
บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1.1 หลักการและเหตุผล 
 ปจจุบันบัตรเครดิตถือเปนเคร่ืองมือทางการเงินท่ีอํานวยความสะดวกในการใชจายใน
ชีวิตประจําวันและเพ่ิมมูลคาใหแกผูบริโภค  ภาพรวมธุรกิจบัตรเครดิตไตรมาส 1 ป พ.ศ. 2551 การ
ใชจายผานบัตรขยายตัวจากผลของเงินเฟอ ภาพรวมปริมาณการใชจายผานบัตรเครดิตในทุกกลุม
ผูประกอบการ (ไมรวมการใชจายของชาวตางประเทศท่ีถือบัตรเครดิตตางประเทศ) มีปริมาณการ
ใชจายท้ังส้ิน 197,342 ลานบาท ขยายตัวรอยละ 14.4  จากชวงเดียวกันของปกอน เพิ่มข้ึนเล็กนอย
จากท่ีมีการเติบโตรอยละ 13.1 ในป พ.ศ. 2550 สําหรับปริมาณการใชจายผานบัตรเครดิตท่ีขยายตัว
ไตรมาส 1 นอกจากสาเหตุจากราคาสินคาท่ีสูงข้ึนเม่ือเทียบกับชวงเดียวกันท่ีผานมา อาทิ ราคา
น้ํามันดีเซลไดปรับตัวสูงข้ึนกวารอยละ 70 เม่ือเทียบกับชวงเดียวกันของปกอนหนา และสินคา
อุปโภคและบริโภคบางรายการไดปรับราคาข้ึนมาสูงกวารอยละ 30 ของราคาเดิม จะเห็นไดวาอัตรา
เงินเฟอในชวงไตรมาส 1 อยูท่ีรอยละ 5.0 เพิ่มข้ึนจากรอยละ 2.3 ในป พ.ศ. 2550 หากปรับผลของ
เงินเฟอออกไป จะเห็นวาการใชจายผานบัตรเครดิตชะลอตัวลง สวนสินเช่ือคงคางบัตรเครดิต 
ไตรมาสแรกป พ.ศ. 2551 ปรับลดลงจากไตรมาสกอนหนา ท้ังนี้ ภาพรวมยอดสินเช่ือคงคางบัตร
เครดิตท้ังระบบไตรมาส 1 ป พ.ศ. 2551 มีมูลคาประมาณ 174,765 ลานบาท ขยายตัวรอยละ 5 
ใกลเคียงกับท่ีขยายตัวรอยละ 4.8 ในป พ.ศ. 2550 หากเปรียบเทียบกับในชวงไตรมาสสุดทายของป 
พ.ศ. 2550 พบวา มูลคาของยอดสินเช่ือคงคางหดตัวลงรอยละ 2.5 สาเหตุนาจะมาจากการท่ี
ผูประกอบการบัตรเครดิตตัดบัญชีหนี้สูญออกจากระบบเร็วข้ึน สําหรับผูท่ีเปนหนี้บัตรเครดิตท่ีไม
สามารถผอนชําระบัตรเครดิตไดตามเวลาท่ีกําหนด ทําใหผูถือบัตรเครดิตกลุมนี้จําเปนตองหาแหลง
สินเช่ืออ่ืน เพื่อนําไปชําระหนี้บัตรเครดิต ขณะเดียวกัน ผูถือบัตรเครดิตบางกลุมมีการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมการชําระยอดคงคางบัตรเครดิต โดยหันมาผอนชําระยอดคงคางบัตรเครดิตตอเดือน
สูงข้ึน ซ่ึงสวนหนึ่งอาจจะมาจากการปรับข้ึนการชําระข้ันตํ่าเปนรอยละ 10 และผูถือบัตรท่ีไม
ตองการเสียดอกเบี้ยท่ีสูงหันมาชําระยอดคงคางบัตรเครดิตเพิ่มข้ึนเชนกัน ซ่ึงนาจะสงผลใหยอด
สินเช่ือคงคางมีปริมาณลดลง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2551 : ออนไลน) ศูนยวิจัยกสิกรไทยมอง
แนวโนมการแขงขันธุรกิจบัตรเครดิตในชวงไตรมาส 2 ป พ.ศ. 2551 วาผูประกอบการบางรายจะ
เนนการตลาดไปยังการกระตุนการใชจายผานบัตรเครดิตในชวงเทศกาลศึกฟุตบอลยูโร 2008 โดย
จะเปนการทําแคมเปญการตลาดรวมกับสถานบันเทิง รานอาหาร และการทําตลาดรวมกับ
ผูประกอบการ หางสรรพสินคา ในการจัดแคมเปญการผอนชําระเคร่ืองใชไฟฟา เชน โทรทัศน 
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(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2551 : ออนไลน) ดังนั้นจะเห็นไดวาการแขงขันท่ีรุนแรงของตลาดไมวาจะ
เปนการเสนอผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการข้ันพื้นฐานหรือสนองความตองการดานจิตวิทยา
ของลูกคา ซ่ึงทําใหลูกคามีทางเลือกมากยิ่งข้ึน ดวยเหตุนี้โปรแกรมการสงเสริมท่ีดีเทานั้นท่ีจะเขาถึง
กลุมเปาหมายและจูงใจกลุมเปาหมายใหเกิดความตองการซ้ือได 
 ผูบริโภคในยุคปจจุบันเห็นความสําคัญของการมีบัตรเครดิต และเลือกเปนสมาชิกบัตร
เครดิตของบริษัทท่ีใหผลประโยชนแกตนสูงสุด บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน)หรือเคทีซี ใน
ท่ีนี้จะเรียกบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน)วา เคทีซี เคทีซีก็เปนบริษัทหนึ่งท่ีใหบริการสินเช่ือ
เพื่อผูบริโภคแบบไมมีหลักประกันสําหรับผูบริโภคท่ัวประเทศ  เคทีซีมีธุรกิจบัตรเครดิตเปนธุรกิจ
หลัก ซ่ึงเคทีซีนับวาเปนหนึ่งในผูออกบัตรเครดิตสากลท่ีใหญท่ีสุดในประเทศไทย (บริษัท บัตร
กรุงไทย จํากัด (มหาชน), 2551 : ออนไลน) เคทีซีเนนการตอบสนองผูบริโภคยุคใหม ท่ีมีความ
ตองการในการแสวงหาและทดลองส่ิงใหม ๆ รวมถึงเนนการมอบสิทธิประโยชนเจาะลึกทุก
รูปแบบของการใชชีวิตและเขาถึงกิจกรรมความตองการของลูกคา พุงเปาใหลูกคาเกิดความพึง
พอใจสูงสุดเม่ือไดสัมผัสสินคาและบริการ ดังจะเห็นไดจากกิจกรรมทางการตลาดท่ีผานมาของเคที
ซีไมวาจะเปนการจัดงานแตงงานบนบอลลูนคร้ังแรกในเมืองไทยท่ีจังหวัดเชียงใหม  หรือส่ือ
โฆษณาทางโทรทัศนท่ีโดดเดนเปนท่ีกลาวถึงและจนจําได  เคทีซีมีการปรับแผนการตลาดท่ีมอบ
สิทธิประโยชนและทางเลือกท่ีฉีกแนวจากบัตรเครดิตท่ัวไปใหกับลูกคา ซ่ึงมักจะมีความชอบและมี
รูปแบบในการดํารงชีวิตเฉพาะบุคคลท่ีแตกตางกัน โดยเคทีซีมุงเนนการนําเสนอผลิตภัณฑและ
สิทธิพิเศษสําหรับลูกคาทุกกลุม เพื่อใหลูกคาสามารถนําบัตรไปใชไดในทุกโอกาส สําหรับภาพรวม
ลาสุดของตลาดบัตรเครดิตเคทีซี ฐานสมาชิกยังคงเพิ่มข้ึนรอยละ 10 จาก 1.77 ลานบัญชี เปน 1.94 
ลานบัญชีในป พ.ศ. 2550 โดยสมาชิกใหมสวนใหญมาจากบัตรเครดิตและสินเช่ือพรอมใช เคทีซี 
แคช (KTC Cash)  สําหรับจํานวนบัตรเครดิตรวม ณ  ส้ินป พ.ศ. 2550 เทากับ 1,466,820 บัตร 
และเคทีซี แคช เทากับ 473,088 บัญชี และสินเช่ือเจาของกิจการ เคทีซี มิลเล่ียน เทากับ 3,220 บัญชี  
ท้ังนี้เคทีซีเปนหนึ่งในผูประกอบการที่มีขนาดใหญที่สุดโดยมีสวนแบงตลาดอยูท่ีรอยละ 17 และ
จํานวนบัตรเครดิตเปนรอยละ 12 ของจํานวนบัตรเครดิตรวมในตลาดบัตรเครดิต (รายงานประจําป  
พ.ศ. 2550 บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน), 2551 : ออนไลน) ในสวนของกิจกรรมทาง
การตลาดของเคทีซีท่ีผานมาจะเห็นวาทางบริษัทเนนการทําการตลาดดานการทองเท่ียวใหมากข้ึน 
โดยในป พ.ศ. 2551 นี้ไดใชงบการตลาดไปถึง 50 ลานบาทเพ่ิมจากปท่ีแลวท่ีใชงบการตลาดเพียง 
14 ลานบาท และเนนการเปนพันธมิตรกับผูนําดานการทองเท่ียวกลุมตาง ๆ เพื่อใหสิทธิประโยชน
กับผูถือบัตร  เคทีซีไดรวมสนับสนุนการจัดงานมหกรรมทองเท่ียวมาอยางตอเนื่อง เชน การเปน
เจาภาพจัดงาน “เท่ียวท่ัวไทย ไปท่ัวโลก 2008” รวมกับสมาคมไทยบริการทองเท่ียว(ทีทีเอเอ) และ
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สมาคมธุรกิจทองเท่ียวภายในประเทศ (สทน.) ในคร้ังนี้เคทีซีไดจัดสรรงบการตลาดกวา 25 ลาน
บาท พรอมโซน KTC Market Place มีเนื้อท่ีในการจัดงานมากถึง 15,000 ตารางเมตร และมี
ผูประกอบการชั้นนําท่ีมีคุณภาพมารวมออกบูทกวา  650 ราย (บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน), 
2551 : ออนไลน) จะเห็นไดวาเคทีซีทุมงบการตลาดท้ังการโฆษณาและการสงเสริมการขายจนเปน
ท่ีรูจักและเปนผูนําตลาดบัตรเครดิตในปจจุบัน 
 สําหรับจังหวัดเชียงใหมซ่ึงเปนจังหวัดท่ีมีการเติบโตทางธุรกิจใหญเปนอันดับสองรองจาก
กรุงเทพมหานคร และเปนศูนยกลางทางการคาของภาคเหนือมีศักยภาพทางเศรษฐกิจ ประชากร
สวนใหญมีการศึกษาและระดับรายไดคอนขางสูง อีกท้ังเปนแหลงทองเท่ียวท่ีสําคัญของประเทศ  
มีการสนับสนุนจากท้ังภาครัฐและเอกชนจัดกิจกรรมตาง ๆ ทําใหมีนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและ
ตางชาติเขามาจับจายใชสอยเปนจํานวนมาก จากกิจกรรมทางการตลาดท่ีผานมาของจังหวัด
เชียงใหมไมวาจะเปนการจัดงาน “KTC VIVA Valentine’s 2008” พิธีวิวาหนานาชาติ 14 คูบน
บอลลูนคร้ังแรกในโลก หรือการเขารวมออกบูธในงานมันนี่ เอ็กซโป สัญจร รวมกับพันธมิตร
หลากหลายธุรกิจ จัดกิจกรรมยิ่งใหญ “ใคร ๆ ก็อิจฉา” เพื่ออํานวยความสะดวกใหกับประชาชนชาว
เชียงใหมและจังหวัดใกลเคียง (เชียงใหมนิวส, 2551 : ออนไลน)จึงเปนโอกาสของบริษัทบัตรเครดติ
ท่ีจะทําการตลาดเพ่ือขยายฐานบัตรเครดติและกระตุนการใชจายโดยผานบัตรเครดิตแทนเงินสด 
 ดังนั้นผูศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิต
ของผูถือบัตรเครดิตบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ท่ีใชจายผานบัตรดังกลาวในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม เนื่องจากปจจุบันการแขงขันท่ีรุนแรงของตลาดบัตรเครดิตทําใหลูกคามีทางเลือก
มากยิ่งข้ึน ดวยเหตุนี้โปรแกรมการส่ือสารการตลาดท่ีดีเทานั้นท่ีจะเขาถึงกลุมเปาหมายและจูงใจ
กลุมเปาหมายใหเกิดความตองการใชจายผานบัตรเครดิตแทนเงินสดได นอกจากนี้การส่ือสาร
การตลาดมีความสอดคลองกับกลยุทธโดยรวมของกิจการ และกลยุทธทางการตลาด การส่ือสาร
การตลาดจะเขาไปมีสวนรวมกับสวนประสมทางการตลาดตัวอ่ืน ๆ เชน ผลิตภัณฑ ราคา และ
ชองทางการจําหนายเพื่อใหเขาถึงกลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ (อรชร มณีสงฆและคณะ 
2549:279) ท้ังนี้เพื่อเปนประโยชนท้ังบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) และสาขาของ บมจ.
ธนาคารกรุงไทยในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม สําหรับการปรับแผนสงเสริมการตลาดรองรับ
ภาวการณแขงขันท่ีสูงข้ึนในปจจุบัน 
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1.2 วัตถุประสงคการศึกษา 
 เพื่อศึกษาสวนประสมการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต
บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ท่ีใชจายผานบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม 

 
1.3 ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 
 1. ทําใหทราบสวนประสมการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตร
เครดิตบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ท่ีใชจายผานบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  
 2. สามารถนําผลการศึกษาไปเปนแนวทางเพื่อพัฒนาการส่ือสารการตลาดสําหรับธุรกิจ
บัตรเครดิตตอไป 
 
1.4 นิยามศัพท 

ผูถือบัตร หมายถึง ผูถือบัตรเครดิตของบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) โดยไมเจาะจง
วาจะอาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม แตมีการใชจายผานบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการในอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม 

บัตรเครดิตของบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) หมายถึง เคร่ืองมือในการชําระคา
สินคาและบริการท่ีออกโดยบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ท่ีทําใหลูกคาผูถือบัตรสามารถได
สินคาหรือบริการจากรานคาแทนเงินสด ตามเง่ือนไขท่ีตกลงไวในสัญญาท่ีทํากับบริษัท ซ่ึงแบง
ประเภทบัตรเปน 4 ประเภท ไดแก  

1. บัตรแบบ Generic Card  เปนรูปแบบของบัตรเครดิต KTC Visa/MasterCard ท่ีผูถือบัตร
สามารถนําไปใชในการชําระราคาสินคาและบริการแทนเงินสดจากสถานบริการรานคาท่ีมี
สัญลักษณ Visa และ MasterCard ท่ัวโลก และสามารถเบิกถอนเงินสดลวงหนาได  

2. บัตรประเภทบัตรรวม (Co-Brand) เปนบัตรท่ีเกิดจากการรวมมือระหวาง KTC กับบริษทั
ช้ันนําท้ังภายในและภายนอกประเทศท่ีเปนพันธมิตรทางการคา ผูถือบัตรสามารถนําไปใชในการ
ชําระราคาสินคาและบริการแทนเงินสดจากรานคาไดตามปกติ แตเปนการนําบัตรประเภทนี้ไปใช
ในรานคาท่ีเปนผูรวมออกบัตร ผูถือบัตรจะไดรับสิทธิพิเศษ เชน ไดรับสวนลดเม่ือซ้ือสินคาและ
บริการ รวมไปถึงการจัดรายการพิเศษเปนกรณี ๆ ไป  
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3. บัตรประเภท Affinity Card เปนบัตรท่ีออกใหกับกลุมผูถือบัตรโดยเฉพาะตามคําขอ
ของกลุมนั ้นๆ  เพื ่อเปนสัญลักษณของกลุ ม  เช น  สมาคมนักบินไทย  สมาคมนักศึกษาเก า
มหาวิทยาลัยเชียงใหม  

4. บัตรประเภท Life Style Segmentation Card เปนบัตรท่ีมีลักษณะเฉพาะกลุม โดยบริษัท
จะแบงลักษณะของบัตรตามลักษณะการใชจายของลูกคาเปนหลัก โดยท่ีลูกคาจะไดรับสิทธิพิเศษ
ตามลักษณะของบัตรท่ีแตกตางกัน ปจจุบันบริษัทไดแบงบัตรประเภทนี้เปนลักษณะตาง ๆ เชน 
Auto Group ,Travel ,Shopping เปนตน 

การสื่อสารการตลาด หมายถึง กระบวนการส่ือสารขอมูลของสินคา บริการหรือความคิดสู
กลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ การท่ีจะส่ือสารการตลาดใหมีประสิทธิภาพจะตองศึกษา
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดตาง ๆ ซ่ึงประกอบไปดวยการโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริม
การขาย การใชบุคลากรในการขาย การส่ือสารการตลาดทางตรง และการทํากิจกรรมทางการตลาด 

การใชบัตรเครดิต หมายถึง  
1. การชําระคาสินคาหรือบริการผานบัตรเครดิตแทนการชําระดวยเงินสด ผูถือบัตรเครดิต

ของบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) สามารถชําระคาสินคาและบริการไดมากกวา 200,000 
รานคาท่ัวประเทศไทย ท่ีมีสัญลักษณ VISA หรือ MasterCard รวมรานคาอีกมากกวา 25 ลานแหง
ในตางประเทศ ตามวงเงินของผูถือบัตรท่ีไดรับอนุมัติแตละราย  

2. การเบิกเงินสดลวงหนา โดยหักออกจากวงเงินบัตรเครดิตท่ีบริษัทอนุมัติใหกับผูถือบัตร 
ซ่ึงผูถือบัตรสามารถเบิกเงินไดท้ังในและตางประเทศ  
3. การใชบริการหรือสิทธิประโยชนพิเศษเพิ่มเติมท่ีบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ใหแกผูถือ
บัตรควบคูกันไป เชน ศูนยบริการสมาชิก KTC Phone 0-2665-5000 รับขาวสารเกี่ยวกับสิทธิ
ประโยชนและบริการใหมๆ กับ “What’s Up” นิตยสารราย 2 เดือนสําหรับสมาชิกบัตรเครดิตเคทีซี 
รายการสะสมคะแนนท่ีไมมีวันหมดอายุ (Forever Rewards) โดยทุกๆ 25 บาท ท่ีใชจายและเบิก
ถอนเงินสดลวงหนาผานบัตรรับ 1 คะแนน  เพื่อสะสมไวแลกรับของรางวัล เปนตน (บริษัท บัตร
กรุงไทย จํากัด (มหาชน), 2551 : ออนไลน) 

 
 


