment) 
ธนาคารทหารไทยควรมีการเนน้ย  ้าและทบทวนใหพ้นกังานทุกๆคนใหมี้ส่วนร่วมในการดูแลรักษา

ความสะอาดเรียบร้อยขอสาขา มีการจดัสรรท่ีนัง่ใหเ้พียงพอรองรับต่อการมาใชบ้ริการของลูกคา้และควรมี
เจา้หนา้ท่ีรักษาความปลอดภยั เพื่อรักษาความปลอดภยัและอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ
ในสาขา 
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