
 
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
         2.1 ทฤษฏีที่เกี่ยวของ 

การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของรานคาท่ีตองการใช
เครื่อง EDC ของธนาคารกรุงศรีอยุธยา จํากัด(มหาชน) ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยได
นาํแนวคดิ และทฤษฎีมาใชในการศึกษาครั้งนีค้อื 

 
1) ทฤษฏีอปุสงค (Demand  Theory) 

 หมายถึง ปริมาณการซ้ือสินคาหรือบรกิารท่ีบุคคลจะซ้ือสินคาชนดิใดชนิดหนึง่ ณ  
ระดับราคาท่ีแตกตางกนัของสินคานัน้ อุปสงคมีการจัดประเภทเปน 3 ชนิด คือ 1) อุปสงคตอราคา 
2) อุปสงคตอรายได และ 3) อุปสงคไขว ตัวกําหนดอุปสงค (demand determinant) เปนปจจัยตางๆ  
ท่ีมีผลตอการเปล่ียนแปลงกฎอุปสงค ส่ิงท่ีทําใหกฎอุปสงคเปล่ียนแปลงไปจากเดมิไดแก 

- รายไดผูบริโภค เนื่องจากรายไดเปนตัวกําหนดอํานาจการซ้ือและปริมาณความ 
ตองการซ้ือของผูบริโภค 

- รสนิยมของผูบริโภค ผูบริโภคมีความพึงพอใจในสินคา อันอาจเกดิจากเครื่อง 
EDC นัน้เปนรุนท่ีนิยม มีความทันสมัย และเล็กกระทัดรดั 

- ราคาสินคาท่ีเกี่ยวของกัน หรือสินคาท่ีใชทดแทนกนัได คอืราคาสินคาท่ีมีการ 
แขงขนักันอันไดแก คาธรรมเนยีมท่ีคดิลดจากเครื่อง EDC หรือสินคาท่ีใช
ประกอบกนัคอืนอกจากมีเครื่อง EDC ใหแลว ธนาคารยังมีเครื่องรูดบัตรแบบเดิม
( Zip-Zap)ไวใหใชยามท่ีการส่ือสารขัดของ 

- จํานวนผูบริโภคในตลาด กลาวคือ ถามีจํานวนผูถือบัตรในทองตลาดเพ่ิมมากขึ้น 
  ปริมาณความตองการเครื่อง EDC ของรานคากจ็ะเพ่ิมมากขึ้นตาม 
- ความเจรญิเติบโตทางเศรษฐกิจ ในชวงท่ีมีความเจรญิเติบโตทางเศรษฐกจิซ่ึงจะมี 

ผลกระทบตอรายได และอํานาจซ้ือของผูบริโภค 
- การคาดคะเนราคาสินคาในอนาคต 
- คาใชจายในการส่ือสารการตลาด เชนการโฆษณา ประชาสัมพันธ  
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- ฤดูกาล และเทศกาล เชนในชวงท่ีเปนฤดกูาลทองเท่ียว มีนักทองเท่ียวมาเท่ียว
เชียงใหมเปนจํานวนมาก รานคาตาง ๆ ก็ยอมมีความตองการจะไดเครื่อง EDC 
เพ่ือทําใหยอดขายสินคาภายในรานคาเพ่ิมมากขึ้นตาม 

- การกระจายรายได เปนการกระจายรายไดจากผูบรโิภคสูรานคา ทําใหรานคามี
รายไดจากการขายสินคาและบริการท่ีเพ่ิมขึ้น 

 
2) ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Theory) 

แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภค จะทําใหไดขอมูลท่ีเปนประโยชนกับธนาคาร 
พาณิชยในการจําแนกความตองการของกิจการรานคาท่ีใชเครื่อง EDC ไดมีนักเศรษฐศาสตรท่ีได
เสนอทฤษฏีนี้ขึ้นมาเพ่ืออธิบายถึงพฤติกรรมของผูบริโภควา ผูบริโภค (consumer) คือ บุคคลหรือ
ครัวเรือน ซ่ึงอาจจะประกอบดวยคน ๆ เดียว หรือหลายคน และเปนผูใชประโยชนจากสินคาหรือ
บริการเพ่ือตอบสนองความตองการสวนตัว หรือครัวเรือน พฤติกรรมผูบริโภค  (consumer   
behavior) เปนพฤติกรรมท่ีเกี่ยวกับการซ้ือและการใชผลิตภัณฑเพ่ือตอบสนองความตองการ    
สวนตัว หรือใชในครัวเรือน โดยศึกษาพฤติกรรมผูบริโภควาจะซ้ืออะไร (what) ซ้ือทําไม (why) 
ซ้ืออยางไร (how) จํานวนมากนอยเทาใด (how much) และมีวัตถุประสงคอะไรในการซ้ือ 
(objective) ดังนั้น การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคแตละคนยอมแตกตางกัน 
พฤติกรรมการบริโภคของผูถือครองบัตรเครดิตจึงขึ้นอยูกับปจจัยตาง ๆ ท่ีแตกตางกัน คือ 

- ปจจัยทางดานวัฒนธรรมพ้ืนฐาน ลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม กลุมเช้ือ
ชาติศาสนา สีผิว พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร และระดับช้ันทางสังคม 

- ปจจัยทางดานสังคม ไดแก กลุมอางอิง ครอบครวั และบทบาทหรือสถานะ 
- ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา และ

รูปแบบการดํารงชีวิต 
- ปจจัยดานจิตวิทยา เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตองการซ้ือสินคาและบริการ 

ไดแก การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเช่ือถือ ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวคดิ
ของตนเอง 

 
ปจจัยดังกลาวขางตนเหลานี้ ลวนแตสามารถสงผลกระทบตอกิจการรานคาท่ีตองการ 

ใชเครื่อง EDC 
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3) ทฤษฏีสวนผสมการตลาด (Marketing Mix Theory) 
       ประกอบ ดวย ตัวผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย และการสงเสริมการจําหนาย  

ซ่ึงถือไดวาเปนองคประกอบท่ีสําคญั  ของระบบการตลาดชนิดท่ีมีผลกระทบถึงตวัอ่ืนๆ     ตัวอยาง 
เชน ถาธนาคารมีนโยบายท่ีจะสงเสริมการจําหนายโดยการ ลด แลก แจก แถม ก็จะมีผลกระทบตอ
ธนาคารคูแขงได การจัดการเกี่ยวกับ Marketing Mix ควรจะพิจารณาดังนี ้

- ตัวผลิตภัณฑ (product) ตองมีการพัฒนาผลิตภณัฑใหมีคณุภาพท่ีดี และทันสมัย 
ตรงตามความตองการของลูกคาใหมากท่ีสุด 

- ราคา (price) การกําหนดราคา คือการกําหนดในเรื่องของคาธรรมเนียมในการใช
เครื่อง EDC ของรานคาท่ีโดยมากจะอยูในชวงระดับราคาท่ีรอยละ 1.70 – 3.0 
การกําหนดราคาธนาคารจะตองคํานึงถึงตนทุน คาใชจาย และจํานวนลูกคาท่ีมา
ใชบริการท่ีรานคาท่ีตองการใชเครื่อง EDC และท่ีสําคัญ ราคานั้นตองเปนท่ี
ยอมรับของรานคาท่ีตองการใชเครื่อง EDC กับทางธนาคาร 

- ชองทางการจําหนาย (place) หรือสถานท่ีท่ีธนาคารตองการติดตอลูกคา จะตอง
เปนรานคาท่ีสะดวก เจาหนาท่ีสามารถเดนิทางไปเยี่ยมเยือน หรือไปดแูลหลังการ
ขายไดเปนอยางด ี

- การสงเสริมการขาย (promotion) การใชวิธีการสงเสริมการขาย จะเปนการ
กระตุนใหรานคาสมาชิกใชเครื่อง EDC ของธนาคารเพ่ิมมากขึ้น การสงเสริมการ
ขายอาจจะกระทําโดยการโฆษณาการขายโดยพนกังานธนาคาร การจดักจิกรรม
ดานการสะสมคะแนนใหกับรานคาและทําการแลกของรางวัล การสงเสริมโดย
การใชเครื่อง EDC ของธนาคารแลวลูกคาสงใบ Saleslip เขามาชิงโชคกับทาง
ธนาคาร เปนตน 

 
4) แนวคดิกลยทุธการตลาดสําหรับธุรกจิการใหบริการ 

อรชร มณีสงฆ (2545) ไดใหความหมายการบรกิารไววา การบริการ หมายถึง การ 
กระทํา หรือการปฏิบัติงานท่ีเสนอใหกับอีกฝายหนึง่ เปนส่ิงท่ีไมอาจจบัตองและไมมีผลตอการเปน
เจาของแตในการใหบรกิารอาจจะมีตัวผลิตภณัฑดวยก็ได ตลาดของตลาดบรกิารตองประกอบไป
ดวย 3 สวน คือ 

- การตลาดภายนอก (external marketing) เปนการจดัเตรยีมสวนประสมทางการ 
ตลาดใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย ควรคํานึงถึงความตองการของลูกคา 
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- การตลาดภายใน (internal marketing) เปนเรื่องท่ีเกี่ยวของระหวางบริษัทกับ 
พนกังานในการฝกอบรม และจูงใจใหพนกังานสนับสนุนการใหบรกิาร เพ่ือสราง
ความพึงพอใจแกลูกคา 

- การตลาดปฏิสัมพันธ (interactive marketing) เปนการตดิตอกันระหวางพนกังาน
กับลูกคาในการใหบริการจึงเนนเรื่องคณุภาพในการใหบรกิาร ซ่ึงประกอบดวย 
คณุภาพดานเทคนคิ และคณุภาพดานหนาท่ี 

 
                     การบรกิารถือเปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจท่ีสนองความตองการแก
ลูกคา ประเภทของธุรกิจบริการ สามารถจดัได 4 ประเภทคอื 

 1.   ผูซ้ือเปนเจาของสินคา และนําสินคาไปขอรับบริการจากผูขาย 
 2.   ผูขายเปนเจาของสินคา และขายบรกิารใหกับผูซ้ือ 
 3.   เปนการซ้ือบริการ และมีสินคาควบมาดวย 
 4.   เปนการซ้ือบริการโดยไมมีตวัสินคาเขามาเกี่ยวของ 

งานท่ีสําคญัของธุรกจิการใหบรกิารมี 3 ประการ (อรชร มณีสงฆ,มปป.) คือ 
1. ความแตกตางจากคูแขงขัน (competitive differentiation) เสนอบริการและ                                          

คณุภาพแตกตางจากคูแขงขนั หรือการใหบรกิารท่ีพิเศษเพ่ิมเตมิจากบรกิารพ้ืนฐานท่ัวไป ไดแก 
การใหประโยชนแกรานคาผูมีเครื่อง EDC ในการใชบริการอิเลคโทรนิคส  

2. คุณภาพการใหบริการ (service quality) คือการรักษาระดับการใหบรกิารท่ี 
เหนือกวาคูแขงขนั เปนส่ิงสําคญัในการสรางความแตกตางของการใหบริการ โดยเสนอคุณภาพ
การใหบรกิารตามท่ีลูกคาคาดหวงัไว ไดแก ระบบการใหบริการของพนกังานท่ีรวดเรว็เวลาท่ี   
รานคามีปญหาเกี่ยวกับตัวเครื่อง  ระบบการอนุมัตวิงเงินท่ีรวดเรว็ ระบบการนําเงินสดเขาบัญชี   
ลูกคาท่ีรวดเร็ว 

3. ประสิทธิภาพในการใหบริการ (productivities) คือการท่ีผูใหบริการจะตอง 
ระมัดระวังไมใหเกดิภาพพจนในแงลบของคณุภาพการใหบริการ รวมท้ังรกัษาความพึงพอใจของ
ลูกคาไวไดแก จํานวนยอดเงินท่ีเขาบัญชีถูกตอง การแกไขปญหาท่ีสามารถสรางความเช่ือม่ันใหแก
ลูกคา 

 
ในดานคณุภาพของการใหบริการนัน้ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539) ไดกลาววา    

คณุภาพการใหบริการวา เปนส่ิงหนึ่งท่ีสําคญัในการสรางความแตกตางของธุรกิจบรกิาร เชน การ
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รักษาระดบัการใหบริการท่ีเหนอืกวาคูแขงขนั การใหบรกิารตามท่ีลูกคาคาดหวงัหรือเกินกวาความ
คาดหวงั โดยท่ัวไปลูกคาจะใชหลักเกณฑตอไปนี้พิจารณาถึงคณุภาพการใหบริการดังนี ้

1. การเขาถึงลูกคา (access) เปนบริการท่ีใหกับลูกคาท่ีตองการอํานวยความสะดวกใน 
ดานเวลา สถานท่ี คอืลูกคาไมตองรอนาน ทําเลท่ีตั้งใกลกบัรานคา 

2. การติดตอส่ังการ (communication) มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษาท่ีเขาใจได 
งาย เวลาใชงานไมซับซอน มีสมุดคูมือท่ีบรรยายไดเขาใจงาย และการเขาทํางานของระบบเครื่อง
กับการใชบัตรตองสะดวกและรวดเรว็ 

3.  ความสามารถ (competence) พนกังานท่ีใหบรกิารตองมีความรูความชํานาญ และ 
ความสามารถในงาน และสามารถตอบปญหา หรือแกไขปญหาเวลาท่ีเครื่องรูดบัตรไมสามารถทํา     
รายการอนุมัติวงเงินได 

4. ความมีน้ําใจ (courtesy) พนกังานตองมีมนุษยสัมพันธเปนท่ีนาเช่ือถือ มีความเปน 
 กันเองและมีวิจารณญาณ 

5. ความนาเช่ือถือ (credibility) ธนาคารและพนักงานตองมีความสามารถ สรางความ 
เช่ือม่ัน และความไววางใจในการบริการ โดยเสนอบริการท่ีดีท่ีสุดแกลูกคา เชน wireless EDC และ 
Mobil 

6. ความไววางใจ (reliability) บริการท่ีใหกับลูกคาตองมีความสมํ่าเสมอและถูกตอง 
7. การตอบสนองลูกคา (responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแก 

 ลูกคาอยางรวดเรว็ตามท่ีลูกคาตองการ 
8. ความปลอดภัย (security) บริการท่ีใหตองปราศจากอันตรายความเส่ียงและปญหา 

  ตางๆ 
9. การสรางบรกิารใหเปนท่ีรูจัก (tangible) บริการท่ีลูกคาไดรบัจะทําใหเขาสามารถ 

  คาดคะเนถึงคณุภาพของบรกิารได 
10. การเขาใจและรูจกัลูกคา (understanding/knowing customer) พนักงานตองพยายาม 

เขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาวของลูกคาดวย 
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5) ทฤษฎกีารจูงใจของมาสโลว (Maslow’s Theory of Motivation) 
       เปนการศึกษาถึงประเภทความตองการตาง ๆ ของบุคคลท่ีเปนแรงจูงใจใหเกิดพฤต ิ

กรรมตาง ๆ ออกมา ประเภทแรงจูงใจท่ีวาไดพัฒนาขึ้นในรูปของลําดับความตองการ (Hierachy of 
Needs) สําหรับบุคคลแตงละคร เพราะความตองการดังกลาวจะเปนส่ิงจงูใจใหเกิดพฤตกิรรม  

 ลําดับขั้นของความตองการของมาสโลว มี 5 ระดับดวยกัน คือ 
1. ความตองการดานกายภาพหรือรางกาย  (Physiological needs)  ไดแก  เปนความ 

ตองการขัน้พ้ืนฐานเพ่ือความอยูรอดในส่ิงท่ีจําเปนตองการดํารงชีวิต เชน ความตองการอาหาร น้าํ 
การหลับนอน ท่ีพักอาศัย เปนตน มาสโลวไดกําหนดตาํแหนงซ่ึงความตองการเหลานี้ไดรับการ
ตอบสนองไปยงัระดับท่ีมีความจาํเปนเพ่ือใหชีวิตอยูรอด และความตองการอ่ืนจะกระตุนบุคคล
ตอไป 

2. ความตองการความปลอดภัย (Safety needs) ความตองการเหลานี้เปนความตอง 
การท่ีจะเปนอิสระจากอันตรายทางกาย และความกลัวตอการสูญเสียงานเชน ความตองการความ
ม่ันคงในการทํางาน ความตองการไดรับการปกปองคุมครอง ความตองการความปลอดภยัจาก
อันตรายตาง ๆ เปนตน 

3. ความตองการความรักและการยอมรับ (Love and belongingness needs) เนื่อง 
จากบุคคลท่ีอยูในสังคมจะตองการการยอมรับจากบุคคลอ่ืน เชน ความตองการท้ังในแงของการให
และการไดรับซ่ึงความรัก ความตองการเปนสวนหนึ่งของหมูคณะ ความตองการใหไดรับการ
ยอมรับ เปนตน 

4. ความตองการการยกยองนับถือ (Esteem needs) ตามทฤษฎีมาสโลวเม่ือบุคคลได 
รับการตอบสนองความตองการการยอมรับแลว จะตองการการยกยองจากตัวเองและจากบุคคลอ่ืน 
ความตองการนี้เปนการพึงพอใจในอํานาจ (power) ความภาคภูมิใจ (prestige) สถานะ (status) และ
ความเช่ือม่ันในตนเอง (self-confidence)  เชน ความตองการใหไดรับการเคารพนับถือ ตองการมี
ช่ือเสียง ความตองการมีศักดิ์ศรี ความตองการมีฐานะดใีนสังคม เปนตน 

5. ความตองการไดรับความสําเร็จสูงสุดในชีวติ (Self-actualization needs) มาสโลว 
คํานึงวาความตองการในระดับสูงสุดเปนความปรารถนาท่ีจะสามารถในการทําใหชีวิตประสบ
ความสําเร็จ เพ่ือท่ีจะมีศักยภาพ และบรรลุความสําเร็จในส่ิงใดส่ิงหนึ่งในระดับสูงสุด เชน ความ
ตองการท่ีเกดิจากการไดทําในส่ิงท่ีปรารถนาสําเร็จ ความตองการท่ีเกดิจากความสามารถทําทุกส่ิง
ทุกอยางไดสําเร็จ เปนตน 
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         มาสโลวเช่ือวามนุษยเราจะพยายามสนองความตองการระดับใดระดับหนึ่งของเขา 
ไวช่ัวระยะเวลาหนึง่ จนกวาเขาจะไดรับความพอใจ หลังจากนัน้ความตองการในระดบัท่ีสูงขึน้กจ็ะ
เริ่มเกิดขึ้น เชน ในขณะท่ีคนเรายังมีความหิวหรือความกระหายอยู ความตองการระดับท่ีหนึ่งจะ
เปนความตองการหลังของเขา แตเม่ือเขาไดรับประทานอาหารหรือน้ําจนหมดความหิว หรือความ
กระหายแลว ความตองการระดับท่ีสอง คือความตองการความปลอดภัย จะเริ่มเกิดขึ้น และจะให
ความสําคัญมากกวาความตองการระดับท่ีหนึ่งเปนตน ซ่ึงจะเปนเชนนี้ไปเรื่อย ๆ ในประเทศท่ีเจรญิ
มาก ๆ ความตองการดานกายภาพหรือรางกาย และความตองการความปลอดภัยจะเปนความ
ตองการสวนใหญท่ีประชาชนสวนใหญจะไดรับการบําบัดแลว นั้นคือ มีประชาชนจํานวนไมมาก
นักท่ีสามารถบรรลุความตองการไดรับความสําเร็จสูงสุดในชีวิต มาสโลวเช่ือวาประชาชนสวนมาก
จะพยายามแสวงหาใหไดมาซ่ึงความตองการสําหรับความรัก และการยอมรับ และความตองการให
ไดรับการยกยองนับถือ 

ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว ไดใชในงานวิจัยพบเหตุการณซ่ึงสนับสนุน
ทฤษฎีนอย ท่ีวาความตองการของมนุษยเปนลําดับขั้นความตองการ ตั้งขอสังเกตวามีเพียง 2 ระดับ
ความตองการคือ (1) ความตองการดานรางกายและ (2) ความตองการดานอ่ืน ซ่ึงความตองการดาน
อ่ืนนี้จะเกิดขึ้นเม่ือความตองการของรายกายไดรับการตอบสนองแลว จุดแข็งของความตองการจะ
แตกตางกันไปในแตละบุคคล บางคนมีความตองการดานสังคมสูง และมีความตองการประสบ
ความสําเร็จสูงสุดในชีวิต 
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ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว (Maslow’s hierarchy of needs) สามารถแสดง
ความสัมพันธระหวางทฤษฎีลําดับขั้นความตองการและการจดัการตอบสนองความตองการบุคคล
ไดดังนี ้

      ความตองการความสมหวงัในชีวิต  
      (Self-actualization Needs) 
 
        ความตองการช่ือเสียงและเปนท่ียกยอง 
        (Esteem Needs) 
 
       ความตองการเปนเจาของและความรกั 
       (Love and Belongingness Needs) 
 

     ความตองการความม่ันคงปลอดภัย 
            (Safety Needs) 
 
                      ความตองการทางรางกาย 
                      (Physiological Needs) 

 
2.2.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

หทัยรัตน  ฐิตปิญโยภาส (2542)   ทําการศึกษาพฤตกิรรมการบริโภคของผูถือครอง 
บัตรเครดติธนาคารพาณชิย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูถือครองบัตรเครดติ จะมี
อายุตั้งแต 26 ปขึ้นไป มีการศึกษาสูง และเปนกลุมท่ีมีรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาทตอ
เดือน ผูถือครองบัตรสวนใหญถือครองประมาณ 2 บัตรตอคน สําหรับเหตผุลท่ีถือครองหลายบัตร
เพราะทําใหมีสภาพคลองมากขึ้น ในแตละบัตรจะมีวงเงินประมาณ 10,000 – 50,000 บาท การ
ชําระหนี้ขั้นต่ํารอยละ 10 ไมนอยกวา 1,000 บาท มูลคาการใชจายเฉล่ีย 3,001 – 5,000 บาท 
สถานท่ีนิยมใชบัตรคือ หางสรรพสินคา  

อุดร  อุปเส็น (2546)   ทําการศึกษายุทธศาสตรการแขงขันบัตรเครดิต : กรณีศึกษาธนาคาร
พาณิชยแหงหนึ่งในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาสภาวะการแขงขันบริการบัตรเครดิตและ
อุตสาหกรรมบริการบัตรเครดิต ธนาคารกสิกรไทย จํากัด(มหาชน)มีความไดเปรยีบทางการแขงขนั
ของธุรกิจบัตรเครดิตเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงอ่ืนๆโดยพฤติกรรมของผูใชบัตรเครดิตของผูบริโภค
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พบวา ผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชบริการบัตรเครดิตเนื่องจาก การฟรีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายป 
อัตราดอกเบ้ียต่ําระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียนาน มีเจาหนาท่ีบริการรับสมัครถึงท่ี และยุทธศาสตรของ
ผูใชบริการบัตรเครดิตคือ กลยุทธการกระจายไปขางหนา เชนการจัดตั้งหนวยงานบริการบัตร
เครดิตในสวนภูมิภาค กลยุทธการเจาะตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ และ กลยุทธการพัฒนาตลาด 

กฤติมา  ไผทพฤกษ (2539)  ไดศึกษาเรื่อง คนไทยกับบัตรเครดิต ความสะดวกสบาย หรือ
ความฟุมเฟอย กรณีศึกษาเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูออกบัตรเครดิตแตละรายนําเสนอ
ผลิตภัณฑหลักท่ีเหมือนกัน แตจะแตกตางกันในสวนของผลิตภัณฑเสริม เชน บัตรเครดิต
ตางประเทศ ไดแก บัตรอเมริกันเอ็กซเพรส บัตรไดเนอรสคลับ และบัตรวีซา/มาสเตอรการดทอง
ของธนาคารกสิกรไทย จํากัด ใหผลประโยชนเพ่ิมเติม  หรือผลิตภัณฑเสริมมากกวาบัตรเครดิต
ยี่หออ่ืนๆ สวนทางดานระดับราคาของผูออกบัตรแตละราย มีความแตกตางกันพอสมควร สถาบัน
การเงินจากตางประเทศและธนาคารพาณิชยไทยจะมีชองทางการจัดจําหนายท่ีแตกตางกัน จึงนิยม
ใชวิธีการตลาดโดยตรงไปยังกลุม ในสวนของการสงเสริมการจัดจําหนายเพ่ือเพ่ิมปริมาณการใช
จายผานบัตรเครดิตของท้ังสถาบันการเงินจากตางประเทศและธนาคารพาณิชยไทยจะคลายคลึงกัน 
แตจะแตกตางกันในสวนของการสงเสริมการจัดจําหนายเพ่ือเพ่ิมจํานวนสมาชิก เชนโดยการลด
คาธรรมเนียมแรกเขา หรือรายป และการใหของสมนาคุณแกสมาชิกใหม ปริมาณการใชจายดวย
บัตรเครดิตเฉล่ียตอเดือน ณ ระดับนัยสําคัญ 0.05 นอกจากนี้ยังพบวา สินคาท่ีผูบริโภคนิยมใชบัตร
เครดิตการจายชําระคาสินคา ไดแก สินคาหมวดอุปโภคบริโภค เส้ือผาเครื่องแตงกาย และเครื่อง
หนัง ตามลําดับ จะเห็นไดวาหมวดสินคาท่ีผูบริโภคนิยมจายชําระดวยบัตรเครดิตนั้น ถาหาก
พิจารณาตามลําดับความสําคัญจะเห็นไดวา ผูบริโภคนิยมใชบัตรเครดิตซ้ือสินคาหมวดอุปโภค
บริโภคมากท่ีสุด ซ่ึงหมวดสินคาดังกลาวเปนสินคาท่ีจําเปนในชีวิตประจําวัน ไมนาท่ีจะใชสินคา
ฟุมเฟอยแตอยางใด  

จงกล  ยอดดํา (2539)   ไดศึกษาโครงสรางตลาดธุรกิจบัตรเครดิต โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษาโครงสรางของธุรกิจบัตรเครดิต และการดําเนินกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบธุรกิจ 
พรอมท้ังศึกษาถึงมาตรการและนโยบายท่ีเกี่ยวของกับบัตรเครดิต ผลการศึกษาสรุปไดดังนี ้
โครงสรางตลาดธุรกิจบัตรเครดิตปจจุบัน มีลักษณะตลาดใกลเคียงกับลักษณะของตลาดท่ีเรียกวา 
ตลาดกึ่งแขงขันกึ่งผูกขาด ซ่ึงเปนตลาดท่ีผสมระหวางตลาดแขงขันสมบูรณกับตลาดผูกขาด สวน
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอจํานวนบัตรเครดิต และมูลคาการใชบัตรเครดิต คือ รายได โดยท่ีอัตราดอกเบ้ีย
เงินกูยืมไมมีผล จากการคํานวณหาคาความยืดหยุน ผลการศึกษาพบวา คาความยืดหยุนของจํานวน
บัตรเครดิตตอรายได มีคาเทากับ 2.18 และคาความยืดหยุนของมูลคาการใชบัตรเครดิตตอรายไดมี
คาเทากับ 3.22 ซ่ึงจัดไดวา สินคาท่ีบริโภค คือ สินคาฟุมเฟอย เม่ือรายไดเพ่ิมขึ้น ความตองการถือ
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บัตรเครดติหรอืมูลคาการใชบัตรเครดติเพ่ือสนองความตองการของผูถือบัตรกจ็ะเพ่ิมขึ้นในปรมิาณ
ท่ีมากกวา ดังนั้นผูออกบัตรเครดิตควรวางแผนกลยุทธทางการตลาด เพ่ือดึงดูดลูกคาโดยไม
จําเปนตองใชกลยุทธทางดานราคาเปนหลัก เชน การสงเสริมการขาย การโฆษณา การใหสิทธิ
ประโยชนตาง ๆ 

สุนัย เลาหวิวัฒน (2539)   ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอวงเงินสินเช่ือบัตรเครดติของ 
ผูถือบัตร: กรณีศึกษาธนาคารพาณชิยในอําเภอเมือง จังหวดัเชียงใหม พบวาการพิจารณาการอนุมัติ
วงเงินสินเช่ือบัตรเครดติ ดําเนนิการโดยเจาหนาท่ีระดับตาง ๆ ของธนาคาร ยังไมมีหลักเกณฑการ
พิจารณาท่ีแนนอน ทําใหสินเช่ือบัตรเครดติมีภาระหนีเ้สียหายถึงรอยละ 12.71 รายได 
ประสบการณในการทํางาน และอาชีพท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอวงเงินบัตรเครดติของผูถือบัตร 
โดยผูมีรายไดมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดติมากกวาผูมีรายไดนอย ผูมีประสบการณในการ
ทํางานมากมีโอกาสไดรับวงเงินบัตรเครดติมากกวาผูมีประสบการณนอย และผูมีอาชีพนักธุรกิจ
หรือเจาของกจิการมีโอกาสไดรับวงเงินสูงกวาอาชีพอ่ืน ๆ ในดานการกระจายบัตรเครดติไปยงั
กลุมตาง ๆ พบวา การกระจายบัตรเครดิตชนิดตาง ๆ แตกตางไปตามอาชีพ ตามรายได ตามอาย ุ
ตามประสบการณในการทํางาน และระหวางเพศหญิง และเพศชาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติโดยผู
มีรายได 100,000 – 200,000 บาทตอป อายุ 31- 40 ป มีประสบการณการทํางานนอยกวา 11 ป และ
เพศชายจะถือบัตรเครดติมากท่ีสุด โดยเฉพาะนกัธุรกจิหรอืเจาของกิจการผูมีรายไดสูง และกลุมท่ีมี
ประสบการณในการทํางานมาก มีการกระจายไปยังชนิดบัตรเครดติท่ีมีวงเงินสูง เชนบัตรวีซาทอง 

ยุทธพงศ ทุงแจง (2546) ทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคในการใชบัตรเครดติ
ปลอดคาธรรมเนียมของธนาคารกรุงศรีอยุธยาจํากัด ในจงัหวัดลําปาง พบวา มีผูใชบริการบัตร
เครดิตประมาณ 2,487 ราย บัตรเครดติท่ีลูกคาใชมากท่ีสุดคอื บัตรเครดติวีซา ลูกคามีความพึงพอใจ
บัตรเครดติธนาคารมากท่ีสุดรอยละ 65.3 เพราะฟรีคาธรรมเนียมรายปตลอดชีพ และสะดวกในการ
ชําระคาสินคาและบรกิาร โดยท่ัวไปลูกคาถือครองบัตรเครดิตหลายธนาคาร แตถือครองและใช
บัตรเครดติมากท่ีสุด คอืบัตรเครดติธนาคารกรงุศรีอยุธยา สวนลูกคาท่ีไมมีความพึงพอใจ บัตร
เครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาดวยเหตุผล การเบิกเงินสดฉุกเฉินไดจํากัดเพียงรอยละ 50 ของวงเงิน
และอัตราดอกเบ้ียบัตรเครดิตสูงกวาอัตราดอกเบ้ียเงินกูท่ัวไป 

วชินทร ภูวพิทยานนท (2536) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตของผูบริโภค
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาสรุปไดวา พฤติกรรมการใชบัตรเครดิต พบวา 
ยี่หอบัตรเครดิตท่ีเคยใชไมแตกตางกันตามอาชีพ และทุกอาชีพใชบัตรเครดิตตามวัตถุประสงค   
พบวา ทุกอาชีพใชประโยชนเพ่ือซ้ือสินคาราคาสูงเปนสวนใหญ รองลงมาเพ่ือชําระคาอาหาร 
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บริการ สวนสถานท่ีท่ีใชคือหางสรรพสินคา รองลงมาคือ โรงแรม (ชําระคาหองพัก – อาหาร) 
และรานคาท่ัวไปมากกวาท่ีอ่ืน และทุกอาชีพใชบัตรเครดิตตอเดือนประมาณ 1,000 – 5,000 บาท 
ดานเหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกใชบัตรเครดิต พบวา แตกตางกันในแตละอาชีพ คือ ขาราชการและ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีเหตุผลการใชบัตรเครดิตเนื่องจากสามารถใชแทนเงินสดได สําหรับเอกชน
ใชบัตรเครดิตเพ่ือความสะดวก สําหรับเหตุผลในการเลือกใชบัตรเครดิตยี่หอตาง ๆ ในปจจุบัน
ผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ไมแตกตางกันตามอาชีพ สวนใหญเลือกยี่หอนั้น ๆ 
เพราะเปนลูกคาของธนาคารอยูแลว รองลงมาคือ บัตรนั้นมีรานคารับบัตรเครดิตมาก และสามารถ
ใชไดท้ังภายในและตางประเทศ สวนอนาคตจะเลือกเปนสมาชิกบัตรเครดิตท่ีมีการยอมรับมาก
ท่ีสุด ปญหาการใชบัตรเครดิตของผูบริโภคพบวา ทุกอาชีพมีปญหาดานบริการของทางธนาคาร
มากท่ีสุด คือการแจงยอดการใชบัตรเครดิตลาชา รองลงมาคือ ธนาคารหักบัญชีเร็วและติดตอยาก 
ปญหาดานตัวบัตรเครดิตพบวา ตองใชเวลาในการทําบัตร รองลงมาคือ ขอทําบัตรยาก ปญหาดาน
รานคาคือ เรื่องรานคาคิดคาธรรมเนียมมากกวารอยละ 3  แตละรานคาคิดคาธรรมเนียมไมเทากัน
และพนักงานของรานคาขาดความรูเรื่องบัตรเครดิต ขอดีของบัตรเครดิตคือ สามารถใชแทนการพก
เงินสดจํานวนมาก สวนขอเสียคือ สรางนิสัยไมประหยัด และฟุมเฟอย ขอเสนอแนะของผูบริโภค
คือ ใหขยายรานคารับบัตรเครดิตใหมากกวานี้ และมีระยะเวลาผอนชําระนาน 
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