
บทท่ี 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบและขอเสนอแนะ 

  
 ในการศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตร
เครดิตของผูถือบัตรเครดิตบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยศึกษา
ตามกรอบทฤษฎีการส่ือสารการตลาด (Promotion Mix Factors) ซ่ึงประกอบดวยการโฆษณา  
การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย การใชบุคลากรในการขาย การส่ือสารการตลาดทางตรง 
การทํากิจกรรมทางการตลาดโดยใชระเบียบวิธีการศึกษาและการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูถือบัตร
เครดิต 400 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล  
ขอคนพบ และขอเสนอแนะ ดังตอไปนี้ 
 
สรุปผลการศึกษา 
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุตํ่ากวา 30 ป ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทมากท่ีสุด สวนใหญสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 
20,001 - 30,000 บาท มากท่ีสุด 
 
สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับการใชบัตรเครดิตบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบัตรเครดิตประเภท Generic Card ความถ่ีในการใชบัตร
เครดิตโดยเฉล่ีย 2 ถึง 5 คร้ังตอเดือนโดยจํานวนเงินท่ีใชไมเกิน 5,000 บาทตอเดือนมากท่ีสุด และ
สวนใหญประเภทสินคาหรือบริการที่ใชซ้ือคือ อาหารและเคร่ืองดื่ม 
 
สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานการส่ือสารการตลาดที่มีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตร
บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) 
 ปจจัยดานการสื่อสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิตบริษัท บัตร
กรุงไทย จํากัด (มหาชน) หรือ KTC ในภาพรวม พบวาใหความสําคัญอยูในระดับมาก และปจจัยท่ี
ใหความสําคัญในระดับมาก เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ปจจัยดานการใช
บุคลากรในการขาย ปจจัยดานการส่ือสารการตลาด สวนปจจัยท่ีใหความสําคัญในระดับปานกลาง 
เรียงตามลําดับคือ ปจจัยดานการโฆษณา ปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาดและปจจัยดานการ
ประชาสัมพันธ ตามลําดับ  
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สวนท่ี 4 ขอมูลปจจัยดานการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูถือบัตร
เครดิตบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) จําแนกตามเพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได และ
ประเภทของบัตรเครดิต 
 โดยมีรายละเอียดแตละปจจัย ดังนี้ 
 1. ปจจัยดานการโฆษณา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาเปนปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจใชบัตรเครดิตโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.47 ปจจัยยอยท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจอันดับแรก คือ การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท 
 เม่ือพิจารณาตามเพศ พบวา เพศชายเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ 
การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท สวนเพศหญิงเห็นวาคือ การโฆษณาผานส่ือ 
ตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ฯลฯ 
 เม่ือพิจารณาตามอายุ พบวา อายุตํ่ากวา 30 ป สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เปนอันดับแรกคือ การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท อายุระหวาง 30 – 39 ปเห็นวา
คือ การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัทและการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน โทรทัศน 
วิทยุ ฯลฯ ซ่ึงใหความสําคัญเทากัน อายุระหวาง 40 – 49 ปเห็นวาคือ การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมี
เอกลักษณของบริษัท  และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 50 ปข้ึนไปเห็นวาคือ การโฆษณาผานส่ือ
ตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ 
 เม่ือพิจารณาตามอาชีพ พบวา นักเรียน/นักศึกษา อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ
และประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ 
การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท สวนอาชีพพนักงานบริษัทเห็นวาคือ การโฆษณา
ผานส่ือตาง ๆ เชนโทรทัศน วิทยุ ฯลฯ  
 เม่ือพิจารณาตามการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีสําเร็จการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี
และในระดับปริญญาตรี สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การ
โฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชนโทรทัศน วิทยุ ฯลฯ สวนผูตอบแบบสอบถามที่สําเร็จการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี เห็นวาคือ การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท 
 เม่ือพิจารณาตามระดับรายได พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดไมเกิน 20,000 บาท 
รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท และรายไดสูงกวา 50,000 บาท สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท สวนรายได
ระหวาง 30,001 – 40,000 บาท เห็นวาคือ การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชนโทรทัศน วิทยุ ฯลฯ และ
รายไดระหวาง 40,001 – 50,000 บาทเห็นวาคือ มีสัญลักษณและโลโกโดดเดน จดจําได 
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 เม่ือพิจารณาตามประเภทของบัตรเครดิตท่ีเปนสมาชิก พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีเปน
สมาชิกบัตรเครดิตประเภทบัตรแบบ Generic Card สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เปนอันดับแรกคือ การโฆษณาผานส่ือตางๆ เชนโทรทัศน วิทยุ ฯลฯ สวนสมาชิกบัตรเครดิต
ประเภทบัตรรวม (Co-Brand) สมาชิกบัตรเครดิตประเภท Affinity Card และสมาชิกบัตรเครดิต
ประเภท Life Style Segmentation Card เห็นวาคือ การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของ
บริษัท  
 พบวา ปจจัยดานการโฆษณาสําหรับกลุมคนสวนใหญท่ีเปนสมาชิกบัตรเครดิตประเภท
บัตรแบบ Generic Card นั้นใหความสําคัญในระดับปานกลาง ดังนั้นจะเห็นไดวาปจจัยดานการ
โฆษณายังไมสงผลตอกลุมคนสวนใหญเทาท่ีควร ตางกับสมาชิกบัตรเครดิตประเภท Affinity Card 
และสมาชิกบัตรเครดิตประเภท Life Style Segmentation Card ท่ีเห็นความสําคัญในระดับมาก  
 
 2. ปจจัยดานการประชาสัมพันธ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาเปนปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจใชบัตรเครดิตโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.22 ปจจัยยอยท่ี
มีผลตอการตัดสินใจอันดับแรก คือ การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ  
“What’s Up” 
 เม่ือพิจารณาตามเพศ พบวา ท้ังเพศชายและเพศหญิงเห็นตรงกันวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ “What’s 
Up”  
 เม่ือพิจารณาตามอายุ พบวา ทุกชวงอายุ สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปน
อันดับแรกคือ การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ “What’s Up”  
 เม่ือพิจารณาตามอาชีพ พบวา ทุกอาชีพ สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปน
อันดับแรกคือ การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ “What’s Up”  
 เม่ือพิจารณาตามการศึกษา พบวา ทุกระดับการศึกษา สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ “What’s 
Up” 
 เม่ือพิจารณาตามระดับรายได พบวา ทุกระดับรายได สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ “What’s 
Up” 
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 เม่ือพิจารณาตามประเภทของบัตรเครดิตท่ีเปนสมาชิก พบวา สมาชิกบัตรเครดิตทุก
ประเภท สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การใหขาวสารเกี่ยวกับ
สิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ “What’s Up” 
 พบวา ปจจัยดานการประชาสัมพันธสําหรับกลุมคนสวนใหญท่ีเปนสมาชิกบัตรเครดิต
ประเภทบัตรแบบ Generic Card นั้นใหความสําคัญในระดับปานกลาง ดังนั้นจะเห็นไดวาปจจัยดาน
การประชาสัมพันธยังไมสงผลตอกลุมคนสวนใหญเทาท่ีควร ตางกับสมาชิกบัตรเครดิตประเภท 
Affinity Card ท่ีเห็นความสําคัญในระดับมาก  
 
 3. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาเปนปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจใชบัตรเครดิตโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 4.27 ปจจัยยอยท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจอันดับแรก คือ ไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา 
 เม่ือพิจารณาตามเพศ พบวา ท้ังเพศชายและเพศหญิงสวนใหญเห็นตรงกันวาปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเปนอันดับแรกคือไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา 
 เม่ือพิจารณาตามอายุ พบวา ทุกชวงอายุ สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปน
อันดับแรกคือไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา 
 เม่ือพิจารณาตามอาชีพ พบวา ทุกอาชีพ สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปน
อันดับแรกคือไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา 
 เม่ือพิจารณาตามการศึกษา พบวา ทุกระดับการศึกษา สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเปนอันดับแรกคือไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา  
 เม่ือพิจารณาตามระดับรายได พบวา ทุกระดับรายได สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ ไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา 
 เม่ือพิจารณาตามประเภทของบัตรเครดิตท่ีเปนสมาชิก พบวา สมาชิกบัตรเครดิตทุก
ประเภท สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ ไมมีคาธรรมเนียมรายป
และแรกเขา 
 พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการขายสําหรับกลุมคนสวนใหญท่ีเปนสมาชิกบัตรเครดิต
ประเภทบัตรแบบ Generic Card นั้นใหความสําคัญในระดับมาก ดังนั้นจะเห็นไดวาปจจัยดาน 
การสงเสริมการขาย สงผลตอกลุมคนสวนใหญมาก สมาชิกบัตรประเภทอ่ืน ๆ อีก 3 ประเภทก็ให
ความสําคัญในระดับมากเชนเดียวกัน 
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 4. ปจจัยดานการใชบุคลากรในการขาย ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาเปนปจจัยท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.82  ปจจัยยอย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจอันดับแรก คือ มีบริการ Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 เม่ือพิจารณาตามเพศ พบวา ท้ังเพศชายและเพศหญิงสวนใหญเห็นตรงกันวาปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีบริการ Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 
 เม่ือพิจารณาตามอายุ พบวา ทุกชวงอายุ สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปน
อันดับแรกคือ มีบริการ Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง  
 เม่ือพิจารณาตามอาชีพ พบวา นักเรียน/นักศึกษา อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ
และประกอบอาชีพสวนตัว สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีบริการ 
Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง สวนอาชีพพนักงานบริษัทเห็นวาคือ พนักงาน Call Center บริการ
ดวยความรวดเร็ว 
 เม่ือพิจารณาตามการศึกษา พบวา ทุกระดับการศึกษา สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีบริการ Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง  
 เม่ือพิจารณาตามระดับรายได พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดไมเกิน 20,000 บาท 
รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท รายไดระหวาง 30,001 – 40,000 บาท และรายไดสูงกวา 
50,000 บาท สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีบริการ Call Center 
ตลอด 24 ช่ัวโมง  สวนรายไดระหวาง 40,001 – 50,000 บาทเห็นวาคือ มีบริการ Call Center ตลอด 
24 ช่ัวโมงและพนักงาน Call Center บริการดวยความรวดเร็ว ซ่ึงใหความสําคัญเทากัน 
 เม่ือพิจารณาตามประเภทของบัตรเครดิตท่ีเปนสมาชิก พบวา สมาชิกบัตรเครดิตประเภท
บัตรแบบ Generic Card ประเภท Affinity Card และประเภท Life Style Segmentation Card สวน
ใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีบริการ Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง 
สวนสมาชิกบัตรเครดิตประเภทบัตรรวม (Co-Brand) เห็นวาคือ มีบริการ Call Center ตลอด 24 
ช่ัวโมงและพนักงานบริการสุภาพ ซ่ึงใหความสําคัญเทากัน 
 พบวา ปจจัยดานการใชบุคลากรในการขายสําหรับกลุมคนสวนใหญท่ีเปนสมาชิกบัตร
เครดิตประเภทบัตรแบบ Generic Card นั้นใหความสําคัญในระดับมาก ดังนั้นจะเห็นไดวาปจจัย
ดานการใชบุคลากรในการขาย สงผลตอกลุมคนสวนใหญมาก สมาชิกบัตรประเภทอ่ืน ๆ อีก 3 
ประเภทก็ใหความสําคัญในระดับมากเชนเดียวกัน 
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 5. ปจจัยดานการส่ือสารการตลาดทางตรง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาเปนปจจยัท่ี
มีผลตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมาก มีคาเฉล่ีย 3.59  ปจจัย
ยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจอันดับแรก คือ มีเวบไซต  (Web Site) ของบริษัท  
 เม่ือพิจารณาตามเพศ พบวา ท้ังเพศชายและเพศหญิงสวนใหญเห็นตรงกันวาปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท 
 เม่ือพิจารณาตามอายุ พบวา ทุกชวงอายุ สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปน
อันดับแรกคือ มีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท  
 เม่ือพิจารณาตามอาชีพ พบวา นักเรียน/นักศึกษาและประกอบอาชีพพนักงานบริษัท สวน
ใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท สวน
อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ เห็นวาคือ มีบริการ KTC Phone และผูตอบแบบสอบถามท่ี
ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว เห็นวาคือ มีแคตตาล็อค “U Shop V Deliver” 
 เม่ือพิจารณาตามการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีสําเร็จการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี 
สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีบริการ KTC Touch ระดับปริญญา
ตรี เห็นวาคือ มีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีสําเร็จการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี เห็นวาคือ มีบริการ KTC Phone 
 เม่ือพิจารณาตามระดับรายได พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดไมเกิน 20,000 บาท 
สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท 
รายได 20,001 – 30,000 บาท เห็นวาคือ มีบริการ KTC Phone รายได 30,001 – 40,000 บาท เห็นวา
คือ มีบริการ KTC Phone รายได 40,001 – 50,000 บาท เห็นวาคือ มีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท 
และมีบริการ KTC Phone ซ่ึงใหความสําคัญเทากัน สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดสูงกวา 
50,000 บาท เห็นวาคือ มีแคตตาล็อค “U Shop V Deliver” และมีบริการ KTC Phone ซ่ึงให
ความสําคัญเทากัน 
 เม่ือพิจารณาตามประเภทของบัตรเครดิตท่ีเปนสมาชิก พบวา สมาชิกบัตรเครดิตประเภท
บัตรแบบ Generic Card ประเภท Affinity Card และประเภท Life Style Segmentation Card สวน
ใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ มีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท สวน
สมาชิกบัตรเครดิตประเภทบัตรรวม (Co-Brand) เห็นวาคือ มีบริการ KTC Touch 
 พบวา ปจจัยดานการส่ือสารการตลาดทางตรงสําหรับกลุมคนสวนใหญท่ีเปนสมาชิกบัตร
เครดิตประเภทบัตรแบบ Generic Card นั้นใหความสําคัญในระดับมาก ดังนั้นจะเห็นไดวาปจจัย
ดานการส่ือสารการตลาดทางตรง สงผลตอกลุมคนสวนใหญมาก สมาชิกบัตรประเภท Affinity 
Card และประเภท Life Style Segmentation Card นั้นก็ใหความสําคัญในระดับมากเชนเดียวกัน แต 
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อ่ืน ๆ อีก 3 ประเภทก็ใหความสําคัญในระดับมากเชนเดียวกัน แตสมาชิกบัตรเครดิตประเภท 
บัตรรวม (Co-Brand) กลับใหความสําคัญในระดับปานกลาง 
   
 6. ปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นวาเปนปจจัย
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉล่ีย 3.31  
ปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจอันดับแรก คือ เขารวมกิจกรรมคอนเสริต (Concert) ของศิลปนช่ือ
ดัง สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกผูถือบัตร KTC  
 เม่ือพิจารณาตามเพศ พบวา ท้ังเพศชายและเพศหญิงสวนใหญเห็นตรงกันวาปจจัยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเปนอันดับแรกคือการเปนเจาภาพจัดงาน “เท่ียวท่ัวไทย ไปท่ัวโลก 2008”   
 เม่ือพิจารณาตามอายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามอายุตํ่ากวา 30 ป สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การเปนเจาภาพจัดงาน “เท่ียวท่ัวไทย ไปท่ัวโลก 2008” อายุ
ระหวาง 30 - 39 ป เห็นวาคือ การเขารวมออกบูธในงานมันนี่ เอ็กซโป สัญจร อายุระหวาง 40 - 49 ป
เห็นวาคือ การเปนเจาภาพจัดงาน “เท่ียวท่ัวไทย ไปท่ัวโลก 2008” สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 
50 ปข้ึนไป เห็นวาคือ การเขารวมออกบูธในงานมันนี่ เอ็กซโป สัญจร 
 เม่ือพิจารณาตามอาชีพ พบวา นักเรียน/นักศึกษา สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ เขารวมกิจกรรมคอนเสริต (Concert) ของศิลปนช่ือดัง สิทธิพิเศษ
สําหรับสมาชิกผูถือบัตร KTC อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและพนักงานบริษัท เห็นวาคือ 
การเปนเจาภาพจัดงาน “เท่ียวท่ัวไทย ไปท่ัวโลก 2008”  สวนอาชีพธุรกิจสวนตัว เห็นวาคือ การเขา
รวมออกบูธในงานมันนี่ เอ็กซโป สัญจร 
 เม่ือพิจารณาตามการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีสําเร็จการศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี 
สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การเขารวมออกบูธในงานมันนี่ 
เอ็กซโป สัญจร ระดับปริญญาตรี เห็นวาคือ การเปนเจาภาพจัดงาน “เท่ียวทั่วไทย ไปท่ัวโลก 2008”  
สวนผูตอบแบบสอบถามที่สําเร็จการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี เห็นวาคือ การเขารวมออกบูธในงาน
มันนี่ เอ็กซโป สัญจร 
 เม่ือพิจารณาตามประเภทของบัตรเครดิตท่ีเปนสมาชิก พบวา สมาชิกบัตรเครดิตประเภท
บัตรแบบ Generic Card สวนใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเปนอันดับแรกคือ การเปน
เจาภาพจัดงาน “เท่ียวท่ัวไทย ไปท่ัวโลก 2008” สมาชิกบัตรเครดิตประเภทบัตรรวม (Co-Brand) 
เห็นวาคือ การเขารวมออกบูธในงานมันนี่ เอ็กซโป สัญจร สมาชิกบัตรเครดิตประเภท Affinity 
Card และประเภท Life Style Segmentation Card เห็นวาคือ เขารวมกิจกรรมคอนเสริต (Concert) 
ของศิลปนช่ือดัง สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกผูถือบัตร KTC  
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 พบวา ปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาด สําหรับกลุมคนสวนใหญท่ีเปนสมาชิกบัตร
เครดิตประเภทบัตรแบบ Generic Card นั้นใหความสําคัญในระดับปานกลาง ดังนั้นจะเห็นไดวา
ปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาด ไมสงผลตอกลุมคนสวนใหญเทาท่ีควร สมาชิกบัตร
ประเภทอ่ืน ๆ อีก 3 ประเภทก็ใหความสําคัญในระดับปานกลางเชนเดียวกัน 
 
สวนท่ี 5 ปญหาและขอเสนอแนะเพิ่มเติมในการปรับปรุงการใหบริการบัตรเครดิต KTC 
 ปญหา ปญหาท่ีพบคือ การใหบริการ Call Center ท่ีใชเวลานานในการติดตอกับเจาหนาท่ี
โดยตรงเน่ืองจากการโฆษณาทางโทรศัพทท่ีนานเกินไป จากผูตอบแบบสอบถามจํานวน 11 ราย 
 ขอเสนอแนะ จากผลการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 4 รายเสนอแนะวาควรเพิ่ม
รานคาท่ีรวมรายการสงเสริมการตลาด จํานวน 3 รายเสนอแนะวา ควรเพิ่มวงเงินในการอนุมัติ 
จํานวน 1 รายเสนอแนะวา ควรปรับเปล่ียนของรางวัลท่ีนํามาจัดรายการแลกคะแนนสะสมให
เหมาะสมและจูงใจ จํานวน 1 รายเสนอแนะใหปรับการสะสมแตมจากเดิม 25 บาทตอ 1 แตมเปน 
20 บาทตอ 1 แตม และจํานวน 1 รายเสนอแนะใหมีการจัดกิจกรรมทางการตลาดในตางจังหวัดให
มากข้ึน 
 
อภิปรายผล 
 การศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต บริษัท บัตร
กรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหม สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังนี้  
 ผูถือบัตรเครดิตบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมนั้น 
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุตํ่ากวา 30 ป สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือน
ระหวาง 20,001 – 30,000 บาท ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาของคุมพล ไชยพรหม (2546) เร่ือง 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพนักงานบริษัทในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ใน
การตัดสินใจเปนสมาชิกบัตรเครดิต ท่ีพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง สวนใหญ
สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี สวนท่ีไมสอดคลองคือ มีอายุระหวาง 31 - 40 ป และมีรายไดเฉล่ีย
ตอเดือนระหวาง 10,001 – 20,000 บาท 
 สวนการอภิปรายตามกรอบทฤษฎีการส่ือสารการตลาด (Promotion Mix Factors) มีผลดังนี้ 
 ปจจัยสวนประสมการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต
บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุดคือ ปจจัยดานการสงเสริม
การขาย รองลงมาคือ ปจจัยดานการใชบุคลากรในการขาย ปจจัยดานการส่ือสารการตลาดทางตรง 
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ปจจัยดานการโฆษณา ปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาด และปจจัยดานการประชาสัมพันธ 
ตามลําดับ  
 1. ปจจัยดานโฆษณา (Advertising) พบวา ปจจัยมีผลตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตของ
ผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง และปจจัยยอยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจในระดับมากคือ การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท การโฆษณาผานส่ือ
ตาง ๆ เชนโทรทัศน วิทยุ ฯลฯ และมีสัญลักษณและโลโกโดดเดน จดจําได ซ่ึงไมสอดคลองกับผล
การศึกษาของคุมพล ไชยพรหม (2546) ท่ีพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
พนักงานบริษัทในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ในการตัดสินใจเปนสมาชิกบัตรเครดิต ปจจัยดาน
การโฆษณาท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ใบปลิวหรือแผนพับ รองลงมาคือ โทรทัศน 
 2. ปจจัยดานการประชาสัมพันธ (Public Relation) พบวา ปจจัยมีผลตอการตัดสินใจใชบัตร
เครดิตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ปจจัยยอยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจในอันดับแรกคือ การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ “What’s 
Up” ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีสวนประสมการส่ือสารการตลาดของอรชร มณีสงฆและคณะ(2549) 
เร่ือง หลักการตลาด ท่ีพบวา กุญแจแหงความสําเร็จของการประชาสัมพันธคือ การใหขาว 
(Publicity)  
 3. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) พบวา ปจจัยมีผลตอการตัดสินใจใช
บัตรเครดิตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมาก และปจจัยยอยท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจมากท่ีสุดคือไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา ไมสอดคลองกับผลการศึกษาของ
กิตติเวท ไสยาวงศ (2546) เร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของ
ลูกคาธนาคารกรุงเทพ จํากัด (มหาชน) ภาคนครหลวงหน่ึง กรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา ปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตในระดับสําคัญมากคือ การสงเสริมการตลาด
รวมกับรานคา สอดคลองกับผลการศึกษาของ ประสิทธ์ิ ภูทอง (2547) เร่ือง ปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของลูกคาธนาคารไทยพาณิชย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอ
เมือง จังหวัดนครปฐม ท่ีพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด การยกเวนคาธรรมเนียมแรกเขา
และรายป (ในปแรก) มีผลมากตอการเลือกใชบัตร 
 4. ปจจัยดานการใชบุคลากรในการขาย (Personal Selling) พบวา ปจจัยมีผลตอการ
ตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมาก และปจจัย
ยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจมากอันดับแรกคือ มีบริการ Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง ไมสอดคลอง
กับผลการศึกษาของ คุมพล ไชยพรหม(2546) ท่ีพบวา ปจจัยดานบุคลากร ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเห็นวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การเอาใจใสลูกคาหลังการขาย และไมสอดคลองกิตติเวท 
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ไสยาวงศ (2546) ท่ีพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการใหบริการของพนักงาน โดยรวม
สําคัญมาก โดยใหความสําคัญดานพนักงานตอบขอสงสัยไดชัดเจนในระดับสําคัญมาก 
 5. ปจจัยดานการส่ือสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing) พบวา ปจจัยมีผลตอการ
ตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับมาก และปจจัย
ยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจมาก 3 อันดับแรกคือ มีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท มีบริการ KTC 
Phone มีบริการ KTC Touch ซ่ึงยังไมมีขอมูลท่ีจะใชในการอภิปรายผลในปจจัยนี้ได 
 6. ปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาด (Events and Experiences) พบวา ปจจัยมีผลตอ
การตัดสินใจใชบัตรเครดิตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 
และปจจัยยอยท่ีมีผลตอการตัดสินใจมาก 3 อันดับแรกคือ การเปนเจาภาพจัดงาน “เท่ียวท่ัวไทย ไป
ท่ัวโลก 2008” เขารวมกิจกรรมคอนเสริต (Concert) ของศิลปนช่ือดัง สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกผูถือ
บัตร KTC และการเขารวมออกบูธในงานมันนี่ เอ็กซโป สัญจร ซ่ึงยังไมมีขอมูลท่ีจะใชในการ
อภิปรายผลในปจจัยนี้ได 
 
ขอคนพบ 
 การศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต บริษัท บัตร
กรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวา 
 1. ผูใชบัตรเครดิตของบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ในอําเภอเมืองเชียงใหม สวน
ใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 56.80  
 2. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการขายมากท่ีสุด 
มีคาเฉล่ียเปน 4.27 ท้ังนี้ปจจัยยอยของการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตร
เครดิต บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหมคือ ไมมีคาธรรมเนียมรายปและ
แรกเขา  
 3. ปจจัยยอยของสวนประสมการส่ือสารการตลาดจากท้ังหมด 6 ปจจัยหลักนั้นเม่ือมา
เรียงลําดับ 10 อันดับแรกพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยยอยของปจจัยดานการ
สงเสริมการขายใน 8 อันดับแรก สวนอันดับท่ี 9 - 10 คือ ปจจัยยอยของปจจัยดานการใชบุคลากรใน
การขาย 
 4. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย จําแนกตามการศึกษานั้น ผูตอบแบบสอบถามที่สําเร็จ
การศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี สวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยยอย  
ไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา โดยใหคาเฉล่ียในระดับมากท่ีสุด 
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 5. ปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาดในจังหวัดเชียงใหมของบริษัท บัตรกรุงไทย 
จํากัด (มหาชน) ท่ีผานมานั้นผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง เม่ือ
เรียงลําดับแลวปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาดอยูอันดับท่ี 5 จากท้ังหมด 6 ปจจัย กลาวคือ 
การจัดกิจกรรมทางการตลาดท่ีเชียงใหม เชน การจัดงานวิวาหบนบอลลูน การเขารวมออกบูธใน
งานมันนี่ เอ็กซโป สัญจร ยังไมดึงดูดความสนใจจากลูกคาและกระตุนการใชจายผานบัตรเครดิต
มากนัก นอกจากนี้การทํากิจกรรมทางการตลาดสวนใหญจะจัดข้ึนท่ีกรุงเทพฯ  
 6. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานการประชาสัมพันธนอยท่ีสุด 
คิดเปนคาเฉล่ีย 3.22 ซ่ึงปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญเปนอันดับสุดทายเกือบทุกกลุมคือ มีรายงาน
ประจําป ยกเวน ผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนสมาชิกบัตรเครดิตประเภท Affinity Card เม่ือจําแนก
ตามประเภทของบัตรเครดิต เห็นวาคือ การเปนสปอนเซอรผลิตรายการดังๆ  เชน อัจฉริยะขามคืน 
 7. ผูตอบแบบสอบถามใชจายผานบัตรเครดิตในแตละเดือนเปนจํานวนเงินท่ีไมเกิน 5,000 
บาท มากท่ีสุดคิดเปนรอยละ 47.50  
 
ขอเสนอแนะ 
 การศึกษา การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต บริษัท บัตร
กรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหม มีขอเสนอแนะเพื่อใชเปนแนวทางสําหรับบริษัท 
บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) และสาขาของ บมจ.ธนาคารกรุงไทย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
ในการพัฒนาสงเสริมการตลาดสําหรับธุรกิจบัตรเครดิตตอไป โดยเรียงตามคาเฉลี่ยรวมของปจจัย
หลักจากมากไปหานอย ดังนี้ 
 ดานการสงเสริมการขาย จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีผลตอการ
ใชบัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหม ท่ีมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก 3 อันดับไดแก ไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา รายการสะสมคะแนนท่ี
ไมมีวันหมดอายุ (Forever Reward) และบริการผอนชําระจาก KTC Flexi ดอกเบ้ีย 0% นานสูงสุด
ถึง 10 เดือน ตามลําดับ ดังนั้นบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ควรดําเนินการดังนี้ 
 ไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพรับราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัทซ่ึงเปนกลุมใหญเห็นความสําคัญโดยใหคาเฉล่ียในระดับ
มากท่ีสุด แตในตลาดบัตรเครดิตปจจุบันหลายสถาบันก็ไมมีคาธรรมเนียมแรกเขาและรายปเชนกัน 
ดังนั้นทางบริษัทควรเนนการทําการตลาดในปจจัยท่ีใหความสําคัญรองลงมาเพ่ือสรางความแตกตาง 
ไดแก รายการสะสมคะแนนท่ีไมมีวันหมดอายุ (Forever Reward) เพื่อรักษาฐานลูกคาเดิมไว และ
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ลูกคาของบริษัทบางรายท่ีเปดบัตรกับทางบริษัทไวแลวแตยังอาจไมไดใชเปนบัตรหลัก ก็จะเพิ่ม
แรงจูงใจใหมาใชมากข้ึน  
 บริการผอนชําระจาก KTC Flexi ดอกเบ้ีย 0% นานสูงสุดถึง 10 เดือน ดังนั้นบริษัทควรเพ่ิม
จํานวนสินคาหรือรานคาท่ีรวมรายการบริการผอนชําระจาก KTC Flexi ดอกเบ้ีย 0% นานสูงสุดถึง 
10 เดือน ใหมากข้ึนและครอบคลุม 
 ดานการใชบุคลากรในการขาย จากปญหาเกี่ยวกับการใหบริการ Call Center ท่ีพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามเห็นวา การใหบริการใชเวลาในการโฆษณาทางโทรศัพทมากเกินไป ทําใหเสียเวลา
มาก กวาจะไดติดตอกับพนักงานโดยตรง ดังนั้นทางบริษัทควรปรับปรุงโดยเพ่ือสรางความพงึพอใจ
กับลูกคา ถึงแมวาบริษัทจะจางบริษัทภายนอกมาใหบริการในดานนี้แตควรควบคุมการดําเนินงาน
อยางใกลชิด เพื่อจะไดไมกระทบตอภาพพจนโดยรวมของบริษัท 
 ดานการส่ือสารการตลาดทางตรง ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางท่ีประกอบธุรกิจสวนตัว
นั้นยังเห็นความสําคัญกับปจจัยดานนี้นอยกวากลุมอ่ืน ๆ ดังนั้นเพื่อเปนการกระตุนการใชบัตร
เครดิตจากลูกคากลุมนี้ควรใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดานการประชาสัมพันธควบคูกัน เชน 
ทําการเช่ือมโยง (Link) เวบไซตของบริษัทกับเวบไซตท่ีเกี่ยวกับธุรกิจ 
 ดานการโฆษณา จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานการโฆษณาท่ีมีผลตอการใชบัตรเครดิตของ
ผูถือบัตรเครดิต บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหม ท่ีมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับมาก 3 อันดับแรกไดแก การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท การโฆษณาผาน
ส่ือตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ฯลฯ และมีสัญลักษณและโลโกโดดเดน จดจําได ตามลําดับ ดังนั้น
บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ควรดําเนินการดังนี้ 
 การออกโฆษณาโทรทัศนท่ีมีเอกลักษณของบริษัท เพื่อเปนการตอกย้ํา Brand ใหอยูในใจ
ของผูบริโภคมากข้ึน ควรทําการการออกโฆษณาท่ีเปนเอกลักษณอยางตอเนื่อง 
 การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ฯลฯ จะเห็นไดวาส่ือโฆษณาท่ีมีผลตอการ
รับรูของผูบริโภคสวนใหญ คือ โทรทัศน วิทยุ ดังนั้นควรเนนการโฆษณาผานส่ือประเภทนี้ใหมาก 
 มีสัญลักษณและโลโกโดดเดน จดจําได สัญลักษณโลโกของบริษัทมีลักษณะท่ีโดดเดนเปน
ท่ีจดจําของผูบริโภค ดังนั้นบริษัทควรทําการเผยแพรสัญลักษณและโลโกใหมากตามส่ือท่ีมองเห็น
ได เชน โทรทัศน ปายโฆษณา เปนตน 
 ดานการทํากิจกรรมทางการตลาด ท่ีผานมาจะเห็นวาทางบริษัทเนนการทํากิจกรรมทางการ
ตลาดดานการทองเท่ียวมากขึ้น เชน การเปนเจาภาพจัดงาน “เท่ียวท่ัวไทย ไปท่ัวโลก 2008” ดังนั้น
ควรมีการเสริมสิทธิพิเศษดานการสงเสริมการขายควบคูกันใหกับลูกคาท่ีเดินทางไปตางประเทศ
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เปนประจํา เชน สิทธิพิเศษในการจองหองพักกับโรงแรมช่ือดังระดับ 5 ดาวในราคาพิเศษ และการ
เพิ่มจุดบริการลักษณะ VIP Airport สําหรับผูถือบัตรเครดิต KTC ตามสนามบินช้ันนําท่ัวโลก 
 ดานการประชาสัมพันธ จากการศึกษาพบวา ปจจัยดานการประชาสัมพันธท่ีมีผลตอการใช
บัตรเครดิตของผูถือบัตรเครดิต บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน)ในอําเภอเมืองเชียงใหม ท่ีมี
คาเฉล่ียอยูในระดับมาก 3 อันดับไดแก การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหมๆ กับ 
“What’s Up”  การเปนสปอนเซอรผลิตรายการดังๆ เชน อัจฉริยะขามคืน และมีรายงานประจําป 
ตามลําดับ ดังนั้นบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) ควรดําเนินการดังนี้ 
 การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหม ๆ กับ “What’s Up” ผลการศึกษา
พบวา กลุมตัวอยางท่ีประกอบธุรกิจสวนตัวนั้นเห็นความสําคัญของปจจัยยอยนี้นอยกวาทุกกลุม 
ดังนั้นเพื่อกระตุนลูกคากลุมนี้รับรูมากข้ึนโดยเพิ่มขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนท่ีเปนท่ีสนใจ เชน 
การจัดหลักสูตร (Course) อบรม SME ฟรีสําหรับสมาชิก 
 การเปนสปอนเซอรผลิตรายการดังๆ เชน อัจฉริยะขามคืน จะเห็นไดวารายการทาง
โทรทัศนท่ีมีช่ือเสียงก็มีอิทธิพลตอการรับรูของผูบริโภคมาก ดังนั้นบริษัทควรเนนการเปน 
สปอรเซอรในรายการท่ีติดอันดับตน ๆ ในดานเรตต้ิง 
 มีรายงานประจําป บริษัทควรจัดทํารายงานเปนประจําทุกปเพื่อภาพลักษณบริษัทท่ีโปรงใส 
นาเช่ือถือ 
 
 ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ จากผลการศึกษาพบวา จํานวนเงินท่ีใชบัตรเครดิตสวนใหญของผูตอบ
แบบสอบถามจะไมเกิน 5,000 บาทในแตละเดือน ซ่ึงเปนยอดท่ีนอยเม่ือเทียบกับวงเงินท่ีไดรับ 
ดังนั้นเพื่อเปนการกระตุนการใชจายผานบัตร ควรเนนการสงเสริมการตลาดในประเภทสินคาและ
บริการ อาทิเชน อาหารและเคร่ืองดื่ม สถานีบริการน้ํามัน เส้ือผาและส่ิงฟุมเฟอย ซ่ึงจากการศึกษาก็
บงบอกวาสินคาและบริการทั้ง 3 ประเภทนี้ผูบริโภคใชจายผานบัตรมากท่ีสุด และอาจมีการกระตุน
อีกทางคือ การใหรางวัลพิเศษสําหรับผูท่ีใชจายผานบัตรท่ีมียอดสูงท่ีสุดในแตละเดือน 
 
 ขอเสนอแนะในการส่ือสารการตลาดไปยังกลุมลูกคาเปาหมายหลัก โดยกลุมเปาหมายหลัก
คือ กลุมคนท่ีเปนสมาชิกบัตรเครดิตประเภท Generic Card โดยเรียงตามคาเฉล่ียรวมของปจจัยหลัก
จากมากไปหานอย ดังนี้ 
 - ปจจัยดานการสงเสริมการขาย จากกลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยนี้ในระดับมาก 
และใหคาเฉล่ียมากท่ีสุดจากปจจัยท้ังหมดแสดงวากลุมเปาหมายใหความสําคัญ โดยเฉพาะปจจัย
ยอยไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขา ดังนั้นบริษัทควรคงรายการสงเสริมนี้ไว อีกท้ังควรกําหนด
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กลยุทธเพื่อหนีคูแขงท่ีไมมีคาธรรมเนียมรายปและแรกเขาเชนกัน โดยสงเสริมปจจัยยอย รายการ
สะสมคะแนนท่ีไมมีวันหมดอายุ (Forever Reward) เนื่องจากกลุมเปาหมายใหความสําคัญในอันดับ
ตอมา เพื่อสรางความแตกตางและเกิดความจงรักภักดี (Brand Royalty) ในการใชบัตรเครดิตเคทีซี
ตอไป  
 - ปจจัยดานการใชบุคลากรในการขาย จากกลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยนี้ในระดบั
มาก โดยเฉพาะปจจัยยอยดานการมีบริการ Call Center ตลอด 24 ช่ัวโมง ท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด 
ดังนั้นบริษัทควรพัฒนาและปรับปรุงการบริการใหดียิ่ง ๆ ข้ึน เชน ลดระยะเวลาในการรอสายโดย
ตัดการโฆษณาทางโทรศัพทท่ีนานเกินไปออก และเพ่ิมพนักงานรวมท้ังฝกอบรมใหมีใจรักใน 
การบริการ จะเปนการสรางความประทับใจใหแกลูกคาได 
 - ปจจัยดานการส่ือสารการตลาดทางตรง จากกลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยนี้ใน
ระดับมาก โดยเฉพาะปจจัยยอยดานการมีเวบไซต (Web Site) ของบริษัท ดังนั้นบริษัทควรปรับปรุง
ขอมูลใหเปนปจจุบันอยูสมํ่าเสมอและนาสนใจ ดึงดูดกลุมเปาหมายได 
 - ปจจัยดานการโฆษณา จากกลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยนี้ในระดับปานกลาง 
ดังนั้นบริษัทควรทําการโฆษณาผานส่ือตาง ๆ เชน โทรทัศน โทรทัศน วิทยุ ฯลฯ ใหมากข้ึนเพราะ
กลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยยอยนี้มากกวาปจจัยอ่ืน ๆ เพื่อการโฆษณาที่มีประสิทธิภาพ
เขาถึงกลุมเปาหมาย 
 - ปจจัยดานการทํากิจกรรมทางการตลาด จากกลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยนี้ใน
ระดับปานกลาง สาเหตุเกิดจากการจัดกิจกรรมแตละคร้ังจะเนนจัดท่ีกรุงเทพฯ ดังนั้นบริษัทควรเพ่ิม
การจัดกิจกรรมทางการตลาดในเชียงใหมใหมากข้ึน ใหลูกคามีสวนรวมมากข้ึน เชน การจัด
กิจกรรมในวันสําคัญ ๆ หรือเทศกาลทองเท่ียว อาทิเชน วันสงกรานต วันปใหมท่ีจะมีนักทองเท่ียว
เดินทางมาสัมผัสกับลมหนาวการทํากิจกรรมทางการตลาดในเชียงใหมก็จะมีประสิทธิภาพและ
เขาถึงกลุมเปาหมายได 
 - ปจจัยดานการประชาสัมพันธ จากกลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยนี้ในระดับปาน
กลาง ดังนั้นเพื่อกระตุนการรับรูในดานการประชาสัมพันธ บริษัทควรเพิ่มการใหขาวสารเกี่ยวกับ
สิทธิประโยชนและบริการใหม ๆ กับ “What’s Up” ใหมากข้ึนจากราย 2 เดือน เปนรายเดือน ท้ังนี้
กลุมเปาหมายใหความสําคัญกับปจจัยยอย การใหขาวสารเกี่ยวกับสิทธิประโยชนและบริการใหม ๆ 
กับ “What’s Up” มากกวาปจจัยยอยอ่ืน ๆ  
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ขอจํากัดในการศึกษา 
 การศึกษาคร้ังนี้อาจไมสมบูรณเทาท่ีควรเนื่องจากการกําหนดประชากรนั้นไดกําหนดวาคือ 
ผูถือบัตรเครดิตบริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด(มหาชน) โดยไมเจาะจงวาจะอาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหม 
แตมีการใชจายผานบัตรเครดิตเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม แตเนื่องจาก
ผูศึกษาไดเก็บแบบสอบถามแบบแบงสัดสวนตามสาขาของบมจ. ธนาคารกรุงไทย ในอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหมท้ังส้ิน 19 สาขาและ KTC Touch ในศูนยการคาเซ็นทรัลแอรพอรต เชียงใหมใน
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ดังนั้นกลุมตัวอยางจึงเปนคนท่ีอาศัยอยูในจังหวัดเชียงใหมเปนสวน
ใหญ  
 
 


