
 
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
         2.1 ทฤษฏีที่เกี่ยวของ 

การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของรานคาท่ีตองการใช
เครื่อง EDC ของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด(มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยได
นาํแนวคดิ และทฤษฎีมาใชในการศึกษาครั้งนีค้อื 

 
1) ทฤษฏีอปุสงค (Demand  Theory) 

 หมายถึง ปริมาณการซ้ือสินคาหรือบรกิารท่ีบุคคลจะซ้ือสินคาชนดิใดชนิดหนึง่ ณ  
ระดับราคาท่ีแตกตางกนัของสินคานัน้ อุปสงคมีการจัดประเภทเปน 3 ชนิด คือ 1) อุปสงคตอราคา 
2) อุปสงคตอรายได และ 3) อุปสงคไขว ตัวกําหนดอุปสงค (demand determinant) เปนปจจัยตางๆ  
ท่ีมีผลตอการเปล่ียนแปลงกฎอุปสงค ส่ิงท่ีทําใหกฎอุปสงคเปล่ียนแปลงไปจากเดมิไดแก 

- รายไดผูบริโภค เนื่องจากรายไดเปนตัวกําหนดอํานาจการซ้ือและปริมาณความ 
ตองการซ้ือของผูบริโภค 

- รสนิยมของผูบริโภค ผูบริโภคมีความพึงพอใจในสินคา อันอาจเกดิจากเครื่อง 
EDC นัน้เปนรุนท่ีนิยม มีความทันสมัย และเล็กกระทัดรดั 

- ราคาสินคาท่ีเกี่ยวของกัน หรือสินคาท่ีใชทดแทนกนัได คอืราคาสินคาท่ีมีการ 
แขงขนักันอันไดแก คาธรรมเนยีมท่ีคดิลดจากเครื่อง EDC หรือสินคาท่ีใช
ประกอบกนัคอืนอกจากมีเครื่อง EDC ใหแลว ธนาคารยังมีเครื่องรูดบัตรแบบเดิม
( Zip-Zap)ไวใหใชยามท่ีการส่ือสารขัดของ 

- จํานวนผูบริโภคในตลาด กลาวคือ ถามีจํานวนผูถือบัตรในทองตลาดเพ่ิมมากขึ้น 
  ปริมาณความตองการเครื่อง EDC ของรานคากจ็ะเพ่ิมมากขึ้นตาม 
- ความเจรญิเติบโตทางเศรษฐกิจ ในชวงท่ีมีความเจรญิเติบโตทางเศรษฐกจิซ่ึงจะมี 

ผลกระทบตอรายได และอํานาจซ้ือของผูบริโภค 
- การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคต 
- คาใชจายในการส่ือสารการตลาด เชนการโฆษณา ประชาสัมพันธ  
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- ฤดูกาล และเทศกาล เชนในชวงท่ีเปนฤดกูาลทองเท่ียว มีนักทองเท่ียวมาเท่ียว
เชียงใหมเปนจํานวนมาก รานคาตาง ๆ ก็ยอมมีความตองการจะไดเครื่อง EDC 
เพ่ือทําใหยอดขายสินคาภายในรานคาเพ่ิมมากขึ้นตาม 

- การกระจายรายได เปนการกระจายรายไดจากผูบรโิภคสูรานคา ทําใหรานคามี
รายไดจากการขายสินคาและบริการท่ีเพ่ิมขึ้น 

 
2) ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค จะทําใหไดขอมูลท่ีเปนประโยชนกับธนาคาร 
พาณิชยในการจําแนกความตองการของกิจการรานคาท่ีใชเครื่อง EDC ไดมีนักเศรษฐศาสตรท่ีได
เสนอทฤษฏีนี้ขึ้นมาเพ่ืออธิบายถึงพฤติกรรมของผูบริโภควา ผูบริโภค (consumer) คือ บุคคลหรือ
ครัวเรือน ซ่ึงอาจจะประกอบดวยคน ๆ เดียว หรือหลายคน และเปนผูใชประโยชนจากสินคาหรือ
บริการเพ่ือตอบสนองความตองการสวนตัว หรือครัวเรือน พฤติกรรมผูบริโภค  (consumer   
behavior) เปนพฤติกรรมท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชผลิตภัณฑเพ่ือตอบสนองความตองการ    
สวนตัว หรือใชในครัวเรือน โดยศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควาจะซ้ืออะไร (what) ซ้ือทําไม (why) 
ซ้ืออยางไร (how) จํานวนมากนอยเทาใด (how much) และมีวัตถุประสงคอะไรในการซ้ือ 
(objective) ดังนั้น การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคแตละคนยอมแตกตางกัน 
พฤติกรรมการบริโภคของผูถือครองบัตรเครดิตจึงขึ้นอยูกับปจจัยตาง ๆ ท่ีแตกตางกัน คือ 

- ปจจัยทางดานวัฒนธรรมพ้ืนฐาน ลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม กลุมเช้ือ
ชาติศาสนา สีผิว พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร และระดับช้ันทางสังคม 

- ปจจัยทางดานสังคม ไดแก กลุมอางอิง ครอบครวั และบทบาทหรือสถานะ 
- ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา และ

รูปแบบการดํารงชีวิต 
- ปจจัยดานจิตวิทยา เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตองการซ้ือสินคาและบริการ 

ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือถือ ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวคดิ
ของตนเอง 

 
ปจจัยดังกลาวขางตนเหลานี้ ลวนแตสามารถสงผลกระทบตอกิจการรานคาท่ีตองการ 

ใชเครื่อง EDC 
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3) ทฤษฏีสวนผสมการตลาด (Marketing Mix Theory) 
       ประกอบ ดวย ตัวผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย และการสงเสริมการจําหนาย  

ซ่ึงถือไดวาเปนองคประกอบท่ีสําคญั  ของระบบการตลาดชนิดท่ีมีผลกระทบถึงตวัอ่ืนๆ     ตัวอยาง 
เชน ถาธนาคารมีนโยบายท่ีจะสงเสริมการจําหนายโดยการ ลด แลก แจก แถม ก็จะมีผลกระทบตอ
ธนาคารคูแขงได การจัดการเกี่ยวกับ Marketing Mix ควรจะพิจารณาดังนี ้

- ตัวผลิตภัณฑ (product) ตองมีการพัฒนาผลิตภณัฑใหมีคณุภาพท่ีดี และทันสมัย 
ตรงตามความตองการของลูกคาใหมากท่ีสุด 

- ราคา (price) การกําหนดราคา คือการกําหนดในเรื่องของคาธรรมเนียมในการใช
เครื่อง EDC ของรานคาท่ีโดยมากจะอยูในชวงระดับราคาท่ีรอยละ 1.70 – 3.0 
การกําหนดราคาธนาคารจะตองคํานึงถึงตนทุน คาใชจาย และจํานวนลูกคาท่ีมา
ใชบริการท่ีรานคาท่ีตองการใชเครื่อง EDC และท่ีสําคัญ ราคานั้นตองเปนท่ี
ยอมรับของรานคาท่ีตองการใชเครื่อง EDC กับทางธนาคาร 

- ชองทางการจําหนาย (place) หรือสถานท่ีท่ีธนาคารตองการติดตอลูกคา จะตอง
เปนรานคาท่ีสะดวก เจาหนาท่ีสามารถเดนิทางไปเยี่ยมเยือน หรือไปดแูลหลังการ
ขายไดเปนอยางด ี

- การสงเสริมการขาย (promotion) การใชวิธีการสงเสริมการขาย จะเปนการ
กระตุนใหรานคาสมาชิกใชเครื่อง EDC ของธนาคารเพ่ิมมากขึ้น การสงเสริมการ
ขายอาจจะกระทําโดยการโฆษณาการขายโดยพนกังานธนาคาร การจดักจิกรรม
ดานการสะสมคะแนนใหกับรานคาและทําการแลกของรางวัล การสงเสริมโดย
การใชเครื่อง EDC ของธนาคารแลวลูกคาสงใบ Saleslip เขามาชิงโชคกับทาง
ธนาคาร เปนตน 

 
4) แนวคดิกลยทุธการตลาดสําหรับธุรกจิการใหบริการ 

อรชร มณีสงฆ (2545) ไดใหความหมายการบรกิารไววา การบริการ หมายถึง การ 
กระทํา หรือการปฏิบัติงานท่ีเสนอใหกับอีกฝายหนึง่ เปนส่ิงท่ีไมอาจจบัตองและไมมีผลตอการเปน
เจาของแตในการใหบรกิารอาจจะมีตัวผลิตภณัฑดวยก็ได ตลาดของตลาดบรกิารตองประกอบไป
ดวย 3 สวน คือ 

- การตลาดภายนอก (external marketing) เปนการจดัเตรยีมสวนประสมทางการ 
ตลาดใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย ควรคํานึงถึงความตองการของลูกคา 
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- การตลาดภายใน (internal marketing) เปนเรื่องท่ีเกี่ยวของระหวางบริษัทกับ 
พนกังานในการฝกอบรม และจูงใจใหพนกังานสนับสนุนการใหบรกิาร เพ่ือสราง
ความพึงพอใจแกลูกคา 

- การตลาดปฏิสัมพันธ (interactive marketing) เปนการตดิตอกันระหวางพนกังาน
กับลูกคาในการใหบริการจึงเนนเรื่องคณุภาพในการใหบรกิาร ซ่ึงประกอบดวย 
คณุภาพดานเทคนคิ และคณุภาพดานหนาท่ี 

 
                     การบรกิารถือเปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจท่ีสนองความตองการแก
ลูกคา ประเภทของธุรกิจบริการ สามารถจดัได 4 ประเภทคอื 

 1.   ผูซ้ือเปนเจาของสินคา และนําสินคาไปขอรับบริการจากผูขาย 
 2.   ผูขายเปนเจาของสินคา และขายบรกิารใหกับผูซ้ือ 
 3.   เปนการซ้ือบริการ และมีสินคาควบมาดวย 
 4.   เปนการซ้ือบริการโดยไมมีตวัสินคาเขามาเกี่ยวของ 

งานท่ีสําคญัของธุรกจิการใหบรกิารมี 3 ประการ (อรชร มณีสงฆ,มปป.) คือ 
1. ความแตกตางจากคูแขงขัน (competitive differentiation) เสนอบริการและ                                          

คณุภาพแตกตางจากคูแขงขนั หรือการใหบรกิารท่ีพิเศษเพ่ิมเตมิจากบรกิารพ้ืนฐานท่ัวไป ไดแก 
การใหประโยชนแกรานคาผูมีเครื่อง EDC ในการใชบริการอิเลคโทรนิคส  

2. คุณภาพการใหบริการ (service quality) คือการรักษาระดับการใหบรกิารท่ี 
เหนือกวาคูแขงขนั เปนส่ิงสําคญัในการสรางความแตกตางของการใหบริการ โดยเสนอคุณภาพ
การใหบรกิารตามท่ีลูกคาคาดหวงัไว ไดแก ระบบการใหบริการของพนกังานท่ีรวดเรว็เวลาท่ี   
รานคามีปญหาเกี่ยวกับตัวเครื่อง  ระบบการอนุมัตวิงเงินท่ีรวดเรว็ ระบบการนําเงินสดเขาบัญชี   
ลูกคาท่ีรวดเร็ว 

3. ประสิทธิภาพในการใหบริการ (productivities) คือการท่ีผูใหบริการจะตอง 
ระมัดระวังไมใหเกดิภาพพจนในแงลบของคณุภาพการใหบริการ รวมท้ังรกัษาความพึงพอใจของ
ลูกคาไวไดแก จํานวนยอดเงินท่ีเขาบัญชีถูกตอง การแกไขปญหาท่ีสามารถสรางความเช่ือม่ันใหแก
ลูกคา 

 
ในดานคณุภาพของการใหบริการนัน้ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539) ไดกลาววา    

คณุภาพการใหบริการวา เปนส่ิงหนึ่งท่ีสําคญัในการสรางความแตกตางของธุรกิจบรกิาร เชน การ
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รักษาระดบัการใหบริการท่ีเหนอืกวาคูแขงขนั การใหบรกิารตามท่ีลูกคาคาดหวงัหรือเกินกวาความ
คาดหวงั โดยท่ัวไปลูกคาจะใชหลักเกณฑตอไปนี้พิจารณาถึงคณุภาพการใหบริการดังนี ้

1. การเขาถึงลูกคา (access) เปนบริการท่ีใหกับลูกคาท่ีตองการอํานวยความสะดวกใน 
ดานเวลา สถานท่ี คอืลูกคาไมตองรอนาน ทําเลท่ีตั้งใกลกบัรานคา 

2. การติดตอส่ังการ (communication) มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาท่ีเขาใจได 
งาย เวลาใชงานไมซับซอน มีสมุดคูมือท่ีบรรยายไดเขาใจงาย และการเขาทํางานของระบบเครื่อง
กับการใชบัตรตองสะดวกและรวดเรว็ 

3.  ความสามารถ (competence) พนกังานท่ีใหบรกิารตองมีความรูความชํานาญ และ 
ความสามารถในงาน และสามารถตอบปญหา หรือแกไขปญหาเวลาท่ีเครื่องรูดบัตรไมสามารถทํา     
รายการอนุมัติวงเงินได 

4. ความมีน้ําใจ (courtesy) พนกังานตองมีมนุษยสัมพันธเปนท่ีนาเช่ือถือ มีความเปน 
 กันเองและมีวิจารณญาณ 

5. ความนาเช่ือถือ (credibility) ธนาคารและพนักงานตองมีความสามารถ สรางความ 
เช่ือม่ัน และความไววางใจในการบริการ โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดแกลูกคา เชน wireless EDC และ 
Mobil 

6. ความไววางใจ (reliability) บริการท่ีใหกับลูกคาตองมีความสมํ่าเสมอและถูกตอง 
7. การตอบสนองลูกคา (responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแก 

 ลูกคาอยางรวดเรว็ตามท่ีลูกคาตองการ 
8. ความปลอดภัย (security) บริการท่ีใหตองปราศจากอันตรายความเส่ียงและปญหา 

  ตางๆ 
9. การสรางบรกิารใหเปนท่ีรูจัก (tangible) บริการท่ีลูกคาไดรบัจะทําใหเขาสามารถ 

  คาดคะเนถึงคณุภาพของบรกิารได 
10. การเขาใจและรูจกัลูกคา (understanding/knowing customer) พนักงานตองพยายาม 

เขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาวของลูกคาดวย 
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5) ทฤษฎกีารจูงใจของมาสโลว (Maslow’s Theory of Motivation) 
       เปนการศึกษาถึงประเภทความตองการตาง ๆ ของบุคคลท่ีเปนแรงจูงใจใหเกิดพฤต ิ

กรรมตาง ๆ ออกมา ประเภทแรงจูงใจท่ีวาไดพัฒนาขึ้นในรูปของลําดับความตองการ (Hierachy of 
Needs) สําหรับบุคคลแตงละคร เพราะความตองการดังกลาวจะเปนส่ิงจงูใจใหเกิดพฤตกิรรม  

 ลําดับขั้นของความตองการของมาสโลว มี 5 ระดับดวยกัน คือ 
1. ความตองการดานกายภาพหรือรางกาย  (Physiological needs)  ไดแก  เปนความ 

ตองการขัน้พ้ืนฐานเพ่ือความอยูรอดในส่ิงท่ีจําเปนตองการดํารงชีวิต เชน ความตองการอาหาร น้าํ 
การหลับนอน ท่ีพักอาศัย เปนตน มาสโลวไดกําหนดตาํแหนงซ่ึงความตองการเหลานี้ไดรับการ
ตอบสนองไปยงัระดับท่ีมีความจาํเปนเพ่ือใหชีวิตอยูรอด และความตองการอ่ืนจะกระตุนบุคคล
ตอไป 

2. ความตองการความปลอดภัย (Safety needs) ความตองการเหลานี้เปนความตอง 
การท่ีจะเปนอิสระจากอันตรายทางกาย และความกลัวตอการสูญเสียงานเชน ความตองการความ
ม่ันคงในการทํางาน ความตองการไดรับการปกปองคุมครอง ความตองการความปลอดภยัจาก
อันตรายตาง ๆ เปนตน 

3. ความตองการความรักและการยอมรับ (Love and belongingness needs) เนื่อง 
จากบุคคลท่ีอยูในสังคมจะตองการการยอมรับจากบุคคลอ่ืน เชน ความตองการท้ังในแงของการให
และการไดรับซ่ึงความรัก ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการ
ยอมรับ เปนตน 

4. ความตองการการยกยองนับถือ (Esteem needs) ตามทฤษฎีมาสโลวเม่ือบุคคลได 
รับการตอบสนองความตองการการยอมรับแลว จะตองการการยกยองจากตัวเองและจากบุคคลอ่ืน 
ความตองการนี้เปนการพึงพอใจในอํานาจ (power) ความภาคภูมิใจ (prestige) สถานะ (status) และ
ความเช่ือม่ันในตนเอง (self-confidence)  เชน ความตองการใหไดรับการเคารพนับถือ ตองการมี
ช่ือเสียง ความตองการมีศักดิ์ศรี ความตองการมีฐานะดใีนสังคม เปนตน 

5. ความตองการไดรับความสําเร็จสูงสุดในชีวติ (Self-actualization needs) มาสโลว 
คํานึงวาความตองการในระดับสูงสุดเปนความปรารถนาท่ีจะสามารถในการทําใหชีวิตประสบ
ความสําเร็จ เพ่ือท่ีจะมีศักยภาพ และบรรลุความสําเร็จในส่ิงใดส่ิงหนึ่งในระดับสูงสุด เชน ความ
ตองการท่ีเกดิจากการไดทําในส่ิงท่ีปรารถนาสําเร็จ ความตองการท่ีเกดิจากความสามารถทําทุกส่ิง
ทุกอยางไดสําเร็จ เปนตน 
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         มาสโลวเช่ือวามนุษยเราจะพยายามสนองความตองการระดับใดระดับหนึ่งของเขา 
ไวช่ัวระยะเวลาหนึง่ จนกวาเขาจะไดรับความพอใจ หลังจากนัน้ความตองการในระดบัท่ีสูงขึน้กจ็ะ
เริ่มเกิดขึ้น เชน ในขณะท่ีคนเรายังมีความหิวหรือความกระหายอยู ความตองการระดับท่ีหนึ่งจะ
เปนความตองการหลังของเขา แตเม่ือเขาไดรับประทานอาหารหรือน้ําจนหมดความหิว หรือความ
กระหายแลว ความตองการระดับท่ีสอง คือความตองการความปลอดภัย จะเริ่มเกิดขึ้น และจะให
ความสําคัญมากกวาความตองการระดับท่ีหนึ่งเปนตน ซ่ึงจะเปนเชนนี้ไปเรื่อย ๆ ในประเทศท่ีเจรญิ
มาก ๆ ความตองการดานกายภาพหรือรางกาย และความตองการความปลอดภัยจะเปนความ
ตองการสวนใหญท่ีประชาชนสวนใหญจะไดรับการบําบัดแลว นั้นคือ มีประชาชนจํานวนไมมาก
นักท่ีสามารถบรรลุความตองการไดรับความสําเร็จสูงสุดในชีวิต มาสโลวเช่ือวาประชาชนสวนมาก
จะพยายามแสวงหาใหไดมาซ่ึงความตองการสําหรับความรัก และการยอมรับ และความตองการให
ไดรับการยกยองนับถือ 

ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว ไดใชในงานวิจัยพบเหตุการณซ่ึงสนับสนุน
ทฤษฎีนอย ท่ีวาความตองการของมนุษยเปนลําดับขั้นความตองการ ตั้งขอสังเกตวามีเพียง 2 ระดับ
ความตองการคือ (1) ความตองการดานรางกายและ (2) ความตองการดานอ่ืน ซ่ึงความตองการดาน
อ่ืนนี้จะเกิดขึ้นเม่ือความตองการของรายกายไดรับการตอบสนองแลว จุดแข็งของความตองการจะ
แตกตางกันไปในแตละบุคคล บางคนมีความตองการดานสังคมสูง และมีความตองการประสบ
ความสําเร็จสูงสุดในชีวิต 
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ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of needs) สามารถแสดง
ความสัมพันธระหวางทฤษฎีลําดับขั้นความตองการและการจดัการตอบสนองความตองการบุคคล
ไดดังนี ้

      ความตองการความสมหวงัในชีวิต  
      (Self-actualization Needs) 
 
        ความตองการช่ือเสียงและเปนท่ียกยอง 
        (Esteem Needs) 
 
       ความตองการเปนเจาของและความรกั 
       (Love and Belongingness Needs) 
 

     ความตองการความม่ันคงปลอดภัย 
            (Safety Needs) 
 
                      ความตองการทางรางกาย 
                      (Physiological Needs) 

 
2.2.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

หทัยรัตน  ฐิตปิญโยภาส (2542)   ทําการศึกษาพฤตกิรรมการบริโภคของผูถือครอง 
บัตรเครดติธนาคารพาณชิย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูถือครองบัตรเครดติ จะมี
อายุตั้งแต 26 ปขึ้นไป มีการศึกษาสูง และเปนกลุมท่ีมีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอ
เดือน ผูถือครองบัตรสวนใหญถือครองประมาณ 2 บัตรตอคน สําหรับเหตผุลท่ีถือครองหลายบัตร
เพราะทําใหมีสภาพคลองมากขึ้น ในแตละบัตรจะมีวงเงินประมาณ 10,000 – 50,000 บาท การ
ชําระหนี้ขั้นต่ํารอยละ 10 ไมนอยกวา 1,000 บาท มูลคาการใชจายเฉล่ีย 3,001 – 5,000 บาท 
สถานท่ีนิยมใชบัตรคือ หางสรรพสินคา  

อุดร  อุปเส็น (2546)   ทําการศึกษายุทธศาสตรการแขงขันบัตรเครดิต : กรณีศึกษาธนาคาร
พาณิชยแหงหนึ่งในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาสภาวะการแขงขันบริการบัตรเครดิตและ
อุตสาหกรรมบริการบัตรเครดิต ธนาคารกสิกรไทย จํากัด(มหาชน)มีความไดเปรยีบทางการแขงขนั
ของธุรกิจบัตรเครดิตเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงอ่ืนๆโดยพฤติกรรมของผูใชบัตรเครดิตของผูบริโภค
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พบวา ผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการบัตรเครดิตเนื่องจาก การฟรีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายป 
อัตราดอกเบ้ียต่ําระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียนาน มีเจาหนาท่ีบริการรับสมัครถึงท่ี และยุทธศาสตรของ
ผูใชบริการบัตรเครดิตคือ กลยุทธการกระจายไปขางหนา เชนการจัดตั้งหนวยงานบริการบัตร
เครดิตในสวนภูมิภาค กลยุทธการเจาะตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ และ กลยุทธการพัฒนาตลาด 

กฤติมา  ไผทพฤกษ (2539)  ไดศึกษาเรื่อง คนไทยกับบัตรเครดิต ความสะดวกสบาย หรือ
ความฟุมเฟอย กรณีศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูออกบัตรเครดิตแตละรายนําเสนอ
ผลิตภัณฑหลักท่ีเหมือนกัน แตจะแตกตางกันในสวนของผลิตภัณฑเสริม เชน บัตรเครดิต
ตางประเทศ ไดแก บัตรอเมริกันเอ็กซเพรส บัตรไดเนอรสคลับ และบัตรวีซา/มาสเตอรการดทอง
ของธนาคารกสิกรไทย จํากัด ใหผลประโยชนเพ่ิมเติม  หรือผลิตภัณฑเสริมมากกวาบัตรเครดิต
ยี่หออ่ืนๆ สวนทางดานระดับราคาของผูออกบัตรแตละราย มีความแตกตางกันพอสมควร สถาบัน
การเงินจากตางประเทศและธนาคารพาณิชยไทยจะมีชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน จึงนิยม
ใชวิธีการตลาดโดยตรงไปยังกลุม ในสวนของการสงเสริมการจัดจําหนายเพ่ือเพ่ิมปริมาณการใช
จายผานบัตรเครดิตของท้ังสถาบันการเงินจากตางประเทศและธนาคารพาณิชยไทยจะคลายคลึงกัน 
แตจะแตกตางกันในสวนของการสงเสริมการจัดจําหนายเพ่ือเพ่ิมจํานวนสมาชิก เชนโดยการลด
คาธรรมเนียมแรกเขา หรือรายป และการใหของสมนาคุณแกสมาชิกใหม ปริมาณการใชจายดวย
บัตรเครดิตเฉล่ียตอเดือน ณ ระดับนัยสําคัญ 0.05 นอกจากนี้ยังพบวา สินคาท่ีผูบริโภคนิยมใชบัตร
เครดิตการจายชําระคาสินคา ไดแก สินคาหมวดอุปโภคบริโภค เส้ือผาเครื่องแตงกาย และเครื่อง
หนัง ตามลําดับ จะเห็นไดวาหมวดสินคาท่ีผูบริโภคนิยมจายชําระดวยบัตรเครดิตนั้น ถาหาก
พิจารณาตามลําดับความสําคัญจะเห็นไดวา ผูบริโภคนิยมใชบัตรเครดิตซ้ือสินคาหมวดอุปโภค
บริโภคมากท่ีสุด ซ่ึงหมวดสินคาดังกลาวเปนสินคาท่ีจําเปนในชีวิตประจําวัน ไมนาท่ีจะใชสินคา
ฟุมเฟอยแตอยางใด  

จงกล  ยอดดํา (2539)   ไดศึกษาโครงสรางตลาดธุรกิจบัตรเครดิต โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษาโครงสรางของธุรกิจบัตรเครดิต และการดําเนินกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบธุรกิจ 
พรอมท้ังศึกษาถึงมาตรการและนโยบายท่ีเกี่ยวของกับบัตรเครดิต ผลการศึกษาสรุปไดดังนี ้
โครงสรางตลาดธุรกิจบัตรเครดิตปจจุบัน มีลักษณะตลาดใกลเคียงกับลักษณะของตลาดท่ีเรียกวา 
ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด ซ่ึงเปนตลาดท่ีผสมระหวางตลาดแขงขันสมบูรณกับตลาดผูกขาด สวน
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอจํานวนบัตรเครดิต และมูลคาการใชบัตรเครดิต คือ รายได โดยท่ีอัตราดอกเบ้ีย
เงินกูยืมไมมีผล จากการคํานวณหาคาความยืดหยุน ผลการศึกษาพบวา คาความยืดหยุนของจํานวน
บัตรเครดิตตอรายได มีคาเทากับ 2.18 และคาความยืดหยุนของมูลคาการใชบัตรเครดิตตอรายไดมี
คาเทากับ 3.22 ซ่ึงจัดไดวา สินคาท่ีบริโภค คือ สินคาฟุมเฟอย เม่ือรายไดเพ่ิมขึ้น ความตองการถือ
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บัตรเครดติหรอืมูลคาการใชบัตรเครดติเพ่ือสนองความตองการของผูถือบัตรกจ็ะเพ่ิมขึ้นในปรมิาณ
ท่ีมากกวา ดังนั้นผูออกบัตรเครดิตควรวางแผนกลยุทธทางการตลาด เพ่ือดึงดูดลูกคาโดยไม
จําเปนตองใชกลยุทธทางดานราคาเปนหลัก เชน การสงเสริมการขาย การโฆษณา การใหสิทธิ
ประโยชนตาง ๆ 

สุนัย เลาหวิวัฒน (2539)   ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอวงเงินสินเช่ือบัตรเครดติของ 
ผูถือบัตร: กรณีศึกษาธนาคารพาณชิยในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม พบวาการพิจารณาการอนุมัติ
วงเงินสินเช่ือบัตรเครดติ ดําเนนิการโดยเจาหนาท่ีระดับตาง ๆ ของธนาคาร ยังไมมีหลักเกณฑการ
พิจารณาท่ีแนนอน ทําใหสินเช่ือบัตรเครดติมีภาระหนีเ้สียหายถึงรอยละ 12.71 รายได 
ประสบการณในการทํางาน และอาชีพท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอวงเงินบัตรเครดติของผูถือบัตร 
โดยผูมีรายไดมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดติมากกวาผูมีรายไดนอย ผูมีประสบการณในการ
ทํางานมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดติมากกวาผูมีประสบการณนอย และผูมีอาชีพนักธุรกิจ
หรือเจาของกจิการมีโอกาสไดรับวงเงินสูงกวาอาชีพอ่ืน ๆ ในดานการกระจายบัตรเครดติไปยงั
กลุมตาง ๆ พบวา การกระจายบัตรเครดิตชนิดตาง ๆ แตกตางไปตามอาชีพ ตามรายได ตามอาย ุ
ตามประสบการณในการทํางาน และระหวางเพศหญิง และเพศชาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติโดยผู
มีรายได 100,000 – 200,000 บาทตอป อายุ 31- 40 ป มีประสบการณการทํางานนอยกวา 11 ป และ
เพศชายจะถือบัตรเครดติมากท่ีสุด โดยเฉพาะนกัธุรกจิหรอืเจาของกิจการผูมีรายไดสูง และกลุมท่ีมี
ประสบการณในการทํางานมาก มีการกระจายไปยังชนิดบัตรเครดติท่ีมีวงเงินสูง เชนบัตรวีซาทอง 

ยุทธพงศ ทุงแจง (2546) ทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการใชบัตรเครดติ
ปลอดคาธรรมเนียมของธนาคารกรุงศรีอยุธยาจํากัด ในจงัหวัดลําปาง พบวา มีผูใชบริการบัตร
เครดิตประมาณ 2,487 ราย บัตรเครดติท่ีลูกคาใชมากท่ีสุดคอื บัตรเครดติวีซา ลูกคามีความพึงพอใจ
บัตรเครดติธนาคารมากท่ีสุดรอยละ 65.3 เพราะฟรีคาธรรมเนียมรายปตลอดชีพ และสะดวกในการ
ชําระคาสินคาและบรกิาร โดยท่ัวไปลูกคาถือครองบัตรเครดิตหลายธนาคาร แตถือครองและใช
บัตรเครดติมากท่ีสุด คอืบัตรเครดติธนาคารกรงุศรีอยุธยา สวนลูกคาท่ีไมมีความพึงพอใจ บัตร
เครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาดวยเหตุผล การเบิกเงินสดฉุกเฉินไดจํากัดเพียงรอยละ 50 ของวงเงิน
และอัตราดอกเบ้ียบัตรเครดิตสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกูท่ัวไป 

วชินทร ภูวพิทยานนท (2536) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูบริโภค
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาสรุปไดวา พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต พบวา 
ยี่หอบัตรเครดิตท่ีเคยใชไมแตกตางกันตามอาชีพ และทุกอาชีพใชบัตรเครดิตตามวัตถุประสงค   
พบวา ทุกอาชีพใชประโยชนเพ่ือซ้ือสินคาราคาสูงเปนสวนใหญ รองลงมาเพ่ือชําระคาอาหาร 
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บริการ สวนสถานท่ีท่ีใชคือหางสรรพสินคา รองลงมาคือ โรงแรม (ชําระคาหองพัก – อาหาร) 
และรานคาท่ัวไปมากกวาท่ีอ่ืน และทุกอาชีพใชบัตรเครดิตตอเดือนประมาณ 1,000 – 5,000 บาท 
ดานเหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกใชบัตรเครดิต พบวา แตกตางกันในแตละอาชีพ คือ ขาราชการและ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีเหตุผลการใชบัตรเครดิตเนื่องจากสามารถใชแทนเงินสดได สําหรับเอกชน
ใชบัตรเครดิตเพ่ือความสะดวก สําหรับเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิตยี่หอตาง ๆ ในปจจุบัน
ผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ไมแตกตางกันตามอาชีพ สวนใหญเลือกยี่หอนั้น ๆ 
เพราะเปนลูกคาของธนาคารอยูแลว รองลงมาคือ บัตรนั้นมีรานคารับบัตรเครดิตมาก และสามารถ
ใชไดท้ังภายในและตางประเทศ สวนอนาคตจะเลือกเปนสมาชิกบัตรเครดิตท่ีมีการยอมรับมาก
ท่ีสุด ปญหาการใชบัตรเครดิตของผูบริโภคพบวา ทุกอาชีพมีปญหาดานบริการของทางธนาคาร
มากท่ีสุด คือการแจงยอดการใชบัตรเครดิตลาชา รองลงมาคือ ธนาคารหักบัญชีเร็วและติดตอยาก 
ปญหาดานตัวบัตรเครดิตพบวา ตองใชเวลาในการทําบัตร รองลงมาคือ ขอทําบัตรยาก ปญหาดาน
รานคาคือ เรื่องรานคาคิดคาธรรมเนียมมากกวารอยละ 3  แตละรานคาคิดคาธรรมเนียมไมเทากัน
และพนักงานของรานคาขาดความรูเรื่องบัตรเครดิต ขอดีของบัตรเครดิตคือ สามารถใชแทนการพก
เงินสดจํานวนมาก สวนขอเสียคือ สรางนิสัยไมประหยัด และฟุมเฟอย ขอเสนอแนะของผูบริโภค
คือ ใหขยายรานคารับบัตรเครดิตใหมากกวานี้ และมีระยะเวลาผอนชําระนาน 
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