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สารนิพนธ์น้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี โดยไดรั้บความอนุเคราะห์จาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์
ดร. ธนพล วีราสา เป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาในการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงไดใ้ห้ค  าแนะน าและค าปรึกษาเสมอมา 
ตลอดจนติชม และช่วยตรวจทาน แก้ไขเน้ือหา ขอ้บกพร่องต่าง ๆ ท าให้อุปสรรคท่ีเกิดข้ึนระหว่าง
การศึกษานั้น ผา่นไปไดด้ว้ยดี ผูว้จิยัจึงขอใชโ้อกาสน้ี ขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. ธนพล วรีา
สา เป็นอย่างยิ่ง ท่ีเป็นผูท่ี้มีส่วนส าคญัในการท าให้สารนิพนธ์น้ีส าเร็จออกมาได้อย่างสมบูรณ์ และ
ขอขอบพระคุณคณาจารยม์หาวิทยาลยัมหิดลทุกท่านท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาทวิชา มอบความรู้ต่าง ๆ ท า
ใหส้ามารถน าความรู้ท่ีไดรั้บมาประยกุตใ์ชใ้นสารนิพนธ์น้ี 

ขอขอบพระคุณเจ้าหน้าท่ีมหาวิทยาลัยทุกท่านท่ีคอยสนับสนุนช่วยเหลือ และให้
ค  าแนะน าต่าง ๆ ในทุกกระบวนการดว้ยความเอาใจใส่ รวมไปถึงขอขอบคุณผูท่ี้ไดเ้ขา้ร่วมท าการตอบ
แบบสอบถามทุกท่าน ซ่ึงถือเป็นส่วนส าคญัของการศึกษาคร้ังน้ี ท่ีกรุณาสละเวลาอนัมีค่ามาตอบอย่าง
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ทั้งน้ี ผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์น้ี จะเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการโรง
พิมพ ์และเป็นแนวทางในการด าเนินการปรับปรุงธุรกิจให้ดียิ่งข้ึน หากสารนิพนธ์น้ีมีขอ้บกพร่องหรือ
ขอ้ผดิพลาดประการใด ตอ้งขออภยั มา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
สารนิพนธ์น้ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์

ขนาดย่อมและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล โดยศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด รวมถึงพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ ์เพ่ือน าผลการวิจยัมาเป็นแนวทางในการ
ปรับปรุงธุรกิจเพ่ือเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการโรงพิมพ ์ดว้ยการน ากลยุทธ์ทางการตลาดมาปรับใช้ให้
สอดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงภายนอก รวมทั้งการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจในสินค้าและการบริการ โดยเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ประเภทการวิจยัเชิงส ารวจ ใช้การ
วิเคราะห์องคป์ระกอบเชิงยืนยนั และเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการส ารวจกลุ่มตวัอย่าง เพื่อวิเคราะห์และหาขอ้มูล
ทางสถิติดว้ยแบบสอบถาม จ านวน 648 ตวัอยา่ง จากผูท่ี้มีความตอ้งการพิมพส่ิ์งพิมพโ์ดยใชบ้ริการของโรงพิมพ ์

จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนัดา้นประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม และแผนกงาน
ท่ีสงักดั  รวมถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ดา้นผลิตภณัฑ,์ ราคา, ช่องทางการติดต่อและ
การให้บริการ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการ, และบุคลากร มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการเลือกใช้บริการ
ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

และจากการส ารวจพฤติกรรมผูท่ี้เคยใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ ์พบว่า ประเภทส่ิงพิมพท่ี์มีการใช้
บริการมากท่ีสุด คือส่ิงพิมพ์โฆษณา รองลงมาคือ ส่ิงพิมพ์ลักษณะพิเศษ และส่ิงพิมพ์เพ่ือการบรรจุภัณฑ์ 
ตามล าดบั โดยส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใชบ้ริการประมาณ 1-2 คร้ังต่อปี และคาดหวงัการให้บริการจากพนักงาน
ขาย ในดา้นการให้ค  าปรึกษา ค าแนะน า และให้ความคิดเห็นในการใชบ้ริการ มีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการดว้ย
การน าโรงพิมพม์าเปรียบเทียบจ านวนมากกว่า 1 โรงพิมพข้ึ์นไป โดยมีค่าใช้จ่ายในการบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
1,001 - 5,000 บาท และช าระค่าบริการดว้ยการโอนเงินทางธนาคารมากท่ีสุด 
 

ค าส าคญั : ธุรกิจโรงพิมพ/์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด/ ปัจจยัส่วนบุคคล/ การเลือกใชบ้ริการ/ 
พฤติกรรมการใชบ้ริการ 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญั 
ปัจจุบนัเทคโนโลยนีั้นมีความส าคญัและมีอิทธิพลต่อการด ารงชีวติของมนุษยเ์ป็นอยา่ง

มาก เพราะวิวฒันาการของเทคโนโลยีได้สามารถแทรกซึมอยู่ในทุกอิริยาบถของการด าเนินชีวิต 
เน่ืองจากมนุษยมี์การพฒันาคิดคน้ส่ิงท่ีอ านวยความสะดวกสบายตลอดมา และเทคโนโลยกี็ไดเ้ขา้มา
เสริมปัจจัยพื้นฐานในการด าเนินชีวิตได้เป็นอย่างดี โดยเฉพาะเทคโนโลยีการส่ือสารผ่าน
คอมพิวเตอร์ หรือการส่ือสารแบบสองทางซ่ึงท าให้ผูใ้ชส้ามารถติดต่อส่ือสารไดอ้ย่างสะดวกและ
รวดเร็วข้ึน กล่าวคือ เทคโนโลยีการส่ือสารไดเ้ขา้มามีบทบาทอย่างมากและพฒันาอย่างไม่หยุดย ั้ง 
(องัสุมารินทร์. 2560. ออนไลน์) โดยตลอดช่วง 2 ทศวรรษท่ีผา่นมานั้น ไดเ้กิดการเปล่ียนแปลงทาง
เทคโนโลยีการส่ือสารอย่างรวดเร็วมาก โดยเฉพาะมีแรงกระตุน้จาก “อินเตอร์เน็ต” ส่งผลให้เกิด
ความนิยมในการหันไปใช้ช่องทางออนไลน์ ทั้งเว็บไซต์และแอปพลิเคชั่นผ่านคอมพิวเตอร์หรือ
สมาร์ตโฟนในการเผยแพร่และการรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร หรือเน้ือหาส่ือต่าง ๆ รวมถึงการโฆษณา แทน
ช่องทางโทรทศัน์ วิทยุ และส่ือส่ิงพิมพท่ี์มีแบบดั้งเดิม (TCIJ. 2561.ออนไลน์) โดยขอ้มูลพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคและอุตสาหกรรมส่ือไทยในปี 2562 ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียง กิจการ
โทรทศัน์ และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสทช.) ร่วมกบักลุ่มผูว้ิจยัจากสถาบนัอาณาบริเวณ
ศึกษา  มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั และมหาวิทยาลยัมหิดล เก่ียวกบัการ
ส ารวจพฤติกรรมและแนวโน้มการบริโภคส่ือของไทย ช้ีให้เห็นว่าส่ือส่ิงพิมพ์เป็นกลุ่มท่ีได้รับ
ผลกระทบหนักท่ีสุด และมีแนวโน้มการบริโภคลดลงต่อเน่ืองในอนาคต (Brand Buffet. 2562.
ออนไลน์)  

ส่ิงพิมพเ์ป็นส่ือท่ีอยู่คู่กบัสังคมไทยมาอย่างยาวนาน และมีบทบาทต่อสังคมในหลาย
ดา้น ทั้งดา้นการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร การโฆษณาและการสะทอ้นปรากฎการณ์ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนใน
สังคม อยา่งไรก็ตาม ปัจจุบนัสังคมไดเ้กิดการเปล่ียนแปลงทางดา้นเทคโนโลยี ขอ้มูลข่าวสารระบบ
อินเตอร์เน็ต รวมถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง ซ่ึงเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการดา้นธุรกิจส่ิงพิมพ ์เน่ืองจากการเขา้มามี
บทบาทของส่ือออนไลน์นั้นส่งผลกระทบโดยตรงต่อพฤติกรรมในการอ่านผ่านหน้าจออุปกรณ์
อิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ ท่ีสามารถเขา้ถึงไดทุ้กสถานท่ีทุกเวลา ผลกระทบดงักล่าวนั้นไดส่้งผลกระทบ
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ใหธุ้รกิจส านกัพิมพแ์ละโรงพิมพด์ั้งเดิมหลายรายท่ีไม่สามารถปรับตวัไดท้นั ตอ้งประสบปัญหาการ
ขาดทุนอยา่งต่อเน่ือง จนตอ้งปิดกิจการลงไปในท่ีสุด ในขณะเดียวกนัก็ไดเ้กิดสภาวะการแข่งขนัท่ี
สูงข้ึนในตลาดอุตสาหกรรมส่ิงพิมพใ์นปัจจุบนั ท่ีตอ้งแยง่แข่งขนักนัรับงานพิมพท่ี์มีจ ากดัจากความ
ตอ้งการในตลาดท่ีลดลง (ศูนยว์จิยักสิกร. 2560.ออนไลน์)  

ดว้ยเหตุผลดงัท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใช้บริการโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล  เพื่อน า
ผลการวิจยัดังกล่าวมาก าหนดแนวทางในการด าเนินการปรับปรุงเพื่อให้เกิดประโยชน์ส าหรับ
ผูป้ระกอบการโรงพิมพ ์ดว้ยการน ากลยทุธ์ทางการตลาดมาปรับใชใ้หส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลง
ภายนอก รวมทั้ งการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผู ้บริโภคซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เพื่อสร้างความพึงพอใจในสินคา้และการบริการในทุกรูปแบบ 
 
 

1.2 ค าถามวจิัย 
1.2.1 ปัจจยัใดท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลาง

ในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
1.3.1 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาด

กลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
1.3.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางใน

กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 
 

1.4 สมมติฐานการวจิัย 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์

ขนาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
(1.1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ดา้นอ านาจการตดัสินใจ ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ

ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
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(1.2) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกัน ด้านประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม ส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(1.3) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ด้านแผนกงานท่ีสังกดั ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ
ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(1.4) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ดา้นพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจดา้นส่ิงพิมพ ์ส่งผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(1.5) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ประสบการณ์ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์ส่งผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรง
พิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(2.1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจ
โรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(2.2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรง
พิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(2.3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการติดต่อและการให้บริการ ส่งผล
ต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขต
ปริมณฑล 

(2.4) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(2.5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ
ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(2.6) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

(2.7) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจ
โรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
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1.5 ขอบเขตงานวจิยั 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการพิมพส่ิ์งพิมพ์โดยใช้บริการ

ของโรงพิมพ์ ระยะเวลาการท าวิจยัตลอดโครงการ 7 เดือน (ตุลาคม 2563 ถึง เมษายน 2564) และ
ระยะเวลาเก็บรวบรวมขอ้มูล 1 เดือน (มีนาคม 2564) 
 
 

1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1.6.1 เพื่อใหท้ราบถึงความส าคญัของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรง

พิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
1.6.2 เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาด

กลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
1.6.3 เพื่อจะไดน้ าผลการวจิยัมาเป็นแนวทางในการปรับปรุงกิจการโรงพิมพส์ าหรับ

การแข่งขนัในตลาด 
 
 

1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 
1.7.1 โรงพิมพ ์(Printing House) หมายถึง สถานท่ีพิมพห์นงัสือและส่ิงพิมพอ่ื์น ๆ 

 
1.7.2  ผูป้ระกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง เจา้ของธุรกิจ หรือผูท่ี้คิดร่ิมเร่ิมจดัตั้ง

ธุรกิจ เพื่อมุ่งหวงัผลก าไรท่ีเกิดจากผลการด าเนินงานของธุรกิจตนเอง 
 

1.7.3 วสิาหกิจ (Enterprise) หมายถึง การประกอบกิจการท่ียาก สลบัซบัซอ้นหรือเส่ียง
ต่อการขาดทุน ลม้ละลาย โดยสามารถจ าแนกวสิาหกิจขนาดยอ่ม และขนาดกลาง (Small and 
Medium Enterprise, SMEs) ไดด้ว้ย 2 หลกัเกณฑ ์คือ การจ าแนกดว้ยมูลค่าของสินทรัพยถ์าวร และ 
จ าแนกดว้ยจ านวนการจา้งงาน ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 
เกณฑท่ี์จ าแนกดว้ยมูลค่าของสินทรัพยถ์าวร  
1.) ประเภทการผลิต : ขนาดกลางจะตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรมูลค่าไม่เกิน 200 ลา้นบาท 

และขนาดยอ่มจะตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรมูลค่าไม่เกิน 50 ลา้นบาท 



5 

 

2.) ประเภทการบริการ : ขนาดกลางจะตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรมูลค่าไม่เกิน 200 ลา้นบาท 
และขนาดยอ่มจะตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรมูลค่าไม่เกิน 50 ลา้นบาท 

3.) ประเภทการคา้ 
 3.1) คา้ส่ง : ขนาดกลางจะตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรมูลค่าไม่เกิน 100 ล้าน

บาทและขนาดยอ่มจะตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรมูลค่าไม่เกิน 50 ลา้นบาท 
 3.2) คา้ปลีก : ขนาดกลางจะตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรมูลค่าไม่เกิน 60 ลา้น

บาท และขนาดยอ่มจะตอ้งมีสินทรัพยถ์าวรมูลค่าไม่เกิน 30 ลา้นบาท 
 
เกณฑท่ี์จ าแนกดว้ยจ านวนการจา้งงาน  
1.) ประเภทการผลิต : ขนาดกลางจะตอ้งมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 200 คน และ

ขนาดยอ่มจะตอ้งมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 50 คน 
2.) ประเภทการบริการ : ขนาดกลางจะตอ้งมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 200 คน และ

ขนาดยอ่มจะตอ้งมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 50 คน 
3.) ประเภทการคา้ 
 3.1) คา้ส่ง : ขนาดกลางจะตอ้งมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 50 คน และ

ขนาดยอ่มจะตอ้งมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 25 คน 
 3.2) คา้ปลีก : ขนาดกลางจะตอ้งมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 30 คน และ

ขนาดยอ่มจะตอ้งมีจ านวนการจา้งงานไม่เกิน 15 คน  (กรมสรรพากร. 2561. ออนไลน์) 
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บทที ่2 
กำรทบทวนวรรณกรรม 

 
 

ในการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดย่อมและขนาด
กลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล ทางผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา โดยเสนอตามล าดบัหวัขอ้ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
2.4 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัธุรกิจโรงพิมพ ์
2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
2.1.1 พฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษากระบวนการของผูบ้ริโภคท่ีใชใ้นการเลือกซ้ือสินคา้

และบริการ เพื่อตอบสนองความต้องการหรือความปรารถนาทางอารมณ์จิตใจ รวมถึงศึกษา
พฤติกรรมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นการวิเคราะห์โดยใชห้ลกัการและแนวคิดจากวทิยาศาสตร์
หลากหลายสาขา เช่น จิตวทิยา ชีววทิยา เคมี และเศรษฐศาสตร์ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นเป็น
ส่ิงส าคญัท่ีจะช่วยให้ธุรกิจเขา้ใจส่ิงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และเขา้ใจถึงความรู้สึก 
ความคิด และความชอบของผูบ้ริโภคได ้มีส่วนช่วยใหส้ามารถตดัสินใจในการน าเสนอผลิตภณัฑ์ใน
ลกัษณะท่ีสร้างผลกระทบสูงสุดต่อผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัสามารถผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความตอ้งการของ
ตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

การให้ความส าคญักบัรูปแบบการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น จะท าให้ธุรกิจสามารถเปิดตวั
สินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสูงข้ึน หรือเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้มการจดัเก็บ 
รวมถึงขั้นตอนการซ้ือในรูปแบบออนไลน์เพื่อให้เป็นไปอยา่งราบร่ืน ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นองคป์ระกอบ
ท่ีส าคญัท่ีท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ 
 



7 

 

2.1.2 ปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค  
ปัจจยัส่วนบุคคล : ความสนใจและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคนั้น จะไดรั้บอิทธิพลจาก

ทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ หรือ ลกัษณะของบุคคลท่ีแตกต่างกนั เช่น อายุ เพศวฒันธรรม อาชีพ 
สถานการณ์ทางการเงิน ท่ีตั้ง และภูมิล าเนา เป็นตน้ 

ปัจจยัทางจิตวิทยา : ความสามารถในการเขา้ใจขอ้มูล การรับรู้ความตอ้งการ ทศันคติ 
รวมถึงบุคลิกภาพและความเช่ือของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัทางสังคม : อิทธิพลจากสังคมหรือส่ิงแวดล้องรอบตวั อาจรวมถึงกลุ่มเพื่อน 
ครอบครัว ชุมชน ท่ีท างานหรือสถานศึกษา และอิทธิพลจากโซเชียลมีเดีย ปัจจยัน้ียงัอาจรวมถึงชน
ชั้นทางสังคม รายได ้และระดบัการศึกษา 
 

2.1.3 ประเภทของพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภทหลกั ๆ ดงัน้ี 

1.) พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น 
พฤติกรรมประเภทน้ีจะพบเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ราคาแพงและซ้ือไม่

บ่อยนกั ผูบ้ริโภคจะมีส่วนร่วมอยา่งมากในกระบวนการซ้ือ และการพิจารณาผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค
ก่อนตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีมูลค่าสูง มีความเส่ียงหรือส่วนไดเ้สียสูง เช่น การซ้ือบา้น ซ้ือรถยนต ์
เป็นตน้ 

2.) พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดความกงัวลใจ 
เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคจะมีส่วนร่วมอย่างมากในกระบวนการซ้ือ 

เน่ืองจากเกิดความกังวลใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในลักษณะท่ีมีความเส่ียงหรือส่วนได้เสีย
ค่อนขา้งมาก ผูบ้ริโภคจะท าการพิจารณาคุณสมบติท่ีแตกต่างกนัของผลิตภณัฑใ์นหลาย ๆ ดา้น เพื่อ
เป็นเหตุผลมายนืยนักบัตนเองวา่เป็นการตดัสินใจซ้ือท่ีถูกตอ้งแลว้ 

3.) พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นกิจวตัร 
การซ้ือเป็นประจ ามีลักษณะเฉพาะคือ การท่ีผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมใน

หมวดหมู่ผลิตภณัฑ์ หรือตราสินคา้น้อยมาก เน่ืองจากเป็นการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ในลกัษณะท่ีมี
ความเส่ียงนอ้ย และมีความแตกต่างนอ้ย 

4.) พฤติกรรมการแสวงหาความหลากหลาย 
ผูบ้ริโภคจะซ้ือผลิตภณัฑ์ในลกัษณะท่ีมีความเส่ียงค่อนขา้งน้อย และมี

ความแตกต่างไม่มากนกั โดยจะเปล่ียนไปซ้ือผลิตภณัฑ์ตราสินคา้ใหม่ไปเร่ือย ๆ ไม่ใช่เพราะเกิด
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ความไม่พอใจกบัผลิตภณัฑ์ก่อนหน้าน้ี แต่เป็นเพราะผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะแสวงหาความ
หลากหลาย 
 

2.1.4 แบบจ าลองพฤติกรรมของผู้บริโภค 
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีอยู่หลายแบบท่ีใช้เพื่ออธิบายความส าคญั ส าหรับ

องคก์รและนกัการตลาดท่ีจะช่ืนชมและสามารถสร้างสินคา้หรือบริการท่ีมีมูลค่า พร้อมมุมมองเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ Blackwell และคณะ (2001) เปิดเผยว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการได้รับการบริโภคและการสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ Schiffman และ 
Kanuk (2000) ให้ความเห็นวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึงวิธีท่ีผูค้นเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ส่วนตวัหรือ
ของใช้ในครัวเรือนโดยใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ เช่น เงิน เวลา และความพยายาม Gabbott and Hogg 
(1998) และ Blackwell และคณะ (2006) อธิบายเพิ่มเติมวา่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นมุมมองท่ีรวม
ทุกอย่างเป็นกิจกรรมและกระบวนการท่ีผู ้คนเลือกซ้ือหรือจับจ่ายสินค้าหรือบริการตาม
ประสบการณ์และแนวคิดของพวกเขา Frederick and Salter (1995) กล่าวว่าผูบ้ริโภคพึงพอใจ
เน่ืองจากมูลค่าของการรับรู้ เช่น ราคา คุณภาพของผลิตภณัฑ ์คุณภาพการบริการ ภาพลกัษณ์องค์กร 
เป็นต้น และกล่าวเพิ่มเติมว่าหากผูบ้ริโภคได้รับผลลัพธ์ท่ีแท้จริงของผลิตภณัฑ์ท่ีคุ ้มค่า ตามท่ี
คาดหวงัผูบ้ริโภคจะมีความสุข นกัทฤษฎีบางคน เช่น Fredericks and Salter (1995), Rowley (1988) 
และ Blackwell และคณะ (2001) สนบัสนุนวา่ ความเป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ มีความส าคญัใน
การสร้าง และรักษา รวมถึงท าความเขา้ใจปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค อยา่งไรก็
ตามเพื่อให้เกิดความพึงพอใจผูบ้ริโภค ควรเข้าใจผลิตภัณฑ์และยอมรับมาตรฐาน นอกจากน้ี
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคสามารถประเมินไดจ้ากสองมุมมอง คือ กระบวนการตดัสินใจกบัการซ้ือ 
และปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ 
 

แบบจ าลองการกระตุ้น-การตอบสนอง (The Stimulus-Response Model) 
แบบจ าลองการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ของพฤติกรรมผูซ้ื้อนั้น มีความส าคญัอยา่งมาก

ส าหรับนักการตลาดในการตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด Oh (2003) กล่าวว่าเพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเพียงพอ จึงมี
ความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และรูปแบบความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ตลอดจนปัจจยัท่ีกระตุ้นผูบ้ริโภค Kotler และคณะ (2005) ใช้แบบจ าลองการตอบสนองต่อส่ิง
กระตุน้เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ตามท่ีกล่าวมา แบบจ าลองดงักล่าวจะระบุว่า ผูบ้ริโภค
ตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้แต่ละอยา่งมีลกัษณะเฉพาะอยา่งไร และกระบวนการตดัสินใจแต่ละอยา่งมี
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อิทธิพลอย่างมากหรือน้อยเพียงใดต่อการตัดสินใจซ้ือ มีปัจจัยภายนอกและส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภค Keegan และคณะ (1992) กล่าวว่าผูบ้ริโภคจะ
ตอบสนองในรูปแบบท่ีแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัผลของส่ิงเร้าท่ีมีต่อพวกเขา รูปแบบการตอบสนองต่อ
ส่ิงเร้าแบ่งออกเป็นองค์ประกอบเชิงโตต้อบได ้4 ส่วน ไดแ้ก่ ปัจจยักระตุน้, ช่องทางการส่ือสาร, 
ลักษณะของผู ้ซ้ือท่ีเ ก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ และผลลัพธ์ของการซ้ือ Kotler และ 
Armstrong (2008) แยง้ว่าส่ิงเร้าทางการตลาดประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี และ การ
ส่งเสริมทางการตลาด ท่ีเจา้ของธุรกิจมอบให้กบัผูบ้ริโภค Bristow และคณะ (2002) และ Clemons 
(2008) กล่าวเพิ่มเติมว่าส่ิงเร้าด้านส่ิงแวดลอ้มนั้นครอบคลุมถึง ปัจจยัทางสังคมโดยพิจารณาจาก
สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง และวฒันธรรมของสังคม ส่ิงกระตุน้ทั้งหมดเหล่าน้ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจขององค์กรในการผลิตสินคา้บางอย่างเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค กล่องด าของผูซ้ื้อประกอบดว้ยลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจ Lamb และคณะ 
(2004) เน้นว่าลกัษณะของผูซ้ื้ออาจเป็นลกัษณะส่วนบุคคล จิตใจ วฒันธรรม และสังคม ลกัษณะ
เหล่าน้ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงได้แก่ การรับรู้ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินการทดแทน การตดัสินใจซ้ือและหลงัการซ้ือ Cornelis (2010) อธิบายวา่ผูซ้ื้อคน้หาขอ้มูลทั้ง
ภายในและภายนอกผา่นหลายวธีิ เช่น แหล่งขอ้มูลส่วนบุคคลเชิงพาณิชยแ์หล่งขอ้มูลสาธารณะ และ
ประสบการณ์ส่วนตัว  DeVellis (2003) ยืนยนัว่าเป็นท่ีประจักษ์เม่ือผูบ้ริโภคเปรียบเทียบและ
ประเมินผลิตภณัฑห์รือแบรนดท่ี์เกิดข้ึนในใจของพวกเขาก่อนท่ีพวกเขาจะตอบสนอง 

แบบจ าลองการกระ ตุ้น -การตอบสนอง  (The Stimulus-Response Model) คือ 
แบบจ าลองท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) ซ่ึงเป็นการศึกษา
สาหตุท่ีท าใหเ้กิดการตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือ (Kotler, 1997 : 164) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

เร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  
1.) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) ท่ีสามารถควบคุมและ

จดัการ (Marketing mix) ประกอบด้วย ส่ิงกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

2.) ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ท่ีมาจากภายนอก ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีไม่สามารถควบคุมได ้
ประกอบด้วย ส่ิงกระตุ้นด้านเศรษฐกิจ, ด้านเทคโนโลยี, ด้านกฎหมายและการเมือง และด้าน
วฒันธรรม 

โดยท่ีส่ิงกระตุน้นั้นจะผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด า โดยท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถรู้ถึงความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
ได ้โดยท่ีความรู้สึกนึกคิดนั้นจะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล
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จิตวิทยา ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม และการคน้หาความรู้หรือขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ
นั้น ๆ เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือ จากนั้นจึงเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือ
การตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) ซ่ึงส่ิงท่ีผูซ้ื้อจะค านึงในการตดัสินใจซ้ือ คือ 
ผลิตภณัฑ,์ ตราสินคา้, ผูข้าย, เวลาในการซ้ือ และปริมาณในการซ้ือ 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
2.2.1 การตัดสินใจ  
การตดัสินใจ (Decision) หมายถึง กระบวนการทางความคิดท่ีส่งผลใหเ้กิดการเลือกส่ิง

ใดส่ิงหน่ึง จากทางเลือกหรือตวัเลือกท่ีมีอยูม่ากกวา่หน่ึง เพื่อน าไปสู่การบรรลุวตัถุประสงค ์ซ่ึงอาจ
มีหลกัเกณฑใ์นการคิดหรือไม่มีก็ได ้
 

2.2.2 การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นได้รับอิทธิพลจากวฒันธรรม สังคมและปัจจยัส่วน

บุคคล รวมถึงปัจจยัด้านจิตวิทยาของผูบ้ริโภค จึงจ าเป็นตอ้งศึกษาและพิจารณาถึงลกัษณะต่าง ๆ 
ของผูบ้ริโภคท่ีมีหลากหลายแบบ เพื่อท าความเขา้ใจถึงวิธีการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดย
จะท าการจ าแนกผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มตามมุมมองหรือทศันะท่ีส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัหลกัเกณฑ์ท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 รูปแบบ เรียกวา่ แบบจ าลองของบุคคล 
(Model of man) หรือ ทศันะ 4 ประการของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Four views of consumer 
decision making) ไดแ้ก่ 

1.) บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยหลกัเกณฑ์ทางเศรษฐกิจ (Economic Man) 
ทฤษฎีน้ีผูบ้ริโภคใชห้ลกัเกณฑ์ในการประเมินการจดัล าดบัตวัเลือกแต่ละผลิตภณัฑ์ท่ีมีมูลค่าสูงสุด 
ซ่ึงจะวิเคราะห์จากประโยชน์ท่ีไดรั้บหรือขอ้ดี และขอ้เสียของผลิตภณัฑ์ เพื่อท่ีจะหาทางเลือกท่ีดี
ท่ีสุด (Schiffman and Kanuk. 1994: 660) แบบจ าลองน้ีวิเคราะห์โดยผูว้ิจยัท่ีวิจยัเก่ียวกบัผูบ้ริโภค
ดว้ยจ านวนท่ีเหมาะสม แต่ทฤษฎีน้ีตามทศันะของนกัวทิยาศาสตร์สังคมพบวา่ไม่เป็นจริงดว้ยเหตุผล
ต่อไปน้ี  

1.1) บุคคลมีขอ้จ ากดั ดา้นอุปนิสัยและการกระท า  
1.2) บุคคลมีขอ้จ ากดั ดา้นมูลค่าผลิตภณัฑ์และเป้าหมายท่ีมี

อยูแ่ลว้  
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1.3) บุคคลมีขอ้จ ากดั ดา้นความรู้ ซ่ึงไม่สามารถตดัสินใจ
โดยใช้หลกัเหตุผลได ้เช่นความสัมพนัธ์ระหว่างราคาและคุณภาพ (Price and quality relationship) 
อรรถประโยชน์หน่วยสุดท้าย (Marginal utility) และเส้นแสดงความพอใจเท่าเดิม (Indifferent 
curve) ดว้ยเหตุผลดงักล่าวน้ีแบบจ าลองเศรษฐกิจจึงสะทอ้นถึงความเป็นอุดมคติมากเกินไป  

2. บุคคลท่ีตัดสินใจซ้ือโดยคล้อยตามบุคคลอ่ืน (Passive man) คือ
แบบจ าลองท่ีผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะยอมรับเคร่ืองมือหรือกลยุทธ์ทางการตลาดของนักการตลาด 
(Schiffman and Kanuk. 1994: 664) ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงยอมจ านนต่อพนกังานขายมืออาชีพ ซ่ึงมีการ
ฝึกอบรมและพฒันากระบวนการขาย  

3. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive man) คือแบบจ าลองท่ี
ผูบ้ริโภคเป็นผูค้น้หาข้อมูลท่ีเหมาะสมเอง ซ่ึงสามารถท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ืออย่างเหมาะสม 
(Schiffman and Kanuk. 1994: 658) ในแบบจ าลองน้ีจึงมองว่าผูบ้ริโภคเป็นผูแ้ก้ปัญหา (Problem 
solver) โดยผูบ้ริโภคจะท าการค้นหาสินค้าหรือบริการท่ีตอบสนองความต้องการของตนเอง 
แบบจ าลองน้ีจะเป็นกระบวนการซ้ือผูบ้ริโภคคน้หาและประเมินขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกตราสินคา้ 
และคน้หาช่องทางการซ้ือดว้ยตนเอง แบบจ าลองน้ีจึงอาจเรียกไดว้่า เป็นระบบประมวลผลขอ้มูล
ของผูบ้ริโภค (Consumer's information processing System)  

4. บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือด้วยอารมณ์ (Emotional man) คือแบบจ าลองซ่ึง
เสนอว่าผูบ้ริโภครูปแบบน้ีท าการตดัสินใจโดยใช้ดุลยพินิจหรือความรู้สึกส่วนตวั (Schiffman and 
Kanuk 1994: 650)  
 

2.2.3 แบบจ าลอง 5 ขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 
 
รูปภาพ 2.1 แสดงแบบจ าลอง 5 ข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 

ท่ีมา : (Kotler, Philip and Keller, Kevin Lane, 2012)  
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1.) การรับรู้ปัญหา คือ ขั้นตอนแรกของการบวนการตดัสินใจซ้ือ เร่ิมตน้
จากการรับรู้ความตอ้งการภายในของตนเอง  โดยอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้  

2.) การแสวงหาข้อมูล คือ ขั้นตอนในการค้นหาความรู้หรือข้อมูล
ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เพื่อใช้ในการประกอบการตดัสินใจ จากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ ซ่ึงแหล่งข้อมูลท่ี
น่าสนใจมี 5 แหล่งหลกั ไดแ้ก่ แหล่งบุคคล, แหล่งการคา้, แหล่งชุมชน, แหล่งประสบการณ์ และ
แหล่งทดลอง 

3.) การประเมินทางเลือก คือ ขั้นตอนน้ีเป็นการวิเคราะห์ผลจากขอ้มูลท่ี
รวบรวมและจดัเป็นหมวดหมู่ไว ้ด้วยการก าหนดหลักเกณฑ์ในการพิจารณาเปรียบเทียบแต่ละ
ผลิตภณัฑ ์โดยมีหลกัเกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณา ดงัน้ี 

3.1) คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 
3.2) การใหน้ ้าหนกัความส าคญัในแต่ละประเด็น 
3.3) ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ 

4.) การตดัสินใจซ้ือ คือ ขั้นตอนน้ีคือ ส่ิงท่ีเกิดข้ึนหลงัจากท่ีมีการประเมิน
ทางเลือกเรียบร้อยแลว้ แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงปัจจยั 3 ประการ ดงัน้ี 

4.1) ทศันคติของบุคคลอ่ืน ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
4.2) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคิดไว ้เช่น ตน้ทุนของสินคา้

หรือบริการนั้น ๆ และผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
4.3) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคิดไว ้เช่น บริการของ

พนกังานขายท่ีไม่ดี เป็นตน้  
5.) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ คือ ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภค ซ่ึงปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคหลังจากท่ีได้ซ้ือสินค้าหรือได้ใช้บริการไปแล้ว โดยจะ
ประเมินระดบัความพึงพอใจจากการเปรียบเทียบคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เป็นไปตามท่ี
ผูบ้ริโภคนั้นคาดหวงัไวห้รือไม่ และหากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจก็อาจท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าหรือ
การบอกต่อ แต่หากผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจก็อาจจะท าใหผู้บ้ริโภคหนัไปสนใจผลิตภณัฑ์จาก
รายอ่ืนแทน 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ 
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) หรือ  7Ps  

ของ Philip  Kotler  คือแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการก าหนดกลยทุธ์เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพทางการตลาด
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ส าหรับธุรกิจบริการ และเป็นพื้นฐานในการวางแผนการธุรกิจ ประกอบดว้ยกิจกรรมทางการตลาดท่ี
จ าเป็นทั้ง 7 ดา้น ซ่ึงเปรียบเสมือนชุดของกลไกทางการตลาดท่ีองคก์รสามารถปรับเปล่ียนไดเ้พื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ส าหรับการตอบสนองความตอ้งการของตลาดท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 
โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อจบัคู่อุปสงคแ์ละอุปทานใ นตลาด ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.) ดา้นผลิตภณัฑ์  (Product)  คือ ผลประโยชน์ท่ีสร้างข้ึนและเสนอขายให้กบัตลาด 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีก าหนดไวแ้ลว้เกิดความสนใจและตอบสนองเพื่อการไดม้า 
โดยท่ีผลประโยชน์ดงักล่าวจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการจากตลาดหรือกลุ่มเป้าหมาย และจะตอ้ง
ท าการส่งมอบให้กบัลูกคา้ให้ครบถว้นตามท่ีเสนอหรือตกลงกนัไว ้โดยผลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่นรูปแบบท่ี
สามารถจบัตอ้งไดส่้วนใหญ่จะถูกเรียกว่า สินคา้  ในขณะท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีอยูใ่นรูปแบบท่ีไม่สามารถ
จบัตอ้งไดน้ั้นจะถูกเรียกวา่ บริการ 

2.) ดา้นราคา (Price) คือ จ านวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงสินคา้หรือ
บริการ โดยจะตอ้งก าหนดราคาให้เหมาะสม และมีความคุม้ค่ากบัก าไรท่ีไดรั้บ เน่ืองจากการปรับ
ราคาของผลิตภณัฑ์มีผลอย่างมากต่อกลยุทธ์ทางการตลาดทั้งหมด รวมทั้งส่งผลต่อยอดขายและ
ความตอ้งการของผลิตภณัฑ์อย่างมาก โดยท่ีกลยุทธ์ในดา้นน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัความสามารถในการ
จดัการหรือบริการตน้ทุน เพื่อให้ราคาท่ีต ่ากวา่ผูใ้ห้บริการรายอ่ืน ซ่ึงจะส่งผลโดยตรงกบัก าไรและ
ความอยูร่อดของธุรกิจ จึงถือเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัมากของแผนการตลาด และเม่ือก าหนดราคา
ของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะประเมินราคาท่ีเหมาะสมดว้ยการเปรียบเทียบกบัคุณค่าท่ีไดรั้บ
จากผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  

3.) ดา้นช่องทางการติดต่อและการให้บริการ (Place) คือ สถานท่ีตั้งท่ีองคก์รเลือกเพื่อ
ใช้ในการจดัวางหรือการกระจายผลิตภณัฑ์ รวมถึงช่องทางในการรองรับการติดต่อส่ือสารหรือ
น าเสนอส่ิงต่าง ๆ ให้กบัตลาดหรือผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงควรมีคุณลกัษณะท่ีสามารถ
เขา้ถึงได้ง่าย สะดวก สบาย ปลอดภยั และมีประสิทธิภาพ เพื่อให้ผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมาย
เขา้ถึงไดง่้ายท่ีสุด ดงันั้นจึงเป็นกุญแจสู่ความส าเร็จขององคก์ร ซ่ึงจะตอ้งศึกษาและท าความเขา้ใจ
อย่างลึกซ้ึงเก่ียวกบัตลาดเป้าหมายท่ีตอ้งการ และก าหนดช่องทางการติดต่อและการให้บริการให้
เหมาะสมและคุม้ค่าท่ีสุด เน่ืองจากความสะดวกของสถานท่ีตั้งเป็นส่ิงท่ีส าคญัมากในการเลือกซ้ือ
สินคา้หรือเลือกใชบ้ริการ 

4.) ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) คือ การติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคหรือการ
โฆษณา โดยมีวตัถุประสงค์ในการน าเสนอสินค้าและบริการ เพื่อโน้มน้าวให้ผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายท่ีก าหนดไวแ้ลว้ ใหเ้กิดความสนใจและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 
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5.) ดา้นบุคลากร (People) คือ ความสัมพนัธ์โดยตรงระหว่างบุคลากรหรือเจา้หน้าท่ี
ขององค์กรกบัผูใ้ช้บริการ  ซ่ึงบุคลากรหรือเจา้หน้าท่ีนั้นจะตอ้งมีทศันคติท่ีดีต่อการให้บริการ มี
ความพร้อมในการให้บริการ และมีความสามารถในการตอบสนองต่อความตอ้งการผูใ้ช้บริการได้
อย่างรวดเร็ว รวมถึงสามารถสร้างค่านิยมเชิงบวกให้กบัองค์กรได ้เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีและ
ความพึงพอใจใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ 

6.) ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation)  คือ 
การสร้างคุณภาพทางกายภาพ หรือรูปแบบการให้บริการต่าง ๆ เพื่อเป็นการสร้างความประทบัใจ 
และเพิ่มคุณค่าให้กบัสินคา้และบริการ รวมถึงสร้างประสบการณ์ท่ีดีส าหรับผูบ้ริโภค ส่งผลให้
ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติเชิงบวกต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้หรือผูใ้หบ้ริการ 

7.) ดา้นกระบวนการ (Process) คือ กิจกรรมท่ีเช่ือมโยงกนัเป็นล าดบัขั้นตอนท่ีเกิดข้ึน
ตั้งแต่เร่ิมมีการปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการผลิตหรือการให้บริการ เพื่อท่ีจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้รวดเร็วท่ีสุด โดยปกติกิจกรรมต่าง ๆ จะถูกก าหนดมาตรฐาน
ไวเ้ป็นลายลกัษณ์อกัษรเพื่อประสิทธิภาพสูงสุดในการด าเนินการ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2541) 
 
 

2.4 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัธุรกจิโรงพมิพ์ 
2.4.1 ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกบัส่ือส่ิงพมิพ์ (ชาญวทิย์ หาญรินทร์, 2547) 
ส่ิงพิมพเ์ร่ิมแรกนั้นเป็นการแกะสลกัตวัอกัษรลงหิน จากนั้นก็เขียนลงบนผา้ไหม หนงั

สัตว ์โดยช่างพิมพท่ี์มีทกัษะและความช านาญอย่างมาก และต่อมาก็มีพฒันาการเป็นการเขียนบน
กระดาษแทน โดยในปัจจุบนัความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ท าให้การสร้างงาน
ส่ิงพิมพง่์าย รวดเร็ว และมีคุณภาพมากข้ึน 
 

2.4.2 ประวตัิความเป็นมาของการพมิพ์ในประเทศไทย (สุพรีมพร้ินท์. 2554. 
ออนไลน์) 

การพิมพ์ในประเทศไทยนั้นได้รับเทคโนโลยีมาจากชาวตะวนัตกตั้งแต่ยุคกรุงศรี
อยุธยา โดยบาทหลวงชาวฝร่ังเศสท่ีมีช่ือว่า หลุยส์ ลาโน (Loius Laneau) ซ่ึงไดก่้อตั้งโรงพิมพแ์ห่ง
แรกข้ึนในปี พ.ศ. 2205 มีจุดประสงค์เพื่อพิมพ์ค  าสอนศาสนาคริสต์ ไวยากรณ์ไทย และบาลี 
พจนานุกรมไทย จากนั้นได้มีการตั้งโรงพิมพ์หลวงข้ึน ซ่ึงตั้ งอยู่ในเขตพระราชวงัท่ีลพบุรี โดย
เทคนิคการพิมพใ์นสมยันั้นจะใชต้วัอกัษรโรมนัมาเรียงพิมพ ์ส่วนการพิมพภ์าษาไทยจะใชไ้มแ้กะ
เป็นแม่พิมพเ์พื่อพิมพท์ั้งหนา้ 
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ต่อมาบาทหลวงการ์โนลต์ (Arnoud Antioine Garnault) ไดเ้ขา้มาในประเทศไทยและ
ไดต้ั้งโรงพิมพข้ึ์นในโบสถ์ซางตาครู้ส ฝ่ังธนบุรี ในปี พ.ศ. 2339 จากนั้นมาก็ไดมี้โรงพิมพเ์กิดข้ึน
ต่อเน่ือง ซ่ึงโรงพิมพส่์วนใหญ่เป็นของชาวตะวนัตก และเร่ิมมีโรงพิมพท่ี์เป็นของคนไทยคือ โรง
พิมพว์ดับวรนิเวศวิหาร ซ่ึงเป็นของพระบาทสมเด็จพระจอมเกลา้เจา้อยูห่วั จากนั้นพระองคก์็ไดท้รง
ตั้งโรงพิมพข้ึ์นอีกแห่งในเขตพระบรมมหาราชวงั ทรงตั้งช่ือว่า  “โรงอกัษรพิมพการ”  ถือเป็นโรง
พิมพ์หลวงในสมยันั้น และได้ทรงดูแลอย่างใกลชิ้ดด้วยพระองค์เอง ท าให้การพิมพ์ในเมืองไทย
ขณะนั้นมีความเจริญกา้วหนา้ทดัเทียมกบัการพิมพข์องนานาประเทศ พระองคจึ์งทรงไดรั้บการยก
ย่องเป็น “พระบิดาแห่งการพิมพ์ไทย” และในยุคนั้นบุคคลแรกในประเทศไทยท่ีท าโรงพิมพเ์ชิง
ธุรกิจก็คือ หมอแดน บีช บรัดเลย ์ (Dan Beach Bradley) ซ่ึงด าเนินกิจการต่อจากคณะมิชชนันารี และ
ในสมยัรัชกาลท่ี 5 ก็ไดมี้การประดิษฐ์เคร่ืองพิมพดี์ดภาษาไทยข้ึนและน ามาใชง้านเป็นคร้ังแรกในปี 
พ.ศ. 2435 จากนั้นในสมยัรัชกาลท่ี 6 เร่ิมมีการตั้งโรงงานผลิตกระดาษในเชิงอุตสาหกรรมข้ึน ท าให้
ธุรกิจโรงพิมพเ์ติบโตต่อเน่ือง และมีการเปิดกิจการเพิ่มข้ึนเร่ือยมา จนถึงปัจจุบนั 
 

2.4.3 ประเภทของส่ือส่ิงพมิพ์และบทบาทของส่ือส่ิงพมิพ์ (ชาญวทิย์ หาญรินทร์, 
2547) 

2.4.3.1 ประเภทของส่ือส่ิงพิมพ ์แบ่งออกเป็น 7 ประเภท ดงัน้ี 
1.) ส่ือส่ิงพิมพ์ประเภทหนังสือ เช่น หนังสือสารคดีต ารา

เรียน และ หนงัสือบนัเทิงคดี เป็นตน้ 
2.) ส่ือส่ิงพิมพ์เพื่อเผยแพร่ข่าวสาร เช่น หนังสือพิมพ์, 

วารสาร, นิตยสาร และ จุลสาร เป็นตน้  
3.) ส่ิงพิมพโ์ฆษณา เช่น โบรชวัร์, ใบปลิว, แผ่นพบั และ 

โปสเตอร์ เป็นตน้ 
4.) ส่ิงพิมพเ์พื่อการบรรจุภณัฑ ์
5.) ส่ิงพิมพมี์ค่า 
6.) ส่ิงพิมพล์กัษณะพิเศษ 
7.) ส่ิงพิมพอิ์เล็กทรอนิกส์ 
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2.5 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
นภมณฑ์ วงศ์วานรุ่งเรือง (2560) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มในการ

เลือกใช้บริการรีสอร์ทท่ีจงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั เพื่อเก็บ
ขอ้มูลส่วนบุคคล พฤติกรรมการหาขอ้มูลก่อนการเลือกใชบ้ริการรีสอร์ท และปัจจยัการตลาดบริการ 
7 ดา้น (7P's) ใชว้ิธีคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจงเลือกเฉพาะผูท่ี้เคยท่องเท่ียว
ภายในประเทศ แบบมีการพกัคา้งคืน แลว้ท าการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญมีผูต้อบแบบสอบถาม 
200 คน วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชว้ธีิการทางสถิติเชิงพรรณาและสถิติอนุมาน  

ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัดา้นขอ้มูลส่วนบุคคลในดา้นระดบัการศึกษาและรายไดมี้ความ
แตกต่างอย่างมีนยัส าคญักบัแนวโน้มในการเลือกใชบ้ริการรีสอร์ทท่ีจงัหวดัฉะเชิงเทรา และปัจจยั
ทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (7P's) ในทุกดา้นมีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ โดย
ดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์มากท่ีสุดคือด้านผลิตภณัฑ์ (ความสะอาด และความปลอดภยั รวมถึงการมี
บริการ Wi-Fi ในรีสอร์ท) รองลงมาคือช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั 

ปริญดา กุลงามเนตร (2544) ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใช้บริการโรงพิมพ์ 
เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดและพฒันาปรับปรุงระบบการท างานใหมี้ประสิทธิภาพ
ยิ่งข้ึน ในการสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ผูบ้ริโภค ท าการรวบรวมข้อมูลจากตวัแทนของ
หน่วยงานหรือองค์กรท่ีใช้บริการงานพิมพ์ของ บริษทั สยามเพรสแมเนจเม้นท์ จ  ากัด โดยใช้
แบบสอบถามจ านวน 200 ตวัอยา่ง และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีทางสถิติ น าเสนอขอ้มูลดว้ยการแจก
แจงความถ่ี ทั้งตารางแจกแจงความถ่ีแบบทางเดียวและแบบหลายทาง โดยมีวตัถุประสงคใ์นการวิจยั 
คือ  

1. เพื่อศึกษาปัจจยัทัว่ไปท่ีเก่ียวขอ้งต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโรงพิมพ ์ 
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการโรงพิมพ ์  
ผลการวจิยัพบวา่ คุณภาพของงานพิมพ ์เป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญัท่ีสุดต่อการตดัสินใจใช้

บริการโรงพิมพท์ั้งในเร่ืองของการน ามาเป็นปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ รวมถึงเป็นปัจจยัท่ี
ท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจสูงสุดในการใชบ้ริการโรงพิมพ ์และยงัเป็นสาเหตุส าคญัท่ีจะท า
ให้ผูใ้ชบ้ริการเดิมตอ้งการเปล่ียนโรงพิมพท่ี์เคยใชบ้ริการอีกดว้ย หากผูใ้ชบ้ริการไดรั้บงานพิมพท่ี์
ไม่ไดคุ้ณภาพ นอกจากน้ีดา้นระยะเวลาการผลิตและราคาก็เป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงพิมพ์ ทั้งน้ี ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคไม่ใช้เป็นปัจจยัในการตดัสินใจ คือ การ
ส่งเสริมการขาย 
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ตริสลา ชาตริยานุโยค (2550) ไดท้  าการศึกษาวจิยัถึงความพึงพอใจในการใชบ้ริการโรง
พิมพม์หาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ บุคคลท่ีเคยใช้บริการโรงพิมพ์ 
มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ ใชแ้บบสอบถามส าหรับการเก็บขอ้มูล จ านวนทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง  

ผลการศึกษาพบว่า เพศชายและหญิงมีความพึงพอใจในการใช้บริการโรงพิมพ์
มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ในดา้นการส่งเสริมการขายแตกต่างกนั 4 ระดบั ระดบัการศึกษามีผลต่อ
ระดบัความพึงพอใจดา้นราคา หน่วยงานท่ีสังกดัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจดา้นราคา ต าแหน่งงาน
ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์รายไดต่้อเดือนมีผลต่อระดบั
ความพึงพอใจด้านราคา ลกัษณะงานท่ีใช้บริการมีผลต่อระดบัความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์ และ
ความคาดหวงัของผูใ้ชบ้ริการทั้ง 4 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ,์ ราคา, ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการขายมีผลต่อความพึงพอใจด้านราคา และความพึงพอใจโดยรวม จากการใช้
บริการโรงพิมพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

ชุลีวรรณ โชติวงษ ์(2562) ไดท้  าการศึกษาวิจยัถึงรูปแบบการบริหารธุรกิจและกลยทุธ์
ธุรกิจส่ิงพิมพ์ของมหาวิทยาลัยในก ากับของรัฐ ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ คือ เพื่อศึกษา
องคป์ระกอบการบริหาร และสร้างรูปแบบการบริหาร รวมถึงการวางกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจส่ิงพิมพ์
ของมหาวิทยาลยัในก ากบัของรัฐ โดยใชว้ิธีการวิจยัแบบบูรณาการระหวา่งการวิจยัเชิงปริมาณและ
เชิงคุณภาพ ประชากรในการศึกษา คือ อาจารย ์บุคลากร นกัศึกษา และผูท่ี้ใชบ้ริการซ้ือหนงัสือ/ต ารา
เรียนของศูนยผ์ลิตต าราเรียน มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้พระนครเหนือ ใชแ้บบสัมภาษณ์
เชิงลึก การประชุมสนทนากลุ่ม ในการวิจยัเชิงคุณภาพ และใช้แบบสอบถามส าหรับเก็บขอ้มูลใน
การศึกษาวิจยัเชิงปริมาณ ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลด้วยวิธีการทางสถิติ ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป  ซ่ึงผลการศึกษา พบว่า รูปแบบการบริหารธุรกิจของธุรกิจส่ิงพิมพข์องมหาวิทยาลยัใน
ก ากบัของรัฐประกอบดว้ย มาตรฐานการบริการ, การผลิตและการออกแบบ, คุณภาพส่ิงพิมพ,์ การ
ก าหนดราคา, คุณลกัษณะผูใ้ช้บริการ, ภาพลกัษณ์ขององค์กร และท าเลท่ีตั้ง โดยผลการวิเคราะห์ 
SWOT สามารถก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสม ได ้3 ระดบัดงัน้ี  1.) กลยุทธ์ระดบัองคก์ร ไดแ้ก่ กลยทุธ์
แบบมุ่งเน้นการเจาะจงตลาดผูใ้ช้บริการ 2.) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ ได้แก่ กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างดา้นราคา และ 3.) กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ ไดแ้ก่ กลยทุธ์การตลาด 7P’s 

วนัชยั ศิริชนะ และจรินทร์ เทศวานิช (2529) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง“ สถานภาพปัจจุบนั
ของอุตสาหกรรมการพิมพไ์ทย” ผลการวจิยัพบวา่  

1. ค่าใช้จ่ายทางด้านการศึกษาในภาครัฐบาล ภาคเอกชน และรายได้ต่อบุคคล เป็น
ปัจจยัส าคญัต่อการบริโภคส่ิงพิมพ์ และมีการเปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกนั ส าหรับปัจจยั
ค่าใชจ่้ายทางดา้นการโฆษณามีการเปล่ียนแปลงไปในทิศทางตรงกนัขา้ม เน่ืองจากผูโ้ฆษณาคิดว่า
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ส่ือโฆษณาอ่ืน ๆ มีความสามารถเขา้ถึงประชาชนได้มากกว่าโดยเฉพาะอย่างยิ่งผูท่ี้อยู่ในชนบท 
ดงันั้น เม่ือไดรั้บงบประมาณการโฆษณาสูงข้ึน จึงเลือกส่ือโฆษณาชนิดอ่ืนแทนส่ือส่ิงพิมพ ์ 

2. ตลาดส่ิงพิมพเ์ป็นตลาดท่ีมีผูซ้ื้อและผูผ้ลิตมาก กล่าวคือผูซ้ื้อนั้นก็มีทั้งภาครัฐบาล
และภาคเอกชนซ่ึงทุกคนลว้นเป็นผูบ้ริโภคส่ิงพิมพ ์ 

3. บุคลากรท่ีท างานในอุตสาหกรรมการพิมพ์ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา ระดับ
ประถมศึกษาและมธัยมศึกษา ผูส้ าเร็จวิชาชีพทางดา้นการพิมพ์โดยตรงมีจ านวนน้อย โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งผูส้ าเร็จปริญญาตรีทางด้านการพิมพ์ เป็นผลท าให้อุตสาหกรรมการพิมพ์ส่วนใหญ่ขาด
บุคลากรในการตรวจสอบและแกไ้ขงานพิมพใ์หมี้คุณภาพ  

4. การศึกษาปัญหาและอุปสรรค พบว่าโรงพิมพทุ์กขนาดยงัประสบปัญหาต่าง ๆ อยู่
หลายดา้น ทั้งปัญหาการตลาด การเงิน แรงงาน ภาษีอากร และวตัถุดิบ ซ่ึงปัญหาดงักล่าวตอ้งมีการ
ร่วมมือกนัแกปั้ญหาทั้งในภาคเอกชนและภาครัฐบาล 
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บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 

ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและ
ขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซ่ึงผูว้จิยัไดว้างแผนวธีิการด าเนินการวจิยัเป็นขั้นตอนต่าง ๆ อนัไดแ้ก่  

1. ระเบียบวธีิวจิยั 
2. ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. การสุ่มตวัอยา่ง 
5. ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวจิยั 
6. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  
7. การเก็บรวมรวมขอ้มูล 
8. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
9. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์และทดสอบสมมติฐาน 
10. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั 
11. กรอบแนวความคิดในการศึกษา 

 
 

3.1 ระเบียบวธิีวจิัย 
ระเบียบวิธีวิจยัการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประเภทการ

วิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยนั (Confirmatory Factor 
Analysis หรือ CFA) ในการทดสอบหรือยืนยนัทฤษฎี และเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการส ารวจกลุ่ม
ตวัอยา่งดว้ยแบบสอบถาม เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ  
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3.2 ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการพิมพส่ิ์งพิมพโ์ดยใช้บริการของโรง

พิมพ ์
 
 

3.3 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจิัย 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน  ผูว้จิยัจึงได้

ก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้ตารางของ Yamane (1967) ท่ีระดับความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และค่า
ความคลาดเคล่ือนท่ีระดบัร้อยละ ±5 ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสม คือ 400 ตวัอยา่ง 
 
 

3.4 การสุ่มตัวอย่าง  
การวจิยัคร้ังน้ีใชว้ธีิการสุ่มอยา่งสะดวก (Convenience Sampling Design) เน่ืองจากเป็น

การสุ่มตวัอย่างจากประชากรท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย มีความสะดวกง่ายในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ประหยดัเวลา และค่าใชจ่้าย (ประสพชยั พสุนนท,์ 2555) 
 
 

3.5 ข้อมูลทีใ่ช้ในการวจิัย 
โดยขอ้มูลท่ีใชใ้นการท าวจิยัในคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูลเบ้ืองตน้ 2 แหล่ง ซ่ึงประกอบดว้ย  

 
3.5.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ข้อมูลทีไ่ด้จากการที่กลุ่มตัวอย่างกรอก

แบบสอบถาม (Questionnaires) ที่ผ่านการพฒันาและตรวจสอบคุณภาพแล้ว  
 

3.5.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้หาขอ้มูลจากงานวจิยั
ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในและต่างประเทศ เอกสารบทความ ส่ิงตีพิมพ ์วทิยานิพนธ์ วารสารต่าง ๆ และขอ้มูล
จากอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง 
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3.6 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
ผูว้ิจยัใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ทางออนไลน์เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากตวัอยา่ง ซ่ึงมีจ านวนค าถามทั้งส้ิน 43 ขอ้ โดยแบ่งออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 
 

ส่วนที่ 1 ค  าถามคดักรองผูเ้ขา้ร่วมตอบแบบสอบถาม ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นค าถาม
ปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลือกตอบ (Check list) มีจ  านวน 1 ขอ้ 
 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ และระดบัการศึกษา 
ซ่ึงลกัษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลือกตอบ 
(Check list) มีจ  านวน 3 ขอ้ 
 

ส่วนที่ 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อ านาจในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการ, ประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม, แผนกงานท่ีสังกดั, พื้นฐานความรู้ความ
เขา้ใจดา้นส่ิงพิมพข์องผูบ้ริโภค และประสบการณ์ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์ซ่ึงลกัษณะค าถาม
เป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลือกตอบ (Check list) มีจ  านวน 
5 ขอ้ 
 

ส่วนที่ 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ ได้แก่ ประเภทของ
ส่ิงพิมพท่ี์ใชบ้ริการ, ความถ่ีในการใชบ้ริการ, ความคาดหวงัการให้บริการจากพนกังานขาย, การน า
โรงพิมพอ่ื์นมาเปรียบเทียบในการเลือกใชบ้ริการ, ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์โดย
เฉล่ียต่อคร้ัง และ ช่องทางการช าระเงิน ซ่ึงลักษณะค าถามเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended 
Questionnaire) และเป็นแบบการเลือกตอบ (Check list) มีจ  านวน 6 ขอ้ 
 

ส่วนที่ 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ประกอบดว้ย 
ดา้นผลิตภณัฑ์, ราคา, ช่องทางการติดต่อและการให้บริการ, การส่งเสริมการตลาด, กระบวนการ, 
การน า เสนอทางกายภาพ  และบุคลากร ซ่ึงมีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close-Ended 
Questionnaire) ประกอบดว้ยค าตอบยอ่ย ท่ีแบ่งโดยใชเ้กณฑ์ 5 ระดบัของ Likert หรือเรียกวา่ Likert 
Scale เป็นมาตรวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) และเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น 
(Interval Scale) โดยให้คะแนนตั้งแต่ค่าน้อยท่ีสุดคือ 1 ถึงค่ามากท่ีสุดคือ 5 รวมค าถามในส่วนน้ีมี
จ านวนทั้งส้ิน 26 ขอ้  
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ส่วนที่ 6 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ ์ซ่ึงมีลกัษณะเป็น

ค าถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) ประกอบดว้ยค าตอบยอ่ย ท่ีแบ่งโดยใชเ้กณฑ ์5 ระดบั
ของ Likert หรือเรียกว่า Likert Scale เป็นมาตรวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) และเป็นระดบั
การวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยให้คะแนนตั้งแต่ค่าน้อยท่ีสุดคือ 1 ถึงค่ามาก
ท่ีสุดคือ 5 รวมค าถามในส่วนน้ีมีจ านวนทั้งส้ิน 2 ขอ้ 

การแปลผลข้อมูลของแบบสอบถามส่วนท่ี 5 และ 6 นั้น  จะท าการก าหนดค่าของ
อนัตรภาคชั้นส าหรับใชใ้นการแปลผลขอ้มูล  โดยค านวณค่าอนัตรภาคชั้นเพื่อน ามาก าหนดช่วงชั้น 
ดว้ยวธีิการค านวณดงัน้ี (วชิิต อู่อน้, 2550)  

อนัตรภาคชั้น =  (ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด) / จ  านวนชั้น      
=  (5 – 1) / 5 
=    0.80     
ดงันั้น สามารถก าหนดเกณฑ์เฉล่ียของระดบัความส าคญั และระดบัความเห็นดว้ย ได้

ดงัน้ี 
ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  ส าคญั/เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง  ส าคญั/เห็นดว้ยมาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  ส าคญั/เห็นดว้ยปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง  ส าคญั/เห็นดว้ยนอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง  ส าคญั/เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
ผูว้ิจยัไดท้  าการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัหรือแบบสอบถาม โดยการทดสอบ
ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม ดว้ยการน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ข ไปท าการ
ทดสอบ (Pilot test) กบักลุ่มประชากรท่ีมีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอย่างจ านวนทั้งส้ิน 30 ชุด 
เพื่อตรวจสอบว่า ค าถามในแบบสอบถามนั้นมีความเหมาะสมและตรงกบัส่ิงท่ีต้องการส่ือสาร
หรือไม่ จากนั้นจึงน ามาทดสอบในโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS โดยใช้เกณฑ์สัมประสิทธ์ิแอลฟา 
(Alpha Coefficient) ตามท่ี Jum (1978) ได้เสนอแนะเกณฑ์การยอมรับแบบสอบถามท่ีมีความ
น่าเช่ือถือสูง ส าหรับงานวิจยัเชิงส ารวจ (Exploratory research) ไวว้า่ ค่า α จะตอ้งมีค่ามากกวา่หรือ
เท่ากบั 0.7  
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3.7 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
เม่ือไดแ้บบสอบถามท่ีสมบูรณ์ท่ีสามารถใชเ้ป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้ ผูว้จิยั

จะด าเนินการเก็บขอ้มูลผา่นทางช่องทางออนไลน์ จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดจ านวนอยา่งนอ้ย 400 ชุด 
 
 

3.8 การวเิคราะห์ข้อมูล 
หลงัจากรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถาม ผูว้ิจยัจะท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

แบบสอบถาม โดยด าเนินการกบัแบบสอบถามท่ีรวบรวมได ้ดงัน้ี 
1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) โดยการตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบ

แบบสอบถาม และท าการคดัเลือกเฉพาะฉบบัท่ีสมบูรณ์เท่านั้น 
2. ท าการลงรหสั (Coding) น าขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์โดยแบ่งเป็นกลุ่มตาม

ตวัแปรท่ีท าการศึกษามาลงรหสัท่ีก าหนดไวล่้วงหนา้แลว้บนัทึกขอ้มูลลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
3. วิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรม SPSS (Statistical Package for Social Sciences for 

Windows) น าขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้มาวเิคราะห์ประมวลผลขอ้มูลในลกัษณะต่าง ๆ 
 
 

3.9 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์และทดสอบสมมติฐาน 
3.9.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา จะใช้

การแสดงผลการวิเคราะห์ในรูปตารางประกอบค าอธิบายเหตุผลโดยค่าสถิติท่ีใช้คือร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าความถ่ี (Frequency) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ในการอธิบายลกัษณะขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์ 

3.9.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานจะใชใ้นการ
ทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดยทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ ว่ามี
ความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติหรือไม่ โดยการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของ
กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกัน (Independent Two Sample: T-Test) การทดสอบความ
แปรปรวน (Analysis of Variance ANOVA) และการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้ และ
ตวัแปรตาม หรือการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple Linear Regression) 
 



24 

 

 

3.10 ตัวแปรทีใ่ช้ในการวจิัย 
 การศึกษาคร้ังน้ีประกอบดว้ยตวัแปร 2 ประเภท ดงัน้ี 

1. ตวัแปรตน้ คือ  

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 
- อ านาจการตดัสินใจใชบ้ริการ 
- ประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม 
- แผนกงานท่ีสังกดั 
- พื้นฐานความรู้ดา้นส่ิงพิมพ ์
- ประสบการณ์ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
- ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) 
- ดา้นราคา  (Price) 
- ดา้นช่องทางการติดต่อและการใหบ้ริการ (Place) 
- ดา้นส่งเสริมการตลาด  (Promotion)  
- ดา้นกระบวนการ (Process) 
- ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence and Presentation)  
- ดา้นบุคลากร  (People)  

2. ตวัแปรตาม  คือ  
 การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานครและ
เขตปริมณฑล 
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3.11 กรอบแนวความคดิในการศึกษา 
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดกรอบแนวคิดในการศึกษา ดงัน้ี 
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บทที ่4 
กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 
 

การวเิคราะห์ขอ้มูลเป็นการอธิบายและทดสอบสมมติฐานท่ีผูว้จิยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล
ทั้งหมดจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์จ านวน 648 ชุด โดยเป็นการอธิบายและทดสอบสมมติฐานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัตวัแปรแต่ละตวัโดยผูว้จิยัไดท้  าการแบ่งผลการวเิคราะห์ออกเป็น 6 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุและระดบัการศึกษา 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย ด้านอ านาจในการตดัสินใจ, 

ด้านประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม, ด้านแผนกงานท่ีสังกดั, ด้านพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจด้าน
ส่ิงพิมพ ์และดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์ประกอบดว้ย ประเภท
ของส่ิงพิมพท่ี์ใชบ้ริการ, ความถ่ีในการใชบ้ริการโรงพิมพ,์ ความคาดหวงัการใหบ้ริการจากพนกังาน
ขาย, การน าโรงพิมพอ่ื์นมาเปรียบเทียบในการเลือกใชบ้ริการ, ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อ
คร้ัง และช่องทางการช าระเงิน 

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
ส่วนท่ี 5 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาด

กลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
ส่วนท่ี 6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
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4.1 ข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลเบ้ืองตน้ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุและระดบัการศึกษา 

 
ตาราง 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลเบื้องต้น 
 
ขอ้มูลเบ้ืองตน้                                                               จ านวน (คน)                         คิดเป็นร้อยละ                                                                      

เพศ 

            1. ชาย                                                                        244                                        37.7           
            2. หญิง                                                                      404                                         62.3 
                             รวม                                                          648                                       100.0 

อาย ุ

            1. ไม่เกิน 25 ปี                                                           58                                          9.0           
            2.  26-30 ปี                                                                376                                       58.0 
            3.  31-40 ปี                                                                148                                       22.8           
            4.  41-60 ปี                                                                  54                                         8.3 
            5.  61 ปีข้ึนไป                                                             12                                         1.9           
                             รวม                                                           648                                    100.0 

ระดบัการศึกษา 

            1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี                                                     34                                        5.2           
            2. ปริญญาตรี                                                              430                                      66.4 
            3. สูงกวา่ปริญญาตรี                                                   184                                      28.4           
                             รวม                                                           648                                    100.0 

 
จากการประมวลผลแบบสอบถามจ านวน 648 ชุด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ัง

น้ี มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ตามรายละเอียดดงัแสดงในตาราง 1  สรุปไดด้งัน้ี 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 404 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 ของกลุ่ม

ตวัอย่างทั้งหมด มีอายุ 26-30 ปี  จ  านวน 376 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0  และมีระดบัการศึกษา ระดบั
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ปริญญาตรี จ านวน 430 คน คิดเป็นร้อยละ 66.4 รองลงมาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 184 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.4 และระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 ตามล าดบั 
 
 

4.2 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ข้อมูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบด้วย ด้านอ านาจในการตดัสินใจเลือกใช้

บริการ, ดา้นประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม, ดา้นแผนกงานท่ีสังกดั, ดา้นพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจ
ดา้นส่ิงพิมพ ์และดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์
 
ตาราง 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล                                                 จ านวน (คน)                คิดเป็นร้อย
ละ                                                                      

อ านาจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

            1. เป็นผูต้ดัสินใจเพียงคนเดียว                                              234                                36.1           
            2. เป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ                                       246                                38.0 
            3. เป็นผูน้ าเสนอบริการ เพื่อประกอบการตดัสินใจ              168                                25.9          
                             รวม                                                                      648                              100.0 

ประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม 

            1. เกษตรและอุตสาหกรรมอาหาร                                          19                                 2.9 
            2. สินคา้อุปโภคบริโภค                                                        180                               27.8 
            3. ธุรกิจการเงิน                                                                      32                                  4.9 
            4. สินคา้อุตสาหกรรม                                                            58                                  9.0 
            5. อสังหาริมทรัพยแ์ละก่อสร้าง                                           120                                18.5 
            6. ทรัพยากร                                                                           19                                  2.9 
            7. บริการ                                                                              160                                24.7  
            8. เทคโนโลย ี                                                                        60                                  9.3 
                             รวม                                                                     648                              100.0 
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แผนกงานท่ีสังกดั 

            1. ดา้นจดัซ้ือ                                                                         34                                   5.2           
            2. ดา้นประชาสัมพนัธ์                                                          14                                   2.2 
            3. ดา้นการตลาด / ขาย                                                        162                                 25.0 
            4. ดา้นบุคคลและธุรการ                                                       58                                   9.0 
            5. ดา้นการผลิต / ออกแบบ                                                 231                                 35.6 
            6. เจา้ของกิจการ                                                                 149                                 23.0 
                             รวม                                                                    648                               100.0 

พื้นฐานความรู้ความเขา้ใจดา้นส่ิงพิมพ ์

            1. ไม่มีความรู้ดา้นงานพิมพ ์                                               232                                 35.8          
            2. มีความรู้บา้งพอสมควร                                                   383                                 59.1 
            3. มีความรู้เป็นอยา่งดี                                                           33                                   5.1            
                             รวม                                                                    648                               100.0 
ประสบการณ์ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์

            1. เคยใชบ้ริการ                                                                   432                                 66.7           
            2. ไม่เคยใชบ้ริการ                                                              216                                 33.3 
                             รวม                                                                    648                               100.0 

 
จากการประมวลผลแบบสอบถามจ านวน 648 ชุด พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีลกัษณะปัจจยั

ส่วนบุคคล ตามรายละเอียดดงัแสดงในตาราง 2 ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 

38.0 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด และส่วนใหญ่อยูใ่นกลุ่มอุตสาหกรรมประเภท สินคา้อุปโภคบริโภค 
จ านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8  ส่วนใหญ่นั้นอยูใ่นแผนกการผลิต / ออกแบบ  จ านวน 231 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.6 และส่วนใหญ่มีพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจดา้นส่ิงพิมพบ์า้งพอสมควร จ านวน 
383 คน คิดเป็นร้อยละ 59.1 และเคยใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพจ์  านวน 432 คน คิดเป็นร้อยละ 66.7  
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4.3 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์  
ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ ประกอบด้วย ประเภทของ

ส่ิงพิมพท่ี์ใชบ้ริการ, ความถ่ีในการใชบ้ริการโรงพิมพ,์ ความคาดหวงัการใหบ้ริการจากพนกังานขาย
, การน าโรงพิมพอ่ื์นมาเปรียบเทียบในการเลือกใชบ้ริการ, ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 
และช่องทางการช าระเงิน จากการศึกษากลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์จ านวน 432 คน               
 
ตาราง 4.3 แสดงคะแนนและร้อยละประเภทของส่ิงพมิพ์ทีใ่ช้บริการ ของข้อมูลเกีย่วกับพฤติกรรม
การใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ 
 
ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์                 คะแนน                คิดเป็นร้อยละ                                                                      

ประเภทของส่ิงพิมพท่ี์ใชบ้ริการ 

            1. ส่ิงพิมพป์ระเภทหนงัสือ                                                  102                             13.28 
            2. ส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อเผยแพร่ข่าวสาร                                        95                              12.37 
            3. ส่ิงพิมพโ์ฆษณา                                                               296                             38.54 
            4. ส่ิงพิมพเ์พื่อการบรรจุภณัฑ ์                                            126                             16.41 
            5. ส่ิงพิมพมี์ค่า                                                                        1                                0.13 
             6. ส่ิงพิมพล์กัษณะพิเศษ                                                    148                              19.27          
                             รวม                                                                    768                            100.00 

 
เม่ือพิจารณาในส่วนของพฤติกรรมของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ 

จ  านวน 432 คน พบวา่ประเภทส่ิงพิมพท่ี์มีการใชบ้ริการมากท่ีสุด คือส่ิงพิมพโ์ฆษณา เช่น โบรชวัร์ 
ใบปลิว แผ่นพบั โปสเตอร์ เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 38.54 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด รองลงมาคือ 
ส่ิงพิมพล์กัษณะพิเศษ เช่น บตัรอวยพร ปฏิทิน บตัรเชิญ เอกสารส านกังาน เป็นตน้ คิดเป็นร้อยละ 
19.27, ส่ิงพิมพ์เพื่อการบรรจุภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 16.41, ส่ิงพิมพ์ประเภทหนังสือ คิดเป็นร้อยละ 
13.28 และส่ือส่ิงพิมพ์เพื่อเผยแพร่ข่าวสาร เช่น วารสาร นิตยสาร เป็นต้น คิดเป็นร้อยละ 12.37 
ตามล าดบั 
 
 
 



31 

 

ตาราง 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ 
 
ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์              จ านวน (คน)            คิดเป็นร้อยละ                                                                      

ความถ่ีในการใชบ้ริการโรงพิมพ ์              

              1. ประมาณ 1-2 คร้ังต่อปี                                         247                          
57.18 
              2. ประมาณ 3-5 คร้ังต่อปี                                                     127                           19.60 

3. ประมาณ 6-10 คร้ังต่อปี                                         38                             5.90 
              4. มากกวา่ 10 คร้ังต่อปี                                                         20                             3.10      
                             รวม                                                                      432                          100.00 

ความคาดหวงัการใหบ้ริการจากพนกังานขาย    

            1. มีการติดต่อกนัอยา่งสม ่าเสมอ                                             19                              4.40 
            2. ใหค้  าปรึกษา แนะน า                                                          257                           59.49 
                และใหค้วามคิดเห็นในการใชบ้ริการ                                    
            3. ใหค้วามรู้ดา้นงานพิมพ ์                                                       14                             3.24 
            4. ติดตามและรายงานความคืบหนา้งาน                                   51                           11.81 
                ใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการทราบ 
            5. สามารถแจง้การประเมินราคาค่าบริการ                                91                           21.06  
                ไดอ้ยา่งรวดเร็ว                                                                                
                             รวม                                                                         432                         100.00 

การน าโรงพิมพอ่ื์นมาเปรียบเทียบในการเลือกใชบ้ริการ 

            1. ไม่ตอ้งน ามาเปรียบเทียบ                                                       34                            7.87 
            2. น ามาเปรียบเทียบจ านวน 1 โรงพิมพ ์                                  119                          27.55 
            3. น ามาเปรียบเทียบจ านวนมากกวา่ 1 โรงพิมพข้ึ์นไป            279                          64.58 
                             รวม                                                                         432                        100.00 
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ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 

            1. ไม่เกิน 500 บาท                             6                                 1.39 
            2. 500 – 1,000 บาท                                                                   51                               11.81 
            3. 1,001 – 5,000 บาท                                                              151                               34.95 
            4. 5,001 – 10,000 บาท                                                              53                               12.27 
            5. 10,001 – 30,000 บาท                                                            85                               19.68 
            6. 30,000 – 50,000 บาท                                                            26                                 6.02 
            7. 30,000 – 50,000 บาท                                                            41                                 9.49 
            8. 100,000 บาท ข้ึนไป                                                              19                                 4.40 
                             รวม                                                                         432                            100.00 

ช่องทางการช าระเงิน 

            1. ช าระดว้ยบตัรเครดิต                         122                              28.24 
            2. การโอนเงินทางธนาคาร                                                      260                              60.19 
            3. ช าระเงินสด                                                                    50                               11.57              
                             รวม                                                                         432                            100.00 

 
จากการส ารวจพบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ จ  านวน 432 คน มี

พฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพป์ระมาณ 1-2 คร้ังต่อปี จ  านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 57.18 
ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด, ใชบ้ริการประมาณ 3-5 คร้ังต่อปี จ  านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 19.60, ใช้
บริการประมาณ 6-10 คร้ังต่อปี จ  านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 5.90 และใชบ้ริการมากกวา่ 10 คร้ังต่อ
ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 3.10 ตามล าดบั                                                    

และจากการส ารวจผูท่ี้เคยใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์จ านวน 432 คน พบวา่ส่วนใหญ่มี
ความคาดหวงัการให้บริการจากพนกังานขาย ในดา้นการให้ค  าปรึกษา แนะน า และให้ความคิดเห็น
ในการใช้บริการ จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 59.49 ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด, สามารถแจง้การ
ประเมินราคาค่าบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 21.06, การติดตามและรายงาน
ความคืบหนา้งานให้แก่ผูใ้ชบ้ริการทราบ จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 11.81, มีการติดต่อกนัอย่าง
สม ่าเสมอ จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.40 และใหค้วามรู้ดา้นงานพิมพ ์จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อย
ละ 3.24 ตามล าดบั                                                    
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และมีพฤติกรรมการน าโรงพิมพอ่ื์นมาเปรียบเทียบในการเลือกใช้บริการ ดงัน้ี น ามา
เปรียบเทียบจ านวนมากกวา่ 1 โรงพิมพข้ึ์นไป จ านวน 279 คน คิดเป็นร้อยละ 64.58 ของกลุ่มตวัอยา่ง
ทั้งหมด, น ามาเปรียบเทียบจ านวน 1 โรงพิมพ์ จ  านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 27.55 และไม่ตอ้ง
น ามาเปรียบเทียบ จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 7.87 ตามล าดบั  

อีกทั้งยงัพบว่าผูท่ี้เคยใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ จ  านวน 432 คน มีค่าใช้จ่ายในการ
บริการโดยเฉล่ียต่อคร้ัง 1,001-5,000 บาท จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 34.95 ของกลุ่มตวัอย่าง
ทั้งหมด, คร้ังละ 10,001-30,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 19.68, คร้ังละ 5,001-10,000 บาท 
จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 12.27, คร้ังละ 501-1000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 11.81, 
คร้ังละ 50,001-100,000 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 9.49, คร้ังละ 30,001- 50,000 บาท จ านวน 
26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.02, คร้ังละ 100,001 บาท ข้ึนไป จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.40 และ
ค่าใชจ่้ายในการบริการโดยเฉล่ียต่อคร้ังไม่เกิน 500 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.39 ตามล าดบั  

และจากการส ารวจพฤติกรรมดา้นการช าระเงิน พบวา่ผูท่ี้เคยใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์
จ านวน 432 คน ใชช่้องทางการโอนเงินทางธนาคารมากท่ีสุด จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 60.19 
ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด รองลงมา ช าระดว้ยบตัรเครดิต จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 28.24 และ 
ช าระดว้ยเงินสด จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 11.57 ตามล าดบั 
 
 

4.4 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ  
 
ตาราง 4.5 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
 
ดา้นผลิตภณัฑ ์                                       ค่าเฉล่ีย       ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน      ระดบัความส าคญั                                                                

1. คุณภาพของงานพิมพ ์                          4.90           0.310                      ส าคญัมากท่ีสุด 
2. ความหลากหลายของการ                     4.69           0.503                      ส าคญัมากท่ีสุด 
    ใหบ้ริการดา้นงานพิมพ ์                             
3. การก าหนดปริมาณขั้นต ่า                     4.53           0.601                      ส าคญัมากท่ีสุด            
    ในการใหบ้ริการ                         
        ค่าเฉล่ียรวม                                      4.71                        0.471                      ส าคญัมากท่ีสุด                                 

 



34 

 

ผลการส ารวจตามตาราง 5 พบว่าการรับรู้ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีระดบัความส าคัญ
โดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด เน่ืองจากมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 4.71 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้
พบว่าค าถามท่ีมีระดับความส าคัญมากท่ีสุดคือ คุณภาพของงานพิมพ์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.90 
รองลงมา คือความหลากหลายของการให้บริการด้านงานพิมพ์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.69 และการ
ก าหนดปริมาณขั้นต ่าในการใหบ้ริการ ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.53 
 
ตาราง 4.6 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านราคา 
 
ดา้นราคา                                                ค่าเฉล่ีย       ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน      ระดบัความส าคญั                                                                

1. ราคาต ่ากวา่ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน              4.06           0.844                          ส าคญัมาก 
2. ส่วนลดจากการช าระดว้ยเงินสด           3.80           0.980                          ส าคญัมาก 
3. การให ้Credit Term 30 วนั                   3.96           0.977                          ส าคญัมาก                                  
        ค่าเฉล่ียรวม                                      3.94           0.934                          ส าคญัมาก                                 

 
ผลการส ารวจตามตาราง 6 พบวา่การรับรู้ปัจจยัดา้นราคา มีระดบัความส าคญัโดยรวม

อยูใ่นระดบัส าคญัมาก เน่ืองจากมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.94 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ค าถามท่ี
กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่มีความส าคญัมากและค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ราคาต ่ากวา่ผูใ้ห้บริการราย
อ่ืน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.06 รองลงมา คือการให ้Credit Term 30 วนั ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.96 และส่วนลด
จากการช าระดว้ยเงินสด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.80 ตามล าดบั 
 
ตาราง 4.7 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านช่องทางการติดต่อ
และการให้บริการ 
 
ดา้นช่องทางการติดต่อ                               ค่าเฉล่ีย    ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน     ระดบัความส าคญั                                                                
และการใหบ้ริการ  

1. ความสะดวกในการติดต่อกบัโรงพิมพ ์    4.48            0.593                     ส าคญัมากท่ีสุด 
2. การบริการสั่งงานในระบบส าเร็จรูป        4.20            0.851                        ส าคญัมาก 
    ของเวบ็ไซตข์องโรงพิมพ ์
3. สถานท่ีตั้งของโรงพิมพ ์                          4.01            0.885                        ส าคญัมาก    
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4. โรงพิมพอ์ยูใ่นอนัดบัตน้ ๆ                      3.95            0.933                        ส าคญัมาก 
     ของ Search Engine 
5. การเขา้พบของพนกังานขาย                    3.78            1.032                       ส าคญัมาก    
6. การติดต่อทางโทรศพัท ์                           4.08            0.977                       ส าคญัมาก 
    ของพนกังานขาย 
7. ไดรั้บการแนะน าจากคนรู้จกั                    3.96            0.836                       ส าคญัมาก    
        ค่าเฉล่ียรวม                                          4.07            0.872                       ส าคญัมาก                      

 
ผลการส ารวจตามตาราง  7 พบว่าการรับรู้ปัจจัยด้านช่องทางการติดต่อและการ

ให้บริการ มีระดบัความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก เน่ืองจากมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.07 โดย
เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่าค าถามท่ีกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่ามีความส าคญัมากท่ีสุดและมี
ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ความสะดวกในการติดต่อกบัโรงพิมพ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.48 รองลงมาท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่มีความส าคญัมาก คือการบริการสั่งงานในระบบส าเร็จรูปของเวบ็ไซตข์อง
โรงพิมพ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.20 และการติดต่อทางโทรศพัทข์องพนกังานขาย ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.08 
ตามล าดบั 
 
ตาราง 4.8 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 
 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด                      ค่าเฉล่ีย       ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน      ระดบัความส าคญั                                                                

1. การโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ                     3.92            0.836                          ส าคญัมาก 
2. การใหข้่าวสารและประชาสัมพนัธ์      3.90            0.894                          ส าคญัมาก 
    ดา้นงานพิมพ ์
3. การส่งเสริมการขาย                             3.40            1.189                     ส าคญัปานกลาง    
              ค่าเฉล่ียรวม                               3.74            0.973                          ส าคญัมาก                      

 
ผลการส ารวจตามตาราง 8 พบว่าการรับรู้ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับ

ความส าคญัโดยรวมอยูใ่นระดบัส าคญัมาก เน่ืองจากมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 3.74 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็น
รายขอ้พบวา่ค าถามท่ีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ การโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.92 รองลงมา 
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คือการให้ข่าวสารและประชาสัมพนัธ์ด้านงานพิมพ์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.90  และค าถามท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่มีความส าคญัปานกลาง คือ การส่งเสริมการขาย ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.40 
 
ตาราง 4.9 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านกระบวนการ 
 
ดา้นกระบวนการ                                    ค่าเฉล่ีย      ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน      ระดบัความส าคญั                                                                

1. ระยะเวลาในการผลิต                            4.73           0.455                      ส าคญัมากท่ีสุด 
2. บริการดา้นการจดัส่ง                            4.56           0.593                      ส าคญัมากท่ีสุด 
3. ความรวดเร็วในการเสนอราคา             4.54           0.546                      ส าคญัมากท่ีสุด 
4. โรงพิมพมี์การก าหนดช่ือสกุลไฟล ์      4.24           0.732                      ส าคญัมากท่ีสุด 
   ในการรับไฟลต์น้ฉบบัของผูม้าใชบ้ริการ 
              ค่าเฉล่ียรวม                                4.52           0.582                      ส าคญัมากท่ีสุด                      

 
ผลการส ารวจตามตาราง 9 พบวา่การรับรู้ปัจจยัดา้นกระบวนการ มีระดบัความส าคญั

โดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด เน่ืองจากมีค่าเฉล่ียรวมอยูท่ี่ 4.52 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้
พบว่าค าถามท่ีกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่ามีความส าคัญมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ 
ระยะเวลาในการผลิต ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.73 รองลงมา คือการมีบริการดา้นการจดัส่ง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 4.56 ความรวดเร็วในการเสนอราคา มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.54  และโรงพิมพมี์การก าหนดช่ือสกุลไฟล์
ในการรับไฟลต์น้ฉบบัของผูม้าใชบ้ริการ ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.24 ตามล าดบั 
 
ตาราง 4.10 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 
 
ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ        ค่าเฉล่ีย     ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความส าคญั                                                                

1. ช่ือเสียงของโรงพิมพ ์                               3.81             0.912                         ส าคญัมาก 
2. การแสดงผลงานท่ีเคยท า (Portfolio)        4.27             0.653                     ส าคญัมากท่ีสุด 
    ผา่น Social media                                
3. ความหลากชนิดของเคร่ืองพิมพ ์              4.28             0.771                     ส าคญัมากท่ีสุด 
    และความทนัสมยัของโรงพิมพ ์
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4. โรงพิมพมี์เวบ็ไซตอ์ยา่งเป็นทางการ        4.02             0.875                          ส าคญัมาก 
              ค่าเฉล่ียรวม                                    4.10             0.803                          ส าคญัมาก                     

 
ผลการส ารวจตามตาราง 10 พบวา่การรับรู้ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

มีระดบัความส าคญัโดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด เน่ืองจากมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 4.10 โดยเม่ือ
วิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ค าถามท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดคือ ความหลากชนิดของเคร่ืองพิมพ์
และความทนัสมยัของโรงพิมพ์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.28 รองลงมา คือการแสดงผลงานท่ีเคยท า 
(Portfolio) ผ่าน Social media ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.27 และค าถามท่ีกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่ามี
ความส าคญัมาก คือ โรงพิมพมี์เวบ็ไซตอ์ยา่งเป็นทางการ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.02  รองลงมา คือช่ือเสียง
ของโรงพิมพ ์ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.81 
 
ตาราง 4.11 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านบุคลากร 
 
ดา้นบุคลากร                                          ค่าเฉล่ีย       ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน      ระดบัความส าคญั                                                                
1. ความรู้ความสามารถ                            4.55           0.497                      ส าคญัมากท่ีสุด 
    ความช านาญดา้นส่ิงพิมพ ์
    ของพนกังานขาย            
2. ความสามารถในการส่ือสาร                 4.63           0.519                      ส าคญัมากท่ีสุด 
    และปฏิสัมพนัธ์ของพนกังานขาย                                                                                                                  
              ค่าเฉล่ียรวม                                4.59           0.508                      ส าคญัมากท่ีสุด                                 

 
ผลการส ารวจตามตาราง  11 พบว่าการรับรู้ปัจจยัด้านบุคลากร มีระดับความส าคญั

โดยรวมอยู่ในระดบัส าคญัมากท่ีสุด เน่ืองจากมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ท่ี 4.59 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้
พบว่าค าถามท่ีมีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดคือ ความสามารถในการส่ือสารและปฏิสัมพนัธ์ของ
พนกังานขาย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.28 และความรู้ความสามารถ และความช านาญด้านส่ิงพิมพ์ของ
พนกังานขาย ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.55 ตามล าดบั 
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ตาราง 4.12 สรุปค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับธุรกจิบริการ 
 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด            ค่าเฉล่ีย       ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน      ระดบัความส าคญั                                                                
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์                                     4.71           0.471                     ส าคญัมากท่ีสุด 
2. ดา้นราคา                                              3.94           0.934                         ส าคญัมาก 
3. ดา้นช่องทางการติดต่อ                         4.07           0.872                         ส าคญัมาก 
    และการใหบ้ริการ            
4. ดา้นการส่งเสริมการขาย                       3.74           0.973                         ส าคญัมาก 
5. ดา้นกระบวนการ                                  4.52           0.582                     ส าคญัมากท่ีสุด 
6. ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  4.10           0.803                         ส าคญัมาก 
7. ดา้นบุคลากร                                        4.59           0.508                     ส าคญัมากท่ีสุด  

 
ผลการส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อตวัแปรดา้นส่วนประสมทางการตลาด

ส าหรับธุรกิจบริการ พบว่า 3 ตวัแปร ท่ีเป็นปัจจยัท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดใน ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นกระบวนการ และดา้นบุคลากร เรียงตามล าดบัความคิดเห็น โดยความคิดเห็นต่อ
ตวัแปรท่ีอยูใ่นระดบัส าคญัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ, ดา้นช่องทางการติดต่อ
และการใหบ้ริการ, ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั 
 
 

4.5 ข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ 
 
ตาราง 4.13 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมูลเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ธุรกจิโรงพมิพ์ 
 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ                      ค่าเฉล่ีย    ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน    ระดบัความคิดเห็น                                                                
ธุรกิจโรงพิมพ ์   
1. หากมีความตอ้งการท่ีจะใชบ้ริการ           4.43          0.595                  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
    ธุรกิจโรงพิมพ ์จะเลือกใชบ้ริการ 
    ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลาง  
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    ในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล  
2. ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์               4.40          0.605                 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
    คร้ังต่อไป จะเลือกใชบ้ริการธุรกิจ 
    โรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลาง 
    ในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
              ค่าเฉล่ียรวม                                    4.42          0.600                 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 
จากการส ารวจความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรง

พิมพ ์พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยมากท่ีสุดทั้ง 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ หากมีความตอ้งการพิมพส่ิ์งพิมพโ์ดย
ใช้บริการของโรงพิมพ์  ก็จะเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล และในการใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์คร้ังต่อไป ก็จะเลือกใช้
บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 
 

4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานที ่1 ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 
ตาราง 4.14 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแบบ (Anova) ของปัจจัยส่วนบุคคล ด้าน
อ านาจการตัดสินใจ 
 

ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 1.139 2 .569 1.784 .169 

Within Groups 205.858 645 .319   

Total 206.997 647    

a. Predictors: (Constant) ของปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอ านาจการตดัสินใจ 
b. Dependent Variable: การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

 
ปัจจยัดา้นอ านาจการตดัสินใจ ผลการวิเคราะห์ ค่า Sig. เท่ากบั 0.169 ซ่ึงมีค่ามากกวา่

ค่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวคื้อ α = 0.01  จึงปฏิเสธ สมมติฐานที่ 1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั 
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ดา้นอ านาจการตดัสินใจ ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 
ตาราง 4.15  ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแบบ (Anova) ของปัจจัยส่วนบุคคล ด้าน
ประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม 
 

ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 7.596 7 1.085 3.483 .001 

Within Groups 199.400 640 .312   

Total 206.997 647    

a. Predictors: (Constant) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม 
b. Dependent Variable: การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

 
ปัจจยัดา้นประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม ผลการวิเคราะห์ ค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมี

ค่าน้อยกว่าค่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวคื้อ α= 0.01  จึงยอมรับ สมมติฐานข้อที่ 1.2 ปัจจยัส่วน
บุคคลท่ีต่างกนั ดา้นประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาด
ยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 
ตาราง 4.16 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแบบ (Anova) ของปัจจัยส่วนบุคคล ด้าน
แผนกงานทีสั่งกดั 
 

ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 9.823 5 1.965 6.397 .000 

Within Groups 197.173 642 .307   

Total 206.997 647    

a. Predictors: (Constant) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นแผนกงานท่ีสงักดั 
b. Dependent Variable: การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
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ปัจจยัดา้นแผนกงานท่ีสังกดั ผลการวิเคราะห์ ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่า
ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวคื้อ α= 0.01  จึงยอมรับ สมมติฐานข้อที่ 1.3 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั 
ด้านแผนกงานท่ีสังกดั ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 
ตาราง 4.17 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแบบ (Anova) ของปัจจัยส่วนบุคคล ด้าน
พืน้ฐานความรู้ความเข้าใจด้านส่ิงพมิพ์ 
 

ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 1.799 2 .900 2.828 .060 

Within Groups 205.197 645 .318   

Total 206.997 647    

a. Predictors: (Constant) ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นพ้ืนฐานความรู้ความเขา้ใจดา้นส่ิงพิมพ ์
b. Dependent Variable: การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

 
ปัจจยัด้านพื้นฐานความรู้ความเข้าใจด้านส่ิงพิมพ์ ผลการวิเคราะห์ ค่า Sig. เท่ากับ 

0.060 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวคื้อ α = 0.01  จึงปฏิเสธ สมมติฐานข้อที่ 1.4 
ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ดา้นพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจดา้นส่ิงพิมพ ์ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
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ตาราง 4.18 ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจาก
กนั(Independent Samples Test) ของปัจจัยส่วนบุคคล ด้านประสบการณ์ในการใช้บริการธุรกจิโรง
พมิพ์ 
 

Independent Samples Test 

 

Levene's Test for 
Equality of 
Variances t-test for Equality of Means 

F Sig. t df 
Sig. (2-
tailed) 

Mean 
Difference 

Std. Error 
Difference 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

Decision Equal variances 
assumed 

.141 .707 2.515 646 .012 .11806 .04694 .02588 .21023 

Equal variances 
not assumed 

  2.527 435.683 .012 .11806 .04672 .02624 .20987 

 
ปัจจัยด้านประสบการณ์ในการใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ ผลการวิเคราะห์  ค่า Sig. 

เท่ากบั 0.707 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวคื้อ α= 0.01  จึงปฏิเสธ สมมติฐานข้อที่ 
1.5 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกัน ด้านประสบการณ์ในการใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ ส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
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 การทดสอบสมมติฐานที ่2  ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
 
ตาราง 4.19 ตัวแบบทีไ่ด้จากการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Model Summary) ของปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 
 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

 1 .608a .370 .363 .45137 
a. Predictors: (Constant) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการติดต่อและการให้บริการ, ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้น
กระบวนการ, ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นบุคลากร 

 
จากตาราง 19 ค่าความผิดพลาดมาตรฐานต ่าสุด (Std. Error of the Estimate) เท่ากับ 

0.45137 และมีค่าสัมประสิทธ์ิตวัก าหนด (Adjusted R Square) สูงสุดเท่ากบั 0.363 แสดงว่าตวัแปร
อิสระทั้ง 7 ตวั สามารถอธิบายการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล ไดร้้อยละ 37.0 
 
ตาราง 4.20 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแบบ (Anova) ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 
 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 76.604 7 10.943 53.714 .000a 

Residual 130.392 640 .204   

Total 206.997 647    

a. Predictors: (Constant) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการติดต่อและการให้บริการ, ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้น
กระบวนการ, ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นบุคลากร 
b. Dependent Variable: การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
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จากตาราง 20 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวคื้อ 
α= 0.01 จึงยอมรับ H1 แสดงว่ามีปัจจยัอย่างน้อยหน่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรง
พิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 
ตาราง 4.21 ผลการวเิคราะห์เชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ทีส่่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -.668 .286  -2.340 .020 

ดา้นผลิตภณัฑ์ .471 .048 .321 9.807 .000 

ดา้นราคา .124 .024 .176 5.194 .000 

ดา้นช่องทางการติดต่อและการใหบ้ริการ .201 .048 .211 4.149 .000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -.118 .035 -.173 -3.380 .001 

ดา้นกระบวนการ .255 .048 .194 5.277 .000 

ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ .050 .043 .055 1.147 .252 

ดา้นบุคลากร .141 .046 .112 3.059 .002 

a. Dependent Variable: การเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
  b. ค่าระดบัความเช่ือมัน่ 95%, α= 0.05 

 
จากตาราง 21 ผลการวเิคราะห์เชิงพหุคูณจากการพิจารณาค่าสถิติ T-Test ของปัจจยัท่ีมี

ค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 พบวา่มีตวัแปรอิสระจ านวน 6 ตวัแปร ท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรง
พิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, 
ปัจจยัดา้นราคา, ปัจจยัดา้นช่องทางการติดต่อและการให้บริการ, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด, 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นบุคลากร 
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ผลการวิเคราะห์ T-test มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่า
ระดบันัยส าคญัท่ี α=0.05 จึงยอมรับ สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 

ปัจจยัดา้นราคา ผลการวิเคราะห์ T-test มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบั
นยัส าคญัท่ี α=0.05 จึงยอมรับ สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัดา้นราคา ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจ
โรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 

ปัจจยัดา้นช่องทางการติดต่อและการใหบ้ริการ ผลการวเิคราะห์ T-test มีค่า Sig เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่าระดับนัยส าคัญท่ี α=0.05 จึงยอมรับ สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจัยด้านช่อง
ทางการติดต่อและการให้บริการ ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดย่อมและขนาด
กลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการวิเคราะห์ T-test มีค่า Sig เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่า
น้อยกว่าค่าระดบันยัส าคญัท่ี α=0.05 จึงยอมรับ สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขต
ปริมณฑล 
 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ ผลการวิเคราะห์ T-test มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่
ค่าระดับนัยส าคญัท่ี α=0.05 จึงยอมรับ สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจยัด้านกระบวนการ ส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 

ปัจจยัด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผลการวิเคราะห์ T-test มีค่า Sig เท่ากบั 
0.252 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่าระดบันยัส าคญัท่ี α=0.05 จึงปฏิเสธ สมมติฐานที ่2.6 ปัจจยัดา้นการน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 

ปัจจยัดา้นบุคลากร ผลการวิเคราะห์ T-test มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่า
ระดบันัยส าคญัท่ี α=0.05 จึงยอมรับ สมมติฐานที่ 2.7 ปัจจยัด้านบุคลากร ส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
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ตาราง 4.22 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน 
ปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์

ขนาดย่อมและขนาดกลาง 
ในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

ผลลพัธ์ 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล  
สมมติฐานท่ี 1.1 ปัจจยัดา้นอ านาจการตดัสินใจ ปฏิเสธ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1.2 ปัจจยัดา้นประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม ยอมรับ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1.3 ปัจจยัดา้นแผนกงานท่ีสังกดั ยอมรับ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1.4 ปัจจยัดา้นพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจดา้นส่ิงพิมพ ์ ปฏิเสธ สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1.5 
ปัจจยัดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการธุรกิจโรง
พิมพ ์

ปฏิเสธ สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
สมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ยอมรับ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจยัดา้นราคา ยอมรับ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการติดต่อและการใหบ้ริการ ยอมรับ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ยอมรับ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจยัดา้นกระบวนการ ยอมรับ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 2.6 ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปฏิเสธ สมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 2.7 ปัจจยัดา้นบุคลากร ยอมรับ สมมติฐาน 

 
จากตาราง 22 แสดงถึงผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปไดว้่าผลการศึกษาท่ีสอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่  
สมมติฐานท่ี 1.2 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม และสมมติฐาน

ท่ี 1.3 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นแผนกงานท่ีสังกดัอุตสาหกรรม มีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการเลือกใช้
บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

และผลการศึกษาท่ีสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
สมมติฐานท่ี 2.1 : ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์, สมมติฐานท่ี 2.2 : ปัจจยัดา้นราคา, สมมติฐานท่ี 2.3 : ปัจจยั
ด้านช่องทางการติดต่อและการให้บริการ, สมมติฐานท่ี 2.4 : ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด, 
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สมมติฐานท่ี 2.5 : ปัจจยัดา้นกระบวนการ และ สมมติฐานท่ี 2.7 : ปัจจยัดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์
เชิงบวกต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขต
ปริมณฑล 

ส่วนผลการศึกษาท่ีไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน ได้แก่ สมมติฐานท่ี 1.1 : ปัจจยัส่วน
บุคคลดา้นอ านาจการตดัสินใจ, สมมติฐานท่ี 1.4 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจ
ดา้นส่ิงพิมพ,์ สมมติฐานท่ี 1.5 : ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นประสบการณ์ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์
และ สมมติฐานท่ี 2.6 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไม่มี
ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
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บทที ่5 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 
 

งานวิจยัน้ีท าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อม
และขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล โดยศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ รวมถึงพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ ซ่ึงได้
ท าการศึกษาคน้ควา้และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งจากเอกสาร บทความ แนวคิด และงานวิจยั
จากแหล่งต่าง ๆ ท่ีมีความเก่ียวข้องทางทฤษฎี เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษา ซ่ึงได้ท าการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยการแจกแบบสอบถามออนไลน์ และได้รับข้อมูลของ
แบบสอบถามท่ีมีความครบถว้นสมบูรณ์จ านวนทั้งส้ิน 648 ชุด จากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ 
ซ่ึงสามารถสรุปผลงานวจิยัน้ีไดด้งัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
5.1.1 สรุปข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ และระดับ

การศึกษา 
จากผลการวิจยัสามารถสรุปขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถามได้ว่า การจ าแนก

กลุ่มตวัอย่างตามเพศ พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 404 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 ของกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด มีอายุ 26-30 ปี  จ  านวน 376 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0  ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด และ
มีระดับการศึกษา ระดับปริญญาตรี จ านวน 430 คน คิดเป็นร้อยละ 66.4 รองลงมาระดับสูงกว่า
ปริญญาตรี จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 28.4 และระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 34 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.2 ของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด ตามล าดบั  
 

5.1.2 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

ส่วนที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและ
ขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล ประกอบดว้ย ดา้นประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม 
และดา้นแผนกงานท่ีสังกดั 
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อนัดบั 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ดา้นแผนกงานท่ีสังกดัอุตสาหกรรม ค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่าระดับนัยส าคัญท่ีก าหนดไว้คือ α= 0.01  จึงสามารถอธิบายได้ว่ามี
ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

และอนัดบั 2 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ด้านประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรม ค่า Sig. 
เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวคื้อ α= 0.01  จึงสามารถอธิบายได้ว่ามี
ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
 

ส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ์
ขนาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์, ดา้น
ราคา, ดา้นช่องทางการติดต่อและการให้บริการ, ดา้นการส่งเสริมการตลาด, ดา้นกระบวนการ และ
ดา้นบุคลากร 

จากการวิเคราะห์ด้วยสมการถดถอยเชิงพหุคูณ  (Multiple Linear Regression) พบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์
ขนาดย่อมและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล มี 6 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากค่า
สัมประสิทธ์ิของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปนอ้ย ไดแ้ก่  

อนัดบั 1 ปัจจยัดา้นดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) มีค่า (Beta) = 0.321 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็น
รายขอ้พบวา่ค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่มีความส าคญัมากท่ีสุดคือ คุณภาพของงานพิมพ ์
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.90 รองลงมา คือความหลากหลายของการใหบ้ริการดา้นงานพิมพ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 4.69 และการก าหนดปริมาณขั้นต ่าในการใหบ้ริการ ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.53 ตามล าดบั  

อนัดบั 2 ปัจจยัดา้นช่องทางการติดต่อและการให้บริการ (Place) มีค่า (Beta) = 0.211 
โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่มีความส าคญัมากท่ีสุดคือ 
ความสะดวกในการติดต่อกบัโรงพิมพ ์ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.48 รองลงมาค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีความ
คิดเห็นวา่มีความส าคญัมาก คือการบริการสั่งงานในระบบส าเร็จรูปของเวบ็ไซตข์องโรงพิมพ ์ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.20 และการติดต่อทางโทรศพัทข์องพนกังานขาย ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.08 

อนัดบั 3 ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) มีค่า (Beta) = 0.194 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็น
รายขอ้พบวา่ค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่มีความส าคญัมากท่ีสุดคือ ระยะเวลาในการผลิต 
ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.73 รองลงมา คือการมีบริการดา้นการจดัส่ง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.56 ความรวดเร็ว
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ในการเสนอราคา มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.54  และโรงพิมพมี์การก าหนดช่ือสกุลไฟลใ์นการรับไฟลต์น้ฉบบั
ของผูม้าใชบ้ริการ ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.24 ตามล าดบั 

อนัดบั 4 ปัจจยัดา้นราคา (Price) มีค่า (Beta) = 0.176 โดยเม่ือวเิคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่
ค าถามท่ีกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่ามีความส าคญัมากและมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดคือ ราคาต ่ากว่าผู ้
ให้บริการรายอ่ืน ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.06 รองลงมา คือการให้ Credit Term 30 วนั ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 
3.96 และส่วนลดจากการช าระดว้ยเงินสด ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.80 ตามล าดบั 

อนัดบั 5 ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) มีค่า (Beta) = 0.112 โดยเม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้
พบวา่ค าถามท่ีกลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นวา่มีความส าคญัมากท่ีสุดคือ ความสามารถในการส่ือสาร
และปฏิสัมพนัธ์ของพนกังานขาย ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.63 และความรู้ความสามารถความช านาญดา้น
ส่ิงพิมพข์องพนกังานขาย ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.55 ตามล าดบั 

และอนัดบั 6 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีค่า (Beta) = -0.173 โดย
เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ค าถามท่ีกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นวา่มีความส าคญัมากและค่าเฉล่ีย
สูงท่ีสุดคือ การโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.92 รองลงมา คือการให้ข่าวสารและ
ประชาสัมพนัธ์ดา้นงานพิมพ์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.90  และค าถามท่ีกลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นว่ามี
ความส าคญัปานกลาง คือ การส่งเสริมการขาย ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.40 

โดยทั้ง 6 ตวัแปรนั้น สามารถอธิบายการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดย่อมและ
ขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล ไดร้้อยละ 37.00 (R Square= 0.370) 
 

5.1.3 พฤติกรรมการใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ 
จากผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ของกลุ่มตวัอย่างท่ีเคยใช้

บริการธุรกิจโรงพิมพ ์พบว่าประเภทส่ิงพิมพ์ท่ีมีการใช้บริการมากท่ีสุด คือ ส่ิงพิมพโ์ฆษณา เช่น 
โบรชวัร์ ใบปลิว แผน่พบั โปสเตอร์ เป็นตน้ (คิดเป็นร้อยละ 38.54) โดยมีความถ่ีของการใชบ้ริการ
ธุรกิจโรงพิมพ์ประมาณ 1-2 คร้ังต่อปี (คิดเป็นร้อยละ 57.18) และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีความ
คาดหวงัการใหบ้ริการจากพนกังานขาย ในดา้นการใหค้  าปรึกษา แนะน า และใหค้วามคิดเห็นในการ
ใช้บริการ (คิดเป็นร้อยละ 59.49) รวมถึงมีพฤติกรรมการน าโรงพิมพ์อ่ืนมาเปรียบเทียบจ านวน
มากกวา่ 1 โรงพิมพข้ึ์นไปในการเลือกใชบ้ริการ (คิดเป็นร้อยละ 64.58) มีค่าใชจ่้ายในการบริการโดย
เฉล่ียต่อคร้ัง 1,001-5,000 บาท (คิดเป็นร้อยละ 34.95) และใชช่้องทางการโอนเงินทางธนาคารมาก
ท่ีสุด (คิดเป็นร้อยละ 60.19) 
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การอภิปรายผลการวจัิย 
ผลการศึกษาน้ีสอดคล้องกบัการศึกษาของ ปริญดา กุลงามเนตร (2544) ท่ีสรุปไวว้่า 

คุณภาพของงานพิมพ ์หรือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัหลกัท่ีส าคญัท่ีสุดต่อการเลือกใช้บริการ
ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล นอกจากน้ีในเร่ือง
ของระยะเวลาการผลิต หรือปัจจยัด้านกระบวนการ และปัจจยัด้านราคาก็เป็นปัจจยัท่ีส าคัญท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และ
เขตปริมณฑลอีกเช่นกนั แต่ขดัแยง้กนัในเร่ืองของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคไม่ได้
น ามาใชเ้ป็นปัจจยัในการตดัสินใจเลย ซ่ึงต่างจากผลการศึกษาในคร้ังน้ีท่ีสรุปไดว้า่เป็นหน่ึงในปัจจยั
ท่ีมีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และ
เขตปริมณฑล และมีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

และจากการส ารวจพฤติกรรมของผูท่ี้เคยใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ พบว่าส่ิงพิมพ์
ประเภทโฆษณาเป็นส่ิงพิมพท่ี์มีผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด รองลงมาคือส่ิงพิมพล์กัษณะพิเศษ และส่ิงพิมพ์
เพื่อการบรรจุภณัฑ์ ท่ีมีตลาดเติบโตเป็นอย่างมากในอนาคต ซ่ึงสอดคล้องกับการเปล่ียนแปลง
ภายนอก รวมทั้งการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีตอ้งการใช้ส่ิงพิมพป์ระเภทน้ีมากข้ึน 
และพบวา่กลุ่มผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นกลุ่มใหญ่ท่ีสุด คือ กลุ่มอุตสาหกรรมประเภทสินคา้อุปโภคบริโภค 
และอุตสาหกรรมประเภทบริการ และส่วนใหญ่สังกดัแผนกดา้นการผลิตและออกแบบ รองลงมา
สังกดัแผนกดา้นการตลาดและการขาย  และกลุ่มเจา้ของกิจการ 
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะจากผลการวจิัย  
จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างนั้นส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการธุรกิจ

โรงพิมพข์นาดย่อมและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑลอยา่งมีนยัส าคญั ดงันั้น 
ผูป้ระกอบการควรน าประเด็นดงักล่าวไปประยกุตใ์ชใ้นการท าการส่ือสารการตลาดใหส้อดคลอ้งกบั
กลุ่มเป้าหมายดงักล่าวใหดี้มากยิ่งข้ึน โดยเลือกส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่ 
คืออุตสาหกรรมประเภทสินคา้อุปโภคบริโภค และอุตสาหกรรมประเภทบริการ  

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  พบว่า มี ปัจจัย ท่ี มี
ความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญักบัการเลือกใช้บริการธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดย่อมและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล ทั้งหมด 6 ดา้น ดงัน้ี 
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ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
 ส่ิงท่ีควรให้ความส าคญัอนัดบัแรกคือคุณภาพของงานพิมพ ์เช่น ความแม่นย  าของสี 
ความคมชัดของงานพิมพ์ เป็นต้น โดยคุณภาพท่ีกล่าวถึงน้ีเป็นผลมาจากคุณภาพกระดาษและ
คุณภาพของหมึกท่ีเลือกใช้ และเก่ียวพนักบัในส่วนของเทคโนโลยีของเคร่ืองจกัรท่ีใช้ ตลอดจน
ความรู้และความช านาญในดา้นเทคนิคการพิมพ ์รวมถึงความถูกตอ้งของขนาดหรือเน้ือหาตามค าสั่ง
พิมพข์องลูกคา้ ซ่ึงจะตอ้งมีการตรวจสอบ ตรวจทานอยา่งถ่ีถว้นก่อนท่ีจะด าเนินการพิมพจ์ริง  
 และมีการเพิ่มความหลากหลายของการใหบ้ริการดา้นงานพิมพ ์เพื่อรองรับกลุ่มลูกคา้ท่ี
มีพฤติกรรมการใช้บริการส่ิงพิมพห์ลายประเภท โดยเฉพาะส่ิงพิมพโ์ฆษณาท่ีมีการใช้บริการมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือส่ิงพิมพล์กัษณะพิเศษ เช่น เอกสารส านกังาน บตัรเชิญในโอกาสต่างๆ เป็นตน้ 
และส่ิงพิมพเ์พื่อการบรรจุภณัฑ์ และไม่ควรก าหนดปริมาณขั้นต ่าในการให้บริการ เพื่อเปิดกวา้งใน
การรับลูกคา้ ให้ครอบคลุมหลายกลุ่มมากข้ึน ไม่เป็นการปฏิเสธลูกคา้ และเป็นส่ิงท่ีส่งผลกบัการ
เลือกใชบ้ริการท่ีส าคญัมากเช่นกนั 
 
ด้านช่องทางการติดต่อและการให้บริการ (Place) 
 โรงพิมพค์วรปรับปรุงหรือเพิ่มช่องทางการติดต่อและการให้บริการให้ครอบคลุมมาก
ท่ีสุด เพื่อรองรับผูท่ี้ต้องการใช้บริการ ทั้ งการติดต่อทางโทรศัพท์ หรือทาง Social media เช่น 
Facebook, Instagram และ Line เป็นตน้ ซ่ึงผลการวิจยัแสดงไวช้ดัเจนแลว้ว่าเป็นส่ิงท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการและมีความส าคญัมากท่ีสุด 
 
ด้านกระบวนการ (Process) 
 คือส่ิงท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจโรงพิมพ์ควรให้ความส าคัญมากท่ีสุด เน่ืองจากเป็น
จุดเร่ิมตน้ของการด าเนินการ ท่ีจะท าให้ด้านอ่ืน ๆ เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ทั้งในเร่ืองของ
ระยะเวลาในการผลิตท่ีจะตอ้งให้เสร็จทนัตามท่ีตกลงกับลูกค้าไว ้ก็เกิดจากการวางแผนการใช้
ทรัพยากร ทั้งในดา้นแรงงาน ดา้นวตัถุดิบ และดา้นเคร่ืองจกัร เป็นตน้ ตลอดจนการควบคุมการผลิต
ท่ีมีประสิทธิภาพ เน่ืองจากกระบวนการผลิตนั้น คือหัวใจส าคญัของธุรกิจโรงพิมพ์ เร่ิมด้วยการ
ก าหนดขั้นตอนในการท างานเป็นเป้าหมายย่อยพร้อมกรอบเวลาท่ีชัดเจน ซ่ึงจะต้องพยายาม
ด าเนินการตามแผนท่ีวางไวใ้ห้ได้ และแผนการผลิตท่ีวางไวก้็จะน ามาใช้ในการตรวจสอบและ
ติดตามการท างานในแต่ละขั้นตอนต่าง ๆ หากเกิดปัญหาระหวา่งกระบวนการจะไดส้ามารถแกไ้ขได้
อยา่งรวดเร็ว เพื่อป้องกนัความเสียหายท่ีเกิดจากความผดิพลาดระหวา่งการท างาน  
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 ส่ิงท่ีส าคญัประการหลกัในกระบวนการการผลิตด้านงานพิมพ์ คือ การค านวณการ
วตัถุดิบอย่างประหยดั เน่ืองจากการวาง Lay out ของช้ินงานท่ีถูกตอ้ง ท าให้สามารถเลือกขนาด
กระดาษท่ีเหมาะสมได ้ส่งผลให้ลดการสูญเสียกระดาษ เน่ืองจากกระดาษเป็นตน้ทุนหลกัของงาน
พิมพ ์นอกเหนือจากจะเป็นการประหยดัค่ากระดาษแลว้ ยงัท าให้สามารถลดเวลาในการผลิตไดอี้ก
ดว้ย 
 การมีบริการดา้นการจดัส่งสินคา้ ก็เป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีจะเพิ่มความสะดวกให้กบัลูกคา้ 
และมีความรวดเร็วในการเสนอราคา เน่ืองจากการเสนอราคาชา้อาจท าให้ผูม้าใชบ้ริการไม่รอ และ
เปล่ียนไปติดต่อหรือตกลงกบัรายอ่ืน ๆ แทน และการก าหนดช่ือสกุลไฟล์ ในการรับไฟล์ตน้ฉบบั
ของผูม้าใช้บริการก็เป็นส่ิงท่ีส่งผลกับการเลือกใช้บริการเช่นกัน เพราะฉะนั้นโรงพิมพ์ควรมี
ความสามารถในการแกไ้ข หรือใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้ได ้เพื่อไม่เป็นการปฏิเสธลูกคา้  
 
ด้านราคา (Price) 
 แน่นอนว่าราคาท่ีต ่ากว่าผูใ้ห้บริการรายอ่ืนคืออีกหน่ึงปัจจยัส่ิงท่ีส าคญัมากในการ
เปรียบเทียบส าหรับเลือกใชบ้ริการ เพราะฉะนั้นผูป้ระกอบการธุรกิจโรงพิมพ ์จะตอ้งบริหารตน้ทุน
การผลิตในแต่ละด้านให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด จึงจะสามารถก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ท่ีต ่ากว่าผู ้
ใหบ้ริการรายอ่ืนได ้  
 
ด้านบุคลากร (People) 
 ความสามารถในการส่ือสาร และปฏิสัมพนัธ์ หรือการยินดีให้ค  าปรึกษาของพนกังาน 
รวมถึงความรู้ความสามารถ ความช านาญดา้นส่ิงพิมพ ์ของพนกังานขาย ซ่ึงจะตอ้งมีการก าหนดให้
พนักงานขายท าการฝึกฝนและท าความเขา้ใจ หรือหาความรู้ในด้านงานพิมพเ์พิ่มเติม เพื่อให้เกิด
ความช านาญและสามารถตดัสินใจและให้ค  าตอบกบัผูใ้ช้บริการได้อย่างรวดเร็ว เพื่อสร้างความ
มัน่ใจและเช่ือใจในโรงพิมพใ์ห้กบัผูใ้ชบ้ริการได ้ส่ิงเหล่าน้ีจะท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ
หรือคลอ้ยตาม และตดัสินใจเลือกใชบ้ริการในท่ีสุด 
 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 โรงพิมพค์วรมีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ เพื่อเป็นการแนะน าสินคา้และบริการให้แก่
กลุ่มเป้าหมาย ท าให้โรงพิมพมี์ภาพลกัษณ์ท่ีดี เป็นท่ีจดจ าไดใ้นระยะยาวแก่กลุ่มสาธารณชนอยา่ง
ทัว่ถึงและกวา้งขวางมากยิง่ข้ึน ซ่ึงอาจส่งผลใหเ้ป็นตวัเลือกแรกในความคิดของผูบ้ริโภคท่ีนึกถึงเม่ือ
มีความตอ้งการพิมพส่ิ์งพิมพ ์
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ข้อเสนอแนะเพิม่เติม 
 กลยุทธ์การตลาดในทุกดา้นนั้น ลว้นแต่มีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัอยา่งมีนยัยะ แต่
ส่ิงท่ีเป็นกุญแจส าคญัในการด าเนินกิจการของผูป้ระกอบการธุรกิจโรงพิมพ์ให้สามารถประสบ
ความส าเร็จ หรืออยูร่อดในอุตสาหกรรมน้ีไดต่้อไป ก็คือการมีองคค์วามรู้ในดา้นงานพิมพท่ี์มากพอ 
และทกัษะในการบริหารจดัการทรัพยากรท่ีมีประสิทธิภาพ ทั้งในดา้นวตัถุดิบและดา้นบุคลากร อนั
จะส่งผลใหส้ามารถเลือกใชก้ลยทุธ์การตลาดดา้นอ่ืน ๆ ไดง่้ายมากข้ึน และเกิดความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั เช่น ท าใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากกวา่ แต่สามารถก าหนดราคาไดต้  ่ากวา่ผูป้ระกอบการ
รายอ่ืน ๆ เน่ืองจากมีการวางแผนด้านกระบวนการผลิต และมีการจดัการตน้ทุนท่ีเกิดประโยชน์
สูงสุด เป็นตน้  
 ทั้งน้ีผูว้ิจยัยงัไดเ้ล็งเห็นถึงโอกาสในการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพจ์ากขอ้มูลท่ีไดท้  า
การส ารวจส าหรับงานวิจยัน้ี พบว่าปริมาณการใช้งานส่ิงพิมพป์ระเภทบรรจุภณัฑ์ของผูบ้ริโภคท่ี
ผา่นมานั้นมีมากข้ึน และมีแนวโนม้ท่ีจะมากข้ึนเร่ือย ๆ อีกดว้ย ผูว้ิจยัจึงขอแนะน าใหผู้ป้ระกอบการ
ธุรกิจโรงพิมพน์ั้น ควรใหค้วามส าคญัและหนัมาสนใจ ท่ีจะรองรับการบริการส่ิงพิมพป์ระเภทบรรจุ
ภณัฑ์เป็นพิเศษ โดยใชอ้งคค์วามรู้และศกัยภาพท่ีมี เพื่อให้สอดคลอ้งโอกาสทางธุรกิจท่ีเกิดจากการ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นกระแสของโลกท่ีชดัเจนมากในปัจจุบนั 
 
 

5.3 ข้อจ ากดัในงานวจิยั 
งานวจิยัน้ีมีการเก็บขอ้มูลแบบวดัผลเพียงครั้งเดียว ณ ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง โดยใชเ้วลา

เก็บขอ้มูลในช่วงเดือนมีนาคม ซ่ึงมีระยะเวลาเพียง 3-4 สัปดาห์เท่านั้น และจ ากดัพื้นท่ีของธุรกิจโรง
พิมพแ์ค่ในกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ผลการวจิยัจึงสามารถอา้งอิงไดเ้ฉพาะธุรกิจโรงพิมพ์
ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลเท่านั้น อีกทั้งงานวิจยัน้ีใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลดว้ยการส่งแบบสอบถามออนไลน์ซ่ึงใชค้  าถามปลายปิด และเป็นค าถามแบบตวัเลือก ให้ผูท่ี้
ตอบแบบสอบถามสามารถเลือกไดเ้พียงตวัเลือกเดียวเท่านั้น จึงท าให้ผูท่ี้เขา้ร่วมตอบแบบสอบถาม
ไม่ไดมี้โอกาสในการแสดงความคิดเห็นของตนเองเพิ่มเติมไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
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5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิัยคร้ังต่อไป 
ส าหรับงานวิจยัคร้ังต่อไปควรมีการเก็บขอ้มูลในพื้นท่ีท่ีหลากหลายมากข้ึน หรือการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจากทัว่ประเทศ เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีกวา้งและครอบคลุมมากข้ึน นอกจากน้ีควรมี
การใช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีหลากหลายมากข้ึน เช่น การด าเนินงานวิจยัในเชิง
คุณภาพ ซ่ึงมีการใชเ้คร่ืองมือโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เป็นตน้ ซ่ึงจะท าให้ได้
ขอ้มูลในเชิงลึกและท าให้ขอ้มูลท่ีไดมี้ประสิทธิภาพในการน าไปวิเคราะห์มากข้ึน รวมไปถึงควรมี
การเพิ่มเติมตวัแปรดา้นอ่ืนๆ ท่ีส าคญัในมุมท่ีแตกต่างออกไปซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอนาคต เพื่อใหไ้ดผ้ลการวิจยัในมิติท่ีหลากหลายมากข้ึน อนัจะมีผลท าให้
ผูป้ระกอบการโรงพิมพ์ไดเ้ขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภคในเชิงลึกและสามารถพฒันากลยุทธ์ท่ี
เหมาะสมในการด าเนินธุรกิจมากยิง่ข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามงานวจิัย 
เร่ือง การศึกษาปัจจัยทีส่่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ขนาดย่อมและขนาดกลาง 

ในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
ตวัอยา่ง เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์และปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

ส่วนที ่1 ค าถามคัดกรองผู้เข้าร่วมตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / หรือ X ลงใน (  ) ท่ีตรงกบัค าดอบของท่าน 

1. ท่านมีความตอ้งการพิมพส่ิ์งพิมพโ์ดยใชบ้ริการของโรงพิมพห์รือไม่ 
(  ) 1. ตอ้งการ  (  ) 2. ไม่ตอ้งการ (จบการตอบแบบสอบถาม) 

ส่วนที ่2 ข้อมูลเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / หรือ X ลงใน (  ) ท่ีตรงกบัค าดอบของท่าน 

1.  เพศ  
(  ) 1. เพศชาย  (  ) 2. เพศหญิง 

2. อาย ุ
(  ) 1. ไม่เกิน 25 ปี  (  ) 2. 26-30 ปี 
(  ) 3. 31-40 ปี  (  ) 4. 41-60 ปี 
(  ) 5. 61 ปีข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 
(  ) 1. ต  ่ากวา่ปริญญาตรี (  ) 2. ปริญญาตรี 
(  ) 3. สูงกวา่ปริญญาตรี  

 

ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / หรือ X ลงใน (  ) ท่ีตรงกบัค าดอบของท่าน 
 

1. อ านาจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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(  ) 1. เป็นผูต้ดัสินใจเพียงคนเดียว   
(  ) 2. เป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
(  ) 3. เป็นผูน้ าเสนอบริการ เพื่อประกอบการตดัสินใจ 

2. ประเภทของกลุ่มอุตสาหกรรมหน่วยงานของท่าน 
(  ) 1. เกษตรและอุตสาหกรรมอาหาร (  ) 2. สินคา้อุปโภคบริโภค 
(  ) 3. ธุรกิจการเงิน   (  ) 4. สินคา้อุตสาหกรรม 
(  ) 5. อสังหาริมทรัพยแ์ละก่อสร้าง (  ) 6. ทรัพยากร 
(  ) 7. บริการ   (  ) 8. เทคโนโลย ี

3. หน่วยงานท่ีท่านสังกดัในปัจจุบนั อยูใ่นส่วนงานแผนกใด  
(  ) 1. ดา้นจดัซ้ือ    (  ) 2. ดา้นประชาสัมพนัธ์ 
(  ) 3. ดา้นการตลาด / ขาย   (  ) 4. ดา้นบุคคลและธุรการ 
(  ) 5. ดา้นการผลิต / ออกแบบ  (  ) 6. เจา้ของกิจการ 

4. ท่านมีความรู้ความเขา้ใจในงานดา้นส่ิงพิมพอ์ยา่งไร 
(  ) 1. ไม่มีความรู้ดา้นงานพิมพ ์   
(  ) 2. มีความรู้บา้งพอสมควร 
(  ) 3. มีความรู้เป็นอยา่งดี 

5. ท่านเคยใชบ้ริการโรงพิมพส์ าหรับการท างานในองคก์รท่ีสังกดัอยูห่รือไม่ 
(  ) เคยใชบ้ริการ    
(  ) ไม่เคยใชบ้ริการ  (หากท่านไม่เคยใชบ้ริการ ใหข้า้มส่วนท่ี 4 ไปตอบส่วนท่ี 5 และ 6) 

 

ส่วนที ่4 พฤติกรรมการใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / หรือ X ลงใน () ท่ีตรงกบัค าตอบของท่าน  

1. ประเภทของส่ิงพิมพท่ี์ท่านใชบ้ริการ 
(  ) 1. ส่ิงพิมพป์ระเภทหนงัสือ 
(  ) 2. ส่ือส่ิงพิมพเ์พื่อเผยแพร่ข่าวสาร เช่น วารสาร นิตยสาร เป็นตน้ 
(  ) 3. ส่ิงพิมพโ์ฆษณา เช่น โบรชวัร์ ใบปลิว แผน่พบั โปสเตอร์ เป็นตน้ 
(  ) 4. ส่ิงพิมพเ์พื่อการบรรจุภณัฑ ์
(  ) 5. ส่ิงพิมพมี์ค่า เช่น ธนาณติั  เช็คธนาคาร ตัว๋แลกเงิน โฉนด เป็นตน้ 
(  ) 6. ส่ิงพิมพล์กัษณะพิเศษ  เช่น บตัรอวยพร ปฏิทิน บตัรเชิญ เอกสารส านกังาน เป็นตน้ 

1. ความถ่ีในการใชบ้ริการโรงพิมพข์องท่านเป็นอยา่งไร 
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(  ) 1. ประมาณ 1-2 คร้ังต่อปี   
(  ) 2. ประมาณ 3 -5 คร้ังต่อปี 
(  ) 3. ประมาณ 6-10 คร้ังต่อปี   
(  ) 4. มากกวา่ 10 คร้ังต่อปี  

2. ท่านคาดหวงัการใหบ้ริการใดจากพนกังานขายมากท่ีสุด 
(  ) 1. มีการติดต่อกนัอยา่งสม ่าเสมอ  
(  ) 2. ใหค้  าปรึกษา แนะน า และใหค้วามคิดเห็นในการใชบ้ริการ 
(  ) 3. ใหค้วามรู้ดา้นงานพิมพ ์   
(  ) 4. ติดตามและรายงานความคืบหนา้งานใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการทราบ 
(  ) 5. สามารถแจง้การประเมินราคาค่าบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

3. ในการเลือกใชบ้ริการแต่ละคร้ังท่านตอ้งน าโรงพิมพอ่ื์นมาเปรียบเทียบในการเลือกใชบ้ริการ
หรือไม่ 
(  ) 1. ไม่ตอ้งน ามาเปรียบเทียบ    
(  ) 2. น ามาเปรียบเทียบจ านวน 1 โรงพิมพ ์
(  ) 3. น ามาเปรียบเทียบจ านวนมากกวา่ 1 โรงพิมพข้ึ์นไป   

4. ท่านมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์โดยเฉล่ียก่ีบาทต่อคร้ัง 
(   ) 1. ไม่เกิน 500 บาท    
(   ) 2. 501-1000 บาท 
(   ) 3. 1,001-5,000 บาท    
(   ) 4. 5,001-10,000 บาท 
(   ) 5. 10,001-30,000 บาท   
(   ) 6. 30,001- 50,000 บาท 
(   ) 7. 50,001-100,000 บาท   
(   ) 8. 100,001 บาท ข้ึนไป 

5. ท่านเห็นวา่ ช่องทางการช าระเงินใดท่ีมีความเหมาะสมกบัท่านมากท่ีสุดในการช าระ
ค่าบริการ 
(   ) 1. ช าระดว้ยบตัรเครดิต    
(   ) 2. การโอนเงินทางธนาคาร(   ) 3. ช าระเงินสด 

 

ส่วนที ่5 ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ 
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 ท่านคิดวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อไปน้ี มีความส าคญัต่อการลือกใชบ้ริการ
ธุรกิจโรงพิมพม์ากนอ้ยเพียงใด 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / หรือ X ลงใน (  ) ท่ีตรงกบัค าดอบของท่าน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ส าหรับธุรกจิบริการในด้านต่าง ๆ 

ส าคญั 

มากท่ีสุด 

(5) 

ส าคญั 

มาก 

(4) 

ส าคญั 

ปานกลาง 

(3) 

ส าคญั
นอ้ย 

(2) 

ส าคญั
นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product)      
1.1 คุณภาพของงานพิมพ ์เช่น ความแม่นย  า
ของสี ความถูกตอ้งของขนาดหรือเน้ือหาตาม
ค าสั่งพิมพ ์ความคมชดัของงานพิมพ ์เป็นตน้ 

     

1.2 ความหลากหลายของการใหบ้ริการดา้น
งานพิมพ ์เช่น รับบริการพิมพง์านทุกประเภท 
หรือรับบริการพิมพเ์ฉพาะงานเอกสาร
ส านกังาน/บรรจุภณัฑ ์แต่ไม่รับบริการพิมพ์
งานประเภทหนงัสือ/โปสเตอร์/ เป็นตน้ 

     

1.3 การก าหนดปริมาณขั้นต ่าในการใหบ้ริการ 
เช่น รับบริการพิมพห์นงัสือขั้นต ่า 3,000 เล่ม 
เป็นตน้ 

     

2. ด้านราคา (Price)      
2.1 ราคาต ่ากวา่ผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน        
2.2 ส่วนลดจากการช าระดว้ยเงินสด      
2.3 การให ้Credit Term 30 วนั      
3. ด้านช่องทางการติดต่อและการให้บริการ 
(Place) 

     

3.1 ความสะดวกในการติดต่อกบัโรงพิมพ ์
เช่น การติดต่อทางโทรศพัท ์หรือ Social 
media (Facebook Instagram Line) เป็นตน้ 

     

3.2 การบริการสั่งงานในระบบส าเร็จรูปของ
เวบ็ไซตข์องโรงพิมพ ์
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3.3 สถานท่ีตั้งของโรงพิมพ ์      
3.4 โรงพิมพอ์ยูใ่นอนัดบัตน้ ๆ ของ Search 
Engine 

     

3.5 การเขา้พบของพนกังานขาย      
3.6 การติดต่อทางโทรศพัทข์องพนกังานขาย      
3.7 ไดรั้บการแนะน าจากคนรู้จกั      
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
4.1 การโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ      
4.2 การใหข้่าวสารและประชาสัมพนัธ์ดา้น
งานพิมพ ์

     

4.3 การส่งเสริมการขาย เช่น การสะสมมูลค่า
งานแลกของรางวลั เป็นตน้ 

     

5. ด้านกระบวนการ (Process)      
5.1 ระยะเวลาในการผลิตเสร็จทนัตามท่ีตกลง
ไว ้

     

5.2 บริการดา้นการจดัส่ง      
5.3 ความรวดเร็วในการเสนอราคา      
5.4 โรงพิมพมี์การก าหนดช่ือสกุลไฟล ์ในการ
รับไฟลต์น้ฉบบัของผูม้าใชบ้ริการ เช่น รับ
เฉพาะสกุลไฟล ์.ai เท่านั้น เป็นตน้ 

     

6. ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation)   

     

6.1 ช่ือเสียงของโรงพิมพ ์หรือความเป็นท่ีรู้จกั
ดีโดยผูค้นทัว่ไป 

     

6.2 การแสดงผลงานท่ีเคยท า (Portfolio) ผา่น 
Social media (Facebook Instagram) 

     

6.3 ความหลากชนิดของเคร่ืองพิมพ ์และความ
ทนัสมยัของโรงพิมพ ์

     

6.4 โรงพิมพมี์เวบ็ไซตอ์ยา่งเป็นทางการ      
7. ด้านบุคลากร (People)      
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ส่วนที ่6 ค าถามเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ 
ท่านมีความคิดเห็นในเร่ืองต่อไปน้ีอยา่งไร 
ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / หรือ X ลงใน (  ) ท่ีตรงกบัค าดอบของท่าน 
 

 

 

 

 

7.1 ความรู้ความสามารถ ความช านาญดา้น
ส่ิงพิมพ ์ของพนกังานขาย 

     

7.2 ความสามารถในการส่ือสาร และ
ปฏิสัมพนัธ์ ของพนกังานขาย เช่น การอธิบาย
ขอ้มูล และการยนิดีใหค้  าปรึกษา เป็นตน้ 

     

การตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ 
เห็นดว้ย
มากท่ีสุด 

(5) 

เห็นดว้ย
มาก 
(4) 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

(3) 

เห็นดว้ย
นอ้ย 
(2) 

เห็นดว้ย
นอ้ยท่ีสุด 

(1) 

1. หากท่านมีความตอ้งการท่ีจะใชบ้ริการ
ธุรกิจโรงพิมพ ์ท่านจะเลือกใชบ้ริการธุรกิจ
โรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลางใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

     

2. ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพค์ร้ังต่อไป 
ท่านจะเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาด
ยอ่มและขนาดกลางในกรุงเทพมหานคร 
และเขตปริมณฑล 
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ภาคผนวก ข 

การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

ผูว้ิจยัใช้วิธีการประเมินความเท่ียงตรง (Validity) และความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของ
แบบสอบถามโดยไดท้  าการตรวจสอบแบบสอบถามใหค้รอบคลุมวตัถุประสงคข์องงานวิจยั และส่ง
ให้อาจารยท่ี์ปรึกษาการท าวิจยัตรวจสอบ ซ่ึงได้รับการตรวจสอบและแก้ไขเรียบร้อย จากนั้นจึง
ทดลองแบบสอบถามน้ีกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 60 คน เพื่อตรวจสอบความเขา้ใจของผูท่ี้เขา้ร่วมตอบ
แบบสอบถาม ก่อนท่ีจะท าการเก็บขอ้มูลจริง โดยแบ่งแบบสอบถามในการทดสอบออกเป็น 2 ส่วน 
ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์

จากผลการทดสอบพบว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวน 60 คน สามารถเขา้ใจในขอ้ค าถามท่ีผูว้ิจยั
ตอ้งการจะส่ือและท าแบบสอบถามไดท้ั้งหมด โดยไม่มีขอ้สงสัยใดๆ 
 
ส่วนที ่1 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการในด้านต่าง ๆ 
Reliability 

Cronbach's Alpha 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.717 
2. ดา้นราคา  0.797 
3. ดา้นช่องทางการติดต่อและการใหบ้ริการ  0.765 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด  0.729 
5. ดา้นกระบวนการ  0.716 
6. ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   0.720 
7. ดา้นบุคลากร  0.792 
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ส่วนที ่2 ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์

 

 

 

 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกจิโรงพมิพ์ 
Reliability 

Cronbach's Alpha 
1. หากท่านมีความตอ้งการท่ีจะใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์ท่านจะ
เลือกใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลาง ใน
กรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 

0.897 
2. ในการใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพค์ร้ังต่อไป ท่านจะเลือกใชบ้ริการ
ธุรกิจโรงพิมพข์นาดยอ่มและขนาดกลาง ในกรุงเทพมหานคร และเขต
ปริมณฑล 
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