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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 

ในการเลือกบัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารพาณชิย์ 

Marketing Mix Factors Affecting Customers in Meuang Samut Sakhon  

District Towards Selecting Credit Cards Issued by Commercial Banks  

กุลธิดา สาครสงา่ศักดิ์* และวรรณัย สายประเสริฐ**          

บทคัดย่อ 

บทความวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร          

ในการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์ โดยใช้แบบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก

ผู้บริโภคท่ีเคยใช้บัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย์ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 400 ราย ใช้วิธีการเลือกตัวอย่าง     

แบบตามสะดวก ท าการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิตเิชงิพรรณนาได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย  

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 30 – 39 ปี มีระดับการศึกษา คือ          

ระดับปริญญาตรี มีสถานภาพโสด มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000-29,999 บาท และมีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บัตรเครดิตสถาบันการเงิน ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) บ่อยท่ีสุด มีเหตุผลท่ีเลือกใช ้ 

บัตรเครดิต คือ สิทธิพิเศษของบัตร มีการใช้บัตรเครดิต เพื่อประโยชน์ คือ เพื่อความสะดวกในการช าระค่าสินค้าและบริการ        

มีการใช้บัตรเครดิตเพื่อช าระค่าสินค้าหรือบริการ ประเภท อาหาร และเคร่ืองดื่ม และมีผู้แนะน าให้ใช้บัตรเครดิต คือ 

ตัดสนิใจด้วยตนเอง 

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงสมุทรสาครในการเลอืกบัตรเครดิตท่ีออกโดย

ธนาคารพาณิชยพ์บวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมผีลตอ่ส่วนประสมทางการตลาดในระดับมาก คือ ด้านการจัดจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ตามล าดับ 

ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในแต่ละด้านของส่วนประสมการตลาด ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์ คือ มี CHIP CARD 

ป้องกันการถูกปลอมแปลงและการคัดลอกข้อมูลบัตร ด้านราคา คือ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่านช่องทาง

ต่างๆ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง และด้านการส่งเสริมการตลาด คือ 

ส่วนลดพิเศษในการซื้อสินค้าและบริการ 

                                                           
*
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ABSTRACT 

 This research article aimed to examine the marketing mix factors affecting customer in Meuang Samut 

Sakhon District towards selecting credit cards issued by Commercial Banks. In this study, questionnaires were used 

to collect data from 400 customers of credit cards issued by Commercial Banks in Meuang Samut Sakhon. The 

convenience sampling technique was used and were analyzed by descriptive statistics such as frequency, percentage 

and means. 

The findings presented that the majority of the respondents were female, age between 30 – 39 years old, the 

level of education was bachelor, characterized as unmarried, there are 15,000-29,999 baht average monthly 

income and worked as private company employees. The majority of respondents most frequently used credit card 

issued by Kasikornbank Public Company Limited, there are reasons to use credit card were privileges of credit card, 

there are using the credit card for benefits were facility in paying goods and services, there are using the credit card 

for paying goods and services type food and beverage and there are counselor using the credit card were decision 

myself. 

The study’s results of marketing mix factors affecting customers in Meuang Samut Sakhon District towards 

selecting credit cards issued by Commercial Banks found that the respondents considered marketing mix factor at 

high level of importance on place, promotion, product and price factors, respectively. 

The highest level of each sub marketing factor was shown hereafter. In Product, the highest score was 

there chip card prevent counterfeiting and copying card information. In Price, the highest score was        the fee for 

the service through various channels. In Place, the highest score was can contact bank 24 hours a day and In Promotion, 

the highest score was special discount from using the credit card for buying goods and services. 

บทน า 

ปัจจุบัน บัตรเครดิตเข้ามามีบทบาทส าคัญในชีวิตประจ าวันของผู้บริโภคมีการใช้บริการบัตร เครดิตเพิ่มขึ้น 

เพื่อใชแ้ทนเงินสดในการช าระค่าสนิค้าและบริการ ช่วยให้การใช้จ่ายแต่ละคร้ังมีความสะดวก คล่องตัว ไม่ต้องพกพาเงินสด

จ านวนมากไมเ่สี่ยงตอ่การสูญหาย และเพื่อใชถ้อนเงินสดจากเครื่องเอทีเอ็มมาใชก้่อนล่วงหนา้ 

การให้บริการบัตรเครดิต มีผู้ประกอบธุรกิจบัตรเครดิต แบ่งออกเป็น  2 กลุ่ม คือ ธนาคารพาณิชย์ (bank) และสถาบัน

การเงินท่ีไม่ใช่ธนาคาร (non-bank) โดยธนาคารพาณิชย์ ประกอบด้วย ธนาคารพาณิชย์ไทยให้บริการบัตรเครดิตมี จ านวน               

8  ธนาคาร และสาขาธนาคารพาณิชย์ต่างประเทศให้บริการบัตรเครดิต มีจ านวน 2 ธนาคาร และสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่

ธนาคาร (non-bank) ให้บริการบัตรเครดิตมจี านวน 11 บริษัท (ตารางที่ 1 )  
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ตารางที่ 1 สถาบันการเงินท่ีใหบ้ริการบัตรเครดิตในประเทศไทย 

ธนาคารพาณิชย์ (bank) สถาบันการเงินทีไ่ม่ใช่ธนาคาร (non-bank) 

1.ธนาคารพาณชิย์ไทย 

  1.1 ธนาคารกรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) 

  1.2 ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) 

  1.3 ธนาคารทหารไทย จ ากดั (มหาชน) 

  1.4 ธนาคารไทยพาณิชย ์จ ากดั (มหาชน) 

  1.5 ธนาคารธนชาต จ ากัด (มหาชน)   

  1.6 ธนาคารยูโอบี จ ากัด (มหาชน) 

  1.7 ธนาคารสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด (ไทย) จ ากัด (มหาชน) 

  1.8 ธนาคารไอซีบีซ ี(ไทย) จ ากัด (มหาชน) 

2. สาขาธนาคารต่างประเทศ 

  2.1 ธนาคารซิตี้แบงก ์ 

  2.2 ธนาคารแหง่ประเทศจีน จ ากัด 

 

1. บริษัท แคปปิตอล โอเค จ ากดั  

2. บริษัทเจเนอรัล คาร์ดเซอร์วิสเซส จ ากัด 

3. บริษัท ซิต้ี คอนซูเมอร์ โปรดักส์ (ประเทศไทย) จ ากัด 

4. บริษัท เทสโก้ คารด์ เซอร์วิสเซส จ ากัด 

5. บริษัท บัตรกรุงไทย จ ากัด 

6. บริษัทบัตรกรุงศรีอยุธยา จ ากัด 

7. บริษัท อเมริกัน เอ็กซ์เพรส (ไทย) จ ากัด 

8. บริษัท อยุธยา แคปปิตอล เซอร์วิสเซส จ ากัด 

9. บริษัท อยุธยา คาร์ด เซอร์วิสเซส จ ากัด 

10. บริษัท อิออน ธนสินทรัพย์ (ไทยแลนด์) จ ากัด 

11. บริษัท อีซี่ บาย จ ากัด 

ที่มา: ธนาคารแหง่ประเทศไทย, 2556ค: ออนไลน์ 

ปัจจุบัน บัตรเครดิต ณ สิ้นเดือน พฤษภาคม 2556 มีจ านวนท้ังสิ้น 17,551,040 ใบ เป็นบัตรเครดิตออกโดย

ธนาคารพาณิชย์ จ านวน 8,583,487 ใบ คิดเป็นร้อยละ 0.49 และสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคาร 8,967,553 ใบ คิดเป็น

ร้อยละ 0.51 โดยอัตราปริมาณบัตรยอ้นหลัง 3 ปี ตัง้แตปี่ 2553-2555 มอีัตราการเตบิโตเฉลี่ยปีละ 5.7% ซึ่งจากป ี2555  

อัตราการเตบิโตเป็น 10.06% (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2556: ออนไลน)์ ถือเป็นอัตราการเติบโตท่ีค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับ    

ค่าเฉลี่ยการเตบิโตย้อนหลัง 3 ปี แสดงถึงการเตบิโตของธุรกิจบัตรเครดิตท่ีมีการขยายตัวสูง ทัง้นี้เป็นผลมาจากการแข่งขัน

ระหว่างผู้ประกอบการบัตรเครดิตกลุ่มสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคาร (non-bank) และกลุ่มธนาคารพาณิชย์ (bank) ท่ีเข้มข้นอย่าง

ตอ่เนื่องตลอดท้ังปี เพื่อรักษาส่วนแบ่งตลาด และขยายฐานลูกค้าใหม ่ทา่มกลางปริมาณการจับจ่ายใช้สอยผ่านบัตรเครดิต

ในระดับท่ีหนาแน่น สอดคล้องกับการออกแคมเปญท่ีตอบโจทย์การใช้จ่ายในชีวิตประจ าวัน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2556: ออนไลน์)                 

จากปริมาณบัตรดังกล่าวจะเห็นว่า ธนาคารพาณิชย์ (bank) จะมีปริมาณบัตรท่ีน้อยกว่าสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคาร          

(non-bank) ร้อยละ 0.02 แตไ่มไ่ด้หมายความวา่สถาบันการเงินท่ีไมใ่ช่ธนาคาร (non-bank) จะเป็นผู้น าตลาดบัตรเครดิต 

จากข้อมูลธนาคารแห่งประเทศไทยพบวา่ หากพจิารณาปริมาณการใชจ้่ายผ่านบัตรเครดิตและยอดคงค้างสินเชื่อบัตร ณ 

สิ้นเดือนพฤษภาคม 2556 ธนาคารพาณิชย์ (bank) มีปริมาณการใช้จ่ายผ่านบัตรร้อยละ 0.71 และสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่

ธนาคาร (non-bank) ร้อยละ  0.29  โดยธนาคารพาณิชย ์(bank) จะมีปริมาณการใช้จ่ายผ่านบัตรมากกว่าสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่
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ธนาคาร (non-bank) ร้อยละ 0.42 และ ธนาคารพาณิชย์ (bank) มียอดคงค้างสินเชื่อบัตรร้อยละ 0.59 และสถาบันการเงินท่ี

ไม่ใช่ธนาคาร (non-bank) ร้อยละ 0.41 โดยธนาคารพาณิชย์ (bank) มียอดคงค้างสินเชื่อบัตรท่ีมากกว่าสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่

ธนาคาร (non-bank) ร้อยละ 0.18 (ตารางท่ี 2)  

ตารางที่ 2 ปริมาณการใชจ้่ายผ่านบัตร และยอดคงคา้งสินเชื่อบัตรแยกประเภทสถาบันการเงินท่ีให้ บริการบัตรเครดิตใน 

ประเทศไทย   

สถาบันการเงิน 

ปริมาณการใช้จ่ายผ่านบัตร 

ณ เดือน พ.ค. 2556               

(ลา้นบาท) 

ร้อยละ 

ยอดคงค้างสินเชื่อบัตร  

ณ สิ้นงวด พ.ค. 2556 

(ล้านบาท) 

ร้อยละ 

ธนาคารพาณิชย ์(bank) 82,440.27 0.71 145,723.29 0.59 

สถาบันการเงินท่ีไมใ่ช่ธนาคาร  

(non-bank)  
33,559.62 0.29 101,816.95 0.41 

รวม 115,999.89  247,540.24  
ที่มา: ธนาคารแหง่ประเทศไทย, 2556ข: ออนไลน์ 

จากตัวเลขดังกล่าว แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคมีการเลือกใช้บัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย์ (bank) มากกว่าสถาบัน

การเงินท่ีไม่ใช่ธนาคาร (non-bank) จึงท าให้ปัจจุบันท้ังธนาคารพาณิชย์ (bank) และสถาบันการเงินท่ีไม่ใช่ธนาคาร          

(non-bank) ต่างแข่งขันกันรุนแรงเพื่อรักษาส่วนแบ่งตลาด และขยายฐานลูกค้าใหม่ จะเห็นได้จากการทุ่มงบการตลาดท่ีรวม

กับมูลค่าของรางวัลท่ีน ามาเล่นกับคะแนนสะสมไมต่่ ากวา่พันล้านบาท เพื่อให้ผู้บริโภคได้ใช้บัตรของตน โดยต่างก็ออกกลยุทธ์

เพื่อกระตุ้นการใช้จ่ายผ่านบัตร อาทิ โปรโมช่ัน 0% ท่ีให้เทอมนาน 6-12 เดือน การให้เครดิตเงินคืน การให้คะแนนสะสม      

เพื่อแลกของรางวัล รวมถึงแคมเปญส่วนลดพิเศษร่วมกับร้านคา้พันธมติร เป็นต้น (Brandage, 2556: ออนไลน์) 

ธนาคารพาณิชย์ (bank) เป็นสถาบันการเงินท่ีมีบทบาทส าคัญต่อการพัฒนาเศรษฐกิจของประเทศ และเป็น

สถาบันหนึ่งท่ีประกอบธุรกิจด้านบัตรเครดิต โดยรายได้ท่ีมาจากธุรกิจบัตรเครดิตเป็นรายได้หลักท ารายได้ให้กับ        

ธนาคารพาณิชย์ ในไตรมาส 1 ปี 2556 มีรายได้ค่าธรรมเนียมและบริการท้ังสิ้น 37,329 ล้านบาท แบ่งเป็นรายได้จาก

ธุรกิจบัตรเครดิตร้อยละ 20 ดังนั้นเมื่อธนาคารมีการอนุมัติบัตร และมีการจูงใจน าเสนอให้มีการใช้จ่ายผ่านบัตรธนาคารผู้

ออกบัตรจะมีรายได้ค่าธรรมเนียมจากร้านค้า รวมถึงดอกเบ้ียหากมีการผิดนัดช าระ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2556: 

ออนไลน์) จากเหตุผลดังกล่าว  ธนาคารพาณิชย์จึงมีความต้องการเพิ่มส่วนแบ่งตลาดและขยายฐานลูกค้า เพื่อการได้มา

ซึ่งรายได้ 

จังหวัดสมุทรสาคร เป็นจังหวัดหนึ่งทางภาคกลางท่ีมีศักยภาพทางเศรษฐกิจท้ังทางด้านอุตสาหกรรม ประมง 

และเกษตรกรรม แบง่การปกครองเป็น 3 อ าเภอ ได้แก่ อ าเภอเมือง  อ าเภอบ้านแพ้ว และอ าเภอกระทุ่มแบน มีประชากร

ท้ังหมด 513,478 คน มีจ านวนคนมงีานท า 353,764 คน (ส านักงานแรงงานจังหวัดสมุทรสาคร, 2556: ออนไลน์) มีมูลค่า
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ผลิตภัณฑ์มวลรวม (GDP) ของจังหวัด อยู่ท่ี 6 ของประเทศ และประชากรมีรายได้เฉลี่ยต่อหัว คิดเป็นอันดับ 2             

ของประเทศ และเป็นอันดับท่ี 1 ของภาคกลาง มีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจของจังหวัดอยู่ท่ี ร้อยละ 6.09 (รายงาน

ประมาณการเศรษฐกิจจังหวัดสมุทรสาคร, 2556: ออนไลน์) ณ สิ้นเดือน มิถุนายน 2556 มีการจดทะเบียนนิติบุคคลรวม

จ านวนท้ังสิ้น 9,462 แห่ง เงินทุน  134,710,687,920 ล้านบาท (ส านักงานแรงงานจังหวัดสมุทรสาคร, 2556: ออนไลน์)            

มธีนาคารพาณชิย์  จ านวน 17 ธนาคาร จ านวน 85 สาขา และมีเงินฝากธนาคารพาณิชย์ท้ังสิ้น 117,890 ล้านบาท มีเงินให้

สินเชื่อท้ังสิ้น 80,731 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนเงินฝากมากกว่าเงินให้สินเชื่อร้อยละ 1.46  (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 

2556 : ออนไลน)์ อ าเภอเมอืงสมุทรสาครเป็นอ าเภอในจังหวัดสมุทรสาคร มีท่ีตั้งอยู่ในเขตปริมณฑล เป็นอ าเภอท่ีรองรับการขยายตัว

จากเมืองหลวง มีพื้นท่ี  492,040 ตร.กม.    มีประชากรท้ังสิ้น  258,222  คน   ซึ่งเป็นอ าเภอท่ีมีพื้นท่ีและประชากรมากท่ีสุด    

ในจังหวัดสมุทรสาคร (ส านักงานแรงงานจังหวัดสมุทรสาคร, 2556: ออนไลน์) จากข้อมูลดังกล่าว แสดงให้เห็นถึงอ าเภอ

เมืองสมุทรสาครมีสภาวะเศรษฐกิจขยายตัวดี ส่งผลต่อความต้องการใช้จ่ายอุปโภคบริโภคเพิ่มสูงขึ้นรวมไปถึง   ความ

ต้องการใช้บัตรเครดิตมากตามไปด้วยจึงเป็นเป้าหมายในการขยายตลาด 

ดังนัน้ ผู้ศึกษาจึงสนใจที่จะศกึษาสว่นประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือก

บัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณชิย์ ท้ังน้ี เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับธนาคารธนาคารใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด 

และก าหนดกลยุทธ์ เพื่อเพิ่มส่วนแบ่งตลาดและขยายฐานลูกค้าใหม ่ให้สอดคล้องกับนโยบาย และความตอ้งการของลูกค้า 

แนวคดิและทฤษฎีท่ีใช้ในการศึกษา 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  

ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาใช้ ในเชิงกลยุทธ์ 

เพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ทางการตลาด และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย โดยมี

องคป์ระกอบ 4 ส่วน ประกอบด้วย 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง “อะไรก็ตาม” ท่ีสามารถน าเสนอให้กับตลาดหรือกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิด

ความสนใจ น าไปใช้หรือบริโภค และสามารถตอบสนอง   ความจ าเป็นหรือความต้องการได้ รวมถึงสิ่งต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

ได้แก่ สินค้า บริการ สถานท่ี องคก์าร บุคคล และความคิด ผลิตภัณฑน์ับวา่มีความส าคัญอย่างย่ิงต่อกิจการ และองคก์าร

ต่างๆ เนื่องจากความอยู่รอด และผลการด าเนินงานของกิจการและองค์การ โดยท่ัวไปมักขึ้นอยู่กับความส าเร็จในการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์ และการจัดการผลิตภัณฑ์  เป็นหลัก โดยองค์การจะต้องมีความสามารถในการคิดค้นและพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนอง       ความจ าเป็นและความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิผล จะมีส่วนช่วยให้

กิจการมคีวามได้เปรียบคู่แข่งและจะมียอดขาย รายได้และก าไรเพียงพอท่ีจะ ท าให้กิจการแห่งนั้นอยู่รอดและเติบโตต่อไปได้ใน

ระยะยาว ดังนัน้ ในการวางแผนทางด้านผลิตภัณฑ์ ควรจะพจิารณาผลิตภัณฑ์ โดยแยกตามระดับต่าง  ๆของผลิตภัณฑ์ แบ่งออก

ได้เป็น  3  ระดับ ดงันี้  ผลิตภัณฑห์ลัก(Core Product) ผลิตภัณฑท่ี์แท้จริง(Actual Product)  และผลิตภัณฑเ์สริม (Augmented 

Product) (ธีรกิต ินวรัตน ณ อยุธยา และเอก บุญเจือ, 2555: 105-108)      
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2. ราคา (Price)  หมายถงึ มูลค่าของเงินท่ีต้องจ่ายในการแลกเปลี่ยนให้ได้มาซึ่งตัวผลิตภัณฑ์ โดยราคาเป็นตัว

วัดมูลค่าหรือคุณค่าของผลิตภัณฑ์   ในรูปตัวเงิน ซึ่งต้องมีการก าหนดให้เหมะสม ท้ังนี้  ราคามีความส าคัญต่อกิจการ 

เพราะมีผลต่อรายได้ (Revenue) และผลก าไร (Profit) จากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกิจการนั้นๆ การก าหนดราคา

ส าหรับผลิตภัณฑ์ ต้องมีความสอดคล้องกับกลยุทธ์การตลาดด้านอื่นๆ ไม่ว่าจะเป็น ด้านผลิตภัณฑ์ การจัดจ าหน่าย 

รวมถึงการส่งเสริมการตลาดให้ท างานประสานกันได้อยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการตอบสนองความต้องการ

ของตลาดเป้าหมาย  วธีิการก าหนดราคา นักการตลาดจะตอ้งก าหนดราคาท่ีเหมาะสม โดยมีวิธีการก าหนดราคา ได้แก่ 1) 

การก าหนดราคาโดยยึดต้นทุนเป็นหลัก (Cost-based Pricing) เป็นวธีิการก าหนดราคาโดยยึดถอืต้นทุนเป็นหลัก กิจการจะ

ทราบต้นทุน ราคาขาย และก าไรท่ีชัดเจนได้ โดยกิจการจะก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ ให้สูงกว่าต้นทุน 2) การก าหนดราคา

โดยยึดคุณค่าเป็นหลัก (Value-based Pricing) เป็นการก าหนดราคาโดยพิจารณาจากการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value) 

ท่ีผู้บริโภคมีต่อผลิตภัณฑ ์ ทัง้นี้กลยุทธ์ในการก าหนดราคาผลิตภัณฑโ์ดยท่ัวไป แบ่งออกเป็น 4 กลุ่มหลักๆ ดังนี้ 1) กลยุทธ์

ราคาเพื่อ   การแข่งขัน (Competitive Price Strategies) 2) กลยุทธ์ราคาส าหรับสายผลิตภัณฑ์ (Product Line Pricing 

Strategies) 3) กลยุทธ์ราคาเชิงจิตวิทยาและภาพลักษณ์ (Psychological and Image Pricing Strategies) และ 4) กลยุทธ์

ราคาบนฐานการกระจายตัวสินค้า (Distribution Based Pricing Strategies)  (นฤมล กิมภากรณ์ และเอก บุญเจือม 2555: 

131-154)    

3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึงการคิดหาวิธีการน าผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตขึ้นไปส่งถึงมือ

ผู้บริโภค และผู้ใชใ้นอุตสาหกรรม โดยครอบคลุมถึงการจัดจ าหน่ายสินค้า บริการ ความคิด บุคคล องค์การ สถานท่ี และ

อื่นๆ ตามค าจ ากัดความของค าว่าผลิตภัณฑ์ โดยตอ้งมีการคดิและวางแผนว่าจะท าอย่างไรให้ลูกค้าเป้าหมายมีโอกาสเห็น

และได้เข้าถึงตัวผลิตภัณฑ์ และหากมีความต้องการซื้อก็สามารถซื้อได้สะดวก ท้ังนี้ความสะดวกสบายของผู้บริโภค

เป้าหมายถือเป็นหัวใจส าคัญของการวางแผนด้านการจัดจ าหน่าย โดยประกอบด้วยกิจกรรมหลัก 2 กิจกรรม ได้แก่ ช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution)  และการกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution)  (รวิพร คูเจริญไพศาล,  

2555: 159-160)    

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกระตุ้นให้เกิดการขายโดยรวมถึงการสื่อสารข้อมูลด้าน

ต่างๆ ไปยังกลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการขององค์กรท่ีเรียกว่า การสื่อสารทางการตลาด ซึ่งมีบทบาทในการสื่อสาร เพื่อบอก

กล่าวเกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ ์ราคา ชอ่งทางการจัดจ าหน่าย ไปยังผู้บริโภคให้ได้รับทราบเตือนความจ าผู้บริโภคเกี่ยวกับแบรนด์ 

อีกท้ังยังส่งเสริม ให้ผู้ท่ีเกี่ยวข้อง หรือกลุ่มเป้าหมาย เกิดการรับรู้ ทัศนคติ หรือพฤติกรรมตามเป้าหมายท่ีธุรกิจได้ตั้งไว ้

เชื่อมโยงแบรนดก์ับความรู้สกึและประสบการณ์ของผู้บริโภค เหตุการณ์บุคคล สถานท่ี ตลอดจนช่วยสร้างภาพลักษณ์ของ

แบรนด ์และองค์กรให้ดี และอยู่ในความทรงจ าของผู้บริโภค โดยใช้เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด และใช้แนวคิดการสื่อสาร

ทางการตลาดแบบบูรณาการ หรือ IMC (Integrated Marketing Communication) คือ การน าเครื่องมือการสื่อสารทาง

การตลาดหลายประเภทท างานผสมผสานให้สอดคล้องกัน เพื่อให้ขอ้มูลเกี่ยวกับบริษัทและสินค้าท่ีถูกส่งออกไปนั้น มีความชัดเจน 

ต่อเนื่อง และดึงดูดใจ ซึ่งเคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาดท่ีนิยมใช้ในปัจจุบันมีอยู่ 5 ประเภท ได้แก่ การโฆษณา 
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(Advertising) การส่งเสริม การขาย (Sales promotion) การประชาสัมพันธ์ (Public relations) การขายโดยพนักงาน 

(Personal Selling) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing)  (วรัท วินจิ, 2555: 173-176)   

งานวจิัยที่เกี่ยวข้อง 

ปนัดดา นวลนาค (2551) ไดศ้กึษาเร่ืองพฤตกิรรมการใชบั้ตรเครดิตของผู้บริโภคในเขต อ าเภอเมอืง จังหวัดพะเยา 

เก็บรวบรวมข้อมูลจาก ลูกค้าบัตรเครดิตธนาคารพาณิชยจ์ านวน 5 ธนาคาร ได้แก่ ธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน)  ธนาคาร

กรุงเทพ จ ากัด (มหาชน) ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) ธนาคารไทยพาณิชย ์ จ ากัด (มหาชน) ธนาคารกรุงศรีอยุธยา 

จ ากัด (มหาชน) ในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดพะเยา จ านวน 166 ราย พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญตอ่ส่วนประสม

การตลาดโดยรวมในระดับมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด คือ 

ด้านราคา ให้ความส าคัญในระดับมาก คือ ด้านการจัดจ าหนา่ย  และด้านการส่งเสริมการตลาด และให้ความส าคัญ         

ในระดับปานกลาง คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ส าหรับด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยยอ่ยล าดับแรกคือ ให้วงเงินสูงสุด รองลงมา รูปแบบ

บัตรเครดิต และชื่อเสียงของธนาคาร  ส าหรับด้านราคา ปัจจัยยอ่ยล าดับแรก คืออัตราดอกเบ้ีย รองลงมา ค่าธรรมเนยีม 

รายปี และค่าธรรมเนียมแรกเข้า ส าหรับด้านการจัดจ าหน่าย ปัจจัยย่อยล าดับแรก คือติดต่อสะดวก รวดเร็ว รองลงมา 

อาคารสถานท่ีกว้างขวาง สะอาด สวยงาม และมีสถานท่ีจอดรถส าหรับลูกค้า ส าหรับด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยย่อย

ล าดับแรก คือ พนักงานมคีวามรู้เกี่ยวกับบัตรเครดิต  พนักงานให้บริการรวดเร็ว รองลงมา มีพนักงานให้ค าปรึกษาด้านบัตร

เครดิต และพนักงานมไีวค้อยบริการเพยีงพอ 

สายนที ยาชัย (2553) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดในการเลือกสมัคร บัตรเครดิตของ     

คนวัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจากคนวัยท างานที่อาศัยอยู ่ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต ่

20 ปีขึ้นไป จ านวน 400 ราย พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด คือ   

ด้านราคา รองลงมา ด้านส่งเสริมการตลาด และ ด้านผลิตภัณฑ์ และให้ระดับความส าคัญในระดับมาก คือ ด้านสถานท่ี 

ส าหรับ ด้านผลิตภัณฑ์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากท่ีสุด ล าดับแรก คือ ความมีชื่อเสียง เป็นท่ีรู้จัก

แพร่หลายของบัตรเครดิต รองลงมา วงเงินบัตร/วงเงินสินเชื่อท่ีได้รับ และความมั่นคงของธนาคารหรือบ ริษัทผู้ออกบัตร

เครดิต ส าหรับด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากท่ีสุด ล าดับแรก คือ ค่าธรรมเนียมรายปี รองลงมา 

ค่าธรรมเนียมแรกเข้า และระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย ส าหรับด้านสถานท่ี ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมาก 

ล าดับแรก คือมจีุดช าระบริการหลายท่ี รองลงมา มีร้านคา้สมาชกิให้บริการเพยีงพอ และมีสาขาอยู่ในท าเลท่ีไปมาสะดวก 

ส าหรับด้านส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมากที่สุด ล าดับแรกคือ ได้รับส่วนลดจากร้านค้า

ตา่งๆ รองลงมา รายการส่งเสริมการขาย ชงิโชค หรือร่วมลุ้นรางวัล และการสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล 

อธิปัตย์  พลอยพรายแก้ว (2554)  ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกถือครองบัตรเครดิตของ

ผู้ถอืบัตรเครดิตในกรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลจาก ประชากรในกรุงเทพมหานคร เขตสาทร เขตบางรัก เขตวัฒนา 

และเขตปทุมวัน จ านวน 400 ราย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
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ถือครองบัตรเครดิต โดยรวมอยู่ในระดับมาก เรียงตามล าดับคือ ด้านท าเลท่ีตั้ง (สาขา/จุดบริการ) ด้านผลิตภัณฑ์          

(ตัวบัตรเครดิต) ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา (อัตราดอกเบ้ีย ค่าธรรมเนียม) ส าหรับด้านผลิตภัณฑ์ (ตัวบัตรเครดิต)   

ให้ความส าคัญระดับมาก ล าดับแรกคือ การจัดแบ่งประเภทของบัตรตามรายได้ของลูกค้า รองลงมา บริการเสริมต่างๆ  เช่น       

SMS Alert  ระบบป้องกันรักษาความปลอดภัย บริการ  Call Center ตลอด  24 ชั่วโมง  บริการออกบัตรด่วน บริการเลขาส่วนตัว     

เป็นต้น และความแข็งแรงทนทานของบัตรเครดิต ส าหรับด้านราคา (อัตราดอกเบ้ีย และค่าธรรมเนียม) ให้ความส าคัญระดับมาก 

ล าดับแรกคือ ค่าธรรมเนยีมสมาชกิรายปี (ฟรี)  รองลงมา อัตราดอกเบ้ียตอ่ปี/อัตราดอกเบ้ียพเิศษ/การแบ่งจ่ายค่าสินค้าและบริการ และ

คา่ธรรมเนยีมสมาชกิแรกเข้า (ฟรี)  ส าหรับด้านท าเลท่ีตั้ง (สาขา/จุดบริการ) ให้ความส าคัญระดับมาก ล าดับแรกคือ ท าเลท่ีตั้งของ

สาขา/จุดบริการ รองลงมา คุณภาพและความหลากหลายในการให้บริการของสาขา/จุดบริการ และ เวลาเปิด-ปิด สาขา/       

จุดบริการ ส าหรับด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคัญระดับมาก ล าดับแรกคือ ด้านการโฆษณา เช่น วิทยุ โทรทัศน ์

หนังสอืพมิพ ์นติยสาร เป็นตน้ รองลงมา  ความตอ่เนื่องของการส่งเสริมการตลาด และผู้น าเสนอในการส่งเสริมการตลาด  

วิธีการศึกษา 

1.  ขอบเขตการศกึษา          

ขอบเขตการศึกษาคร้ังนี้ ประกอบด้วยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร     

ในการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาด 

2.  ขั้นตอนการศกึษา 

2.1  รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้นท่ีเกี่ยวข้องกับการศกึษา ได้แก่ งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  

2.2  สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) คือ ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ข้อมูลในการเลือกใช้บัตรเครดิต   ส่วนท่ี 3 ข้อมูล

เกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคาร

พาณิชย ์และส่วนท่ี 4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย ์

2.3  การทดสอบแบบสอบถาม (Pre-Test Questionnaire) โดยเลอืกทดสอบแบบสอบถามจากผู้บริโภค ท่ีเคย

ใชบั้ตรเครดิตธนาคารพาณชิย์ในอ าเภอเมอืงสมุทรสาคร จ านวน 10 ราย เพื่อเป็นการทดสอบความเข้าใจค าถาม   แต่ละ

ข้อในแบบสอบถาม ซึ่งได้น ามาปรับปรุงแก้ไขจนได้แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ 

2.4  เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเคยใช้บัตรเครดิตธนาคารพาณิชย์ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 

400 ราย โดยใชแ้บบสอบถาม 

2.5  วเิคราะห์ขอ้มูล และสรุปผล 
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3.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้คือ ผู้บริโภคท่ีเคยใช้บัตรเครดิตธนาคารพาณิชย์ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร  

ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงก าหนดขนาดตัวอย่าง จ านวน 400 ราย เนื่องจากเป็นการรวบรวมข้อมูลจาก          

คนในทอ้งถิ่นท่ีไมจ่ าแนกกลุ่มยอ่ยท่ีจะวิเคราะห์ขอ้มูล (Sudman, 1976, อา้งถึงในกุณฑล ีรื่นรมย์, 2551: 187) และจ านวน

ดังกล่าวเหมาะสมกับการน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิตไิด้ 

4.  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเคยใช้  บัตร

เครดิตธนาคารพาณชิย์ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 400 ราย โดยใช้วิธีคัดเลือกตัวอย่างตามสะดวก (Convenience 

Sampling) จากผู้บริโภคท่ีเคยใช้บัตรเครดิตธนาคารพาณชิย์ในยา่นการค้าและศูนยก์ารค้าในอ าเภอ   เมอืงสมุทรสาคร 

5.  การวิเคราะห์ข้อมลู 

การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ประกอบด้วย การวิเคราะห์สถิต ิ     

เชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) หาค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)  

เกณฑ์การให้คะแนนท่ีได้จากแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย ค าถามท่ีใช้วัดความส าคัญของข้อมูลเกี่ยวกับ

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ ใช้มาตรวัดแบบประมาณค่า (Rating Scale) เพื่อวัดระดับการมีผล (กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2551: 113) 

โดยแต่ละระดับมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ ระดับคะแนน 5 หมายถึง ระดับการมีผลมากท่ีสุด ระดับคะแนน 4 หมายถึง 

ระดับการมีผลมาก ระดับคะแนน 3 หมายถึง ระดับการมีผลปานกลาง ระดับคะแนน 2 หมายถึง ระดับการมีผลน้อย และ

ระดับคะแนน 1 หมายถงึ ระดับการมผีลนอ้ยท่ีสุด 

น าผลคะแนนระดับความส าคัญท่ีได้ มาวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย และใช้เกณฑ์ในการแปลความหมายค่าของ

คะแนนเฉลี่ย แบ่งออกเป็น 5 ระดับ ดังนี ้คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.50 – 5.00 จัดอยู่ในระดับมากท่ีสุด คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 

3.50 – 4.49 จัดอยู่ในระดับมาก คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.50 – 3.49 จัดอยู่ในระดับปานกลาง คะแนนเฉลี่ยระหว่าง        

1.50 – 2.49 จัดอยู่ในระดับน้อย และคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.49 จัดอยู่ในระดับน้อยท่ีสุด  

ผลการศึกษา 

จากการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิต     

ท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์ ผลการศึกษา เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีเคยใช้บัตรเครดิตธนาคารพาณิชย์ในอ าเภอ

เมอืงสมุทรสาคร จ านวน 400 ราย ผลการศึกษาแบง่ออกได้เป็น 5 ส่วน ดังนี้ 

ผลการศึกษาส่วนที่ 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ  ระดับการศึกษา  สถานภาพการสมรส  

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน และอาชพี สรุปเป็นตารางได้ ดังนี้ 
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ตารางที่ 3  แสดงขอ้มูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ ่ ร้อยละ 

เพศ หญิง 62.50 

อายุ 30 – 39 ปี 46.00 

ระดับการศกึษา ระดับปริญญาตรี 69.75 

สถานภาพการสมรส โสด 61.25 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 15,000 – 29,999 บาท 45.75 

อาชีพ พนักงานบริษัท 67.50 

ผลการศกึษาส่วนที่ 2  ข้อมูลในการเลอืกใช้บัตรเครดิตของผู้ตอบแบบสอบถาม สรุปเป็นตารางได้ดังนี้ 

ตารางที่ 4   แสดงขอ้มูลในการเลอืกใช้บัตรเครดิต 

ข้อมูลในการเลือกใช้บัตรเครดิตของผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ ่ ร้อยละ 

บัตรเครดิตสถาบันการเงินท่ีใช้บ่อยท่ีสุด ธนาคารกสิกรไทย จ ากัด(มหาชน) 25.50 

เหตุผลท่ีเลอืกใช้บัตรเครดิต สิทธิพิเศษของบัตร** 18.50 

การใช้บัตรเครดิตเพื่อประโยชน์ เพื่อความสะดวกในการช าระค่าสินค้าและ

บริการ 

27.84 

การใช้บัตรเครดิตเพื่อช าระค่าสนิค้าหรือบริการ

ประเภท 

อาหารและเครื่องดื่ม 21.21 

ผู้แนะน าให้ใชบั้ตรเครดิต ตัดสนิใจด้วยตนเอง 71.75 

หมายเหต ุ    ** สิทธิพิเศษของบัตร หมายถึง สิทธิเพิ่มเติมจากประโยชน์พื้นฐานของบัตร เช่น บริการห้องรับรองพิเศษ, บรกิาร      ที่จอดรถ เป็นต้น 

ผลการศกึษาส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครใน   

การเลอืกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณชิย์  

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ใน    

ระดับมาก ได้แก่ ด้านการจัดจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 3.82) รองลงมา ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.80)                 

ด้านผลิตภัณฑ ์(ค่าเฉลี่ย 3.78) และด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.77) ตามล าดับ 

ส าหรับปัจจัยย่อยในแตล่ะด้านของส่วนประสมการตลาด สามารถสรุปได้ ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมาก (ค่าเฉลี่ย 3.78)      

โดยมีปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก คือ มี CHIP CARD ป้องกันการถูกปลอมแปลงและการคัดลอกข้อมูลบัตร 
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(ค่าเฉลี่ย 4.05) รองลงมา ความน่าเชื่อถือของธนาคารผู้ออกบัตรเครดิต (ค่าเฉลี่ย 4.03) และสิทธิประโยชน์พื้นฐานของ   

บัตรเครดิต เชน่ การสะสมแต้ม การแลกของรางวัล เป็นต้น (ค่าเฉลี่ย 3.96)  

ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมาก (ค่าเฉลี่ย 3.77)          

โดยมีปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก คือ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่านช่องทางต่างๆ (ค่าเฉลี่ย 4.02) 

รองลงมา ค่าธรรมเนียมรายปีของบัตร (ค่าเฉลี่ย 3.99) และระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียในการใช้บัตรเครดิตซื้อสินค้า 

(ค่าเฉลี่ย 3.97)  

ด้านการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ ในระดับมีผลมาก             

(ค่าเฉลี่ย 3.82) โดยมีปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก คือ สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง        

(ค่าเฉลี่ย 4.28) รองลงมา สามารถติดต่อธนาคารเจ้าของบัตรผ่านทาง Call Center (ค่าเฉลี่ย 4.19) และสามารถติดต่อ

ธนาคารเจ้าของบัตรได้ท่ีสาขาของธนาคาร (ค่าเฉลี่ย 4.00) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมาก 

(ค่าเฉลี่ย 3.80) โดยมปัีจจัยยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก คือ ส่วนลดพิเศษในการซื้อสินค้าและบริการ (ค่าเฉลี่ย 4.21) 

รองลงมา การคืนเงินสดเข้าบัญชีเมื่อใช้บัตรซื้อสินค้าและบริการ (ค่าเฉลี่ย 4.04) และการสะสมคะแนนแลกของรางวัล

และสิทธิพิเศษ (ค่าเฉลี่ย 4.03) 

ผลการศึกษาส่วนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการเลอืกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย ์ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามมีข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย ์

คิดเป็นร้อยละ  8.75 โดยให้ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะสูงสุด 3 อันดับแรก คือ การติดต่อ Call Center           

ใชเ้วลานาน รองลงมา การตดิตอ่ธนาคารเจ้าของบัตรยุง่ยากใชเ้วลานาน การจัดโปรโมชั่นให้ส่วนลดมีเงินคืนควรมีจ านวนมาก         

การยกเว้นค่าธรรมเนยีมตา่งๆ ประเภทค่าธรรมเนยีมรายปีของบัตร เท่ากัน และความปลอดภัยของขอ้มูลในการถือบัตร 

ผลการศกึษาส่วนที่ 5 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร        

ในการเลอืกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณชิย์ จ าแนกตามตัวแปร เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน    

มรีายละเอยีด ดังนี ้

จ าแนกตามเพศ แบ่งเป็นกลุ่มเพศชาย จ านวน 150 ราย และเพศหญิง จ านวน  250 ราย เมื่อท าการทดสอบ   

ทางสถิติ แสดงค่าเฉลี่ย และระดับการมีผล พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์เพศชายให้ระดับการมีผลมากในเร่ืองสิทธิประโยชน์

พื้นฐานของบัตร ล าดับแรก และท้ังเพศชายและเพศหญิงให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกเหมือนกัน ในเร่ือง                     

มี CHIP CARD ป้องกันการถูกปลอมแปลงและการคัดลอกข้อมูลบัตร ด้านราคา เพศชายให้ระดับการมีผลมากล าดับแรก

ในเร่ืองค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่านช่องทางต่างๆ เพศหญิงให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ือง

ค่าธรรมเนยีมรายปี ด้านการจัดจ าหน่าย เพศชายและเพศหญิงให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกเหมือนกันในเร่ืองสามารถ
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ตดิตอ่ธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง และด้านการส่งเสริมการตลาด เพศชายและเพศหญิงให้ระดับการมีผลมากล าดับแรก

เหมอืนกันในเร่ืองส่วนลดพิเศษในการซื้อสินค้าและบริการ 

จ าแนกตามอายุ แบ่งเป็นกลุ่มอายุ 20-29 ปี จ านวน 119 ราย อายุ 30-39 ปี จ านวน 184 ราย อายุ 40-49 ปี 

จ านวน 71 ราย และ 50 ปีขึ้นไป จ านวน 26 ราย เมื่อท าการทดสอบทางสถิติ แสดงค่าเฉลี่ย และระดับการมีผล พบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ ์กลุ่มอายุ 20-29 ปี ให้ระดับการมีผลมาก ล าดับแรก ในเร่ืองความน่าเชื่อถือของธนาคารผู้ออกบัตร และ

กลุ่มอายตุัง้แต ่30 ปีขึน้ไป ให้ระดับการมผีลมาก ล าดับแรกเหมือนกัน ในเร่ือง มี CHIP CARD ป้องกันการถูกปลอมแปลง

และการคัดลอกขอ้มูลบัตร ด้านราคา กลุ่มอายุ 20-29 ปี และกลุ่มอายุตัง้แต ่40 ปีขึน้ไป ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรก

ในเร่ืองค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่านช่องทางต่างๆ ขณะท่ีกลุ่มอายุ 30-39 ปี ให้ระดับการมีผลล าดับแรกใน

เร่ืองค่าธรรมเนียมรายปีบัตร ด้านการจัดจ าหน่าย ทุกกลุ่มระดับอายุให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกเหมือนกันในเร่ือง

สามารถตดิตอ่ธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง และด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มอายุ 20-29 ปี กลุ่มอายุ 30-39 กลุ่มอายุ 

40-49 ปี ให้ระดับการมผีลมากล าดับแรกเหมอืนกันในเร่ือง ส่วนลดพเิศษในการซื้อสินค้าและบริการ และกลุ่มอายุ 50 ปี

ขึน้ไปให้ระดับการมผีลมากล าดับแรกในเร่ืองมกีารโฆษณาประชาสัมพันธ์สทิธิประโยชนข์องบัตร  

จ าแนกตามระดับการศกึษา แบ่งเป็นกลุ่ม มัธยมศกึษาและปวช./ปวส. จ านวน 42 ราย ปริญญาตรี จ านวน 279 ราย 

และสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 79 ราย เมื่อท าการทดสอบทางสถิติ แสดงค่าเฉลี่ย และระดับการมีผล พบว่า กลุ่มระดับ

การศึกษามัธยมศึกษาและปวช./ปวส. ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ือง วงเงินบัตรเครดิตท่ีได้รับอนุมัติ และ       

กลุ่มระดับการศึกษาปริญญาตรี และสูงกว่าปริญญาตรี ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ือง มี  CHIP CARD ป้องกัน

การถูกปลอมแปลงและการคัดลอกข้อมูลบัตร ด้านราคา กลุ่มระดับการศึกษามัธยมศึกษาและปวช./ปวส. และกลุ่มระดับ

การศกึษาปริญญาตรี ให้ระดับการมผีลมากล าดับแรกเหมือนกันในเร่ือง ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่านช่องทางต่างๆ 

และกลุ่มระดับการศึกษาปริญญาตรี และกลุ่มระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรก

เหมอืนกันในเร่ือง ค่าธรรมเนียมรายปีของบัตร ด้านการจัดจ าหน่าย ทุกกลุ่มระดับการศึกษาให้ระดับการมีผลระดับมาก

เหมือนกันในเร่ือง สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง และด้านการส่งเสริมการตลาด ทุกกลุ่มระดับการศึกษา      

ให้ระดับการมผีลมากล าดับแรกเหมอืนกันในเร่ือง ส่วนลดพเิศษในการซื้อสินค้าและบริการ 

จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แบ่งเป็นกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 15,000 บาท จ านวน 18 ราย** 

15,000-29,999 บาท จ านวน 183 ราย  30,000-49,999 บาท จ านวน 121 ราย และ 50,000 บาทขึ้นไป จ านวน 78 

รายเมื่อท าการทดสอบทางสถิต ิแสดงค่าเฉลี่ยและระดับการมผีล พบว่า กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000-29,999 บาท       

ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ือง ความน่าเชื่อถือของธนาคารผู้ออกบัตร และผู้มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน           

30,000-49,999 บาท และ 50,000 บาทขึ้นไป ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ือง มี CHIP CARD ป้องกันการถูก

ปลอมแปลงและการคัดลอกขอ้มูลบัตร ด้านราคา กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000-29,999 บาท ให้ระดับการมีผลมาก

ล าดับแรกในเร่ือง ระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียในการใช้บัตรเครดิตซื้อสินค้า กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000-49,999 

บาท ให้ระดับการมผีลมากล าดับแรกในเร่ือง ค่าธรรมเนียมแรกเข้าของบัตรและค่าธรรมเนียมรายปีของบัตร เท่ากัน และ
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กลุ่มมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 50,000 บาทขึ้นไป ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ือง ค่าธรรมเนียมในการช าระ

ค่าบริการผ่านช่องทางต่างๆ  ด้านการจัดจ าหน่าย ทุกกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ให้ระดับการมีผลมากล าดับแรกในเร่ือง 

สามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง และด้านการส่งเสริมการตลาด ทุกกลุ่มรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน ให้ระดับการมีผล

มากล าดับแรกในเร่ือง ส่วนลดพเิศษซื้อสินค้าและบริการ 

หมายเหตุ **กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่มีรายได้น้อยกว่า 15,000 บาท มีจ านวน 18 ราย ซึ่งเป็นผู้ท าบัตรเครดิตในช่วงที่ธนาคาร

แห่งประเทศไทยมีการปรับยกเลิกเพดานรายได้ขั้นต่ า 15,000 บาท (25 เม.ย.พ.ศ.2545) หรือเป็นผู้ถือบัตรเสริม การน าเสนอข้อมูลได้น าเสนอไว้เพื่อ

เป็นข้อมูลเบื้องต้น แม้วา่ขนาดตัวอย่างของกลุ่มย่อยไม่มีนัยส าคัญต่อการอา้งองิทางสถิติ 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

การอภปิรายผลการศึกษา 

จากผลการศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดย

ธนาคารพาณิชย์ สามารถอภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) ประกอบด้วย        

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) และ  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และ

ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง ดังนี้ 

จากการศกึษาสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่ผู้บริโภคอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดย

ธนาคารพาณิชย์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ ด้านการจัดจ าหน่าย ซึ่งสอดคล้องกับ            

ผลการศึกษาของ อธิปัตย์ พลอยพรายแก้ว (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกถือครอง          

บัตรเครดิตของผู้ถือบัตรเครดิตในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ ด้านท าเล

ท่ีตั้ง (สาขา/จุดบริการ) แต่ไม่สอดคล้องกับ ปนัดดา นวลนาค (2551) ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตของ

ผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมอืง จังหวัดพะเยา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ ด้านราคา และไม่สอดคล้อง

กับ สายนที ยาชัย (2553) ที่ศกึษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดในการเลอืกสมัครบัตรเครดิตของคนวัยท างาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอันดับแรก คือ ด้านราคา   

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย์

โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมาก โดยปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ มี CHIP CARD 

ป้องกันการถูกปลอมแปลง และการคัดลอกข้อมูลบัตร รองลงมา ความน่าเชื่อถือของธนาคารผู้ออกบัตรเครดิต และ                

สิทธิประโยชนพ์ื้นฐานของบัตรเครดิต  เชน่  การสะสมแต้ม การแลกของรางวัล เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

ปนัดดา นวลนาค (2551) ที่ผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับปานกลาง ในเร่ือง ชื่อเสียงของ

ธนาคาร และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ สายนที ยาชัย (2553) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญในระดับมากที่สุด ในเร่ือง ความมั่นคงของธนาคารหรือบริษัทผู้ออกบัตร แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ 
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อธิปัตย์ พลอยพลายแก้ว (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญระดับมาก ล าดับแรกในเร่ือง 

การจัดแบ่งประเภทของบัตรตามรายได้ของลูกค้า 

ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมผีลตอ่การเลอืกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชยโ์ดยรวมมีค่าเฉลี่ย  

อยู่ในระดับมีผลมาก โดยปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ค่าธรรมเนียมในการช าระค่าบริการผ่าน

ช่องทางต่างๆ รองลงมา ค่าธรรมเนียมรายปีของบัตร และระยะเวลาปลอดดอกเบ้ียในการใช้บัตรเครดิตซื้อสินค้า             

ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของปนัดดา นวลนาค (2551) และ อธิปัตย์ พลอยพรายแก้ว (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด และในระดับมาก ในเร่ือง ค่าธรรมรายปี และค่าธรรมเนียมสมาชิก

รายปี (ฟรี) ตามล าดับ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ สายนที ยาชัย (2553) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุด ในเร่ือง ค่าธรรมเนยีมรายปี และระยะเวลาปลอดดอกเบ้ีย  

ด้านการจัดจ าหน่าย  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมผีลต่อการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดยธนาคารพาณิชย ์

โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมากโดยปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่ายท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ สามารถ

ติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง รองลงมา สามารถติดต่อธนาคารเจ้าของบัตรผ่านทาง Call Center  และสามารถติดต่อ

ธนาคารเจ้าของบัตรได้ท่ีสาขาของธนาคารซึ่งสอดคล้องกับผลการศกึษาของ ปนัดดา นวลนาค (2551) ท่ีผลการศึกษาพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก ในเร่ือง ติดต่อ สะดวก รวดเร็ว และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ          

สายนที ยาชัย (2553) ที่ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก ในเร่ือง  มีสาขาอยู่ในท าเล 

ท่ีไปมาสะดวก และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ อธิปัตย์ พลอยพรายแก้ว (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก ล าดับแรกคือ ท าเลท่ีต้ังของสาขา/จุดบริการ  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดย      

ธนาคารพาณิชย์โดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมาก โดยปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด           

3 ล าดับแรก คือ ส่วนลดพิเศษในการซื้อสินค้าและบริการ รองลงมา การคืนเงินสดเข้าบัญชีเมื่อใช้บัตรซื้อสินค้าและ

บริการ และการสะสมคะแนนแลกของรางวัลและ สิทธิพิเศษ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ สายนที ยาชัย (2553) ท่ี

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด ในเร่ือง ได้รับส่วนลดจากร้านค้าต่างๆ และ        

การสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศกึษาของ ปนัดดา นวลนาค (2551) ที่ผลการศึกษาพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเร่ือง ล าดับแรก คือ พนักงานมคีวามรู้เกี่ยวกับบัตรเครดิต พนักงานให้บริการรวดเร็ว 

รองลงมา มีพนักงานให้ค าปรึกษาด้านบัตรเครดิต และพนักงานมีไวค้อยบริการเพยีงพอ และไมส่อดคล้องกับผลการศกึษา

ของ อธิปัตย์ พลอยพรายแก้ว (2554) ท่ีผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในเร่ือง ล าดับแรก คือ           

ด้านการโฆษณา เช่น วิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร เป็นต้น รองลงมา ความต่อเนื่องของการส่งเสริมการตลาด 

และผู้น าเสนอในการส่งเสริมการตลาด 

 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)   15 

 

ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการเลือกบัตรเครดิตท่ีออกโดย

ธนาคารพาณิชย ์สามารถน าผลการศกึษาไปประยุกตใ์ช ้โดยแบ่งแยก 2 ด้าน ดังนี้ 

1. ข้อเสนอแนะต่อฝ่ายการตลาดของผลิตภัณฑ์บัตรเครดิตที่ออกโดยธนาคารพาณิชย์ 

ด้านผลิตภัณฑ์  ฝ่ายการตลาดควรให้ความส าคัญในการออกแบบบัตรเครดิตโดยพิจารณาถึงความปลอดภัย    

ของบัตรโดยม ีChip Card ในตัวบัตรรวมถึงควรมมีาตรการควบคุมความปลอดภัยในการใช้บัตร เพื่อให้ลูกค้าได้เกิดความรู้สึก

ถึงความปลอดภัยทุกคร้ังเมื่อมีการใช้บัตร ท้ังนี้ฝ่ายการตลาดไม่มีความจ าเป็นในการเน้นในด้านรูปลักษณ์หรือความ

สวยงามของบัตร  

ด้านราคา ฝ่ายการตลาดควรมีการก าหนดอัตราค่าธรรมเนียมให้เหมาะสมไม่สูงจนเกินไป ควรมีการยกเว้น

ค่าธรรมเนียม และให้บริการค่าธรรมเนียมฟรีในบางกรณี เพื่อให้เกิดความเหมาะสมในการใช้จ่ายในแต่ละคร้ัง และ      

ควรเพิ่มช่องทางการให้บริการช าระค่าธรรมเนียมผ่านช่องทางออนไลน์ เว็บไซด์ โดยสามารถท าธุรกรรมเองโดยไม่คิด

ค่าธรรมเนยีมเป็นทางเลือกให้กับลูกค้าในการช าระค่าบริการ 

ด้านการจัดจ าหน่าย ฝ่ายการตลาดควรมีทางเลือกหลากหลายสะดวกในการเลือกใช้บริการและควรเพิ่ม         

ช่องทางการให้บริการท่ีลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ทันที โดยจัดเตรียมพนักงานบริการให้เพียงพอ ท้ังพนักงานรับโทรศัพท์ 

เพราะผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีปัญหาเกี่ยวกับโทรศัพท์รอสายนาน   พนักงานสาขา และพนักงานให้บริการ     

ด้านออนไลน ์เว็บไซต ์ อเีมล  เพื่อลูกค้าสามารถเข้าถึงการใช้บริการได้ทันที 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ฝ่ายการตลาดควรเพิ่มสิ่งกระตุ้นทางด้านการส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณา

ประชาสัมพันธ์สิทธิประโยชน์ของบัตรโดยตรงกับผู้ถือบัตรให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น รวมถึงการจัดโปรโมช่ันต่างๆ การ

สะสมคะแนนแลกของรางวัลและสิทธิพิเศษเมื่อใช้บัตร การให้ส่วนลดพิเศษเมื่อมีการซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งเป็นการเพิ่ม

คุณค่าและประโยชน์ต่อผู้ใช้บัตร โดยให้มีการสื่อสารกับผู้ถือบัตรเครดิตโดยตรงอย่างสม่ าเสมอเพื่อเป็นการกระตุ้นให้ 

ผู้ถอืบัตร มกีารเลอืกใชบั้ตร 

2. ข้อเสนอแนะต่อพนักงานในสาขาของธนาคารในการน าเสนอผลิตภัณฑ์บัตรเครดิตให้ลูกค้า 

นอกเหนอืจากการสร้างกลยุทธ์สว่นประสมการตลาด  ตามการอธิบายข้างต้นแล้ว ในการท่ีธนาคารจะหาลูกค้า

บัตรเครดิตเพิ่มโดยเฉพาะขยายฐานลูกค้าใหม่ พนักงานธนาคารควรมกีารพัฒนาทักษะความรู้ในการขายและการน าเสนอ

บัตรเครดิต โดยสามารถใช้แนวทางต่อไปนี้  

ถ้าต้องการจูงใจลูกค้าเพศชาย ควรมุ่งเน้นน าเสนอบัตรท่ีสามารถแสดงสถานะทางสังคม ในด้านรายได้ อาชีพ 

เป็นต้น รวมถึงแนะน าสิทธิประโยชน์ของบัตรว่าเป็นอย่างไร และควรแนะน าช่องทางการช าระค่าธรรมเนียมท่ีไม่ต้อง      

เสียค่าบริการ ซึ่งสามารถแนะน าให้ช าระผ่านช่องทางออนไลน์ เว็บไซต์ เป็นต้น  
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ถ้าต้องการจูงใจลูกค้าเพศหญิง ควรมุ่งเน้นน าเสนอบัตรในเร่ืองความปลอดภัยของบัตร ว่าบัตรมี Chip Card    

ในตัวสามารถปอ้งกันขอ้มูลของบัตรทุกครัง้ท่ีมีการใชจ้่าย  เพื่อให้ลูกค้ารู้สกึเกดิความปลอดภัยในการใชบั้ตร 

ถ้าต้องการจูงใจกลุ่มลูกค้าอายุ 20-39 ปี ควรน าเสนอบัตรในเร่ือง ธนาคารมีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก            

มเีจ้าหนา้ที่คอยให้บริการผ่านชอ่งทางออนไลน์  เว็บไซต์ อเีมล  ท่ีสามารถติดต่อธนาคารได้ตลอด 24 ชั่วโมง 

ถ้าต้องการจูงใจผู้มีการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป ควรน าเสนอบัตร พร้อมกับแนะน าร้านค้าท่ีรับบัตรเครดิต  

วา่มร้ีานค้าประเภทไหนท่ีร่วมรับบัตร และปัจจุบันมโีปรโมชั่นในการใชบั้ตรอยา่งไร เพื่อเป็นการกระตุน้ลูกค้าให้เกิดการใช้บัตร 

ถ้าต้องการจูงใจผู้มีรายได้ 50,000 บาทขึ้นไป ควรน าเสนอบัตรท่ีสามารถแสดงสถานะ ทางสังคม ประเภท        

ให้สถานะผู้ถอืบัตรวา่มีรายได้สูง เพ่ือแสดงฐานะของผู้ใชบั้ตร เป็นต้น 

ท้ังนี้ หากธนาคารพาณิชย์สามารถน าส่วนประสมการตลาดท้ังด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านการจัดจ าหน่าย และ       

ด้านการส่งเสริมการตลาด เสนอได้ตรงตามความต้องการของกลุ่มลูกค้าธนาคารพาณิชย์จะสามารถขยายจ านวนลูกค้า         

บัตรเครดิตเพิ่มขึ้นรวมถึงการใชจ้่ายผ่านบัตรเครดิตท่ีเพิ่มขึ้นด้วย 

บรรณานุกรม 

กุณฑลี รื่นรมย์. (2551). การวจิัยการตลาด (พมิพค์รัง้ท่ี 6). กรุงเทพฯ: โรงพมิพแ์ห่งจุฬาลงกรณม์หาวทิยาลัย. 

ธนาคารแห่งประเทศไทย. (2556ก). การให้บริการบัตรเครดิตแยกตามประเภทบัตรเครดิต. ค้นเมื่อ 10 กรกฎาคม 2556, จาก 

http://www2.bot.or.th/statistics/BOTWEBSTAT.aspx?reportID=757&language=TH  

ธนาคารแห่งประเทศไทย. (2556ข). รายได้คา่ใชจ้่ายของธนาคารพาณิชยท้ั์งระบบ. ค้นเมื่อ 1 กรกฎาคม 2556, จาก 
http://www2.bot.or.th/statistics/BOTWEBSTAT.aspx?reportID=673&language=TH  

ธนาคารแห่งประเทศไทย. (2556ค). บัตรเครดิต. ค้นเมื่อ 11 กรกฎาคม 2556, จาก 

http://www2.bot.or.th/feerate/internal.aspx?PageNo=7  

ธีรกิต ินวรัตน ณ อยุธยา และเอก บุญเจือ. (2555). บทท่ี 7 ผลิตภัณฑ์. ใน วรัท วนิจิ และนติยา ไชยชนะ (บรรณาธิการ),  

หลักการตลาด .  (น.105-108). เชยีงใหม่: ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชยีงใหม.่   

นฤมล กิมภากรณ ์และเอก บุญเจือ. (2555). บทท่ี 8 ราคา. ใน วรัท วินจิ และนติยา ไชยชนะ (บรรณาธิการ), 

 หลักการตลาด.  (น.131-154). เชยีงใหม่: ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชยีงใหม่.  

บัตรเครดิตไทยไฟต ์7 กลยุทธ์ เคแบงก์ VS 3 แนวรบ กรุงศรี 5 ยุทธศาสตร์ เอซีบี VS 7 อาวุธหนัก  

เคทีซี แค่งบก็ทะลักพันล้าน. (2556). ค้นเมื่อ 12 กรกฎาคม 2556, จาก http://www.brandage.com/Asset/BrandAge-

Siamrath/130.pdf   

ปนัดดา นวลนาค. (2551). พฤตกิรรมการใชบั้ตรเครดิตของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมอืง จังหวัดพะเยา.                  

(วทิยานพินธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัฏเชยีงราย). 

http://www2.bot.or.th/statistics/BOTWEBSTAT.aspx?reportID=757&language=TH
http://www2.bot.or.th/statistics/BOTWEBSTAT.aspx?reportID=673&language=TH
http://www2.bot.or.th/feerate/internal.aspx?PageNo=7
http://www.brandage.com/Asset/BrandAge-Siamrath/130.pdf
http://www.brandage.com/Asset/BrandAge-Siamrath/130.pdf


วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)   17 

 

รวพิร คูเจรญิไพศาล. (2555). บทท่ี 9 การจัดจ าหนา่ย. ใน วรัท วินจิ และนติยา ไชยชนะ (บรรณาธิการ), หลักการตลาด. 

(น.159-160). เชียงใหม่: ภาควชิาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชยีงใหม่.  

วรัท วินจิ. (2555). บทท่ี 10 การสง่เสริมการตลาด. ใน วรัท วินจิ และนติยา ไชยชนะ (บรรณาธิการ), หลักการตลาด. 

(น.173-176). เชยีงใหม่: ภาควิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชยีงใหม.่ 

ศูนยว์จิัยกสิกรไทย. (2556). แนวโน้มธุรกิจบัตรเครดิต ปี 2556. ค้นเมื่อ 12 กรกฎาคม 2556, จาก 

http://www.kasikornresearch.com/TH/K-EconAnalysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=30140  

สายนที ยาชัย. (2553). การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทางการตลาดในการเลอืกสมัครบัตรเครดิตของคนวัยท างาน ใน 

เขตกรุงเทพมหานคร. (วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยนเรศวร). 

ส านักงานคลังจังหวัดสมุทรสาคร กลุ่มงานบริหารการคลังและเศรษฐกิจ. (2556). รายงานประมาณการเศรษฐกิจจังหวัด

สมุทรสาคร. ค้นเมื่อ 11 กรกฎาคม 2556, จาก http://klang.cgd.go.th/smk/Page_13_file/MC/MC5556.pdf 

ส านักงานแรงงานจังหวัดสมุทรสาคร. (2556). สถานการณ์แรงงานจังหวดัสมุทรสาคร ไตรมาส 2 ปี2556. ค้นเมื่อ 30 มถิุนายน 

2556, จาก http://issuu.com/51142/docs/q2-2556  

อธิปัตย์ พลอยพลายแก้ว. (2554). ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การเลอืกถือครองบัตรเครดิตของผู้ถือบัตรเครดิตใน

กรุงเทพมหานคร. (วทิยานพินธ์บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวทิยาลัยรามค าแหง). 

 

http://www.kasikornresearch.com/TH/K-EconAnalysis/Pages/ViewSummary.aspx?docid=30140
http://klang.cgd.go.th/smk/Page_13_file/MC/MC5556.pdf
http://issuu.com/51142/docs/q2-2556

