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Abstract 

 
 

 The objectives of this independent study is to study:  (1) the purchasing 
behavior of printer consumers at Zeer Rangsit in Pathumthani Province;  
(2) the marketing mix factors influencing on the printer consumers at Zeer Rangsit in 
Pathumthani Province; (3) the relationship between the marketing mix factors and the 
purchasing behavior of printer consumers at Zeer Rangsit in Pathumthani Province.  
 
 The methodology used in this study is a survey research. The populations of 
the study is consumers who bought printers at Zeer Rangsit between March 1-7, 2013. 
The calculation of the size and number of samples based on Taro Yamane formula was 
400 consumers. However, the sampling size was randomized by convenience sampling. 
A questionnaire was used as a tool to collect data. The data were analyzed by percentage, 
mean standard deviation and chi-square test.  
 The results from this study are as follows: (1) the purchasing behavior of 
printer consumers revealed that most of consumer bought inkjet printers with ink tank 
installed, EPSON brand, they bought the products from retail shops, dealer shops and 
specific after-sales service centers. The purpose of buying the printers was for 
personal uses with, budget between 2,001-4,000 baht and the major media of the 
printers are sales persons; (2) the marketing mix factors influencing on the printer 
consumption as the high level was products, the majority of the population favored 
sales marketing, sales promotion and pricing respectively; (3) and also there were 
significant difference at .05 in the relationship between the marketing mix factors and 
the purchasing behavior of printer consumers. 
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บทที่1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
 นับตั้ งแต่กลางคริสต์ศตวรรษท่ี 15 ท่ีมีการประดิษฐ์เทคโนโลยีการพิมพ์ เรียกว่า
เคร่ืองพิมพ(์Printer) ปัจจุบนัการพฒันาเทคโนโลยีในดา้นต่างๆ มีความกา้วหนา้เพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ 
ซ่ึงมีผลให้เคร่ืองพิมพ์ได้กลายเป็นเทคโนโลยีท่ีเป็นส่วนหน่ึงของสังคม เคร่ืองพิมพ์ได้เข้ามามี
บทบาทในทุกวงการและทุกสาขาอาชีพ การท่ีเคร่ืองพิมพ์มีความส าคญัและถูกน ามาใช้ในสาขา
อาชีพต่างๆเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง  สาเหตุส าคญัท่ีส่งผลให้ความตอ้งการใช้เคร่ืองพิมพมี์แนวโน้ม
เพิ่มมากข้ึน ไดแ้ก่ ผูผ้ลิตมีการพฒันาประสิทธิภาพของเคร่ืองพิมพใ์หสู้งข้ึนตลอดเวลา แต่ในขณะท่ี
ราคาลดลง มีเคร่ืองพิมพ์ท่ีเหมาะสมกบังานให้เลือกใช้มากมาย รวมทั้งผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายยงั
อ านวยความสะดวกให้ผูท่ี้สนใจเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ได้สืบคน้ขอ้มูลก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองพิมพไ์ดอ้ยา่งสะดวก เช่น ทางวารสาร,ทางเวบ็ไซต ์
 จากประโยชน์และความส าคญัของเคร่ืองพิมพท่ี์เขา้มามีบทบาทส าคญัในการด าเนิน
ชีวติประจ าวนั ไม่วา่จะเป็นการประกอบธุรกิจ หรือการท าธุรกรรมต่างๆ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยตี่างๆ การใชง้านในโลกยคุไอทีและดิจิตอลท าให้ผูผ้ลิตน าเทคโนโลยีใหม่ๆ 
มาใช้ตลอดจนพยายามเพิ่มความรวดเร็วในการพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถช่วยกันยกระดับ
ความสามารถการผลิตท่ีดีอีกดว้ย ปัญหาท่ีเกิดตามมาทั้งต่อตวัผูผ้ลิต,ผูจ้  าหน่าย และต่อตวัผูบ้ริโภคก็
คือ ผูผ้ลิตปัญหาด้านการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงใจผูบ้ริโภค ,ผูจ้  าหน่ายต้องให้ความส าคญัต่อ
ผูบ้ริโภคมากข้ึนตอ้งคิดคน้กลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ๆมีการลงทุนปรับปรุงดา้นเทคโนโลยี เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากกวา่คู่แข่งขนั ลดตน้ทุนเก่ียวกบัระบบสินคา้คงคลงั 
และปัญหาต่อเน่ืองท่ีเกิดกบัตวัผูบ้ริโภคคือ การไดสิ้นคา้ท่ีคุณภาพไม่เป็นท่ีน่าพอใจ หรือสินคา้ท่ี
ไดม้าไม่สามารถน ามาใชไ้ดต้รงตามความตอ้งการ 
 ด้วยเหตุต่างๆ เหล่าน้ี เคร่ืองพิมพ์จึงเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจศึกษาถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค และศึกษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ์ ท่ี ศูนย์การค้าเซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดั
ปทุมธานี โดยมุ่งหวงัจะทราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
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เคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค เพื่อจะไดน้ ามาก าหนดกลยุทธ์การตลาดในการด าเนินการประกอบธุรกิจ
ด้านการจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ์รวมทั้งวสัดุส้ินเปลืองอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง ให้สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคและสามารถแข่งขนักบัร้านคา้คู่แข่งได ้
 ด้วยเหตุผลทั้งหมดท่ีกล่าวมาข้างต้นเป็นเหตุจูงใจให้ผูว้ิจยัศึกษาเร่ือง “พฤติกรรม 
การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี” 
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้
เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงคก์ารวจิยั ดงัน้ี 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต 
ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ ์ท่ี ศูนยก์ารคา้
เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาด กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
 ผูศึ้กษาไดป้ระมวลแนวคิดจากการอ่านเอกสาร และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งแลว้ก าหนด
เป็นกรอบการวิจยัเพื่อเป็นแนวทางในการวิจยัซ่ึงแสดงกรอบแนวคิด ดงัภาพท่ี 1.1 
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ตัวแปรอสิระ                      ตัวแปรตาม 
 

 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

4. สมมติฐานการศึกษา 
 

 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์
ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์ ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 

5. ขอบเขตการศึกษา 
 

 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขอบเขตของการศึกษาคน้ควา้ไวด้งัน้ี 
 5.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  - ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขต
จงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงมีจ านวนมาก แต่ไม่สามารถก าหนดจ านวนประชากรกลุ่มน้ีไดอ้ยา่งแน่นอน 
  - กลุ่มตัวอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์  ท่ีศูนย์การค้าเซียร์รังสิต  
ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงผูว้ิจยัก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรการก าหนดขนาดตวัอย่างจาก 
การประมาณค่าร้อยละ กรณีท่ีไม่ทราบจ านวนประชากร โดยก าหนดการประมาณค่าร้อยละมีความ
ผดิพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง  
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อ 
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพมิพ์ 
1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองพมิพ์ 

 
1.ประเภทเคร่ืองพิมพ ์
2.ยีห่อ้เคร่ืองพิมพ ์
3.ร้านจ าหน่ายเคร่ืองพิมพท่ี์เลือกซ้ือ 
4.เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือ 
5.ผูมี้ส่วนร่วมต่อการตดัสินใจ  
6. งบประมาณในการเลือกซ้ือ 
7. ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัเคร่ืองพิมพ ์
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 5.2 ขอบเขตด้านเนือ้หา 
  ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และลักษณะการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ โดยใช้ทฤษฎี 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ตามกรอบแนวคิดในการศึกษา คือปัจจยัส่วนประสมการตลาด  
ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ 
 5.3 ขอบเขตด้านตัวแปร 
  5.3.1 ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด   
  5.3.2 ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ ได้แก่ 
ประเภทของเคร่ืองพิมพ ์ ยี่ห้อของเคร่ืองพิมพ ์ร้านจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ ์, เหตุผลส าคญัในการเลือก
ซ้ือ , ผูมี้ส่วนร่วมต่อการตดัสินใจ, งบประมาณในการเลือกซ้ือ และส่ือท่ีท าใหรู้้จกัเคร่ืองพิมพ ์
 
6. ขอบเขตด้านเวลา 
 
 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา ตั้งแต่ เดือน ธนัวาคม 2555 – มีนาคม 2556 รวมระยะเวลา
ในการศึกษาทั้งส้ิน 4 เดือน 
 

7. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 7.1 เคร่ืองพมิพ์(Printer) ,เคร่ืองพมิพ์คอมพวิเตอร์,เคร่ืองพรินเตอร์ 
  หมายถึง อุปกรณ์ต่อพ่วงท่ีรับสัญญาณตรงจากเคร่ืองคอมพิวเตอร์หรืออุปกรณ์อ่ืน 
เช่น โทรศัพท์,กล้องถ่ายรูป ท่ีจะผลิตข้อความ และหรือกราฟิกของเอกสารท่ีเก็บไวใ้นรูปแบบ
อิเล็กทรอนิกส์  ออกมาในส่ือทางกายภาพ เช่นกระดาษหรือแผน่ใส  วตัถุอ่ืน เช่น เส้ือ,กระเบ้ือง,แกว้  
 7.2 ระบบองิค์แท๊งค์ (InkTank) หมายถึงระบบส่งน ้าหมึกเขา้สู่ระบบหวัพิมพแ์บบพ่น
โดยอตัโนมติั โดยมีภาชนะบรรจุน ้ าหมึกติดไวข้า้งเคร่ืองพิมพ ์เรียกวา่ถงั ดงันั้น อิงคแ์ท๊งค ์เกิดจาก
การผสมของค า 2 ค  า ไดแ้ก่ 
  (อิงคฺ)์ n. หมึก,หมึกเขียน. vt. ทาหรือเขียนดว้ยหมึก 
  (แท๊งคฺ์) n. ถงั,รถถงั,บ่อน ้ า,ทะเลสาบ vt. บรรจุลงในถงั. ค  าท่ีมีความหมาย
เหมือนกนั: basin,vessel 
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 7.3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ หมายถึง การกระท าต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงัการเลือก
ซ้ือเคร่ืองพิมพใ์นดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ประเภทเคร่ืองพิมพ ์ ยี่ห้อเคร่ืองพิมพ ์ร้านจ าหน่ายเคร่ืองพิมพท่ี์
เลือกซ้ือ เหตุผลส าคญัในการเลือกซ้ือ ผูมี้ส่วนร่วมต่อการตดัสินใจ  งบประมาณในการเลือกซ้ือ 
และ ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัเคร่ืองพิมพ ์
 7.4 ผู้บริโภค หมายถึง ประชาชนท่ีมีภูมิล าเนาทั่วประเทศ ท่ีมีความต้องการท่ีจะ
เลือกใชบ้ริการ/ซ้ือสินคา้ หรือเขา้ไปใชบ้ริการ/ซ้ือสินคา้ ณ ท่ีบริเวณศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขต
จงัหวดัปทุมธานี ท่ีมีความประสงคท่ี์จะเลือกซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ 
 7.5 ร้านจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ์ หมายถึง ร้านคา้ท่ีมีหนา้ร้านเพื่อวางจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ์
ให้กบัผูบ้ริโภคได้เลือกซ้ือ ท่ีมีส านักงานใหญ่หรือมีสาขาท่ีตั้ง ณ ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขต
จงัหวดัปทุมธานี  
 

8. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 ผลจากการวจิยัน ามาซ่ึงขอ้มูลดงัต่อไปน้ี คือ 
 1. ทราบถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ใน
เขตจงัหวดัปทุมธานี 
 2. ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคท่ี
ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 3. ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด กบัพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ของผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 4. ข้อมูลท่ีได้จากงานวิจัย  จะเป็นประโยชน์ต่อผู ้ท่ี เ ก่ียวข้องหรืออยู่ในแวดวง 
การเคร่ืองพิมพ ์และสามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาดา้นการบริหารจดัการใน
การด าเนินการประกอบธุรกิจดา้นการจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ ์ ดา้นการปรับปรุงหรือพฒันาสินคา้ เพื่อ
วางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาดในอนาคตให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ
สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัได ้
 5. ผลการวจิยัจะน าไปเป็นแนวทางใหก้บังานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งและเป็นประโยชน์ส าหรับ
การศึกษาต่อไป 



บทที่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer)ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้
เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี โดยผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้ เอกสารต่างๆ รวมทั้งแนวคิดทฤษฎี 
และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเด็นดงักล่าวเพื่อใชใ้นการประกอบการวจิยั ดงัน้ี 
 1. แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2. แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 3. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเคร่ืองพิมพ ์
 4. ผลกระทบของเทคโนโลยดิีจิตอลท่ีมีต่อกลยทุธ์การตลาด 
 5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นพฤติกรรมเก่ียวกบั การซ้ือ การใช้ผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค 
อนัจะน าไปสู่ความพึงพอใจตามความตอ้งการ ตามความคิดและตามประสบการณ์ของผูบ้ริโภค 
การศึกษาผูบ้ริโภค จะก่อให้เกิดแนวคิดดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย ข้อมูลข่าวสาร และส่วนประสมการตลาดอ่ืนๆ ท่ีเหมาะสมและ
ถูกตอ้งโดยสามารถแสดงรูปแบบพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ดงัภาพท่ี 2.1 
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ส่ิงกระตุน้
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน้
อ่ืนๆ 

1.ผลิตภณัฑ ์
2.ราคา 
3.การจดั
จ าหน่าย 
4.การส่งเสริม 
   การตลาด 

1.เศรษฐกิจ 
2.เทคโนโลย ี
3.การเมือง 
4.วฒันธรรม 

 
ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคถูกพฒันามาจากกระบวนการ 
 ประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค (The Consumer Information Processing  
 Apporch หรือ CIP)  
 

ท่ีมา : Kotler (2003: 184) 
 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์.(2546 : 192) ไดก้ล่าวไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม
ท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล ในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิด ประสบการณ์ การซ้ือ การใช้
สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึง 
การศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้
สินค้าจึงมีความจ าเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคด้วยเหตุผลหลายประการ 
กล่าวคือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลท าให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จ ถา้กลยุทธ์ทางการตลาดสามารตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้และเพื่อให้
สอดคล้องกับแนวคิดทางการตลาด คือ การท าให้ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุน้ีจึงจ าเป็นตอ้งศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคได ้
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumet Behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์ร เพื่อให้ทราบ
ถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช ้การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะ

คุณลกัษณะ 
ของผูซ้ื้อ 

กระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

1.วฒันธรรม 
2.สงัคม 
3.บุคคล 
4.จิตวทิยา 

1.ตระหนกัถึงปัญหา 
2.คน้หาขอ้มูล 
3.การประเมินทางเลือก 
4.การเลือกและการ
ตดัสินใจ 
5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ 

1.ประเภท
ผลิตภณัฑ ์
2.ตรายีห่อ้ 
3.ผูข้าย 
4.เวลา 
5.ปริมาณ 
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ท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้สามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์.2546 : 193 – 194 ) 
 ค าถามท่ีใช้คน้หาลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดว้ย Who What Why When Where Whom และ How 
 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) โดยอาศยัเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด 4 ดา้นเพื่อน าไปใช้ใน
การก าหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นภูมิศาสตร์ ดา้นจิตวิทยา และดา้น
พฤติกรรมศาสตร์ 
 2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ี
ตลาดตอ้งการผลิตภณัฑ ์(Objects) เป็นการก าหนดส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการโดยอาศยัองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ์ (Product Component) เช่น รูปแบบ ตราสินคา้ บริการ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์หรือ
ลกัษณะนวตักรรม เป็นตน้ และความแตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั (Competitive Differentiation) 
เช่น การบริการพนกังานและภาพลกัษณ์เป็นตน้ 
 3. ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์เพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ดา้นร่างกายละดา้นจิตวทิยา 
 4. ใครมีส่วนรวมในการเลือกตัดสินใจซ้ือ (Whom participates in buying?) เป็นค าถาม
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆท่ีมีอิทธิพลการเลือกตดัสินใจซ้ือ ประกอบด้วยผูริ้เร่ิม ผูมี้
อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
 5. ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใด หรือฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของ
วนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ เป็นตน้ 
 6. ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีเพื่อทราบถึง
ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ หรือใช้บริการ เพื่อน าไปใช้ก าหนดกลยุทธ์ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
 7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ขั้นตอนการเลือกตดัสินใจซ้ือหรือกระบวนการซ้ือ (Operation) ท่ีประกอบดว้ย การรับรู้ถึงปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางการเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้ภายหลงัการซ้ือ 
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 บทบาทการซ้ือ (Buying Roles) 
 ผลิตภณัฑ์หลายๆชนิดสามารถระบุผูซ้ื้อได้โดยง่าย โดยเราสามารจ าแนกบทบาทท่ี
คนเราอาจตดัสินใจซ้ือออกเป็น 5 บทบาท ดงัน้ี 
 1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดเก่ียวกบัการซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลท่ีเป็นเจา้ของความคิด หรือขอ้แนะน าท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจ  
 3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือ บุคคลท่ีท าการตดัสินใจในการซ้ือ เช่น ควรซ้ือหรือไม่
ควรซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร และซ้ือท่ีไหน เป็นตน้ 
 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลท่ีกระท าการซ้ือหรือลงมือซ้ือ 
 5. ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคผลิตภณัฑ ์
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี
ท าใหเ้กิดการเลือกตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) 
ท่ีท  าใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแล้วจะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือ 
การเลือกตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s Purchase Decision) ดงันั้น โมเดลน้ีจึงอาจเรียก S-R Theory ดงั
แสดงในภาพท่ี 2.2 

ภาพท่ี 2.2 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค S-R Theory 
 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546 : 196) 

 
 
 
 

Stimulus = S 

 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
และส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

Buyer’s Black Box 

 

กล่องด าหรือ 
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค 

Sesponse = R 

 

การตอบสนอง 
ของผูบ้ริโภค 
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 จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่มีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ท าให้
เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดทฤษฎี 
ดงัน้ี 
 1. ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากส่ิงกระตุน้ภายในระหวา่งกาย 
(Inside Stimulus) และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงส่ิงกระตุน้จากภายนอกน้ีท า
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์และส่ิงกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินค้า 
(Buying Motive) โดยส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน  
  1.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได ้4 ประการ ซ่ึงประกอบดว้ย 
   1.1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) อาจเป็นส่ิงสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้ส่วนประกอบ
ของผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย ตวัผลิตภณัฑ ์ช่ือ ผลิตภณัฑ ์การบรรจุหีบห่อ ความภูมิใจและผูข้าย 
   1.1.2 ราคา (Price) เป็นส่ิงก าหนดมูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการใน
รูปแบบเงินตราเป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัการก าหนดราคานโยบายและกลยุทธ์ต่างๆ ในการก าหนดราคา
ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
   1.1.3 ช่องทางการจ าหน่าย (Distribution or Place) นอกจากจะหมายถึงสถานท่ี
จ าหน่าย เช่น ท าเลท่ีตั้งมีความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ยงัหมายถึงการพิจารณาว่าจ าหน่ายผ่านตวักลาง
ต่างๆ อยา่งไร และมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้อยา่งไร 
    1.1.3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution or Place) 
    1.1.3.2 การกระจายตวัสินคา้ (Physical Distribution) 
   1.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) อาจท าได ้4 แบบดว้ยกนั ซ่ึงเรียกว่า
ส่วนประสมส่งเสริมการตลาด (Promotion on Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร 
 (Communication Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 
    1.1.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใช้
บุคคล (Non Personal) โดยผา่นส่ือต่างๆ 
    1.1.4.2 การขายโดยใชบุ้คคล (Personal Selling) เป็นการส่ือสารทางตรง
แบบเผชิญหนา้ 
    1.1.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาด
ท่ีนอกเหนือจากการขายโดยใชบุ้คคล การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้การซ้ือของ
ผูบ้ริโภคและประสิทธิภาพของผูข้าย 
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    1.1.4.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public  
Relation)  
  1.2 ส่ิงกระตุ้นอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ร ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ 
   1.2.1 ส่ิงกระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายได ้
ของผูบ้ริโภค 
   1.2.2 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ท าให ้
การบริการรวดเร็วมากข้ึน หรืออ านายความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคมากข้ึน 
   1.2.3 ส่ิงกระตุ้นทางด้านกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น  
กฎหมายจ ากดัเวลาในการจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล ์
   1.2.4 ส่ิงกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น เทศกาลฉลองต่างๆ มีผลให้เกิด
การกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการในการไปใชบ้ริการ 
 

  
ภาพท่ี 2.3 ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 198) 

 
 
 
 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

 

1.ผลิตภณัฑ ์             

2.ราคา                   ส่ิง 
3.การจดัจ าหน่าย   กระตุน้ 
4.การส่งเสริม        อ่ืนๆ 
   การตลาด 

กล่องด าหรือ 

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 

 

1.วฒันธรรม          กระบวนการ  
2.สงัคม               ตดัสินใจ          
3.ส่วนบุคคล         ของผูซ้ื้อ 
4.จิตวทิยา         
    

การตอบสนองของผูซ้ื้อ 

 
 

1.การเลือกผลิตภณัฑ ์        

2.การเลือกตราสินคา้          
3.การเลือกผูจ้ดัจ าหน่าย 
4.การเลือกเวลาในการซ้ือ 

5.การเลือกปริมาณการซ้ือ 
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 2. ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือเปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box)  
  ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของ 
ผูซ้ื้อ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงประกอบดว้ย 
  2.1 ลกัษณะของผู้ซ้ือ (Buyer Characteristics) มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ 
   2.1.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) 
    วฒันธรรม เป็นปัจจยัพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรม
ของมนุษย์ เด็กท่ีก าลงัเจริญเติบโตจะเรียนรู้ส่ิงต่างๆ ในเร่ืองค่านิยม การรับรู้ ความพอใจ และ
พฤติกรรมผา่นทางสถาบนัครอบครัวและสถาบนัหลกัอ่ืนๆ 
    วฒันธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการด าเนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ใน
สังคมยอมรับ ซ่ึงประกอบไปดว้ยค่านิยม การแสดงออก การใชว้สัดุส่ิงของ 
    วฒันธรรมย่อย วฒันธรรมยงัประกอบด้วย วฒันธรรมย่อย ซ่ึงเป็นตัว
ก าหนดการจ าแนกลกัษณะและกระบวนการทางสังคมเฉพาะอย่างส าหรับสมาชิกในสังคมนั้นๆ 
วฒันธรรมย่อย หมายถึง ชนชาติ ศาสนา กลุ่มชาติพนัธ์ุ และกลุ่มภูมิภาค มีวฒันธรรมย่อยหลาย
วฒันธรรมท่ีประกอบกนัข้ึนเป็นส่วนตลาดท่ีมีคามส าคญั 
    ชนชั้นทางสังคม สังคมมนุษยทุ์กแห่งลว้นมีการแบ่งล าดบัชั้นทางสังคม
ทั้งส้ิน โดยบางคร้ังอาจออกมาในรูปของระบบวรรณะ ซ่ึงสมาชิกในแต่ละวรรณะมีบทบาทท่ี
ชัดเจนแน่นอนและไม่สามารถเปล่ียนแปลงสถานภาพการเป็นสมาชิกของตนได้ แต่ท่ีพบเห็น
บ่อยคร้ังจะอยูใ่นรูปของชนชั้นทางสังคม ซ่ึงเป็นการแบ่งชั้นทางสังคมท่ีมีความเป็นหน่ึงเดียวและมี
ความคงทนถาวร โดยจะมีการปกครองตามล าดบัชั้นและสมาชิกจะมีค่านิยม ความสนใจ และ
พฤติกรรมคลา้ยคลึงกนั ชั้นทางสังคมมิไดส้ะทอ้นถึงรายไดเ้พียงอยา่งเดียว แต่ยงับ่งช้ีอ่ืนๆ อีก เช่น 
อาชีพ การศึกษา ชาติก าเนิด ภูมิส าเนา และสถานท่ีอยูอ่าศยั ซ่ึงชนชั้นทางสังคมแตกต่างกนัจากชุด
เส้ือผา้ รูปแบบการพูด ความพึงพอใจดา้นสันทนาการ และบุคลิกลกัษณะอ่ืนๆ ชนชั้นทางสังคมจะ
แสดงออกใหเ้ห็นวา่ความพึงพอใจของผลิตภณัฑ์และตราสินคา้มีความโดดเด่นกนัไป นกัการตลาด
บางคนอาจทุ่มเทความพยายามดา้นการตลาด ไปยงัชั้นทางสังคมใดสังคมหน่ึง ชั้นทางสังคมยงัมี
ความแตกต่างกนัในความพึงพอใจดา้นส่ือ ผูบ้ริโภคชนชั้นสูงนิยมส่ือประเภทนิตยสารและหนงัสือ 
แต่ผูบ้ริโภคชนชั้นต ่านิยมรายการโทรทัศน์ ในเร่ืองของการใช้ภาษาก็มีความแตกต่างเช่นกัน  
นกัโฆษณาจึงตอ้งร้อยเรียงถอ้ยค าแลใชภ้าษาให้เป็นท่ีเขา้ใจและส่ือความหมายแก่ชนชั้นทางสังคม
เป้าหมาย 
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   2.1.2 ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) 
    นอกจากปัจจยัทางด้านวฒันธรรมแล้ว  พฤติกรรมผูบ้ริโภคยงัได้รับ
อิทธิพลจากปัจจยัทางสังคม เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ตลอดจนบทบาทและสถานภาพ 
    กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) ประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มบุคคล
ทั้งหมดท่ีมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติหรือพฤติกรรม ซ่ึงกลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรง
ต่อบุคคลนั้น เรียกวา่ กลุ่มสมาชิกภาพ (Membership Groups) ซ่ึงบางกลุ่มเป็นกลุ่มปฐมภูมิ เช่น 
ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน และเพื่อนร่วมงาน เป็นกลุ่มท่ีมีบุคคลมีปฏิสัมพนัธ์ด้วยค่อนข้าง
ต่อเน่ืองและไม่ค่อยเป็นทางการ นอกจากน้ีคนในกลุ่มปฐมภูมิอาจเป็นสมาชิกของกลุ่มทุติยภูมิดว้ย
ก็มี เช่น กลุ่มศาสนา กลุ่มอาชีพ ซ่ึงมีลกัษณะเป็นทางการมากกวา่และมีปฏิสัมพนัธ์ต่อเน่ืองนอ้ยกวา่ 
    ครอบครัว (Family) เป็นสถาบนัท่ีส าคญัท่ีสุดในสังคมเพราะผูบ้ริโภคทุก
คนเติบโตมาจากครอบครัว จึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก สมาชิกครอบครัว
ประกอบกนัข้ึนเป็นกลุ่มอา้งอิงแบบปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ซ่ึงสามารถจ าแนกความแตกต่าง
ระหว่างสองครอบครัวท่ีอยู่ในชีวิตของผูซ้ื้อได้ ครอบครัวแห่งความโน้มเอียง (Family of 
Orientation) ประกอบดว้ยพอ่แม่และญาติพี่นอ้ง เน่ืองจากบุคคลจะไดรั้บความโนม้เอียงจากศาสนา 
การเมือง เศรษฐกิจ ตลอดจนส านึกเก่ียวกบัจุดมุ่งหมายส่วนตวั คุณค่าของตวัเองและความรักจาก
พ่อแม่ของตนและถึงแมว้่าผูซ้ื้อจะไม่มีปฏิสัมพนัธ์กบัพ่อแม่ของตนอีกแลว้ อิทธิพลของพ่อแม่ท่ีมี
ต่อพฤติกรรมของผูซ้ื้อยงัคงเป็นส่ิงส าคญัในประเทศท่ีพ่อแม่อาศยัอยูก่บัลูกหลานท่ีเติบโตแลว้เป็น
ส่วนใหญ่ อิทธิพลของพ่อแม่ต่อลูกหลานจะมีค่อนขา้งมากทีเดียว และเป็นอิทธิพลโดยตรงท่ีมีผล
ต่อพฤติกรรมการบริโภค 
    บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลมีส่วนร่วมในกลุ่ม
ต่างๆตลอดชัว่ชีวติของเขา เช่น กลุ่มครอบครัว ชมรมหรือองคก์ร ซ่ึงต าแหน่งของบุคคลนั้นๆในแต่
ละกลุ่มสามารถก าหนดบทบาทและสถานภาพของตวัเขาเอง บทบาทหน่ึงๆประกอบไปด้วย
กิจกรรมต่างๆท่ีบุคคลไดถู้กคาดหวงัจะให้กระท า ในแต่ละบทบาทจะมีสถานภาพติดอยู่ดว้ย เช่น 
คณะกรรมการบริการมีสถานภาพสูงกว่าผูจ้ดัการฝ่ายขาย และผูจ้ดัการฝ่ายขายมีสถานภาพสูงกว่า
เสมียนส านกังาน คนเหล่าน้ีจะเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือถึงบทบาทและสถานภาพของตนในสังคม ดว้ย
เหตุน้ีนกัการตลาดจึงให้ความส าคญักบัศกัยภาพดา้นสัญลกัษณ์แห่งสถานภาพของผลิตภณัฑ์และ
ตราสินคา้ของตนเป็นอยา่งมาก 
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   2.1.3 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) 
    การตดัสินใจของผูซ้ื้อยงัไดรั้บอิทธิพลจากบุคลิกลกัษณะส่วนบุคคลดว้ย 
เช่น ล าดบัขั้นวงจรชีวติและอายขุองผูซ้ื้อ อาชีพ สถานทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด าเนินชีวิต รวมถึง
บุคลิกภาพและความคิดเก่ียวกบัตวัเอง 
    อายุและล าดบัขั้นในวงจรชีวิต (Age and Stage in the Life Cycle) คนเรา
จะซ้ือสินคา้และบริการแตกต่างกนัไปตลอดช่วงชีวิตของตน จะรับประทานอาหารส าหรับทารก
ในช่วงปีแรกๆและอาหารทัว่ไปในช่วงปีของการเจริญเติบโตและสูงวยั และจะรับประทานอาหาร
คุมน ้ าหนักในช่วงปีต่อๆ มา รวมถึงรสนิยมของคนเราในเร่ืองของเส้ือผ้า เฟอร์นิเจอร์และ 
การสันทนาการก็ยงัมีความเก่ียวพนัธ์กบัอายขุยัของพวกเขาดว้ย เช่น การออกแบบเส้ือผา้เคร่ืองแต่ง
กายตามวยัของผูส้วมใส่ เด็กวยัรุ่นจะไม่ยอมแต่งกายแบบคนแก่หรือผูใ้หญ่ 
    อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ (Occupation and Economic  
Circumstances) อาชีพการงานของบุคคลหน่ึงๆ จะมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภค ดว้ยเหตุผลน้ี
นักการตลาดจึงต้องพยายามแยกแยะกลุ่มอาชีพท่ีมีความสนใจผลิตภัณฑ์และบริการท่ีสูงกว่า
ค่าเฉล่ียทัว่ไปโดยท่ีบริษทัหน่ึงอาจมีความเช่ียวชาญเป็นพิเศษในการผลิตสินคา้และบริการท่ีสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มอาชีพหน่ึง 
    การเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคลได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ทาง
เศรษฐกิจของบุคคลนั้นอย่างมาก สถานะทางเศรษฐกิจประกอบด้วย รายได้ท่ีสามารถใช้จ่ายได ้
(รวมทั้งอตัราร้อยละของสินทรัพย์ท่ีมีสภาพคล่อง) หน้ีสิน อ านาจในการกู้ยืม และทศันคติต่อ 
การใชจ่้ายและการออม 
    ดงันั้นนกัการตลาดท่ีดูแลสินคา้ประเภทท่ีมีความอ่อนไหวดา้นราคาได ้จึง
ตอ้งติดตามแนวโนม้รายไดแ้ละเงินออมของผูบ้ริโภคเป้าหมาย ตลอดจนอตัราดอกเบ้ียอยูเ่สมอ หาก
ดัชนีเศรษฐกิจบ่งช้ีว่าก าลังอยู่ในภาวะถดถอย นักการตลาดก็สามารถด าเนินการเพื่อให้มีการ
ปรับปรุงการออกแบบผลิตภณัฑ์ และการปรับเปล่ียนราคาใหม่ เพื่อน าเสนอส่ิงท่ีมีคุณค่าแก่ลูกคา้
เป้าหมายต่อเน่ือง 
    รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) บุคคลท่ีมาจากวฒันธรรมยอ่ย ชนชั้น
ทางสังคมและอาชีพการงานเดียวกนั อาจด าเนินชีวิตท่ีมีรูปแบบแตกต่างกนัได ้รูปแบบการด าเนิน
ชีวติของบุคคลคือ รูปแบบการด าเนินชีวิตในส่ิงท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และ
ความคิดเห็นของบุคคลใดบุคคลหน่ึง โดยรูปแบบด าเนินชีวิตจะแสดงออกถึง “ ตวับุคคลนั้น” ท่ีมี
ปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้มรอบตวัเขาทั้งหมด การน าเสนอผลิตภณัฑ์ควรพิจารณาถึงรูปแบบการ
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ด าเนินชีวติของบุคคลดว้ย บางคร้ังอาจตอ้งช้ีน าถึงความเหมาะสมกนัของผลิตภณัฑ์กบัรูปแบบการ
ด าเนินชีวติโดยตอ้งส่ือใหไ้ดว้า่ผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคอยา่งไร 
    บุคลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน (Personality and Self-Concept) 
มนุษยเ์ราทุกคนจะมีลกัษณะเฉพาะตวัเป็นคุณสมบติัประจ าตวัเองเรียกวา่ บุคลิกภาพ ซ่ึงจะมีผลต่อ
พฤติกรรมของแต่ละคนดว้ย แมว้่าจะมีส่ิงกระตุน้อย่างเดียวกนัหากมีบุคลิกแตกต่างกนัก็จะแสดง
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกันได้ เพราะเป็นลกัษณะเฉพาะตวัหรือตวัใครตวัมนั เช่น บางคนมีความ
เช่ือมัน่ในตวัเองสูง บางคนตระหน่ีถ่ีเหนียว บางคนชอบเขา้สังคม บางคนไม่เอาเพื่อนฝูง บางคน
โอบออ้มอารีชอบช่วยเหลือผูอ่ื้น เป็นตน้ แต่ละบุคลิกเหล่าน้ีลว้นแต่สั่งสมและปฏิบติัมานานจน
กลายเป็นส่ิงท่ีเป็นบุคลิกหรือคุณสมบติัเฉพาะตวัของบุคคลหน่ึงท่ีไม่เหมือนกนั ความแตกต่าง
เฉพาะตวัน้ีเรียกวา่ ปัจเจกชน คือมนุษยทุ์กคนไม่เหมือนกนันัน่เอง การศึกษาเร่ืองบุคลิกภาพจึงเป็น
ประโยชน์ต่อนกัการตลาดอย่างมากในการวิเคราะห์ผูบ้ริโภคท่ีจะเลือกตรายี่ห้อ ความคิดเก่ียวกบั
ตรายี่ห้อจึงถูกค านึงถึงบุคลิกภาพดว้ยเพื่อน าเสนอให้ไดว้่าผลิตภณัฑ์ตราน้ียี่ห้อน้ีมีบุคลิกอย่างไร 
เช่น เป็นตรายี่ห้อส าหรับคนทันสมัย เป็นตรายี่ห้อส าหรับคนมีเหตุผล หรือเป็นตรายี่ห้อท่ี
กระฉบักระเฉงวอ่งไว เป็นตน้ การก าหนดบุคลิกใหแ้ก่ตราสินคา้ให้สอดคลอ้งกบับุคลิกผูบ้ริโภคจึง
เป็นส่ิงท่ีตอ้งใหค้วามส าคญั 
   2.1.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) 
    ทางเลือกในการซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัหลกัทางจิตวิทยา 4 
ประการ คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือและทศันคติ 
    การแบ่งเจเนอเรช่ัน 
    ในสังคมอเมริกนัไดแ้บ่ง คนเป็นยคุต่างๆคือ 
    กลุ่ม Baby Boomers เป็นคนรุ่นอาวุโส อายุ 40 ปีข้ึนไป (1946 – 1964) 
เป็นเจเนอเรชัน่ท่ีเกิดสมยัสงครามโลกและหลงัสงครามโลก เป็นคนยุค Fifty และ Sixty รุ่น เอลวิส 
คลิฟ เดอะบีทเต้ิล เป็นยุคท่ีโลกอยู่ในการเปล่ียนแปลงจากภาวะล าบาก คนญ่ีปุ่นหลงัสงครามท่ี
ล าบากแสนสาหัส แนวคิดของคนอเมริกนัหลงัสงครามท่ีโหดร้ายมีชีวิตผ่านความล าบากยากแคน้ 
คนอเมริกนัรุ่นน้ีมีถึง 30% ของประชากรปัจจุบนัมีรายไดท่ี้น่าสนใจ ถือวา่เป็นตลาดมหาศาล คนรุ่น
น้ีมีวิถีชีวิตท่ีเป็นผูใ้หญ่ผูอ้าวุโส มีความคิดอ่าน มีความหลงัฝังใจอยากเปล่ียนโลกให้เป็นแบบของ
ตนเอง 
    กลุ่ม Generation X เป็นคนวยัท างาน อายุระหวา่ง 30 – 40 ปี (1965 – 
1976) เป็นคนท่ีมองโลกในอีกมุมมองหน่ึง มีความระมดัระวงัตวัเพราะเป็นโลกยุคการแข่งขนัท่ี
เติบโตสุดขีด การแก่งแยง่กนัท ามาหากิน วิถีคิดของคนรุ่นน้ีก็จะเป็นแบบหน่ึง คนรุ่นน้ีเรียนช้าจบ
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มหาวทิยาลยัชา้ อยูก่บัครอบครัวพอ่แม่นานกวา่ แต่งงานชา้ มีลูกชา้ มีจ  านวนนอ้ยท่ีสุดใน 3 กลุ่ม อยู่
ตรงกลางระหว่างรุ่นผูอ้าวุโสกบัคนรุ่นใหม่ มีความสุขุม รอบรู้ เติบโตในองค์กรไปตามล าดบั ดู
หนงั X ชอบคอมพิวเตอร์ วดีีเกม ถา้เป็นนกัการเมืองก็เป็นนกัต่อสู้ ชอบการต่อสู้ แข่งขนั ชอบอะไร
ท่ีโหดๆ 
    กลุ่ม Generation Y จากเด็กถึงวยัรุ่น เป็นคนวยัรุ่นและคนรุ่นใหม่มีชีวิต
ดว้ยความสนุกสนุกสนานบนัเทิง เป็นวยัท่ีคอมพิวเตอร์และไฮเทคเขา้มีบทบาทในชีวิตเป็นธุรกิจยุค
ดิจิตอล คนรุ่นน้ีจะมองชีวิตฉาบฉวย มีความรับผิดชอบต ่า ใชชี้วิตแบบสบายๆ หาความสุขใส่ตวั ก็
เป็นวิธีคิดอีกแบบหน่ึง หลายคนเกิดมาในครอบครัวท่ีพ่อแม่แยกกันอยู่ มีบทบาทส าคัญใน
ครอบครัวและการตดัสินใจตั้งแต่เร่ืองการพกัผ่อนสุดสัปดาห์ไปจนถึงการเลือกรถ คนรุ่นน้ีชอบ
เหมือนผูใ้หญ่รุ่นอาวโุสชอบชีวติแบบวนัเก่าๆ แต่ส่วนท่ีแตกต่างคือ การแต่งกายและการใชชี้วติ 
    ความแตกต่างทั้งวถิีคิด วยั และวฒันธรรม 
    ส่ิงท่ีนักการตลาดต้องระวงัก็คือ ในแต่ละกลุ่มวฒันธรรมย่อย กลุ่มวยั 
กลุ่มชนชั้นก็ยงัมีความแตกต่างแยกออกไปอีกทั้งท่ีอยู่ในเจเนอเรชัน่เดียวกนั ซ่ึงการอ่านความคิด
ของกลุ่มผูบ้ริโภคเหล่าน้ีใหต้รงเป้าหมาย เลือกจุดจูงใจไดถู้ก เลือกจินตนาการในความคิดความฝัน
ท่ีถูกตอ้งก็จะสามารถผลิตสินคา้ วางต าแหน่งสินคา้ไดต้รงกบัใจจริงๆ ลึกๆ ท่ีซ่อนอยูข่า้งใตไ้ด ้
    ทฤษฎกีารท างานของจิต 3 จังหวะ 
    คนส่วนใหญ่อาจไม่ทราบว่า การท างานของจิตมนุษย์ท างานเป็นสาม
จงัหวะ แต่ทั้งหมดน้ีเกิดข้ึนเร็วมากจนนึกวา่เป็นจงัหวะเดียวกนั 
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ภาพท่ี 2.4  ทฤษฎีจิตการตดัสินใจ 

 
ท่ีมา : มานิต รัตนสุวรรณและ สมฤดี ศรีจรรยา  (2554: 153) 
 
    ทฤษฎีน้ีให้ความคิดอะไรแก่เราบา้ง เพราะปกติคนเราจะคิดวา่เห็นผูห้ญิง
สวยก็จะนึกชอบทนัที ถา้ไดก้ล่ินเหม็นก็จะเกลียดขยะแขยง ถา้ไดส้ัมผสัรสเผด็จดัจะรู้สึกเผด็ร้อน 
หรือถา้ไดย้ินเสียงเพลงท่ีคุน้หูก็จะพอใจทนัที คือ เราคิดว่าจิตจะท างานขา้มจากจงัหวะท่ีหน่ึงไป
จงัหวะท่ีสามทนัที หาเป็นเช่นนั้นไม่ เพราะจงัหวะท่ีสองท่ีมนุษยม์องขา้มไปน้ี คือ ตน้เหตุและ
สาเหตุส าคญัท่ีท าให้มนุษยแ์ตกต่างกนั การฝึกฝนท่ีแตกต่างกนั ประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนั ความ
อดทนท่ีแตกต่างกนั และฐานขอ้มูลท่ีแตกต่างกนั 
    ในขณะท่ีเราเห็นศพท่ีน่ากลวัสยดสยอง คนถูกยงิตายเลือดกระจายเต็มพื้น 
คนธรรมดาจะรู้สึกเสียวสยอง ไม่กลา้ดู เบือนหนา้หนี ปิดหนา้เพราะกลวั ตรงกนัขา้มนกันิติเวช นกั
ชนัสูตรพลิกศพ อยา่งคุณหญิงพรทิพย ์ จะเขา้ไปดูใกล้ๆ  ดูบาดแผล ดูรอยเลือด ดูรายละเอียดทุกอณู 
ดว้ยความสนใจอย่างยิ่ง ไม่มีความกลวัความรังเกียจแมแ้ต่น้อยเพราะผ่านการฝึกฝนมาอย่างดียิ่ง 
และมีประสบการณ์ไดเ้ห็นแลว้นบัเป็นพนัๆหม่ืน ศพ เช่นเดียวกบัคุณหมอผา่ตดัท่ีตดัอวยัวะมนุษย์
ทุกวนั เฉือนเน้ือมนุษยทุ์กวนัดว้ยความช านาญ เพราะตอ้งการรักษาช่วยชีวติมนุษย ์
 
 

การตดัสินใจ 

จงัหวะท่ี1 จงัหวะท่ี1 จงัหวะท่ี1 

ปฏิกริยาแรก 
จากประสาทสมัผสั 

ตา หู จมูก ล้ิน แตะตอ้ง 
        (เห็น) 

ปฏิกริยาฉบัพลนั 

จากฐานขอ้มูล 

ภายในตวัเอง 
        (คิด...เหตุผล) 

ปฏิกริยาตอบสนอง 
จากอารมณ์ 

 

    (ชอบ...ไม่ชอบ) 
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    การท่ีเราเห็นผูห้ญิงสวยทางโทรทศัน์ เช่น การประกวดนางงาม หรือดารา
ภาพยนตร์สาวสวยจะสังเกตวา่มีความแตกต่างกนัในความคิดมาก บางคนก็ชอบนางงามฝร่ัง บางคน
ก็ชอบนางงามละติน อเมริกนั บางคนก็ชอบนางงามเอเชีย ทั้งน้ีเพราะฐานขอ้มูลเดิมของแต่ละคนไม่
เท่ากนั ความชอบไม่เหมือนกนั แลว้ก็ตั้งเป็นเกณฑ์ไวใ้นใจโดยไม่รู้ตวั พอนางงามเดินผ่านป๊ับก็
บอกไดท้นัที วา่ชอบหรือไม่ชอบ 
    ตวัอยา่งการแข่งขนัของรายการ อะคาดามี แฟนตาเซีย ท่ีมีวยัรุ่น 12 คนมา
ใชชี้วติร่วมกนัทางโทรทศัน์ แลว้ใหค้นทางบา้นโหวตคะแนนนิยม เห็นไดช้ดัวา่ต่างคนต่างก็มีแฟน
มีกองเชียร์มาบา้งนอ้ยบา้งแตกต่างกนัไป 
    ประเด็นน้ีเองท่ีนักการค้า  นักการตลาด จะต้องศึกษาเบ้ืองลึกของ
ฐานขอ้มูลลูกคา้ โดยเฉพาะอยา่งยิง่กลุ่มเป้าหมายของเรา ตอ้งพยายามหากลุ่มท่ีมีความคิดเหมือนกนั
ร่วมกนัใหไ้ด ้เป็นกลุ่มท่ีเราเรียกวา่ Segment เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเราอยากได ้ซ่ึงกลุ่มลูกคา้น้ีจะมีภาพท่ี
คลา้ยกนั เช่น คลา้ยกนัท่ีอายุไล่ ๆ กนั เพศ การศึกษา ฐานะ ความชอบ วิถีชีวิต ถา้เราสามารถหา 
Segment หรือกลุ่มผูบ้ริโภคร่วมท่ีไดม้าก เราก็สามารถจบัจุดจูงใจถูก ออกแบบโฆษณาตรงเป้า พอ
คนเห็นสินคา้ ไดย้ินค าโฆษณา เห็นภาพ ก็วิ่งไปท่ีร้านเพื่อซ้ือสินคา้เลย ภาษาวยัรุ่นใชค้  าวา่ “โดน” 
คือโดนใจกลุ่มเป้าหมาย 
    การตลาดในยคุน้ี จึงเป็นยคุของการสร้างภาพลกัษณ์ หรือสร้างบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมท่ีท าให้ผูซ้ื้อเกิดอารมณ์คล้องตาม อยากซ้ือสินค้า เพราะทั้งบรรจุภณัฑ์ท่ีสะดุดตา 
คุณภาพสินคา้ท่ีถูกใจ การน าเสนอขายท่ีชวนให้ซ้ือ การโฆษณาท่ีจูงใจมากๆ ท าให้เกิดความชอบ 
ความผูกพัน ความยากได้และรีบไปซ้ือมาเป็นเจ้าของ ทั้ งหมดน้ีภาษานักโฆษณาเรียกว่า 
Atmospheric Design หรือ การออกแบบสร้างบรรยากาศให้ชวนซ้ือ จะเห็นไดช้ดัเม่ือเราเดินไปตาม
หา้งหรูๆ ไม่วา่จะเป็นพารากอน เอม็โพเรียม เซ็นทรัลเวิลด์ บรรยากาศจะชวนให้น่าซ้ือของมากกวา่
ไปหา้งสรรพสินคา้ท่ีตกแต่งมอมแมมดูแลว้ไม่เจริญหูเจริญตา 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer Decision Process)  
   การศึกษาปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อและท าความเขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคท าการ
ตดัสินใจซ้ือจริงๆ อย่างไร โดยเฉพาะอย่างยิ่งตอ้งแยกแยะให้ไดว้่าใครเป็นผูท้  าการตดัสินใจซ้ือ 
รูปแบบและกระบวนการซ้ือเป็นอยา่งไร ซ่ึงมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ (Kotler.2003 : 200 – 208 ) 
   ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะผา่นขั้นตอนต่างๆ 5 ขั้นตอน ดงั
แสดงในภาพท่ี 2.5  ซ่ึงจะเห็นว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเป็นเวลานานกว่าท่ีการซ้ือจริง 
และหลงัจากนั้นก็จะมีล าดบัขั้นตอนท่ียาวนาน ขั้นตอนดงักล่าวในภาพ แสดงถึงตวัผูบ้ริโภคท่ีผา่น
ขั้นตอนในการซ้ือผลิตภณัฑ์สักช้ินหน่ึง ทั้ง 5 อย่างเป็นล าดบัขั้นตอน แต่ในความเป็นจริงอาจไม่
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เป็นเช่นนั้นเสมอไป โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในการซ้ือท่ีมีความสลบัซบัซ้อนนอ้ย ผูบ้ริโภคอาจกระโดด
ขา้มขั้นตอนหรือด าเนินการสลบักนั แต่โดยทัว่ไปมกัใชก้ระบวนการตดัสินใจซ้ือผา่นขั้นตอนต่างๆ 
5 ขั้นตอน เป็นหลกัในการศึกษาขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เพราะสามารถครอบคลุมนิสัย
การพิจารณาซ้ือสินคา้ท่ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเผชิญหนา้กบัการตดัสินใจใหม่ท่ีมีความซบัซอ้นสูง 
 

                                 
ภาพท่ี 2.5  ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา : Kotler (2003: 204) 
 
   ขั้นท่ี 1 การตระหนักถึงปัญหา กระบวนการตัดสินใจซ้ือเกิดขั้นเม่ือผูซ้ื้อ
ตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งภาวะความตอ้งการ
ท่ีแท้จริงและพึงปรารถนา ความต้องการอาจถูกกระตุ้น โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก ความ
ตอ้งการปกติธรรมดาของบุคคลซ่ึงไดแ้ก่ ความหิว ความกระหาย และความตอ้งการทางเพศ เกิดข้ึน
ในระดบัต ่าสุดจนกลายเป็นแรงขบั ดงันั้น จึงจ าเป็นตอ้งระบุสถานการณ์ท่ีกระตุน้ความตอ้งการ
อยา่งใดอยา่งหน่ึงข้ึนมาใหไ้ด ้และการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคหลายๆคน ท าใหส้ามารถระบุไดว้า่ส่ิง
เร้าท่ีกระตุ้นให้เกิดความสนใจในหมวดสินค้าหน่ึงๆ มากท่ีสุดนั้นมีอะไร ซ่ึงจะท าให้สามารถ
พฒันากลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถกระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

การตระหนกัถึงปัญหา 

      การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 

       การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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   ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้จะมีแนวโนม้ท่ี
จะค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับสินค้านั้ นๆ ซ่ึงสามารถจ าแนกออกเป็น 2 ระดับด้วยกัน คือ 
ภาวการณ์คน้หาขอ้มูลแบบธรรมดา เรียกวา่ การเพิ่มการพิจารณาให้มากข้ึน  เช่นการเปิดรับขอ้มูล
เก่ียวกบัสินคา้มากข้ึนและในระดบัถดัมาบุคคลอาจเขา้สู่การคน้หาขอ้มูลข่าวสารอยา่งกระตือรือร้น 
โดยการอ่านหนงัสือ โทรศพัทถ์ามเพื่อน และยงัเขา้ร่วมกิจกรรมอ่ืนๆ เพื่อเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้ โดย
แหล่งท่ีผูบ้ริโภคสามารถหาข่าวสารไดแ้บ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 
    1) แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
    2) แหล่งการคา้ เช่า การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจ าหน่าย บรรจุ
ภณัฑ ์การสาธิต เป็นตน้ 
    3) แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชน สถาบนัคุม้ครองผูบ้ริโภค ตลอดจน
หน่วยงานของรัฐท่ีเก่ียวขอ้ง 
    4) แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ และการทดลองใช้
ผลิตภณัฑ ์
    จ านวนอิทธิพลของแหล่งท่ีมาของขอ้มูลข่าวสารน้ีจะแตกต่างกนัไป
ตามประเภทของผลิตภณัฑ์และบุคลิกลกัษณะของผูซ้ื้อ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลข่าวสาร
เก่ียวกบัผลิตภณัฑส่์วนใหญ่จากแหล่งการคา้ ไดแ้ก่ แหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดเป็นผูค้วบคุมนัน่เอง
แต่แหล่งขอ้มูลท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ไดแ้ก่ แหล่งบุคคล ซ่ึงแหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละแหล่งจะ
มีหนา้ท่ีในการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัไป ปกติแลว้แหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละแห่ง
จะมีหนา้ทีในการให้ความรู้และขอ้มูลข่าวสาร ส่วนแหล่งบุคคลท าหนา้ท่ีในการให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง
และช่วยประเมินขอ้มูล 
   ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคประมวลขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้เชิง
เปรียบเทียบและการตดัสินใจมูลค่าของตราสินคา้นั้นๆ ในขั้นตอนสุดทา้ยอย่างไร ความจริงก็คือ
กระบวนการประเมินผลขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจนั้นไม่ใช่เร่ืองง่ายหรือเป็นกระบวนการ
เพียงกระบวนการเดียว ผูบ้ริโภคทุกคนหรือแมก้ระทัง่เพียงคนเดียวจะมีกระบวนการประเมินเพื่อ
การตดัสินใจหลายกระบวนการดว้ยกนั และแบบกระบวนการการประเมินของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
พื้นฐานอยู่บนทฤษฎีการเรียนรู้ ซ่ึงมองว่าผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยอาศยัจิตใต้
ส านึกและมีเหตุผลสนบัสนุน 
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   ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกน้ี ผูบ้ริโภคจะ
สร้างรูปแบบความชอบในระหวา่งตราสินคา้ต่างๆท่ีมีอยูใ่นทางเลือกเดียวกนั นอกจากน้ีผูบ้ริโภค
อาจสร้างรูปแบบความตั้งใจในการซ้ือไวท่ี้ตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุด แต่อาจมี 2 ปัจจยั ท่ีเขา้มา
สอดแทรกความตั้งใจและการตดัสินใจในการซ้ือ 
    ปัจจยัแรกคือ ทศันคติของผูอ่ื้น จะมีผลต่อทางเลือกท่ีชอบมากน้อย
เท่าใด ข้ึนอยูก่บั 2 ปัจจยัคือ ความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีพอใจของ
ผูบ้ริโภค และ แรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ่ื้น 
    ปัจจยัท่ี2 คือ ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ไวล่้วงหนา้ 
อาจเป็นตวัท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงในการตั้งใจซ้ือได ้การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง 
เล่ือนก าหนดหรือหลีกเล่ียงการตดัสินใจซ้ือจะรับอิทธิพลอย่างมากจากการเส่ียงท่ีคาดการณ์ไว ้ 
ซ่ึงจ านวนความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไวจ้ะมีความหลากหลายไปตามจ านวนเงินท่ีจ่ายไป จ านวนความ
ไม่แน่นอนของคุณสมบติัและปริมาณการซ้ือ และระดบัความมัน่ใจของผูบ้ริโภค 
   ขั้นท่ี 5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์มาแลว้ ผูบ้ริโภคจะมี
ประสบการณ์ตามระดบัความพอใจในระดับหน่ึงระดบัใด ดงันั้นหลงัจากท่ีผลิตภณัฑ์ได้ถูกขาย
ออกไปแลว้ตอ้งคอยตรวจสอบความพอใจหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกดว้ย ได ้แก่ กิจกรรมหลงัการ
ซ้ือ การใชแ้ละการจดัการหลงัการซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือ 
ผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆดงัน้ี 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) 
  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) 
  3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Product Amount) 
  พฤติกรรมการซ้ือ (Buying Behavior) 
  การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
สามารถจ าแนกพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 4 ประเภท ตามระดบัความผกูพนั
และระดบัความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ต่างๆดงัภาพท่ี 2.4 
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ภาพท่ี 2.6  จ  าแนกพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 

ท่ีมา : Kotler.2003 : 201 
 

1. พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น (Complex Buying Behavior)  
   ผูบ้ริโภคมีความยึดมั่นกับพฤติกรรมการซ้ือท่ีซับซ้อน เม่ือเขาไปมีความ
เก่ียวพนัอย่างมากกบัการซ้ือและตระหนักถึงความแตกต่างของตรายี่ห้ออย่างชัดเจน มกัเกิดเม่ือ
ผลิตภณัฑร์าคาแพง ซ้ือไม่บ่อยนกั มีความเส่ียงสูง ท าใหเ้ขาเป็นบุคคลท่ีมีรสนิยมใชสิ้นคา้ราคาแพง 
(Self-Expensive) ตามปกติ ผูบ้ริโภคจะไม่รู้จกัเก่ียวกบัประเภทผลิตภณัฑ์มากนกัในกรณีท่ีนานๆ 
ซ้ือเป็นราคาสูง จึงมีความเส่ียงสูง เช่น การซ้ือรถยนต ์เป็นตน้ 

2. พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดการไม่ลงรอยกนั (Dissonance-Reducing Buyer Behavior) 
   บางคร้ังผูบ้ริโภคมีความชอบพอผกูพนัอยา่งมากในสินคา้ท่ีจะซ้ือ จึงท าให้เขา้
เห็นถึงความแตกต่างเล็กๆน้อยๆ ในตราสินคา้ ความชอบพอผูกพนัอย่างมากท่ีข้ึนอยูก่บัความจริง
ท่ีว่าสินคา้นั้น มีราคาแพง มีการซ้ือไม่บ่อยนกั และมีความเส่ียงในการซ้ือ ในกรณีน้ีผูซ้ื้อจะเดินดู
สินคา้ดงักล่าวหลายๆ แห่งแลว้พบสินคา้แต่ละตรามีความแตกต่างกนันอ้ยเต็มที เขาก็จะตดัสินใจ
ซ้ือโดยอาศยัความสะดวกหรือตราท่ีราคาต ่ากว่า แต่หากผูบ้ริโภคพบว่าสินคา้มีความแตกต่างกนั
อยา่งชดัเจน เขาอาจตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีราคาสูงกวา่ก็ได ้
   ภายหลงัการซ้ือผูบ้ริโภคอาจมีประสบการณ์ความไม่ลงรอยกนัหรือผิดหวงัใน
การซ้ืออนัน้ีมีตน้เหตุมาจากคุณสมบติัท่ีไม่พอในหรือได้ยินส่ิงท่ีพอใจของยี่ห้ออ่ืน ผูบ้ริโภคจะ
ต่ืนตวัต่อขอ้มูลท่ีมาสนบัสนุนการตดัสินใจของเขา เช่น เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือแลว้ยอ่มเกิดความเช่ือมัน่
ใหม่และจบลงดว้ยการเกิดทศันคติใหม่ การส่ือสารทางการตลาดควรสนบัสนุนท าให้เกิดความเช่ือ

 

 

 

 

ความแตกต่าง 
ของตราสินค้า 

                                         ความผูกพนั 

 

                      สูง                                             ต ่า 
 

มาก        พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น      พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหา 
                                                                 ความหลากหลาย 
 

               พฤติกรรมผูซ้ื้อท่ีลด                  พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสยั 
นอ้ย        การไม่ลงรอยกนั                                  
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และการประเมินค่าท่ีช่วยใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อตราสินคา้ท่ีเขาเลือก โดยการตอกย  ้าวา่เขา
เลือกถูกตอ้งแลว้นัน่เอง 

3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) 
   ผลิตภณัฑ์หลายอยา่งขายภายใตเ้ง่ือนไขความชอบพอและความผกูพนัต ่า และ
ไม่เห็นความแตกต่างลกัษณะเด่นของตราสินคา้ เช่น การซ้ือเกลือ มีความผกูพนันอ้ยมาก ผูบ้ริโภค
เพียงไม่ก่ีร้านและมองหาตราสินคา้ท่ีตอ้งการหากเขาไดเ้ห็นตรายี่ห้อท่ีตอ้งการถือเป็นการซ้ือโดย
นิสัยไม่ไดมี้ความภกัดีต่อตราสินคา้ ส่ิงบ่งช้ีว่าผูบ้ริโภคมีความผูกพนัต ่า คือราคาต ่า ซ้ือบ่อยมาก 
ผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีผูบ้ริโภคไม่ได้ผ่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือตามข้ึนตอนปกติ เพราะผูบ้ริโภค
ไม่ไดแ้สวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมและไม่ไดต้ดัสินใจว่าจะซ้ือตรงไหน ทางตรงกนัขา้มเขาไดรั้บขอ้มูล
จากโทรทศัน์หรือส่ิงพิมพ ์โฆษณาน้ีสร้างความคุน้เคยต่อตรามากกวา่ความชอบพอต่อตรา ก็คือ่จะ
พอใจในตราท่ีคุน้เคยมากกวา่ตราท่ีไม่เคยรู้จกัมาก่อน 
   หลกัการซ้ือพวกเขาไม่ไดป้ระเมินทางเลือกท่ีเขาเลือก เขามีความผกูพนักบัตรา
สินคา้ท่ีซ้ือต ่า กระบวนการซ้ือเร่ิมจากความเช่ือต่อตรา ท าให้เกิดการเรียนรู้ทางออ้มและตามมาดว้ย
พฤติกรรมการซ้ือท่ีอาจจะติดตามดว้ยการประเมินผล 

4. พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying  
Behavior) 
   บางคร้ังการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างหรือมีความหลากหลายสูงแต่ระดบั
ความผกูพนัต่อตรายี่ห้อต ่า จะเป็นสาเหตุท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนตรายี่ห้อไดบ้่อยๆ ข้ึนอยูก่บัว่าใครจะ
อ านวยความสะดวกให้มากกวา่กนั หรือน าเสนอไดดี้กว่ากนั หรือใครมีการส่ิงเสริมการขาย ใครไม่มี 
เป็นตน้ ถึงแมผู้บ้ริโภคจะรับทราบว่าผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างจะใชบ้ริการการ การประเมินนอ้ยมากและ
มกัเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีมากมายหลายตรายี่ห้อ มีการแข่งขนัสูง ราคาสินคา้ต ่า ผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในระดบั
ต่างๆ หรือเป็นผูน้ าตอ้งใชค้วามพยายามในการหาขอ้ไดเ้ปรียบ เช่น วางในชั้นวางสินคา้ท่ีเห็นชดัเจน
โดดเด่นหยบิฉวยไดง่้าย จดักองโชว ์หรือจดัรายการส่ิงเสริมากรขาย ลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 
   ความพอใจหลงัการซ้ือ ส่ิงใดเป็นตวัช้ีให้เห็นว่า ผูซ้ื้อมีความพอใจอย่างมาก 
ค่อนขา้งพอใจหรือไม่พอใจกบัการซ้ือในคร้ังหน่ึงๆ ความพอใจของผูบ้ริโภคเป็นการท างานของ
ความใกล้ชิดระหว่างการคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค และการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ี
คาดหวงัไว ้ถา้ผลิตภณัฑ์ไม่ตรงกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค พวกเขาก็จะเกิดความรู้สึกผิดหวงั 
แต่ถา้ตรงกบัความคาดหวงัเขาก็จะเกิดความรู้สึกเฉยๆ และถ้าเกินความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิด
ความพอใจยิ่งข้ึน ความรู้สึกเหล่าน้ีสร้างความแตกต่างในแง่ท่ีว่าผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ 
และจะพูดถึงผลิตภณัฑ์ในแง่ดีหรือไม่ดีกบับุคคลอ่ืนต่อไปหรือไม่ ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความ
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คาดหวงัของตนตามข่าวสารท่ีรับจากพนกังานขาย เพื่อน และแหล่งขอ้มูลข่าวสารอ่ืนๆ หากช่องวา่ง
ระหว่างความคาดหวงัและการท างานของผลิตภณัฑ์ยิ่งห่างกนัมากเท่าไร ผูบ้ริโภคบางคนอาจจะ
ขยายช่องว่างออกไปหากผลิตภัณฑ์นั้ นไม่สมบูรณ์ ซ่ึงจะท าให้พวกเขารู้สึกไม่พอใจอย่างยิ่ง 
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคบางรายอาจลดช่องว่างดงักล่าวลง และรู้สึกไม่พอใจลดลง ความส าคญัหลงัการ
ซ้ือช้ีใหเ้ห็นวา่ การกล่าวอา้งจริงๆ พนกัขายบางคนอาจจะกล่าวถึงระดบัการท างานของผลิตภณัฑ์ท่ี
ต ่ากวา่ความเป็นจริง เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้ถึงความพอใจท่ีเกินความคาดหวงัก็เป็นไปไดเ้พื่อให้
ผูบ้ริโภคพอใจมากข้ึนหลงัจากซ้ือไปแลว้ 
   กิจกรรมหลงัการซ้ือ ความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์จะ
มีผลต่อพฤติกรรมในล าดับต่อมา กล่าวคือหากพวกเขาพอใจ มีโอกาสท่ีพวกเขาจะกลับมาซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดงักล่าวอีกคร้ัง อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคท่ีไม่พอใจจะมีปฏิกิริยาแตกต่างออกไป พวกเขา
อาจจะละทิ้งหรือส่งคืนผลิตภณัฑ์ได ้โดยท่ีพวกเขาอาจจะมองหาขอ้มูลข่าวสารท่ีจะยืนยนัมูลค่า
ระดบัสูงของผลิตภณัฑด์งักล่าว พวกเขาจะแสดงออกต่อสาธารณะชน เช่น การต าหนิบริษทั ปรึกษา
ทนายความ หรือต าหนิให้กลุ่มฟัง (เช่น กลุ่มธุรกิจส่วนบุคคล หรือองค์กรของรัฐ) การแสดงออก
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ การตดัสินใจหยดุการซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าว (ทางเลือกท่ีจะละทิ้ง) หรือ การเตือน
เพื่อนๆ(การบอกกล่าวโดยใชเ้สียง) 
   ผูบ้ริโภคอิงความคาดหมายไวก้บัข่าวสารท่ีไดรั้บ ถา้ผูข้ายอา้งการปฏิบติังาน
ของสินคา้เกินความเป็นจริง ผลก็คือ ผูบ้ริโภคจะไม่พอใจ ดงันั้น ผูข้ายจะตอ้งซ่ือสัตยใ์นการเสนอ
ขอ้อา้งของสินคา้ของเขา ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจเขาก็จะสร้างความซ่ือสัตยต่์อตรายี่ห้อ ถา้ไม่
พอใจก็อาจจะเลิกเป็นลูกคา้หรือท าการคืนสินคา้ ดงันั้น จะเป็นการฉลาดถา้บริษทัจะท าการวดัความ
พอใจของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 
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2. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) 
 
 ธุรกิจการจ าหน่ายเคร่ืองพิมพจ์ดัไดว้่าเป็นธุรกิจท่ีตอ้งมีการบริการ ดงันั้นทฤษฎีส่วน
ประสมการตลาดทัว่ไป (Marketing Mix) หรือ 4Ps  ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์(Product), ราคา (Price) ,ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย(Place) และการส่งเสริมการตลาด(Promotion) แลว้ ส าหรับธุรกิจบริการนั้น 4Ps 
ไม่เพียงพอ เม่ือพูดถึงส่วนประสมการตลาดส าหรับกิจการบริการ Booms และ Bitner ซ่ึงเป็น
นกัวิชาการชาวอเมริกากล่าววา่ตอ้งพิจารณาเพิ่มอีก 3Ps ไดแ้ก่ บุคลากร (People) , การสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation) และกระบวนการให้บริการ 
(Process) เพิ่มเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์.2546: 182 ) ซ่ึงมี 
รายละเอียดดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ใหเ้กิดพึงพอใจผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจจะมีตวัตนัหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบ
ไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ีองคก์รหรือบุคคล  
  ในการศึกษาคร้ังน้ี ผลิตภณัฑ ์หมายถึง เคร่ืองพิมพ ์คุณสมบติัของเคร่ืองพิมพ ์, 
การบริการของร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองพิมพ ์ 
 2. ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกค้า
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑ์ (Value) กบัราคาผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเป็นคุณค่าท่ีรับรู้ใน
สายตาของลูกคา้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงการก าหนดราคาเคร่ือง
พรินเตอร์ จะสอดคลอ้งกบัผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บในการศึกษาคร้ังน้ี ราคาหมายถึงราคา
ของเคร่ืองพร้ินเตอร์ท่ีจ  าหน่ายในศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาดในการการศึกษาคร้ังน้ี 
การจดัจ าหน่ายหมายถึง ท าเลท่ีตั้งร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองพร้ินเตอร์สะดวกในการติดต่อของลูกคา้ 
 4. การส่งเสริมการตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ส่วนประสมการตลาดส่งเสริมการตลาด (Marketing Mix) 
หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบดว้ย การติดต่อส่ือสาร  
โดยใชพ้นกังานขายท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น  
(Non Personal Selling) โดยเคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประเภทตอ้งใชห้ลกัการเลือกใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication) ซ่ึงเคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาด (วรีะรัตน์  กิจเลิศไพโรจน์ 2547) ไดแ้ก่ 
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  4.1 การส่ือสารโดยใชบุ้คคล (Personal Communication) ในธุรกิจบริการใชบุ้คคล 
ในการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การขายโดยพนกังานขายการไหลเวียนขอ้มูลข่าวสารจะเป็นไป
แบบสองทาง (Two-Way Communication) ท าให้พนกังานผูใ้ห้บริการไดเ้รียนรู้และศึกษาเก่ียวกบั
ลูกคา้โดยตรง และการส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) เป็นการแนะน า
โดยตรงจากลูกคา้รายหน่ึงท่ีเคยใชบ้ริการไปสู่ลูกคา้รายอ่ืนๆ ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงมีทิศทางทั้งดา้นบวกและลบ 
  4.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นการกระตุน้ความสนใจในทางบวก
ต่อธุรกิจบริการ โดยอาศยัวิธีต่างๆ เช่น การให้ข่าว การจดัแถลงข่าว การจดักิจกรรมพิเศษและ
สนับสนุนโครงการต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อสังคมท าให้ผู ้บริโภคสามารถจดจ าและสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่ธุรกิจบริการไดเ้ป็นอยา่งดี 
  4.3 การโฆษณา (Advertising) สร้างการรับรู้และสร้างความเขา้ใจในการบริการ
โดยผ่านทางส่ือวิทยุ โทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ส่ือกลางแจง้ เช่น ป้ายโปสเตอร์รวมไปถึง 
ส่ือโฆษณาแบบเคล่ือนท่ี เช่น โฆษณาขา้งรถประจ าทางหรือดา้นหลงัรถสามลอ้ และส่ือแบบเจาะจง
ในรูปแบบการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคทางไปรษณีย ์ทางอีเมล ์สามารถส่งข่าวสารไดแ้บบเฉพาะเจาะจง 
ไปกลุ่มเป้าหมายไดดี้กวา่การส่ือสารแบบอ่ืน 
  4.4 อุปกรณ์เคร่ืองมือแนะน าบริการ (Instructional Materials) ไดแ้ก่ การให้ขอ้มูล 
ผา่นเวบ็ไซดข์องกิจการ แผน่พบั ใบปลิว เป็นตน้ สามารถสร้างปฏิสัมพนัธ์ (Interaction)  
กบัผูใ้ชบ้ริการ 
  4.5 การออกแบบภาพลกัษณ์องคก์ร (Corporate Design) เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญั
ส่วนหน่ึงในการส่ือสารทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ หมายถึง การใชสี้สัญลกัษณ์ เคร่ืองหมาย 
ตวัอกัษร ป้ายสัญลกัษณ์หนา้ร้านรวมถึงเคร่ืองแบบพนกังานมีผลท าใหลู้กคา้จดจ าได้ 
  4.6 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจการท่ีสร้างสรรคข้ึ์นมาเพื่อ
กระตุน้ใหช่้องทางการจดัจ าหน่ายและพนกังานใหบ้ริการ สามารถขายบริการไดม้ากข้ึนและกระตุน้
ให้ลูกค้าท าการซ้ือบริการเร็วข้ึนหรือมากข้ึนภายในช่วงระยะเวลาอนัจ ากัด เช่น ส่วนลดราคา 
รายการซ้ือผลิตภณัฑ ์1 แถม 1 การรับสิทธิพิเศษต่างๆ เป็นตน้ 
  ในการศึกษาคร้ังน้ี การส่งเสริมการตลาดหมายถึง การลงโฆษณาในส่ือต่างๆ เช่น 
อินเตอร์เน็ต หนงัสือพิมพ ์แผน่พบั ใบปลิว การแจง้ขอ้มูลข่าวสารประชาสัมพนัธ์ของร้าน การลด
ราคาเคร่ืองพร้ินเตอร์ ให้กบัลูกคา้ การสะสมยอดซ้ือเพื่อน ามาลดราคาหรือแลกซ้ือเป็นแพค็เกจใน
ราคาถูก 
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 5. บุคลากร (People) หรือ พนกังาน (Employees) หมายถึง พนกังานผูใ้ห้บริการเป็น
องค์ประกอบท่ีส าคญัในการร่วมกระบวนการผลิตบริการ ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection)  
การฝึกอบรม (Training) และการจูงใจพนกังานเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย และสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ดงันั้นเพื่อก่อให้เกิด
คุณภาพในการบริการ จ าเป็นตอ้งมีการอบรมพนกังาน มอบหมายอ านาจหนา้ท่ีความรับผิดชอบและ
กาสนบัสนุนท่ีจ าเป็นแก่พนักงานให้บริการ เพื่อให้พนกังานมีความรู้ความสามารถมีทศันคติท่ีดี 
สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการไดดี้มีความน่าเช่ือถือ รับผิดชอบส่ือสารกบัลูกคา้ไดดี้ มีความคิด
ริเร่ิม บุคคลหรือพนกังาน หมายถึง พนกังานท่ีในร้านมีความสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใส เป็นกนัเองกบั
ลูกคา้ พนกังานดูแลเอาใจใส่ลูกคา้เป็นอยา่งดี มีความกระตือรือร้น พูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม ให้บริการ
อยา่งถูกตอ้งและรวดเร็วสามารถแนะน าเคร่ืองพร้ินเตอร์ไดเ้ป็นอยา่งดี พนกังานแต่งกายเหมาะสม
สุภาพ 
 6. การสร้างและแนะน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &  
Presentation) หมายถึง ลกัษณะของร้านท่ีปรากฏแก่สาธารณะชนซ่ึงจะช่วยส่ือให้ผูบ้ริโภครู้ถึง
ภาพลกัษณ์และคุณภาพของการบริการ เพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ (Customer Value Preposition) 
เช่น ความช านาญเก่ียวกบัสินคา้ ,ความสะอาด ความรวดเร็วในการบริการ หรือประโยชน์ท่ีไดรั้บ
อ่ืนๆ ลกัษณะทางกายภาพ อาจไดแ้ก่ การตกแต่งภายใน การลงผงัร้าน วสัดุตกแต่ง และเฟอร์นิเจอร์ 
ต่างๆ เป็นตน้ บรรยากาศในร้านคา้ถือเป็นส่ิงส าคญัประการหน่ึงส าหรับร้านคา้ท่ีจะตอ้งค านึงถึง 
ความเหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ในการศึกษาคร้ังน้ี การสร้างและน าเสนอภาพลกัษณ์ทาง
กายภาพ หมายถึง ร้านมีช่ือท่ีรู้จกั ช่ือร้านและสัญลกัษณ์จ าง่าย ภายลกัษณ์ของร้านดูดี การตกแต่ง
ภายนอกและภายในสวยงาม สถานท่ีสะอาด 
 7. กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการให้บริการแก่ลูกคา้ เพื่อส่ง
มอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและประทบัใจลูกคา้ (Customer Satisfaction) ใน
การศึกษาคร้ังน้ี กระบวนการให้บริการหมายถึง การทกัทายและตอ้นรับเม่ือลูกคา้เดินเขา้มาในร้าน
อยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว อ่อนนอ้ม ใหค้  าแนะน าลูกคา้ดว้ยความเต็มใจ จนกระทั้งลูกคา้เดินออกจาก
ร้าน ก็จะมีการกล่าวค าลา อยา่งสุภาพ มีมาตรฐานในการให้บริการและมีการประสานงานกนัเป็น
อยา่งดี 
 เปรียบเทยีบแนวความคิดทางการตลาด 

 การเปรียบเทียบแนวความคิดทางการตลาดแบบดั้งเดิมกบัการตลาดโดยมุ่งความส าคญั
ท่ีคุณค่าท่ีลูกคา้รับรู้ (The traditional marketing concept versus perceived value oriented 
marketing) มีดงัน้ี (Schiffman and Kanuk. 2010 : 32-34) 
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 1. แนวความคิดทางการตลาดแบบดั้งเดิม (The traditional marketing concept) มีดงัน้ี  
  1.1 ท าเฉพาะท่ีสามารถขายไดแ้ทนท่ีจะพยายามขายส่ิงท่ีท า 

  1.2 ไม่มุ่งท่ีผลิตภณัฑแ์ต่มุ่งท่ีความตอ้งการท่ีท าใหลู้กคา้พอใจ 

  1.3 ผลิตภณัฑ์และบริการจะต้องตอบสนองความตอ้งการของลูกค้ามากกว่าท่ีคู่
แข่งขนัน าเสนอ 

  1.4 มีการวจิยัลกัษณะและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

  1.5 ท าความเขา้ใจพฤติกรรมการซ้ือและอิทธิพลท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

  1.6 ตระหนกัวา่การซ้ือขายกบัลูกคา้นั้น เป็นส่ิงท่ีแยกจากกนัและไม่ต่อเน่ือง 

  1.7 การแบ่งส่วนตลาดข้ึนอยูก่บัลกัษณะทางภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตวิทยา 
สังคมวฒันธรรม รูปแบบการด ารงชีวติและลกัษณะการใชผ้ลิตภณัฑ ์

  1.8 มีการก าหนดตลาดเป้าหมายขนาดใหญ่ ซ่ึงมีคุณสมบติัคลา้ยคลึงกนั โดยใช้
วธีิการส่ือสารแบบมวลชน (Mass media) 
  1.9 ใช้การส่งเสริมการตลาดแบบเดียว โดยใช้ขอ้มูลการขายหรือการส ารวจทาง
การตลาดเป็นเคร่ืองวดัประสิทธิผล 

  1.10 สร้างความภกัดีดว้ยปริมาณการซ้ือ 

  1.11 กระตุน้ลูกคา้ใหซ้ื้อผลิตภณัฑข์องบริษทัและซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน 

  1.12 บริหารงบประมาณการตลาดบนพื้นฐานของจ านวนลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย 

  1.13 ท าการส ารวจความพอใจของลูกคา้และน าเสนอสู่ฝ่ายบริหาร 

  1.14 สร้างให้ลูกคา้เกิดความไวว้างใจ ภกัดีต่อบริษทั และเป็นลูกคา้ท่ีมีความพอใจ
ในระดบัสูง 

 2. การตลาดโดยมุ่งความส าคัญทีคุ่ณค่าทีลู่กค้ารับรู้ (Perceived value oriented  
marketing) 
  2.1 ใชเ้ทคโนโลย ีซ่ึงท าใหส้ามารถดดัแปลงผลิตภณัฑห์รือบริการตามค าสั่งได ้

  2.2 มุ่งเนน้ท่ีคุณค่าหรือความคุม้ค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในผลิตภณัฑ ์ 
เช่นเดียวกบัการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

  2.3 ท าความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ โดยน าเสนอส่ิงท่ีมีคุณค่าเหนือกวา่คู่แข่ง
ใหแ้ก่ลูกคา้ 

  2.4 วจิยัระดบัของก าไรซ่ึงสัมพนัธ์กบัความตอ้งการและลกัษณะของผูบ้ริโภค 

  2.5 เขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีสัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑข์องบริษทั 

  2.6 ติดต่อกบัลูกคา้แต่ละรายโดยสร้างความสัมพนัธ์อนัดีอยา่งต่อเน่ือง 
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  2.7 ใช้การแบ่งส่วนตลาดแบบประสม โดยรวมการแบ่งส่วนตลาดแบบดั้งเดิมกบั
การใชข้อ้มูลจากระดบัการซ้ือของลูกคา้และรูปแบบของการใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทั 

  2.8 เพิ่มการใชเ้ทคโนโลยใีนการส่งข่าวสารการส่งเสริมการตลาดดว้ยช่องทาง 
ดิจิตอล 

  2.9 ใชก้ารส่ือสารท่ีสามารถถ่ายโอนขอ้มูลไดส้องทางระหวา่งอุปกรณ์กบัผูใ้ช ้ 
ซ่ึงขอ้มูลนั้นจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้

  2.10 สร้างความผกูพนักบัลูกคา้ทั้งปริมาณและรูปแบบการบริโภค 

  2.11 กระตุน้ชกัจูงใหลู้กคา้ซ้ือเพิ่มข้ึนในลกัษณะซ่ึงจะท าใหเ้พิ่มระดบั 
ความสามารถท าก าไรของบริษทั 

  2.12 จดังบการเงินดา้นการตลาดเก่ียวกบัคุณค่าของช่วงชีวติ (Lifetime value) ของ 
ลูกคา้ ในแต่ละส่วนตลาดเป้าหมายโดยเปรียบเทียบกบัทรัพยากรเพื่อการใหไ้ดลู้กคา้เหล่านั้นมา 

  2.13 ส ารวจความพึงพอใจของลูกคา้รวมถึงการบอกต่อของลูกคา้ ใช้ผลลพัธ์นั้น
ทนัที เพื่อเพิ่มความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 

  2.14 สร้างความใกลชิ้ดคุน้เคยกบัลูกคา้ดว้ยการท าใหลู้กคา้พอใจอยา่งมาก 

 

3. ความรู้เกีย่วกบัเคร่ืองพมิพ์ 
 

 

                        
                       

ภาพท่ี 2.7  รูปเคร่ืองพิมพ ์(Printer) 
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 ประวตัิของเคร่ืองพมิพ์ในประเทศไทย 
 สภาผูแ้ทนราษฎรได้ผ่านพระราชบญัญติัครูออกมาเม่ือ พ.ศ.2488 ได้ก าหนดให้มี 
การจดัตั้งสภาข้ึนสภาหน่ึงในกระทรวงศึกษาธิการ ให้ช่ือวา่ คุรุสภา ไดรั้บมอบหมายให้เป็นผูจ้ดัพิมพ์
แบบเรียนของกระทรวงศึกษาธิการ โดยคุรุสภาไดจ้ดัตั้งองคก์ารคา้ของคุรุสภาข้ึนในปี พ.ศ.2493ดว้ย
ก าลงัแท่นพิมพฉ์บัแกระ ป้อนกระดาษดว้ยมือจ านวน 30 – 40 เคร่ือง ซ่ึงเป็นแท่นพิมพร์ะบบเลดเตอร์
เพรสทั้งส้ินส่วนใหญ่แต่ละแท่นอายุมากกว่า 10 ปีข้ึนไปจึงเป็นก าลงัพิมพท่ี์จะรับกบัปริมาณความ
ตอ้งการของหนงัสือแบบเรียนท่ีก าลงัขยายตวัในตอนนั้นดว้ยความยากล าบากยิ่ง ทางองค์การคา้ของ
คุรุสภาเร่ิมน า “แท่นพิมพอ์อฟเซท” มาใช้งานในปี พ.ศ.2500 โดย สั่งแท่นพิมพ ์ KOMORI จาก
ประเทศญ่ีปุ่นมาใช้งานก่อน จนกระทัง่ 6 มิถุนายน พ.ศ.2522 ทางองค์การคา้ฯ จึงไดล้งทุนผลิต
ช้ินส่วนต่าง ๆ เก็บไวเ้พื่อประกอบเป็นแท่นพิมพใ์นปี พ.ศ.2525 ไดผ้ลิตจนส าเร็จก าหนดให้ช่ือวา่แท่น 
KS200 – KS หมายถึง คุรุสภา Kurusapha และ 200 หมายถึง รัตนโกสินทร์ศก 200 เราให้เบอร์เคร่ือง
แรกเป็นเบอร์1 จึงเรียกเคร่ืองพิมพเ์คร่ืองแรกวา่ KS200/1 เราไดต้ดัสินในน าเคร่ืองพิมพน้ี์ออกแสดงใน
งานต่าง ๆในปี พ.ศ.2527 ทางองคก์ารคา้ฯ ไดผ้ลิตส่วนพบัเสร็จเรียบร้อยติดตั้งกบัเคร่ืองKS200/1 และ
ผลิต KS200/2 เสร็จเป็นเคร่ืองพิมพเ์คร่ืองท่ี 2 จึงไดน้ าไปแสดงในงานภาพ – พิมพ ์ 2528 แสดง 
การพิมพจ์ากกระดาษมว้นพิมพ ์ 2 หนา้และพบัเป็นกนกเสร็จตดัออกมาเป็นกนก ๆ ดว้ยความเร็วสูง
ชัว่โมงละ 10,000 กนก ไดรั้บความสนใจจากผูเ้ก่ียวขอ้งในวงการพิมพม์าก เป็นอนัยอมรับไดว้า่ทาง
โรงพิมพคุ์รุสภาสามารถสร้างแท่นพิมพโ์รตารีออฟเซทออกมาไดแ้ลว้และมีประสิทธิภาพไม่แพเ้คร่ือง
ท่ีผลิตมาจากต่างประเทศและอยูใ่นฐานะท่ีจะผลิตออกวางตลาดขายได ้
 ความหมายและววิฒันาการของการพมิพ์ 
 ความหมายของการพิมพ์ ค าว่า “พิมพ”์ ตรงกบัค าในภาษาองักฤษว่า “print” ซ่ึง
หมายความถึง การผลิตขอ้ความและภาพโดยใช้ตวัพิมพ ์แม่พิมพห์รือแบบพิมพ ์ซ่ึงถูกทาหรือฉาบ
ดว้ยหมึกแลว้กดทบัลงบนวสัดุท่ีตอ้งการพิมพ ์เช่น กระดาษ ผา้ ตามความหมายในพจนานุกรมฉบบั
ราชบณัฑิตสถาน พ.ศ.2542 คือ 1) การใชเ้คร่ืองจกัรกดตวัหนงัสือหรือภาพให้ติดลงบนวตัถุ  เช่น
กระดาษ ผา้ 2) การท าให้เป็นตวัหนงัสือหรือรูปรอยอยา่งใด ๆ โดยการกดหรือการใช้ พิมพหิ์น 
เคร่ืองกล วิธีเคมีหรือวิธีอ่ืนใด อนัอาจให้เกิดเป็นส่ิงพิมพข้ึ์นมาหลายส าเนา ส่วนค าวา่ “การพิมพ”์ 
ตรงกบัค าในภาษาองักฤษวา่ “printing” ซ่ึงหมายความถึง การผลิต ส าเนาขอ้ความและภาพลงบน
วสัดุท่ีตอ้งการพิมพ ์ เช่น กระดาษ ผา้ ตามความหมายใน พระราชบญัญติัการพิมพ์ พ.ศ.2484 คือ 
การท าใหเ้ป็นตวัหนงัสือหรือรูปรอยอยา่งใด ๆโดยการกดหรือการใชพ้ิมพหิ์น เคร่ืองกล วิธีเคมีหรือ
วธีิอ่ืนใดใหเ้กิดเป็นส่ือพิมพข้ึ์นหลายส าเนา 
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 วิวัฒนาการของการพิมพ์ เร่ิมจากยุคโบราณเม่ือมนุษยรู้์จกัการส่ือสารกนัดว้ยการวาด
ภาพ การ เขียนสัญลกัษณ์เป็นรูป ซ่ึงต่อมาไดพ้ฒันาเป็นตวัอกัษรภาพแลว้จึงเป็นตวัอกัษร การพิมพ์
ไดเ้ร่ิมตน้ข้ึนในประเทศจีน ไดมี้การสร้างแม่พิมพโ์ดยแกะสลกัตวัอกัษรหรือภาพลงบนท่อนไม ้
กอ้นหิน งาชา้งหรือกระดูกสัตว  ์ แลว้น าแม่พิมพท่ี์ไดไ้ปกดลงดินเหนียว ข้ีผึ้งหรือคร่ังปรากฏเป็น
ตวัอกัษรหรือภาพตามแม่พิมพ ์เม่ือมีการคิดคน้ท ากระดาษข้ึน การพิมพก์็ไดพ้ฒันาข้ึนตามล าดบั 
 วิวัฒนาการการพิมพ์ดิจิตอล (Digital Printing) ในอีกดา้นหน่ึงไดมี้พฒันาการดา้น
คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ท่ีเก่ียวเน่ือง หลงัจากท่ีมีการประดิษฐ์คอมพิวเตอร์ตวัแรกคือ อีนีเอค 
ENIAC (Electronic Numerical Integrator and Computer) ในปี ค.ศ.1945 เคร่ืองพิมพท่ี์ต่อพ่วงกบั
คอมพิวเตอร์ในยคุแรก ๆ ใชพ้ิมพเ์ฉพาะตวัอกัษรโดยไม่ไดเ้นน้ความสวยงาม ประมาณปี ค.ศ. 1979 
ได้มีการบริษทัหลายบริษทัจ าหน่ายเคร่ือง คอมพิวเตอร์ขนาดเล็กเรียกว่า ไมโครคอมพิวเตอร์ 
อุปกรณ์ต่อพ่วงกบัคอมพิวเตอร์ ก็มีการพฒันาตามมาดว้ย  เคร่ืองพิมพต่์อพ่วงกบัคอมพิวเตอร์หรือ 
พร้ินเตอร์ไดมี้การพฒันาเช่นกนั ไดมี้การประดิษฐคิ์ดคน้เคร่ืองพร้ินเตอร์ โดยใชห้ลกัการพิมพแ์บบ
ต่าง ๆ  
 ประเภทของเคร่ืองพมิพ์(Printer) สามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 
 1. เคร่ืองพิมพช์นิดกระแทก (Impact Printer) 
 2. เคร่ืองพิมพช์นิดไม่มีการกระแทก (Non-Impact Printer) 
 1. เคร่ืองพิมพ์ชนิดกระแทก(Impact Printer) เป็นเคร่ืองพิมพท่ี์อาศยัหลกัของการกด
หวัพิมพก์บัแถบผา้หมึก เพื่อให้เกิดตวัอกัษรข้ึนมีหลายลกัษณะและเป็นเคร่ืองพิมพ ์ ท่ีไดรั้บความ
นิยม โดยองคป์ระกอบส าคญัไดแ้ก่ หวัพิมพ ์(Print Head) ท่ีประกอบไปดว้ยเข็มพิมพ์9 เข็ม หรือ 24 
เข็ม (ท าให้เรียกเคร่ืองพิมพช์นิดน้ี ไดอี้กวา่ เคร่ืองพิมพ9์ เข็ม และเคร่ืองพิมพ2์4 เข็ม) ชุดของเข็ม
พิมพแ์บบ 9 เขม็จะเรียงตรงกนัในแนวตั้งคอลมัน์เดียว ส่วนชุดของเขม็พิมพแ์บบ 24 เข็ม จะเรียงกนั
ในแนวตั้งโดยแบ่งเป็น 3คอลมัน์ ๆ ละ 8 เขม็ วางเหล่ือม กนัระหวา่งคอลมัน์ โดยหวัเขม็จะกระแทก
ผา่นผา้หมึก ลงบนกระดาษท าให้เกิดอกัษรข้ึนมา ซ่ึงเราสามารถพิจารณาคุณภาพของเคร่ืองพิมพ์
ประเภทน้ีโดยใชปั้จจยัเหล่าน้ีคือ 
  - จ านวนหวัเขม็ โดยเคร่ืองพิมพท่ี์มีจ านวนหวัเขม็มากจะมีคุณภาพดีกวา่ 
เคร่ืองพิมพท่ี์มีหวัเขม็นอ้ย 

- ความเร็วในการพิมพโ์ดยปกติพิมพไ์ด2้5-450ตวัอกัษรต่อวินาที 
(Character per second:cps) 
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  ข้อดีของเคร่ืองพมิพ์ลกัษณะนี้ คือ 
  1. หมึกพิมพเ์ป็นตลบั ราคาไม่สูงมากนกั 
  2. สามารถพิมพก์ระดาษหลายก๊อปป้ีได ้
  เราสามารถจ าแนกชนิดคร่าวๆ ของเคร่ืองพมิพ์แบบกระทบได้2 ประเภทคือ 
  1.1 เคร่ืองพิมพ์ชนิด Form Characterเป็นเคร่ืองพิมพท่ี์ดดัแปลงมาจากเคร่ือง
พิมพดี์ดไฟฟ้า โดยการเพิ่มวงจรอิเลคทรอนิกส์ เพื่อเช่ือมต่อกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ได ้ เคร่ืองพิมพ์
ชนิดน้ีมีหลกัการท างานเหมือนกบัเคร่ืองพิมพดี์ด ดงันั้นหวัพิมพอ์าจจะเป็นชนิดหวักอลฟ์ 
 

 

                         
 
 

                                     
 

ภาพท่ี 2.8  เคร่ืองพิมพช์นิด Form Character 
 
   ข้อดี :ของเคร่ืองพิมพช์นิด Form Character น้ี คือ ผลลพัธ์ของงานพิมพท่ี์ไดจ้ะ
สวยงามชดัเจน เม่ือเปรียบเทียบกบัเคร่ืองพิมพด์อตแมทริกซ์ 
   ข้อเสีย : ราคาค่อนขา้งสูง อตัราความเร็วในการพิมพต์ ่า อายุการใชง้านนอ้ย 
เน่ืองจากมีส่วนท่ีเป็นกลไกท่ีเคล่ือนไหวมาก เพราะแต่เดิมเคร่ืองพิมพช์นิดน้ีออกแบบมาให้ใชง้าน
เป็นเคร่ืองพิมพดี์ด ซ่ึงคนทัว่ไปจะพิมพไ์ดไ้ม่เร็วนกั แต่เม่ือน ามาต่อเขา้กบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ อตัรา
การส่งขอ้มูลของคอมพิวเตอร์จะท างานหนกักว่าปกติ จึงมีโอกาสท่ีจะเสียเร็วข้ึน และขอ้เสียท่ี
ส าคญัของเคร่ืองพิมพช์นิดน้ี คือ ไม่สามารถท่ีจะพิมพส์ัญลกัษณ์พิเศษ หรือรูปภาพท่ีเป็นกราฟิกได ้
เพราะหวัพิมพแ์ต่ละหวัออกแบบให้บรรจุตวัอกัษรไดป้ระมาณ 90 – 100 ตวัเท่านั้น ไม่สามารถ
บรรจุรหสัแอสกีไดค้รบ เคยมีผูน้ าเคร่ืองพิมพช์นิดน้ีมาต่อกบัเคร่ืองไมโครคอมพิวเตอร์ และพิมพ์
งานภาษาไทย ปรากฏว่าตอ้งพิมพ์เอกสารแต่ละหน้า 2 คร้ัง คร้ังแรกพิมพเ์ฉพาะท่ีเป็นตวั
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ภาษาองักฤษอยา่งเดียวส่วนท่ีเป็นภาษาไทยจะเวน้ไวเ้ม่ือพิมพค์รบหนา้ก็จะป้อนกระดาษให้มาอยู่
ตน้หนา้ แลว้เปล่ียนหวัพิมพเ์ป็นภาษาไทย และพิมพย์งัต าแหน่งท่ีเวน้ไว ้ซ่ึงไม่สะดวกในการใชง้าน 
   จากขอ้เสียท่ีดงักล่าวดงันั้นในปัจจุบนัเคร่ืองพิมพช์นิดน้ีจึงไม่เป็นท่ีนิยมมากนกั 
  1.2 เคร่ืองพมิพ์ชนิด Dot Matrix 

 

          
 

9pins                24pins 
  
 

                                       
 

ภาพท่ี 2.9  เคร่ืองพิมพช์นิด Dot Matrix 
 
  เคร่ืองพิมพ์Dot Matrix มกัเป็นเคร่ืองพิมพช์นิดแรกท่ีเราทุกคนนึกถึง โดยงาน
พิมพท่ี์เกิดจากเคร่ืองพิมพช์นิดน้ี หากดูอยา่งละเอียดจะพบวา่มีลกัษณะเป็นจุดเล็ก ๆ ท่ีมีขนาด
เท่ากนั หนา้ตดัของหวัพิมพจ์ะเป็นลวดหรือเขม็ท่ีถูกควบคุมโดยวงจรไฟฟ้าใหล้วดแต่ละเส้นเคล่ือน
ออกมากดผา้หมึกใหก้ระดาษเกิดเป็นตวัอกัษรหรือรูปภาพตามท่ีเราตอ้งการ ซ่ึงจะเปล่ียนรูปร่างโดย
การเหน่ียวน าจากขดลวดโซลินอยด์เพื่อไปชนกบัผา้หมึก ท าให้เกิดรอยจุดภาพลงบนกระดาษ 
ส าหรับ Dot Matrix ชนิดพิมพสี์ก็คงใชห้ลกัการเดียวกนัโดยในผา้หมึกจะประกอบดว้ยหมึกและสี
หลายๆแถบ เม่ือหวัเขม็พิมพใ์นสีแรกจนสุดแคร่ผา้หมึกนั้นจะถูกยกหวัเขม็เพื่อให้ตวัเข็มพิมพซ์ ้ าอีก
คร้ังในสีที สองระบบจะท างานเช่นน้ีซ ้ าไปเร่ือยๆจนครบทุกสีจากนั้นจึงเลือกกระดาษข้ึนบรรทดั
ใหม่ ดงัรูป 
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ภาพท่ี 2.10  แสดงระบบการท างานของหวัเขม็ 
  
  ความละเอียดของการงานพิมพจ์ากเคร่ืองพิมพแ์บบ  Dot Matrix นั้นข้ึนอยู่กบั
จ านวนหวัเข็มและความห่างระหวา่งหวัเข็ม โดยทัว่ไปแลว้ Dot Matrix จะมีความละเอียดประมาณ 
22,500 จุดต่อตารางน้ิว โดยปัจจุบนัไดมี้การพฒันาประสิทธิภาพและความเร็วในการพิมพใ์ห้มาก
ข้ึนการใชง้านเคร่ืองพิมพแ์บบน้ี แมว้า่ปัจจุบนัจะมีการใชง้าน Windows มากข้ึน แต่รูปแบบการใช้
งานนั้นยงัคงเหมาะส าหรับการใชง้านร่วมกบัระบบ Dos มากกวา่ ทั้งน้ีเพราะระบบการพิมพข์อง
วนิโดวส์นั้นจะท างานผา่นระบบ GDI ซ่ึงเป็นระบบกราฟิกทั้งส้ิน ๆ ท าใหข้อ้มูลท่ีส่งออกจากเคร่ือง
คอมพิวเตอร์นั้นเป็นรูปแบบของกราฟิกท่ีไม่ใช่รหสั ASCII ท่ีตวัเคร่ืองพิมพD์ot Matrix สามารถ
ควบคุมการท างานเองได้ จึงตอ้งพิมพข์อ้มูลตามค าสั่งของเคร่ืองคอมพิวเตอร์เท่านั้น นอกจาก
โปรแกรมกราฟิกท่ีสั่งพิมพแ์บบกราฟิกไปยงัเคร่ืองพิมพ ์โปรแกรมอยา่งอ่ืน เช่น WordProcessor ก็
ยงัถือวา่เป็นรูปแบบของกราฟิกดว้ย เช่น รูปแบบของตวัอกัษรท่ีหลากหลาย ท าให้ระบบการพิมพ์
ของเคร่ืองพิมพแ์บบ Dot Matrix มีประสิทธิภาพต ่าลงตามไปดว้ย แมว้า่จะให้ความสวยงามในการ
พิมพม์ากกวา่การพิมพแ์บบ ขอ้ความ ( Text) ธรรมดาก็ตาม 
 2. เคร่ืองพิมพ์ระบบไม่สัมผัส (Non-impact printer) เป็นเคร่ืองพิมพท่ี์ใชว้ิธีการทาง
เคมีในการพิมพ ์เคร่ืองพิมพป์ระเภทน้ี พิมพด์ว้ยความเร็วสูงกวา่เคร่ืองพิมพร์ะบบสัมผสั  
(Impact printer) 
  สามารถแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 
  1. เคร่ืองพิมพแ์บบพน่หมึก 
  2. เคร่ืองพิมพแ์บบใชค้วามร้อน 
  3. เคร่ืองพิมพเ์ลเซอร์ 
  4. เคร่ืองพิมพช์นิดท่ีใชป้ากกา 
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  2.1 เคร่ืองพมิพ์แบบพ่นหมึก 
   เคร่ืองพิมพ์แบบพ่นหมึก เป็นเคร่ืองพิมพ์ท่ีอาศยัท่อหรือร่องขนาดจ๋ิวเป็น
ช่องทางส าหรับขบัหมึกออกไปให้ปรากฏเป็นตวัอกัษร หรือภาพกราฟิกบนกระดาษ แต่กลไก 
การขบัหรือบงัคบัใหน้ ้าหมึกพน่ตวัออกไปจะแตกต่างกนัตามเทคโนโลย ีซ่ึงแบ่งได ้3 ประเภท คือ 
   2.1.1 เคร่ืองพิมพ์พ่นหมึก ( Ink jet printing) เทคนิคการขบัหมึกแบบน้ีจะ
อาศยัการส่งน ้ าหมึกผา่นไปยงับริเวณตวัท าความร้อน ( Heater) ซ่ึงท าให้หมึกเกิดการขยายตวั และ
เกิดแรงดนัขบัหมึกผา่นร่องหมึกออกไปยงักระดาษรู้จกักนัในช่ือ “ เทคโนโลยีพ่นหมึกทีละหยด ” 
(drop - on - demand หรือ DOD ink jet) เทคนิคแบบน้ีพบไดใ้นเคร่ืองพิมพพ์่นหมึกของฮิวเล็ตต ์
แพ็คการ์ด ( HEWLETT PACKARD) ซ่ึงเป็นบริษทัแรกน าเคร่ืองพ่นหมึกสู่ตลาดโลกในปี 
พ.ศ.2523 ต่างจากเทคโนโลยีของบริษทั Siemens ท่ีออกแบบลกัษณะ ระบบพ่นหมึกแบบต่อเน่ือง
(Continuous type) ซ่ึงมกัจะน าไปใชใ้นงานพิมพบ์รรจุภณัฑ์ เช่นพิมพต์วัเลข รหสั วนั / เดือน / ปีท่ี
ผลิตและหมดอาย ุบาร์โคด้ 

 
 

                             
 

ภาพท่ี 2.11 เคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จต็ 
 
    ข้อดี 
    1. เสียงเบา ไม่รบกวนการท างาน   
    2. ปัจจุบนัไดรั้บการยอมรับวา่คุณภาพสูง มีแนวโนม้จะไดค้วามนิยมมาก
ข้ึนในอนาคต โดยเฉพาะงานปรู๊ฟดิจิทลั 
    ข้อเสีย 
    1. ปัญหาจะพบบ่อยมากกรณีใชห้มึก เติมตอ้งอาศยัความช านาญ 
    2. หวัพน่หมึกของตวัเคร่ืองพิมพท่ี์มกัจะตนัไดง่้าย ถา้มีส่ิงสกปรก
แปลกปลอมผสมลงในหมึก หรือหมึกแหง้ตวัคา้งติดอยู ่
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   2.1.2 บับเบิลเจ็ต พรินเตอร์ (Bubble-Jet Printer) 
    เทคนิคการขบัหมึกแบบน้ีจะอาศยัแรงดนัจากฟองอากาศ ซ่ึงเกิดจากความ
ร้อนไปขบัหมึก หวัพิมพข์องเคร่ืองพิมพแ์บบน้ีจะประกอบดว้ยท่อขนาดจ๋ิว ซ่ึงอาจมีจ านวน 48, 64, 
128 หรือ 256 ท่อ แต่ละท่อจะมีตวัท าความร้อนประกบอยู ่เม่ือบงัคบัให้ตวัท าความร้อนสร้างความ
ร้อนข้ึนก็จะส่งผลใหค้วามร้อนถ่ายตวัไปยงัท่อ หมึกในท่อจะเกิดการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว และเกิด
แรงดนัสูงจนหมึกออกไปจากท่อได ้เทคนิคแบบน้ี พบไดใ้นเคร่ืองพน่หมึกของแคนนอน  
(CANON) 

 

                                  
 

ภาพท่ี 2.12  เคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จต็บบัเบิลเจต็ 
 
   2.1.3 เพยีโซอิเล็ คทริค (Piezo-Electric Printer) 
    เทคนิคการขบัหมึกแบบน้ีจะอาศยัวสัดุเซรามิก หรือคริสตอล ซ่ึงจะ
เปล่ียนขนาดตวัเองไดเ้ม่ือมีกระแสไฟฟ้าไหลผา่นช้ินเซรามิกดงักล่าวจะประกอบติดอยูก่บัผนงัท่อ
หมึกซ่ึงมีหมึกบรรจุอยู่ การขยายตวัของช้ินเซรามิกเม่ือมีกระแสไฟฟ้าไหลผ่านจะสร้างแรงกด
ให้กบัท่อและท าให้เกิดแรงดนับงัคบัให้หมึกพ่นออกมาเทคนิคแบบน้ีดีกว่าแบบบบัเบิ้ลเจ็ต คือ 
สามารถขบัหมึกดว้ยความถ่ีสูงมากกวา่ พบไดใ้นเคร่ืองพิมพพ์น่หมึกของเอปสัน (EPSON) 

 

                                                          
       

ภาพท่ี 2.13  เคร่ืองพิมพเ์พียโซอิเล็ คทริค 
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  2.2 เคร่ืองพมิพ์แบบใช้ความร้อน ( Thermal Printer) 
   เป็นเคร่ืองพิมพ์ขนาดเล็กท่ีออกแบบให้มีหัวความร้อนลกัษณะเป็นจุดภาพ
เรียงตวักนัเป็นแผง ตอ้งพิมพล์งบนกระดาษท่ีผลิตข้ึนเป็นพิเศษ ซ่ึงความร้อนจะถ่ายโอนผา่นแถบ
หมึก ( ink ribbon) ท าให้สียอ้มท่ีเคลือบอยูล่ะลายเคล่ือนตวัไปเกาะติดท่ีผิวกระดาษพิมพ ์ เรียกวา่
เคร่ืองพิมพแ์บบถ่ายโอนความร้อน ( Thermal transfer Printer) บางระบบสารสีจะไม่มีการละลายและ
จะระเหิดเป็นไอแทนและไปเกาะท่ีผิวกระดาษ เรียกเคร่ืองพิมพแ์บบน้ีวา่ “ เคร่ืองพิมพแ์บบใชค้วาม
ร้อน-ระเหิดสียอ้ม ” (Dye sublimation Thermal Printer) และต่อมาไดมี้การพฒันาให้เคร่ืองพิมพ์
สามารถใช้กบักระดาษไดทุ้กชนิด โดยจะใชห้มึกประเภทแวกซ์ (wax) ท่ีไวต่อความร้อนและจะถ่าย
โอนไปติดบนผวิกระดาษทนัทีเรียกสั้น ๆ วา่ “เคร่ืองพิมพถ่์ายโอนความร้อนแบบแวกซ์”(wax thermal 
transfer Printer) ซ่ึงใหคุ้ณภาพของภาพสูง โดยเฉพาะสีสัน ความอ่ิมตวั ค่าความเปรียบต่าง  
(contrast) และหมึกประเภทแวกซ์น้ีจะไม่มีการซึมลงในกระดาษ 
  2.3 เคร่ืองพมิพ์เลเซอร์ (Laser Printer) 
 

                                  
 

ภาพท่ี 2.14  เคร่ืองพิมพเ์ลเซอร์ 
 
   มีราคาค่อนขา้งแพงแต่ใหคุ้ณภาพงานท่ีและท างานไดเ้ร็ว มีลกัษณะ 
การท างานคลา้ยเคร่ืองถ่ายเอกสารทัว่ไปโดยการยงิแสงเลเซอร์ไปกระทบแผน่โลหะท าให้เกิดประจุ
ไฟฟ้าตามรูปร่างของภาพ และท าใหผ้งหมึกท่ีมีประจุไปเกาะบริเวณภาพแลว้ถ่ายโอน หมึกผงจะถูก
ท าให้ละลายติดแน่นบนผิวกระดาษด้วยการให้ ความร้อนและแรงกด สร้างอกัษรหรือภาพบน
กระดาษ ส่งผลใหก้ระดาษร้อน 
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  2.4 พลอ็ตเตอร์ (plotter) 
 

                                 
 

ภาพท่ี 2.15  เคร่ืองพิมพพ์ล็อตเตอร์ 
 
   พล็อตเตอร์ เป็นเคร่ืองพิมพช์นิดท่ีใชป้ากกาในการเขียนขอ้มูลต่างๆ ลงบน
กระดาษท่ีท ามาเฉพาะงานเหมาะส าหรับงานเก่ียวกบัการเขียนแบบทางวิศวกรรม และงานตกแต่ง
ภายใน ใชส้ าหรับวิศวกรรมและสถาปนิก พล็อตเตอร์ท างานโดยใชว้ิธีเล่ือนกระดาษ โดยสามารถ
ใชป้ากกาได ้6-8 สี ความเร็วในการท างานของ พล็อตเตอร์มีหน่วยวดัเป็นน้ิวต่อวินาที (Inches Per 
Second : IPS) ซ่ึงหมายถึงจ านวนน้ิวท่ีพล็อตเตอร์สามารถ เล่ือนปากกาไปบนกระดาษ 
 

ภาพรวมของตลาดเคร่ืองพมิพ์ในประเทศไทย 
 

                 
ภาพท่ี 2.16  สถิติยอดจดัส่งเคร่ืองพิมพใ์นประเทศไทย  ประจ าไตรมาสท่ี 1 ปี2555 
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   จากผลการวิจยัของไอดีซี พบว่าตลาดเคร่ืองพิมพไ์ทยในไตรมาสแรกของปี 
2555อิงค์เจ็ท และอิงค์เจ็ทมลัติฟังก์ชนักลบัมาเติบโตอีกคร้ังโดยขยายตวั11.4% เม่ือเทียบกบั 
ไตรมาสท่ี 4 ปี54 เน่ืองจากโครงการภาครัฐ และโครงการจดัซ้ือต่างๆ ท่ีล่าชา้มาช่วยหนุนตลาด 
   ตลาดเคร่ืองพิมพ์ของประเทศไทยในไตรมาสแรกของปีน้ี โดยตลาดใน
ภาพรวมนั้นฟ้ืนตวักลับมาเติบโตอีกคร้ังหลังจากชะลอตวัลงเพราะสถานการณ์อุทกภยัท่ีท าให้ 
การลงทุนภาครัฐ ภาคเอกชน และการใชจ้่ายภาคครัวเรือนหดตวัในช่วงปลายปีท่ีแลว้ ซ่ึงยอดจดัส่ง
เคร่ืองพิมพใ์นปี 2555 เป็นดงัน้ี 
   ไตรมาสท่ี 1 ปี 2555 ยอดจ าหน่าย  480,000 เคร่ือง คิดเป็นการขยายตวัใน
อตัรา 18.1% เม่ือเทียบกบัยอดส่งมอบท่ีมีเพียง 407,000 เคร่ืองเท่านั้นในไตรมาสท่ี 4 ปี 2554 ตลาด
สินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมในหมู่ผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ ์ หรือ พร้ินเตอร์ อิงคเ์จ็ท และ อิงคเ์จ็ทมลัติฟังก์ชนั 
ฟ้ืนกลบัมามีการเติบโตเป็นบวกอีกคร้ัง โดยขยายตวั 11.4% เม่ือเทียบกบัไตรมาสสุดทา้ยของปี 
2554 ซ่ึงมีการเติบโตติดลบ ส่วนยอดจดัส่งนั้นอยูท่ี่ 344,000 เคร่ือง คิดเป็น 71.7% ของตลาด
เคร่ืองพิมพร์วมในไตรมาสแรกของปีน้ี โดยการเติบโตในไตรมาสท่ี1 ปี 2555 ของตลาดเคร่ืองพิมพ์
อิงคเ์จ็ทมลัติฟังก์ชนัอยูท่ี่ 10.7% และตลาดเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ทอยูท่ี่ 13.2% ส่วน ตลาดเคร่ืองพิมพ์
เลเซอร์และเคร่ืองพิมพ์เลเซอร์มลัติฟังก์ชันเองก็ฟ้ืนตวัอย่างเห็นได้ชดั โดยมียอดจดัส่งเพิ่มข้ึน 
46.5% เม่ือเทียบกบัไตรมาสท่ีผา่นมาโครงการต่างๆ ของทั้งภาครัฐและเอกชนท่ีเก่ียวขอ้งกบับริการ
จดัการดา้นงานพิมพ ์(managed print services –MPS) เป็นแรงกระตุน้ส าคญัท่ีท าให้เกิดการขยายตวั
ในอตัราท่ีสูงเช่นน้ี นอกจากน้ีโครงการจดัซ้ือต่างๆ ท่ีล่าชา้มาจากปลายปี2554เพราะน ้ าท่วม ก็มี
ส่วนช่วยกระตุน้ตลาดดว้ย ตลาดเคร่ืองพิมพเ์ลเซอร์มลัติฟังก์ชนัในไตรมาสท่ี 1 ปี2555 ขยายตวั 
33.9% และเคร่ืองพิมพต์ลาดเลเซอร์ขยายตวั 55.7% เม่ือเทียบกบัไตรมาสก่อนหนา้ โดยรวมถือวา่
ตลาดเคร่ืองพิมพใ์นประเทศไทยยงัคงเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ถึงแมจ้ะมีปัจจยัภายนอกเช่นน ้ าท่วมเขา้
มาชะลอตวับา้งก็ตาม โดยในปัจจุบนันั้นผูบ้ริโภคจะยงัคงอ่อนไหวต่อการเปล่ียนแปลงของราคา 
ในขณะท่ีผูผ้ลิตจะยงัคงพยายามน าเขา้สินคา้รุ่นใหม่ๆ และน าเสนอกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อ
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือทั้งจากภาคครัวเรือนและภาคธุรกิจ  
 แนวคิดเกีย่วกบับทบาทของเคร่ืองพมิพ์ในชีวติประจ าวนั 
 เคร่ืองพิมพ์ นับวนัจะมีประสิทธิภาพในการท างานท่ีมากข้ึน และราคาประหยดั
นอกจากน้ี เคร่ืองพิมพ์ก็มีระบบการท างานท่ีดีข้ึน พิมพ์ภาพได้คมชัดยิ่งข้ึน ซ่ึงเคร่ืองพิมพ์มีให้
เลือกใชง้านอยูห่ลายยี่ห้อส าหรับผูท่ี้จะหาซ้ือเคร่ืองพิมพม์าใชง้านให้ดูท่ีลกัษณะของงานท่ีจะพิมพ์
วา่จะตอ้งใชเ้คร่ืองพิมพใ์นระดบัคุณภาพระดบัใด ความตอ้งการเคร่ืองพิมพข์องผูใ้ชใ้นยุคปัจจุบนัน้ี
จะเห็นไดว้่ามีการขยายตวัเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว ซ่ึงเคร่ืองพิมพท่ี์ค่อยขา้งได้รับความนิยมจากผูใ้ช้
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เกือบทุกกลุ่ม เพราะราคาท่ีไม่แพงเกินไป ประกอบกบัประสิทธิภาพของเคร่ืองพิมพป์ระเภทน้ีถูก
พฒันาเพิ่มข้ึนดว้ยเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัอยา่งต่อเน่ือง ท าให้ผูใ้ชไ้ม่วา่จะเป็นกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา 
กลุ่มผูใ้ช้ส านกังาน ก็สามารถใช้งานไดอ้ย่างคุม้ค่า และแนวโน้มของการจ าหน่ายเคร่ืองพิมพก์็มี
แนวโนม้วา่จะสูงข้ึนตามพอๆกบัการใชค้อมพิวเตอร์ของผูบ้ริโภค 
 การเลอืกซ้ือเคร่ืองพมิพ์ (Printer) 
 1. เคร่ืองพิมพป์ระเภทDot Matrix Printer ประเภท Dotmatix หรือแบบหัวเข็มกบัผา้
พิมพ ์ เป็นรุ่นท่ีเหมาะสมส าหรับห้างร้าน ผูป้ระกอบธุรกิจขนาดเล็กและขนาดกลาง หรือผูใ้ช้ท่ี
ตอ้งการเคร่ืองพิมพท่ี์สามารถท าส าเนาได้ ผูใ้ชไ้ม่ตอ้งเสียเวลาซ้ือผา้หมึกบ่อยๆ เพราะอายุการใช้
งานของผา้หมึกจะสูงกวา่น ้ าหมึกอยูม่าก เหมาะกบัการใชง้านในส านกังานท่ีตอ้งการใชพ้ิมพเ์พียง
เอกสารแบบปกติ อยา่งพวกใบเสร็จต่างๆ และงานพิมพท์ัว่ไป ในดา้นการใชง้านตวัเคร่ืองมีความ
ยดืหยุน่สูง สามารถใชไ้ดก้บักระดาษหลายประเภท แต่เร่ืองความละเอียดจะค่อนขา้งนอ้ย ซ่ึงความ
ละเอียดจะข้ึนกบัจ านวนหวัเข็ม จ านวนหวัเข็มมากก็จะท าให้งานท่ีพิมพอ์อกมามีความละเอียดข้ึน 
ความเร็วในการพิมพก์็มีเลือกมาก ช่องต่อพอร์ต เป็น Parallel โดยส่วนใหญ่ มีไม่ก่ีรุ่นท่ีต่อพอร์ต 
USB ไดด้ว้ย ท่ีน่าพิจารณาก็อยู่ตรงท่ีหน่วยความจ าบฟัเฟอร์ยิ่งมากยิ่งดีเพราะเคร่ืองจะมีความ
ยืดหยุ่นในการท างานสูงข้ึน และเร่ืองของราคาเคร่ืองพิมพ์ประเภทน้ีมีราคาค่อนข้างสูงอยู่
พอสมควร แต่คุม้ค่าเพราะไม่ตอ้งซ้ือผา้พิมพบ์่อยๆ 
 2. เคร่ืองพิมพแ์บบพ่นหมึก (Inkjet Printer ) เหมาะสมส าหรับการใชง้านโดยรวม 
สามารถพิมพเ์อกสาร รูปภาพท่ีเป็นขาว-ด า และสีได ้ เหมาะกบัผูใ้ชใ้นทุกกลุ่ม ก าลงัไดรั้บความ
นิยมมากท่ีสุด เน่ืองจากมีราคาตั้งแต่ไม่ก่ีพนับาท ไปจนถึงหลกัหม่ืน  ส าหรับการเลือกซ้ือเคร่ือง
ประเภทน้ีจ าเป็นตอ้งดูอะไรหลายๆอย่างประกอบกนั แต่ตอ้งดูการใช้งานของผูใ้ช้เป็นหลกัว่า
ตอ้งการใช้เคร่ืองพิมพ์ประเภทน้ีเน้นในดา้นใดเป็นหลกั เพราะว่าเคร่ืองพิมพป์ระเภทน้ีมีขายใน
ตลาดมากมายหลายรุ่น ในแต่ละรุ่นมีการท างานและจุดเด่นจุดดอ้ยท่ีแตกต่างกนั เทคโนโลยีการ
พิมพ ์ เร่ืองความละเอียดในการพิมพ์ ในปัจจุบนัคงตอ้งเลือกค่าความละเอียดไม่ต ่ากวา่1200x1200 
จุดต่อตารางน้ิว ส าหรับผูท่ี้ท  างานกราฟิก ออกแบบน่าจะเลือกความละเอียดประมาณ4800x1200 จุด
ต่อตารางน้ิวหวัพ่นหมึก เวลาเลือกซ้ือตอ้งดูดว้ยวา่รุ่นน้ีใชต้ลบัน ้ าหมึกแบบไหนรุ่นอะไร ตลบัสี
และด า ราคาเท่าไรแต่ละยีห่อ้ ราคาตลบัหมึกถูกบา้งแพงบา้งต่างกนัไป อยา่งบางรุ่นราคาเคร่ืองพิมพ์
ไม่แพงมากแต่ราคาตลบัเป็นพนับาทก็มี หากผูใ้ชเ้นน้ท างานกราฟิกเป็นส่วนใหญ่ขอแนะน าให้ใช้
เคร่ืองพิมพท่ี์มีตลบัหมึกสีแยกจะดีกวา่เพราะจะประหยดัมากกวา่ ส่วนผูใ้ชท่ี้เนน้การท างานปกติ มี
พิมพภ์าพบา้งใชแ้บบตลบัหมึกสีรวมก็พอ หน่วยความจ า Printer ท่ีมีหน่วยความจ ามาก ยอ่มท าให้
การพิมพเ์ร็วข้ึน ( หน่วยความจ าบนคอม กบั Printeจะไม่เหมือนกนั) ความเร็วในการพิมพต่์อนาที 
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ข้ึนกบังานท่ีตอ้งการ โดยปกติการพิมพสี์จะชา้กว่าการพิมพข์าวด า การเช่ือมต่อ ช่องพอร์ตจะมี
ตั้งแต่ Parallel, USB 1.1/2.0 ให้เลือกท่ีเป็น USB เพราะการรับส่งขอ้มูลจะเร็วกวา่แบบ Parallel
ปัจจุบนัน้ีเคร่ืองพรินเตอร์แบบ Inkjet สามารถจะพิมพรู์ปภาพจากกลอ้งดิจิตอลโดยตรงไดโ้ดยท่ีไม่
ตอ้งเช่ือมต่อกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ หรือสามารถอ่านส่ือบนัทึกขอ้มูลแบบ Memory Stick, 
MulitMedia Card(MMC),Secure Disk(SD), CompactFlash (CF) และ XD เหมาะส าหรับหรับผูใ้ชท่ี้
มีกลอ้งดิจิตอลอยูแ่ลว้ตอ้งการเคร่ืองพิมพท่ี์สามารถพิมพภ์าพได ้บางรุ่นก็มีหนา้จอบนตวัเคร่ืองท า
ให้สามารถเลือกดูภาพจากตวัเคร่ืองพิมพ์ไดก่้อนท่ีจะพิมพ ์ บางรุ่นก็ไม่มีแต่ก็สามารถดูภาพท่ีตวั
กลอ้งแทนไดใ้นส่วนกระดาษท่ีใชถ้า้เป็นการพิมพเ์อกสารธรรมดาประเภท Word, Excel ควรจะใช้
กระดาษท่ีใชค้วรจะเป็นกระดาษท่ีมีความหนา 80 แกรมข้ึนไป เพราะความหนาของกระดาษจะช่วย
ให้ตวัอกัษรท่ีพิมพอ์อกมาอีกความคมชดัดว้ย ถา้เป็นการพิมพรู์ปภาพ ควรจะใช้กระดาษโฟโต้
เหมาะท่ีสุด เพราะคุณภาพในด้านสีและความละเอียดท่ีออกมาจะท าให้สามารถแสดงสีได้ไม่
ผดิเพี้ยนมากเกินไปเร่ืองราคาอยูท่ี่ความพอใจของผูใ้ช ้ราคาถูกประสิทธิภาพการท างานต่างก็ลดลง
เช่นกนั 
 3. เคร่ืองพิมพแ์บบเลเซอร์(Laser Printer)เหมาะสมกบัการใชง้านร่วมกนัในผูใ้ชท้ ัว่ไป
ท่ีตอ้งการความละเอียดส านักงานขนาดเล็ก  ไปจนถึงขนาดใหญ่ท่ีมีงานเอกสารปริมาณท่ีมาก 
ส าหรับพรินเตอร์ประเภท Laser นบัวา่มีความน่าสนใจอยูไ่ม่นอ้ยเลยในตลาดบา้นเราเม่ือเทียบกบั
การท างานทัว่ไปของเคร่ืองพิมพป์ระเภทน้ีกบัเคร่ืองพิมพป์ระเภท Inkjet จุดแตกต่างท่ีเห็นกนัอยา่ง
ชดัเจนคงตอ้งเป็นในเร่ืองของปริมาณการพิมพ์ท่ีเคร่ืองพิมพ์ประเภทเลเซอร์ สามารถพิมพ์ได้
จ  านวนมากกว่า ใส่กระดาษไดม้าก รวดเร็วกวา่ในการพิมพใ์นจ านวนมากๆ มีความคมชดัสูงทั้ง
พิมพ์สี ขาวด าและยงัสามารถแชร์การท างานกบัผูใ้ช้หลายคนได้อย่างมีประสิทธิภาพมากกว่า
ประเภทอ่ืน ในปัจจุบนัน้ีเคร่ืองพิมพแ์บบเลเซอร์ไดมี้การน าออกมาวางจ าหน่ายกนัมากมายหลายรุ่น 
โดยในแต่ละรุ่นก็จะมีประสิทธิภาพและฟังก์ชนัในการท างานท่ีแตกต่างกนัไป ทั้งน้ีก็เพื่อให้ผูซ้ื้อ
สามารถเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพเ์ลเซอร์ ท่ีเหมาะสมกบัลกัษณะงานและปริมาณงานในองคก์รของตน
ใหม้ากท่ีสุด ส่วนในเร่ืองของราคานั้นอาจจะมีราคาสูงนิดหน่อย แต่ก็คุม้ค่ากบัประสิทธิภาพท่ีดีกวา่
มีความยืดหยุน่ในการท างานสูงเทคโนโลยีการพิมพ ์ การท างานของเลเซอร์จะคลา้ยกบัเคร่ืองถ่าย
เอกสาร การพิมพจ์ะใชแ้สดงเลเซอร์ในการสร้างภาพบนวตัถุทรงกระบอกท่ีไวต่อแสง จากนั้นจะมี
การดึงผงหมึกจากโทนเนอร์ (ตลบัหมึก) เพื่อไปสร้างภาพบนกระดาษอีกคร้ังหน่ึง เลเซอร์จะใช้
หมึกในลกัษณะท่ีเป็นผง บรรจุในตลบัหมึกท่ีเรียกวา่Cartridgesหน่วยความจ า เคร่ืองพิมพเ์ลเซอร์ก็
มีหน่วยความจ าเช่นเดียวกบัเคร่ืองคอมพิวเตอร์ ยิ่งมากยิ่งช่วยให้การท างานเร็วข้ึน และสามารถ
รองรับงานพิมพท่ี์มีขนาดใหญ่ๆ ไดด้ว้ยความเร็วในการพิมพต่์อนาที ความเร็วจะมีผลกบัราคามาก 
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ยิ่งเร็วก็จะยิ่งแพงมากการเช่ือมต่อ การเช่ือมต่อมีตั้งแต่ Parallel, USB 1.1/2.0, Ethernet ในส่วนน้ี
แลว้แต่ผูใ้ช ้แต่แนะน าให้เลือกใชท่ี้เป็นการเช่ือมต่อแบบ USB 1.1/2.0 ดีกวา่ เพราะจะท าให้การส่ง
ขอ้มูลมีความรวดเร็วกวา่แบบ อ่ืนโดยส่วนใหญ่แลว้เคร่ืองประเภทน้ีเนน้สนบัสนุนระบบเน็ทเวิร์ก
เป็นหลกัการใชง้าน Laser พรินเตอร์แบบขาว- ด าเหมาะส าหรับผูใ้ชท่ี้เนน้งานเอกสารเป็นหลกั  ไม่
ตอ้งการพิมพรู์ปภาพ หรือขอ้ความท่ีเป็นสี ท าให้ไดต้วัอกัษรท่ีคมชดักวา่เคร่ืองพรินเตอร์ Inkjet 
หลายเท่า ส่วน Laser พรินเตอร์แบบสีเหมาะส าหรับผูใ้ชท่ี้เนน้งานดา้นรูปภาพ แต่ก็มีงานดา้น 
เอกสารดว้ย 
 

4. ผลกระทบของเทคโนโลยดีิจิตอลทีม่ต่ีอกลยุทธ์การตลาด 
 
 การใชเ้ทคโนโลยีดิจิตอลท าให้สามารถผลิตสินคา้และบริการตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้
ไดใ้นปริมาณท่ีมากกว่าและท าให้สามารถส่งข่าวสารการส่งเสริมการตลาดได้มากกว่าเคร่ืองมือ
การตลาดแบบเดิม ซ่ึงท าให้นักการตลาดสามารถปรับปรุงส่วนประกอบของส่วนประสมทาง
การตลาดให้เป็นไปตามความตอ้งการของลูกคา้ได้รวดเร็วมากข้ึนอย่างมีประสิทธิภาพ สามารถ
สร้างและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ไดม้ากข้ึน ดว้ยการใช้เทคโนโลยีแบบใหม่น้ีนักการตลาด
สามารถเก็บและวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีซบัซอ้นไดเ้พิ่มข้ึนเก่ียวกบัรูปแบบการซ้ือและลกัษณะส่วนบุคคล
และสามารถใช้ข้อมูลน้ีส าหรับกลุ่มลูกคา้เป้าหมายกลุ่มท่ีเล็กและลูกค้ากลุ่มเฉพาะ นอกจากน้ี
เทคโนโลยดิีจิตอลยงัสามารถท าให้ผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการรวมทั้งราคา
ไดม้ากข้ึนและไดง่้ายข้ึนอยา่งมีประสิทธิภาพจากท่ีบา้น ฉะนั้นนกัการตลาดตอ้งแน่ใจวา่ผลิตภณัฑ์
และบริการของตนจะสร้างผลประโยชน์ท่ีคุม้ค่าใหก้บัลูกคา้ 
 1. ผู้บริโภคมีอ านาจการซ้ือมากขึน้ (Consumers have more power than ever before) 
ผูบ้ริโภคสามารถใชเ้ทคโนโลยีดิจิตอลเพื่อหาราคาท่ีดีท่ีสุดของผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีตอ้งการซ้ือ 
และซ้ือสินคา้ไดร้อบโลกตลอด 24 ชัว่โมงจากท่ีบา้น ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งน าเสนอราคาโดยตอ้ง
ค านึงถึงการมีคู่แข่งขนัมากข้ึนและผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน 
 2. ผู้บริโภคเข้าถึงข้อมูลได้มากขึน้ (Consumers have access to more information than 
ever before) ผูบ้ริโภคสามารถยอ้นกลบัไปคน้หาและพิจารณาผลิตภณัฑ์ท่ีเคยตอ้งการจะซ้ือเพื่อ
เปรียบเทียบลกัษณะความแตกต่างของรูปแบบผลิตภณัฑ์และราคากบัผลิตภณัฑ์ใหม่ได้ แล้วจึง
ด าเนินการสั่งซ้ือ นักการตลาดต้องรู้ถึงข้อจ ากัดของข่าวสารการส่งเสริมการตลาด และต้อง
ตั้งสมมติฐานวา่ผูบ้ริโภคไม่รู้ทุกส่ิงเก่ียวกบัทางเลือกในการซ้ือ 
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 3. นักการตลาดสามารถน าเสนอบริการและผลิตภัณฑ์ได้ดีขึ้น  (Marketers can and 
must offer more services and products than ever before) ขอ้มูลดิจิตอลท าให้ผูข้ายสามารถขาย
ผลิตภณัฑแ์ละบริการตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ไดใ้นราคาท่ีสมเหตุสมผลและยงัท าให้นกัการตลาดส่ง
ขอ้มูลข่าวสารไปยงัลูกคา้ไดท้ัว่ถึงอย่าง Amazon.com ส่ง e-mail ไปยงัลูกคา้แต่ละรายท่ีเคยซ้ือ
หนงัสือโดยการแจง้ใหลู้กคา้ทราบถึงหนงัสือท่ีพิมพใ์หม่ การแนะน าเหล่าน้ีจะเป็นเคร่ืองมือในการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคเป้าหมายท่ีสนใจท่ีเคยซ้ือในอดีต 
 4. การแลกเปลีย่นข้อมูลข่าวสารระหว่างนักการตลาดและลูกค้าท าให้เพิม่ 
ความสามารถในการถ่ายโอนข้อมูลและมีความฉับไว (The exchange between marketers and  
customers is increasingly interactive and instantaneous) การโฆษณาแบบดั้งเดิมคือ การส่ือสาร
แบบทางเดียวซ่ึงนักการตลาดจะจ่ายเงินก้อนโตเพื่อให้เขา้ถึงผูซ้ื้อจ านวนมากท่ีมีศกัยภาพและ
ส่ือมวลชนโดยไม่รู้ว่าข่าวสารเหล่านั้นมีประสิทธิภาพส าหรับการขายในอนาคตหรือไม่ ในทาง
กลับกันการส่ือสารด้วยระบบดิจิตอลจะท าให้เกิดปฏิกิริยา 2 ทาง แลกเปล่ียนกัน ซ่ึงผูบ้ริโภค
สามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารของนกัการตลาดดว้ยการเช่ือมต่อกบัเวบ็ไซตแ์ละสามารถแจง้ข่าวสาร
ความตอ้งการไวใ้นเวบ็ไซต์ดงันั้นนักการตลาดสามารถรับรู้ประสิทธิผลของการให้ข่าวสารการ
ส่งเสริมการตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 5. นักการตลาดสามารถรวบรวมข้อมูลเกีย่วกบัผู้บริโภคได้ง่ายและรวดเร็วยิง่ขึน้  
(Marketers can gather more information about consumers more quickly and easily)  
นกัการตลาดสามารถติดตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแบบออนไลน์และยงัสามารถรวบรวมขอ้มูลได้
จากผูเ้ขา้เยีย่มชมเวบ็ไซตเ์พื่อลงทะเบียนและหาขอ้มูลบางอยา่ง ดงันั้นนกัการตลาดจะสามารถสร้าง
และปรับฐานข้อมูลลูกค้าให้เป็นปัจจุบันได้อย่างมีประสิทธิภาพและราคาไม่แพง ด้วยเหตุผล
ดงักล่าว นกัการตลาดจ านวนมากจึงใชว้ธีิน้ี ซ่ึงจะท าให้พวกเขาพฒันาและส่งมอบข่าวสารให้ลูกคา้
ไดม้ากข้ึน เพื่อเพิ่มตลาดส่วนท่ีเล็กกวา่ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 6. ผลกระทบที่ได้รับจากการเช่ือมต่อคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (PC) กับเว็บไซต์ 
(Impact reaches beyond the PC-based connection to the web) ปัจจุบนัการส่ือสารดว้ยระบบ
ดิจิตอลระหวา่งผูบ้ริโภคกบันกัการตลาด มกัท าโดยการเช่ือมต่อเคร่ืองคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (PC) 
กบัเวบ็ไซตโ์ดยผา่นสายโทรศพัท ์(Cable modem) หรือการเช่ือมต่อแบบความเร็วสูง (High-speed 
connection) หรือเช่ือมต่อแบบไร้สาย (Wireless) ระบบดิจิตอลเคร่ืองพีดีเอ Personal Digital 
Assistants (PDAs) ท าให้การเช่ือมต่อแบบไร้สายกบัเวบ็ไซต์ท าได้อย่างรวดเร็วท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถซ้ือผลิตภณัฑผ์า่นโทรศพัทมื์อถือไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 สุทธิญา เกิดสิน (2548) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
เคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี 
 วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของ
ผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานีในด้านปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดและ
ปัจจยัอ่ืนๆ โดยจ าแนกผูบ้ริโภคตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็น
แบบสอบถามปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค การเก็บรวบรวม
ขอ้มูลใชว้ิธีการสอบถามผูต้ดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพท่ี์ร้านคา้จ าหน่ายเคร่ืองพิมพใ์นศูนยก์ารคา้เซียร์
รังสิต และฟิวเจอร์พาร์ค รังสิต จ านวน 400 คน การวิเคราะห์ข้อมูลใช้ค่าสถิติพื้นฐาน ได้แก่  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าไคสแควร์ 
 พบว่า ผู ้บริโภคเคร่ืองพิมพ์เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง อายุระหว่าง 16-25 ปี 
สถานภาพเป็นโสดมากกวา่สมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นนกัศึกษามากกวา่อาชีพอ่ืนๆและ
มีรายไดร้ะหวา่ง 5,001-10,000 บาท ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ์ เป็นดังน้ี ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ผูบ้ริโภคเห็นส าคญัสุดคือ สีสัน ความ
ละเอียด ความคมชดัและความเป็นธรรมชาติ รองลงมาคือช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสินคา้ 
ปัจจยัด้านราคา ส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาขายท่ีเหมาะสม รองลงมาคือ มีหลายระดับราคาตาม
คุณภาพ ปัจจยัด้านสถานท่ีจดัจ าหน่าย ส าคญัท่ีสุดคือ มีผลิตภณัฑ์ท่ีมีจ  าหน่ายในท้องตลาดอยู่
ตลอดเวลา รองลงมาคือ มีร้านให้เลือกซ้ือมากเพื่อการเปรียบเทียบ และปัจจยัด้านรูปแบบการ
ส่งเสริมการตลาด ส าคญัท่ีสุดคือ มีการรับประกันและการบริการหลังการขายจากผูจ้  าหน่าย 
รองลงมาคือการให้บริการของพนักงาน ส่วนปัจจยัอ่ืนๆท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภคในร้านคา้จ าหน่ายเคร่ืองพิมพใ์นศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต และฟิวเจอร์พาร์ค
รังสิต เป็นดงัน้ี ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจของเคร่ืองพิมพท่ี์ผูบ้ริโภคเห็นส าคญัท่ีสุด คือ รายไดมี้ผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ ์รองลงมาคือ ราคาของเคร่ืองพิมพท่ี์มีแนวโนม้ลดลงมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ ปัจจัยด้านวฒันธรรม ส าคัญสุดคือ การตัดสินใจซ้ือตามค าแนะน าของผูท่ี้เคยใช้มาก่อน 
รองลงมาคือ การใช้ยี่ห้อเดิมไม่เปล่ียนแปลง ส่วนปัจจัยด้านเทคโนโลยี ส าคัญมากท่ีสุด คือ 
เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ รองลงมาคือ ความประหยดัไฟฟ้าของเคร่ืองพิมพ ์
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 ศศิมา ไชยโกมล (2545) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เคร่ืองพิมพค์อมพิวเตอร์ (Printer) ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ์
คอมพิวเตอร์(Printer) ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ท าเลท่ีตั้ง การส่งเสริมการตลาด และลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้ เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ี
ก าหนด กบั พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ์คอมพิวเตอร์ โดยกลุ่มตวัอย่าง คือผูบ้ริโภคท่ีมา
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีศูนยร์วมคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ 4 แห่ง ไดแ้ก่ พนัธ์ุพิพยพ์ลาซ่า ตะวนันาเดอะ
คอมพิวเตอร์ซิต้ี เสรีเซ็นเตอร์ ไอทีมอลล์ ฟอร์จูนรัชดา จ านวน 400 คน สุ่มตวัอย่างแบบแบ่ง
สัดส่วนแห่งละ 100 ตวัอยา่ง แลว้เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวม
ข้อมูลเป็นแบบสอบถาม การวิเคราะห์ข้อมูลใช้ค่าสถิติ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรดว้ยวิธีการหาค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน และ
ทดสอบไคสแควร์ 
 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20-29ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
อาชีพรับจา้งหรือพนกังานบริษทัเอกสาร รายไดเ้ฉล่ียต ่ากว่า 10,000 บาท  ยี่ห้อท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ 
แคนนอน ชนิดของเคร่ืองพิมพท่ี์ซ้ือคือแบบหวัพ่นอิงคเ์จ็ต แหล่งขอ้มูลท่ีน ามาใช้ในการตดัสินใจ
ซ้ือส่วนใหญ่ไดม้าจาก เพื่อน ผูท่ี้มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือ คือ ตวัเอง ลกัษณะการซ้ือส่วนใหญ่ 
ซ้ือดว้ยเงินสด ยีห่อ้ท่ีจะซ้ือในอนาคต คือ เอชพี พฤติกรรมจุดประสงคใ์นการซ้ือ ส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก ไดแ้ก่ ซ้ือเพื่อใชใ้นการท างานส่วนตวั ใช้ในการศึกษา ความตอ้งการทนัต่อเทคโนโลยี ความ
ตอ้งการเปล่ียนไปใช้เคร่ืองพิมพ์ใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพสูงข้ึนกว่าเดิม ส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นท าเลท่ีตั้ง ดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมทั้ง4ดา้น มีความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก และมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพค์อมพิวเตอร์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 โดยท่ี ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในการท่ีเคร่ืองพิมพ์
มีความเร็วในการพิมพสู์ง มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัจุดประสงคท่ี์ซ้ือเพราะมีความตอ้งการเปล่ียไป
ใช้เคร่ืองพิมพ์ใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพสูงข้ึนกว่าเดิม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .01 ส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา ในการท่ีราคาต ่ากวา่ยี่ห้ออ่ืนมีความสัมพนัธ์เชิงบวก กบัจุดประสงค์
ท่ีซ้ือเพื่อใชใ้นการศึกษา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นท าเล
ท่ีตั้งในเร่ืองการมีจ าหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพิวเตอร์มีความสัมพนัธ์เชิงบวก กบัจุดประงสคท่ี์
ซ้ือเพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส่วนประสมทางการตลาด
ด้านส่งเสริมการตลาดในการให้สิทธิแลกซ้ือสินคา้อ่ืนในราคาถูก มีความสัมพนัธ์เชิงบวก กับ
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จุดประสงค์ท่ีซ้ือเพื่อไปใช้เพื่อความบนัเทิงส่วนตวั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .01 และ
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้มีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพค์อมพิวเตอร์  
 พรภิมล ไพธรรมโชติวฒัน์ (2550) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือคอมพิวเตอร์กระเป๋าห้ิวของผูบ้ริโภคสินคา้บริเวณศูนยก์ารคา้ไอที ใน กรุงเทพมหานคร  
 วตัถุประสงค์ (1)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เคร่ืองคอมพิวเตอร์กระเป๋าห้ิวของผูบ้ริโภค (2)เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์กระเป๋าห้ิวของผูบ้ริโภค (3)เพื่อศึกษาปัจจยั
อ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์กระเป๋าห้ิวของผูบ้ริโภค วิธีการศึกษา
ใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ ประชากรท่ีศึกษาคือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินค้าบริเวณศูนย์การค้าไอทีใน
กรุงเทพมหานคร จ านวนตวัอยา่ง 280 ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญเคร่ืองมือท่ีใช้
เป็นแบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ม่ีอาย ุ21-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 10,001-20,000 บาท เป็นพนกังานองคก์รธุรกิจ ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ในแต่ละดา้นพบวา่ ปัจจยัเร่ืองประสิทธิภาพของเคร่ือง ความแข็งแรงทนทาน ความน่าเช่ือถือของ
ร้านคา้และผูข้าย บริการหลงัการขายเป็นปัจจยัท่ีไดรั้บความส าคญั กลุ่มตวัอย่างส่วนมากตอ้งการ
ซ้ือคอมพิวเตอร์กระเป๋าห้ิวยีห่อ้ ACER รองลงมาคือยีห่อ้ SONY และตอ้งการหน่วยประมวลผลเป็น 
Inter Core2 Duo มากท่ีสุด เลือกท่ีจะซ้ือจากร้านตวัแทนจ าหน่ายท่ีขายตามศูนยก์ารคา้อุปกรณ์
คอมพิวเตอร์เช่นพนัธ์ุทิพย์ ส่วนมากต้องการใช้โปรแกรมส านักงาน รองลงมา ใช้อินเตอร์เน็ต 
ตอ้งการซ้ือในระดบัราคา 20,001-30,000 บาท ตอ้งการช าระงวดเดียวดว้ยเงินสด รองลงมา ผ่อน
ช าระรายงวด รูปแบบการส่งเสริมการขายท่ีชอบมากท่ีสุด คือ การลดราคา รองลงมาคือ  
การใหบ้ริการต่างๆ เช่นตรวจสภาพเคร่ืองประจ าปี การลงโปรแกรมต่างๆ ส่วนมากตดัสินใจซ้ือดว้ย
ตนัเอง และเป็นผูอ้อกค่าใชจ่้ายในการซ้ือดว้ยตนเอง 
 เอกรัฐ เขียนสาร์ (2554) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์ของลูกคา้ ณ ศูนย์
การคา้ฟอร์จูนทาวน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 วตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือคอมพิวเตอร์ขของลูกคา้ ณ ศูนยก์ารคา้ฟอร์จูนทาวน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร วิธีการศึกษาใช้
วิธีการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากร คือ ลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ ณ ศูนยก์ารคา้ฟอร์จูนทาวน์ 
จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามวิธีของ ทาโร ยามาเน่ ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง
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จ านวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา สถิติท่ีใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลได้แก่ 
ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 22-30 ปี รายได ้10,001-25,000 
บาทต่อเดือน ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์ของ
ลูกคา้ ณ ศูนยก์ารคา้ฟอร์จูนทาวน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร เรียงจากมากไปหานอ้ย คือ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์เช่นการประมวลผลท่ีรวดเร็ว มีหน่วยความจ าและพื้นท่ีจดัเก็บขอ้มูลท่ีมากเพียงพอ ดา้น
ราคาตดัสินใจซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีมีคุณภาพสูง ราคา 10,000-20,000 บาท ซ้ือเพื่อใช้ในการ
ท างาน การศึกษา ดา้นบริการหลงัการขายให้ความส าคญัต่อการรับประกนัสินคา้มากกว่าช่ือเสียง
และความน่าเช่ือถือของร้น ด้านส่งเสริมการตลาดมีการลดราคา/ขายสินค้าในราคาพิเศษ ด้าน
แหล่งขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือคือ เพื่อน ดา้นการจดัจ าหน่ายสินคา้มีการซ้ือคอมพิวเตอร์
ท่ีประกอบจากร้านจ าหน่ายคอมพิวเตอร์มากกว่าคอมพิวเตอร์ท่ีมีตรายี่ห้อ และลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือ
คอมพิวเตอร์ในแต่ละช่วงอายมีุความตอ้งการใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ีแตกต่างกนั โดยช่วงอายุในวยั
เร่ิมท างานมีความตอ้งการใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์มากกวา่ช่วงอ่ืนๆ 
 สถาปัตย ์เทียนเสน (2552) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือกลอ้งดิจิตอลของผูบ้ริโภค  
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 วัตถุประสงค์ เพื่อศึกษา (1)ลักษณะส่วนบุคคลของผู ้ซ้ือกล้องดิจิตอล ในเขต
กรุงเทพมหานคร (2)ปัจจยัส่วนประสมการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของผูบ้ริโภค ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (3)พฤติกรรมการซ้ือกล้องดิจิตอลของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
(4)ความสัมพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือกล้องดิจิตอลของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร วิธีการศึกษาใช้วิธีการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรคือผูซ้ื้อกลอ้งถ่ายรูปท่ีไม่ทราบ
จ านวนท่ีแน่นอน ก ลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในการวิจัย  คือ  ผู ้บ ริโภคท่ี ซ้ือกล้องดิ จิตอลในเขต
กรุงเทพมหานคร ก าหนดขนาดตวัอยา่ง จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือ
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ สถิติพรรณนา คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติ
อนุมาน คือ ค่าไคสแควร์ 
 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี สถานภาพโสด อาชีพพนกังานบริษทั และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เร่ืองตามล าดบั ดงัน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ดา้นพฤติกรรม ผูบ้ริโภคมีกลอ้งถ่าย
ภายยีห่อ้ โซน่ี ใชง้านกลอ้งดิจิตอลเป็นระยะเวลา 1-3 ปี ซ้ือจากศูนยจ์  าหน่ายสินคา้ไอที เพื่อถ่ายภาพ
ในการท่องเท่ียว บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง แหล่งขอ้มูลท่ีมีผลต่อการซ้ือ คือ 
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เวบ็ไซต ์และมีบงประมาณในการซ้ือ 10,000-15,000 บาท และลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ดา้นเพศ 
อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายได้ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
กลอ้งดิจิตอล  
  
 



บทที่3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ของผูบ้ริโภค  
ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลและใช ้
เคร่ืองมือส าหรับการวจิยั เพื่อก าหนดแนวทางในการวจิยั ซ่ึงประกอบดว้ยรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
5. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

1.1 ประชากร (Population)  
  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพใ์นร้านคา้  
ท่ีบริเวณ ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

1.2 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) 
  ผูบ้ริโภคท่ีมาเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้น จึงเลือกกลุ่มตวัอย่างจากการใช้สูตรของใช้สูตร 
W.G. cochran (1953) ในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร โดยการใชสู้ตรค านวณ ดงัน้ี 
 

n  =  P (1 - P) Z2 
E2 

 โดยท่ี  n = จ านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
   Z = ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไว ้(การวจิยัคร้ังน้ีก าหนด Z ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95% คือ Z มีค่าเท่ากบั 1.96) 
   E = ค่าความคลาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่ง (ในท่ีน้ีก าหนด E = 0.05) 
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   P = สัดส่วนของผูบ้ริโภคผูเ้ลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ณ ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต 
ในเขตจงัหวดัปทุมธานี (ในท่ีน้ี ก าหนด P = 0.5) 
    แทนค่าในสูตร ได ้n = 384.16 หรือ 385 คน ส ารองเผื่อป้องกนัความ
ผดิพลาดของแบบสอบถามไว ้15 ตวัอยา่ง รวมขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง  
 1.3 การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง ผูว้จิยั สุ่มเลือกตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น 
(Non Probability Sampling) และใชก้ารเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience  
Sampling) โดยท าการแจกแบบสอบถาม ให้ผูบ้ริโภคท่ีมีเลือกซ้ือสินคา้ ท่ีบริเวณศูนยก์ารคา้เซียร์
รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ซ่ึงไดก้ าหนดจ านวนกลุ่มตวัอยา่งไวจ้  านวน 400 ตวัอยา่ง ใชเ้วลาใน
การเก็บ 7 วนั คือ ตั้งแต่วนัท่ี 1-7 มีนาคม 2556 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 
 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ท่ีสร้างข้ึนจากการรวบรวมแนวคิดทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามา
สร้างเป็นค าถามในแบบสอบถามพฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์อง
ผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้ เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน
ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้
เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์
ของผูบ้ริโภค ณ ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ด้วยการประเมินค่าตามแนวของ
ลิเคร์ท(Likert) เป็นลกัษณะค าถามประกอบดว้ยขอ้ความท่ีเป็นการวดัความพึงพอใจท่ีมีต่อปัจจยัใน
แต่ละดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ โดยในแต่ละค าถามมีค าตอบให้เลือก 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก 
ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงมีเกณฑใ์นการใหค้ะแนน (กลัยา  วาณิชยปั์ญญา.2549:74) ดงัน้ี 
 

  ระดบัการตดัสินใจ         คะแนน 
   มากท่ีสุด    5 
   มาก     4 
   ปานกลาง    3 
   นอ้ย     2 
   นอ้ยท่ีสุด    1 
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 โดยน าคะแนนท่ีได้มาวิเคราะห์หาค่าเฉล่ียเลขคณิต การแปลความหมาย ของระดบั
คะแนนเฉล่ีย (กลัยา  วาณิชยปั์ญญา.2549:74) จะยดึหลกัเกณฑ ์ดงัน้ี 
 
        ค่าเฉล่ีย        ระดบัการตดัสินใจ 
  4.21  -  5.00   หมายถึง  มากท่ีสุด 
  3.41  -  4.20  หมายถึง  มาก 
  2.61  -  3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
  1.81  -  2.60  หมายถึง  นอ้ย 
  1.00  -  1.80  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 
 ส่วนที ่3 ขอ้เสนอแนะของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์
รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
   

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มูลจาก 2 แหล่งคือ 
 3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ีเก็บจากแหล่งขอ้มูลโดยตรง ส ารวจ
โดยใชแ้บบสอบถามสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งโดยตรง 
 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลท่ีไม่ไดเ้ก็บจากแหล่งก าเนิดโดยตรง 
แต่เป็นการเก็บขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนท่ีมีการเก็บขอ้มูลไวแ้ลว้ ไดจ้ากการคน้ควา้จากหนงัสือ ต ารา 
บทความ เอกสารคู่มือต่างๆ สืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม โดย
ด าเนินเป็นขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ศึกษาคน้ควา้จากต ารา เอกสารและผลงานการวจิยัต่างๆ เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทาง
ในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. น าขอ้มูลต่างๆท่ีไดม้าสร้างชุดแบบสอบถามใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปน าเสนออาจารยผ์ูค้วบคุมงานวิจยั เพื่อตรวจสอบ
ความถูกตอ้ง และเหมาะสม แลว้เสนอต่อผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีความเช่ียวชาญ จ านวน 3 คนก่อนท่ีจะลง
พื้นท่ีเก็บขอ้มูล 
 



52 

 4. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปทดสอบหาความเช่ือมั่น เพื่อตรวจสอบความ
เท่ียงตรงของเคร่ืองมือ โดยน าไปทดลองกับผู ้บริโภคเคร่ืองพิมพ์ จ  านวน 30 ชุด ก่อนน า
แบบสอบถามท่ีปรับแล้วไปใช้กบักลุ่มตวัอย่าง โดยหาค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม โดยใช้
วธีิสัมประสิทธ์แอลฟ่า (  - Coefficient) ของครอนบดั (Cronbach) ซ่ึงค่าความเช่ือมนัท่ีค านวณได้
มีค่า 0.803 
 5. เก็บรวบรวมขอ้มูลตามจ านวนและวธีิการสุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไว ้
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลการวิจยัในคร้ังน้ี โดยการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม จ านวน 
400 ชุด มาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้ง จากนั้นน าขอ้มูลทั้งหมดมาท าการวิเคราะห์
ขอ้มูลและประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป ดงัน้ี 
 1. น าแบบสอบถามในส่วนท่ี1 ค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองพิมพม์าค านวณหาค่าความถ่ี(Frequency) และค่าร้อยละ(Percentage) แลว้น าเสนอในตาราง 
พร้อมค าอธิบาย 
 2. น าแบบสอบถามในส่วนท่ี2 ซ่ึงเป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี มาวเิคราะห์ 
หาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) น าเสนอในตาราง พร้อม 
ค าอธิบาย 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจะใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 
ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในการวิเคราะห์ขอ้มูล และเสนอขอ้มูลจากผลท่ี
วเิคราะห์ไดเ้ป็นตารางเปรียบเทียบ 
  

5. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 ตวัอย่าง มาตรวจสอบ
ความสมบูรณ์และความถูกต้อง จากนั้ นน าข้อมูลทั้ งหมดมาลงรหัสและวิเคราะห์ข้อมูลและ
ประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป ดงัน้ี 
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 5.1 สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) เป็นการใช ้ค่าเฉล่ีย (Mean) เปอร์เซ็นต ์
(Percentage) ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ(Percentage)ในการอธิบายลกัษณะทางดา้น
ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกผูบ้ริโภค และ วดัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ ์ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 5.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน(Inferential Statistic) เป็นการใช้ สถิติ  One way 
Anova (f-test) เพื่อทดสอบความแตกต่างในการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างลกัษณะขอ้มูล
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค
เคร่ืองพิมพ ์ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 ใชค้่าไค-สแควร์วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผูบ้ริโภค ใน ศูนยก์ารคา้เซียร์
รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 



บทที่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ของผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้
เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  ผูศึ้กษาไดร้วบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการออก
แบบสอบถามและสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีมาเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ใน ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขต
จงัหวดัปทุมธานี จ านวน 400 คน ระยะเวลาการส ารวจระหวา่งวนัท่ี 1 -7 มีนาคม 2556  
แบบสอบถามท่ีใชส้ัมภาษณ์ครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการศึกษา คือ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ ์ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขต
จงัหวดัปทุมธานี  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์
รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัประสมการตลาด กับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี   
 ผูศึ้กษาท าการประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ปรากฏผลดงัน้ี 
 

1. การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ในส่วนของการน าเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล
โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของ
ผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับระดับปัจจัยส่วนประสมการตลาดของ
ผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ ์ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 
 
 
 



55 

2. สัญลกัษณ์และอกัษรย่อทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 เพื่อใหเ้ขา้ใจตรงกนัในการแปรความหมายผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดก้  าหนด
สัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 
 x̄   แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D. แทน ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 n แทน กลุ่มตวัอยา่ง  
 X2  แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน ไคสแควร์ 
 Sig. แทน นยัส าคญัทางสถิติ (Significant) 

* แทน ความเช่ือมัน่ท่ีมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีร้อยละ 0.05 
df แทน ค่าองศาอิสระ 
 

3. ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผล 
การวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 
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ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองพมิพ์ของผู้บริโภค 
 ที ่ศูนย์การค้าเซียร์รังสิต ในเขตจังหวดัปทุมธานี 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค  
 ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ดา้นประเภทของเคร่ืองพิมพ ์
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
ประเภทของเคร่ืองพิมพ ์   
        อิงคเ์จท็ไม่ติดตั้งระบบอิงคแ์ทง๊ค ์ 56 14.00 
        อิงคเ์จท็ติดตั้งระบบอิงคแ์ทง๊ค ์ 250 62.50 
        เลเซอร์ขาว-ด า (Black-Laser Printer) 26 6.50 
      เลเซอร์สี (Color-Laser Printer) 52 13.00 
      ด็อทเมทริก (Dotmatirx Printer) 16 4.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.1 ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี 
ศูนย์การค้าเซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  จากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 400 คน จ าแนกตาม
ประเภทของเคร่ืองพิมพ ์พบว่า  มากท่ีสุด คือ เคร่ืองพิมพป์ระเภทอิงคเ์จ็ทติดตั้งระบบอิงค์แท๊งค ์
จ  านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.50 รองลงมาคือ เคร่ืองพิมพป์ระเภทอิงคเ์จ็ทไม่ติดตั้งระบบอิงค์
แทง๊ค ์จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.10 และนอ้ยท่ีสุดคือเคร่ืองพิมพป์ระเภทด็อทเมท จ านวน 14 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
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ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้ 
 เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ดา้นยีห่อ้ของเคร่ืองพิมพ ์
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
ยีห่อ้ของเคร่ืองพิมพ ์   
        เอปสัน (Epson) 164 41.00 
      แคนนอน (Canon) 153 38.30 
      เอชพี (Hp) 37 9.30 
      บราเดอร์ (Brother) 16 4.00 
      เล็คมาร์ค (Lexmark) 8 2.00 
      ซมัซุง (Samsung) 15 3.80 
      ซีร็อก (Xerox) 2 0.50 
      อ่ืนๆ 5 1.10 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค 
ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน จ าแนกตามยี่ห้อ
ของเคร่ืองพิมพ ์พบวา่  มากท่ีสุดคือ ยีห่อ้เอปสัน จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมาคือ 
ยีห่อ้แคนนอน จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.30 และนอ้ยท่ีสุด คือ ยีห่อ้ซีร็อก จ านวน 2 คน  
คิดเป็นร้อยละ 0.50 
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ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้ 
 เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ดา้นสถานท่ีซ้ือเคร่ืองพิมพ ์
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
สถานท่ีซ้ือเคร่ืองพิมพ ์   
        ร้านคา้/ตวัแทนจ าหน่าย/ศูนยบ์ริการหลงัการขายท่ี
ไดรั้บการแต่งตั้งและจ าหน่ายเฉพาะยีห่อ้นั้นๆ เช่น 
ศูนยเ์อปสัน,ศูนยแ์คนนอน,ศูนยบ์ราเดอร์ 

135 33.80 

        ร้านคา้ศูนยร์วมท่ีมีการจ าหน่ายหลายยีห่อ้ เช่น  
ไอทีซิต้ี,เจไอบี,แอดไวซ์ 

108 27.00 

        ร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองพร้ินเตอร์เฉพาะประเภท เช่น 
ขายเฉพาะเคร่ืองพรินเตอร์อิงคเ์จท็พร้อมติดตั้งระบบ
อิงคแ์ทง๊ค,์ขายเฉพาะเคร่ืองเลเซอร์ เช่น ร้านอิงคแ์มน,
ร้านไอทีอิงค.์ร้านโกลดค์รอส 

116 29.00 

        ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองคอมพิวเตอร์และเคร่ือง
พรินเตอร์ เช่น ร้านอนาคอม 

25 6.20 

        จากงานแสดงสินคา้ 16 4.00 
รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค  
ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  จากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 400 คน จ าแนกตาม
สถานท่ีซ้ือเคร่ืองพิมพ ์พบวา่  มากท่ีสุดคือ คือ ร้านคา้/ตวัแทนจ าหน่าย/ศูนยบ์ริการหลงัการขายท่ี
ไดรั้บการแต่งตั้งและจ าหน่ายเฉพาะยี่ห้อนั้นๆ จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.80 รองลงมาคือ 
ร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองพร้ินเตอร์เฉพาะประเภท เช่น ขายเฉพาะเคร่ืองพรินเตอร์อิงคเ์จ็ทพร้อมติดตั้ง
ระบบอิงคแ์ท๊งค,์ขายเฉพาะเคร่ืองเลเซอร์  จ  านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 และนอ้ยท่ีสุด คือ 
จากงานแสดงสินคา้ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
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ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้ 
 เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์   
        เพื่อใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล 286 71.50 
        เพื่อใชป้ระโยชน์หน่วยงาน/องคก์ร 114 28.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค  
ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  จากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 400 คน จ าแนกตาม
เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์พบวา่  มากท่ีสุดคือเพื่อใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล จ านวน 286 คน 
คิดเป็นร้อยละ 71.50 และรองลงมาคือ เพื่อใชป้ระโยชน์หน่วยงาน/องคก์ร จ านวน 114 คน คิดเป็น
ร้อยละ 28.50 
 
ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้ 
 เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 เคร่ืองพิมพ ์
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ   
        ตนเอง 202 50.50 
        บุคคลในครอบครัว 102 25.50 
        เพื่อน 17 4.20 
        พนกังานขาย 70 17.50 
        อ่ืนๆ 9 2.30 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี 
ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน จ าแนกตามบุคคล
ท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ พบว่า  มากท่ีสุดคือ ตนเอง จ านวน 202 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมาคือบุคคลในครอบครัว จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 และ
นอ้ยท่ีสุดคืออ่ืนๆ  จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 
 
ตารางท่ี 4.6 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้ 
 เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ดา้นงบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์   
       ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 29 7.20 
       2,001 – 4,000 บาท 232 58.00 
       4,001 – 8,000 บาท 92 23.00 
       8,001 – 10,000 บาท 26 6.50 
       10,001 – 12,000 บาท 10 2.50 
       12,001 บาทข้ึนไป 11 2.80 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค 
ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  จากกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 400 คน จ าแนกตาม
งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์พบวา่  มากท่ีสุดคือ 2,001 – 4,000 บาท จ านวน 232 คน  
คิดเป็นร้อยละ 58.00 รองลงมาคือ 4,001 – 8,000 บาท  จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 และ
นอ้ยท่ีสุด 10,001 – 12,000 บาท จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 
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ตารางท่ี 4.7 จ านวนและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้ 
 เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ดา้นส่ือท่ีท าใหรู้้จกัเคร่ืองพิมพ ์
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัขอ้มูลของเคร่ืองพิมพม์ากท่ีสุด   
        แผน่พบั ใบปลิว โปสเตอร์ 48 12.00 
        นิตยสาร 11 2.80 
        หนงัสือพิมพ ์ 6 1.50 
        ป้ายโฆษณา 17 4.30 
        โทรทศัน์ 18 4.50 
        วทิย ุ 1 0.10 
         เวบ็ไซด์ 61 15.20 
        เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า 69 17.30 
        พนกังานขาย 161 40.30 
        อ่ืนๆ 8 2.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค  
ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  จากกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน จ าแนกตามส่ือท่ี
ท าให้รู้จกัขอ้มูลของเคร่ืองพิมพ ์พบวา่  มากท่ีสุดคือ พนกังานขาย จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 
40.30 รองลงมาคือ เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.30 และน้อยท่ีสุด 
วทิย ุจ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.30 
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัระดับปัจจัยทางการตลาดของผู้บริโภค 
 เคร่ืองพมิพ์ ที ่ศูนย์การค้าเซียร์รังสิต ในเขตจังหวดัปทุมธานี 
 
ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 
 การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 

n=400 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ x̄  S.D. ระดบัการตดัสินใจ 
1.รูปแบบ การออกแบบ 3.57 0.84 มาก 
2.ตราสินคา้หรือยีห่อ้ของเคร่ืองพรินเตอร์ 3.76 0.81 มาก 
3. ฟังกช์ัน่การใชง้านของเคร่ืองพรินเตอร์ 4.16 0.76 มาก 
4. ผลของงานพิมพถู์กตอ้งตามความ
ตอ้งการ 

4.33 0.70 มากท่ีสุด 

5. ความทนทาน,อายกุารใชง้านท่ียาวนาน 4.41 0.71 มากท่ีสุด 
6. มีการรับประกนัสินคา้ 4.32 0.75 มากท่ีสุด 

รวม 4.09 0.76 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.8 ภาพรวมกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้น ผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มากท่ีสุดคือ  
ความทนทาน,อายุการใช้งานท่ียาวนาน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41(ระดบัมากท่ีสุด) รองลงมาคือ มีการ
รับประกนัสินคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32(ระดบัมากท่ีสุด) และน้อยท่ีสุด คือ รูปแบบ การออกแบบ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57(ระดบัมาก) 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 
 การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ดา้นราคา 

n=400 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา x̄  S.D. ระดบัการตดัสินใจ 
1. ราคาเคร่ืองพรินเตอร์ 3.66 0.83 มาก 
2. ราคาวสัดุส้ินเปลือง 3.24 1.15 ปานกลาง 
3. ราคาสามารถต่อรองจากป้ายได ้ 3.90 0.78 มาก 
4. มีระบบการช าระเงินหลายรูปแบบ เช่น
เงินสด,เงินโอน,บตัรเครดิต 

3.79 0.89 มาก 

รวม 3.64 0.91 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.9 ภาพรวมกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้น ราคา อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มากท่ีสุดคือ  ราคา
สามารถต่อรองราคาจากป้ายได ้ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90(ระดบัมาก) รองลงมาคือ มีระบบการช าระเงิน
หลายรูปแบบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79(ระดบัมาก) และนอ้ยท่ีสุด คือ ราคาวสัดุส้ินเปลือง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.24 (ระดบัปานกลาง) 
 
ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 
 การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

n=400 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

x̄  S.D. ระดบัการตดัสินใจ 

1.สถานท่ีจ าหน่ายไปมาสะดวก 4.07 0.71 มาก 
2. ช่ือเสียงและภาพพจน์ของร้านผูจ้  าหน่าย 3.84 0.79 มาก 
3. มีเคร่ืองพิมพห์ลายยีห่อ้ หลายรุ่นใหเ้ลือก 4.11 0.67 มาก 
4. มีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.94 0.77 มาก 
5. มีศูนยบ์ริการหลงัการขายหรือตวัแทน
จ าหน่ายในประเทศอยา่งทัว่ถึง 

4.19 0.68 มาก 

รวม 4.03 0.72 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.10 ภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาด ดา้น ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มากท่ีสุดคือ  
มีศูนยบ์ริการหลงัการขายหรือตวัแทนจ าหน่ายในประเทศอยา่งทัว่ถึง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19  
(ระดบัมาก) รองลงมาคือ มีเคร่ืองพิมพห์ลายยีห่อ้ หลายรุ่นใหเ้ลือก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 (ระดบัมาก) 
และนอ้ยท่ีสุด คือ ช่ือเสียงและภาพพจน์ของร้านผูจ้  าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 (ระดบัมาก) 
 
ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 
 การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

n=400 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

x̄  S.D. ระดบัการตดัสินใจ 

1. มีการโฆษณาในส่ือต่างๆ 3.59 0.83 มาก 
2. มีการจดัแสดงสินคา้ตามศูนยก์ารคา้ 3.59 0.92 มาก 
3. ขายแบบระบบเงินผอ่นดอกเบ้ียพิเศษ 3.49 2.72 มาก 
4. การสมคัรเป็นสมาชิกเพื่อรับส่วนลด 3.45 0.97 มาก 
5. การมีบตัรสะสมแตม้เพื่อรับส่วนลด 3.52 0.97 มาก 
6. การชิงรางวลั 3.79 1.05 มาก 
7. การขายเคร่ืองพิมพพ์ร้อมมีของแถม 4.20 1.01 มาก 

รวม 3.66 1.21 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.11 ภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ดา้น การส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มาก
ท่ีสุดคือ  การขายเคร่ืองพิมพพ์ร้อมมีของแถม ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20(ระดบัมาก) รองลงมาคือ การชิง
รางวลั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79(ระดบัมาก) และน้อยท่ีสุด คือ การสมคัรเป็นสมาชิกเพื่อรับส่วนลด 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.45(ระดบัมาก) 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 
 การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ภาพรวม 

n=400 

ปัจจยัทางการตลาด x̄  S.D. ระดบัการตดัสินใจ 
1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.09 0.76 มาก 
2.ดา้นราคา 3.64 0.91 มาก 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.03 0.72 มาก 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.66 1.21 มาก 

รวม 3.86 0.90 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.15 ภาพรวมกลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ระดบัมาก 6 ดา้น รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 
และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 กบัพฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองพมิพ์ ของผู้บริโภค ที ่ศูนย์การค้าเซียร์รังสิต  
 ในเขตจังหวดัปทุมธานี 

 
 สมมติฐาน H0 : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ของผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
  H1 :  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ของผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 
ตารางท่ี 4.13 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์
 ของผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  
 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

1.ประเภทของเคร่ืองพิมพ ์          

       1.1 อิงคเ์จ็ทไม่ติดตั้งระบบอิงคแ์ทง๊ค ์ 0 0 8 28 20 56 4.12   
       1.2 อิงคเ์จ็ทติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค ์ 0 1 16 185 48 250 4.05   
       1.3 เลเซอร์ขาว-ด า (Black-Laser Printer) 1 0 4 10 11 26 4.01   
     1.4 เลเซอร์สี (Color-Laser Printer) 0 0 2 27 22 51 4.30   
      1.5 ด็อทเมทริก (Dotmatirx Printer) 0 0 3 9 5 17 3.99   

รวม 1 1 33 259 106 400 4.08 5.358 .000* 
2.ยีห่อ้ของเคร่ืองพิมพ ์          
       1. เอปสนั (Epson) 1 0 18 114 31 164 3.98   
      2.แคนนอน (Canon) 0 0 9 104 40 153 4.12   
     3. เอชพี (Hp) 0 0 3 17 17 37 4.22   
      บราเดอร์ (Brother) 0 0 0 12 4 16 4.20   
      เลค็มาร์ค (Lexmark) 0 1 2 2 3 8 3.87   
      ซมัซุง (Samsung) 0 0 1 5 9 15 4.47   
      ซีร็อก (Xerox) 0 0 0 2 0 2 4.25   
      อ่ืนๆ 0 0 0 3 2 5 4.31   

รวม 1 1 33 259 106 400 4.08 6.032 .000* 
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ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 
 

         

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

3.สถานท่ีซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
        ร้านคา้/ตวัแทนจ าหน่าย/ศูนยบ์ริการหลงั
การขายท่ีไดรั้บการแต่งตั้งและจ าหน่ายเฉพาะ
ยีห่อ้นั้นๆ เช่น ศูนยเ์อปสนั,ศูนยแ์คนนอน, 
ศูนยบ์ราเดอร์ 

0 1 10 90 34 135 4.08   

        ร้านคา้ศูนยร์วมท่ีมีการจ าหน่ายหลาย
ยีห่อ้ เช่น ไอทีซิต้ี,เจไอบี,แอดไวซ์ 

1 0 7 67 33 108 4.13   

        ร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองพร้ินเตอร์เฉพาะ
ประเภท เช่น ขายเฉพาะเคร่ืองพรินเตอร์อิงค์
เจ็ทพร้อมติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค,์ขายเฉพาะ
เคร่ืองเลเซอร์ เช่น ร้านอิงคแ์มน,ร้านไอทีอิงค.์
ร้านโกลดค์รอส 

0 0 8 74 34 116 4.15   

        ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายเคร่ืองคอมพิวเตอร์และ
เคร่ืองพรินเตอร์ เช่น ร้านอนาคอม 

0 0 5 16 4 25 3.92   

        จากงานแสดงสินคา้ 0 0 3 12 1 16 3.86   
รวม 1 1 33 259 106 400 4.08 7.642 .000* 

4.เหตผุลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
        เพื่อใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล 1 1 25 179 80 286 4.08   
        เพ่ือใชป้ระโยชน์หน่วยงาน/องคก์ร 0 0 8 80 26 114 4.08   

รวม 1 1 33 259 106 400 4.08 .038 .845 
5.บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ          
        ตนเอง 0 0 16 131 55 202 4.12   
        บุคคลในครอบครัว 1 0 10 61 30 102 4.10   
        เพื่อน 0 0 1 13 3 17 3.91   
        พนกังานขาย 0 1 5 47 17 70 4.03   
        อ่ืนๆ 0 0 1 7 1 9 8.88   

รวม 1 1 33 259 106 400 4.08 2.613 .034* 
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ตารางท่ี 4.13  (ต่อ) 
 

         

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

6.งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
       ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 1 0 4 13 11 29 4.06   
       2,001 – 4,000 บาท 0 0 14 164 54 232 4.10   
       4,001 – 8,000 บาท 0 0 10 59 23 92 4.05   
       8,001 – 10,000 บาท 0 1 2 14 9 26 3.90   
       10,001 – 12,000 บาท 0 0 0 4 6 10 4.45   
       12,001 บาทข้ึนไป 0 0 3 5 3 11 4.09   

รวม 1 1 33 259 106 400 4.08 3.175 .008* 
7.ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัขอ้มูลของเคร่ืองพิมพม์าก
ท่ีสุด 

         

        แผน่พบั ใบปลิว โปสเตอร์ 0 0 5 25 18 48 4.22   
        นิตยสาร 0 0 1 5 5 11 4.14   
        หนงัสือพิมพ ์ 0 0 1 5 0 6 4.03   
        ป้ายโฆษณา 0 0 1 8 8 17 4.35   
        โทรทศัน ์ 0 0 2 10 6 18 4.14   
        วทิย ุ 0 0 1 0 0 1 3.00   
         เวบ็ไซด์ 0 0 7 29 25 61 4.13   
        เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า 0 1 6 41 21 69 4.08   
        พนกังานขาย 0 0 8 131 22 161 4.03   
        อ่ืนๆ 1 0 1 5 1 8 3.48   

รวม 1 1 33 259 106 400 4.08 6.285 .000* 
          

* Sig นอ้ยกวา่ 0.05  
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ตารางท่ี 4.14 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นราคา กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์
 ของผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  
 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

1.ประเภทของเคร่ืองพิมพ ์          

        อิงคเ์จ็ทไม่ติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค ์ 0 0 15 33 8 56 3.85   
        อิงคเ์จ็ทติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค ์ 0 1 128 96 25 250 3.55   
        เลเซอร์ขาว-ด า (Black-Laser Printer) 0 0 8 10 8 26 3.83   
      เลเซอร์สี (Color-Laser Printer) 0 0 16 23 12 51 3.85   
      ด็อทเมทริก (Dotmatirx Printer) 0 2 5 4 6 17 3.67   

รวม 0 3 172 166 59 400 3.64 10.549 .000* 
2.ยีห่อ้ของเคร่ืองพิมพ ์          
        เอปสนั (Epson) 0 2 73 66 23 164 3.64   
      แคนนอน (Canon) 0 0 73 67 13 153 3.55   
      เอชพี (Hp) 0 0 12 12 13 37 3.91   
      บราเดอร์ (Brother) 0 0 9 3 4 16 3.80   
      เลค็มาร์ค (Lexmark) 0 1 1 5 1 8 3.51   
      ซมัซุง (Samsung) 0 0 2 12 1 15 3.88   
      ซีร็อก (Xerox) 0 0 1 0 1 2 4.13   
      อ่ืนๆ 0 0 1 1 3 5 4.17   

รวม 0 3 172 166 59 400 3.64 4.989 .000* 
3.สถานท่ีซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
        ร้านคา้/ตวัแทนจ าหน่าย/ศูนยบ์ริการหลงั
การขายท่ีไดรั้บการแต่งตั้งและจ าหน่ายเฉพาะ
ยีห่อ้นั้นๆ เช่น ศูนยเ์อปสนั,ศูนยแ์คนนอน, 
ศูนยบ์ราเดอร์ 

0 2 61 56 16 135 3.59   

        ร้านคา้ศูนยร์วมท่ีมีการจ าหน่ายหลาย
ยีห่อ้ เช่น ไอทีซิต้ี,เจไอบี,แอดไวซ์ 

0 0 39 46 23 108 3.80   

        ร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองพร้ินเตอร์เฉพาะ
ประเภท เช่น ขายเฉพาะเคร่ืองพรินเตอร์อิงค์
เจ็ทพร้อมติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค,์ขายเฉพาะ
เคร่ืองเลเซอร์ เช่น ร้านอิงคแ์มน,ร้านไอทีอิงค.์
ร้านโกลดค์รอส 

0 0 55 44 17 116 3.64   
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 
 

         

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

        ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายเคร่ืองคอมพิวเตอร์และ
เคร่ืองพรินเตอร์ เช่น ร้านอนาคอม 

0 0 10 12 3 25 3.58   

        จากงานแสดงสินคา้ 0 1 7 8 0 16 3.38   
รวม 0 3 172 166 59 400 3.64 7.987 .000* 

4.เหตผุลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
        เพ่ือใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล 0 0 114 127 45 286 3.69   
        เพ่ือใชป้ระโยชน์หน่วยงาน/องคก์ร 0 3 58 39 14 114 3.52   

รวม 0 3 172 166 59 400 3.64 14.693 .000* 
5.บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ          
        ตนเอง 0 2 85 90 25 202 3.67   
        บุคคลในครอบครัว 0 0 43 39 20 102 3.70   
        เพื่อน 0 0 10 5 2 17 3.56   
        พนกังานขาย 0 1 30 30 9 70 3.51   
        อ่ืนๆ 0 0 4 2 3 9 3.63   

รวม 0 3 172 166 59 400 3.64 2.925 .020* 
6.งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
       ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 0 0 9 19 1 29 3.76   
       2,001 – 4,000 บาท 0 0 113 92 27 232 3.61   
       4,001 – 8,000 บาท 0 0 39 38 15 92 3.66   
       8,001 – 10,000 บาท 0 1 5 11 9 26 3.63   
       10,001 – 12,000 บาท 0 0 3 4 3 10 3.76   
       12,001 บาทข้ึนไป 0 2 3 2 4 11 3.73   

รวม 0 3 172 166 59 400 3.64 .917 .469 
7.ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัขอ้มูลของเคร่ืองพิมพ ์
มากท่ีสุด 

         

        แผน่พบั ใบปลิว โปสเตอร์ 0 1 11 22 14 48 3.93   
        นิตยสาร 0 0 3 2 6 11 4.25   
        หนงัสือพิมพ ์ 0 1 0 4 1 6 3.94   
        ป้ายโฆษณา 0 0 4 7 6 17 4.01   
        โทรทศัน ์ 0 0 6 8 4 18 3.69   
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 
 

        

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

        วทิย ุ 0 0 0 0 1 1 4.50   
         เวบ็ไซด์ 0 0 20 28 13 61 3.80   
        เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า 0 1 35 26 7 69 3.47   
        พนกังานขาย 0 0 89 66 6 161 3.49   
        อ่ืนๆ 0 0 4 3 1 8 3.42   

รวม 0 3 172 166 59 400 3.64 13.590 .000* 

* Sig นอ้ยกวา่ 0.05  
 

ตารางท่ี 4.15 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
 เคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  
 

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

1.ประเภทของเคร่ืองพิมพ ์          

        อิงคเ์จ็ทไม่ติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค ์ 0 0 10 37 9 56 4.25   
        อิงคเ์จ็ทติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค ์ 0 1 24 184 41 250 4.13   
        เลเซอร์ขาว-ด า (Black-Laser Printer) 0 0 6 9 11 26 4.39   
      เลเซอร์สี (Color-Laser Printer) 1 0 7 28 15 51 4.36   
      ด็อทเมทริก (Dotmatirx Printer) 0 0 2 8 7 17 4.16   

รวม 1 1 49 266 83 400 4.18 5.888 .000* 
2.ยีห่อ้ของเคร่ืองพิมพ ์          
        เอปสนั (Epson) 0 0 22 115 27 164 4.14   
      แคนนอน (Canon) 1 0 19 107 26 153 4.17   
      เอชพี (Hp) 0 0 5 17 15 37 4.34   
      บราเดอร์ (Brother) 0 0 1 9 6 16 4.25   
      เลค็มาร์ค (Lexmark) 0 1 0 5 2 8 4.44   
      ซมัซุง (Samsung) 0 0 1 9 5 15 4.18   
      ซีร็อก (Xerox) 0 0 0 2 0 2 4.50   
      อ่ืนๆ 0 0 1 2 2 15 4.17   

รวม 1 1 49 266 83 400 4.18 1.873 .071 
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ตารางท่ี 4.15  (ต่อ) 
 

        

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

3.สถานท่ีซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
        ร้านคา้/ตวัแทนจ าหน่าย/ศูนยบ์ริการหลงั
การขายท่ีไดรั้บการแต่งตั้งและจ าหน่ายเฉพาะ
ยีห่อ้นั้นๆ เช่น ศูนยเ์อปสนั,ศูนยแ์คนนอน
,ศูนยบ์ราเดอร์ 

1 1 18 90 25 135 4.06   

        ร้านคา้ศูนยร์วมท่ีมีการจ าหน่ายหลาย
ยีห่อ้ เช่น ไอทีซิต้ี,เจไอบี,แอดไวซ์ 

0 0 8 70 30 108 4.19   

        ร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองพร้ินเตอร์เฉพาะ
ประเภท เช่น ขายเฉพาะเคร่ืองพรินเตอร์อิงค์
เจ็ทพร้อมติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค,์ขายเฉพาะ
เคร่ืองเลเซอร์ เช่น ร้านอิงคแ์มน,ร้านไอทีอิงค.์
ร้านโกลดค์รอส 

0 0 13 81 22 116 4.18   

        ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายเคร่ืองคอมพิวเตอร์และ
เคร่ืองพรินเตอร์ เช่น ร้านอนาคอม 

0 0 7 13 5 25 4.33   

        จากงานแสดงสินคา้ 0 0 3 12 1 16 4.19   
รวม 1 1 49 266 83 400 4.18 3.174 .013* 

4.เหตผุลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
        เพ่ือใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล 1 1 38 186 60 286 4.24   
        เพ่ือใชป้ระโยชน์หน่วยงาน/องคก์ร 0 0 11 80 23 114 4.05   

รวม 1 1 49 266 83 400 4.18 19.948 .000* 
5.บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ          
        ตนเอง 1 0 20 139 42 202 4.21   
        บุคคลในครอบครัว 0 0 19 60 23 102 4.28   
        เพื่อน 0 0 4 10 3 17 4.07   
        พนกังานขาย 0 1 5 52 12 70 4.03   
        อ่ืนๆ 0 0 1 5 3 9 3.98   

รวม 1 1 49 266 83 400 4.18 5.812 .000* 
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ตารางท่ี 4.15  (ต่อ) 
 

        

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

6.งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
       ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 0 0 4 23 2 29 4.19   
       2,001 – 4,000 บาท 0 0 25 167 40 232 4.18   
       4,001 – 8,000 บาท 1 0 14 56 21 92 4.14   
       8,001 – 10,000 บาท 0 1 2 12 11 26 4.44   
       10,001 – 12,000 บาท 0 0 2 3 5 10 4.21   
       12,001 บาทข้ึนไป 0 0 2 5 4 11 4.02   

รวม 1 1 49 266 83 400 4.18 2.459 .032* 
7.ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัขอ้มูลของเคร่ืองพิมพม์าก
ท่ีสุด 

         

        แผน่พบั ใบปลิว โปสเตอร์ 0 0 4 31 13 48 4.27   
        นิตยสาร 0 0 1 5 5 11 4.38   
        หนงัสือพิมพ ์ 0 0 0 4 2 6 4.50   
        ป้ายโฆษณา 0 0 2 7 8 17 4.40   
        โทรทศัน ์ 0 0 6 7 5 18 4.35   
        วทิย ุ 0 0 0 1 0 1 2.50   
         เวบ็ไซด์ 0 0 10 33 18 61 4.41   
        เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า 1 1 8 41 18 69 4.17   
        พนกังานขาย 0 0 16 134 11 161 3.99   
        อ่ืนๆ 0 0 2 3 3 8 4.71   

รวม 1 1 49 266 83 400 4.18 13.254 .000* 

* Sig นอ้ยกวา่ 0.05  
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ตารางท่ี 4.16 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
 เคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  
 
พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 

นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

1.ประเภทของเคร่ืองพิมพ ์          

        อิงคเ์จ็ทไม่ติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค ์ 0 4 24 24 4 56 4.37   
        อิงคเ์จ็ทติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค ์ 2 12 62 158 16 250 4.73   
        เลเซอร์ขาว-ด า (Black-Laser Printer) 2 3 8 10 3 26 4.10   
      เลเซอร์สี (Color-Laser Printer) 1 1 18 24 7 51 4.41   
      ด็อทเมทริก (Dotmatirx Printer) 0 3 5 8 1 17 4.18   

รวม 5 23 117 224 31 400 4.59 24.001 .000* 
2.ยีห่อ้ของเคร่ืองพิมพ ์          
        เอปสนั (Epson) 2 9 46 92 15 164 4.63   
      แคนนอน (Canon) 1 8 46 89 9 153 4.64   
      เอชพี (Hp) 0 1 13 19 4 37 4.27   
      บราเดอร์ (Brother) 1 1 2 11 1 16 4.76   
      เลค็มาร์ค (Lexmark) 0 3 1 3 1 8 4.51   
      ซมัซุง (Samsung) 0 1 7 6 1 15 4.34   
      ซีร็อก (Xerox) 0 0 1 1 0 2 4.00   
      อ่ืนๆ 1 0 1 3 0 5 3.92   

รวม 5 23 117 224 31 400 4.59 5.300 .000* 
3.สถานท่ีซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
        ร้านคา้/ตวัแทนจ าหน่าย/ศูนยบ์ริการหลงั
การขายท่ีไดรั้บการแต่งตั้งและจ าหน่ายเฉพาะ
ยีห่อ้นั้นๆ เช่น ศูนยเ์อปสนั,ศูนยแ์คนนอน, 
ศูนยบ์ราเดอร์ 

2 10 33 80 10 135 4.57   

        ร้านคา้ศูนยร์วมท่ีมีการจ าหน่ายหลาย
ยีห่อ้ เช่น ไอทีซิต้ี,เจไอบี,แอดไวซ์ 

2 4 32 58 12 108 4.59   
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ตารางท่ี 4.16  (ต่อ) 
 

        

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

        ร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองพร้ินเตอร์เฉพาะ
ประเภท เช่น ขายเฉพาะเคร่ืองพรินเตอร์อิงค์
เจ็ทพร้อมติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค,์ขายเฉพาะ
เคร่ืองเลเซอร์ เช่น ร้านอิงคแ์มน,ร้านไอทีอิงค.์
ร้านโกลดค์รอส 

1 5 37 65 8 116 4.69   

        ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายเคร่ืองคอมพิวเตอร์และ
เคร่ืองพรินเตอร์ เช่น ร้านอนาคอม 

0 3 12 9 1 25 4.29   

        จากงานแสดงสินคา้ 0 1 3 12 0 16 4.59   
รวม 5 23 117 224 31 400 4.59 7.425 .000* 

4.เหตผุลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
        เพ่ือใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล 4 17 87 157 21 286 4.56   
        เพ่ือใชป้ระโยชน์หน่วยงาน/องคก์ร 1 6 30 67 10 114 4.66   

รวม 5 23 117 224 31 400 4.59 3.690 .055 
5.บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือ          
        ตนเอง 2 11 60 112 17 202 4.65   
        บุคคลในครอบครัว 3 3 31 55 10 102 4.46   
        เพื่อน 0 0 4 12 1 17 4.80   
        พนกังานขาย 0 7 19 42 2 70 4.61   
        อ่ืนๆ 0 2 3 3 1 9 4.15   

รวม 5 23 117 224 31 400 4.59 5.805 .000* 
6.งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์          
       ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท 1 1 10 15 2 29 4.53   
       2,001 – 4,000 บาท 1 9 64 144 14 232 4.70   
       4,001 – 8,000 บาท 2 4 26 50 10 92 4.49   
       8,001 – 10,000 บาท 1 4 9 11 1 26 4.30   
       10,001 – 12,000 บาท 0 2 5 1 2 10 3.99   
       12,001 บาทข้ึนไป 0 3 3 3 2 11 4.18   

รวม 5 23 117 224 31 400 4.59 11.237 .000* 
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ตารางท่ี 4.16  (ต่อ) 
 

        

พฤตกิรรมการเลอืกซื้อเคร่ืองพมิพ์ ระดบัความคดิเห็น Mean F-test Sig. 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

รวม  

7.ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัขอ้มูลของเคร่ืองพิมพม์าก
ท่ีสุด 

         

        แผน่พบั ใบปลิว โปสเตอร์ 0 2 15 26 5 48 4.24   
        นิตยสาร 0 2 2 7 0 11 4.11   
        หนงัสือพิมพ ์ 0 2 2 1 1 6 4.17   
        ป้ายโฆษณา 0 1 4 10 2 17 4.47   
        โทรทศัน ์ 0 0 8 7 3 18 4.19   
        วทิย ุ 0 0 1 0 0 1 4.25   
         เวบ็ไซด์ 0 3 22 27 9 61 4.51   
          
        เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า 3 8 18 34 6 69 4.48   
        พนกังานขาย 0 3 42 111 5 161 4.91   
        อ่ืนๆ 2 2 3 1 0 8 4.28   

รวม 5 23 117 224 31 400 4.59 20.859 .000* 

* Sig นอ้ยกวา่ 0.05  
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ตารางท่ี 4.17 สรุปความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
 เคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ ส่วนประสมการตลาด 
ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทาง ส่งเสริม 

1.ประเภทของเคร่ืองพิมพ ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ 
2.ยีห่อ้ของเคร่ืองพิมพ ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ - สัมพนัธ์ 
3.สถานท่ีซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ 
4.เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ - สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ - 
5.บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ 

สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ 

6.งบประมาณในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองพิมพ ์

สัมพนัธ์ - สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ 

7.ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัขอ้มูลของเคร่ืองพิมพ ์
มากท่ีสุด 

สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ สัมพนัธ์ 

* Sig นอ้ยกวา่ 0.05  
 



บทที่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 จากการศึกษาวจิยัเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ของผูบ้ริโภค  
ท่ีศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี สามารถแบ่งผลวจิยัออกเป็น 3 ส่วนดงัต่อไปน้ี 
 

1.สรุปการศึกษา 
 
 1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 
  1.1.1 เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
ของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ ์ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
  1.1.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้ 
เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
  1.1.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาด กบัพฤติกรรม 
การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
 1.2 วธีิด าเนินการศึกษา 
  1.2.1 ประชากร คือผูบ้ริโภคท่ีมาเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์
รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน ใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก
(Convenience Sampling)  
  1.2.2 เคร่ืองมือในการวิจยั ใช้แบบสอบถาม(Questionnaire) สอบถามลกัษณะ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ(Check List)  
และสอบถามเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาด ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรส่วน
ประเมินค่า (Ratting Scale) ของลิเคิท (Likert) 5 ระดบั  
  1.2.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล รวบรวมจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ การส ารวจ
โดยใช้แบบสอบถามสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่าง และแหล่งทุติยภูมิจากการเก็บขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนท่ีมี
การเก็บขอ้มูลไวแ้ลว้ การคน้ควา้จากหนงัสือ ต ารา บทความ เอกสารคู่มือต่างๆ สืบคน้ขอ้มูลทาง
อินเทอร์เน็ต และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
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  1.2.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล รวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามน ามาประมวลผลดว้ย
คอมพิวเตอร์ โปรแกรมส าเร็จรูป โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เช่นค่าความถ่ี 
ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติทดสอบความสัมพนัธ์และสมมติฐานโดย
การใชค้่าไค สแควร์ เสนอขอ้มูลจากผลท่ีวเิคราะห์ไดเ้ป็นตาราง 
 1.3 สรุปผลการศึกษา 
  ผลการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ของผูบ้ริโภค  
ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี สรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
  1.3.1 ผลการศึกษาขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้
เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
   จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์(Printer) 
ประเภทอิงคเ์จ็ทพร้อมติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค(์Ink Tank)  ยี่ห้อเอปสัน(Epson) เลือกซ้ือจากร้านคา้/
ตวัแทนจ าหน่าย/ศูนยบ์ริการหลงัการขายท่ีไดรั้บการแต่งตั้งและจ าหน่ายเฉพาะยี่ห้อนั้นๆ เช่น ศูนย์
เอปสัน,ศูนยแ์คนนอน,ศูนยบ์ราเดอร์  เหตุผลในการเลือกซ้ือเพื่อใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล  ตดัสินใจ
ในการเลือกซ้ือดว้ยตนเอง งบประมาณในการเลือกซ้ือแต่ละคร้ังในช่วง 2,001 – 4,000 บาท และส่ือ
ท่ีท าใหรู้้จกัขอ้มูลเคร่ืองพิมพคื์อพนกังานขาย  
  1.3.2 ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัปัจจยัประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
   จากการศึกษา กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 400 คน กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า ระดบัมากท่ีสุดคือด้านผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 
  1.3.3 ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัประสมการตลาดกบัพฤติกรรม 
การเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
   จากการศึกษา โดยการวิเคราะห์โดยใช้สถิติการทดสอบ ไค -สแควร์ท่ี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้น
ราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ทั้ ง 4 ด้าน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผู ้บริโภค ท่ี
ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ในดา้นประเภทของเคร่ืองพิมพ ์ยี่ห้อของเคร่ืองพิมพ ์
ร้านจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ ์เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์และส่ือท่ีท าใหรู้้จกัเคร่ืองพิมพ ์ 
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2. อภิปรายผล 
 
 จากผลสรุปขา้งตน้ สามารถน าไปใชอ้ภิปรายผลดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 2.1 พฤติกรรมการเลือกซ้ือ ผลการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์
(Printer)ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 
เลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer) ประเภทอิงคเ์จ็ทพร้อมติดตั้งระบบอิงคแ์ท๊งค(์Ink Tank)  ยี่ห้อเอปสัน
(Epson) เลือกซ้ือจากร้านค้า/ตัวแทนจ าหน่าย/ศูนย์บริการหลังการขายท่ีได้รับการแต่งตั้งและ
จ าหน่ายเฉพาะยีห่อ้นั้นๆ เช่น ศูนยเ์อปสัน,ศูนยแ์คนนอน,ศูนยบ์ราเดอร์  เหตุผลในการเลือกซ้ือเพื่อ
ใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล  ตดัสินใจในการเลือกซ้ือดว้ยตนเอง งบประมาณในการเลือกซ้ือแต่ละคร้ัง
ในช่วง 2,001 – 4,000 บาท และส่ือท่ีท าให้รู้จกัขอ้มูลเคร่ืองพิมพคื์อพนกังานขาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
การศึกษาของ ศศิมา ไชยโกมล (2545 : 41) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ์คอมพิวเตอร์(Printer) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า จ  านวนผู้ตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 คน เลือกยี่ห้อ เอปสัน จ านวน 121 คน (ร้อยละ 30.25) ชนิดของ
เคร่ืองพิมพค์อมพิวเตอร์(Printer) ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือส่วนใหญ่เป็น แบบหัวพ่นอิงค์เจ็ต (Inkjet Priter) 
จ านวน 183 คน (ร้อยละ 45.75) แหล่งจ าหน่ายเคร่ืองพิมพค์อมพิวเตอร์(Printer)  เป็นศูนยจ์  าหน่าย
สินคา้ไอที 4 แห่งคือ พนัธ์ุทิพยพ์ลาซ่า  ตะวนันาเดอะคอมพิวเตอร์ซิต้ี  เสรีเซ็นเตอร์ และไอทีมอลล ์
ฟอร์จูนรัชดา  แหล่งข้อมูลท่ีผู ้บริโภคได้ข้อมูลเพื่อน ามาใช้ในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ์
คอมพิวเตอร์(Printer) ล าดับรองลงมาคือ ตัวแทนจ าหน่ายหรือพนักงานขาย จ านวน 65 คน  
(ร้อยละ 16.25) และผูท่ี้มีอิทธิพลมากท่ีสุดในการซ้ือเคร่ืองพิมพ์คอมพิวเตอร์(Printer) คือตวัเอง 
จ านวน 227 คน (ร้อยละ 56.75) 
 2.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด  ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดั
ปทุมธานี จากการศึกษา กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 400 คน กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก  เ ม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มากท่ีสุดคือ  
ดา้นผลิตภณัฑ์ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 
และน้อยท่ีสุดคือ ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุทธิญา  เกิดสิน 
(2548 : 69-76) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพข์องผูบ้ริโภค  
ในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นรูปแบบ
การส่งเสริมการตลาด ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการพิจารณาซ้ือเคร่ืองพิมพ์ โดยรวม อยู่ในระดับมาก  
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ส่วนปัจจยัดา้นสถานท่ีจ าหน่ายอยู่ในระดบัปานกลาง สอดคลอ้งกบัการศึกษา ของ ศศิมา ไชยโชย
โกมล (2545 : 43) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพค์อมพิวเตอร์
(Printer) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคเห็นความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 
4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตั้ง ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยทั้ง 4 ด้าน 
พบว่ามีความส าคญั อยู่ในระดับมาก สอดคล้องกบัการศึกษา ของ พรภิมล  ไพธรรมโชติวฒัน์ 
(2550 : 68-69) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองคอมพิวเตอร์กระเป๋า
ห้ิวของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้บริเวณศูนยก์ารคา้ไอที ใน กรุงเทพมหานคร พบวา่  
  ผูบ้ริโภคเห็นความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือ ทั้ง 4 ปัจจยัไดแ้ก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้าน 
การส่งเสริมการตลาด โดยทั้ง 4 ปัจจยั พบวา่มีความส าคญั อยูใ่นระดบัมาก สอดคลอ้งกบัการศึกษา 
ของ เอกรัฐ เขียนสาร์ (2554 : 41)ท่ีศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์ของลูกคา้ ณ ศูนย์
การคา้ฟอร์จูนทาวน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่  ลกัษณะของร้านจ าหน่ายเคร่ืองคอมพิวเตอร์ท่ี
ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญมากท่ีสุดคือ การบริการหลังการขาย รองลงมาก็คือ เง่ือนไข 
การรับประกนัสินคา้และสอดคลอ้งกบัการศึกษา ของ สถาปัตย ์เทียนเสน (2552 : 66-68) ท่ีศึกษา
เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือกลอ้งดิจิตอลของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ทั้ง 4 ปัจจยัได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยทั้ง 4 ปัจจยั พบวา่มีความส าคญั อยูใ่นระดบัมาก  
 2.3 ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการ
เลอืกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผู้บริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี จากการศึกษาท่ี
นยัส าคญัระดบั 0.05 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ปัจจยัส่วนประสม
การตลาด ทั้ ง 4 ด้าน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผู ้บริโภค  
ท่ีศูนย์การค้าเซียร์รังสิต ในเขตจังหวดัปทุมธานี ในด้านประเภทของเคร่ืองพิมพ์ ยี่ห้อของ
เคร่ืองพิมพ ์ร้านจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ ์เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ ์และส่ือท่ีท าให้รู้จกัเคร่ืองพิมพ ์ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัการศึกษาของ สุทธิญา  เกิดสิน (2548 : 95) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผูบ้ริโภค ในศูนย์การค้าจงัหวดัปทุมธานี ได้ท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ระหว่างปัจจยัทางการตลาด ท่ีใช้ในการพิจารณาเคร่ืองพิมพก์บัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ดว้ย
สถิติทดสอบ Chi-Square พบวา่ โดยรวมปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ 
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เคร่ืองพิมพ ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัท่ีวา่  
“ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ”์ และสอดคลอ้งกบัการศึกษา 
ของ ศศิมา ไชยโกมล (2545 : 70) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เคร่ืองพิมพ์คอมพิวเตอร์(Printer) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัทางส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นท าเลท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ 
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทั้ง 4 ด้าน มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เคร่ืองพิมพค์อมพิวเตอร์ (Printer) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 นัน่คือ ส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพค์อมพิวเตอร์(Printer) 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 
 จากการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer)ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนย์
การคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ ในเร่ือง
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ ์ซ่ึงจะท าให้บริษทัผูผ้ลิต และผูจ้ดัจ  าหน่าย สามารถเขา้ใจการตดัสินใจ
ซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผูบ้ริโภคมากข้ึน และสามารถน าผลการวิจัยไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
การตลาดของเคร่ืองพิมพใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ 
 3.1 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของผู้บริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์
รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี จากกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เลือกซ้ือเคร่ืองพิมพอิ์งค์เจ็ทพร้อมติดตั้ง
อิงค์แท๊งค์ งบประมาณในการซ้ือ 2,001-4,000 บาท เลือกยี่ห้อเอปสันรองลงมาเล็กน้อยคือยี่ห้อ
แคนนอน,บาร์เทอร์นั้นแสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคค านึงถึงความประหยดั เลือกการใช้งานท่ีจ าเป็น 
เลือกเคร่ืองพิมพท่ี์มีขนาดเล็ก สอดคลอ้งกบัคุณสมบติัของเคร่ืองพิมพท่ี์มีอายุการใชง้านท่ีไม่นาน
และราคาจ าหน่ายของเคร่ืองพิมพก์็ลดลง ผูผ้ลิตทั้ง3ยี่ห้อหลกัไดผ้ลิตสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค ณ ปัจจุบนั ท่ีตอ้งการเคร่ืองพิมพร์าคาไม่สูงมาก เลือกใช้งานเฉพาะตามคุณสมบติัท่ีท่ี
จ าเป็น ดงันั้นเพื่อจุดประสงค์ของผูป้ระกอบการเคร่ืองพิมพ ์ท่ีให้ความส าคญักบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคเป็นหลัก ควรท่ีจะต้องมีมาตรการเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ตรงกับ
พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า เช่น ผลิตสินค้าให้ตรงตามคุณสมบติัของเคร่ืองพิมพ์ท่ีลูกค้า
ตอ้งการ เช่นเป็นเคร่ืองท่ีมีความทนทาน ใช้งานไดคุ้ม้ประหยดัค่าใช้จ่าย  การจดัหลกัสูตรอบรม
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการให้กบัพนกังานเพื่อท่ีจะไดถ่้ายทอดถึงลูกคา้เป็นมาตรฐานเดียวกนั
เพื่อสร้างความประทบัใจ พึงพอใจใหก้บัลูกคา้มากท่ีสุด เพิ่มผลิตภณัฑใ์ห้ตรงตามประเภทและยี่ห้อ
ท่ีหลากหลายหรือยีห่อ้ตรงกลุ่มผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุดมาจ าหน่าย เป็นตน้ 
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 3.2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด  ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
เคร่ืองพิมพ์ของผูบ้ริโภค ท่ี  ศูนย์การค้าเซียร์รังสิต ในเขตจังหวดัปทุมธานี แสดงให้เห็นว่า 
ผูป้ระกอบการร้านจ าหน่ายเคร่ืองพิมพ ์ควรใช้กลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อรักษาลูกคา้และเพิ่มยอด
การจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ รวมถึงพฒันารูปแบบการให้บริการส าหรับลูกคา้ของผูป้ระกอบการร้านคา้
เคร่ืองพิมพ ์ซ่ึงควรก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อก าหนดมาตรการต่างๆ เพื่อให้ตรงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ และเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงเรียงตามล าดบัดงัน้ี 
  3.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผูผ้ลิตควรให้ความส าคญักับรูปแบบ การออกแบบ ให้มี
ความทนทาน มีศูนยบ์ริการหรือการรับประกนัสินคา้ และคุณสมบติัฟังก์ชั่นของเคร่ืองตรงตาม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นผูจ้  าหน่ายควรเลือกซ้ือยี่ห้อท่ีอยู่ในกระแสความตอ้งการของกลุ่ม
ลูกคา้ส่วนใหญ่มากจ าหน่ายในร้านหลายหลายยี่ห้อเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้ครบ
ทุกความต้องการ พร้อมทั้ งการให้การรับประสินค้าด้วยความจริงใจและยุติธรรม โดยเฉพาะ
เคร่ืองพิมพก์ลุ่มอิงค์เจ็ทพร้อมติดตั้งระบบอิงค์แท๊งค์ ส่วนการเพิ่มระบบอิงค์แท๊งค์จะเป็นการผิด
เง่ือนไขการรับประกนัจากผูผ้ลิต ดงันั้นจึงเป็นหนา้ท่ีและความรับผิดชอบของผูจ้  าหน่ายท่ีตอ้งให้
ความส าคญัในเร่ืองของการรับประกนัสินคา้อยา่งดีท่ีสุด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
มากท่ีสุด เพื่อให้ผูบ้ริโภคเห็นว่าคุ้มค่า คุ ้มราคา ตอบสนองความตอ้งการของได้ เท่ากบัว่าเป็น 
การเพิ่มยอดขายใหก้บัทั้งผูจ้  าหน่ายและผูบ้ริโภค 
  3.2.2 ด้านราคา ราคายงัคงเป็นปัจจัยหน่ึงในการพิจารณาซ้ือเคร่ืองพิมพ์ของ
ผูบ้ริโภค โดยเฉพาะปัจจุบนัการแข่งขนัทางการตลาดสูง จึงท าใหผู้ผ้ลิตหลายรายน ากลยุทธ์ทางดา้น
ราคามาใชใ้นการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด และดา้นผูจ้  าหน่ายเคร่ืองพิมพ ์ควรใชก้ลยุทธ์ในดา้น
ของราคา อย่างเช่น การติดป้ายราคาท่ีชดัเจนสามารถขายลดราคาจากป้ายได้ การก าหนดราคาให้
เหมาะสมคุณสมบติัใชง้านของเคร่ืองพิมพ ์การก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
หรือควรจดัใหมี้การลดราคาในบางโอกาส และมีผลิตภณัฑบ์างประเภทท่ีมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้าน
อ่ืน แต่คุณภาพไม่ดอ้ยกวา่ร้านอ่ืน เพื่อเป็นการดึงดูดลูกคา้ จดัให้มีระบบการช าระเงินหลายรูปแบบ
เพื่ออ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 
  3.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  บริษทัผูผ้ลิตควรให้ความส าคัญกับการมี
ศูนยบ์ริการหลงัการขาย รวมทั้งช่องทางในการวางจ าหน่ายวสัดุส้ินเปลือง เน่ืองจากเคร่ืองพิมพเ์ป็น
สินคา้เทคโนโลยี ถา้ผูผ้ลิตมีศูนยบ์ริการหลงัการขายจ านวนมาก ย่อมจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
มัน่ใจไดว้า่เม่ือสินคา้มีปัญหา สามารถน าสินคา้ไปตรวจเช็คได้ดา้นผูจ้  าหน่ายเคร่ืองพิมพ ์ควรใชก้ล
ยุทธ์ต่อไปน้ี ปรับปรุงศกัยภาพด้านการลงทุนเร่ืองการเปิดการจดัเตรียมผลิตภณัฑ์เพื่อจ าหน่ายท่ี
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หลากหลายรุ่นยี่ห้อ ควรจัดท าเลท่ีตั้ งให้สะดวกต่อการเดินทางไปมา เพื่อความสะดวก เพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองพิมพ ์
  3.2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด บริษทัผูผ้ลิต และร้านผูจ้  าหน่าย ควรร่วมมือกนั
ในการจดัท ากลยทุธ์การส่งเสริมการขาย ในลกัษณะของการสร้างการรับรู้ในแบรนด์ของสินคา้และ
ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจตวัสินคา้โดยเฉพาะด้านเทคโนโลยี เช่น
แนะน าสินผลิตภณัฑ์ในศูนยก์ารคา้ต่างๆเพื่อดึงดูดใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ และตดัสินใจซ้ือ
ในเวลาต่อมา หรือ ควรจดัให้มีการแถมสินค้าบ้างในบางโอกาส การมีบตัรสะสมแต้มเพื่อรับ
ส่วนลด การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ และการสมคัรเป็นสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ เป็น
ตน้เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขายใหก้บัผูผ้ลิตและร้านคา้ผูจ้  าหน่าย 
 3.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ 
ของผู้บริโภค ท่ี ศูนย์การค้าเซียร์รังสิต ในเขตจังหวดัปทุมธานี ดังนั้ นผูป้ระกอบการควรใช้
เคร่ืองมือทางการตลาดในด้านต่างๆ เพื่อจูงใจผูบ้ริโภค เช่น การแบ่งส่วนตลาดของเคร่ืองพิมพ์
ออกเป็นกลุ่มซ้ือเพื่อใชส่้วนบุคคล กบัซ้ือเพื่อใช้ในองคก์ร การผลิตของผูผ้ลิตก็จะออกแบบสินคา้ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการตามกลุ่ม ผลิตเคร่ืองพิมพป์ระเภทอิงคเ์จท็ราคาถูก ฟังก์ชัน่การใชง้านท่ี
ไม่ซบัซอ้น ปริมาณการใชง้านนอ้ย เพื่อตอบสนองกลุ่มท่ีซ้ือเพื่อบุคคล กลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา หรือ 
ผลิตเคร่ืองพิมพฟั์งกช์ัน่ท่ีตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มองคก์ร ท่ีมีตอ้งการความเร็วในการพิมพ์
เร็ว ปริมาณการใช้งานท่ีมาก นอกจากน้ี ตอบสนองความตอ้งการท่ีใชง้านมากผูป้ระกอบการร้าน
จ าหน่ายเคร่ืองพิมพค์วร  จดัอบรมใหก้บัพนกังานทั้งแผนกขายและแผนกซ่อมบ ารุง เก่ียวกบัความรู้
ด้านผลิตภณัฑ์เคร่ืองพิมพ์ หรือการให้บริการอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้พนักงานมีจิตส านึกในการ
ใหบ้ริการอยา่งแทจ้ริง และรอบรู้ในเร่ืองผลิตภณัฑ์เคร่ืองพิมพแ์ต่ละประเภท สามารถเชิญชวนและ
แนะน าให้กบัลูกคา้ไดอ้ย่างคล่องแคล่ว โดยเฉพาะพนกังานฝ่ายช่างบ ารุงเพื่อสร้างมาตรฐานหลงั
การขายดา้นบริการ,ประกนัสินคา้ให้กบัลูกคา้ และเพื่อจะไดบ้ริการให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ลูกคา้ ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจและเกิดความประทบัใจ อยากกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองพิมพ์
และใชบ้ริการท่ีร้านอีก 
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ข้อเสนอแนะเพือ่การวจัิยในอนาคต 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์ ของผูบ้ริโภค ท่ี 
ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี และถึงแมผ้ลการศึกษาวิจยัจะตรงตามวตัถุประสงค์
แต่ก็เป็นมุมมองท่ีกวา้ง ดงันั้นผูว้จิยัมีความประสงคจ์ะท าการวจิยัดงัน้ี 
 1. ศึกษาเก่ียวปัจจยัทางการตลาดท่ีเจาะลึกเฉพาะเร่ือง เช่น  ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ กบั ปัจจยัดา้นดา้นราคา หรือ ระหวา่งปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด กบั 
ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร ว่าปัจจยัการตลาดใดมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ์
ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต มากกวา่กนั  
 2. ศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือวสัดุส้ินเปลืองของเคร่ืองพิมพแ์ต่ละชนิด เช่น  
น ้ าหมึก (ส าหรับเคร่ืองอิงคเ์จ็ท),  ผา้หมึก(ส าหรับเคร่ืองด็อทเมทริก), ผงหมึก(ส าหรับเคร่ืองพิมพ์
เลเซอร์)  
 3. ศึกษาถึงความคาดหวงัของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพแ์ละวสัดุส้ินเปลือง 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
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 ในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี” วทิยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  
 สาขาวทิยาการจดัการ  บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัราชภฎัวไลยอลงกรณ์ 
ศศิมา  ไชยโกมล (2545) “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเคร่ืองพิมพ ์
 คอมพิวเตอร์(Printer) ในเขตกรุงเทพมหานคร” การศึกษาคน้ควา้อิสระ 
 ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิาการจดัการ 
 บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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 กระเป๋าห้ิวของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้บริเวณศูนยก์ารคา้ไอที ใน กรุงเทพมหานคร” 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
 บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
เอกรัฐ  เขียนสาร์ (2554) “พฤติกรรมการซ้ือคอมพิวเตอร์ของลูกคา้ ณ ศูนยก์ารคา้ฟอร์จูนทาวน์ 
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สถาปัตย ์ เทียนเสน (2552) “พฤติกรรมการซ้ือกลอ้งดิจิตอลของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร”  
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 บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
ปณิศา  มีจินดา (2553)  พฤติกรรมผูบ้ริโภค กรุงเทพมหานคร : ธรรมสาร  
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช (2554) แนวการศึกษาชุดวชิา พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการส่ือสาร 
 การตลาดแบบรูณาการ กรุงเทพมหานคร : โรงพิมพม์หาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
 _________ . (2544) ประมวลสาระชุดวชิา การวเิคราะห์ วางแผนและควบคุมทางการตลาด  
 กรุงเทพมหานคร โรงพิมพม์หาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
มานิต  รัตนสุวรรณและ สมฤดี ศรีจรรยา (2554)  ยทุธศาสตร์การตลาด กรุงเทพมหานคร:  
 สุขขมุวทิการพิมพ ์
ประกายรัตน์  สุวรรณและอมรวทิย ์วเิศษสุวรรณ (2555) การวจิยัและวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม  
 SPSS เวอร์ชัน่ 20 กรุงเทพมหานคร : ว.ีพร้ินท(์1991) 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง พฤติกรรมการเลอืกซ้ือเคร่ืองพมิพ์(Printer) ของผู้บริโภค ที ่ศูนย์การค้าเซียร์
รังสิต ในเขตจังหวดัปทุมธานี 

แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาคน้ควา้อิสระ ในหลกัสูตรปริญญา
บริหารธุรกิจ มหาบณัฑิต แขนงวชิาการตลาด สาขาวชิาวิทยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช   ผูศึ้กษาใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม
ตามความเป็นจริง ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่านจะเป็นขอ้มูลเฉพาะบุคคล และจะน ามาใชป้ระโยชน์
ทางวชิาการเท่านั้น ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณในความกรุณาท่ีสละเวลาในการกรอกแบบสอบถามมา 
ณ โอกาสน้ี 

   นางพชัมณ  ควฒัน์กุล  
ผูด้  าเนินการศึกษาวจิยั 

 

ค าช้ีแจง 
 1.กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงใน       หนา้ขอ้ความท่ีท่านตอ้งการเลือกใหต้รงกบัความจริง
และความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้ละ1ค าตอบ 
 2.แบบสอบถามทั้ง 4 หนา้กรุณาตอบค าถามทุกขอ้ 
 3.แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามขอ้มูลการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer)ของ
ผูบ้ริโภค ณ ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพ(์Printer)ของผูบ้ริโภค ท่ี ศูนยก์ารคา้เซียร์รังสิต ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
  ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถาม 
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แบบสอบถามชุดที.่......... 

แบบสอบถาม 
 

ส่วนที2่ : ข้อมูลการตัดสินใจเลอืกซ้ือเคร่ืองพรินเตอร์ 
 
1.ปัจจุบนัท่านมีเคร่ืองพรินเตอร์ประเภทใด  (เลอืกตอบเพยีงข้อเดียว) 
  1) อิงคเ์จท็ไม่ติดตั้งระบบอิงคแ์ทง๊ค ์        2) อิงคเ์จท็ติดตั้งระบบอิงคแ์ทง๊ค ์
  3) เลเซอร์ขาว-ด า(Black-Laser Printer)        4) เลเซอร์สี (Color-LaserPrinter) 
  5) ด็อทเมทริก (Dotmatirx Printer 
 
2.ปัจจุบนัท่านมีเคร่ืองพรินเตอร์ยีห่้อใด (เลอืกตอบเพยีงข้อเดียว) 
  1) เอปสัน(Epson)                       2) แคนนอน(Canon) 
  3) เอชพี (Hp)           4) บราเดอร์(Brother) 
  5) เล็คมาร์ค(Lexmark)          6) ซมัซุง(Samsung) 
  7) ซีร็อก(Xerox)           8) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................... 
 
3.ท่านซ้ือเคร่ืองพรินเตอร์จากท่ีร้านคา้ใด (เลอืกตอบเพยีงข้อเดียว) 
  1) ร้านคา้/ตวัแทนจ าหน่าย/ศูนยบ์ริการหลงัการขายท่ีไดรั้บการแต่งตั้งและ
จ าหน่ายเฉพาะยีห่อ้นั้นๆเช่น ศูนยเ์อปสัน ,ศูนยแ์คนนอน,ศูนยบ์ารเดอร์    
  2) ร้านคา้ศูนยร์วมท่ีมีการจ าหน่ายหลายยีห่อ้ เช่น ไอทีซิต้ี, เจไอบี ,แอดไวซ์  
  3) ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองพรินเตอร์เฉพาะประเภท เช่น ขายเฉพาะเคร่ือง
พรินเตอร์อิงคเ์จท็พร้อมติดตั้งระบบอิงคแ์ทง๊ค ์,ขายเฉพาะเคร่ืองเลเซอร์ เช่น ร้านอิงคแ์มน, 
ร้านไอทีอิงค ์,ร้านโกลดค์รอส 
  4) ร้านคา้ท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองคอมพิวเตอร์และเคร่ืองพรินเตอร์ เช่น ร้านอนาคอม  
  5) จากงานแสดงสินคา้ 
 
4.เหตุผลในการเลือกซ้ือเคร่ืองพรินเตอร์  (เลอืกตอบเพยีงข้อเดียว) 
  1) เพื่อใชป้ระโยชน์ส่วนบุคคล  2)เพื่อใชป้ระโยชน์หน่วยงาน/องคก์ร 
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5.บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองพรินเตอร์ (เลอืกตอบเพยีงข้อเดียว) 
  1) ตนเอง                              2) บุคคลในครอบครัว                           3)เพื่อน 
                           4)พนกังานขาย                      5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .......................................... 
 

6..ท่านตั้งงบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองพรินเตอร์เท่าใด (เลอืกตอบเพยีงข้อเดียว) 
  1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 2,000 บาท     2) 2,001 – 4,000 บาท 
  3) 4,001 – 8,000 บาท      4) 8,001 – 10,000 บาท 
  5) 10,001 – 12,000 บาท      6) 12,001 บาทข้ึนไป 
 

7.ส่ือท่ีท าใหรู้้จกัเคร่ืองพรินเตอร์ (เลอืกตอบเพียงข้อเดียว) 
  1) แผน่พบั ใบปลิว โปสเตอร์      2) นิตยสาร 
  3) หนงัสือพิมพ ์       4) ป้ายโฆษณา 
  5) โทรทศัน์       6) วทิย ุ
  7) เวบ็ไซด์       8) เพื่อนหรือคนรู้จกัแนะน า 
  9) พนกังานขาย       10) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 
 

ส่วนที2่ : ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพรินเตอร์ ของผูบ้ริโภค  
ในเขตจงัหวดัปทุมธานี 
ค าช้ีแจง : ในการเลือกซ้ือเคร่ืองพรินเตอร์ ท่านมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดต่อไปน้ี มาก
นอ้ยเพียงใด (กรุณาใส่เคร่ืองหมาย   ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด)    
 

ปัจจัยทางการตลาด ระดับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือ 
มากท่ีสุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 

(3) 
นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

1.ด้านผลติภณัฑ์      
1.1 รูปแบบ การออกแบบ      
1.2 ตราสินคา้หรือยีห่อ้ของเคร่ืองพรินเตอร์      
1.3 ฟังกช์ัน่การใชง้านของเคร่ืองพรินเตอร์      
1.4 ผลของงานพิมพถ์ูกตอ้งตามความตอ้งการ      
1.5 ความทนทาน,อายกุารใชง้านท่ียาวนาน      
1.6 มีการรับประกนัสินคา้      
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ปัจจัยทางการตลาด ระดับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือ 
มากท่ีสุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 

(3) 
นอ้ย 
(2) 

นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

2.ด้านราคา      
2.1 ราคาเคร่ืองพรินเตอร์      
2.2 ราคาวสัดุส้ินเปลือง      
2.3 ราคาสามารถต่อรองจากป้ายได ้      
2.4 มีระบบการช าระเงินหลายรูปแบบ  
เช่นเงินสด,เงินโอน,บตัรเครดิต 

     

3.ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย      
3.1 สถานท่ีจ าหน่ายไปมาสะดวก      
3.2 ช่ือเสียงและภาพพจน์ของร้านผูจ้  าหน่าย      
3.3 มีเคร่ืองพรินเตอร์หลายยีห่อ้ หลายรุ่นใหเ้ลือก      
3.4 มีท่ีจอดรถเพียงพอ      
3.5 มีศูนยบ์ริการหลงัการขายหรือตวัแทน
จ าหน่ายในประเทศอยา่งทัว่ถึง 

     

4.ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 มีการโฆษณาในส่ือต่างๆ      
4.2 มีการจดัแสดงสินคา้ตามศูนยก์ารคา้      
4.3 ขายแบบระบบเงินผอ่นดอกเบ้ียพิเศษ      
4.4 การสมคัรเป็นสมาชิกเพ่ือรับส่วนลด      
4.5 การมีบตัรสะสมแตม้เพ่ือรับส่วนลด      
4.6 การชิงรางวลั      
4.7 การขายเคร่ืองพรินเตอร์พร้อมมีของแถม      

 

ส่วนที4่ : ข้อเสนอแนะของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : กรุณาแสดงความคิดเห็นตามความเป็นจริงในความเห็นของท่านในการเลือกซ้ือเคร่ือง
พรินเตอร์ วา่ท่านค านึงถึงเร่ืองใดเป็นส าคญั
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
........................................................................................................................................................... 

ขอขอบพระคุณ ค่ะ 
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