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บททีÉ 2 

แนวคดิ ทฤษฎ ี และงานวจิัยทีÉเกีÉยวข้อง 

    การศึกษาเรืÉ องพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตของพนักงานมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์  

ท่าพระจนัทร์ ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง ซึÉงประกอบดว้ย 
 

1. แนวคิด ทฤษฎีเกีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2. แนวคิด ทฤษฎีเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

3. ขอ้มูลเกีÉยวกบับตัรเครดิต 

4. งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

แนวคดิ ทฤษฎเีกีÉยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 

               ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 
                    ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ( 2538, หนา้ 192 ) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมทีÉผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การคิด การซืÊอ การใช ้การประเมินผลในสินคา้และ

บริการ ซึÉ งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขาหรือเป็นขัÊ นตอนซึÉ งเกีÉยวกับความคิด 

ประสบการณ์การซืÊอ การใชสิ้นคา้  และบริการของผูบ้ริโภค เพืÉอตอบสนองความตอ้งการ และ

ความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึง  การศึกษาถึงการตัดสินใจ   และการกระทาํของผูบ้ริโภคทีÉ

เกีÉยวขอ้งกบัการซืÊอ และการใชสิ้นคา้ 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ ( 2543 หนา้ 24 )  ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  

( consumer behavior ) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึÉ งเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา

ให้ไดม้า  ซึÉงการใชสิ้นคา้และบริการ  ทัÊ งนีÊ หมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํ 

ของบุคคลทีÉเกีÉยวกบัการซืÊอและการใชสิ้นคา้ 
               การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการศึกษาทีÉแต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจทีÉจะใช้

ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอืÉน ๆ เกีÉยวกบัการบริโภคสินคา้ ซึÉงนักการตลาดตอ้งศึกษาว่า

สินค้าทีÉจะเสนอนัÊ น ใครคือผูบ้ริโภค (  Who ? ) ผูบ้ริโภคซืÊออะไร (  What ? ) ทําไมจึงซืÊ อ  

( Why ? ) ซืÊออย่างไร ( How ? ) ซืÊอเมืÉอไร ( When ? )  ซืÊอทีÉไหน ( Where ? ) ซืÊอและใชบ่้อยครัÊ ง



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 
 řŘ

เพียงใด ( How often )  รวมทัÊงการศึกษาว่า  ใครมีอิทธิพลต่อการซืÊอ  เพืÉอคน้หาคาํตอบ 7 ประการ

เกีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ศุภกร เสรีรัตน์ ( 2544 , หน้า 7 ) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของ

บุคคลทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการซืÊอ การใชสิ้นคา้และบริการ ( ผลิตภณัฑ ์) โดยผา่นกระบวนการแลกเปลีÉยน

ทีÉบุคคลตอ้งตดัสินใจทัÊงก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าว 

สมจิตร ลว้นจาํเริญ ( 2546 , หน้า 6 ) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํ  

ของแต่ละบุคคลทีÉเกีÉยวขอ้ง โดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้ หรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึง 

กระบวนการตดัสินใจทีÉเกิดขึÊนก่อน และทีÉเป็นตวักาํหนดใหเ้กิดการกระทาํต่าง ๆ 

  Schiffman , Leon G. , and Kanuk , Leaslie Lazar ( 1997,   p   .   7 ) กล่าวว่า    พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมทีÉบุคคลทาํการคน้หา ( searching ) การซืÊอ ( purchasing ) การใช ้( using ) 

การประเมินผล ( evaluating ) และการใชจ่้าย ( disposing ) ซืÊอสินคา้และบริการ  เพืÉอตอบสนอง

ความตอ้งการ  และไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวว้่า  เป็นพฤติกรรมทีÉผูบ้ริโภค

แสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซืÊอ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และ

แนวคิดต่าง ๆ ซึÉงผูบ้ริโภคคาดว่า  จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรทีÉมีอยู่ ทัÊ งเงิน เวลา และกาํลงัเพืÉอบริโภคสินค้าและ

บริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซืÊอทาํไม  ซืÊอเมืÉอไร อยา่งไร ทีÉไหน และบ่อยแค่ไหน 

ดารา ทีปะปาล  ( 2542 , หน้า 49 )  อธิบายความหมายว่า  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ทีÉบุคคลเขา้ไปมีส่วนเกีÉยวขอ้งโดยตรงในการรับ การบริโภค และ

การใช้สอยสินค้าและบริการ รวมทัÊ งกระบวนการตัดสินใจทีÉเกิดขึÊ นก่อน และหลงัการกระทาํ

กิจกรรมเหล่านีÊ  

Engle, Blackwell and Miniard ( 1993 ,  p . 32 )  กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

การกระทาํต่าง ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าซึÉงการบริโภค และการจบัจ่ายใชส้อย

สินคา้และบริการ  รวมทัÊงกระบวนการตดัสินใจทีÉเกิดขึÊนทัÊงก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าวดว้ย 

สุวิทย ์ เปียผ่อง  และจรัสศรี นวกุลศิรินารถ ( 2530 , หน้า  28 ) กล่าวว่าพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค  หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึÉ งทีÉเกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า 

และการใชซึ้Éงสินคา้และบริการ  ทัÊงนีÊหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซึÉงมีอยู่ก่อนแลว้ และเป็น

สิÉงทีÉมีส่วนในการกาํหนดใหเ้กิดการกระทาํดงักล่าว 
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อรชร มณีสงฆ์  และคณะ ( 2548 , หน้า 56 )  กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 

กระบวนการทางสติปัญญา อารมณ์ และกิจกรรมทางร่างกายของบุคคลทีÉเกีÉยวข้องกบัการเลือก   

การซืÊอ การใช ้และการกาํจดัผลิตภณัฑห์รือบริการเพืÉอใหต้อบสนองความตอ้งการส่วนบุคคล 

อดุลย ์จาตุรงคกุล ( 2543 , หน้า 5 ) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฎิกริยาของ

บุคคลทีÉเกีÉยวข้องโดยตรงกับการไดรั้บและการใช้สินค้าและการบริการทางเศรษฐกิจ รวมทัÊ ง

กระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจ ซีÉงเกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฎิกิริยาต่าง ๆ 

 เสรี วงษ์มณฑา ( 2542 , หน้า 19 ) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ ผูที้É มี

ความตอ้งการซืÊอ ( need ) อาํนาจซืÊอ ( purchasing power ) พฤติกรรมการซืÊอ ( purchasing behavior)  

และพฤติกรรมการใช ้( using behavior ) ดงันีÊ  

        1. ผูบ้ริโภคเป็นบุคคลทีÉมีความตอ้งการซืÊอ  ( need )  การทีÉจะถือว่าใครเป็นผูบ้ริโภคนัÊน

บุคคลนีÊ จะตอ้งมีความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ แต่ถา้บุคคลนีÊ ไม่มีความตอ้งการจะไม่ใช่ผูบ้ริโภค 

               2. ผูบ้ริโภคเป็นบุคคลทีÉมีอาํนาจซืÊอ ( purchasing power ) ผูบ้ริโภคจะมีแค่ความตอ้งการ

เพียงอยา่งเดียวไม่ได ้ แต่จะตอ้งมีอาํนาจซืÊอดว้ย เพราะฉะนัÊนการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

จึงตอ้งวิเคราะห์ไปทีÉตวัเงินของผูบ้ริโภคดว้ย 

                    3. การเกิดพฤติกรรมการซืÊอ ( purchasing behavior ) เมืÉอผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ และ 

มีอาํนาจซืÊอแลว้ก็จะเกิดพฤติกรรมการซืÊอ เป็นตน้ว่า ผูบ้ริโภคซืÊอทีÉไหน ซืÊอเมืÉอใด ใครเป็นคนซืÊอ 

และใชม้าตรการอะไรในการตดัสินใจซืÊอ ซืÊอมากนอ้ยเพียงใด 

 4. พฤติกรรมการใช ้( using behavior ) ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการใชสิ้นคา้อย่างไร เช่น 

ดืÉมสุราทีÉไหน ทีÉบา้นหรือร้านอาหาร ดืÉมกบัใคร ดืÉมมากนอ้ยแค่ไหน ดืÉมอย่างไร สุราอย่างเดียวหรือ 

ผสมนํÊ า  หรือผสมโซดา หรือผสมนํÊ าอดัลม  

 Kotler ( 2000 , p . 119 )  กล่าวว่าเมืÉอบุคคลมีการตอบสนองต่อสิÉงเร้า ถา้บุคคลนัÊนไดรั้บ

ความพอใจการตอบสนองต่ อสิÉ ง เ ร้ าก็จะ เ ป็นไปในทางด้านบวก  แต่ในทางตรงข้า ม  

หากบุคคลนัÊนไม่ไดรั้บความพอใจ  การตอบสนองต่อสิÉงเร้าก็จะเป็นไปในทางดา้นลบ  การเรียนรู้นีÊ

จะเกิดขึÊนอยา่งรวดเร็วต่อการตอบสนองทีÉใหผ้ลเป็นทีÉน่าพอใจ  หลงัจากนัÊนหากมีสิÉงกระตุน้หรือ

สิÉงเร้าเช่นเดิมเกิดขึÊนอีกก็จะทาํให้เกิดการตอบสนองเหมือนเดิม ทาํให้นาํไปสู่ความเคยชิน และ

ปฏิบติัเป็นนิสยัหลกัเกณฑใ์นการตลาดจะใชว้ิธีโฆษณาโดยใชสิ้Éงเร้าอยา่งเดิมบ่อย ๆ  เพืÉอใหเ้กิดการ

ตอบสนอง คือมีความพอใจในตราสินค้ายีÉห้อใดยีÉห้อหนึÉ ง และซืÊอสินค้ายีÉห้อนัÊ นเป็นประจาํ   

แต่ถา้ผูบ้ริโภคได้เห็นโฆษณาหรือใช้สินค้ายีÉห้อนัÊ นแลว้ ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคจะหันไปใช้สินค้า 

ชนิดอืÉนแทน 
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                 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค ( Analysis consumer behavior ) 

               การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ( ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ , 2543 , หน้า 80 – 82 )     

เป็นการคน้หา  หรือวิจยัเกีÉยวกบัพฤติกรรมการซืÊอและการใชข้องผูบ้ริโภค  เพืÉอทราบถึงลกัษณะ  

ความตอ้งการและพฤติกรรมการซืÊอและการใชข้องผูบ้ริโภค คาํตอบทีÉไดจ้ะช่วยให้นักการตลาด

สามารถจัดกลยุทธ์ทางการตลาด ( Marketing strategies ) ทีÉสามารถตอบสนองความพึงพอใจ 

ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

               คาํถามทีÉใชค้น้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึÉงประกอบดว้ย Who , 

What , Why , Where , When , and How เพืÉอคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os  ซึÉงประกอบดว้ย 

Occupants , Objects , Objectives , Organizations , Occasions , Outlets and Operations  

มีรายละเอียดของคาํถามดงันีÊ   

           คาํถาม   6Ws  และ 1H   เพืÉอหาคาํตอบ 7 ประการ เกีÉยวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค ( 7 Os ) 
 

คาํถาม ( 6Ws และ 1H ) คาํตอบทีÉตอ้งการทราบ ( 7 Os) กลยทุธก์ารตลาดทีÉเกีÉยวขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาด

เป้าหมาย 

( Who is in the target 

 Market ? ) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 

( Occupants ) ทางดา้น 

1. ประชากรศาสตร์ 

2. ภูมิศาสตร์ 

3. จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ 

4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธก์ารตลาด ( 4 P’s ) 

ประกอบดว้ยกลยทุธด์า้น

ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาดทีÉ

เหมาะสม ตอบสนองความพึง

พอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซืÊออะไร 

( What does the consumer 

 Buy ? ) 

วตัถุประสงคใ์นการซืÊอของผูบ้ริโภค 

 ( Objects )  สิÉงทีÉผูบ้ริโภค 

ตอ้งการจากผลิตภณัฑก์คื็อ ตอ้งการ

คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ

ผลิตภณัฑ์ 

( Product component ) 

และความแตกต่างทีÉเหนือกว่า 

คู่แข่งขนั 

( Competitive differentiation ) 

 

กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์

(  Product strategies ) 

ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑห์ลกั 

2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่     

    การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้    

    รูปแบบบริการ คุณภาพ   

    ลกัษณะนวตักรรม 

3. ผลิตภณัฑค์วบ 
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คาํถาม ( 6Ws และ 1H ) คาํตอบทีÉตอ้งการทราบ ( 7 Os) กลยทุธก์ารตลาดทีÉเกีÉยวขอ้ง 

  4. ผลิตภณัฑที์Éคาดหวงั 

5. ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์

    ความแตกต่างทางการแข่งขนั 

   (Competitive Differentiation) 

   ประกอบดว้ยความแตกต่าง   

   ดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ    

   พนกังาน และภาพลกัษณ์ 

 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซืÊอ 

( Why does the consumer 

 Buy ? ) 

วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ   

( Objectives )  ผูบ้ริโภคซืÊอสินคา้ 

เพืÉอสนองความตอ้งการของเขาทัÊง

ทางดา้นร่างกายและจิตวิทยา  

ซึÉงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัทีÉมีผลต่อ               

พฤติกรรมการซืÊอ คือ 

1. ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง   

    จิตวิทยา 

2. ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม 

3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธที์Éใชม้าก คือ 

1. กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์

2. กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด   

    ประกอบดว้ย  

    - กลยทุธก์ารโฆษณา  

    - การขายโดยใชพ้นกังานขาย    

    - การส่งเสริมการขาย 

     - การใหข่้าว  และ   

        ประชาสมัพนัธ ์

3. กลยทุธด์า้นราคา 

4. กลยทุธด์า้นช่องทางการจดั  

    จาํหน่าย 

 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซืÊอ 

( Who participates in the 

buying ? ) 

 

 

 

 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ  

( Organizations ) ทีÉมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซืÊอประกอบดว้ย  

1.  ผูริ้เริÉม 

2.  ผูมี้อิทธิพล 

3.  ผูต้ดัสินใจซืÊอ 

4.  ผูซื้Êอ 

5.  ผูใ้ช ้

กลยทุธที์Éใชม้าก คือ กลยทุธก์าร

โฆษณา  และ ( หรือ )  กลยทุธ์

การส่งเสริมการขายโดยใชก้ลุ่ม

อิทธิพล 
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ตารางทีÉ 2.1  คาํถาม   6Ws และ 1H   เพืÉอหาคาํตอบ 7 ประการ เกีÉยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ( 7 Os )  

ทีÉมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ, 2543 , หนา้ 80 - 82 

 

คาํถาม ( 6Ws และ 1H ) คาํตอบทีÉตอ้งการทราบ ( 7 Os) กลยทุธก์ารตลาดทีÉเกีÉยวขอ้ง 

5. ผูบ้ริโภคซืÊอเมืÉอใด 

( When does the 

consumer  buy ? ) 

โอกาสในการซืÊอ ( Occasions ) 

ของผูบ้ริโภค เช่น ช่วงเดือนใด 

ของปี หรือช่วงฤดูกาลของปี  

ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด

ของวนั โอกาสพิเศษ หรือเทศกาล 

วนัสาํคญัต่าง ๆ 

 

กลยทุธที์Éใชม้าก คือ กลยทุธก์าร

ส่งเสริมการตลาด เช่น ทาํการ

ส่งเสริมการตลาด เมืÉอใดจึงจะ

สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซืÊอ 

6. ผูบ้ริโภคซืÊอทีÉไหน  

( Where does the 

consumer  buy  ? ) 

ช่องทาง ( Channels ) หรือแหล่ง  

( Outlets ) ทีÉผูบ้ริโภคไปซืÊอ เช่น 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ 

หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้สะดวกซืÊอ 

ฯลฯ เป็นตน้ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

บริ ษัทนํา ผลิ ต ภัณ ฑ์ สู่ต ลา ด

เป้าหมาย โดยพิจารณาว่าจะ

ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซืÊออยา่งไร 

( How does the consumer 

 Buy ? ) 

ขัÊนตอนในการตดัสินใจซืÊอ         

( Operation ) ประกอบดว้ย 

    1. การรับรู้ปัญหา 

    2. การคน้หาขอ้มูล 

    3. การประเมินผลทางเลือก 

    4. การตดัสินใจซืÊอ 

    5. ความรู้สึกหลงัการซืÊอ 

 

กลยทุธที์Éใชม้าก คือ กลยทุธก์าร

ส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 

1. การโฆษณา  

2. การขายโดยใชพ้นกังานขาย 

3. การส่งเสริมการขาย 

4. การใหข่้าว  

    และการประชาสมัพนัธ ์

5. การตลาดทางตรง เช่น 

    พนกังานขายจะกาํหนด    

   วตัถุประสงคใ์นการขายให ้  

   สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

   ในการตดัสินใจซืÊอ 

 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 
 řŝ

 ปัจจยัทีÉมอีทิธิพลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภค 

ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทคือ 

ปัจจยัภายในหรือตวักาํหนดพืÊนฐาน ( Basic determinants ) และปัจจยัภายนอก โดยมีรายละเอียด 

ดงันีÊ  

1. ปัจจยัภายในหรือปัจจยัพืÊนฐาน   เป็นปัจจยัทีÉเกีÉยวกบัความตอ้งการซึÉงเกิดจากสภาพ

จิตใจทีÉเกีÉยวขอ้งกบัพฤติกรรมมนุษย ์ดงันีÊ  

 1) ความจาํเป็น ( Need ) ความตอ้งการ ( Want ) และความปรารถนา ( Desire )  

ของมนุษย ์ ความจาํเป็นเกีÉยวกบัสินคา้ทีÉจาํเป็นต่อการครองชีพ  ความตอ้งการเกีÉยวขอ้งกบัความ

ตอ้งการทางจิตวิทยาทีÉสูงขึÊ นจากความจาํเป็น ส่วนความปรารถนาเป็นความต้องการทางด้าน

จิตวิทยาทีÉสูงกว่าความจาํเป็น  และความตอ้งการ เป็นความปรารถนาอนัสูงสุดของมนุษย ์

     ปัจจยัความจาํเป็น ( Need ) แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

     (1) ความตอ้งการขัÊนปฐมภูมิหรือความตอ้งการทางชีววิทยา ( Primary needs or 

physiological needs ) เช่น ความหิว ความกระหาย ความง่วง การพกัผอ่น การขบัถ่าย ความตอ้งการ

ทางเพศ เป็นตน้ 

     (2) ความตอ้งการขัÊนทุติยภูมิหรือความตอ้งการทางสังคม ( Secondary needs or 

social needs ) เป็นความตอ้งการทีÉเกิดจากการเรียนรู้ถึงการอยู่ร่วมกนัในสังคม เช่น ความตอ้งการ

ความรัก ความตอ้งการความภูมิใจ ความตอ้งการเพืÉอน ความตอ้งการความปลอดภยั ความตอ้งการมี

สุขภาพดี เป็นตน้ 

     ความตอ้งการทัÊ ง 2 ประเภท Maslow ( 1970 , p . 125 ) ได้นํามาจัดลาํดบัความ

ตอ้งการของมนุษยที์Éเรียกว่า ลาํดบัขัÊนความตอ้งการของมนุษย ์( Hierarchy of needs ) ดงันีÊ  

      (1) ความตอ้งการทางสรีระ ( Physiological needs ) เป็นความตอ้งการทีÉต ํÉาทีÉสุดเป็น

พืÊนฐานทีÉมนุษยทุ์กคนมีความตอ้งการทางสรีระ เช่น ความตอ้งการนํÊ า ตอ้งการอาหาร ตอ้งการ

อากาศหายใจ ตอ้งการพกัผอ่น ตอ้งการทีÉอยูอ่าศยั และความตอ้งการทางเพศ เป็นตน้ 

     (2) ความตอ้งการความปลอดภยั ( Security needs ) เมืÉอมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนอง

ความตอ้งการในขัÊนปฐมภูมิแลว้ ลาํดบัต่อไปคือ ตอ้งการความปลอดภยั ตอ้งการมีชีวิตทีÉม ั Éนคง  

มีอนาคตทีÉแน่นอน ปลอดภยัจากโรคภยัไขเ้จ็บ 

     (3) ความต้องการทางด้านความรัก ( Love needs ) มนุษยต์้องการความอบอุ่น  

ความมั Éนใจว่ามีคนรัก เอืÊออาทรต่อตนเอง เนืÉองจากมนุษยเ์ป็นส่วนหนึÉ งของสังคม ( Sence of 

belonging ) จึงตอ้งการการยอมรับจากคนรอบขา้ง ธรรมชาติของมนุษยต์อ้งการให้คนอืÉนชืÉนชม 

ห่วงใย เอาใจใส่โดยมีความรักเป็นพืÊนฐาน 
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          (4) ความตอ้งการดา้นความภาคภูมิใจ ( Self  esteem needs ) การดาํรงชีวิตของมนุษย์

ในสงัคม โดยเฉพาะอยา่งยิ Éงในการทาํงาน มนุษยจ์ะดาํรงชีวิตอยูไ่ดอ้ย่างน้อยตอ้งมีความเชืÉอมั Éนใน

ตนเอง มีความภูมิใจในตนเอง 

           (5) ความตอ้งการความสาํเร็จส่วนตวั ( Self actualization needs ) มนุษยทุ์กคน 

มีความทะเยอทะยาน ต้องการความสําเร็จ และปรารถนาจะได้เป็นอย่างทีÉตนปรารถนาเอาไว ้

เป็นความสมใจในตนเอง 

       2) แรงจูงใจ ( Motive ) คือ  สิÉงทีÉทาํใหผู้บุ้คคลเกิดความความตอ้งการ  เพืÉอตอบสนอง

ความพึงพอใจ และความสะดวกสบายทางร่างกายหรือจิตใจ จนก่อให้เกิดความพยายามในการ

แสดงพฤติกรรมนัÊน 

       3) บุคลิกภาพ ( Personality ) เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลทีÉพฒันาขึÊ นมา  

ในระยะยาว  มีผลกระทบต่อการกาํหนดรูปแบบในการโตต้อบ หรือ ตอบสนอง ( Reaction )  

ทีÉไม่เหมือนกนั  บุคลิกภาพเป็นตวักาํหนดการตอบสนองของมนุษย ์

       4) ทศันคติ ( Attitude ) คือการประเมินความพอใจหรือไม่พอใจ ความรู้สึกและท่าที

ความรู้สึกทีÉมนุษย์มีต่อความคิด  หรือสิÉ งใดสิÉ งหนึÉ ง  ทัศนคติเป็นสิÉ งทีÉนํามาซึÉ งการปฏิบัติ 

ของผูบุ้คคล  สิÉงทีÉเป็นปัจจยัต่อการกาํหนดทศันคติ มี 3 ประการ คือ 1. ความรู้  2. ความรู้สึก 

3. แนวโนม้ของนิสยัหรือความพร้อมทีÉจะกระทาํ ( Readiness to act ) 

       5) การรับรู้ ( Perception ) เป็นกระบวนการซึÉงบุคคลมีขอ้มูลต่าง ๆ เพืÉอกาํหนดภาพ  

ทีÉมีความหมายการรับรู้เป็นสิÉงสาํคญัมากในแง่การตลาด 

       6) การเรียนรู้ ( Learning ) เป็นการเปลีÉยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคล เกิดจาก

ประสบการณ์ การเรียนรู้เป็นประสบการณ์ทีÉบุคคลสะสมไว ้

    2. ปัจจยัภายนอกทีÉมอีทิธิพลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภค 

    1)  สภาพเศรษฐกิจ ( Economic ) เป็นสิÉงทีÉกาํหนดอาํนาจซืÊอ ( Purchasing power )  

ของผูบ้ริโภคเพราะถ้าสภาพเศรษฐกิจดี คือ รายได้เพิÉมขึÊ นจะทาํให้มีการบริโภคเพิÉมขึÊ นด้วย 

                    2)  ครอบครัว ( Family ) ทาํให้เกิดการตอบสนองต่อความต้องการผลิตภัณฑ์การ

ตอบสนองความต้องการได้รับอิทธิพลจากสมาชิกในครอบครัว  เนืÉองจากครอบครัวได ้

หล่อหลอมพฤติกรรมการบริโภคหลาย ๆ ดา้นสู่สมาชิกในครอบครัว 

    3)  สังคม ( Social group ) ลกัษณะด้านสังคมประกอบด้วยรูปแบบการดาํรงชีวิต 

( Life  styles ) ค่านิยมสังคม ( Social values )  และความเชืÉอถือ ( Belief ) สังคมอาจเป็นสังคม

อาชีพและสงัคมทอ้งถิÉน 
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4)  ว ัฒนธรรม ( Culture ) เป็นกลุ่มของค่านิยมพืÊนฐาน ( Basic values ) การรับรู้  

( Perception )  ความตอ้งการ ( Wants )  และพฤติกรรม ( Behavior ) เรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของ

สงัคม วฒันธรรมเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการดาํเนินชีวิต ( Life style ) ทีÉคนส่วนใหญ่ในสังคม

ยอมรับ  ประกอบดว้ยค่านิยม  การแสดงออกค่านิยมในการใชว้ตัถุหรือสิÉงของ 

 5)  การติดต่อธุรกิจ ( Business contacts ) หมายถึง  โอกาสทีÉผูบ้ริโภคจะได้พบเห็น

สินคา้นัÊน ๆ สินคา้ตวัใดทีÉผูบ้ริโภคไดรู้้จกั  พบเห็นบ่อย ๆ มีความคุน้เคยทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความ

ไวว้างใจ และมีความยนิดีจะใชสิ้นคา้นัÊน ส่วนสินคา้ตวัใดทีÉผูบ้ริโภคไม่รู้จกั  ไม่ค่อยไดพ้บเห็น  ไม่

มีความคุน้เคยไม่มีความไวว้างใจ  ทาํใหผู้บ้ริโภคไม่อยากใชสิ้นคา้นัÊน 

 พฤตกิรรมการแลกเปลีÉยนสินค้าและบริการของผู้บริโภค 

 ความหมายและลกัษณะของผูบ้ริโภค มนุษยทุ์กคนทุกอาชีพทุกเพศ  ทุกวยัเป็นผูบ้ริโภค 

เพราะมนุษยทุ์กคนเป็นผูต้อ้งการสินคา้และบริการ ถา้มนุษยป์ราศจากสิÉงทีÉจะบาํบดัความตอ้งการ 

นัÊ น มนุษยจ์ะมีชีวิตอยู่ไม่ได้ มนุษย์ต้องการบริโภคทัÊ งสิÉ งทีÉจาํเป็นและไม่จ ําเป็น นับตัÊ งแต่

ปัจจัยพืÊนฐาน สิÉงอาํนวยความสะดวกสบายทัÊ งหลาย ตลอดจนการท่องเทีÉยว การพกัผ่อน เพืÉอ 

มนุษยจ์ะไดมี้ความสุขยิ ÉงขึÊน การบริโภคจึงเป็นไปเพืÉอตอบสนองความตอ้งการทางดา้นร่างกาย

และจิตใจของมนุษย ์( สุมนา อยูโ่พธิÍ  , 2532 , หนา้ 182 ) 

ดาํรัสสิริ อุทยานานนท์ ( 2525 , หน้า 12 ) กล่าวว่า ผูบ้ริโภค ( customer ) หมายถึงผูที้Éมี

ความตอ้งการเป็นผูที้Éกิน และใชสิ้นคา้และบริการเพืÉอบาํบดัความตอ้งการ 

อดุลย ์จาตุรงคกุล ( 2543 , หน้า 58 )  แสดงความคิดเห็นจากลกัษณะของผูบ้ริโภคว่า

ผูบ้ริโภค คือ  บุคคลต่าง ๆ ทีÉมีความสามารถในการซืÊอ  ซึÉ งเมืÉอมองจากเศรษฐกิจทีÉใช้เงิน 

เป็นสืÉอกลางผูบ้ริโภคก็คือทุกคนทีÉมีเงิน 

ดงันัÊนผูบ้ริโภคเป็นผูริ้เริÉ มการเปลีÉยนแปลงอนัสาํคญัด้านเศรษฐกิจ โดยสมคัรใจจริง

หรือไม่  ถา้จริงการเปลีÉยนแปลงเหล่านีÊ เป็นไปโดยกะทันหัน หรือค่อยเป็นค่อยไป ผูบ้ริโภค

สนองตอบต่อการเปลีÉยนแปลงรายไดต้น  และการเปลีÉยนแปลงราคาสินคา้ และบริการอย่างไร การ

ตอบสนองดงักล่าวมีความแน่นอน และเสมอตน้เสมอปลายหรือไม่แน่นอน โดยไม่ว่าจะมีรายได ้

หรือไม่มีรายไดก้็ตาม  คนเราจะตอ้งใชจ่้ายเงินจาํนวนหนึÉ งเป็นค่าอุปโภคบริโภคเพืÉอยงัชีวิตอยู่ได ้

เงินจาํนวนนีÊอาจไดม้าแบบไดเ้ปล่า  หยิบยืม กูย้ืม หรือดว้ยวิธีอืÉนใดก็ตาม การใชจ่้ายเพืÉออุปโภค

บริโภคมีความสมัพนัธก์บัรายไดสุ้ทธิส่วนบุคคล ( disposable income ) โดยตรง ( บุญยง วีรกุล , 

2525 , หน้า 38 )  Joseph M. ( อา้งถึงในรัณยชนก  กนิษฐสุต , 2537 , หน้า 11 ) เชืÉอว่าจุดมุ่งหมาย

และความตอ้งการมีความสัมพนัธ์กบัความเชืÉอ ซึÉงอาจส่งผลกระทบ  หรือมีผลกระทบร่วมกนั 
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ต่ออารมณ์ความรู้สึกของผูบ้ริโภคในการซืÊอสินคา้ และบริการ โดยความรู้สึกนัÊนแสดงออก 

ได ้  3 ลกัษณะคือ 

 1. มีความตอ้งการแต่ไม่ไดซื้Êอ 

 2. ซืÊอโดยปราศจากการตดัสินใจ 

 3. ตดัสินใจก่อนซืÊอ 

 ดงันัÊน การบริโภคของคนเราจึงมิไดมี้ความหมายเฉพาะเพืÉอบาํบดัความตอ้งการของ

บุคคลเท่านัÊน  แต่หมายถึง  เพืÉอบาํบดัความตอ้งการของบุคคลอืÉนดว้ย เช่น คนในครอบครัว เพืÉอน

ญาติ รวมทัÊ งส ัตวเ์ลีÊยงต่าง ๆ เป็นตน้ การซืÊอสินคา้หรือบริการต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคตัÊ งอยู่ 

บนพืÊนฐานคือจุดหมาย  ความตอ้งการ และ ความเชืÉอ ( customer buys because of goals , wants 

and beliefs )  ดงัโครงสร้างภาพทีÉ 2.1 ( รัณยชนก กนิษฐสุต , 2537 , หน้า  12 ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.2  โครงสร้างพฤติกรรมการบริโภค 

ทีÉมา : รัณยชนก กนิษฐสุต , 2537 ,  หน้า 12 

 

 จากภาพทีÉ 2.2 สามารถสะทอ้นปัจจยัเบืÊองหลงัพฤติกรรมไดต้่างกนั ปัจจยัทีÉอาจ 

ทาํให้การใชจ่้ายอุปโภคบริโภคเปลีÉยนแปลงไป ทัÊ งทีÉรายไดค้งทีÉ  มีดงันีÊ คือ 

 1.  ล กัษณ ะขอ งกา รก ระจ ายร ายไ ดข้อ งบุคคลชั Êนต ่าง ๆ ( pattern of income 

distribution ) โดยทั Éวไปแลว้บุคคลทีÉมีรายไดสู้งมกัมีความโน ้มเอียงในการใชจ้่าย เพืÉอการ

อุปโภคบริโภค  การออมเพียงเล็กน้อยหรืออาจไม่มีเลย 

  Goals / Wants 

จุดหมาย / ความตอ้งการ 

 Beliefs 

 ความเชืÉอ 

 Consumer’s disposition to buy 

การซืÊอสินคา้ของผูบ้ริโภค 

 Deciding before buying 

ตดัสินใจก่อนซืÊอ 

 Buying without deciding 

ซืÊอโดยไม่ตดัสินใจ 

Wanting without buying 

มีความตอ้งการแต่ไม่ซืÊอ 
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  2. การเปลีÉยนแปลงในระบบภาษี ( change tax system ) โดยมีผลกระทบต่อความ 

โน้มเอียงในการใชจ่้ายอุปโภคบริโภค ในลกัษณะลดลงหรือเพิÉมขึÊน ก็ขึÊนอยู่กบัประเภทหรือ 

อตัราภาษีทีÉเปลีÉยนแปลงไป 

  3. การใชบ้ตัรเครดิตและอตัราดอกเบีÊย ( credit facilities and interest rate ) ตามปกติ

สินคา้อุปโภคประเภทถาวร เช่น รถยนต์  ตูเ้ยน็ โทรทศัน์  เป็นตน้ ผูบ้ริโภคมกัซืÊอดว้ยวิธีผ่อนส่ง 

เนืÉองจากสินคา้เหล่านีÊ มีราคาสูง ถา้ผูซื้Êอจ่ายเงินสดทีเดียวทัÊ งหมดย่อมไม่สะดวก พ่อคา้จึงอาํนวย

ความสะดวกแก่ผูซื้Êอโดยยอมให้ชําระเป็นงวด ๆ ได ้โดยคิดดอกเบีÊ ยรวมในราคาผ่อนส่ง 

ดว้ยวิธีการเช่นนีÊ ทาํให้ผูที้Éมีเงินไม่มากสามารถซืÊอหาสินคา้มาสนองความตอ้งการของตนได ้ 

จึงเท่ากบัเป็นการเพิÉมความโน้มเอียงในการจ่ายอุปโภคบริโภคดว้ย 

 4.  การคาดคะเนเกีÉยวกับราคาสิÉ งอุปโภคบริโภค ( pricing ) ถ้าผูบ้ริโภคคาดคะเน 

ว่าตอ้งการสิÉงอุปโภคบริโภคมากขึÊนและราคาจะสูงขึÊน การกกัตุนสินคา้เหล่านัÊนก็จะเกิดขึÊน ดงันัÊน

ความโน้มเอียงในการใชจ่้ายเพืÉอการบริโภคก็ย่อมสูงขึÊนดว้ย  ตรงกนัขา้มถา้ผูบ้ริโภคคาดการณ์ 

ว่าราคาสินคา้จะตํÉาลงก็อาจจะชะลอการซืÊอไวช้ั ÉวคราวเพืÉอจะไดสิ้นคา้ราคาทีÉต ํÉาลง  ดงันัÊนความ 

โนม้เอียงในการใชจ่้ายเพืÉอการบริโภคก็ยอ่มลดลงอีกดว้ย 

  5.  การคาดคะเนเกีÉยวกบัรายไดใ้นอนาคต ( prospected income ) ถา้ผูบ้ริโภคคาดคะเน

ว่าในอนาคตรายไดจ้ะเพิÉมขึÊน ก็อาจจะเพิÉมการใช้จ่ายในปัจจุบันให้สูงขึÊ นได้ทัÊ ง ๆ ทีÉรายได้ใน

ปัจจุบนัยงัคงเดิม แต่ถา้มีการคาดคะเนว่ารายไดใ้นอนาคตจะลดลง  ก็อาจเก็บออมเงินไวใ้ชจ่้าย 

ในอนาคต ดงันัÊน ความโนม้เอียงในการใชจ่้ายเงินในปัจจุบนัจึงลดลงดว้ย 

 ดงันัÊนการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของประชากรในสังคมใด ๆ จึงหมายรวมถึง 

การศึกษาประชากรหรือผูบ้ริโภคในสังคมนัÊ น การศึกษาความตอ้งการบริโภคสินคา้หรือบริการ 

ต่าง ๆ ว่าอยูภ่ายใตเ้งืÉอนไขหรือปัจจยัใดบา้ง โดยรวมถึงการศึกษาถึงสินคา้และบริการทีÉถูกบริโภค

ดว้ย ( อดุลย ์จาตุรงคกุล , 2543 , หนา้ 58 ) 

 อาจจะกล่าวไดว้่า ขณะนีÊ กลุ่มคนระดบักลางทีÉกาํลงัขยายตวัเป็นคนระดับสูงมีความ

เป็นไปไดม้าก โดยดูจากสภาพแวดลอ้มหลายประการ เช่น สินคา้ฟุ่มเฟือยขายดีขึÊน สินคา้ราคาแพง

มีมากขึÊน เป็นตน้ ซึÉงเป็นสญัญาณบอกใหท้ราบการขยายตวัของชนชัÊนกลางทีÉมีอาํนาจซืÊอ 

 ทศันะต่อลกัษณะการเติบโตของประชากรในสงัคม ภาวะเศรษฐกิจทีÉมีความสมัพนัธก์บั 

การใชจ่้ายของประชาชนในสงัคม และการเปลีÉยนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใชต้ราสาร

หรือสืÉอกลางเพืÉอแลกเปลีÉยนสินค้าและบริการจากเงินสดมาเป็นบัตรเครดิต ลว้นแต่เป็นปัจจัย

เกีÉยวเนืÉองใหผู้บ้ริโภคมีชีวิตเกีÉยวขอ้งกบัสินเชืÉอ ( credit ) มากยิ ÉงขึÊน 
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 แนวคิดเกีÉยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นสิÉงทีÉผูป้ระกอบการในธุรกิจทุกธุรกิจ และ

นกัการตลาดตอ้งทาํความเขา้ใจก่อนจะพฒันาแผนการตลาด โดยนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาลกัษณะ

ของตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคควบคู่กัน จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีทางการตลาด

พบว่า ทฤษฎีและแนวคิดทีÉไดรั้บการยอมรับในวงการธุรกิจมากทีÉสุดคือ ทฤษฎีและแนวคิดของ 

Kotler 

Kotler (  2000 , หน้า 119 )   ได้สร้างแบบจําลองทีÉใช้ในการศึกษาพฤติกรรม และ

กระบวนการตดัสินใจในการซืÊอของผูบ้ริโภค  เรียกว่า “  model of buyer behavior ” แสดงดว้ย 

ภาพทีÉ 2.3 ดงันีÊ  ( พรนิภา ชีพสวสัดิภาพ และคณะ , 2544 , หนา้ 8 – 9 ) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.3  กระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค 

ทีÉมา : พรนิภา ชีพสวสัดิภาพ และคณะ , 2544 , หนา้ 8 

 จากภาพทีÉ  2 . 3 พบว่า ปัจจยัทีÉเป็นตวักระตุน้ทีÉอยู่รอบนอกผูบ้ริโภคทีÉทาํให้เกิดความ

ตอ้งการ และเป็นตวัชกัจูงให้เกิดการเปลีÉยนแปลงในพฤติกรรมและลกัษณะส่วนตวัของผูบ้ริโภค

ก่อนจะนาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจซืÊอประกอบดว้ย 

 1.  ตวักระตุน้ทางการตลาด ( marketing stimuli ) ซึÉงก็คือ 4 P’s ( product , price , place 

และ promotion ) 

 2.  ตวักระตุน้ดา้นอืÉน ๆ  ( other stimuli ) ประกอบดว้ย ลกัษณะทางเศรษฐกิจ เทคโนโลยี

การเมืองและวฒันธรรม 

ตวักระตุน้     ตวักระตุน้ 

  ทางดา้น        ดา้นอืÉน ๆ 

  การตลาด 

 

ผลิตภณัฑ ์       เศรษฐกิจ 

ราคา         เทคโนโลย ี

สถานทีÉ         การเมือง 

การส่งเสริม   วฒันธรรม 

การขาย  

    อิทธิพลต่อ              กระบวนการตดัสินใจ 

พฤติกรรมการซืÊอ              ของผูบ้ริโภค 

   ของผูบ้ริโภค 

 

วฒันธรรม     กระบวนการรับรู้ปัญหา 

 สังคม                     กระบวนการคน้หาขอ้มูล 

ขอ้มูลเฉพาะบุคคล     กระบวนการกาํหนด 

 จิตวิทยา                                ทางเลือก 

                     กระบวนการตดัสินใจซืÊอ 

  

การตดัสินใจ 

       ซืÊอของ 

     ผูบ้ริโภค 

 

เลือกผลิตภณัฑ์ 

 เลือกยีÉหอ้ 

 เลือกตวัแทน 

 ระยะเวลาซืÊอ 

 ปริมาณซืÊอ 
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 ตวักระตุ้นทัÊ งสองส่วนนีÊ ทาํให้เกิดการเปลีÉยนแปลงในพฤติกรรม และมีผลกระทบ 

ต่อปัจจยัภายในทีÉเป็นอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ( buyer's characteristic ) โดยประกอบดว้ย 

 1. ปัจจยัทางวฒันธรรม ( cultural ) ซึÉงเป็นปัจจยัพืÊนฐานทีÉกาํหนดความตอ้งการของคน

และพฤติกรรมของแต่ละบุคคล ซึÉงมีส่วนประกอบยอ่ยต่าง ๆ คือ 

  1. 1  วฒันธรรมยอ่ยเกีÉยวกบัเชืÊอชาติ ศาสนา สภาพทางภูมิศาสตร์ของทีÉอยูอ่าศยั 

  1. 2  ชนชัÊนทางสงัคม ซึÉงจะเกีÉยวกบัรายได ้ อาชีพ ระดบัการศึกษา ถิÉนทีÉอยูอ่าศยั 

 2. ปัจจยัทางสงัคม ( social ) ประกอบดว้ย 

  2. 1  กลุ่มอา้งอิง ซึÉงมีอิทธิพลโดยตรงต่อทศันคติ และพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่น เพืÉอน

และผูร่้วมงาน เป็นตน้ 

                     2. 2  ครอบครัวเป็นสถาบนัทีÉมีความสาํคัญสูงสุด  ซึÉ งบางครัÊ งก็เป็นตวักาํหนดกลุ่ม

อา้งอิง 

 3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล ( personel ) ประกอบดว้ย 

  3.1  เพศ แบ่งเป็น เพศชาย และ เพศหญิง 

  3.2  อาย ุ

  3.3  ระดบัการศึกษา 

  3.4  รายไดจ้ากการทาํงาน 

  3.5  อาชีพ  ตาํแหน่งหนา้ทีÉการงาน 

 4. ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ( psycholiogical ) ประกอบดว้ย 

  4.1  ความตอ้งการและแรงจูงใจ 

  4.2   การรับรู้ 

  4.3  การเรียนรู้ 

  4.4  ความเชืÉอและทศันคติ 

  อิทธิพลดงักล่าวนาํไปสู่การพฒันาความตอ้งการทีÉถือว่าเป็นขัÊนตอนของกระบวนการ

การตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค ( buyer's decision process ) มีขัÊนตอนหลกั 5 ขัÊนตอน คือ 

  1. กระบวนการรับรู้ปัญหา ( problem recognition ) เป็นกระบวนการทีÉผูบ้ริโภครับรู้ถึง

ปัญหาและความต้องการ ซึÉ งเกิดจากการกระตุน้ภายนอกและภายใน ทาํให้ผูบ้ริโภคศึกษาเพืÉอ

ดาํเนินการในขัÊนตอนต่อไป 

  2. กระบวนการคน้หาขอ้มูล  ( information search ) ผูบ้ริโภคเมืÉอรับทราบถึงปัญหาก็

เกิดกระบวนการคน้หาขอ้มูลเพืÉอหาทางตอบสนองความตอ้งการ  แหล่งขอ้มูลในการคน้หา คือ 

  2. 1  แหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล คือ ครอบครัว เพืÉอน เพืÉอนร่วมงาน 
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  2. 2  แหล่งขอ้มูลเชิงธุรกิจ คือ สืÉอโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจาํหน่าย 

  2. 3  แหล่งขอ้มูลสาธารณะ คือ องคก์ารจดัลาํดบัความน่าเชืÉอถือทางธุรกิจ 

  2. 4  แหล่งขอ้มูลจากการทดลอง คือ การทดลองใช ้

 3. กระบวนการกาํหนดทางเลือก ( evaluation of alternatives ) เป็นการนาํขอ้มูล 

ทีÉคน้ควา้ทัÊงหมดมาพิจารณา  เพืÉอศึกษาทางเลือกทีÉดีทีÉสุด  เปรียบเทียบขอ้ดี  ขอ้เสีย  ตามแนวทาง 

ทีÉกาํหนดเพืÉอพฒันาไปสู่กระบวนการขัÊนต่อไป 

 4.  กระบวนการตดัสินใจซืÊอ ( purchase decision ) เป็นกระบวนการทีÉผูบ้ริโภคดาํเนิน 

การตดัสินใจ โดยมีกระบวนการทีÉสามารถแสดงเป็นภาพทีÉ 2 . 3 ดงันีÊ  ( พรนิภา ชีพสวสัดิภาพ และ

คณะ , 2544 , หนา้ 10 ) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 2.4  ขัÊนตอนระหว่างกระบวนการกาํหนดทางเลือกและการตดัสินใจซืÊอ 

ทีÉมา : พรนิภา ชีพสวสัดิภาพ และคณะ , 2544 , หนา้ 10 

 5.  พฤติกรรมหลงัการซืÊอของผูบ้ริโภค ( postpurchase behavier ) จะแสดงในรูปของ

ความพอใจ อนันาํไปสู่การซืÊอซํÊ า หรือความไม่พอใจอนันาํไปสู่การยกเลิกและการกระจายขอ้มูล

ไปสู่ผูบ้ริโภคอืÉนในฐานะของกลุ่มอา้งอิง 

 

 

 

evaluation of 

alternatives 

กระบวนการ

กาํหนดทางเลือก 

attitudes of others 

มีท่าทีต่าง ๆ ทีÉจะซืÊอ 

unanticipated 

situational 

factors 

ไม่มีความมุ่งหมายเป็น 

องคป์ระกอบในการซืÊอ 

 purchase 

 intention 

 มีความตัÊงใจ     

 ในการซืÊอ 
 

 purchase 

 decision 

กระบวนการ 

  ตดัสินใจ 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 
 Śś

แนวคดิ ทฤษฎเีกีÉยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ ( 2543 , หน้า 69 ) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดทีÉควบคุมได้ ซึÉ งบริษัทใช้ร่วมกันเพืÉอตอบสนองความพึงพอใจ         

แก่กลุ่มเป้าหมาย 
 เสรี วงษ์มณฑา ( 2542 , หน้า 11 ) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมี

สินคา้ทีÉตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีÉผูบ้ริโภคยอมรับได ้และ

ผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่า รวมถึงมีการจดัจาํหน่าย การกระจายสินคา้ให้สอดคลอ้ง

กบัพฤติกรรมการซืÊอหาเพืÉอใหเ้กิดความสะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบ

ในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง 

 ฉัตยาพร  เสมอใจ ( 2549 , หน้า 23 ) อธิบายว่า  ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง 

ตัวแปรทางการตลาดทีÉควบคุมได้  ซึÉ งบริษัทใช้ร่วมกันเพืÉอตอบสนองความพึงพอใจของ

กลุ่มเป้าหมาย 

 ทวีศกัดิÍ   กุศลธรรมรัตน์ ( 2547 , หน้า 4 ) กล่าวว่า  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด           

( 4P’s ) คือส่วนประสมทางการตลาดทีÉสามารถควบคุมได ้4 ประการ ซึÉงธุรกิจตอ้งนาํมาใชร่้วมกนั

เพืÉอตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย ซึÉ งประกอบไปดว้ยสิÉงทีÉมีอิทธิพลในการสร้าง       

ความตอ้งการ คือ ผลิตภณัฑ์ ( product ) การกาํหนดราคา ( price ) สถานทีÉจดัจาํหน่าย ( place )   

และการส่งเสริมการตลาด ( promotion ) 

 สุดาพร  กุณฑลบุตร ( 2549 , หนา้ 12 ) กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (marketing 

mixed )  หมายถึง  องค์ประกอบโดยตรงทีÉเกีÉยวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการทีÉจะนาํเสนอสู่ผูบ้ริโภค 

ปัจจยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยปัจจยัดา้นการตลาด 4 ชนิด ทีÉมกัเรียกว่า 

4P’s ดงัต่อไปนีÊ  ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจาํหน่าย  การส่งเสริมการตลาด 

 สุดาดวง  เรืองรุจิระ ( 2540 , หน้า 29 ) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ 

องค์ประกอบทีÉสาํคญัในการดาํเนินงาน การตลาดเป็นปัจจยัทีÉกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการ

ธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดทีÉเหมาะสมในการวางกลยทุธก์ารตลาด 

 McCarthy and Perreault ( 1990 , p . 153 ) ไดอ้ธิบายความหมายของส่วนประสมทาง

ตลาด ( Marketing mix ) ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดทีÉควบคุมไดซึ้Éง

บริษทัตอ้งใชร่้วมกนั เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
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  Kotler ( 2000 , p . 115 ) อธิบายว่า  ส่วนประสมการตลาด  หมายถึง  เครืÉองมือทางการ 

ตลาด  ทีÉองคก์ารธุรกิจนาํไปใชก้บักลุ่มเป้าหมาย  เพืÉอใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด 

                จากความหมายของคําว่า “ส่วนประสมทางการตลาด” ข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า        

ส่วนประสมทางการตลาดนัÊนเป็นสิÉงทีÉธุรกิจกาํหนดขึÊนเพืÉอตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

โดยทีÉผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจ ( customer’s satisfaction ) และนาํไปสู่การบรรลุวตัถุประสงค ์

ทีÉธุรกิจกาํหนดไว ้อีกทัÊงยงัเป็นปัจจยัทางการตลาดทีÉธุรกิจสามารถควบคุมได ้

 

 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ ( 2543 , หนา้ 212 – 215 ) ไดก้ล่าวถึง  ส่วนประสมทางการ 

ตลาด ( Marketing mix หรือ 7P’s ) ดงันีÊ  

              1.  ผลิตภณัฑ์ ( product ) หมายถึง  สิÉงทีÉเสนอขายโดยธุรกิจเพืÉอสนองความตอ้งการของ

ลูกค้าให้พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ทีÉ เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณ ฑ ์

จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานทีÉ องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน ์

( utility ) มีคุณค่า ( value ) ในสายตาของลูกคา้  จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ การ

กาํหนดกลยทุธด์า้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงปัจจยั ดงัต่อไปนีÊ  

       1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์( product differentiation ) และ (หรือ) ความ

แตกต่างทางการแข่งขนั ( competitive differentiation )  

       1.2  พิจารณาจากองค์ประกอบ ( คุณสมบติั ) ของผลิตภณัฑ์ ( product component )

เช่น  ประโยชน์พืÊนฐาน  รูปร่างลกัษณะ  คุณภาพ  การบรรจุภณัฑ ์ ตราสินคา้  เป็นตน้  

       1.3  การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ ( product positioning ) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทัเพืÉอแสดงตาํแหน่งทีÉแตกต่าง  และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

       1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ์ ( product development ) เพืÉอให้ผลิตภัณฑ์มีลกัษณะใหม่ 

และปรับปรุงใหดี้ขึÊน ( new and improved ) ซึÉงตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ ÉงขึÊน 

      1.5  กลยุทธ์ เกีÉ ยวกับส่วนผสมผลิตภัณฑ์  (  product mix ) และสายผลิตภัณฑ ์

( product line ) 

 2.  ราคา ( price ) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวทีÉสองทีÉเกิด

ขึÊนมาถดัจาก product ราคาเป็นตน้ทุน ( cost ) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า

ผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑน์ัÊน ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา เขาก็จะตดัสินใจซืÊอ ดงันัÊนผูก้าํหนดกลยุทธ์

ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง  
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       2.1  คุณค่าทีÉรับรู้ ( perceived value ) ในสายตาของลูกคา้ ซึÉ งตอ้งพิจารณาว่าการ

ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑสู์งกว่าราคาผลิตภณัฑน์ัÊน 

       2.2  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายทีÉเกีÉยวขอ้ง 

       2.3  การแข่งขนั 

       2.4  ปัจจยัอืÉน ๆ 

  3.  การส่งเสริมการตลาด ( promotion ) เป็นการติดต่อสืÉอสารเกีÉยวกบัขอ้มูลระหว่าง

ผูข้ายกบัผูซื้Êอ เพืÉอสร้างทศันคติ  และพฤติกรรมการซืÊอ การติดต่อสืÉอสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการ

ขาย ( personal selling ) อาจเลือกใชห้นึÉ งหรือหลายเครืÉองมือ ตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้ครืÉองมือ

สืÉอสาร แบบประสมประสานกนั ( integrate marketing communication : IMC ) โดยพิจารณาถึง

ความเหมาะสมกบัลูกคา้  ผลิตภณัฑ ์ คู่แข่งขนั  โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ เครืÉองมือส่งเสริม

การขายทีÉสาํคญั ไดแ้ก่ 

       3.1  การโฆษณา ( advertising ) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกีÉยวกบัองค์การ  

และ ( หรือ ) ผลิตภณัฑ์  บริการ  หรือความคิดทีÉตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการกลยุทธ ์

ในการโฆษณาจะเกีÉยวขอ้งกบั 

         3.1.1  กลยทุธก์ารสร้างสรรคง์านโฆษณา ( creative strategy )  และกลยทุธว์ิธีการ

โฆษณา ( advertising tactics )  

         3.1.2  กลยทุธสื์Éอ ( media strategy )  

       3.2  การขายโดยใชพ้นักงาน ( personal selling ) เป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร  และ 

จูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล งานในขอ้นีÊ จะเกีÉยวกบั 

         3.2.1  กลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย ( personal selling strategy )  

         3.2.2  การจดัการหน่วยงานขาย ( sales force management )  

   3.3  การส่งเสริมการขาย ( sale promotion ) หมายถึง  กิจกรรมการส่งเสริมนอกเหนือ 

จากการโฆษณา  การขายโดยใชพ้นกังาน และการใหข่้าวสารและประชาสมัพนัธซึ์Éงสามารถกระตุน้

ความสนใจ  ทดลองใช ้ หรือการซืÊอ  โดยลูกคา้ขัÊนสุดทา้ยหรือบุคคลอืÉนในช่องทางการส่งเสริมการ

ขายมี 3 รูปแบบ คือ  

         3.3.1  การกระตุน้ผูบ้ริโภค เรียกว่า  การส่งเสริมการขายทีÉมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (onsumer   

promotion )  

         3.3.2 การกระตุน้คนกลาง  เรียกว่า  การส่งเสริมการขายทีÉมุ่งสู่คนกลาง ( trade 

promotion )  
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           3.3.3  การกระตุน้พนกังานขายเรียกว่า การส่งเสริมการขายทีÉมุ่งสู่พนักงานขาย  

( sales force promotion )  

        3.4  การใหข่้าวและการประชาสมัพนัธ์ ( publicity and public relations ) การให้ข่าว

เป็นการเสนอความคิดเกีÉยวกบัสินคา้  หรือบริการทีÉไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน  ส่วนการประชาสัมพนัธ ์

หมายถึง  ความพยายามทีÉมีการวางแผนโดยองคก์ารหนึÉงเพืÉอสร้างทศันคติทีÉดีต่อองค์การให้เกิดกบั

กลุ่มใดกลุ่มหนึÉง  การใหข่้าวเป็นกิจกรรมหนึÉงของการประชาสมัพนัธ ์

        3.5  การตลาดทางตรง ( direct marketing หรือ direct response marketing ) และ

การตลาดเชืÉอมตรง ( online marketing ) เป็นการติดต่อสืÉอสารกับกลุ่มเป้าหมายเพืÉอให้เกิดการ

ตอบสนอง ( response ) โดยตรง  หรือหมายถึง  วิธีการต่าง ๆ ทีÉนักการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์

โดยตรงกบัผูซื้Êอ และทาํใหเ้กิดการตอบสนองไดท้นัที ประกอบดว้ย 

               3.5.1  การขายทางโทรศพัท ์

               3.5.2  การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 

               3.5.3  การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค 

               3.5.4  การขายทาง โทรทศันว์ิทย ุ หรือหนงัสือพิมพ ์ ซึÉงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรม

การตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซืÊอ เป็นตน้ 

 4.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย ( place หรือ distribution ) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง 

ซึÉงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พืÉอเคลืÉอนยา้ยผลิตภณัฑ์ และบริการจากองค์การไปยงั

ตลาด สถาบนัทีÉนาํผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัตลาด ส่วนกิจกรรมทีÉช่วยในการ

กระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  การจดั

จาํหน่าย จึงประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  

        4.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย ( channel of distribution ) หมายถึง เสน้ทางทีÉผลิตภณัฑ ์

และ ( หรือ ) กรรมสิทธ์ทีÉผลิตภณัฑ์ถูกเปลีÉยนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจาํหน่ายจึง

ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

        4.2  การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา้เขา้สู่ตลาด ( market logistics ) กิจกรรมทีÉ     

เกีÉยวขอ้งกบัการเคลืÉอนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

   การกระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานทีÉสาํคญัดงัต่อไปนีÊ  

   4.2.1   การขนส่ง ( transportation )  

   4.2.2   การเก็บรักษาสินคา้ ( storage ) และการคลงัสินคา้ ( warehousing ) 

   4.2.3   การบริหารสินคา้คงเหลือ ( inventory management ) 
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               5.  ด้านบุคลากร ( people ) หรือพนักงาน ( employee ) เป็นส่วนประสมการตลาด   

ซึÉงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพืÉอให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้

ได ้  และสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขัน  พนักงานตอ้งมีความสามารถทศันคติทีÉดีสามารถ

ตอบสนองต่อลูกคา้ได ้ รวมทัÊงมีความคิดริเริÉม  มีความสามารถในการแกปั้ญหา  และสามารถสร้าง

ค่านิยมใหก้บับริษทัโดยครอบคลุม 2  ประเด็นดงันีÊ  

  5.1  บทบาทของบุคลากรสาํหรับธุรกิจบริการ  ผูใ้หบ้ริการนอกจากจะทาํหน้าทีÉผลิต

บริการแลว้ยงัต้องทาํหน้าทีÉขายผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อม ๆ กนัดว้ยการสร้างความสัมพนัธ์กับ

ลูกคา้มีส่วนจาํเป็นอยา่งมากสาํหรับการบริการ 

   5.2  ความสัมพนัธ์ระหว่างลูกค้าด้วยกัน  คุณภาพการบริการของลูกค้ารายหนึÉ ง 

อาจมีผลมาจากลูกคา้อืÉนแนะนาํมา  ตวัอยา่งทีÉเกิดขึÊน  เช่น  กลุ่มลูกทวัร์  หรือลูกคา้จากร้านอาหารทีÉ

บอกปากต่อปากกนัไป  ปัญหาหนึÉงทีÉผูบ้ริหารการตลาดจะพบก็คือ การควบคุมระดบัของคุณภาพ

การบริการใหอ้ยูใ่นระดบัคงทีÉ 

  6.  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation) 

เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทัÊ ง

ทางด้านกายภาพ  และรูปแบบการให้บริการ  เพืÉอสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า คาํว่าลกัษณะ ทาง

กายภาพ  หมายความว่า  สภาพแวดลอ้ม  เช่น  การตกแต่งบรรยากาศร้าน สีสนัของร้านรูปแบบร้าน

ทีÉใหบ้ริการ  แสง  เสียง  เป็นตน้  ทัÊงนีÊ เป็นผลประโยชน์ทีÉลูกคา้ควรจะไดรั้บ  

  7.  ดา้นกระบวนการ ( process ) เป็นกระบวนการในการส่งมอบบริการ  มีความสัมพนัธ์

เช่นเดียวกบัเรืÉองทรัพยากรบุคคล  แมว้่าผูใ้หบ้ริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อย่างดี  ก็ไม่สามารถ

แกปั้ญหาใหลู้กคา้ไดท้ัÊงหมด  เช่น  การเขา้แถวรอบริการของธนาคาร ระบบการส่งมอบบริการจะ

ครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการทีÉนาํมาใช้  ระดับการใช้เครืÉองจักรกลในการให้บริการ

อาํนาจตดัสินใจของพนกังาน  การทีÉมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการให้บริการ  อย่างไรก็ตาม

ความสาํคญัของประเด็นปัญหาดงักล่าว  ไม่เพียงแต่จะสําคัญต่อฝ่ายปฏิบัติการเท่านัÊ น  แต่ยงัมี

ความสาํคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย  เนืÉองจากเกีÉยวขอ้งกบัความพอใจทีÉลูกคา้ไดรั้บ  จะเห็นไดว้่าการ

จดัการทางการตลาดตอ้งให้ความสนใจในเรืÉองของกระบวนการให้บริการและการนาํส่ง  ดงันัÊน

ส่วนประสมการตลาดก็ควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการนีÊดว้ย 

  Kotler ( อา้งถึงในอดุลย ์ จาตุรงคกุล , 2542 , หน้า 341 – 343 ) ไดก้ล่าวว่าส่วนประสม

การตลาดบริการมีองคป์ระกอบ 7 ประการ ( Marketing mix หรือ 7P’s ) ประกอบดว้ย 

 1.  ผลิตภณัฑ ์( product ) หมายถึง สินคา้และบริการทีÉนาํเสนอต่อลูกคา้  เพืÉอใหบ้ริการ 

ทีÉทรงคุณภาพ บริษทัตอ้งปรับแต่งบริการใหเ้ขา้กบัความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะราย และตอ้งสร้าง
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คุณค่า ( value ) ใหเ้กิดขึÊนดว้ย  และไดแ้บ่งระดบัผลิตภณัฑเ์ป็น 5 ระดบั (customer value hierarchy)  

ดงันีÊ  

 1.1  ผลิตภัณฑ์หลกั ( core benefit )  หมายถึง ประโยชน์พืÊนฐานของผลิตภัณฑ์ทีÉ

ผูบ้ริโภคได้รับจากการซืÊอสินค้าโดยตรง เช่น รถยนต์เป็นยานพาหนะสําหรับใช้งานให้ความ

สะดวกสบายในการเดินทางไปทีÉต่าง ๆ เป็นตน้ 

                    1.2  รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ( tangible product ) หมายถึง  องค์ประกอบต่าง ๆ ของ

ผลิตภณัฑที์Éผูบ้ริโภคมองเห็นสามารถสมัผสั  หรือรับรู้ได ้ซึÉงเป็นส่วนทีÉเสริมใหผ้ลิตภณัฑท์าํหน้าทีÉ

สมบูรณ์ขึÊน หรือเชิญชวนใหใ้ชย้ิ ÉงขึÊน โดยมีส่วนประกอบดงันีÊ  

                           1.2.1  คุณภาพ ( quality ) เช่น เครืÉองยนต ์Ŝ จงัหวะ ความเร็ว ความแรง   ของรถ 

เป็นตน้ 

                           1.2.2 รูปร่างลกัษณะ ( feature ) เช่น รถยนต ์Ŝ ลอ้ สาํหรับใชง้านสีบรอนซ ์ 

เป็นตน้ 

   1.2.3  รูปแบบ ( style ) เช่น  รถยนตแ์บบครอบครัว  แบบสปอร์ต  เป็นตน้ 

          1.2.4  การบรรจุภณัฑ ์( packaging )  เช่น  พลาสติก  กล่องกระดาษ  เป็นตน้ 

                           1.2.5  ตราสินคา้ ( brand )  เช่น  ฮอนดา้  โตโยตา้  อีซูซุ  นิสสนั  ฟอร์ด  เป็นตน้ 

                  1.3  ผลิตภณัฑที์Éคาดหวงั ( expected product ) หมายถึง กลุ่มของคุณสมบติัและเงืÉอนไข

ทีÉผูซื้Ê อคาดหวงัว่าจะได้รับและใช้เป็นข้อตกลงจากการซืÊอสินค้า โดยการนําเสนอผลิตภัณฑ ์            

ทีÉคาดหวงัโดยการคาํนึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเป็นหลกั เช่น รถยนต์เบนซ์ สิÉ งทีÉผูบ้ริโภค

คาดหวงัว่าจะไดรั้บ คือหอ้งโดยสารทีÉกวา้งขวางและมีความปลอดภยัทีÉเป็นเลิศ 

                   1.4  ผลิตภณัฑ์ควบ ( augmented product ) หมายถึง  บริการหรือประโยชน์ทีÉผูซื้Êอจะ

ไดรั้บควบคู่ไปกบัการซืÊอสินคา้  เช่น  การติดตัÊ ง  การขนส่ง  การบาํรุงรักษา  หรือบริการหลงัการ

ซืÊอ  การส่งมอบ  การใหสิ้นเชืÉอ  และการรับประกนัสินคา้  เป็นตน้ 

                  1.5  ศกัยภาพเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ ์( potential product ) หมายถึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์

ใหม่ทีÉมีการเปลีÉยนแปลงหรือพฒันาไปเพืÉอสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต เช่น รถยนต์ทีÉ

สามารถขบัเคลืÉอนดว้ยไฟฟ้า เป็นตน้ 

  2.  ราคา ( price ) หมายถึง ราคาของสินคา้และบริการรวมทัÊ งเงืÉอนไขต่าง ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้ง

กบัการชาํระเงินทีÉบริษทักาํหนดขึÊน ซึÉงมกัไดรั้บการออกแบบให้ครอบคลุมตน้ทุน และสร้างกาํไร 

เนืÉองจากการบริการมองไม่เห็น การตัÊงราคาบางส่วนตอ้งตัÊงใหท้ัÊงผูข้ายและผูซื้Êอเขา้ใจว่ามีอะไรบา้ง

รวมอยู่ในสิÉงทีÉเขากาํลงัซืÊอขายแลกเปลีÉยนกนั ทัÊ งนีÊ เพืÉอช่วยบริษทัให้สามารถหลีกเลีÉยงปัญหาใน 

การตัÊงราคา  อนัจะนาํไปสู่การเป็นลูกคา้ประจาํทีÉพอใจเรา 
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   3.  การจดัจาํหน่าย ( place ) หมายถึง  หน้าทีÉทีÉ เกีÉยวข้องกบัการจดัจาํหน่าย และ 

การสนับสนุนการการกระจายสินค้า  เพืÉอทาํให้สินค้าและบริการมีพร้อมสําหรับการจาํหน่าย  

โดยปกตินกัการตลาดจะจดัการใหมี้การรับบริการไดโ้ดยสะดวกใหม้ากทีÉสุดเท่าทีÉจะทาํได ้

   4.  การส่งเสริมการตลาด ( promotion ) หมายถึง  การสืÉอสารทางการตลาดสาํหรับสินคา้

และบริการ  เนืÉองจากความไม่มีตวัตนของบริการ  ทาํใหมี้ความจาํเป็นตอ้งอธิบายว่าบริการคืออะไร  

และใหคุ้ณประโยชน์แก่ผูซื้Êออยา่งไร 

 5.  บุคคล ( people ) บุคคลในทีÉนีÊ   หมายถึง  บุคคลทุก ๆ คนทีÉมีส่วนร่วมในกระบวน 

การใหบ้ริการ  ซึÉงรวมถึงพนกังานของกิจการ  ลูกคา้ทีÉมาใชบ้ริการและลูกคา้คนอืÉนทีÉมาใชบ้ริการ

ด้วย จากลักษณะเฉพาะของบริการทีÉ เรียกว่า “ inseparability ”  พนักงานของกิจการเป็น

องค์ประกอบสาํคญัทัÊ งในการผลิตบริการ และการให้บริการ ในปัจจุบนัสถานการณ์การแข่งขัน

ธุรกิจทีÉรุนแรง พนกังานยงัเป็นปัจจยัสาํคญัทีÉสร้างความแตกต่าง ( differentiation ) ใหก้บัธุรกิจ โดย

การสร้างมูลค่าเพิÉมใหก้บัสินคา้ ซึÉงทาํให้เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั นอกจากพนักงานของ

กิจการดงักล่าวแลว้ ตวัลูกคา้เองรวมถึงลูกคา้คนอืÉน ๆ ทีÉมาใชบ้ริการก็จะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ใน

เรืÉ องการบริการของผูซื้Êอบริการด้วย ( Zeithaml and Bitner , Payne อา้งถึงใน ธีรกิติ นวรัตน์ 

ณ อยธุยา , 2545 , หนา้ 27 )  

    6.  หลกัฐานทางกายภาพ ( physical evidence ) หมายถึง สิÉงแวดลอ้ม  ทีÉเกีÉยวกบัการ

ใหบ้ริการ  สถานทีÉทีÉลูกคา้และกิจการมีปฎิสมัพนัธก์นั และองคป์ระกอบทีÉจบัตอ้งไดต่้าง ๆ ซึÉง 

ทาํหนา้ทีÉช่วยอาํนวยความสะดวกหรือสืÉอสารบริการนัÊน ( Zeithaml and Bitner , Payne อา้งถึงใน  

ธีรกิติ  นวรัตน์ ณ อยธุยา , 2545 , หนา้ 27 )  

    7.  กระบวนการ ( process ) หมายถึง ขัÊนตอนหรือกระบวนการในการให้บริการ 

ระเบียบ รวมทัÊงวิธีการทาํงาน  ซึÉงเกีÉยวขอ้งกบัการสร้างและนาํเสนอบริการให้กบัลูกคา้ เช่น การ

ตดัสินใจในเรืÉองนโยบายทีÉเกีÉยวกบัลูกคา้ และบุคลากรขององคก์าร เป็นตน้ ( Zeithaml and Bitner , 

Payne อา้งถึงใน ธีรกิติ  นวรัตน์ ณ อยธุยา , 2545 , หนา้ 27 ) 

    สุธีวนั  ปรีชาวิบูลย ์( 2546 , หนา้ 32 ) ไดก้ล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาดของบริการ

เป็นสิÉ งทีÉองค์การสามารถควบคุมและจัดการ เพืÉอทําให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ซึÉงประกอบดว้ย    7  ดา้น ไดแ้ก่ 

    1.  ผลิตภณัฑ์หรือการให้บริการ ( product or service ) เป็นการให้บริการทีÉสอดคลอ้ง

กบัลกัษณะของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยทีÉความตอ้งการของตลาดและตาํแหน่งทางการแข่งขนัจะ

เป็นตวักาํหนดบริการหลกั บริการเสริม และคุณภาพของการใหบ้ริการ  และยงัรวมไปถึงการบริการ

หลงัการขาย  และการรับประกนัอีกดว้ย 
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 2.  ราคา ( price ) เป็นนโยบายด้านราคาของการให้บริการ  จะเกีÉยวขอ้งกบัส่วนลด            

ส่วนยอมให ้ ระยะเวลาการจ่ายเงิน  และเงืÉอนไขการจ่ายเงิน ซึÉงมีความซบัซอ้นกว่าสินคา้โดยทั Éวไป 

เนืÉองจากบางครัÊ งราคาจะเป็นสิÉงทีÉมีบทบาทสาํคญัทีÉใชใ้นการบริหารจดัการความตอ้งการซืÊอของ

ลูกคา้ แต่ยงัเป็นการส่งสารไปสู่ลูกคา้ในเรืÉองของความคาดหวงัในตวับริการทีÉจะไดรั้บดว้ยเช่นกนั 

โดยเฉพาะการบริการทีÉจบัตอ้งไม่ไดแ้ละใชท้กัษะความสามารถของผูใ้ห้บริการสูง เนืÉองจากราคา

เป็นตัวบ่งชีÊ คุณค่าของการให้บริการ  ดังนัÊ นองค์กรทีÉให้บริการจะต้องคาํนึงถึงปัจจัยอืÉน ๆ 

นอกเหนือจากตน้ทุนในการกาํหนดราคาของการใหบ้ริการ เช่น  ปัจจยัดา้นการตลาดเพืÉอให้ลูกคา้

มั Éนใจในการบริการขององคก์รทีÉดีเยีÉยม เป็นตน้ 

   3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย ( place ) เป็นสภาพทีÉตัÊงและช่องทางการจดัจาํหน่ายของการ

บริการ  บางครัÊ งการบริการจะมีการจดัส่งถึงบ้านหรือธุรกิจดว้ย  การตดัสินใจขององค์การทีÉจะ

ใหบ้ริการโดยใหลู้กคา้เดินทางมารับบริการในสถานทีÉทีÉจดัไว ้หรือเลือกทีÉจะใหบ้ริการแก่ลูกคา้ตาม

สถานทีÉทีÉ ลูกค้าต้องการนัÊ น จะขึÊ นอยู่กับชนิดของการบริการ ราคา ต้นทุน และคู่แข่งขันทีÉอยู่ 

ในตลาด ซึÉงช่องทางการจดัจาํหน่ายของการบริการนัÊนจะรวมถึงตวัแทนจาํหน่ายและแฟรนไซส์

ดว้ยเช่นกนั 

 4.  การส่งเสริมการตลาด ( promotion ) การบริการก็ตอ้งใชว้ิธีการส่งเสริมการตลาด

แบบดัÊ งเดิมให้เป็นประโยชน์ดว้ยเช่นกนั ซึÉงประกอบดว้ยการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การ

ส่งเสริมการขาย และการใชพ้นักงานขาย แต่อย่างไรก็ตามจากการทีÉบริการเป็นสิÉงทีÉจบัตอ้งไม่ได ้

ดงันัÊนวิธีการในการส่งเสริมการตลาดจึงมีบางส่วนทีÉต่างจากการส่งเสริมการตลาดโดยทั Éวไป การใช้

พนักงานขายเป็นเรืÉ องปกติมากในการส่งเสริมการตลาดของบริการ เนืÉองจากพนักงานทุกคนทีÉ

ติดต่อกบัลูกคา้จะเป็นจุดขายของบริการและองค์กร ดงันัÊนตอ้งมีการอบรมพนักงานในการสร้าง

ความสมัพนัธก์บัลูกคา้ เพืÉอทีÉจะเป็นการสนบัสนุนการใหบ้ริการในระหว่างขัÊนตอนของการบริการ

ส่วนสาํคญัของการส่งเสริมการตลาดของบริการจะเกิดขึÊนหลงัจากการขาย และจดัส่งการบริการ

ให้กับลูกค้าแล้ว เนืÉองจากธุรกิจบริการจะขึÊ นอยู่กับการกลบัมาใช้บริการซํÊ าของลูกค้า ดังนัÊ น        

การรักษาความสมัพนัธที์Éมีอยูจึ่งเป็นสิÉงสาํคญั การให้ผลประโยชน์จากการมาใชบ้ริการซํÊ า การให้

รางวลัแก่ลูกคา้เก่า โดยการให้ความสนใจเป็นพิเศษหรือการส่งเสริมการตลาด รวมทัÊ งการแกไ้ข

ปัญหาอย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ  ทัÊ งหมดนีÊ เป็นส่วนหนึÉ งของกิจกรรมการตลาดหลัง           

การใหบ้ริการ หรือเป็นการตลาดแบบสมัพนัธภ์าพซึÉงเป็นกลยทุธส์าํหรับองคก์รทีÉเป็นผูใ้หบ้ริการ 

    5.  ผูมี้ส่วนร่วมหรือพนักงาน ( participants ) เป็นพนักงานทุกคนทีÉมีบทบาทในการ

ให้บริการลูกค้า  ทัศนคติและการกระทาํของพนักงานจะมีผลกระทบต่อความสําเร็จของการ

ใหบ้ริการ  พฤติกรรมของพนกังานจะตอ้งมุ่งเนน้ทีÉการใหบ้ริการลูกคา้ให้ดีทีÉสุดในดา้นการบริการ
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นัÊน ๆ งานดา้นการตลาดจะเป็นหนา้ทีÉของทุกคนในองค์กร ดงันัÊนจึงเป็นสิÉงทีÉสาํคญัทีÉพนักงานใน

องคก์รจะตอ้งมีทกัษะ ทศันคติ ความเชืÉอถือไดแ้ละความสามารถต่าง ๆในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

  6.  ลกัษณะทางกายภาพ ( physical evidence ) เป็นลกัษณะทางกายภาพของการใหบ้ริการ

เป็นส่วนประกอบทีÉสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดของการบริการ เนืÉองจากปกติในขณะทีÉ

ลูกคา้ใชบ้ริการ ลูกคา้จะตอ้งพบกบัสิÉงอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ อุปกรณ์และพนักงาน ประกอบ

กบัการใหบ้ริการเป็นสิÉงทีÉจบัตอ้งไม่ได ้จึงทาํใหป้ระเมินผลยาก ดงันัÊนลกัษณะทางกายภาพจะเป็น

สิÉงทีÉลูกคา้ใชใ้นการประเมินคุณภาพของการบริการก่อนทีÉจะใชบ้ริการจริง เช่น ลูกคา้จะพิจารณา

จาก  การตกแต่งสถานทีÉ การแต่งกายและบุคลิกภาพของพนักงาน เป็นตน้ ซึÉงองค์กรทีÉให้บริการ

จะตอ้งออกแบบวางแผน และควบคุมลกัษณะทางกายภาพเหล่านีÊ เพืÉอใหลู้กคา้เชืÉอมั Éนในคุณภาพการ

บริการ 

  7.  ขัÊนตอนการให้บริการ ( process ) ขัÊนตอนของการให้บริการนีÊ จะเกีÉยวขอ้งกบัการ

ออกแบบขัÊนตอนและระบบในการจดัส่งการให้บริการแก่ลูกค้า ถา้องค์กรไม่ให้ความสนใจกับ

ขัÊนตอนของการใหบ้ริการอยา่งเพียงพอจะทาํใหคุ้ณภาพการบริการตกตํÉา และทาํให้ลูกคา้ไม่พอใจ

ได ้สิÉงสาํคญัในองค์กรทีÉทาํการผลิตสินคา้ก็คือผลสาํเร็จทีÉไดจ้ากขัÊนตอนการผลิตนัÊน แต่สาํหรับ

องคก์รทีÉเป็นผูใ้ห้บริการแลว้ ขัÊนตอนการให้บริการและผลสาํเร็จทีÉออกมาจะมีความสาํคญัเท่า ๆ 

กนั ดงันัÊนนกัการตลาดจะตอ้งออกแบบขัÊนตอนการให้บริการเพืÉอเป็นการควบคุมคุณภาพในการ

ใหบ้ริการ 

  จากส่วนประสมทางการตลาด ( marketing mix ) ดงักล่าวขา้งตน้ สรุปไดว้่าส่วนประสม

ทางการตลาดนัÊนจะประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการขาย พนักงาน 

ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการใหบ้ริการ จะเห็นไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดทัÊ ง 7 ชนิด 

มีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจซืÊอสินคา้และการใหบ้ริการ 

 
ข้อมูลเกีÉยวกับบัตรเครดิต 

 ประวตัคิวามเป็นมา และลกัษณะของบัตรเครดิต 

 บตัรเครดิต หรือ บตัรสินเชืÉอ ถือกาํเนิดขึÊนในประเทศสหรัฐอเมริกาปี ค.ศ. 1914 โดย

บริษทั  เยอเนอรัลปิโตรเลียม คอร์ปอเรชั Éน ออฟ  แคลิฟอร์เนีย ซึÉงปัจจุบนัคือบริษทั โมบิลออยส์ 

จาํกัด ทาํบตัรดังกล่าวให้กับลูกค้า และพนักงานของตน ทีÉไดรั้บเลือกสรรแลว้ และนําไปชาํระ 

ค่านํÊ ามัน ตอนนัÊ นบัตรเครดิตจะมีลักษณะเหมือนกับเหรียญโลหะ ต่อมาราว ปี  ค.ศ. 1950 

Frank Mc   Namara ซึÉงเป็นนักธุรกิจเกิดลืมพกกระเป๋าเงินติดตวัไปทานอาหาร และไม่มีเงินจ่าย  
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ตอ้งใหภ้รรยานาํเงินมาชาํระให ้จึงคิดว่า  ถา้มีบตัรพิเศษทีÉใชแ้ทนเงินได ้ก็จะดี จากนัÊนก็ปรึกษากบั

Ralph Schncider   ซึÉงเป็นทนายความ และไดส้ร้างบตัรไดเนอร์สคลบั  ขึÊนมาเพืÉอใชใ้นการซืÊอสินคา้

และบริการแทนการชาํระเงินโดยตรง ภายหลงัไดมี้บริษทัอเมริกนั เอ็กซ์เพรสไดอ้อกบตัรเครดิต  

มีว ัตถุประสงค์ในครัÊ งแรกเพืÉออาํนวยความสะดวกให้กับนักท่องเทีÉยวทีÉจะต้องเดินทางไป

ต่างประเทศ ไม่ต้องพกเงินสดเป็นจํานวนมาก ได้นําเสนอบัตรทีÉสามารถนําไปขึÊ นเงินได้ 

ทีÉธนาคารต่าง ๆ ปัจจุบัน บัตรเครดิต เป็นบริการทีÉสถาบันทางการเงินต่าง ๆ ออกให้แก่ ลูกค้า  

เพืÉอใชจ่้ายแทนเงินสด บตัรเครดิตทีÉรู้จกักนั เช่น วีซ่า มาสเตอร์ เจบีแอล อเมริกนัเอ็กเพรส ไดเนอร์ 

เป็นตน้ 

  บตัรเครดิตทีÉออกโดยสถาบันการเงิน  ถือกาํเนิดขึÊ นเมืÉอปี พ.ศ. 2502 โดยธนาคาร 

แห่งอเมริกา ( Bank of America ) ในรัฐ แคลิฟอร์เนีย ( California ) ได้ออกบัตรของตนเองชืÉอ 

“ Bank   Americard ” ซึÉงไดรั้บความนิยมจากประชาชนมากถึง 1 ลา้นคนใน 2 ปี และขยายมากขึÊน

เพิÉมเกือบ  3 ล้านคนในปี พ.ศ. 2510  ต่อมาธนาคารได้จัดตัÊ ง  Bank of Americard Service 

Corporation  เพืÉอทาํหน้าทีÉออกบัตรให้ความสะดวกแก่ผูถื้อบัตรและดูแลเก็บค่าบริการต่าง ๆ 

ตลอดจนขยายความร่วมมือให้กบัสถาบนัการเงินต่าง ๆ ในการออกบตัรเครดิต ในปี พ.ศ. 2513 

มีสถาบนัการเงินต่าง ๆ เขา้ร่วมมากกว่า  3,000  แห่ง บตัรเครดิตดงักล่าวไดรั้บความนิยมมากขึÊน

เรืÉ อย ๆ ทัÊ งในประเทศและนอกประเทศสหรัฐอเมริกาจนต้องตัÊ งองค์กรอิสระระหว่างประเทศ 

Ibanco เพืÉอทําหน้าทีÉ ดูแลและขยายบัตรไปทั Éวโลก  ต่อมาองค์กร Ibanco นีÊ ได้เปลีÉยนเป็น  

Visa International   ออกบตัรเครดิต Visa ซึÉงเป็นทีÉนิยมทั Éวไปในปัจจุบนั 

 ประวตัใินประเทศไทย 

 ประเทศไทยเริÉมมีการใชบ้ตัรเครดิตครัÊ งแรกเมืÉอ พ.ศ. 2512  ผูอ้อกบตัร คือ บริษทั บตัร

ไดเนอร์ส คลบั ( ประเทศไทย ) จาํกดั แต่ไม่ไดรั้บความสนใจเท่าทีÉควร 

  พ.ศ. 2513  ธนาคารแห่งอเมริกาได้นําบัตรเครดิตต่างประเทศ ทีÉ เ รียกว่า bank 

americredit หรือทีÉรู้จกักนัในขณะนีÊว่า “ วีซ่า ” เขา้มาใชใ้นประเทศไทย 

 พ.ศ. 2515  ธนาคารกสิกรไทย  จาํกัด ได้ร่วมกับธนาคารศรีนคร  จาํกัด ออกบัตร 

ชืÉอ “ บตัรเครดิตเอนกประสงค ์” ถือว่า  เป็นบตัรเครดิตบตัรแรกทีÉธนาคารไทยเป็นผูอ้อก 

  พ.ศ. 2517  ธนาคารกสิกรไทย จ ํากัด ได้รับสิทธิให้เป็นตัวแทนในการออกบัตร

มาสเตอร์การ์ด ซึÉงเป็นบตัรเครดิตต่างประเทศใหเ้ผยแพร่ในประเทศไทย 

   พ.ศ. 2521  ธนาคารกสิกรไทย จ ํากัด ได้ออกบัตร เครดิตของตนเอง เรี ยกชืÉ อ                    

“ บตัรเครดิตธนาคารกสิกรไทย ” 
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  พ.ศ. 2522  ธนาคารกสิกรไทย จาํกดั ไดเ้ขา้เป็นสมาชิกของ วีซ่า อินเตอร์เนชั Éนแนล 

และเป็นผูไ้ดรั้บสิทธิในการเป็นผูแ้ทนออกบตัรเครดิตวีซ่า ในประเทศไทย 

 ปัจจุบนั ธนาคารพาณิชยข์องประเทศไทยไดรั้บสิทธิในการเป็นผูแ้ทนในการออกบตัร 

วีซ่า ออกบตัรมาสเตอร์การ์ด ทาํใหธ้นาคารพาณิชยใ์นประเทศไทย ต่างผลกัดนักนัออกบตัรเครดิต

ของตนเอง ซึÉงมีผลให้มีการขยายตวัของปริมาณบตัรเครดิตเพิÉมขึÊนอย่างมาก  และมีการแข่งขัน 

กนัมากขึÊนดว้ย  

 การทํางานของบัตรเครดิต 

 ผูใ้ช้สามารถนาํบัตรมาซืÊอ สินคา้และบริการไดต้ามวงเงินทีÉธนาคารอนุมติั หลงัจาก

ผูรั้บบริการไดบ้ตัรเครดิตแลว้ ผูข้ายหรือผูใ้หบ้ริการจะตอ้งเช็คยอดทีÉจ่ายกบัทางธนาคารก่อนและ

จะได้รับรหัสอนุมัติจากธนาคาร ในสมัยก่อนจะเป็นเครืÉ องรูดบัตร ร้านค้าต้องโทรศัพท์ 

ไปทีÉธนาคาร แต่ตอนนีÊ มีเครืÉองรูดบตัรทีÉจะออนไลน์กบัธนาคารเพืÉอให้ไดร้หัสอนุมติัเลย จากนัÊน 

ก็จะนาํสลิปไปให้เจา้ของบตัรเซ็นชืÉอ เพืÉอส่งให้ธนาคารตรวจสอบว่าเป็นเจา้ของจริง ๆ ปัจจุบัน 

บตัรเครดิตนอกจากจะเป็นทีÉนิยมในการซืÊอสินคา้ตามร้านคา้ทั Éวไปแลว้ ยงันิยมมาใชใ้นการซืÊอขาย

ผ่านอินเทอร์เน็ตอีกดว้ย  เมืÉอมีการซืÊอขาย บัตรเครดิต ผูใ้ช้บตัรเครดิตจะแสดงความสมยอมว่า 

การซืÊอขายนัÊนไดเ้กิดขึÊนจริงดว้ยการเซ็นต์ในใบเสร็จ  หากเป็นการซืÊอขายทางอินเทอร์เน็ต ผูใ้ช้

อาจจะกรอก Pin Number  และหมายเลขบตัรเครดิต เพืÉอเป็นการแสดงความจาํนงคใ์นการซืÊอขาย 

 บตัรเครดิตคือ  บตัรทีÉออกโดยธนาคาร  หรือสถาบนัการเงินต่าง ๆ ให้เเก่ลูกคา้  เพืÉอใช้

ในการใชจ่้ายเเทนเงินสด โดยสามารถใช้จ่ายซืÊอ สินคา้บริการ ตามจาํนวนวงเงินทีÉทางธนาคาร

อนุมติั  เป็นทีÉนิยมในหมู่ผูป้ระสบปัญหาขาดสภาพคล่องทางการเงิน  เเต่ยงัตอ้งการทีÉจะซืÊอสินคา้

เเละบริการ ซึÉงเเตกต่างจากบตัรเงินสดหรือบตัรเดบิต ทีÉใชช้าํระเเทนเงินสดได ้โดยทีÉทางธนาคารจะ

หกัเงินจากในบญัชีเราทนัทีทีÉมีการชาํระเงินผ่านบตัรเดบิต โดยทั Éวไปเเลว้บตัรเครดิต ทีÉเป็นทีÉรู้จกั

กนัก็จะมี บตัรวีซ่า มาสเตอร์การ์ด เเละอเมริกนัเอกซเ์พรส   

 ดอกเบีÊยบัตรเครดิต 

 อตัราดอกเบีÊ ยของบัตรเครดิตในปัจจุบันเท่ากับร้อยละ 20 ต่อปี อตัราดอกเบีÊ ยนีÊ ถูก

กาํหนดและกาํกบัดูแลโดยธนาคารแห่งประเทศไทย ซึÉงจะประกาศใหส้ถาบนัการเงินทีÉเป็นธนาคาร

พาณิชย์และสถาบันการเงินทีÉไม่ใช่ธนาคาร ผูเ้ป็นเจ้าของบัตรเครดิตนําอัตราทีÉก ําหนดนีÊ  

ไปใชเ้ป็นอตัราขัÊนสูงสุด  ทีÉจะสามารถเรียกเก็บจากผูใ้ชบ้ตัรได ้ซึÉงมีธนาคารบางแห่ง ใชอ้ตัรา 

ทีÉต ํÉากว่า 
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 นวตักรรมทีÉเกีÉยวข้องกบับัตรเครดิต 

 เครืÉองตรวจสอบบัตรเครดิตปลอม เป็นนวตักรรมหนึÉ งทีÉสามารถตรวจสอบตัวบัตร

เครดิตได้ว่า   เป็นบัตรเครดิตจริงหรือปลอม โดยไม่ต้องตรวจสอบข้อมูลทีÉ เก็บอยู่ภายใน 

แถบแม่เหล็กหรือชิป ทาํให้ปราศจากขอ้กงัวลเรืÉองการละเมิดขอ้มูลส่วนบุคคล มีผลการทดสอบ 

ทีÉเป็นทีÉยอมรับในวงการวิชาการระดบัสากล มีขนาดกะทดัรัด ใชง้านง่าย และประหยดัพลงังาน 

โดยผลงานนีÊ   ในปัจจุบันนักวิจัยคนไทยจากศูนยเ์ทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์

แห่งชาติไดพ้ฒันาแลว้ดว้ยเทคนิคการตรวจสอบแสงเลีÊยวเบน  จากฮอโลแกรม  ดว้ยหลกัการสร้าง

หนา้คลืÉนยอ้นกลบั 

 ผู้บริโภคมข้ีอควรระวงัเกีÉยวกบับัตรเครดิต  

 1.  การขอใชบ้ตัรเครดิตขณะนีÊ ทาํไดง่้ายมาก เพียงแต่ส่งใบสมคัรทางไปรษณียพ์ร้อม

เอกสารประจําตัว คือสําเนาบัตรประชาชน สําเนาทะเบียนบ้าน และสําเนาบัญชีเงินฝาก 

เมืÉอผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตอนุมติัก็จะส่งบัตรเครดิตมาให้ผูข้อทางไปรษณียเ์ช่นเดียวกัน โดยทีÉ 

ทัÊงสองฝ่ายไม่ตอ้งพบหนา้กนัแต่อยา่งไร เป็นช่องทางให้ผูทุ้จริตลกัลอบนาํเอกสารประกอบคาํขอ

ดงักล่าวของคนอืÉนไปใชข้อบตัรเครดิตได ้จึงเป็นขอ้สังเกตให้พึงระวงัว่าตอ้งเก็บรักษาเอกสาร

สาํคญัไวใ้หดี้ 

 2.  ในกรณีทีÉตอ้งการขอใชบ้ตัรเครดิต เวลากรอกใบสมคัรฯ หากมีบริการเสริมส่วนใด 

ทีÉไม่ตอ้งการใช ้ต้องขีดคร่อมขอ้ความหรือช่องว่างทีÉให้กรอกขอ้ความทิÊง เช่น การขอให้คนอืÉน 

มีสิทธิใช้บัตรเสริมคู่กับบัตรหลักของเรา  การขอเบิกถอนเงินสดอตัโนมัติ เป็นต้น เป็นการ 

ปิดช่องทางทีÉอาจเกิดการทุจริต 

 3.  เมืÉอบตัรเครดิตสูญหายหรือถูกขโมย ผูใ้ชบ้ตัรเครดิตยงัคงตอ้งรับผิดชอบต่อรายการ

ใชบ้ัตรเครดิตทีÉเกิดขึÊ น จนกว่าจะไดแ้จง้ผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตทราบถึงการทีÉบตัรสูญหายแลว้ 

จึงควรจะจดจาํหมายเลขโทรศพัท์ของผูใ้ห้บริการบตัรเครดิตไว ้เมืÉอเกิดกรณีบตัรสูญหายจะตอ้ง

โทรศพัทแ์จง้ระงบัการใชบ้ตัรทนัที หลงัจากนัÊนตอ้งหาวธีิแจง้บตัรสูญหายใหมี้หลกัฐานการแจง้ไว้

ดว้ย เช่น แจง้เป็นหนงัสือส่งถึงผูใ้หบ้ริการบตัรเครดิตโดยเก็บหลกัฐานการส่งเพืÉอใชอ้า้งอิงต่อไป 

เป็นตน้ 

 4.  ระมดัระวงัการคา้งชาํระหนีÊอยา่ใหก้ลายเป็นหนีÊ เสีย เพราะขอ้มูลเครดิตจะถูกส่งไป

เก็บไว้ทีÉ ศูนย์ประมวลข้อมูลเครดิต หากในโอกาสหน้าต้องทํากิจการเกีÉยวข้องกับการเงิน  

ก็อาจถูกตรวจสอบพบขอ้มูลหนีÊ เสียใน “ บญัชีดาํ ” ได ้
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 บตัรเครดิตจึงมีทัÊงประโยชน์และอาจมีทัÊงปัญหากบัผูใ้ช ้ทัÊงนีÊ ขึÊนอยูก่บัความระมดัระวงั

การเก็บรักษาบตัรเครดิต การวางแผนใช้จ่ายอย่างรอบคอบ ถา้หากมีปัญหาหนีÊ สินทีÉไม่สามารถ 

ใชห้นีÊ คืนใหก้บัเจา้หนีÊ ไดก้็จะเป็นปัญหาทีÉติดตวัไปในระยะยาวได ้

 ประเภทและลกัษณะของบัตรเครดิต 

 บัตรเครดิตสามารถจาํแนกได้หลายประเภท หากจาํแนกตามขอบเขตของการใช ้

บตัรสามารถจาํแนกเป็น 3 ประเภทดว้ยกนั คือ บตัรเครดิตทีÉสามารถใชไ้ดภ้ายในประเทศ และ

ต่างประเทศ ( international credit card ) เช่น บตัรเครดิตวีซ่า ( Visa Card ) บตัรเครดิตมาสเตอร์ 

( Master  Card )  บัตรดินเนอร์คลบั ( Diner’s Club ) และบัตรอเมริกันเอ็กซ์เพรส ( American 

Express ) เป็นต้น บัตรเครดิตทีÉสามารถใชไ้ด้เฉพาะภายในประเทศ ( local credit card ) เช่น 

บตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยธุยา บตัรเครดิตธนาคารกรุงเทพ เป็นตน้ ประการสุดทา้ย บตัรเครดิต 

ทีÉสามารถใชเ้ฉพาะร้านคา้ ( store card หรือ private label ) ไดแ้ก่ บตัรเครดิตเซ็นทรัล บตัรเครดิต

เพาเวอร์บาย และบตัรเครดิตเทสโกโ้ลตสั เป็นตน้ นอกจากนีÊ  บตัรเครดิตยงันิยมจาํแนกตามลกัษณะ

ไดอี้กบางประเภทดงันีÊ   

 charge card ได้แก่ บตัรเครดิตประเภททีÉผูถื้อบตัรจะตอ้งชาํระ ยอดหนีÊ ให้เสร็จสิÊน

ภายในระยะเวลาอนัสัÊ นทีÉกาํหนดไว ้โดยปกติได้แก่ 1 เดือน บตัรเครดิตประเภทนีÊ จุดประสงค ์

ในการใชส้อยเพืÉอชาํระค่าบริการทางการเดินทางและท่องเทีÉยวพกัผ่อน ( travel and entertainment 

card )  เป็นสําคญั มกัไม่ค่อยจาํกัดวงเงินในการใชจ่้ายล่วงหน้า กลุ่มเป้าหมายคือนักบริหารหรือ

บุคคลผูมี้ฐานะทางการเงินดีทีÉตอ้งมีการเดินทางหรือเลีÊยงตอ้นรับรองแขกอยูเ่ป็นประจาํ บตัรเครดิต

ประเภทนีÊ ได้แก่บัตรดินเนอร์คลบั ( Diner’s Club ) และบัตรอเมริกันเอ็กซ์เพรส ( American 

Express Card )   Credit Card หรือ Bank Card เป็นบตัรเครดิตทีÉออกโดยสถาบนัการเงินออกร่วมกบั

สถาบนัเครดิตระหว่างประเทศ ( international credit card ) หรือสถาบนัการเงินออกบตัรเครดิตเป็น

ของตนเอง ( local credit card ) บตัรเครดิตนีÊนอกจากเป็นการชาํระเช่นเดียวกบั charge card คือตอ้ง

ชาํระยอดหนีÊ สินให้เสร็จสิÊนภายในระยะเวลาอนัสัÊนทีÉกาํหนดไวโ้ดยปกติถา้ชาํระภายใน 1 เดือน 

จะไม่เสียดอกเบีÊ ยและผูถื้อบัตรเครดิตยงัสามารถเลือกชาํระเงินคืนเพียงบางส่วนได้  ด้วยการ 

ใชสิ้นเชืÉอแบบหมุนเวียน ( revolving credit   ) ซึÉงตอ้งเสียดอกเบีÊ ยดว้ยก็ได ้ในกรณียอดคา้งชาํระ

ของบัตรเครดิตจะแปลงสภาพเป็นเงินกู ้ทีÉจะต้องผ่อนชาํระเป็นรายงวดเพืÉอใชเ้ป็นช่องทางเพิÉม

รายไดใ้ห้กบัผูอ้อกบตัรอีกทางหนึÉ ง  และอีกดา้นหนึÉ งเป็นการเพิÉมความยืดหยุ่นในการชาํระหนีÊ  

ของผูถื้อบตัร โดยบตัรเครดิตประเภทนีÊ มีจุดประสงค ์เพืÉออาํนวยความสะดวกในการชาํระค่าสินคา้

และบริการสําหรับการดาํรงชีพประจาํวนัเป็นสาํคัญ ส่วนใหญ่มกัมีการจาํกัดวงเงินให้สินเชืÉอ 

( credit  line ) ไว้ในระดับหนึÉ ง บัตรเครดิตชนิดนีÊ ได้แก่  บัตรวี ซ่า (  Visa )  บัตรมาสเตอร์ 
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( Master Card )  บตัรเครดิตของธนาคารต่าง ๆ เป็นตน้ นอกจากนีÊ บตัรเครดิตประเภท Bank Card  

ยงัสามารถออกร่วมกบับริษทัห้างร้านต่าง ๆ ทีÉนิยมเรียกว่า affinity card หรือ co - band card  โดย 

ผูถื้อบตัรลกัษณะนีÊ จะได้รับสิทธิประโยชน์  หรือส่วนลดจากบริษทัห้างร้านทีÉออกบตัรเพิÉมเติม

ตามทีÉกาํหนดด้วย  เช่นบัตรเครดิตทีÉธนาคารออกร่วมกับห้างสรรพสินค้า  ซึÉ งนอกจากลูกค้า 

จะได้รับเครดิตแลว้ ยงัสามารถใช้เป็นส่วนลดในการซืÊอสินค้าหรือบริการบางประการตามทีÉ

หา้งสรรพสินคา้กาํหนดไดอี้กดว้ย 

 store card  หรือ private label หมายถึง  บัตรเครดิตทีÉ ร้านค้าโดยมากจะเป็น

ห้างสรรพสินค้าใหญ่ ๆ  เป็นผูอ้อกให้แก่ลูกค้าโดยตรงสําหรับไว้ใช้ซืÊ อสินค้า  และบริการ 

ในเครือข่ายหรือในสถานประกอบการของตนเองซึÉงมีลกัษณะคลา้ยบตัรเครดิตในยคุแรกเริÉมนั Éนเอง 

โดยมีวตัถุประสงคเ์พืÉอส่งเสริมการขายของร้านคา้หรือหา้งสรรพสินคา้นัÊน ๆ 

 cash card   หมายถึง  บตัรเครดิตทีÉเมืÉอผูถื้อบัตรนําไปแสดงต่อธนาคารทีÉเกีÉยวข้อง 

แลว้สามารถเบิกเงินสดล่วงหนา้ไดจ้ากธนาคารผูอ้อกบตัร หรือเบิกเงินสดล่วงหนา้จากเครืÉอง ATM 

ทีÉเขา้ร่วมให้บริการ ซึÉงผูใ้ชบ้ริการจะตอ้งเสียค่าธรรมเนียมและดอกเบีÊ ยตามเงืÉอนไขทีÉผูอ้อกบตัร

กาํหนดไว ้

 debit card   จัดเป็นบัตรทีÉไม่มีวงเงินสินเชืÉอสามารถใช้เบิกเงินสดหรือใช้ชําระ 

ค่าสินคา้และบริการโดยร้านคา้จะเรียกเก็บเงินโดยการหกัจากบญัชี ผา่นระบบเครือข่ายของสถาบนั

บตัรเครดิตนัÊน แมบ้ตัรเดบิตจะมีลกัษณะไม่เหมือนกบับตัรเครดิต 3  ประเภทขา้งตน้ ปัจจุบนัตาม

ประกาศของคณะกรรมการว่าดว้ยสญัญา สาํนกังานคุม้ครองผูบ้ริโภคประกาศให้ธุรกิจบตัรเครดิต

เป็นธุรกิจทีÉตอ้งควบคุมสญัญา กาํหนดใหบ้ตัรเครดิตหมายความรวมถึงบตัรเดบิตดว้ย 

 credit card   บตัรเครดิตอาจมีลกัษณะหนึÉ งลกัษณะใด หรือหลายลกัษณะร่วมกัน 

ตามทีÉไดอ้ธิบายไวข้้างต้นก็ได ้อย่างไรก็ตามสํานักงานคุ้มครองผูบ้ริโภค ไดใ้ห้ความหมายของ 

บัตรเครดิตไวด้ังนีÊ คือ เป็นบัตรทีÉผูป้ระกอบธุรกิจออกให้ผูบ้ริโภคตามหลกัเกณฑ์และวิธีการ 

ทีÉผูป้ระกอบการกาํหนดเพืÉอใชช้าํระสินคา้และบริการ ค่าบริการหรือค่าอืÉน ๆ  แทนการชาํระดว้ย

เงินสดหรือเพืÉอใชเ้บิกถอนเงินสด แต่ไม่รวมถึงบตัรทีÉไดมี้การชาํระค่าสินคา้ค่าบริการหรือค่าอืÉนใด 

ไวล่้วงหนา้แลว้ 

 บัตรเครดิตเป็นบัตรทีÉธนาคารพาณิชยห์รือสถาบันการเงินอืÉน ๆ หรือบริษัทต่าง ๆ  

ออกใหแ้ก่ลูกคา้เพืÉอใชช้าํระค่าสินคา้และบริการไปก่อนแทนการใชเ้งินสด แลว้ค่อยผ่อนชาํระหรือ
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ผอ่นชาํระคืนภายหลงั  ซึÉงบตัรเอทีเอม็และบตัรเดบิตไม่สามารถใหบ้ริการในดา้นสินเชืÉอดงักล่าวได ้ 

บตัรเครดิตจดัเป็นการใหสิ้นเชืÉอประเภทหนึÉง ซึÉงจะกาํหนดวงเงินเพืÉอใชจ่้ายสาํหรับการเบิกเงินสด

ล่วงหนา้ไวส่้วนหนึÉ งและกาํหนดวงเงินทีÉใชซื้Êอสินคา้ไวส่้วนหนึÉ ง ปัจจุบนัธนาคารพาณิชยต่์าง ๆ

นิยมออกบตัรเครดิตประเภทหนึÉ งทีÉเรียกว่า co - branded card หรือบตัรร่วม ซึÉงเป็นความร่วมมือ

ระหว่างธนาคารพาณิชยแ์ละธุรกิจต่าง ๆ ในการออกบตัรเครดิตร่วมกนั ลูกคา้จะไดป้ระโยชน์จาก

การให้บริการของธุรกิจนัÊ น ๆ และยงัสามารถชาํระค่าสินค้าและบริการจากธนาคารผูอ้อกบตัร 

ได้เช่นเดียวกับบัตรเครดิตธรรมดาสําหรับประเทศไทย เริÉ มมีการใช้บัตรเครดิตครัÊ งแรก 

ในปี  พ.ศ. 2512  ผูอ้อกบตัรเครดิต คือบริษทัไดเนอร์ส คลบั ( ประเทศไทย) จาํกดั แต่ไม่ไดรั้บความ

สนใจเท่าทีÉควร  เพราะผูถื้อบตัรเครดิตส่วนใหญ่ใชอ้ยู่ในวงจาํกดัเฉพาะผูบ้ริหารระดบัสูงเพียง 

ไม่กีÉคน  ( ธนาคารกรุงไทย จาํกดั ( มหาชน ) , 2547 , หนา้ 14 ) 

 ความสําคญัและประโยชน์ของบัตรเครดิต 

 บตัรเครดิตมีความสาํคญัและประโยชน์มากมาย ซึÉงสามารถแบ่งไดด้งันีÊ   

 1. ดา้นความสะดวกในการซืÊอสินคา้ ( convenience ) เป็นสิÉงทีÉเห็นไดช้ดัเจนว่าการซืÊอ

สินคา้นัÊน  ผูถื้อบตัรเครดิตไม่จาํเป็นตอ้งเตรียมเงินสดมากเท่าราคาสินคา้ในการซืÊอสินคา้  บางครัÊ ง 

ผูซื้Êอไม่อาจวางแผนไวก่้อน แต่มีความจาํเป็นตอ้งใชห้รืออยากไดใ้นขณะนัÊน  ก็สามารถซืÊอสินคา้

ได้  หากเป็นสมยัก่อนทีÉจะมีบตัรเครดิตใช ้ผูซื้Ê อจาํเป็นต้องนาํเงินสดติดตวัไปจาํนวนมากหรือ

มิฉะนัÊนก็ตอ้งใชสื้Éออยา่งอืÉน เช่น เช็ค เป็นตน้ บางครัÊ งผูข้ายอาจไม่ยอมรับเช็คจากผูซื้Êอก็ไดเ้พราะ

ไม่แน่ใจว่าเช็คจะมีเงินหรือไม่ โดยเฉพาะอย่างยิ ÉงคนทีÉไม่รู้จกัคุ ้นเคยกนัก็จะไม่รับเช็คกนัง่าย ๆ 

สาํหรับบัตรเครดิตนัÊ นทาํให้ผูข้ายมั Éนใจได้ว่าเมืÉอได้ขายสินค้าแลว้  สามารถเรียกเก็บเงินจาก

ธนาคาร  หรือผูอ้อกบตัรได้ทันที  ขณะทีÉผูซื้Êอสินค้าสามารถซืÊอสินค้าได้โดยยงัทีÉไม่ต้องชาํระ 

เงินสดในทนัที 

 2.  ดา้นการเดินทาง ( traveling ) ปัจจุบันตอ้งยอมรับว่าโลกแคบลง การทีÉจะเดินทาง

ติดต่อธุรกิจสะดวกมากขึÊ น ถ้าต้องการเดินทางไปต่างถิÉนเป็นเวลานาน ๆ ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  

ทีÉจาํเป็นตอ้งใชเ้งินมาก เช่น ค่าทีÉพกั ค่าอาหาร และอืÉน ๆ ทีÉตอ้งใชจ่้าย ตวัอย่างเช่น หากเดินทาง 

1 เดือนจะต้องเสียค่าโรงแรมทีÉพกั ค่าอาหาร และค่าใช้จ่ายอืÉน ๆ เป็นเงินจาํนวนมาก เป็นต้น  

การพกพาเงินสดจาํนวนมาก ๆ ทาํให้เกิดความไม่สะดวกเสีÉยงต่อการสูญหาย หรือถูกโจรกรรม 

แต่ถ้ามีบัตรพลาสติกแผ่นเล็ก ๆ ซึÉ งสามารถใช้แทนเงินสดทีÉต้องใช้จ่ายระหว่างเดินทาง 

อยู่ในกระเป๋า  ปัญหาการสูญหายทีÉอาจเกิดขึÊนก็จะไม่ก่อให้เกิดการสูญเสียเหมือนธนบตัร หรือ
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ทรัพย์สินสูญหาย เพราะว่าในกรณีบัตรเครดิตสูญหาย เจ้าของบัตรสามารถแจ้งบัตรสูญหาย 

และอายดัการใช้บัตรได้ ผูที้É เก็บได้ก็ไม่สามารถนําไปใช้ได้ ดังนัÊ น บัตรเครดิตจึงเหมาะสม 

กบัการเดินทางเป็นอยา่งมาก 

 3.  ด้านความน่าเชืÉอถือทางด้านการเงิน ( financial stability ) ก่อนทีÉธนาคาร หรือ 

ผูอ้อกบตัรแต่ละใบ  ผูอ้อกบตัร จะมีการตรวจสอบฐานะทางการเงินของผูย้ืÉนขอมีบตัรจากคาํขอ 

มีบตัรเครดิต และธนาคารหรือบริษทัผูอ้อกบตัรจะเป็นผูก้าํหนดวงเงินให้ใชจ่้ายผ่านบตัรเครดิต 

โดยแบ่งออกเป็น บัตรเงิน และบตัรทอง ซึÉ งบัตรทัÊ งสองประเภทนีÊ  เป็นตวัแทนแสดงให้ร้านค้า 

หรือผูถื้อบตัรทราบถึงฐานะของผูถื้อบตัรว่า มีความน่าเชืÉอถืออยู่ในระดบัใด ( สุรเชษฐ ชีรวินิจ , 

2541 , หนา้ 8 ) 

 ประโยชน์ของผู้ออกบัตรเครดิต ร้านค้า และผู้ถือบัตรเครดิต มีดังนีÊ ( ธนาคารกรุงไทย 

จาํกดั ( มหาชน ) , 2547 , หนา้ 25 - 28 ) 

 1.  ประโยชน์ทางดา้นผูอ้อกบตัรเครดิต  

  1. 1  การระดมเงินฝาก ธนาคารทีÉออกบตัรโดยมีเงินฝากคํÊ าประกนั  เป็นการระดม

เงินฝากโดยตรง ส่วนธนาคารทีÉออกบตัรโดยไม่จาํเป็นตอ้งมีเงินฝากคํÊ าประกนั จะช่วยในการระดม

เงินฝากทางออ้ม ประโยชน์ทีÉไดรั้บทางตรงก็คือ ปริมาณเงินฝากทีÉเพิÉมขึÊนจากการเปิดบญัชีเงินฝาก 

ทัÊงผูถื้อบตัรเครดิต  และร้านคา้ผูรั้บบตัรเครดิต 

  1. 2  บัตรเครดิตเป็นเครืÉองมือทีÉธนาคารต่าง ๆ จะใช้ในการส่งผ่านบริการถึงมือ 

ผูที้Éถือบตัรเครดิตโดยตรงโดยเฉพาะดา้นสินเชืÉอ 

  1. 3  ทาํใหท้ราบพฤติกรรมของลูกคา้ ธนาคารควรจะทราบขอ้มูลทีÉแทจ้ริงเกีÉยวกบั

พฤติกรรมการใชจ่้ายของลูกคา้ แทนทีÉจะเป็นขอ้มูลจากการสาํรวจซึÉงอาจจะมีโอกาสคลาดเคลืÉอน

สูงมาก ขอ้มูลเหล่านีÊ ธนาคารสามารถนาํมาใชป้รับกลยุทธ์ทางการตลาด หรือออกบริการใหม่ ๆ 

เพืÉอสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดถู้กตอ้ง 

  1. 4  เพิÉมปริมาณธุรกิจต่างประเทศ จากการทีÉชาวต่างประเทศทีÉเดินทางเขา้มาใน

ประเทศไทย หรือคนไทยไปต่างประเทศ เมืÉอมีการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตจําเป็นต้องมีการ 

โอนเงินระหว่างประเทศ ธนาคารจะมีรายไดจ้ากอตัราแลกเปลีÉยนดว้ย 

  1. 5  ทาํให้มีรายได้เพิÉมมากขึÊ น แต่เดิมรายได้หลกัทีÉธนาคารจะได้รับคือรายได ้

จากค่าธรรมเนียมแรกเขา้และค่าธรรมเนียมรายปี ปัจจุบนัธนาคารส่วนใหญ่จะไม่เก็บค่าธรรมเนียม

แรกเขา้ และค่าธรรมเนียมรายปีซึÉงถือเป็นกลยุทธ์ทางด้านการตลาดทีÉสาํคัญของแต่ละธนาคาร  

ทาํให้รายได้หลักในปัจจุบัน  คือรายได้ดอกเบีÊ ยจากหนีÊ ค้างชาํระ ค่าธรรมเนียมจากร้านค้า 

ค่าธรรมเนียมเบิกเงินสดล่วงหนา้ และรายไดร้องลงมาไดแ้ก่ รายไดจ้ากอตัราแลกเปลีÉยน 
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 2.  ประโยชน์ทางดา้นร้านคา้ผูรั้บบตัรเครดิต 

  2. 1  ทาํให้ยอดขายเพิÉมขึÊน การมีบัตรเครดิตเป็นการเพิÉมอาํนาจซืÊอของผูบ้ริโภค

บางครัÊ งผูบ้ริโภคอาจตอ้งการซืÊอสินคา้และบริการโดยแรงดลใจฉบัพลนั อีกทัÊงผูถื้อบตัรมีระยะเวลา

ปลอดดอกเบีÊยในการชาํระเงิน การรับบตัรเครดิตของร้านคา้จึงมีแนวโนม้ทีÉจะทาํใหย้อดขายเพิÉมขึÊน 

   2. 2  ร้านคา้ไม่มีหนีÊ สูญ หากปฏิบติัตามระเบียบขอ้บงัคบัของผูอ้อกบตัรเครดิตเพราะ

ผูอ้อกบตัรจะเป็นผูรั้บความเสีÉยงจากหนีÊ สูญไวเ้อง 

  2. 3  ความสะดวกในการรับชาํระหนีÊ  ร้านคา้ทีÉรับบตัรเครดิตจะประหยดัเวลาในการ

นบัเงินสดและทอนเงินใหก้บัลูกคา้และปลอดภยัจากการรับชาํระค่าสินคา้และบริการผดิพลาด 

  2. 4  มีความปลอดภัยจากการนําเงินฝากธนาคาร การรับชําระหนีÊ ของร้านค้า 

จะมีใบหลักฐานในการขายสินค้าเป็นหลักฐานในการนําเงินเข้าบัญชีของร้านค้านัÊ น   จึงมี 

ความปลอดภยัจากการถูกโจรกรรมมากกว่านาํเงินสดฝากธนาคาร 

 3.  ประโยชน์ทางดา้นผูถื้อบตัรเครดิต 

  3. 1  เพืÉอเพิÉมความสะดวกสบาย ความคล่องตวัในการจบัจ่ายใชส้อยซืÊอสินคา้ และ

บริการต่าง ๆ โดยไม่ต้องพกพาเงินสดเป็นจํานวนมาก ทัÊ งนีÊ ความสะดวกสบายดังกล่าว 

อาจครอบคลุมพืÊนทีÉเฉพาะภายในประเทศหรือรวมไปถึงต่างประเทศดว้ย ขึÊนอยู่กบัว่าบตัรเครดิต

ดังกล่าวเป็นบัตรทีÉผู ้ออกบัตรอนุญาตให้สมาชิกผู ้ถือบัตรใช้ซืÊ อสินค้าและบริการเฉพาะ

ภายในประเทศเท่านัÊน หรืออาจจะเป็นบตัรเครดิตสากลทีÉสามารถนาํไปใชไ้ดทุ้กภูมิภาคทั Éวโลก 

  3. 2  ไดรั้บวงเงินอนุมติับตัรเครดิตจาํนวนหนึÉง ( revolving credit ) เพืÉอเป็นขีดจาํกดั

ในการใชจ่้ายของสมาชิกผูถื้อบตัรเครดิตและเป็นจาํนวนเงินสูงสุดทีÉทัÊ งสถาบนัการเงินหรือบริษทั 

ผูอ้อกบตัรเครดิตและสมาชิกผูถื้อบตัรเครดิตต่างมีหนา้ทีÉรับผดิชอบซึÉงกนัและกนัในการให้บริการ

หรือรับบริการทางดา้นบตัรเครดิต กล่าวคือ ในกรณีสมาชิกผูถื้อบตัรไม่สามารถชาํระหนีÊอนัเกิดจาก

การใชจ่้ายบตัรเครดิต สถาบนัการเงินหรือบริษทัผูอ้อกบตัรก็จะมีความเสียหายสูงสุดไม่เกินวงเงิน

จาํนวนนีÊ  และในทาํนองเดียวกนั หากบตัรเครดิตดงักล่าวถูกนาํไปใช้โดยมิชอบหรือถูกลกัลอบ

นาํไปใชโ้ดยผูถื้อบตัรเครดิตไม่มีส่วนรู้เห็น เช่น บตัรหาย ถูกขโมย ถูกปลอมแปลงบตัรโดยมีเจตนา

ทีÉทุจริต เป็นตน้ กรณีดงักล่าวขา้งตน้มิไดท้าํการแจง้การอายดับตัรเครดิตตามระเบียบทีÉแต่ละบริษทั

กาํหนดไวส้มาชิกผูถื้อบตัรก็จะมีความเสียหายทีÉจะตอ้งรับผดิชอบสูงสุดไม่เกินจาํนวนเงินนีÊ เช่นกนั 

  3. 3 ได้รับการเพิÉมอาํนาจในการจับจ่ายใช้สอย ( purchasing power ) ทางอ้อม 

กล่าวคือ  สมาชิกผูถื้อบตัรสามารถซืÊอสินค้าและบริการได้โดยไม่ตอ้งจ่ายชาํเงินทนัที เนืÉองจาก

สถาบนัการเงินหรือบริษทัผูอ้อกบตัรเครดิตจะยอมให้เครดิตแก่สมาชิกผูถื้อบตัร โดยมิตอ้งเสีย
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ดอกเบีÊ ยแต่อย่างใดในช่วงระยะเวลาหนึÉ ง  ระยะเวลาดงักล่าวเรียกว่า  ระยะเวลาปลอดดอกเบีÊ ย  

โดยเฉลีÉยประมาณ 40 – 45 วนั  หากจะต้องมีการใช้เงินสดในการซืÊอสินค้าหรือบริการทันที 

แลว้สมาชิกผูถื้อบตัรอาจไม่มีความพร้อมในช่วงเวลานัÊนก็ได ้เช่น อาจเป็นช่วงเวลาใกลป้ลายเดือน 

ตอ้งรอให้เงินเดือนออกเสียก่อนจึงจะซืÊอได้ เป็นต้น การให้บริการเช่นนีÊ ได้ถูกวิพากษ์วิจารณ์ 

ว่าเป็นการสร้างพฤติกรรมฟุ่มเฟือยให้แก่ผูบ้ริโภคโดยยอมให้นาํเงินทีÉจะได้ในอนาคตมาใชจ่้าย

ล่วงหนา้ในปัจจุบนั เมืÉอถึงกาํหนดทีÉจะตอ้งชาํระค่าใชจ่้ายบตัรเครดิต  สถาบนัการเงินหรือบริษทั 

ผูอ้อกบตัรก็ยนิยอมใหส้มาชิกผูถื้อบตัรของตนสามารถผอ่นชาํระเป็นงวด ๆ ได ้โดยจ่ายชาํระขัÊนตํÉา

เพียงบางส่วนตามทีÉกาํหนดไว ้เช่น 5 – 10 เปอร์เซ็นตข์องยอดใชจ่้ายเดือนนัÊน ๆ แต่ผูถื้อบตัรจะตอ้ง

จ่ายดอกเบีÊยในอตัราทีÉค่อนขา้งสูงเป็นการทดแทน เป็นตน้ 

 3. 4  มีการบริการพิเศษช่วยแกปั้ญหาหรือบรรเทาปัญหายามฉุกเฉินเร่งด่วน หรือเฉพาะ

หน้า เช่น  อนุญาตให้ผูถื้อบัตรเครดิตสามารถเบิกเงินสดล่วงหน้าจากเคาน์เตอร์ธนาคาร 

หรือเครืÉองฝากถอนเงินอตัโนมติัทีÉแต่ละสถาบนัการเงินกาํหนดไว ้เป็นตน้ กรณีทีÉสมาชิกผูถื้อบตัร

เครดิตมีความจาํเป็นตอ้งการใชเ้งินสด ไดรั้บการให้คาํปรึกษาแนะนาํทางกฎหมายในต่างประเทศ

หรือไดรั้บวงเงินพิเศษสาํหรับค่ารักษาพยาบาล กรณีทีÉสมาชิกผูถื้อบตัรเครดิตหรือครอบครัวตอ้ง 

เข้ารับการรักษาตัวในโรงพยาบาลและต้องเสียค่ารักษาพยาบาลเป็นจํานวนมากกว่าวงเงิน 

บตัรเครดิตทีÉไดรั้บตามปกติ 

 3. 5  ได้รับส่วนลดการค้าหรือของแถมจากร้านค้าสมาชิกทีÉกาํหนดไวโ้ดยสมาชิก 

ผูถื้อบตัรเครดิตจะไดรั้บส่วนลดหรือของแถมเป็นพิเศษทนัที ทีÉนาํบตัรเครดิตไปใชซื้Êอสินคา้หรือ

บริการตามเงืÉอนไขทีÉกาํหนดไว้ หรืออาจจะเป็นลักษณะได้รับคะแนนสะสม ( bonus point )  

ตามสดัส่วนปริมาณการใชจ่้ายผ่านบตัรเครดิต ซึÉงประโยชน์ในขอ้นีÊ ถือเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด 

ทีÉสาํคญัของสถาบนัการเงินและบริษทัผูอ้อกบตัรเครดิตในปัจจุบนั 

 3. 6  ได้รับประโยชน์จากสิทธิประโยชน์พิเศษและบริการเสริมอืÉน ๆ เช่น สมาชิก 

ผูถื้อบตัรจะไดรั้บการยกเวน้ค่าธรรมเนียมในการซืÊอเช็คเดินทาง ( traveler cheque ) หากจะตอ้งเสีย 

ก็จะเสียในอตัราทีÉต ํÉากว่าปกติ การให้บริการสํารองตั ÌวเครืÉ องบิน โรงแรมทีÉพัก บริการรถเช่า 

เป็นพิเศษเฉพาะสมาชิกผูถื้อบตัรเครดิต การไดรั้บประกนัอุบติัเหตุการเดินทางอตัโนมติัหากชาํระ

ค่าตั Ìวเดินทางผ่านบัตรเครดิต และได้รับการประกันภัยสินค้าในกรณีชํารุดเสียหาย สูญหาย 

ตลอดจนการให้บริการสั Éงสินค้าต่าง ๆ ผ่านทางไปรษณีย ์( direct mail ) หรือผ่านทางโทรศพัท ์ 

( telemarketing ) 

 3. 7   ช่วยเสริมภาพพจน์ตามสมยันิยมของคนรุ่นใหม่ หรือเป็นทีÉรู้จกักนัในนาม   กลุ่ม

ยปัปีÊ  ( Yuppies ) ปัจจุบันบัตรเครดิตได้ถือว่าเป็นเฟอร์นิเจอร์ทางการเงินทีÉสําคัญอย่างหนึÉ ง 
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ทีÉแสดงใหเ้ห็นว่าเป็นคนทนัสมยั โกเ้ก๋ มีรสนิยมวิไลของผูถื้อบตัรเครดิต และยงัเป็นหนึÉ งในกลุ่ม

สิÉ งของทีÉ ก ลุ่มย ัปปีÊ มี ใช้ส่วนตัว เ ช่น รถยนต์  บัตร เครดิต  สมาชิกชมรม สมาคมต่าง  ๆ 

เครืÉองคอมพิวเตอร์ คอนโดมิเนียม เครืÉองมือและอุปกรณ์สืÉอสารต่าง ๆ เป็นตน้ ในความเป็นจริง

แลว้คงปฏิเสธไดย้ากว่าบตัรเครดิตของธนาคารพาณิชยบ์างแห่งสามารถช่วยให้สมาชิกผูถื้อบตัร 

มีสภาพทางสังคมทีÉดีขึÊ น เพราะได้รับการยอมรับว่ามีสถานภาพทางด้านการเงินทีÉดี เนืÉองจาก 

ผา่นขัÊนตอนการอนุมติัใหเ้ป็นผูถื้อบตัรเครดิตทีÉมีความพิถีพิถนัมากเป็นพิเศษ 

 3.8  ใชเ้ป็นเครืÉ องมือสําคญัในการสร้างประวติั ความน่าเชืÉอถือทางด้านเครดิตส่วน 

บุคคล  เป็นจุดเริÉมตน้ทีÉสาํคญัอีกจุดหนึÉง  ในการพฒันานิสัยความรับผิดชอบส่วนบุคคล  สมาชิกผู ้

ถือบตัรเครดิตจะตอ้งระลึกอยูเ่สมอถึงสองเรืÉองดว้ยกนั คือ ตนเองมีขีดความสามารถทีÉจะใชจ่้ายหรือ

ชาํระคืนหนีÊ ไดม้ากนอ้ยเพียงใด หากตนเองไม่มีความรับผดิชอบในการใชบ้ตัรเครดิตนีÊแลว้จะสร้าง

ความเสียหายใหก้บัตนเองและผูอื้Éนดว้ย ดงันัÊน  ผูถื้อบตัรเครดิตแต่ละคนควรทีÉจะพฒันานิสัยความ

รับผดิชอบส่วนบุคคลนีÊอยา่งเคร่งครัด 

 ข้อเสียของบัตรเครดิต 

 ขอ้เสียของบตัรเครดิต มีดงันีÊ  ( สุภาพร  มนสัศรีสุขไส , 2543 , หนา้ 21 ) 

      1.  ก่อใหเ้กิดการใชจ่้ายทีÉฟุ่มเฟือย อยา่งไรก็ตามการศึกษาเรืÉองนีÊ เป็นเรืÉองทีÉค่อนขา้งยาก

เพราะขึÊนอยูก่บัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ( consumer ) จากการศึกษาของ Board of governors of the 

federal reserve system  ประเทศสหรัฐอเมริกา พบว่าบัตรเครดิตอาจก่อให้เกิดความฟุ่มเฟือย 

ไดห้ากผูถื้อบตัรเครดิตมีนิสยัชอบซืÊอสินคา้ 

 2.  บตัรเครดิตทาํให้ผูถื้อบตัรและผูที้Éมิไดถื้อบตัร ซืÊอสินคา้และบริการแพงเกินความ

จาํเป็น  ทัÊงนีÊ เนืÉองจาก 

  2.1  ส่วนใหญ่ผูอ้อกบัตรยอมให้ผูถื้อบตัรผ่อนชาํระได้  แต่อตัราดอกเบีÊ ยสูงมาก

รวมทัÊงเป็นการคิดดอกเบีÊยแบบทบตน้ ซึÉงจะถูกคิดดอกเบีÊยทบตน้ต่อเมืÉอผูถื้อบตัรไม่สามารถนาํเงิน

มาชาํระค่าสินคา้และบริการไดท้นัตามระยะเวลาทีÉใหเ้ครดิต 

   2.2  การทีÉผูอ้อกบัตรเครดิตคิดส่วนลด ( discount ) จากร้านค้า  ทําให้ร้านค้า 

ส่วนใหญ่ผลกัภาระให้ผูบ้ริโภคด้วยการขึÊ นราคาเผืÉอไวก่้อนเพืÉอให้คุ ้มกับเงินทีÉต้องเสียให้แก่ 

ผูอ้อกบตัรในขณะเดียวกนั  ก็ไม่ลดราคาแก่ผูซื้Êอเงินสดดว้ย  ทัÊงนีÊ เกรงว่าประชาชนจะเปลีÉยนความ

นิยมในการใชบ้ัตรเครดิต  จึงมีผลทาํให้ผูบ้ริโภคต้องซืÊอสินค้าทีÉแพงกว่าปกติไม่ว่าจะซืÊอด้วย 

บตัรเครดิตหรือเงินสดก็ตาม 

 3.  การดาํเนินงานตามแผนงานบตัรเครดิตเป็นเรืÉองใหญ่ จึงตอ้งใชเ้งินทุนค่อนขา้งสูง 
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 4.  เกิดอาชญากรรมทางเศรษฐกิจ ได้แก่วิธีการปลอมแปลงบัตรเครดิต บตัรเครดิต 

ถูกขโมยไปใช้ตลอดจนการปลอมแปลงใบหลักฐานในการสมัครบัตรเครดิต ปลอมแปลง 

ใบหลกัฐานในการขายสินคา้ จึงมีอตัราการเสีÉยงสูง กล่าวคือ มีความเป็นไปไดเ้กีÉยวกบัหนีÊ สูญ 

 5.  ยงัไม่มีกฎหมายรองรับการกระทาํผิดในเรืÉ องบัตรเครดิต เพราะเป็นวิทยาการ

สมยัใหม่และยงัไม่เขา้ข่ายการตีความของคณะกรรมการกฤษฎีกาว่าเป็นความผิดร้ายแรง ทัÊ ง ๆ  

ทีÉความเสียหายทีÉเกิดขึÊนอาจมากกว่าการปลอมเช็คหรือขโมยเช็คเดินทาง โทษจึงยงัน้อยอยู่ทาํให้

อาจจะมีผูอ้ยากลองเสีÉยงทาํการทุจริตได ้

 ปัจจยัทีÉส่งเสริมการขยายตวัของบัตรเครดิต 

 บตัรเครดิตจะไม่ไดรั้บความนิยม หากไม่มีปัจจยัรอบดา้นผลกัดนัและเกืÊอหนุนทัÊ งดา้น

เศรษฐกิจ ดา้นการเงิน และความพยายามพฒันารูปแบบและสิทธิประโยชน์ของบตัรให้เป็นทีÉจูงใจ

แก่ผู ้ใช้บริการ รวมทัÊ งพฤติกรรมของผู ้บริโภคทีÉแปรเปลีÉยน ไปตามภาวะเศรษฐกิจดังนีÊ  

( ธนาคารกรุงไทย จาํกดั ( มหาชน ) , 2547 , หนา้ 36 ) 

 1.  ดา้นเศรษฐกิจ การขยายตวัของระบบเศรษฐกิจก่อให้เกิดการพฒันาทัÊ งดา้นการค้า

การเงิน และการพฒันาประชากร 

 2.  ดา้นการเงิน สถาบนัการเงินมีการพฒันาบริการใหส้อดคลอ้งกบัการพฒันาของระบบ

เศรษฐกิจโดยตลอดโดยเฉพาะอยา่งยิ Éงการขยายขอบข่ายการใหบ้ริการจากเดิมทีÉเคยเน้นการบริการ

แบบ whole  sale banking คือ ให้ความสาํคญักบัลูกคา้รายใหญ่และกลุ่มธุรกิจมาเป็นเน้นบริการ

แบบ retail banking ซึÉงลูกคา้รายยอ่ยเริÉมมีความสาํคญัมากขึÊน ดงันัÊนการเพิÉมบริการให้หลากหลาย

ย่อมไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั บริการดา้นบตัรเครดิตก็เป็นบริการหนึÉ ง ซึÉงธนาคารพาณิชยเ์ริÉ มมองเห็น

ลู่ทางของการเป็นแหล่งรายไดที้Éน่าสนใจ  ซึÉงจากเดิมทีÉเคยเป็นแหล่งรายไดเ้สริม  แต่ในปัจจุบนั

กลายเป็นแหล่งรายไดที้Éมีความสาํคญัยิ ÉงขึÊน 

 3.  ดา้นเทคโนโลยสีมยัใหม่การนาํระบบคอมพิวเตอร์เขา้มาใชก้บัระบบธนาคารพาณิชย์

ทาํใหธ้นาคารพาณิชยเ์ริÉมเขา้สู่ยุคของ electronic banking อย่างแทจ้ริง และพฒันาขึÊนมาเป็นลาํดบั

จนถึงปัจจุบนั ระบบเงินด่วนจากเครืÉองถอนเงินอตัโนมติั ( ATM ) ทีÉตัÊงอยูท่ั Éวประเทศและระบบเงิน

ฉุกเฉินจากบตัรเครดิต  มีความสาํคญัต่อการดาํเนินชีวิตของประชาชนทั Éวไปมากยิ ÉงขึÊน 

 4.  นโยบายการเงินของประเทศ ปัจจุบันธนาคารแห่งประเทศไทย มีนโยบายทีÉ 

จะปรับปรุงและพฒันาระบบการชาํระเงินใหมี้ประสิทธิภาพมากขึÊน และพยายามพฒันาตราสารทาง

การเงินใหมี้ความหลากหลายมากขึÊนแทนการใชเ้งินสดเพียงแต่อยา่งเดียว ซึÉงก็เป็นแนวทางเดียวกนั

กบัการทีÉธนาคารพาณิชยน์าํระบบ electronic เขา้มาใชก้บังานธนาคารและมีบตัรเครดิตแทนการใช้

เงินสด 
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 สภาพการแข่งขัน และกลยุทธ์ทางการตลาดบัตรเครดิต 

 สภาพการแข่งขัน 

 เนืÉองจากประเทศไทยประสบปัญหาทางเศรษฐกิจ ภาวะเศรษฐกิจโดยรวมแย่ลง  จึงทาํ

ให้การขยายฐานลูกค้าของบัตรเครดิตใหม่ในปัจจุบัน มีอตัราลดลง จากความเข้มงวดตาม

กฎระเบียบของธนาคารแห่งประเทศไทยประกอบกับภาวะเศรษฐกิจทีÉซบเซา แต่การแข่งขัน 

ด้านบริการต่าง ๆ กลับเพิÉมมากขึÊ น  โดยมีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพืÉอให้สอดคล้อง 

กบัสถานการณ์ทีÉเปลีÉยนแปลงไป 

   จากข้อมูลดังกล่าว จะเห็นได้ว่า ธุรกิจบัตรเครดิตในปี  2556  มีการเจริญเติบโต 

ในปริมาณทีÉเพิÉมขึÊ นสูงมากในแต่ละปี การทีÉบตัรเครดิตไดรั้บความนิยมในสังคมปัจจุบนั  ทัÊ งนีÊ

เนืÉองจาก การถือบตัรเครดิตจะช่วยเพิÉมความปลอดภยัใหก้บัผูที้Éถือบตัรเครดิต เพราะไม่ตอ้งพกเงิน

สดติดตวัเป็นจาํนวนมาก ไม่ตอ้งชาํระเงินหลงัซืÊอสินคา้ในทนัที และไดรั้บส่วนลดสิทธิพิเศษอืÉน ๆ 

อีกมากมาย ซึÉงหากตอ้งการใชจ่้ายไม่ว่าจะเป็นการใชจ่้ายภายในประเทศหรือต่างประเทศ ผูถื้อบตัร

บตัรเครดิตจะไดรั้บความสะดวกสบาย และทีÉสาํคญัทางบริษทัผูอ้อกบตัรจะเรียกเก็บเงินภายหลงั 

ทีÉมีการใชจ่้ายในรอบเวลาทีÉกาํหนด ซึÉงอาจเป็นจาํนวน 30 – 45 วนั  ตามขอ้ตกลงของผูอ้อกบตัร

เครดิต ด้วยเหตุนีÊ จึงทําให้มีผูนิ้ยมใช้บัตรเครดิตกันอย่างแพร่หลาย ทัÊ งความสะดวกในด้าน 

การบริหารเงินส่วนบุคคลของผูถื้อบตัรเครดิต เนืÉองจากมีหลกัฐานรายละเอียดการใชจ่้ายอย่าง

ครบถว้นและชัดเจน ส่วนบทบาทของธุรกิจบัตรเครดิตในแง่มุมของเศรษฐกิจ  นับได้ว่าเป็น

เครืÉ องมือสําคัญประการหนึÉ งในการกระตุ้นการจับจ่ายใช้สอยในระบบเศรษฐกิจ ( มณัฑิตา  

สกุลรัตนศกัดิÍ  , 2556 , หนา้ 10 ) นอกจากนีÊ  ยงัเน้นดา้นการพฒันาคุณภาพของบตัร โดยพฒันา

บัตรเครดิต ให้เป็นทัÊ งบัตรเดบิต บัตรเอทีเอ็ม และบัตรสมาร์ทการ์ด ซึÉ งบัตรประเภทหลังนีÊ    

จะมีชิพฝังอยู่ในตวับตัร  เป็นการพฒันาขีดความสามารถของบัตรเครดิตในอนาคต ให้สามารถ 

ใช้ไดห้ลายรูปแบบในบัตรเพียงใบเดียว  เพืÉอเป็นการอาํนวยความสะดวกให้แก่ผูถื้อบัตร และ 

เป็นการป้องกนัการทุจริตจากการใชบ้ตัรดว้ย  เนืÉองจากบตัรทีÉอ่านขอ้มูลจากชิพทีÉฝังบนบตัรเครดิต  

จะปลอมแปลงยากกว่าบตัรทีÉอ่านขอ้มูลจากแถบแม่เหลก็ 

 กลยุทธ์ทางการตลาดบัตรเครดติ 

 1.  ด้านระยะเวลาการให้เครดิต ไดมี้การเพิÉมบริการเข้าไปคือ มีการขยายระยะเวลา

ปลอดดอกเบีÊ ย จากเดิม 30 วนั มาเป็น 45 วนั  ในปัจจุบนัเพืÉอเพิÉมความสะดวกในการเบิกเงินสด

ล่วงหนา้และการชาํระเงินมากขึÊน 

 2.  เพิÉมบริการสั ÉงซืÊอสินค้าทางไปรษณีย ์ขณะนีÊ การสั ÉงซืÊอทางไปรษณียก์ลายเป็น

สิÉงจาํเป็นสาํหรับธุรกิจบตัรเครดิต 
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 3.  ดา้นรูปแบบบตัร ในอดีตรูปแบบบตัรเครดิตมกัเป็นแบบเรียบง่ายไม่สะดุดตา ต่อมา

เริÉ มคาํนึงถึงรูปแบบบตัรเครดิตมากขึÊน มีการออกแบบให้ดูสวยงาม รวมทัÊ งมีรูปถ่ายเจา้ของบตัร

เครดิตติดบนตวับตัร เพืÉอป้องกนัการถูกขโมยบตัรไปใช ้

งานวจิยัทีÉเกีÉยวข้อง 

 ภาวิณี เหล่าพิพฒัน์ไพบูลย ์ ( 2555 , บทคดัย่อ ) ศึกษาเรืÉอง การจดักลุ่มพฤติกรรมการ 

ใช้บัตรเดบิต และบัตรกดเงินสดของคนทํางานในกรุงเทพมหานคร การวิจัยเชิงสํารวจนีÊ  

มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาการใชบ้ตัรเดบิตและบตัรกดเงินสดของคนทาํงานในกรุงเทพมหานครและ

เพืÉอจดักลุ่มพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตและบตัรกดเงินสด ตวัอย่างในการศึกษาคือคนทาํงานใน

กรุงเทพมหานครทีÉใชบ้ตัรเครดิตและบตัรกดเงินสดจาํนวน 385 คน ดว้ยวิธีการสุ่มแบบแบ่งชัÊน

หลายขัÊนตอน ( Multi-Stage Stratified sampling )โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล นอกจากการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics ) แลว้

การศึกษานีÊ จะใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์จดักลุ่มแบบสองขัÊน ( Two-Step Cluster Analysis ) 

 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มพฤติกรรมการใชบ้ตัรเดบิตสามารถจดัไดเ้ป็นกลุ่ม 3 กลุ่ม คือ 

กลุ่มทีÉ 1 กดมากโอนมาก  กลุ่มทีÉ 2 ชอบโอนมากกว่ากด  และกลุ่มทีÉ 3 กดใชเ้มืÉอจาํเป็น ในส่วนของ

กลุ่มพฤติกรรมการใช้บัตรกดเงินสดสามารถจัดกลุ่มไดเ้ป็น 3กลุ่มเช่นเดียวกับบัตรเดบิต ทัÊ งนีÊ   

กลุ่มทีÉ 1 ลูกคา้เก่าสมคัรบตัรแลว้ใชน้้อย  กลุ่มทีÉ 2 กดบ่อย กดมาก และกลุ่มทีÉ 3 ลูกคา้ใหม่สมคัร

บตัรแลว้ใชน้อ้ย 

 กรรณิการ์  กันธาทิพย ์( 2555 , บทคัดย่อ ) ศึกษาเรืÉ อง พฤติกรรมการใช้บตัรเครดิต 

ของผูใ้ช้บริการธนาคารกรุงไทยในจังหวดัพะเยาการศึกษาครัÊ งนีÊ มีวตัถุประสงค์เพืÉอตรวจสอบ

พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของผูใ้ชบ้ริการธนาคารกรุงไทย ( Krung Thai Credit Card : KTC )ใน

จงัหวดัพะเยา  เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามจาํนวน 320 คนจากกลุ่มลูกคา้ทีÉมีประวติัการ

ชาํระค่าบตัรเครดิตกบัทางธนาคารกรุงไทยจาํนวน 4 สาขาในจงัหวดัพะเยาไดแ้ก่สาขาพะเยา  สาขา

ดอกคาํใต ้ สาขาปง  และสาขาเชียงคาํ  โดยเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ( Purposive Sampling ) 

จากนัÊน  วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค่้าสถิติพรรณนา  และสถิติอนุมานโดยการทดสอบแบบไคสแควร์ 

ในการทดสอบสมมติฐาน 
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 จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมากกว่าครึÉ งเป็นเพศหญิง ( 56.2 % ) โดยมีอายุ

เฉลีÉย 39 ปี  (54.4 % ) จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ( 60.6 % ) ซึÉงส่วนใหญ่จะมีอาชีพขา้ราชการ

หรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ ( 64.7 % ) รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนตัÊ งแต่ 30,001 บาทขึÊนไป ( 38.1 % ) และ 

มีสถานภาพสมรส ( 51.6 % ) ในดา้นพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตพบว่าส่วนใหญ่มีบตัรเครดิตทีÉถือ

ครองอยูจ่าํนวน 2 บตัร ( 34.1 % ) มีการใชบ้ริการผา่นบตัรเครดิตโดยเฉลีÉยน้อยกว่า 5 ครัÊ งต่อเดือน 

( 65 % ) ผูใ้ชบ้ตัรเครดิตส่วนใหญ่ใชป้ระโยชน์จากบตัรเครดิตใน 3 ดา้นไดแ้ก่การชาํระค่าสินคา้ 

ทีÉหา้งสรรพสินคา้หรือซุปเปอร์มาร์เก็ต ( 29.2 % ) การเติมนํÊ ามนั ( 20.30 % ) และการถอนเงินสด 

มาใชจ่้ายล่วงหนา้ ( 15.6 % ) ตามลาํดบั 

 ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเครดิต KTC ของกลุ่มตวัอย่างใน 3 ลาํดบั

แรกจะให้ความสาํคญัในเรืÉองค่าธรรมเนียมในการแรกเขา้ฟรี / รายปีฟรี ( 23.4 % ) รองลงมาคือ

สะดวกในการใชบ้ตัรเช่นมีตู ้ATM และร้านคา้ทีÉใหบ้ริการรับบตัรจาํนวนมาก ( 20 % ) และอนัดบั 

ทีÉสามเป็นเรืÉองของการมีระยะเวลาในการผอ่นชาํระนาน ( 13.7 % ) จากผลการทดสอบสมมติฐาน

ด้วยสถิติไคสแควร์พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลทีÉแตกต่างกันในด้านเพศอายุและรายได้มีผลต่อ

พฤติกรรมการใชบ้ัตรเครดิต KTC โดยพบว่าเพศชายจะให้ความสาํคญักับปัจจยัในเรืÉองความ

สะดวกในการใชบ้ตัรเช่นมีตู ้ATM และร้านคา้ทีÉใหบ้ริการรับบตัรจาํนวนมาก ( 20.7 % ) ส่วนเพศ

หญิงจะใหค้วามสาํคญัในเรืÉองค่าธรรมเนียมในการแรกเขา้ฟรี / รายปีฟรี ( 26.6 % ) เป็นอนัดบัแรก

หากพิจารณาในส่วนของอายุและรายได้ของผูต้อบแบบสอบถามจะพบว่าให้ความสําคัญกับ 

ปัจจยัในเรืÉองของค่าธรรมเนียมในการแรกเขา้ฟรี/รายปีฟรี ( 25.5 % ) เป็นอนัดบัแรก 

 ณรงค์ศกัดิÍ   งัÊนปัญญา ( 2555 , บทคดัย่อ )  ศึกษาเรืÉ อง พฤติกรรมการใชบ้ัตรเครดิต 

ของลูกคา้ธนาคารกรุงศรีอยธุยา จาํกดั ( มหาชน ) อาํเภอพาน จงัหวดัเชียงราย มีวตัถุประสงค์เพืÉอ

ศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของลูกคา้ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จาํกดั ( มหาชน ) อาํเภอพาน 

จงัหวดัเชียงราย  และวิเคราะห์ถึงปัญหาและอุปสรรคในการใช้บตัรเครดิตของธนาคารกรุงศรี

อยุธยา โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครืÉ องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากลูกค้าทีÉถือบตัรเครดิต

ธนาคารกรุงศรีอยุธยา จาํกดั (มหาชน) อาํเภอพาน จังหวดัเชียงราย จาํนวน 300  คน สถิติทีÉใช้

วิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ และค่าเฉลีÉย โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 ผลการศึกษาพบว่าข้อมูลส่วนบุคคล ลูกค้าผู ้ถือบัตรเครดิตของลูกค้าธนาคาร 

กรุงศรีอยุธยา จาํกดั ( มหาชน ) อาํเภอพาน จงัหวดัเชียงราย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 

30 - 39 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ รับราชการ มีรายไดเ้ฉลีÉย 

ต่อเดือน 20,000 - 29,999 บาท มีปริมาณการใชบ้ตัรเครดิตต่อเดือนอยูที่É 1 - 3 ครัÊ ง 
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 ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยธุยา จาํกดั ( มหาชน ) 

อาํเภอพาน จงัหวดัเชียงราย ระดบัพฤติกรรมมาก โดยพิจารณาพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตดา้นการ

ตดัสินใจ สูงทีÉสุด คือ คาํนึงถึงอตัราดอกเบีÊยในการใชบ้ตัรเครดิต รองลงมา คาํนึงถึงรายไดร้ายจ่าย

ของท่านก่อนการใชบ้ตัรเครดิต  คาํนึงถึงการใหบ้ริการในการใชบ้ตัรเครดิตและคาํนึงถึงโปรโมชั Éน

ของบตัรแต่ละประเภท พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตดา้นความตอ้งการ สูงทีÉสุดคือ เพืÉอความสะดวก

ในการชาํระสินคา้และบริการ รองลงมา ตอ้งการชาํระบตัรเครดิตทีÉศูนยบ์ริการต่าง ๆ และใชบ้ตัร

เครดิตไดรั้บการยอมรับและความเชืÉอถือในสงัคม พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตดา้นทศันคติ สูงทีÉสุด

คือ ชาํระค่าใชจ่้ายเต็มจาํนวนแต่ละรอบบญัชี รองลงมา ชาํระค่าใชจ่้ายโดยแบ่งเป็นงวด ๆ  และชาํระ

ค่าใชจ่้ายเพียงบางส่วนหรือขัÊนตํÉา 

 มนัสธพงษ์  ด่านปาน ( 2554 , บทคัดย่อ ) ศึกษาเรืÉ อง การศึกษาพฤติกรรมการใช ้

บตัรเครดิตของประชาชน : กรณีศึกษาผูใ้ชบ้ริการธนาคารกรุงศรีอยุธยา จาํกดั ( มหาชน ) สาขา

บา้นบึง จงัหวดัชลบุรี มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต และศึกษาความรู้ความ

เขา้ใจเกีÉยวกบับตัรเครดิต ของผูถื้อบตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยธุยา จาํกดั ( มหาชน ) สาขาบา้นบึง  

จงัหวดัชลบุรี 

 กลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการวิจัย ได้แก่ ประชาชนผูถื้อบัตรเครดิต ของธนาคารกรุงศรี

อยธุยา จาํกดั  ( มหาชน ) สาขาบา้นบึง  จงัหวดัชลบุรี จาํนวน  120 คน เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวิจยั 

เป็นแบบสอบถามทีÉผูว้ิจ ัยสร้างขึÊน ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างวนัทีÉ  5 มกราคม 

ถึง 25 กุมภาพันธ์  2554  ทําการวิ เคราะห์ข้อมูลโดยแจกแจงความถีÉ  ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉ ย  

ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมุติฐานโดยใชส้ถิติไคแสควร์ ( Chi Square ) 

 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20 – 29 ปี  มีระดบัการศึกษา

สูงสุดระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด มีอาชีพพนักงานบริษทั และมีรายได้ตัÊ งแต่ 20,000 บาท 

ลงไป ส่วนใหญ่มีจาํนวนบตัรเครดิตหลกัทีÉถืออยู่จาํนวน 1 ใบ ไม่มีบตัรเครดิตเสริม มีวงเงินอยู่ทีÉ 

30,001 – 50,000  บาท  และใชบ้ตัรเครดิตประเภทวีซ่า ( Visa  Card )  ใชบ้ตัรเครดิตในรอบเดือน

นอ้ยกว่า5ครัÊ ง มีการใชจ่้ายต่อครัÊ งจาํนวน 1,001 – 5,000 บาท  ส่วนใหญ่ใชป้ระโยชน์ในการชาํระ

ค่าสินคา้ทีÉหา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ปัÊ มนํÊ ามนั ส่วนใหญ่มีการชาํระหนีÊตามรอบวนัชาํระคืน  

โดยชาํระคืนทัÊ งหมด และชาํระทนัทีทีÉไดรั้บใบแจง้ยอดการชาํระ ส่วนใหญ่เคยคา้งชาํระค่าบตัร

เครดิต และตดัสินใจใชบ้ตัรเครดิตดว้ยตนเอง โดยส่วนใหญ่ มีระดบัความรู้ความเขา้ใจ เกีÉยวกบั

บตัรเครดิต อยูใ่นระดบัปานกลาง 

 ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า อายุ สถานภาพสมรส และรายได้เฉลีÉยต่อเดือน 

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต ส่วนเพศ อาชีพและระดับการศึกษาสูงสุด  
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ไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต  และพบว่าความรู้ความเข้าใจเกีÉยวกับการ 

ใชบ้ตัรเครดิตไม่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต 

 พนมไพร  ชยัยะ ( 2554 , บทคดัยอ่ ) ศึกษาเรืÉอง พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต  และการ

ชําระหนีÊ ของผู ้ถือบัตรเครดิตของสถาบันการเงิน ในจังหวัดสกลนคร  การศึกษาครัÊ งนีÊ  

มีวตัถุประสงค์เพืÉอศึกษา 1) พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตของผูถื้อบัตรเครดิตสถาบันการเงิน 

ในจังหวดัสกลนคร 2) พฤติกรรมการชาํระหนีÊ บตัรเครดิตของผูถื้อบัตรเครดิตสถาบันการเงิน 

ในจังหวัดสกลนคร และ 3) ความสัมพันธ์ด้านปัจจัยส่วนบุคคลทีÉ มีผลต่อพฤติกรรมการใช ้

บตัรเครดิตและการชาระหนีÊบตัรเครดิตของผูถื้อบตัรเครดิตสถาบนัการเงินในจงัหวดัสกลนคร 

กลุ่มตัวอย่างทีÉใช้ในการศึกษาครัÊ งนีÊ คือผูถื้อบัตรเครดิตในจังหวดัสกลนครจาํนวน 

250 คน  โดยการสุ่มตัวอย่างตามความสะดวกในช่วงเดือนมกราคม – เมษายน 2553 และ 

ใช้แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมูลสถิติทีÉใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ความถีÉค่าร้อยละ 

และไคสแควร์ 

 ผลการศึกษาพบว่า 1) ผูถื้อบตัรเครดิตสถาบนัการเงินในจงัหวดัสกลนครมีการใชจ่้าย

ผา่นบตัร 10 – 20 ครัÊ งต่อเดือน  มูลค่าใชจ่้ายต่อครัÊ งจานวนเงิน 501 - 1,000 บาท  และมีแนวโน้ม 

ใชจ่้ายมากขึÊนเมืÉอมีบตัรเครดิตโดยส่วนใหญ่จ่ายเป็นค่าอาหาร และเครืÉองดืÉมคิดเป็นร้อยละ  36 

ของค่าใชจ่้ายบตัรทัÊงหมด  2) พฤติกรรมการชาระหนีÊ บตัรเครดิตส่วนใหญ่ชาระตามยอดขัÊนตํÉาต่อ

ครัÊ งตามทีÉธนาคารเจ้าของบตัรกาหนด และมีการวางแผนในการชาํระหนีÊ เป็นครัÊ งคราวคิดเป็น 

ร้อยละของ 36 ของการชาํระหนีÊ บตัรทัÊ งหมด 3) ปัจจยัส่วนบุคคลทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ตัร

เครดิต และการชาํระหนีÊ บัตรเครดิตของผูถื้อบัตรเครดิตอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติทีÉระดับ 0.05 

มีเพียง 2 ปัจจยัคือเพศกบัรายไดโ้ดยพบว่าเพศชายมีผลต่อการถือบตัรและชาระหนีÊมากกว่าเพศหญิง

และรายไดมี้ความสมัพนัธใ์นทิศทางเดียวกบัการใชจ่้ายผา่นบตัรและยอดชาํระหนีÊ  

 สมพิศ ทบัยงั ( 2552 , บทคดัยอ่ ) ศึกษาเรืÉอง พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของผูถื้อบตัร

เครดิตธนาคารกรุงศรีอยธุยา  จาํกดั ( มหาชน )   ในอาํเภอเกาะสมุย  จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  การศึกษา

อิสระในครัÊ งนีÊ   มีวตัถุประสงค์เพืÉอศึกษาพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตของผูถื้อบัตรเครดิตศึกษา

ระดับความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดในการใช้บัตรเครดิตของผูถื้อบัตรเครดิตศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของผูถื้อบตัรเครดิตและ

เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลีÉยของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดในการใชบ้ตัร

เครดิตของผูถื้อบัตรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยุธยาจาํกดั ( มหาชน )  ในอาํเภอเกาะสมุย  จงัหวดั 

สุราษฎร์ธานี  จาํแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม  จากผูถื้อ 

บตัรเครดิตธนาคารกรุงศรีอยธุยาจาํกดั ( มหาชน )  ในเขตอาํเภอ  เกาะสมุย  จงัหวดัสุราษฏร์ธานี   
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จาํนวน 400  ตวัอย่างวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสถิติสาํเร็จรูป SPSS for Windows  เพืÉอ 

หาค่าเฉลีÉยค่าความถีÉค่าร้อยละ  ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน  และทดสอบสมมติฐาน  โดยใชค่้าสถิติ 

Chi-square,t-test และ One-way ANOVA  

 ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ัตรเครดิตของผูถื้อบัตรเครดิตพบว่าผูถื้อบตัรเครดิต 

ของธนาคารกรุงศรีอยุธยาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 62.00  มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 40.25  สถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 49.50  มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี 

คิดเป็นร้อยละ 66.75  อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนคิดเป็นร้อยละ 75.25   มีรายได้อยู่ในช่วง   

20,001 - 30,000 บาทต่อเดือน  คิดเป็นร้อยละ 37.25  และมีจาํนวนบัตรเครดิตทีÉ ถืออยู่จาํนวน 

2 – 3 ใบ  คิดเป็นร้อยละ  41.25  

 ผลการศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดในการใชบ้ตัรเครดิตพบว่าผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัปัจจยัทางการตลาดทัÊ ง 8 ดา้นไดแ้ก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ดา้นราคา 

ด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการการให้บริการด้าน

ประสิทธิภาพ และคุณภาพบริการดา้นพนกังาน / บุคลากรดา้นหลกัฐานทางกายภาพในระดบัมาก 

 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต

พบว่าพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัส่วนบุคคลทุกดา้น 

 ผลการศึกษาความแตกต่างของค่าเฉลีÉยของระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาด 

ในการใช้บัตรเครดิตของกลุ่มตัวอย่างจ ําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลพบว่าผูบ้ริโภคทีÉมีปัจจัย 

ส่วนบุคคลไดแ้ก่อายทีุÉต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑร์าคาพนกังานและบุคลากร

และกระบวนการใหบ้ริการแตกต่างกนัการศึกษาทีÉต่างกนัใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นช่องทาง

การจัดจาํหน่ายกระบวนการให้บริการและหลกัฐานทางกายภาพแตกต่างกนัรายไดที้Éต่างกนัให้

ความสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑร์าคาแตกต่างกนัและจาํนวนบตัรเครดิตทีÉถือครองทีÉต่างกนั

ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นราคาการส่งเสริมการตลาดและกระบวนการให้บริการแตกต่างกนั

ยกเวน้ผูบ้ริโภคทีÉมีเพศต่างกนัสถานภาพต่างกนัและอาชีพต่างกนัให้ความสาํคญักบัปัจจยัทางการ

ตลาดทัÊง 8 ดา้นไม่แตกต่างกนั 

 ณรากร  แสงมณี ( 2551 , บทคัดย่อ ) ศึกษาเรืÉ อง พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต 

กรณีศึกษา : รูปแบบการใชจ่้ายผา่ยบตัรเครดิตทีÉก่อใหเ้กิดหนีÊ  และวิธีการการจดัการหนีÊ บตัรเครดิต   

มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาพฤติกรรมการใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตทีÉก่อให้เกิดโอกาสในการสร้างภาระ
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หนีÊบตัรเครดิต  ศึกษาพฤติกรรมผูที้ÉมีภาระจดัการภาระหนีÊ จากบตัรเครดิตอย่างไร และวิเคราะห์ 

ถึงผลกระทบทีÉอาจจะเกิดขึÊน  หากผูบ้ริโภคไม่สามารถชาํระภาระค่าใชจ่้ายทีÉเกิดจากบตัรเครดิต 

ได ้( คา้งชาํระ ) โดยศึกษาจากขอ้มูลการเก็บขอ้มูลผ่านแบบสอบถามจากผูถื้อบตัรเครดิตจากกลุ่ม

พนักงานธนาคารและกลุ่มขา้ราชการ จาํนวนรวม 225 ราย  รวมถึงมีการศึกษาเชิงลึกดว้ยวิธีการ

สมัภาษณ์กลุ่มคนทีÉเคยประสบปัญหาหนีÊบตัรเครดิตจาํนวน 4 ราย 

    ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอยา่งทีÉใชบ้ตัรเครดิตในลกัษณะการกูย้ืม จะมีพฤติกรรมการ 

ใชบ้ตัรเครดิตคือใชบ้ตัรเครดิตผอ่นชาํระสินคา้และบริการ ใชบ้ตัรเครดิตกดเงินสด นาํยอดเรียบเก็บ

ไปจ่ายชาํระผา่นบตัรเครดิตอีกใบ และจ่ายชาํระยอดเรียกเก็บจากบตัรเครดิตไม่เต็มจาํนวน 

    จากพฤติกรรมในลกัษณะขา้งตน้จะทาํให้ผูถื้อบตัรเครดิต  มีภาระค่าใชจ่้ายทีÉเพิÉมขึÊ น 

จากยอดใชจ่้ายปกตินัÊนคือ ค่าธรรมเนียมต่างๆ และดอกเบีÊ ย จากการศึกาจะพบพฤติกรรมเหล่านีÊ  

ไดท้ัÊ งจากการศึกษาผ่านแบบสอบถามและสัมภาษณ์เชิงลึก โดยจากการศึกษาผ่านการสัมภาษณ์ 

นัÊนจะพบได้ว่า  ผูที้ÉเคยมีปัญหาในการจดัการหนีÊ บตัรเครดิตเริÉ มตน้สะสมมูลค่าหนีÊ บตัรเครดิต 

จากพฤติกรรมการผอ่นชาํระ  การกดเงินสด  และการจ่ายชาํระไม่เต็มจาํนวน 

    อยา่งไรก็ดีพฤติกรรมการใชจ่้ายในลกัษณะของการกูย้มืนัÊนพบว่าเป็นไปตามสมมุติฐาน 

วฎัจกัรชีวิต คือ กลุ่มตวัอยา่งทีÉช่วงอายุอยู่ในวยัเริÉ มตน้ทาํงาน มีรายไดน้้อย จะมีพฤติกรรมในการ 

ใชบ้ตัรเครดิตในลกัษณะกูย้มืสูง และจะลดพฤติกรรมลงเมืÉออายแุละระดบัรายไดสู้งขึÊน 

    เมืÉอพิจารณาเปรียบเทียบกนัระหว่างพนกังานธนาคารและขา้ราชการจะพบว่าพนักงาน

ธนาคารจะมีพฤติกรรมในการใชจ่้ายในลกัษณะของการกูย้มืผา่นบตัรเครดิตสูงกว่าขา้ราชการ ทัÊ งนีÊ

อาจเป็นเพราะพนกังานธนาคารจะมีแหล่งเงินกูใ้หเ้ลือกนอ้ยกว่าซึÉงต่างจากขา้ราชการทีÉอาจจะกูย้ืม

ผา่นสหกรณ์หรือทางเลือกอืÉน ๆ แทนบตัรเครดิต เป็นตน้ 

    นอกจากนีÊ พบว่าพนักงานธนาคารมีมูลค่าจาํนวนเงินทีÉ มีปัญหาในการจัดการหนีÊ  

บตัรเครดิตสูงกว่าขา้ราชการ  สาเหตุเนืÉองจากวงเงินทีÉไดรั้บการอนุมติัซึÉ งพนักงานธนาคารจะมี

รายไดสู้งกว่ายอ่มไดรั้บการอนุมติัวงเงินทีÉสูงกว่า อย่างไรก็ดี วงเงินบตัรเครดิตสูงเป็นเพียงปัจจยั

หนึÉ งทีÉทําให้เกิดปัญหาหนีÊ บัตรเครดิต ตาความรุนแรงของปัญหานัÊ นมีสามเหตุอืÉน ๆ เป็น

ส่วนประกอบทีÉสาํคญัคือ จาํนวนบตัรเครดิต พฤติกรรมในการใชบ้ตัรเครดิต และความพยายาม

แก้ไขปัญหาหนีÊ บตัรเครดิตทีÉผิดวิธี ซึÉงจะพบข้อพิสูจน์ได้จากการวิเคราะห์พฤติกรรมผ่านการ

สมัภาษณ์กลุ่มตอัยา่งทีÉเคยมีปัญหาหนีÊบตัรเครดิต 

    จากการศึกษาผา่นการสมัภาษณ์พบวา่  ผูใ้หส้มัภาษณ์มีมูลค่าจาํนวนเงินทีÉมีปัญหาในการ

จดัการหนีÊ บัตรเครดิตสอดคลอ้งกบัจาํนวนบัตรเครดิตทีÉใช ้ผลการศึกษายงัพบอีกว่าในช่วงเวลา 

ทีÉเริÉ มสะสมมูลค่าหนีÊ บตัรเครดิตนัÊนกลุ่มตอัย่างทีÉเคยมีปัญหายงัคงมีพฤติกรรมในการใชจ่้ายผ่าน
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บตัรเครดิตเหมือนเดิม และยงัมีการก่อหนีÊ เพิÉมเติม จนเป็นสาเหตุทาํใหไ้ม่สามารถจดัการปัญหาหนีÊ

บตัรเครดิตได ้

     สําหรับวิธีการแก้ไขปัญหาหนีÊ บัตรเครดิตนัÊ น พบว่า ในช่วงระยะแรก ๆ ทีÉ เริÉ มต้น 

มีปัญหาผูใ้ห้สัมภาษณ์จะพยายามแก้ไขปัยหาดว้ยวิธรการเช่น  กดเงินสดผ่านบตัรเครดิตใบอืÉน 

มาจ่ายชาํระบตัรเครดิตอีกใบ นาํบตัรเครดิตมาหมุนเงินโดยการไปใชจ่้ายซืÊอสินคา้ให้บุคคลอืÉน 

แลว้นาํเงินสดมาจ่ายชาํระและการไปกูย้ืมสินเชืÉอส่วนบุคคลเพืÉอนาํมาแกไ้ขปัญหาหนีÊ บตัรเครดิต 

เป็นต้น ซึÉ งเมืÉอพิจารณาพฤติกรรมต่างๆ เหล่านีÊ จะพบว่าสอดคลอ้งกับผลการศึกษาทีÉได้จาก

แบบสอบถาม คือกลุ่มพนกังานธนาคารจะพยายามกูเ้งินจากแหล่งเงินกูอื้Éน ๆ เพืÉอแกไ้ขปัญหาหนีÊ

บัตรเครดิต ซึÉ งสิÉ งต่างๆ เหล่านีÊ ล้วนเป็นปัจจัยหลกั ๆ ทีÉสําคัญทีÉช่วยเร่งให้เกิดปัญหาเร็วขึÊ น 

นอกจากนีÊ มีสาเหตุอืÉน ๆ เช่น  ตกงานทาํให้ไม่มีรายได้มาจ่ายชาํระคืนสถาบนัผูอ้อกบตัรเครดิต 

ได ้เป็นตน้ 

     เมืÉอพิจารณาช่วงระยะเวลาในการแก้ไขปัญหาพบว่าใช้เวลาในการแก้ไขปัญหา 

ไม่ตํÉากว่า  2 ปี สาเหตุทีÉใชเ้วลาในการแกไ้ขปัญหานานเพราะส่วนใหญ่ผูใ้หส้มัภาษณ์จะใชว้ิธรการ

หยดุการชาํระเพืÉอตอ้งการจะลดภาระของดอกเบีÊยจากบตัรเครดิตจากการเจรจาประนอมหนีÊ  ซึÉงเป็น

รูปแบบทีÉผูใ้หส้มัภาษณ์เลือกปฏิบติัเหมือนกนัทุกราย จากการสอบถามพบว่า โดยส่วนใหญ่กลุ่มผูที้É

มีปัญหาในการจดัการหนีÊบตัรเครดิตจะพบปะพูดคุยหรือปรึกษาถึงวิธีการในการจดัการกบัปัญหา

ร่วมกนั และมีผูมี้ปัญหาหลายๆ รายเลือกแกไ้ขปัญหาดว้ยวิธีการดงักล่าว ดว้ยเหตุผลเพราะ 

 1.  เมืÉอขึÊนศาลพิจารณาคดี พฤติกรรมการติดตามหนีÊดว้ยวิธีการต่าง ๆ ก็หยดุลง 

 2.  ดอกเบีÊยและค่าธรรมเนียมต่าง ๆ จะหยดุคาํนวณ 

      3.  ศาลจะพิจารณาด้วยความเมตตากับผูเ้ป็นลูกหนีÊ  และมีทางเลือกในการชาํระหนีÊ  

มากขึÊ น คือ  1.จ่ายชาํระเต็มจาํนวนตามมูลค่าเงินทีÉเจรจาต่อรองแลว้และ 2. แบ่งจ่ายชาํระเป็น 

งวด ๆ ตามความสามารถทีÉผูที้Éมีปัญหาแต่ละรายจะสามารถจ่ายชาํระได ้

พิมพ์วลญัช์ สุวตัถิกุล ( 2551 , บทคัดย่อ ) ศึกษาเรืÉ อง ปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อ

พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต : กรณีศึกษา พนักงานบริษัท กมลประกันภัย จาํกัด (มหาชน) 

สาํนักงานใหญ่  มีวตัถุประสงค์ ( ř ) เพืÉอศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของพนักงานบริษัท 

กมลประกนัภยั จาํกดั ( มหาชน ) สาํนักงานใหญ่  ( 2 ) เพืÉอศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของพนกังานบริษทั กมลประกนัภยั จาํกดั ( มหาชน ) สาํนักงานใหญ่ 

( 3 ) เพืÉอศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีÉ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต 

ของพนกังานบริษทั กมลประกนัภยั จาํกดั ( มหาชน ) สาํนกังานใหญ่ 
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ดาํเนินการศึกษาปัจจยัทางการตลาดทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต : กรณีศึกษา 

พนกังานบริษทั กมลประกนัภยั จาํกดั ( มหาชน ) สาํนกังานใหญ่  เครืÉองมือทีÉใชเ้ป็นแบบสอบถาม 

จากกลุ่มตอัยา่งทัÊงหมด 165 คน ซึÉงค่าสถิติทีÉนาํมาใช ้คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉย ค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน 

ค่า Chi-Square และค่า F - test  

ผลการศึกษาพบว่า ( 1 ) พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต ผูถื้อบตัรเครดิตส่วนใหญ่มีบตัร 

2 ใบ โดยถือบตัรของธนาคารกรุงไทย และบจ.อิออนธนสินทรัพย ์( ประเทศไทย ) ใชบ้ตัรของบจ. 

อิออนธนสินทรัพย ์( ประเทศไทย ) บ่อยทีÉสุด มีวงเงินบตัรอยูใ่นช่วง 20,001 - 40,000 บาท ถือบตัร

ระยะเวลา 1 - 3 ปี การใช้จ่ายผ่านบัตรเฉลีÉยต่อเดือน 5,001 - 15,000 บาท การชาํระค่าสินค้า 

อยูใ่นช่วง 1,001 - 3,000 บาท ส่วนใหญ่ใชบ้ตัรเครดิตทีÉห้างสรรพสินคา้ในช่วง 12.01 น.- 18.00 น. 

และใชจ่้ายเพืÉอการอุปโภคบริโภค  ( 2 ) ลกัษณะส่วนบุคคล ผูถื้อบตัรเครดิตส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อายุอยู่ในช่วง 26 - 30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดต้ ํÉากว่า 15,000 บาท 

และรายจ่ายตํÉากว่า 15,000 บาท ( 3 ) ปัจจยัส่วนบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต 

พบว่าส่วนใหญ่เลือกทาํบตัรเครดิตดว้ยเหตุผลฟรีค่าธรรมเนียมแรกเขา้/รายปีตลอดชีพ โดยคาํนึงถึง

ความจาํเป็นในการจ่าย ถือบตัรเครดิตเพิÉมเพืÉอตอ้งการขยายวงเงิน และมีเหตุผลทีÉยกเลิกการถือบตัร

เครดิตเนืÉองจากอตัราดอกเบีÊยสูง ปัจจยัส่วนบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต พบว่า

เพศชาย และหญิงมีความแตกต่างในดา้นการชาํระคืน และการยกเลิกบตัร ส่วนระดบัการศึกษามี

ความแตกต่างกนัในดา้นการใชจ่้ายผ่านบตัรเคดริตแต่ละครัÊ ง อายุ สถานภาพ รายได ้และรายจ่าย

พบว่าไม่มีความแตกต่าง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชจ่้าบบตัร

เครดิต ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผูถื้อบตัรเครดิตมีความคิดเห็นในเรืÉ องอตัราดอกเบีÊ ยตํÉา ด้านราคา 

มีความเห็นฟรีค่าธรรมเนียมรายปี ดา้นสถานทีÉมีความเห็นดา้นเรืÉองความสะดวกรวดเร็ว ส่วนดา้น

ส่งเสริมการขายมีความเห็นระยะเวลาการปลอดดอกเบีÊย 

 วนนันท์ เตมีศักดิÍ  ( 2550 , บทคัดย่อ )  ศึกษาเรืÉ อง  พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิต 

ของผูใ้ชบ้ริการธนาคารพาณิชยแ์ห่งหนึÉ ง ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัดเชียงใหม่   การศึกษาครัÊ งนีÊ  

มี  2 วตัถุประสงคคื์อ 1) เพืÉอศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตของผูใ้ชบ้ริการธนาคารพาณิชย์

แห่งหนึÉงในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และ 2) เพืÉอศึกษาถึงปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ตัรเครดิตของผูใ้ชบ้ริการธนาคารพาณิชยแ์ห่งหนึÉงในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

 ขอ้มูลทีÉใชใ้นการศึกษาเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ ไดม้าจากการสัมภาษณ์จากกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ 

ทีÉธนาคารกรุงไทย ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จาํนวน 200 ราย    ซึÉงเลือกมาโดยวิธีการสุ่ม 

แบบบงัเอิญ ( Accidental Sampling ) โดยแยกเป็นกลุ่มผูที้Éมีบตัรเครดิต KTC จาํนวน 119  ราย    
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และกลุ่มผูที้Éไม่มีบตัรเครดิต KTC จาํนวน 81 ราย ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ความถีÉ ร้อยละ การจดัอนัดบั

และการทดสอบไค-สแควร์ ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

      ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต พบว่ากลุ่มผูที้Éมีบตัรเครดิต KTC ส่วน

ใหญ่ถือครองบตัรจาํนวน 2 บตัร โดยบตัรเครดิตทีÉไม่ไดอ้อกโดยธนาคารพาณิชยส่์วนใหญ่ถือครอง

บตัรKTC และบัตรทีÉออกโดยธนาคารพาณิชยส่์วนใหญ่ถือครองบตัรของธนาคารไทยพาณิชย ์ 

ขณะทีÉกลุ่มตวัอยา่งผูที้Éไม่มีบตัรเครดิต KTC ส่วนใหญ่ถือครองบตัรจาํนวน 1 บตัรโดยบตัรเครดิต 

ทีÉไม่ไดอ้อกโดยธนาคารพาณิชยส่์วนใหญ่ถือครองบตัรของอิออนธนสินทรัพยแ์ละบตัรทีÉออกโดย

ธนาคารพาณิชยส่์วนใหญ่ถือครองบตัรของธนาคารไทยพาณิชย ์ทัÊงกลุ่มผูที้Éมีบตัรเครดิต KTC และ

กลุ่มผูที้Éไม่มีบตัรเครดิต KTC ส่วนใหญ่ไดรั้บวงเงินสูงสุดอยูใ่นช่วง 10,000 - 50,000 บาท มีความถีÉ

ในการใชบ้ริการผา่นบตัรเครดิตน้อยกว่า ŝ ครัÊ งต่อเดือน มูลค่าทีÉใชบ้ริการผ่านบตัรเครดิตมีมูลค่า

น้อยกว่า  5,000  บาทต่อครัÊ ง  ลกัษณะการใช้บัตรเครดิตส่วนใหญ่ใช้เมืÉอไปใช้บริการ ณ ห้าง 

สรรพสินคา้และซุปเปอร์มาร์เก็ต การชาํระหนีÊ โดยชาํระทัÊงหมด 

 ผลการศึกษาปัจจัยทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ัตรเครดิต  โดยวิธีจัดลาํดับ

คะแนนความสาํคญันัÊน ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ัตรเครดิตในแต่ละปัจจยัมาก

ทีÉสุด ได้แก่ปัจจัยดา้นผลิตภณัฑ์ คือ ความสาํคญัดา้นการพิจารณาเงืÉอนไขการสมคัรเป็นสมาชิก 

ปัจจยัดา้นราคาคือ ค่าธรรมเนียมในการดาํเนินงานแรกเขา้ / รายปีฟรี  ปัจจยัดา้นสถานทีÉ คือ ความ

สะดวกในการใชบ้ตัร เช่น มีร้านคา้ทีÉใหบ้ริการรับบตัรจาํนวนมาก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

คือ การได้รับส่วนลดจากร้านค้าทีÉ ร่วมบริการเป็นจาํนวนมาก ปัจจัยดา้นการบริการ คือ ความ

รวดเร็วในการไดรั้บอนุมติับตัรเครดิต และ ปัจจยัดา้นอืÉน ๆ นัÊน คือ ความเชืÉอมั Éนว่าการถือบริการ

จากบตัรเครดิตมีความปลอดภยั 

 ผลการทดสอบไค-สแควร์ เพืÉอดูความสัมพนัธ์ของตัวแปรทีÉมีอิทธิพลต่อการเลือก 

ใชบ้ตัรเครดิต ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัทีÉมีนัยสาํคญัทางสถิติทีÉระดบันัยสาํคญั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจัย

ชืÉอเสียงของบตัรเครดิตและสถาบนัผูอ้อกบตัร ปัจจยัรูปแบบของบตัรทีÉหลากหลาย สีสันสวยงาม 

ปัจจยัค่าธรรมเนียมในการดาํเนินงานแรกเขา้ / รายปีฟรี  ปัจจยัมีเบีÊยปรับชาํระหนีÊ ล่าชา้ อยูใ่นเกณฑ์

ทีÉเหมาะสม ปัจจยัมีของแจก หรือสะสมแตม้เพืÉอแลกของรางวลัจากการใชบ้ตัร  ปัจจยัการให้ของ

สมนาคุณกบัสมาชิกใหม่  ปัจจยัมีการประชาสัมพนัธ์ผ่านสืÉอต่าง ๆ หลายทาง เช่น วิทยุ โทรทศัน์ 

และปัจจยัลูกคา้มีความเชืÉอมั Éนว่าการถือบริการจากบตัรเครดิตมีความปลอดภยั 

ธนัยพงศ ์ประคองขวญั ( 2549 , บทคดัยอ่ ) ศึกษาเรืÉอง พฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต : 

กรณีศึกษา บมจ.อิออน ธนสินทรัพย์ (  ไทยแลนด์ )  ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี งานวิจัย นีÊ  

มีวตุัประสงค์เพืÉอศึกษาพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิต  บมจ.อิออน ธนสินทรัพย์ ( ไทยแลนด์ ) 
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รวมทัÊงศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นการตลาดกบัพฤติกรรมการใช้

บตัรเครดิตของผูถื้อบตัรเคดริต  ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง

จาํนวน 390 คน 

ผลการวิจยัพบว่า 

1.  ในด้านพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิต ระยะเวลาในการถือบัตรเครดิตอยู่ในช่วง

ระหว่าง 1 – 3 ปี  มีการถือบตัรวีซ่ามากทีÉสุด ความถีÉในการใชอ้ยู่ทีÉ  1 – 3 ครัÊ งต่อเดือน จาํนวนเงิน 

ทีÉใชจ่้ายผ่านบตัรเครดิตมีจาํนวน 1,000 - 2,000 บาทต่อเดือน ซึÉงการใชบ้ตัรเคดริตจะใชที้Éร้านคา้

หรือหา้งสรรพสินคา้มากทีÉสุด สินคา้ทีÉเลือกซืÊอจะเป็นสินคา้อุปโภคบริโภค เหตุผลในการถือและ

เลือกใชบ้ตัรเครดิตอิออนเพราะ การอนุมติัวงเงินทีÉรวดเร็ว และสะดวกในการซืÊอสินคา้และบริการ 

ส่วนการเลือกผอ่นชาํระจะเลือกแบบ 12 เดือนเป็นส่วนใหญ่ การใชจ่้ายในบตัรเครดิตจะเป็นแบบ

ไม่เต็มวงเงิน  และจ่ายชาํระคืนก่อนวนัครบกาํหนด โดยจะจ่ายชาํระขัÊนตํÉา 10 % ส่วนสถานทีÉเลือก

การจ่ายชาํระหนีÊบตัรเครดิตจะเป็นเคาน์เตอร์เซอร์วิสเป็นส่วนใหญ่  

2.  ในดา้นปัจจยัส่วนบุคคลมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตทัÊ ง 9 ดา้น 

ดงันีÊ  2.1  เพศมีความสัมพนัธ์กบัดา้นระยะเวลาในการถือบตัรเครดิตและสถานทีÉเลือกใชจ่้ายผ่าน

บตัรเครดิต  2.2  อายมีุความสมัพนัธก์บัดา้นระยะเวลาในการถือบตัรเครดิต จาํนวนเงินทีÉใชจ่้ายผา่น

บตัรเครดิตในแต่ละเดือน วิธีการเลือกผ่อนชาํระบตัรเครดิต การจ่ายชาํระหนีÊ บตัรเครดิต และ

สถานทีÉเลือการจ่ายชาํระคืนหนีÊ บตัรเครดิต  2.3  อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ตัร

เครดิตทุกด้าน ไดแ้ก่ ระยะเวลาในการถือบตัรเครดิต ความถีÉในการซืÊอสินค้า / บริการผ่านบตัร

เครดิตในแต่ละเดือน จาํนวนเงินทีÉใชจ่้ายผา่นบตัรเครดิตในแต่ละเดือน สถานทีÉเลือกใชจ่้ายผา่ยบตัร

เครดิต วิธรการเลือกผอ่นชาํระบตัรเครดิต การใชว้งเงินบตัรเครดิตในแต่ละเดือน วิธีการจ่ายชาํระ

หนีÊบตัรเครดิต การจ่ายชาํระคืนหนีÊ บตัรเครดิต และสถานทีÉเลือกการจ่ายชาํระคืนหนีÊ บตัรเครดิต 

และ  2.4  รายไดมี้ความสมัพนัธก์บัดา้นระยะเวลาในการถือบตัรเครดิต จาํนวนเงินทีÉใชจ่้ายผา่นบตัร

เครดิตในแต่ลเดือน วิธีการเลือกผ่อนชาํระบตัรเครดิต และสถานทีÉเลือกการจ่ายชาํระคืนหนีÊ บตัร

เครดิต 

 3.  ในดา้นปัจจยัทางดา้นการตลาด ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการใชบ้ตัรเครดิตในแต่ละดา้นมากกว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัทางดา้นราคา และ

ปัจจยัทางดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 

 




