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บทที่ 1

บทนํา

ความสําคัญและที่มาของปญหา

เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงทางระบบเทคโนโลยีที่เกิดขึ้นกับสังคมไทย กอใหเกิด

เศรษฐกิจที่มีการแขงขันกันอยางรุนแรง ไมวาจะเปนธุรกิจประเภทใด รวมไปถึงการทําธุรกรรมทาง

การเงิน ดังจะเห็นไดจากระบบธุรกรรมออนไลนของสถาบันการเงินตาง ๆ การแขงขันในการออก

บัตรเครดิตอยางหลากหลาย เพื่อใหตอบรับกับวิถีชีวิต เหมาะกับความชอบของแตละบุคคลและ

การจับจายของคนรุนใหม

ประเทศที่คิดคนและนําบัตรเครดิตมาใชเปนประเทศแรก คือ ประเทศสหรัฐอเมริกา ใน

ป ค.ศ. 1914 (พ.ศ. 2457) โดยบรษิทั เยอเนอรลัปโตรเลยีม คอรเปเรชัน่ ออฟแคลฟิอรเนยี (ปจจุบัน

คือ บริษัท โมบิลออยส จํากัด) ไดออกบัตรเครดิตชนิดหนึ่งแกพนักงานของบริษัทและลูกคาของตน 

บางรายที่ไดรับเลือกสรรแลว ใหใชบัตรดังกลาวแทนเงินสดได โดยสามารถนําไปใชชําระคาน้ํามัน

เชื้อเพลิง แตใชไดเฉพาะในกลุมของตนเองเทานั้น นําไปใชกับบุคคลอื่นไมได และบัตรเครดิตฉบับ

แรกนี้ มีลักษณะเปนเหรียญโลหะ ตอมา ในป ค.ศ. 1920 บริษัท ที่จําหนายน้ํามัน ก็ไดออกบัตรใน

ทํานองนี้ใหแกลูกคาเพื่อเปนการอํานวยความสะดวก และไดรับความนิยมเปนอยางมากในเวลา

ตอมา จึงมีการขยายตัวของการออกบัตรเครดิต ไปใชซื้อสินคาและบริการในสินคาอื่น ๆ มากขึ้น1

ตอมา ในป ค.ศ. 1950 (พ.ศ. 2493) นายแฟรงค แมคนามารา (Frank Mc.Namara) 

นกัธรุกจิชาวนวิยอรค ไดรับประทานอาหารเยน็ทีภั่ตตาคารแหงหนึง่ แลวลมืพวกกระเปาเงนิตดิตวัไป 

จงึไมมเีงนิชาํระคาอาหาร ตองโทรศพัทใหภรรยานาํเงนิไปให จากเหตกุารณนีเ้อง ทาํใหเขาคดิวานาจะมี

บัตรพเิศษใชแทนเงนิได เขาจงึนาํความคดินีไ้ปหารอืกบันายราลฟ ชไนเดอร (Ralph Schneider) 

ทนายความที่ปรึกษาของเขาวาวิธีการดังกลาวจะมีความเปนไปไดมากนอยเพียงใด และในที่สุด 

ทั้งสองจึงไดจัดตั้ง บริษัท ไดเนอรส คลับ (Diners Club) ออกบัตรเครดิต Diners Club เพื่อใชใน

การซือ้สินคาและบรกิารแทนการชาํระดวยเงนิ ซึง่คาํวา Diners นัน้กม็าจากคาํวา Dinner ทีแ่ปลวา 

อาหารเย็นนั้นเอง

                                                 
1สุรเชษฐ  ชีรวินิจ, โกงสะบัด โกงสะบัตร (กรุงเทพมหานคร: คอนฟอรม, 2541), น. 2.
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ตอมา ไดมีบริษัทเอกชนอีกหลายบริษัท ไดออกบัตรเครดิต โดยในป พ.ศ. 2501 บริษัท 

อเมริกันเอ็กซเพรส จํากัด ไดออกบัตรเครดิต อเมริกัน เอ็กซเพรส และตอมาใน พ.ศ. 2502 ธนาคาร 

อเมริกัน จํากัด (Bank of America) ออกบัตรเครดิต ชื่อ Bank Americard  ซึ่งตอมาเปลี่ยนชื่อเปน 

“VISA CARD” และตอมาป พ.ศ. 2509 กลุม Inter Bank ในสหรัฐอเมริกา ไดออกบัตรเครดิตชื่อ 

MASTER-CHARGE ซึ่งตอมา เปลี่ยนเปน “MASTER CARD”2

สวนประวัติความเปนมาของบัตรเครดิตในประเทศไทยเริ่มมีการใชบัตรเครดิตครั้งแรก 

เมื่อป พ.ศ. 2512 (ค.ศ. 1969) ผูออกบัตรคือ บริษัท บัตรไดเนอรส คลับ (ประเทศไทย) จํากัด  

แตไมไดรับความสนใจเทาที่ควร

ป พ.ศ. 2513 ธนาคารแหงอเมรกิา ไดนาํบตัรเครดติตางประเทศ ทีเ่รียกวา Bank Americard 

หรือที่รูจักกันในขณะนี้วา “วีซา” เขามาใชในประเทศไทย

ป พ.ศ. 2515 ธนาคารกสิกรไทย จํากัด ไดรวมกับธนาคารศรีนคร จํากัด ออกบัตรชื่อ 

“บัตรเครดิตเอนกประสงค” ซึ่งถือวาเปนบัตรเครดิตบัตรแรกที่เปนของตน โดยธนาคารของไทยเปน

ผูออก

ป พ.ศ. 2517 (ค.ศ. 1974) ธนาคารกสกิรไทย จาํกดั ไดรับสิทธใิหเปนตวัแทน (Franchisee)

ในการออกบัตร มาสเตอร คารด (Master Card) ซึ่งเปนบัตรเครดิตตางประเทศใหเผยแพรใน

ประเทศไทย

ในป พ.ศ. 2521 ธนาคารกสิกรไทย จํากัด ไดออกบัตรเครดิตของตนเอง เรียกชื่อ  

“บัตรเครดิต ธนาคารกสิกรไทย”

ในป พ.ศ. 2522 ธนาคารกสกิรไทย จาํกดั ไดเขาเปนสมาชกิของ วซีาอนิเตอรเนชัน่แนล 

(VISA International) และเปนผูไดรับสิทธิในการเปนผูแทน (Franchisee) ออกบัตรเครดิต วีซา 

(VISA) ในประเทศไทย

ปจจุบัน ธนาคารพาณิชยของไทยไดรับสิทธิในการเปนผูแทนในการออกบัตรวีซา และ

ออกบัตรมาสเตอรคารดไดทําใหธนาคาร ตางผลักดันกันออกบัตรเครดิตของตนเอง ซึ่งมีผลใหมี

การขยายตัวของปริมาณบัตรเครดิตเพิ่มข้ึนอยางมาก และมีการแขงขันกันเพิ่มข้ึนดวย3

ธนาคารแหงประเทศไทยรายงานตัวเลขการใหบริการบัตรเครดิตลาสุด ณ ส้ินเดือน  

มีนาคม 2550 วาปริมาณบัตรเครดิตยังคงเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง โดยมีบัตรเครดิตใหบริการทั้งสิ้น

                                                 
2ชมรมธุรกิจบัตรเครดิต ประเทศไทย, “ประวัติความเปนมาของบัตรเครดิต,”

<www.judiciary.go.th/jti/research/ detail/yukon_5.doc>,  20 มกราคม 2544.
3สุรเชษฐ  ชีรวินิจ, โกงสะบัด โกงสะบัตร, น. 3.
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11,087,343 บัตร เทียบกับส้ินเดือน ธ.ค. 49 ที่ผานมาที่มีบัตรเครดิตทั้งสิ้น 10,900,566 บัตร หรือ

เพิ่มข้ึน 186,777 บัตร ทั้งนี้ ณ ส้ินเดือน มี.ค. ที่ผานมา มีบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชยไทย 

4,441,091 บัตร เพิ่มข้ึนจากสิ้นเดือน ธ.ค. 70,925 บัตร บัตรเครดิตของสาขาธนาคารตางประเทศ 

1,233,251 บัตร เพิม่ข้ึน 19,847 บัตร และบตัรเครดติของบรษิทัประกอบธรุกจิทีม่ใิชสถาบนัการเงิน 

(นอนแบงก) 5,413,001 บัตร เพิ่มข้ึนจากเดือน ธ.ค.ที่ผานมา 96,005 บัตร ซึ่งจะเห็นวาจํานวน

บัตรเครดิตยังมีอัตราการขยายตัวเพิ่มข้ึน4

การเปลี่ยนแปลงสาํคัญไดเกิดขึ้น เมื่อธนาคารพาณิชยของไทย ธนาคารพาณิชยตาง

ประเทศ และสถาบันการเงินที่ไมไดอยูในรูปธนาคารสวนหนึ่ง เร่ิมโฟกัสไปยังสวนยอดสูงสุดของ

พีระมิดระดบัชัน้ทางสงัคม ซึง่มกัจะเปนบคุคลระดบัเจาของธรุกจิ หรือผูบริหารระดบัสูงขององคกรทีม่ี

รายไดสูง ซึง่กลุมคนนีต้องการความพเิศษทีไ่มเหมอืนใครและแตกตาง เมือ่ใชบริการตาง ๆ โดยเฉพาะ

อยางยิ่งเมื่อถือบัตรเครดิตก็ควรจะสนองตอบรูปแบบการใชชีวิตหรือความตองการไดเหมาะสม

และแตกตาง

กลุมเปาหมายดังกลาวนี้แมจะไมใชฐานใหญ แตออกจะเปนตลาดกลุมยอย หรือ

ตลาดเฉพาะ (Niche Market) คอนขางมาก เมื่อคนกลุมนี้ตองการซื้อสินคาหรือใชจายอะไรนั้น  

ถือวาเปนกลุมที่มีพลังในการซื้อสูง ดังนั้น บัตรเครดิตทั้งวีซาและมาสเตอรการด ตางก็ออกบัตรที่มี

เอกสิทธิ์เฉพาะคนกลุมนี้ โดยมาสเตอรการดจะใชชื่อวา ไททาเนียม (Titanium) ซึ่งเปนบัตรเครดิต

ที่ออกมาเพื่อตอบสนองสําหรับคนระดับสูง เพื่อเจาะกลุมผูบริโภคทีมีรายไดสูงกวาบัตรทอง  

เปนนักบริหารรุนใหม เปนคนชอบความเท ชอบการเดินทาง มีรูปแบบการใชชีวิตเปนของตัวเอง 

แตไมสูงถึงกับระดับแพลทินัม

พฤติกรรมการใชจายบัตรเครดิตของผูบริโภคมีการพัฒนาไปมากเมื่อเทียบกับหลายปที่

ผานมา มกีารใชบัตรเครดติในชวีติประจาํวนัมากขึน้ เชน การเตมิน้าํมนั การใชจายในการดภูาพยนตร 

การซื้อสินคา ซึ่งผูบริโภคไดรับขอมูลและมีทางเลือกในการใชจายมากขึ้นโดยเลือกใชบัตรเครดิตให

ตรงกับการดําเนินชีวิตแตละคน ผูถือบัตรเครดิตบางทานเริ่มใหความสําคัญดานการใชจาย ยิ่งเมื่อ

เขาใจวิธีการใชเปนประโยชนแลว ชวยใหทราบคาใชจายแทนเงินสด สามารถชวยในการวางแผน

การเงิน ที่สําคัญยังไดรับสิทธิประโยชนที่บัตรเครดิตแตละแบรนดมอบให

ในปจจุบันบัตรเครดิตมีหลากหลายระดับ ซึ่งไดจําแนกระดับจากรายไดของแตละ

บุคคล มต้ัีงแตระดับแพลตทินัม ซึ่งจะกําหนดระดับรายไดข้ันต่ํา โดยจะอยูที่ 70,000-250,000 ไป

                                                 
4<http://www.parliament.go.th/news/news_detail.php?prid=63298>,

12 พฤษภาคม 2550.
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จนถึง 1,000,000 บาท และยังมีบัตรไทเทเนียมที่กําหนดรายไดข้ันต่ําไวที่ 24,000-40,000 บาท 

บัตรทอง ข้ันต่ําอยูที่ประมาณ 40,000 บาท บัตรเงิน 15,000 บาทขึ้นไป การจํากัดรายไดข้ันต่ําของ

บัตรเครดติแตละประเภทนีไ้มมกีารตายตวัแนนอน เนือ่งจากการกาํหนดรายไดข้ันต่าํของบตัรเครดิต

นัน้ขึน้อยูธนาคารเจาของบตัร และระดบัของบตัร รวมไปถงึบตัรเครดติระดบัลางสดุจะกาํหนดรายได

ข้ันต่ําอยูที่ประมาณ 15,000 บาทข้ึนไป

โดยแตละระดับของบัตรเครดิตก็จะมีการแบงการใชงานที่หลากหลายดังที่กลาวไปแลว

ขางตน เชน บัตรเครดติทีอ่อกโดยหางสรรพสนิคากจ็ะสามารถใชซือ้สินคาในหางนัน้ ๆ โดยมรีายการ

สงเสรมิการขายทีพ่เิศษกวาการใชบัตรเครดติจากสถาบนัอืน่ ๆ ซือ้สินคา บัตรเครดติทีเ่หมาะสําหรับ

ผูทีช่อบซ้ือสินคาปลอดภาษ ีกจ็ะมบัีตรเครดติของคงิส พาวเวอร ดิวตี ้ฟรี เปนตน ในการศกึษาครัง้นี ้ 

ผูศึกษาสนใจทีจ่ะศกึษาเกีย่วกบับัตรเครดติเพือ่คนรกักฬีากอลฟ ไดแก บัตรเครดติ SCB TITANIUM 

GOLF CARD ซึง่เปนของสถาบนัการเงนิเกาแกทีเ่รารูจกักนัด ีนัน่คอื ธนาคารไทยพาณิชย ซึ่งเปนบตัร

ทีใ่หสิทธพิเิศษเหนอืระดบัแกกลุมผูสนใจเกีย่วกบักฬีากอลฟโดยมกีารใหสิทธปิระโยชนทีเ่กีย่วกับกีฬา

กอลฟมากมาย เชนการไดรับสิทธพิเิศษลดคาธรรมเนยีมสนาม (Green Fee) ทัง้กลุมออกรอบ (4 คน) 

กวา 30 สนามชัน้นาํ และการไดรับสวนลดพเิศษจากสถาบนัสอนกอลฟและรานขายอุปกรณชั้นนํา 

เพื่อเปนการตอบสนองในดานความเหนือระดับในดานกีฬากอลฟแกคนกลุมนี้ จึงมีการออกบัตร

มาเพื่อเจาะตลาดกลุมคนเลนกอลฟที่นับวันจะยิ่งเพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ ดังนั้นผูศึกษาจึงตองการทราบวา

การทําการสื่อสารการตลาดของบตัรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD จะมีผลตอกลุมเปา

หมายเพียงใด

ปญหานําวิจัย

1. ลักษณะของกลุมผูบริโภคที่เลนกอลฟ และสนใจกีฬากอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร

ที่ไดรับชมโฆษณาบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD เปนอยางไร

2. ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่กระตุนใหเกิดการใชบัตรเครดิต SCB TITANIUM 

GOLF CARD เพิ่มมากขึ้น ของกลุมเปาหมายมีอะไรบาง

3. ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่กระตุนใหผูที่สนใจเลือกสมัครบัตรเครดิต SCB 

TITANIUM GOLF CARD มีอะไรบาง
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วัตถุประสงคในการศึกษา

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมผูบริโภคที่เลนกอลฟ และสนใจ

กีฬากอลฟในเขตกรุงเทพมหานครที่ไดรับชมโฆษณาบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD

2. เพือ่ศึกษาปจจยัการสือ่สารการตลาดทีก่ระตุนใหกลุมผูบริโภคทีเ่ลนกอลฟ และสนใจ

กีฬากอลฟในเขตกรุงเทพมหานครเลือกใชบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD เพิ่มมากขึ้น

3. เพื่อศึกษาปจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่กระตุนใหกลุมผูบริโภคที่เลนกอลฟ 

และสนใจกีฬากอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร ลือกที่จะสมัครบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF 

CARD
ขอบเขตการศึกษา

ขอบเขตการศึกษาครั้งนี้เลือกศึกษาปจจัยการสื่อสารทางการตลาดของบัตรเครดิต 

SCB TITANIUM GOLF CARD ที่มีผลตอการเลือกที่จะสมัคร และพฤติกรรมการใชบัตร ของกลุม

ผูบริโภคที่เลนกอลฟ และสนใจกีฬากอลฟในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกําหนดเวลาในการศึกษา 

คือชวงเดือน กรกฎาคม-สิงหาคม พ.ศ. 2550 โดยมีขอบเขตดังนี้

การศึกษาครั้งนี้มุงศึกษาเฉพาะกลุมผูบริโภคที่เลนกอลฟ และสนใจกีฬากอลฟในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยเลือกเฉพาะผูที่เคยชมโฆษณาของบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF 

CARD และสื่ออ่ืน ๆ ของบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD เทานั้น

นิยามศัพทที่เกี่ยวของ

ลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูที่เลนกอลฟ 

และสนใจกีฬากอลฟ อันไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา

บัตรเครดิต (Credit Card) หมายถึง บัตรพลาสติก ที่ออกโดยสถาบันการเงิน และ

มีวงเงินการใชจายผานบัตร โดยตองชําระเงินตนและดอกเบี้ยคืนแกสถาบันการเงินเจาของบัตร ใน

การศึกษาครั้งนี้หมายถึง บัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD

ผูบริโภค หมายถงึ ผูทีเ่ลนกอลฟ และสนใจกฬีากอลฟ และไดรับขาวสารจากสือ่เกีย่วกับ

บัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARDและอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร

ปจจยัการสือ่สารทางการตลาด หมายถงึ การตดิตอส่ือสารขอมลูขาวสารทางการตลาด

ไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย โดยมุงหวังใหเกิดพฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจนั้น 
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ไมวาจะเปนการแจงขาวสาร กระตุน เรงเรา หรือชักจูงใจ ใหเกิดพฤติกรรมตามที่ผูสงสารตั้งไว 

โดยอาศัยเครื่องมือการสื่อสารการตลาด 5 ประเภทคือ การสงเสริมการขาย การโฆษณา 

การประชาสัมพันธและเผยแพรขาว การขายโดยบุคคล การตลาดทางตรง

ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่มีที่มีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิต หมายถึง เครื่องมือ

ทางการสือ่สารการตลาดทีม่ผีลตอการเลอืกรับบริการของบตัรเครดติ SCB TITANIUM GOLF CARD

ของกลุมเปาหมาย โดยในที่นี้ไดแก ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดดานการสงเสริมการจําหนาย

ปจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกสมัครบัตรเครดิต หมายถึง เครื่องมือ

ทางการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการเลือกสมัครบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD ของ

กลุมเปาหมาย

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

1. เพื่อทราบถึงลักษณะของกลุมผูบริโภคที่เลนกอลฟ และสนใจกีฬากอลฟ ในเขต

กรุงเทพมหานครที่ใชบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD

2. เพื่อทราบถึงปจจัยการสื่อสารการตลาดดานการสงเสริมการจําหนายที่ทําใหกลุม

ผูบริโภคที่เลนกอลฟ และสนใจกีฬากอลฟในเขตกรุงเทพมหานครสนใจที่จะเลือกใชบริการบัตร

เครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD เพิ่มมากขึ้น

3. เพื่อทราบถึงปจจัยการสื่อสารการตลาดที่ทําใหกลุมผูบริโภคที่เลนกอลฟ และสนใจ

กีฬากอลฟในเขตกรุงเทพมหานครเลือกที่จะสมัครบัตรเครดิต SCB TITANIUM GOLF CARD

4. เพื่อนําขอมูลในดานปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชและเลือกที่จะสมัครบัตรเครดิต

SCB TITANIUM GOLF CARD มาเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธทางการสื่อสาร

การตลาดบัตรเครดิตในอนาคต


