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การวิจยัครัง้นี้มีจุดมุ่งหมายที่จะศึกษาถึงปจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคเครื่องพิมพ์ั

คอมพวิเตอร ์(Printer) ในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่ไดแ้ก่ ปจจยัสว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ั

ราคา ทาํเลทีต่ ัง้ การสง่เสรมิการตลาด และ ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ  อายุ ระดบัการศกึษา  

อาชพี  รายได้  เพื่อทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปจจยัที่กําหนด กบัั  พฤติกรรมของผู้บรโิภคเครื่องพมิพ์
คอมพวิเตอร ์(Printer) ในเขตกรงุเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีม่าเลอืกซือ้สนิคา้
ทีศ่นูยร์วมคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ 4 แห่ง ไดแ้ก่  พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า  ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้ เสรเีซน็เตอร ์  

ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา   จาํนวนทัง้สิน้ 400 คน   โดยการสุม่ตวัอย่างแบบ Quota Sampling แบ่งสดัสว่นแห่งละ 

100 ตวัอย่าง แล้วเลือกกลุ่มตวัอย่างตอบแบบสอบถามแบบความสะดวก (Convenience Sampling)                     
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลใชแ้บบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ ประกอบดว้ย 3 ตอน คอื ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถาม  
เกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้ 
ตอนที ่2   เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถาม
เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด  และประมวลผลดว้ยเครื่องคอมพวิเตอร ์โปรแกรมสําเรจ็รูป SPSS for 
WINDOWS สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การหาค่า
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรดว้ยวธิกีารหาค่าสหสมัพนัธข์องเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) และ การทดสอบไค-สแควร ์(Chi Square Test) 
 
 ผลการวจิยัสามารถสรปุได ้ดงันี้   

1. กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศชาย มอีายรุะหวา่ง 20 - 29 ปีการศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีประกอบ 
อาชพีรบัจา้งหรอืพนกังานบรษิทัเอกชน มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากวา่ 10,000 บาท  

2. ยีห่อ้ทีซ่ือ้มากทีส่ดุ คอื CANON  ชนิดของเครือ่งพมิพท์ีซ่ือ้เป็นแบบหวัพน่องิคเ์จต็ (inkjet printer) 
แหล่งขอ้มูลทีนํ่ามาใช้ในการตดัสนิใจซื้อส่วนใหญ่ได้มาจาก เพื่อน ผู้ทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในการซื้อ คอื ตวัเอง  

ลกัษณะการซือ้สว่นใหญ่  ซือ้ดว้ยเงนิสด  ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต คอื HP (Hewlett Packard) 
3. พฤตกิรรมจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอรท์ีม่คีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  ไดแ้ก ่  

ซื้อเพื่อใช้ในการทํางานส่วนตวั  ใช้ในการศึกษา ความต้องการทนัต่อเทคโนโลย ีความต้องการเปลี่ยนไปใช ้ 
เครือ่งพมิพใ์หม่ทีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ  

4. สว่นประสมทางการตลาดโดยรวมทัง้ 4 ดา้น และ สว่นประสมทางการตลาดรายดา้นทุกดา้น มคีวาม 
สาํคญัอยู่ในระดบัมาก   โดยเมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑท์ีม่คีวามสาํคญั อยู่
ในระดับมากที่สุด ได้แก่ ความคมชัดของงานพิมพ์สูง การมีบริการหลังการขาย มีความเร็วในการพิมพ์สูง       
สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาทีม่คีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ไดแ้ก่ การทีร่าคาเหมาะสมกบัคณุภาพ  
 
 



 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านทําเลทีต่ ัง้มคีวามสําคญัอยู่ในระดบัมากในทุกช่องทาง ส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีม่คีวามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ การลดราคาในโอกาสพเิศษ  การใหข้องแถม การให้
สทิธแิลกซือ้สนิคา้อื่นในราคาถกู การไดเ้หน็จากโฆษณาทางหนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร การไดเ้หน็เครื่องพมิพต์าม
งานนิทรรศการทางคอมพวิเตอรต่์าง ๆ  การไดเ้หน็จากโฆษณาทางสื่อสิง่พมิพห์รอืแผ่นพบั การไดฟ้งคาํแนะนําั

หรอืพดูคยุกบัพนกังานขาย  
5. ปจจยัทางสว่นประสมทางการตลาดั  ดา้นผลติภณัฑ ์  ดา้นราคา   ดา้นทาํเลทีต่ัง้ ดา้นการสง่เสรมิ 

การตลาด และ โดยรวมทัง้ 4 ดา้น มคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์

อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  โดยที ่ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ในการทีเ่ครื่องพมิพม์ี
ความเรว็ในการพมิพส์งู มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัจดุประสงคท์ีซ่ื้อเพราะมคีวามตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครื่องพมิพ์
ใหม่ทีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01   สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา   ใน
การทีร่าคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่นมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวก กบัจุดประสงค์ทีซ่ื้อเพื่อใชใ้นการศกึษา อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05  สว่นประสมทางการตลาดดา้นทาํเลทีต่ ัง้ในเรื่องการมจีาํหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอรม์ี
ความสมัพนัธเ์ชงิบวก กบัจุดประสงคท์ีซ่ื้อเพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01   

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาดในการใหส้ทิธแิลกซื้อสนิค้าอื่นในราคาถูก มคีวามสมัพนัธ ์   

เชงิบวก กบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้ไปใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01   
6. ลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้มคีวามสมัพนัธ ์

กบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) โดย เพศ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมเกีย่วกบั 
แหล่งจําหน่ายทีซ่ื้อ แหล่งขอ้มูลทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซื้อ ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซื้อ อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01  อายุ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมเกีย่วกบั แหล่งขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซื้อ อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05  และ ยีห่อ้ทีซ่ื้อ  ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ื้อ แหล่งจําหน่ายทีซ่ื้อ ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซื้อ 
ลกัษณะการซื้อ และ ยีห่้อที่จะซื้อในอนาคต อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ ระดบั .01  ระดบัการศึกษา มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมเกีย่วกบั ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ื้อ  ลกัษณะการซื้อ  ยี่หอ้ทีจ่ะซื้อในอนาคต อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่ระดบั .01  อาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมเกีย่วกบั ลกัษณะการซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั .05 และ ยีห่อ้ทีซ่ื้อ  แหล่งจาํหน่ายทีซ่ื้อ ผูท้ีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ  ยีห่อ้ทีจ่ะซื้อในอนาคต  
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .01  รายได ้ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมเกี่ยวกบั ยี่ห้อทีซ่ื้อ ชนิดของ      
เครือ่งพมิพท์ีซ่ือ้ แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้ ลกัษณะการซือ้ ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 จากผลการศึกษาดังกล่าวข้างต้นแสดงให้เห็นว่า ปจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดด้านต่างั  ๆ 

ประกอบดว้ย   ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นทาํเลทีต่ัง้ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์สว่นลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 

อาชพี รายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์  ดงันัน้ ควรทีผู่ป้ระกอบการใน
ธุรกจิคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ จะไดม้กีารนําผลการวจิยัไปเป็นขอ้มลูเพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาและกาํหนด
กลยุทธท์างการตลาดของผลติภณัฑ ์ใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ สามารถตอบสนองและเขา้ถงึความตอ้งการของ   

ผูบ้รโิภคอย่างแทจ้รงิ  
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 The purpose of this research was to study the factors influencing the behavior of computer 
printer consumers in Bangkok Metropolitan area, including : marketing mix factors consisted of product, 
price, location, promotion; and demographic aspects which consisted of sex, age, education level, 
career, and earnings; in order to examine the relationship between the determination factors and        
the behaviors of computer printer consumers in the Bangkok Metropolitan area.  The samples used      
in this study were derived from consumers who came to shop at 4 computer and equipment centers       
: namely – Pantip Plaza, Tawanna the Computer City, Seri Center and IT Mall Fortune Ratchada.    
They were altogether 400 persons.  The sampling was conducted through the quota sampling of 100 
samples from each location, then the samples were selected to answer the questionnaire by 
convenience sampling.  Data collection was carried out using the questionnaire developed by the 
researcher, consisted of 3 sections.  Section 1 was the questionnaire on Demographic aspects of the 
respondents, consisted of sex, age, education level, career and earnings.  Section 2 was the 
questionnaire on the behavior of computer printed consumers.  Section 3 was the questionnaire on the 
marketing mix factors.  The assessment was carried out through computer program package SPSS     
for WINDOWS. The statistics used for data analysis were percentage, mean, standard deviation.          
The finding of variance relationship was conducted by Pearson Product Moment Correlation Coefficient 
and Chi Square Test. 
 
 The results of the research could be concluded as follows: 
 

1. Most of the samples were male.  Age between 20-29 years old.  Education level of  
bachelor degree. Having career as worker for wages or employees of private companies. Having 
monthly incomes less than 10,000 baht.  

2. The most purchasing brand was CANON.  Type of computer printer bought by  
inkjet printer. Most of the source for buying decision was from friends. Most of the buying influence was 
self-influence. Most of the consumers bought the products by cash. The future brand expected to buy 
was HP (Hewlett Packard). 

3. The purpose of buying the computer, as a whole, was significantly at moderate level.  
The highly significant purpose were : for personal use,  education purpose,  catching up with modern 
technology,  changing for more efficient machine.   
 



4. The four marketing mix as a whole and each of marketing mix were of highly  
significance.  Taking the individual part into consideration it was found that,  the marketing mix of 
product showed the highest level of significance : including the highly sharpness of printing work,   
having after sales services,  high speed of printing.  The marketing mix of price which showed the 
highest level of significance : including reasonable price and quality.  The marketing mix of location was 
found to be shown significantly in every channel.  The marketing mix of  promotion which showed high 
level of significance : including special sales, premium, giving privilege to buy other products for less, 
having seen from newspaper or magazine advertisements,  having seen the printers in computer 
exhibition fair, having seen from advertising media or brochures, receiving recommendation and by 
talking with the salespersons.  

5. Factors on various marketing mix : including product, price, location, promotion and    
the four aspects of marketing mix as a whole, had shown the positive relationship with the computer 
printer consumer behavior, with statistical significance at level .01.   The marketing mix of product in 
high speed of printing had shown the positive relationship with the purpose of buying for the reason to 
change for more efficient machine, with statistical significance at level .01.    The marketing mix of price 
in lower price had shown the positive relationship with the purpose of buying for education, with 
statistical significance at level .05.    The marketing mix of location in computer exhibition fair had shown 
the positive relationship with the purpose of buying for catching up with modern technology, with 
statistical significance at level .01.   The marketing mix of promotion in giving privilege to buy other 
products for less had shown the positive relationship with the purpose of buying for personal 
amusement, with statistical significance at level .01. 

6. The demographic aspects consisted of sex, age, education level, career and earnings  
showed the relationship with the computer printer consumer behaviors as follows:  Sex showed its 
relationship with consumer behavior on buying sources, buyer’s decision for buying, and persons 
influence buying, with statistical significance at level .01.  Age showed its relationship with consumer 
behaviors on buying sources, with statistical significance at level .05.  While its relationships with brands, 
types of printers, sources for buying, persons influence buying, kinds of buying, and future brands 
expecting to buy, with statistical significance at level .01.  Education level showed the relationship with 
consumer behavior on types of printers, kinds of buying and future brands expecting to buy, with 
statistical significance at level .01.  Career showed the relationship with consumer behaviors on kinds of 
buying with statistical significance at level .05; as well as with brands, buying sources, persons influence 
buying decision, and future brands expecting to buy, with statistical significance at level .01.  Earnings 
showed the relationship with consumer behavior on buying brands, types of printers, buying sources, 
kinds of buying, future brands expecting to buy, with statistical significance at level .01. 
 



 The results of the study as mentioned above suggested that the various aspects of marketing 
mix : including product, price, location, promotion showed the relationship with computer printer 
consumer behavior ; apart from this, the demographic aspects : including sex, age, education level, 
career and earnings also showed the relationship with computer printer consumer behavior.  Therefore, 
the practitioners of computer and equipment business should make use of this research data to be     
the guideline for marketing development and strategies so as to increase proficiency of the business    
as well as to meet the needs of the consumers. 



ประกาศคณูุปการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบัน้ีสาํเรจ็ไดด้ว้ยความกรุณาจาก รองศาสตราจารยศ์ริวิรรณ เสรรีตัน์ ประธานควบคุม
สารนิพนธ ์และอาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์ผูช้่วยศาสตราจารยส์ุพาดา สริกุิตตา อาจารยว์รนิทรา ศริสิทุธกุิล 
คณะกรรมการ ที่กรุณาให้คําแนะนําและข้อเสนอแนะต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์ต่องานวิจยั ผู้วจิยัขอกราบ
ขอบพระคุณไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ อาจารยด์ร.อภริฐั ตัง้กระจ่าง และอาจารยว์รนิทรา ศริสิุทธกุิล ที่ไดก้รุณาให ้
คาํแนะนํา และตรวจสอบแบบสอบถามทีใ่ชใ้นงานวจิยัในครัง้น้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่าน ที่ไดป้ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรู ้และอบรมสัง่สอนผู้วจิยั
ตลอดหลกัสตูรของการศกึษาในสถานศกึษาแหง่น้ีมาโดยตลอด 
 ในทา้ยทีสุ่ดน้ี ผูว้จิยัใคร่ขอน้อมรําลกึถงึพระคุณของบดิา มารดา ที่ไดก้รุณาใหโ้อกาสในการศกึษา
เลา่เรยีนมาจนถงึปจจุบนั ตลอดจนผูบ้งัคบับญัชาทุกทา่นทีไ่ดใ้หก้ารสนบัสนุนั ในการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี        

ขอขอบคุณเพื่อน ๆ ทุกคน และบุคคลต่าง ๆ ที่มสี่วนเกี่ยวขอ้งกบัสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ที่ได้ใหค้วาม
ช่วยเหลอื ใหค้ําแนะนํา และเป็นกําลงัใจเสมอมา หากงานวจิยัฉบบัน้ีมขีอ้ผดิพลาดประการใด ทางผูว้จิยัใคร่
ขออภยัมา ณ โอกาสน้ี 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมูหลงัิ  

 

 ปจจุบนัจากกระแสโลกาภิวตัน์ ทําให้เทคโนโลยทีางคอมพวิเตอร์เข้ามามบีทบาทสําคญักบัการั

ดําเนินชีวิตของคนไทยมากขึ้นเรื่อย ๆ ทัง้ในเรื่องของการศึกษาเล่าเรียน การประกอบสมัมาชีพต่าง ๆ 
โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัคนในเมอืงหลวงกรุงเทพมหานคร ทีเ่ป็นศนูยก์ลางทางธุรกจิของประเทศ มกีารพฒันา
ทางเทคโนโลยสีารสนเทศอย่างรวดเรว็ มกีารนําเครื่องคอมพวิเตอรม์าช่วยในการทํางานอย่างแพร่หลายใน
ทุก ๆ องค์การไม่ว่าจะเป็นองค์การใหญ่หรอืเลก็ ทําใหบุ้คลากรในองค์การต่าง ๆ เกดิการตื่นตวัที่จะเรยีนรู้
การใชง้านคอมพวิเตอรก์นัมากขึน้ และ จากภาวะการแขง่ขนัในธุรกจิคอมพวิเตอรใ์นปจจุบนั ทําใหร้าคาของั

เครื่องคอมพวิเตอร์และอุปกรณ์ต่อพ่วงต่าง ๆ นับวนัก็จะมรีาคาถูกลง เป็นผลให้ผู้คนนิยมที่จะซื้อเครื่อง
คอมพวิเตอรส์ว่นบุคคลไปใชต้ามทีพ่กัอาศยัของตนเองเพื่อใชใ้นการศกึษาและการทาํงานต่าง ๆ อกีดว้ย ทํา
ให้ปรมิาณการซื้อเครื่องคอมพวิเตอร์และอุปกรณ์ต่อพ่วงต่าง ๆ ในประเทศไทยมกีารขยายตวัสูงขึ้นอย่าง
รวดเรว็ในทุก ๆ ปี   

ในปี ค.ศ. 2000 นับเป็นปีทองของผู้ประกอบการธุรกิจคอมพวิเตอร์ทัว่โลก มกีารลงทุนในด้าน

เทคโนโลยสีารสนเทศ (IT) กนัขนานใหญ่เน่ืองจากเพิง่จะผ่านพน้วกิฤตการณ์ Y2K และ ตามดว้ยการตื่นตวั

ของเศรษฐกจิยุคดจิติอลทีม่กีารลงทุนในดา้นธุรกจิดอทคอมกนัอย่างมโหฬาร จงึทาํใหข้นาดตลาดเทคโนโลยี
สารสนเทศ (IT) ในประเทศไทยมกีารเตบิโตสงูขึน้กวา่ในปีก่อนๆมาก แต่เมื่อผ่านเขา้สูปี่ 2001 กเ็กดิเหตุการณ์

ฟองสบู่ของสหรฐัอเมรกิาแตกลง ธุรกจิดอทคอมไมส่ามารทาํกําไรทางธุรกจิไดอ้ยา่งทีค่าดการณ์ไว ้การลงทุน
ในดา้นไอทเีกดิการชะลอตวัลง ตามดว้ยยอดขายทีต่กลง จนในทีส่ดุกเ็ริม่มกีารปลดพนกังานจํานวนมากออก 

ซึ่งปญหาทางเศรษฐกิจของสหรฐัอเมรกิาน้ีก็ได้ส่งผลกระทบไปทัว่โลกั  ในส่วนของประเทศไทยนัน้ได้รบั
ผลกระทบอยู่บา้งจากการทีบ่รษิทัขา้มชาตทิีเ่ขา้มาลงทุนในประเทศ โดยเฉพาะในโครงการใหญ่ ๆ ชะลอการ
ลงทุนออกไป          ในปี ค.ศ. 2002 เกิดเหตุการณ์ตึงเครียดจากสงครามระหว่างสหรฐัอเมริกากับ

อฟักานิสถาน ทีอ่าจกลายเป็นสงครามทีย่ดืเยือ้ออกไปสง่ผลกระทบต่าง ๆ มากมาย ประกอบกบัปญหาสภาั วะ
เศรษฐกจิตกตํ่ามาตัง้แต่ พ.ศ. 2540 ของประเทศไทย ทําใหก้ําลงัซื้อของประชาชนในประเทศลดลง  สง่ผล

โดยตรงต่อธุรกจิการคา้ต่าง ๆ  ซึง่รวมถงึธุรกจิดา้นเครือ่งคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ต่อพว่งต่าง ๆ ดว้ย 
เครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์( Printer ) กเ็ป็นอุปกรณ์ต่อพว่งทีส่าํคญัอยา่งหน่ึงทีค่นสว่นใหญ่นิยมทีจ่ะ

ซือ้ไปใชคู้่กนักบัเครื่องคอมพวิเตอร ์เพื่อพมิพเ์อกสาร รายงานต่าง ๆ ออกมาทางหน้ากระดาษ จนกลายเป็น
สิง่จาํเป็นของการทาํงาน สง่ผลใหต้ลาดเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในประเทศไทย มอีตัราการเตบิโต

สงูขึน้กวา่เดมิในทุก ๆ ปี    แต่จากปจัจยัหลาย ๆ ดา้นทีเ่ขา้มากระทบดงัทีก่ล่าวมา  ทาํใหบ้รษิทัผูผ้ลติเครื่อง
คอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ต่อพ่วงต่าง ๆ ตอ้งมกีารปรบัตวัใหท้นักบัสภาวะการเปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิและ
ภาวะการแขง่ขนัอยูเ่สมอ เพือ่ใหส้ามารถอยูร่อดและแขง่ขนัในตลาดไดต่้อไป 

จากสาเหตุดงักล่าวน้ี ทําให้ผู้วจิยัสนใจที่จะศกึษาถึงปจจยัที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภคั

เครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) เพื่อจะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการนําไปเป็นขอ้มลูเพื่อใชเ้ป็น
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แนวทางในการพฒันาและกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผลติภณัฑ์ และเพื่อเป็นประโยชน์แก่ผูส้นใจคน
อื่นๆต่อไป 
ความมงุหมายของการวจยั่ ิ  
 ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 

1. เพือ่ศกึษาถงึปจจยัั สว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ทาํเลทีต่ ัง้ การสง่เสรมิ  
การตลาด ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในเขตกรงุเทพมหานคร 

2. เพือ่ศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุระดบัการศกึษา  อาชพี  รายได ้ ทีม่ ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ความสาํคญัของการวจยัิ  

1. ผลการวจิยัครัง้น้ีจะเป็นประโยชน์สาํหรบัผูป้ระกอบการ เพือ่ใหท้ราบถงึปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อั  
พฤติกรรมของผู้บรโิภคเครื่องพมิพ์คอมพวิเตอร์ (Printer) เพื่อใช้เป็นแนวทางในการพฒันาและกําหนด       

กลยทุธท์างการตลาดของผลติภณัฑต่์อไป 
2. ผลการวจิยัครัง้น้ีจะเป็นประโยชน์สาํหรบัผูบ้รโิภค  เพือ่ใชเ้ป็นเกณฑป์ระกอบการตดัสนิใจซือ้ 

เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) รวมถงึเป็นแหลง่ขอ้มลูใหก้บัผูท้ีส่นใจในการคน้ควา้วจิยัต่อไป 
 

ของเขตของการวจยัิ  
 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 

ประชากรท่ีใช้ในการวจยัิ  
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครที ่ซือ้หรอืเคยซือ้   

เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

กลมุตวัอยางท่ีใช้ในการวจยั่ ่ ิ  
กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีม่าเลอืกซือ้สนิคา้ทีศ่นูยร์วมคอมพวิเตอร ์

และอุปกรณ์ จํานวนทัง้สิน้ 400 คน   จากการไปสงัเกตการณ์ (Survey Observation) และสอบถามผูซ้ื้อ

คอมพวิเตอร์  พบว่ามกัจะไปเลอืกซื้อตามแหล่งต่าง ๆ ที่ถือเป็นศูนย์รวมคอมพวิเตอร์และอุปกรณ์ 4 แห่ง   

ได้แก่  พนัธุ์ทิพย์พลาซ่า  ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอร์ซิตี้  เสรเีซ็นเตอร์ ไอทมีอลล์ฟอร์จูน รชัดา ผู้วจิยัจึง
เจาะจงทัง้ 4 แหง่น้ี  

การกาํหนดขนาดของกลุม่ตวัอยา่งทาํโดยใชต้าราง Yamane ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95 %  

แต่เน่ืองจากผูว้จิยัไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จะใชก้ลุม่ตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง                

การสุม่ตวัอยา่งทาํโดยการเลอืกวธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบ Quota Sampling ในแต่ละแหง่      

ผูว้จิยัไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งไวแ้หง่ละ 400/4 = 100 ตวัอยา่ง  ดงัน้ี 

 

สถานที ่ จาํนวน (คน) 

พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 100 

ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้ 100 

เสรเีซน็เตอร ์ 100 
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ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 100 

จาํนวนรวม 400 

 
ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 

1. ตวัแปรอสระิ  แบง่เป็นดงัน้ี 

1.1 สว่นประสมทางการตลาด 
1.1.1 ตวัผลติภณัฑ ์ (Product) ประกอบดว้ย 

1.1.1.1 ตราสนิคา้(ยีห่อ้) 

1.1.1.2 ชนิดของเครือ่งพมิพ ์
1.1.1.3 รปูทรงของเครือ่งพมิพ ์
1.1.1.4 ประสทิธภิาพของเครือ่งพมิพ ์ประกอบดว้ย 

1.1.1.4.1  ความเรว็ในการพมิพ ์
1.1.1.4.2  ความคมชดัของงานพมิพ ์
1.1.1.4.3   บรกิารหลงัการขาย 

1.1.2 ราคา (Price)  

1.1.3 ทาํเลทีต่ ัง้ (Location) 

1.1.3.1 ความสะดวกในการเดนิทาง 
1.1.3.2 ความใกลก้บัทีพ่กั, ทีท่าํงาน หรอืสถานศกึษา 

1.1.4 การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ประกอบดว้ย 

1.1.4.1 การโฆษณา 
1.1.4.2 การประชาสมัพนัธ ์  
1.1.4.3 การสง่เสรมิการขาย   

1.2 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
1.2.1 เพศ 

1.2.1.1 ชาย 
1.2.1.2 หญงิ 

1.2.2 อาย ุ   
1.2.2.1 น้อยกวา่ 20 ปี 

1.2.2.2 20 - 29 ปี 

1.2.2.3 30 - 39 ปี 

1.2.2.4 40 - 49 ปี 

1.2.2.5 50 - 59 ปี 

1.2.2.6 60 ปี ขึน้ไป   

1.2.3 ระดบัการศกึษา 
1.2.3.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี



 

 

4 

1.2.3.2 ปรญิญาตร ี
1.2.3.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

1.2.4 อาชพี 
1.2.4.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 

1.2.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

1.2.4.3 รบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน 

1.2.4.4 ประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 

1.2.4.5 อาชพีอื่นๆ  (โปรดระบุ …………………………………) 

1.2.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน    
1.2.5.1 ตํ่ากวา่ 10,000  บาท 

1.2.5.2 10,000 - 19,999 บาท  

1.2.5.3 20,000 - 29,999 บาท  

1.2.5.4 30,000 - 39,999 บาท  

1.2.5.5 40,000 - 49,999 บาท  

1.2.5.6 50,000 บาท ขึน้ไป  

 

2. ตวัแปรตาม  ไดแ้ก่  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ (Printer)  

 

 

นยามศพัทเ์ฉพาะิ  

1. เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  หมายถงึ  อุปกรณ์เครือ่งพมิพท์ีร่บัสญัญาณตรงจากเครือ่ง 

คอมพวิเตอร ์เพือ่พมิพง์านออกมาเป็นขอ้ความหรอืภาพ ลงบนกระดาษหรอืวตัถุอื่นในประเภทเดยีวกนั 
2. อุปกรณ์ต่อพว่ง (Peripheral) หมายถงึ อุปกรณ์ประกอบทีต่่อเขา้กบัคอมพวิเตอร ์และ ให ้

คอมพวิเตอรค์วบคุม 
3. ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูท้ี ่ซือ้หรอืเคยซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 
4. ผูป้ระกอบการ หมายถงึ บรษิทัผูผ้ลติ /จาํหน่าย เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

5. พฤตกิรรม หมายถงึรปูแบบการกระทาํของบุคคลทัง้ทีแ่สดงออกมาอยา่งเปิดเผยและไมเ่ปิดเผย 
6. พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ รปูแบบการกระทาํทัง้ทีแ่สดงออกมาอยา่งเปิดเผยและไมเ่ปิดเผย 

ของผู้บริโภค ในการรบัรู้ความต้องการ แสวงหาข้อมูล ประเมินทางเลือก และตัดสินใจซื้อเครื่องพิมพ์
คอมพวิเตอร(์Printer) 

7. ปจจยัทีม่อีทิธพิลั ต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ   สิง่ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)   

8. สว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ เครือ่งมอืทีป่ระสมประสานกนัทางการตลาด ประกอบดว้ย  
ตวัผลติภณัฑ ์ (Product)  ราคา (Price) ทาํเลทีต่ ัง้ (Location) การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  
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กรอบแนวความคดในการวจยัิ ิ  

 ในการวจิยัเรือ่งปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ั ( Printer ) ของ 

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  มกีรอบแนวความคดิในการวจิยัดงัต่อไปน้ี 
 

ตวัแปรอสิระ 
(Independent Variables) 

  

 

 

 

 

ตวัแปรตาม 
(Dependent Variables) 

1 สว่นประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่ 
1.1 ตวัผลติภณัฑ ์ (Product) 

1.1.1 ตราสนิคา้(ยีห่อ้) 

1.1.2 ชนิดของเครือ่งพมิพ ์
1.1.3 รปูทรงของเครือ่งพมิพ ์
1.1.4 ประสทิธภิาพของเครือ่งพมิพ ์

1.1.4.1 ความเรว็ในการพมิพ ์
1.1.4.2 ความคมชดัของงานพมิพ ์

1.1.5 บรกิารหลงัการขาย 
1.2 ราคา (Price) 

1.3 ทาํเลทีต่ ัง้ (Location) 

1.3.1 ความสะดวกในการเดนิทาง 
1.3.2 ความใกลก้บัทีพ่กั, ทีท่าํงาน  

หรอื สถานศกึษา 
1.4  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

1.4.1 การโฆษณา   
1.4.2 การประชาสมัพนัธ ์  
1.4.3 การสง่เสรมิการขาย   

 

 

 

 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 
(Printer)  

 

2 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
2.1 เพศ 
2.2 อาย ุ
2.3 ระดบัการศกึษา 
2.4 อาชพี 
2.5 รายได ้

 

 

 
สมมตฐานของการวจยัิ ิ  

1. สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  

2. ลกัษณะทางประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 
ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งและไดนํ้าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 
1. ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
2. ปจจยัสาํคญัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคั  
3. แนวความคดิของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

4. ทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้ง 
5. สภาพทัว่ไปของตลาดคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ต่อพว่งต่าง ๆ ในประเทศไทย 
6. ความเป็นมาของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
7. ความหมายของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
8. สว่นประกอบ  
9. ระบบควบคุมการทาํงาน  
10. ชนิดของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
11. รายละเอยีดเพิม่เตมิในการเลอืกซือ้พรนิเตอร ์
12. อนัดบัตราสนิคา้เครือ่งพมิพ ์(Printer) 10 อนัดบัแรกทีผู่บ้รโิภคใหค้วามเชื่อถอื ชื่นชม ยกยอ่ง 

13. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 

ทฤษฎีพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  
 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคทําการค้นหา การซื้อ การใช้การประเมิน      
ผลการใชส้อยผลติภณัฑ ์และการบรกิาร ซึง่คาดวา่จะสนองความตอ้งการของเขา (Schiffman and Kanuk. 

1994 : 5) หรอืหมายถงึ การศกึษาพฤตกิรรม การตดัสนิใจและการกระทําของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวกบัการซื้อ   

และการใช้สนิค้า นักการตลาดจําเป็นต้องศกึษาและวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภคด้วยเหตุผลหลายประการ
กล่าวคือ (1) พฤติกรรมของผู้บรโิภคมผีลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมผีลทําให้ธุรกิจประสบ       

ความสาํเรจ็ถา้กลยุทธท์างการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้(2) เพื่อสอดคลอ้งกบั

แนวความคดิทางการตลาด (Marketing Concept) ทีว่่าการทําใหล้กูคา้พงึพอใจ ดว้ยเหตุน้ีจงึตอ้งศกึษาถงึ

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค เพื่อจดัสิง่กระตุน้หรอืกลยุทธก์ารตลาดเพื่อตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้
(ศริวิรรณ    เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. 2541 : 79) 
 

โมเดลพฤตกรรมผูบ้รโภคิ ิ  

  โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจูงใจที ่  

ทําให้เกดิการตดัสนิใจซื้อ โดยมจีุดเริม่ต้นจากการที่เกดิสิง่กระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกดิความต้องการ      

สิง่กระตุน้ผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องดาํซึง่ผูผ้ลติ

หรอืผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สกึนึกคดิของผู้ซื้อจะได้รบัอิทธพิลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ    
แลว้จะมกีารตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase 

Decision)  ดงัภาพประกอบ 2 (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. 2541 : 83) 
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สิง่กระตุน้ภายนอก (Stimulus = S) 

สิง่กระตุน้ทางการตลาด 
(Marketing Stimuli) 

สิง่กระตุน้อื่น ๆ 
(Other stimuli) 

ผลติภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจาํหน่าย 
การสง่เสรมิการตลาด 

เศรษฐกจิ 
เทคโนโลย ี
การเมอืง 
วฒันธรรม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กลอ่งดาํหรอืความรูส้กึ 
นึกคดิของผูซ้ือ้ 
(Buyer’s Characteristic) 

  การตอบสนองของผูซ้ือ้ 
  (Response=R) 
 

  การเลอืกซือ้ผลติภณัฑ ์
  การเลอืกตรา 
  การเลอืกผูข้าย 
  เวลาในการซือ้ 
  ปรมิาณในการซือ้ 

ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer’s Characteristics) 
 

ปจจยัดา้นวฒันธรรม ั (Cultiral) 

ปจจยัดา้นสงัคม ั (Social) 

ปจจัั ยสว่นบุคคล (Personal) 

ปจจยัดา้นจติวทิยา ั (Psychological) 

ขัน้ตอนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s Decision Process) 
 

การรบัรูป้ญหา ั (Problem Recognition) 

การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 

การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Postpurchase Behavior) 

ปจจยัภายในั  
(Internal factor) 

4. ปจจยัดา้นจติวทิยาั  

     (Psychological) 

4.1 การจงูใจ 

     (Motivation) 

4.2 การรบัรู ้

     (Perception) 

4.3 การเรยีนรู ้

     (Learning) 

4.4 ความเชื่อถอื 

      (Beliefs) 

4.5 ทศันคต ิ(Attitudes) 

4.6 บุคลกิภาพ 

      (Personality) 

4.7 แนวคดิของตนเอง 

ปจจยัเฉพาะบุคคลั  
(Personal factor) 

3. ปจจยัสว่นบุคคลั  

    (Personal) 

3.1 อาย ุ(Age) 

3.2 อาชพี (Occupation) 

3.3 โอกาสทางเศรษฐกจิ 

 (Economic Circum- 

 Stances)  

 หรอืรายได ้ (Income) 

3.4 คา่นิยมและรปูแบบ 

การดาํรงชวีติ (Value of 

life style) 

ปจจยัภายนอกั  
(External factor) 

2. ปจจยัทางสงัคมั    

    (Social) 

2.1 กลุม่อ้างอิง   

    (Reference Groups) 

2.2 ครอบครัว 

     (Family) 

2.3 บทบาทและสถานะ 

   (Roles and Statuses)  

 

ปจจยัภายนอกั  
(External factor) 

1. ปจจยัทางวฒันธรรมั  

       (Culture) 

1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน  
(Culture) 

1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
(Subculture) 

1.3 ชัน้ของสงัคม 
(Social class) 
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 จุดเริม่ต้นของโมเดลอยู่ที่มสีิง่กระตุ้น (Stimulus) ให้เกดิความต้องการก่อน แล้วทําให้เกิดการ

ตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกวา่ S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎ ีดงัน้ี  
 

 1.  สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจเกดิขึน้จากภายในรา่งกาย (Inside Stimulus) และสิง่กระตุน้

จากภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ
ผลติภณัฑ์ สิง่กระตุ้นถอืว่าเป็นเหตุจูงใจใหเ้กดิการซื้อสนิคา้ (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเ้หตุจูงใจซื้อดา้น

เหตุผล และใชเ้หตุจงูใจใหซ้ือ้ดา้นจติวทิยา (อารมณ์) กไ็ด ้สิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 สว่นคอื 

  1.1  สิง่กระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่ทีน่กัการตลาดสามารถควบคุม

และตอ้งจดัใหม้ขีึน้ เป็นสิง่กระตุน้ทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดว้ย 

1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เชน่ การออกแบบผลติภณัฑใ์ห ้

สวยงามเพือ่กระตุน้ความตอ้งการ 
1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เชน่ การกาํหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบั 

ผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เปาหมาย้  
1.1.3 สิง่กระตุน้ดา้นการจดัชอ่งทางการจาํหน่าย (Distribution หรอื (Place)  

เชน่ การจดัจาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภคถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
1.1.4 สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)   เชน่    การโฆษณา 

สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคค
ทัว่ไปเหลา่น้ี ถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 

1.2 สิง่กระตุน้อื่น ๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการผูบ้รโิภคทีอ่ยูภ่ายนอก 

องคก์ารซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหลา่น้ี ไดแ้ก่ 
1.2.1 สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เชน่ ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง 

ผูบ้รโิภคเหลา่น้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
1.2.2 สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological)   เชน่  เทคโนโลยใีหมด่า้น 

ฝาก - ถอนเงนิอตัโนมตัสิามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 

1.2.3 สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and Political)  เชน่  

กฎหมายเพิม่หรอืลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง จะมอีทิธพิลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
1.2.4 สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เชน่ ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย 

ในเทศกาลต่าง ๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้ 
 

 2.  กล่องดําหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อที่

เปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black Box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถทราบได ้จงึตอ้งพยายามคน้หาความรูส้กึ

นึกคดิของผูซ้ื้อ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสนิใจของผู้
ซือ้ 
  2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมอีทิธพิลจากปจจยัั    

ต่าง ๆ คอื ปจจยัดา้นวฒันธรรม ปจจยัดา้นสงัคม ปจจยัสว่นบุคคล และปจจยัดา้นจติวทิยาั ั ั ั  
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2.2 กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer Decision Process)  ประกอบดว้ยขัน้ตอน คอื     

การรบัรู ้ความต้องการ (ปญหาั ) การคน้หาขอ้มูลการประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อและพฤตกิรรม

ภายหลงัการซือ้ 
 

3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’ Response) หรอืการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคหรอืผูซ้ือ้ ผูบ้รโิภคจะ

มกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี การเลอืกผลติภณัฑ ์การเลอืกตราสนิคา้ การเลอืกผูข้าย การเลอืกเวลา
ในการซือ้ การเลอืกปรมิาณในการซือ้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่น ๆ. 2541 : 48-85) 

 

ปัจจยัสาํคญัท่ีมีอทธพลตอพฤตกรรมการซ้ือของผูบ้รโภคิ ิ ิ ิ่  
 
 1.  ปจจยัดา้นวฒันธรรม ั (Cultural Factor) เป็นสญัลกัษณ์และสิง่ทีม่นุษยส์รา้งขึน้โดยเป็นสิง่ที ่  

ยอมรบัจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึงโดยเป็นตวักําหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษย์ในสงัคมหน่ึง (Stanton 

and Futrell. 1987 : 664) ค่านิยมในวฒันธรรมจะกําหนดลกัษณะของสงัคมและกําหนดความแตกต่างของ

สงัคมหน่ึงจากสงัคมอื่น วฒันธรรมเป็นสิง่กําหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล ซึ่งนักการตลาด 
ต้องคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวฒันธรรม และนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหล่านัน้ไปใช้กําหนด
โปรแกรมการตลาด วฒันธรรมแบง่ออกไดด้งัน้ี 
  1.1   วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลภายในสงัคม เช่น 

ลกัษณะนิสยัของคนไทยซึ่งเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสงัคมไทย ทําให้มีลกัษณะพฤติกรรม        
ทีค่ลา้ยคลงึกนั 
  1.2  วัฒนธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มที่มี

ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซึ่งมอียู่ภายในสงัคมและสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมย่อยเกิดจากพื้นฐานทาง
ภมูศิาสตรแ์ละลกัษณะพืน้ฐานของมนุษยล์กัษณะวฒันธรมยอ่ยประกอบดว้ย กลุ่มเชือ้ชาต ิกลุ่มศาสนา กลุ่มสี
ผวิ พืน้ฐานทางภมูศิาสตร ์กลุม่อาชพี กลุม่ยอ่ยดา้นอาย ุและกลุม่ยอ่ยดา้นเพศ 
  1.3  ชัน้ของสงัคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชกิของสงัคมออกเป็นระดงัฐานะที ่

แตกต่างกนัโดยทีส่มาชกิทัว่ไปถอืเกณฑร์ายได ้(ฐานะ) ทรพัยส์นิ หรอือาชพี (ตําแหน่งหน้าที)่ ในแต่ละชัน้

สงัคมจะมสีถานะอย่างเดยีวกนั และสมาชกิในชัน้ของสงัคมทีแ่ตกต่างกนัจะมลีกัษณะทีแ่ตกต่างกนั การแบ่ง
ชัน้ของสงัคมเป็นอกีปจจยัหน่ึงที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค นักการตลาดต้องศกึษาชัน้ของั

สงัคมเพื่อเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย กําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ์และ้

ศกึษาความต้องการของตลาดเปาหมาย รวมทัง้จดัส่วนประสมการตลาดใหส้ามารถสนองความตอ้งการของ้

แต่ละชัน้ของสงัคมไดถ้กูตอ้ง 
 

 2.  ปจจยัดา้นสงัคม ั (Social Factors) เป็นปจจยัทีเ่กี่ยวขอ้งในชวีติประจําวนั และมอีทิธพิลต่อั    

พฤติกรรมการซื้อ กลุ่มอ้างอิงจะมอีิทธิพลในกลุ่มทางด้านค่านิยม การเลอืกพฤติกรรมและการดํารงชีวติ   
รวมทัง้ทศันคต ิและแนวความคดิของบุคคลเน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นทีย่อมรบัของกลุม่ 
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  2.1  กลุ่มอา้งองิ (Reference Groups) เป็นกลุ่มทีบุ่คคลเขา้ไปเกีย่วขอ้งดว้ย กลุ่มน้ีจะมี

อิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอ้างอิง นักการตลาดใช้กลุ่มอ้างอิงในการ
กําหนดผูแ้สดง (Presenter) ทัง้เป็นผูท้ดสอบการทํางานของสนิคา้โดยบุคคลทีใ่ชส้นิคา้รบัรอง และ การใช้

บุคคลทีม่ชีื่อเสยีงรบัรองสนิคา้ 
  2.2  ครอบครวั (Family)  บุคคลในครอบครวัถือว่ามีอิทธิพลมากที่สุดต่อ ทศันคต ิ     

ความคดิเหน็ และคา่นิยมของบุคคล สิง่เหลา่น้ีมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของครอบครวั 
  2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคล่จะเกีย่วขอ้งกบัหลายกลุ่มซึง่จะตอ้ง

วเิคราะหว์า่ใครมบีทบาทเป็นผูค้ดิรเิริม่ ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูม้อีทิธพิล ผูซ้ือ้ และผูใ้ช ้
 

 3.  ปจจยัสว่นบุคคล ั (Personal Factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะสว่นบุคคล

ทางดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย อายุ วงจรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาสทางเศรษฐกจิ การศกึษา และค่านิยม
หรอืคุณคา่ 
 

 4.  ปจจัั ยทางดา้นจติวทิยา (Psychological Factor) การเลอืกซือ้ของบุคคลจากปจจยัดานจติวทิยาั

ซึ่งถือว่าเป็นปจจัยภายในตัวผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้า ปจจัยภายในั ั

ประกอบดว้ย ปจจยัต่อไปน้ี การจงูใจ ั (Motivation) หมายถงึ พลงัสิง่กระตุน้ทีอ่ยูภ่ายในตวับุคคล ซึง่กระตุน้ให้

บุคคลปฏบิตั ิ(Stanton and Futrell. 1987 : 649) การจงูใจเกดิภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปจจยัั    

ภายนอก เชน่ วฒันธรรม ชัน้ของสงัคม หรอืสิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดใชเ้ครื่องมอืการตลาด เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิ
ความตอ้งการ 
  

 ขัน้ตอนในการตดัสนใจิ  

      ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision Process) เป็นลาํดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ

ของผู้บริโภค จากการสํารวจรายงานของผู้บริโภคจํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบว่าผู้บริโภคผ่าน
กระบวนการ 5 ขัน้ตอนคอื การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจ

ซื้อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากระบวนการซื้อเริ่มต้นก่อนการซื้อจริง ๆ และมี
ผลกระทบหลงัจากการซือ้ โดยมรีายละเอยีดในแต่ละขัน้ตอนดงัน้ี 
 

 1.  การรบัรูถ้งึความตอ้งการ (Need Recognition) หรอืการรบัรูป้ญหา ั (Problem Recognition)  

การที่บุคคลรบัรู้ถึงความต้องการภายในของตนซึ่งอาจเกิดจากสิง่กระตุ้น เช่น  ความหิว  ความกระหาย  
ความต้องการทางเพศ ความเจบ็ปวด ซึ่งรวมถงึความต้องการของร่างกาย (Physiological Needs) และ 

ความตอ้งการทีจ่ะปรารถนา (Acquired Needs) อนัเป็นความตอ้งการดา้นจติวทิยา (Psychological Needs) 

สิง่เหล่าน้ีเกิดขึ้นเมื่อถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นสิง่กระตุ้น บุคคลเรยีนรู้ถึงวธิีที่จะจดัการกบัสิง่กระตุ้นจาก
ประสบการณ์ในอดตี ทาํใหเ้ขารูว้า่จะตอบสนองสิง่กระตุน้อยา่งไร 
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 2.  การคน้หาขอ้มลู (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและสิง่ทีส่ามารถ

สนองตอบความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะดําเนินการเพื่อใหเ้กดิความพอใจทนัท ีดงันัน้นักการ
ตลาดจงึตอ้งใหค้วามสนใจเกีย่วกบัแหล่งขอ้มลูซึง่ผูบ้รโิภคแสวงหา และอทิธพิลทีเ่กี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการ
เลอืก แหลง่ขอ้มลูของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 4 กลุม่ คอื 

2.1 แหลง่บุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั เพือ่น เพือ่นบา้น คนรูจ้กั  
2.2 แหลง่การคา้ ไดแ้ก่ สือ่การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์  

การจดัแสดงสนิคา้ 
2.3 แหลง่ชุมชน ไดแ้ก่ สือ่มวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค 
2.4 แหลง่ประสบการณ์ 
2.5 แหลง่ทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานทีส่าํรวจคุณภาพผลติภณัฑห์รอืหน่วยวจิยัภาวะตลาด 

ของผลติภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้รโิภคในการทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์
 

3.  ประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูมาแลว้จากขัน้ทีส่อง    

ผู้บรโิภคจะเกิดความเข้าใจและประเมนิผลทางเลือกต่าง ๆ นักการตลาดจําเป็นต้องรู้ถึงวธิีการต่าง ๆ ที ่      
ผูบ้รโิภคใชใ้นการประเมนิผลทางเลอืก กระบวนการการประเมนิผลไมใ่ช่สิง่ทีง่า่ย และไมใ่ช่กระบวนการเดยีว
ที่ใช้กับผู้บริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผู้ซื้อคนใดคนหน่ึงในทุกสถานการณ์การซื้อ กระบวนการการ
ประเมนิผลพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมดีงัน้ี 

3.1  คุณสมบตัผิลติภณัฑ ์(Product Attributes) กรณีน้ีผูบ้รโิภคจะพจิารณาผลติภณัฑว์า่มี

คุณสมบตัอิะไรบา้ง ผลติภณัฑ์อย่างใดอย่างหน่ึงจะมคีุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ในความรูส้กึของผูซ้ื้อสําหรบั
ผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 

3.2  ผู้บริโภคจะให้น้ําหนกัความสําคญัสําหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑแ์ตกตา่งกนั นกักา

ตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัลาํดบัสาํหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์
3.3 ผูบ้รโิภคมกีารพฒันาความเชื่อถอืเกีย่วกบัตราสนิคา้ เน่ืองจากความเชื่อถอืของ 

ผูบ้รโิภคขึน้อยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้รโิภคและความเชื่อถอื เกีย่วกบัตราผลติภณัฑจ์ะเปลีย่นแปลงไดเ้สมอ 
3.4  ผู้บรโิภคมทีศันคติในการเลือกตราสนิค้า โดยผ่านกระบวนการประเมนิผลเริม่ต้น  

ดว้ยการกาํหนดคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ีเ่ขาสนใจ แลว้เปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองผลติภณัฑต์ราต่าง ๆ 
 

4.  การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมนิผลพฤตกิรรมในขัน้ที ่3 จะช่วยให ้       

ผู้บริโภคกําหนดความพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ที่เป็นทางเลือกทัว่ ๆ ไป ผู้บริโภคจะตดัสนิใจซื้อ    
ผลติภณัฑท์ีเ่ขาชอบมากทีส่ดุและปจจยัต่าง ๆั  ทีเ่กดิขึน้ระหวา่งการประเมนิผลพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซือ้ 
3 ประการ คอื หลงัจากประเมนิทางเลอืก ก่อนทีจ่ะเกดิความตัง้ใจซือ้และเกดิการตดัสนิใจซือ้ 

 

5.  ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Feeling) หลงัจากซือ้และทดลองใชผ้ลติภณัฑไ์ปแลว้

ผู้บรโิภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกบัความพอใจหรอืไม่พอใจผลิตภณัฑ์ซึ่งนักการตลาดจะต้องพยามยาม  
ทราบถงึระดบัความพอใจของผูบ้รโิภคภายหลงัการซือ้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่น ๆ. 2541 : 85-98) 
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บทบาทของผู้บรโภคท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสนใจซ้ือและรปูแบบท่ีสาํคญัของสถานการณ์การซ้ือิ ิ  

 บทบาทของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้ (Buying roles) เป็นบทบาทของผูบ้รโิภคที ่

เกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้ ซึง่มบีทบาททีแ่ตกต่างกนัดงัน้ี 
1. ผูร้เิริม่ (Initiator) เป็นผูเ้สนอความคดิทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑเ์ป็นคนแรก 

2. ผูม้อีทิธพิล (Influencer) เป็นผูท้ีม่บีทบาทสาํคญัทีจ่ะใหค้าํแนะนําวา่ควรซือ้หรอืไมค่วรซือ้สนิคา้ 

3. ผูต้ดัสนิใจ (Decider) เป็นผูท้ีจ่ะตดัสนิใจขัน้สดุทา้ยวา่จะซือ้หรอืไมซ่ือ้สนิคา้ 

4. ผูซ้ือ้ (Buyer) เป็นผูท้ีไ่ปซือ้สนิคา้ 

5. ผูใ้ช ้(User) เป็นผูบ้รโิภคทีใ่ชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ 
 

และเพือ่ทราบถงึลกัษณะของความตอ้งการและพฤตกิรรมในการซือ้ การใชผ้ลติภณัฑข์องผูบ้รโิภค 
คาํถามทีจ่ะใชถ้าม เพือ่ดลูกัษณะของผูบ้รโิภค เราจงึศกึษาโดยการดรูปูแบบของคาํถามเพื่อคน้หาดงัน้ี 

 

ตาราง 1  คาํถามทีใ่ชใ้นการคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค คอื 6 Ws และ 1H มดีงัน้ี 
 

1) ใครอยูใ่นตลาดเปาหมาย้  
(Who is in the target?) 

ลกัษณะกลุม่เปาหมายทางดา้นประชากรศาสตร์้  
ภมูศิาสตร ์จติวทิยา และพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

2) ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the consumer buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ หรอืตอ้งการจากผลติภณัฑ ์
คอืตอ้งการคุณสมบตั ิหรอืองคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์
และความแตกต่างทีเ่หนือกวา่ผูแ้ขง่ขนั 

3) ทาํไมผูบ้รโิภคถงึซือ้ 
(Why does the consumer buy?) 

 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ คอื ตอบสนองความตอ้งการของเขา 
ทัง้ทางดา้นรา่งกายหรอืดา้นจติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจจยัทีม่ ีั

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้คอื 
1. ปจจยัภายในหรอืปจจยัทางจติวทิยาั ั  
2. ปจจยัทางสงัคมและทางวฒันธรรมั  
3. ปจจยัเฉพาะบุคคลั  

4) ใครมสีว่นรวมในการตดัสนิใจซือ้ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
ประกอบดว้ย 1. ผูร้เิริม่  2. ผูม้อีทิธพิล  3. ผูต้ดัสนิใจซือ้  

4. ผูซ้ือ้  5. ผูใ้ช ้

5)   ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 

       (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ เชน่ ชว่งเดอืนใดของปี หรอืฤดกูาลใด 

6)   ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 

       (Where does the consumer buy?) 

ชอ่งทางหรอืแหลง่ทีผู่บ้รโิภคไปทาํการซือ้ เชน่ หา้งสรรพสนิคา้ 
ซเูปอรม์ารเ์กต็ รา้นขายของชาํ เป็นตน้ 

7)   ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 

       (How does the consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 
1. การรบัรูป้ญหา  ั 2. การคน้หาขอ้มลู   
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3. การประเมนิผลทางเลอืกการซือ้  4. การตดัสนิใจซือ้   

5.ความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธส์วนประสมการตลาด ่ : Marketing Mix 

สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4P's หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่

บรษิทัใชร้ว่มกนัเพือ่สนองความพึง่พอใจแก่กลุม่เปาหมาย ประกอบดว้ยเครื่องมอืต่อไปน้ี้  
 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิเพือ่สนองความตอ้งการของลกูคา้ 

ใหพ้ึง่พอใจ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ย สนิคา้ บรกิาร 
ความคดิ สถานที ่องคก์ร หรอืบุคคล ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของ

ลูกค้า จงึจะมผีลทําให้ผลติภณัฑ์สามารถขายได้ การกําหนดกลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ต้องพยายามคํานึงถึง
ปจจยัต่อไปน้ี ั (1) ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(product differentiation) และ (หรอื) ความแตกต่างทาง   

การแข่งขนั (Competitive differentiation) (2) พจิารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบตั)ิ ของผลติภณัฑ ์

(Product component) เช่นประโยชน์พืน้ฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ตราสนิคา้ ฯลฯ       

(3) การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑข์องบรษิทัเพื่อแสดง

ตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกค้าเปาหมาย ้ (4) การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product 

Development) เพื่อใหผ้ลติภณัฑม์ลีกัษณะใหมแ่ละปรบัปรุงใหด้ขีึน้ (New and improved) ซึง่ตอ้งคาํนึงถงึ

ความสามารถในการตอนสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ (5) กลยุทธเ์กีย่วกบัสว่นประสมผลติภณัฑ ์

(Product mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product line) รายละเอยีดจะไมก่ลา่วในตอนน้ี 

2. ราคา (Price) คุณคา่ผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ  ราคาเป็น P ตวัทีส่องทีถ่ดัขึน้มาจาก  Product 

ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลกูคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลติภณัฑก์บัราคา (Price) 

ผลิตภัณฑ์นัน้ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนัน้ผู้กําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องคํานึงถึง         
(1) คุณค่าทีร่บัรู ้(Perceived value) ในสายตาของลกูคา้ ซึง่ตอ้งพจิารณาวา่การยอมรบัของลกูคา้ในคุณค่า

ของผลติภณัฑว์า่สงูกวา่ราคาผลติภณัฑน์ัน้ (2) ตน้ทุนสนิคา้และราคาทีเ่กีย่วขอ้ง (3) การแขง่ขนั  (4) ปจจยัั

อื่น ๆ กลยทุธด์า้นราคาจะไมก่ลา่วถงึในตอนน้ี 
3. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหวา่งผูข้าย กบั 

ผู้ซื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายทําการขาย (Personal 

selling) และการตดิต่อสือ่สารโดยไมใ่ชค้น (Non personal selling) เครื่องมอืการตดิต่อสือ่สารมหีลายประการ 

ซึ่งอาจเลือกใช้หน่ึงหรอืหลายเครื่องมอื ต้องใช้หลกัการเลือกใช้เครื่องมอืสื่อสารแบบประสมประสานกนั 
(Integrated Marketing Communication (IMC)) โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลติภณัฑ ์        

คูแ่ขง่ขนั โดยบรรลุจุดมุง่หมายรว่มกนัได ้เครือ่งมอืสง่เสรมิทีส่าํคญัมดีงัน้ี 
3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์ารและ 

(หรอื) ผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอืความคดิ ทีต่อ้งมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ กลยุทธใ์นการโฆษณาจะ

เกี่ยวขอ้งกบั (1) กลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative strategy) และยุทธวธิกีารโฆษณา 

(Advertising strategic) (2) กลยทุธส์ือ่ (Media strategic) 

3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย  (Personal selling)   เป็นกจิกรรมการแจง้ขา่วสาร 
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และแรงจูงใจตลาดโดยใช้บุคคล  งานในขอ้น้ีจะเกี่ยวข้องกบั (1) กลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย 

(Personal selling strategic) (2) การจดัการหน่วยการขาย (Salesforce management)  

3.3 การสง่เสรมิการขาย (Sales promotion)   หมายถงึ  กจิกรรมการสง่เสรมิที ่

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงานขาย และการใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ ซึ่งสามารถ
กระตุน้ความสนใจ ทดลองใช ้หรอืการซือ้โดยลูกคา้ขัน้สุดทา้ยหรอืบุคคลอื่นในช่องทาง การสง่เสรมิการขาย  
ม ี3 รปูแบบคอื (1) การกระตุน้ผูบ้รโิภค เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูผู่บ้รโิภค (Consumer promotion) 

(2) การกระตุน้คนกลาง เรยีกว่า การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูค่นกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้

พนกังานขาย เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูพ่นกังานขาย (Salesforce promotion) 

3.4 การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์(Publicity and public relation)  

การให้ข่าวสารเป็นการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสมัพนัธ ์หมายถงึ ความพยายามทีม่กีารวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพือ่สรา้งทศันคตทิีด่ต่ีอองคก์รใหเ้กดิ
กบักลุม่ใดกลุม่หน่ึง การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธ ์

3.5 การตลาดทางตรง  (Direct marketing หรอื direct response marketing)   และ 

การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เป็นการสื่อสารกบักลุ่มเปาหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง ้

(Response) โดยตรง หรอืหมายถงึวธิกีารต่างๆ ที่นักการตลาดใชส้่งเสรมิผลติภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และ   

ทําให้เกดิการตอบสนองทนัท ี ประกอบด้วย (1) การขายทางโทรศพัท์ (2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง       

(3) การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค (4) การขายทางโทรทศัน์ วทิยุหรอืหนงัสพิมิพ ์ซึง่จงูใจใหล้กูคา้มกีจิกรรมการ

ตอบสนอง เชน่ ใชค้ปูองแลก 
4. การจดัจาํหน่าย (Place หรอื distribution)   หมายถงึ   โครงสรา้งของชอ่งทางซึง่ประกอบ 

ด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยงัตลาด สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเปาหมาย ก็คือ้ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า 
ประกอบดว้ย การขนสง่ การคลงั และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 สว่นดงัน้ี 

4.1 ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) หมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ ์ 

และ (หรอื) กรรมสทิธท์ีผ่ลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอืไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจําหน่ายจงึประกอบดว้ย 

ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
4.2 การสนบัสนุนการกระจายสนิคา้สูต่ลาด  (Market logistics)  หมายถงึ  กจิกรรมที ่    

เกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนย้ายตวัผลติภณัฑ์จากผู้ผลติไปยงัผู้บรโิภค หรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการกระจาย   
สนิคา้ จงึประกอบดว้ยงานที่สาํคญัต่อไปน้ี  (1) การขนส่ง (Transportation)  (2) การเกบ็รกัษาสนิคา้ 

(Storage) และการคลงัสนิคา้ (Warehousing)   (3) การบรหิารสนิคา้คงเหลอื (Inventory management) 
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ทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง 

 

ทฤษฎีลาํดบัขัน้ความต้องการของมาสโลว ์

 

ทฤษฎลีาํดบัขัน้ความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow's hierarchy of human needs)    

ความต้องการของมนุษย์แบ่งออกเป็นหลายประเภท และแต่ละประเภทมพีื้นฐานไม่เท่ากนั ความต้องการ  
บางอยา่งเป็นความตอ้งการพืน้ฐานมากกวา่ความตอ้งการบางอยา่งทีเ่ป็นความตอ้งการทีพ่ฒันาแลว้ ทฤษฎน้ีี
เป็นหลกัทีน่กัศกึษาทางดา้นจติวทิยา ดา้นการตลาด ดา้นการสื่อสาร ดา้นสงัคมวทิยา จะตอ้งเรยีนรูห้ลกัการ
ของมาสโลว ์
 

  ขัน้ที1่ ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological needs (Food,water,air,shelter,sex)) 

เป็นระดบัของความต้องการระดบัแรกซึ่งเป็นความต้องการพื้นฐาน เป็นความต้องการเพื่อให้มชีวีติอยู่รอด 
ความต้องการทางสรรีะ ได้แก่ ความต้องการอาหาร น้ํา อากาศ เครือ่งนุ่งหม่ การขบัถ่าย และความตอ้งกา
ทางเพศ ฯลฯ 
 

  ขัน้ที2่ ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั และความมัน่คง (Safety and security needs 

(Protection order stability)) ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั และความมัน่คงของชวีติ คอื ความตอ้งการ

การปกปองคุม้ครอง ตอ้งการความมัน่คงของชวีติ ตอ้งการระเบยีบวนิยัในชวีติ ตอ้งการพน้จากอนัตราย หรอื้

ตอ้งการสขุภาพทีแ่ขง็แรง ตอ้งการมอีนามยัทีด่ ี
 

  ขัน้ที3่ ความตอ้งการดา้นสงัคม ความรูส้กึทีด่ ีความเป็นมติร การยอมรบั (Social needs 

(Affection,friendship,belonging)) หรอืบางตําราเรยีกวา่ ความตอ้งการความรกั (Love needs) คอืความรูส้กึ

ทีด่ต่ีอกนั (Affection) การยอมรบั (Acceptance) ซึ่งบางครัง้ความต้องการการยอมรบัในสงัคมทําใหเ้กดิ 

พฤตกิรรมต่างๆ 
 

  ขัน้ที่4 ความต้องการด้านอโีก้: ความภาคภูมใิจ ชื่อเสยีง สถานภาพ และความเคารพ     

ตวัเอง (Ego needs (prestige,status,self-respect)) คอืความตอ้งการความภมูใิจในความเป็นตวัของตวัเอง 

 

  ขัน้ที5่ ความสมใจ (Self-Actualization(Self-fulfillment)) เป็นความปรารถนาของบุคคลที่

จะตอบสนองศกัยภาพสว่นบุคคล ซึง่ประกอบดว้ยทุกสิง่ทีบุ่คคลมคีวามสามารถจะตอ้งการเป็น ตามคาํอธบิาย
ของมาสโลวท์ีว่า่ สิง่ทีบุ่คคลสามารถเป็นไดเ้ขากจ็ะตอ้งเป็นใหไ้ด ้(What a man can be he must be) 
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สภาพทัว่ไปของตลาดคอมพวเตอรแ์ละอปุกรณ์ติ ่อพวงตาง่ ่  ๆ ในประเทศไทย 

 

ตาราง 2  ยอดจาํหน่ายเครือ่งคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ต่อพว่งในประเทศไทย ( หน่วยValue : ลา้นบาท ) 

 

 พ.ศ 2543 พ.ศ 2544 ประมาณการ พ.ศ 2545 

ประเภท Unit Value Unit Value Unit Value 

Total PC 479,300 18,283 609,600 17,164 688,300 18,356 

  Desktop PC 430,000 14,706 526,000 11,572 589,300 12,442 

  Notebook 36,600 2,269 70,800 4,248 85,000 4,534 

  PC Server 12,700 1,308 12,800 1,344 14,000 1,379 

Monitor 263,000 1,471 407,000 2,229 457,500 2,397 

  VGA-mono 5,260 24 4,040 19 4,525 22 

  VGA-Color 249,850 1,374 379,760 2,013 416,300 2,082 

  Large screen Color 7,890 73 23,200 197 36,675 293 

Printers 359,600 3,034 511,800 4,506 563,000 4,896 

  Impacted 24,600 285 28,000 448 30,800 487 

  Laser 61,000 1,159 53,800 839 59,200 912 

  Ink Jet 274,000 1,589 430,000 3,219 473,000 3,497 

Data storage 263,000 1,307 504,000 2,460 552,500 2,686 
Other peripherals 269,000 397 277,400 440 294,250 433 
Multimedia set 21,000 63 40,400 113 45,250 113 
LAN Card 206,000 124 192,000 125 201,000 131 
Scanners 42,000 210 45,000 203 48,000 190 

Grand total  24,492  26,799  28,767 

 

 

ทีม่า : เวบ็ไซตส์มาคมธุรกจิคอมพวิเตอรไ์ทย (The Association of Thai Computer Industry)  

http://www.atci.or.th 
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ตาราง 3 Thai IT Market by Industry Segment (Value in Million Baht) 

 

Segment 1999 Ratio 2000 Ratio 2001 Ratio 2002 Ratio 

Hardware 20,110 57% 31,275 64% 35,819 63% 39,149 60% 

Software 6,289 18% 8,378 17% 10,125 18% 12,797 20% 

Professional 

Services 

8,738 25% 9,486 19% 10,993 19% 13,018 20% 

Total 35,137 100% 49,139 100% 56,937 100% 64,965 100% 

 

ทีม่า : เวบ็ไซตส์มาคมธุรกจิคอมพวิเตอรไ์ทย (The Association of Thai Computer Industry)  

http://www.atci.or.th 

 

ตาราง  4  Thailand IT Market Growth profile  (Value in Million Baht) 

 

Category 1999 2000 2001 Estimated 2002 

 Value Ratio YTY % Value Ratio YTY % Value Ratio YTY % Value Ratio YTY % 

PC & Workstation             

PC units 12,373 75% 64% 18,283 74% 48% 17,164 64% -6% 18,356 64% 7% 

Workstations 124 1% -23% 131 1% 6% 134 0% 2% 135 0% 1% 

PC/WS monitor 919 6% 121% 1,471 6% 60% 2,229 8% 52% 2,397 8% 8% 

PC/WS storage 848 5% 67% 1,307 5% 54% 2,460 9% 88% 2,686 9% 9% 

PC/WS printers 1,767 11% 8% 3,034 12% 72% 4,506 17% 49% 4,896 17% 9% 

PC/WS other 

peripherals 

425 3% 118% 397 2% -7% 440 2% 11% 433 1% -2% 

Total PC and 

workstation 

16,456 100% 58% 24,623 100% 50% 26,933 100% 9% 28,902 100% 7% 

Ratio of total IT  47%   50%   47%   44%  

 

ทีม่า : เวบ็ไซตส์มาคมธุรกจิคอมพวิเตอรไ์ทย (The Association of Thai Computer Industry)  

http://www.atci.or.th 
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ความเป็นมาของเคร่ืองพมพค์อมพวเตอร์ิ ิ   (Printer)   

 เคร่ืองพมพค์อมพวเตอรห์รือพรนเตอร ์ิ ิ ิ (printer) (อนิรุทธ ิรชั์ ตะวราห,์ วศนิ เพิม่ทรพัย ์และคณะ. 

2544: 197) เป็นอุปกรณ์ทีอ่ยู่คู่กบัระบบคอมพวิเตอรม์าแต่ไหนแต่ไรแลว้ เทคโนโลยขีองพรนิเตอรใ์นการ

แปลงขอ้มูลผลลพัธ์จากการทํางานของคอมพวิเตอร์ ให้กลายเป็นขอ้ความบนกระดาษก็ได้มกีารปรบัปรุง
เปลี่ยนแปลงไปเรื่อย ๆ ตามยุคสมยั จากที่ใช้หวัพิมพ์เป็นตวัอกัษรอกัษรแต่ละตวั เช่นในพรนิเตอร์ของ   
เครื่องเมนเฟรมยุคก่อน (Band printer ทีม่ตีวัอกัษรเรยีงกนัอยู่บนแถบหรอื band แลว้พมิพท์ลีะบรรทดั     

บางทกีเ็รยีกวา่เป็น Line printer) มาจนถงึแบบทีใ่ชห้วัพมิพเ์ป็นจุดเลก็ ๆ เรยีงต่อกนัเป็นตวัอกัษรไดอ้ย่าง

สวยงามขึน้แลว้ยงัสามารถพมิพร์ูปภาพไดอ้กีดว้ย ส่วนเครื่องพมิพท์ี่เกดิขึน้ในยุคหลงัคอืพวกทีเ่รยีกว่าเป็น 
Non-impact printer ทัง้หลายซึง่ไมม่กีารกระแทกกนัระหวา่งหวัพมิพก์บักระดาษ ไดแ้ก่ พวกทีใ่ชแ้สงเลเซอร ์

(Laser printer) หรอืพวกทีใ่ชร้ะบบพน่หมกึหรอืองิคเ์จท็ (Inkjet) ซึง่นอกจากจะมคีวามละเอยีดสงู (300 จุดต่อ

น้ิวขึน้ไปในขณะที ่Dot-Matrix ทาํไดเ้พยีงประมาณ 180 – 360 จุดต่อน้ิวเท่านัน้) แลว้ยงัมคีวามเรว็มากกวา่

พรนิเตอรแ์บบ Dot-matrix อกีดว้ย 

 

ความหมายของเคร่ืองพมพค์อมพวเตอร์ิ ิ   (Printer)  

         เครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์ (Printer)  เป็นอุปกรณ์ทีเ่ชื่อมต่อเขา้กบัคอมพวิเตอรเ์พื่อทาํหน้าทีใ่นการ

แปลผลลพัธ์ที่ได้จาก การประมวลผลของเครื่องคอมพวิเตอร์ ให้อยู่ในรูปของอกัขระหรือรูปภาพที่จะไป
ปรากฏอยูบ่นกระดาษ นบัเป็นอุปกรณ์แสดลงผลทีนิ่ยมใช ้ 
 
สวนประกอบของพรนเตอร์่ ิ  

การทาํงานประสานกนัระหวา่งพรนิเตอรก์บัคอมพวิเตอร ์คอืการทีพ่รนิเตอรจ์ะพมิพข์อ้มลูในรปูแบบ
ต่าง ๆ ออกมาได้นัน้ ซีพยีูของเครื่องพซีีจะต้องส่งขอ้มูลมายงัพรนิเตอร์ก่อน แล้วภายในตวัพรนิเตอร์จะมี
อุปกรณ์ที่มคีวามสามารถในการแปลงขอ้มูลเหล่านัน้ให้เป็นรูปแบบซึ่งจะนําไปสรา้งตวัอกัษรหรอืภาพบน
กระดาษโดยกลไกการพมิพ์ของพรนิเตอรอ์กีทหีน่ึง ระบบควบคุมน้ีจะว่าไปแลว้ก็คอืคอมพวิเตอรอ์กีเครื่อง
หน่ึงนัน่เอง กล่าวคอืจะต้องมซีพียีูและหน่วยความจําของตนเองเพื่อเก็บโปรแกรมตลอดจนเป็นที่พกัขอ้มูล 
เพือ่จะประมวลผลสง่เป็นสญัญาณควบคุมไปทีก่ลไกการพมิพ ์ 
 
ระบบควบคมุการทาํงานของพรนเตอร์ิ  
 ระบบควบคุมของพรนิเตอรโ์ดยทัว่ไปจะถูกออกแบบมาใหใ้ชซ้พียีทูีเ่ป็นไมโครโปรเซสเซอรไ์ม่วา่จะ
เป็นตระกูลอนิเทลเอง หรอืทีนิ่ยมกนัมากกวา่กเ็ช่นตระกูล 68000 ของ Motorola หรอืในพรนิเตอรย์ุคใหม ่ๆ 

โดยเฉพาะพวกพรนิเตอรแ์บบเลเซอรจ์ะใชซ้พียีแูบบ RISC เช่น i860 และ i960 ของอนิเทลหรอื AMD 29000  

ของ AMD  เป็นตน้ ทัง้น้ีขึน้กบัความซบัซอ้นในลกัษณะการทํางานของพรนิเตอรเ์ป็นหลกั ถา้กระบวนการ

ทํางานมคีวามซบัซอ้นมากกต็้องใชซ้พียีูที่มคีวามเรว็สงู ถดัจากนัน้กจ็ะเป็นหน่วยความจําที่ใชเ้ป็นบพัเฟอร์
หรอืทีพ่กัขอ้มลู ซึง่จะมมีากน้อยแตกต่างกนัไปตามกลไกการพมิพแ์ละวธิกีารทาํงานของพรนิเตอรแ์ต่ละแบบ 
ตวัอย่างเช่น พรนิเตอรแ์บบ Dot-matrix พมิพง์านทลีะบรรทดั (กวาดหวัพมิพไ์ปมา 1 ครัง้ได ้1 บรรทดั)  

อยา่งน้อยกจ็ะมทีีพ่กัขอ้มลูน้ีใหเ้พยีงพอกบัการพมิพใ์นบรรทดัหน่ึง (ซึง่อาจเป็น 80, 132 หรอื 225 ตวัอกัษร
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แลว้แต่ขนาดของพรนิเตอรแ์ละตวัอกัษรทีใ่ช)้ หรอืพรนิเตอรแ์บบเลเซอรใ์ชว้ธิกีารพมิพโ์ดยสรา้งภาพทลีะ 1 

หน้ากระดาษขึน้มาก่อน กต็อ้งมหีน่วยความจาํใหเ้พยีงพอกบัการเกบ็ขอ้มลูทัง้หน้า หรอืถา้มรีปูกราฟิกต่าง ๆ 
ดว้ยกย็ิง่ตอ้งใชห้น่วยความจาํมากขึน้ไปอกี 
 นอกเหนือจากหน่วยความจําที่ใช้ในการเก็บข้อมูลที่จะพมิพ์แล้ว ซีพยีูของพรนิเตอร์เองก็ต้องมี
หน่วยความจําสาํหรบัเกบ็รปูแบบตวัอกัษรหรอืฟอนต ์(font) และโปรแกรมทีซ่พียีนูัน้จะใชใ้นการทํางาน ซึ่ง

อาจเกบ็หน่วยความจาํแบบ ROM ทีอ่ยูใ่นเครื่องพรนิเตอรน์ัน้เอง หรอืถา้ไมพ่อกอ็าจตอ้งมอุีปกรณ์เกบ็ขอ้มลู

อื่น ๆ เพิม่ เช่น เป็นตลบั (cartridge) หรอืการด์เกบ็โปรแกรมและฟอนตส์าํหรบันํามาเสยีบเพิม่ทีพ่รนิเตอร ์

(ซึง่ภายในกค็อื ROM แบบหน่ึงนัน่เอง) หรอืในพรนิเตอรบ์างแบบทีม่ฟีอนตใ์นรปูแบบต่าง ๆ กนัเป็นจาํนวน

มากจนถงึกบัตอ้งมอุีปกรณ์โดยเฉพาะ เชน่ ฮารด์ดสิกข์องพรนิเตอรเ์องต่างหากกม็ ี
 

รปูแบบการควบคมุ 
 ขอ้มูลที่ส่งจากเครื่องพซีีไปยงัพรนิเตอร์ แต่เดมิจะมทีัง้ที่อยู่ในรูปของรหสัตวัอกัษรธรรมดา เช่น 
รหสั ASCII ซึ่งพรนิเตอรจ์ะนําไปเทยีบเอารปูฟอนตท์ีม่อียู่มาพมิพอ์กีท ีและทีเ่ป็นรปูกราฟิกซึง่ขอ้มลูทีส่ง่จะ

แทนแต่ละจุดของรูปที่จะปรากฎบนกระดาษไปเลย แต่ต่อมาลกัษณะการพมิพ์เพิม่ความสลบัซบัซ้อนขึน้ มี
การพมิพท์ัง้ตวัอกัษรและรปูภาพปนกนัในแต่ละหน้า ตวัอกัษรเองกเ็พิม่ความซบัซอ้นขึน้ มฟีอนต์ต่าง ๆ ให้
เลอืกใชม้ากขึน้และในแต่ละฟอนตก์ม็ขีนาดต่าง ๆ กนั มทีัง้ตวัหนา (bold) ตวัเอน (italic) และอื่น ๆ อกีมาก 

สว่นทางดา้นรูปกราฟิกกม็จีํานวนจุดเพิม่มากขึน้เพื่อแทนทัง้ลายเสน้และการไล่โทนสต่ีาง ๆ ดงันัน้จงึมกีาร
พฒันาใหร้ปูแบบการสง่ขอ้มลูไปพมิพม์คีวามเป็นระบบระเบยีบมากขึน้ สามารถควบคุมลกัษณะการพมิพไ์ด้
ซบัซอ้นขึน้ เกดิเป็นภาษาทีใ่ชใ้นการควบคุมเครือ่งพมิพต่์าง ๆ กนัออกไป 
 

 ภาษาที่ใช้ควบคุมเครื่องพิมพ์น้ีจะมีทัง้แบบง่าย ๆ เช่นสัง่พรินเตอร์ให้เปลี่ยนฟอนต์หรือขนาด     
ตวัอกัษรและแบบยาก ๆ ทีส่ ัง่กาํหนดวธิกีารพมิพอ์ยา่งพสิดาร ซึง่มาตรฐานทีใ่ชก้นัทัว่ไปจะมอียู ่3 กลุม่ คอื 

1. Escape Sequence ของตระกลู EPSON 

2. Page Description Language (PDL) เชน่ภาษา PostScript ของ Adobe และ Printer Control  

Language (PCL) ของ Hewlette-Packard 

3. Graphical Device Interface (GDI) ทีใ่ชใ้นระบบปฏบิตักิาร Microsoft Windows 

 

ชนดของเคร่ืองพมพ ์ิ ิ  

 เทคโนโลยกีารพมิพข์องพรนิเตอรแ์บบต่าง ๆ ทีใ่ชใ้นปจจุบนั แบง่ออกไดเ้ป็น ั 3 พวกใหญ่ ๆ  ไดแ้ก่ 

1. พรนเตอรแ์บบ ิ Dot-matrix ทีม่เีขม็พมิพเ์ป็นแผง 9 หรอื 24 เขม็ (pin) พรนิเตอรแ์บบน้ีทาํงาน 

โดยใชห้วัเขม็อดักระแทกลงบนกระดาษผา่นแถบผา้หมกึคลา้ย ๆ กบัเครือ่งพมิพด์ดี 
2. พรนเตอรแ์บบเลเซอร์ิ  (Laser) ทาํงานโดยใชแ้สงเลเซอรใ์นการสรา้งประจุไฟฟาบน ้ drum เพื่อให ้

ผงหมกึไปเกาะตามตาํแหน่งต่าง ๆ เป็นภาพทีต่อ้งการ คลา้ยกบัเครือ่งถ่ายเอกสาร 
3. พรนเตอรแ์บบองคเ์จท็ ิ ิ (Inkjet) ทาํงานโดยใชก้ารพน่น้ําหมกึลงบนกระดาษโดยตรง 
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 ซึ่งเทคโนโลยกีารพมิพท์ัง้ 3 แบบที่กล่าวมาน้ีสามารถสรา้งผลงานได้ทัง้สแีละขาวดํา โดยทุกแบบ

สามารถพมิพง์านขาวดําไดเ้ป็นอย่างด ีแต่สาํหรบังานพมิพส์แีลว้ เครื่องพมิพท์ี่นิยมใชก้นัมากที่สุดกจ็ะเป็น
พรนิเตอรแ์บบองิคเ์จท็ เน่ืองจากใหภ้าพที่สวยงามและต้นทุนในการผลติเครื่องไม่สงูมากนัก สาํหรบัเลเซอร์
พรนิเตอรแ์บบสนีัน้ราคาจะสงูมาก แต่กใ็หค้วามเรว็สงูดว้ย สว่นพรนิเตอร ์Dot-matrix แบบสไีมม่กีารผลติแลว้

เน่ืองจากใหส้ทีีซ่ดีจางไมส่วยงามและไมส่มจรงิ 
 เทคโนโลยกีารพมิพใ์นแต่ละแบบกจ็ะมขีอ้ดขีอ้เสยีแตกต่างกนัไป ซึง่จะเหมาะกบัการใชง้านทีต่่างกนั
ไปดว้ย สว่นคาํแนะนําเกีย่วกบัเทคโนโลยแีละความเหมาะสมในการเลอืกซือ้พรนิเตอร ์รวมทัง้ขอ้ดแีละขอ้เสยี
ของพรนิเตอรแ์ต่ละแบบมดีงัน้ี 
 

1.  พรนเตอรแ์บบ ิ Dot-Matrix Printer 
 พรนิเตอรแ์บบน้ีเหมาะสาํหรบังานพมิพข์าวดาํทีต่อ้งการพมิพส์าํเนาดว้ยเสมอ และใชพ้มิพข์อ้ความ
เป็นส่วนใหญ่ แม้ว่าจะสามารถใช้พมิพ์ภาพได้ แต่ก็มีความละเอียดและความคมชดัไม่สูงนัก นอกจากน้ี      
ยงัใชเ้วลาในการพมิพน์านถา้ต้องการความละเอยีดของภาพสงู และถ้าใชง้านในระบบ Windows  กจ็ะม ี    

ผลกระทบต่อการพมิพส์งูมาก เน่ืองจากการพมิพใ์น Windows จะเป็นกราฟิกทัง้หมด แมแ้ต่การพมิพท์ีม่แีต่

ขอ้ความตวัอกัษร ก็ยงัต้องพมิพ์แบบกราฟิกเพื่อให้แสดงฟอนต์ตามที่ต้องการได้ ความละเอยีดสูงสุดอยู่ที ่
360 x 360 dpi 

 ความเร็วของพรนิเตอร์แบบน้ีจะแสดงเป็นจํานวนตวัอกัษรต่อวนิาที (cps) ซึ่งตวัเลขมากขึ้น          

ก็  หมายถึงพิมพ์ได้เร็วขึ้น ข้อดีของเทคโนโลยีน้ีก็คือ ราคาถูก ต้นทุนการพมิพ์ต่อแผ่นตํ่า ทนทานและ        
ที่สาํคญัสามารถใชพ้มิพเ์อกสารที่ต้องใชส้าํเนาไดโ้ดยใชก้ระดาษก๊อปป้ีในตวั ส่วนขอ้เสยีกค็อื พมิพช์้าและ  
ไมค่มชดัสวยงาม 
 พรนิเตอรแ์บบ Dot-matrix เป็นอุปกรณ์ทีใ่ชก้นัแพรห่ลายมาก และถงึแมเ้ลเซอรพ์รนิเตอรจ์ะมรีาคา

ถูกลงเพยีงใดกต็าม งานบางประเภทกย็งัตอ้งใช ้Dot-matrix อยู่เช่นการพมิพเ์อกสารทีม่สีาํเนาหลาย ๆ ชุด 

(หลายก๊อปป้ี) ซึง่โดยปกตพิรนิเตอรท์ัว่ไปจะพมิพไ์ดร้ะหวา่ง 3 – 5 ชุด แต่บางรุน่บางยีห่อ้กพ็มิพไ์ดถ้งึ 6 ชุด 

หรอืก๊อปป้ี 6 ชัน้กม็ ี(ตัง้ความหนาของกระดาษได)้ 

การทาํงานของพรนเตอรแ์บบ ิ Dot-Matrix 

 พรนิเตอร์แบบ Dot-matrix ในปจจุบนัจะมหีวัพมิพ์อยู่ระหว่าง ั 9 ถึง 24 เข็ม โดยหวัพมิพ์จะ

ประกอบดว้ยขดลวดไฟฟาทีจ่ะสรา้งสนามแมเ่หลก็ สง่แรงไปกดทีแ่ต่ละเขม็ใหก้ดแถบผา้หมกึจนเกดิเป็นรอย้          
บนกระดาษ ขดลวดน้ีจะกระจายอยู่ลอ้มรอบจุดศนูยก์ลางทีเ่ป็นแถวของเขม็ ถา้เป็นแบบ 9 pin  จะมเีพยีง     

แถวเดยีว สว่นถา้เป็น 24 เขม็กจ็ะเรยีงกนัเป็นแถวละ 8 เขม็ จาํนวน 3 แถว หวัพมิพน้ี์จะเลื่อนไปมาไดท้ัง้ชุด

เพื่อใหพ้มิพบ์นกระดาษไดต้ลอดความกวา้ง ซึง่กม็ที ัง้อยา่งแครส่ ัน้ (ประมาณ 8 น้ิว)  และแครย่าว (ประมาณ 

13 น้ิว) ในกรณีของพรนิเตอรแ์บบ 9 เขม็ การพมิพใ์หไ้ดค้วามละเอยีดเท่ากบัแบบ 24 เขม็ จะตอ้งใชก้าร 

พมิพซ์ํ้าหลายครัง้ โดยแต่ละครัง้เยือ้งกนัเลก็น้อย จงึมคีวามเรว็ในการพมิพโ์ดยรวมตํ่ากวา่แบบ 24 เขม็อยู ่  

2 – 3 เทา่ 
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 กลไกการปอนกระดาษ เป็นขอ้แตกต่างทีช่วนปวดหั้ วระหวา่งพรนิเตอรต่์างรุน่ต่างยีห่อ้กนั โดยปกติ
พรนิเตอรแ์บบ Dot-matrix จะสามารถใช้กระดาษต่อเน่ือง (แบบที่มรีูหนามเตยอยู่ดา้นขา้ง) ไดเ้ป็นปกต ิ    

อยูแ่ลว้ กระดาษต่อเน่ืองแบบน้ีมรีาคาไมแ่พงและใชก้นัแพรห่ลายทัว่ไป ทัง้แบบหน้ากวา้ง (14”) และหน้าแคบ 

(9”) หรอืจะสัง่ทาํเป็นแบบพมิพไ์วก้่อน (preprinted form) ทีม่หีวักระดาษและตารางเรยีบรอ้ยสาํหรบัสัง่พมิพ์

ใบเสรจ็รบัเงนิหรอืแบบฟอร์มต่าง ๆ ได้ทนัท ีกลไกแบบน้ีมคีวามเชื่อถอืได้ค่อนขา้งสูงและไม่ค่อยมปีญหาั   
ผดิพลาดตดิขดั นอกจากกรณีทีก่ระดาษทีพ่มิพแ์ลว้จํานวนมากตกลงไปกองอยู่ดา้นหลงัหรอืดา้นหน้าเครื่อง 
และกลายเป็นอุปสรรคขดัขวางการดงึกระดาษใหม่เขา้ไป นอกจากน้ีด้านขา้งของกระดาษต่อเน่ืองมกัจะม ี 
รอยปรุเพื่อใหฉี้กกระดาษส่วนที่เป็นรูหนามเตยดา้นขา้งออกทิ้งได้ ทําใหก้ระดาษที่ดูเหมอืนธรรมดา ขนาด
ใกลเ้คยีงกบักระดาษ A4 เป็นตน้ 

 นอกจากการใชก้ระดาษต่อเน่ืองแลว้ พรนิเตอรแ์บบน้ียงัสามารถใชก้ระดาษธรรมดาเป็นแผ่น ๆ ได้
อกีดว้ย โดยใชล้กูยางเป็นตวัดงึเขา้ไป แต่ในกรณีน้ีผูใ้ชจ้ะตอ้งคอยปอนกระดาษเองทลีะแผ่น หากมกีารพมิพ์้

งานในลกัษณะน้ีจาํนวนมากกค็วรหาอุปกรณ์ปอนกระดาษ ้ (cut-sheet feeder) มาใชป้อนกระดาษแท้ นคน จะ

ทําใหก้ารทํางานรวดเรว็ขึน้ พรนิเตอรแ์บบ Dot-matrix ในปจจุบนัมกัจะทํามาใหส้ามารถปอนกระดาษได้ั ้

หลายทางเพื่อความสะดวกในการจดัวางพรนิเตอร์ในสภาพต่าง ๆ กนัและยงัสามารถเลือกกระดาษ เช่น 
เปลีย่นจากกระดาษต่อเน่ืองไปใชก้ระดาษแบบปอนทลีะแผน่โดยไมต่อ้งถอดกระดาษต่อเ้ น่ืองออกก่อนกไ็ด ้
 พรนิเตอรแ์บบ Dot-matrix แต่เดมิจะมเีสยีงดงัค่อนขา้งมาก แต่ในรุน่ใหมจ่ะเงยีบลงเพื่อใหเ้หมากบั

การใชใ้นสาํนกังาน หรอืบางรุน่กม็คีวามสามารถในการพมิพแ์บบส ีโดยใชผ้า้หมกึทีม่สีต่ีาง ๆ (4 ส)ี เรยีงกนั

เป็นแถบแลว้ใชโ้ปรแกรมควบคุมใหห้วัพมิพว์ิง่ผ่านเพื่อพมิพท์ลีะสจีนครบทัง้ 4 เที่ยวซึ่งการพมิพก์อ็าจจะ   

ชา้ลงไปมากเมื่อเทยีบกบัพรนิเตอรส์แีบบอื่น เช่น องิคเ์จท็ ซึ่งในปจจุบนัมรีาคาเครื่องถูกและคุณภาพของสีั   
ทีไ่ดก้ด็กีวา่มาก เครือ่งพมิพแ์บบ Dot-matrix ทีพ่มิพส์ไีดจ้งึไมม่ใีครใชก้นัแลว้ 

 

2.  พรนเตอรแ์บิ บ Laser Printer 
 เลเซอร์พรินเตอร์เป็นเครื่องพิมพ์แบบที่เริ่มใช้งานแพร่หลายและมีราคาถูกลงมากในปจจุบัน ั      
งานพมิพข์องพรนิเตอรแ์บบน้ีจะคมชดัทีส่ดุ ทาํใหไ้ดผ้ลงานทีส่วยงาม ความละเอยีดโดยทัว่ไปของเครื่องพมิพ์
แบบน้ีจะอยูท่ี ่600 x 600 dpi แต่กม็บีางรุน่ทีล่ะเอยีดถงึ 1,200 x 1,200 dpi เหมาะกบังานคุณภาพทีไ่มต่อ้ง

พมิพส์าํเนาแมว้า่ตน้ทุนต่อแผน่จะแพงกวา่แบบ Dot-matrix อยูส่กัหน่อย 

 ข้อดีคือ ได้งานพิมพ์ที่สวยงามอย่างรวดเร็ว ส่วนข้อเสียคือ ต้นทุนสูง (ค่าผงหมึกหรือ Toner)       

ไมส่ามารถพมิพส์าํเนาหลาย ๆ แผน่ไดใ้นครัง้เดยีว และราคาเครือ่งพมิพค์อ่นขา้งแพงกวา่แบบอื่น 
2.1 การทาํงานของพรนเตอรเ์ลเซอร์ิ  

  เทคโนโลยขีองพรนิเตอร์แบบน้ีจะใกล้เคยีงกบัเครื่องถ่ายเอกสาร คอืใช้แสงในการสรา้ง
ภาพบนแมพ่มิพท์รงกระบอกกลมหรอืดรมั (drum) ซึง่มคีุณสมบตัไิวแสงและเปลีย่นแปลงประจุไฟฟาไปตาม้

แสงที่ตกกระทบในแต่ละจุด ประจุไฟฟาเหล่าน้ีจะดงึดูดผงหมกึแม่เหล็กให้มาเกาะเป็นภาพตามที่สร้างไว ้้  
จากนัน้นํากระดาษไปผ่านดรมัน้ีจะได้ผงหมกึเกาะบนกระดาษเป็นรูปตามที่ต้องการ เมื่อใช้ความรอ้นเพิม่  
เขา้ไปก็จะทําให้หมกึละลายติดแน่นกบักระดาษ ผิดกนัแต่ว่าเครื่องถ่ายเอกสารใช้แสงส่องให้สะท้อนจาก    
ตน้ฉบบัไปตกกระทบดรมั สว่นเลเซอรพ์รนิเตอรใ์ชล้าํแสงเลเซอรซ์ึง่มขีนาดเลก็มากควบคุมใหก้วาดผ่านดรมั
ใหเ้กดิเป็นเสน้และจุดตามภาพทีเ่ราตอ้งการ 
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 เลเซอรพ์รนิเตอรส์ามารถสรา้งภาพทีค่วามละเอยีดสงูกว่าพรนิเตอรแ์บบ Dot-matrix คอื 

สงูถงึ 300 dpi เป็นอยา่งน้อย สว่นเครือ่งรุน่ใหม ่ๆ ทีอ่อกมาจะทาํไดเ้พิม่ขึน้เป็น 600, 800, 1,000 และ 1,200 

dpi กม็ ีดา้นความเรว็ของเครื่องพมิพแ์บบน้ีจะแสดงเป็นจาํนวนหน้าต่อนาท ี(page per minute หรอื ppm) 

โดยที่ตวัเลขยิง่มากกย็ิง่พมิพไ์ด้เรว็ขึน้เช่นกนั เลเซอรพ์รนิเตอรท์ี่ใช้กบัเครื่องพซีทีัว่ ๆ ไปจะทําได้ระหว่าง    
4 ppm ในเครื่องเลก็จนถงึกวา่ 20 ppm ในรุน่ใหญ่ ๆ แต่ทัง้น้ีตวัเลขดงักล่าวจะบอกถงึความเรว็สงูสดุทีก่ลไก

การพมิพห์รอื engine ของพรนิเตอรจ์ะทาํได ้สว่นในทางปฏบิตัแิลว้อาจชา้กวา่น้ี ขึน้กบัวา่ซพียีขูองพรนิเตอร์

สามารถสรา้งภาพขึ้นตามคําสัง่ที่ส่งมาได้เรว็แค่ไหน จากลกัษณะการพมิพ์โดยสร้างภาพทลีะหน้าทัง้หน้า    
น้ีเองทาํใหเ้ราเรยีกเลเซอรพ์รนิเตอรอ์กีอยา่งวา่เป็น page printer 

2.2 PostScript กบัเลเซอรพ์รนเตอร์ิ  
 เลเซอร์พรนิเตอร์ทัว่ไปไม่ว่าจะเป็นยี่ห้ออะไรก็ตาม จะสามารถทํางานกบัชุดคําสัง่แบบ 

PCL ของ HP (Hewlett Packard)  ได ้แต่กย็งัมบีางรุ่นทีใ่ชใ้นงานดา้นการเตรยีมพมิพ ์(prepress หรอื 

desktop publishing) จะสามารถทํางานกบัชุดคําสัง่แบบ PostScript ของบรษิทั Adobe ไดด้ว้ย (ดูหวัขอ้ 

PostScript ก่อนหน้าน้ี) หากพรนิเตอรข์องคุณไมส่ามารถใช ้PostScript ได ้กม็วีธิแีกไ้ขทีไ่มต่อ้งถงึกบัเปลีย่น

พรนิเตอร์ใหม่ พรนิเตอรบ์างแบบจะมตีลบั PostScript ใหเ้สยีบเพิม่ได้ (แต่กม็กัจะต้องเพิม่ RAM ดว้ย) 

หรือไม่ก็ใช้การ์ด PostScript ที่มีซีพียูและหน่วยความจําตลอดจนโปรแกรมสําหรบัจดัการกบัภาษา 

PostScript โดยเฉพาะ เสยีบเพิม่ลงในสลอ็ตของเครื่องพซี ีสว่นอกีวธิหีน่ึงทีป่ระหยดักว่ากค็อืใชซ้อฟต์แวร์

ทํางานดว้ยซพียีเูดมิของเครื่องพซีขีองคุณนัน่แหละ มาใชใ้นการประมวลผลคําสัง่ภาษา PostScript ใหเ้ป็น

คาํสัง่ทีพ่รนิเตอรเ์ขา้ใจและทาํงานต่อได ้วธิน้ีีจะค่อนขา้งชา้และกนิกําลงัเครื่องมากพอสมควร แต่กน็บัวา่ใชไ้ด้
และ คุม้คา่ถา้ไมต่อ้งทาํบอ่ยนกั 
  ทัง้ซอฟต์แวรแ์ละฮาร์ดแวรท์ี่เกี่ยวขอ้งกบั PostScript น้ี บางรายกซ็ื้อโปรแกรมมาจาก

บรษิทั Adobe ผูพ้ฒันาภาษา PostScript เอง แต่บางรายกใ็ชโ้ปรแกรมจากบรษิทัอื่นทีร่บัรองวา่ไดม้าตรฐาน 

หรอืเรยีกวา่เป็น PostScript emulation ซึง่ผลทีไ่ดก้อ็าจจะมคีวามแตกต่างกนับา้งเลก็น้อย 

2.3 ความเป็นมาของเลเซอรพ์รนเตอร์ิ  

 เลเซอรพ์รนิเตอรร์ุน่แรก ๆ ทีอ่อกมาสาํหรบัใชง้านในระดบัพซี ีคอื HP (Hewlett Packard) 

 LaserJet (วางตลาดในปี 1984) มรีาคาถงึกว่า 3,000 US$ ซึ่งแพงกว่าเครื่องพซีทีี่ใชต่้อกบัมนัเสยีอกี   

พรอ้ม ๆ กนันัน้ HP (Hewlett Packard) กไ็ดพ้ฒันาภาษา PCL ทีจ่ะใชก้บัพรนิเตอรด์งักล่าวขึน้ เลเซอร์

พรนิเตอรด์งักล่าวได้รบัความนิยมแพร่หลายมากและค่อย ๆ มโีปรแกรมต่าง ๆ ที่สนับสนุนมาตรฐาน PCL 

เพิม่มากขึน้ดว้ย 
  กลไกการพมิพข์อง LaserJet รุน่แรกน้ีผลติโดยบรษิทั Canon ทีม่ชีื่อในดา้นกลอ้งถ่ายรปู

และเครื่องถ่ายเอกสาร กลไกการพมิพ์และการดงึกระดาษรวมทัง้การจดักระดาษที่พมิพ์เสรจ็แล้วก็ค่อย ๆ   
ไดร้บัการพฒันาใหด้ขีึน้ในรุน่ต่อ ๆ มา เช่น LaserJet Plus, LaserJet II, LaserJet III และอกีหลาย ๆ รุ่น   

จนถงึในปจจุบนั ซึง่เพิม่ความละเอยีดขึน้ไปถงึ ั 1200 dpi และใชภ้าษา PCL เวอรช์ัน่ 6 หรอื PCL6 ในการ

ควบคุม 
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 ปจจุบนัราคาของเลเซอรพ์รนิเตอรล์ดลงมาก เครื่องพมิพไ์ดร้ะดบั ั 600 dpi จะมรีาคาราว

หมื่นต้น ๆ เท่านัน้ในขณะทเีครื่องระดบั 1,200 dpi ราคาก็แพงขึน้อกีกว่าเท่าตวั ส่วนพวกที่ใช้ภาษา 

PostScript ไดจ้ะมรีาคาสงูขึน้อกีพอสมควร นอกจากน้ีความเรว็ในการพมิพก์ย็งัเป็นตวักําหนดราคาอกีดว้ย 

โดยแบ่งได้เป็น 3 กลุ่มคือ พวกความเร็วตํ่า ใชง้านปรมิาณน้อย เชน่ ตามบา้นหรอืสํานกังานขนาดเลก็

ความเรว็ประมาณ 4 ppm พวกความเรว็ปานกลางอยูร่ะหวา่ง 8 – 12 ppm และพวกความเรว็สงู 16 ppm   

ขึน้ไปซึง่มกัจะมคีวามสามารถในการต่อกบัพซีโีดยผา่นระบบ LAN ดว้ยเพือ่ใหไ้ดค้วามเรว็สงูในการสง่ขอ้มลู 

 

2.4 ความละเอียดของเลเซอรพ์รนเตอร์ิ  
ปจจยัทีม่ผีลต่อความละเอยีดในการพมิพข์องเลเซอรพ์รนิเตอรม์หีลายตวัดว้ยกนัเริ่ั มตัง้แต่ 

2.4.1 วงจรสรา้งภาพภายในพรนิเตอร ์ซึง่ทาํหน้าทีแ่ปลงคาํสัง่พมิพท์ีม่กัจะมา 
เป็นชุดคําสัง่แบบ vector คอื บอกทศิทางของเสน้ ผสมกนัมากบัฟอนต์และภาพบติแมพ (วงจรน้ีเรยีกว่า 

Raster Image Processor หรอื RIP) วา่จะมคีวามสามารถทาํไดล้ะเอยีดขนาดไหน ใชห้น่วยความจาํมากน้อย

แคไ่หน   
2.4.2 ขอ้จาํกดัของกลไกการสรา้งลาํแสงเลเซอรท์ีจ่ะไปตกกระทบดรมัวา่รบั 

สญัญาณไดล้ะเอยีดแคไ่หน ไมว่า่จะมาจาก RIP ในพรนิเตอรเ์องหรอืเขา้มาทาง video input กต็าม 

2.4.3 ความละเอยีดของอณูของ toner วา่เป็นผงละเอยีดพอทีจ่ะเกาะเป็นจุด 

เล็ก ๆ ตามที่กลไกอื่น ๆ กําหนดมาหรือไม่ ถ้าไม่ละเอียดพอ จุดที่ได้จะไม่คมชดั ตวัอย่างเช่น ที่ความ
ละเอยีด 1,200 dpi ผง toner จะตอ้งไมใ่หญ่กวา่ 1/1,200 สว่นของ 1 น้ิว เป็นตน้ ซึง่ในระยะหลงัพรนิเตอรท์ีม่ ี

ความละเอยีดสงู ๆ มกัใช ้toner แบบน้ี เชน่ MicroFine ของ HP (Hewlett Packard) เป็นตน้ 

นอกจากน้ียงัมเีทคนิคการควบคุมขนาดของจุด (จุดเลก็ – ใหญ่) เพือ่ใหไ้ดข้อบของตวั 

หนังสอืหรอืภาพไม่เป็นหยกั ๆ เวลาพมิพอ์อกมา โดยการลดขนาดของจุดที่อยู่ตรงขอบตวัอกัษรเหล่านัน้ให้
เลก็ลงกว่าปกตซิึ่งมหีลายบรษิทัใชเ้ทคนิคน้ี และบางบรษิทัตัง้ชื่อเรยีกว่าเป็น Resolution Enhancement 

Technology (RET)  

 

3. พรนเตอรแ์บบ ิ Inkjet Printer 
 พรนิเตอรแ์บบองิคเ์จท็น้ีเป็นทีนิ่ยมกนัมากในปจจุบนั เน่ืองจากราคาถูก ใชพ้มิพง์านสไีดด้แีละพมิพ์ั

งานขาวดาํธรรมดาไดเ้รว็และสวยงาม หลกัการทาํงานจะพมิพห์มกึเป็นจุด ๆ คลา้ยกบัแบบ Dot-matrix แต่จะ

พมิพแ์ต่ละจุดลงบนกระดาษดว้ยการพ่นหมกึตรง ๆ โดยไม่มกีารสมัผสัระหว่างหวัพมิพก์บักระดาษ ทาํใหไ้ด้
จุดทีเ่ลก็และละเอยีดใกลเ้คยีงกบัเลเซอรพ์รนิเตอร ์แต่ยงัมกีารซมึหรอืกระจายตวัของหมกึบา้งเลก็น้อยขึน้อยู่
กบัชนิดของกระดาษที่ใช้ ถ้าใชก้ระดาษที่ผลติมาสาํหรบัพรนิเตอรแ์บบองิค์เจท็โดยเฉพาะ (ซึ่งมรีาคาแพง)  

จะไดง้านพมิพท์ีม่คีุณภาพดกีวา่ แมจ้ะยงัไมค่มชดัเทา่เครือ่งพมิพเ์ลเซอรก์ต็าม 
 ความละเอยีดสงูสดุของเครื่องพมิพแ์บบน้ีสงูถงึ 1,440 X 1,440 dpi หรอืกวา่นัน้ ซึง่เหมาะกบังาน

พมิพ์ที่ต้องการคุณภาพ และมปีรมิาณไม่มากนัก เน่ืองจากต้นทุนต่อแผ่นค่อนขา้งสงู (หนักไปทางค่าหมกึ) 

สว่นความเรว็จะแสดงเป็นจาํนวนหน้าต่อนาท ี(งานขาวดาํ) หรอืจาํนวนนาทต่ีอหน้า (งานส)ี เน่ืองจากพมิพส์ี
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สว่นมากจะใชเ้วลาต่อหน้ามากกวา่ 1 นาทแีทบทัง้สิน้ ดงันัน้ในกรณีน้ีตวัเลขยิง่น้อยกจ็ะยิง่พมิพไ์ดเ้รว็ (ทัง้น้ี

ตอ้งดดูว้ยวา่เป็นหน้ากระดาษขนาดเดยีวกนัหรอืไม)่ 

 ขอ้ดคีอื พมิพง์านไดค้มชดัสวยงาม พมิพง์านสไีดด้ ีและมคีวามเรว็ปานกลาง สว่นขอ้เสยีคอื ตน้ทุน
การพมิพ์ต่อแผ่นสงูมาก ไม่เหมาะกบังานพมิพ์จํานวนมาก ๆ และพมิพ์กระดาษสําเนาไม่ได้ นอกจากน้ียงั
พมิพช์ดิขอบดา้นลา่งไมค่อ่ยไดอ้กีดว้ย คอืตอ้งเวน้ระยะไวม้ากกวา่ครึง่น้ิว 
 โดยทัว่ไปพรินเตอร์แบบอิงค์เจ็ทน้ีมกัจะมีน้ําหนกัเบาและกนิไฟน้อยกวา่เลเซอรพ์รนิเตอรม์า
 (โดยเฉพาะอย่างยิง่ไม่ตอ้งมตีวัใหค้วามรอ้นในการละลายผงหมกึใหต้ดิบนกระดาษ) ในขณะทีคุ่ณภาพการ

พมิพค์่อนขา้งด ีจงึนิยมนํามาใชก้นัตามบา้นหรอืสาํนักงานขนาดเลก็ ๆ หรอืไม่กใ็นงานพมิพท์ีย่งัไม่ตอ้งการ
ลงทุนซือ้เลเซอรพ์รนิเตอร ์แต่เน่ืองจากความเรว็ในการพมิพย์งัไมส่งูมากนกั จงึไมเ่หมาะกบังานทีม่กีารพมิพ์
ในปรมิาณมาก ๆ 

 
3.1 การทาํงานของเครื่องพมพอ์งคเ์จท็ิ ิ  

3.1.1 เทคโนโลยีการพนหมึก่  

  เทคโนโลยกีารพน่หมกึของพรนิเตอรอ์งิคเ์จท็มอียู ่2 แบบ คอื 

 Bubble Jet  ใชค้วามรอ้นตม้จนหมกึเดอืดเป็นฟองปุดและพุง่ออกมา ตามทอ่พน่ 

หมกึ เครื่องพมิพท์ีใ่ชเ้ทคโนโลยแีบบน้ีไดแ้ก่ เครื่องพมิพ ์HP (Hewlett Packard)และ Canon ซึง่มขีอ้ด ีคอืใช้

น้ําหมกึน้อย 
 Piezo Electric วธิน้ีีจะใชไ้ฟฟาไปกระตุน้้ ใหเ้กดิการสัน่แผน่ ไดอะแฟรมเพือ่ดนั 

น้ําหมกึออกมา เครือ่งทีใ่ชเ้ทคโนโลยน้ีีไดแ้ก่ Epson ซึ่งจะใชน้ํ้าหมกึมากกวา่เลก็น้อย  แต่กไ็มถ่งึกบัแตกต่า

กนัมากกบัแบบแรก 
ขอ้แตกต่างของสองอยา่งน้ีกลบัไปอยูท่ีว่ธิกีารตดิตัง้หวัพน่หมกึ ซึง่วธิแีรกคอื  

Bubble Jet จะตดิตัง้หวัพน่หมกึไวก้บัตลบัหมกึ ทุกครัง้ทีเ่ปลีย่นหมกึจงึตอ้งเปลีย่นหวัพมิพด์ว้ย ทาํใหต้ลบั

หมกึมรีาคาแพงและบางตลบัทีซ่ือ้มาอาจจะเสยี ใชง้านไมไ่ด ้เน่ืองจากหวัพน่มปีญหาจงึตอ้งเคลมเปลีย่นตลบัั

ใหม ่แต่กม็ขีอ้ดคีอืไมต่อ้งซ่อมหวัพน่ซึง่เกดิการอุดตนัไดง้า่ยมาก สว่นในแบบทีส่องคอื Piezo Electric นัน้หวั

พ่นหมกึจะตดิอยู่กบัเครื่องพมิพ์ เวลาเปลี่ยนตลบัหมกึจงึไม่ต้องเปลี่ยนหวัพมิพ์ดว้ย มผีลทําให้ราคาตํ่ากวา่
แต่ถา้หวัพน่หมกึมปีญหาเรื่องการอุดตนักจ็ะตอ้งยกเครื่องพมิพท์ัง้เครื่อง  ไปซ่อม และถา้ตอ้งเปลีย่นหวัพน่ก็ั

จะแพงมากชนิดทีว่า่ราคาหวัพน่กเ็กนิกวา่ครึง่หน่ึงของราคาเครือ่งเลยทเีดยีว 
 

3.1.2 จาํนวนสีของหมึกพมพ์ิ  
พรนิเตอรอ์งิคเ์จท็จะมทีัง้แบบทีพ่มิพส์ดีาํอยา่งเดยีวและแบบพมิพง์านสไีด ้ซึง่รุน่ 

ทีพ่มิพส์นีัน้จะแบ่งออกเป็น 3 แบบ คอื พมิพโ์ดยใชห้มกึพมิพ ์3 ส,ี 4 ส ีและ 6 ส ีเครื่องทีพ่มิพโ์ดยใชห้มกึ

พมิพ ์3 ส ีจะมรีาคาถูก โดยจะใชว้ธิเีปลีย่นตลบัหมกึสซีึง่ม ี3 สลีงไปแทนตลบัหมกึดาํ ทาํใหคุ้ณภาพของงาน

พมิพอ์อกมาไมด่นีัก เน่ืองจากไม่สามารถพมิพส์ดีาํไดจ้รงิเพราะใชก้ารพมิพส์ทีัง้ 3 สทีบักนัแทน เครื่องทีใ่ช้

หมกึพมิพ ์4 ส ีจะมชี่องใสห่มกึพมิพไ์ด ้2 ตลบัคอืสดีาํ 1 ตลบัและหมกึสรีวม 3 ส ีอกี 1 ตลบั งานพมิพท์ีไ่ดจ้ะ

มคีุณภาพดพีอสมควร สว่นเครือ่งทีใ่ชห้มกึพมิพ ์6 สจีะเพิม่จาํนวนสขีึน้อกี 2 สใีนตลบัหมกึส ีทาํใหไ้ดล้ะเอยีด

ของสมีากขึน้และสามารถพมิพภ์าพถ่ายไดอ้ย่างมคีุณภาพในระดบัเดยีวกบัการอดัภาพจากฟิล์มเลยทเีดยีว 
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นอกจากน้ีพรนิเตอร์บางรุ่นยงัออกแบบมาให้แยกตลบัหมึกพมิพ์แต่ละสอีอกจากกนั เพื่อให้ผู้ใช้สามารถ
เปลีย่นตลบัหมกึเฉพาะสทีีห่มดแลว้ได ้อกีดว้ย 

 

   พรนิเตอรอ์งิคเ์จท็ของ Epson, Canon และ HP (Hewlett Packard) ลว้นไดร้บั

ความนิยมสงูดว้ยกนัทัง้นัน้ โดย Epson จะใชช้ื่อรุน่วา่ Stylus เช่น ถา้เป็น Stylus Color จะใชห้มกึพมิพ ์4 ส ี

หรอื Stylus Photo ใช ้6 ส ีเป็นตน้ สว่น Canon และ HP (Hewlett Packard) จะใชช้ื่อรุน่วา่ BubbleJet และ 

DeskJet ตามลาํดบั 

 

3.1.3 กระดาษพรนเตอรอ์งคเ์จท็ิ ิ  

 กระดาษทีใ่ชก้บัพรนิเตอรอ์งิคเ์จท็ยงัสามารถแบง่ออกไดเ้ป็น 3 พวกใหญ่ ๆ  

อย่างแรกไดแ้ก่ กระดาษผวิธรรมดาใชส้าํหรบังานพมิพท์ัว่ ๆ ไป แบบที่สองเป็นกระดาษผวิมนัหรอื glossy 

paper ซึ่งเหมาะสาํหรบัพมิพภ์าพสมีากเพราะเมื่อพมิพอ์อกมาแลว้ภาพจะมคีวามคมชดัและมสีทีี่ใกลเ้คยีง

ความจรงิมากกวา่การใชก้ระดาษธรรมดา และแบบสดุทา้ยความจรงิแลว้ไมใ่ช่กระดาษ แต่เป็นแผ่นใสสาํหรบั
ฉายบนเครือ่ง overhead projector (แผน่ใสน้ีจะตอ้งเป็นแบบทีใ่ชก้บัพรนิเตอรอ์งิคเ์จท็เทา่นัน้) 

 

รายละเอียดเพมเตมในการเลือกซ้ือพรนเตอร์ิ่ ิ ิ  
 ราคาของเครือ่งพมิพทุ์กแบบจะแตกต่างกนัไปโดยขึน้อยูก่บัความเรว็ในการทาํงานเป็นหลกั เครื่องที่
เรว็มากกจ็ะแพงมากตามไปดว้ย ซึง่นอกจากน้ียงัมรีายละเอยีดปลกียอ่ยทีจ่ะตอ้งคาํนึงถงึอกี เพราะจะมผีลต่อ
ราคาและคุณภาพของงาน ดงัน้ี 
 พรนิเตอรแ์บบ Dot-matrix มใีชม้านานแลว้ เทคโนโลยไีม่มกีารเปลีย่นแปลง จงึไม่มขีอ้แตกต่างใด

เป็นพเิศษ ทางเลอืกเกีย่วกบัคุณภาพการพมิพจ์ะขึน้อยูก่บัจาํนวนเขม็ของหวัพมิพ ์ทีม่ที ัง้แบบ 9 และ 24 เขม็ 

ซึง่แบบ 24 เขม็จะสามารถพมิพไ์ดค้มชดัและเรว็กวา่แบบ 9 เขม็ ผูผ้ลติทีไ่ดร้บัความนิยมมากทีส่ดุคอื Epson 

ซึง่รุน่ 24 เขม็น้ีจะใชช้ื่อรุน่วา่ LQ นอกจากนัน้กม็ ีNEC และ OKI 

 สาํหรบัเลเซอรพ์รนิเตอร ์ผูผ้ลติรายใหญ่คอื HP (Hewlett Packard) ซึง่ใชช้ื่อรุน่วา่ Laser และยงัมี

ของบรษิทัอื่นอกีหลายยีห่อ้ เช่น Lexmark, Canon, Panasonic, Epson, Brother และอื่น ๆ อกีมาก ความ

ละเอยีดในปจจุบนัม ีั 2 ระดบัทีใ่ชก้นัมากคอื 600 และ 1200 dpi 

 พรินเตอร์อิงค์เจ็ทจะมีความแตกต่างกันในเทคโนโลยีปลีกย่อย เกี่ยวกับวิธีการพ่นหมึกพิมพ ์
(Bubble Jet กบั Piezo Electric) และจาํนวนสขีองหมกึพมิพท์ีใ่ช ้(3 ส,ี 4 ส ีหรอื 6 ส)ี ซึง่จะแตกต่างกนัมาก

ในปจจุบนั ทัง้ ๆ ที่ทัง้สองแบบเรียกตัวเองว่าเป็นพรินเตอร์แบบอิงค์เจ็ทเหมือนกัน ดงัั นัน้ขอให้ศึกษา      
รายละเอยีดของเทคโนโลยแีต่ละแบบใหเ้ขา้ใจอยา่งชดัเจนก่อนตดัสนิใจ 
 

 

 

 

ตาราง 5  เปรยีบเทยีบขอ้ดแีละขอ้เสยีของพรนิเตอรแ์ต่ละแบบ 
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เปรียบเทียบคณุสมบติั Dot-matrix เลเซอร ์ องคเ์จท็ิ  

ราคาเครือ่ง ตํ่า สงู ตํ่า 
ความคมชดั ปานกลาง ดมีาก ด ี
ความเรว็ ตํ่า สงู ปานกลาง 
พมิพง์านส ี ไมม่ ี ม ีแต่แพงมาก ไดท้นัท ี
พมิพส์าํเนา ได ้ ไมไ่ด ้ ไมไ่ด ้
ตน้ทุนต่อแผน่ ตํ่า ปานกลาง สงู 
ใชก้ระดาษต่อเน่ือง ได ้ ไมไ่ด ้ มกีระดาษแบบ banner  

ใหใ้ชไ้ดใ้นรุน่ใหม ่ๆ 

 

อนัดบัตราสนค้าเคร่ืองพมพ ์ิ ิ (Printer) 10 อนัดบัแรกท่ีผูบ้รโภคใิ ห้ความเช่ือถือ ช่ืนชม ยกยอง่  

จากการวจิยัเรือ่งปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคทัว่ประเทศั  ของ                 4  

มหาวทิยาลยัชัน้นํา ได้แก่ จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัเกษตร, มหาวทิยาลยัเชียงใหม่, 

มหาวทิยาลยัขอนแก่น ซึ่งตพีมิพ์ลงในนิตยสาร BrandAge ปีที่ 2 ฉบบัที่ 22 ประจําเดอืนธนัวาคม 2544 

(BrandAge Magazine Volume 2 Issue 12 . 2001: 162) ไดจ้ดัอนัดบัตราสนิคา้เครื่องพมิพ ์(Printer)          

10 อนัดบัแรกทีผู่บ้รโิภคใหค้วามเชื่อถอื ชื่นชม ยกยอ่ง ดงัน้ี 

 

ตาราง 6  อนัดบัตราสนิคา้เครือ่งพมิพ ์(Printer) 10 อนัดบัแรกทีผู่บ้รโิภคใหค้วามเชื่อถอื ชื่นชม ยกยอ่ง 

 

ลาํดบั ตราสนิคา้ ระดบัคะแนน (เตม็ 50 คะแนน) 

1   EPSON 34.05 

2   CANON 30.05 

3   HP (Hewlett Packard)  17.42 

4   XEROX 04.08 

5   LEXMARK 03.62 

6   PANASONIC 02.38 

7   BROTHER 02.00 

8   NEC 01.55 

9   RICOH 01.45 

10   SHARP 01.30 

 

ทีม่า : นิตยสาร BrandAge ปีที ่2 ฉบบัที ่22 ประจาํเดอืนธนัวาคม 2544 , หน้า 162 
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งานวจยัท่ีเก่ียวข้องิ  

 กลัยา  ศรสีถติย ์(2543 : บทคดัย่อ) ไดศ้กึษาปจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องั

คอมพวิเตอรส์ว่นบุคคล ศกึษากรณี ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้ปี พ.ศ.2543  เพื่อศกึษาสภาพทัว่ไปของ

ธุรกจิคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคลในปจจุบนั รวมถงึพฤตกิรรมของผู้บรโิภคและปจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ ั ั

สรุปไดว้่า สภาพทัว่ไปของธุรกจิ จําแนกไดต้ามประเภทของผูป้ระกอบการได ้3 ประเภท คอื บรษิทัผูผ้ลติ 

บรษิทัผู้จดัจําหน่าย และ บรษิทัให้คําปรกึษาและให้การบรกิารทางด้านซอฟท์แวร์  ในส่วนพฤติกรรมของ     
ผู้บรโิภคและปจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องคอมพวิเตอร์ส่วนบุคคล พบว่าส่วนมากซื้อเครื่องั

คอมพวิเตอรส์่วนบุคคลทีป่ระกอบในประเทศเป็นประเภท(รุ่น) Pentium ทีม่ปีระสทิธภิาพของเครื่องดมีาก 

และมไีวใ้ช้ทํางานในหน่วยงานโดยมหีน่วยงานเป็นผู้จดัซื้อ แหล่งข่าวสารขอ้มูลที่ประกอบการตดัสนิใจซื้อ     
ที่สําคญั คอื เพื่อน และมรีะยะเวลาในการตดัสนิใจซื้อภายใน 1 เดอืน ส่วนใหญ่ซื้อเป็นเงนิสด ชําระเงนิ     

งวดเดยีว และหาซือ้จากศนูยร์วมอุปกรณ์คอมพวิเตอร ์โดยมปีจจยัต่าง ๆทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้อยูใ่นระดบัั

ปานกลาง ทีส่าํคญัไดแ้ก่ ประสทิธภิาพของเครือ่ง ความตอ้งการใชง้าน ความสามารถในการเพิม่ประสทิธภิาพ 
การบรกิารหลงัการขาย ราคาของเครื่อง ความปลอดภยัในการใช้งาน ส่วนปจัจยัเสรมิที่สําคญัมตีามลําดบั    
ดงัน้ี รายไดข้องตนเอง ความตอ้งการทีจ่ะทนัต่อเทคโนโลย ีรปูทรงของเครื่อง ราคาในการเพิม่ประสทิธภิาพ 
พนักงานประจํารา้น รปูแบบการสง่เสรมิการขาย สถานทีจ่อดรถ การโฆษณาประชาสมัพนัธ ์สถานทีต่ ัง้รา้น
จาํหน่าย ความสมัพนัธก์บัผูข้าย ยีห่อ้ของเครือ่งคอมพวิเตอร ์ราคาขายต่อ การจดัหน้ารา้น 
 จากงานวจิยัเรื่องปจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องคอมพวิเตอรส์่วนบุคคล ศกึษาั

กรณี ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอร์ซิตี้ น้ี ทําให้ทราบว่าผู้บรโิภคมคีวามต้องการทนัต่อเทคโนโลยเีป็นปจจยัั      
ที่สําคญัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อคอมพวิเตอร์ ทําให้มองเห็นโอกาสในการศึกษาถึงปจจยัที่มอีิทธิพลต่อั   
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพ ์(Printer) ซึง่เป็นสนิคา้เทคโนโลยสีมยัใหมใ่นประเภทเดยีวกนั 

 
สมยศ เหรยีญตระกูล. (2545 : บทคดัยอ่) ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภครถยั นตน์ัง่

ตรวจการณ์ในเขตกรุงเทพมหานคร. ปรญิญานิพนธ์ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ : บณัฑติวทิยาลยั 

มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์: ดร.อภริฐั ตัง้กระจา่ง 

การวจิยัน้ี มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภั ครถยนต์
นัง่ตรวจการณ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งได้แก่ ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปจจยัลกัษณะทางั ั  
ประชากรศาสตร ์นอกจากน้ียงัศกึษาถงึความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคตแิละพฤตกิรรมของผูบ้รโิภครถยนต์นัง่
ตรวจการณ์ กลุ่มตวัอย่างคอืผูบ้รโิภครถยนต์นัง่ตรวจการณ์ยีห่อ้ฮอนดา้ ซูซูก ิจี๊บ ซึ่งอายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไป 

จาํนวน 352 คน เครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู คอื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ 

ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิสหสมัพนัธ์แบบเพยีร์สนั การทดสอบ์      
ค่าทแีบบอสิระ การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว การวเิคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่โดยวธิเีชฟเฟ ่
และวธิแีอลเอสด ีการทดสอบไค-สแควร ์และการประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปูเพื่อการวจิยัทาง

สงัคมศาสตร ์
 ผลการวิจยั พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นชาย อายุ 30-34 ปี สถานภาพสมรส การศึกษา

ปรญิญาตรหีรอืสูงกว่าปรญิญาตร ีเป็นพนักงานเอกชน รายได้ 15,000-35,000 บาท เวลาเปลี่ยนรถยนต ์     

5-7 ปี จุดประสงคท์ีซ่ือ้ คอื ใชเ้ดนิทางในชวีติประจาํวนัและใชเ้ดนิทางไปต่างจงัหวดั ผูม้อีทิธพิลในการซือ้ คอื   
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ตวัเองและครอบครวั แหล่งขอ้มลูทีใ่ช ้คอื นิตยสารรถยนตห์รอืหนงัสอืพมิพแ์ละครอบครวั ยีห่อ้ในอนาคต คอื 
ฮอนดา้และจีป๊ กลุม่ตวัอยา่งมทีศันคตเิชงิบวกกบัความสะดวกสบายในการใชง้าน ความปลอดภยั เครื่องยนต์
เชื่อถอืได ้คํานึงคุณภาพมากกว่าราคา รูส้กึโดดเด่น ด้านผลติภณัฑ์ให้ความสาํคญัมากกบัระบบปองกนัล้อ้     
ล็อก กระจกนิรภยั ระบบขบัเคลื่อนสี่ล้อ รูปแบบภายนอก เครื่องยนต์ถุงลมนิรภยั ที่เก็บของ ด้านราคา       
ใหค้วามสาํคญัมากกบัสว่นลดเงนิสด อตัราดอกเบีย้ตํ่า ราคาขายต่อสงู เวลาผอ่นนาน เงนิดาวน์ตํ่า ดา้นการจ
จาํหน่ายใหค้วามสาํคญัมากกบัโชวร์มูประทบัใจ ศูนยบ์รกิารมาตรฐานสากล ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   ให้
ความสาํคญัมากกบัรบัประกนันาน ลดราคาในโอกาสพเิศษ ดอกเบีย้ผ่อนตํ่า แจกบตัรตรวจเชค็ แถมอุปกรณ์
พนกังานขาย โฆษณาทางทวี ีและพบวา่ 
 สว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัทศันคตผิูบ้รโิภครถยนต์นัง่ตรวจการณ์
อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิแต่สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในเวลาเปลีย่นรถยนตแ์ละยีห่อ้ในอนาคตอยา่ง
มนีัยสาํคญัทางสถติ ิดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัทศันคตผิูบ้รโิภครถยนต์นัง่ตรวจการณ์อย่างไม่มนีัยสาํคญั
ทางสถติ ิแต่สมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในยีห่อ้ในอนาคต อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิดา้นการจดัจาํหน่ายมี
ความสมัพนัธก์บัทศันคตผิูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ตรวจการณ์อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิแต่สมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
ผู้บริโภคในบุคคลที่มีอิทธิพล แหล่งข้อมูล อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัทศันคตผิูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ตรวจการณ์อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิแต่สมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคในบุคคลทีม่อีทิธพิลอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมทีศันคตเิกี่ยวกบัอะไหล่หายาก
แตกต่างกนัอย่างมนียัสาํคญัทางสถติ ิและเพศสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเกีย่วกบัผูม้อีทิธพิล แหล่งขอ้มลู
ทีใ่ช ้อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมทีศันคตเิกีย่วกบัความปลอดภยัแตกต่างกนัอยา่ง
มนีัยสําคญัทางสถติ ิโดยอายุ 35-39 ปี มคีวามเหน็ด้วยมากที่สุด และอายุสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

เกี่ยวกบัจุดประสงค์ในการซื้อ อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมทีศันคติ
เกีย่วกบัอะไหล่แพงแตกต่างกนั และสถานภาพสมรสสมัพนัธก์บัจุดประสงคใ์นการซือ้ ผูม้อีทิธพิลแหล่งขอ้มลู
ที่ใช้ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ โดยผู้แยกกันอยู่/หย่าร้าง/หม้าย เห็นด้วยมากกว่าคนโสด ผู้บริโภคที่ม ี     

การศกึษาแตกต่างกนัมทีศันคติเกี่ยวกบัความสะดวกสบายจากการใช้งาน รู้สกึโดดเด่น คํานึงถึงคุณภาพ  
มากกว่าราคาแตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งการศึกษาตํ่ากวา่ม.ต้น มีความเห็นด้านความ

สะดวกสบายมากที่สุด การศกึษาปรญิญาตรหีรอืสงูกว่าปรญิญาตร ีมคีวามเหน็ดา้นความรูส้กึโดดเด่นมาก 
และคํานึงถงึคุณภาพมากกว่าปวส./อนุปรญิญา และการศกึษาสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคเกี่ยวกบัเวลา

เปลี่ยน     รถยนต์ ผูม้อีทิธพิล อย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมทีศันคตผิูบ้รโิภค
รถยนต์นัง่ตรวจการณ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติ และอาชีพสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภค
เกีย่วกบั       จุดประสงคใ์นการซือ้ ผูม้อีทิธพิล ยีห่อ้ในอนาคต อย่างมนียัสาํคญัทางสถติ ิผูบ้รโิภคทีม่รีายได้
แตกต่างกนั   มทีศันคตผิู้บรโิภครถยนต์นัง่ตรวจการณ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิและรายได้
สมัพนัธก์บั   พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเกีย่วกบัเวลาเปลีย่นรถยนต ์ยีห่อ้ทีซ่ือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ทศันคตผิูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ตรวจการณ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภครถยนตน์ัง่ตรวจการณ์
เกีย่วกบับุคคลทีม่อีทิธพิล อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ

จากงานวจิยัน้ี ทาํใหท้ราบวา่สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัทศันคตผิูบ้รโิภครถยนตน์ัง่
ตรวจการณ์ซึง่เป็นสนิคา้เจาะจงซือ้เชน่เดยีวกบัเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์



บทท่ี 3 
วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  

 

เพื่อให้การวจิยัเกี่ยวกบัปจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผู้บรโิภคเครื่องพมิพ์คอมพวิเตอร์ั  (Printer)      

ในเขตกรงุเทพมหานคร เป็นไปตามความมุง่หมายทีก่าํหนดไว ้ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัตามลาํดบัสาระสาํคญั ดงัน้ี 
1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกสุม่ตวัอยา่ง 
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
4. การจดักระทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 
5. สถติทิีใ่ช ้
 

การกาํหนดประชากรและการเลือกสมุตวัอยาง่ ่  
 ประชากร 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอืผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้เครือ่งพมิพ ์
คอมพวิเตอร ์(Printer) 

 กลมุตวัอยาง่ ่  
กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีม่าเลอืกซือ้สนิคา้ทีศ่นูยร์วมคอมพวิเตอร ์และ 

อุปกรณ์ จาํนวนทัง้สิน้ 400 คน   จากการไปสงัเกตการณ์ (Survey Observation) และสอบถามผูซ้ื้อคอมพวิเตอร ์ 

พบวา่มกัจะไปเลอืกซื้อตามแหล่งต่าง ๆ ทีเ่ป็นศูนยร์วมคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ 4 แห่ง ไดแ้ก่ พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า  

ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้ เสรเีซน็เตอร ์ ไอทมีอลลฟ์อรจ์นูรชัดา ผูว้จิยัจงึเจาะจงทัง้ 4 แหง่น้ี  

วธิกีารสุม่ตวัอยา่งทาํโดยกาํหนดโควตา้ ( Quota Sampling ) แบง่สดัสว่นแหง่ละ 100 คน 

1. พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า    จาํนวน 100  คน 

2. ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้               จาํนวน 100  คน 

3. เสรเีซน็เตอร ์      จาํนวน 100  คน 

4. ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา  จาํนวน 100  คน 

แลว้เลอืกกลุม่ตวัอยา่งตอบแบบสอบถามแบบความสะดวก (Convenience Sampling)  
 

การสรา้งเคร่ืองมอืท่ีใช้ในการวจยัิ  
ลกัษณะของเครือ่งมอื เป็นแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง  โดยแบง่ออกเป็น  3  ตอน ไดแ้ก ่

ตอนท่ี  1   เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา อาชีพและรายได้  โดยเป็นแบบสอบถามที่คําถามมหีลายคําตอบให้เลอืกเพยีงข้อเดียว 
(Multiple Choice  Questions)  
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การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดใ้ชช้ว่งอาย ุตัง้แต่ 20 - 60 ปี โดยกาํหนดชว่งอาย ุคาํนวณดงัน้ี 

(มหาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช. 2542 : 110) 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =   ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ - ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ 

     จาํนวนชัน้ 
 

ดงันัน้ชว่งอายขุองกลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม คอื 
1.  น้อยกวา่ 20 ปี       2.  20 - 29 ปี 

3.  30 - 39 ปี       4.  40 - 49 ปี     

5.  50 - 59 ปี       6.  60 ปี ขึน้ไป 

 

การวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดใ้ชช้ว่งรายได ้ตัง้แต่ 10,000 - 50,000 บาท โดยกาํหนดชว่งรายได ้คาํนวณดงัน้ี 

(มหาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช. 2542 : 110) 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้   =   ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ - ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ 

     จาํนวนชัน้ 
 

ดงันัน้ชว่งรายไดข้องกลุม่ตวัอย่างทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม คอื 
1. ตํ่ากวา่ 10,000  บาท       2. 10,000 - 19,999  บาท  

3. 20,000 - 29,999  บาท       4. 30,000 - 39,999  บาท  

5. 40,000 - 49,999  บาท        6. 50,000 บาท ขึน้ไป  

 

ตอนท่ี  2    เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพิวเตอร์(Printer) 

ประกอบดว้ย   แบบสอบถามทีค่าํถามมหีลายคําตอบใหเ้ลอืกเพยีงขอ้เดยีว (Mulitple Choice Questions)  และ 

แบบสอบถามมาตราส่วนประเมนิค่า (Rating Scale) แต่ละคําถามมคีําตอบใหเ้ลอืกตามลําดบัความสาํคญั  5  

ระดบั ดงัน้ี 
 

 มากทีส่ดุ 5 คะแนน 

มาก  4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 

น้อย 2 คะแนน 

น้อยทีส่ดุ 1 คะแนน 
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ตอนท่ี    3     เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 4 ดา้น คอื  ผลติภณัฑ ์ราคา ทําเล

ทีต่ ัง้การสง่เสรมิการตลาด  โดยเป็นแบบสอบถามมาตราสว่นประเมนิค่า (Rating Scale) แต่ละคาํถามมคีาํตอบให้

เลอืกตามลาํดบัความสาํคญั  5  ระดบั ดงัน้ี 

 

มากทีส่ดุ 5 คะแนน 

มาก  4 คะแนน 

ปานกลาง 3 คะแนน 

น้อย 2 คะแนน 

น้อยทีส่ดุ 1 คะแนน 

 

ขัน้ตอนการสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในงานวจยัิ  
ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครือ่งมอืตามลาํดบัดงัน้ี 
1.  ศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งต่างๆจากเอกสาร ตาํรา และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัตวัแปรทีจ่ะ

ศกึษา เพือ่เป็นแนวทางในการการสรา้งแบบสอบถาม 
2.  รวบรวมสาระและเน้ือหาต่าง ๆ ที่ได้จากเอกสาร งานวจิยั และการสมัภาษณ์ เพื่อนํามาสรา้ง      

แบบสอบถามเกี่ยวกับ การศึกษาปจจยัที่มอีิทธิพลต่อั พฤติกรรมของผู้บริโภคเครื่องพมิพ์ (Printer) ในเขต

กรงุเทพมหานคร 
3.  สรา้งแบบสอบถามทัง้หมด 3 ตอน แบง่เป็น  

     ตอนที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม  

     ตอนที ่2 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)   

     ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด  

4.  นําแบบสอบถามที่ผูว้จิยัสรา้งขึน้ ไปใหอ้าจารยท์ี่ปรกึษาสารนิพนธ์ตรวจสอบความถูกต้อง และ  

เสนอแนะเพิม่เตมิ 
5.  นําแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรุงแกไ้ขไปใหผู้เ้ชีย่วชาญตรวจสอบความเทีย่งตรงตามเน้ือหา จากนัน้  

นํามาปรกึษากบัอาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธเ์พือ่ปรบัปรงุใหค้วามชดัเจนก่อนนําไปทดลองใช ้
6.  นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการปรบัปรุงแกไ้ขเสรจ็แลว้ นําไปทดลองใช ้(Try Out) กบัผูบ้รโิภคทีซ่ื้อ  

หรอืเคยซื้อเครื่องพมิพ์คอมพวิเตอร์ (Printer) ที่ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจํานวน 40 คน เพื่อนําไปวเิคราะห์หาค่า    

ความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใช้วธิหีาค่าสมัประสทิธแิอลฟา ์ ่ (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronback)        

(บุญชม ศรสีะอาด. 2538 : 174) 

 

 

 



 

 

32

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัจะเกบ็ขอ้มลูจากการวจิยัสนาม (Field Study) ดว้ยการใชแ้บบสอบถาม 

(Questionnaire) ซึ่งผ่านการทดสอบคุณภาพแลว้ ไปขอความร่วมมอืจากกลุ่มตวัอย่างที่ศูนยจ์ําหน่ายอุปกรณ์

คอมพวิเตอรท์ัง้ 4 แห่ง ไดแ้ก่ พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้เสรเีซน็เตอร ์ ไอทมีอลลฟ์อรจ์นู รชั

ดา  โดยผูว้จิยัไดช้ีแ้จงใหก้ลุ่มตวัอย่างเขา้ใจในวตัถุประสงค ์ และอธบิายวธิกีารตอบแบบสอบถามก่อนใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามตอบ  จากนัน้รอเกบ็แบบสอบถามทนัท ี
 
การจดักระทาํข้อมลูและวเคราะหข์้อมูลิ  

1. นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมด มาตรวจความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และนําไปวเิคราะหข์อ้มลู 
ดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS/PC 

2. วเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่1 ขอ้มลูลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยคดิเป็น 

คา่รอ้ยละ และ แจกแจงความถี ่
3. วเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพ ์

คอมพวิเตอร ์(Printer) ในสว่นของแบบสอบถามทีค่าํถามมหีลายคาํตอบใหเ้ลอืกเพยีงขอ้เดยีว (Multiple Choice 

Questions) โดยคดิเป็นค่ารอ้ยละ, แจกแจงความถี ่และ ในสว่นของแบบสอบถามมาตราสว่นประเมนิค่า (Rating 

Scale) คดิเป็น คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  

4. วเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด โดยคดิเป็น 

คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน   
5. การวเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่2 ในสว่นของแบบสอบถามมาตราสว่นประเมนิคา่  

(Rating Scale) และ แบบสอบถามตอนที ่3  มมีาตรวดัเป็นแบบ Selected Category Scale 5 ระดบั ดงันี้  

(William G.Zikmund. 2000 : 292  อา้งใน  ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2541 : 166) 

 

มรีะดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ  5 คะแนน 

มรีะดบัความสาํคญัมาก   4 คะแนน 

มรีะดบัความสาํคญัปานกลาง  3 คะแนน 

มรีะดบัความสาํคญัน้อย  2 คะแนน 

มรีะดบัความสาํคญัน้อยทีส่ดุ  1 คะแนน 
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เกณฑก์ารประเมนิผลใชเ้กณฑก์ารประเมนิ (มหาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช. 2542 : 110)   ดงัต่อไปน้ี 

 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ - ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

             จาํนวนชัน้  
 

 ดงันัน้ เกณฑ์เฉลี่ยระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ       
ผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) สามารถกาํหนดไดด้งันี้ 

 

  คา่เฉลีย่ 4.21 – 5.00        หมายถงึ          ระดบัความสาํคญัมากทีส่ดุ 

  คา่เฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถงึ          ระดบัความสาํคญัมาก 

  คา่เฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถงึ          ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

  คา่เฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถงึ          ระดบัความสาํคญัน้อย 

  คา่เฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถงึ          ระดบัความสาํคญัน้อยทีส่ดุ 

 

6. ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ที ่1 โดยใชค้า่สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  

     สมมตฐิานขอ้ที ่1  สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพ์

คอมพวิเตอร ์(Printer)  

7. ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ที ่2 โดยใชค้า่ไคสแควร ์ (χ2)  

     สมมตฐิานขอ้ที ่2  ลกัษณะทางประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพ์

คอมพวิเตอร ์(Printer)  

 

สถตท่ีใช้ิ ิ  

1. สถติพิืน้ฐาน ไดแ้ก่ 
1.1 คา่รอ้ยละ โดยใชส้ตูร (ดร.วเิชยีร เกตุสงิห.์ 2541 : 64) 

 

 รอ้ยละ =   จาํนวนทีส่นใจ x 100 =   n x 100 

       จาํนวนขอ้มลูทัง้หมด           N 
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1.2 คา่เฉลีย่ ใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544 : 60) 

n
x

x ∑=    

 

 เมือ่ x  แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 

             Σx แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

  n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

 

1.3 คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ใชส้ตูร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2544 : 69) 

 

           
( )

( )1

22

−

−
= ∑∑

nn
xxn

S  

   

เมือ่ S แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม่ตวัอยา่ง 

(Σx)2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง 

Σx 2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกําลงัสอง 

   n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

 

2. หาคา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามแบบมาตราสว่นประมาณคา่โดยใชส้ตูรสมัประสทิธแิอลฟา ์  

(α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (ชศูร ี วงศร์ตันะ . 2523 : 98-99) 

     

                                         α          =   N    1  -     ∑Si
2 

                                                           N - 1                   St
2 

 

 

             เมือ่ α แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
 N แทน จาํนวนขอ้ของแบบสอบถาม 

   Si
2 แทน ผลรวมของคา่ความแปรปรวนของคะแนนเป็นรายขอ้ 

   St
2 แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
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3. สถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 
3.1 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1  เพือ่หาความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร ใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ย 

ของเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) โดยใชส้ตูรดงัน้ี (ลว้น สายยศ. 2536: 70) 

 

          

 

   
เม่ือ r แทน สมัประสิทธิสหสมัพนัธ์์  

   Σx แทน ผลรวมคะแนนรายขอ้ (Item) ของกลุมตวัอยาง่ ่  

                  Σy แทน ผลรวมคะแนนรวม (Total) ของทงักลุม้ ่  

   Σx2 แทน ผลรวมคะแนนชุด x แตละตวักาลงัสอง่ ํ  

   Σy2 แทน ผลรวมคะแนนชุด y แตละตวัยกกาลงัสอง่ ํ  

   Σ xy แทน ผลรวมของผลคูณระหวา่ง x และ y 
   n แทน จาํนวนคนหรือกลุมตวัอยาง่ ่  

  
3.2 การทดสอบสมมตฐิานขอ้   2   เพือ่หาความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร  ใชก้ารทดสอบไคสแควร ์ 

(Chi Square Test) (นราศร ีไววนิชกุลและชศูกัดิ อุดมศรี์ . 2537: 241 –215) และหากพบความสมัพนัธอ์ย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติจิงึทดสอบต่อโดยใชส้มัประสทิธ ์ิCramer’s V  ในกรณีทีเ่ป็นตวัแปรกลุ่ม 2 x 2 ขึน้ไป คอื ในตวั

แปร 1 ตวัแบ่งได ้2 กลุม่ขึน้ไป 
 
 
 
 

 

 

เมือ่ χ2 แทน คาไคสแควร์่  
   O แทน ความถีท่ีไ่ดจ้ากการสงัเกต 

   E แทน ความถีท่ีค่าดหวงัไว ้หรอืความถีท่ีค่วรจะเป็นตามทฤษฎ ี

   R แทน ผลรวมของความถีใ่นแถวนัน้ 

   C แทน ผลรวมของความถีต่ามคอลมัน์ 

   N แทน ผลรวมของความถีท่ ัง้หมด 

χ2 = Σ 
E 

( O – E ) 2 

E 
N 

= C x R ความถีท่ีค่าดหวงั 

r = 
[ n Σx2 – (Σx)2 ] [ n Σy2 – (Σy)2 ] 

n Σ xy  -  (Σx) (Σy) 
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สมัประสทิธ ์ิCramer’s V (บุญธรรม กจิปรดีาบรสิทุธิ.์  2543 : 324) 

 
 
 
 
 

เมือ่ V แทน คา่ สมัประสิทธิ ์ Cramer’s V (มคี่าระหวา่ง 0 ถงึ 1.0) 

   χ2 แทน คาไคสแควร์่  
   q แทน จาํนวนแถวนอน (Row) หรอืแถวตัง้ (Column) ทีม่คีา่น้อย 

n แทน จาํนวนตวัอยา่ง 

 
 

(q - 1) 
V χ2 

= 
n 



บทท่ี 4 
ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  

 
การนําเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลของงานวจิยัเรื่อง ปจจยัที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภคั

เครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัแบ่งการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็น 2 ตอน และ

เพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจในการสือ่ความหมายใหต้รงกนัผูว้จิยัจงึกาํหนดสญัญลกัษณ์ในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวเคราะหข้์อมลูิ  
 

   n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

x  แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 
 S แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุม่ตวัอยา่ง 

α แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
 r แทน คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธ์์  

 P แทน คา่ความน่าจะเป็น (Probability) 

    df แทน ระดบัชัน้ของความเป็นอสิระ 

 χ2 แทน คา่สถติขิองการทดสอบไค-สแควร ์( Chi - Square Test) 

    V แทน คา่สมัประสทิธ ์ิCramer’s V  

    * แทน นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

    ** แทน นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

การนําเสนอผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัได้

วเิคราะหแ์ละนําเสนอในรปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิาย โดยแบง่เป็น 2 ตอน ดงัน้ี  

ตอนท่ี 1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ได้แก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบ   

สอบถาม  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ (Printer) และ สว่นประสมทางการตลาด 

ตอนท่ี  2  การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก ่ 

ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่ 1 เพือ่หาความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด กบัพฤตกิรรม       

ผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ (Printer) โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson Product 

Moment Correlation Coefficient)  

ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 เพื่อหาความสมัพนัธร์ะหว่างลกัษณะทางประชากรศาสตร ์กบัพฤตกิรรม  

ผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) โดยใชก้ารทดสอบไคสแควร ์(Chi Square Test) 
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ผลการวเคราะหข้์อมลูิ  
ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา  
1. การวเคราะหล์กัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามิ  

เป็นการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นตวัของผูบ้รโิภค เสนอในรปูความถี ่รอ้ยละ ปรากฏผลดงัตารางที ่7   

 

ตาราง  7  จาํนวนและรอ้ยละของผูบ้รโิภค จาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้  
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ จาํนวน (n) รอ้ยละ 

1. เพศ 
- ชาย 
- หญงิ    

 

201 

199 

 

  50.25 

  49.75 

รวม 400 100.00 

2. อาย ุ
- น้อยกวา่ 20 ปี 

- 20 - 29  ปี 

- 30 - 39  ปี 

-  40 - 49  ปี 

 

  41 

208 

123 

  28 

 

  10.25 

  52.00 

  30.75 

    7.00 

 รวม 400 100.00 

3. ระดบัการศกึษา 
- ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
- ปรญิญาตร ี
- สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 

  66 

303 

  31 

 

  16.50 

  75.75 

    7.75 

 รวม 400 100.00 

4. อาชพี 
- นกัเรยีน/นกัศกึษา 

- ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 

- รบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน 

- ประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 

 

107 

  40 

231 

  22 

 

  26.75 

  10.00 

  57.75 

    5.50 

 รวม 400 100.00 

5. รายได ้
- ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

- 10,000  - 19,999 บาท 

- 20,000  - 29,999 บาท 

- 30,000  - 39,999 บาท            

 

159 

129 

  67 

  45 

 

  39.75 

  32.25 

  16.75 

  11.25 

รวม 400 100.00 
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จากตาราง 7  พบวา่ในจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด จาํนวน 400 คน  สว่นใหญ่เป็นเพศชาย  

จาํนวน 201 คน (รอ้ยละ 50.25)  เพศหญงิ จาํนวน 199 คน (รอ้ยละ 49.75)  

สว่นใหญ่มอีายุอยูใ่นช่วง 20 - 29 ปี จาํนวน 208 คน (รอ้ยละ 52.00)    รองลงมาคอื อายุ 30 - 39 ปี 

จํานวน 123 คน (รอ้ยละ 30.75) อายุน้อยกว่า 20 ปี จํานวน 41 คน (รอ้ยละ 10.25)  และ อายุ 40 - 49  ปี 

จาํนวน28 คน (รอ้ยละ 7.00)  ตามลาํดบั 

ส่วนใหญ่มกีารศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีจํานวน 303 คน (ร้อยละ 75.75) รองลงมาคอื ตํ่ากวา่    

ปรญิญาตร ีจาํนวน 66 คน (รอ้ยละ 16.50)   และ  สงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 31 คน (รอ้ยละ 7.75)    

สว่นใหญ่มอีาชพีรบัจา้งหรอืพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 231 คน (รอ้ยละ 57.75)   รองลงมาคอื       

นกัเรยีนหรอืนักศกึษา จํานวน 107 คน (รอ้ยละ 26.75)  ขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 40 คน   

(รอ้ยละ 10.00)  และ ประกอบธุรกจิสว่นตวัหรอืเป็นเจา้ของกจิการ จาํนวน 22 คน (รอ้ยละ 5.50) 

สว่นใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูใ่นชว่ง ตํ่ากวา่ 10,000 บาท จาํนวน 159 คน (รอ้ยละ 39.75)         

รองลงมาคอื 10,000 - 19,999 บาท จาํนวน 129 คน (รอ้ยละ 32.25)   20,000  - 29,999 บาท จาํนวน 67 คน 

(รอ้ยละ 16.75)  และ 30,000  - 39,999 บาท จาํนวน 45 คน (รอ้ยละ 11.25)   ตามลาํดบั 
 
2. การวเคราะหพ์ฤตกรรมของผู้บรโภคเคร่ืองพมพค์อมพวเตอร์ิ ิ ิ ิ ิ  (Printer) 

เป็นการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) โดยนําเสนอในรปู 

ความถี ่รอ้ยละ ปรากฏผลดงัตารางที ่8   

 

ตาราง 8  จาํนวนและรอ้ยละของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 
 

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) จาํนวน (n) รอ้ยละ 

1. ยีห่อ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้     

- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard)  

- อื่น ๆ 

 

121 

140 

125 

  14 

 

  30.25 

  35.00 

  31.25 

    3.50 

รวม 400 100.00 

2. ชนิดของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- แบบหวัเขม็ (DOT MATRIX PRINTER)  

- แบบหวัพน่องิคเ์จต็  (INKJET PRINTER) 

- แบบเลเซอร ์(LASER PRINTER) 

 

51 

183 

166 

 

  12.75 

  45.75 

  41.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 8  (ต่อ) 

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) จาํนวน (n) รอ้ยละ 

3. แหลง่จาํหน่ายเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 
- ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้
- เสรเีซน็เตอร ์    
- ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 

 

100 

100 

100 

100 

 

  25.00 

  25.00 

  25.00 

  25.00 

รวม 400 100.00 

4. แหลง่ขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคไดข้อ้มลูมากทีส่ดุ เพือ่นํามาใชใ้นการตดัสนิใจ 
ซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)   

- ครอบครวั 
- เพือ่น  
- โฆษณาทางโทรทศัน์   
- ตวัแทนจาํหน่ายหรอืพนกังานขาย 
- หนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร  
- การจดัแสดงนิทรรศการทางคอมพวิเตอรต่์าง ๆ 
- แผน่พบัต่าง ๆ     

 
 

40 
107 
41 
65 
60 
56 
31 

 
 

  10.00 
  26.75 
  10.25 
  16.25 
  15.00 
  14.00 
    7.75 

รวม 400 100.00 

5. ผูท้ีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์( PRINTER )  
ของผูบ้รโิภค 

- ตวัเอง  
- ครอบครวั 
- เพือ่น  
- พนกังานขาย 

 
 

227 
75 
74 
24 

 
 

  56.75 
  18.75 
  18.50 
    6.00 

รวม 400 100.00 

6. ลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภค 
- ซือ้เงนิสด   
- ซือ้เงนิผอ่น    
- ซือ้โดยชาํระผา่นบตัรเครดติ 

 
256 
79 
65 

 
  64.00 
  19.75 
  16.25 

รวม 400 100.00 

7. หากอนาคตจะซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) อกี ยีห่อ้ทีผู่บ้รโิภค

จะซือ้  
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard)  

 

 

104 

137 

159 

 

 

  26.00 

  34.25 

  39.75 

รวม 400 100.00 
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จากตาราง   8  พบว่าในจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด จํานวน 400 คน ส่วนใหญ่ซื้อยี่ห้อ 

CANON  จาํนวน 140 คน (รอ้ยละ 35.00) รองลงมาคอื HP (Hewlett Packard) จํานวน 125 คน (รอ้ยละ 

31.25)  EPSON จาํนวน 121 คน  (รอ้ยละ 30.25) และ ยีห่อ้อื่น ๆ จาํนวน 14 คน (รอ้ยละ 3.50)  

ชนิดของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้สว่นใหญ่เป็น แบบหวัพน่องิคเ์จต็ (INKJET  

PRINTER) จาํนวน 183 คน (รอ้ยละ 45.75)  รองลงมาคอื แบบเลเซอร ์(LASER PRINTER) จาํนวน166 คน     

(รอ้ยละ 41.50)  และ แบบหวัเขม็ (DOT MATRIX PRINTER) จาํนวน 51 คน (รอ้ยละ 12.75)  ตามลาํดบั 

แหลง่จาํหน่ายเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ทีผู่บ้รโิภคไปซือ้ ซึง่ผูว้จิยัไดท้าํการแบง่ Quota  

Sampling โดยมเีปอรเ์ซน็ตท์ีเ่ทา่ ๆกนัทัง้ 4 แหง่คอื พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า จาํนวน 100 คน (รอ้ยละ 25.00) ตะวนั

นาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้จาํนวน 100 คน (รอ้ยละ 25.00)  เสรเีซน็เตอร ์จาํนวน 100 คน (รอ้ยละ 25.00) ไอ

ทมีอลล ์ฟอรจ์นูรชัดา จาํนวน 100 คน (รอ้ยละ 25.00) 

แหลง่ขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคไดข้อ้มลูเพือ่นํามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)    

มากทีส่ดุคอื เพื่อน จาํนวน 107 คน (รอ้ยละ 26.75) รองลงมาคอื ตวัแทนจาํหน่ายหรอืพนกังานขาย จาํนวน 

65 คน (รอ้ยละ 16.25) หนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร จาํนวน 60 คน (รอ้ยละ 15.00)  การจดัแสดงนิทรรศการทาง

คอมพวิเตอรต่์าง ๆ จํานวน 56 คน (รอ้ยละ 14.00)  โฆษณาทางโทรทศัน์ จํานวน 41 คน (รอ้ยละ 10.25)  

ครอบครวั จาํนวน 40 คน (รอ้ยละ 10.00) และ แผน่พบัต่าง ๆ จาํนวน 31 คน (รอ้ยละ 7.75) ตามลาํดบั 

ผูท้ีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์( Printer ) ของผูบ้รโิภค คอื ตวัเอง จาํนวน  

227 คน (รอ้ยละ 56.75)   รองลงมาคอื  ครอบครวั จาํนวน 75 คน (รอ้ยละ 18.75)  เพื่อน จาํนวน 74 คน (รอ้ย

ละ 18.50)  และ พนกังานขาย จาํนวน 24 คน  (รอ้ยละ  6.00) 

ลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภคสว่นใหญ่  ซือ้ดว้ยเงนิสด จาํนวน 256 คน (รอ้ยละ  64.00) รองลงมาคอื   

ซือ้เงนิผอ่น จาํนวน 79 คน (รอ้ยละ  19.75)  ซือ้โดยชาํระผา่นบตัรเครดติ จาํนวน 65 คน (รอ้ยละ  16.25) 

หากอนาคตจะซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) อกี ยีห่อ้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ คอื HP (Hewlett  

Packard) จาํนวน 159 คน (รอ้ยละ 39.75)  รองลงมาคอื  CANON จาํนวน 137 คน (รอ้ยละ  34.25)  และ 

EPSON จาํนวน 104 คน (รอ้ยละ 26.00) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 42 

3. การวเคราะหพ์ฤตกรรมของผูบ้รโภคเคร่ืองพมพค์อมิ ิ ิ ิ พวเตอร ์ิ (Printer)  ในเร่ืองของ 
จดุประสงคท่ี์ผูบ้รโภคซ้ือเคร่ืองพมพค์อมพวเตอร ์ิ ิ ิ (Printer) 

        เป็นการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ในเรือ่งของจุดประสงคท์ี ่     
ผูบ้รโิภคซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ โดยใชค้า่เฉลีย่และ คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ปรากฏผลดงัตารางที ่9 

 

ตาราง  9  คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 
 

จุดประสงคท์ีผู่บ้รโิภคซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) x  S ระดบัความสาํคญั 

1. ใชใ้นการทาํงานสว่นตวั 
2. ใชใ้นการทาํงานทีต่่อเน่ืองมาจากงานทีท่าํงาน 
3. ใชใ้นการศกึษา  
4. ตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี
5. ใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั  
6. ใชเ้พือ่การคา้  
7. ตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครือ่งพมิพใ์หม ่ทีม่ปีระสทิธภิาพ  

สงูขึน้กวา่เดมิ 

4.03 
3.24 
3.62 
3.62 
2.89 
2.35 

 
3.56 

1.03 
1.05 
1.07 
1.05 
1.10 
1.16 

 
1.05 

สาํคญัมาก 
สาํคญัปานกลาง 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 

สาํคญัปานกลาง 
สาํคญัน้อย 

 
สาํคญัมาก 

รวม  3.33 0.58 สาํคญัปานกลาง 

 

 จากตาราง   9 พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เห็นความสําคัญของจุดประสงค์ในการใช้งานว่ามี

ความสาํคญั    ต่อการซื้อเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์อยู่ในระดบัปานกลาง โดยเมื่อศกึษาต่อไปในรายขอ้พบว่า 

จุดประสงคท์ีม่คีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ซือ้เพื่อใชใ้นการทาํงานสว่นตวั ( x = 4.03) ใชใ้นการศกึษา 

( x = 3.62)  ซื้อเพราะมคีวามต้องการทนัต่อเทคโนโลย ี( x = 3.62) ซื้อเพราะตอ้งการเปลี่ยนไปใช้

เครื่องพมิพ์ใหม่ที่มปีระสทิธภิาพสูงขึน้กว่าเดมิ  ( x = 3.56)  ส่วนการซื้อเพื่อใช้ในการทํางานที่ต่อ

เน่ืองมาจากงานทีท่าํงาน ( x = 3.24)  ใชเ้พื่อความบนัเทงิสว่นตวั ( x = 2.89)  มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบั

ปานกลาง ในขณะทีก่ารซือ้ไปใชเ้พือ่การคา้ ( x = 2.35)      มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัน้อย 
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4. การวเคราะหส์วนประสมทางการตลาดิ ่  
เป็นการวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาด  ไดแ้ก ่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นทาํเลทีต่ ัง้  

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยใชค้า่เฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  ปรากฏผลดงัตารางที ่10 - 14 
 

ตาราง 10  คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสาํคญัต่อ     

       การซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ของผูบ้รโิภค 
 

สว่นประสมทางการตลาด x  S ระดบัความสาํคญั 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นทาํเลทีต่ ัง้  
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

4.03 
3.58 
3.80 
3.52 

0.48 
0.69 
0.67 
0.60 

สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 

รวม  3.73 0.45 สาํคญัมาก 

 

 จากตาราง 10 พบว่า ผู้บริโภคเห็นความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้านว่ามี

ความสาํคญั อยูใ่นระดบัมาก โดยเมื่อพจิารณารายดา้นพบวา่ ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสาํคญัมากเป็นอนัดบัแรก 

( x = 4.03) รอง ลงมาคอื ดา้นทําเลทีต่ ัง้ ( x = 3.80)  ดา้นราคา ( x = 3.58) และ ดา้นการสง่เสรมิ

การตลาด ( x = 3.52)  
 

ตาราง 11  คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดทางดา้นผลติภณัฑ ์
 

ดา้นผลติภณัฑ ์ x  S ระดบัความสาํคญั 

1. ความมชีือ่เสยีงของตราสนิคา้ 
2. ชนิดของเครือ่งพมิพ ์ 
3. รปูทรงของเครือ่งพมิพถ์ูกใจผูบ้รโิภค 
4. มคีวามเรว็ในการพมิพส์งู 
5. ความคมชดัของงานพมิพส์งู 
6. ตลบัหมกึพมิพส์ามารถแยกเปลีย่นทลีะสไีด ้
7. มบีรกิารหลงัการขาย 

3.86 
3.89 
3.55 
4.21 
4.39 
4.00 
4.28 

0.73 
0.77 
0.84 
0.72 
0.70 
0.83 
0.79 

สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 

สาํคญัมากทีส่ดุ 
สาํคญัมากทีส่ดุ 
สาํคญัมาก 

สาํคญัมากทีส่ดุ 

รวม  4.03 0.48 สาํคญัมาก 

 

 จากตาราง  11 แสดงวา่ ผูบ้รโิภคเหน็ความสาํคญัของสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ว่ามี

ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก โดยเมื่อพจิารณารายข้อพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ที่มี

ความสาํคญัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ความคมชดัของงานพมิพส์งู  ( x = 4.39)  มบีรกิารหลงัการขาย 

( x = 4.28)  มคีวามเรว็ในการพมิพส์งู ( x = 4.21)   สว่นการทีต่ลบัหมกึพมิพส์ามารถแยกเปลีย่นทลีะสไีด ้

( x = 4.00)  ชนิดของเครื่องพมิพ ์( x = 3.89)  ความมชีื่อเสยีงของตราสนิคา้ ( x = 3.86)  รปูทรงของ

เครือ่งพมิพถ์กูใจผูบ้รโิภค ( x = 3.55)  มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 
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ตาราง 12  คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดทางดา้นราคา 
 

ดา้นราคา x  S ระดบัความสาํคญั 

1. ราคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่น 
2. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
3. มบีรกิารผอ่นชาํระ 
4. มบีรกิารรบัชาํระดว้ยบตัรเครดติ 

3.56 
4.23 
3.21 
3.30 

0.83 
0.78 
1.19 
1.16 

สาํคญัมาก 
สาํคญัมากทีส่ดุ 
สาํคญัปานกลาง 
สาํคญัปานกลาง 

รวม  3.58 0.69 สาํคญัมาก 

 

 จากตาราง 12 พบว่า ผู้บริโภคเห็นความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาว่ามี

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยเมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาในการทีร่าคา

เหมาะสมกบัคุณภาพ  ( x = 4.23) มคีวามสาํคญัต่อการซือ้อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ  สว่นการทีร่าคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่

 ( x = 3.56) มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  ในขณะทีก่ารมบีรกิารรบัชาํระดว้ยบตัรเครดติ ( x = 3.30) และ 

การมบีรกิารผอ่นชาํระ  ( x = 3.21) มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง  

 

ตาราง 13  คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดทางดา้นทาํเลทีต่ ัง้ 
 

ดา้นทาํเลทีต่ ัง้ x  S ระดบัความสาํคญั 

1. มจีาํหน่ายทีศ่นูยร์วมคอมพวิเตอร ์
2. มจีาํหน่ายใน OFFICE CENTER 
3. มจีาํหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอร ์
4. มตีวัแทนจาํหน่ายใกลบ้า้น/ สถานทีท่าํงาน/ สถานศกึษา 
 

4.02 
3.69 
3.62 
3.87 

0.82 
0.89 
0.90 
0.98 

สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 

รวม  3.80 0.67 สาํคญัมาก 

 

 จากตาราง 13 พบว่า ผู้บรโิภคเห็นความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดด้านทําเลที่ตัง้ ว่ามี

ความสาํคญัต่อการซือ้อยูใ่นระดบัมาก โดยเมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดดา้นทาํเลทีต่ ัง้
มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมากในทุกช่องทาง โดยการมจีําหน่ายทีศู่นยร์วมคอมพวิเตอรม์คีวามสาํคญัมากเป็น

อนัดบัแรก ( x = 4.02)  รองลงมาคอื การมตีวัแทนจาํหน่ายใกลบ้า้น หรอื สถานทีท่าํงาน หรอื สถานศกึษา 

( x = 3.87) การมจีําหน่ายใน Office Center ( x = 3.69) และ การมจีําหน่ายตามงานนิทรรศการ

คอมพวิเตอร ์( x = 3.62) ตามลาํดบั 
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ตาราง 14  คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน จาํแนกตามสว่นประสมทางการตลาดทางดา้นการสง่เสรมิ   

       การตลาด 
 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด x  S ระดบัความสาํคญั 

1. การไดเ้หน็จากโฆษณาทางโทรทศัน์ 
2. การไดเ้หน็จากโฆษณาทางหนงัสอืพมิพ/์ นิตยสาร 
3. การไดเ้หน็จากโฆษณาทางสือ่สิง่พมิพ/์ แผน่พบั 
4. การไดเ้หน็เครือ่งพมิพต์ามงานนิทรรศการทางคอมพวิเตอร ์
5. การไดฟ้งคาํแนะนําหรอืพดูคุยกบัพนกังานขายั  
6. การลดราคาในโอกาสพเิศษ 
7. การใหส้ทิธแิลกซือ้สนิคา้อื่นในราคาถูก  
8. การใหข้องแถม 
 

3.28 
3.52 
3.49 
3.52 
3.45 
3.69 
3.54 
3.65 

 

1.05 
0.87 
0.86 
0.86 
0.90 
1.00 
1.04 
1.06 

 

สาํคญัปานกลาง 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 
สาํคญัมาก 

รวม  3.52 0.60 สาํคญัมาก 

 

 จากตาราง   14  แสดงว่า ผู้บรโิภคเหน็ความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิ

การตลาดวา่มคีวามสาํคญัต่อการซือ้อยูใ่นระดบัมาก โดยเมื่อพจิารณารายขอ้พบวา่ สว่นประสมทางการตลาด

ดา้นการสง่เสรมิการตลาดทีม่คีวามสาํคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ การลดราคาในโอกาสพเิศษ ( x = 3.69) การให้

ของแถม ( x = 3.65) การใหส้ทิธแิลกซื้อสนิคา้อื่นในราคาถูก ( x = 3.54) การไดเ้หน็จากโฆษณาทาง

หนังสอืพมิพห์รอืนิตยสาร ( x = 3.52) การไดเ้หน็เครื่องพมิพต์ามงานนิทรรศการทางคอมพวิเตอรต่์าง ๆ 

( x = 3.52)  การไดเ้หน็จากโฆษณาทางสือ่สิง่พมิพห์รอืแผ่นพบั ( x = 3.49) การไดฟ้งคาํแนะนําหรอืพดูคุยั

กบัพนกังานขาย ( x = 3.45) สว่นการทีไ่ดเ้หน็จากโฆษณาทางโทรทศัน์ ( x = 3.28) มคีวามสาํคญัอยูใ่น

ระดบัปานกลาง  
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ตอนท่ี 2  การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
 
1. ทดสอบสมมตฐานข้อท่ีิ  1  :  สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของ            

ผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  

 

สมมตฐิานทางสถติ ิ
H0  : สว่นประสมทางการตลาดไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์

H1  :  สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 

 

ตาราง  15     คา่สมัประสทิธสิห์ สมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาด กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพ ์

       คอมพวิเตอร ์ 
 

ความสมัพนัธ ์ r  P 

ผลติภณัฑ ์- พฤตกิรรมจุดประสงคท์ีซ่ือ้ 

ราคา - พฤตกิรรมจุดประสงคท์ีซ่ือ้ 

ทาํเลทีต่ ัง้ - พฤตกิรรมจุดประสงคท์ีซ่ือ้ 

การสง่เสรมิการตลาด  - พฤตกิรรมจุดประสงคท์ีซ่ือ้  

 สว่นประสมทางการตลาดโดยรวมทัง้ 4 ดา้น - พฤตกิรรมจุดประสงคท์ีซ่ือ้ 

.339** 

.252** 

.199** 

.332** 

.380** 

.000 

.000 

.000 

.000 

.000 
   

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง 15   แสดงใหเ้หน็วา่ ปจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นต่างั  ๆ  ไดแ้ก ่ ดา้นผลติภณัฑ ์ 

ด้านราคา ด้านทําเลที่ตัง้ ด้านการส่งเสรมิการตลาด และ ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมทัง้ 4 ด้าน                      

มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในเรือ่งจุดประสงคใ์นการ

ซือ้ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ ( r ) เท่ากบั .339, .252, .199,  .332 

และ  .380  ตามลาํดบั  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน H1   สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บั   พฤตกิรรม

ของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 
 

 จากนัน้ทาํการทดสอบต่อถงึความสมัพนัธร์ะหวา่งสว่นประสมทางการตลาดกบัจุดประสงคท์ีผู่บ้รโิภค 
ซือ้เครือ่งพมิพ ์โดยเลอืกทดสอบเป็นรายคู ่ดงัตาราง 16 – 19   
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1.1 สวนประสมทางการตลาด่ ด้านผลตภณัฑ์ิ  ในเร่ืองการท่ีเคร่ืองพมพมี์ความเรว็ิ  
ในการพมพส์งูกบัจดุประสงค์ิ ท่ีซ้ือเพราะมีความต้องการเปล่ียนไปใช้เคร่ืองพมพใ์หมท่ีมีประสทธภาพิ ิ ิ่
สงูขึน้กวาเดม่ ิ  

 

สมมตฐิานทางสถติ ิ
H0  : สว่นประสมทางการตลาดในการทีเ่ครือ่งพมิพม์คีวามเรว็สงูไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงค ์    

        ทีซ่ือ้เพราะมคีวามตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ 
H1  : สว่นประสมทางการตลาดในการทีเ่ครือ่งพมิพม์คีวามเรว็สงูมคีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้ 

        เพราะมคีวามตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ 
 

ตาราง  16     คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธร์ะห์ วา่ง สว่นประสมทางการตลาด ในเรือ่งการทีเ่ครือ่งพมิพม์ ี

       ความเรว็สงูกบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพราะมคีวามตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ปีระสทิธภิาพ 
       สงูขึน้กวา่เดมิ 
 

ความสมัพนัธ ์ r  P 

ความเรว็ในการพมิพส์งู – ความตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ ี

ประสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ 

 

.327** 

 

.000 
   

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
 

 จากตาราง   16    แสดงให้เห็นว่า ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ั  ในเรื่องการที่

เครื่องพิมพ์มีความเร็วในการพิมพ์สูง มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัจุดประสงค์ที่ซื้อเพราะมีความต้องการ
เปลีย่นไปใชเ้ครื่องพมิพใ์หม่ทีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กว่าเดมิ อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  โดยมคี่า

สมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ ( r ) เท่ากบั .327  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน H1   สว่นประสมทางการตลาดในการที่

เครือ่งพมิพม์คีวามเรว็สงูมคีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพราะมคีวามตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครื่องพมิพใ์หม่
ทีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ 
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1.2 สวนประสมทางการตลาด่ ด้านราคาในเรื่องการท่ีราคาตํา่กวาย่ีห้ออ่ืนกบั่                 
จดุประสงคท่ี์ซ้ือเพ่ือใช้ในการศึกษา  

 

สมมตฐิานทางสถติ ิ
H0  : สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการทีร่าคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่นไมม่คีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ี ่

        ซือ้เพือ่ใชใ้นการศกึษา  
H1  : สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการทีร่าคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่นมคีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้ 

        เพือ่ใชใ้นการศกึษา  
 

ตาราง  17     คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธร์ะหวา่ง์  สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการทีร่าคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่น 

       กบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพือ่ใชใ้นการศกึษา  
 

ความสมัพนัธ ์ r  P 

ราคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่น - ซือ้เพือ่ใชใ้นการศกึษา .100* .047 
   

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

จากตาราง   17   แสดงใหเ้หน็วา่ ปจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นั ราคา ในเรื่องการทีร่าคาตํ่ากว่

ยีห่อ้อื่นมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวก กบัจุดประสงคท์ีซ่ื้อเพื่อใชใ้นการศกึษา อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  

โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ ( r ) เท่ากบั .100  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน H1   สว่นประสมทางการตลาด  

ในเรือ่งการทีร่าคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่นมคีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพือ่ใชใ้นการศกึษา  
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1.3 สวนประสมทางการตลาด่ ด้านทาํเลท่ีตัง้ในเร่ืองการมีจาํหนายตามงาน่  
นทรรศการคอมพวเตอรก์บัจดุประสงคท่ี์ซ้ือเพราะต้องการทนัิ ิ ตอเทคโนโลยี่  
 
สมมตฐิานทางสถติ ิ

H0  : สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการมจีาํหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอรไ์มม่คีวาม    

        สมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี
H1  : สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการมจีาํหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอรม์คีวามสมัพนัธ ์

               กบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี
 

ตาราง  18     คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธร์ะหวา่ง์  สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการมจีาํหน่ายตามงาน 

       นิทรรศการคอมพวิเตอรก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี
 

ความสมัพนัธ ์ r  P 

มจีาํหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอร ์- ตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี .225** .000 

   

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

จากตาราง   18   แสดงใหเ้หน็วา่ ปจจยัสว่นประสมทางการตลาดั ดา้นทาํเลทีต่ ัง้ในเรือ่งการม ี

จําหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอร์มคีวามสมัพนัธ์เชงิบวก กบัจุดประสงค์ที่ซื้อเพราะต้องการทนัต่อ
เทคโนโลย ี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ ( r ) เท่ากบั .225  นัน่คอื 

ยอมรบัสมมติฐาน H1   ส่วนประสมทางการตลาดในเรื่องการมจีําหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอร์มี

ความสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี
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1.4 สวนประสมทางการตลาด่ ด้านการสงเสรมการตลาดในเรื่องการให้สทธแลกซ้ือ่ ิ ิ ิ    
สนค้าอ่ืนในราคาถกูกบัจดุประสงคท่ี์ซ้ือไปใช้เพ่ือความบนัเทงสวนตวัิ ิ ่  
 
สมมตฐิานทางสถติ ิ

H0  : สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการใหส้ทิธแิลกซือ้สนิคา้อื่นในราคาถกูไมม่คีวามสมัพนัธ ์

               กบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้ไปใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั 
H1  : สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการใหส้ทิธแิลกซือ้สนิคา้อื่นในราคาถกูมคีวามสมัพนัธ ์

               กบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้ไปใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั 
 

ตาราง  19     คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธร์ะหวา่ง์  สว่นประสมทางการตลาดในเรือ่งการใหส้ทิธแิลกซือ้   

       สนิคา้อื่นในราคาถกูกบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้ไปใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั 
 

ความสมัพนัธ ์ r  P 

ใหส้ทิธแิลกซือ้สนิคา้อื่นในราคาถกู - ซือ้ไปใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั 
 

.144** .004 

   

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

จากตาราง 19   แสดงให้เหน็ว่า ปจจยัส่วนประสมทางการตลาดั ดา้นการส่งเสรมิการตลาดในเรื่อง

การให้สทิธแิลกซื้อสนิค้าอื่นในราคาถูกมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวก กบัจุดประสงค์ที่ซื้อไปใช้เพื่อความบนัเทงิ
สว่นตวั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  โดยมคี่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธ ์์ ( r ) เท่ากบั .144  นัน่คอื 

ยอมรับสมมติฐาน  H1   ส่วนประสมทางการตลาดในเรื่องการให้สิทธิแลกซื้อสินค้าอื่นในราคาถูกมี

ความสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้ไปใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั 
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2. ทดสอบสมมตฐาิ นข้อท่ี 2  :  ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม 

ผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  

 

2.1 เพศมีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมผูบ้รโภคเคร่ืองพมพค์อมพวเติ ิ ิ ิ อร ์(Printer)  

 

สมมตฐิานทางสถติ ิ
H0  :  เพศไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

H1  :  เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

 

ตาราง  20     ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรเพศ กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  

 

เพศ 
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรเพศกบัพฤตกิรรม 

ชาย หญงิ รวม 
df χ2 P 

1. ยีห่อ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)     ที่

ผูบ้รโิภคซือ้     
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard)  

- อื่น ๆ 

 

 

52 

75 

68 

6 

 

 

69 

65 

57 

8 

 

 

121 

140 

125 

14 

 

 

3 

 

 

4.347 

 

 

.226 

2. ชนิดของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer)ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- แบบหวัเขม็ ( DOT MATRIX )  

- แบบหวัพน่องิคเ์จต็  ( INKJET ) 

- แบบเลเซอร ์( LASER ) 

 

 

21 

94 

86 

 

 

30 

89 

80 

 

 

51 

183 

166 

 

 

2 

 

 

1.932 

 

 

.381 

3. แหลง่จาํหน่ายเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 

- ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้

- เสรเีซน็เตอร ์   

- ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 

 

 

51 

60 

60 

30 

 

 

49 

40 

40 

70 

 

 

100 

100 

100 

100 

 

 

3 

 

 

24.031** 

 

 

.000 
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ตาราง  20 ( ต่อ ) 

 

      

เพศ 
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรเพศกบัพฤตกิรรม 

ชาย หญงิ รวม 
df χ2 P 

4. แหลง่ขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคไดข้อ้มลูมากทีส่ดุ 
เพือ่ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอร ์(Printer)   

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- โฆษณาทางโทรทศัน์   

- ตวัแทนจาํหน่ายหรอืพนกังานขาย 

- หนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร  

- การจดัแสดงนิทรรศการทางคอมพวิเตอร ์

- แผน่พบัต่าง ๆ     

 

 

 

13 

53 

21 

23 

34 

33 

24 

 

 

 

27 

54 

20 

42 

26 

23 

7 

 

 

 

40 

107 

41 

65 

60 

56 

31 

 

 

 

6 

 

 

 

22.653** 

 

 

 

.001 

5. ผูท้ีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอร ์ ( Printer ) ของผูบ้รโิภค 

- ตวัเอง  

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- พนกังานขาย 

 

 

136 

21 

38 

6 

 

 

91 

54 

36 

18 

 

 

227 

75 

74 

24 

 

 

3 

 

 

29.485** 

 

 

.000 

6. ลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภค 
- ซือ้เงนิสด   

- ซือ้เงนิผอ่น    

- ซือ้โดยชาํระผา่นบตัรเครดติ 

 

122 

44 

35 

 

134 

35 

30 

 

256 

79 

65 

 

2 

 

1.962 

 

.375 

7. หากอนาคตจะซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer) อกี ยีห่อ้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ 

- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard) 

 

 

48 

74 

79 

 

 

56 

63 

80 

 

 

104 

137 

159 

 

 

2 

 

 

1.495 

 

 

.474 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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 จากตาราง 20 แสดงว่า เพศ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภคเครื่องพมิพ์คอมพวิเตอร ์

(Printer)      ในพฤตกิรรมขอ้ที ่3, 4 และ 5   คอื  แหล่งจาํหน่ายทีซ่ือ้ แหล่งขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้   

ผูท้ี่มอีทิธพิลในการซื้อ อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่ระดบั .01   นัน่คอื  ยอมรบัสมมตฐิาน H1    เพศมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม ผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพิวเตอร์ (Printer) จึงทําการทดสอบต่อด้วยวิธี

สมัประสทิธ ์ิCramer's V  (ดงัตาราง 21) 

 สว่นพฤตกิรรมขอ้ที ่1, 2, 6 และ 7  คอื  ยีห่อ้ทีซ่ือ้  ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ือ้ ลกัษณะการซือ้  ยีห่อ้

ที่จะซื้อในอนาคต  พบว่า เพศ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมดงักล่าว  นัน่คือ  ยอมรบัสมมติฐาน H0      

เพศไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

 

 

ตาราง  21  คา่สมัประสทิธ ์ิCramer's V ของความสมัพนัธร์ะหวา่งเพศ กบั แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้ แหลง่ขอ้มลูที ่

       นํามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้ และ  ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้ 
 

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรเพศกบั χ2 P Cramer's V (Value) 

แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้  
แหลง่ขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้ 
ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้ 

24.031** 

22.653** 

29.485** 

 .000 

 .001 

 .000 

.245 

.238 

.272 
              

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง 21    การทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธ ์ิCramer's V นัน้  พบวา่ เพศ กบัแหล่งจาํหน่าย

ทีซ่ือ้ แหลง่ขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้ และผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้  มคีวามสมัพนัธห์รอืแปรผนัรว่มกนั
ในระดบัตํ่า คอื รอ้ยละ 24.5, 23.8 และ 27.2 ตามลาํดบั โดยทุกคู่มคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ

ทีร่ะดบั .01 
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2.2 อายมีุความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมผูบ้รโภคเคร่ืองพมพค์อมพวเติ ิ ิ ิ อร ์(Printer)  
 

สมมตฐิานทางสถติ ิ
H0  :  อายไุมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

H1  :  อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

 

ตาราง  22     ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอาย ุกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  

 

อายุ (ปี) 
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอายุกบัพฤตกิรรม 

น้อยกวา่ 20  20 - 29 30 - 39 40 - 49 รวม 
df χ2 P 

1. ยีห่อ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)     

ทีผู่บ้รโิภคซือ้     
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard)  

- อื่น ๆ 

 

 

16 

18 

6 

1 

 

 

65 

82 

56 

5 

 

 

35 

31 

52 

5 

 

 

5 

9 

11 

3 

 

 

121 

140 

125 

14 

 

 

9 

 

 

23.548** 

 

 

.005 

2. ชนิดของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer)ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- แบบหวัเขม็ (DOT MATRIX )  

- แบบหวัพน่องิคเ์จต็  (INKJET) 

- แบบเลเซอร ์(LASER) 

 

 

14 

16 

11 

 

 

23 

104 

81 

 

 

11 

47 

65 

 

 

3 

16 

9 

 

 

51 

183 

166 

 

 

6 

 

 

27.087** 

 

 

.000 

3. แหล่งจาํหน่ายเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 

- ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้

- เสรเีซน็เตอร ์   

- ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 

 

 

10 

8 

14 

9 

 

 

49 

51 

67 

41 

 

 

36 

39 

18 

30 

 

 

5 

2 

1 

20 

 

 

100 

100 

100 

100 

 

 

9 

 

 

50.714** 

 

 

.000 

 

 

4. แหล่งขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคไดข้อ้มลูมากทีส่ดุ 
เพือ่ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอร ์(Printer)   

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- โฆษณาทางโทรทศัน์   

- ตวัแทนจาํหน่ายหรอืพนกังานขาย 

- หนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร  

- การจดัแสดงนิทรรศการคอมพวิเตอร ์

- แผน่พบัต่าง ๆ     

 

 

 

10 

9 

5 

3 

5 

3 

6 

 

 

 

13 

59 

23 

38 

28 

31 

16 

 

 

 

12 

30 

9 

19 

26 

18 

9 

 

 

 

5 

9 

4 

5 

1 

4 

0 

 

 

 

40 

107 

41 

65 

60 

56 

31 

 

 

 

18 

 

 

 

30.902* 

 

 

 

.030 
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ตาราง  22 ( ต่อ ) 

 

        

อายุ (ปี) 
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอายุกบัพฤตกิรรม 

น้อยกวา่ 20 20 - 29 30 - 39 40 - 49 รวม 
df χ2 P 

5. ผูท้ีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้
เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอรข์องผูบ้รโิภค 
- ตวัเอง  

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- พนกังานขาย 

 

 

21 

16 

3 

1 

 

 

 

118 

30 

49 

11 

 

 

75 

16 

21 

11 

 

 

13 

13 

1 

1 

 

 

227 

75 

74 

24 

 

 

9 

 

 

38.051** 

 

 

.000 

6. ลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภค 
- ซือ้เงนิสด   

- ซือ้เงนิผอ่น    

- ซือ้โดยชาํระผา่นบตัรเครดติ 

 

28 

9 

4 

 

141 

46 

21 

 

65 

23 

35 

 

22 

1 

5 

 

256 

79 

65 

 

6 

 

25.606** 

 

.000 

7. หากอนาคตจะซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอรอ์กี ยีห่อ้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ 
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard) 

 

 

6 

21 

14 

 

 

59 

76 

73 

 

 

36 

30 

57 

 

 

3 

10 

15 

 

 

104 

137 

159 

 

 

6 

 

 

16.928** 

 

 

.010 

  * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง 22  แสดงว่า อายุ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพิวเตอร ์

(Printer)  ในพฤตกิรรมทุกขอ้ โดยที่ แหล่งขอ้มูลที่นํามาใช้ในการตดัสนิใจซื้อ  มคีวามสมัพนัธ์อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิี ่ระดบั .05  สว่นยีห่อ้ทีซ่ือ้  ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ือ้ แหล่งจาํหน่ายทีซ่ือ้ ผูท้ีม่อีทิธพิลใน

การซื้อ ลกัษณะการซื้อ และ ยี่ห้อที่จะซื้อในอนาคต มคีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .01    

นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน H1      อายุมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

จงึทาํการทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธ ์ิCramer's V (ดงัตาราง 23) 
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ตาราง 23  คา่สมัประสทิธ ์ิCramer's V ของความสมัพนัธร์ะหวา่งอาย ุกบั ยีห่อ้ทีซ่ือ้ ชนิดของเครือ่งพมิพ ์    

       ทีซ่ือ้  แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้    แหลง่ขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้  ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้   
       ลกัษณะการซือ้  ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 
 

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอายกุบั χ2 P Cramer's V (Value) 

ยีห่อ้ทีซ่ือ้ 
ชนิดของเครือ่งพมิพท์ีซ่ือ้ 
แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้  
แหลง่ขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้ 
ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้ 
ลกัษณะการซือ้   
ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 

23.548** 

27.087** 

50.714** 

30.902* 

38.051** 

25.606** 

16.928** 

.005 

.000 

 .000 

.030 

.000 

 .000 

.010 

.140 

.184 

.206 

.160 

.178 

.179 

.145 
              

  * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง   23 การทดสอบต่อด้วยวธิสีมัประสทิธิ ์Cramer's V นัน้ พบว่า อายุ กบัยีห่้อที่ซื้อ    

ชนิดของเครือ่งพมิพท์ีซ่ือ้ แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้ แหลง่ขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้ ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้  
ลกัษณะการซื้อ  และยี่ห้อที่จะซื้อในอนาคต มคีวามสมัพนัธ์หรอืแปรผนัร่วมกนัในระดบัตํ่า คอื รอ้ยละ 14, 

18.4, 20.6, 16, 17.8 และ 17.9  ตามลําดบั   โดยทีอ่ายุกบัแหล่งขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซื้อ มี

ความสมัพนัธ์กนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  ส่วนอายุกบัพฤตกิรรมดา้นอื่น ๆ มคีวามสมัพนัธก์นั

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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2.3 ระดบัการศึกษามีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมผูบ้รโภคเคร่ืองพมพค์อมพวเติ ิ ิ ิ อร ์ 
 

สมมตฐิานทางสถติ ิ
H0  :  ระดบัการศกึษาไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

H1  :  ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 
 

ตาราง  24     ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรระดบัการศกึษา กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 
 

ระดบัการศกึษา  
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรระดบัการศกึษา

กบัพฤตกิรรม 
ตํ่ากว่

ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี สงูกวา่

ปรญิญาตร ี
รวม df χ2 P 

1. ยีห่อ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)     

ทีผู่บ้รโิภคซือ้     
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard)  

- อื่น ๆ 

 

 

20 

29 

15 

2 

 

 

95 

98 

98 

12 

 

 

6 

13 

12 

0 

 

 

121 

140 

125 

14 

 

 

6 

 

 

7.395 

 

 

.286 

2. ชนิดของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer)ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- แบบหวัเขม็ (DOT MATRIX )  

- แบบหวัพน่องิคเ์จต็  (INKJET) 

- แบบเลเซอร ์(LASER) 

 

 

21 

23 

22 

 

 

28 

144 

131 

 

 

2 

16 

13 

 

 

51 

183 

166 

 

 

4 

 

 

26.15** 

 

 

.000 

3. แหล่งจาํหน่ายเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 

- ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้

- เสรเีซน็เตอร ์   

- ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 

 

 

17 

22 

19 

8 

 

 

77 

74 

72 

80 

 

 

 

6 

4 

9 

12 

 

 

100 

100 

100 

100 

 

 

6 

 

 

11.833 

 

 

.066 

 

 

4. แหล่งขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคไดข้อ้มลูมากทีส่ดุ 
เพือ่ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอร ์(Printer)   

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- โฆษณาทางโทรทศัน์   

- ตวัแทนจาํหน่ายหรอืพนกังานขาย 

- หนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร  

- การจดัแสดงนิทรรศการคอมพวิเตอร ์

- แผน่พบัต่าง ๆ     

 

 

 

8 

18 

6 

10 

11 

8 

5 

 

 

 

30 

81 

31 

53 

46 

40 

22 

 

 

 

2 

8 

4 

2 

3 

8 

4 

 

 

 

40 

107 

41 

65 

60 

56 

31 

 

 

 

12 

 

 

 

8.439 

 

 

 

.750 
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ตาราง  24 ( ต่อ ) 

 

       

ระดบัการศกึษา  
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรระดบัการศกึษา

กบัพฤตกิรรม 
ตํ่ากว่

ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี สงูกวา่

ปรญิญาตร ี
รวม df χ2 P 

5. ผูท้ีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้
เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอรข์องผูบ้รโิภค 
- ตวัเอง  

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- พนกังานขาย 

 

 

38 

18 

8 

2 

 

 

170 

53 

59 

21 

 

 

19 

4 

7 

1 

 

 

227 

75 

74 

24 

 

 

6 

 

 

7.211 

 

 

.302 

6. ลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภค 
- ซือ้เงนิสด   

- ซือ้เงนิผอ่น    

- ซือ้โดยชาํระผา่นบตัรเครดติ 

 

36 

22 

8 

 

201 

57 

45 

 

19 

0 

12 

 

256 

79 

65 

 

4 

 

24.319** 

 

.000 

7. หากอนาคตจะซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอรอ์กี ยีห่อ้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ 
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard) 

 

 

14 

35 

17 

 

 

84 

99 

120 

 

 

6 

3 

22 

 

 

 

104 

137 

159 

 

 

4 

 

 

24.789** 

 

 

.000 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง 24 แสดงว่า ระดับการศึกษา มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์

คอมพวิเตอร ์(Printer)  ในพฤตกิรรมขอ้ที ่2, 6 และ 7  คอื ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ือ้  ลกัษณะการซือ้  ยีห่อ้ที่

จะซื้อในอนาคต อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั .01   นัน่คอื  ยอมรบัสมมตฐิาน H1    ระดบัการศกึษามี

ความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพิวเตอร์ (Printer) จึงทําการทดสอบต่อด้วยวิธี

สมัประสทิธ ์ิCramer's V (ดงัตาราง 25) 

 

 สว่นพฤตกิรรมขอ้ที ่1, 3, 4 และ 5 คอื ยีห่อ้ทีซ่ือ้  แหล่งจาํหน่ายทีซ่ือ้  แหล่งขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการ

ตดัสนิใจซื้อ และผู้ที่มีอิทธิพลในการซื้อ พบว่าระดบัการศึกษา ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมดงักล่าว     
นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน H0 ระดบัการศกึษาไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์

(Printer) 
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ตาราง 25  คา่สมัประสทิธ ์ิCramer's V ของความสมัพนัธร์ะหวา่งระดบัการศกึษา กบั ชนิดของเครือ่งพมิพ ์

       ทีซ่ือ้ ลกัษณะการซือ้  ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 
 

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรระดบัการศกึษากบั χ2 P Cramer's V (Value) 

ชนิดของเครือ่งพมิพท์ีซ่ือ้ 
ลกัษณะการซือ้   
ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 

26.150** 

24.319** 

24.789** 

.000 

.000 

 .000 

.181 

.143 

.176 
              

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง  25   การทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธ ์ิCramer's V นัน้ พบว่า ระดบัการศกึษา กบั 

ชนิดของเครื่องพิมพ์ที่ซื้อ  ลกัษณะการซื้อ  ยี่ห้อที่จะซื้อในอนาคต  มีความสมัพนัธ์หรือแปรผนัร่วมกนั       
ในระดบัตํ่า คอื รอ้ยละ 18.1, 14.3, 17.6  ตามลาํดบั   โดยทุกคูม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ ที่

ระดบั .01 
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2.4 อาชีพมีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมผูบ้รโภคเคร่ืองพมพค์อมพวเติ ิ ิ ิ อร ์(Printer)  
 

สมมตฐิานทางสถติ ิ
H0  :  อาชพีไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

H1  :  อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 
 

ตาราง  26     ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอาชพี กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  
 

อาชพี  

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอาชพีกบั 
พฤตกิรรม 

นกัเรยีน 
/นกัศกึษา 

ขา้ราชก
าร 
/

รฐัวสิาห
กจิ 

รบัจา้ง 
/พนง.บ.

เอกชน 

ธุรกจิ
สว่นตวั 
/เจา้ของ

กจิการ 

รวม 

df χ2 P 

1. ยีห่อ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)   

       ทีผู่บ้รโิภคซือ้     
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard)  

- อื่น ๆ 

 

 

37 

48 

17 

5 

 

 

11 

13 

14 

2 

 

 

70 

68 

87 

6 

 

 

3 

11 

7 

1 

 

 

121 

140 

125 

14 

 

 

9 

 

 

21.857** 

 

 

.009 

2. ชนิดของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- แบบหวัเขม็ (DOT MATRIX )  

- แบบหวัพน่องิคเ์จต็  (INKJET) 

- แบบเลเซอร ์(LASER) 

 

 

18 

52 

37 

 

 

3 

20 

17 

 

 

28 

103 

100 

 

 

2 

8 

12 

 

 

51 

183 

166 

 

 

6 

 

 

5.724 

 

 

.455 

3. แหล่งจาํหน่ายเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 

- ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้

- เสรเีซน็เตอร ์   

- ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 

 

 

17 

23 

52 

15 

 

 

9 

6 

5 

20 

 

 

70 

68 

36 

57 

 

 

4 

3 

7 

8 

 

 

100 

100 

100 

100 

 

 

9 

 

 

92.985** 

 

 

.000 
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4. แหล่งขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคไดข้อ้มลูมากทีส่ดุ 
เพือ่ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอร ์(Printer)   

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- โฆษณาทางโทรทศัน์   

- ตวัแทนจาํหน่ายหรอืพนกังานขาย 

- หนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร  

- การจดัแสดงนิทรรศการคอมพวิเตอร ์

- แผน่พบัต่าง ๆ     

 

 

 

14 

29 

14 

16 

14 

10 

10 

 

 

 

5 

14 

3 

5 

4 

9 

0 

 

 

 

20 

59 

23 

41 

37 

30 

21 

 

 

 

1 

5 

1 

3 

5 

7 

0 

 

 

 

40 

107 

41 

65 

60 

56 

31 

 

 

 

18 

 

 

 

22.875 

 

 

 

.195 

         

ตาราง  26 ( ต่อ ) 

 

        

อาชพี  

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอาชพีกบั 
พฤตกิรรม 

นกัเรยีน 
/นกัศกึษา 

ขา้ราชก
าร 
/

รฐัวสิาห
กจิ 

รบัจา้ง 
/พนง.บ.

เอกชน 

ธุรกจิ
สว่นตวั 
/เจา้ของ

กจิการ 

รวม 

df χ2 P 

5. ผูท้ีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้
เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอรข์องผูบ้รโิภค 
- ตวัเอง  

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- พนกังานขาย 

 

 

60 

26 

19 

2 

 

 

14 

15 

8 

3 

 

 

138 

33 

42 

18 

 

 

15 

1 

5 

1 

 

 

227 

75 

74 

24 

 

 

9 

 

 

23.107** 

 

 

.006 

6. ลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภค 
- ซือ้เงนิสด   

- ซือ้เงนิผอ่น    

- ซือ้โดยชาํระผา่นบตัรเครดติ 

 

78 

23 

6 

 

26 

6 

8 

 

136 

49 

46 

 

16 

1 

5 

 

256 

79 

65 

 

6 

 

16.267* 

 

.012 

7. หากอนาคตจะซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอรอ์กี ยีห่อ้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ 
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard) 

 

 

30 

51 

26 

 

 

10 

14 

16 

 

 

59 

63 

109 

 

 

5 

9 

8 

 

 

104 

137 

159 

 

 

6 

 

 

19.195** 

 

 

.004 

  * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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 จากตาราง 26 แสดงว่า อาชีพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพิวเตอร ์

(Printer)  ในพฤตกิรรมขอ้ที ่1, 3, 5, 6 และ 7  คอื ลกัษณะการซือ้  มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั .05    สว่น ยีห่อ้ทีซ่ือ้  แหล่งจาํหน่ายทีซ่ือ้  ผูท้ีม่อีทิธพิลในการตด้สนิใจซือ้ และยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 

มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01   นัน่คอื  ยอมรบัสมมตฐิาน H1    อาชพีมคีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) จงึทาํการทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธ ์ิCramer's V 

(ดงัตาราง 27) 

 

 สว่นพฤตกิรรมขอ้ที ่2, 4 คอื ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ือ้ และแหล่งขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้  

พบว่าอาชพี ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมดงักล่าว  นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน H0 อาชพีไมม่คีวามสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

ตาราง 27  คา่สมัประสทิธิ ์Cramer's V ของความสมัพนัธร์ะหวา่งอาชพี กบั ยีห่อ้ทีซ่ือ้  แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้    

       ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้  ลกัษณะการซือ้  ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 
 

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอาชพีกบั χ2 P Cramer's V (Value) 

ยีห่อ้ทีซ่ือ้ 
แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้  
ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้ 
ลกัษณะการซือ้   
ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 

21.857** 

62.985** 

23.107** 

16.267* 

19.195** 

.009  

.000 

 .006 

.012 

 .004 

.135 

.229 

.139 

.143 

.155 
              

  * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง   27 พบว่า จากการทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธ ์ิCramer's V นัน้ พบว่า อาชพี กบั

ยี่ห้อที่ซื้อ  แหล่งจําหน่ายที่ซื้อ  ผู้ที่มอีิทธิพลในการซื้อ  ลกัษณะการซื้อ  และยี่ห้อที่จะซื้อในอนาคต  มี
ความสมัพนัธห์รอืแปรผนัรว่มกนัในระดบัตํ่า คอื รอ้ยละ 13.5, 22.9, 13.9, 14.3  และ 15.5  ตามลาํดบั   โดยที่

อาชพีกบัลกัษณะการซื้อ มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  สว่นอาชพี กบัยีห่อ้ทีซ่ื้อ  

แหล่งจําหน่ายทีซ่ื้อ  ผูท้ีม่อีทิธพิลในการซือ้  และยีห่อ้ทีจ่ะซื้อในอนาคต  มคีวามสมัพนัธก์นัอย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .01 
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2.5 รายได้มีความสมัพนัธก์บัพฤตกรรมผูบ้รโภคเคร่ืองพมพค์อมพวเติ ิ ิ ิ อร ์(Printer)  
 

สมมตฐิานทางสถติ ิ
H0  :  รายไดไ้มม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

H1  :  รายไดม้คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

 

ตาราง  28     ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรรายได ้กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  

 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน (บาท) 
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรรายไดก้บั 

พฤตกิรรม 
ตํ่ากวา่ 

10,000 
10,000  - 

19,999 

20,000  - 

29,999 

30,000  - 

39,999 

รวม df χ2 P 

1. ยีห่อ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)      

       ทีผู่บ้รโิภคซือ้     
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard)  

- อื่น ๆ 

 

 

58 

70 

26 

5 

 

 

36 

39 

46 

8 

 

 

22 

16 

28 

1 

 

 

5 

15 

25 

0 

 

 

121 

140 

125 

14 

 

 

9 

 

 

42.889** 

 

 

.000 

2. ชนิดของเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer)ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- แบบหวัเขม็ (DOT MATRIX )  

- แบบหวัพน่องิคเ์จต็  (INKJET) 

- แบบเลเซอร ์(LASER) 

 

 

31 

66 

62 

 

 

16 

63 

50 

 

 

4 

34 

29 

 

 

0 

20 

25 

 

 

51 

183 

166 

 

 

6 

 

 

17.785** 

 

 

.007 

3. แหล่งจาํหน่ายเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
(Printer) ทีผู่บ้รโิภคซือ้  

- พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า 

- ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้

- เสรเีซน็เตอร ์   

- ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 

 

 

31 

40 

64 

24 

 

 

37 

28 

24 

40 

 

 

26 

17 

4 

20 

 

 

6 

15 

8 

16 

 

 

100 

100 

100 

100 

 

 

9 

 

 

50.287** 

 

 

.000 

 

 

4. แหล่งขอ้มลูทีผู่บ้รโิภคไดข้อ้มลูมากทีส่ดุ 
เพือ่ใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอร ์(Printer)   

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- โฆษณาทางโทรทศัน์   

- ตวัแทนจาํหน่ายหรอืพนกังานขาย 

- หนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร  

- การจดัแสดงนิทรรศการคอมพวิเตอร ์

- แผน่พบัต่าง ๆ     

 

 

 

19 

39 

22 

24 

26 

16 

13 

 

 

 

10 

36 

10 

22 

21 

20 

10 

 

 

 

9 

19 

8 

12 

5 

9 

5 

 

 

 

2 

13 

1 

7 

8 

11 

3 

 

 

 

40 

107 

41 

65 

60 

56 

31 

 

 

 

18 

 

 

 

18.747 

 

 

 

.408 
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ตารางที ่ 28 ( ต่อ ) 

 

        

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน (บาท) 
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรรายไดก้บั 

พฤตกิรรม 
ตํ่ากวา่ 

10,000 
10,000  - 

19,999 

20,000  - 

29,999 

30,000  - 

39,999 

รวม df χ2 P 

5. ผูท้ีม่อีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้
เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอรข์องผูบ้รโิภค 
- ตวัเอง  

- ครอบครวั 

- เพือ่น  

- พนกังานขาย 

 

 

88 

32 

29 

10 

 

 

75 

23 

24 

7 

 

 

34 

14 

14 

5 

 

 

30 

6 

7 

2 

 

 

227 

75 

74 

24 

 

 

9 

 

 

3.331 

 

 

.950 

6. ลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภค 
- ซือ้เงนิสด   

- ซือ้เงนิผอ่น    

- ซือ้โดยชาํระผา่นบตัรเครดติ 

 

109 

39 

11 

 

80 

28 

21 

 

41 

9 

17 

 

26 

3 

16 

 

256 

79 

65 

 

6 

 

30.564** 

 

.000 

7. หากอนาคตจะซือ้เครือ่งพมิพ์
คอมพวิเตอรอ์กี ยีห่อ้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ 
- EPSON 

- CANON 

- HP (Hewlett Packard) 

 

 

50 

71 

38 

 

 

33 

39 

57 

 

 

10 

17 

40 

 

 

11 

10 

24 

 

 

104 

137 

159 

 

 

6 

 

 

33.587** 

 

 

.000 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง 28 แสดงว่า รายได้ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพวิเตอร ์

(Printer)  ในพฤตกิรรมขอ้ที ่1, 2, 3, 6 และ 7  คอื ยีห่อ้ทีซ่ือ้ ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ือ้ แหล่งจาํหน่ายทีซ่ือ้ 

ลกัษณะการซือ้  ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต มคีวามสมัพนัธอ์ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  นัน่คอื  ยอมรบั

สมมตฐิาน H1    รายไดม้คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) จงึทําการ

ทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธ ์ิCramer's V (ดงัตาราง 29) 

 

 สว่นพฤตกิรรมขอ้ที ่4 และ 5 คอื แหล่งขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซื้อ และ ผูท้ีม่อีทิธพิลในการ

ซื้อ พบว่า รายได้ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมดังกล่าว  นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน H0 รายได้ไม่มี

ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 
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ตาราง 29   คา่สมัประสทิธ ์ิCramer's V ของความสมัพนัธร์ะหวา่งรายได ้กบั ยีห่อ้ทีซ่ือ้ ชนิดของเครือ่งพมิพ ์

       ทีซ่ือ้  แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้   ลกัษณะการซือ้   ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 
 

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรรายไดก้บั χ2 P Cramer's V (Value) 

ยีห่อ้ทีซ่ือ้ 
ชนิดของเครือ่งพมิพท์ีซ่ือ้ 
แหลง่จาํหน่ายทีซ่ือ้  
ลกัษณะการซือ้   
ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต 

42.889** 

17.785** 

50.287** 

30.546** 

33.587** 

.000  

.007 

 .000 

.000 

 .000 

.189 

.149 

.205 

.195 

.205 
              

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 จากตาราง 29 พบวา่ จากการทดสอบต่อดว้ยวธิสีมัประสทิธ ์ิCramer's V นัน้ พบวา่ รายได ้กบัยีห่อ้

ที่ซื้อ  ชนิดของเครื่องพิมพ์ที่ซื้อ  แหล่งจําหน่ายที่ซื้อ   ลักษณะการซื้อ    ยี่ห้อที่จะซื้อในอนาคต  มี
ความสมัพนัธห์รอืแปรผนัรว่มกนัในระดบัตํ่า คอื รอ้ยละ 18.9, 14.9, 20.5 ,19.5 และ 20.5  ตามลาํดบั  โดยทุก

คูม่คีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภปรายิ  และข้อเสนอแนะ 

 

การศกึษาครัง้น้ีผูว้จิยัไดศ้กึษาปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร์ั  

(Printer) ในเขตกรงุเทพมหานคร สรปุผลการวจิยัตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี 
 

สงัเขปความมงุหมาย่  สมมตฐานิ  และวธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  
 

ความมุ่งหมายของการวจยัิ  

1. เพือ่ศกึษาถงึปจจยัั สว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ทาํเลทีต่ ัง้ การสง่เสรมิ  
การตลาด ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในเขตกรงุเทพมหานคร 

2. เพือ่ศกึษาลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ  อาย ุระดบัการศกึษา  อาชพี  รายได ้ทีม่ ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

สมมตฐานในการวจยัิ ิ  

1. สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 
(Printer)  

2. ลกัษณะทางประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 
(Printer) 
  

วธีดาํเนนการวจยัิ ิ ิ  
ประชากร 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอืผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้    
เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

 กลมุตวัอยาง่ ่  
กลุม่ตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี  คอื  ผูบ้รโิภคทีม่าเลอืกซือ้สนิคา้ทีศ่นูยร์วมคอมพวิเตอร ์   

และอุปกรณ์ จํานวนทัง้สิน้ 400 คน   จากการไปสงัเกตการณ์ (Survey Observation) และสอบถามผูซ้ื้อ

คอมพวิเตอร์  พบว่ามกัจะไปเลอืกซื้อตามแหล่งต่าง ๆ ที่ถอืเป็นศูนย์รวมคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์  4 แห่ง 

ไดแ้ก ่ พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้เสรเีซน็เตอร ์ ไอทมีอลลฟ์อรจ์นูรชัดา ผูว้จิยัจงึเจาะจง
ทัง้ 4 แหง่น้ี  

วธิกีารสุม่ตวัอยา่งทาํโดยกาํหนดโควตา้ ( Quota Sampling ) แบง่สดัสว่นแหง่ละ 100 คน 

1. พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า    จาํนวน 100  คน 

2. ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้               จาํนวน 100  คน 

3. เสรไีอทมีอลล ์    จาํนวน 100  คน 

4. ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา  จาํนวน 100  คน 

แลว้เลอืกกลุม่ตวัอยา่งตอบแบบสอบถามแบบความสะดวก (Convenience Sampling)  
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เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจยัิ  

ลกัษณะของเครือ่งมอื เป็นแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้เอง  โดยแบง่ออกเป็น  3  ตอน ไดแ้ก ่

ตอนที ่ 1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 

เพศ อาย ุ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายได ้  โดยเป็นแบบสอบถามทีค่าํถามมหีลายคาํตอบใหเ้ลอืกเพยีงขอ้
เดยีว (Multiple Choice  Questions) จาํนวน 5 ขอ้ 

ตอนที ่ 2 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ (Printer) ประกอบดว้ย แบบสอบถาม     

ทีค่าํถามมหีลายคาํตอบใหเ้ลอืกเพยีงขอ้เดยีว (Mulitple Choice Questions) จาํนวน 7 ขอ้  และ  

แบบสอบถามมาตราสว่นประเมนิคา่ (Rating Scale) แต่ละคาํถามมคีาํตอบใหเ้ลอืกตามลาํดบัความสาํคญั  5 

ระดบั จาํนวน 7 ขอ้ 

ตอนที ่ 3 สว่นประสมทางการตลาด เป็นแบบสอบถามมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale)         

5 ระดบั  จาํนวน 23 ขอ้ 

นําแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ ไปใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธต์รวจสอบความถกูตอ้ง และ
เสนอแนะเพิม่เตมิ หลงัจากปรบัปรงุแกไ้ขแลว้จงึสง่ไปใหผู้เ้ชีย่วชาญตรวจสอบความเทีย่งตรงตามเน้ือหา 
จากนัน้นํามาปรกึษากบัอาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธเ์พื่อปรบัปรงุใหค้วามชดัเจนก่อนนําไปทดลองใช ้ นํา
แบบสอบถามทีไ่ดร้บัการปรบัปรงุแกไ้ขเสรจ็แลว้ นําไปทดลองใช ้ (Try Out) กบัผูบ้รโิภคทีซ่ือ้หรอืเคยซือ้

เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ (Printer) ทีไ่มใ่ชก่ลุม่ตวัอยา่งจาํนวน 40 คน เพือ่นําไปวเิคราะหห์าคา่ความเชื่อมัน่ 

(Reliability) โดยใชว้ธิหีาคา่สมัประสทิธแิอลฟา ์ ่ (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronback)  ไดค้า่ความ

เชื่อมัน่จากการทดสอบอยูท่ีร่ะดบั .8174 จากนัน้จงึทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิต่อไป 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผู้วจิยัจะเก็บขอ้มูลจากการวจิยัสนาม (Field Study) ด้วยการใช้

แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผ่านการทดสอบคุณภาพแลว้ ไปขอความรว่มมอืจากกลุ่มตวัอย่างทีศู่นย์

จาํหน่ายอุปกรณ์คอมพวิเตอรท์ัง้ 4 แหง่ ไดแ้ก ่ พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า  ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้ เสรเีซน็เตอร ์  

ไอทมีอลล์ฟอร์จูนรชัดา   โดยผู้วจิยัได้ชี้แจงให้กลุ่มตวัอย่างเขา้ใจในวตัถุประสงค์  และอธบิายวธิกีารตอบ
แบบสอบถามก่อนใหผู้ต้อบแบบสอบถามตอบ  จากนัน้รอเกบ็แบบสอบถามทนัท ี

 

การวเคราะหข้์อมลูิ  

1. นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัทัง้หมด มาตรวจความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และนําไปวเิคราะห ์ 
ขอ้มลูดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS/PC 

2. วเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่1 ขอ้มลูลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดย 

คดิเป็นคา่รอ้ยละ และ แจกแจงความถึ ่
3. วเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่2 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพ ์

คอมพวิเตอร์ (Printer) ในส่วนของแบบสอบถามที่คําถามมหีลายคําตอบให้เลอืกเพยีงขอ้เดยีว (Mulitple 

Choice Questions)  โดยคดิเป็นค่ารอ้ยละ, แจกแจงความถึ่ และ ในส่วนของแบบสอบถามมาตราส่วน

ประเมนิคา่ (Rating Scale) คดิเป็น   คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน  
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4. วเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่3 ขอ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด โดยคดิเป็น 

คา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 
5. การวเิคราะหข์อ้มลูจากแบบสอบถามตอนที ่2 ในสว่นของแบบสอบถามมาตราสว่นประเมนิคา่  

(Rating Scale) และ แบบสอบถามตอนที ่3  มมีาตรวดัเป็นแบบ Selected Category Scale 5 ระดบั  

6. ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ที ่1 โดยใชค้า่สถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั  

สมมตฐิานขอ้ที ่1  สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 

7. ทดสอบสมมตฐิาน ขอ้ที ่2 โดยใชค้า่ไคสแควร ์ (χ2) 

สมมตฐิานขอ้ที ่2 ลกัษณะทางประชากรศาสตรม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 

 

สรปุผลการวจยัิ  
 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร์ั  

(Printer)   ในเขตกรงุเทพมหานคร ไดผ้ลการวจิยัดงัน้ี 

 

ตอนท่ี 1  การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา  

 

1. การวเคราะห์ิ ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม   

พบวา่ในจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด จาํนวน 400 คน    สว่นใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่ 

เพศหญงิ สว่นใหญ่มรีะดบัอายุอยูใ่นช่วง 20 - 29 ปี  มรีะดบัการศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีรองลงมาคอื  ตํ่

กวา่ปรญิญาตร ีมอีาชพีรบัจา้งหรอืเป็นพนกังานบรษิทัเอกชน  รายไดต่้อเดอืน ตํ่ากวา่ 10,000 บาท  

 

2. การวเคราะหพ์ฤตกรรมของผูบ้รโภคเคร่ืองพมพ์ิ ิ ิ ิ คอมพวเตอร ์ิ (Printer) 

พบวา่  ยีห่อ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  ทีผู่บ้รโิภคซือ้สว่นใหญ่เป็นยีห่อ้ CANON   

แบบหวัพน่องิคเ์จต็ (INKJET PRINTER)  แหล่งจาํหน่ายเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ทีผู่บ้รโิภคไปซือ้ 

คอื ทีศ่นูยร์วมคอมพวิเตอรแ์ละอุปกรณ์ 4 แหง่ ไดแ้ก่  พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า  ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้  เสรี

เซน็เตอร ์  ไอทมีอลล์ฟอรจ์ูนรชัดา แหล่งขอ้มูลที่ผูบ้รโิภคไดข้อ้มูลเพื่อนํามาใชใ้นการตดัสนิใจซื้อมากที่สุด 
คอื เพื่อน  ผู้ที่มอีทิธพิลมาก  ที่สุดในการซื้อ คอื ตวัเอง ซื้อด้วยเงนิสด และ หากอนาคตจะซื้อเครื่องพมิพ์
คอมพวิเตอรอ์กี ยีห่อ้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้ คอื HP (Hewlett Packard)  

 
3. การวเคิ ราะหพ์ฤตกรรมของผูบ้รโภคเคร่ืองพมพ์ิ ิ ิ คอมพวเตอร ์ิ (Printer)  ในเร่ืองของ 

จดุประสงคท่ี์ผูบ้รโภคซ้ือเคร่ืองพมพค์อมพวเตอร ์ิ ิ ิ (Printer) 
พบวา่ ผูบ้รโิภคมจีุดประสงคใ์นการซือ้ทีม่คีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  ไดแ้ก่   ซือ้เพือ่ใชใ้นการ 

ทํางานส่วนตวั  ใช้ในการศกึษา ซื้อเพราะมคีวามต้องการทนัต่อเทคโนโลย ีซื้อเพราะต้องการเปลี่ยนไปใช้
เครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ   
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4. การวเคราะหส์วนประสมทางการตลาดิ ่  
พบวา่ สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ทีม่คีวามสาํคญัในระดบัมากทีส่ดุ ไดแ้ก ่ความ 

คมชดัของงานพมิพ ์ บรกิารหลงัการขาย และ ความเรว็ในการพมิพ ์ 
        สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา ทีม่คีวามสาํคญัในระดบัมากทีส่ดุ ไดแ้ก ่การทีร่าคา    

เหมาะสมกบัคุณภาพ  
 สว่นประสมทางการตลาดดา้นทาํเลทีต่ ัง้ มคีวามสาํคญัในระดบัมากทุกชอ่งทาง  ไดแ้ก่  การม ี

จําหน่ายที่ศูนย์รวมคอมพิวเตอร์ มีความสําคญัมากเป็นอันดบัแรก รองลงมาคือ การมีตัวแทนจําหน่าย     
ใกลบ้า้น สถานทีท่ํางาน หรอื สถานศกึษา  การมจีําหน่ายใน Office Center และ การมจีําหน่ายตามงาน

นิทรรศการคอมพวิเตอร ์ ตามลาํดบั 
สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด  ทีม่คีวามสาํคญัต่อการซือ้อยูใ่นระดบัมาก  

ไดแ้ก่ การลดราคาในโอกาสพเิศษ  การใหข้องแถม  การใหส้ทิธแิลกซื้อสนิคา้อื่นในราคาถูก การไดเ้หน็จาก
โฆษณาทางหนังสอืพมิพ์หรอืนิตยสาร  การได้เห็นเครื่องพมิพ์ตามงานนิทรรศการทางคอมพวิเตอร์ต่าง ๆ  

การไดเ้หน็จากโฆษณาทางสือ่สิง่พมิพห์รอืแผน่พบั และ การไดฟ้งคาํแนะนําั หรอืพดูคุยกบัพนกังานขาย  
สว่นประสมทางการตลาดโดยรวมทัง้ 4 ดา้น  มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นผลติภณัฑ ์

มคีวามสําคญัมากเป็นอนัดบัแรก  รองลงมาคอื ด้านทําเลที่ตัง้  ด้านราคา และ ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
ตามลาํดบั 

 

ตอนท่ี 2  การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 

 

1. ทดสอบสมมตฐานข้อท่ีิ  1  :  สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผู ้

บรโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

พบว่าปจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างั  ๆ  ไดแ้ก่  ดา้นผลติภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นทําเล 

ทีต่ ัง้ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และ สว่นประสมทางการตลาดโดยรวมทัง้ 4 ดา้น มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบั

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)  อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่ระดบั .01  นัน่คอื    

สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

จากนัน้ ทําการทดสอบต่อถึงความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับจุดประสงค์ที่
ผูบ้รโิภคซือ้เครือ่งพมิพ ์โดยเลอืกทดสอบเป็นรายคู ่ไดแ้ก่  

1.1 สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ในเรือ่งการทีเ่ครือ่งพมิพม์คีวามเรว็ในการ 
พมิพส์งูกบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพราะมคีวามตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ 

 พบว่า  มคีวามสมัพนัธ์กนัในเชงิบวกอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่ระดบั .01 นัน่คอื  ส่วน

ประสมทางการตลาดในเรื่องการทีเ่ครื่องพมิพม์คีวามเรว็สงูมคีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ื้อเพราะมคีวาม
ตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ 

1.2 สว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาในเรือ่งการทีร่าคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่นกบัจุดประสงคท์ี ่
ซือ้เพือ่ใชใ้นการศกึษา 

พบวา่  มคีวามสมัพนัธก์นัในเชงิบวกอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 นัน่คอื สว่น 

ประสมทางการตลาดในเรือ่งการทีร่าคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่นมคีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพือ่ใชใ้นการศกึษา 
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1.3 สว่นประสมทางการตลาดดา้นทาํเลทีต่ ัง้ในเรือ่งการมจีาํหน่ายตามงานนิทรรศการ 
คอมพวิเตอรก์บัจุดประสงคท์ีซ่ือ้เพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี
  พบว่า  มคีวามสมัพนัธ์กนัในเชงิบวกอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่ระดบั .01 นัน่คอื ส่วน

ประสมทางการตลาดในเรื่องการมจีําหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอรม์คีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงค์ที่
ซือ้เพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี

1.4 สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดในเรือ่งการใหส้ทิธแิลกซือ้สนิคา้ 
อื่นในราคาถกูกบัจุดประสงคท์ีซ่ือ้ไปใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั 

 พบว่า  มคีวามสมัพนัธ์กนัในเชงิบวกอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่ระดบั .01 นัน่คอื ส่วน

ประสมทางการตลาดในเรื่องการใหส้ทิธแิลกซื้อสนิคา้อื่นในราคาถูกมคีวามสมัพนัธก์บัจุดประสงค์ทีซ่ื้อไปใช้
เพือ่ความบนัเทงิสว่นตวั 
   

2. ทดสอบสมมตฐาิ นข้อท่ี 2  :  ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม 

ผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

2.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นเพศ 
เพศ  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ในพฤตกิรรมเกีย่วกบั  

แหล่งจําหน่ายที่ซื้อ แหล่งขอ้มูลที่นํามาใช้ในการตดัสนิใจซื้อ ผู้ที่มอีิทธพิลในการซื้อ นอกนัน้พบว่า ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 

2.2 ลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นอาย ุ
อาย ุมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอรทุ์กขอ้ ไดแ้ก่ แหลง่   

ขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้  ยีห่อ้ทีซ่ือ้  ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ือ้ แหล่งจาํหน่ายทีซ่ื้อ ผูท้ีม่อีทิธพิลใน
การซือ้ ลกัษณะการซือ้ และ ยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ในอนาคต  

2.3 ลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นระดบัการศกึษา 
  ระดบัการศึกษา มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพิวเตอร์  ใน
พฤตกิรรมเกี่ยวกบั ชนิดของเครื่องพมิพท์ี่ซื้อ  ลกัษณะการซื้อ  ยีห่อ้ที่จะซื้อในอนาคต นอกนัน้พบว่า  ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์ 

2.4 ลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นอาชพี 
  อาชีพ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพิวเตอร์ ในพฤติกรรม
เกีย่วกบั ลกัษณะการซือ้  ยีห่อ้ทีซ่ือ้  แหล่งจาํหน่ายทีซ่ือ้  ผูท้ีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ และยีห่อ้ทีจ่ะซือ้ใน
อนาคต  นอกนัน้พบวา่ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์

2.5 ลกัษณะทางประชากรศาสตรด์า้นรายได ้
  รายได้ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องพิมพ์คอมพิวเตอร์  ในพฤติกรรม
เกี่ยวกบั  ยี่ห้อที่ซื้อ ชนิดของเครื่องพมิพ์ที่ซื้อ แหล่งจําหน่ายที่ซื้อ ลกัษณะการซื้อ ยี่ห้อที่จะซื้อในอนาคต 
นอกนัน้พบวา่ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์
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อภิปรายผล 

 จากการวจิยัเรื่อง ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร์ั  (Printer) ใน

เขตกรงุเทพมหานคร  มปีระเดน็ทีน่่าสนใจนํามาอภปิราย ดงัน้ี 
1. สมมตฐิานขอ้ที ่1  สว่นประสมทางการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่ง 

พมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) พบว่าปจจยัทางสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ั  ราคา ทําเลทีต่ ัง้ การ

สง่เสรมิการตลาด และสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมทัง้ 4 ดา้น มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวก กบัพฤตกิรรมของ

ผู้บรโิภคเครื่องพมิพ์คอมพวิเตอร์ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดบั .01  ทัง้น้ีเน่ืองจากส่วนประสมทาง

การตลาดเป็นสิง่ที่ช่วยตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคให้เกิดความพงีพอใจและเกดิการตดัสนิใจซื้อ 

ตามทฤษฎกีลยุทธส์ว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรอื 4P')   ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสมยศ 

เหรยีญตระกูล (2545) เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภครถยนต์

นัง่ตรวจการณ์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งถือเป็นสนิค้าเจาะจงซื้อ (Specialty goods) เช่นเดยีวกบั

เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

 และเมื่อทําการทดสอบต่อเป็นรายคู่ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ ในเรื่องการที่
เครื่องพิมพ์มีความเร็วในการพิมพ์สูง มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัจุดประสงค์ที่ซื้อเพราะมีความต้องการ
เปลีย่นไปใชเ้ครื่องพมิพใ์หมท่ีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  เน่ืองจาก 

หากว่าเครื่องพมิพถ์ูกพฒันาใหม้คีวามเรว็สงูขึน้ กจ็ะทําใหผู้ท้ีใ่ชเ้ครื่องพมิพร์ุ่นเก่าทีม่คีวามเรว็ในการพมิพต์ํ่
ตอ้งการซือ้เครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ปีระสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิไปใช ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในเรื่องการที่ราคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่น  มคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบั  

จุดประสงคท์ีซ่ือ้เพือ่ใชใ้นการศกึษา อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เน่ืองจากผูท้ีอ่ยูใ่นวยัศกึษาเล่าเรยีน 

สว่นใหญ่จะไมม่รีายไดเ้ป็นของตนเอง หรอืมรีายไดน้้อย และยงัจะตอ้งใชเ้งนิในการศกึษาเล่าเรยีนเป็นจาํนวน
มาก หากเครื่องพิมพ์มรีาคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่นกจ็ะทําใหผู้บ้รโิภคกลุม่นี้มโีอกาสทีจ่ะซือ้เครือ่งพมิพไ์ปใชเ้พื่
การศกึษาได ้

ส่วนประสมทางการตลาดด้านทําเลที่ตัง้ในเรื่องการมจีําหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอร ์       

มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัจุดประสงคท์ีซ่ื้อเพราะตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ีอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
.01  เน่ืองจากผูท้ีเ่ขา้ชมงานนิทรรศการทางคอมพวิเตอรส์ว่นใหญ่เป็นผูท้ีส่นใจและมคีวามตอ้งการทนัต่อ

เทคโนโลยสีมยัใหม ่หากมกีารจาํหน่ายเครื่องพมิพภ์ายในงานดงักล่าว อาจจะทาํใหผู้ท้ีเ่ขา้ชมงานมโีอกาสซือ้
ไปใชไ้ดม้าก 

สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาดในเรื่องการใหส้ทิธแิลกซือ้สนิคา้อื่นในราคาถูกมี
ความสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัจุดประสงคท์ีซ่ื้อไปใชเ้พื่อความบนัเทงิสว่นตวั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

เน่ืองจากปจจุบนัแฟชัน่ในการถ่ายรูปสติก๊เกอร ์เป็นที่นิยมอย่างแพร่หลายในหมู่วยัรุ่น ดงัจะเหน็ไดจ้ากการ  ั

มธีุรกจิประเภทน้ีใหบ้รกิารอยู่อย่างมากมายตามหา้งสรรพสนิคา้ต่าง ๆ ดงันัน้หากมกีารใหส้ทิธแิลกซื้อสนิคา้
อื่น ๆ เช่น เครื่องสแกนเนอร ์กลอ้งถ่ายรูปดจิติอล อาจเป็นสิง่ดงึดูดใหผู้ท้ีต่้องการซื้อไปใชเ้พื่อความบนัเทงิ
สว่นตวัซือ้ไปใชไ้ดม้าก 
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2. จากสมมตฐิานขอ้ที ่2  ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)   

2.1 เพศ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในพฤตกิรรม 

เรื่องแหล่งจําหน่ายที่ซื้อ  แหล่งข้อมูลที่นํามาใช้ในการตดัสนิใจซื้อ  ผู้ที่มอีิทธพิลในการซื้อ สอดคล้องกบั
งานวจิยัของพชิยั  นิรมานสกุล (อา้งในงานวจิยัของสมยศ เหรยีญตระกูล (2545)) ทีว่า่ ตวัแปรดา้นเพศจะมผีล

ต่อพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้แฟชัน่ต่างประเทศ ซึง่ถอืเป็นสนิคา้เจาะจงซือ้เช่นเดยีวกบัเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์

(Printer) 

2.2 อาย ุมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร(์Printer) ในพฤตกิรรม 

เรือ่งยีห่อ้ทีซ่ือ้  ชนิดของเครื่องพมิพท์ีซ่ือ้  แหล่งจาํหน่ายทีซ่ือ้  แหล่งขอ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้       ผู้
ที่มีอิทธิพลในการซื้อ  ลกัษณะการซื้อ  และ ยี่ห้อที่จะซื้อในอนาคต  สอดคล้องกับงานวิจยัของศูนย์วิจยั     

กสกิรไทย เรื่องการสาํรวจวถิชีวีติของคนกรุงเทพวนัน้ี (คนกรุงเทพฯยุค 2002 : วถิชีวีติทีแ่ปรเปลีย่น ปีที ่8 

ฉบบัที ่1240 ) ทีว่า่ อายุเป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการบรโิภคและแนวคดิทีแ่ตกต่างกนั คนกรุงเทพฯทีม่อีายุ

แตกต่างกนัมวีถิชีวีติทีแ่ตกต่างกนัใน    กจิกรรมต่าง ๆ รวมถงึการเลอืกซือ้เครื่องแต่งกายและเครื่องใชต่้าง ๆ 

ดงันัน้ การวจิยัพฤตกิรรมเหล่าน้ีนับว่ามปีระโยชน์อย่างมากกบัผูป้ระกอบการทีจ่ะผลติและนําเสนอสนิคา้ ให้
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมของคนกรงุเทพฯในแต่ละกลุม่อายทุีเ่ป็นลกูคา้เปาหมาย้  

2.3 ระดบัการศกึษา  มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)   

ในเรื่องชนิดของเครื่องพมิพท์ี่ซื้อ ลกัษณะการซื้อ และยีห่อ้ที่จะซื้อในอนาคต ทัง้น้ีอาจเกดิจากการทีป่ระเทศ
ไทยได้รบัอิทธิพลจากระบบการศึกษาของชาติตะวนัตก ซึ่งมีการเรียนการสอนเกี่ยวกับเทคโนโลยีและ
วทิยาการสมยัใหมต่่าง ๆ ทาํให ้ผูท้ีไ่ดร้บัการศกึษาในกรงุเทพฯสว่นใหญ่มโีอกาสไดเ้รยีนรูเ้กีย่วกบัเทคโนโลยี
คอมพวิเตอร์อยู่เสมอ และจากสิง่กระตุ้นทางเทคโนโลยน้ีีเอง ทําให้ผู้บรโิภคเกดิความต้องการซื้อสนิค้าขึน้ 
สอดคลอ้งกบัทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค ในเรือ่งของสิง่กระตุน้ (Stimulus) ทีไ่ดอ้า้งไวใ้นบทที ่2 

2.4 อาชพี มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ในพฤต ิ
กรรมเรื่องยีห่อ้ทีซ่ื้อ แหล่งจําหน่ายทีซ่ื้อ ผูท้ีม่อีทิธพิลในการตด้สนิใจซื้อ ลกัษณะการซื้อ และยีห่อ้ทีจ่ะซื้อใน
อนาคต ทัง้น้ีเน่ืองจากคนในแต่ละสาขาอาชพีจะมกีลุ่มสงัคม วฒันธรรมในองค์กร และรายไดท้ี่ แตกต่างกนั 
เชน่ คนทีท่าํงานใน องคก์รเอกชนสว่นใหญ่จะมรีะดบัรายไดส้งูกวา่ขา้ราชการ สง่ผลใหม้รีปูแบบการดาํรงชวีติ
และพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกนัไปด้วย สอดคล้องกบัหลกัเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดตามหลกั
จิตวิทยา (Psychographic Segmentation) โดยใช้ความแตกต่างในรูปแบบการดํารงชีวิต 
Psychology&Consumer Behavior ( คร.ปรญิ ลกัษติานนท.์ 2544 : 129) ทีว่า่ รปูแบบการดาํรงชวีติ (Life 
Style) หมายถงึ ความมุง่หมายหรอืสนใจของแต่ละบุคคล หรอืแต่ละกลุ่มซึง่ต่างกนัในสว่นทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ
บรโิภค การทาํงานและการละเลน่ เชน่ กลุม่นกัดนตร ีกลุม่ขา้ราชการ กลุ่มกรรมกร จะมรีปูแบบการดาํรงชวีติ
ต่างกนั  

2.5 รายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร(์Printer) ในพฤต ิ

กรรมเรื่อง ยี่ห้อที่ซื้อ ชนิดของเครื่องพมิพ์ที่ซื้อ แหล่งจําหน่ายที่ซื้อ ลกัษณะการซื้อ และ ยี่ห้อที่จะซื้อใน
อนาคต สอดคล้องกบังานวจิยัของกลัยา ศรสีถิตย์ เรื่องปจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเครื่องั

คอมพวิเตอรส์ว่นบุคคล ศกึษากรณีลกูคา้หา้งตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้ทีว่า่ปจจยัเสรมิทีส่าํคญัทีม่ผีลต่อั

การตดัสนิใจซือ้เครือ่งคอมพวิเตอรส์ว่นบุคคล ไดแ้ก่ รายไดข้องตวัผูบ้รโิภคเอง 
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ข้อเสนอแนะ 
1. การกาํหนดกลุมเป้าหมายทางการตลาด่  

จากผลการวจิยัปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร์ั  (Printer)        ใน

เขตกรงุเทพมหานคร พบวา่สามารถทีจ่ะกาํหนดกลุม่เปาหมายทางการตลาด้  ไดด้งัน้ี  
กลุม่เปาหมายหลกัอยู่้ ในชว่งอาย ุ20 - 29  ปี  มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีรบัจา้งหรอื

พนกังานบรษิทัเอกชน รายไดอ้ยูใ่นชว่ง ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 

 

2. สวนประสมทางการตลาด่   

จากผลการวจิยัปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร์ั  (Printer)        ใน

เขตกรงุเทพมหานคร มขีอ้เสนอในเรือ่งสว่นประสมทางการตลาด สามารถสรปุ ไดด้งัน้ี  
2.1 ปจจยัทางดา้นผลติภณัฑ์ั  ควรมกีารปรบัปรงุและพฒันาโดยเน้นไปในเรือ่งของ ความเรว็  ความ 

คมชดั และ บริการหลงัการขาย ให้มีประสทิธิภาพดียิ่งขึ้น เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ          

ผูบ้รโิภคมากขึน้ 
2.2 ปจจยัทางดา้นราคาั  ควรมกีารตัง้ราคาของสนิคา้ใหม้คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้      

ใหม้ากทีส่ดุ เพือ่ใหเ้กดิความรูส้กึคุม้คา่ในสายตาของผูบ้รโิภค 
2.3 ปจจยัทางดา้นทาํเลทีต่ ัง้ั  ควรมกีารวางจาํหน่ายสนิคา้ในศนูยร์วมคอมพวิเตอรต่์าง ๆ เพือ่ให ้    

ผูบ้รโิภคมคีวามสะดวกสบายในการไปซือ้สนิคา้ 
2.4 ปจจยัทางดา้นการสง่เสรมิการตลาดั   ควรเน้นสือ่โฆษณาประชาสมัพนัธท์างหนงัสอืพมิพ ์ 

นิตยสาร สื่อสิ่งพิมพ์ แผ่นพบั เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจตัวสินค้า ส่วนการจดังานนิทรรศการทาง
คอมพวิเตอรต่์าง ๆ และ การแนะนําพดูคุยกบัผูบ้รโิภคของพนกังานขาย กช็่วยใหผู้บ้รโิภคเกดิความเขา้ใจใน
ตวัสนิคา้มากยิง่ขึน้ โดยตอ้งทาํอยา่งต่อเน่ือง และควรมกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายในเรื่อง การลดราคาใน
โอกาสพเิศษ การใหส้ทิธแิลกซือ้สนิคา้อื่นในราคาถกู การใหข้องแถม อยา่งสมํ่าเสมอเพือ่จงูใจผูบ้รโิภค 
 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัในอนาคต 
การวิจัยในครัง้ น้ีเป็นการศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคเครื่องพิมพ์ั

คอมพวิเตอร ์(Printer)  ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่เป็นการศกึษาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมในการใชส้นิคา้ทางดา้น

เทคโนโลยสีมยัใหม่       ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามประสงค์ทีจ่ะศกึษาว่ารปูแบบการดําเนินชวีติทีเ่ปลีย่นไปของ
คนไทยในยคุปจจุบนัวา่สง่ผลต่อพฤตกิรรมในดา้นอื่นั  ๆอยา่งไร ในโอกาสต่อไป 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีอทธพลตอพฤตกรรมของผูบ้รโภคเคร่ืองพมพค์อมพวเตอร ์ิ ิ ิ ิ ิ ิ่ (Printer)  
ในเขตกรงุเทพมหานคร 

คาํช้ีแจง 
  แบบสอบถามน้ี มวีตัถุประสงค์เพื่อศกีษาถึงปจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมของผู้บรโิภค      ั

เครื่องพมิพ์คอมพวิเตอร์ (Printer) เพื่อนําผลที่ได้ไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาผลติภณัฑ์เครื่องพมิพ์

คอมพวิเตอร ์(Printer) ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อไป ผูว้จิยัจงึขอความร่วมมอืจากท่านช่วย

กรณุากรอกแบบสอบถาม ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย แบบสอบถามที ่  

คาํถามมหีลายคาํตอบใหเ้ลอืกเพยีงขอ้เดยีว (Mulitple Choice Questions)   

ตอนท่ี 2  พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์( Printer ) ประกอบดว้ย  แบบสอบถาม

ทีค่าํถามมหีลายคาํตอบใหเ้ลอืกเพยีงขอ้เดยีว (Mulitple Choice Questions)  และ  แบบสอบถามมาตราสว่น

ประเมนิคา่ (Rating Scale) แต่ละคาํถามมคีาํตอบใหเ้ลอืกตามลาํดบัความสาํคญั  5 ระดบั 

ตอนท่ี 3  สว่นประสมทางการตลาด เป็นแบบสอบถามมาตราสว่นประมาณคา่ (Rating Scale)      

5 ระดบั  โดยกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนตามลาํดบัความสาํคญั ดงัต่อไปน้ี 

5     หมายถงึ สาํคญัมากทีส่ดุ 

4     หมายถงึ สาํคญัมาก 

3     หมายถงึ สาํคญัปานกลาง 

2     หมายถงึ สาํคญัน้อย 

1     หมายถงึ สาํคญัน้อยทีส่ดุ 

 

คาํจาํกดัความ 

เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer)   หมายถงึ   อุปกรณ์เครือ่งพมิพท์ีร่บัสญัญาณตรงจากเครือ่ง 

คอมพวิเตอร ์เพือ่พมิพง์านออกมาเป็นขอ้ความหรอืภาพ ลงบนกระดาษหรอืวตัถุอื่นในประเภทเดยีวกนั 
  

 

การตอบแบบสอบถามน้ีใช้เพื่อการศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบ      

แบบสอบถามแต่ประการใด   
 

 

ขอขอบคุณทุกทา่นทีก่รณุาใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 
เรือ่ง 

ปจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพ์ั คอมพวิเตอร ์(Printer) ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

คาํแนะนํา  โปรดเขยีนเครือ่งหมาย 3 ใน  ทีจ่ดัไวใ้ห ้
 

ตอนท่ี 1    ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

1. เพศ   
  ชาย      หญงิ 

2. อาย ุ  
  น้อยกวา่ 20 ปี     20 - 29 ปี 

  30 - 39 ปี     40 - 49 ปี     

  50 - 59 ปี     60 ปี ขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษา  
 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
 ปรญิญาตร ี   
 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

4. อาชพี  
  นกัเรยีน/นกัศกึษา    ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ   

  รบัจา้ง/พนกังานบรษิทัเอกชน   ประกอบธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 

 อาชพีอื่นๆ (โปรดระบุ ……………………………………..) 

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 ตํ่ากวา่ 10,000  บาท    10,000 - 19,999  บาท  

 20,000 - 29,999  บาท     30,000 - 39,999  บาท  

 40,000 - 49,999  บาท     50,000 บาท ขึน้ไป  
 

ตอนท่ี 2  พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์( Printer )  
 

1. เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ยีห่อ้ใด ทีท่า่นซือ้หรอืใชล้า่สดุ (เพยีงยีห่อ้เดยีว) 

  EPSON     CANON 

  HP (Hewlett Packard)    อื่นๆ (โปรดระบุ………………………………..) 

2. เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ชนิดใด ทีท่า่นซือ้หรอืใช ้(เพยีงชนิดเดยีว) 

 แบบหวัเขม็ (DOT MATRIX PRINTER)  

 แบบหวัพน่องิคเ์จต็  (INKJET PRINTER) 

 แบบเลเซอร ์(LASER PRINTER)   
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3. แหลง่จาํหน่ายเครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) ใด ทีท่า่นซือ้ 

  พนัธุท์พิยพ์ลาซ่า    ตะวนันาเดอะคอมพวิเตอรซ์ติี ้
  เสรเีซน็เตอร ์     ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นู รชัดา 
  อื่นๆ (โปรดระบุ ……………………………………..) 

4. ทา่นไดข้อ้มลูทีนํ่ามาใชใ้นการตดัสนิใจซือ้เครื่องพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) จากทีใ่ดมากทีส่ดุ 

  ครอบครวั     เพือ่น  
  โฆษณาทางโทรทศัน์    ตวัแทนจาํหน่ายหรอืพนกังานขาย 
  หนงัสอืพมิพห์รอืนิตยสาร   การจดัแสดงนิทรรศการทางคอมพวิเตอรต่์าง ๆ 
  แผน่พบัต่าง ๆ      อื่นๆ (โปรดระบุ………………………………..) 

5. ใครมอีทิธพิลมากทีส่ดุในการซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์( Printer ) ของทา่น 

  ตวัทา่นเอง     ครอบครวั 
  เพือ่น     พนกังานขาย 
  อื่นๆ (โปรดระบุ ……………………………………..) 

6. ลกัษณะการซือ้ของทา่นเป็นแบบใด 
  ซือ้เงนิสด      ซือ้เงนิผอ่น    
  ซือ้โดยชาํระผา่นบตัรเครดติ 

7. หากในอนาคตทา่นจะซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) อกี ยีห่อ้ทีท่า่นจะซือ้ (เพยีงยีห่อ้เดยีว) คอื 

  EPSON     CANON 

  HP (Hewlett Packard)    อื่นๆ (โปรดระบุ………………………………..) 

 

8. จุดประสงคท์ีท่า่นซือ้เครือ่งพมิพค์อมพวิเตอร ์(Printer) 

ระดบัความสาํคญั  
จุดประสงค ์

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 
8.1  ใชใ้นการทาํงานสว่นตวั       

8.2  ใชใ้นการทาํงานทีต่่อเน่ืองมาจากงานทีท่าํงาน      

8.3  ใชใ้นการศกึษา       

8.4  ความตอ้งการทนัต่อเทคโนโลย ี      

8.5 ใชเ้พือ่ความบนัเทงิสว่นตวั ( เชน่ ทาํสติก๊เกอร,์  

       ทาํการด์ตามเทศกาลต่าง ๆ) 

     

8.6  ใชเ้พือ่การคา้ (เชน่ รบัจา้งพมิพง์าน)      

8.7  ความตอ้งการเปลีย่นไปใชเ้ครือ่งพมิพใ์หมท่ีม่ ี

       ประสทิธภิาพสงูขึน้กวา่เดมิ 
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ตอนท่ี 3  สว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความสาํคญั  
สว่นประสมทางการตลาด 

มากทีส่ดุ มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีส่ดุ 
1. ผลติภณัฑ ์      

1.1  ความมชีื่อเสยีงของตราสนิคา้      

1.2  ชนิดของเครือ่งพมิพ ์( หวัเขม็ DOT MATRIX , 

        หวัพน่องิคเ์จต็ หรอื เลเซอร ์) 

     

1.3  รปูทรงของเครือ่งพมิพถ์กูใจทา่น      

1.4  มคีวามเรว็ในการพมิพส์งู      

1.5  ความคมชดัของงานพมิพส์งู      

1.6  ตลบัหมกึพมิพส์ามารถแยกเปลีย่นทลีะสไีด ้      

1.7  มบีรกิารหลงัการขาย      

2. ราคา      

2.1  ราคาตํ่ากวา่ยีห่อ้อื่น      

2.2  ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

2.3  มบีรกิารผอ่นชาํระ      

2.4  มบีรกิารรบัชาํระดว้ยบตัรเครดติ      

3. ทาํเลทีต่ ัง้      

3.1  มจีาํหน่ายทีศ่นูยร์วมคอมพวิเตอร ์      

3.2  มจีาํหน่ายใน Office Center      

3.3  มจีาํหน่ายตามงานนิทรรศการคอมพวิเตอร ์      

3.4  มตีวัแทนจาํหน่ายใกลบ้า้น / สถานทีท่าํงาน /   

        สถานศกึษา 

     

4. การสง่เสรมิการตลาด      

4.1  เหน็จากโฆษณาทางโทรทศัน์      

4.2  เหน็จากโฆษณาทางหนงัสอืพมิพ/์ นิตยสาร      

4.3  เหน็จากโฆษณาทางสือ่สิง่พมิพ/์ แผน่พบั      

4.4  การไดเ้หน็เครือ่งพมิพต์ามงานนิทรรศการ 

       ทางคอมพวิเตอรต่์าง ๆ 

     

4.5  การไดฟ้งคาํแนะนําหรอืพดูั คุยกบัพนกังานขาย      

4.6  มกีารลดราคาในโอกาสพเิศษ      

4.7  มกีารใหส้ทิธแิลกซือ้สนิคา้อื่นในราคาถกู เชน่  

      กลอ้งดจิติอล, เครือ่งสแกนเนอร ์

     

4.8  มขีองแถม เชน่ กระดาษ,หมกึพมิพ,์เครือ่งคดิเลข      
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครื่องมือ 
 
1. ดร. อภริฐั  ตัง้กระจา่ง  อาจารยป์ระจาํภาควชิา บรหิารธุรกจิ 

คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประสานมติร 
 

2. อาจารยว์รนิทรา  ศริสิทุธกุิล อาจารยป์ระจาํภาควชิา บรหิารธุรกจิ 
คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประสานมติร 
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ประวตัยอผูว้จยัิ ิ่  
 

ชื่อ - ชื่อสกุล   ศศมิา  ไชยโกมล 

วนัเดอืนปีเกดิ   24 กรกฎาคม  2513 

สถานทีเ่กดิ   จงัหวดักรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยูป่จจุบนัั    514 หมูท่ี ่1 ถนนศรนีครนิทร ์ ตาํบลบางแกว้  อาํเภอบางพล ี

    จงัหวดัสมทุรปราการ  10540 

สถานทีท่าํงานปจจุบนัั   บรษิทั โอสถสภามารเ์กต็ติง้  จาํกดั 
ประวตักิารศกึษา   
  พ.ศ. 2530 มธัยมศกึษาปีที ่6  (วทิย ์- คณิต) 

    โรงเรยีนเตรยีมอุดมศกึษาพฒันาการ  จงัหวดักรงุเทพ  
  พ.ศ. 2538 วทิยาศาสตรบ์ณัฑติ (คอมพวิเตอร)์ 

    มหาวทิยาลยัรามคาํแหง   จงัหวดักรงุเทพ 
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