
 
บทที่  2 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 
 

2.1   แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ     
    2.1.1   ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

1) ความหมายอุปสงค (Demand)  
  อุปสงค  หมายถึง ปริมาณสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการ
ซ้ือ ณ ระดับราคาตางๆ กันของสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆ ในระยะเวลาท่ีกําหนด โดยความ
ตองการซ้ือนั้นผูบริโภคจอตองมีอํานาจซ้ือดวย (Purchasing power) กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมีเงิน
เพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ (Ability and Willingness) สินคา หรือ บริการนั้น ๆ เชน นายเอ
ตองการซ้ือรองเทาและนายเอมีเงินเพียงพอท่ีจะซ้ือรองเทาดังกลาว ในกรณีนี้จะเปนอุปสงคท่ี
สัมฤทธิผล (Effective demand) แตถานายเอตองการซ้ือแตมีเงินไมเพียงพอท่ีจะจายคารองเทาจะ
เปนความตองการซื้อท่ีไมมีอํานาจซ้ือในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงคเปนเพียงความตองการ
โดยท่ัวไป (Want) เทานั้น   
 

2) ปจจัยท่ีกําหนดอุปสงค (Determinants of demand) 
         ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือหรือปจจัยท่ี 
กําหนดอุปสงค มีดงันี ้
  2.1) ราคาสินคาชนิดนั้น เม่ือราคาสินคาเพิ่มสูงข้ึน ปริมาณซ้ือลดลง แตถา
ปริมาณลดลง ปริมาณซ้ือจะมีมากข้ึน 
 2.2) ราคาสินคาชนิดอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือนอกจากจะ
ข้ึนอยูกับราคาสินคาชนิดนั้นแลว ยังข้ึนกับราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย ซ่ึงแบงความสัมพันธของ
สินคาไดเปน 2 ชนิด คือ 

  2.2.1 ) สินคาท่ีใชทดแทนกัน (Substitution goods) เชน เนื้อหมูกับเนื้อไก 
ชากับกาแฟ ปากกาลูกล่ืนกับปากกาหมึกซึม เปนตน การที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคามากนอยเพียงใด
จะตองพิจารณาถึงราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย เชน ถาราคาเนื้อหมูสูงข้ึนในขณะท่ีราคาเนื้อไกคง
เดิม ผูบริโภคจะซ้ือเนื้อหมูลดลงแลวหันไปซ้ือเนื้อไกเพิ่มข้ึน จึงกลาวไดวาเม่ือราคาสินคาชนิดหนึ่ง
เพิ่มข้ึน จะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันเพิ่มข้ึนดวย แตถาราคาสินคาชนิด 
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หนึ่งลดลงจะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดลดลงดวย ดังนั้นความสัมพันธ
ของราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
  2.2.2 ) สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน (Complementary goods) 
เชน ปนกับลูกปน ถุงเทากับรองเทา ยาสีฟนกับแปรงสีฟน กาแฟกับครีมเทียม รถยนตกับน้ํามัน
เช้ือเพลิง เปนตน เม่ือราคารถยนตแพงขึ้น นอกจากปริมาณการซ้ือรถยนตจะนอยลงแลว ปริมาณ
ความตองการซ้ือน้ํามันเช้ือเพลิงก็จะลดลงดวย ท้ังๆท่ีราคาน้ํามันเช้ือเพลิงไมเปล่ียนแปลง ดังนั้น
ความสัมพันธของราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชประกอบกันจะเปนไปในทิศทาง
ตรงกันขาม 
  2.3) รายไดของผูบริโภค รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการ
กําหนดอุปสงค การพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือ
สินคาสามารถแบงสินคาออกเปน 2 ชนิด คือ  
  2.3.1) สินคาปกติ (Normal goods) ปริมาณซ้ือสินคาปกติท่ัวไปจะมี
ความสัมพันธโดยตรงกับระดับรายไดของผูบริโภค กลาวคือ ถาผูบริโภคมีรายไดมาก ความตองการ
ซ้ือสินคาปกติจะเพิ่มข้ึน แตถาผูบีริโภคมีรายไดลดลง ความตองการซ้ือสินคาปกติจะลดลงดวย 
   2.3.2 ) สินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาดอย
คุณภาพในสายตาของผูบริโภค ปริมาณซ้ือสินคาชนิดนี้จะมีความสัมพันธตรงขามกับระดับรายได
ของผูบริโภค กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน อุปสงคในสินคาประเภทนี้ลดลง แตถาผูบริโภค
มีรายไดลดลง อุปสงคในสินคาประเภทนี้จะเพ่ิมข้ึน สินคาเหลานี้ไดแก เคร่ืองสําอางราคาถูก 
ขาวสารคุณภาพตํ่า เส้ือโหล เปนตน 

2.4)   ปจจัยอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ เปนปจจัยท่ีมีความสัมพันธและสงผลตอจํานวน
สินคาและบริการที่ผูบริโภคตองการ ปจจัยอ่ืนๆท่ีเกี่ยวของมีดังนี้  
  2.4.1) รสนิยมของผูบริโภค รสนิยมเปนปจจัยหนึ่งท่ีกําหนดอุปสงค 
รสนิยมของบุคคลโดยท่ัวไปจะมีลักษณะแตกตางกันตามอายุ อาชีพ ขนบธรรมเนียมประเพณี เปน
ตน โดยปกติรสนิยมในสินคาชนิดตางๆ จะเปล่ียนแปลงตามยุคสมัยและกาลเวลา รสนิยมของสินคา
บางชนิดเปล่ียนแปลงไดงาย เชน เคร่ืองแตงกาย เคร่ืองประดับ เปนตน ดังนั้นถาราคาสินคาชนิดใด
อยูในสมัยนิยม อุปสงคในสินคานั้นจะเพิ่มข้ึนแตถาสินคาใดลาสมัย อุปสงคในสนคาชนิดนั้นจะ
ลดลง 
  2.4.2) จํานวนประชากร โดยท่ัวไปเม่ือประชากรของสังคมหรือของ
ประเทศมีจํานวนมากข้ึน ความตองการในสินคาและบริการจะเพิ่มข้ึนดวยแตประชากรที่เพิ่มข้ึนนี้
จะตองมีอํานาจซ้ือเพิ่มข้ึนดวย จึงจะกอใหเกิดอุปสงคในสินคาเพิ่มข้ึน 
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  2.4.3) การคาดคะเนราคาและปริมาณสินคาในอนาคต เปนปจจัยอยาง
หนึ่งท่ีทําใหอุปสงคในสินคาเปล่ียนแปลงไป เชน ผูบริโภคคาดคะเนวาราคาขาวสารในอนาคตจะ
สูงข้ึน ผูบริโภคจะรีบซ้ือขาวสารในขณะน้ีเพิ่มข้ึน อุปสงคของขาวสารในปจจุบันจึงเพิ่มข้ึน ในทาง
ตรงขามถาผูบริโภคคาดคะเนราคาขาวสารในอนาคตจะลดลง ผูบริโภคจะชะลอการซ้ือขาวสารไว
กอนอุปสงคของขาวสารในปจจุบันจึงลดลง 
  2.4.4) ฤดูกาล ความตองการซื้อสินคาตางๆ ในแตละชวงเวลาจะแตกตาง
กันตามฤดูกาล เชน ในฤดูรอน อุปสงคของพัดลมจะเพ่ิมสูงข้ึน ฤดูฝนปริมาณความตองการรมจะมี
มากข้ึน และในฤดูหนาวอุปสงคของเส่ือกันหนาวจะมีมากข้ึน 
  2.4.5) สภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ แมวารายไดเฉล่ียตอ
หัวของแตละประเทศจะเทากัน แตถาโครงสรางการกระจายรายไดของประเทศแตกตางกัน ปริมาณ
ความตองการในสินคาก็จะแตกตางกันดวย ตัวอยางเชน ซาอุดิอาระเบีย และ สหรัฐอเมริกา มีรายได
เฉล่ียตอหัวสูงใกลเคียงกัน แตสภาพการกระจายรายไดแตกตางกันมาก กลาวคือ ประชากรของ
ซาอุดิอาระเบียสวนใหญยังยากจน มีคนกลุมนอยเทานั้นท่ีรํ่ารวยจากการเปนเจาของบอน้ํามัน 
ขณะท่ีประชากรของสหรัฐอเมริกาสวนใหญเปนชนช้ันกลาง รายไดไมแตกตางกันมากนัก ดังนั้น
ปริมาณความตองการซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งของท้ังสองประเทศ ยอมแตกตางกัน (พรทิพย เธียร
ธีรวิทย และ คณะ, 2546)  
 

2.1.2 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
   สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีนักการ
ตลาดจะนํามาใชรวมกัน เพื่อสามารถท่ีจะตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยาง
เหมาะสม ซ่ึงตัวแปรท่ีจะประกอบกันเปนสวนประสมทางการตลาดจะประกอบดวย 

1)  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาดเพ่ือใหเกิดความ
สนใจ ความตองการเปนกรรมสิทธ์ิ การใชหรือการบริโภค ผลิตภัณฑจะประกอบไปท้ังสินคาและ
บริการ ซ่ึงจะสามารถแบงระดับของผลิตภัณฑ (Level of product) ออกเปน 3 ระดับ ดังนี้  

 1.1) แกนผลิตภัณฑ (Core product) หมายถึง อรรถประโยชนหรือ
ผลประโยชนสําคัญ ท่ีใหแกผูซ้ือ 

 1.2) รูปรางผลิตภัณฑ (Formal product) หมายถึง สวนท่ีเปนรูปรางผลิตภัณฑ 
ประกอบดวยคุณลักษณะ 5 ประการ คือ ระดับคุณภาพ ลักษณะ รูปแบบ ตราผลิตภัณฑ และการ
บรรจุหีบหอ 
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 1.3) ประโยชนเพิ่มของผลิตภัณฑ (Augmented product) หมายถึง ประโยชนท่ี
ผูซ้ือจะไดรับนอกเหนือไปจากประโยชนสําคัญของผลิตภัณฑ 

2) ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑท่ีกําหนดใหอยูในรูปของตัวเงิน ซ่ึง
ในการกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑของนักการตลาดน้ันจะมีจุดมุงหมายหรือวัตถุประสงคท่ี
ตางๆกันโดยจะสามารถแยกวัตถุประสงคในการกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑได 3 ประการ ดังนี้ 
 2.1) การตั้งราคาโดยมุงท่ีกําไร (Profit oriented) 
 2.2) การตั้งราคาโดยมุงท่ีการขาย (Sales oriented) 
 2.3) การตั้งราคาเพือ่คงไวซ่ึงฐานะเดิม (Status quo) 
   3) การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กิจกรรมท่ีจะนําผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมาย
หรือผูบริโภค โดยในการจัดจําหนายนั้นจะสามารถทําการจัดจําหนายไดท้ังการจําหนายผานคน
กลาง หรือทําการจําหนายโดยตรงไปยังผูบริโภคหรือกลุมลูกคาเปาหมาย 
                        4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารระหวางผู
จําหนายกับกลุมลูกคาเปาหมายหรือผูบริโภค เพื่อใหเกิดการรับทราบในวัตถุประสงคหรือแนวคิดท่ี
ผูจําหนายตองการ โดยในการสงเสริมการตลาดจะมีการแบงเคร่ืองมือท่ีใชในการส่ือสารได 4 
ประการ ดังนี้ 

4.1) การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบการนําเสนอและการสงเสริม
ความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการของผูจําหนายไปยังกลุมเปาหมายผานส่ือตางๆ เพื่อทําใหเกิดการ
รับรูในวงกวาง 

4.2) การใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง การเสนอขอมูลดวย
คําพูดของพนักงานขายไปยังผูซ้ือโดยตรง เพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือ 

4.3) การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เคร่ืองมือสงเสริมท่ีใชใน
ระยะส้ันเพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือ 

4.4) การประชาสัมพันธ (Public relation) หมายถึง การใหขาวสารของสินคา
หรือบริการ เพื่อสรางความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดี รวมถึงการแกไขความเขาใจผิด 

 

 2.1.3    แนวความคิดทางการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ 

             บริการ (Service) เปนกิจกรรม ผลประโยชน หรือความพึงพอใจ  ท่ีสนองความ
ตองการแกลูกคาตัวอยางเชน โรงเรียน โรงภาพยนตร โรงแรม ฯลฯ บริการไมสามารถมองเห็นหรือ
เกิดความรูสึกไดกอนท่ีจะมีการซ้ือ  ดังนั้นเพื่อลดความเส่ียงของผูซ้ือ  ผู ซ้ือตองพยายามวาง
กฎเกณฑ เกี่ยวกับคุณภาพและประโยชนของบริการที่เขาจะไดรับเพื่อสรางความเช่ือม่ัน  ในการซ้ือ
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ในแงสถานท่ี ตัวบุคคล เคร่ืองมือ  วัสดุท่ีใชในการติดตอส่ือสาร  สัญลักษณและราคา  ส่ิงเหลานี้
เปนส่ิงท่ีผูขายบริการจะตองจัดหาเพื่อเปนหลักประกันใหผูซ้ือสามารถตัดสินใจไดเร็วข้ึน ดังนี้ 

1. สถานท่ี (Place) ตองสามารถสรางความเช่ือม่ัน และความสะดวกใหกับ
ผูบริโภค 

2. บุคคล (People) พนักงานท่ีขายบริการตองการแตงกายท่ีเหมาะสม บุคลิกภา
พีดี หนาตายิ้มแยมตอนรับ พูดจาดี เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ และเช่ือม่ันวาบริการท่ีจะซ้ือดี
ดวย 

3. เคร่ืองมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานักงานตองอยูในสภาพสมบูรณ
และทันสมัย มีประสิทธิภาพในการใหบริการที่รวดเร็ว และทําใหลูกคาพอใจ 

4. วัสดุส่ือสาร (Communication Material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการโฆษณา
ตาง  จะตองสอดคลองกับลักษณะของการบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลูกคา 

5. สัญลักษณ (Symbols) ช่ือตราสินคาหรือเคร่ืองหมายตราสินทคาท่ีใชในการ
ใหบริการเพื่อใหผูบริโภคเรียกช่ือไดถูก  ควรมีการส่ือความหมายท่ีดีเกี่ยวกับบริการที่เสนอขาย 

6. ราคา (Price) การกําหนดราคาควรใหเหมาะสมกับระดับการใหบริการ และ
สอดคลองกับสภาวการณของตลาดบริการประเภทตาง ๆ ในขณะน้ัน  

คุณภาพการใหบริการ       คุณภาพการใหบริการจะมีลักษณะดังตอไปนี้ 
1. การเขาถึงลูกคา (Access) บริการท่ีใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกในดาน

เวลาและสถานท่ีแกลูกคา คือ ไมใหลูกคาคอยนาน ทําเลที่ต้ังเหมาะสมอันแสดงถึงความสามารถ
ของการเขาถึงลูกคา 

2. การติดตอส่ือสาร (Communication) มีการอธิบายอยางถูกตองโดยใชภาษาท่ีลูกคา
เขาใจงาย 

3. ความสามารถ (Competence) บุคลากรท่ีใหบริการตองมีความชํานาญ และมีความรู 
ความสามารถในงาน 

4. การตอบสนองลูกคา (Response) พนักงานจะตองใหบริการและแกปญหาแกลูกคา
อยางรวดเร็วตามท่ีลูกคาตองการ 

5. ความปลอดภัย (Security) บริการที่ใหตองปราศจากอันตราย  ความเส่ียงและ
ปญหาตาง ๆ 

6. การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) บริการที่ลูกคาไดรับ จะทําใหเขาสามารถ
คาดคะเนคุณภาพลบริการดังกลาวได 



 

 

13 

7. ความมีน้ําใจ (Course) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนท่ีนาเช่ือถือ  มีความเปน
กันเอง มีวิจารณญาณ 

8. ความนาเช่ือถือ (Credibility) บริษัทและบุคคลากรตองสามารถสรางความเช่ือม่ัน
และความไววางใจในบริการโดยเสนอบริการที่ดีท่ีสุดแกลูกคา 

9. ความไววางใจ (Reliability)  บริการที่ใหกับลูกคาตองมีความสม่ําเสมอและถูกตอง 
10. การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding / Knowing Customer) พนักงานตอง

พยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคา และใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 
 
2.2  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

จากการศึกษาผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใหบริการ
สินเช่ือผอนชําระของรานคาสมาชิกผานสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารในเขตภาคเหนือตอนบน มี
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของโดยสรุปดังนี้ 
 

จิรัฐติกาล  พรหมสิทธ์ิ (2548) ไดทําการศึกษาเร่ืองการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงค
สําหรับสินเช่ือผอนชําระจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย  กรณีศึกษาในเขตอําเภอเมือง  
จังหวัดลําปาง  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคสําหรับสินเช่ือผอนชําระเพื่อ
ศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสินเช่ือผอนชําระของสถาบันการเงินท่ี
ไมใชธนาคารพาณิชย ซ่ึงรวบรวมขอมูลโดยการสัมภาษณ  กลุมตัวอยางจํานวน  300  ราย  มาทํา
การวิเคราะหดวยการทดสอบไคสแควร  และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ  ผลการทดสอบไคส
แควร  พบวารายไดเปนปจจัยท่ีมีความสัมพันธสูงท่ีสุดกับอุปสงคสําหรับสินเช่ือผอนชําระของลุก
คา ขณะท่ีการวิเคราะหโดยการถดถอยแบบพหุคูณ  พบวารายไดและราคาสินคาเปนปจจัยท่ีมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีมีผลตออุปสงคสําหรับสินเช่ือผอนชําระของลูกคาสวนผลทางการศึกษาปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ  พบวา อัตราดอกเบี้ยมีอิทธิพลมากท่ีสุดในปจจัย
ดานผลิตภัณฑและราคา สวนโปรโมช่ันพิเศษมีอิทธิพลมากท่ีสุดในปจจัยดานสงเสริมการตลาด  
ความสุภาพของพนักงานมีอิทธิพลมากท่ีสุดในกลุมปจจัยดานสถานท่ี  บุคลากร และกระบวนการ 
และความเช่ือม่ันในตัวสถาบันการเงินมีอิทธิพลมากท่ีสุดในปจจัยอ่ืนๆ สวนผลการศึกษาปญหา
และอุปสรรคในการใชบริการ ไดแก  อัตราดอกเบ้ียในการผอนชําระท่ีสูง ความยุงยากดานเอกสาร 
หลักเกณฑในการอนุมัติสินเช่ือท่ีเขมงวด  และระยะเวลาในการอนุมัติสินเช่ือตามลําดับ 
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อุษณา   ไชยสถิตวานิช  (2548) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใช
บริการบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีมิใชธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดย
มีวัตถุประสงคในการศึกษาคร้ังนี้คือ (1) ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการบัตร
เครดิตของสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม (2) ศึกษาถึง
ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีไมธนาคารพาณิชยในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม โดยมีขอบเขตในการศึกษาคร้ังนี้คือ ทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคใน
การเลือกใชบริการบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีมิใชธนาคารพาณิชย จํานวน 4 แหง ไดแก 
บริษัท บัตรกรุงไทย จํากัด (มหาชน) บริษัท บัตรกรุงศรีอยุธยา จํากัด บริษัท ไดเนอร คลับ(ประเทศ
ไทย) จํากัด และ บริษัท อเมริกัน เอ็กซเพรส (ประเทศไทย) จํากัด โดยใชวิธีการศึกษาคือ การใช
วิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนาในรูปความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และลําดับความสําคัญ ผล
การศึกษาพบวาผูถือบัตรกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 36-40 ป สถานภาพโสด 
ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานธุรกิจเอกชนมีรายไดประมาณ 20,001-
30,000 บาทตอเดือน ผูถือบัตรกลุมตัวอยางสวนใหญจะถือบัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีไมใช
ธนาคารพาณิชย จํานวน 1 บัตร โดยบัตรเครดิตท่ีนิยม คือ บัตรเครดิตกรุงไทย วงเงินของบัตรอยู
ระหวาง 10,000 – 50,000 บาท การใชจายผานบัตรเครดิต คือ 1-5 คร้ังตอเดือน มูลคาการใชจาย
เฉล่ียตอเดือนประมาณ 5,001-10,000 บาท วัตถุประสงคของการใชบัตรเครดิต คือ เพื่อการจายคา
เส้ือผา และเคร่ืองแตงกาย สถานท่ีท่ีนิยมใชบริการบัตรเครดิตมากท่ีสุดคือ หางสรรพสินคา ผูถือ
บัตรเครดิตจะไดรับขาวสารขอมูลเกี่ยวกับบัตรเครดิตโดยเฉล่ียประมาณเดือนละคร้ัง ผูถือบัตร
เครดิตกลุมตัวอยางสวนใหญจะไมมีปญหาการคางชําระหนี้กับสถาบันการเงินท่ีออกบัตรเครดิต ผู
ถือบัตรเครดิตนอกจากจะถือบัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชยแลว สวนใหญ
ยังถือบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชยอยางนอย 1 บัตรอีกดวย สําหรับการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการ
เลือกถือครองบัตรเครดิตจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย พบวา ผูถือบัตรเครดิตกลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานความปลอดภัยของบัตรมากท่ีสุด อันดับ 2 คือ ปจจัยดานราคา
หรือคาธรรมเนียม อันดับท่ี 3 คือ ปจจัยดานเงื่อนไขและสิทธิประโยชนของบัตร อันดับท่ี 4 คือ 
ปจจัยดานการใหบริการของผูออกบัตร และอันดับสุดทาย คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

 
อัจฉรา   สิทธิราช  (2549) ไดทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือประเภท

ผอนซ้ือสินคาจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย   ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม   มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคและวิเคราะหถึงปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือ
ประเภทผอนซ้ือสินคาจากสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย  ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัด
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เชียงใหม   รวมถึงการวิเคราะหปญหาท่ีเกิดข้ึนจากการใชบริการ  กลุมตัวอยางประกอบดวย
ผูใชบริการสินเช่ือประเภทผอนช้ือสินคาจากบริษัทท่ีกําหนดรายไดข้ันตํ่า  4,000 บาท  ตอเดือน
จํานวน  200 ราย และผูใชบริการสินเช่ือประเภทผอนช้ือสินคาจากบริษัททีกําหนดรายไดข้ันตํ่า  
6,500  บาทตอเดือน  จํานวน 200 ราย  โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูลสถิติท่ีใช
วิเคราะหไดแก  สถิติเชิงพรรณนา และการทดสอบความสัมพันธโดยใชสถิตไค สแควร   ผล
การศึกษา  พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง  อายุระหวาง  20-30 ป  สถานภาพโสด  มี
การศึกษาอยูในระดับอนุปริญญา/อาชีวศึกษา  มีอาชีพพนักงานองคกรเอกชน/ลูกจาง  รายไดเฉล่ีย
ประมาณ  5,001 – 10,000 บาท  ตอเดือน  สมาชิกในครอบครัวมีจํานวน  3-4 คน  สวนใหญเปน
สมาชิกมาแลว 1-2 ป และวงเงินอนุมัติตํ่ากวา  10,000 บาท   พฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือของ
กลุมผูบริโภคท่ีบริษัทกําหนดรายได ข้ันตํ่า   4,000 บาทตอเดือน   พบวา   สวนใหญจะซ้ือ
เคร่ืองใชไฟฟา  ซ่ึงไดแก  โทรทัศนและตูเย็น  มูลคาของสินคาท่ีซ้ืออยูในชวง  5,001 – 10,000 บาท  
ระยะเวลาผอนชําระ   10-12 เดือน  จํานวนเงินท่ีตองชําระตอเดือนไมเกิน  1,000 บาท  สวนปจจัยท่ี
มีผลตอการใชบริการสินเช่ือมากเปนอันดับหนึ่งคือ  ดานเง่ือนไขและสิทธิประโยชนจากการใช
บริการ  รองลงมาคือ  ดานคาธรรมเนียมและอัตราดอกเบ้ีย  และดานการใหบริการของสถาบัน
การเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย  ตามลําดับ และเม่ือทดสอบความคิดเห็นจําแนกตามกลุมอายุ อาชีพ  
รายได  พบวา  ความคิดเห็นเกี่ยวกับการกําหนดอัตราดอกเบ้ียผอนชําระตํ่า การใหขอมูลท่ีชัดเจนแก
ลูกคา  การมีมารยาทท่ีดีและใหบริการที่นาประทับใจของพนักงานนโยบายสงเสริมการบริโภคของ
รัฐบาล  และการไดรับคําแนะนําจากเพื่อนหรือญาติ มีความแตกตางกันในระหวางกลุมอายุ และมี
เพียงความคิดเห็นเกี่ยวกับนโยบายสงเสริมการบริโภคของรัฐบาลเทานั้นท่ีมีความแตกตางกันในระ
หวากลุมอาชีพ สวนความคิดเห็นเกี่ยวกับการมีมารยาทท่ีดีและใหบริการท่ีนาประทับใจของ
พนักงานและการไดรับคําแนะนําจากเพื่อนหรือญาติ มีความแตกตางกันในระหวางกลุมรายได 
สําหรับปญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการใชบริการ  คือ ปญหาบริษัทผูใหบริการสินเช่ือใหขอมูลกับ
ลูกคาไมชัดเจน  สวนพฤติกรรมการใชบริการสินเช่ือของกลุมผูบริโภคที่บริษัทกําหนดรายไดข้ันตํ่า  
6,500 บาทตอเดือน  พบวา สวนใหญจะซ้ือเคร่ืองใชไฟฟา ซ่ึงไดแก  โทรทัศน  และตูเย็น มูลคาของ
สินคาท่ีซ้ืออยูในชวง  5,001 – 10,000 บาทระยะเวลาผอนชําระ  10-12 เดือน  จํานวนเงินท่ีตองชําระ
อยูในชวง 1,001-2,000 บาทตอเดือน  สวนปจจัยท่ีมีผลตอการใชบริการสินเช่ือมากเปนอันดับหนึ่ง 
คือ ดานเงื่อนไขและสิทิประโยชนจากการใชบริการ รองลงมาคือ ดานคาธรรมเนียมและอัตรา
ดอกเบ้ีย และดานการใหบริการของสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย ตามลําดับ และเม่ือ
ทดสอบความคิดเห็นจําแนกตามกลุมอายุ อาชีพ  รายได  แลวพบวา  การมีระยะเวลาท่ีกําหนดใหใน
การผอนชําระยาวนาน และการไดรับคําแนะนําจากเพ่ือนหรือญาติ  มีความแตกตางกันในระหวาง
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กลุมอายุ สวนความคิดเห็นเกี่ยวกับการใชระยะเวลาส้ันในการพิจารณาอนุมัติสินเช่ือมีความ
แตกตางกันในระหวางกลุมอาชีพ และความคิดเห็นเกี่ยวกับการใหขอมูลท่ีชัดเจนแกลูกคามีความ
แตกตางกันในระหวางกลุมรายได  สวนปญหาท่ีพบมากท่ีสุดในการใชบริการคือ  ปญหาบริษัทคิด
คาติดตามทวงหน้ีกลับลูกคาเปนเงินจํานวนมาก 

 
 ปภานัน   วรวัฒนสกุล (2549) ไดทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการถือบัตรเครดิตของ

ประชากรในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม
การใชบัตรเครดิตและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกถือบัตรของประชากรในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม  กลุมตัวอยางประกอบดวยกลุมผูถือบัตรของธนาคารพาณิชย และสถาบันการเงินท่ีไมใช
ธนาคารพาณิชย กลุมละ  200  ราย  โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล  การวิเคราะห
ขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา และใชสถิติไควสแควรในการทดสอบความสัมพันธระหวางกลุม        
ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบัตรเครดิตของกลุมตัวอยางท้ังหมดพบวา  ปจจัยทางดาน
ความสวยงาม  ความสะอาดในการพกพา ความรวดเร็วในการอนุมัติ  ความหลากหลายของประเภท
บัตรเครดิต อัตราดอกเบ้ียในการผิดชําระตํ่า  การมีจํานวนตู  ATM  มากและเพียงพอ  การมีรานคา
และสถานบริการที่ยอมรับบัตรเครดิตเปนจํานวนมาก  การมีสาขาธนาคารท่ัวโลก  สิทธิประโยชนท่ี
ไดรับจากากรถือบัตร  และการมีพนักงานขายเขามาติดตอโดยตรงมีอิทธิพลตอการเลือกใชมากท่ีสุด  
ผลการศึกษาในกลุมผูใชบัตรเครดิตของธนาคารพาณิชย  พบวาสวนใหญเปนเพศชาย  มีชวงอายุ
ระหวาง 31-40 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับรายไดเฉล่ียมา
กวา 20,000 บาทตอเดือน  สวนใหญเลือกถือบัตรเครดิตของธนาคารไทยพาณิชยมากท่ีสุด  มี
คาใชจายผานบัตรเครดิตเฉล่ียตอเดือนในชวง  1 ป เปนจํานวนเงินประมาณ  11,690 บาทตอเดือน   
สวนใหญใชบัตรเครดิตเพื่อชําระสินคาและบริการแทนเงินสดเฉล่ีย  1-2 คร้ังตอเดือน  ปจจัยท่ีมีผล
ตอการเลือกถือบัตร  พบวา  ในกลุมอายุระหวาง  21-30 ป ปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีเกี่ยวของ
กับการมีพนักงานขายเขามาติดตอโดยรงมีผลการเลือกใชมากท่ีสุด  ในกลุมอาชีพขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ  ปจจัยดานรูปลักษณะบัตรท่ีเดี่ยวของกับความหลากหลายของประเภทบัตรเครดิต และ
ปจจัยดานสถานท่ีท่ีเกี่ยวของกับการมีจํานวนตู  ATM  มากและเพียงพอมีผลตอการเลือกใชมาท่ีสุด  
สวนในกลุมอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ปจจัยดานสถานท่ีท่ีเกี่ยวของกับการมีสาขาธนาคารท่ัว
โลกมีผลตอการเลือกมากท่ีสุด  และในกลุมท่ีมีรายไดมากกวา  10,000  บาทตอเดือนข้ึนไป  ปจจัย
ดานราคาท่ีเกี่ยวของกับอัตราคาธรรมเนียมแรกเขาฟรีและคาธรรมเนียมท่ีเปนธรรมยอมรับไดมีผล
ตอการเลือกใชมากที่สุด ผลการศึกษากลุมผูใชบัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีไมใชของธนาคาร
พาณิชย  พบวา สวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง  31-40 ป  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  มีอาชีพ
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พนักงานบริษัทเอกชน  มีรายไดอยูระหวาง  10,001-20,000  บาทตอเดือนสวนใหญเลือกถือบัตร
เครดิตของบริษัท  อิออน  ธนสินทรัพยมากท่ีสุด  มีคาใชจายผานบัตรเครดิตเฉล่ียตอเดือนในชวง 1  
ป เปนจํานวนเงินประมาณ  11,215  บาทตอเดือน  ใชบัตรเครดิตเพื่อชําระสินาและบริการแทนเงิน
สดเฉล่ีย  อยางนอย 1 คร้ังตอสัปดาห  ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกถือบัตร พบวา กลุมอายุระหวาง  21-
30 ป  และกลุมอายุระหวาง  31-40 ป  ปจจัยดานรูปลักษณะบัตรท่ีเกี่ยวของกับความหลากหลายของ
ประเภทบัตรเครดิตมีผลตอการเลือกใชมากที่สุด ในกลุมอาชีพขารายการหรือรัฐวิสาหกิจ  ปจจัย
ดานสถานท่ีท่ีเกี่ยวของกับการมีสขาธนาคารท่ังโลกมีผลตอการเลือกใชมากท่ีสุด ในกลุมท่ีมีรายได 
มากกวา 10,000 บาทตอเดือนข้ึนไป ปจจัยดานราคาท่ีเกี่ยวของกับอัตราคาธรรมเนียมแรกเขาฟรี
และคาธรรมเนียมท่ีเปนธรรมยอมรับได และปจจัยดานสถานท่ีท่ีเกี่ยวของกับการมีจํานวนตู ATM   
มากและเพียงพอมีผลตอการเลือกใชมากท่ีสุด 
 

จตุพร   ธรรมทิลา  (2550) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชบริการ
สินเช่ือประเภทผอนชําระสินคาและบริการ  ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการ
เลือกใชบริการสินเช่ือประเภทผอนชําระสินคาและบริการ และศึกษาถึงปญหาและอุปสรรคในการ
ใชบริการสินเช่ือประเภทผอนชําระสินคาและบริการของสถาบันการเงินท่ีมิใชธนาคารพาณิชย ใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูท่ีใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย สถานภาพ
โสด ไมมีสมาชิกในครอบครัวท่ีตองเล้ียงดู การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป และมีอาชีพที่มีรายได
แนนอนดานพฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการสินเช่ือผอนชําระสินคาและบริการจากสถาบัน
การเงินท่ีไมใชธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาเคยใชบริการสินเช่ือผอน
ชําระอิออนมากท่ีสุด สวนใหญเลือกสินคาประเภทที่นิยมมากท่ีสุด คือ เคร่ืองใชไฟฟาภายในบาน 
ผูบริโภคสวนใหญเคยมีปญหาการคางชําระหนี้ โดยมีเหตุผลมาจากคาใชจายมากวารายไดท่ีไดรับ 
และการแกไขปญหาของผูบริโภคเหลานี้คือ เจรจาประนอมหนี้กับสถาบันการเงิน   ดานปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการใชบริการสินเช่ือประเภทเชาซ้ือและบริการของสถาบันการเงินท่ีไมใชธนาคาร
พาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลไดแก ระดับการศึกษา ราคา
สินคาท่ีตองผอนชําระ อัตราดอกเบ้ียและความปลอดภัยในการใชบริการสินเช่ือ และ ดานปจจัยดาน
ปญหาและอุปสรรคในการใชบริการสินเช่ือประเภทเชาซ้ือสินคาและบริการของสถาบันการเงินท่ี
ไมใชธนาคารพาณิชย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาสวนใหญคือปญหาและอุปสรรค
ดานอัตราดอกเบ้ียหรือคาธรรมเนียมท่ีไดรับจากการผอน 
 


