
บทที่2 
แนวคิดทฤษฏีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

การศึกษาในครั้งนี้ เปนการศกึษาถึงกลยุทธทางการตลาดในการใหบริการบัตรเครดิต 
ของสถาบันการเงินในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง โดยไดนําแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวของมาใชในการศึกษาดังตอไปนี้ 

 

2.1 ทฤษฏีท่ีใชเปนแนวทางในการศึกษา 
 

2.1.1  ทฤษฏีอุปสงค 
อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง (demand) หมายถึงปริมาณสินคาหรือ

บริการชนิดใดชนิดหนึ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ ณ ระดับราคาตางๆกันของสินคาหรือบริการชนิด
นั้นๆในระยะเวลาที่กําหนด โดยความตองการซื้อนั้นผูบริโภคตองมีอํานาจซื้อดวย (purchasing 
power) กลาวคือผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจที่จะซื้อ (ability and willingness to 
pay) สินคาหรือบริการนั้น เชน นาย ก. ตองการซื้อโทรทัศน และนาย ก. มีเงินเพียงพอที่จะซื้อ
โทรทัศน ในกรณีนี้จะเปนอุปสงคที่สัมฤทธิ์ผล แตถานาย ก. มีความตองการซื้อ โทรทัศนแตมีเงิน
ไมเพียงพอที่จะซื้อ ในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงค 

ปจจัยทีก่ําหนดปริมาณความตองการซื้อหรืออุปสงค มีดังนี้คือ 
1)   ราคาสินคาชนิดนั้น เมื่อราคาสินคาเพิ่มสูงขึ้น ปริมาณซื้อจะลดลง แตถาราคาสินคา

ลดลง ปริมาณซื้อจะมีมากขึ้น 
2)   ราคาสินคาอื่นที่เกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซื้อ นอกจากจะขึ้นอยูกับราคา

สินคาชนิดนั้นแลว ยังขึ้นกับราคาสินคาอื่นที่เกี่ยวของดวย ความสัมพันธระหวางปริมาณการซื้อ
สินคาชนิดใดชนิดหนึ่งและระดับราคาสินคาชนิดอื่นจะเปนเชนใด ขึ้นอยูกับวาสินคาสองชนิดนั้น 
มีความสัมพันธกันในลักษณะใด กลาวคือ 

ก. สินคาสองชนิดเปนสินคาที่ใชทดแทนกัน การที่ผูบริโภคจะซื้อสินคาชนิดใดชนิด
หนึ่งมากนอยเพียงใดจะตองพิจารณาถึงราคาสินคาที่ทดแทนกันดวย เชน เนื้อไกกับเนื้อหมู เปนตน 
ถาราคาเนื้อหมูสูงขึ้นในขณะที่ราคาเนื้อไกคงเดิม ผูบริโภคก็จะลดการบริโภคเนื้อหมูลงแลวหันมา
บริโภคเนื้อไกเพิ่มขึ้นเปนการทดแทน จึงกลาวไดวา เมื่อราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งเพิ่มขึ้นจะทํา
ใหปริมาณซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งที่ใชทดแทนกันเพิ่มขึ้นดวย ในทางตรงกันขามถาราคาสินคาชนิด
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หนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งที่ใชทดแทนกันไดลดลงดวยดังนั้น
ความสัมพันธของราคาและปริมาณซื้อของสินคาตางชนิดกันที่ใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 

 ข. สินคาสองชนิดเปนสินคาที่ใชประกอบกันหรือใชรวมกัน เชน รถยนตกับน้ํามัน
เชื้อเพลิง ยาสีฟนกับแปรงสีฟน กาแฟกับน้ําตาล เปนตน เมื่อราคาน้ําตาลแพงขึ้น นอกจากปริมาณ
ซ้ือน้ําตาลจะลดลงแลวปริมาณความตองการซื้อกาแฟก็จะลดลงดวย ทั้งๆที่ราคาของกาแฟไม
เปลี่ยนแปลง ดังนั้นความสัมพันธของราคาและปริมาณซื้อของสินคาตางชนิดที่ใชประกอบกันจะ
เปนไปในทิศทางตรงกันขาม 

3)  รายไดของผูบริโภค รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการกําหนดอุป
สงค การพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซื้อสินคาชนิด
หนึ่ง สามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ 

ก.  สินคาชนิดนั้นเปนสินคาปกติ ปริมาณซื้อสินคาปกติทั่วไปจะมีความสัมพันธ
โดยตรงกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคมีรายไดมาก ความตองการซื้อสินคาปกติ
จะเพิ่มขึ้น แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง ความตองการซื้อสินคาปกติจะลดลงดวย 

ข.  สินคาชนิดนั้นเปนสินคาดอยคุณภาพ เชน บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป เสื้อผามือสอง 
ปริมาณซื้อสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงกันขามกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ เมือ่
ผูบริโภคมีรายไดเพิ่มขึ้น ความตองการในสินคาประเภทนี้จะลดลง แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง 
ความตองการในสินคาประเภทนี้จะเพิ่มขึ้น 

4)  ปจจัยอ่ืนๆ ไดแก รสนิยมผูบริโภค จํานวนประชากร การคาดคะเนราคาสินคาและ
ปริมาณสินคาในอนาคต ฤดูกาล และสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ 

 

2.1.2  ทฤษฏีสวนประสมการตลาด 
ทฤษฏีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4’ Ps) หมายถึงตัวแปรทางการตลาด

ที่ควบคุมไดซ่ึงบริษัทใชรวมกัน เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย โดยมีสวนประสมการ
สงเสริมการตลาดเปนตัวส่ือสารขอมูลระหวางผูขายและผูซ้ือที่มีศักยภาพ เพื่อชักจูงทัศนคติ และ
พฤติกรรมการซื้อ สวนประสมการตลาด (Kotler, 1996 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 
2541) ประกอบดวย 

    1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคา  ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา 
บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของ
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ลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายาม
คํานึงถึงปจจัยตางๆ ไดแก ความแตกตางของผลิตภัณฑและ/หรือ ความแตกตางทางการแขงขันโดย
พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ 
คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑเปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาไดดียิ่งขึ้น  

2) ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นมา
ถัดจากผลิตภัณฑ ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับ
ราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตอง
คํานึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ
ผลิตภัณฑสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้นๆ ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ การแขงขัน และปจจัย
อ่ืนๆ 

3)   การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสารหรือจูงใจ ใหเกิดทัศนคติที่ดีและพฤติกรรมการซื้อ และ
เพื่อใหเปนไปตามวัตถุประสงค การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย และการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือ
หลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานโดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขง โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันเครื่องมือสงเสริมการตลาดที่
สําคัญมีดังนี้ 

ก)   การโฆษณา เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ (หรือ) 
ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิด ที่ตองการจากการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธการโฆษณา
จะเกี่ยวของกับการตัดสินใจในเรื่องตางๆไดแก วัตถุประสงคในการโฆษณา งบประมาณในการ
โฆษณา ขาวสารที่ตองการสื่อ การเลือกใชส่ือ ชวงระยะเวลาที่ใชในการโฆษณาและการประเมิน
โฆษณาวาบรรลุผลหรือไม 

ข)   การขายโดยใชพนักงานขาย หมายถึง เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย และการจัดการ
หนวยงานขาย 

ค)  การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจากการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ 
ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการสงเสริมการขายมี 3 
รูปแบบ คือการกระตุนบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค การกระตุนคนกลาง
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เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง และการกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการ
ขายที่มุงสูพนักงานขาย 

ง) การใหขาวและการประชาสัมพันธ การขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา
หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผน
โดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปน
กิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

4)   การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงโครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวย สถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันการตลาด  
 

2.2 ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
    ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของกับกลยุทธทางการตลาดในการใหบริการบัตรเครดิตของสถาบัน

การเงินในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง สามารถสรุปไดดังนี้ 
 

 สุนัย เลาหวิวัฒน (2539) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอวงเงินสินเชื่อบัตรเครดิตของผู
ถือบัตรเครดิตในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคหลักสองประการ ประการ
แรกเพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอวงเงินสินเชื่อบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต เพื่อนําผลลัพธที่
ไดมาวางเปนแบบฉบับหรือสูตรในการพิจารณาวงเงินสินเชื่อ (Credit Scoring) ประการที่สองศึกษา
ถึงการกระจายบัตรเครดิตของธนาคารกรุงเทพ จํากัด ไปยังกลุมตางๆ เชนอาชีพ กลุมรายได และ
ชนิดบัตรที่ผูถือบัตรนิยม กลุมตัวอยางจะสุมจากผูถือบัตรเครดิตที่มีประวัติการชําระเงินตรงตอเวลา
ของสาขาธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 500 ตัวอยาง 
ผลการศึกษา โดยการใชวิธี Regression พบวารายได ประสบการณในการทํางาน และอาชีพที่
แตกตางกันมีอิทธิพลตอวงเงินบัตรเครดิตของผูถือบัตร โดยผูมีรายไดมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตร
เครดิตมากกวาผูมีรายไดนอย ผูมีประสบการณในการทํางานมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดิต
มากกวาผูมีประสบการณนอย และผูมีอาชีพนักธุรกิจหรือเจาของกิจการมีโอกาสไดรับวงเงินบัตร
เครดิตสูงกวาอาชีพอ่ืนๆ ในดานการกระจายบัตรเครดิตไปยังกลุมอาชีพตางๆพบวา การกระจาย
บัตรเครดิตชนิดตางๆแตกตางกันไปตามกลุมอาชีพ รายได อายุ ประสบการณในการทํางาน และ
เพศ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยผูมีรายได 100,000 – 200,000 บาทตอป อายุ 31 – 40 ป มี
ประสบการณในการทํางานนอยกวา 11 ป และเพศชายจะถือบัตรเครดิตมากที่สุด โดยเฉพาะนัก
ธุรกิจหรือเจาของกิจการ ผูมีรายไดสูง และกลุมที่มีประสบการณในการทํางานมาก มีการกระจายไป
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ยังชนิดบัตรเครดิตที่มีวงเงินสูง เชน บัตรวีซาบัตรทอง เปนตน ผลการศึกษาของสุนัย เลาหวิวัฒน นี้
มีประโยชนตอการนําขอมูลมาประกอบในการศึกษา ในแงของการกระจายบัตรเครดิตไปยังกลุม
อาชีพตางๆ ไดแกกลุมรายได และกลุมอาชีพ เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการถือบัตรเครดิตของกลุม
ตัวอยาง 
 

หทัยรัตน ฐิติปญโญภาส (2542) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคของผูถือครองบัตรเครดิต
ธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคหลักสอง
ประการ คือ ประการแรก เพื่อใหทราบถึงตัวแปรดานพฤติกรรมการบริโภคของผูถือครองบัตร
เครดิตในการซื้อสินคาและบริการในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ประการที่สอง เพื่อศึกษาถึง
ความคิดเห็น ตลอดจนปญหาของผูถือครองบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย ในการศึกษาครั้งนี้
ประกอบดวยกลุมตัวอยางผูถือครองบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม  รวม 7 รายการ โดยใชแบบสอบถามความคิดเห็น จํานวน 180 ราย มีผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 180 ราย จากนั้นทําการวิเคราะหขอมูลโดยอาศัยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS แสดงคาความถี่ 
และความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยวิธี Cross Tap 

จากการศึกษาขอมูลเบื้องตน ผลการศึกษาพบวา ผูถือครองบัตรเครดิตเปนเพศหญิงเปน
สวนใหญ มีอายุระหวาง 26 ป ไปจนถึง 40 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาของผูถือครองบัตร
เครดิตอยูในระดับปริญญาตรีมีอัตรารอยละมากที่สุด อาชีพสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชนมี
รายไดอยูระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอเดือน จํานวนบัตรเครดิตที่ถือครองประมาณ 2 บัตรตอ
คน เหตุผลที่ถือครองบัตรเครดิตมากกวา 1 บัตรเพราะทําใหมีสภาพคลองมากขึ้น บัตรเครดิตที่มี
การถือครองมากที่สุดคือ บัตรเครดิตของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) รองลงมาไดแก บัตร
เครดิตของธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) ผูถือครองบัตรเครดิตสวนใหญมีวงเงินบัตรเครดิต
ประมาณ 10,000 – 50,000 บาท การชําระหนี้คืนธนาคารขั้นต่ํา 10% ไมนอยกวา 1,000 บาทมูลคา
การใชจายเฉลี่ย 3,000 – 5,000 บาท สถานที่นิยมใชจายดวยบัตรเครดิตคือ หางสรรพสินคา สินคาที่
นิยมใชจายดวยบัตรเครดิตคือ เสื้อผาและเครื่องแตงกาย เหตุผลที่ใชบัตรเครดิตคือ ไมตองจายเงิน
สดทันทีเนื่องจากมีระยะเวลาปลอดดอกเบี้ย  

จากการศึกษาความสัมพันธระหวางตัวแปรที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคของผูถือครอง
บัตรเครดิตพบวา อาชีพของผูถือครองบัตรเครดิตมีความสัมพันธกับวงเงินบัตรเครดิต มูลคาใชจาย
ดวยบัตรเครดิตเฉลี่ยตอเดือน สวนกลุมอาชีพที่มีปญหาในการคางชําระหนี้คืนธนาคารคือ กลุม
พนักงานบริษัทเอกชนและกลุมขาราชการ โดยมีเหตุในการคางชําระหนี้คือ มีเหตุฉุกเฉิน ในดาน
สถานภาพของผูถือครองบัตรเครดิตพบวา คนโสดจะมีการใชจายบัตรเครดิตนอยกวาคนที่มี
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ครอบครัวแลว ปญหาของธนาคารที่ผูถือครองบัตรเครดิตใหความสําคัญมากที่สุดคือ คาธรรมเนียม
ในการเบิกเงินสดแพง รานคาบางแหงไมยอมรับบัตรเครดิต รานคาคิดคาธรรมเนียมเพิ่ม ธนาคาร
แจงยอดไมตรงกับจํานวนที่ใชจายจริง และการแจงยอดไมชัดเจน 

 

ธนันชัย อดุลยกิตติชัย (2542) ศึกษาเรื่อง “การสํารวจความคิดเห็นผูถือบัตรเครดิตตอ
บริการบัตรเครดิตของธนาคารกรุงเทพจํากัด (มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในภาวะ
เศรษฐกิจ ป 2540 – 2541” มีวัตถุประสงคเพื่อทราบความคิดเห็นของผูถือบัตรเครดิตตอการบริการ
บัตรเครดิตของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ทราบถึงพฤติกรรมและปญหาการใชบัตรเครดิต
ของผูถือบัตรเครดิตในปจจุบัน 

การศึกษาไดใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากผูถือบัตรเครดิตของธนาคารกรุงเทพ
จํากัด จํานวน 250 คน โดยใชวิธีการสุมตัวอยาง โดยกําหนดตามสัดสวนปริมาณผูถือบัตรเครดิต
ของแตละสาขาจํานวน 10 สาขาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม นําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหโดย
ใชคาสถิติไดแก คารอยละและคาเฉลี่ย การรายงานผลการศึกษาโดยวิธีการบรรยายเชิงพรรณนา 

ผลการศึกษาพบวา ดานพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของธนาคารกรุงเทพ สวนใหญใชบัตร
เครดิตในประเทศ มีระยะเวลาการใชบัตรมากกวา 5 ป วงเงินบัตร 10,001 – 20,000 บาท ยอด
คาใชจายเฉลี่ยตอเดือน 1,001 – 3,000 บาท ใชเงื่อนไขการชําระหนี้โดยวิธีชําระหนี้เปนรายเดือน
จํานวนเงินรอยละ 10 ของยอดหนี้คงคางแตไมนอยกวา 1,000 บาท และชําระหนี้เต็มจํานวนยอด
คาใชจายเทาๆกัน และใชวิธีการชําระเงินสดที่เคาทเตอรธนาคาร การใชบัตรเครดิตจะใชเพื่อแทน
เงินสดในการซื้อสินคาและบริการทั่วไป สถานที่ใชบัตรจะเปนหางสรรพสินคาและซุปเปอรมาร
เก็ต 

ดานความคิดเห็นของผูถือบัตรเครดิตพบวา เหตุผลการใชบัตรเครดิตเพราะมีเผ่ือไวใชใน
กรณีฉุกเฉิน และเพื่อความคลองตัวสะดวกในการซื้อสินคาและบริการ ความพึงพอใจตอบริการ
บัตรเครดิตของธนาคารกรุงเทพ พบวามีความพึงพอใจอันดับแรกในเรื่องของระยะเวลาเรียกเก็บเงิน
ปลอดดอกเบี้ย 45 วัน รองลงมาไดแกความถูกตองของใบแจงยอดหนี้ บริการรับชําระเงินที่เคาท
เตอรของธนาคาร สําหรับคาธรรมเนียมการชําระเงินชากวากําหนด 100 บาทตอคร้ัง การระงับการ
ใชบัตรเครดิตเมื่อชําระเงินชากวากําหนด และอัตราดอกเบี้ยหนี้บัตรเครดิต ผูถือบัตรมีความพึง
พอใจในระดับนอย 

การใชบัตรเครดิตในภาวะวิกฤตเศรษฐกิจปจจุบัน พบวาผูถือบัตรเครดิตสวนใหญใชบัตร
เครดิตเพื่อซ้ือสินคาและบริการที่มีราคาสูงลดลง และการเบิกเงินสดจากบัตรเครดิตลดลง แตการใช
เพื่อซ้ือสินคาและบริการทั่วไปและการชําระหนี้เปนไปตามปกติไมมีผลและยังคงถือบัตรเครดิตทั้ง
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ของธนาคารกรุงเทพและบัตรเครดิตยี่หออ่ืนๆที่มีอยูตอไป ปจจัยที่เปนปญหากระทบตอการใชบัตร
เครดิตไดแกอัตราดอกเบี้ยหนี้บัตรเครดิตที่เพิ่มสูงขึ้น กรเก็บคาธรรมเนียมชําระเงินชากวากําหนด
และการระงับการใชบัตรเครดิตเมื่อชําระหนี้ชากวากําหนด สวนความสามารถในการชําระหนี้ลดลง
และวงเงินบัตรเครดิตที่ลดลงมีผลกระทบนอย ผูถือบัตรเครดิตจะตออายุบัตรเม่ือบัตรหมดอายุ เพรา
เผ่ือไวใชฉุกเฉิน ใชแทนเงินสดและมีความสะดวกในการใชบัตร ขอเสนอแนะของผูถือบัตรเครดิต 
คือใหลดอัตราดอกเบี้ยหนี้บัตรเครดิต 

 

ยุทธพงศ ทุงแจง (2546) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอผูบริโภคในการใชบัตรเครดิตปลอด
คาธรรมเนียมของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งจังหวัดลําปาง มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปริมาณผูใชบัตร
เครดิต ปจจัยที่มีผลตอผูบริโภคในการตัดสินใจใชบัตรเครดิต ความพึงพอใจของผูใชบัตรเครดิต 
คนหาแนวทางในการเพิ่มฐานลูกคาบัตรเครดิตและมาตรการที่จะทําใหผูบริโภคไดรับความพึง
พอใจสูงที่สุดในการใชบัตรเครดิตของธนาคารกรุงศรีอยุธยาในจังหวัดลําปาง โดยทําการสุม
ตัวอยางจํานวน 150 รายและนํามาวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม SPSS ในการหาคาสถิติ ไดแก 
คารอยละ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคานัยสําคัญทางสถิติ  

ผลการวิจัยพบวา มีผูใชบริการบัตรเครดิตประมาณ 2,487 ราย บัตรเครดิตที่ลูกคาใชมาก
ที่สุดคือ บัตรเครดิตวีซา ลูกคามีความพึงพอใจบัตรเครดิตธนาคารมากที่สุด รอยละ 65.3 เพราะมี
คาธรรมเนียมรายปตลอดชีพ และสะดวกในการชําระคาสินคาและบริการ โดยทั่วไปลูกคาถือครอง
บัตรเครดิตหลายธนาคาร แตถือครองและใชบัตรเครดิตมากที่สุด คือ บัตรเครดิตธนาคารกรุงศรี
อยุธยา สวนลูกคาที่ไมมีความพึงพอใจบัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาดวยเหตุผล การเบิกเงินสด
ฉุกเฉินไดจํากัดเพียงรอยละ 50 ของวงเงินและอัตราดอกเบี้ยบัตรเครดิตสูงกวาอัตราดอกเบี้ยเงินกู
ทั่วไป นอกจากนี้ลูกคาไดเสนอแนะเกี่ยวกับการใชบัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาคือควรลดอัตรา
ดอกเบี้ยบัตรเครดิตใหใกลเคียงกับอัตราดอกเบี้ยเงินกูทั่วไป เพิ่มวงเงินบัตรเครดิตและจุดรับชําระ
เงินคาใชจายบัตรเครดิตใหมากกวาในปจจุบันใชเปนสวนลดในการซื้อสินคาจากรานคาตางๆ 
 

วิทยา จันทรหลวง (2548) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเครดิตธนาคาร
ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค
เพื่อ 1) ศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิตของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) 2) กําหนดกลยุทธการแขงขันการใหบริการบัตรเครดิตธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อสนองความตองการของผูบริโภค 3) ศึกษา
พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต และปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการเลือกถือบัตรเครดิต 4) ศึกษาปญหา
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และอุปสรรคในการใหบริการบัตรเครดิต 5) ศึกษาความตองการของผูถือบัตรเครดิตของธนาคาร
ไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) เพื่อใหเกิดความพอใจสูงสุด 

ผูศึกษาไดดําเนินการศึกษาขอมูล โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการศึกษาจากกลุม
ตัวอยางซึ่งถือครองบัตรเครดิตของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) จํานวน 374 ราย และทํา
การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา อัตราสวน รอยละ และการวิเคราะหแบบ Likert Scale 

ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมในการใชบริการบัตรเครดิตของกลุมตัวอยาง สวนใหญจะใช
บัตรเครดิตวีซา ประเภทบัตรเงิน เพราะมีรายไดประมาณ 15,000 – 35,000 บาทตอเดือน มีการใช
บัตรเครดิตไมเกิน 5 คร้ังตอเดือน และใชจายประมาณ 5,000 – 10,000 บาทตอเดือน อีกทั้งการนิยม
ใชชําระคาสินคาที่หางสรรพสินคาและซุปเปอรมารเก็ตมากที่สุด 

ปญหาและอุปสรรคในการใชบริการบัตรเครดิตอยูในระดับสูง ตั้งแตเร่ิมการสมัคร การ
อนุมัติวงเงินการใชบัตรเครดิต สวนใหญจะเลือกใชบัตรเครดิตของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) เพราะไมมีคาธรรมเนียมแรกเขารายป ในขณะเดียวกันธนาคารไทยพาณิชย จํากัด 
(มหาชน) มี 1,000 สาขา และมีตูบริการเงินดวน 5,000 ตู เพื่อสะดวกแกผูใชบริการพึงพอใจมาก
ที่สุด 

ปจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดตอกรเลือกใชบริการบัตรเครดิต คือ ความสะดวกและงายตอการซื้อ
สินคาและบริการ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความตองการใหธนาคารลดขั้นตอนในการ
ใหบริการ ปรับดอกเบี้ยและอัตราคาบริการใหเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจปจจุบันและให
สอดคลองกับนโยบายของรัฐบาลดวย 
  

ปภานัน วรวัฒนสกุล (2549) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของประชากรใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม กลุมตัวอยางประกอบดวยกลุมผูถือบัตรของธนาคารพาณิชยและ
สถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณิชย กลุมละ 200 ราย โดใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ขอมูล การวิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาและใชสถิติไควสแควรในการทดสอบความสัมพันธ
ระหวางกลุม 

ผลการศึกษาพบวาปจจัยที่มีผลตอตอการเลือกใชบัตรเครดิตของกลุมตัวอยางทั้งหมดพบวา 
ปจจัยทางดานความสวยงาม  ความสะดวกในการพกพา  ความรวดเร็วในการอนุมัติ ความ
หลากหลายของประเภทบัตร อัตราดอกเบี้ยในการผิดชําระต่ํา การมีจํานวนตู ATM มากและ
เพียงพอ การมีรานคาและสถานบริการที่ยอมรับบัตรเครดิตเปนจํานวนมาก การมีสาขาธนาคารทั่ว
โลก สิทธิประโยชนที่ไดรับจากการถือบัตร และการมีพนักงานขายเขามาติดตอโดยตรงมีอิทธิพล
ตอการเลือกมากที่สุด  
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ผลการศึกษาในกลุมผูถือบัตรเครดิตธนาคารพาณิชย พบวาสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ
ระหวาง 31-40 ป การศึกษาระดับ ปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยมากกวา 
20,000 บาทตอเดือน สวนใหญถือบัตรธนาคารไทยพาณิชยมากที่สุด มีคาใชจายผานบัตรเฉลี่ยตอ
เดือนในชวง 1 ป เปนจํานวนเงินประมาณ 11,690 บาทตอเดือน สวนใหญใชบัตรเพื่อชําระสินคา
และบริการเงินสดเฉลี่ย 1-2 คร้ังตอเดือน ปจจัยที่มีผลตอการเลือกถือบัตร พบวากลุมอายุระหวาง 21 
– 30 ป ปจจัยดานการสงเสริมการขายที่เกี่ยวของกับการมีพนักงานขายเขามาติดตอโดยตรงมีผลตอ
การเลือกใชมากที่สุด ในกลุมอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ปจจัยดานรูปลักษณะบัตรที่เกี่ยวของกับ
ความหลากหลายของประเภทบัตรเครดิต และปจจัยดานสถานที่ที่เกี่ยวของกับการมีจํานวนตู ATM 
มากและเพียงพอมีผลตอการเลือกใชมากที่สุดสวนในกลุมอาชีพพนักงานในบริษัทเอกชน ปจจัย
ดานสถานที่ที่เกี่ยวของกับการมีสาขาทั่วโลกมีผลตอการเลือกใชมากที่สุด และในกลุมที่มีรายได
มากกวา 10,000 บาทตอเดือนขึ้นไป ปจจัยดานราคาที่เกี่ยวของกับอัตราคาธรรมเนียมแรกเขาฟรี
และคาธรรมเนียมเปนที่ยอมรับไดมีผลตอการเลือกใชมากที่สุด 

ผลการศึกษาในกลุมผูถือบัตรเครดิตของสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณิชย พบวาสวน
ใหญเปนเพศชาย  อายุระหวาง  31-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงาน
บริษัทเอกชน มีรายไดอยูระหวาง 10,000-20,000 บาทตอเดือน สวนใหญเลือกถือบัตรเครดิตของ 
บริษัท อิออน ธนสินทรัพยมากที่สุด มีคาใชจายผานบัตรเฉลี่ยตอเดือนในชวงหนึ่งป เปนเงิน 11,215 
บาทตอเดือน ใชบัตรเครดิตเพื่อชําระสินคาและบริการแทนเงินสดเฉลี่ยอยางนอย 1 คร้ังตอสัปดาห 
ปจจัยที่มีผลตอการเลือกถือบัตร พบวา กลุมอายุระหวาง 21 – 30 ปและกลุมอายุระหวาง 31 – 40 ป 
ปจจัยดานรูปลักษณะบัตรที่เกี่ยวของกับความหลากหลายของประเภทบัตรเครดิต ในกลุมอาชีพ
ขาราชการหรือรัฐวิสาหกิจ ปจจัยดานสถานที่ที่เกี่ยวของกับการมีสาขาทั่วโลกมีผลตอการเลือกใช
มากที่สุด ในกลุมที่มีรายไดมากกวา 10,000 บาทตอเดือนขึ้นไป ปจจัยดานราคาที่เกี่ยวของกับอัตรา
คาธรรมเนียมแรกเขาฟรีและคาธรรมเนียมเปนที่ยอมรับได และปจจัยดานสถานที่ที่เกี่ยวของกับการ
มีจํานวนตู ATM มากและเพียงพอมีผลตอการเลือกใชมากที่สุด 

 

อัจฉรา สิทธิราช (2549) ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อประเภทผอนซื้อสินคาจาก
สถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม รวมถึงการวิเคราะห
ปญหาที่เกิดขึ้นจากการใชบริการ กลุมตัวอยางประกอบดวยผูใชบริการสินเชื่อประเภทผอนซื้อ
สินคาจากบริษัทที่กําหนดรายไดขั้นต่ํา 4,000 บาทตอเดือน จํานวน 200 ราย โดยใชแบบสอบถาม
เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชวิเคราะหไดแก สถิติเชิงพรรณนา และการทดสอบ
ความสัมพันธโดยใชสถิติไคสแควร 
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 ผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-30 ป สถานภาพ
โสด มีการศึกษาอยูในระดับ อนุปริญญา/อาชีวศึกษา มีอาชีพพนักงานองคกรเอกชน/ลูกจาง รายได
เฉลี่ยประมาณ 5,001-10,000 บาทตอเดือน สมาชิกในครอบครัวมีจํานวน 3-4 คน สวนใหญเปน
สมาชิกมาแลว 1-2 ปและวงเงินอนุมัติต่ํากวา 10,000 บาท  

พฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อของกลุมผูบริโภคที่บริษัทกําหนดรายไดขั้นต่ํา 4,000 บาท
ตอเดือน พบวา สวนใหญจะซื้อเครื่องใชไฟฟา ซ่ึงไดแก โทรทัศนและตูเย็น มูลคาของสินคาที่ซ้ือ
อยูในชวง 5,001-10,000 บาท ระยะเวลาผอนชําระ 10-12 เดือน จํานวนเงินที่ตองชําระตอเดือนไม
เกิน 1,000 บาท สวนปจจัยที่มีผลตอการใชบริการสินเชื่อมากเปนอันดับหนึ่งคือ ดานเงื่อนไขและ
สิทธิประโยชนจากการใชบริการ รองลงมาคือ ดานคาธรรมเนียมและอัตราดิกเบี้ย และดานการ
ใหบริการของสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณิชย ตามลําดับ และเมื่อทดสอบความคิดเห็น
จําแนกตามกลุมอายุ อาชีพ รายได พบวา ความคิดเห็นเกี่ยวกับการกําหนดอัตราดอกเบี้ยผอนชําระ
ต่ํา การใหขอมูลที่ชัดเจนแกลูกคา การมีมารยาทที่ดีและใหบริการที่นาประทับใจของพนักงาน
นโยบายสงเสริมการบริโภคของรัฐบาล และการไดรับคําแนะนําจากเพื่อนหรือญาติ มีความแตกตาง
กันในระหวางกลุมอายุ และมีเพียงความคิดเห็นเกี่ยวกับนโยบายสงเสริมการบริโภคของรัฐบาล
เทานั้นที่มีความแตกตางกันในระหวางกลุมอาชีพ สวนความคิดเห็นเกี่ยวกับการมีมารยาทที่ดีและ
ใหบริการที่นาประทับใจของพนักงาน และการไดรับคําแนะนําจากเพื่อนหรือญาติ มีความแตกตาง
กันในระหวางกลุมรายไดสําหรับปญหาที่พบมากที่สุดในการใชบริการคือ ปญหาบริษัทผูใหบริการ
สินเชื่อใหขอมูลกับลูกคาไมชัดเจน 

สวนพฤติกรรมการใชบริการสินเชื่อของกลุมผูบริโภคที่บริษัทกําหนดรายไดขั้นต่ํา 6,500 
บาทตอเดือน  พบวาสวนใหญจะซื้อเครื่องใชไฟฟา ซ่ึงไดแก โทรทัศน และตูเย็น มูลคาของสินคาที่
ซ้ืออยูในชวง 5,001-10,000 บาท ระยะเวลาผอนชําระ 10-12 เดือนจํานวนเงินที่ตองชําระอยูในชวง 
1,001-2,000 บาทตอเดือน  สวนปจจัยที่มีผลตอการใชบริการรองลงมาคือ ดานคาธรรมเนียมและ
อัตราดอกเบี้ย และดานการใหบริการของสถาบันการเงินที่ไมใชธนาคารพาณิชย ตามลําดับ และเมื่อ
ทดสอบความคิดเห็นจําแนกตามกลุมอาชีพ  รายได แลวพบวา การมีระยะเวลาที่กําหนดใหในการ
ผอนชําระยาวนาน และการไดรับคําแนะนําจากเพื่อนหรือญาติมีความแตกตางกันในระหวางกลุม
อายุ  สวนความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชระยะเวลาสั้นในการพิจารณาอนุมัติสินเชื่อมีความแตกตางกัน
ในระหวางกลุมอาชีพ และความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชขอมูลที่ชัดเจนแกลูกคามีความแตกตางกันใน
ระหวางกลุมรายได สวนปญหาที่พบมากที่สุด ในการใชบริการคือ ปญหาบริษัทคิดคาติดตามทวง
หนี้กับลูกคาเปนจํานวนมาก 
 


