
บทที่ 2
ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ

การศึกษาครั้งนี้ มีทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวของดังนี้คือ

2.1  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ
       2.1.1  ทฤษฎีอุปสงค  (Demand  Theory)

 1)  ความหมายของอุปสงค  (Demand)
 อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใดหนึ่ง หมายถึงปริมาณสินคาหรือบริการชนิดใด

ชนิดหนึ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ  ณ ระดับราคาตาง ๆ  กันของสินคาหรือบริการชนิดนั้น ๆ  ใน
ระยะเวลาทีก่าํหนด โดยความตองการซือ้นัน้ผูบริโภคจะตองมอํีานาจซือ้ดวย (Purchasing Power)  
กลาวคือ  ผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจที่จะซื้อ  (Ability  and  Willingness)  
สินคาหรือบริการนั้น ๆ เชน นายเอตองการซื้อรองเทา และนายเอมีเงินเพียงพอที่จะซื้อรองเทา
ดังกลาว  ในกรณีนี้จะเปนอุปสงคที่สัมฤทธิผล  (Effective  Demand)  แตถานายเอตองการซื้อแต
มีเงินไมเพียงพอที่จะจายคารองเทาจะเปนความตองการซื้อท่ีไมมีอํานาจซื้อ ในกรณีนี้ไมถือวา
เปนอุปสงค  เปนเพียงความตองการโดยทั่วไป  (Want)  เทานั้น

 2)  ปจจัยที่กําหนดอุปสงค  (Determinants  of  Demand)
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอจํานวนสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อหรือปจจัยที่กําหนดอุปสงคมี

ดังนี้
 1.  ราคาสนิคาชนดินัน้  เมือ่ราคาสนิคาเพิม่สูงขึน้  ปริมาณซือ้จะลดลง  แตถาราคาสนิคา

ลดลง ปริมาณซื้อจะมีมากขึ้น
2.  ราคาสนิคาอืน่ทีเ่กีย่วของ   ความสมัพนัธของปรมิาณซือ้   นอกจากจะขึน้อยูกบัราคา

สินคาชนดินัน้แลว  ยงัขึน้กบัราคาสนิคาอืน่ทีเ่กีย่วของดวย  ซ่ึงแบงความสมัพนัธของสนิคาไดเปน  
2 ชนิด คือ

       2.1  สินคาทีใ่ชทดแทนกนั (Substitution  Goods)  เชน  เนือ้หมกูบัเนือ้ไก  ชากบักาแฟ  
ปากกาลูกล่ืนกับปากกาหมึกซึม เปนตน  การที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดใดมากนอยเพียงใด  จะ
ตองพิจารณาถึงราคาสินคาอื่นที่เกี่ยวของดวย  เชน  ถาราคาเนื้อหมูสูงขึ้นในขณะที่ราคาเนื้อไก
คงเดิม  ผูบริโภคจะซื้อเนื้อหมูลดลงแลวหันไปซื้อเนื้อไกเพิ่มขึ้น  จึงกลาวไดวาเมื่อราคาสินคา
ชนิดหนึ่งเพิ่มขึ้น  จะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งที่ใชแทนกันไดเพิ่มขึ้นดวย แตถาราคา
สินคาชนิดหนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซื้อสินคาอีกชนิดหนึ่งที่ใชแทนกันไดลดลงดวย ดังนั้น
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ความสัมพันธของราคาและปริมาณซื้อของสินคาตางชนิดที่ใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน

2.2 สินคาทีใ่ชประกอบกนัหรอืใชรวมกนั (Complementary Goods)  เชน  ปนกบั
ลูกปน ถุงเทากบัรองเทา ยาสฟีนกบัแปรงสฟีน กาแฟกบัครมีเทยีม รถยนตกบัน้าํมนัเชือ้เพลิง เปนตน  
เมือ่ราคารถยนตแพงขึน้   นอกจากปรมิาณซือ้รถยนตจะลดลงแลว   ปริมาณความตองการซือ้น้าํมนั
เชือ้เพลิงกจ็ะลดลงดวย  ทัง้  ๆทีร่าคาน้าํมนัเชือ้เพลงิไมเปลีย่นแปลง  ดงันัน้ความสมัพนัธของราคาและ
ปริมาณซื้อของสินคาตางชนิดที่ใชประกอบกันจะเปนในทิศทางตรงกันขาม

3.  รายไดของผูบริโภค    รายไดของผูบริโภคเปนปจจยัสําคญัอยางหนึง่ในการกาํหนด
อุปสงค การพจิารณาความสมัพนัธระหวางรายไดของผูบริโภคกบัปรมิาณความตองการซือ้สินคา  
สามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ

      3.1 สินคาปกติ (Normal  Goods)  ปริมาณซื้อสินคาปกติทั่วไปจะมีความสัมพันธ
โดยตรงกับระดับรายไดของผูบริโภค  กลาวคือ ถาผูบริโภคมีรายไดมาก  ความตองการซื้อสินคา
ปกติจะเพิ่มขึ้น  แตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง  ความตองการซื้อสินคาปกติจะลดลงดวย

      3.2  สินคาดอยคุณภาพ (Inferior Goods)  สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพใน
สายตาของผูบริโภค   ปริมาณซื้อสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงขามกับระดับรายไดของ
ผูบริโภค กลาวคือเมื่อผูบริโภคมีรายไดเพิ่มขึ้น อุปสงคในสินคาประเภทนี้ลดลง  แตถาผูบริโภค
มีรายไดลดลง   อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะเพิ่มขึ้น สินคาเหลานี้ไดแก  เครื่องสําอางคราคาถูก
ขาวสารคุณภาพต่ํา  เสื้อโหล  เปนตน

4. รสนิยมของผูบริโภค  รสนิยมเปนปจจัยหนึ่งที่กําหนดอุปสงค  รสนิยมของบุคคล
โดยทั่วไปจะมีลักษณะแตกตางกันตามอายุ  อาชีพ  ขนบธรรมเนียมประเพณี  เปนตน  โดยปกติ
รสนิยมในสินคาชนิดตางๆ จะเปลี่ยนแปลงตามยุคสมัยและกาลเวลา รสนิยมของสินคาบางชนิด
เปล่ียนแปลงไดงาย  เชน  เครื่องแตงกาย  เครื่องประดับ  เปนตน  ดังนั้นถาราคาสินคาชนิดใดอยู
ในสมยันยิม  อุปสงคในสนิคานัน้จะเพิม่ขึน้  แตถาสนิคาชนดิใดลาสมยั  อุปสงคในสนิคาชนดินัน้
จะลดลง

5. จาํนวนประชากร โดยทัว่ไปเมือ่ประชากรของสงัคมหรอืของประเทศมจีาํนวนมากขึน้  
ความตองการในสนิคาและบรกิารจะเพ่ิมขึน้ดวย  แตประชากรทีเ่พิม่ขึน้นีจ้ะตองมอํีานาจซือ้เพิม่ขึน้
ดวย  จึงจะกอใหเกิดอุปสงคในสินคาเพิ่มขึ้น

6.  การคาดคะเนราคาและปรมิาณสนิคาในอนาคต    เปนปจจยัอยางหนึง่ทีท่าํใหอุปสงคใน
สินคาเปลี่ยนแปลงไป  เชน   ผูบริโภคคาดคะเนวาราคาขาวสารในอนาคตจะสูงขึ้น  ผูบริโภคจะ
รีบซื้อขาวสารในขณะนี้เพิ่มขึ้น   อุปสงคของขาวสารในปจจุบันจึงเพิ่มขึ้นในทางตรงกันขามถา
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ผูบรโิภคคาดวาราคาขาวสารในอนาคตจะลดลง   ผูบรโิภคจะชะลอการซือ้ขาวสารไวกอนอปุสงค
ของขาวสารในปจจุบันจึงลดลง

7. ฤดูกาล ความตองการซื้อสินคาตาง ๆ ในแตละชวงเวลาจะแตกตางกันตามฤดูกาล  
เชน ในฤดูรอน อุปสงคของพัดลมจะเพิ่มสูงขึ้น ฤดูฝนปริมาณความตองการรมจะมีมากขึ้น และ
ในฤดูหนาวอุปสงคของเสื้อกันหนาวจะมีมากขึ้น

8.  สภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกจิ แมวารายไดเฉล่ียตอหวัของแตละประเทศ
จะเทากัน  แตถาโครงสรางการกระจายรายไดของประเทศแตกตางกัน   ปริมาณความตองการใน
สินคาก็จะแตกตางกันดวย  ตัวอยางเชน ซาอุดิอาระเบีย และสหรัฐอเมริกามีรายไดเฉลี่ยตอหัวสูง
และใกลเคยีงกนัแตสภาพการกระจายรายไดแตกตางกนัมาก   กลาวคอื   ประชากรของซาอดุอิาระเบยี
สวนใหญยงัยากจน  มคีนกลุมนอยเทานัน้ทีรํ่่ารวยจากการเปนเจาของบอน้าํมนั    ขณะที่ประชากร
ของสหรัฐอเมริกาสวนใหญเปนคนชนชั้นกลาง   รายไดไมแตกตางกันมากนัก   ดังนั้นปริมาณ
ความตองการซื้อสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งของทั้ง 2 ประเทศ ยอมแตกตางกัน

       2.1.2  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด
สวนประสมทางการตลาด  (Marketing  Mix)  เปนตัวแปรทางตลาดที่นักการตลาดจะ

นาํมาใชรวมกนั  เพือ่สามารถทีจ่ะตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางเหมาะสม
ซ่ึงตวัแปรทีป่ระกอบกนัเปนสวนประสมทางการตลาดจะประกอบไปดวย (ศริิวรรณ เสรรัีตน,  2525)

 1. ผลิตภณัฑ (Product)   หมายถงึ   ส่ิงใดสิง่หนึง่ทีน่าํเสนอแกตลาดเพือ่ใหเกดิความสนใจ
ความตองการเปนกรรมสทิธ์ิ การใชหรือการบรโิภค  ผลิตภณัฑจะประกอบไปทัง้สนิคาและบริการ 
ซ่ึงจะสามารถแบงระดับของผลิตภัณฑ (Level of  Product) ออกเปน 3  ระดับ ดังนี้

      1.1  แกนผลิตภณัฑ (Core Product) หมายถงึ อรรถประโยชนหรือผลประโยชนสําคญั
ของผลิตภัณฑที่ใหแกผูซ้ือ

      1.2 รูปรางผลิตภัณฑ (Formal  Product) หมายถึง สวนที่เปนรูปรางผลิตภัณฑ
ประกอบดวยคุณลักษณะ  5  ประการคือ  ระดับคุณภาพ  ลักษณะ  รูปแบบ  ตราผลิตภัณฑ  และ
การบรรจุหีบหอ

      1.3 ประโยชนเพิม่ของผลติภณัฑ  (Augmented Product) หมายถงึ  ประโยชนทีผู่ซ้ือจะ
ไดรับนอกเหนือไปจากประโยชนสําคัญของผลิตภัณฑ

2. ราคา  (Price)  หมายถึง   มูลคาของผลิตภัณฑที่กําหนดใหอยูในรูปของตัวเงิน   ซ่ึง
การกาํหนดมลูคาของผลติภณัฑของนกัการตลาดนัน้จะมจีดุมุงหมาย  หรือวตัถุประสงคทีต่างๆ กนั
โดยจะสามารถแยกวัตถุประสงคในการกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑได 3  ประการ ดังนี้
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                      2.1  การตั้งราคาโดยมุงที่กําไร (Profit Oriented)
                      2.2  การตั้งราคาโดยมุงที่การขาย (Sales Oriented)
                      2.3  การตั้งราคาเพื่อคงไวซ่ึงฐานะเดิม (Status Quo)

3.  การจดัจาํหนาย  (Place)  หมายถึง  กจิกรรมทีจ่ะนาํผลิตภณัฑไปสูตลาดเปาหมายหรอื
ผูบริโภค โดยในการจัดจําหนายนั้นจะสามารถทําการจัดจําหนายไดทั้งการจําหนายผานคนกลาง
หรือทําการจําหนายโดยตรงไปยังผูบริโภคหรือกลุมลูกคาเปาหมาย

4.  การสงเสรมิการตลาด (Promotion)  หมายถงึ   การตดิตอส่ือสารระหวางผูจาํหนายกบั
กลุมลูกคาเปาหมายหรอืผูบรโิภค เพือ่ใหเกดิการรบัทราบในวตัถุประสงคหรือแนวคดิทีผู่จาํหนาย
ตองการ  โดยในการสงเสริมการตลาดจะมีการแบงเครื่องมือที่ใชในการสื่อสารได  4  ประการ
ดังนี้

      4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถงึ รูปแบบการเสนอและการสงเสรมิความคดิ
เกี่ยวกับสินคาหรือบริการของผูจําหนายไปยังกลุมเปาหมายผายส่ือตาง ๆ  เพื่อทําใหเกิดการรับรู
ในวงกวาง

      4.2  การใชพนกังานขาย   (Personal Selling) หมายถงึ การเสนอขอมลูดวยคําพดูของ
พนักงานขายไปยังผูซ้ือโดยตรง เพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อ

      4.3  การสงเสริมการขาย  (Sales  Promotion)   หมายถึง   เครื่องมือสงเสริมที่ใชใน
ระยะสั้นเพื่อกระตุนใหเกิดการซื้อ

         4.4 การประชาสัมพันธ (Public  Relation) หมายถึง การใหขาวสารของสินคาหรือ
บริการ เพื่อสรางความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดี  รวมถึงการแกไขความเขาใจผิด

       2.1.3  ขอมูลบัตรเดบิต “มาสเตอรการด” ของธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน)
    ปจจบุนัธนาคารไทยพาณชิย จาํกดั  (มหาชน)   มกีารใหบริการบตัรเดบติ  และบตัรเครดติ

หลายแบบดวยกัน เพื่อใหตรงกับลูกคากลุมเปาหมายมากที่สุด  บัตรเดบิตเปนบัตรที่รวม  2 สิทธิ
ประโยชนระหวางบัตร ATM กับบัตรเดบิต SCB Easy Card ไวดวยกัน มีความทันสมัย งาย และ
สะดวกตอการใชทั้งในและตางประเทศทั่วโลก ซ่ึงมีคุณสมบัติและรายละเอียดดังนี้

    1. คาธรรมเนียมแรกเขา
         - แรกเขา 100 บาท
         - รายป 200 บาท
    2. คาธรรมเนียมในการทําบัตรใหมกรณีบัตรหายและชํารุด 300 บาท
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    3. ถอนเงินไดวงเงินสูงไมเกิน        200,000 บาท/วัน
         - โอนเงินไปบัญชีอ่ืนของธนาคารไทยพาณิชย        200,000 บาท
         - โอนเงินไปบัญชีของธนาคารอื่น        200,000 บาท
         - โอนเงินระหวางบัญชีที่กําหนดไวตอนสมัคร   999,999.99 บาท
         ถอนเงินสด        200,000 บาท
    4. ชําระคาไฟฟา คาโทรศัพทมือถือ คาบัตรเครดิต
        ไทยพาณิชย, Citibank, AEON ฯลฯ       200,000 บาท
    5. ซ้ือสินคาและบริการจากรานคา       200,000 บาท

ในปจจบุนั ธนาคารไทยพาณชิย จาํกดั (มหาชน) มบีริการสวนลูกคาสมัพนัธ (Call  Center)
โดยมีพนักงานรับโทรศัพทเพื่อตอบคําถามแกลูกคาจํานวนมากถึง 200 คน และยังมี ตู เอ.ที.เอ็ม.
ทั่วประเทศ 2,200 ตู   จํานวนสาขา  562  สาขา ส้ินป 2548 จะเพิ่มขึ้นอีก 120 สาขา (วารสารของ
ธนาคารไทยพาณิชย, 2548)

     2.1.4 ทฤษฎีการจัดการธุรกิจบริการ
Kotler (1991, อางถึงใน ศนิชา งามศักดิ์, 2547) ไดกลาวถึงลักษณะของบริการ  

(characteristics  of  services)  ไวหลายประการ  ลักษณะที่สําคัญประการหนึ่ง  คือ
การบริการเปนสิ่งที่มองไมเห็นรูปธรรม   (Intangibility)   แตกตางจากสินคาอื่น   ผูใช

บรกิารไมสามารถมองเหน็  สัมผัส  ไดยนิหรอืไดกล่ิน  กอนทีจ่ะซือ้บริการและไมสามารถคาดการณ
วาผลที่ไดรับจะออกมาในรูปใดจนกวาจะใชบริการ  เพื่อลดความไมแนนอนของผูใชบริการ  จะ
มองหาเครื่องบงชี้หรือหลักฐานของคุณภาพของการบริการ  และจะสรุปคุณภาพการบริการจาก
สถานที่บุคคล  เครื่องมือ  วัสดุส่ือสาร สัญลักษณและราคา เพราะฉะนั้นงานของผูใหบริการก็คือ
การทําใหการบริการเปนรูปธรรมชัดเจนขึ้น โดยมีเครื่องมือทางการตลาดดังนี้

1.  สถานที่   (Place)  ที่ตั้งของธนาคารมีภาพลักษณสามารถสรางความเชื่อมั่นและ
ความสะดวกใหเกิดกับผูมาติดตอ  เชน  มีที่จอดรถสะดวก  มีที่นั่งใหเพียงพอ

  2.  บคุคล (People)  พนกังานธนาคารมคีวามสามารถสรางความประทบัใจและความเชือ่มัน่
ใหแกลูกคาได

3. เครือ่งมอื (Equipment)  อุปกรณภายในสาํนกังานธนาคารจะตองทนัสมยัมปีระสิทธภิาพ
ในการทํางานที่รวดเร็ว  ทําใหลูกคาเกิดความพอใจ

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



9

4. วสัดส่ืุอสาร (Communication material) เอกสารทีใ่ชในการตดิตอกบัธนาคารจะตอง
อานแลวเขาใจงายและชัดเจน

5.  สัญลักษณ  (Symbols)  ชื่อและสัญลักษณของบริการที่ธนาคารกําหนดขึ้นควรงาย
ตอการจดจํา

6.  ราคา  (Price)  อัตราดอกเบี้ยและอัตราคาธรรมเนียมการบริการของธนาคารจะตอง
มกีารตดิประกาศใหลูกคาเหน็ไดงายและชดัเจน  และมกีารแจงใหลูกคาทราบเมือ่มกีารเปลีย่นแปลง

2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ
  สุนัย  เลาหวิวัฒน  (2539)    ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอวงเงินสินเชื่อบัตรเครดิต

ของผูถือบัตร : กรณีศึกษาธนาคารพาณิชยในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม พบวาการพิจารณา  
การอนุมัติวงเงินสินเชื่อบัตรเครดิต   ดําเนินการโดยเจาหนาที่ในระดับตาง ๆ   ของธนาคาร ยัง
ไมมีหลักเกณฑการพิจารณาที่แนนอน ทําใหสินเชื่อบัตรเครดิตมีภาระหนี้เสียหายถึงรอยละ 
12.71 รายได ประสบการณในการทํางาน และอาชีพที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอวงเงินบัตรเครดิต
ของผูถือบัตรโดยผูมีรายไดมาก มีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดิตมากกวาผูมีรายไดนอย ผูมี
ประสบการณในการทํางานมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดิตมากกวาผูมีประสบการณนอย 
และผูมีอาชีพนักธุรกิจหรือเจาของกิจการมีโอกาสไดรับวงเงินสูงกวาอาชีพอ่ืน ๆ ในดานการ
กระจายบัตรเครดิตไปยังกลุมตาง ๆ พบวา การกระจายบัตรเครดิตชนิดตาง ๆ แตกตางไปตาม
อาชีพ  ตามรายได  ตามอายุ  ตามประสบการณในการทํางาน และระหวางเพศหญิงและเพศชาย 
อยางมนียัสําคญัทางสถติ ิโดยผูมรีายได 100,000 – 200,000 บาท ตอป อาย ุ31 – 40 ป มปีระสบการณ
การทํางานนอยกวา 11 ป และเพศชายจะถือบัตรเครดิตมากที่สุด โดยเฉพาะนักธุรกิจหรือเจาของ
กิจการผูมีรายไดสูง และกลุมที่มีประสบการณในการทํางานมาก มีการกระจายไปยังชนิดบัตร
เครดิตที่มีวงเงินสูงเชน บัตรวีซาทอง

ณัฐฐิกานต  หรรษนันท (2540) ไดศึกษาคนควาแบบอิสระในหัวขอเรื่อง “การใชบริการ
ATM และปญหาการใช ATM ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม” พบวาตัวอยาง   ประชากรที่
ทาํการศกึษา สวนใหญใชบตัรเอทเีอม็จาํนวน 1 บตัร และเปนบตัรเอทเีอม็ชนดิทีเ่ปนบตัรประจาํตวั
นักศึกษา โดยใชบัตรเอทีเอ็มของธนาคารไทยพาณิชยมากที่สุด เนื่องจากสามารถใชแทนบัตร
ประจําตัวได ประชากรสวนใหญมีความเห็นวาคาธรรมเนียมในการใชบัตรเอทีเอ็มนั้นไมแพง 
และมีความสะดวกรวดเร็วในการใช สวนมากไดรับการชักชวนจากเจาหนาที่ธนาคารใหทําบัตร
เอทีเอ็ม และจะเลอืกใชตูของธนาคารไทยพาณชิยสาขายอยมากทีสุ่ด โดยใชหมวดภาษาไทย จะ
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ถอนเงินประมาณ 4 - 6 คร้ังตอเดือน  ในชวงตนเดือนหรือปลายเดือนเวลาประมาณ 15.30 น.–
18.00 น. และจํานวนการใชถอนเงินมากกวาบริการอื่นๆ โดยถอนเงิน จาํนวน 100-500 บาท ตอ
คร้ังเปนสวนใหญ จะใชบรกิารเอทเีอม็ตอการใชจายในชวีติประจาํวนั สําหรับปญหาทีป่ระชากร
ศึกษาพบสวนมากจะมปีญหาเกีย่วกบัเรือ่งบตัรชาํรุดงาย เครือ่งเอทเีอม็ จะปดบริการบอย การ
ทํางานของเครื่องชาเกินไปในเรื่องคาธรรมเนียมบริการตางสาขาแพง และเรื่องการลืมรหัสของ
บัตรเอทีเอ็ม ไมมีปญหาในเรื่องการตัดบัญชีและแสงสวางในตู ส่ิงที่กลุมตวัอยางเกรงกลวัมากใน
การใชบตัร คอื เสียเวลาคอยนานและปจจยัท่ีไมอยากมบีตัรเอทเีอ็ม คอื ใชเวลาทาํบตัรนานเกนิไป

อดิศร ชุมอินทรจักร (2544) ศึกษาเกี่ยวกับ  การวิเคราะหอุปสงคสําหรับบัตรเอทีเอ็ม  
มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความตองการใชประโยชนของบัตรเอทีเอ็มของลูกคาธนาคารพาณิชย
ในเขตอําเภอสันกําแพง จังหวัดเชียงใหม และเพื่อนําไปใชในการลงทุน  วางแผนการตลาด  และ
การพฒันาบรกิารบตัรเอทเีอ็มใหเหมาะสมกบักลุมความตองการ ใชแบบสอบถามในการรวบรวม
ขอมูลปฐมภูมิ  จํานวนทั้งสิ้น  400  ราย  จากลูกคาซึ่งใชบริการกับธนาคารพาณิชย  ทั้ง  4  แหง
ในเขตอําเภอสันกําแพง จังหวัดเชียงใหม ทําการวิเคราะหขอมูลโดยสถิติพรรณนา และวิเคราะห
อุปสงคสําหรับบตัรเอทเีอม็ดวยสถติไิคสแควร กาํหนดนยัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ผลการศกึษา
พบวา ลูกคาถือครองบัตรเอทีเอ็มเฉลี่ย  1.76  บัตรตอคน  เพื่อใชประโยชนในการถอนเงินสด  
เหตุผลที่ถือครองบัตรเอทีเอ็มเพราะสามารถใชบริการจากแหลงตาง ๆ ไดตลอดเวลา แตมักพบ
ปญหาเครื่องขัดของบอยและคาธรรมเนียมบริการคอนขางแพง และปจจัยดานเศรษฐกิจและ
เวลาเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการใชบัตรสูงกวาปจจัยอ่ืน    ลูกคาทุกกลุมใชบัตรเอทีเอ็มเพื่อ
ประโยชนถอนเงินฝาก แตกลุมอายุมากกวา 40 ป ใชประโยชนดานนี้นอยกวากลุมอายุต่ํากวา  
และยงัพบวา  กลุมทีม่อีายมุากกวา  40  ป  มสีถานภาพสมรสแลว  มกีารศกึษาปรญิญาตรหีรือสูงกวา
กลุมอาชพีทีม่รีายไดเปนรายวนัหรือรายเดอืน และกลุมทีม่รีายไดเกนิกวา 10,000 บาทตอเดือน
เห็นความจําเปนในการถือครองบัตรเอทีเอ็ม

สมชาย  โชคบญุยสทิธ์ิ (2545) ทาํการศกึษาปจจยัท่ีมอิีทธพิลตอการเลอืกใชบตัรเอทเีอม็
ของธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจยัทางดาน
ความสะดวกปลอดภยัของลูกคาผูใชบริการบตัรเอทเีอม็ทีสํ่าคญั ม ี3 ปจจยั คอืการมตีูเอทเีอม็ ติดตั้ง
จาํนวนมากตดิตัง้กระจายไปตามสถานทีต่าง ๆ สถานทีต่ัง้ตูเอทเีอม็มแีสงสวางเพยีงพอ และการมี
เครือขายรวมกับตางธนาคารเปนจํานวนมากตามลําดับ  สวนปจจัยดานคุณภาพของ บัตรเอทีเอ็ม 
พบวาที่สําคัญมี 3 ปจจัย คือขั้นตอนการใชบัตรเอทีเอ็มไมยุงยาก บัตรเอทีเอ็มมีใหเลือกได
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หลายประเภท และใชเวลาในการทาํบตัรไมนานตามลาํดบั ปจจยัดานการประชาสมัพนัธจงูใจลูกคา
ทีสํ่าคญัม ี 3 ปจจยัเชนกนั คอืมีหมวดภาษาใหเลือกใชไดหลายภาษา มคีวามนาไววางใจในดาน
ความมัน่คงและบรกิารและมคีวามทนัสมยัในการใชบริการบวัหลวงโฟน ตามลาํดบั

ธิดารัตน   จันทรพิมพ  (2546)  ศึกษาถึง  ปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการใช
บัตรเงินสดของธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอความตองการใชบัตรเงินสด  ความคิดเห็นและปญหาการใชบริการ
บัตรเงินสดของลูกคาธนาคารพาณิชยแหงหนึ่งในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม ใชแบบสอบถาม
ในการรวบรวมขอมูล จํานวน 375  ราย  วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา  และทดสอบ
ความสัมพันธของตัวแปรโดยสถิติไคสแควส  ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไดรับรู
ขอมลูขาวสารเกีย่วกบับรกิารบตัรเงนิสดจากพนกังานธนาคารมากทีสุ่ด สวนการรบัรูจากส่ือพบวา 
รับรูจากแผนพบั/ใบปลวิ/โปสเตอรของธนาคาร  โดยไดรับรูขอมลูขาวสารปละ 2–3 คร้ังมากที่สุด 
ความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชบัตรเงินสด สวนใหญเห็นวามีความสะดวกสบายจากการใชบริการ
ผานเครื่อง  ATM  ทั่วประเทศไดตลอด 24  ช่ัวโมง  ทั้งนี้สวนใหญมีความตองการใชบัตรเงินสด
ตอไป  โดยใหเหตผุลวาสามารถถอนเงนิจากเครือ่ง  ATM  เพือ่ใชในยามฉกุเฉนิไดตลอด 24 ช่ัวโมง  
สวนกลุมทีม่คีวามตัง้ใจจะยกเลกิการใชบริการพบวามเีพยีงเล็กนอย  โดยใหเหตผุลทีต่ัง้ใจจะยกเลกิ
ใชบริการวาการใชบัตรเงินสดไมสะดวกเหมือนกับเงินสด      สวนปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
ความตองการใชบตัรเงนิสด สรุปไดดงันี ้ปจจยัดานรปูลักษณะบตัร (Product) ทีม่ผีลตอความตองการ
ใชบตัรเงนิสดในระดบัมาก  ไดแก  การบรกิารที่สะดวกรวดเร็วและใชบริการไดงาย  ปจจัยดาน
สถานที่  (Place)  ทีม่ผีลตอความตองการใชบตัรเงนิสดในระดบัมากไดแก ธนาคารมภีาพลักษณทีด่ี
มคีวามนาเชือ่ถือ ปจจยัดานการสงเสรมิการตลาด  (Promotion)  ทีม่ผีลตอความตองการใชบตัรเงนิสด
ในระดบัมาก ไดแก สามารถใชบริการทัง้ของธนาคารและตางธนาคารได  ปจจยัดานราคา  (Price)  
ทีม่ผีลตอความตองการใชบตัรเงนิสดในระดบัปานกลาง ไดแก การใชบตัรเงนิสดชวยใหประหยดั
คาใชจายหลายดาน  รวมทัง้เสยีคาธรรมเนยีมตามอตัราปกตเิหมอืนกนัทกุธนาคาร  ดานความคดิเหน็
เกี่ยวกับปญหาจากการใชบตัรเงนิสดพบวา กลุมตวัอยางประสบปญหาดานการบรกิารรบัแจงบตัร
สูญหายหรอืเกิดปญหาจากการใชบัตรมากที่สุด สําหรับปจจัยอ่ืนๆ ที่มีผลตอความตองการใช
บัตรเงินสด  ไดแก  ปจจัยดานอายุ  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  และปจจัยทางการตลาดดานราคา

อรินทรา  การดี (2546) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบัตร เอทีเอ็ม วีซา
อิเล็กตรอน “บีเฟสต” ของลูกคาธนาคารหนึ่ง ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงราย ผลการศึกษา 
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พบวา ลูกคาที่ถือครองบัตรเอทีเอ็ม บีเฟสต สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20 – 30 ป มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี มีสถานภาพเปนโสด และประกอบอาชพีรับจางหรอืพนกังานบรษิทั
มากทีสุ่ด มรีายไดสวนใหญต่าํกวา 10,000 บาท  และมกีารถอืครองบตัร  เอทเีอ็มสวนใหญ 1 บัตร
สําหรับปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบัตรเอทีเอ็ม วีซาอิเล็กตรอน “บีเฟสต” ของธนาคาร  
กรุงเทพ จํากัด (มหาชน) พบวา ปจจัยดานคุณประโยชนของบัตรมีอิทธิพลอันดับหนึ่ง เชน 
สามารถใชถอนเงินจากเครื่องเอทีเอ็มไดถึง 100,000 บาทตอวัน และสามารถสอบถามยอดเงิน 
คงเหลือในบัญชีเงินฝากและโอนเงินไดสะดวกรวมทั้งใชไดทั้งในประเทศและตางประเทศ   
อันดับสอง ไดแก ปจจัยดานความสะดวกปลอดภัย เชน  มีตูเอทีเอ็มเปนจํานวนมากติดตั้งตาม 
จุดตางๆ สามารถใชบริการไดทุกแหง และไมตองเสียเวลาคอยนาน รวมทั้งมีจุดบริการตาม 
เครื่องหมาย VISA Electron กระจายอยูตามสถานที่ตางๆ จํานวนมาก อันดับสาม ไดแก ปจจัย 
ดานคุณภาพของบัตร เชน สามารถตรวจสอบรายการใชจายสมุดบัญชี และขั้นตอนการใชบัตร 
ไมยุงยาก รวมทั้งบัตรมีความคงทนสีสันสวยงามทันสมัย อันดับสี่ ไดแก ปจจัยดานการตลาด 
เชน มีของแถมและโปรโมชั่นตางๆ และเพื่อนหรือญาติที่รูจักแนะนํา รวมทัง้การมโีฆษณาทางสือ่
ตางๆ เชน โทรทศัน ส่ิงพมิพ วทิย ุและอนัดบัสดุทาย ไดแก ปจจยัดานตนทนุ เชน คาธรรมเนยีม ใน
การทําบัตรมีราคาถูก และคาธรรมเนียมในการใชบริการมีราคาถูก

ศนิชา  งามศักดิ์    (2547)   ไดศึกษาถึง    ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการบัตรเดบิต
ของลกูคาธนาคารทหารไทย จาํกดั (มหาชน) ในเขตอาํเภอเมอืง  จงัหวดัเชยีงใหม  มวีตัถุประสงค
การศึกษาเพื่อศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการใชบริการบัตรเดบิตของลูกคาธนาคารทหารไทย จํากัด 
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม และศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคการถือบัตรเดบิตของลูกคา
ธนาคารทหารไทย จํากัด  ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีเครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้
เปนแบบสอบถาม  จํานวน  300   ชุด  โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมลูกคาที่มาใชบริการ
บัตรเดบิตของธนาคารทหารไทย จํากัด (มหาชน)  ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  จํานวน  
7  สาขา  ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการบัตรเดบิตของธนาคารทหารไทย  
พบวา ปจจัยทางดานความปลอดภัยมีอิทธิพลมากที่สุด  โดยที่ลูกคาไมตองพกพาเงินสดติดตัว
จํานวนมาก  อันดับสอง คือ ดานความเชื่อมั่นในการใหบริการของธนาคาร  และอันดับสาม คือ  
ดานความสะดวก โดยท่ีลูกคาสามารถใชจายกระทําไดคลองเหมือนกับใชเงินสด  สําหรับปญหา
ในการใชบตัรเดบติของธนาคารนัน้  กลุมตวัอยางสวนใหญเหน็วาจาํนวนเครือ่งเอทเีอม็ไมเพยีงพอ
หรือขดัของบอยคร้ังเปนปญหาทีสํ่าคญัทีสุ่ด อันดบัสองคอื ลูกคาไมเขาใจขัน้ตอนในการทาํรายการ  
และอันดับสามคือ ขอจํากัดของธนาคารในการกําหนดวงเงินสูงสุดตอวันสําหรับการโอนหรือ
เบิกถอนเงินผานเครื่องเอทีเอ็ม
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