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บทคดัย่อ 
การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา เพื่อศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัที่มผีลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องพมิพ์ 4Ps ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการขาย ซึ่งล้วน

แล้วแต่มีบทบาทส าคญัในการเลือกซื้อเครื่องพมิพ์ โดยกลุ่มตัวอย่างได้ให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์คอื 

คุณภาพงานพมิพท์ีค่มชดัมากทีสุ่ด รวมไปถงึ ฟังกช์ัน่การใชง้านทีท่นัสมยั ซึง่ปัจจุบนัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคให้ความ

สนใจในเรื่อง นวตักรรมและเทคโนโลที่ทนัสมยัเพื่อตอบสนองความต้องการในการใช้งานที่ง่ายและสะดวกสบายมาก

ยิง่ขึ้น ปัจจยัในด้านราคา คอื ผู้บรโิภคให้ความสนใจในเรื่องป้ายแสดงราคาที่ชดัเจนมากที่สุด รองลงมาคอื ราคาที่

เหมาะสมกบัคุณภาพของเครื่องพิมพ์ ซึ่งผู้บริโภคยงัคงให้ความสนใจในเรื่องราคามากที่สุด ปัจจยัด้านสถานที่จดั

จ าหน่าย โดยผู้บริโภคเลือกตัดสินใจซื้อใน ร้านตัวแทนจ าหน่ายหลายสาขาหาซื้อได้ง่าย มากที่สุด  เพื่อความ

สะดวกสบายและติดต่อสื่อสารง่ายดายในการหาซือ้เครื่องพมิพ ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยผูบ้รโิภคยงัคงให้

ความสนใจกบัพนกังานขายสามารถอธบิายสนิคา้ไดด้ ีมากทีสุ่ด เน่ืองจากพนกังานขายจะต้องมคีวามรูค้วามสามารถใน

การแนะน าและอธบิายสนิค้าได้ด ีจะท าให้ลูกค้าสามารถตดัสนิใจซื้อได้งานยิง่ขึน้ รวมไปถึงการสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ี

กบัลกูคา้เพื่อเป็นการรกัษาฐานลกูคา้เก่าและเพิม่จ านวนลกูคา้ใหม่ใหเ้ขา้มาซือ้เครื่องพมิพ์ 

ค าส าคญั  ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ,  ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

บทน ำ 
ควำมเป็นมำของกำรวิจยั 

ความเป็นมาของเครื่องพมิพ ์หรอื Printer เป็นอุปกรณ์ทีอ่ยู่คู่กบัระบบคอมพวิเตอรม์าแต่ไหนแต่ไรแลว้ 

เทคโนโลยขีองพรนิเตอรใ์นการแปลงขอ้มลูผลลพัธจ์ากการท างานของคอมพวิเตอร ์ใหก้ลายเป็นขอ้ความลงบน

กระดาษกไ็ดม้กีารปรบัปรุง เปลีย่นแปลงไปเรื่อยๆ ตามยุคสมยัจากที่เคยใชห้วัพมิพเ์ป็นตวัอกัษรอกัษรแต่ละตวั จน

มาถงึแบบทีใ่ชห้วัพมิพเ์ป็นจุดเลก็ๆ เรยีงต่อกนัเป็นตวัอกัษรไดอ้ย่าง สวยงามมากขึน้และยงัสามารถพมิพร์ปูภาพไดอ้กี

ดว้ย ส่วนเครื่องพมิพท์ีเ่กดิขึน้ในยุคหลงัคอืพวกทีเ่รยีกว่าเป็น Non-impact printer ทัง้หลายซึง่ไม่มกีารกระแทกกนั

ระหว่างหวัพมิพก์บักระดาษ ไดแ้ก่ พวกทีใ่ช้แสงเลเซอร ์(Laser Printer) หรอืพวกทีใ่ชร้ะบบพ่นหมกึหรอืองิคเ์จท็ 

(Inkjet) ซึง่นอกจากจะมคีวามละเอยีดสงู (300 จุดต่อน้ิวขึน้ไปในขณะที ่Dot Matrix ท าไดเ้พยีงประมาณ 180-360 จุด

ต่อน้ิวเท่านัน้) แลว้ยงัมคีวามเรว็มากกว่า เครื่องพมิพแ์บบ Dot Matrix อกีดว้ย (โอภาส และสมโภชน์, 2558) 
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ในปัจจุบนั อุปกรณ์เครือ่งใชส้ านกังานต่างๆเป็นตวัอยา่งหน่ึงของเทคโนโลยทีีม่วีวิฒันาการอย่างต่อเน่ืองเพือ่

ตอบสนองต่อความต้องการ การใชง้านในรปูแบบต่างๆ และสนบัสนุนใหก้ลไกการท างานของมนุษยเ์ป็นไปอย่างมี

ประสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ โดยอุปกรณ์ส านกังานในยุคเก่าไดถู้กพฒันาให้ใชง้านร่วมกบัระบบคอมพวิเตอรแ์ละดดัแปลง

ใหก้ลายเป็นอุปกรณ์ส านกังานยุคใหม่ทีส่ามารถรองรบัการใชง้านภายในส านกังานไดห้ลากหลายรปูแบบ ซึง่ช่วยลด

ระยะเวลาการท างานรวมถงึขัน้ตอนการท างานทียุ่่งยากออกไป ตวัอย่างของอุปกรณ์ส านกังานทีม่วีวิฒันาการอย่าง

ชดัเจนตัง้แต่ อดตีจนถงึปัจจุบนั และเป็นอุปกรณ์ส าคญัทีช่่วยใหก้ารท างาน มคีวามรวดเรว็สะดวกสบายมากยิง่ขึน้ 

ไดแ้ก่ เครื่องพมิพ ์ 

 

ภาพที ่1.1 แผนภูมแิท่งแสดงรอ้ยละของประชากรในเขตกรุงเทพทีใ่ชเ้ครื่องพมิพ ์(Printer) ในปี พ.ศ. 2554 – 2557 

จากบทสรุปส าหรบัผูบ้รหิารมกีารใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศ และการสื่อสารในครวัเรอืน พ.ศ. 2558, http:// 

www.nstda.or.th/prs (สบืคน้เมื่อปี 2561) 

แต่อย่างไรกด็เีน่ืองจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในปัจจุบนั มกีารเปลีย่นแปลงโดยน าเอาเทคโนโลยเีขา้มามี

ส่วนร่วมในการท างานมากยิง่ขึน้ไม่ว่าจะเป็นการจดัเกบ็ขอ้มลูโดยไม่ต้องสัง่พมิพ์และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีต่้องการ 

การประหยดัทรพัยากรโดยการลดปรมิาณการพมิพแ์ละการใชก้ระดาษใหน้้อยลง ดงัทีเ่หน็จากขอ้มลูทางด้านสถติ ิการ

ใชเ้ครื่องพมิพ ์เริม่มกีารหดตวัอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในภาคครวัเรอืนและธุรกจิ มกีารใชง้าน

เครื่องพมิพน้์อยลง จากภาวะเศรษฐกจิทีซ่บเซาในปี 2557 จงึท าใหผู้บ้รโิภคชะลอการซือ้โดยปี 2557 มลูค่าหดตวัรอ้ย

ละ 5.5 ดงัทีแ่สดงใหเ้หน็ในภาพที ่1.1 จากสถติดิงักล่าวจะเหน็ไดว้่าธุรกจิเครื่องพมิพ์ มแีนวโน้มทีจ่ะหดตวัลดลง 

(ส านกังานพฒันาวทิยาศาสตรแ์ละเทคโนโลยแีห่งชาติ, 2558) 

 จากปัญหาดงักล่าวท าใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เพือ่เป็นประโยชน์ต่อธุรกจิเครื่องพมิพใ์นอนาคต ซึง่ในปัจจุบนัจะเหน็ไดว้่า

เครื่องพมิพม์กีารพฒันาระบบการท างาน โดยน าเอาเทคโนโลยใีหม่ๆและเพิม่นวตักรรมทีท่นัสมยัเขา้มามสี่วนร่วมใน

การใชง้านเพื่อใหพ้นกังานสามารถใชง้านไดง้่ายดายและสะดวกมากยิง่ขึน้ เครื่องใชส้ านกังานอย่างเช่นเครื่องพมิพ ์ณ 

http://www.nstda.or.th/prs
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ปัจจุบนัสามารถท าไดห้ลายอย่าง โดยเฉพาะเครื่องเครื่องพมิพแ์บบ All in One ทีส่ามารถ พมิพเ์อกสาร ถ่ายส าเนา 

Scanเอกสารเพื่อเกบ็เอกสารหรอืขอ้ความ รปูภาพทีอ่ยู่ในแผ่นกระดาษเขา้สู่เครื่องคอมพวิเตอร ์และสามารถ รบั-สง่

แฟกซ ์หรอืโทรสาร โดยการเชื่อมต่อกบัโทรศพัทบ์้าน จะเหน็ไดว้่า 1 ใน 4 ของความสามารถของเครื่องพมิพน้ี์ ต้องมี

สิง่ใดสิง่หน่ึงทีม่คีวามจ าเป็นต่อพนกังานและองคก์ารไม่มากกน้็อย ซึง่ท าใหเ้ครื่องพมิพ ์กย็งัคงเป็นทีต่้องการของ

ส านกังานและองคก์าร รวมไปถงึการน าเครื่องพมิพ ์ไปใชใ้นการพมิพร์ปูถ่ายหรอืพมิพภ์าพลงบนแผ่นซดี ีตวัอย่างเช่น 

รา้นพรเีวดดิง้หรอืรา้นพมิพภ์าพถ่าย กห็นัมาใชเ้ครื่องพมิพใ์นการพมิพภ์าพเพื่อใหบ้รกิารลกูคา้ ซึง่จะเหน็ไดว้่าธุรกจิ

เครื่องพมิพม์พีฒันาการดา้นนวตักรรมและเทคโนโลยใีหม่ๆเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บรโิภค   

จากสาเหตุดงักล่าวน้ี ท าใหผู้ว้จิยัสนใจทีจ่ะศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ เพื่อจะ

เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการน าไปเป็นขอ้มลูเพื่อใชเ้ป็น แนวทางในการพฒันาและก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดของผลติภณัฑ ์และเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจคนอื่นๆต่อไป 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ที่เป็นปัจจยัทีม่ผีลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา สถานทีจ่ าหน่ายการส่งเสรมิการตลาด ที่

เป็นปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของการวิจยั 

1. ดา้นเน้ือหาของการวจิยัครัง้น้ี 

- เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ 

- เพื่อศกึษาลกัษณะส่วนบุคคลในการใช้เครื่องพมิพ ์ 

- เพื่อศกึษาลกัษณะส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ 

2. ดา้นประชากร การวจิยัน้ีจะท าการศกึษากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ ไปทีม่คีวามสนใจเลอืกใช้

เครื่องพมิพ ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร   

3. ขอบเขตดา้นประชากร คอื จะศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 200 คน 

4. ช่วงเวลาในการศกึษาระหว่าง เดอืน ธนัวาคม 2560 - เมษายน 2561 

การทบทวนเอกสารท่ีเก่ียวข้อง 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมของบุคคลทีท่ าการค้นหาการคดิ การซือ้ การ

ใชก้ารประเมนิผลในสนิค้าและบรกิารซึง่คาดว่าจะตอบสนองต่อความต้องการของเขาหรอืเป็นขัน้ตอนซึง่เกีย่วกบั

ความคดิ ประสบการณ์การซือ้ การใชส้นิคา้และบรกิาร ของผูบ้รโิภคเพือ่ตอบสนองความคดิความพงึพอใจของเขาหรอื
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หมายถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระท าของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัการซือ้ การใชส้นิคา้ ของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบั

การซือ้และการใชส้นิคา้และบรกิาร(ผลติภณัฑ)์ โดยผ่านการแลกเปลีย่นทีบุ่คคลต้องมกีารตดัสนิใจทัง้ก่อนและหลงัของ

การกระท าดงักล่าว โดยบุคคลทีจ่ะถอืว่า เป็นผูบ้รโิภค ในทีน้ี่คอื บุคคลผูซ้ึง่มสีทิธใินการไดม้าและใชไ้ป ซึง่สนิคา้และ

บรกิารทีไ่ดม้กีารเสนอขายโดย สถาบนัทางการตลาด โดยทีพ่ฤตกิรรมผูบ้รโิภค จะเป็นปฏกิริยิาของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้ง

โดยตรงกบัการ ไดร้บัและใชส้นิค้าและบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจซึง่เกดิก่อนและ

เป็นตวัก าหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านัน้ คอื กจิกรรมและขบวนการตดัสนิใจของบุคคลในอนัทีจ่ะประเมนิผลและใหไ้ดม้า

ซึง่การใชส้นิค้าและบรกิาร การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงทีเ่กีย่วขอ้ง โดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดซ้ึง่สนิค้าและ

บรกิารซึง่ หมายถงึการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารที่สามารถสรา้งความพงึพอใจในการซือ้ ใหแ้ก่ ผูซ้ือ้มากทีสุ่ด 

สาเหตุทีผู่บ้รโิภคซือ้สนิคา้และบรกิาร อาจเป็นเพราะมสีิง่จงูใจบางประการทีส่อดคลอ้ง กบัทศันคตขิองผูบ้รโิภค(องอาจ, 

2557) จากแนวคดิของฟิลลปิคอตเลอร ์(Kotler, 2016)  

การศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑโ์ดยมจีุดเริม่ต้นจากการทีเ่กดิสิง่กระตุ้น 

(Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความต้องการ สิง่กระตุ้นผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Black’s Box) เปรยีบเสมอืน

กล่องด าซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้าย ไม่สามารถคาดการณ์ไดว้่าผูซ้ือ้มคีวามคดิเหน็อย่างไรและอทิธพิลทีจ่ะไดร้บัมลีกัษณะที่

แตกต่างกนัของผูบ้รโิภค และมกีารตอบสนองของผูบ้รโิภค หรอืการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค จากจุดเริม่ต้นของโมเดลน้ีมี

สิง่กระตุ้น (Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความต้องการก่อนแลว้จงึท าใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลน้ี อาจ

เรยีกว่า S-R Theory โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี (ชชูยั, 2558; ลภสัวฒัน์,2558) 

1. สิง่กระตุ้น (Stimulus) สิง่กระตุ้นทีอ่าจเกดิขึน้เองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) หรอืสิง่กระตุ้นจาก

ภายนอก (Outside Stimulus) ซึง่สิง่กระตุ้นเหล่าน้ีถอืว่าเป็นสาเหตุท าใหเ้กดิแรงจงูใจในการเลอืกซือ้สนิคา้ (Buying 

Motive) ซึง่อาจเป็นสาเหตุทีท่ าใหเ้กดิแรงจงูใจในการซือ้ในดา้นเหตุผล และใชเ้ป็นสาเหตุในการจงูใจใหซ้ือ้สนิคา้หรอื

บรกิาร ทางดา้นจติวทิยา(อารมณ์) กไ็ดส้ิง่ทีก่ระตุ้นจากภายนอกซึง่ประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื 

  1.1 สิง่กระตุ้นทางดา้นการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นทีจ่ะสามารถควบคุมได้และจะต้อง

สามารถจดัการใหเ้กดิขึน้ ซึง่เป็นสิง่กระตุ้นทีจ่ะเกีย่วขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นการ

วางแผนดา้นการตลาดโดยใช ้4P’s ซึง่จะประกอบดว้ย 

1) สิง่กระตุ้นทางดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น การออกแบบผลติภณัฑใ์หใ้ชง้านไดส้ะดวกและมคีวาม

สวยงาม เพื่อกระตุ้น ความต้องการซือ้ของผูบ้รโิภค 

2) สิง่กระตุ้นทางดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑโ์ดย พจิารณา

จากกลุ่มลกูคา้ทีเ่ป็นเป้าหมาย  

3) สิง่กระตุ้นทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เช่น การจดัจ าหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพื่อให้เกดิ

ความสะดวกสบายแก่ ผูบ้รโิภค ถอืว่าเป็นการกระตุ้นใหเ้กดิความต้องการซือ้  

4) สิง่กระตุ้นทางดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การท าโฆษณาอย่างสม ่าเสมอ การใช้

ความสามารถของพนกังานขาย การจดัโปรโมชัน่ต่างๆ การใหข้่าวสารและประชาสมัพนัธ ์รวมไปถงึ
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การตลาดทางตรง เช่น การขายทางโทรศพัท ์การขายทางอนิเตอรเ์น็ต ซึง่ถอืว่าเป็นสิง่ทีม่ากระตุ้นทีท่ า

ใหเ้กดิความต้องการซือ้ 

1.2 สิง่กระตุ้นทางดา้นอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นทีม่ผีลต่อความต้องการผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ภายนอก 

องคก์าร ทีบ่รษิทัไม่สามารถควบคุมไดส้ิง่กระตุ้นเหล่าน้ี ไดแ้ก่  

1) สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น สภาวะทางเศรษฐกจิและสิง่แวดลอ้ม รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของ

ผูบ้รโิภค สิง่เหล่าน้ีลว้นแลว้แต่มอีทิธพิลต่อความต้องการของบุคคลหรอืผูบ้รโิภค  

2) สิง่กระตุ้นทางดา้นเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ๆดา้นการพมิพภ์าพผ่านทาง

สญัญาณไรส้าย เช่น Bluetooth และ Wi-Fi เป็นต้น   

3) สิง่กระตุ้นทางดา้นกฎหมายและการเมอืง (Law and Political) เช่น มกีารเพิม่กฎหมายทางดา้นการ

น าเขา้สนิคา้ หรอืการเมอืงทีม่คีวามผนัแปรไม่แน่นอน  

กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

 ตวัแปรต้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัพืน้ฐานส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- ระดบัการศกึษา  

- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน    

- อาชพี 

ส่วนประสมทางการตลาด 

- ผลติภณัฑ ์ 

- ราคา  

- สถานทีจ่ าหน่าย  

- การส่งเสรมิการตลาด 

การเลือกซ้ือเครื่องพิมพ(์Printer)  

ของประชากรในเขต

กรงุเทพมหานคร 

ตวัแปรตาม 



5 
 

สมมติฐานของการวิจยั  

 การศกึษาเรื่อง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ครัง้น้ี

ผูว้จิยัไดก้ าหนดสมมตฐิานการวจิยั ดงัน้ี 

 สมมตฐิานที ่1 (H1) : เพศ ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 สมมตฐิานที ่2 (H2) อายุ ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 สมมตฐิานที ่3 (H3) ระดบัการศกึษา ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 สมมตฐิานที ่4 (H4) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมตฐิานที ่5 (H5) อาชพี ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สมมตฐิานที ่6 (H6) ปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ทีต่่างกนัของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

สมมตฐิานที ่7 (H7) ปัจจยัดา้นราคาทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สมมตฐิานที ่8 (H8) ปัจจยัดา้นสถานที่จ าหน่ายทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมตฐิานที ่9 (H9) ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดต่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้น้ี ประกอบด้วย  

ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั 
ตวัแปรอสิระหรอืตวัแปรต้น ไดแ้ก่ 

- ปัจจยัพืน้ฐานส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อาชพี  
- ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลติภณัฑ์, ราคา, สถานทีจ่ าหน่าย, การส่งเสรมิการตลาด 

 
ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่  การเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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นิยามค าศพัทเ์ฉพาะ 

1. เครื่องพมิพ ์หรอื Printer หมายถงึ อุปกรณ์เครือ่งพมิพท์ีร่บัสญัญาณตรงจากเครื่อง คอมพวิเตอร ์เพือ่พมิพ์

งานออกมาเป็นขอ้ความหรอืภาพ ลงบนกระดาษหรอืวตัถุอื่นในประเภทเดยีวกนั  

2. อุปกรณ์ต่อพ่วง (Peripheral) หมายถงึ อุปกรณ์ประกอบทีต่่อเขา้กบัคอมพวิเตอร ์และให ้คอมพวิเตอร์

ควบคุม  

3. ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูท้ีซ่ือ้หรอืเคยซือ้ใช ้เครื่องพมิพ ์  

4. ผูป้ระกอบการ หมายถงึ บรษิทัผูผ้ลติหรอืผู้จ าหน่าย เครื่องพมิพ ์ 

5. พฤตกิรรม หมายถงึรปูแบบการกระท าของบุคคลทัง้ทีแ่สดงออกมาอย่างเปิดเผยและไม่เปิดเผย  

6. เครื่องพมิพด์อตแมทรกิซ ์(Dot Matrix Printer) หมายถงึ เครื่องพมิพท์ี ่มลีกัษณะเป็นหวัเขม็ (pin) เมื่อ

พมิพล์งบนกระดาษ หวัเขม็จะกระแทกผ่านผา้หมกึลงบนกระดาษ เครื่องพมิพด์อตแมทรกิซจ์ะใชก้บักระดาษทีเ่ป็น

ส าเนา Copy และกระดาษจะเป็นแบบต่อเน่ืองกระดาษ 

7. เครื่องพมิพแ์บบพ่นหมกึ (Ink-Jet Printer) หมายถงึ เครื่องพมิพพ์่นหมกึสามารถพมิพต์วัอกัษรทีม่รีปูแบบ

และขนาดทีแ่ตกต่างกนังานพมิพก์ราฟิกทีใ่หผ้ลลพัธค์มชดัมาก มคีวามเรว็ในการพมิพ ์มหีน่วยวดัความเรว็เป็นในการ 

พมิพเ์ป็น PPM (Page Per Minute) ซึง่เรว็กว่าเครื่องพมิพด์อตแมทรกิซม์าก  

8. เครื่องพมิพเ์ลเซอร ์(Laser Printer) หมายถงึเครื่องพมิพท์ีใ่ชเ้ทคโนโลยเีดยีวกบัเครื่องถ่ายเอกสาร คอืยงิ

เลเซอรไ์ปสรา้งภาพบนกระดาษในการสรา้งรปูภาพหรอืตวัอกัษร ซึง่ผลลพัธท์ีอ่อกมาจะมคุีณภาพสงูมากกว่า

เครื่องพมิพแ์บบพ่น ในปัจจุบนักจ็ะมทีัง้เครื่องพมิพเ์ลเซอรแ์บบ ขวา-ด า และเครื่องพมิพ ์เลเซอรแ์บบส ี

9. เครื่องพมิพม์ลัตฟัิงกช์นั (Multifunction) หมายถงึเครื่องพมิพอ์อลอนิวนั (All in one) ทีส่ามารถท างานได้

หลากหลายฟังกช์นัการท างาน ซึง่ประกอบไปดว้ย เครื่องปริน้เตอร ์เครื่องถ่ายเอกสาร เครื่องแฟกซ ์และ เครื่อง

สแกนเนอร ์เป็นต้น   

10. เครื่องพมิพแ์บบใชค้วามรอ้น(Thermal Printer) หมายถงึเครื่องพมิพท์ีท่ างานโดยการให้ความรอ้นแก่

กระดาษโดยไม่ต้องใชห้มกึ เช่นแบบทีใ่ชใ้นการพมิพใ์บเสรจ็จากเครื่อง ATM หรอืทีเ่จอกนับ่อยๆกค็อืใบเสรจ็ทีม่าจาก

เครื่อง POS เครื่องแคชเชยีรค์ดิเงนิตามรา้นสะดวกซือ้หรอืหา้งสรรพสนิคา้ต่างๆ เป็นต้น   

ระเบียบการวิจยั 

การศกึษาวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Research) มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางในการศกึษาความต้องการของ

ผูบ้รโิภค เพื่อน าไปใชป้รบัปรงุแกไ้ข และพฒันาดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด โดยมขี ัน้ตอนและรายละเอยีดของการ

ด าเนินการวจิยัดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้เพศชายและหญงิ ทีอ่าศยัอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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2. กลุ่มตวัอย่าง 

การศกึษาครัง้น้ีผู้วจิยัใช้เทคนิคเลอืกกลุ่มตวัอย่างจากประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้กลุ่มตวัอย่าง

จ านวน 200 คน เพื่อเลอืกตวัอย่างใหส้อดคลอ้งตามวตัถุประสงค ์โดยการก าหนดขนาดตวัอย่าง ตามหลกัการค านวณ

ของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จากสตูรการค านวณดงัน้ี (ธานินทร,์ 2560)  

𝑛 =  
𝑁

1 + 𝑁(𝑒)2
 

  
   เมื่อ 𝑛 คอื ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

    𝑁 คอื ขนาดของประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 

    𝑒 คอื ค่าเปอรเ์ซน็ต์ความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตวัอย่าง 

 ถ้าประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัมจี านวน 200 คน ยอมรบัค่าความคลาดเคลื่อนจาก การสุ่มกลุ่มตวัอย่างได ้5% 

หรอื 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจะค านวณไดด้งัน้ี 

𝑛 =  
𝑁

1 + 𝑁(𝑒)2
 

     𝑛 =   

     𝑛 =  

     𝑛 = 

 

     𝑛 =  

     𝑛 =   133.33 หรอื 133 คน 

จากการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างประชากร ค่า 𝑛 = 133 คน อย่างไรกต็ามผูว้จิยัก าหนดขนาดกลุ่ม

ตวัอย่างในงานวจิยัครัง้น้ีเพิม่เป็น 200 ราย เพื่อป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามไม่ถูกต้องครบถ้วน 

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึท าการส ารวจโดยการออกแบบสอบถามกลุ่มตวัอย่างประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 200 

ตวัอย่าง เป็นตวัแทนของกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอญิ จากจ านวนประชากรทัง้หมด 

3. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 

    200                      

1+200(0.05)2 

 

 

      200                                                          

1+200(0.0025) 

 

   

  200                      

1+0.5 

 

 

 200                      

1.5 

 

 



8 
 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื แบบสอบถามทีม่โีครงสรา้งค านวณเป็นแบบแผน (Structured 

Questionnaire) ประเภทใหเ้ลอืกตอบและค าถามลกัษณะปลายปิดและปลายเปิด ซึง่ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้ โดยมขี ัน้ตอนการ

สรา้งแบบสอบถาม ดงัน้ี  

3.1 ผูว้จิยัศกึษารวบรวมขอ้มลูต่างๆจากต ารา แนวคดิ ทฤษฎ ีตลอดจนแนวคดิและขอ้มลูกลยุทธส์่วน

ประสมทางการตลาดมาเป็นกรอบในการสรา้งแบบสอบถามงานวจิยั 

3.2  ศกึษาวตัถุประสงค ์และกรอบแนวคดิ 

3.3  นิยามตวัแปรเพื่อสรา้งแบบสอบถาม 

3.4  สรา้งแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั 

3.5  น าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้เสนออาจารยท์ีป่รกึษา เพือ่ตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้องให้

ครอบคลุมทัง้ดา้นโครงสรา้ง เน้ือหาและภาษาทีใ่ชเ้พื่อใหเ้กดิความเขา้ใจแก่ผูต้อบแบบสอบถามและน ามาปรบัปรุง

แกไ้ข 

3.6  น าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแลว้ใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกต้อง 

3.7 น าแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบคุณภาพแลว้ไปหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใชก้าร

ทดสอบกบักลุ่มทีม่ลีกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน โดยใชว้ธิกีารหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอ

นบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  

3.8  น าแบบสอบถามไปใชจ้รงิกบักลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนดไว ้เพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มลูลกัษณะของ

แบบสอบถามประกอบดว้ย 3 ส่วน คอื  

ส่วนท่ี 1 เป็นการสอบถามขอ้มลูพืน้ฐานของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการใชแ้บบสอบถามชนิดหลายตวัเลอืก

(Multiple Choice Question) เป็นค าถามเกีย่วกบัขอ้มลูทางดา้นส่วนบุคคล มจี านวน 5 ขอ้ ประกอบดว้ยค าถาม

เกีย่วกบั เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดต่้อเดอืน อาชพี  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมทัว่ไปของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้เครื่องพมิพข์องประชากรในเขต

กรุงเทพมหาคร 

ส่วนท่ี 3 เป็นค าถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพข์อง

ประชากรในเขตกรุงเทพมหาคร โดยการใชแ้บบสอบถามชนิดแบบประมาณค่า (Rating Scale) ซึง่ค าถามประกอบดว้ย 

ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที่จ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นค าถาม

ปลายปิด  

4. วิธีเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ขอ้มลูและแหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี ผูว้จิยัไดอ้าศยัขอ้มลูปฐมภูม ิและขอ้มลูทุตยิภูมปิระกอบกนั โดย

รวบรวมขอ้มลูแบ่งเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี  
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1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นการรวบรวมขอ้มลูจากการใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืโดยใหก้ลุ่ม

ตวัอย่างตอบดว้ยตนเอง ซึง่ไดม้าจากการใชแ้บบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบคุณภาพ แจกกลุ่มตวัอย่างตามจ านวน

ทีค่ านวณไดจ้ากการสุ่มตวัอย่าง 

2. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ไดจ้ากการรวบรวมเอกสารต่างๆ ไดแ้ก่ เอกสารทางวชิาการเกีย่วกบั

ขอ้มลูดา้นการตลาด การบรกิาร พฤตกิรรมผูบ้รโิภค กระบวนการตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ยหนงัสอื ต ารา เอกสาร

งานวจิยั วารสาร เวบ็ไซดแ์ละเอกสารอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้ง น ามาสรุปเป็นประเดน็ในการน าเสนองานวจิยั 

5. การวิเคราะห์ข้อมูล 

ท าการวเิคราะหข์อ้มลูโดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิรวมทัง้สถติอิื่นๆทีเ่กีย่วขอ้งในการทดสอบสมมตฐิาน 

โดยการศกึษาครัง้น้ีใชร้ะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 (Level of Significance) แบบสอบถามส่วนที ่1 ใชก้าร

แจกแจงความถี่ (Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) ใช้ในการวเิคราะหคุ์ณลกัษณะของประชากรทีศ่กึษา เป็น

แบบสอบถามขอ้มลูพืน้ฐานดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อาชพี 

แบบสอบถามส่วนที ่2 ใชส้ถติค่ิารอ้ยละ (Percentage) และการแจกแจงความถี่ (Frequency) ใชใ้นการ

วเิคราะหข์อ้มลูแบบสอบถามดา้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์(Printer)   

แบบสอบถามส่วนที ่3 ใชแ้บบประมาณค่า (Rating Scale) โดยก าหนดระดบัความต้องการออกเป็น 5 อนัดบั 

ดงัน้ี 

ระดบั 5 คะแนน หมายถงึ ความส าคญัของการตดัสนิใจอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

ระดบั 4 คะแนน หมายถงึ ความส าคญัของการตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก 

ระดบั 3 คะแนน หมายถงึ ความส าคญัของการตดัสนิใจอยู่ในระดบัปานกลาง 

ระดบั 2 คะแนน หมายถงึ ความส าคญัของการตดัสนิใจอยู่ในระดบัน้อย 

ระดบั 1 คะแนน หมายถงึ ความส าคญัของการตดัสนิใจอยู่ในระดบัน้อยทีสุ่ด 

สรปุผลวิจยัได้ดงัน้ี 

การวจิยัครัง้น้ีไดศ้กึษาตวัแปรอสิระคอื ลกัษณะประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม และปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาด 4Ps ทีม่อีทิธพิลต่อตวัแปรตาม คอื การเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 64.5 ช่วงอายุส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถามคอื ช่วงอายุ 

30 - 39 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 46.5 มรีะดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 68.5% ประกอบอาชพี พนกังาน

บรษิทัเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 75 ซึง่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001-30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 46.5% และ

วตัถุประสงคใ์นการใช ้ส่วนใหญ่ใชเ้ครื่องพมิพเ์พื่อใชพ้มิพง์านทัว่ไป จะเลอืกซือ้ในราคาประมาณ 3,001-5,000 บาท 

และหาซือ้จากห้างสรรพสนิคา้ โดยจะรูจ้กัเครื่องพมิพจ์ากการแนะน าของพนกังานขาย ณ จุดบรกิาร    

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
โดยการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” มี

ทัง้หมด 9 ขอ้มดีงัน้ี 
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 สมมตฐิานที ่1 (H1) : เพศ ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพท์ีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื เพศต่างกนัไม่ไดม้ผีลต่อปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์

 สมมตฐิานที ่2 (H2) อายุ ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื อายุต่างกนัไม่ไดม้ผีลต่อปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ 

 สมมตฐิานที ่3 (H3) ระดบัการศกึษา ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื ระดบัการศกึษาทีต่่างกนัไม่ไดม้ผีลต่อปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืก

สถานทีจ่ดัหน่ายหรอืวตัถุประสงคท์ีใ่นการซือ้เครื่องพมิพ ์แต่มคีวามแตกต่างกนัในการเลอืกซือ้ทีร่าคาต่างกนั ซึง่

หมายถงึระดบัการศกึษา ทีต่่างกนั มผีลทางสถติต่ิอราคาในการเลอืกซือ้เครอืงพมิพ์ต่างกนั 

 สมมตฐิานที ่4 (H4) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื รายไดท้ีต่่างกนัไม่ไดม้ผีลต่อปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืก

สถานทีจ่ดัหน่ายหรอืวตัถุประสงคท์ีใ่นการซือ้เครื่องพมิพ ์แต่มคีวามแตกต่างกนัในการเลอืกซือ้ทีร่าคาต่างกนั นัน่

หมายถงึ รายได ้ทีต่่างกนั มผีลทางสถติต่ิอราคาเครื่องพมิพ ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครทีต่่างกนั 

 สมมตฐิานที ่5 (H5) อาชพี ทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื อาชพีทีต่่างกนัไม่ไดม้ผีลต่อปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกสถานทีจ่ดั

หน่ายหรอืราคาเครื่องพมิพ ์แต่มคีวามแตกต่างกนัในวตัถุประสงคท์ีเ่ลอืกซือ้ต่างกนั นัน่หมายถงึ ระดบัอาชพี ทีต่่างกนั 

มผีลทางสถติต่ิอวตัถุประสงคใ์นการเลอืกซือ้เครอืงพมิพ์ ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมตฐิานที ่6 (H6) ปัจจยัดา้นผลติภณัฑท์ีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื ผลติภณัฑท์ีต่่างกนัไม่ไดม้ผีลต่อปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้

เครื่องพมิพ ์

สมมตฐิานที ่7 (H7) ปัจจยัดา้นราคาทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื ราคาทีต่่างกนั มผีลทางสถติต่ิอราคาเครื่องพมิพ์ ของประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยตดัสนิใจเลอืกซือ้จากป้ายราคาทีช่ดัเจน ค่าเฉลีย่อยู่ที ่4.48 ของกลุ่มตวัอย่างใน 200 คน 

สมมตฐิานที ่8 (H8) ปัจจยัดา้นสถานที่จ าหน่ายทีต่่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื ดา้นสถานทีจ่ าหน่ายต่างกนัไม่ไดม้ผีลต่อปัจจยัในการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ ์

สมมตฐิานที ่9 (H9) ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดต่างกนั มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์ ทีต่่างกนัของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมผีลการทดสอบสมมตฐิานคอื การส่งเสรมิการตลาดต่างกนัไม่ไดม้ผีลต่อปัจจยั

ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องพมิพ์   

อภิปรายผล 

ลกัษณะของประชากรศาสตร์ ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ โดยมชี่วงอาย ุ30-39 มรีะดบั
การศกึษา ปรญิญาตร ีประกอบอาชพี พนกังานบรษิทัเอกชน  ซึง่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,0001 – 30,000 บาท 
สอดคลอ้งกบัทฤษฎปัีจจัยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการแสดงออกในเรื่องของการซือ้ของผูบ้รโิภค จะมคีวาม
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แตกต่างในแต่ละช่วงของวงจรชวีติ คอื ในระดบัอาชพีและรายไดท้ีต่่างกนักม็ผีลในการเลอืกซือ้สนิคา้ทีร่าคาต่างกนั(ฉตั
ยาพร, 2560; นภววณ, 2559) 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเครื่องพิมพ ์

1. ปัจจยัในดา้นผลติภณัฑ ์พบว่าลกูคา้ มกีารตดัสนิใจในดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ทีร่ะดบัมาก โดยที่

ค่าเฉลีย่อยู่ที ่3.67 ซึง่ลกูคา้จะให้ความสมัคญักบัการเลอืกซือ้เครื่องพมิพท์ีม่คุีณภาพงานพมิพท์ีค่มชดั รองลงมาคอื 

ฟังกช์ัน่การใชง้านที่ทนัสมยั รวมไปถงึความน่าเชื่อถอืของตราสนิคา้อกีดว้ย  ซึง่ลกูคา้จะมกีารพฒันาความเชื่อถอื

เกีย่วกบัตราสนิคา้ เน่ืองจากความเชื่อถอืของ ลกูคา้จะขึน้อยู่กบัประสบการณ์ของลกูคา้และความเชื่อถอื เกีย่วกบัตรา

สนิคา้ ซึง่จะเปลีย่นแปลงไดเ้สมอ และการพฒันาเทคโนโลยทีีท่นัสมยักย็งัตอบโจทยต์ามต้องการซือ้ของลกูคา้ไดอ้กี

ดว้ย(นนัทสาร,ี 2557) 

2. ปัจจยัในดา้นราคาพบว่าลกูคา้ มกีารตดัสนิใจในด้านราคาโดยรวมอยู่ทีร่ะดบัมากทีสุ่ด โดยค่าเฉลีย่

อยู่ที ่4.32 โดยจะตดัสนิใจเลอืก ทีม่ป้ีายแสดงราคาที่ชดัเจนมากทีสุ่ด แสดงใหเ้หน็ว่าลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัราคาใน

การเลอืกซือ้สนิคา้ กจ็ะสอดคอ้งกบัการท ากลยุทธท์างดา้นราคา คอืเป็นกลยุทธก์ารตัง้ราคาเพื่อส่งเสรมิการตลาด 

(Promotional Piecing) กลยุทธร์าคาล่อใจ (Loss Leader Pricing) เป็นกลยุทธร์าคาอกีลกัษณะหน่ึงทีเ่รามกัจะเหน็กนั

บ่อยๆในซุปเปอรม์ารเ์กต็หรอื หา้งสรรพสนิคา้ เช่น การทีร่า้นค้ายอมตัง้ราคาสนิคา้บางตวัต ่ากว่าราคาทัว่ไปตาม

ทอ้งตลาดและโฆษณาสนิค้าออกไปว่าเป็นราคาพเิศษประจ าสปัดาหข์องรา้น เป็นต้น (ลภสัวฒัน์, 2558) 

3. ปัจจยัดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่ายพบว่าลกูคา้ มกีารตดัสนิใจในดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่ที่

ระดบัมากทีสุ่ด โดยค่าเฉลีย่อยทูี ่4.39  โดยตดัสนิใจเลอืกทีจ่ะซือ้เครื่องพมิพจ์าก รา้นตวัแทนจ าหน่ายหลายสาขาหา

ซือ้ไดง้่าย มากทีสุ่ด เน่ืองจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในปัจจุบนั ชอบความสะดวกสบาย  จากพฤตกิรรมการซือ้ตาม

ความเคยชนิ (Habitual buying behavior) เป็นพฤตกิรรมการซือ้ทีไ่ม่ยุ่งยาก ส่วนใหญ่จะเป็นสนิคา้ทีว่างขาย

โดยทัว่ไปท าให้มกีารซือ้ง่ายดาย(ลภสัวฒัน์, 2558)  

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่าลกูค้าหรอืกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพ มกีารตดัสนิใจในด้าน
การส่งเสรมิการตลาดโดยรวมอยู่ทีร่ะดบัมาก โดยค่าเฉลีย่อยทูี ่4.20 โดยมพีนกังานขายสามารถอธบิายสนิคา้ไดด้ ี
มากทีสุ่ด คอืค่าเฉลีย่อยู่ที ่4.49 ถดัมาคอืมกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายอย่างต่อเน่ือง ทีล่กูคา้ใหค้วามสนใจ ซึง่กจ็ะ
สอดคอ้งกบัหลกัการส่งเสรมิการขาย (Sales promotion) ทีจ่ดัเป็นกจิกรรมระยะสัน้ทีใ่ชใ้นการส่งเสรมิการขายที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยพนกังานขาย และการประชาสมัพนัธ ์ซึง่สามารถกระตุ้นความสนใจ การ
ทดลองใช ้หรอืการซือ้ของลกูคา้ในขัน้สุดทา้ยหรอืบุคคลอื่นในช่องทางการการจดัจ าหน่ายแต่ละระดบั หรอือาจ
หมายถงึ “กจิกรรมระยะสัน้ซึง่ใชช้่วยและเสรมิการขายโดยใชพ้นกังานขายและการโฆษณา” การส่งเสรมิการขายอาจ
ใชร้่วมกบัการโฆษณาหรอืการขายโดยพนกังานกไ็ด ้และควรจะมกีารใชส้ื่อโฆษณาทาง Social Media กถ็ือว่าเป็นสื่อ
ทีนิ่ยมใชใ้นปัจจุบนั คอืสื่อสงัคมออนไลน์ทีผู่ใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตสามารถแลกเปลีย่นประสบการณ์ซึง่กนัและกนั ซึง่
พฤตกิรรมการเสพข่าวสารของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัส่วนใหญ่ ใหค้วามสนใจและตดิตามข่าวสารทางโลกออนไลน์
เน่ืองจากสะดวกรวดเรว็ คน้หาขอ้มลูไดง้่ายดว้ยตนเอง ดงันัน้ธุรกจิเครื่องพมิพส์ามารถสรา้งการรบัรูใ้หก้บัผูบ้รโิภค
โดยผ่านทางสื่อออนไลน์เป็นอกีน่ึงช่องทางในการเขา้ถงึลกูคา้(ปีเตอร,์ 2558) 
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ข้อเสนอแนะ  

จากการศกึษาถงึ ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องพมิพข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เพือ่

เป็นประโยชน์และแนวทางใหก้บัผูบ้รหิาร ในการน างานวจิยัไปใชเ้พื่อประเมนิการการเลอืกใชเ้ครื่องพมิพข์องลกูคา้

เพื่อก่อใหเ้กดิประโยชน์สงูสุดและอย่างทีท่ราบกนัดวี่า ปัจจยัในดา้นส่วนประสมทางการตลาด เป็นส่วนหน่ึงทีส่ าคญัใน

ดา้นแผนปฏบิตักิารของธุรกจิต่างๆ นัน้คอื เป็นการเลอืกใชเ้ครื่องมอืทีม่ปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ด และในส่วนประสมทาง

การตลาดกเ็ปรยีบเสมอืนเครือ่งมอืต่างๆ ทีช่่วยในดา้นการตลาด แต่ขึน้อยู่กบัการมทีกัษะ ความช านาญ และ

ประสบการณ์ในการวางกลยุทธแ์ละเลอืกใช ้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ เช่นเดยีวกบัการตลาด นกัการตลาดต้องสามารถ

รบัรูก้ารใหคุ้ณค่าของลกูคา้และวางแผนดา้นส่วนประสมทางการตลาด รวมไปถงึการจดัสรรเรื่องงบประมาณส าหรบั

การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายอย่างต่อเน่ือง หรอืแมก้ระทัง้การท าโฆษณาเพื่อสรา้งความน่าเชื่อถอืในตราสนิคา้ 

เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายทีว่างไว ้โดยต้องจดัสรรในส่วนของสนิคา้และบรกิารใหม้ชี่องทางการจดัจ าหน่ายทีส่ะดวกหาซือ้

ง่าย และจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดอย่างต่อเน่ือง เพื่อเป็นการประชาสมัพนัธส์รา้งการรบัรูใ้หก้บัลกูคา้ รวมไปถงึ

การสรา้งควาสมัพนัธท์ีด่ต่ีอลกูคา้ จะช่วยใหล้กูคา้ตดัสนิใจซือ้ไดง้่ายยิง่ขึน้ โดยการวางแผนในการจดัสรรให้กบัแต่ละ

ส่วนว่าจะเน้นหนกัในส่วนใด ทีจ่ะเป็นตวัหลกัในการเป็นปัจจยัทีจ่ะกระตุ้นใหล้กูคา้ซือ้สนิค้า โดยส่วนประสมทาง

การตลาดทุกตวัมคีวามส าคญัเท่าๆกนั จะขาดตวัใดตวัหน่ึงไม่ได ้เพยีงแต่ว่าใน สถานการณ์ทีแ่ตกต่างกนันัน้ ธุรกจิ

อาจเลอืกใชส้่วนประสมทางการตลาดตวัใดตวัหน่ึงเป็นกลยุทธห์ลกัในการด าเนินกจิการต่อไป (นนัทสาร ีและคณะ, 

2559; ศวิฤทธิ,์ 2555) 

กิตตกิรรมประกาศ 

งานวจิยัฉบบันีส้ าเร็จลงได้ ด้วยการชีแ้นะและการให้ค าปรึกษาด้วยความกรุณาอย่างสงูจากท่าน อาจารย์ ดร.

นลนิ ตัง้พานิชย์ อาจารย์ท่ีปรึกษาการวจิยั ท่ีได้สละเวลาอนัมีคา่ในการให้ค าปรึกษาชีแ้นะแนวทางแก้ไขข้อบกพร่องตา่งๆ 

เป็นอย่างดี ตลอดจนการเอาใจใส ่ดแูลในฐานะอาจารย์ท่ีปรึกษา จนกระทัง่งานวจิยัฉบบันีส้ าเร็จลลุว่งไปได้ด้วยดี 

ตลอดจนอาจารย์ทกุๆ ท่านท่ีได้อบรมสัง่สอนวชิาความรู้ให้ ขณะท่ีศกึษาในหลกัสตูรโครงการบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต 

ส าหรับผู้ประกอบการยคุใหม ่คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง ผู้วจิยัจึงขอกราบขอบพระคณุในความกรุณาของ

ทกุๆ ท่านไว้ ณ โอกาสนี ้  

 ขอขอบพระคณุประชากรกลุ่มตวัอย่างในเขตพืน้ท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีเสียสละเวลาและให้ความร่วมมือในตอบ

แบบสอบถาม ในครัง้นีด้้วย พร้อมทัง้เพ่ือนๆท่ีคอยชีแ้นะแนวทางและให้ความช่วยเหลือตา่งๆเป็นอย่างดี  

 ขอกราบพระคณุบดิา มารดา และครอบครัวท่ีคอยสนบัสนนุ ห่วงใย และให้ก าลงัใจตัง้แตเ่ร่ิมศึกษาจน

ผลการวจิยัเสร็จสิน้ลลุ่วงไปด้วยดี 

 และสดุท้ายขอขอบพระคณุมหาวทิยาลยัรามค าแหง ท่ีเป็นแหลง่ให้ความรู้ การศกึษา การเรียนรู้ชีวติ และสงัคม

ของบคุคลท่ีเก่ียวข้องกบัการศกึษา ขอกราบขอบพระคณุท่าน อาจารย์ชาคริต สกลุอิสริยาภรณ์ และคณะเจ้าหน้าท่ี
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