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บทที่ 5 
 

บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคต่อการตดัสินใจเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัใน

ห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถปุระสงค์เพื่อศึกษาโครงสร้างตลาด กลยทุธ์การ

แข่งขันของธุรกิจบัตรเครดิตแพลทินัมในภาพรวมและศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมในการ

เลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้าในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือให้ทราบถึงสภาพทัว่ไป

ของธุรกิจบัตรเครดิตแพลทินัม โครงสร้างตลาด กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจบัตรเครดิต

แพลทินมั และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัในห้างสรรพสินค้า โดยศกึษาจาก

ข้อมูลปฐมภูมิ ข้อมูลทุติยภูมิต่างๆ และจากการเก็บรวบรวมข้อมูลวิจัยเชิงสํารวจ (Survey 

Research) จากกลุ่มตวัอย่างในพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 360 ตวัอย่าง 

ระหว่างเดือนสิงหาคมถึงเดือนตลุาคม พ.ศ.2552 แล้วนํามาวิเคราะห์โดยใช้คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ  

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

การศกึษาสามารถสรุปได้ดงันี ้

 5.1.1 โครงสร้างตลาดและกลยุทธ์การแข่งขันของธุรกิจบัตรเครดติแพลทนัิม
ของผ้ออกบัตรที่เป็นสถาบันการเงนิและที่ไม่ใช่สถาบันการเงนิู  

 จากการศึกษาโครงสร้างตลาดธุรกิจบตัรเครดิตแพลทินัม พบว่า ธุรกิจบตัรเครดิต

แพลทินัมจัดอยู่ในตลาดผู้ขายน้อยราย (Oligopoly) ซื่งมีสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตแพลทินัม

ทัง้หมด เป็นจํานวน 11 ราย แบ่งเป็นกลุ่มสถาบนัการเงิน มีจํานวน 9 ราย ซึ่งหมายถึงกลุ่ม

ธนาคารพาณิชย์ไทยและธนาคารพาณิชย์ต่างประเทศในประเทศไทย ประกอบด้วย บตัรเครดิต

ธนาคารกสิกรไทย ธนาคารกรุงเทพ ธนาคารไทยพาณิชย์ ธนาคารทหารไทย ธนาคารนครหลวง

ไทย ธนาคารซตีิ ้แบงก์ ธนาคารยโูอบี ธนาคารสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด และธนาคารเอชเอสบีซี และ

กลุ่มท่ีไม่ใช่สถาบนัการเงิน มีจํานวน  2 ราย ประกอบด้วย บตัรเครดิตกรุงไทย และจีอีแคปิตอล 

(กรุงศรี จีอีและเซ็นทรัลการ์ด) บตัรเครดิตเป็นบตัรท่ีมีลกัษณะดูเหมือนเป็นสินค้าท่ีเหมือนกัน 

(Homogeneous Goods) แตส่ถาบนัผู้ออกเครดิตพยายามทําให้สินค้าของตนมีความแตกตา่งกนั 

(Product Differentiated) โดยการจดัรายการส่งเสริมการขาย การแข่งขนัของธุรกิจบตัรเครดิต

แพลทินัมมีการแข่งขันค่อนข้างสูงมีการกีดกันการเข้าสู่ตลาด ได้แก่ กฎระเบียบข้อบังคับของ
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หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องและหน่วยงานราชการ กลยทุธ์ทางการตลาดในรูปแบบต่างๆ แม้กระทัง่การ

นําเทคโนโลยีใหม่ๆ  เข้ามาใช้กบับตัรเครดติหรือเก่ียวข้องกบัฐานข้อมลูลกูค้า เป็นต้น 

 จากการศกึษากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีใช้ในธุรกิจบตัรเครดติแพลทินมั พบว่า ใช้กลยทุธ์

การแข่งขนัทัง้แบบใช้ราคาและไม่ใช้ราคา กล่าวคือ กลยทุธ์การแข่งขนัแบบใช้ราคาท่ีนิยมกนัมาก

ท่ีสดุ นัน่คือ ในเร่ืองของการคดิอตัราคา่ธรรมเนียมรายปี ซึง่แตล่ะสถาบนัผู้ออกบตัรจะมีกลยทุธ์ใน

การยกเว้นคา่ธรรมเนียมรายปีแตกตา่งกนัออกไป สําหรับในเร่ืองระดบัรายได้การสมคัรบตัรเครดิต

ก็เช่นเดียวกัน บตัรเครดิตแพลทินัมของแต่ละสถาบนัผู้ ออกบตัรจะมีการกําหนดระดบัรายได้ท่ี

สามารถสมคัรบตัรเครดิตแพลทินมัในลกัษณะท่ีใกล้เคียงกนั และในเร่ืองของอตัราค่าธรรมเนียม

อ่ืนๆ ของบตัรเครดติแพลทินมัสว่นใหญ่จะมีการคดิคา่ธรรมเนียมในอตัราเดียวกนัหรือใกล้เคียงกนั 

จะเห็นได้วา่ กลยทุธ์การแขง่ขนัแบบใช้ราคาถือเป็นสว่นหนึง่ของกลยทุธ์การตลาดท่ีแตล่ะสถาบนัผู้

ออกบตัรตา่งนํามาใช้ในการแขง่ขนัในธุรกิจบตัรเครดติแพลทินมั 

 สําหรับกลยุทธ์การแข่งขันแบบไม่ใช้ราคา เป็นท่ีทราบกันแล้วว่ากลุ่มลูกค้าบัตร

เครดิตแพลทินมัเป็นกลุ่มลกูค้าท่ีมีระดบัรายได้สงูและมีกําลงัใช้จ่ายสงู ดงันัน้การท่ีสถาบนัผู้ออก

บตัรเครดิตจะทําให้ผลิตภณัฑ์บตัรเครดิตของตนมีความแตกต่างจากคู่แข่งอ่ืนได้ จะต้องมีการ

สร้างความภกัดี (Brand Royalty) ต่อสินค้า สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตโดยเฉพาะบตัรเครดิต

แพลทินมัต้องใช้กลยทุธ์ในการเสริมคณุคา่ (Value) ให้กบับตัรเครดิตแพลทินมั โดยท่ีเก่ียวข้องกบั

ตวัผลิตภณัฑ์บตัรเครดิต นัน่คือ การพฒันาทางด้านเทคโนโลยี เพ่ือให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตเกิด

ความมัน่ใจในความปลอดภยัจากการใช้บตัรเครดิต หรือการออกบตัรเครดิตในรูปแบบเจาะกลุ่ม

ตลาด (Segment Market) โดยการสร้างบตัรเครดิตเฉพาะประเภทหรือเฉพาะบางธุรกิจ เพ่ือให้

ผู้ใช้บริการบตัรเครดติได้รับสทิธิประโยชน์จากการใช้บตัรเครดติแพลทินมัประเภทนัน้เป็นพิเศษ 

 ในเร่ืองของกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดนัน้  จะเน้นในรูปแบบการโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์ส่ือสารให้ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตได้ทราบถึงประโยชน์ท่ีได้รับจากการถือบตัรเครดิต 

(Utility) ซึง่ถือเป็นการสร้างทศันคตแิละแรงจงูใจให้ผู้ใช้บริการบตัรเครดติหนัมาสนใจในผลิตภณัฑ์

บตัรเครดิตแพลทินมัมากขึน้ โดยปัจจบุนัสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตมีการทําตลาดในรูปแบบการทํา

ตลาดรวม (Mass Market) และการทําตลาดในรูปแบบเจาะกลุม่ลกูค้าตามพฤติกรรมความชอบ 

วิถีชีวิต ในการใช้จ่ายซือ้สินค้าและบริการเพิ่มขึน้ โดยการจงูใจให้ชําระค่าสินค้าและบริการด้วย

บตัรเครดิต ไม่ว่าจะเป็นการจดัรายการส่งเสริมการตลาดโดยการรับส่วนลดเพิ่ม (On top) การ

เครดิตเงินคืนเข้าบญัชี (Cash back) หรือการคืนเงินให้ในรูปแบบของบตัรกํานลั (Gift voucher), 
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และการรับคะแนนสะสมพิเศษ (Bonus Points) เพ่ือนํามาใช้แลกของรางวลั ทัง้หมดนีถื้อเป็นกลยทุธ์

การตลาดท่ีมีการใช้อยูใ่นธุรกิจบตัรเครดติแพลทินมัในปัจจบุนั 

 และสําหรับกลยุทธ์การจัดจําหน่ายมีการเน้นการเพิ่มพนัธมิตรร้านค้ามากขึน้ โดย

การเพิ่มช่องทางการจัดจําหน่ายของบัตรเครดิตด้านการขายเป็นสําคัญ ไม่ว่าจะเป็นการจัด

พนกังานขายอยูป่ระจําตามบธูรับสมคัรบตัรเครดติท่ีกระจายอยู่ทัว่ไปในห้างสรรพสินค้าตา่งๆ การ

จัดรายการร่วมกับร้านค้าเช่าในห้างสรรพสินค้ารวมทัง้จัดทํารายการส่งเสริมการตลาดให้กับ

ผู้ใช้บริการบตัรเครดติกบัแผนกตา่งๆ ในห้างสรรพสนิค้า 

 ไม่ว่าจะเป็นกลยุทธ์แบบใช้ราคาและไม่ใช้ราคานัน้ หากสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต

เข้าใจพฤติกรรมการใช้จ่ายของกลุ่มเป้าหมายต่างๆ ได้เป็นอย่างดี ทําให้สถาบนัผู้ออกบตัรเครดิต

สามารถคิดสร้างคณุค่าใหม่ๆ ให้แก่กลุ่มลกูค้าได้อย่างต่อเน่ือง และสามารถเป็นตวัเลือกในการ

ตัดสินใจว่าผู้ ใช้บริการบัตรเครดิตควรจะเลือกใช้บัตรเครดิตแพลทินัมใบใดท่ีสามารถให้สิทธิ

ประโยชน์ตอ่ผู้ใช้บริการบตัรเครดติมากท่ีสดุ 

 5.1.2 พฤตกิรรมการใช้บัตรเครดติแพลทนัิมในห้างสรรพสินค้า 

 ผู้วิจยัได้ทําการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) กลุม่ตวัอย่าง 360 ราย ในเขต

พืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า มีผู้ ถือครองบตัรเครดิตจํานวน 360 ราย เป็นเพศชาย 

181 ราย เพศหญิง 179 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.28 และ 49.72 ของผู้ ถือบตัรเครดิตทัง้หมด สว่น

ใหญ่มีอายรุะหว่าง 21 – 30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาโทหรือเทียบเท่า 

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ผู้ ถือครองบตัรเครดิตแพลทินมัส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 30,000 – 40,000 บาท 

 สว่นใหญ่มีการถือครองบตัรเครดิตคนละ 3 – 4 ใบ โดยถือครองบตัรเครดิตแพลทินมั

คนละ 1 – 2 ใบ สาเหตท่ีุเลือกถือครองบตัรเครดิตมากกว่า 1 ใบ เพราะเผ่ือไว้ใช้ในกรณีฉกุเฉิน 

บตัรเครดิตท่ีมีการถือครองมากท่ีสดุ คือ บตัรเครดิตกรุงไทย โดยส่วนใหญ่สมคัรบตัรเครดิตผ่าน

ทางบธูตวัแทนขายบตัรเครดติ/ พนกังานขาย เหตผุลท่ีตดัสนิใจสมคัรบตัรเครดิต คือ มีสว่นลดและ

สทิธิประโยชน์ท่ีบตัรเดมิไมมี่ สําหรับบตัรเครดติแพลทินมัสว่นใหญ่ท่ีมีถือครองและใช้เป็นประจํามี

จํานวน 1 – 2 ใบ  

 ในกลุม่ตวัอยา่งจํานวน 360 ราย มีผู้ ท่ีเลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัเป็นประจําร้อยละ 

90 และไม่เลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินัมเป็นประจําร้อยละ 10 สําหรับผู้ ท่ีเลือกใช้บตัรเครดิต

แพลทินัมเป็นประจํานัน้ สถาบนัท่ีมีการถือครองบตัรเครติดมากท่ีสุด คือ บตัรเครดิตแพลทินัม
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กรุงไทย รองลงมา คือ บตัรเครดิตแพลทินมั ธนาคารเอชเอสบีซี เหตผุลท่ีมีการเลือกใช้บตัรเครดิต

แพลทินมัเป็นประจํา คือ มีสว่นลดและสทิธิพิเศษมากมาย รองลงมา คือ คะแนนสะสมไมห่มดอาย ุ

และสําหรับกลุม่ตวัอย่างท่ีไม่เลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัเป็นประจํา เพราะเร่ืองของความสะดวก

ในการชําระค่าบตัรเครดิต รองลงมา คือ บตัรเครดิตเดิมมีสิทธิประโยชน์ดีอยู่แล้ว และสาเหตท่ีุทํา

ให้ลกูค้ากลุม่นีห้นัมาสนใจใช้บตัรเครดิตแพลทินมัเป็นประจํา เพราะให้ส่วนลดและสิทธิประโยชน์

มากกว่าบตัรปกติ สําหรับสถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอย่างทัง้ 360 ราย มีการใช้บตัรเครดิตมากท่ีสดุ คือ 

ห้างสรรพสนิค้า รองลงมา คือ สถานีบริการนํา้มนั และร้านอาหาร/ภตัตาคาร/คาราโอเกะ 

 สําหรับพฤติกรรมการใช้บตัรเครดิตแพลทินมัในห้างสรรพสินค้า ส่วนใหญ่มีการใช้

บตัรเฉล่ีย 1 – 3 ครัง้ตอ่เดือน มียอดใช้จ่ายเฉล่ีย 5,001 – 10,000 บาทตอ่เดือน ประเภทสินค้า

สินค้าท่ีมีการเลือกซือ้มากท่ีสดุ คือ เสือ้ผ้า รองลงมา คือ กระเป๋า เคร่ืองหนงั รองเท้า และประเภท

เคร่ืองสําอางค์ นํา้หอม เหตผุลที่เลือกใช้บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้ามากที่สดุ คือ ได้รับ

สว่นลดเพิ่ม รองลงมา คือ ได้รับเงินเครดติคืน และช่องทางการรับรู้ขา่วสารโปรโมชัน่มากท่ีสดุ จาก

ใบแจ้งยอดคา่บริการบตัรเครดติ 

 ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัในห้างสรรพสินค้า โดย

ให้ระดบัความสําคญัมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ได้แก่ ความสะดวกในการใช้บตัร 

จํานวนสถานท่ีรับบตัรมีมาก และมีบริการท่ีจอดรถพิเศษท่ีห้างสรรพสินค้าชัน้นํา และปัจจยัด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ส่วนลดท่ีได้รับจากการใช้บตัรเครดิต เงินเครดิตคืนท่ีได้รับจากการใช้บตัร

เครดติ คะแนนสะสมพิเศษจากการใช้บตัรเครดติ และการคืนเงินในรูปแบบบตัรกํานลั   

 หากพิจารณาเป็นรายปัจจัย พบว่า ปัจจัยทางด้านราคา ผู้ ใช้บริการบัตรเครดิต

แพลทินมัจะให้ความสําคญัเก่ียวกบัเร่ืองของการไมเ่สียคา่ธรรมเนียมในการใช้บตัรมากท่ีสดุ โดยมี

ผลต่อเน่ืองกับปัจจยัทางด้านการจดัจําหน่ายในเร่ืองของความสะดวกในการใช้บตัรเครดิต ส่วน

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์นัน้ พบว่าผู้ ใช้บริการบัตรเครดิตแพลทินัมให้ความสําคัญเก่ียวกับความ

น่าเช่ือถือและความมีช่ือเสียงของสถาบนัผู้ออกบตัร และสดุท้ายปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาดท่ี

มีผลตอ่การตดัสนิใจใช้บตัรเครดติแพลทินมัในห้างสรรพสนิค้า ก็คือ สว่นลดท่ีได้รับจากการใช้บตัร

เครดติ 

 เม่ือจําแนกตามข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างต่อการตัดสินใจการเลือกใช้บัตรเครดิต

แพลทินัมในห้างสรรพสินค้าในปัจจัยแต่ละด้านนัน้ พบว่า ส่วนใหญ่มีความพึงพอใจท่ีระดับ

นยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ท่ีแตกต่างกนั ทัง้นีข้ึน้อยู่กบัลกัษณะความต้องการและความสําคญัของ
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แตล่ะปัจจยัท่ีมีการใช้บตัรเครดติ แตอ่ยา่งไรก็ตาม เม่ือมีการจําแนกตามกลุม่สถานภาพนัน้ พบว่า 

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช้บตัรเครดิตแพลทินมัในห้างสรรพสินค้า ท่ีระดบันยัสําคญั

ทางสถิต ิ0.05 

เม่ือพิจารณาในเร่ืองของปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด พบว่า กลุม่ตวัอย่างได้ให้ระดบั

ความสําคญักบัส่วนลดท่ีได้รับจากการใช้บตัรเครดิตมากท่ีสดุ สาเหตเุน่ืองจากว่า ผู้ใช้บริการบตัร

เครดิตได้เล็งเห็นแล้วว่า สามารถใช้เงินซือ้สินค้าในราคาท่ีน้อยลง อีกทัง้ยงัมีวงเงินคงเหลือในบตัร

เครดติเพ่ือการใช้จ่ายซือ้สนิค้าอ่ืนๆ ได้อีก 

  

5.2 ข้อจาํกัดทางการศึกษา 

 5.2.1 ข้อจาํกัดด้านการค้นคว้าข้อมลทุตยิภมิู ู  

 การค้นคว้าข้อมลูทุติยภูมิของการศึกษาท่ีข้องกับข้อมลูเชิงปริมาณของบตัรเครดิต

แพลทินัม เพ่ือการวิเคราะห์ถึงโครงสร้างการตลาดบตัรเครดิตแพลทินัมทําได้ยาก เน่ืองจากทัง้

สถาบันผู้ ออกบัตรเครดิตและธนาคารแห่งประเทศไทยไม่มีการเปิดเผยข้อมูลในเชิงลึก ได้แก่ 

จํานวนบัตรเครดิตและมูลค่าการใช้จ่ายผ่านบัตรเครดิตแพลทินัมแยกตามรายสถาบัน เพ่ือ

วิเคราะห์ถึงสว่นแบง่ตลาด ทําให้ข้อมลูท่ีสามารถค้นคว้าได้มีเพียงข้อมลูในภาพรวมเท่านัน้ ทําให้

ข้อมลูท่ีได้ไมช่ดัเจนตามท่ีต้องการ 

 5.2.2 ข้อจาํกัดด้านข้อมลปฐมภมิู ู  

 ในสว่นของการเก็บรวบรวมข้อมลูจากการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) โดย

การใช้แบบสอบถาม เน่ืองจากมีการสํารวจเป็นการรวบรวมข้อมูลแบบสุ่มตวัอย่างจํานวน 360 

รายในเขตพืน้ท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตก็่ไมค่รอบคลมุทกุพืน้ท่ีท่ีทําการสํารวจและกลุม่

ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตแพลทินมัมีจํานวนน้อยเม่ือเทียบกบักลุม่ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตประเภทอ่ืนๆ  

ทําให้จํานวนตวัอย่างบางกลุม่มีไม่เพียงพอตอ่การวิเคราะห์ข้อมลูท่ีชดัเจนได้ อาจเป็นตวัแทนของ

กลุ่มผู้ ถือบตัรเครดิตแพลทินมัทัง้หมดได้ไม่ดีนกั อีกทัง้ยงัมีข้อจํากดัในด้านของการให้ข้อมลูของ

กลุ่มตวัอย่าง เช่น บางรายตอบคําถามไม่ครบถ้วน ทําให้ข้อมลูท่ีได้ไม่ชดัเจนตามท่ีต้องการและ

ต้องใช้เวลาในการรวบรวมข้อมลูเพิ่มมากขึน้  
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5.3 ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะทางนโยบาย 

 เป็นท่ีทราบกันดีแล้วว่า กลุ่มลูกค้าบัตรเครดิตแพลทินัมเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีระดับ

รายได้สงู แตเ่น่ืองจากการดําเนินการกลยทุธ์ทางการตลาดของสถาบนัผู้ออกบตัรเครดติในปัจจบุนั

ท่ีต้องการเพิ่มฐานลกูค้าบตัรเครดิตมากขึน้ ดงันัน้กลุ่มผู้ ถือบตัรเครดิตแพลทินมัในปัจจุบนัส่วน

ใหญ่จะเป็นกลุม่ลกูค้าท่ีธนาคารมีการเปล่ียนประเภทบตัรให้โดยอตัโนมตัิ โดยดจูากประวตัิการใช้

จ่ายผ่านบตัรเครดิตของผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตในช่วงท่ีผ่านมา และถึงแม้ว่าผู้ ใช้บริการบตัรเครดิต

จะมีการสมคัรบตัรผา่นทางช่องทางตวัแทนจําหน่ายก็ตาม แตห่ากเคยมีการถือครองบตัรเครดิตอยู่

แล้วก็จะทําให้ง่ายต่อการอนมุตัิบตัรเครดิตใบใหม่ยิ่งขึน้ ซึ่งหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องควรจะมีการเข้า

มากําหนดกฎเกณฑ์เก่ียวกบันโยบายของบตัรเครดิตแพลทินมัให้ชดัเจนยิ่งขึน้ และสําหรับสถาบนั

ผู้ออกบตัรเครดิตเองควรจะมีการกําหนดกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มผู้ ใช้บริการบตัร

เครดติในแตล่ะกลุม่ เพราะจากผลการวิจยัจะเห็นได้ว่า ผู้ใช้บริการบตัรเครดิตแพลทินมัแตล่ะกลุม่

จะให้ความพึงพอใจกบัปัจจยัในด้านตา่งๆ ท่ีแตกต่างกนั โดยเฉพาะในเร่ืองของปัจจยัด้านการจดั

จําหน่ายและการสง่เสริมการตลาด ดงันัน้หากสถาบนัผู้ออกบตัรเครดิตทราบถึงความต้องการและ

สามารถแบ่งแยกกลุ่มผู้ ใช้บริการบัตรเครดิตตามลักษณะความชอบแล้ว ก็จะสามารถทําให้มี

ผู้ใช้บริการบตัรเครดติในการชําระคา่สนิค้าและบริการของตนเพิ่มมากขึน้ 

 5.3.2 ข้อเสนอแนะเพื่อการศึกษาในอนาคต 

 จากท่ีกลา่วมาในข้อ 5.3.1 แล้วว่า กลุม่ผู้ ใช้บริการบตัรเครดิตเป็นกลุม่ท่ีทางสถาบนั

ผู้ออกบตัรมีการเปล่ียนประเภทบตัรโดยอตัโนมตัิ ดงันัน้กลุม่ตวัอย่างท่ีได้จากการสํารวจครัง้นีส้ว่น

ใหญ่จึงเป็นกลุ่มท่ีมีระดบัรายได้สงูแต่ไม่สงูมาก จึงทําให้อาจได้ผลการศึกษาท่ีค่อนไปทางกลุ่ม

ตวัอยา่งกลุม่นี ้ดงันัน้ในการศกึษาในอนาคตจงึควรกําหนดกลุม่ตวัอย่างท่ีชดัเจนยิ่งขึน้ โดยเฉพาะ

กลุ่มลูกค้าท่ีมีระดบัรายได้ท่ีสูงมาก เพ่ือจะได้ทราบข้อมูลกลุ่มค้าระดับแพลทินัมอย่างแท้จริง 

รวมทัง้การกําหนดกลุ่มอาชีพ และกําหนดกลุ่มตวัอย่างให้ครอบคลุมถึงประชากรในพืน้ท่ีต่างๆ 

มากขึน้  เ พ่ือให้ได้ประโยชน์จากการวิ เคราะห์พฤติกรรมการใช้บัตรเครดิตแพลทินัมใน

ห้างสรรพสนิค้าและจะได้ทราบถึงความต้องการของผู้ใช้บริการบตัรเครดติแพลทินมัให้มากท่ีสดุ  

 

 

 


	Abstract_19Dec09
	console
	Abstract_19Dec09
	chapter 1_19Dec09
	chapter 2_19Dec09
	chapter 3_19Dec09
	chapter 3_2 table 19Dec09
	chapter 4_19Dec09
	chapter 4_2_table_19Dec09
	references_19Dec09
	chapter 5_19Dec09
	Appendix 1_19Dec09
	Appendix_2_template_19Dec09




