
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตบริษัท บัตร

กรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหม ไดนําทฤษฏีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการส่ือสาร
การตลาด (Promotion Mix Factors) ดังนี้ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 ทฤษฎีสวนประสมการส่ือสารการตลาด เปนการแจงขอมูลขาวสาร การจูงใจ และการเตือน
ความทรงจํา ท่ีจะกระทํากับกลุมผูบริโภคท่ีเปนเปาหมายใหเกิดประสิทธิผลอยางดีนั้น นักการตลาด
ตองกระทําใหเกิดความเช่ือม่ันผานเคร่ืองมือท้ัง 6 ของสวนประสมการส่ือสารการตลาด ซ่ึง
ประกอบดวย (อรชร มณีสงฆและคณะ 2549:266) 
 1. การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอส่ือสารแบบไมอาศัยบุคคล (Non Personal) โดย
มีผูชําระเงินเปนผูอุปถัมภท่ีเปดเผย (An Identified Sponsor) และเปนการเผยแพรผานระบบส่ือสาร
มวลชนเพื่อใชเปนการสงเสริมการขายสําหรับผลิตภัณฑของกิจการ (Mass Channel of 
Communications) รวมไปถึงการใหบริการ  (Services) บุคลากรของกิจการ  (Personals) หรือ
แนวความคิด (Ideas) โดยนักการตลาดตองอาศัยส่ือในการส่ือสาร ตัวอยางเชน โทรทัศน 
(Television) วิทยุ (Radio) ปายกลางแจง (Outdoor Signage) นิตยสาร (Magazine) หนังสือพิมพ 
(Newspaper) และการใชส่ืออินเตอรเน็ต (Internet) ส่ิงเหลานี้สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีเปน
เปาหมายไดโดยตรง ดวยการใชส่ือโฆษณาท่ีมีประสิทธิภาพ 
 ในอดีตการโฆษณาถูกใชเปนเคร่ืองมือเพื่อส่ือสารการตลาดเปนอยางมากเพราะการ
โฆษณาสามารถใหผูบริโภคมองเห็นภาพไดจริง เปนความสําเร็จท่ีแลกมาดวยคาใชจายท่ีมหาศาล 
ตัวอยางเชน กิจการ General Motors Procter & Gamble และกิจการ Philip Morris ไดกําหนด
งบประมาณการโฆษณาไวประมาณ 5 พันลานเหรียญในแตละป มีลูกคาท่ีใชบริการโฆษณาจํานวน 
100 รายในประเทศสหรัฐอเมริกามีมูลคาเกือบ 300 ลานเหรียญ สําหรับการโฆษณาในแตละป 
รัฐบาลของประเทศสหรัฐอเมริกาเปนลูกคาท่ีสําคัญติดอันดับท่ี 25 สําหรับการใชบริการโฆษณา 
โดยมีคาใชจายเกือบพันลานเหรียญตอป ซ่ึงมากกวากิจการ L’oreal, IBM, Target, Microsoft หรือ 
Nissan 
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 2. การประชาสัมพันธ (Public Relations) เปนการคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่มี
อิทธิพลในเชิงบวกตอผลิตภัณฑและความเช่ือม่ันในตัวกิจการ อีกท้ังยังเปนการนําเสนอขาวสารท่ีมี
ตอสาธารณะ ผูท่ีมีสวนไดเสียกับกิจการ ลูกคา ผูถือหุนกลุมสมาชิกในชุมชน รัฐบาล เปนตน 
 กุญแจแหงความสําเร็จของการประชาสัมพันธ คือการใหขาว (Publicity) การใหขาวอาจ
หมายถึงการติดตอส่ือสารท่ีเกี่ยวของกับช่ือเสียงกิจการหรือผลิตภัณฑ ปรากฏในรูปแบบบางอยาง
บนส่ือโดยไมตองจายเงินเพื่อการสนับสนุน สวนใหญจะอยูในรูปของขาวสาร การใหขาวเปนการ
เสริมสรางความเชื่อถือในขอมูลขาวสารมากกวาการติดตอส่ือสารท่ีตองจายเงิน เชน การโฆษณา 
กิจการสวนใหญจะจางกิจการตัวแทนโฆษณาภายนอกในการจัดการทําประชาสัมพันธ และการให
ขาว ดังกลาว 
 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) จะครอบคลุมกิจกรรมการติดตอส่ือสารท่ี
นําเสนอคุณคาพิเศษ หรือส่ิงดึงดูดใจใหผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumers) พอคาสง 
(Wholesalers) พอคาปลีก (Retailers) หรือกลุมองคกรผูบริโภค (Organization’s Consumer) 
สามารถกระตุนใหเกิดยอดขายไดทันที (Instant Sales Volume) การสงเสริมการขายกระตุนใหเกิด
ความนาสนใจในตัวผลิตภัณฑ ทําใหเกิดการทดลองใชหรือซ้ือมาเพื่อบริโภคโดยอาศัยเทคนิคการ
สงเสริมการขาย เชน การแจกคูปอง (Coupons) การใหของตัวอยาง (Samples) การใหของแถม 
(Premiums) การจัดแสดงผลิตภัณฑ (Point – of – Purchase Displays) การชิงโชค (Sweepstakes) 
การแขงขัน (Contests) การรับประกันคืนเงิน (Rebates) และการจัดนิทรรศการการแสดงผลิตภัณฑ 
(Trade Show Exhibits) เปนตน 
 การสงเสริมการขายท่ีมุงผูบริโภค (Consumer Sales Promotion) เปนการสงเสริมการขายท่ี
มุงตรงไปท่ีผูบริโภคผลิตภัณฑและบริการเปนคนสุดทาย การสงเสริมการขายท่ีมุงการคา (Trade 
Sales Promotion) เปนการสงเสริมการขายท่ีมุงตรงไปยังพอคาสง พอคาปลีก หรือผูซ้ือทางธุรกิจ 
 นักการตลาดในสมัยกอนจะใชการสงเสริมการขายรวมกับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
(Marketing Communication) ตัวอ่ืน ๆ เชน การทําโปรแกรมการสงเสริมการขายดานการชิงโชค 
หรือ การจัดการแขงขัน บางคร้ังอาจใชการโฆษณาเพื่อชวยในการเผยแพรขอมูลไปยังตลาด
เปาหมาย สวนใหญนักการตลาดไดใชการสงเสริมการขายรวมกับการตลาดทางตรง (Direct 
Marketing) โดยเฉพาะอยางยิ่งจดหมายทางตรง (Direct Mail) 
 4. การใชบุคลากรในการขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารโดยตรงระหวาง
บุคคลซ่ึงไดแกการติดตอส่ือสารระหวางผูขายและผูซ้ือ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจผูบริโภค
เพื่อใหไดรับผลประโยชนอยางเต็มท่ีท้ังสองฝาย โดยบุคลากรในการขายจะไดรับการตอบสนอง
จากผูบริโภคในทันที ขอมูลท่ีไดรับจะสามารถตอบสนองความตองการสวนบุคคลสําหรับผูบริโภค
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ไดเปนอยางดี ซ่ึงเปนลักษณะการส่ือสารท่ียืดหยุนตอผูบริโภค จึงทําใหการใชบุคลากรในการขาย
เปนวิธีการติดตอส่ือสารท่ีดีสําหรับการสรางความสัมพันธท่ีดีกับกลุมผูบริโภค 
 5. การส่ือสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนขบวนการของการติดตอส่ือสาร
โดยตรงกับกลุมผูบริโภคเปาหมาย เพื่อใหเกิดการตอบสนองมากข้ึนดวยการใชการส่ือสารทาง
โทรศัพท (Telephone) จดหมาย (Mail) ทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Means) หรือ การสง
บุคลากรไปเยี่ยมเยียนตามสถานที่อาศัย (Personal Visit) เทคนิคท่ีนักการตลาดนิยมใชกันมากมี
เทคนิคการสงจดหมายทางตรง (Direct Mail) การใชโทรศัพท (Telemarketing) การตอบสนอง
โดยตรงจากการเผยแพรโฆษณา (Direct – Response Broadcast Advertising) การใหบริการ 
ซ้ือ - ขายผานทางคอมพิวเตอร (Online Computer Shopping Services) การใชระบบเครือขายเพื่อ
การซ้ือ - ขายผลิตภัณฑผานเคเบิล (Cable Television Shopping Networks) การใหขอมูลขาวสาร 
(Infomercials) และในบางคร้ังก็ใชการโฆษณากลางแจงแบบไดรับการตอบสนอง (Outdoor 
Advertising) 
 การส่ือสารการตลาดทางตรงใชไดกับทุกกลุมผูบริโภคในตลาด รวมไปถึงพอคาสง 
(Wholesalers) พอคาปลีก (Retailers) และ ผูจัดหาดานการบริการ (Services Provider) การส่ือสาร
การตลาดทางตรงจะใชวิธีการระบุกลุมผูบริโภคเปาหมายท่ีเปนสมาชิก และจัดเก็บฐานขอมูลลูกคา
ผูมุงหวัง (Prospect Database) โดยมีขอมูลดังนี้ ท่ีอยูทางไปรษณีย (Postal Addresses) เบอร
โทรศัพท (Telephone Number) หมายเลขบัญชีธนาคาร (Account Number) อี-เมล (E-mail) หรือ
แฟกซ (Fax) ท่ีผูบริโภคมาสามารถไดรับการติดตอกับตัวผลิตภัณฑ  
 6. การทํากิจกรรมทางการตลาด (Events and Experiences) เปนการใชกิจกรรมหรือ
เหตุการณพิเศษ (Special Event) เปนส่ือกลางในการสรางความสนใจ และโอกาสในการเห็นตรา
สินคา ตลอดจนการผูกความสัมพันธระหวางตราสินคากับผูบริโภคกลุมเปาหมาย โดยมี 2 วิธีท่ีนิยม
ทํากันก็คือ 
  1. กิจกรรมทางการตลาดท่ีจัดข้ึนเอง (Created Events) เปนกิจกรรมท่ีบริษัทไดทํา
การคิดสรางสรรค กิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งข้ึนมา ซ่ึงอาจรวมถึงการจัดงานเฉลิมฉลองตางๆ เชน
การเปดตัวสินคา หรืองานครบรอบของบริษัทหรือตราสินคา ท้ังนี้จะมุงความสําคัญไปท่ีความคิด
สรางสรรค ความสนุกสนานและต่ืนเตนนาสนใจ เชน ไอศกรีม "Baskin-Robins" มีการคิดสราง
กิจกรรมทางการตลาดโดยการทําเคกไอศกรีมใหญที่สุดในโลก ขนาด 5.5 ตันข้ึน และนําเคก
ไอศกรีมนี้ไปแสดงในงานไอศกรีมนานาชาติ ทําใหผูท่ีไปรวมงานดังกลาวสนใจ และรูจักไอศกรีม
ของ "Baskin-Robins" มากข้ึนนอกจากนี้ยังทําให Baskin-Robins ถูกบันทึกในหนังสือ Guinness 
Book อีกดวย 
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  2. กิจกรรมทางการตลาดท่ีผูอ่ืนจัดข้ึน (Participating Events) เปนการเขารวมกับ
กิจกรรมท่ีคิดข้ึนโดยผูอ่ืน อยางการจัดงานแสดงสินคา (Trade Shows or Expo) โดยจะมีบริษัท
ตางๆ นําสินคาของตนเองเขารวมแสดงในงานดังกลาว ซ่ึงท้ังสองวิธียังสามารถมุงเนนไปท่ี 3 
เปาหมายใหญ ไดแก 
   - กิจกรรมทางการตลาดท่ีเกี่ยวกับตัวสินคา (Product Events) ซ่ึงแนนอน
วามีวัตถุประสงคเพื่อเพิ่มยอดขายใหกับตัวสินคา ไมวาจะเปนการจัดกิจกรรมเกี่ยวกับการสาธิต การ
ปรุงอาหารดวยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง การเปดสาขาใหมของหางสรรพสินคาโดยผูบริหารระดับสูงของ
บริษัท ลวนทําเพื่อเพิ่มความสนใจ โอกาสในการเห็นและความสัมพันธใหกับกลุมเปาหมายของ 
สินคาท้ังส้ิน 
   - กิจกรรมทางการตลาดท่ีเกี่ยวกับองคกร (Corporate Events) เนนการจัด
กิจกรรมที่มุงความสําคัญไปท่ีองคกรท่ีเปนเจาของสินคามากกวาตัวสินคา อันเปนการสรางเสริม
การรับรู ทัศนคติและภาพลักษณใหแกองคกร เชน การเปดใหเยี่ยมชมโรงงาน การบริจาคสินคาแก
กิจกรรมสําคัญๆ ซ่ึงเปนกิจกรรมที่ตองการผลตอบแทนทางการตลาดท่ีตัวองคกร ไมใชท่ีตัวสินคา
หรือยอดขายของสินคา 
   - กิจกรรมทางการตลาดท่ีเกี่ยวกับชุมชน (Community Events) โดยเฉพาะ
ชุมชนท่ีอยู รอบๆ  ท่ี ต้ั งของบริษัท ท่ีผ ลิตสินค า  เชน  การเปน ผูสนับสนุนในการสร าง
สาธารณประโยชนใหกับชุมชน หรือการเปนเจาภาพจัดงานแขงขันกีฬาของชุมชน เพื่อมุงหวังท่ีจะ
เปนสมาชิกหนึ่งของชุมชน กิจกรรมทางการตลาดแบบนี้ชวยสรางและสงเสริมความศรัทธา 
(Goodwill) แกองคกร กับชุมชนนั้นๆ (BrandAge, 2551 : ออนไลน) 
 
2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 กิตติเวท ไสยาวงศ (2546) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใช
บัตรเครดิตของลูกคาธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ภาคนครหลวงหน่ึงกรุงเทพมหานครผล
การศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคาธนาคาร
กรุงเทพ จํากัด (มหาชน)  ภาคนครหลวงหน่ึง กรุงเทพมหานคร มีคาเฉล่ียในระดับสําคัญมาก ไดแก 
ปจจัยดานการใหบริการของพนักงาน ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอทางกายภาพ ปจจัยดาน
ข้ันตอนหรือวิธีการใหบริการ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 
และปจจัยดานสถานท่ีใหบริการและชองทางการจัดจําหนาย ตามลําดับ 
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 ปจจัยดานการใหบริการของพนักงานท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตในระดับสําคัญมาก
คือ พนักงานตอบขอสงสัยไดชัดเจน การเอาใจใสของพนักงาน มารยาทในการใหบริการของ
พนักงานและมีพนักงานบริการลูกคาแกไขปญหา 24 ช่ัวโมง ตามลําดับ 
 ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอทางกายภาพท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตในระดับ
สําคัญมากคือ ความถูกตองของใบแจงหนี้ ระบบปองกันขอมูลของผูถือบัตรเครดิต และการใช
ขอมูลขาวสารที่เกี่ยวของกับการใชบัตรเครดิต ตามลําดับ 
 ปจจัยดานข้ันตอนหรือวิธีการใหบริการท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตในระดับสําคัญ
มากคือ ข้ันตอนการแกไขปญหา ข้ันตอนการเพิ่มวงเงินบัตรในกรณีฉุกเฉิน และข้ันตอนในการ
อนุมัติบัตร ตามลําดับ 
 ปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตในระดับมากคือระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย
นาน วงเงินสินเช่ือสูง และอัตราคาธรรมเนียมแรกเขาตํ่า ตามลําดับ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตในระดับสําคัญมากคือช่ือเสียงของ
ธนาคาร ความรวดเร็วในการใหบริการ และอํานวยความสะดวกในการซ้ือสินคา ตามลําดับ 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิต ผูตอบแบบสอบถามให
ระดับความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมสําคัญมาก โดยใหความสําคัญกับ
การสงเสริมการตลาดรวมกับรานคา ยกเวนคาธรรมเนียมรายป และยกเวนคาธรรมเนียมแรกเขา 
ตามลําดับ  
  ปจจัยดานสถานท่ีใหบริการและชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดติใน
ระดับสําคัญมากคือ  การมีวิธีการชําระเงินหลายรูปแบบ เชน ผานเคร่ือง เอ.ที.เอ็ม ท่ีต้ังของสาขา
ใกลท่ีทํางาน และการเดินทางมายังสาขาสะดวก ตามลําดับ 
  คุมพล ไชยพรหม (2546) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
พนักงานบริษัทในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมในการตัดสินใจเปนสมาชิกบัตรเครดิต โดย
เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ไดแก แบบสอบถามจากพนักงานท่ีทํางานในบริษัทเอกชน
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ทําการสุมตัวอยางโดยใชวิธีแบบตามสะดวก แลวนําขอมูลมา
วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกเปนสมาชิกบัตรเครดิตมีความสําคัญอยูในระดับมากทุกปจจัย โดยปจจัยท่ีมีลําดับ
ของคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ปจจัยดานราคา รองลงมาคือ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานบุคลากร ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
และปจจัยดานกระบวนการ ตามลําดับ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจุดประสงคในการใชบัตร
เครดิตเพื่อซ้ือสินคา โดยมีเหตุผลหลักในการพกบัตรเครดิต คือไมตองพกเงินสดติดตัวมาก ปญหา
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ในการใชบัตรเครดิตท่ีมักจะพบคือ เคร่ืองรูดบัตรของรานคาหรือสถานบริการขัดของ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีความพอใจในการใชบัตรเครดิตท่ีมีอยูในปจจุบันและตองการมีบัตร
เครดิตเพิ่มเติมอีกในอนาคต 
 ประสิทธ์ิ ภูทอง (2547) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใช
บัตรเครดิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม ผลจาก
การศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมการตลาดมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของกลุมตัวอยางธนาคาร
ไทยพาณิชยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานท่ีหรือชองทางการ
ใหบริการ ปจจัยดานข้ันตอนหรือวิธีการใหบริการ ปจจัยดานการใหบริการของพนักงานและปจจัย
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคาอยูในระดับ
มาก สวนปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิต
อยูในระดับนอย ความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดจําแนกตามอาชีพหลัก พบวา ทุก
กลุมอาชีพเห็นวาการสงเสริมการตลาดมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตโดยรวมในระดับนอย แต
อยางไรก็ตามการยกเวนคาธรรมเนียมแรกเขาและรายป(ในปแรก) มีผลมากตอการเลือกใชบัตร 
 ความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดจําแนกตามรายได พบวา ทุกระดับรายได
เห็นวาการสงเสริมการตลาดมีผลตอการเลือกใชบัตรโดยรวมในระดับนอย แตอยางไรก็ตามการ
ยกเวนคาธรรมเนียมแรกเขาและรายป(ในปแรก) มีผลมากตอการเลือกใชบัตร 
 ความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดจําแนกตามประเภทบัตรท่ีใชบอยท่ีสุด 
พบวา บัตรเครดิตของทุกกลุมประเภทบัตรท่ีสมาชิกใช การสงเสริมการตลาดมีผลตอการเลือกใชใน
ระดับนอย อยางไรก็ตามการยกเวนคาธรรมเนียมแรกเขาและรายป(ในปแรก) มีผลมากตอการ
เลือกใชบัตรเครดิต 
 
 
 

 
 


