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บทที่ 4 
 

การวิเคราะห์ผลการศึกษา 
 

ในงานวิจัยฉบับนีแ้บ่งการศึกษาข้อมูลเป็น 2 ส่วน ส่วนแรกเป็นการวิเคราะห์

การศกึษาโครงสร้างตลาดและกลยทุธ์การแข่งขนัของธุรกิจบตัรเครดิตแพลทินมัของสถาบนัผู้ออก

บตัรเครดติทัง้ธนาคารพาณิชย์ไทยและธนาคารพาณิชย์ตา่งประเทศในประเทศไทย รวมถึงสถาบนั

ผู้ออกบตัรเครดิตท่ีไม่ใช่ธนาคาร ส่วนท่ีสองเป็นการวิเคราะห์ข้อมลูและพฤติกรรมของผู้ ใช้บริการ

บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้าในเขตกรุงเทพมหานครจากแบบสอบถาม 

4.1 การศึกษาโครงสร้างตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจบัตรเครดติแพลทนัิม 

จากการศึกษาโครงสร้างตลาดธุรกิจบัตรเครดิตแพลทินัมพบว่า ธุรกิจบัตรเครดิต

แพลทินมัจดัอยูใ่นตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly) ซึง่มีลกัษณะสําคญัของโครงสร้างตลาด ดงันี ้

1) จาํนวนผ้ผลิตู  
ประเทศไทยมีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินมัทัง้หมดมีจํานวน 11 ราย แบ่งเป็น

กลุ่มสถาบนัการเงิน มีจํานวน 9 ราย ซึง่หมายถึงกลุ่มธนาคารพาณิชย์ไทยและธนาคารพาณิชย์

ตา่งประเทศในประเทศไทย ประกอบด้วย บตัรเครดิตธนาคารกสิกรไทย ธนาคารกรุงเทพ ธนาคาร

ไทยพาณิชย์ ธนาคารทหารไทย ธนาคารนครหลวงไทย ธนาคารซิตี ้แบงก์ ธนาคารยโูอบี ธนาคาร

สแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด และธนาคารเอชเอสบีซี และกลุม่ท่ีไม่ใช่สถาบนัการเงิน มีจํานวน  2 ราย 

ประกอบด้วย บตัรเครดติกรุงไทย และจีอีแคปิตอล ประกอบด้วย บตัรเครดิตกรุงศรีจีอีและเซ็นทรัล 

การ์ด (สําหรับกลุ่มธนาคารพาณิชย์ไทยท่ีไม่มีการประกอบธุรกิจบัตรเครดิตแพลทินัม ได้แก่ 

ธนาคารเกียรตนิาคนิ ธนาคารทิสโก้ ธนาคารธนชาตและธนาคารสนิเอเชีย) 

2) ลักษณะสินค้า 
สินค้าประเภทบัตรเครดิตแพลทินัมจะมีลักษณะท่ีดูเหมือนเป็นสินค้าท่ีเหมือนกัน 

(Homogeneous Goods) โดยสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแตล่ะรายตา่งพยายามทําให้สินค้ามีความ

แตกตา่งกนั (Products Differentiated) ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของรูปลกัษณะผลิตภณัฑ์บตัรเครดิต 

การจดัรายการส่งเสริมการตลาด สิทธิประโยชน์จากการใช้บตัรเครดิตในการซือ้สินค้าและบริการ 

รวมถึงมาตรการการรักษาความปลอดภัยจากการใช้เครดิต จะทําให้สถาบนัผู้ ออกบตัรเครดิต
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สามารถเข้าถึงตวัผู้ ใช้บริการบตัรเครดิต ทําให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตยงัคงใช้บริการบตัรเครดิต

ตอ่ไป อีกทัง้ยงัสามารถเพิ่มจํานวนผู้ ถือบตัรเครดติได้มากขึน้เช่นกนั 

3) การกีดกันการเข้าส่ตลาดู  
ในปัจจุบนัธุรกิจบตัรเครดิตมีการแข่งขันกันค่อนข้างรุนแรง โดยเฉพาะบตัรเครดิต

ประเภทแพลทินมั ท่ีเจาะกลุม่ลกูค้าระดบัรายได้สงู รสนิยมดี ซึง่เป็นกลุม่ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตท่ีมี

ศกัยภาพในการใช้จ่ายมาก แตก่ารท่ีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดติจะสามารถดําเนินการประกอบธุรกิจ

บตัรเครดิตได้นัน้ จะต้องดําเนินการประกอบธุรกิจภายใต้กรอบนโยบายของธนาคารแห่งประเทศ

ไทยเป็นสําคญั ซึ่งข้อกําหนดและกฎเกณฑ์เก่ียวกับการประกอบธุรกิจบตัรเครดิตท่ีสําคญั ได้แก่ 

การกําหนดอตัราดอกเบีย้บตัรเครดิตสงูสดุ 20% ต่อปี การกําหนดรายได้ขัน้ต่ําในการสมคัรเครดติ 

15,000 บาทต่อเดือน แตสํ่าหรับบตัรเครดิตแพลทินมัจะมีการกําหนดรายได้ขัน้ต่ําท่ีแตกตา่งกนัไป 

โดยส่วนใหญ่จะกําหนดรายได้เฉลี่ย 50,000 บาทต่อเดือน การกําหนดวงเงินบตัรเครดิตไม่เกิน 

5 เท่าของรายได้ หรือการกําหนดการชําระเงินขัน้ต่ํา 10% หรือ 500 บาท ค่าบริการและ

ค่าธรรมเนียมต่างๆ เป็นต้น ซึ่งหากแต่ละสถาบนัสามารถปฏิบตัิตามได้ ก็สามารถเข้ามาแข่งขนั

ประกอบธุรกิจบตัรเครดติได้  

และหากผู้ ประกอบการธุรกิจบัตรเครดิตสามารถเข้ามาในตลาดได้แล้ว ทาง

ผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตก็ยงัคงต้องเผชิญกบัการหาลกูค้าบตัรเครดิต เพราะโดยส่วนใหญ่

ผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตท่ีดําเนินการมาหลายปีแล้วจะมีฐานลกูค้าเป็นจํานวนมาก การท่ี

ผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตรายใหม่จะเข้ามาจะต้องเผชิญกบัอปุสรรคในการโน้มน้าว จงูใจให้

ลกูค้าหนัมาถือบตัรเครดติของตน ทัง้นีผู้้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตรายใหม่ๆ  จะต้องมีต้นทนุใน

การหาลกูค้าท่ีค่อนข้างสงู โดยต้องมีการคิดค้นกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถทําให้ผู้ ใช้บริการบตัร

เครดิตรู้สึกว่าบัตรเครดิตของตนมีความแตกต่างจากบัตรเครดิตใบอ่ืนและสามารถทําให้

ผู้ใช้บริการบตัรเครดติหนัมาใช้บตัรเครดติของตนได้ นอกจากในเร่ืองของกลยทุธ์การตลาดแล้ว อีก

สิ่งหนึ่งท่ียงัเป็นอุปสรรค์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตรายใหม่ คือ การใช้เทคโนโลยีเข้ามา

ช่วยในเร่ืองของบตัรเครดติ นัน่คือ ผู้ประกอบการธุรกิจจะต้องมีเงินลงทนุมากพอท่ีจะนําเทคโนโลยี

ตา่งๆ มาใช้กบัเครดติ ให้เกิดความทนัสมยัยิ่งขึน้ เป็นการเพิ่มขีดความสามารถในการให้บริการแก่

ผู้ ใช้บริการบัตรเครดิต เพ่ือให้ได้รับความสะดวกรวดเร็ว และเพ่ือให้ตอบสนองตรงกับความ

ต้องการของผู้ ใช้บริการบตัรเครดิต อีกทัง้การท่ีผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตจะเลือกใช้บตัรเครดิตนัน้

จะต้องคํานงึถึงความปลอดภยัจากการใช้บตัรเครดติเช่นกนั 
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4) ปฏิกิริยาต่อกันของผ้ขายในตลาดู  
โดยส่วนใหญ่ธุรกิจการออกบตัรเครดิต (Issuing Business) เป็นธุรกิจของ

ผู้ประกอบการบตัรเครดิตในฐานะเป็นหน่วยงานกลางในการชําระเงินระหว่างธนาคาร/บริษัทผู้

ออกบตัรและธนาคาร/บริษัทร้านค้า โดยมี วีซา่ อินเตอร์เนชัน่แนล (Visa International Service 

Association) (“วีซา่”) และมาสเตอร์การ์ด อินเตอร์เนชัน่แนล อินคอร์ปอเรทเต็ด (MasterCard 

International Incorporated) (“มาสเตอร์การ์ด”) เป็นสญัลกัษณ์ตวัแทนการชําระเงิน ผู้ ถือบตัร

สามารถเลือกได้ว่าต้องการใช้บตัรท่ีออกร่วมกบัวีซ่า มาสเตอร์การ์ด โดยจะสามารถใช้บตัรชําระ

ค่าสินค้าและบริการแทนเงินสดได้กบัทุกร้านค้าทัว่โลก ซึ่งเป็นร้านค้าสมาชิกและมีสญัลกัษณ์ 

Visa และ MasterCard ซึง่บตัรเครดิตประเภทวีซา่และมาสเตอร์การ์ดนี ้มีจํานวนผู้ใช้บริการบตัร

เครดิตมากท่ีสดุ ในขณะนีถื้อได้ว่าเป็นผู้ นําทางการตลาด ซึ่งผลกระทบนีเ้รียกว่า เป็นผลกระทบ

ภายนอกของเครือขา่ย (Network Externalities) 

กลยุทธ์การตลาด วัตถุประสงค์ท่ีสําคัญของงานวิจัยนี  ้คือ การศึกษาถึงกลยุทธ์

การตลาดของตลาดบตัรเครดิตแพลทินัม โดยจะวิเคราะห์พฤติกรรมการแข่งขัน (Competition 

Behavior Analysis) ของสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต ซึง่จะแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 2 ลกัษณะ 

ได้แก่ พฤติกรรมการแข่งขนัทางด้านราคา (Price Competition Behavior) และพฤติกรรมการ

แขง่ขนัด้านท่ีไมใ่ช้ราคา (Non-Price Competition Behavior) 

4.1.1 พฤตกิรรมการแข่งขันทางด้านราคา (Price Competition Behavior) 

ดังท่ีกล่าวมาข้างต้นว่า โครงสร้างตลาดของธุรกิจบัตรเครดิตของประเทศไทย มี

ลกัษณะเป็นตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly) โดยผู้ วิจัยทําการศึกษาพฤติกรรมการแข่งขัน

ทางด้านราคา ดงัตอ่ไปนี ้

4.1.1.1 การเ ป็นผู้ นํ า ในการกําหนดราคาโดยเ ป็นผู้ ผลิตรายใหญ่  (Price 

Leadership or Dominant Firm)  

4.1.1.2 การรวมหวัและการร่วมกนักําหนดราคาของหน่วยผลิต (Cartelization and 

Formal Collusion or Cartel)  

4.1.1.3 การกําหนดราคาตา่งกนัตามกลุม่ผู้ซือ้ (Price Discrimination) 
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สําหรับการแข่งขนัของธุรกิจบตัรเครดิตในประเทศไทย มีพฤติกรรมในการกําหนด

ราคา โดยการใช้ผสมผสานด้วยกนัอยู ่3 ทฤษฎี ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้

1) การเ ป็นผ้ นําในการกําหนดราคาโดยเ ป็นผ้ผลิตรายใหญ่  ู ู (Price 
Leadership or Dominant Firm) 

จากการวิเคราะห์ตารางท่ี 3.1 แสดงการเปรียบเทียบรายได้ อตัราดอกเบีย้ และ

ค่าธรรมเนียมของบตัรเครดิตแพลทินัม ข้อมูล ณ เดือนกันยายน 2552 พบว่า ทุกสถาบนัผู้ออก

บัตรเครดิตท่ีให้บริการบัตรเครดิตแพลทินัมต่างมีความต้องการให้ลูกค้าหันมาถือบัตรเครดิต

แพลทินมัของตน มีการกําหนดระดบัรายได้การสมคัรบตัรเครดิตต่างกนั โดยระดบัรายได้ของบตัร

เครดติแพลทินมัต่ําสดุ คือ บตัรเครดติแพลทินมัของธนาคารเอชเอสบีซี ท่ีกําหนดระดบัรายได้ขัน้ต่ําท่ี

สามารถสมคัรบตัรเครดิตแพลทินมั คือ 40,000 บาท สําหรับการกําหนดระดบัรายได้ของบตัร

เครดิตแพลทินมัของธนาคารกรุงเทพ, บตัรเครดิตแพลทินมัของเซ็นทรัลการ์ดและ Citi M Visa 

Pltinum Select ของธนาคารซิตี ้แบงก์ ได้มีการกําหนดระดบัรายได้ขัน้ต่ําในการสมคัรบตัรเครดติ

แพลทินมัในอตัราท่ีค่อนข้างสงู คือ 150,000 บาท ดงันัน้การคิดอตัราค่าธรรมเนียมรายปีของบตัร

เครดิตแพลทินัมจะสอดคล้องกับระดบัรายได้ท่ีจะสามารถสมัครบัตรเครดิตแพลทินัมของแต่ละ

สถาบนัผู้ออกบตัรนัน่เอง กลา่วคือ ลกูค้าท่ีมีระดบัรายได้สงูตัง้แต ่150,000 บาทขึน้ไป จะมีการเรียก

เก็บค่าธรรมเนียมรายปีในอตัราท่ีสงู คือ 4,000 บาท ส่วนลกูค้าท่ีมีระดบัรายได้ต่ําลงมาจะมีการ

เรียกเก็บคา่ธรรมเนียมรายปีในอตัราท่ีน้อยลง ซึง่เป็นไปตามทฤษฎีการแบง่แยกราคาขายระดบัท่ีหนึง่  

อยา่งไรก็ตาม ในปัจจบุนัแตล่ะสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตมีการแข่งขนัธุรกิจบตัรเครดิต

แพลทินมัค่อนข้างสงู ทําให้สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินมัแต่ละรายต้องหากลยทุธ์การตลาด

มาต่อสู้กนั กลยทุธ์การตลาดหนึ่งท่ีนํามาใช้กนัอย่างมากจนเกือบจะเป็นธรรมเนียมปฏิบตัิกนัไป

แล้ว คือการยกเว้นคา่ธรรมเนียมรายปีแรกเข้าและคา่ธรรมเนียมรายปีปีแรก ซึง่ธนาคารยโูอบีได้นํา

กลยทุธ์นีม้าใช้ในช่วงท่ีรุกตลาดบตัรเครดิตใหม่ๆ หลงัจากนัน้ก็มีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตหลาย

รายหนัมาใช้กลยุทธ์นีด้้วย โดยสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตบางรายก็ยกเว้นค่าธรรมเนียมรายปีให้

ตลอดชีพแบบไม่มีเง่ือนไข เช่น บตัรเครดิตกรุงไทย ในขณะท่ีบางรายก็จะพิจารณาเป็นรายปีไป 

เชน่ ธนาคารเอชเอสบีซี ธนาคารกสกิรไทย ธนาคารกรุงเทพ เป็นต้น 

ในเร่ืองของการคิดอตัราดอกเบีย้บตัรเครดิตแพลทินัมนัน้ แต่ละสถาบนัผู้ ออกบตัร

เครดิตแพลทินมัจะกําหนดอตัราดอกเบีย้เป็นไปตามกฎเกณฑ์ของธนาคารแห่งประเทศไทย คือ 
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สงูสดุ 20% ต่อปี ซึง่สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินมัโดยส่วนใหญ่จะคิดอตัราดอกเบีย้ท่ี 20% 

ตอ่ปี ยกเว้น บตัรเครดติธนาคารกรุงเทพ ท่ีคดิอตัราดอกเบีย้เพียง 18% ตอ่ปี แตอ่ย่างไรก็ตามยงัมี

บางสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินมัท่ีคิดอตัราดอกเบีย้ 15% ต่อปี ได้แก่ บตัรเครดิตกรุงไทย

และบตัรเครดิตจีอีแคปิตอล แต่จะมีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมการใช้วงเงิน 5% ต่อปี ซึ่งหาก

รวมกนัแล้วก็เท่ากบั 20% ตอ่ปีนัน่เอง 

สําหรับการเบิกถอนเงินสดล่วงหน้าจากบตัรเครดิตแพลทินมัของแต่ละสถาบนัผู้ออก

บตัรจะมีการกําหนดวงเงินท่ีสามารถเบิกถอนเงินสดได้แตกต่างกัน ซึ่งโดยปกติวงเงินท่ีสามารถ

เบิกถอนเงินสดได้นัน้จะถกูรวมอยู่ในวงเงินบตัรเครดิตท่ีได้รับ โดยสว่นใหญ่จะกําหนดให้ผู้ ถือบตัร

เครดติแพลทินมัสามารถเบกิถอนเงินสดได้ 100% ของวงเงินบตัรเครดติท่ีได้รับ มีเพียงบางสถาบนั

ผู้ออกบตัรเครดิตเท่านัน้ท่ีกําหนดให้เบิกถอนเงินสดได้ 50% ของวงเงินบตัรเครดิตท่ีได้รับ คือ บตัร

เครดิตเอชเอสบีซีและบตัรเครดิตเซ็นทรัล ส่วนค่าธรรมเนียมการเบิกถอนเงินสดจะคิดในอัตรา

เดียวกนั คือ 3% ของยอดท่ีเบกิถอนเงินสดแตล่ะครัง้  

2) การรวมหัวและการร่วมกันกาํหนดราคาของหน่วยผลิต (Cartelization and 
Formal Collusion or Cartel) 

ชมรมธุรกิจบัตรเครดิตเป็นการรวมตัวกันของสถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตทัง้ท่ีเป็น

สถาบนัการเงินและไม่ใช่สถาบนัการเงิน โดยปกติแล้วการรวมตวักันของหน่วยธุรกิจก็เพ่ือเป็น

แนวทางในการสร้างอํานาจผูกขาด โดยมีการตกลงทางด้านปริมาณการผลิตหรือขายและราคา

ร่วมกนั ชมรมธุรกิจบตัรเครดิตก็เช่นเดียวกนั ได้มีการรวมตวักนัโดยมีธนาคารกสิกรไทยเป็นแกน

นํา ภายใต้การกํากบัดแูลของธนาคารแห่งประเทศไทย เพ่ือจดัตัง้กฎเกณฑ์ข้อบงัคบัให้กบัสถาบนั

ผู้ออกบตัรเครดติ ประกอบธุรกิจบตัรเครดติเป็นไปในทิศทางเดียวกนั ซึง่ในช่วงแรกชมรมธุรกิจบตัร

เครดติรวมตวักนั โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือประโยชน์ในการแลกเปล่ียนข้อมลูประวตักิารชําระเงินของ

ลกูค้าบตัรเครดิต และเพ่ีอกําหนดทิศทางนโยบายการคิดอตัราคา่ธรรมเนียมหรือเบีย้ปรับให้มีการ

ดําเนินงานท่ีสอดคล้องกัน และเพ่ือเรียกร้องหรือผลกัดนัแนวนโยบายมาตรการร่วมกัน โดยการ

เสนอผ่านชมรมธุรกิจบตัรเครดิตไปสู่ธนาคารแห่งประเทศไทย และหลงัจากนัน้ทางธนาคารแห่ง

ประเทศไทยจะมีหนงัสือชีแ้จงสง่ให้กบัสถาบนัผู้ออกบตัรเครดติทัง้สถาบนัการเงินและไมใ่ช่สถาบนั

การเงินให้รับทราบ ซึ่งทางธนาคารแห่งประเทศไทยจะมีการแจ้งกฎเกณฑ์ วิธีการและเง่ือนไขใน

การคิดอตัราคา่ธรรมเนียมการติดตามทวงหนี ้โดยจะคิดครัง้ละ 200 บาท (ไม่รวมภาษีมลูคา่เพิ่ม) 

ซึง่มีผลบงัคบัใช้เม่ือ 1 มิถนุายน พ.ศ.2545 เป็นต้นมา จากกรณีดงักล่าวจึงมีการรวมตวักนัใน
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ลกัษณะท่ีเรียกว่า “Cartel” กล่าวคือ เป็นการรวมหวัและการร่วมกนักําหนดราคาของหน่วยผลิต

หรือธุรกิจบตัรเครดตินัน่เอง  

จะเห็นได้วา่ การท่ีผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตมีการรวมตวักนัเพ่ือกําหนดราคาใน

การคิดอตัราค่าธรรมเนียมการติดตามทวงหนีจ้ากผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตนัน้ ทําให้ผู้ ใช้บริการบตัร

เครดิตต้องรับภาระค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมในส่วนนี ้ทัง้ๆ ท่ีหากผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตมีการชําระเงิน

ลา่ช้าจากวนัท่ีกําหนด จะต้องมีการจ่ายดอกเบีย้อยูแ่ล้ว และอตัราการคํานวณดอกเบีย้โดยทัว่ไปก็

จะคํานวณย้อนไปคิดตัง้แต่วันท่ีมีการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตจนถึงวนัท่ีชําระเงินเข้ามา ซึ่งหาก

คํานวณดแูล้วระยะเวลาหรือจํานวนวนัท่ีใช้ซือ้สนิค้าและบริการจนถึงวนัชําระเงินนัน้คอ่นข้างสงูอยู่

แล้ว แตผู่้ใช้บริการบตัรเครดติก็ยงัต้องมารับภาระการชําระคา่ปรับลา่ช้าหรือคา่ธรรมเนียมการทวง

หนีอี้กด้วย 

แตจ่ากสภาวะเศรษฐกิจในปัจจบุนั ธุรกิจบตัรเครดิตมีการแข่งขนัคอ่นข้างสงู จึงทําให้

บางสถาบนัผู้ออกบตัรเครดติมีการเปล่ียนแปลงอตัราคา่ธรรมการทวงหนีท่ี้แตกตา่งกนัไป ซึง่ข้อมลู 

ณ เดือนกนัยายน 2552  มีบางสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตท่ีไม่มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมทวงหนี ้

ได้แก่ ธนาคารกสิกรไทย, ธนาคารกรุงเทพ, ธนาคารแสตนดาร์ดชาร์เตอร์ด และธนาคารไทย

พาณิชย์ เป็นต้น มีบางสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตมีการเรียกเก็บคา่ธรรมเนียมการทวงหนีใ้นอตัราท่ี

สงูขึน้เป็น 250 บาท ได้แก่ ธนาคารเอชเอสบีซี, ธนาคารซิตี ้แบงก์, ธนาคารยโูอบี, บตัรเครดิตจีอี

แคปิตอล และบตัรกรุงไทย แต่สําหรับธนาคารนครหลวงไทยยงัคงมีการเรียกเก็บในอตัราเท่าเดิม 

คือ 200 บาท อย่างไรก็ตาม การเรียกเก็บค่าธรรมเนียมการทวงหนี ้ก็ยงัคงอยู่ภายใต้การกํากบั

ดแูลของธนาคารแห่งประเทศไทย ซึ่งสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตจะต้องแสดงรายละเอียดของค่า

ติดตามการทวงหนีใ้นใบแจ้งยอดบญัชีแต่ละงวด เพ่ือให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตรวมทัง้บตัรเครดิต

แพลทินมัสามารถตรวจสอบได้ 

3) การกาํหนดราคาต่างกันตามกลุ่มผ้ซือ้ ู (Price Discrimination) 

การแบง่แยกราคาขาย (Price Discrimination) หรือการกําหนดราคาตา่งกนัตามกลุม่

ผู้ซือ้ในธุรกิจบตัรเครดิต โดยส่วนใหญ่จะเน้นในการเร่ืองการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมรายปี ซึง่โดย

ปกติทางสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตจะคิดอตัราค่าธรรมเนียมรายปีตามความเหมาะสมของระดบั

รายได้ตามประเภทบตัรเครดิต ตวัอย่างเช่น ลกูค้าท่ีถือบตัรเครดิตประเภทบตัรเงินและบตัรทอง 

จะมีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมรายปีต่ํากวา่ลกูค้าบตัรเครดติแพลทินมั และสําหรับกลุม่ลกูค้าบตัร
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เครดิตแพลทินัมด้วยกันเอง ก็จะมีการคิดอตัราค่าธรรมเนียมรายปีท่ีแตกต่างกันไปเช่นกัน จาก

ตารางท่ี 3.1 แสดงการเปรียบเทียบรายได้ อตัราดอกเบีย้ และค่าธรรมเนียมของบตัรเครดิต

แพลทินมั ข้อมลู ณ เดือนกนัยายน 2552 พบว่า ลกูค้าบตัรเครดิตแพลทินมัท่ีมีระดบัรายได้สงู จะ

มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมรายปีในอัตราท่ีสูงไปด้วย กล่าวคือ ลูกค้าท่ีมีระดับรายได้ตัง้แต ่

100,000 บาทขึน้ไป มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมรายปีระหว่าง 4,000 – 5,000 บาท ได้แก่ 

ธนาคารกรุงเทพ, ธนาคารแสตนดาร์ดชาร์เตอร์ด, ธนาคารซตีิ ้แบงก์ และธนาคารไทยพาณิชย์ เป็น

ต้น ซึ่งเป็นไปตามทฤษฎีการแบ่งแยกราคาขายระดบัท่ีหนึ่ง กล่าวคือ ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตยินดี

จ่ายด้วยราคาสงูสดุสําหรับสินค้าแต่ละหน่วยท่ีซือ้ ราคาสงูสดุนีคื้อ “ราคาสงวน (Reservation 

Price)” ถ้าราคาสงวนของผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตสงูก็จะคิดราคาสงู เช่นเดียวกนักบับตัรเครดิต

แพลทินมั คือ ลกูค้าท่ีมีระดบัรายได้สงูก็ยินดีจ่ายค่าธรรมเนียมรายปีในอตัราท่ีสงูเช่นกนั ซึ่งการ

แบง่แยกราคาขายแบบนีเ้ป็นการแบง่แยกราคาขายอยา่งสมบรูณ์ (Perfect Price Discrimination) 

สําหรับลกูค้าท่ีมีความประสงค์ในการขอทําธุรกรรมเก่ียวกบับตัรเครดิต ไม่ว่าจะเป็น 

การขอออกบตัรใหม่ การขอรหสัใหม่ การขอสําเนาใบแจ้งยอดบญัชี การขอสําเนาบนัทึกการขาย

หรือการขอตรวจสอบเอกสาร โดยปกติแล้ว สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตจะต้องคิดค่าใช้จ่ายในการ

ดําเนินงาน แตใ่นปัจจบุนับางสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตได้ทําการยกเว้นคา่ธรรมเนียมตา่งๆ เหลา่นี ้

ให้กับผู้ ใช้บริการบตัรเครดิต โดยปกติแล้ว สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตจะต้องคิดค่าใช้จ่ายในการ

ดําเนินงาน หรืออาจจะทําการยกเว้นให้ 50% จากยอดท่ีเรียกเก็บเต็มจํานวน เพ่ือเป็นการลด

คา่ใช้จ่ายของผู้ใช้บริการบตัรเครดติ แตใ่นขณะเดียวกนัสถาบนัผู้ออกบตัรเครดติก็ยงัจะคงมีรายได้

จากการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตมากขึน้ ซึ่งกลยุทธ์แบบนีถื้อเป็นกลยุทธ์แบบแบ่งแยกราคาขาย

ระดบัท่ีสอง 

เป็นท่ีทราบกนัแล้วว่ากลุ่มลกูค้าบตัรเครดิตแพลทินมัเป็นกลุ่มลกูค้าท่ีมีระดบัรายได้

สงู ซึง่การท่ีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตต้องการท่ีจะหาลกูค้าให้สนใจมาใช้บตัรเครดิตแพลทินมัของ

ตนนัน้ จะต้องมีการคิดกลยุทธ์การตลาด เพ่ือจูงใจให้ลูกค้าสมัครบัตรเครดิตให้ได้ ซึ่งการท่ี

ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตตดัสินใจถือบตัรเครดิตแพลทินมัแตล่ะใบจะต้องเสียคา่ใช้จ่ายคา่ธรรมเนียม

รายปีบตัรเครดิตด้วย ดงันัน้ เพ่ือเป็นการเพิ่มจํานวนลกูค้าให้มากขึน้ทางสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต

แพลทินมั จึงทําการยกเว้นคา่ธรรมเนียมรายปีปีแรกและแรกเข้า สําหรับในปีถดัไปสามารถทําการ

ยกเว้นได้ หากผู้ใช้บริการบตัรเครดิตมีการใช้จ่ายผ่านบตัรตามเง่ือนไขท่ีกําหนด ตวัอย่างเช่น บตัร

เครดิตแพลทินมัของธนาคารเอชเอสบีซี มีการเรียกเก็บคา่ธรรมเนียมรายปีจํานวน 3,800 บาท แต่
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หากใช้ครบ 100,000 บาทภายใน 1 ปี ก็จะมีการยกเว้นให้โดยอตัโนมตัิ หรือบตัรเครดิตแพลทินมั

ของธนาคารทหารไทย มีการเรียกเก็บคา่ธรรมเนียมรายปีเป็นจํานวนเงิน 1,500 บาท แตจ่ะยกเว้น

ให้โดยอตัโนมตัใิน 2 ปีแรก สําหรับปีท่ี 3 หากใช้ครบ 50,000 บาทภายใน 1 ปี ก็จะมีการยกเว้นให้

โดยอตัโนมตัิ ซึ่งเป็นไปตามทฤษฎีการแบ่งแยกราคาขายระดบัท่ีสาม แต่อย่างไรก็ตาม ยงัมีบาง

สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินมัได้มีการใช้กลยทุธ์การตลาดโดยการยกเว้นค่าธรรมเนียมรายปี

ตลอดชีพโดยไมมี่เง่ือนไข ได้แก่ บตัรกรุงไทย 

สรุปจากการศกึษาดงัตารางท่ี 4.1 พบวา่ ธุรกิจบตัรเครดิตแพลทินมัมีโครงสร้างตลาด

เป็นแบบผู้ขายน้อยราย (Oligopoly) ดงันัน้ พฤติกรรมการกําหนดราคาของสถาบนัผู้ออกบตัร

เครดติแพลทินมัจงึมีการใช้กลยทุธ์การตลาด โดยนําเอาทฤษฎีการแขง่ขนัแบบใช้ราคาทัง้ 3 ทฤษฎี

มาใช้รวมกัน ได้แก่ ทฤษฎีการเป็นผู้ นําในการกําหนดราคาโดยเป็นผู้ ผลิตรายใหญ่ (Price 

Leadership or Dominant Firm) ทฤษฎีการรวมหวัและการร่วมกนักําหนดราคาของหน่วยผลิต 

(Cartelization and Formal Collusion or Cartel) และทฤษฎีการกําหนดราคาตา่งกนัตามกลุม่ผู้

ซือ้ (Price Discrimination) จะเห็นได้ว่าหากสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินมัต้องการเจาะกลุม่

ลกูค้าท่ีมีระดบัรายได้ตัง้แต่ 100,000 บาทขึน้ไป จะเป็นผู้ นําในการกําหนดราคาโดยเฉพาะค่า

ธรรมรายปีของเป็นบตัรเครดติแพลทินมั โดยถือเป็นผู้ผลิตรายใหญ่และจะสง่ผลกระทบตอ่สถาบนั

ผู้ออกบตัรเครดติแพลทินมัในตลาดบตัรเครดติ 

ในเร่ืองของการรวมหวัและการร่วมกนักําหนดราคาของสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต  จะ

เห็นได้ว่าได้มีการรวมตวักันจัดตัง้ขึน้เป็นชมรมผู้ประกอบการธุรกิจบตัรเครดิตท่ีอยู่ภายใต้การ

กํากบัดแูลของธนาคารแห่งประเทศไทย ทําให้เกิดการกําหนดราคาอตัราคา่ธรรมเนียมการทวงหนี ้

ในราคาเดียวกนั ทําให้ผู้ใช้บริการบตัรเครดติต้องรับภาระคา่ใช้จ่ายและไมส่ามารถหลีกเล่ียงได้ แต่

ในปัจจุบันถึงแม้จะมีการเรียกเก็บในอัตราท่ีต่างกันแต่ผู้ ใช้บริการบัตรเครดิตก็ยังคงต้องเสีย

คา่ธรรมเนียมการทวงหนีอ้ยูเ่ช่นเดมิ 

และสําหรับกลยทุธ์การกําหนดราคาต่างกนัตามกลุ่มผู้ซือ้ของผู้ ใช้บริการบตัรเครดิต

แพลทินมัของแตล่ะสถาบนัผู้ออกบตัรเครดติท่ีนิยมใช้ คือ การยกเว้นคา่ธรรมเนียมรายปีปีแรกและ

แรกเข้า และสามารถยกเว้นในปีถดัไปหากมีการใช้จ่ายผ่านบตัรครบตามเง่ือนไข จากกลยทุธ์นีแ้สดง

ให้เห็นว่า สถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตแพลทินัมสามารถชักชวนให้ลูกค้าหันมาถือบัตรเครดิต

แพลทินมัได้มากยิ่งขึน้ 
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ตารางท่ี  4.1  

พฤตกิรรมการแขง่ขนัทางด้านราคาของบตัรเครดติแพลทินมั 

พฤตกิรรมการแข่งขันทางด้านราคา กลยุทธ์ 

การเป็นผู้ นําในการกําหนดราคาโดย

เป็นผู้ผลติรายใหญ่  

(Price Leadership ) 

- ระดบัรายได้การสมคัรบตัรเครดติสงู คา่ธรรมเนียม  

รายปีสงูตาม 

- อตัราดอกเบีย้บตัรเครดติ 

- วงเงินเบกิถอนเงินสด 

การรวมหวัและการร่วมกนักําหนดราคา

ของหนว่ยผลติ  

(Cartelization and Formal Collusion) 

- คา่ธรรมเนียมการตดิตามทวงหนี ้ 

  (เรียกเก็บในอตัราเดียวกนั) 

การกําหนดราคาตา่งกนัตามกลุม่ผู้ซือ้ 

(Price Discrimination) 

- คา่ธรรมเนียมรายปี เรียกเก็บตามระดบัรายได้ แต่

สามารถยกเว้นได้ตามเง่ือนไขของแตล่ะสถาบนัผู้

ออกบตัรเครดิต 

- คา่ธรรมเนียมการดําเนินงานอ่ืนๆ ได้แก่ การขอ

ออกบตัรเครดิตใหม ่การขอรหสัใหม ่การขอสําเนา

ใบแจ้งยอดบญัชี การขอสําเนาบนัทกึารขายหรือ

การตรวจสอบเอกสาร สามารถยกเว้นได้ตาม

เง่ือนไขของแตล่ะสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต 

 

 ท่ีมา : สรุปโดยผู้วิจยั 
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4.1.2 พฤตกิรรมการแข่งขันที่ไม่ใช้ราคา (Non-Price Competition Behavior) 

จากตารางท่ี 4.2 พฤติกรรมการแข่งขันท่ีไม่ใช้ราคา (Non-Price Competition 

Behavior) ของหน่วยผลิตท่ีอยู่ในตลาดผู้ขายน้อยราย กล่าวคือ หน่วยผลิตหรือผู้ประกอบการใน

อตุสาหกรรมใดอตุสาหกรรมหนึ่งอาจดําเนินนโยบายแข่งขนัซึง่กนัและกนัโดยไม่ต้องอาศยัการลด

ราคาหรือเพิ่มราคา ดงันัน้ พฤติกรรมท่ีไม่ใช้ราคาจึงเป็นตวัแปรท่ีสําคญัตวัหนึ่งเม่ือพิจารณาจาก

สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึง่เป็นพฤตกิรรมท่ีสนองความต้องพงึพอใจของลกูค้า 

ประกอบด้วย  4 Ps อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) การสง่เสริมการตลาด (Promotion) การจดั

จําหน่าย (Place or Distribution) และราคา (Price) ซึ่งราคาได้ทําการกล่าวไว้ในเร่ืองของ

พฤตกิรรมการใช้ราคาไปแล้ว จงึไมข่อกลา่วถึงอีก 

1) กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 

กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ หมายถึง สิง่ท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความต้องการ

ของลกูค้าให้ได้รับความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีขายอาจมีลกัษณะท่ีมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ซึ่ง

ผลติภณัฑ์ท่ีมีตวัตนจะเรียกวา่ “สนิค้า” สว่นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตนจะเรียกว่า “บริการ” ผลิตภณัฑ์

ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคณุค่า (Value) ในสายตาของลกูค้า จึงจะทําให้ผลิตภณัฑ์

สามารถขายได้ 

ตลาดบตัรเครดติเป็นตลาดสนิค้า Commodity คือ มีความแตกตา่งระหว่างสินค้าของ

ตนเองกบัคูแ่ข่งน้อยมาก ในปัจจบุนัผู้ ถือบตัรเครดิตมีความภกัดีตอ่ตราสินค้าไม่สงู (Loyalty) คือ 

พร้อมท่ีจะเปล่ียนไปถือบตัรอ่ืนได้ง่ายกวา่เม่ือก่อน ซึง่เรียกกนัในวงการบตัรเครดิตว่า Credit Card 

Jumper หรือ Credit Card Hopper ดงันัน้การท่ีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตจะทําให้ผลิตภณัฑ์บตัร

เครดิตของตนมีความแตกตา่งจากคู่แข่ง (Product Differentiation) เน่ืองจากสินค้าประเภทบตัร

เครดิตมีลกัษณะท่ีเหมือนกนั (Homogeneous Product) แต่สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแตล่ะราย

พยายามท่ีจะให้สินค้าของตนมีความแตกต่างจากรายอ่ืน ดังนัน้การสร้างความภักดี (Brand 

Royalty) ตอ่สินค้าจึงมีความสําคญั สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตโดยเฉพาะบตัรเครดิตแพลทินมัต้อง

ใช้กลยุทธ์ในการเสริมคุณค่า (Value) ให้กับบตัรเครดิตแพลทินัม ทัง้ในด้านของการพัฒนา

เทคโนโลยี โดยบตัรเครดิตในปัจจบุนัได้จดัทําขึน้ให้เป็นบตัรเครดิตท่ีสามารถใช้ได้ทัง้แถบแม่เหล็ก

และติดชิพในบตัรเดียวกนั ซึ่งการท่ีมีชิพติดอยู่บนบตัรเครดิตนัน้เป็นการเปล่ียนการบนัทึกข้อมลู

บนแผ่นชิพแทนแถบแม่เหล็กท่ีหลงับตัรเครดิต การท่ีบตัรเครดิตมีวิวฒันาการโดยการติดชิพบน
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บัตรเครดิตนัน้ เป็นการป้องกันการถูกโจรกรรมจากการใช้บัตรเครดิตได้เป็นอย่างดี ทําให้

ผู้ใช้บริการบตัรเครดติเกิดความมัน่ใจในความปลอดภยัจากการใช้บตัรเครดติได้มากขึน้ 

สําหรับรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตแพลทินมัก็เป็นอีกสิ่งหนึ่งท่ีสถาบนัผู้ออก

บตัรเครดิตต่างพยายามคิดค้นเพ่ือให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตหนัมาใช้มากยิ่งขึน้ อย่างเช่น การท่ี 

บตัรเครดติกรุงไทย ออกบตัร KTC mini ก่อนคูแ่ขง่รายอ่ืน ทําให้คูแ่ขง่รายอ่ืนในตลาดไมค่ดิท่ีจะทํา

ตาม จึงทําให้บตัร mini กลายเป็นสว่นหนึ่งของบตัร KTC เพราะบตัร mini นีไ้ด้ถือว่าเป็นการคิด

ริเร่ิมรูปแบบใหม่ของบตัรเครดิต รวมทัง้การท่ีแตล่ะสถาบนัผู้บตัรเครดิตได้มีการออกแบบลวดลาย

บนบตัรเครดิตให้ทนัสมยัเพ่ือจงูใจให้มีการถือบตัรเพิ่มขึน้ การท่ีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตได้มีการ

เน้นการออกบตัรเครดติในรูปแบบเจาะกลุม่ตลาดขึน้ (Segment Market) โดยการสร้างบตัรเครดิต

เฉพาะประเภทหรือเฉพาะบางธุรกิจ เพ่ือให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตได้รับสิทธิประโยชน์จากการใช้

บตัรเครดิตแพลทินมัประเภทนัน้เป็นพิเศษ เช่น บตัรเครดิตแพลทินมักรุงไทย ท่ีมีการร่วมรายการ

กับโรงพยาบาลหรือสายการบินต่างๆ, บตัรเครดิตแพลทินัมของธนาคารกสิกรไทย ท่ีมีการร่วม

รายการกบัสายการบินไทยแอร์เอเชีย หรือบตัรเครดิตแพลทินมัของธนาคารซิตี ้แบงก์ ท่ีมีการร่วม

รายการกบัห้างสรรพสนิค้าชัน้นํา ได้แก่ เดอะมอลล์ สยาม พารากอน และดเิอ็มโพเรียม  

ในเร่ืองของด้านการบริการก็เช่นเดียวกัน ทัง้ในด้านของบุคคลากรและการบริการ

ลูกค้าเป็นสิ่งสําคัญท่ีต้องทําควบคู่กันไป เพราะทุกสถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตต่างก็มีการจัด

ฝึกอบรมพนักงาน เพ่ือให้เข้าใจถึงการให้บริการบตัรเครดิต ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการให้ข้อมูลบตัร

เครดิตท่ีถูกต้องแม่นยํา การใช้นํา้เสียงด้วยวาจาสภุาพ เพื่อให้ผู้ใช้บริการบตัรเครดติเกิดความ

ประทบัใจมากท่ีสดุ โดยเฉพาะกลุ่มลกูค้าบตัรแพลทินมัด้วยแล้ว ต่างก็มีความคาดหวงัจากการ

ได้รับการบริการจากพนักงาน ด้วยเหตนีุ ้จึงทําให้แต่ละสถาบนัผู้ออกบตัรได้ให้ความสําคญักับ

ลกูค้ากลุ่มบตัรแพลทินัมเป็นอย่างยิ่ง จึงได้มีการแยกการให้บริการสําหรับกลุ่มลูกค้าแพลทินัม

ตา่งหาก เช่น เบอร์โทรศพัท์ศนูย์บริการบตัรเครดิตแพลทินมัของธนาคารเอชเอสบีซีท่ีแยกของจาก

เบอร์โทรศนูย์บริการบตัรเครดติประเภทบตัรเงิน และบตัรทอง เป็นต้น 

นอกจากนีท้างสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตยงัมีการเพิ่มบริการอ่ืนๆ เพ่ือให้ผู้ ใช้บริการ

บตัรเครดิตมีความพีงพอใจมากขึน้ เช่น การแจ้งยอดรายละเอียดการใช้จ่ายผ่านบตัรแก่ลูกค้า

อย่างทันท่วงที เม่ือเห็นว่ามีการใช้จ่ายท่ีผิดปกติ การแจ้งยอดชําระผ่านโทรศัพท์เคล่ือนท่ีด้วย
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บริการรับข้อมลูทางโทรศพัท์ การตรวจสอบการใช้จ่ายผ่านบตัรได้ทางจดหมายอิเลคทรอนิกส์ 

(e-mail) หรือการได้รับความคุ้มครองอบุตัเิหตจุากการเดนิทาง เป็นต้น 

การท่ีแต่ละสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตมีการเข้าใจพฤติกรรมการใช้จ่ายของกลุ่มลกูค้า

เป้าหมายต่างๆ เป็นอย่างดี ทําให้สามารถท่ีจะคิดสร้างคณุค่าใหม่ๆ ให้เฉพาะกลุ่มลกูค้าได้อย่าง

ต่อเน่ืองและสามารถคาดการณ์ได้ต่อไปว่า ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตต้องการอะไรในอนาคต ซึง่ทาง

สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตก็สามารถจดัเตรียมสิทธิพิเศษเหล่านัน้เพ่ือตอบสนองความต้องการได้

ตามหรือเหนือกวา่ท่ีผู้ใช้บริการบตัรเครดติคาดหวงัเอาไว้ 

2) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 

ธุรกิจบตัรเครดิตแพลทินมัในปี 2552 เป็นปีท่ีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตของต้องเผชิญ

กบัการแขง่ขนัท่ีรุนแรงในการดําเนินธุรกิจ จงึมีความจําเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะต้องใช้กลยทุธ์การสง่เสริม

การตลาด เพ่ือเป็นการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ส่ือสารให้ผู้ใช้บริการบตัรเครดติได้ทราบถึงประโยชน์

ท่ีได้รับจากการถือบตัรเครดิต (Utility) ถือเป็นการสร้างทศันคติและแรงจูงใจให้ผู้ ใช้บริการบตัร

เครดิตหนัมาสนใจในผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตแพลทินมัของตน โดยปัจจบุนัสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต

มีการทําตลาดในรูปแบบการทําตลาดรวม (Mass Market) และการทําตลาดในรูปแบบเจาะกลุม่

ลกูค้าตามพฤติกรรมความชอบ วิถีชีวิต ในการใช้จ่ายซือ้สินค้าและบริการ (Segment Market) 

ทัง้นีก้ารท่ีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตมีการจดัทําบตัรเครดิตในรูปแบบเจาะกลุ่มตลาดมากขึน้ การ

สร้างบตัรเครดิตเฉพาะประเภทหรือเฉพาะบางธุรกิจ เพ่ือให้ลกูค้าได้รับสิทธิประโยชน์จากการใช้

บตัรเครดิตประเภทนัน้เป็นพิเศษ แต่เน่ืองจากความต้องการการถือบตัรเครดิตแพลทินัมไม่ได้มี

เพียงหนึ่งเดียว ทําให้ผู้ ถือบตัรเครดิตมกัจะมีการถือบตัรเครดิตจํานวนหลายใบ เน่ืองจากมีความ

ต้องการสิทธิประโยชน์ให้ครอบคลมุ เช่น บตัรเครดิตท่องเท่ียว เพ่ือเจาะกลุ่มลกูค้าท่ีชอบเดินทาง 

ซึง่ผู้ ท่ีถือบตัรเครดิตประเภทนีจ้ะได้รับส่วนลดสิทธิพิเศษด้านท่ีพกัโรงแรม รับส่วนลดในการซือ้ตัว๋

โดยสารท่ีเป็นพนัธมิตรกบัสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต แต่ในขณะเดียวกัน ลกูค้ากลุ่มนีอ้าจมีความ

ต้องการสิทธิประโยชน์ส่วนลดพิเศษด้านอ่ืนๆ เช่น บตัรเครดิตสําหรับผู้ ท่ีรักสุขภาพ บตัรเครดิต

สําหรับผู้ ท่ีรักกีฬา หรือบตัรเครดิตท่ีได้รับสว่นลดพิเศษจากห้างสรรพสินค้าชัน้นํา ทําให้ลกูค้ากลุ่ม

นีห้ันไปถือบัตรเครดิตมากขึน้ เม่ือสถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตมีเครือข่ายร้านค้าท่ีร่วมกิจกรรม

การตลาดมากมายและทั่วถึง ทําให้ผู้ ใช้บริการบัตรเครดิตต้องการท่ีจะถือบัตรเครดิตมากขึน้ 

เพ่ือให้ได้รับสิทธิประโยชน์ในการซือ้สินค้าและทําให้เกิดการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตมากขึน้ การ

สร้าง Royalty Program การจูงใจให้ชําระค่าสินค้าและบริการด้วยบตัรเครดิตอีกวิธีหนึ่ง คือ 
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โปรโมชัน่รับเงินคืนเข้าบญัชี (Cash back) หรือการคืนเงินให้ในรูปแบบของบตัรกํานลั (Gift 

voucher), การรับส่วนลดเพิ่ม (On top) และการรับคะแนนสะสมพิเศษ (Bonus Points) เพ่ือ

นํามาใช้แลกของรางวลั ทัง้หมดนีถื้อเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีน่าจบัตามองอยา่งยิง่ ดงัจะเห็นได้จาก

การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ของแต่ละสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินัมท่ีมีการโฆษณาออกมา

เป็นจํานวนมาก ไม่ว่าจะเป็นบตัรเครดิตแพลทินมัของธนาคารเอชเอสบีซี ท่ีมอบส่วนลดเพิ่มหรือ

เงินเครดิตคืนเมื่อมีการใช้จ่ายในห้างสรรพสินค้าที่กําหนด, บตัรเครดิตแพลทินัมของธนาคาร

แสตนดาร์ดชาร์เตอร์ด ธนาคารกสกิรไทย ธนาคารไทยพาณิชย์ ท่ีมอบสว่นลดเพิ่มเม่ือมีการใช้จ่าย

ในห้างสรรพสินค้าท่ีกําหนด, บตัรเครดิตแพลทินมัธนาคารซิตี ้แบงก์ ให้คะแนนสะสมพิเศษ 4 เท่า

เม่ือมีการใช้จ่ายในห้างสรรพสินค้าท่ีกําหนด เป็นต้น เหล่านีล้้วนเป็นกลยทุธ์ท่ีนํามาสร้างเป็นฐาน

สมาชิกบตัรเครดิต เพราะแต่ละสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินมัมีฐานสมาชิกบตัรหลากหลาย

กลุ่ม และผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตแต่ละกลุ่มก็มีพฤติกรรมการใช้จ่ายไม่เหมือนกัน ชื่นชอบ

รายการสง่เสริมการตลาดไมเ่หมือนกนัด้วย  

ผลจากความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจส่งผลให้ธุรกิจบตัรเครดิตจะต้องมีการพฒันา

อย่างต่อเน่ืองและไม่หยุดยัง้อยู่กับท่ี อีกทัง้อิทธิพลของส่ือก็มีบทบาทสําคญัต่อการเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมของผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตแพลทินมัด้วย เน่ืองจากเป็นตวัช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการ

รับสง่ข้อมลูขา่วสารระหวา่งสถาบนัผู้ออกบตัรเครดติแพลทินมัและผู้ใช้บริการบตัรเครดติแพลทินมั 

จากเหตุผลดังกล่าวทําให้สถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตแพลทินัมเล็งเห็นถึงการ

เปล่ียนแปลงพฤตกิรรมของผู้ใช้บริการบตัรเครดติ จงึเป็นปัจจยัสําคญัของการกําหนดทิศทางกลยทุธ์

ทางการตลาดของธุรกิจบตัรเครดิต เพ่ือท่ีจะได้นําเสนอผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตแพลทินมัได้ตรงกบั

กลุม่เป้าหมายมากท่ีสดุ และสามารถเข้าถึงความต้องการท่ีซอ่นอยูใ่นใจของผู้ ใช้บริการบตัรเครดิต 

รวมทัง้สามารถตอบสนองผู้ใช้บริการบตัรเครดติได้รวดเร็วและสร้างนวตักรรมใหม่ๆ  ท่ีแตกตา่งกนั 

3) กลยุทธ์ด้านการจัดจาํหน่าย 

กลยุทธ์การตลาดบตัรเครดิตแพลทินัมในปัจจุบนัทางสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตได้มี

การเน้นการเพิ่มพนัธมิตรร้านค้ามากขึน้ หากมีเครือข่ายร้านค้าท่ีร่วมกิจกรรมการตลาดมากมาย

และทัว่ถึง ทําให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตต้องการท่ีจะสมคัรบตัรเครดิตจากสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต

เหล่านัน้ ดงันัน้การเพิ่มช่องทางการจดัจําหน่ายของบตัรเครดิตจะเน้นในด้านการขายเป็นสําคญั 

โดยจะเน้นการขายตรงเป็นหลกัโดยผ่านบริษัทตวัแทนจําหน่าย จะเห็นได้ว่ามีพนักงานขายอยู่
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ประจําตามบูธรับสมคัรบตัรเครดิตท่ีกระจายอยู่ทัว่ไปในห้างสรรพสินค้าต่างๆ ทัง้นีเ้พ่ือเป็นการ

กระจายการจําหน่ายสินค้าหรือบตัรเครดิตให้เพิ่มมากขึน้ ซึง่พนกังานขายอาจจะใช้กลยทุธ์ต่างๆ 

เพ่ือจูงใจให้มีลกูค้ามาสมคัรบตัรเครดิตให้มากท่ีสดุ นอกจากนีย้งัมีการเสนอขายโดยผ่านสาขา

ของสถาบนัผู้ออกบตัรท่ีมีอยู่ในห้างสรรพสินค้า และการขายทางโทรศพัท์ แต่การท่ีจะจงูใจให้มี

ลกูค้ามาสมคัรบตัรเครดิตมากขึน้นัน้ยงัจําเป็นต้องใช้กลยทุธ์การขายของพนกังานควบคู่ไปกบั

กลยทุธ์การตลาดของแตล่ะสถาบนัผู้ออกบตัรด้วยเช่นกนั 

เน่ืองจากในปัจจุบนัหากใช้บตัรเครดิตแพลทินัมตามร้านค้า บางร้านค้าก็จะมีการ

เรียกเก็บค่าธรรมเนียมจากผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตแพลทินมั ดงันัน้เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้มีการใช้

จ่ายผ่านบตัร ในเร่ืองของกลยทุธ์การกระจายสินค้าของบตัรเครดิตแพลทินมัท่ีใช้กนัอีกอย่าง ก็คือ 

สถาบนัผู้ออกบตัรจะมีการจดัรายการส่งเสริมการตลาดร่วมกบัร้านค้าเช่าในห้างสรรพสินค้าด้วย

เช่นกนั 

ปัจจุบันแต่ละสถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตนอกจากจะมีการลงทุนระบบการบริหาร

จดัการด้านข้อมลูท่ีดีแล้ว การนําข้อมลูท่ีมีอยูใ่ช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุ สามารถแบง่ลกูค้าเป็นกลุม่

ย่อย (Segmentation) ได้หลากหลายกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็นกลุม่แฟชัน่ กลุ่มคนรักรถ กลุม่ผู้ ท่ีช่ืนชอบ

ดํานํา้ และกลุม่อื่นๆ อีกมากมาย การที่สถาบนัผู้ออกบตัรเครดติเข้าใจพฤตกิรรมการใช้จ่ายของ

กลุ่มเป้าหมายต่างๆ เป็นอย่างดี ทําให้สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตสามารถคิดสร้างคณุค่าใหม่ๆ ให้

เฉพาะกลุ่มลูกค้าได้อย่างต่อเน่ืองและสามารถคาดการณ์ได้ว่าลูกค้าต้องการอะไรในอนาคต 

ดงันัน้ การท่ีมีการจดัรายการสง่เสริมการขายในห้างสรรพสินค้าก็ถือเป็นอีกสิ่งหนึ่งท่ีทางสถาบนัผู้

ออกบตัรเครดิตแพลทินมัได้เข้าใจถึงความต้องการของผู้ ใช้บริการบตัรเครดิต เพราะต่างได้จดัทํา

รายการส่งเสริมการตลาดให้กบัผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตกบัแผนกต่างๆ ในห้างสรรพสินค้า ไม่ว่าจะ

เป็นส่วนลดเพิ่ม รับเงินคืนเข้าบญัชี รับบตัรกํานลั หรือคะแนนสะสมพิเศษ ก็เพ่ือเป็นตวัเลือกใน

การตดัสินใจว่าผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตควรจะเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัใบใดท่ีสามารถให้สิทธิ

ประโยชน์ตอ่ผู้ใช้บริการบตัรเครดติมากท่ีสดุนัน่เอง  
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ตารางท่ี  4.2  

พฤตกิรรมการแขง่ขนัท่ีไมใ่ช้ราคาของบตัรเครดติแพลทินมั 

พฤตกิรรมการแข่งขัน
ที่ไม่ใช้ราคา 

กลยุทธ์ 

รูปแบบผลติภณัฑ์ - การพฒันาเทคโนโลยี โดยมีชิพและแมเ่หลก็อยูใ่นบตัรเดียวกนั 

- รูปลกัษณ์ เชน่ บตัรแบบ Mini ลวดลายบนบตัรเครดติ 

- การบริการ เช่น การแยกการให้บริการข้อมลูบตัรเครดิตทาง

โทรศพัท์ของกลุม่ลกูค้าแพลทินมักบักลุม่ลกูค้าบตัรเครดติประเภท

อ่ืนๆ 

- การแจ้งยอดรายละเอียดการใช้จ่ายผา่นบตัรอยา่งทนัท่วงที เม่ือมี

การใช้จ่ายท่ีผิดปกต ิ

- การแจ้งยอดชําระผา่นโทรศพัท์เคล่ือนท่ี 

- การตรวจสอบการใช้จ่ายผา่นบตัรเครดติทางจดหมาย

อิเลคทรอนิกส์ (e-mail) 

- การมอบสทิธิประโยชน์ความคุ้มครองอบุตัเิหตจุากการเดนิทาง 

การสง่เสริมการตลาด - การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 

- บตัรเครดติร่วมกบัพนัธมิตรสายการบนิ โรงพยาบาล ร้านค้า หรือ

ห้างสรรพสนิค้าตา่งๆ 

- การจดัรายการสง่เสริมการขายในห้างสรรพสนิค้า ได้แก่ สว่นลด

เพิ่ม เงินเครดติคืน บตัรกํานลั และคะแนนสะสมพิเศษ 

การจดัจําหนา่ย - ร่วมการรายการสง่เสริมการขาย โดยเป็นพนัธมิตรกบัร้านค้าเช่า

ในห้างสรรพสนิค้า 

- การจดับธูตวัแทนจําหน่ายบตัรเครดติในห้างสรรพสนิค้า 

- การเสนอขายบตัรเครดติโดยผา่นสาขาของสถาบนัผู้ออกบตัรท่ีมี

อยูใ่นห้างสรรพสนิค้า 

- การเสนอขายบตัรเครดติโดยผา่นพนกังานขายทางโทรศพัท์ 

  
ท่ีมา : สรุปโดยผู้วิจยั 
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4.2 การศึกษาพฤตกิรรมของผ้ใช้บริการบัตรเครดติแพลทนัิมู  
 

ตารางท่ี  4.3 

ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุม่ตวัอยา่งถือบตัรเครดติแพลทินมั 

 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 

 

ข้อมลู  จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

เพศ ชาย 181 50.28 

  หญิง 179 49.72 

อาย ุ 21 - 30 ปี 212 58.89 

  31 - 40 ปี 100 27.78 

  41 - 50 ปี 35 9.72 

  51 - 60 ปี 13 3.61 

สถานภาพ โสด 270 75.00 

  สมรส 90 25.00 

ระดบัการศกึษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 170 47.22 

  ปริญญาโทหรือเทียบเท่า 190 52.78 

อาชีพ ข้าราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 25 6.94 

  พนกังานบริษัทเอกชน 292 81.11 

  ธุรกิจสว่นตวั 40 11.11 

  วา่งงาน 3 0.83 

รายได้ตอ่เดือน 30,000 - 40,000 บาท 127 35.28 

  40,001 - 50,000 บาท 52 14.44 

  50,001 - 60,000 บาท 42 11.67 

  60,001 - 70,000 บาท 78 21.67 

  มากกวา่ 70,000 บาท 61 16.94 
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 4.2.1 ข้อมลของผ้ถือบัตรู ู  สามารถพิจารณาได้จากตารางท่ี 4.3 จากกลุม่ตวัอย่างผู้

ถือบตัรเครดติแพลทินมัทัง้สิน้ 360 ราย โดยสว่นใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 

50.28 รองลงมาคือ เพศหญิง จํานวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 49.72 และมีอายอุยู่ในช่วง 21 – 30 

ปี มีจํานวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 58.89 ซึง่เป็นวยัท่ีเข้าสูก่ารทํางาน ชอบความสะดวกสบายใน

การซือ้สินค้า รองลงมา 31 – 40 ปี มีจํานวน 100 คน กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ท่ีใช้บตัรเครดิต

แพลทินมัมีสถานภาพโสด มีจํานวน 270 คน คิดเป็นร้อยละ 75.00 และส่วนใหญ่อยู่ในระดบั

การศกึษาปริญญาโทหรือเทียบเท่า มีจํานวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 52.78 รองลงมาอยู่ในระดบั

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีจํานวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 47.22 ประกอบอาชีพ

พนกังานบริษัทเอกชนเป็นสว่นใหญ่ มีจํานวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 81.11 รองลงมา ประกอบ

อาชีพธุรกิจสว่นตวั มีจํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 11.11 มีรายได้ตอ่เดือนเฉล่ีย 30,000 – 40,000 

บาท มีจํานวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 35.28 รองลงมา มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 60,000 

บาท มีจํานวน 139 คน คดิเป็นร้อยละ 38.61  

ภาพท่ี 4.1 

จํานวนการถือครองบตัรเครดติ 

จํานวนการถือครองบัตรเครดิต ร้อยละ (n=360)

มากกว่า 6 ใบ        

  (16%)

5 - 6 ใบ (9%)

3 - 4 ใบ (43%)

1 - 2 ใบ (32%)

 
 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 
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ภาพท่ี 4.2 

จํานวนการถือครองบตัรเครดติแพลทินมั 

 

ถือครองบัตรเครดิตแพลทินัม ร้อยละ (n=360)

1 - 2 ใบ

(63%)

3 - 4 ใบ

(31%)

5 - 6 ใบ

(6%)

 
 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 

ตารางท่ี 4.4 

เหตผุลท่ีเลือกถือครองบตัรเครดติมากกวา่ 1 ใบ 

 

เหตุผลที่เลือกถือครองบัตรเครดติมากกว่า 1 ใบ จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

เผ่ือไว้ใช้ในกรณีฉกุเฉิน 46 34.85 

พนกังานขายชกัชวนให้สมคัร 21 15.91 

มีรอบบญัชีเรียกเก็บแตกตา่งกนั 11 8.33 

ของแถมตอนสมคัรบตัร 13 9.85 

มีสว่นลดหรือสทิธิประโยชน์มากกวา่บตัรเครดติเดมิท่ี

ถืออยู ่ 37 28.03 

หมนุเงิน/ มีคา่ใช้จ่ายในชีวิตประจําวนัเพิ่มขึน้ 4 3.03 

รวม 132 100 

 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 
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 4.2.2 จาํนวนการถือครองบัตรเครดติ สว่นใหญ่ถือครองบตัรเครดิตคนละ 1 – 2 ใบ 

คดิเป็นร้อยละ 32 และมีการถือครองบตัรเครดติแพลทินมัคนละ 1 - 2 ใบ คดิเป็นร้อยละ 63 

 4.2.3 เหตุผลที่เลือกถือครองบัตรเครดติมากกว่า 1 ใบ เหตผุลสําคญัท่ีสดุของ

กลุ่มตวัอย่างลกูค้าท่ีเลือกถือครองบตัรเครดิตแพลทินมัมากกว่า 1 ใบ (จากข้อมลูในข้อ 4.2.2) 

จํานวน 132 คน คือ เผ่ือไว้ใช้ในกรณีฉกุเฉิน เป็นจํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 34.85 รองลงมา 

คือ มีสว่นลดหรือสิทธิประโยชน์มากกว่าบตัรเครดิตเดิมท่ีถืออยู่ เป็นจํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 

28.03 

ตารางท่ี 4.5 

สถาบนัท่ีเลือกถือครองบตัรเครดติแพลทินมั 

 

สถาบันออกบัตรเครดติ จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

KTC 152 42.22 

SCB 61 16.94 

BBL 13 3.61 

KBANK 33 9.17 

BAY 23 6.39 

TMB 21 5.83 

Central card 22 6.11 

UOB 12 3.33 

Standard Chartered 36 10.00 

Citi Bank 106 29.44 

HSBC 133 36.94 

รวม 612 169.98 

 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 
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ตารางท่ี 4.6 

ช่องทางการสมคัรเครดติแพลทินมั 

 

ช่องทางการสมัครบัตรเครดติ จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

สาขาธนาคาร   31 8.60 

จดหมายเชิญของธนาคาร 83 23.06 

บธูตวัแทนขายบตัรเครดติ / พนกังานขาย 110 30.56 

เว็บไซต์ 24 6.67 

พนกังานทางโทรศพัท์ 104 28.89 

เพ่ือนแนะนําเพ่ือน 8 2.22 

รวม 360 100.00 

 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 

ตารางท่ี 4.7 

เหตผุลท่ีสมคัรเครดติแพลทินมั 

 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

เหตุผลที่สมัครบัตรเครดติ จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

โปรโมชัน่สมคัรบตัรเครดติน่าสนใจ  146 40.56 

มีสว่นลดและสทิธิประโยชน์ท่ีบตัรเดมิไมมี่ 180 50.00 

คะแนนสะสมไมห่มดอาย ุ 54 15.00 

คา่ธรรมเนียมรายปีฟรีตลอดชีพ 131 36.89 

ขัน้ตอนการสมคัรง่ายไมยุ่ง่ยากใช้เอกสารน้อย  66 18.33 

ของแถมตอนสมคัรบตัร 28 7.78 

รวม 605 168.56 
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 4.2.4 สถาบันที่เลือกถือครองบัตรเครดิตแพลทินัม ช่องทางการสมัครและ
เหตุผลที่สมัครเครดิตแพลทินัม บตัรเครดิตแพลทินมัท่ีมีการถือครองมากท่ีสดุ คือ บตัรเครดิต

กรุงไทย เป็นจํานวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 42.22 รองลงมา คือ บตัรเครดิตธนาคารเอชเอสบีซี

และธนาคารซตีิ ้แบงก์ เป็นจํานวน 133 และ 106 คน คดิเป็นร้อยละ 36.94 และ 29.44 ตามลําดบั 

โดยส่วนใหญ่สมคัรบตัรเครดิตแพลทินมัผ่านทางช่องทางบทูตวัแทนขายบตัรเครดิต / พนกังาน

ขายและพนกังานทางโทรศพัท์ คดิเป็นร้อยละ 30.56 และ 28.89 ตามลําดบั โดยเหตผุลท่ีตดัสินใจ

สมคัรบตัรเครดิตแพลทินมัมากท่ีสดุ คือ มีส่วนลดและสิทธิประโยชน์ท่ีบตัรเดิมไม่มี รองลงมา คือ 

โปรโมชัน่สมคัรบตัรเครดติน่าสนใจ และคา่ธรรมเนียมรายปีฟรีตลอดชีพ 

 4.2.5 จํานวนบัตรเครดิตแพลทินัมที่ใช้เป็นประจําและจํานวนผ้ที่ใช้บัตรู
เครดติแพลทนัิมเป็นบัตรหลัก  บตัรเครดิตแพลทินมัท่ีมีการใช้ประจํามีจํานวน 1 – 2 ใบ เป็น 

คิดเป็นร้อยละ 97 และรองลงมา คือ 3 - 4 ใบ คิดเป็นร้อยละ 3 โดยสว่นใหญ่มีการใช้บตัรเครดิต

แพลทินมัเป็นบตัรหลกั คิดเป็นร้อยละ 90 และที่ไม่เลือกใช้บตัรแพลทินมัเป็นประจํา คิดเป็น

ร้อยละ 10 

 

ภาพท่ี 4.3 

จํานวนบตัรเครดติแพลทินมัท่ีใช้เป็นประจํา 

จํานวนบตัรเครดิตแพลทินมัที่ใช้เป็นประจํา ร้อยละ (n=360)

1 - 2 ใบ

(97%)

3 - 4 ใบ

(3%)

 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 
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ภาพท่ี 4.4 

จํานวนผู้ ท่ีใช้บตัรเครดติแพลทินมัเป็นบตัรหลกั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

  
ตารางท่ี 4.8 

บตัรเครดติแพลทินมัท่ีเลือกใช้เป็นประจํา 

สถาบันออกบัตรเครดติ จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

KTC 135 41.67 

SCB 39 12.04 

BBL 12 3.70 

KBANK 24 7.41 

BAY 10 3.09 

TMB 6 1.85 

Central card 10 3.09 

Standard Chartered 22 6.79 

Citi Bank 68 20.99 

HSBC 103 31.79 

รวม 429 132.42 

จํานวนผู้ที่ใช้บตัรเครดิตแพลทินมัเป็นบตัรหลัก ร้อยละ (n=360)

เลือกใช้บตัร

แพลทินมัเป็นประจํา

(90%)

ไม่เลือกใช้บตัร

แพลทินมัเป็นประจํา

(10%)

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 
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ตารางท่ี 4.9 

เหตผุลท่ีเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัเป็นประจํา 

เหตุผลที่เลือกใช้เป็นประจาํ จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

สว่นลดและสทิธิพเิศษมากมาย 218 67.28 

ความน่าเช่ือถือ/ ยอมรับทัว่โลก 79 24.38 

คะแนนสะสมไมห่มดอาย ุ 103 31.79 

ฟรีคา่ธรรมเนียมตลอดชีพ 60 18.52 

ให้วงเงินสงูหรือเล่ือนระดบับตัร 52 16.05 

ช่องทางในการชําระเงินสะดวก 45 13.89 

มีบริการผอ่นชําระใช้ดอกเบีย้ต่ํา/ดอกเบีย้ 0% 38 11.73 

บริการหลงัการขายท่ีดี 23 7.10 

รูปแบบและสีสนัของบตัรเครดติ 19 5.86 

รวม 637 196.60 

 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 
 4.2.6 สถาบันที่เลือกใช้บัตรเครดติแพลทนัิมเป็นประจาํและเหตุผลที่เลือกใช้

บัตรเครดิตแพลทนัิมเป็นประจาํ บตัรเครดิตแพลทินมัท่ีมีการเลือกใช้มากท่ีสดุ คือ บตัรเครดิต

กรุงไทย เป็นจํานวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 41.67 รองลงมา คือ บตัรเครดิตธนาคารเอชเอสบีซี

และธนาคารซิตี ้แบงก์ เป็นจํานวน 103 และ 68 คน คิดเป็นร้อยละ 31.79 และ 20.99 ตามลําดบั 

โดยเหตุผลท่ีเลือกใช้บัตรเครดิตแพลทินัมเป็นประจํา คือ ส่วนลดและสิทธิพิเศษมากมายและ

คะแนนสะสมไมห่มดอาย ุคดิเป็นร้อยละ 67.28 และ 31.79  

 4.2.7 เหตุผลที่ไม่เลือกใช้บัตรเครดติแพลทนัิมเป็นประจาํและเหตุผลที่ทาํให้
หันมาสนใจใช้บัตรเครดิตแพลทินัมเป็นประจํา ส่วนใหญ่ท่ีไม่เลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินัม

เป็นประจํา คือ เร่ืองของความสะดวกในการชําระค่าบตัรเครดิตและบตัรเครดิตเดิมท่ีอยู่มีสิทธิ

ประโยชน์ดีอยู่แล้ว เป็นจํานวน 19 คน และ 18 คน คิดเป็นร้อยละ 54.29 และ 51.43 ตามลําดบั 

สว่นเหตผุลท่ีทําให้หนัมาสนใจใช้บตัรเครดติแพลทินมัเป็นประจํา คือ ให้สว่นลดและสทิธิประโยชน์
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มากกว่าบตัรปกติและให้วงเงินบตัรเครดิตสงูขึน้ เป็นจํานวน 25 คน และ 16 คน คิดเป็นร้อยละ 

71.43 และ 45.71 ตามลําดบั 

 

ตารางท่ี 4.10 

เหตผุลท่ีไมเ่ลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัเป็นประจํา 

เหตุผลที่ไม่เลือกใช้เป็นประจาํ จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

มีโปรโมชัน่อยา่งตอ่เน่ือง 13 37.14 

ความสะดวกในการชําระคา่บตัรเครดติ 19 54.29 

อตัราคา่ธรรมเนียมบตัรสงูกวา่ 10 28.57 

บตัรเครดติเดิมมีสทิธิประโยชน์ดีอยูแ่ล้ว 18 51.43 

ร้านค้าปฏิเสธการรับบตัรแพลทินมั 6 17.14 

รวม 66 188.57 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

ตารางท่ี 4.11 

เหตผุลท่ีทําให้หนัมาสนใจใช้บตัรเครดติแพลทินมัเป็นประจํา 

เหตุผลที่หนัมาสนใจใช้บัตรเป็นประจาํ จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

ให้สว่นลดและสทิธิประโยชน์มากกวา่บตัรปกต ิ 25 71.43 

ให้วงเงินบตัรเครดติสงูขึน้ 16 45.71 

ให้คะแนนสะสมพิเศษ 9 25.71 

ยกเว้นคา่ธรรมเนียมรายปีหากมียอดใช้ตามกําหนด 5 14.29 

แลกคะแนนสะสมได้ถกูกวา่ปกต ิ 6 17.14 

ฟรีคา่ธรรมเนียมรายปีตลอดชีพ 3 8.57 

รวม 64 182.85 

 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 
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 4.2.8 สถานที่ที่ใช้บัตรเครดิตแพลทินัมในการชําระค่าสินค้าและบริการ 
สถานท่ีท่ีมีการใช้บตัรเครดิตแพลทินัมมากท่ีสุด คือ ห้างสรรพสินค้าและสถานีบริการนํา้มนั เป็น

จํานวน 211 คน และ 171 คน คดิเป็นร้อยละ 58.61 และ 47.50 ตามลําดบั  

 

ตารางท่ี 4.12 

สถานท่ีท่ีใช้บตัรเครดติแพลทินมัในการชําระคา่สนิค้าและบริการ 

สถานที่ใช้บัตรเครดติแพลทนัิม จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

สถานีบริการนํา้มนั 171 47.50 

ร้านอาหาร/ ภตัตาคาร / คาราโอเกะ 116 32.22 

ห้างสรรพสนิค้า  211 58.61 

ซปุเปอร์มาร์เก็ต /ไฮเปอร์มาเก็ต  96 26.67 

ร้านหนงัสือ / โรงภาพยนตร์ 2 0.56 

โรงพยาบาล สปา และฟิตเนส 28 7.78 

คา่บริการสาธารณปูโภค 22 6.11 

โรงแรมท่ีพกั ตัว๋เคร่ืองบนิ แพ็คเก็จทวัร์ 31 8.61 

ประกนัชีวิต 18 5.00 

รวม 695 193.06 

 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 

 4.2.9 พฤตกิรรมการใช้บัตรเครดติแพลทนัิมในห้างสรรพสินค้า ผู้ ถือบตัรเครดิต

แพลทินมัมีพฤติกรรมในการใช้จ่ายในห้างสรรพสินค้า 1 – 3 ครัง้ตอ่เดือน คิดเป็นร้อยละ 52 มียอด

ใช้จ่าย 5,001 - 10,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 45 อนัดบัสองมีพฤติกรรมในการใช้จ่ายใน

ห้างสรรพสินค้า 4 - 6 ครัง้ตอ่เดือน คิดเป็นร้อยละ 34 มียอดใช้จ่ายต่ํากวา่ 5,000 บาทตอ่เดือน คิด

เป็นร้อยละ 24 
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ภาพท่ี 4.5 

ความถ่ีการใช้บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

ความถ่ีการใช้บัตรในห้างสรรพสินค้า ร้อยละ (n=360)

1 - 3 ครัง้

(52%)4 - 6 ครัง้

(34%)

มากกว่า 10 ครัง้

(8%)
7 - 10 ครัง้

(6%)

 
 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 

ภาพท่ี 4.6 

ยอดใช้จ่ายบตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้าเฉลีย่ตอ่เดือน 

ยอดใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือน  ร้อยละ (n=360)

30,001 - 40,000 บาท

(8%)
20,001 - 30,000 บาท

(9%)

ตํ่ากว่า 5,000 บาท

(24%)

5,001 - 10,000 บาท

(45%)

10,001 - 20,000 บาท

(14%)

 
 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 
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 4.2.10 ประเภทสินค้าที่มีการเลือกซือ้ในห้างสรรพสินค้า ส่วนใหญ่ผู้ ถือบตัร

เครดิตแพลทินัมมีพฤติกรรมซือ้สินค้าประเภทเสือ้ผ้า , กระเป๋า  เคร่ืองหนัง  รองเท้าและ

เคร่ืองสําอางค์ นํา้หอม เป็นจํานวน 265, 206 และ 144 คน คิดเป็นร้อยละ 73.61, 57.22 และ 

40.00 ตามลําดบั 

 

ตารางท่ี 4.13 

ประเภทสนิค้าท่ีมีการเลือกซือ้ในห้างสรรพสนิค้า 

ประเภทสินค้า จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

เสือ้ผ้า 265 73.61 

กระเป๋า เคร่ืองหนงั รองเท้า 206 57.22 

เคร่ืองสําอางค์ นํา้หอม 144 40.00 

นาฬกา เคร่ืองประดบั แวน่ตาิ  94 26.11 

เคร่ืองเขียน หนงัสือ ของขวญั Gift shop 66 18.33 

ของเลน่เดก็ 13 3.61 

อปุกรณ์กีฬา 37 10.28 

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า ของตกแตง่บ้าน 68 18.89 

อ่ืนๆ (ร้านอาหาร) 42 11.67 

รวม 935 259.72 

 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 
 4.2.11 เหตุผลที่เลือกใช้บัตรเครดิตในห้างสรรพสินค้าและช่องทางการรับรู้

ข่าวสารโปรโมช่ันบัตรเครดิตแพลทินัม เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีผู้ ถือบตัรเครดิตแพลทินัมเลือกใช้

บตัรในห้างสรรพสินค้า คือ ได้รับสว่นลดเพิ่ม เป็นจํานวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 80.28 รองลงมา 

คือ ได้รับเงินเครดิตคืน และได้รับบตัรกํานลั/ ของรางวลั เป็นจํานวน 145 และ 121 คน คิดเป็น

ร้อยละ 40.28 และ 33.61 ตามลําดบั สว่นช่องทางการรับรู้ข่าวสารโปรโมชัน่มากท่ีสดุ จากใบแจ้ง

ยอดค่าบริการบตัรเครดิต เป็นจํานวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 63.61 รองลงมา คือ ทางโทรทศัน์ /
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วิทยุ และส่ือโฆษณา ณ จุดขาย เป็นจํานวน 130 คน และ 105 คน คิดเป็นร้อยละ 36.11 และ 

29.17 ตามลําดบั 

ตารางท่ี 4.14 

เหตผุลท่ีเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

เหตุผลที่เลือกใช้บัตรเครดติแพลทนัิมใน
ห้างสรรพสินค้า 

จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

ได้รับสว่นลดเพิ่ม 289 80.28 

ได้รับเงินเครดติคืน 145 40.28 

ได้รับคะแนนสะสมพิเศษ 68 18.89 

ได้รับบตัรกํานลั/ ของรางวลัเม่ือใช้ครบ 121 33.61 

ใช้ตามรอบบญัชี 7 1.94 

รวม 630 175.00 

 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 

ตารางท่ี 4.15 

ช่องทางการรับรู้ขา่วสารโปรโมชัน่บตัรเครดติแพลทินมั 

ช่องทางการรับร้ข่าวสารู  จาํนวน (คน) ร้อยละ (n=360) 

โทรทศัน์ /วทิย ุ 130 36.11 

อินเทอร์เน็ต 86 23.89 

ใบปลวิ (Direct Mail) 56 15.56 

ส่ือสิง่พิมพ์ เช่น หนงัสือพมิพ์ นิตยสาร 25 6.94 

ส่ือโฆษณา ณ จดุขาย 105 29.17 

ใบแจ้งยอดคา่บริการบตัรเครดติ 229 63.61 

รวม 631 175.28 

 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 



 103 

 4.2.12 สรุปพฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตแพลทินัมในห้างสรรพสินค้าจาก
แบบสอบถาม 

ภาพท่ี 4.7 

สรุปผลการศกึษาการเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมั (ข้อมลูสว่นบคุคล) 

ผู้ถือครองบัตรเครดิต
จํานวน 360 ราย 

เพศชาย 181 ราย

เพศหญิง 179 ราย 

อายุระหว่าง 21 – 30 ปี สถานภาพโสด 

การศึกษระดับปริญญาโทหรือ
เทียบเท่า 

ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
30,000 – 40,000 บาท

 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 

ภาพท่ี 4.8 

สรุปผลการศกึษาพฤตกิรรมการเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมั 

ถือครองบัตรเครดิต

คนละ 3 – 4 ใบ 

ถือครองบัตรเครดิต
แพลทินัมคนละ 1 – 2 ใบ 

สาเหตุท่ีเลือกถือครอง
บัตรเครดิตมากกว่า 1 ใบ 
เพราะเผ่ือไว้ใช้ในกรณี

ฉุกเฉิน

บัตรเครดิตท่ีมีการถือ
ครองมากท่ีสุด คือ บัตร

เครดิตกรุงไทย 

สมัครบัตรเครดิตผ่าน
ทางบูธตัวแทนขายบัตร
เครดิต/ พนักงานขาย 

เหตุผลท่ีตัดสินใจสมัคร
บัตรเครดิต คือ มีส่วนลด
และสิทธิประโยชน์ท่ีบัตร

เดิมไม่มี 

ใช้บัตรแพลทินัมเป็นประจํา
มีจํานวน 1 – 2 ใบ 

 
ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 
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ภาพท่ี 4.9 

สรุปผลการศกึษาพฤตกิรรมการเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมั (ตอ่) 

เลือกใช้บัตรเครดิต
แพลทินัมเป็นประจําร้อยละ 

90 

สถาบันท่ีมีการถือครองบัตรเค
รติดมากท่ีสุด คือ บัตรเครดิต
แพลทินัมธนาคารกรุงไทย 

เหตุผลท่ีมีการเลือกใช้บัตร
เครดิตแพลทินัมเป็นประจํา คือ 
มีส่วนลดและสิทธิพิเศษมากมาย

ไม่เลือกใช้บัตรเครดิต
แพลทินัมเป็นประจําร้อยละ 

10

ไม่เลือกใช้บัตรเครดิตแพลทินัม
เป็นประจํา เพราะเร่ืองของความ
สะดวกในการชําระค่าบัตรเครดิต 

สาเหตุท่ีหันมาสนใจใช้บัตร
เครดิตแพลทินัมเป็นประจํา 
เพราะให้ส่วนลดและสิทธิ
ประโยชน์มากกว่าบัตรปกติ 

 

สถานท่ีท่ีกลุ่มตัวอย่างทัง้ 360 ราย มีการใช้บัตรเครดิตมากท่ีสุด 
คือ ห้างสรรพสินค้า รองลงมา คือ สถานีบริการนํา้มัน และ

ร้านอาหาร /ภัตตาคาร/คาราโอเกะ

 

ท่ีมา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

 

ภาพท่ี 4.10 

สรุปผลการศกึษาพฤตกิรรมการเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

การใช้บัตรเฉล่ีย 

1 – 3 ครั้งต่อเดือน 

ยอดใช้จ่ายเฉล่ีย 

5,001 – 10,000 บาทต่อเดือน 

ประเภทสินค้าที่มีการเลือก
ซือ้มากที่สุด คือ 

เสือ้ผ้า 

เหตุผลที่เลือกใช้บัตร
เครดิตแพลทนัิมใน

ห้างสรรพสินค้ามากที่สุด 
คือ 

ได้รับส่วนลดเพ่ิม 

ช่องทางการรับรู้ข่าวสาร
โปรโมช่ันมากที่สุด คือ

จากใบแจ้งยอดค่าบริการ
บัตรเครดิต
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ภาพท่ี 4.11 

สรุปผลการศกึษาปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจการเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

 

• ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์

• ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริม
การตลาด

• ปัจจัยทางด้าน
การจัดจําหน่าย

• ปัจจัยทางด้าน
ราคา

การไม่เสีย
ค่าธรรมเนียม
ในการใช้บัตร

ความสะดวก
ในการใช้บัตร

เครดิต 

ความน่าเช่ือถือ
และความมี
ช่ือเสียงของ
สถาบันผู้ออก

บัตร

ส่วนลดท่ีได้รับ
จากการใช้บัตร

เครดิต
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4.2.12 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจการเลือกใช้บัตรเครดิต
แพลทนัิมในห้างสรรพสินค้า 

 เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจและความพึงพอใจในการเลือกใช้บตัร

เครดิตแพลทินัมในห้างสรรพสินค้า โดยการใช้โปรแกรม SPSS ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ  

คา่เฉลี่ยทางเลขคณิต คา่ F – Test จาก Independent Samples และ Oneway Anova ดงันี ้

1) ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจการเลือกใช้บัตรเครดิตแพลทินัมใน
ห้างสรรพสินค้า 

ตารางท่ี  4.16 

ระดบัความสําคญัของปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสนิใจการเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัใน

ห้างสรรพสนิค้า 

ปัจจัย ระดบัความสาํคัญ (ค่าเฉล่ีย) 
 ปัจจัยด้านราคา 4.16 
- ไมเ่สียคา่ธรรมเนียมรายปี  4.71 

- ไมเ่สียคา่ธรรมเนียมในการใช้บตัร  4.74 

- อตัราดอกเบีย้บตัรเครดติต่ํา  3.40 

- วงเงินบตัรเครดติท่ีได้รับการอนมุตั ิ 3.77 

ปัจจัยด้านการจัดจาํหน่าย 4.29 
- ความสะดวกในการใช้บตัร  4.59 

- จํานวนสถานท่ีรับบตัรมีมาก  4.40 

- มีบริการท่ีจอดรถพิเศษท่ีห้างสรรพสนิค้าชัน้นํา  3.89 

ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ 3.92 
- รูปแบบและสีสนัของบตัรเครดติ  3.45 

- ความน่าเช่ือถือของสถาบนัผู้ออกบตัร/ ช่ือเสียง  4.39 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 4.22 
- สว่นลดท่ีได้รับจากการใช้บตัรเครดติ  4.69 

- เงินเครดติคืนท่ีได้รับจากการใช้บตัรเครดติ  4.35 

- คะแนนสะสมพิเศษจากการใช้บตัรเครดติ  3.96 

- การคืนเงินในรูปแบบบตัรกํานลั  3.88 
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 การให้ระดบัความสําคญักบัปัจจยัตา่งๆ ท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจการเลือกใช้บตัรเครดติ

แพลทินมัในห้างสรรพสินค้าประกอบไปด้วย  ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการจดัจําหน่าย ปัจจยั

ด้านผลติภณัฑ์และปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด (โดยเรียงลําดบัคา่เฉลี่ยท่ีมากไปหาน้อย)  ดงั

แสดงในตารางท่ี  4.16 

 การให้ระดบัความสําคญั  (โดยใช้เกณฑ์ค่าเฉล่ียทางเลขคณิต) กับปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัในห้างสรรพสินค้า ซึ่งคะแนนการพิจารณาระดบั

ความสําคญัได้มีการกลา่วถึงในบทท่ี 1 ในหวัข้อกรอบและวิธีการศกึษาไปแล้วนัน้ สามารถสรุปผล

การศกึษาได้ดงันี ้

 ปัจจยัด้านราคา ประกอบไปด้วย ไม่เสียค่าธรรมเนียมรายปี ไม่เสียค่าธรรมเนียมใน

การใช้บตัร อตัราดอกเบีย้บตัรเครดิตต่ําและวงเงินบตัรเครดติที่ได้รับการอนมุตั ิโดยให้ระดบั

ความสําคญักบัไม่เสียคา่ธรรมเนียมในการใช้บตัรมากท่ีสดุ (มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.74) รองลงมา คือ  

ไม่เสียคา่ธรรมเนียมรายปี (มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.71) วงเงินบตัรเครดิตท่ีได้รับการอนมุตัิ (มีคา่เฉลี่ย

เท่ากบั 3.77) และอตัราดอกเบีย้บตัรเครดติต่ํา (มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.40) ตามลําดบั 

 ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ประกอบไปด้วย ความสะดวกในการใช้บัตร จํานวน

สถานท่ีรับบตัรมีมาก และมีบริการท่ีจอดรถพิเศษท่ีห้างสรรพสนิค้าชัน้นํา โดยให้ระดบัความสาํคญั

กบัความสะดวกในการใช้บตัรมากท่ีสดุ (มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.59) รองลงมา จํานวนสถานท่ีรับบตัร

มีมาก (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.40) และมีบริการท่ีจอดรถพิเศษท่ีห้างสรรพสินค้าชัน้นํา (มีค่าเฉลี่ย

เท่ากบั 3.89) ตามลําดบั 

 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ประกอบไปด้วย รูปแบบและสีสนัของบตัรเครดิต และความ

น่าเช่ือถือของธนาคารผู้ออกบตัร/ ช่ือเสียง โดยให้ระดบัความสําคญักบัความน่าเช่ือถือของสถาบนั

ผู้ออกบตัร/ ช่ือเสียงมากท่ีสุด (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39) รองลงมา คือ รูปแบบและสีสนัของบตัร

เครดติ (มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.45)  

 และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ประกอบไปด้วย ส่วนลดท่ีได้รับจากการใช้บตัร

เครดิต เงินเครดิตคืนท่ีได้รับจากการใช้บตัรเครดิต คะแนนสะสมพิเศษจากการใช้บตัรเครดิต และ

การคืนเงินในรูปแบบบตัรกํานลั โดยให้ระดบัความสําคญักบัสว่นลดท่ีได้รับจากการใช้บตัรเครดิต

มากท่ีสดุ (มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.69) รองลงมา คือ เงินเครดิตคืนท่ีได้รับจากการใช้บตัรเครดิต (มี
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คา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.35) คะแนนสะสมพิเศษ จากการใช้บตัรเครดติ (มีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.96) และการ

คืนเงินในรูปแบบบตัรกํานลั (มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.88) ตามลําดบั 

 จะเห็นได้ว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจการเลือกใช้บัตรเครดิตแพลทินัมใน

ห้างสรรพสินค้า สามารถวัดได้จากปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ปัจจัยด้าน

ผลติภณัฑ์และปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด ซึง่ปัจจยัด้านการจดัจําหน่ายและด้านการสง่เสริม

การตลาดมีระดบัความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ และปัจจยัด้านราคาและด้านผลิตภณัฑ์ตา่งมี

ระดบัความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก 

 จากผลการศึกษาปัจจัยด้านต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บตัรเครดิต

แพลทินัมในห้างสรรพสินค้า ในเร่ืองของปัจจยัด้านราคาพบว่า กลุ่มตวัอย่างจะให้ความสําคญั

เก่ียวกบัการไม่เสียค่าธรรมเนียมในการใช้บตัรมากท่ีสดุ ทัง้นีเ้น่ืองจากว่าในปัจจุบนัหากมีการใช้

บตัรเครดิตแพลทินมัในการซือ้สินค้านัน้ สว่นใหญ่จะมีการเรียกเก็บคา่ธรรมเนียมเพิ่มอีก 3% ของ

ราคาสินค้า โดยเฉพาะร้านค้าเช่าต่างๆ ในห้างสรรพสินค้า เพราะทางร้านค้าเหล่านีต้้องเสีย

ค่าธรรมเนียมในการเช่าเคร่ืองรูดในอตัราท่ีสงู จึงมีการผลกัค่าใช้จ่ายส่วนนีไ้ปยงัผู้ ใช้บตัรเครดิต

แพลทินมั ทําให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตเล็งเห็นถึงความสําคญัในเร่ืองของการไม่เสียค่าธรรมเนียม

ในการใช้บตัรอย่างมาก เพราะแทนท่ีจะได้รับความสะดวกสบายในการใช้จ่ายบตัรเครดิตแต่กลบั

ต้องรับภาระในเสียคา่ธรรมเนียมเพิ่มเตมิจากเดมิ ซึง่สอดคล้องกบัปัจจยัด้านการจดัจําหน่าย ก็คือ 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัเก่ียวกบัความสะดวกในการใช้บตัรเครดิตมากท่ีสดุ เพราะ

เป็นท่ีทราบกันดีแล้วว่า กลุ่มผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตแพลทินัมเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีระดบัรายได้สูง 

ฉะนัน้ การท่ีจะพกพาเงินสดเป็นจํานวนมากๆ อาจทําให้เกิดความยุ่งยาก การท่ีเปล่ียนมาใช้บตัร

เครดิตแทนเงินสด ถือเป็นความสะดวกสบายในการซือ้สินค้าอย่างหนึ่ง แต่หากผู้ ใช้บริการบตัร

เครดิตแพลทินมัต้องมารับภาระเสียค่าธรรมเนียมการใช้จ่ายผ่านบตัรเพิ่มขึน้อีก 3% อาจทําให้

ผู้ ใช้บริการมีความรู้สึกว่าตนเองถือบตัรเครดิตแพลทินมั แต่ทําไมจะต้องมารับภาระค่าใช้จ่ายใน

ส่วนนี  ้แต่อย่างไรก็ตามทางสถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตก็จะมีมาตรการหรือกลยุทธ์ท่ีจะต้องให้

ผู้ ใช้บริการบัตรเครดิตแพลทินัมได้รับสิทธิประโยชน์มากท่ีสุด อย่างในเร่ืองของปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในเร่ืองของความน่าเช่ือถือ ความมีช่ือเสียงของ

สถาบนัผู้ออกบตัร นัน่หมายถึงว่า สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตจะต้องมีการสร้างความจงรักภกัดีใน

บตัรเครดิตของตน (Brand Royalty) เพ่ือจงูใจให้มีการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตมากท่ีสดุ โดยเฉพาะ

ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาดในห้างสรรพสินค้า ไม่ว่าจะเป็นในสว่นของร้านค้าเช่าหรือในสว่น
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ของห้างสรรพสินค้า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ได้ให้ความสําคญัเก่ียวกบัสว่นลดจากบตัรเครดิตมาก

ท่ีสดุ รองลงมาคือ เงินเครดิตคืน คะแนนสะสมพิเศษและบตัรกํานลัตามลําดบั ดงันัน้ ผู้ ใช้บริการ

บตัรเครดิตจะมีการคํานึงแล้วว่า ถึงแม้จะต้องเสียธรรมเนียมเพิ่มอีก แต่หากเป็นบตัรเครดิตท่ีมี

ความน่าเช่ือถือ และได้รับสิทธิประโยชน์จากรายการส่งเสริมการขายมากกว่า เช่น เสีย

ค่าธรรมเนียมในการรูดซือ้สินค้าแต่ได้รับส่วนลดเพิ่มอีก 20% ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตก็ย่อมท่ีจะ

เลือกใช้บัตรเครดิตในการซือ้สินค้านัน้ๆ และในเร่ืองของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดนีก็้

สอดคล้องกับทฤษฎีเร่ืองความพึงพอใจดังท่ีได้กล่าวในบทท่ี 2 นั่นคือ ผู้ ใช้บริการบัตรเครดิต

แพลทินมัจะให้ความพงึพอใจเก่ียวกบัสว่นลดและเงินเครดติคืนมากกวา่การได้รับบตัรกํานลั 

 จากข้อมลูทัง้หมดท่ีกลา่วมาสามารถสรุปได้ว่า ถึงแม้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตแพลทินมั

จะให้ความสําคัญเก่ียวกับเร่ืองของการไม่เสียค่าธรรมเนียมในการใช้บัตร และมีผลต่อเน่ือง

เก่ียวกบัความสะดวกในการใช้บตัรเครดิต แตห่ากบตัรเครดิตท่ีถืออยู่นัน้มีความน่าเช่ือถือมากพอ 

บวกกบัความมีช่ือเสียงของสถาบนัผู้ออกบตัรด้วยแล้ว รายการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่างๆ 

ท่ีมีการจดัในห้างสรรพสินค้าก็จะมีผลต่อการตดัสินใจใช้บตัรเครดิตแพลทินมัเช่นเดียวกนั เพราะ

ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตมกัจะมีการเปรียบเทียบสิทธิประโยชน์จากใช้บตัรเครดิตว่าบตัรเครดิตของ

สถาบนัใดจะให้สทิธิประโยชน์มากท่ีสดุ 

  

2) การวิเคราะห์หาผลกระทบระหว่างปัจจัยต่าง ๆ กับความพึงพอใจโดยรวม
ต่อการตดัสินใจการเลือกใช้บัตรเครดติแพลทนัิมในห้างสรรพสินค้า 

 เป็นการวิเคราะห์หาความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรต่างๆ ประกอบด้วย  ข้อมูลทั่วไป 

ได้แก่ เพศ  อาย ุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพและรายได้ กบัความพึงพอใจโดยรวมต่อการ

ตดัสินใจการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัในห้างสรรพสินค้า โดยใช้คา่เฉล่ีย  คา่  F- Test  จาก  

Independent Samples และ Oneway Anova  ดงัแสดงในตารางท่ี  4.17   
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ตารางที่  4.17 

การวิเคราะห์หาผลกระทบระหวา่งปัจจยัตา่ง ๆ กบัความพงึพอใจโดยรวมตอ่การตดัสนิใจการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

ที่มา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

หมายเหต ุ :   √ คือแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ  ที่ระดบั  0.05 และ X คือไมแ่ตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ  ที่ระดบั  0.05 

 ราคา การจดัจําหน่าย ผลติภณัฑ์ การสง่เสริมการตลาด 
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ชาย 
เพศ 

หญิง 
√ x √ √ x x √ √ √ √ x √ √ 

21 - 30 ปี 

31 - 40 ปี 

41 - 50 ปี 
อายุ 

51 - 60 ปี 

x √ √ √ √ x √ √ √ x √ √ √ 

โสด 
สถานภาพ 

สมรส 
x √ √ x x x √ x x √ x x √ 

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา่ ระดับ
การศกึษา ปริญญาโทหรือเทียบเทา่ 

√ x √ x √ x x √ √ √ √ √ x 
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ตารางที่  4.17 (ตอ่) 

การวิเคราะห์หาผลกระทบระหวา่งปัจจยัตา่ง ๆ กบัความพงึพอใจโดยรวมตอ่การตดัสนิใจการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

 
ที่มา : จากการสํารวจกลุม่ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลระหวา่งเดือนสงิหาคม - ตลุาคม 2552 

หมายเหต ุ :   √ คือแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ  ที่ระดบั  0.05 และ X คือไมแ่ตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ  ที่ระดบั  0.05 

 ราคา การจดัจําหน่าย ผลติภณัฑ์ การสง่เสริมการตลาด 
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อิสระ 
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วา่งงาน 
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30,000 - 40,000 บาท 

40,001 - 50,000 บาท 

50,001 - 60,000 บาท 

60,001 - 70,000 บาท 

รายได้ต่อ
เดือน 

 

มากกวา่ 70,000 บาท 

x √ √ √ √ √ √ √ √ x √ x √ 
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 จากตารางท่ี 4.17 เม่ือพิจารณาแยกตามข้อมลูของกลุม่ตวัอยา่ง สามารถสรุปได้ดงันี ้

 เพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในปัจจัยด้านต่างๆ ท่ี

แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 นัน่คือ เพศชายและเพศหญิงมีผลตอ่ปัจจยัในการเลือกใช้บตัร

เครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

 อาย ุพบว่า แตล่ะช่วงอายสุ่วนใหญ่มีความพงึพอใจในปัจจยัด้านตา่งๆ ท่ีแตกตา่งกนั

ท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 นัน่คือ ระดบัช่วงอายมีุผลตอ่ปัจจยัในการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัใน

ห้างสรรพสนิค้า 

 สถานภาพ พบวา่ สว่นใหญ่มีความพงึพอใจในปัจจยัด้านตา่งๆ ไม่แตกตา่งกนัท่ีระดบั

นัยสําคญั 0.05 นั่นคือ สถานภาพไม่มีผลต่อปัจจัยในการเลือกใช้บัตรเครดิตแพลทินัมใน

ห้างสรรพสนิค้า 

 ระดบัการศึกษา พบ ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในปัจจัยด้านต่างๆ ท่ีแตกต่างกันท่ี

ระดบันยัสําคญั 0.05 นัน่คือ ระดบัการศกึษามีผลตอ่ปัจจยัในการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัใน

ห้างสรรพสนิค้า 

 อาชีพ พบวา่ แตล่ะอาชีพโดยสว่นใหญ่มีความพงึพอใจในปัจจยัด้านตา่งๆ ท่ีแตกตา่ง

กันท่ีระดบันัยสําคญั 0.05 นั่นคือ อาชีพมีผลต่อปัจจยัในการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัใน

ห้างสรรพสนิค้า 

 ระดับรายได้ พบว่า ระดับรายได้ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจในปัจจัยด้านต่างๆ ท่ี

แตกต่างกนัท่ีระดบันยัสําคญั 0.05 นัน่คือ แต่ละระดบัรายได้มีผลต่อปัจจยัในการเลือกใช้บตัร

เครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

 จะเห็นได้ว่า จากข้อมลูของกลุ่มตวัอย่างเม่ือจําแนกตามข้อมลูของกลุ่มตวัอย่างต่อ

การตดัสนิใจการเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้าในปัจจยัแตล่ะด้านนัน้ พบว่า สว่น

ใหญ่มีความพึงพอใจท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ท่ีแตกต่างกนั ทัง้นีข้ึน้อยู่กบัลกัษณะความ

ต้องการและความสําคญัของแตล่ะปัจจยัท่ีมีการใช้บตัรเครดิต แตอ่ย่างไรก็ตาม เม่ือมีการจําแนก

ตามกลุ่มสถานภาพนัน้ พบว่า ไม่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บัตรเครดิตแพลทินัมใน

ห้างสรรพสนิค้า ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 
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 จากข้อมลูท่ีได้กลา่วมานี ้อาจจะเป็นสว่นหนึ่งท่ีช่วยในการตดัสินใจการคิดค้นกลยทุธ์

การตลาดของสถาบนัผู้ ออกบตัรเครดิตแพลทินัม เพราะการท่ีสถาบนัผู้ ออกบตัรเครดิตจะออก

รายการสง่เสริมการตลาดแบบตา่งๆ นัน้ จําเป็นต้องทราบก่อนวา่ ผู้ใช้บริการบตัรเครดิตแตล่ะกลุม่

มีความต้องการการใช้บตัรเครดิตในรูปแบบใด หากมีการออกรายการส่งเสริมการขาย แต่ไม่ตรง

กับความต้องการของผู้ ใช้บริการบัตรเครดิตแล้ว ก็ย่อมถือว่าไม่ประสบความสําเร็จในการจัด

รายการส่งเสริมการตลาด แต่หากทางสถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตทราบถึงความต้องการของ

ผู้ใช้บริการบตัรเครดิตและทราบถึงปัจจยัตา่งๆ ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตแล้ว ก็จะ

ทําให้มีการจัดรายการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบใหม่ๆ ท่ีดึงดูดใจให้มีการใช้บตัรเครดิตมาก

ยิ่งขึน้ และโดยเฉพาะการจัดรายการส่งเสริมการขายโดยการแบ่งตามกลุ่มพฤติกรรมของ

ผู้ ใช้บริการบัตรเครดิตแพลทินัม ก็จะสามารถขยายยอดปริมาณการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิต

แพลทินมัได้มากยิ่งขึน้ 

3) การวิเคราะห์ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดกับความพึงพอใจโดยรวม
ต่อการตดัสินใจการเลือกใช้บัตรเครดติแพลทนัิมในห้างสรรพสินค้า 

 เน่ืองจากงานวิจยัฉบบันีเ้ป็นการศกึษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตแพลทินมั

ในห้างสรรพสินค้า ดังนัน้ขอกล่าววิเคราะห์ในเร่ืองของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดเป็น

ประเด็นสําคญั จากข้อมลูในตารางท่ี 4.16 ในเร่ืองปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ประกอบไป

ด้วย ส่วนลด เงินเครดิตคืน คะแนนสะสมพิเศษและการคืนเงินในรูปแบบบตัรกํานลั โดยกลุ่ม

ตวัอย่างได้ให้ระดบัความสําคญักบัส่วนลดท่ีได้รับจากการใช้บตัรเครดิตมากท่ีสดุ รองลงมา คือ 

เงินเครดิตคืน คะแนนสะสมพิเศษและบตัรกํานลัตามลําดบั ซึง่จะเห็นได้ว่าผลการศึกษานีเ้ป็นไป

ตามทฤษฎีความพงึพอใจเท่ากนัจากท่ีกล่าวมาแล้วในบทท่ี 2 นัน่คือ ผู้ใช้บริการบตัรแครดิตจะให้

ความพึงพอใจในเร่ืองของส่วนลดเพิ่มและเงินเครดิตคืนมากกว่าการได้รับบตัรกํานลั ทัง้นีส้าเหตุ

เน่ืองมาจากว่า ผู้ใช้บริการบตัรเครดิตได้เล็งเห็นแล้วว่า จะยงัคงมีวงเงินคงเหลือในบตัรเครดิตเพ่ือ

การใช้จ่ายซือ้สินค้าอ่ืนๆ ได้ แต่หากได้รับเป็นบตัรกํานัลในมูลค่าท่ีเท่ากัน ในบางครัง้อาจจะมี

ข้อจํากดัอยู่ท่ีว่าจะสามารถใช้บตัรกํานลัได้เฉพาะกบัสินค้าบางชนิดเท่านัน้ หรือต้องใช้ควบคู่กบั

หมายเลขบตัรเครดิตตามท่ีระบไุว้ ซึง่ทําให้เกิดความยุ่งยากในการใช้บตัรกํานลัและส่วนใหญ่แล้ว

มกัจะมีการกําหนดวนัหมดอายุของบตัรกํานลั ทําให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตมีความพึงพอใจจาก

การได้รับบตัรกํานลัน้อยกวา่การได้รับสว่นลดหรือเงินเครดติคืน  
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 สําหรับคะแนนสะสมพิเศษก็เช่นเดียว สาเหตท่ีุทําให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตมีความพึง

พอใจมากกว่าการได้รับบตัรกํานลั เพราะสามารถนําคะแนนสะสมนีไ้ปแลกเป็นเงินเครดิตคืนได้ 

ซึง่ก็จะสามารถนําเงินสว่นนีไ้ปใช้ในการซือ้สนิค้าอ่ืนๆ ได้เช่นเดียวกนั 

 จึงสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมท่ีทําให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตได้รับความพึงพอใจ

สงูสดุ คือ การได้รับสว่นลดเพิ่มและเงินเครดิตคืน  ดงันัน้ การท่ีผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตแพลทินมัจะ

ตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตในห้างสรรพสินค้านัน้ มกัจะคํานึงถึงปัจจยัด้านต่างๆ ท่ีเห็นว่าจะให้

สิทธิประโยชน์กบัตนเองมากท่ีสดุ และขึน้อยู่กบัลกัษณะความต้องการของผู้ ใช้บริการบตัรเครดิต

เป็นสิ่งสําคัญ ด้วยเหตุนีเ้องจึงทําให้แต่ละสถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตได้ทําการคิดค้นกลยุทธ์

การตลาดโดยการออกบตัรเครดิตท่ีเฉพาะเจาะจงกับความต้องการใช้บตัรเครดิตมากยิ่งขึน้ ซึ่ง

ผู้ วิจัยได้ทําการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากเว็บไซต์ต่างๆ ของสถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตแพลทินัม 

(ข้อมลูสิน้สดุ ณ วนัท่ี 30 กนัยายน 2552) สามารถสรุปได้ตามตารางตอ่ไปนี ้   

ตารางท่ี 4.18 

กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาดบตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า 

กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาดในห้างสรรพสนิค้า สถาบนัผู้ออกบตัรเครดติ

แพลทินมั สว่นลดเพิ่ม เงินเครดติคืน คะแนนสะสม บตัรกํานลั 

ธนาคารกสกิรไทย √  √ √ 
ธนาคารกรุงเทพ √  √  

ธนาคารกรุงไทย √  √  

จีอีแคปิตอล √ √  √ 
ธนาคารไทยพาณิชย์ √  √  

ธนาคารทหารไทย √  √  

ธนาคารนครหลวงไทย  √   

ธนาคารซตีิ ้แบงก์ √ √ √ √ 
ธนาคารยโูอบี   √ √ 
ธนาคารสแตนดาร์ด ชาร์เตอร์ด √  √  

ธนาคารเอชเอสบีซี √ √ √ √ 
 
ท่ีมา : สรุปโดยผู้วิจยั 
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