
 
บทท่ี 5  

สรุปผลการศึกษา และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาวิจัยในเรื่องพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการบัตรเครดิตจาก
สถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผูวิจัยมีวัตถุประสงค
เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการบัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีไมใช
ธนาคารพาณิชย และวิเคราะหถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ี
ไมใชธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  จากการสุมตัวอยางจากผูถือครองบัตร
เครดิตท่ีมีการบริโภคใชจายผานบัตรเครดิตจํานวน 320 ราย จากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร
พาณิชยท้ังส้ิน          4 สถาบัน คือ บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน)  บริษัท บัตรกรุงศรีอยุธยา 
จํากัด   บริษัท อเมริกัน เอ็กซเพรส (ประเทศไทย) จํากัด  และบริษัทไดเนอรส คลับ (ประเทศไทย) 
จํากัด  ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษาได ดังนี ้

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง และมีอายุอยูระหวาง 36–40 ป สถานภาพโสด 
ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพสวนใหญเปนพนักงานธุรกิจเอกชน/ลูกจาง มีรายได
ประมาณ 20,001 – 30,000 บาทตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัวมีประมาณ 3 คน สวนใหญ     
ผูถือครองบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย จะถือครองบัตรเครดิตของ  
ธนาคารพาณิชยรวมดวยจํานวน 1 บัตร โดยบัตรเครดิตท่ีนิยมถือครองมากท่ีสุด ไดแก บัตรเครดิต
ธนาคารกสิกรไทย รองลงมาคือบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย และบัตรเครดิตธนาคารกรุงเทพ 
ตามลําดับ ซ่ึงวงเงินท่ีผูถือครองบัตรเครดิตไดรับประมาณ 10,000 – 50,000 บาท  
 สวนพฤติกรรมการบริโภคของผูถือครองบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร
พาณิชย  กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะถือครองบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีไมใช
ธนาคารพาณิชยจํานวน 1 บัตร โดยจะนิยมถือบัตรเครดติกรงุไทยมากท่ีสุด รองลงมาคอื บัตรเครดติ
กรุงศรีจีอี บัตรเครดิตไดเนอรส คลับ และบัตรเครดิตอเมริกันเอ็กซเพรส ตามลําดับ และมีวงเงิน
บัตรเครดิตประมาณ 10,000 – 50,000 บาท การใชจายผานบัตรเครดิตเฉล่ียตอเดือนประมาณ 1 - 5 
ครั้ง มูลคาการใชจายเฉล่ียตอเดือนประมาณ 5,001 – 10,000 บาท โดยสวนใหญมีวัตถุประสงคใน
การใชบัตรเครดิตเพ่ือซ้ือสินคาและบริการ เพ่ือใชในการอุปโภคบริโภคเปนหลัก สวนสถานท่ีท่ี
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นิยมใชจายบัตรเครดิตชําระคาสินคาและบริการมากท่ีสุด 5 อันดับแรก คือ หางสรรพสินคา รานคา
ท่ัวไป สถานีบริการน้ํามัน รานอาหาร และท่ีพักแรม เชน โรงแรม รีสอรท เปนตน ซ่ึงประเภท
สินคาท่ีผูถือครองบัตรเครดิตนิยมจายดวยบัตรเครดิตมากท่ีสุด 5 อันดับแรก ไดแก เส้ือผา เครื่อง
แตงกาย สินคาอุปโภคบริโภค เชน อาหาร ผลไม  ตั๋วเดินทาง เชน เครื่องบิน รถประจําทาง น้ํามัน
เช้ือเพลิง และเครื่องหนัง เชน รองเทา กระเปา ฯลฯ สําหรับขาวสารขอมูลเกี่ยวกับบัตรเครดิตจาก
สถาบันท่ีออกบัตรเครดิต ผูถือครองบัตรจะไดรับขาวสารขอมูลโดยเฉล่ียประมาณเดือนละครั้ง ซ่ึง
ถือเปนแหลงท่ีใหขาวสารขอมูลเกี่ยวกบับัตรเครดิตแกผูถือครองบัตรเครดิตมากท่ีสุด ในสวนของ
ปญหาเกี่ยวกับบัตรเครดิตนั้น สวนใหญผูตอบแบบสอบถามไมเคยมีปญหาเกี่ยวกับการใชบัตร
เครดิต มีเพียงสวนนอยท่ีเคยมีปญหาเกี่ยวกับการใชบัตรเครดิต และปญหาท่ีพบมากท่ีสุด 3 อันดับ
แรก คือ อัตราคาธรรมเนียมในการทําบัตรและคาธรรมเนียมรายปสูงเกินไป อันดับท่ี 2 มีจํานวนผู
ประสบปญหาเทากันในสองเรื่องคือ มีคาธรรมเนียมในการชําระลาชาในอัตราท่ีสูงเกนิไปและมีการ
จํากัดวงเงินสูงสุดตอวันในการโอนหรือเบิกถอนเงินสดผานเครื่องอัตโนมัติ และอันดับสุดทายคือ 
ปญหาความไมเขาใจขั้นตอนในการทํารายการของลูกคา และสําหรับปญหาเกี่ยวกับการคางชําระ
หนี้บัตรเครดิตของผูถือครองบัตร สวนใหญไมเคยมีปญหาเกี่ยวกับการคางชําระหนี้บัตรเครดิต มี
เพียงสวนนอยเทานั้นท่ีมีปญหานี้ ซ่ึงสวนใหญมีเหตุผลในการคางชําระหนี้บัตรเครดิต คือ มี
คาใชจายฉุกเฉินอ่ืนๆท่ีไมคาดฝน รองลงมาคือมีคาใชจายมากกวารายไดครัวเรือน และสําหรับ
วงเงินบัตรเครดิตท่ีผูบริโภคไดรับสวนใหญมีวงเงินท่ีเพียงพอกับคาใชจายในปจจุบัน สําหรับผูถือ
ครองบัตรเครดิตซ่ึงเปนสวนนอยและมีวงเงินไมเพียงพอกับคาใชจายในปจจุบันนั้น สวนใหญมี
ความตองการขยายวงเงินเพ่ิมขึ้นประมาณ 50,001 – 100,000 บาท 
 จากการศึกษาในภาพรวมพบวา ปจจยัท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิตจากสถาบัน
การเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยมากท่ีสุดคือปจจัยดานความปลอดภัย มีความสําคัญมากท่ีสุดเปน
อันดับท่ี 1 รองลงมา คือปจจัยดานราคาหรือคาธรรมเนียม มีความสําคัญมากเปนอันดับท่ี 2 สวน
ปจจัยดานเง่ือนไขและสิทธิประโยชนของบัตรเครดิตมีความสําคัญจัดอยูในอันดับท่ี 3 และปจจัย
ดานการใหบริการของสถาบันผูออกบัตรเครดิต มีความสําคัญอยูในอันดับท่ี 4 สําหรับปจจัยท่ีมี
ความสําคัญนอยท่ีสุดคือปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงมีความสําคัญอยูในอันดับท่ี 5 
ตามลําดับ 
 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดของแตละปจจัย โดยเรียงลําดับตามความสําคัญของแตละปจจัย
ดังท่ีกลาวขางตน พบวา ในรายละเอียดของปจจัยดานความปลอดภัย การใหความคุมครองความ
ปลอดภัยจากผูออกบัตรโดยสามารถออกบัตรใหมทดแทนได เปนปจจัยท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด  
รองลงมาคือความสามารถในการแจงอายัดบัญชีไดตลอด 24 ช่ัวโมง เปนอันดับท่ี 2 และการให
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ความคุมครองโดยมีการประกันบัตรหายหรือถูกขโมย จัดเปนอันดับท่ี 3 สวนการใหความคุมครอง
ความปลอดภัยจากผูออกบัตรโดยใหมีการประกันอุบัติเหตุระหวางการเดินทาง จัดเปนอันดับท่ี 4 
สําหรับความปลอดภัยของผูถือบัตรในการพกพาบัตรเครดิต จัดเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญเปนอันดบั
ท่ี 5 และปจจัยท่ีมีความสําคัญเปนอันดับสุดทายในดานนี้คือ ความปลอดภัยของผูถือบัตรในการใช
จายซ้ือสินคาและบริการแทนเงินสด 
 ปจจัยดานราคาหรือคาธรรมเนียมเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญเปนอันดับท่ี 2 รองจากปจจัย
ดานความปลอดภัย  และเม่ือพิจารณาในรายละเอียดของปจจัยดานราคาหรือคาธรรมเนียมแลว 
พบวา  ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด 3 อันดับแรก คือ การท่ีไมมีการเกบ็คาธรรมเนียมแรกเขาในป
แรกหรือตลอดชีพจัดอยูในอันดับท่ี 1 การท่ีไมมีคาธรรมเนียมในการชําระเงินคืนหรือมีนอย มี
ความสําคัญเปนอันดับท่ี 2 และการเก็บคาธรรมเนียมรายปในอัตราท่ีเหมาะสม (กรณีท่ีมีการเรียก
เก็บคาธรรมเนียมรายป) มีความสําคัญอยูในอันดับท่ี 3 สําหรับอันดับท่ี 4 และ 5 คือ การมีระยะเวลา
ปลอดดอกเบ้ียหรือชําระเงินนาน และการคิดอัตราดอกเบ้ียในการผอนชําระท่ีเหมาะสม(หรือไมมี
การคิดอัตราดอกเบ้ีย) ตามลําดับ และการคิดอัตราดอกเบ้ียในการผอนชําระท่ีเหมาะสม(หรือไมมี
การคิดอัตราดอกเบ้ีย) เปนอันดับท่ี 6  สวนปจจัยท่ีมีความสําคัญเปนอันดับท่ี 7 คือการมีสวนลดเม่ือ
ปดยอดผอนชําระกอนกําหนด  และอันดับสุดทายคือการมีคาธรรมเนียมในการชําระลาชา อยูใน
อัตราท่ีเหมาะสม (หรือไมมีคาธรรมเนียมในการชําระลาชา)  
 ปจจัยดานเง่ือนไขและสิทธิประโยชนของบัตรท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดคือ บัตรเครดิตมี
ความแพรหลายเปนท่ียอมรับของรานคาท้ังในและตางประเทศ ซ่ึงมีความสําคัญจัดอยูในอับดับท่ี 1 
รองลงมาคือ สิทธิประโยชนของบัตรท่ีสามารถใชบริการจากบัตรเครดิตไดท้ังในและตางประเทศ
เปนอันดับท่ี 2 และ บัตรสามารถใชแสดงเพ่ือรับสวนลดในการใชบริการตามสถานท่ีตางๆเปน
อันดับท่ี 3 สําหรับสิทธิประโยชนของบัตรดานวงเงินสินเช่ือท่ีใหในบัตร(2 หรือ 3 หรือ 5 เทา
หรือไมจํากัด) เปนอันดับท่ี 4และดานสิทธิประโยชนท่ีสามารถเลือกชําระเต็มจํานวนหรือชําระ
บางสวนได จัดอยูในอันดับท่ี 5 สําหรับการพิจารณาเง่ือนไขการเปนสมาชิกคือรายไดขั้นต่ําของ
ผูสมัครบัตรและสิทธิประโยชนจากเง่ือนไขและสิทธิประโยชนของบัตรท่ีสามารถถอนเงินสดจาก
เครื่องอัตโนมัติได จัดอยูในอันดับท่ี 6 เทากัน สวนสิทธิประโยชนของเง่ือนไขและสิทธิประโยชน
ของบัตรท่ีมีหลายวงเงินในบัตรใบเดียว ไมวาจะเปนวงเงินซ้ือสินคา วงเงินถอนเงินสดได และ
วงเงินบัตรเครดิต มีความสําคัญจัดอยูในอันดับท่ี 7 และอันดับสุดทายคือเอกสารท่ีใชในการสมัครมี
นอยจัดเปนเง่ือนไขการเปนสมาชิกท่ีมีความสําคัญนอยท่ีสุดจัดอยูในอันดับท่ี 8 
 ปจจัยดานการใหบริการท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด 2 ดานคือในดานการสมัครท่ีมีขัน้ตอนงาย
ไมยุงยากและในดานเทคโนโลยีในการอํานวยความสะดวกท่ีมีบรกิารสอบถามขอมูลและทํารายการ
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ตางๆผานระบบโทรศัพทอัตโนมัติทุกวันตลอด 24 ช่ัวโมง  เปนปจจัยท่ีจัดอยูในอันดับท่ี 1 เทากัน 
รองลงมาคือ ในการสมัครบัตรมีระยะเวลาในการอนุมัติรวดเร็ว ในดานการตอนรับคือมีพนักงาน
ชวยแกไขปญหาไดอยางรวดเร็ว และ ในดานเทคโนโลยีในการอํานวยความสะดวกมีบริการถอน
เงินและชําระเงินผานเครื่องอัตโนมัติ ซ่ึงท้ังสามปจจัยเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญเปนอันดับท่ี 2 
เทากัน สวนอันดับท่ี 3 คือ ดานการตอนรับลูกคาท่ีมีพนักงานคอยแนะนําและตอบขอซักถาม 
สําหรับอันดับท่ี 4 คือการท่ีพนักงานยิ้มแยม บุคลิกดี มีความเปนกันเอง และอันดับ 5 คือมีบริการ
สมัครผานระบบอินเตอรเน็ตเปนอันดับสุดทาย 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญนอยท่ีสุด โดยท่ีการสงเสริมการ
ขายในรูปแบบตางๆเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดสําหรับปจจัยดานนี้ ซ่ึงสรุปไดดังนี้คือ การ
ยกเวนคาธรรมเนียมการสมัครสมาชิกจัดเปนอันดับท่ี 1  การใหของสมนาคุณกับสมาชิกใหมเปน
อันดับท่ี 2 และการจัดรายการคะแนนสะสมเพ่ือแลกรางวัลตางๆเปนอันดับท่ี 3 สวนในดานส่ือ
โฆษณาท่ีมีผลตอการเลือกถือบัตรทางดานตางๆ เปนปจจัยท่ีมีความสําคัญรองลงมา คือการโฆษณา
ทางโทรทัศน จัดอยูในอันดับท่ี 4  การโฆษณาโดยการแจกใบปลิวและการโฆษณาทางหนงัสือพิมพ 
จัดอยูในอันดับท่ี 5 เทากันและอันดับท่ี 6 คือ การโฆษณาทางวิทยุเปนอันดับสุดทาย ซ่ึงเปนปจจัยท่ี
มีความสําคัญตอการเลือกใชบริการจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยนอยท่ีสุด 
   
5.2 ขอเสนอแนะ  

จากการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการบัตรเครดิตของสถาบันการเงิน
ท่ีไมใชธนาคารพาณิชย และวิเคราะหถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิตจากสถาบัน
การเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ซ่ึงหนวยงานท่ีเกี่ยวของกับ
บัตรเครดิต และ ผูถือครองบัตรเครดิตกลุมตัวอยาง สามารถนําผลท่ีไดจากการศึกษาไปประยุกตใช
ในดานตางๆดังตอไปนี ้  
 
 1.  สถาบันที่ออกบัตรเครดิต 
  สถาบันท่ีออกบัตรเครดิต สามารถนําผลท่ีไดจากงานวิจัยนี้ไปใชในการวางแผนทาง
การตลาด และพัฒนาบริการบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยใหเหมาะสมกับ
กลุมความตองการและใหลูกคาเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด  ดังนี ้
  1.1  จากการศึกษา พบวา ปจจัยท่ีมีผูถือบัตรเครดิตกลุมตัวอยางใหความสําคัญใน
อันดับท่ีสําคัญนอยท่ีสุด คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด โดยเฉพาะในดานส่ือโฆษณา 
เนื่องจากส่ือโฆษณา สามารถใชเปนกลยุทธในการเพ่ิมจํานวนสมาชิกใหมได จากการใชส่ือโฆษณา
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ชวยเผยแพรขอมูลขาวสาร ประชาสัมพันธใหประชาชนท่ัวไปไดรูจักบัตรเครดิตของสถาบัน
การเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยท้ัง 4 สถาบันนี้มากขึ้น ดังนั้นส่ือโฆษณาจึงเปนปจจัยหนึ่งท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการขอสถาบันการเงินท้ัง 4 สถาบัน แตจากผลท่ีไดนั้น แสดงใหเห็นวา 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนปจจัยท่ีถูกจัดอันดับใหมีความสําคัญนอยท่ีสุด ดังนั้นสถาบัน
การเงินท้ัง 4 สถาบันจึงควรมีการปรับเปล่ียนกลยุทธดานส่ือโฆษณามากขึ้น โดยควรทําการเจาะ
กลุมตัวอยางเปาหมายใหมากขึ้น เชน การเพ่ิมส่ือโฆษณาทางโทรทัศน เพ่ือเนนกลุมผูถือบัตรท่ีมี
รายไดระดับปานกลาง จนกระท่ังระดับสูง และนําเสนอสิทธิประโยชนตางๆท่ีจะไดรับจากบัตร 
เพ่ือจูงใจใหประชาชนท่ัวไปสนใจและเลือกใชบริการบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินของตน 
นอกจากนี้อาจใชส่ือดานอ่ืนๆ ดวย เชน การโฆษณาทางหนังสือพิมพ ทางวิทยุ ทางอินเตอรเน็ท 
ปายโฆษณาหรือการแจกใบปลิว เปนตน โดยการเลือกใชส่ือโฆษณาแตละส่ือนั้นควรคํานึงถึงกลุม
ลูกคาเปาหมายดวย ประกอบกับการพัฒนาปจจัยดานการสงเสริมการขายตางๆ ควบคูไปดวย ซ่ึงส่ิง
เหลานี้จะทําใหปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการบัตร
เครดิตจากสถาบันท่ีไมใชธนาคารพาณิชยมากยิ่งขึ้น 
  1.2 สถาบันผูออกบัตรเครดติ ไดเนอรส คลับ และสถาบันผูออกบัตรเครดติอเมรกินั 
เอ็กซเพรส ควรขยายสํานกังานสาขาของบรษิัทมายังเขตภมิูภาคตางๆเพ่ิมขึน้ รวมถึงในเขตภาคเหนือ
ดวย เพ่ือใหกลุมผูถือครองบัตรเครดติของท้ังสองสถาบัน สามารถใชบรกิารโดยตรงไดอยางท่ัวถึง 
อีกท้ังจากการศึกษา พบวา บัตรเครดติจากท้ังสองสถาบัน ยังไมเปนท่ีตองการของรานคาบางแหง  
เนื่องจากการติดตอกับทางบรษิัทท่ีออกบัตรมีความยุงยาก และมีขั้นตอนมาก เนื่องจากเปนบรษิัท
ตางชาต ิ ทําใหรานคาบางแหงประสบปญหาหลังจากการยอมรบับัตรเครดติท้ังสอง  ดังนั้นสถาบัน  
ผูออกบัตรเครดติท้ังสองควรปรับระบบการทําขอตกลงระหวางรานคาท่ีรับบัตรกับสถาบันผูออก
บัตรท้ังสอง เพ่ือใหมีขั้นตอนท่ีงายขึ้น  
  1.3 ปจจัยดานราคาและคาธรรมเนียมเปนปจจยัท่ีมีความสําคญัมาก จากการศึกษาพบวา
ปจจัยดานนี้มีความสําคัญมาเปนอันดับท่ี 2 ดังนั้นสถาบันผูออกบัตรควรศึกษาความตองการของผู
ถือครองบัตรท่ีมีตอปจจัยทางดานนี้ เพ่ือปรับราคา คาธรรมเนียม หรืออัตราดอกเบ้ียใหตรงตาม
ความตองการ และเปนท่ียอมรับไดสําหรับผูถือครองบัตรเครดิตของสถาบันการเงินนั้นๆดวย ซ่ึง
จากผลการศึกษาดานสภาพปญหาเกี่ยวกับบัตรเครดิต พบวา ผูถือบัตรเครดิตกลุมตัวอยาง สวนใหญ
จะมีปญหาในเรื่องอัตราคาธรรมเนียมในการทําบัตรและคาธรรมเนียมรายปสูงเกินไป ดังนั้น
สถาบันการเงินท่ียังมีการคิดคาธรรมเนียมแรกเขาหรือรายปในอัตราสูง ควรจะลดราคาหรือ
คาธรรมเนียมใหต่ําลง อันจะสงผลใหมีผูถือครองบัตรเครดิตมากขึ้น 
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 1.4  การคํานึงถึงรายไดของกลุมลูกคาเปาหมาย ซ่ึงจากเง่ือนไขในการกําหนดฐาน
รายไดขั้นต่ําสําหรับผูสมัครบัตรของแตละสถาบันนั้น ควรมีการศึกษาถึงจํานวนประชาชนท้ัง
ประเทศท่ีมีฐานรายไดดังท่ีกําหนดนั้นวามีจํานวนเทาใด หากมีจํานวนนอยควรลดฐานรายไดขั้น
ต่ําลง (แตตองไมต่ํากวาฐานรายไดขั้นต่ําท่ีธนาคารแหงประเทศไทยกําหนด)  เพ่ือการขยายฐาน
สมาชิกใหมเพ่ิม  โดยจากผลการศึกษาแสดงใหเห็นวาการกําหนดฐานรายไดขั้นต่ําเฉล่ียตอเดือน
ของสถาบันผูออกบัตรนั้น หากสถาบันใดกําหนดฐานรายไดขั้นต่ําไวต่ํากวาสถาบันผูออกบัตรอ่ืนๆ 
สถาบันแหงนั้นจะมีจํานวนผูสมัครบัตรมากกวา และมีจํานวนสมาชิกท่ีถือครองบัตรเครดิตของ
สถาบันแหงนั้นมากกวา เปนตน 

 
  2.  ผูถือครองบัตรเครดิต 
  2.1  ผูถือบัตรควรคํานึงถึงประโยชนใชสอยของบัตรเครดิต โดยเลือกถือบัตรเครดิตให
เหมาะสมกับพฤติกรรมการบริโภคของผูถือบัตรแตละคน เชน หากผูถือบัตรมีพฤติกรรมชอบ
เดินทางทองเท่ียวตางประเทศ ตองการวงเงินจากบัตรเครดิตสูงหรือไมมีการจํากัดวงเงิน และนิยม
การชําระคืนหนี้เต็มจํานวน ผูบริโภคกลุมนี้ควรเลือกถือบัตรเครดิตประเภทบัตรเครดิตท่ีใชไดท้ังใน
ประเทศและตางประเทศ เชน บัตรเครดิต ไดเนอรส คลับ หรือ บัตรเครดิต อเมริกันเอ็กซเพรส สวน
ผูท่ีมีความตองการใชบัตรไดท้ังในประเทศและตางประเทศ แตตองการเลือกชําระเต็มจํานวนหรือ
ชําระบางสวนได โดยไมตองการวงเงินสูงมากนัก อีกท้ังหากมีฐานเงินเดือนขั้นต่ําไมสูงมากนัก 
ควรเลือกถือบัตรเครดิตประเภท บัตรเครดิตกรุงไทย หรือบัตรเครดิตกรุงศรีจีอี เปนตน 
  2.2  ผูถือบัตรควรคํานึงถึง คาธรรมเนียมตางๆ เชน คาธรรมเนียมในการสมัครสมาชิก
คาธรรมเนียมรายป คาธรรมเนียมในการชําระเงินลาชา คาธรรมเนียมในการเบิกถอนเงินสด
ลวงหนา รวมถึงอัตราดอกเบ้ียตางๆ จะตองไมสูงจนเกินไป 
  2.3  ผูท่ีตองการสมัครสมาชิกบัตรเครดิต ควรศึกษาขอมูลเกี่ยวกับบัตรเครดิตใหเขาใจ
อยางละเอียดกอนตัดสินใจเลือกใชบริการบัตรเครดิตจากสถาบันตางๆ 
 
 3.  ขอเสนอแนะในการศึกษาคร้ังตอไป  

 3.1 ควรศึกษาถึงมูลคาในการเบิกถอนเงินสดโดยเฉล่ียตอเดือน วามีการเบิกถอนใน
อัตราเทาใด หรือจํานวนครั้งในการเบิกถอนเงินสดตอเดือนเทาใด   เนื่องจากงานการศึกษานี้ไดขาด
คําถามในสวนนี้ไป ซ่ึงเปนคําถามท่ีจะชวยใหเห็นถึงสภาพทางการเงินของผูถือบัตรเครดิตไดอีก
ทางหนึ่ง 
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3.2 ควรทําการศึกษาใหคลอบคลุมถึง สภาพปญหาการใชบริการจากบัตรเครดิต สภาพ
ปญหาการคางชําระหนี้บัตรเครดิต ความคิดเห็นของผูถือครองบัตรเครดิต และเปรียบเทียบความ
แตกตางระหวางการเลือกใชบริการบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชยและการเลือกใชบริการบัตร
เครดิตจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยวามีความแตกตางกนัอยางไร ท้ังขอจํากัด เง่ือนไข
การใหบริการ สามารถนํามาเปนแนวทางในการปรับปรุง แกไข พัฒนาประสิทธิภาพของสถาบัน    
ผูออกบัตรเครดิต และเพ่ือใหตรงตามความตองการและเกิดความพึงพอใจสูงสุดแกลูกคาท่ีถือครอง
บัตรตอไป   

3.3  ควรศึกษาเปรยีบเทียบความแตกตางระหวางบัตรเครดติจากสถาบันการเงินท่ีไมใช
ธนาคารพาณิชยประเภทตางๆ เชน ประเภทบัตรผอนสินคา บัตรหางสรรพสินคา และบัตรเครดิตท่ี
ใชไดท่ัวๆไป เพ่ือใหทราบถึงขอมูลรายละเอียดของบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร
พาณิชยประเภทตางๆ อันจะกอใหเกิดประโยชนตอสถาบันตางๆท่ีเกี่ยวของกับบัตรเครดิต ผูถือ
ครองบัตรเครดิต และประชาชนท่ีสนใจใหมีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับบัตรเครดิตจากสถาบัน
การเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยมากยิ่งขึ้นตอไป 
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