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บทคดัย่อ 
การคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ ศึกษาสาเหตุท่ีลูกคา้ไม่เลือกถือบตัรบตัรเครดิตธนาคารออม

สิน และหาแนวทางเพ่ิมจ านวนผูใ้ชบ้ตัรเครดิตธนาคารออมสินธนาคารออมสินภาค 1 เคร่ืองมือท่ีใช ้คือ แบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอย่างเป็นลูกค้าธนาคารออมสินภาค 1 จ านวน 400 คน และจากการสัมภาษณ์ลูกคา้ธนาคารออมสินภาค 1 
ทั้งหมดจ านวน 10 คน แบ่งออกเป็นลูกคา้ท่ีใช้และไม่ใช้บตัรเครดิตธนาคารออมสิน วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) น าเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจง ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Linear 
Regression) เพ่ือทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ คือ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) กบัตวัแปร
ตาม คือ พฤติกรรมการตดัสินใชถื้อบตัรเครดิตธนาคารออมสิน ของกลุ่มตวัอย่าง จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทาง ดา้นทางกายภาพ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใชถื้อ
บตัรเครดิตธนาคารออมสินภาค 1 จากการศึกษาสามารถก าหนดสาเหตุพร้อมเสนอแนวทางการเพ่ิมยอดผูถื้อบัตร
เครดิตธนาคารออมสินภาค 1 ออกเป็นกลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เป็น 3 แนวทางคือ 1. 
กลยทุธ์ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation Strategy) ออกแบบบตัรเครดิตใหม่ในรูปแบบ No Card 
2. กลยุทธ์ความแตกต่างดา้นช่องทาง (Place Differentiation Strategy) สามารถยื่นเอกสารสมคัรบตัรเครดิตธนาคาร
ออมสินผ่าน  Application on Mobile 3.  กลยุทธ์ความแตกต่างด้านลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence
Differentiation Strategy) สร้างความแตกต่างดา้นสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก GSB Credit Card Club ข้ึน
ร่วมกบัการส่ือสารทางการตลาด เป็นการสร้างความน่าเช่ือ ดึงลูกคา้ กระตุน้ความตอ้งท่ีจะใชง้านบตัรเครดิตธนาคาร
ออมสินให้เป็นไปตามเป้าหมายบตัรเครดิตธนาคารออมสินภาค 1
ค าส าคญั : บตัรเครดิต ธนาคารออมสิน กลยทุธ์ทางการตลาด

ABSTRACT 
The purposes of this research aims to study the cause and solution to increase the number of GSB 

cardholders, Government Saving Bank Region 1. Questionnaire was used as research tool. The sample group is 400 
customers of Government Savings Bank Region 1, and from interviewing the Government Savings Bank Region 1, 
the sample group is 10 customers divided into customers using the GSB credit card. 5 customers and 5 customers 
who do not use GSB credit cards. Descriptive statistics are presented. The form of the frequency distribution table 
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Percentage, Mean, Standard Deviation and Multiple Linear Regression. To test the relationship between the 
independent variables is the service marketing mix (7P's) and the dependent variable is the decision behavior used to 
hold the GSB credit card of the sample group. According to studies, it has been found that Service marketing mix 
factors (7P’s) on physical, channel, product affecting the decision behavior for holding the GSB credit card region 1. 
Determine the cause and propose guidelines for increasing the number of GSB credit card holder region 1 is a 
differentiation strategy 3 way: 1. Product Differentiation, design a new credit card in the form of no card. 2. Place 
Differentiation Strategy, can apply for a credit card application. Government Savings Bank via Application on 
Mobile. 3. Physical Evidence Differentiation Strategy, create a difference in both internal and external environment. 
GSB Credit Card Club and Integrated marketing communication, pulling customers to stimulate the need to use GSB 
credit cards, to achieve the target of GSB credit card Region 1  
Keywords: Credit card, Government Saving Banks, Strategic Marketing 
 
1. บทน า 

ธนาคารออมสินเป็นสถาบนัทางการเงินท่ีเป็นองค์กรรัฐวิสาหกิจ ท่ีมีรัฐบาลเป็นประกนัภายใตก้ารก ากับ
ดูแลของกระทรวงการคลงัเปิดด าเนินการมาแล้วกว่า 100 ปี โดยธนาคารออมสินในสายงานกิจการสาขา 1 แบ่ง
ออกเป็น 3 ภาค คือ ภาค 1 ภาค 2 และภาค 3 ซ่ึงธนาคารออมสินภาค 1 นั้นประกอบไปด้วย 1 ส านัก คือ ส านัก
พหลโยธิน และ 4 เขต คือ เขตห้วยขวาง เขตราชวตัร เขตบางเขน และเขตสะพานใหม่ ประกอบดว้ย 50 สาขา ธนาคาร
ออมสินมีการพฒันาระบบและการบริหารการด าเนินงานในทุกด้าน เพ่ือปรับปรุงภาพลักษณ์และรูปแบบการ
ด าเนินงานให้มีความทนัสมยั  

ในปัจจุบนับตัรเครดิตมีอตัราการเติมโตอย่างต่อเน่ือง จากรายงานขอ้มูลจ านวนบตัรพลาสติกประเภทบตัร
เครดิตธนาคารแห่งประเทศไทยท่ีเพ่ิมข้ึนทุกปี ธนาคารออมสินมองเห็นความส าคญัในการออกผลิตภณัฑ์บตัรเครดิต
ธนาคารออมสินเป็นของตนเองข้ึนอย่างเป็นทางการ ในวนัท่ี 1 เมษายน 2559 ภายใตแ้นวคิด “สุขอย่างไทย ใชแ้บบ
พอเพียง” โดยบตัรเครดิตธนาคารออมสินมีบตัร 3 ประเภท คือ บตัรเครดิต ธนาคารออมสิน พรีเม่ียม ส าหรับวยัเร่ิมตน้
ท างาน ท่ีมีรายไดป้ระจ าตั้งแต่ 15,000 บาทข้ึนไป บตัรเครดิต ธนาคารออมสิน พรีเชียส ส าหรับผูท่ี้มีรายไดป้านกลาง 
ท่ีมีรายไดป้ระจ าตั้งแต่ 30,000 บาทข้ึนไป และบตัรเครดิต ธนาคารออมสิน เพรสทีจ ส าหรับผูท่ี้มีสินทรัพยสู์ง โดยมี
สินทรัพยธ์นาคารรวม 10 ลา้นบาทข้ึนไป (ธนาคารออมสิน. ธนัวาคม 2561) 

แต่ในขณะเด่ียวกนัสภาวะการแข่งขันของธุรกิจบตัรเครดิตมีการแข่งขันท่ีรุนแรงมากข้ึนตามไปด้วย ทั้ง
ธนาคารพาณิชยไ์ทย หรือ สาขาธนาคารพาณิชยต่์างประเทศในประเทศไทย รวมไปถึงผูป้ระกอบการธุรกิจบตัรเครดิต
ท่ีไม่ใช่สถาบนัการเงิน (Non Bank) ซ่ึงธนาคารออมสินสินเป็นผูอ้อกบตัรเครดิตรายใหม่  จึงเป็นโอกาสในการสร้าง
ฐานลูกคา้บตัรเครดิตเพ่ิม (ธนาคารแห่งประเทศไทย. 15 มกราคม 2562) แต่ท่ีผ่านมาผลการด าเนินงานของธนาคาร
ออมสินภาค 1 ณ ปี 2561 มีผลการด าเนินงานตวัช้ีวดัจ  านวนผูถื้อบตัรเครดิตใหม่ ถึงเดือนธันวาคม 2561 คิดเป็นร้อย
ละ 47.18 ไม่ถึงร้อยละ 50 ของตวัช้ีวดัท่ีไดรั้บมอบหมาย 

ผูศึ้กษาจึงได้ศึกษาค้นคว้าเร่ือง แนวทางการเพ่ิมยอดผูถื้อบัตรเครดิตธนาคารออมสินภาค 1 โดยมี
วตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาสาเหตุของปัญหา รวมไปถึงแนวทางการแกไ้ขปัญหาการเพ่ิมยอดผูถื้อบตัรเครดิตธนาคารออม
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สินภาค 1 ท่ีไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีธนาคารก าหนด ศึกษาถึงขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) (Armstrong, G and Kotler, P.  2012) ท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ตัรเครดิตธนาคารออมสิน 
 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 
2.1 ศึกษาสาเหตุท่ีลูกคา้ไม่เลือกถือบตัรบตัรเครดิตธนาคารออมสิน 
2.2 เพ่ือหาแนวทางเพ่ิมจ านวนผูใ้ชบ้ตัรเครดิตธนาคารออมสินให้มากข้ึน 

 

3. การด าเนินการวจิัย 
ประชากรตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาเป็นลูกคา้ธนาคารอมสินภาค 1 เก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative)  โดย

ใชสู้ตรค านวณของ Yamane ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400  คน โดยแบ่งเก็บขอ้มูลตามเขตของธนาคารออมสินภาค 1 เป็น ส า
หนกัพหลโยธิน และอีก 4 เขต และเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงคุณภาพ (Qualitative) เป็นการสัมภาษณ์ขอ้มูลเชิงลึกเพ่ิมเติม 
กลุ่มตวัอยา่งเป็นลูกคา้ธนาคารออมสินภาค 1 ท่ีใชแ้ละไม่ใชบ้ตัรเครดิตธนาคารออมสิน รวม 10 คน แบ่งเป็นผูใ้ชแ้ละ
ไมใ้ชบ้ตัรเครดิตธนาคารออมสิน 

เคร่ืองมือท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative) คือแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพ่ือศึกษาถึง สาเหตุปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกถือบตัรเครดิตธนาคารออมสิน พร้อมทั้งหาแนว
ทางการเพ่ิมยอดผูถื้อบตัรเครดิตธนาคารออมสินภาค 1 ซ่ึงแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นลักษณะค าถามปลายปิด (Close – Ended Questions) แต่เป็นในลักษณะให้เลือกตอบ 
(Check List) จะตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการบตัรเครดิต เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด 
(Close – Ended Questions) แต่เป็นในลกัษณะให้เลือกตอบ  
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P’s) ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบ 5 ระดบัของ Likert Scale (เป็นการให้ผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคิดเห็นในแบบสอบถาม
ปลายปิด) 
 

4. ผลการวจิัย 
ดา้นประชากรศาสตร์  
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 62.5 อยูใ่นช่วงอาย ุ21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 

39 และ ช่วงอายุ 31-40 คิดเป็นร้อยละ 41.0 สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 62.0 ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 65.0 อาชีพพนกังานลูกจา้งบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 46.5 ช่วงรายได ้15,000 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 
55.00  สอดคลอ้งกบั (สินีนาฏ  คุรุกิจวาณิชย.์ 2558) 
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ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรม (ชูชยั  สมิทธิไกร. 2553)   รับรู้บตัรว่ามีบตัรเครดิตธนาคาร

ออมสิน คิดเป็นร้อยละ 76.0 รับขอ้มูลข่าวสารทางช่องทาง Social Network คิดเป็นร้อยละ 73.5 มีบตัรเครดิตทั้งหมด 1 
ใบ คิดเป็นร้อยละ 26.5 ถือบตัรเครดิตของธนาคารกรุงไทย คิดเป็นร้อยละ 39.5 ใชบ้ตัรเครดิตเฉล่ียต่อเดือน 1 – 3 คร้ัง 
คิดเป็นร้อยละ 36.5 สอดคลอ้งกบั (นิติพฒัน์  สกูลเกรียงไกร.2559) ใชจ่้ายดว้ยบตัรเครดิต ภตัตาคาร/ร้านอาหาร คิด
เป็นร้อยละ 60.5 โปรแกรมส่งเสริมการตลาด คิดเป็นร้อยละ 23.0 
 
ตารางท่ี 1 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกถือบตัรเครดิต
ธนาคารออมสินโดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดบริการ B Beta t Sig. 

(ค่าคงท่ี) -.058  -.222 .824 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .394 .324 6.392 .000* 

ดา้นราคา .020 .019 .328 .743 

ดา้นช่องทาง .313 .265 3.352 .001* 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด .023 .023 .249 .804 

ดา้นกระบวนการ -.193 -.198 -1.923 .055 

ดา้นบุคคล .132 .115 1.100 .272 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ .202 .144 2.197 .029* 

R = 0.589    R Square = 0.347   Std.Error = 0.752     F = 29.767 

หมายเหตุ: * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
พบว่า ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ (Sig. = 0.000) ดา้นช่องทาง (Sig. = 0.001) และ

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Sig. = 0.029) ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกถือบตัรเครดิตธนาคารออมสิน ท่ีระดบันัยส าคญั
ทางสถิติ 0.05 ส่วนดา้นราคา (Sig. = 0.743) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Sig. = 0.804) ดา้นกระบวนการ (Sig. = 0.055) 
และด้านบุคคล (Sig. = 0.272) ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกถือบตัรเครดิตธนาคารออมสิน สอดคล้อง (โสภิตา 
รัตนสมโชค. 2558) แสดงถึงลกัษณะบริการ และเขตพ้ืนท่ี แตกต่างกนัส่งผลต่อปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ี
แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  850 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ตารางท่ี 2  ขอ้มูลสรุปผลการสัมภาษณ์ลูกคา้ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
หัวข้อสัมภาษณ์ ลูกค้าทีใ่ช้บัตรเครดิต 

ธนาคารออมสิน 
ลูกค้าทีไ่ม่ใช้บัตรเครดิต 

ธนาคารออมสิน 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ - อยากให้มีรูปแบบบตัรเครดิตท่ีลูกคา้

สามารถออกแบบเองได ้
- วงเงินท่ีไดรั้บนอ้ยไป 

- รูปแบบบตัรไม่น่าสนใจ 
 

ดา้นราคา - อยากให้ฟรีค่าธรรมเนียมแรกเขา้และ
ค่าธรรมเนียมรายปีโดยไม่จ าเป็นตอ้ง
มีเง่ือนไขใดๆ 

- ไ ม่ มีข้อ แสดงคว าม คิด เ ห็น 
เพราะไ ม่ เคยใช้บัตร เคร ดิต
ธนาคารออมสิน 

ดา้นช่องทาง - เร่ิมมีเพียงพอแต่ลูกค้าหมายท่านยงั
ไม่รู้ว่า MyMo Application สามารถ
เช็คยอดและช าระค่าบริการไดแ้ลว้ 

- บ า ง ส า ข า ท่ี ไ ม่ ไ ด้ ตั้ ง อ ยู่ ใ น
ห้างสรรพสินคา้ไม่มีท่ีจอดรถ และไม่
เปิดวนัเสาร์อาทิตย ์

- ช่องทางในการ ติด ต่อย ัง ไ ม่
หลากหลาย ทุกคร้ังท่ีมาติดต่อก็
จะติดต่อสาขา 

- Application บนมือถือก็ใช้ยาก
หรือเพราะความไม่เคยชิน 
 

ดา้นส่งเสริมการตลาด - สิทธิพิเศษหรือการส่งเสริมการตลาด
นอ้ยมาก ไม่ค่อยน่าสนใจ 

- อยากให้พฒันาให้มีเหมือนธนาคาร
อ่ืนๆให้มากข้ึน 

- ไม่ทราบว่าธนาคารออมสินมี
บริการบตัรเครดิตแลว้ 

- คิดว่าไม่มีการส่งเสริมการตลาด
ท่ีน่าสนใจเพียงพอ 

ดา้นกระบวนการ - เอกสารเยอะ 
- ระยะเวลาในการทราบผลนานกว่า

ธนาคารอ่ืน ๆ เม่ือเปรียบเทียบกนั 

- อนุมติัยาก 
- ล่าชา้จึงท าให้ไม่อยากใช ้

ดา้นบุคลากร - พนั ก ง า นบ้า ง ท่ า น ย ัง ไ ม่ ท ร า บ
รายละเอียดขอ้มูลของบตัรเครดิต 

- พนักงานไม่เพียงพอในบา้งคร้ัง เช่น
อยากสมัครจะสอบถามข้อมูลบัตร
เครดิตแต่พนักงานติดลูกค้าท่านอ่ืน
อยู ่

- พนกังานไม่ไดแ้นะน าผลิตภัณฑ์
บตัรเครดิตธนาคารออมสินกบั
ลูกคา้ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ - รูปแบบสาขาธนาคารธรรมดา ไม่
โดดเด่นนอกจากสีชมพู 

- เก้าอ้ีนั่งรอรับบริการบางจุดนั่งไม่
สบาย 

- รูปแบบสาขาก็คลา้ยกบัธนาคาร
อ่ืนทัว่ไปไม่แตกต่าง 

- บางสาขาป้ายบอกช่องบริการ
บริการมองเห็นยาก 
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6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
ผลจากการศึกษาพบว่าบตัรเครดิตมีทางการแข่งขนัท่ีสูงมาก และมีให้เลือกใชบ้ริการมากมาย และส่งต่อ

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ตัรเครดิตธนาคารออมสิน ลูกคา้ให้ความส าคญั ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทาง 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงอาจเป็นสาเหตุท่ีท าให้ยอดผูถื้อบตัรเครดิตธนาคารออมสินภาค 1 ไม่เป็นไปตาม
เป้าหมาย (ฤทยัรัตน์  คลา้ยปักษี. 2554) โดยผูศึ้กษาท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัลูกคา้ธนาคารออมสินภาค 1 จากขอ้มูล
การศึกษา ผูศึ้กษาน ามาก าหนดสาเหตุท่ีส าคญัพร้อมทั้งเสนอแนวทางการเพ่ิมยอดผูถื้อบตัรเครดิตธนาคารออมสินภาค 
1 เป็นกลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) เป็น 3 แนวทางคือ  

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยใชก้ลยุทธ์ (Product Differentiation Strategy) สร้างความแตกต่างโดยใชเ้ทคโนโลยี
และนวตักรรม ออกแบบบตัรเครดิตในรูปแบบ No Card คือลูกคา้กลุ่มน้ีไม่ตอ้งบกพาบตัรเครดิต 

2. ดา้นช่องทาง โดยใชก้ลยุทธ์ (Place Differentiation Strategy) สร้างความแตกต่างดา้นช่องทางการสมคัร
บตัรเครดิตธนาคารออมสิน ในระยะยาวโดยพฒันาระบบให้ลูกคา้สามารถยื่นเอกสารสมคัรบตัรเครดิตธนาคารออม
สิน บตัรเครดิตผา่น Application on Mobile ได ้ในระยะสั้นธนาคารออมสินภาค 1 น าขอ้มูลจาก Big Data ท่ีธนาคารมี 
มาคัดกรองค้นหารายช่ือลูกค้านิติบุคคล ท่ีอยู่ในเขตพ้ืนท่ีธนาคารออมสินภาค 1 เพ่ือท าข้อเสนอและข้อตกลงให้
ธนาคารออมสิงสาขาในภาค 1 เขา้ไปออกบูธประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑบ์ตัรเครดิต และยื่นสมคัรบตัรเครดิตธนาคาร
ออมสิน เป็นการเพ่ิมช่องทางในการเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

3.  ด้านลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence Differentiation Strategy) สร้างความแตก ต่างด้าน
สภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก มีการออกแบบให้โดดเด่นแต่ยงัคงเป็นเอกลกัษณ์ของธนาคารออมสินอยู่ 
ส าหรับลูกค้าบตัรเครดิต GSB Prestige Credit Card เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกถึงความแตกต่าง โดยจะมี  GSB Credit Card 
Club  

ขอ้เสนอแนะ 
1. ธนาคารออมสินภาค 1 ด าเนินการศึกษาและพฒันาการให้บริการบตัรเครดิตอยา่งต่อเน่ือง เพ่ือน าขอ้มูล

ท่ีไดม้าวางแผนกลยทุธ์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
2. ควรขยายผลการศึกษาไปยงัสาเหตุภายในของธนาคารออมสินภาค 1 ว่ามีผลต่อการตดัสินใจเลือกถือ

บตัรเครดิตธนาคารออมสินอยา่งไร 
3. ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้จ่ายผ่านบตัรเครดิตของผูบ้ริโภคในเชิงลึก เพ่ือให้ทราบแนวโน้มทิศทาง

ธุรกิจบตัรเครดิต และแนวโนม้การท าการตลาดในอนาคต 
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