
บทที่  2
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

ในการศึกษาเกี่ยวกับ  “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิตธนาคารไทย
พาณิชย จํากัด (มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม”  คร้ังนี้  ผูศึกษาไดศึกษาคนควา
เอกสาร  แนวคิดทฤษฎีตาง ๆ  ที่เกี่ยวของ  ดังนี้

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชจายในการบริโภค  (Other  influence on consumption spending)
รําพึง   เวชยันตวุฒิ  (2542)  ไดกลาวถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชจายในการบริโภคดัง

ตอไปนี้
1)  จํานวนเงินสดที่บุคคลมีอยู  ถาบุคคลมีเงินสดอยูในมือเปนจํานวนมากก็มีแนวโนมที่

จะใชจายเพื่อการบริโภคมาก  แตถาบุคคลมีเงินสดอยูในมือเปนจํานวนนอยก็จะมีแนวโนมใน
การใชจายเพื่อการบริโภคนอยลง

2)  จํานวนทรัพยสินที่มีสภาพคลองสูง  (Highly  liquidity  assets)  ที่บุคคลมีอยู  ถาบุคคล
มีทรัพยสินที่มีสภาพคลองสูงในมือมาก  โอกาสในการใชจายเพื่อการบริโภคจะมาก  แตถามีทรัพย
สินที่มีสภาพคลองสูงอยูในมือนอย  ก็ยอมมีโอกาสที่จะใชจายเพื่อการบริโภคนอย

3)  จํานวนสินคาคงทนถาวร  (Durable  goods)  ที่บุคคลมีอยู  สินคาสําหรับบริโภคมี  2  
ชนิด  คือ  สินคาประเภทไมคงทนถาวร  (nondurable  Goods)  เชน  อาหาร  เครื่องดื่ม  และเครื่อง
นุงหม  เปนตน  และสินคาประเภทคงทนถาวร  (durable  Goods)  เชน  รถยนต  ตูเย็น  โทรทัศน  
วิทยุ  และพัดลม  เปนตน  ถาบุคคลมีสินคาประเภทคงทนถาวรอยูแลวเปนจํานวนมาก  โอกาสที่จะ
ซ้ือหามาใหมก็มีนอย  เพราะสินคาเหลานี้มีอายุการใชประโยชนยาวนานหลายป  แตถาบุคคลมีสิน
คาประเภทคงทนถาวรอยูแลวเปนจํานวนนอย  จึงมีแนวโนมที่จะซื้อหามาใหมมากขึ้น

4)  การคาดคะเนเกี่ยวกับราคาสินคาในอนาคต  ถาผูบริโภคคาดวา  ปริมาณสินคาจะขาด
แคลนหรือคาดวาราคาสินคาจะสูงขึ้น  ผูบริโภคจะพากันซื้อสินคามากักตุนไวมากขึ้น  แตถาผู
บริโภคคาดวาปริมาณสินคาจะลนตลาดหรือคาดวาราคาสินคาจะลดลงแลว  ผูบริโภคจะชะลอ
การซื้อไวกอน  โดยรอใหราคาลดลงถึงที่สุดกอนจึงจะซื้อ

5)  เครดิตเพื่อการบริโภคและอัตราดอกเบี้ยเงินกู  ปกติวงการธุรกิจมักใหเครดิตเพื่อการ
บริโภคโดยระบบการซื้อขายแบบผอนสง  ซ่ึงขึ้นอยูกับอัตราดอกเบี้ยเงินกู  กลาวคือ  ถาอัตราดอก
เบี้ยเงินกูต่ํา  ธุรกิจที่ใหเครดิตซื้อขายแบบผอนสงมีตนทุนการดําเนินงานต่ํา  จึงสามารถใหเครดิต

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



6

ในระยะยาวได  ดวยการเรียกเก็บเงินงวดแรก  (down  payment)  ต่ํา  และจํานวนงวดจะมากขึ้น  แต
ละงวดผูซ้ือจะจายแตเพียงเล็กนอย  จึงไมคอยเดือดรอน  ทําใหการบริโภคหรือการซื้อขายแบบผอน
สงเพิ่มขึ้น  แตถาอัตราดอกเบี้ยเงินกูสูง  ธุรกิจที่ใหเครดิตซื้อขายผอนสงที่มีตนทุนดําเนินงานสูง  จึง
ไมสามารถใหเครดิตในระยะยาวได  ดังนั้นจึงกําหนดเงินงวดแรกไวมากและจํานวนงวดนอยลง  
แตละงวดผูซ้ือจะตองจายเงินมากขึ้น  ซ่ึงจะทําใหผูซ้ือหรือผูบริโภคเดือดรอน  ดังนั้นผูบริโภคจึง
ซ้ือนอยลง

6)  การคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดในอนาคต  ถาผูบริโภคคาดคะเนวารายไดในอนาคตของ
เขาจะสูงขึ้น  ผูบริโภคมีแนวโนมจะใชจายเพื่อการบริโภคมากขึ้น  (เก็บออมนอยลง)  โดยหวังวา
รายไดที่จะเพิ่มขึ้นในอนาคตจะสามารถชดเชยการออมที่ต่ําลงในปจจุบันได  แตถาผูบริโภคคาดวา
ในอนาคตเขาจะมีรายไดลดลง  หรือจะไมมีรายไดแลว  ผูบริโภคจะลดการใชจายเพื่อการบริโภคลง
โดยเตรียมเก็บออมเงินเพิ่มขึ้นเพื่อจะไมใหเดือดรอนในอนาคต

7)  ประเภทของรายไดที่ผูบริโภคไดรับ  ปกติรายไดที่บุคคลไดรับจะมีสองประเภท
ใหญ ๆ  คือ  รายไดประจําที่แนนอน  (permanent  income)  และรายไดที่ไมแนนอน  (temporary  
income)  โดยท่ัวไปแลวผูบริโภคที่มีรายไดประจําแนนอนมักมีแนวโนมในการใชจายเพื่อการ
บริโภคมากกวาผูมีรายไดไมแนนอน

8)  การเล่ือนเวลาในการบริโภค  (Time  preference)  ของบุคคล  ถาบุคคลคิดวาอนาคต
เปนสิ่งที่ไมแนนอนแลว  เขาจะคิดวาเขาควรจะบริโภคเสียกอนในปจจุบันมากกวาในอนาคต  ดัง
นั้นแนวโนมของการใชจายเพื่อการบริโภคในปจจุบันจะสูงขึ้น  แตถาบุคคลคิดวาอนาคตสดใสและ
แนนอนเขาจะเลื่อนการบริโภคในปจจุบันใหนอยลงเพื่อการบริโภคที่มากขึ้นในอนาคต  ดังนั้นแนว
โนมของการใชจายเพื่อการบริโภคจะต่ําลง

9)  รสนิยมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลง  เมื่อผูบริโภคมีรสนิยมเปลี่ยนแปลงไปในลักษณะ
ของการชอบหรือไมชอบ  และชอบมากขึ้นหรือชอบนอยลงแลวก็ยอมทําใหการใชจายเพื่อการ
บริโภคเปลี่ยนแปลงตามไปดวย

10)  การเอาอยางในการบริโภค  (Demonstration  effects)  โดยทั่วไปแลวผูบริโภคมักเอา
อยางหรือตามอยางผูอ่ืนในการบริโภคเสมอ  ดังนั้นถาผูบริโภคมีโอกาสอยูใกลชิดหรือเปรียบเทียบ
กับบุคคลอื่นแลว  ยอมจะเอาอยางในการบริโภคในลักษณะที่เห็นเขามี  ก็อยากจะมีตาม  เห็นเขาได  
ก็อยากจะไดตาม

11)  ระดับการศึกษาของผูบริโภค  โดยทั่วไปแลว  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงมักมี
แนวโนมในการใชจายเพื่อการบริโภคสูงกวาผูบริโภคที่มีการศึกษาต่ํา  ทั้งนี้เนื่องจากผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาสูงจะเลือกบริโภคสินคาหรือบริการที่มีคุณภาพสูง  ซ่ึงยอมมีราคาสูงและทําใหราย
จายเพื่อการบริโภคสูงกวา
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12)  การเก็บภาษีอากรของรัฐบาล  ถารัฐบาลเก็บภาษีอากรเพิ่มขึ้นยอมทําใหรายไดของผู
บริโภคหลังจากหักภาษีอากรแลวเหลือนอยลง  ยอมสามารถใชจายเพื่อการบริโภคนอยลง  แตถารัฐ
บาลเก็บภาษีอากรนอยลงก็จะมีผลทําใหรายจายเพื่อการบริโภคของประชาชนสูงขึ้น

13)  ลักษณะการกระจายรายไดในสังคม  ถาสังคมใดมีการกระจายรายไดเปนไปอยางเทา
เทียมกัน  ยอมทําใหรายจายเพื่อการบริโภคของประชาชนในสังคมนั้นสูงกวาในสังคมที่การกระจาย
รายไดมีความเหลื่อมลํ้ากันเปนอันมาก  ทั้งนี้เพราะผูมีรายไดสูงจะมีการออมมากขึ้น  แตผูมีรายได
ต่ําซึ่งมีอยูเปนจํานวนมากก็มีรายไดไมเพียงพอที่จะใชจายเพื่อบริโภคได  ดังนั้นจึงทําใหรายจายเพื่อ
การบริโภคโดยสวนรวมอยูในระดับต่ํา

14)  การโฆษณาสินคา  การโฆษณาสินคาหรือบริการยอมมีสวนจูงใจในการใชจายเพื่อ
การบริโภคของผูบริโภคเสมอ  ไมมากก็นอย

15)  การขยายตัวของตลาดสินคาหรือบริการ  การขยายตัวของตลาดสินคาหรือบริการ
ยอมมีผลทําใหผูบริโภคสามารถซื้อหาสินคาหรือบริการไดสะดวกขึ้น  ซ่ึงยอมมีผลกระทบตอยอด
รวมของรายจายเพื่อการบริโภคโดยตรง

16)  ปจจัยอ่ืน ๆ  เชน  ฤดูกาล  คานิยม  หรือขนบธรรมเนียม  ประเพณี  และวัฒนธรรม  
เปนตน  ก็ยอมมีผลกระทบตอการใชจายเพื่อการบริโภคของประชาชนไมนอย

ความสัมพันธการบริโภค  พบวา  การบริโภคนั้นถูกกําหนดดวยปจจัยหลาย ๆ  ตัว  และ
ปจจัยเหลานี้สามารถเปลี่ยนแปลงไดอยูตลอดเวลา  แมวาจะในระยะเวลาอันสั้นก็ตาม  ซ่ึงปจจัย
เหลานี้ มีผลตอการเปลี่ยนแปลงการบริโภคอยูเสมอ  แตบางอยางก็อาจจะเกิดผลในทางลบไดเชน
กัน  จึงเสมือนเปนการชดเชยกันไปในตัว

ทฤษฎีอรรถประโยชน  (Marginal  Utility  Theory)
ประพันธ  เศวตนันทน และไพศาล  เล็กอุทัย (2544) ไดกลาวถึงทฤษฎีอรรถประโยชน  

ไวดังนี้
อรรถประโยชน  (Utility)  หมายถึง  ความพอใจในสินคาหรือบริการที่เกิดขึ้นเฉพาะตัว

บุคคล  และความพอใจเปนนามธรรม  จึงไมสามารถใชเครื่องมือวัดคาอรรถประโยชนของสินคา
หรือบริการไดแนนอน  สินคาอยางเดียวกันสําหรับคนหนึ่งกับอีกคนหนึ่งยอมมีคาไมเทากัน  เชน  
บัตรเครดิตสําหรับใชไดทั่วโลก  (VISA,  Master  Card)  มีคามากที่สุดสําหรับคนที่ไดเดนิทางไป
ตางประเทศ  แตคนที่ไมไดเดินทางไปตางประเทศกลับสนใจเฉพาะบัตรเครดิตที่ใชไดในประเทศ
เทานั้น

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



8

อรรถประโยชนหนวยสุดทาย  (Marginal  Utility)
อรรถประโยชนหนวยสุดทาย  (MU)  คือ  อรรถประโยชนที่ผูบริโภคไดรับเพิ่มขึ้นจาก

การบริโภคสินคาเพิ่มขึ้น  1  หนวย  เชน  เรามีบัตรเครดิตใบที่  1  ใหคาอรรถประโยชนแกบัตร
เครดิตใบที่  1  คิดเปนตัวเลขเทากับ  300  หนวย  สําหรับบัตรเครดิตใบที่  2  เราใหคาอรรถ
ประโยชนเทากับ  200  หนวย  ดังนั้นอรรถประโยชนหนวยสุดทายของบัตรเครดิตใบที่  1  คือ  300  
หนวย  (MU  ใบที่  1  =  300)  และอรรถประโยชนหนวยสุดทายของบัตรเครดิตใบที่  2  คือ  200  
หนวย  (MU  ใบที่  2  =  200)  และอรรถประโยชนรวมทั้งสิ้น  (Total  Utility,  TU)  คือ

∑=+= iMUMUMUTU 21

เพราะฉะนั้นตามตัวอยางขางตน  MU1 + MU2 =  300 + 200  =  TU  คือ  500  หนวย

เหตุผลในการกําหนดใหสินคามีคาอรรถประโยชน
การที่นักเศรษฐศาสตรกําหนดใหอรรถประโยชนมีคาเปนตัวเลข  ก็เพื่อจะไดจัดลําดับ

ความพอใจใหเห็นไดชัดเจนมากขึ้นเทานั้น  โดยเปนการกําหนดคะแนนความพอใจของสินคาหรือ
บริการแตละชนิด  ทําใหเรารูระดับความพอใจของผูบริโภควา  สินคาใดไดรับความพอใจจากผู
บริโภคสูงสุด  และสินคาที่ไดรับความพอใจรองลงมาตามลําดับ

หนวยของอรรถประโยชน
การกําหนดคาอรรถประโยชนเปนไปตามความสมัครใจของผูบริโภค  จึงไมมีมาตรฐาน

แนนอน  อาจเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลาเพียงชั่ววูบเดียวที่อารมณไดเปล่ียนไป  อยางไรก็ดีในชวง
เวลาสั้น ๆ  ก็เปนแนวคิดที่มีประโยชน  สําหรับหนวยอรรถประโยชนจะนับกันอยางไรเพราะเปน
การวัดสิ่งที่เปนนามธรรม  (subjective  concept)  เราจึงสมมติวา  อรรถประโยชนมีหนวยเปน  “ยูทิ
ล  (utils)”
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ตารางที่  2    คาอรรถประโยชนรวม  (TU)  และอรรถประโยชนหนวยสุดทาย (MU) ในการบริโภค
บัตรเครดิตของนายสมชาย  (หนวย : ยูทิล)

จํานวนบัตรเครดิตบัตรที่ อรรถประโยชนสุดทาย
(Marginal  Utility)

อรรถประโยชนรวม
(Total  Utility)

1 100 100
2 60 160
3 20 180
4 0 180
5 -50 130

จากตารางที่  2  ถาสมชายมีบัตรเครดิตจํานวน  3  บัตร  ยอมมีความรูสึกวาตนเองมีความ
พอใจรวมสูงกวาการมีบัตรเครดิต  2  บัตรไมมากนัก  ความรูสึกเชนนี้แสดงโดยคาอรรถประโยชน
รวม  (total  utility)  คือ  คาอรรถประโยชนรวมระหวางบัตรเครดิต  2  ใบ  และ  3  ใบ  คือ  TU2  =  
160  และ  TU3  =  180  ยูทิล  ซ่ึงแตกตางกันเพียง  20  ยูทิลเทานั้น  ตอมานายสมชายไดรับขอเสนอ
บัตรเครดิตใหเปนใบที่  4  ความรูสึกในขณะนั้น  คือ ไมอยากไดบัตรเครดิตใบที่  4  อีกแลว  แตถา
ไดมาเพิ่มอีก  ก็จะมีความรูสึกเฉย ๆ  ไมใยดีกับสิ่งที่ไดรับ  แตก็ไมถึงกับเปนความทุกขใจ  คาอรรถ
ประโยชนหนวยที่  4  จึงเทากับ  0  ตอมาไดบัตรเครดิตใบที่  5  นายสมชายรูสึกตัวทันทีวา  ตนเอง
คงไมสามารถบริโภคบัตรเครดิตใบที่  5  ไดแนนอน  และการไดบัตรเครดิตใบที่  5  ไดกลายเปน
ความทุกข  กลายเปนสรางความไมพอใจใหแกตนเอง  ดังนั้นคาอรรถประโยชนหนวยสุดทายของ
บัตรเครดิตใบที่  5  จึงกลายเปนคาติดลบเปนจํานวน  -50  หมายความวานายสมชายไมตองการอยาง
ยิ่งนั่นเอง  คาติดลบหมายความถึงความไมพอใจเปนทุกข  ยิ่งมีคาติดลบมากเทาไรก็หมายความวา  
ผูบริโภคก็ยิ่งมีความไมพอใจมากขึ้นเทานั้น

ทฤษฎีกบกระโดด
เนื่องจากแนวคิดทฤษฎีกบกระโดดเปนแนวคิดที่คอนขางใหมสําหรับสังคมไทย  ดังนั้น

จึงมีนักวิชาการและผูรูเพียงไมกี่ทานที่ใหความสนใจตอแนวคิดนี้  ซ่ึงผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควา
พอสรุปไดดังตอไปนี้

เทื้อน   ทองแกว  (2547)  ไดกลาวถึงทฤษฎีกบกระโดดไวโดยสังเขป คือ
แนวคิดในการทํางานหรือการพัฒนามีหลายแบบ แลวแตวาใครจะเลือกใชแบบใดตัว

อยางการทํางานในแนวคิดแบบยั่งยืนหรือแบบแนนอนมั่นคง จะเปนแนวคิดทางทฤษฎีแบบคอย
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เปนคอยไป เติบโตจากฐานรากเบื้องตน  คอย ๆ  เรียนรูและสะสมประสบการณ  คอย ๆ  เติบโต
หรือกาวหนา แบบนี้ผลงานที่เกิดขึ้นอาจจะชาแตมัน่คง  เพราะใชประสบการณและเวลาสะสม คลาย
กบัวธีิการเพาะเมลด็พนัธุพชืแลวนาํไปปลกูเปนตนไมใหญ  พืชแตละตนกวาจะเจริญเติบโตเต็มที่อาจ
ใชเวลาเปน 10 - 20 ป แตตนไมจะหยั่งรากลึก จะยืนตนสูลมฝนที่รุนแรงได

อีกแนวคิดหนึ่งในการทํางานที่หวังผลเร็ว จึงตองหาวิธีการทําใหเกิดผลเร็ว อยางเชนตัว
อยางการปลูกตนไมดังกลาวขางตน แทนที่จะเพาะเมล็ดเปนตนออนแลวนําไปปลูก จะใชวิธีการโต
แลวเรียนลัด คือไปซื้อตนไมใหญมาปลูก  พอตนไมรอดก็ออกดอกออกผลเร็ว แตตนไมประเภทนี้
จะมีรากตื้น  วิธีการทํางานแบบนี้เรียกวา  ทํางานแบบกาวกระโดดหรือเรียกวา  ทฤษฎกีบกระโดด

ทุกคนคงรูจักกบ  กบเปนสัตวคร่ึงบกครึ่งน้ํา  มีขาคูหลังยาวจึงสามารถกระโดดไดไกล  
จึงนําเอาวิธีการกระโดดของกบมาใชอธิบายวิธีการทํางานทฤษฎีกบกระโดด  นํามาใชกันมากใน
ปจจุบันเพราะทําใหไดผลเร็ว  ทํานองโตแลวเรียนลัดดังกลาวมาแลว

ทฤษฎีกบกระโดดจะทําเชนเดียวกับกบ  คือ  เลือกเปาหมายที่ตองการแลวกระโดดไปอยู 
ณ จุดที่ตองการ  การที่จะใหประสบความสําเร็จในการนําทฤษฎีนี้มาใชคงจะประกอบดวยปจจยัที่
เอื้อหลายประการ คือ

1.  สถานที่ที่จะกระโดดไปหรือเปาหมายจะตองชัดเจนและเพื่อน ๆ  กบรูวาเปาหมายเปน
อยางไร ทําไดจริงหรือเปลา ปลอดภัยหรือเปลา สังคมชาวอื่นเขาเห็นดวยหรือเปลาและที่สําคัญเจา
ของเปาหมายเดิมมีหรือไม เขายินยอมหรือไม เพราะเขาเปนเจาของพื้นที่เดิมอยูแลว เรากระโดดเขา
ไปอยูในพื้นที่คนอื่นที่มีเจาของ ก็ยอมไดรับความรังเกียจหรือกีดกันได  เพราะไปแยงพื้นที่หรือเปา
หมาย จึงตองเลือกพื้นที่เปาหมายใหชัดเจน  ถูกตองและเปนที่ยอมรับของผูเกี่ยวของ

2.  เพื่อนรวมฝูงหรือกลุมพรอมจะกระโดดตามหรือเปลา  เพราะกบก็เหมือนคนจะตองมี
กลุมมีพวก  การทํามาหากินก็ตองมีกลุมหรือสังคม  ถาหากวากระโดดออกไปแลวไปแตตัวคนเดียว
ก็จะเปนกบหลงฝูง  เพื่อนไมไปดวย  การกระโดดออกไปจึงตองถามเพื่อนฝูงดวย

3.  จังหวะกาวกระโดดเหมาะสมหรือไม หมายถึง สถานการณขณะนั้นไดมีการตรวจสอบ
สภาพแวดลอมทั่วไปหรือบรรยากาศ  ถาเปนในหนวยงานเรียกวา  บรรยากาศองคการเปนอยางไร 
ถาเปนชวงการแขงขันตองการกบที่แข็งแรงกระโดดไดไกล  ก็จะเปนที่ช่ืนชมประสบความสําเร็จ 
ถาเปนชวงการแกงแยงก็อาจจะเดือดรอนได  บรรยากาศหรือสภาพแวดลอมก็เปนปจจัยที่จะ
พิจารณาเหมือนกัน

4.  กระโดดไปแลวไปกระทบกระเทือนคนอื่นหรือเปลา  กระโดดไปไมดูตามาตาเรือ  ไป
โดนหรือกระทบคนอื่น  ก็จะไดรับผลตอบสนองยอนกลับจะไดไมคุมเสีย
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5.  มีความมั่นใจกอนตัดสินใจกระโดด  การสํารวจขอมูลเบื้องตนถือวาเปนสิ่งจําเปนก็คือ  
การวิเคราะหสถานการณผลไดผลเสียใหถองแทและเตรียมหาทางกระโดดกลับมาที่เดิมไวดวย  ถา
หากวาที่ใหมไมเหมาะสมกระโดดออกไปได  และเมื่อคิดจะกระโดดกลับก็กลับไดอยางปลอดภัย

ทฤษฎีกบกระโดดกับทฤษฎีโตแลวเรียนลัดจะคลายกัน คือ การทํางานแบบกาวกระโดด 
ไมเปนไปตามลําดับขั้นตอนที่ควรจะเปน  เหตุผลก็เพราะชา  ถาปลอยใหเปนไปตามขั้นตอน 
ทํานองวาซ้ือตนไมใหญมาปลูกยอมโตเร็วกวาเพาะเมล็ด  เพราะเติบโตชาและผลก็ยังไมแนนอน 
เนื่องจากมีระยะยาว  โอกาสเสี่ยงภัยสูงและเสียเวลาและพลังงานมาก  ทฤษฎีกบกระโดดจึงมีการนํา
มาประยุกตใชแตก็ตองพิจารณาสถานการณเปนสําคัญและตองกลาไดกลาเสียหรือกลาตัดสินใจ  

เรืองวิทย   เกษสุวรรณ  (2547)  กลาวถึง  ทฤษฎีกบกระโดด  วาเปนแนวคิดที่มาพรอมกับ
โลกาภิวัตนซ่ึงแกไขแนวคิดเรื่องการไดเปรียบเชิงเปรียบเทียบ (comparative advantage)  กลาวคือ 
แตเดิมนั้นแนวคิดการไดเปรียบเชิงเปรียบเทียบสอนวา ใหแตละประเทศผลิตสิ่งที่ตนถนัดแลวนํามา
แลกเปลี่ยนกัน  ดั่งนี้แลวโลกจะไดบริโภคสินคามากขึ้น  แตโลกาภิวัตนกลับสอนใหมวา 
ทรัพยากรของโลกไหลขามไปมาหากันไดโดยไมมีพรมแดน  การผลิตจึงไมขึ้นอยูกับทรัพยากร  แต
ขึ้นอยูกับ  "สมอง"  ที่รูจัก  "ฉวยโอกาส"  ยุคแหงโลกาภิวัตนนั้น มนุษยสามารถนําทรัพยากรมาจาก
ที่ใด ๆ  ก็ได  ไมวาจะเปนเงินทุน  ทักษะ  หรือแรงงาน

ทฤษฎีกบกระโดดจึงสอนใหคนรูจักวิเคราะหสภาพแวดลอมเพื่อ  "หาโอกาส"  และแปร
เปล่ียน  "โอกาส"  เปน  "กลยุทธ"  และ  "การปฏิบัติ"  หากสบชองจริง ๆ  อาจรวยไมรูเร่ือง  ดังมี
คนมีเงินเปนหมื่นเปนแสนลานเปนตัวอยาง

ทฤษฎีกบกระโดดสอนใหใชเทคนิคใหม ๆ  เชน  รูจักสมยอมกัน  (collusion)  ใชคนที่
สามคอยเชื่อมประโยชน  (third-party  linkage  mechanism)  รูจักสรางพันธมิตรเชิงกลยุทธ 
(strategic  alliances)  และควบรวมหรือเขาครอบงํากิจการ  (marger and takeover) ทั้งนี้ ตัวที่จะตัด
สินการเลือกใชเทคนิคเหลานี้อยูที่ตนทุนการดําเนินการกับผลประโยชนที่จะเกิดขึ้น  โดยตองรูจัก
คิดคํานวณและหาจังหวะกันเอาเอง

แนวความคิดของโอกาสทางการตลาด  (The  Concept  of  marketing  opportunity)
อัจจิมา   เศรษฐบุตร  และสายสวรรค  วัฒนพานิช  (2544)  ไดกลาวถึงแนวความคิดของ

โอกาสทางการตลาดวา
“โอกาสของบริษัท  เปนการกระทําทางการตลาด  ซ่ึงบริษัทหนึ่ง ๆ  เห็นวาจะได

ประโยชนที่แตกตางกันออกไปจากของบริษัทคูแขงขัน”
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ซ่ึงสามารถมองหาโอกาสที่จะทําใหบริษัทเจริญกาวหนาไดโดยการพิจารณาจากระบบ
การตลาดและควรวิเคราะหใน  3  ระดับ  ดังนี้

ระดับแรก  พิจารณาวา  โอกาสเหลานี้จะเกี่ยวของกับกิจกรรมดานสินคา – ตลาดใน
ปจจุบันหรือไม  ซ่ึงเราเรียกโอกาสนี้วาเปน  intensive  growth  opportunities

ระดับที่สอง  พิจารณาวา  เปนโอกาสที่เกี่ยวของกับระบบการตลาดที่สําคัญของบริษัท
หรือไม  เรียกวา  integrative  growth  opportunities

ระดับที่สาม  พิจารณาวา เปนโอกาสที่นอกเหนือจากระบบการตลาดที่บริษัทเปนอยู  
เรียกวา  diversification  growth  opportunities

การมองหาโอกาสที่เกี่ยวกับการขยายตลาด – สินคา  (intensive  growth)  เหมาะสําหรับ
บริษัทที่ยังไมไดใชโอกาสที่มีอยูใหเต็มที่ในสวนที่เกี่ยวกับสินคาและตลาดของบริษัทในปจจุบัน  
Mr. Ansoff  ไดแบงแยกการขยายการเจริญเติบโตโดยการทําเปนตาราง  ดังรูปที่  1.1  ซ่ึงแบงออก
เปน  3  ชนิดใหญ ๆ  คือ  (อัจจิมา   เศรษฐบุตร  และสายสวรรค  วัฒนพานิช,  2544)

1.  การเจาะตลาด  (Market  penetration)  หมายถึง  บริษัทไดพยายามเพิ่มยอดขายของสิน
คาปจจุบันในตลาดปจจุบัน  โดยการเพิ่มความพยายามทางการตลาดมากขึ้น  นั่นคือ อาจจะกระทํา
ไดโดย

ก.  บริษัทกระตุนลูกคาใหเพิ่มอัตราการใช  โดยใหซ้ือในปริมาณที่มากขึ้น  พยายาม
ปรับปรุงสินคา  แนะวิธีการใชสินคาใหม ๆ  เสนอราคาที่จูงใจ  เพื่อใหลูกคาใชมากขึ้น

ข.  บริษัทเพิ่มความพยายามมากขึ้น  โดยการแยงลูกคามาจากสินคาของคูแขงขัน  โดย
การปรับปรุงสินคาใหแตกตางจากยี่หอคูแขงขัน  และทําการสงเสริมการขายจุดนั้น

      Present      New
      Product      Product

Present 1)  Market 3)  Product
market       penetration       development

New 2)  Market 4)  (Diversification)
market      development
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ค.  บริษัทพยายามจูงใจผูที่ไมเคยใชสินคา (non–user) ใหหันมาทดลองใช โดยการ
แจกสินคาฟรี  และเสนอขอจูงใจหรือลดราคาและโฆษณาวิธีการใชใหม ๆ

2.  การพัฒนาตลาดใหม  (Market  development)  บริษัทพยายามเพิ่มยอดขายโดยการนํา
สินคาที่บริษัทมีอยูในปจจุบันไปขายยังตลาดใหม ๆ  มีวิธีทําได  2  ทาง  คือ

ก.  บริษัทเปดตลาดในเขตใหม  เชน ขายที่จังหวัดอื่น ภาคอื่น หรือประเทศอื่น ๆ
ข.  พยายามดึงดูดสวนแบงตลาดอื่น ๆ  โดยการปรับปรุงวิธีการบอกเลาสินคาใหดึงดูด

สวนแบงตลาดอื่น ๆ  หรืออาจจะขายผานชองทางการจําหนายแบบอื่น ๆ  หรือโฆษณาผานสื่ออ่ืน ๆ
3.  การพัฒนาปรับปรุงสินคา  (Product  development)  บริษัทพยายามปรับปรุงสินคา

ใหม ๆ  และขายในตลาดเดิมของบริษัท  ซ่ึงมีวิธีทําได  3  ประการ คือ
ก.  พัฒนาลักษณะสินคาใหมโดยการปรับปรุง  เปล่ียนแปลง  ขยาย หรือยอขนาด  

หรือรวมลักษณะอื่น ๆ  ของสินคาเขาดวยกัน
ข.  สรางคุณภาพของสินคาในระดับตาง ๆ  กัน
ค.  เพิ่มแบบและขนาดใหมีตาง ๆ  กัน
นอกจากนี้ยังมีวิธีการขยายการเจริญเติบโตอีกชนิดหนึ่ง  คือ  การสรางความแตกตาง

หรือการแปรเปลี่ยน  (Diversification)  โดยเปนการสรางความแตกตางในดานการบริการและสินคา
ใหมีความโดดเดน  แตกตางไปจากคูแขงขัน  เชน  การสรางผลิตภัณฑใหม  เล็ก  กะทัดรัด  
การบริการที่ทันสมัย  ใชเทคโนโลยีและอุปกรณอิเล็กทรอนิกสในการบริการมากขึ้น  เปนตน  ทั้งนี้
เพื่อโอกาสและจังหวะทางการตลาดที่บริษัทจะไดเพิ่มขึ้น

ทฤษฎีการจัดการธุรกิจบริการ
Kotler  (1991,  อางถึงใน ศนิชา   งามศักดิ์,  2547)  ไดกลาวถึงลักษณะของบริการ  

(characteristics  of  services)  ไวหลายประการ  ลักษณะที่สําคัญประการหนึ่ง  คือ
การบริการเปนสิ่งที่มองไมเห็นรูปธรรม  (Intangibility)  แตกตางจากสินคาอื่น  ผูใช

บริการไมสามารถมองเห็น  สัมผัส  ไดยินหรือไดกล่ิน  กอนที่จะซื้อบริการและไมสามารถคาด
การณวาผลที่ไดรับจะออกมาในรูปใดจนกวาจะใชบริการ  เพื่อลดความไมแนนอนของผูใชบริการ  
จะมองหาเครื่องบงชี้หรือหลักฐานของคุณภาพของการบริการ  และจะสรุปคุณภาพการบริการจาก
สถานที่บุคคล  เครื่องมือ  วัสดุส่ือสาร  สัญลักษณและราคาเพราะฉะนั้นงานของผูใหบริการก็คือ  
การทําใหการบริการเปนรูปธรรมชัดเจนขึ้น  โดยมีเครื่องมือทางการตลาดดังนี้

1.  สถานที่  (Place)  ที่ตั้งของธนาคารมีภาพลักษณสามารถสรางความเชื่อมั่นและความ
สะดวกใหเกิดกับผูมาติดตอ  เชน  มีที่จอดรถสะดวก  มีที่นั่งใหเพียงพอ
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2.  บุคคล  (People)  พนักงานธนาคารมีความสามารถสรางความประทับใจและความเชื่อ
มั่นใหแกลูกคาได

3.  เครื่องมือ  (Equipment)  อุปกรณภายในสํานักงานธนาคารจะตองทันสมัยมีประสิทธิ
ภาพในการทํางานที่รวดเร็ว  ทําใหลูกคาเกิดความพอใจ

4.  วัสดุส่ือสาร  (Communication  material)  เอกสารที่ใชในการติดตอกับธนาคารจะตอง
อานแลวเขาใจงายและชัดเจน

5.  สัญลักษณ  (Symbols)  ชื่อและสัญลักษณของบริการที่ธนาคารกําหนดขึ้นควรงายตอ
การจดจํา

6.  ราคา  (Price)  อัตราดอกเบี้ยและอัตราคาธรรมเนียมการบริการของธนาคารจะตองมี
การติดประกาศใหลูกคาเห็นไดงายและชัดเจน  และมีการแจงใหลูกคาทราบเมื่อมีการเปลี่ยนแปลง

ทฤษฎีความตองการถือเงินของเคนส  (Keynes’s  Theory  of  the  Demand  for  Money)
รําพึง   เวชยันตวุฒิ  (2542)  ไดกลาวถึงทฤษฎีความตองการถือเงินของเคนสวา  เคนสได

แบงความตองการถือเงินออกเปน  3  ประการ  คือ  ความตองการถือเงินเพื่อจับจายใชสอยประจํา
วัน  ความตองการถือเงินเพื่อสํารองไวเพื่อเหตุฉุกเฉิน  และความตองการถือเงินเพื่อแสวงหากําไร  
โดยแตละประเภทสามารถอธิบายไดดังนี้

1.  ความตองการถือเงินเพื่อจับจายใชสอยประจําวัน  (Transaction demand for money)
ปกติบุคคลธรรมดาหรือหนวยธุรกิจจําเปนตองถือเงินไวจํานวนหนึ่งเพื่อใชจายประจํา

วันใหเพียงพอในระยะเวลาหนึ่ง ๆ  ซ่ึงเงินตราที่ถือไวเพื่อการใชจายประจําวันนี้  ทําหนาสําคัญคือ  
เปนสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนเทานั้น  โดยทั่วไปบุคคลมักจะไดรับรายไดเพียงเดือนละครั้งหรือ
สัปดาหละครั้ง  ดังนั้นจึงจําเปนจะตองถือเงินไวจํานวนหนึ่ง  เพื่อใชจายในคาบเวลาดังกลาว  ยิ่ง
ระยะเวลาท่ีจะไดรับรายไดแตละครั้งหางกันมากเทาไร  ปริมาณเงินโดยเฉลี่ยที่จะตองถือไวใชจายก็
จะตองมากขึ้นเทานั้น

นอกจากความตองการถือเงินเพื่อใชจายประจําวันขึ้นอยูกับ  ระยะเวลาที่จะไดรับราย
ไดแตละครั้งแลว  ยังขึ้นอยูกับรายไดอีกดวย  กลาวคือ ความตองการถือไวเพื่อใชจายประจําวันจะ
เพิ่มตามการเพิ่มของรายได  ดังสมการ

Mt = kY
โดย Mt = ปริมาณเงินที่ตองการถือไวเพื่อใชจายประจําวัน

(transaction  demand)
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k = อัตราสวนของรายไดที่ตองการถือไวเพื่อใชจาย
Y = รายได

ถา  k  เทากับ  1/4  และรายไดเทากับ  500  ลานบาท  ดังนั้นความตองการถือเงินเพื่อ
ใชจายประจําวันเทากับ  125  ลานบาท  โดยปริมาณเงินที่ตองการถือจะเพิ่มตามการเพิ่มของรายได

นอกจากนี้ความตองการถือเงินนี้อาจจะขึ้นอยูกับอัตราดอกเบี้ยดวย  กลาวคือ ปริมาณ
เงินที่ถือไวใชจายนี้จะเปลี่ยนแปลงในทางตรงขามกับอัตราดอกเบี้ย  หมายความวา  เมื่ออัตราดอก
เบี้ยสูงขึ้นมาก ๆ  ปริมาณเงินที่ถือไวเพื่อใชจายประจําวันจะลดลง  เพราะเงินที่ถือไวใชจายจะถูก
เปล่ียนเปนหลักทรัพยมากขึ้น  อยางไรก็ตามในทางปฏิบัติเหตุการณนี้มักจะเกิดเฉพาะกับผูที่ถือเงิน
ไวใชจายโดยเฉลี่ยเปนจํานวนมาก  เชน  บริษัทที่ถือเงินไวใชจายในจํานวนมาก ๆ

2.  ความตองการถือเงินเพื่อสํารองไวเพื่อเหตุฉุกเฉิน  (Precautionary  demand  for  
money)

ความตองการถือเงินประเภทนี้เปนผลมาจากเหตุการณที่มองไมเห็นหรือเกิดขึ้นโดย
บังเอิญ  คือ  เปนการใชจายที่ไมคาดคิด  (unplanned  expenditure)  นั่นเอง  เชน  กรณีเกิดอุบัติเหตุ  
เจ็บปวยกระทันหัน  ถูกใหออกจากงานหรือถูกเลิกจาง  เปนตน  เหตุการณเหลานี้ยากที่จะคาดไว
ลวงหนา  ความตองการถือเงินประเภทนี้ขึ้นอยูกับรายได  เพราะถามีรายไดมากก็ยอมสามารถจะกัน
เงินไวไดมาก  นอกจากนี้อัตราดอกเบี้ยที่สูงอาจมีอิทธิพลเหนือความตองการถือเงินนี้เหมือนกัน  
เพราะความจําเปนที่ตองใชจายเงินจํานวนนี้เอาแนนอนไมได  ดังนั้นถาอัตราดอกเบี้ยสูงพอที่จะได
กําไรจากการลงทุน  เงินจํานวนนี้อาจจะถูกนําไปซื้อหลักทรัพยมาถือไวช่ัวคราว  จนกวาเกิดความ
จําเปนที่จะตองใชเงินจึงจะขายหลักทรัพย  ปริมาณเงินที่ตองการถือข้ึนอยูกับระดับรายไดและอัตรา
ดอกเบี้ย  ณ ระดับสูง  ดังนั้นความตองการถือเงินเพื่อใชจายจึงขึ้นอยูกับระดับรายไดอยางเดียว

3.  ความตองการถือเงินเพื่อแสวงหากําไร  (Speculative  demand  for  money)
ผูที่ถือเงินไวเพื่อแสวงหากําไร  หมายถึง  ผูที่ประกอบกิจการในดานการซื้อขายหลัก

ทรัพย  ซ่ึงผลกําไรที่เขาจะไดรับขึ้นอยูกับราคาของหลักทรัพยหรือหุนนั่นเอง
เคนส วิเคราะหความตองการถือเงินเพื่อแสวงหากําไร  โดยจํากัดความสนใจตอตัว

แปรเพียงตัวเดียวเทานั้น คือ อัตราดอกเบี้ย  ตลอดจนผลของการคาดคะเนอัตราดอกเบี้ยในอนาคต  
ซ่ึงไดสมมติใหบุคคลมีทางเลือกการถือสินทรัพย  2  ทาง  คือ เงินสด  และการถือพันธบัตร  อนึ่ง
การถือเงินสดนั้นไมมีผลตอบแทนในรูปดอกเบี้ย  แตมีสภาพคลองอยางสมบูรณเต็มที่  สวนการถือ
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พันธบัตรใหผลตอบแทนในรูปดอกเบี้ย  แตตองมีภาระการเสี่ยง  (Risk)  ความไมแนนอน  และขาด
สภาพคลอง  เพราะการเปลี่ยนฐานะจากพันธบัตรเปนเงินไดนั้นอาจตองเสียเวลาและอาจจะประสบ
การขาดทุนได

เคนสไดช้ีใหเห็นวาการจะถือเงินสดหรือพันธบัตร  ขึ้นอยูกับการคาดคะเนอัตราดอก
เบี้ยในอนาคต  กลาวคือ ถาผูถือพันธบัตรคาดคะเนวา  อัตราดอกเบี้ยในอนาคตมีแนวโนมจะสูงขึ้น  
เขาจะถือเปนเงินสดไว  แตถาผูถือพันธบัตรคาดคะเนวา อัตราดอกเบี้ยในอนาคตจะต่ําลง  เขาก็จะ
ถือพันธบัตร  ทั้งนี้เพราะการถือพันธบัตรเมื่ออัตราดอกเบี้ยสูงยอมใหผลตอบแทนสูง  และมีกําไร
สวนทุน  แตการซื้อพันธบัตรเมื่ออัตราดอกเบี้ยต่ํา ยอมใหผลตอบแทนต่ําและจะขาดทุนเมื่อขาย  ทั้ง
นี้เพราะราคาพันธบัตรจะเปลี่ยนแปลงตรงขามกับอัตราดอกเบี้ย  กลาวคือ ราคาพันธบัตรจะสูงขึ้น
เมื่ออัตราดอกเบี้ยลดลง  และราคาพันธบัตรจะลดลงเมื่ออัตราดอกเบี้ยสูง  ดังนั้นผูลงทุนสามารถจะ
มีกําไรสวนทุนหรือขาดทุนจากความแตกตางระหวางราคาเมื่อซ้ือและราคาเมื่อขายนั่นเอง

กรอบแนวคิดการศึกษา

ขอมูลท่ัวไปของลูกคา
ผูถือบัตรเครดิตของ

ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)
-  เพศ
-  อายุ
-  ระดับการศึกษา
-  อาชีพ
-  รายได
-  จํานวนบัตรเครดิตที่ถือในปจจุบัน

การใหบริการดานบัตรเครดิตของ
ธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)

-  รูปแบบและกระบวนการใหบริการ
-  อัตราคาธรรมเนียมและคาปรับ
-  ดอกเบี้ย
-  ชองทางการใหบริการ
-  สถานที่และทําเลที่ต้ัง
-  การบริการของพนักงาน
-  การโฆษณาประชาสัมพันธ
-  สิทธิประโยชนในการใชบัตร

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกใชบริการบัตรเครดิต

-  ปจจัยดานผูถือบัตร
เครดิต (ลูกคา)

-  ปจจัยดานการใหบริการ
ของธนาคาร

-  การสงเสริมการขาย
(Promotion)

-  ปจจัยดานสภาวะ
เศรษฐกิจและสังคมใน
ปจจุบัน

-  อัตราดอกเบี้ย
-  ระยะเวลาการชําระเงิน
-  อัตราคาธรรมเนียม
-  คาธรรมเนียมอื่น ๆ
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ
สุนัย   เลาหวิวัฒน  (2539)  ไดศึกษาเรื่อง  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอวงเงินสินเชื่อบัตรเครดิต

ของผูถือบัตร : กรณีศึกษา ธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  พบวาการพิจารณาการ
อนุมัติวงเงินสินเชื่อบัตรเครดิต  ดําเนินการโดยเจาหนาที่ในระดับตาง ๆ  ของธนาคาร  ยังไมมีหลัก
เกณฑการพิจารณาที่แนนอน  ทําใหสินเชื่อบัตรเครดิตมีภาระหนี้เสียหายถึงรอยละ  12.71  รายได  
ประสบการณในการทํางาน  และอาชีพที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอวงเงินบัตรเครดิตของผูถือบัตร  
โดยผูมีรายไดมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดิตมากกวาผูมีรายไดนอย  ผูมีประสบการณในการ
ทํางานมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดิตมากกวาผูมีประสบการณนอย  และผูมีอาชีพนักธุรกิจ
หรือเจาของกิจการมโีอกาสไดรับวงเงินสูงกวาอาชีพอ่ืน ๆ  ในดานการกระจายบัตรเครดิตไปยัง
กลุมตาง ๆ  พบวา  การกระจายบัตรเครดิตชนิดตาง ๆ  แตกตางไปตามอาชีพ  ตามรายได  ตามอายุ  
ตามประสบการณในการทํางาน  และระหวางเพศหญิง  และเพศชาย  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  โดย
ผูมีรายได  100,000 – 200,000  บาทตอป  อายุ  31 – 40  ป  มีประสบการณการทํางานนอยกวา  11  
ป  และเพศชายจะถือบัตรเครดิตมากที่สุด  โดยเฉพาะนักธุรกิจหรือเจาของกจิการผูมีรายไดสูง  และ
กลุมที่มีประสบการณในการทํางานมาก  มีการกระจายไปยังชนิดบัตรเครดิตที่มีวงเงินสูง  เชน  บัตร
วีซาทอง

หทัยรัตน   ฐิติปญโญภาส  (2542)  ทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของผูถือครองบัตร
เครดิตธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  พบวาผูถือครองบัตรเครดิตจะมีอายุตั้ง
แต  26  ปขึ้นไป  มีการศึกษาสูง และเปนกลุมที่มีรายไดระหวาง  10,001 – 20,000  บาทตอเดือน  ผู
ถือครองบัตรสวนใหญถือครองประมาณ  2  บัตรตอคน  สําหรับเหตุผลที่ถือครองหลายบัตรเพราะ
ทําใหมีสภาพคลองมากขึ้น  ในแตละบัตรจะมีวงเงินประมาณ  10,000 – 50,000  บาท  การชําระหนี้
ขั้นตอรอยละ  10  ไมนอยกวา  1,000  บาท  มูลคาการใชจายเฉลี่ย  3,001 – 5,000  บาท  สถานที่
นิยมใชบัตรคือ หางสรรพสินคา

ยุทธพงศ   ทุงแจง  (2546)  การวิจัยเร่ือง  ปจจัยที่มีผลตอผูบริโภคในการใชบัตรเครดิต
ปลอดคาธรรมเนียมของธนาคารกรุงศรีอยุธยาในจังหวัดลําปาง  พบวา มีผูใชบริการบัตรเครดิต
ประมาณ  2,487  ราย  บัตรเครดิตที่ลูกคาใชมากที่สุดคือ  บัตรเครดิตวีซา  ลูกคามีความพึงพอใจ
บัตรเครดิตธนาคารมากที่สุด  รอยละ  65.3  เพราะฟรีคาธรรมเนียมรายปตลอดชีพ  และสะดวกใน
การชําระคาสินคาและบริการ  โดยท่ัวไปลูกคาถือครองบัตรเครดิตหลายธนาคาร  แตถือครองและ
ใชบัตรเครดิตมากที่สุด คือ บัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยา  สวนลูกคาที่ไมมีความพึงพอใจบัตร
เครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาดวยเหตุผล  การเบิกเงินสดฉุกเฉินไดจํากัดเพียงรอยละ  50  ของวงเงิน  
และอัตราดอกเบี้ยบัตรเครดิตสูงกวาอัตราดอกเบี้ยเงินกูทั่วไป
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อุดร   อุปเส็น  (2546)  ศึกษายุทธศาสตรการแขงขันบัตรเครดิต  กรณีศึกษาธนาคาร
พาณิชยแหงหนึ่งในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  เพื่อหายุทธศาสตรการแขงขันบริการบัตรเครดิต
ของธนาคารกสิกรไทย จํากัด  (มหาชน)  ในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  และนําไปวางแผน
กลยุทธทางการตลาด  เพื่อเพิ่มความสามารถเชิงแขงขัน  โดยเลือกธนาคารพาณิชยในจังหวัด
เชียงใหมที่มีสวนแบงการตลาดดานบริการบัตรเครดิตสูงสุด  5  อันดับ คือ ธนาคารซิตี้แบงก  
ธนาคารกรุงไทย จํากัด (มหาชน)  ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด (มหาชน)  ธนาคารกสิกรไทย จํากัด 
(มหาชน)  และธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) มาทําการศึกษาเปรียบเทียบ  ผลการศึกษาพบวา

1.  ดานบริการบัตรเครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน)  มีความไดเปรียบใน
การแขงขันของอุตสาหกรรมบัตรเครดิตเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขันอื่น ๆ

2.  เมื่อศึกษาเปรียบเทียบกับธนาคารคูแขงอีก  4  ธนาคาร  พบวา  ธนาคารกสิกร จํากัด 
(มหาชน)  อยูในตําแหนงที่มีจุดแข็ง (เมื่อพิจารณาจากปจจัยภายใน) และมีโอกาส (เมื่อพิจารณา
ปจจัยภายนอก)  จึงเลือกใชกลยุทธเชิงรุก  (aggressive  strategy)

3.  ผลจากการสํารวจพฤติกรรมของผูใชบริการบัตรเครดิต พบวา ผูบริโภคตัดสินใจเลือก
ใชบริการเรียงตามลําดับ คือ 1) ฟรีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายป  2) อัตราดอกเบี้ยต่ํา ระยะเวลา
ปลอดดอกเบี้ยนาน  3) มีเจาหนาที่บริการรับสมัครถึงที่  4) ความรวดเร็วในการอนุมัติ  
5) ความไมยุงยากของเอกสาร  6) คุณภาพบริการและชื่อเสียงของธนาคาร  และ 7)  มีสาขามาก
สะดวกใชบริการ   สวนปญหาจากการใชบริการบัตรเครดิต คือ 1) คาธรรมเนียมการใชบริการสูง  
2) การติดตอกับเจาหนาที่ยาก  3) การชําระคืนยุงยาก และ  4) บัตรเสื่อมและชํารุดงาย

4.  ทางเลือกยุทธศาสตรและผลการศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการบัตรเครดิต ธนาคาร
กสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม ไดแก  กลยุทธการกระจายไปขางหนา  
(forward  integration  strategy)  กลยุทธการกระจายไปขางหลัง  (backward  integration  strategy)  
กลยุทธการเจาะตลาด  (market  penetration  strategy)  กลยุทธการพัฒนาผลิตภัณฑ (product 
development strategy)  และกลยุทธการพัฒนาตลาด  (market  development  strategy)ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
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