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บทคัดยอ 
 

 งานวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมผูบริโภคตอการตัดสินใจเลือกใชบัตรเครดิตแพลทินัมใน

หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาโครงสรางตลาด กลยุทธการ

แขงขันของธุรกิจบัตรเครดิตแพลทินัมในภาพรวมและศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมในการ

เลือกใชบัตรเครดิตแพลทินัมในหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาจากขอมูลปฐมภูมิ 

ขอมูลทุติยภูมิตางๆ และจากการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัยเชิงสํารวจจากกลุมตัวอยางในพื้นที่

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 360 ตัวอยาง ระหวางเดือนสิงหาคมถึงเดือนตุลาคม 2552 

 ผลการศึกษาโครงสรางตลาดธุรกิจบัตรเครดิตแพลทินัมพบวา ธุรกิจบัตรเครดิต

แพลทินัมจัดอยูในโครงสรางตลาดผูขายนอยราย (Oligopoly) มีสถาบันผูออกบัตรเครดิต

แพลทินัมทั้งหมด เปนจํานวน 11 ราย แบงเปนกลุมสถาบันการเงิน มีจํานวน 9 ราย ซึ่งหมายถึง

กลุมธนาคารพาณิชยไทยและธนาคารพาณิชยตางประเทศในประเทศไทย ประกอบดวย บัตร

เครดิตธนาคารกสิกรไทย ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารไทยพาณิชย ธนาคารทหารไทย ธนาคารนคร

หลวงไทย ธนาคารซิต้ี แบงก ธนาคารยูโอบี ธนาคารสแตนดารดชารเตอรด และธนาคารเอชเอสบีซ ี

และกลุมที่ไมใชสถาบันการเงิน มีจํานวน  2 ราย ประกอบดวย บัตรเครดิตกรุงไทย และจีอีแคปตอล 

บัตรเครดิตเปนบัตรที่มีลักษณะดูเหมือนเปนสินคาที่เหมือนกัน แตสถาบันผูออกเครดิตพยายามทํา

ใหสินคาของตนมีความแตกตางกัน โดยการจัดรายการสงเสริมการขาย การแขงขันของธุรกิจบัตร

เครดิตแพลทินัมมีการแขงขันคอนขางสูงมีการกีดกันการเขาสูตลาด  

 ผลการศึกษากลยุทธทางการตลาดที่ใชในธุรกิจบัตรเครดิตแพลทินัมพบวา ใชกลยุทธการ

แขงขันทั้งแบบใชราคาและไมใชราคา กลาวคือ กลยุทธการแขงขันแบบใชราคาที่นิยมกันมากที่สุด 

นั่นคือ การคิดอัตราคาธรรมเนียมรายป โดยมีกลยุทธในการยกเวนคาธรรมเนียมรายปแตกตางกัน 

สําหรับเร่ืองระดับรายไดการสมัครบัตรเครดิตแพลทินัมจะมีการกําหนดระดับรายไดในลักษณะที่

ใกลเคียงกัน สวนอัตราคาธรรมเนียมอื่นๆ สวนใหญจะมีการคิดคาธรรมเนียมในอัตราเดียวกันโดย

อยูภายใตกฎเกณฑของธนาคารแหงประเทศไทย  

 กลยุทธการแขงขันแบบไมใชราคา สถาบันผูออกบัตรเครดิตแพลทินัมจะมีการสราง

ความภักดีตอสินคาของแตละสถาบัน โดยเฉพาะการใชกลยุทธในการเสริมมูลคาใหกับบัตรเครดิต

แพลทินัม ไดแก ผลิตภัณฑ โดยการพัฒนาทางดานเทคโนโลยี เพื่อใหเกิดความปลอดภัยจากการ

ใชบัตรเครดิต หรือการออกบัตรเครดิตในรูปแบบเจาะกลุมตลาดเฉพาะประเภทหรือเฉพาะบาง

ธุรกิจ เพื่อใหผูใชบริการบัตรเครดิตแพลทินัมไดรับสิทธิประโยชนเปนพิเศษ 
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 สําหรับกลยุทธการสงเสริมการตลาด จะเนนในรูปแบบการโฆษณาประชาสัมพันธ

เพื่อใหทราบถึงประโยชนที่ไดรับจากการถือบัตรเครดิต ซึ่งถือเปนการสรางทัศนคติและแรงจูงใจให

ผูใชบริการบัตรเครดิตหันมาสนใจในผลิตภัณฑบัตรเครดิตแพลทินัมมากข้ึน โดยมีการทําตลาดใน

รูปแบบการทําตลาดรวมและแบบเจาะกลุมลูกคาตามพฤติกรรมในการใชจายซ้ือสินคา ไมวาจะ

เปนการรับสวนลดเพิ่ม (On top) เงินเครดิตคืน (Cash back) บัตรกํานัล (Voucher), และคะแนน

สะสมพิเศษ (Bonus Points) เพื่อนํามาแลกเปนของกํานัล 

 และสําหรับกลยุทธการจัดจําหนายมีการเนนการเพิ่มพันธมิตรรานคามากข้ึน โดยการ

เพิ่มชองทางการจัดจําหนายของบัตรเครดิตดานการขายเปนสําคัญ หรือการจัดรายการรวมกับ

รานคาเชาในหางสรรพสินคารวมทั้งจัดทํารายการกับแผนกตางๆ ในหางสรรพสินคา 

 ผลการศึกษากลุมตัวอยาง 360 ราย พบวา มีผูถือครองบัตรเครดิตจํานวน 360 ราย 

เปนเพศชาย 181 ราย เพศหญิง 179 ราย สวนใหญมีอายุระหวาง 21 – 30 ป มีสถานภาพโสด มี

การศึกษาระดับปริญญาโทหรือเทียบเทา ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ผูถือครองบัตร

เครดิตแพลทินัมสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,000 – 40,000 บาท สวนใหญมีการถือครอง

บัตรเครดิตคนละ 3 – 4 ใบ โดยถือครองบัตรเครดิตแพลทินัมคนละ 1 – 2 ใบ สาเหตุที่เลือกถือ

ครองบัตรเครดิตมากกวา 1 ใบ เพราะเผ่ือไวใชในกรณีฉุกเฉิน บัตรเครดิตที่มีการถือครองมากที่สุด 

คือ บัตรเครดิตกรุงไทย โดยสวนใหญสมัครบัตรเครดิตผานทางบูธตัวแทนขายบัตรเครดิต/ 

พนักงานขาย สําหรับเหตุผลที่ตัดสินใจสมัครบัตรเครดิต คือ มีสวนลดและสิทธิประโยชนที่บัตรเดิม

ไมมี สําหรับบัตรเครดิตแพลทินัมสวนใหญที่ถือครองและใชเปนประจํามีจํานวน 1 – 2 ใบ  

 จากกลุมตัวอยางจํานวน 360 ราย มีผูที่เลือกใชบัตรเครดิตแพลทินัมเปนประจํา

รอยละ 90 กลุมผูที่เลือกใชบัตรเครดิตแพลทินัมเปนประจํานั้น สถาบันที่มีการถือครองบัตรเครติด

มากที่สุด คือ บัตรกรุงไทย เหตุผลที่มีการเลือกใชบัตรเครดิตแพลทินัมเปนประจํา คือ มีสวนลด

และสิทธิพิเศษมากมาย และอีกรอยละ 10 ของกลุมตัวอยางที่ไมเลือกใชบัตรเครดิตแพลทินัมเปน

ประจํา เปนเพราะเร่ืองของความสะดวกในการชําระคาบัตรเครดิต สวนสาเหตุที่ทําใหลูกคากลุมนี้

หันมาสนใจใชบัตรเครดิตแพลทินัมเปนประจํา เพราะใหสวนลดและสิทธิประโยชนมากกวาบัตร

ปกติ ซึ่งสถานที่ที่กลุมตัวอยางทั้ง 360 ราย มีการใชบัตรเครดิตมากที่สุด คือ หางสรรพสินคา  

 สําหรับพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตแพลทินัมในหางสรรพสินคา สวนใหญมีการใช

บัตรเฉล่ีย 1 – 3 คร้ังตอเดือน มียอดใชจายเฉล่ีย 5,001 – 10,000 บาทตอเดือน ประเภทสินคาที่มี

การเลือกซื้อมากที่สุด คือ เส้ือผา เหตุผลที่เลือกใชบัตรเครดิตแพลทินัมในหางสรรพสินคามากที่สุด 
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คือ ไดรับสวนลดเพิ่ม และชองทางการรับรูขาวสารโปรโมช่ันมากที่สุด คือ จากใบแจงยอด

คาบริการบัตรเครดิต 

 ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจการเลือกใชบัตรเครดิตแพลทินัมใน

หางสรรพสินคา โดยใหระดับความสําคัญมากที่สุด คือ ปจจัยดานการจัดจําหนาย ไดแก ความ

สะดวกในการใชบัตร จํานวนสถานที่รับบัตรมีมาก และมีบริการที่จอดรถพิเศษที่หางสรรพสินคาช้ันนํา 

และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ไดแก สวนลดเพิ่ม เงินเครดิตคืน คะแนนสะสมพิเศษ และบัตร

กํานัล  สวนผลการศึกษาเปนรายปจจัย พบวา ปจจัยดานราคาผูใชบริการบัตรเครดิตแพลทินัมจะให

ความสําคัญเกี่ยวกับเร่ืองของการไมเสียคาธรรมเนียมในการใชบัตรมากที่สุด โดยมีผลตอเนื่องกับ

ปจจัยดานการจัดจําหนายในเร่ืองของความสะดวกในการใชบัตรเครดิต สวนปจจัยดานผลิตภัณฑ

นั้น พบวา ใหความสําคัญเกี่ยวกับความนาเช่ือถือและความมีชื่อเสียงของสถาบันผูออกบัตร และ

สุดทายปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจใชบัตรเครดิตแพลทินัมใน

หางสรรพสินคา คือ สวนลดที่ไดรับจากการใชบัตรเครดิต 

 เมื่อจําแนกตามขอมูลของกลุมตัวอยางกับปจจัยแตละดานนั้น พบวา สวนใหญมี

ความพึงพอใจที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ที่แตกตางกัน ทั้งนี้ข้ึนอยูกับลักษณะความตองการ

และความสําคัญของแตละปจจัยที่มีการใชบัตรเครดิต   

 เมื่อพิจารณาเฉพาะปจจัยดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลุมตัวอยางไดใหระดับ

ความสําคัญกับสวนลดที่ไดรับจากการใชบัตรเครดิตมากที่สุด สาเหตุเนื่องจาก สามารถใชเงินซื้อ

สินคาในราคาที่นอยลง อีกทั้งยังมีวงเงินคงเหลือในบัตรเครดิตเพื่อการใชจายซ้ือสินคาอ่ืนๆ ไดอีก 

 การกําหนดกฎเกณฑเกี่ยวกับนโยบายบัตรเครดิตแพลทินัมของหนวยงานที่เกี่ยวของ

ที่มีความชัดเจน และการกําหนดกลยุทธการตลาดของสถาบันผูออกบัตรเครดิตที่เหมาะสมกับ

กลุมผูใชบริการบัตรเครดิตในแตละกลุมตามลักษณะความชอบ จะทําใหเกิดความพึงพอใจกับ

ปจจัยในดานตางๆ และมีผูใชบริการบัตรเครดิตเพิ่มมากข้ึน  

 ขอจํากัดของงานวิจัยฉบับนี้ คือ กลุมตัวอยางที่ไดจากการสํารวจคร้ังนี้สวนใหญเปน

กลุมที่มีระดับรายไดสูงแตไมสูงมาก ดังนั้นในการศึกษาในอนาคตจึงควรกําหนดกลุมตัวอยางที่

ชัดเจนยิ่งข้ึน โดยเฉพาะกลุมลูกคาที่มีระดับรายไดที่สูงมาก เพื่อจะไดทราบขอมูลกลุมคาระดับ

แพลทินัมอยางแทจริง รวมทั้งการกําหนดกลุมอาชีพ และกําหนดกลุมตัวอยางใหครอบคลุมใน

พื้นที่ตางๆ มากข้ึน เพื่อใหไดประโยชนจากการวิเคราะหพฤติกรรมการใชบัตรเครดิตแพลทินัมใน

หางสรรพสินคาและจะไดทราบถึงความตองการของผูใชบริการบัตรเครดิตแพลทินัมใหมากที่สุด  




