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การวิจยัครั้งนีม้ีจุดมุงหมาย เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ 

พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ โดยศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร ซึ่ง
ประกอบดวย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ
ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 6 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคาดานการ
สงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลผลิตและคุณภาพ และพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยัครั้งนี้ คือ ผูที่เคยใชบริการราน Magic Print จํานวน 385 คน  
โดยใชแบบสอบถามเปนเครือ่งมือในการเก็บรวบรวมขอมูล คาสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คา
รอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สวนการวิเคราะหสมมติฐาน ใชสถิติ ไคสแควร (Chi-Square)  

ผลการวิจยั และผลการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรปุไดดังนี้ 
1. ลักษณะในการทาํนามบตัรเปนแบบบุคคล มีระยะเวลาที่เคยใชบริการราน Magic Print ไม

เกิน 1 ป โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ในการใชบริการภายใน 1 ป จํานวน 1 คร้ัง 
ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการมากกวา 30 นาท ี– 1 ชั่วโมง จํานวนการสั่งทํานามบตัรในแตละครั้งมี
จํานวน 50-100 ใบ วัสดุในการทํานามบัตร คือ กระดาษ ใชกระดาษทํานามบัตรของที่ราน และ
ผูออกแบบนามบัตรใหกับผูใชบริการคือ ทางราน 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถาม ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
พนกังาน ดานกระบวนการ และดานผลผลิตและคุณภาพ โดยรวมอยูในระดับดี 

3. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษา รายไดตอ 
เดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

4. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อาย ุอาชพี มีผลตอพฤติกรรม 
การใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ ระดับการศกึษา อาชพี ไมมี 
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ 

6. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ รายไดตอเดือน มีผลตอ 



พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ 0.05 

7. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาย ุระดับการศึกษา อาชพี ไมมี 
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีม่าตดิตอใชบริการ 

8. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ รายไดตอเดือน มีผลตอ 
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาตดิตอใชบริการ อยางมีนัยสาํคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 

9. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร 

10. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑ ดานพนักงาน ดานกระบวนการ มี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ อยางมีนัยสาํคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 

11. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังาน ดานกระบวนการ ดานผลผลิตและ
คุณภาพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 The purpose of this research is to study service marketing mix factors affecting 
Magic Print shop services using behavior of service user by studying demographic 
characteristics in terms of gender, age, education, occupation, monthly income as well as 
service marketing mix factors which affect Magic Print shop services using behavior of 
service user in terms of six factors : product, price, promotion, people, process, productivity 
and quality and Magic Print shop services using behavior. 
 The sample used in this study is comprised of 385 customers who used to engage in 
the service of Magic Print shop. Questionnaire is constructed and used as a tool to collect 
data. Percentage, standard deviation and Chi-Square Test are used for data analysis and 
hypothesis testing. 
 The research results revealed that: 
 1. Most of customers have ordered name card for personal use. They have been a 
customer of the shop less than a year. The using frequency is 1 time per year. Contacting 
time for each service is 30 minutes to an hour. The order amount are 50-100 cards with store 
paper and store design. 
 2. Service marketing mix factors affecting Magic Print shop services using behavior 
of service user in terms of product, price, promotion, people, process, productivity and 
quality are at good level. 
 3. Demographic characteristics in terms of education and monthly income have no 
affected in Magic Print shop services using behavior of service users in term of format for 
name card. 
 4. Demographic characteristics in terms of gender, age, and occupation have 
affected in Magic Print shop services using behavior of service users in term of format for 
name card at statistical significant level of 0.05. 



 5. Demographic characteristics in terms of gender, education and occupation have 
no affected in Magic Print shop services using behavior of service users in term of service 
using experience. 
 6. Demographic characteristics in terms of age and monthly income affected in 
Magic Print shop services using behavior of service users in term of service using 
experience at statistical significant level of 0.05. 
 7. Demographic characteristics in terms of education and occupation have no 
affected in Magic Print shop services using behavior of service users in term of contacting 
time. 
 8. Demographic characteristics in terms of gender and monthly income have 
affected in Magic Print shop services using behavior of service user in term of contacting 
time at statistical significant level of 0.05. 
 9. Demographic characteristics in terms of gender, age, education, occupation and 
monthly income have no affected in Magic Print shop services using behavior of service 
users in term of ordering amount. 
 10. Service marketing mix factors in terms of product, people and process have 
affected in Magic Print shop services using behavior of service users in term of service 
using experience at statistical significant level of 0.05. 
 11. Service marketing mix factors in terms of people, process and productivity and 
quality have affected in Magic Print shop services using behavior of service users in term of 
ordering amount at statistical significant level of 0.05. 
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ประกาศคุณปูการ 
 

 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยดี เนื่องจากความกรณุาและความชวยเหลือเปนอยางดียิง่
จาก อาจารย ดร.วรางคณา อดิศรประเสริฐ อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดกรุณาเสียสละเวลาอันมี
คาตั้งแตเร่ิมดําเนนิการ จนกระทัง่เสร็จเรียบรอยสมบูรณ ในการใหคําแนะนําปรึกษา ชวยเหลือและ
ตรวจแกไขขอบกพรองของสารนิพนธ อันเปนประโยชนในการทําสารนพินธฉบับนี ้ขาพเจารูสึกซาบซึ้ง
ในความกรุณา จงึขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสงูไว ณ โอกาสนี ้
 ขาพเจาขอกราบขอบพระคณุอาจารย ภัคภร สกลรักษ และผูชวยศาสตราจารย เพชรรัตน มี
สมบูรณพูนสขุ ที่ใหความกรุณาเปนผูเชีย่วชาญในการตรวจแบบสอบถาม ตลอดจนใหคําปรึกษาและ
เสนอแนะ เพื่อแกไขปรับปรุงใหสารนพินธนี้ความสมบูรณยิ่งขึ้น จนสาํเร็จลุลวงดวยดี 
 ขาพเจาขอกราบขอบพระคณุอาจารย ภัคภร สกลรักษ และผูชวยศาสตราจารย เพชรรัตน มี
สมบูรณพูนสขุ ที่เสียสละเวลามาเปนกรรมการในการสอบปากเปลา จนการสอบผานไปดวยด ี
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สนใจ ความดแีละคุณประโยชนที่เกิดจากสารนิพนธฉบับนี้ ขาพเจาขอมอบแต บิดา มารดา ตลอดจน
ครูอาจารยทกุทาน 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
                                                                                                       
ภูมิหลัง 
 

ประเภทของธรุกิจส่ิงพมิพ แบงออกไดดังนี ้ส่ิงพิมพสํานกังาน ไดแก นามบัตร บัตรพนักงาน 
หัวจดหมาย ซองจดหมาย/ซองเอกสาร แบบฟอรมชนิดเขาเลม ใบกํากับภาษ ีไดอารี่ปกแข็ง ตรายาง 
ส่ิงพิมพประชาสัมพนัธ ไดแก โบวชัวร แคตตาล็อค แผนพับ ใบปลิว โปสเตอร แฟม เอกสาร ปาย ตูไฟ 
ซิลคสกรีน INK JET ส่ิงพิมพเทศกาล ไดแก ปฏิทิน ส.ค.ส. การดพิธตีาง ๆ ส่ิงพมิพบรรจุภัณฑ/ฉลาก
สินคา ไดแก กลองกระดาษ ฉลากสินคา/สต๊ิกเกอร ถุงกระดาษใสสินคา (พันธุอารท.ออนไลน : 2551). 

แนวโนมของธรุกิจการพมิพ การเขามาของเทคโนโลยีคอมพิวเตอรและการพิมพระบบดิจิตอล 
ทําใหธุรกิจการพมิพเปลีย่นแปลงไป ระบบอินเทอรเน็ตทําใหการสื่อสารรวดเร็วขึ้น ทางเลือกของลูกคา
มีมากขึน้ การติดตอสงขอมูลรวมทัง้ตนฉบับทําไดโดยผานเครือขายคอมพิวเตอร โรงพิมพตาง ๆ จึง
ตองปรับตัวตามไปดวย และเนื่องจากคอมพิวเตอรมีราคาถูกลง มีผูทีส่ามารถใชโปรแกรมการออกแบบ
ไดมากขึ้น ลูกคาจึงมีแนวโนมที่จะทําการออกแบบจัดทําตนฉบับเองแลวจึงสงเปนไฟลงานใหกบัโรง
พมิพ ในขณะเดียวกนัเนื่องจากลูกคาบางสวนยงัไมเขาใจการทาํตนฉบบัสําหรับงานพิมพดีพอ จึงมัก
เกิดปญหาตอนพิมพงาน เนือ่งจากการพิมพระบบดิจิตอลมีขอดีคือไมตองทําแมพิมพ ซึ่งเปนคาใชจาย
ที่จําเปนสาํหรบัการพิมพในระบบออฟเซ็ท และยังทําใหข้ันตอนการทาํงานสัน้ลงจงึเหมาะกับงานพิมพ
ปริมาณนอย ๆ ขอดีอีกขอคือสามารถเปลีย่นภาพหรือขอความแผนตอแผนได จึงพมิพงานสาํหรับ
เฉพาะบุคคลได ทําใหการเติบโตของการพมิพดิจิตอลสูงขึ้น แตก็ยังมีขอเสียคือตนทนุตอชิ้นหากพมิพที่
ปริมาณมาก ๆ ยังสูการพิมพในระบบออฟเซ็ทไมได จากการประมาณการสัดสวนการพิมพแบบเดิม
เทียบกับการพมิพระบบดิจิตอลในป 1995 คือ 70:30 ประมาณการวาในป 2010 จะเปลี่ยนเปน 48:52 
และในป 2020 จะเปน 35:65 ซึ่งจะเหน็วาปริมาณการใชการพมิพระบบดิจิตอลมีแนวโนมสูงขึ้นเรื่อย ๆ 
ความกาวหนาทางเครือขายคอมพิวเตอรทําใหผูคนสามารถสืบหา คนควา และอานบทความขอมูลตาง 
ๆ ตลอดจนสามารถติดตอส่ือสารผานทางอินเทอรเน็ตแทนการใชเอกสาร มีผลทําใหการใชส่ิงพมิพลด
นอยลงซึ่งยอมมีผลตอธุรกจิการพมิพ ผลกระทบจะมีตอส่ิงพิมพ เชน ลดการอานหนังสือพิมพ ลดการ
ใชแบบฟอรมตาง ๆ แตทั้งนีก้็มิไดหมายความวาสิง่พมิพเหลานีจ้ะหายไปเลย ทั้งนี้เนื่องจากวิถีการ
ดําเนนิชีวิตและความคุนเคยของผูคนยงัมอีีกจํานวนมากที่ยงัมีความนิยมบริโภคผานสิง่พิมพอยู และ
ยังมีคนอีกจํานวนไมนอยที่ไมสะดวกที่จะใชสายตาเพงหนาจอคอมพิวเตอรเปนเวลานาน ๆ ในอีกดาน
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หนึง่ยงัมีส่ิงพมิพอีกหลายประเภทที่ยงัมกีารเติบโตอยางตอเนื่องและยงัมีความจําเปนในการใชงานอยู 
เชน สินคาตาง ๆ ยังคงตองการใชบรรจุภัณฑกระดาษ  การโฆษณาประชาสัมพนัธยังคงตองใชแผน
พับ/ใบปลิว ไดเร็คเมล เปนตน ปริมาณการใชส่ิงพมิพเหลานี้ก็จะยังคงสูงขึ้นตามความตองการในการ
ใชตอไป โดยสรุปแลว ธุรกิจการพิมพกย็ังคงมีอัตราการเติบโตอยูแตในอัตราที่ลดลง (บริษัท
สุพรีมพร้ินทจาํกัด.ออนไลน : 2551) 

ความสาํคัญของธุรกิจส่ิงพิมพดวนมีความสําคัญกับบริษัทฯ รานคา หรือแมแตงานราชการ
ตางๆ กม็ีความจําเปนตองพึง่ธุรกิจส่ิงพิมพ ไมวาจะเปนนามบัตร ตรายาง งานตัดสติก๊เกอร หรือ
ส่ิงพิมพอ่ืนๆ เชน หัวจดหมาย เมนูอาหาร ใบปลิว การดแตงงาน ผาปา กฐนิ จะเห็นไดวาธุรกิจส่ิงพิมพ
เหลานี้มีความสําคัญกันทั้งในสวนบุคคล สวนราชการ และธุรกิจอ่ืนๆ ก็ลวนตองการใชบริการงาน
ส่ิงพิมพทั้งสิน้  จุดเดนของธุรกิจส่ิงพิมพดวน คือ ลงทนุต่าํ กําไรตอชิ้นงานสงู ประมาณ 70-80 %  วัสดุ 
อุปกรณ เกบ็ไวไดนานไมเสยีหาย ผลิตงานในวงจรไดหลายรูปแบบ เชน รานสิง่พิมพ ถายรูป ทาํปาย 
ถายเอกสาร ขายเครื่องเขียน หรือทาํเปนงานเสริมที่บาน (ตรายาง.ออนไลน : 2551) 

สภาวะการแขงขันของธุรกิจรานทาํนามบตัรภายในหางเซ็นทรัลพลาซา ปนเกลา มกีาร 
แขงขันเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากนโยบายของหางเซน็ทรัลพลาซา ปนเกลา ไดทาํการเพิม่รานทํานามบัตร
จากเดิมมจีํานวน 2 ราน เปนจํานวน 4 ราน (จากการสํารวจของ อรชรี ศรีนวมกุล เมือ่วันที่ 25 
พฤศจิกายน 2551) ราน Magic Print เปน 1 ใน 4 รานทีดํ่าเนนิธุรกิจรานทํานามบัตร  เนื่องจากสนิคา 
และการบริการของแตละรานที่มีความแตกตางกัน ดังนัน้การใชกลยทุธจึงมีความแตกตางกันดวย เชน 
กลยุทธดานราคา รานคูแขงขันทัง้สามรานจะใชกลยทุธดานราคาต่ําเปนหลกั แตกลยุทธดานราคาของ
ราน Magic Print ใชราคาสูงกวารานคูแขงขันทั้งสามราน เพราะมีการเนนคุณภาพทีดี่กวา ความเอาใจ
ใสของพนกังานที่มีตอลูกคา การบริการหลังการขาย ความหลากหลายของสินคา ความรวดเรว็ของการ
บริการ เปนตน 

แนวโนมของธรุกิจรานทํานามบัตรไดมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง อีกทัง้รานทํานามบตัร ใน
ปจจุบันมกัจะใชกลยุทธตางๆ ในการแยงชงิลูกคา การขยายสวนแบงทางการตลาด การเพิ่มยอดขาย 
ดังนัน้เพื่อความอยูรอดของธรุกิจจึงตองมกีารพัฒนาตนเองอยูเสมอ โดยการนําเอาสวนประสมทาง
การตลาดบริการมาประยกุตใชอยางเหมาะสม ซึง่จะเปนการสรางความไดเปรียบทางการแขงขันและ
สรางความพงึพอใจใหลูกคา ดังนัน้ผูวิจัยจงึมีความสนใจและเห็นความสําคัญที่จะตองศกึษาถึงปจจัย
สวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ 
โดยผลการวจิยัดังกลาวจะทาํใหผูประกอบการสามารถเขาใจถึงพฤติกรรมของลูกคา และนําไปเสนอ
ตอผูประกอบการราน Magic Print เพื่อนาํมาปรับปรุงพัฒนาและนํามาเปนแนวทางในการกําหนดกล
ยุทธตอไปได 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี ้

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตรทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic  
Print ของผูใชบริการ 

2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ 
ราน Magic Print ของผูใชบริการ 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ 
 
ความสําคัญของการวิจัย 

1. เพื่อใหราน Magic Print สามารถทราบถงึปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ ี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการของผูใชบริการ เพื่อเปนแนวทางใหแกผูประกอบการในการพัฒนา 
ปรับปรุงรานใหสอดคลองกบัความตองการของผูใชบริการได 

2. เพื่อใหธุรกิจส่ิงพิมพสามารถนําผลการวิเคราะหของงานวิจยัไปประยกุตใชในการ 
ประกอบการดาํเนนิงานและพัฒนาความสามารถทางการแขงขัน  

3. เพื่อใหผูที่สนใจในธุรกิจส่ิงพมิพสามารถนาํงานวิจัยไปใชเปนประโยชนในอนาคตได  
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  ประชากรที่ใชในการวิจยั 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูทีเ่คยใชบริการราน Magic Print 
 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยัครั้งนี้ คือ ผูที่เคยใชบริการราน Magic Print เนื่องจากไม
ทราบจาํนวนประชากรที่แนนอนจงึทาํการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคาํนวณ (กัลยา วานิชย
บัญชา.2545 : 24-26) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ไดขนาดกลุมตัวอยางจากการคํานวณ 385 คน โดย
ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อมุงไปที่ผูที่เคยใชบริการทํา
นามบัตรราน Magic Print เทานั้น โดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวนําไปเก็บขอมูล ณ.บริเวณราน 
Magic Print 
   

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงเปนดงันี ้
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1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก 
1.1.1 เพศ 
1.1.2 อาย ุ
1.1.3 ระดับการศึกษา 
1.1.4 อาชพี 
1.1.5 รายไดตอเดือน 

               1.2 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก  
1.2.1 ผลิตภัณฑ   
1.2.2 ราคา  
1.2.3 การสงเสริมการตลาด  

  1.2.4 พนักงาน   
  1.2.5 กระบวนการ 

1.2.6 ผลผลิตและคุณภาพ 
2. ตัวแปรตาม ไดแก พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ของ 

ผูใชบริการ 
 

นิยามศัพทเฉพาะ 
  พฤติกรรมการใชบรกิาร หมายถงึ พฤตกิรรมของลูกคาที่มาใชบริการทํา

นามบัตรที่ราน Magic Print 
สวนประสมทางการตลาด หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดที่ราน Magic  

Print ไดจัดเตรียม ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการ ผลผลิตและ
คุณภาพ เพื่อที่จะตอบสนองความตองการของลูกคาได 

ผลิตภัณฑ หมายถงึ ความหลากหลายของรูปแบบนามบตัร ความ 
หลากหลายของกระดาษนามบัตร ความหลากหลายของขนาดนามบัตร ความทันสมยัในการออกแบบ
นามบัตร  ความแปลกใหมของรูปแบบนามบัตร ความมีชื่อเสียงของราน Magic Print และการพมิพ
ตัวอยางกอนทํานามบัตรจริง 

ราคา หมายถงึ ความชัดเจนของราคาที่ระบุไว ความเหมาะสมของราคาเมื่อ 
เปรียบเทยีบกบัคุณภาพของนามบัตร ความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทยีบกับกระดาษทาํ
นามบัตร ความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทยีบกับรานอื่นๆ ในหางเซ็นทรัลพลาซา ปนเกลา ความ
หลากหลายของระดับราคา และความสะดวกในการชําระเงิน 

การสงเสริมการตลาด หมายถึง ความนาสนใจของการสงเสริมการขาย  
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ความชัดเจนของการสงเสริมการขาย การมพีนกังานขายคอยใหขอมูลเกี่ยวกับนามบตัร ณ จุดขาย 
และการใชส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ  

พนกังาน หมายถึง ความสุภาพเรียบรอยของพนักงาน ความเอาใจใสของ 
พนกังาน ความสามารถในการใหขอมูลเกีย่วกับนามบัตรไดอยางครบถวน และความเพียงพอของ
พนกังานตอลูกคา 
   กระบวนการ หมายถงึ กรรมวิธีในการใหบริการของราน Magic Print โดยเริ่ม
ต้ังแต การแนะนําขอมูลจากพนักงาน ระยะเวลาในการทําตัวอยางนามบัตร ระยะเวลาในการทาํ
นามบัตร และระยะเวลาในการนัดมารับนามบัตร  

ผลผลิตและคุณภาพ หมายถึง คุณภาพของนามบัตร คุณภาพของกระดาษที ่
ทํานามบัตร คุณภาพของสีทีท่ํานามบัตร และคุณภาพของกลองใสนามบัตร 
   ผูใชบริการ หมายถงึ บุคคลหรือตัวแทนองคกร ที่มาทาํนามบัตรราน Magic 
Print 
   อยางไรก็ตามผูวิจัยไมไดศึกษาองคประกอบสวนที่เปนสถานที่เนื่องจากไม
สามารถเลือกทําเลและการตกแตงได เพราะตองขึ้นอยูกบันโยบายของหางเซน็ทรัลพลาซา ปนเกลา 
   
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ของผูใชบริการ” มีกรอบแนวคิดในการวิจยั สามารถแสดงถึงความสมัพันธระหวางตัวแปร
อิสระกับตัวแปรตามไดดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 6

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

              1. ตัวแปรอิสระ                 2. ตัวแปรตาม 
                   (Independent Variables)               (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
สมมติฐานในการวิจัย 

1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print  
 
 
  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิาร  
- ผลิตภัณฑ  
- ราคา 
- การสงเสริมการตลาด 
- พนกังาน 
- กระบวนการ 
- ผลผลิตและคุณภาพ 

 
 
 
 
 

 
 
 

พฤติกรรมการใชบรกิาร
ราน Magic Print ของ

ผูใชบริการ 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายไดตอเดือน 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 
       ในการวิจยัครั้งนี้ ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกีย่วของ และไดนําเสนอตามหวัขอตอไปนี ้
          1. ทฤษฎีและแนวความคิดเกีย่วกบัสวนประสมทางการตลาดบริการ 
          2. ทฤษฎีและแนวความคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภค 
          3. ทฤษฎีและแนวความคิดเกีย่วกบัธุรกิจบริการ 
          4. ประวัติราน Magic Print 
          5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
1. ทฤษฎีและแนวความคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาดบริการ  
  ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547: 63) กลาววา สวนประสมทางการตลาดของสินคานัน้
โดยพืน้ฐานมอียู 4 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจาํหนาย และการสงเสริมการตลาด แต
สวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ จะมีความแตกตางจากสวนประสมทางการตลาดของ
สินคาทั่วไป กลาวคือ จะตองมีการเนนถงึพนกังาน กระบวนการในการใหบริการ และส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพ ซึ่งทัง้สามสวนประสมเปนปจจยัหลักในการสงมอบบริการ ดังนัน้สวนประสมทางการตลาด
ของการบริการจึงประกอบดวย 7Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมทาง
การตลาด พนกังาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2548: 25-26) กลาววา การกาํหนดกลยทุธการตลาด 
สําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Strategy and Service) จะแตกตางจากธุรกิจที่ไมใชธุรกิจบริการ 
รวมทัง้การวางแผนกลยุทธการตลาดก็ยงัแตกตางกนัในแตละธรุกิจ ไมวาจะเปนธุรกิจอ่ืน ลักษณะ 
เฉพาะของผลติภัณฑบริการจะเปนตวักําหนดแนวทางในการกําหนดกลยุทธการตลาดบริการ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ (2541: 35-36) กลาววา สวนผสมทางการตลาด 
สําหรับการบริการ (Marketing Mix) ที่เปนเครื่องมือเพิม่เขามาเพื่อธรุกิจบริการจํานวน 3’P 
ประกอบดวยบุคคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ลักษณะทางกายภาพ (Physical- 
Evidence Presentation) และกระบวนการ (Process) 

ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง องคประกอบ 
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ทั้ง 7 ประการ ที่แตกตางจาก 4P’s ของสวนประสมทางการตลาดของสินคา เพราะมี สวนของพนกังาน 
กระบวนการดาํเนนิงาน และลักษณะทางกายภาพที่เพิ่มเติมข้ึนมา  
 

องคประกอบของสวนประสมทางการตลาดบรกิาร  
คริสโตเฟอร เอช เลิพล็อค และ ลอเรน ไรท (Christopher Lovelock, Lauren  

Wright : 2546: 12-14) กลาววา อาจเปรยีบเทยีบใหเหน็ 8Ps ไดจากลักษณะของการแขงเรือ 8 ฝพาย
อันลือชื่อระหวางมหาวิทยาลยัออกฟอรดกบัมหาวทิยาลยัเคมบริดจทีท่ํากนัทุกปในแมน้ําเทมสใกลกรุง
ลอนดอนเปนเวลาเกือบ 150 ป ในปจจุบันการแขงขันที่คลายคลึงกันมมีากโดยมีหลายแหงเขาเกี่ยว 
ของดวยรอบโลก อัตราความเร็วมาจากทัง้ความแข็งแกรงทางกายของฝพายความพรอมเพรียงและการ
รวมกันของทมี เพื่อใหบรรลุถึงจุดสูงสุดของการพายเรือ การผสมผสานกนัและการเอาผลงานรวมกัน
ของแตละ P ใน 8Ps เปนสิง่จําเปนยิ่งสาํหรับความสําเรจ็ในธุรกิจบริการที่มีการแขงขัน คนถอืทายคือ 
ผูคอยคัดทายเรือกําหนดความเร็ว คอยจงูใจลูกเรือและคอยจับตาดูเรือแขงของคูแขง ซึ่งอุปมาไดกบั
การบริหารธุรกิจการบริการนั่นเอง 

1. องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Elements) ผูบริหารจะตอง 
พิจารณาผลิตภัณฑทั้งผลิตภัณฑหลัก (Core Product) และองคประกอบเสริมในสวนที่เปนบริการ
ควบคูกับตัวผลิตภัณฑ โดยสิ่งที่ผูบริหารตองพิจารณา คือ ผลิตภัณฑตองสอดคลองกับความตองการ
ของลกูคาและผลิตภัณฑของคูแขงขันทาํไดดีมากนอยเพียงใด 

2. สถานที ่หรือ ไซเบอรสเปซ (Cyberspace) และเวลา (Place,  
Cyberspace and Time) ในการสงมอบองคประกอบของสินคาไปสูลูกคานัน้ตองเกี่ยวของกับการ
ตัดสินใจ ทัง้ในเรื่องเวลาและสถานที ่รวมไปถึงชองทางการจําหนาย ซึ่งเปนไดทั้งชองทางทั่วไปและใช
อิเล็กทรอนกิส ทัง้นี้ข้ึนอยูกับรูปแบบของผลิตภัณฑบริการที่สงมอบ บริการสงขาวสารขอความและ
อินเตอรเนต (Internet) ชวยใหขอมูลผาน ไซเบอรสเปซ การไมมีสถานที่ทีพ่บเห็นได จึงมีการใชส่ือสาร
ทางอิเลก็ทรอนิกสแทน ไปยงัลูกคาในเวลาที่ตองการโดยผานโทรศัพทและคอมพวิเตอร บริษัทอาจสง
มอบผลิตภัณฑหรือบริการถงึลูกคาโดยตรง หรือใชการผานตัวการซึง่เปนองคกรอืน่ได เชน รานคาปลีก
ซึ่งเปนของบริษัทอื่น โดยจะไดรับคาธรรมเนียมหรือเปอรเซ็นจากราคาขายและการตดิตอกับลูกคา ส่ิง
สําคัญที่ถือเปนกลยทุธในดานบริการ ไดแก ความรวดเรว็และความสะดวก ซึง่เปนสิ่งสําคัญที่ลูกคา
คาดหวงัวาจะไดรับ 
   3.  กระบวนการ (Process) ในการสรางและสงมอบสนิคาองคประกอบของ
ผลิตภัณฑไปยังลูกคานัน้ ตองมีการออกแบบและจัดการขบวนการในเชิงปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ 
กระบวนการนัน้สามารถอธบิายไดวา เปนวิธีการและลําดับข้ันตอนซึ่งระบบการบริการตองดําเนินไป 
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กระบวนการผลิตบริการที่ออกแบบมาไมดีมักจะสรางความไมพอใจใหลูกคาเนื่องจากอาจมีความ
ลาชา มีข้ันตอนมาก และมปีระสิทธิภาพในการบริการต่ํา ในขณะเดียวกนักระบวนการผลิตบริการที่ไม
ดีก็สงผลกระทบแกพนกังานที่ใหบริการแกลูกคา (Front Line Staff) ในการทํางาน ส่ิงเหลานีจ้ะสงผล
ถึงคุณภาพของผลผลิตในการบริการและความลมเหลวในการบริการในที่สุด 
   4. ผลผลิตและคุณภาพ องคประกอบเหลานี้โดยมากมกัจะพิจารณาแยกกันที
ละสวน แตไมควรพิจารณาองคประกอบเหลานี้แยกกันโดยเด็ดขาด การปรับปรุงผลผลิตเปนสิ่งจาํเปน
ที่จะทําใหการควบคุมตนทนุมีประสิทธิภาพ แตผูบริหารตองระวังไมใหมีการลดคุณภาพและระดบั
บริหารลงอยางไมเหมาะสมจนลูกคาเกิดความไมพอใจ คุณภาพของบริการตามที่ลูกคากําหนดเปนสิ่ง
สําคัญ ซึ่งจะทาํใหเห็นความแตกตางในตวัผลิตภัณฑ ธุรกิจจําเปนตองมีการรักษาระดับบริการ เพือ่
สรางใหผูบริโภคพอใจและเกิดความภักดใีนการใชบริการ อยางไรก็ดีการลงทุนปรับปรุงคุณภาพโดย
ปราศจากความเขาใจถงึตนทุนที่เพิ่มข้ึนและรายไดที่เพิม่ข้ึน อาจทาํใหบริษัทมีความสามารถในการทํา
กําไรพรอมๆ กับมีความเสี่ยงสูงในเวลาเดยีวกนั 
   5. บุคคล ผลิตภัณฑบริการทัง้หลายขึ้นอยูกับการที่บุคคลปฏิบัติตอบตอกัน
สองฝาย (Interaction) คือ ระหวางลกูคากบัพนกังานของบริษัท (เชน การตัดผมหรอืทานอาหารใน
ภัตตาคาร) สภาพของการปฏิบัติตอบตอกันสองฝายมีอิทธิพลตอการรบัรูของลูกคาในดานคุณภาพของ
บริการเปนอยางมาก ลูกคามักตัดสินเกีย่วกับคุณภาพของบริการที่เขารับจากการประเมินบุคคลที่เปน
ผูใหบริการ บริษัทที่ประสบความสาํเร็จสวนใหญมกัทุมเทความพยายามอยางมากกบัการรับและ
คัดเลือกพนกังาน การฝกอบรม การจงูใจพนกังาน โดยเฉพาะอยางยิง่ผูที่มีหนาที่ติดตอโดยตรงกับ
ลูกคา 
   6. การสงเสริมการตลาดและการใหการศึกษาลูกคา ไมมโีปรแกรมการตลาด
ใดจะสําเร็จลงไดโดยปราศจากโปรแกรมการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ องคประกอบนีม้ีบทบาทสาํคัญ 3 
ประการ ไดแก ใหขาวสารและคําแนะนําทีจ่ําเปน จงูใจกลุมเปาหมายใหเหน็ถงึความดีของผลิตภัณฑ 
และสงเสริมลูกคาใหกอปฏิกิริยาเมื่อถึงเวลาอันควร ในการตลาดบริการการสื่อสารสวนมากมีลักษณะ
คลายกับการอบรม โดยเฉพาะอยางยิง่กบักลุมลูกคาใหม บริษทัอาจตองใหความรูแกลูกคาเกีย่วกับ
คุณประโยชนของบริการ สถานที่และเวลาที่จะใชบริการ รวมถงึวิธกีารเขารวมในกระบวนการสงมอบ
บริการอยางไดผล การสื่อสารอาจทาํโดยตัวบุคคล เชน พนกังานขาย ผูใหการฝกอบรม หรือผานสือ่
ตางๆ เชน ทีว ีหนงัสือพมิพ นิตยสาร แผนพับ และเวปไซต (Web Site) 
   7. หลักฐานทีเ่ปนตัววัตถุ รูปรางของตัวตึก สวนหยอม พาหนะ เฟอรนิเจอร
ตกแตงเครื่องมือ สมาชกิทีเ่ปนพนักงาน ปาย วัสดุส่ิงพมิพ และสิง่เราที่มองเหน็ดวยตาเปลา ทัง้หมดนี้
เปนหลกัฐานเสริมที่มองเหน็ได และแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพบริการของบริษัท ธุรกิจดานบรกิาร
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จําตองบริหารหลักฐานที่เปนตัววัตถุอยางรอบคอบ เนื่องจากอาจมีผลกระทบอยางแรงตอความ
ประทับใจและความรูสึกของลูกคาได ในบริการที่มีองคประกอบที่จับตองได ยกตัวอยาง เชน ในการ
ประกันภัยอาจตองทําการโฆษณาเพื่อสรางสัญลักษณที่ส่ือความหมายในการคุมครอง ไดแก รมอาจ
เปนสัญลักษณแหงความคุมครอง รวมถึงการใชสัญลักษณ ปอมปราการอาจหมายถึงมัน่คงปลอดภัย 
   8. ราคาและคาใชจายอืน่ของผูใชบริการ องคประกอบนีช้ี้ใหเหน็ถงึการ
บริหารคาใชจายทีเ่กิดขึ้น เนือ่งจากลกูคาไดรับคุณประโยชนจากผลิตภัณฑในรูปบริการ ความรับผิด 
ชอบไมจํากัดอยูที่งานการตัง้ราคาเพื่อสรางราคาขายแกลูกคาเทานั้น ซึ่งก็รวมถึงการตั้งกําไรจาก
การคาและตั้งขอตกลงเกี่ยวกับสินเชื่อดวย นอกจากนัน้ผูจัดการบริการยังตองตระหนกัถึงทางปฏิบัติ
เพื่อหาวธิีลดตนทนุและสิ่งอืน่ที่ลูกคารับภาระไวในการซือ้ และสงผลใหเกิดการใชบริการใหนอยลง
ตนทนุเหลานี้รวมถงึคาใชจายทางการเงนิ เวลา ความพยายามในรูปวตัถุและจิตใจ รวมไปถึง
ประสบการณของลูกคาในอดีตที่อาจจะเปนลบหรือไมพอใจตอรูปแบบบริการก็ได 

ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดบริการประกอบดวย ผลิตภัณฑ  
ชองทางการจดัจําหนาย กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ พนกังาน การสงเสรมิการตลาด ราคา 
ผลผลิตและคุณภาพ สวนองคประกอบทีเ่กี่ยวของกับรานนามบัตร Magic Print ที่ผูวิจัยจะนํามาศึกษา
ในครั้งนี ้ไดแก ผลิตภัณฑซึ่งก็คือนามบัตร ราคาของนามบัตร การสงเสริมการตลาดของนามบัตรที่เปน
สวนลดใหกับลูกคา พนกังานของราน Magic Print ที่ใหบริการกับลูกคา กระบวนการในการใหบริการ 
ผลผลิตและคุณภาพของนามบัตร 
  
2. ทฤษฎีและแนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  
โกเดนสนั (Goldenson M. Robert. 1984: 90) กลาววา พฤตกิรรมเปนการกระทาํ  

หรือการตอบสนองการกระทาํทางจิตวิทยาของแตละบุคคล และเปนปฏิสัมพันธในการตอบสนองตอส่ิง
กระตุนภายในหรือภายนอก รวมทัง้เปนกิจกรรมการกระทําตางๆ ที่เปนไปอยางมีจุดมุงหมาย
สังเกตเห็นได หรือเปนกจิกรรมการกระทําตางๆ ที่ไดผานการใครครวญมาแลวหรือเปนอยางไมรูสึก 

ครุกแมน (Krugman. 1968) กลาววา เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมของมนุษยใน 
สวนที่เกีย่วกบัการบริโภคสินคา ลักษณะการใชและการยอมรับในสินคาบริการนัน้ 

ชิฟแมน และ คานุค (Schiffman and Kanuk. 1994: 5) กลาววา พฤตกิรรม 
ผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทาํการคนหา การซื้อ การใช การประเมนิผล การใชสอย
ผลิตภัณฑและการบริการ ซึง่คาดวาจะสนองความตองการของเขา 

ธงชัย สันตวิงษ (2537: 25) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคจะมีความหมาย 
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เฉพาะ กระบวนการของบุคคลที่ตัดสินใจวาจะซื้อสินคาและบริการอะไรหรือไม ถาจะซื้อจะซื้อที่ไหน 
เมื่อไร อยางไร และจะซื้อจากใคร 

เบลช และ เบลช (Belch and Belch. 1990: 92) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค  
หมายถงึ การศึกษาพฤติกรรมมนุษยในลกัษณะบทบาทของผูบริโภค 

แบลคเวล และ มนิารท (Blackwell and Miniard. 1993) กลาววา พฤติกรรมของ  
ผูบริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเพื่อทาํการประเมินผล 
(Evaluation) การจัดหา (Acquiring) การใช (Using) และการใชจาย (Disposing) เกี่ยวกับสินคาและ
บริการ 

ปริญ ลักษิตานนท (2544: 54-55) กลาววา พฤตกิรรมผูบริโภค คือ การกระทาํของ  
บุคคลใดบุคคลหนึง่ทีเ่กี่ยวของกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑทั้งนัน้ หมายรวมถงึกระบวนการ
ตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอนและมสีวนในการกําหนดใหมีการกระทาํ ประเดน็สําคัญของคาํจํากัดความ
ขางตนก็คือ กระบวนการตัดสินใจที่มีอยูกอน (Precede) หมายถงึ ลักษณะทางพฤตกิรรมของผูบริโภค
ในขณะใดขณะหนึ่งที่ผูบริโภคซื้อสินคานัน้ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ(2546: 192) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง  
พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การประเมิน ในสนิคาและบริการ ซึ่งคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขา หรือเปนขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความคิด ประสบการณ การซื้อ การใช
สินคาและบรกิารของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษา
และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตผุลหลากหลายประการ กลาวคือ  

1. พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทาํให 
ธุรกิจประสบความสาํเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 

2. เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด คือ การทําใหลูกคาพงึ 
พอใจ ดวยเหตุนี้เราจึงจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธการตลาดที่
สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบริโภคได 

ศุภร เสรีรัตน (2540: 5-6) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถงึ พฤตกิรรมของ 
บุคคลที่เกี่ยวของกับการซื้อและการบริการ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตองมีการตัดสินใจ
ทั้งกอนและหลังการกระทาํดังกลาว 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 5) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถงึ ปฏิกิริยาของ 
บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกบัการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทัง้กระบวนการตางๆ 
ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลานัน้ 
              ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของมนษุยทีม่ ี
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กระบวนการตดัสินใจเขามาเกี่ยวของทัง้กอนและหลงัการซื้อ คือ การคนหาขอมูล การซื้อ การใช การ
ประเมินผล การใชผลิตภัณฑและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึง
พอใจสูงสุด 
         

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  
ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ (2541: 125-126) กลาววา การวิเคราะหพฤติกรรม 

ผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา หรือวิจยัเกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อและการ
ใชของผูบริโภคคําตอบที่จะไดชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด (Marketing 
Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบริโภคไดเหมาะสม 
  คําถามที่ใชเพือ่คนหาลกัษณะพฤติกรรมผูบริโภค   คือ 6 Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย 
Who? What? Why? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่ง
ประกอบดวย Occupants Objectives Organizations Occasions Outlets and Operations มี
ตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการ
ใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค    แสดงการประยุกตใช 7Os 

ของกลุมเปาหมาย และคําถามทีเ่กี่ยวของกับพฤตกิรรมผูบริโภคเพื่อการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
แสดงคําถาม 7 คําถาม ซึง่มรีายละเอียดดงันี ้
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ตาราง 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค  
(7Os)  
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in Target Market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน 

1. ประชากรศาสตร 
2. ภูมิศาสตร 
3. จิตวทิยาหรอืจิตวิเคราะห 
4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4PS) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสรมิการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the Consumer 
Buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) 
ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลติภัณฑ 
คือ ตองการคณุสมบัติ หรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑหลัก 
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 
การบรรจุภัณฑ ตราสนิคา 
รูปแบบบริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม 
3. ผลิตภัณฑควบ 
4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
5. ศักยภาพผลิตภัณฑความ 
แตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive Differentiation)  
ประกอบดวยความแตกตาง
ดานผลิตภัณฑบริการ  
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ตาราง 1 (ตอ) 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3. ทาํไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the Consumer 
Buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยาซึง่ตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 

1. ปจจัยภายใน หรือ ปจจัยทาง 
      จิตวทิยา 

2. ปจจัยทางสงัคม และ
วัฒนธรรม 

      3. ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 
1. กลยทุธดานผลิตภัณฑ 
2. กลยทุธการสงเสริมการ 
ตลาด ประกอบดวย กลยุทธ
การโฆษณา การขายโดยใช
พนกังานขาย การสงเสริมการ
ขาย  การใหขาว   การประชา-
สัมพันธ 
3. กลยทุธดานราคา 
4. กลยทุธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อ (Who Participates in the 
Buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซือ้ ประกอบดวย 

1. ผูริเร่ิม 
2. ผูมีอิทธิพล 
3. ผูตัดสินใจซื้อ 
4. ผูซื้อ 
5. ผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธ
โฆษณา และ (หรือ) กลยทุธการ
สงเสริมการตลาด (Advertising & 
Promotion Strategies) โดยใช
กลุมอิทธพิล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When 
does the Consumer Buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใด
ของป  ชวงวันใดของเดือน  ชวงเวลา
ใดของวัน  โอกาสพเิศษ หรือเทศกาล
วันสาํคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลอง
กับโอกาสในการซื้อ 
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ตาราง 1 (ตอ) 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยทุธการตลาดที่เกี่ยวของ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where 
does the Consumer Buy?) 

ชองทาง หรือแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต ราน
ขายของชํา บางลาํพ ูพาหุรัด สยาม 
สแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษัทนาํผลิตภัณฑสู
ตลาดเปาหมายโดยพิจารณาวาจะ
ผานคนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How 
does the Consumer Buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวย 

1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมนิผลทางเลือก 
4. ตัดสินใจซื้อ 
5. ความรูสึกภายหลงัการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยทุธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดวย การ
โฆษณาการขายโดยใชพนกังาน
ขาย การสงเสริมการขาย การให
ขาว และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง เชน พนักงาน
ขายจะกาํหนดวัตถุประสงคในการ
ขายใหสอดคลองกับวัตถุประสงค
ในการตัดสินใจซื้อ 

 
              ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ (2541 : 125-126) 
 

โมเดลพฤตกิรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  
ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ (2541 : 128-138) กลาววา เปนการศึกษาถึงเหต ุ

จูงใจทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริม่ตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทาํให
เกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนกึคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบ 
เสมือนกลองดาํซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนกึคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพล
จากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจ
ของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision)  

จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มส่ิีงกระตุน (Stimulus) ใหเกดิความตองการกอนแลวทาํ 
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ใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จงึอาจเรียกวา S-R Theory โดยมรีายละเอียดของ
ทฤษฎีดังนี ้
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ (ผูบริโภค) 
 
  ทีม่า : ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ (2541 : 125-126) 

 
                            1. ส่ิงกระตุน  (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากจากภายในรางกาย (Inside 
Stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจ และจัดสิ่ง
กระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนวา เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อ

ส่ิงกระตุนภายนอก 
ส่ิงกระตุนทางการตลาด ส่ิงกระตุนอืน่ๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการขาย 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วัฒนธรรม ฯลฯ 

การตอบสนองของผูซื้อ 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซือ้ 

ลักษณะของผูซื้อ ลักษณะการตัดสินใจซื้อ 
ปจจัยทางวัฒนธรรม 
ปจจัยทางสงัคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยทางจิตวิทยา 

การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมนิผลพฤติกรรม 
การตัดสินใจซือ้ 
ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลองดําหรือ 
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ 

Buyer’s Black Box 
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สินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจงูใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจงูใจใหซื้อดานจิตวิทยา 
(อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 
                     ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนทีน่ัก 
การตลาดสามารถควบคุมและตองจัดใหมข้ึีนเปนสิง่กระตุนที่เกี่ยวกับสวนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย 

                                 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบ 
ผลิตภัณฑ (Product) ใหสวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 

                                 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให 
เหมาะสมกับผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
                                   ส่ิงกระตุนดานการจดัชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ 
Place) เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถงึเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุน
ความตองการซื้อ 
                                   ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด  (Promotion) เชน การ
โฆษณาสม่าํเสมอ การใชความพยายามของพนกังานขาย การลดแลก แจก แถม การสรางความ 
สัมพันธอันดีกบับุคคลทั่วไปเหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

                    ส่ิงกระตุนอืน่ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผู 
บริโภคที่อยูภายนอกองคการซึ่งบริษทัควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี ้ไดแก  

                                   ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชนภาวะเศรษฐกิจ  
รายไดของผูบริโภค เหลานี้ มีอิทธพิลตอความตองการของบุคคล 

                                   ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลย ี(Technological) 
                                    ส่ิงกระตุนทางกฎหมาย และการเมือง (Law and Political)  

เชน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผู
ซื้อ 

                                    ส่ิงกระตุนทางวฒันธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียม 
และประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
         2. กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนกึคิด
ของผูซื้อที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิต หรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซือ้ 
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                     ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธพิล
จากปจจยัตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
                    กระบวนการตัดสินใจซื้อ  (Buyer’s Response) ประกอบดวยขั้นตอน คือ 
การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 
                            การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคหรือผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี ้
                                    การเลือกซื้อผลิตภัณฑ (Product Choice) 
                                            การเลือกตารางสนิคา (Brand Choice)  
                                            การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
                                                       การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
                                                       การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 

ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา การวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค หมายถงึ การคนหา 
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคโดยมีการตั้งคาํถามและหาคาํตอบเพื่อหากลยุทธการตลาดที่
เหมาะสมแลวสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคได  และโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถงึ การศึกษาถงึสาเหตุที่ทาํใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีส่ิงกระตุนจากภายนอกที่
สงผลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคทําใหเกิดการตอบสนองเกิดขึ้น 
  

พฤติกรรมผูบริโภคกับกลยุทธการตลาด 
  อดุลย จาตุรงคกุล (2543: 13)  กลาววา การคัดเลือกตลาดเปาหมาย (Marketing 
Mix หรือ 4P’s) เพื่อตอบสนองความตองการของเปาหมายตลาดดังกลาว กุญแจทีจ่ะนาํไปสูความ 
สําเร็จในการใชกลยุทธทัง้ในประเทศและระหวางประเทศ ก็คือตองทาํความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค 
ในเปาหมายการตลาดการทาํความเขาใจผูบริโภครวมถึงพฤตกิรรมทีสั่งเกตได เชน จํานวนหนวยที่ซื้อ
มาเมื่อไรกับใคร โดยใครและบริโภคอยางไร นอกจากนัน้ยงัรวมตัวแปรที่สังเกตไมไดอีก เชน คานิยม 
ความตองการ การรับรู มีขาวสารอะไรในความทรงจาํ ดําเนนิกรรมวธิีเกี่ยวกับขาวสารอยางไร ประเมิน
ทางเลือกอยางไร และรูสึกเกี่ยวกับความเปนเจาของและใชผลิตภัณฑตางๆ อยางไร บริษัทตางๆ ที่
พัฒนากลยุทธใหมจะตองดาํเนนิกิจกรรมบางประเภทดังตอไปนี้ คือ  

1. กระตุนใหมีการวจิัยพฤติกรรมผูบริโภคโดยทําการศึกษาความ 
ตองการของผูบริโภค ทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ เพื่อใชเปนหลกัฐานในการเปลี่ยนสูกลยทุธใหม 

2. สรางกลยทุธทางการตลาด โดยมุงที่ลูกคาในวงเขตกวางขวางขึน้ 
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3. สงเสริมใหมกีารกําหนดปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการซื้อของ 
ผูบริโภคทําการกําหนดวา ปจจัยไดมีอิทธพิลตอการเลือกผลิตภัณฑ เพื่อที่จะพัฒนาผลิตภัณฑให
สามารถตอบสนองความตองการเปาหมายตลาดสวนใดสวนหนึง่ที่บริษัทเลือกไว 

4. มีการเนนความสําคัญของการแบงสวนตลาดผูบริโภคมีความ 
ตองการและพฤติกรรมคลายคลึงกันจะถูกจัดกลุมรวมกนัไวในตลาดสวนเดียวกนั 

5. มีการเนนความสําคัญ ทีก่ารวางตาํแหนงของผลิตภัณฑ  
(Product Positioning) เพื่อตอบสนองความตองการผูบริโภค เมื่อพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมากม็ีการ
โฆษณา เพื่อสรางคุณภาพและการทาํใหเกิดการแตกตางไปจากการแขงขัน คุณภาพเหลานี้ตอง
สัมพันธกับความตองการของสวนตลาดสวนที่เปนเปาหมายดวย 

6. จัดใหมีการเลอืกโฆษณา และใชพนกังานขาย ขาวสารจะทําการ 
ส่ือสารมุงตรงสูตลาดสวนที่เปนเปาหมายเทานั้น การเนนความสาํคัญอยูที่การตลาดที่จะขายสนิคาที่
เขาถึงคนบางกลุมมากกวาตลาดมวลรวม (Mass Marketing) 

7. จัดใหมีการเลอืกใชส่ือ และชองทางการจดัจําหนาย ขณะนี้ม ี
นิตยสารที่เขาถึงคนเฉพาะกลุม มีการใชจดหมายตรงมากขึ้น และใชพอคาคนกลางที่เขาถึงคนเฉพาะ
กลุมดวย 
  ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา  พฤตกิรรมผูบริโภคกับกลยทุธการตลาด หมายถึง การทํา
ความเขาใจกบัพฤติกรรมของผูบริโภคแบบที่สังเกตเหน็ไดและเห็นไมได ถาบริษทัตองการพัฒนากล
ยุทธการตลาดใหมส่ิงที่ตองทํา คือ ทําการวิจัยพฤติกรรมผูบริโภค สรางกลยุทธทางการตลาด สงเสริม
ใหมีการกําหนดปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการซื้อของผูบริโภค มีการเนนความสําคัญของการแบงสวน
ตลาดผูบริโภค มีการเนนความสําคัญที่การวางตําแหนงของผลิตภัณฑ จัดใหมีการเลอืกโฆษณาและ
ใชพนกังานขาย จัดใหมกีารเลือกใชส่ือและชองทางการจดัจําหนาย 
 
3. ทฤษฎีและแนวความคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการ 
 ความหมายของบริการ 
  เกศสินี กลั่นบศุย (2540: 23) กลาววา การบริการ หมายถึง การปฏิบัติรับใชใหความ
สะดวกตางๆ แกผูมารับบริการซึ่งจะเปนผูกําหนดเงื่อนไขของการมารับบริการ เชน การอํานวยความ
สะดวก การใหความชวยเหลือ เปนตน 
   คอลแลนด แอล โบวี ่และ จอหน ว ีทรีล (Courtland L. Bovee and John V. Thill. 
1992: 692) กลาววา เปนรูปแบบของการจดัสงโดยผนวกผลประโยชนไปสูผูซื้อ การบริการสามารถ
แบงเปนเครื่องมือ (Machine) บุคคล (Person) หรือรวมทั้งสองอยางเขาดวยกนั สินคาสวนใหญเปน
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การรวมกนัของสินคาที่จับตองไดและการบริการที่จับตองไมได ผลิตภัณฑที่เปนสนิคาทําหนาทีใ่นการ
แลกเปลี่ยนทางกายภาพทีลู่กคาตองการ อีกดานหนึ่งคอืสินคาทีเ่ปนการบริการ ลักษณะสําคัญคอืการ
แลกเปลี่ยนดวยการบริการ แมวาจะมีการพดูเกี่ยวกับสินคาและบริการโดยแยกกนั แตสามารถเหน็
สินคามากมายที่ควบคูกันไปทั้งสองลักษณะ 

จิตตินันท เดชะคุปต (2539: 8) กลาววา การบริการเปนกิจกรรมหรือกระบวนการ 
ดําเนนิการอยางใดอยางหนึง่ของบุคคล หรือองคการเพือ่ตอบสนองความตองการของบุคคลอื่นและ
กอใหเกิดความพอใจจากผลของการกระทํานั้น 
  จินตนา บุญบงการ (2539: 7) กลาววา “บริการ” คือ ส่ิงที่จับ สัมผัส แตะตองไดยาก 
และเสื่อมสูญสภาพไปไดงาย บริการจะทาํขึ้นทนัทีและสงมอบใหผูรับบริการทนัท ีหรือเกือบจะทนัท ี

ฉลองศรี  พมิลสมพงศ (2548: 13-14) กลาววา การบรกิารมีลักษณะเฉพาะซึ่งทําให 
การวางแผนการตลาดแตกตางจากการวางแผนการตลาดสินคาอืน่ๆ และมีอิทธพิลตอการกําหนดกล
ยุทธการตลาดมาก  

ดนัย เทียนพฒุ (2543: 10) กลาววา การมุงสูความเปนเลิศดานบริการหรือชนะ 
ใจลูกคา ซึง่ตองเขาใจถงึสิ่งที่ลูกคาคาดหวังและตอบสนองลูกคาดวยบริการทีเ่ปนเลิศ โดยเสนอสิ่งที่
เหนือกวาความคาดหวงัของลูกคา รวมถึงความสามารถในการแกปญหาใหลูกคาไดภายในเวลาที่
เหมาะสม 
   โบวี่ (Bovee.1995: 300) กลาววา การบรกิาร หมายถงึ การปฏิบัติ หรือการดําเนิน 
การอันนํามาซึง่ผลประโยชนตอผูซื้อกิจการ โดยการบริการสามารถเกิดขึ้นไดทั้งจากเครื่องจักร และ
จากบุคคล บริการสามารถเกิดขึ้นโดยตรงกับผูซื้อบริการ หรือเกิดขึ้นโดยออมตอผูซื้อบริการ เปนตน  
   ปรัชญา เวสารัชช (2540: 6) กลาววา คําวาบริการนัน้ ตามรูปศัพทหมายความถึง 
“การปฏิบัติ” รับใชการใหความสะดวกตางๆ ดังนัน้ผูใหบริการบางคนจงึมักมองการบริการไปในทางต่ํา
ตอย ถือเปนภาระที่ตองคอยดูแลคนอื่นหรอืมองไปวาเปนการรับใช คือตองทําใหคนอื่นมีความสขุ
ความพอใจ สวนตัวเองนั้นตองมาทีหลงั เพราะคนอื่นตองเหนือกวา 
   วีรพงษ  เฉลิมจิระรัตน (2543: 6-7) กลาววา การบรกิาร คือ กระบวนการ กระบวน
กิจกรรมในการสงมอบบริการจากผูใหบริการ (บริการ) ไปยังผูรับบริการ (ลูกคา) หรือผูใชบริการ โดย
บริการเปนสิง่ที่จับ สัมผัส แตะตองไดยากและเปนสิ่งที่เสื่อมสูญสลายไปไดงาย บริการจะไดรับการ
บริการและจะสงมอบสูผูรับบริการ (ลูกคา) เพื่อใชสอยบริการนัน้ๆ โดยทันทีหรือในเวลาเกือบจะทนัที 
ทันใดที่มีการบริการนัน้  
   สุมนา อยูโพธิ ์(2544: 3) กลาววา หมายถงึ กิจกรรม ประโยชน หรือความพอใจซึ่งได
เสนอเพื่อขาย หรือกิจกรรมทีจ่ัดขึ้นรวมกับการขายสนิคา 
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อดุลย จาตุรงคกุล และ คณะ (2546: 4) กลาววา “บริการ” เปนการกระทําหรือ 
ผลงาน ที่ผูประกอบการมอบใหกับผูบริโภค โดยเปนสิง่ที่จับตองไมได (Intangible) ผูบริโภคเมื่อ
จายเงินซื้อบริการแลวก็ไมไดมีสิทธิเปนเจาของทรพัยสินใดๆ นอกจากสิทธิในการไดรับบริการตามที่ตก
ลงกนัเทานัน้ 
  ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา การบริการ หมายถงึ ส่ิงที่จับตองไมได โดยกระบวนการทีเ่กิด
ข้ึนกับการสงมอบบริการอาจจะเกิดขึ้นพรอมกัน และสินคากับการบริการก็อาจจะไมไดแยกออกจาก
กัน เชน รานทาํนามบัตร ทีม่สิีนคาคือนามบัตรกับการบริการของพนักงานควบคูกันไป 
 
 ประเภทของการบรกิาร 
  คอตเลอร (Kotler.1997: 608-609) กลาววา ประเภทของการบริการมี 4 ประเภท คือ  

1. บริการที่มีรูปลักษณพรอมสินคา เชน การผลิตและขายรถยนต ยอดขาย 
ของผลิตภัณฑจะขึ้นอยูกับคุณภาพและการบริการลูกคาที่มาพรอมกบัผลิตภัณฑ 
   2. บริการที่ผสมผสานกับสินคา เปนการผสมผสานระหวางการบริการกับ
สินคาในสัดสวนที่เทาๆ กัน เชน ผูคนมักเขาไปในรานอาหารเพื่อตองการรับประทานอาหารและการ
บริการ 
   3. การบริการหลักพรอมดวยสินคาและบริการรอง เปนการบริการที่ประกอบ
ไปดวยการบรกิารหลกัทีพ่รอมดวยการบริการเสริม และหรือ สินคาสนบัสนุน เชน การซื้อบริการ
โดยสารเครื่องบิน ซึง่จุดประสงค คือ การเดินทางไปยงัจดุหมายปลายทาง แตในการเดินทางนั้นๆ จะ
รวมคาสินคารูปลักษณ เชน อาหารและเครื่องดื่ม รวมถึงนิตยสารตางๆ บนสายการบนิไวแลว 
   4. การบริการที่แทจริง เชน การเลี้ยงเด็ก การบําบัดทางจิต และการนวด เปน
ตน 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ (2534: 142) กลาววา ประเภทของบริการ มีดังนี ้

1. ผูซื้อเปนเจาของสินคาและนําสนิคาไปขอรับบริการจากผูขาย เชน บริการ 
ซอมบํารุงรถ 

2. ผูขายเปนเจาของสินคาและขายบริการใหแกผูซื้อ เชน บริการเครื่องถาย 
เอกสาร บริการอินเตอรเน็ตคาเฟ 

3. บริการที่มีสินคารวมดวย เชน บริการรานอาหาร 
4. บริการที่ไมมีตัวสินคาเขามาเกีย่วของ เชน สถาบนัลดน้ําหนกั สถาบัน 

นวดแผนโบราณ รานทําฟน ธนาคาร เปนตน 
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ลักษณะสําคัญของการบริการ 
  โคเวล (Cowell.1984: 666-667) กลาววา คุณลักษณะของการใหบริการในสวนที่
แตกตางจากสนิคาทั่วไปมีดังนี ้

1. Intangibility บริการเปนสิง่ที่จับตองไมได 
2. Inseparability บริการเปนสิ่งที่ไมสามารถแยกออกจากผูขาย (ผูให 

บริการ) ได 
3. Heterogeneity บริการจะไมสม่ําเสมอขึน้อยูกับหลายปจจัย 
4. Perishability บริการเปนสิ่งที่ไมสามารถผลิตเพื่อเก็บไวสํารองได 

สุจิตรา ชํานิวกิยกรณ (2533: 1-2) กลาววา ถาอุปมาอปุไมยวาสนิคาคือรูปธรรม  
บริการนัน้คือนามธรรม ดวยสาเหตุทีว่าบริการหมายถงึ การกระทาํหรอืปฏิบัติ (Performance) อัน
แสดงออกในรูปของความสะดวกสบายความปลอดภัย เชน การคมนาคม การสื่อสาร การประกนัชีวิต 
ซึ่งแนนอนวาไมมีผูใดสามารถจับตองได ซึง่คุณสมบัติของบริการม ี2 ประการ คือ  
   1. ผูใชบริการมักมีสวนเกีย่วของโดยตรงกบัการใหบริการหลายอยาง เชน 
โรงแรม สถานเสริมความงาม โรงพยาบาล เปนตน 

2. บริการไมมบีริการคงคลัง เชน สินคาคงคลัง อันเนื่องมาจากลักษณะที ่
จับตองไมไดดังกลาวอาจมีหลายทานคิดวาบริการคือบริการ ไมนาจะมีอะไรแตกตางกนัเลยในการ
ใหบริการ เพราะหวัใจของบริการคือความพอใจของลูกคาหรือผูรับบริการแตเพียงอยางเดียว แทจริง
แลวหาเปนเชนนัน้ไม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 335-336) กลาววา บริการมีลักษณะที่สําคญัอยู 4 ประการ  
คือ  

1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิด 
ความรูสึกไดกอนที่มกีารซื้อ 
   2. ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนการ
ผลิตและการบริโภคในขณะเดียวกนั กลาวคือ ผูขายหนึ่งรายสามารถใหบริการลกูคาในขณะนัน้ไดหนึ่ง
ราย เนื่องจากผูขายแตละรายมีลักษณะเฉพาะตวัไมสามารถใหคนอืน่ๆ ใหบริการแทนได เพราะตอง
ผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทาํใหการขายบริการอยูในวงจํากัดในเรื่องเวลา 
   3. ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของบริการไมแนนอน ข้ึนอยูกับวาผูขาย
บริการเปนใคร จะใหบริการเมื่อไหร ที่ไหน และอยางไร โดยที่ในแงของผูขายบริการจะตองมีการ
ควบคุม ดูแลคุณภาพที่ได 2 ข้ันตอน คือ  
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    1. ตรวจสอบ คัดเลือก และฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการ รวมทัง้
มนุษยสัมพนัธของพนกังานที่ใหบริการ 
    2. ตองสรางความพึงพอใจใหลูกคา โดยเนนการรับฟงคําแนะนําและ
ขอเสนอแนะของลูกคา การสํารวจขอมูลลูกคาทาํใหไดขอมูลเพื่อการแกไขปรับปรุงบริการใหดีข้ึน 
   4. ไมสามารถเก็บไวได (Perishability) บริการไมสามารถผลิตเก็บเหมอืน
สินคาอื่น ถาความตองการมสีม่ําเสมอ การใหบริการก็จะไมมีปญหา แตลักษณะความตองการไม
แนนอนจะทําใหเกิดปญหา คือบริการไมทนัหรือไมมีลูกคา 
 
 คุณสมบัติของบริการ   

พาราสุรามาน และ คณะ (Parasuraman, et al., : 1985: 41) กลาววา บริการ 
ประกอบดวยคุณสมบัติตางๆ เหลานี้คือ  

1. ความเปนรูปธรรมของบริการ (Tangibles) หมายถึง ลักษณะสิ่งอํานวย  
ความสะดวกทางกายภาพ มีการจัดสถานที่ใหบริการอยางสะอาดสวยงาม อุปกรณเครื่องมือพรอม
สําหรับใหบริการเพื่ออํานวยความสะดวกแกผูรับบริการ บุคลากร และวัสดุในการติดตอส่ือสาร 
   2. ความเชื่อมัน่วางใจได (Reliability) หมายถงึ ความสามารถในการให 
บริการตามที่ใหสัญญาไว และมีความนาเชื่อถือ มาตรฐานการใหบริการไมตกต่ํา มคีวามสม่าํเสมอ 
และความพรอมที่จะใหบริการ 
   3. การตอบสนองตอผูรับบริการ (Responsiveness) หมายถงึ ความยินดีที่
จะชวยเหลือผูรับบริการ และพรอมทีจ่ะใหบริการไดในทนัท ีสะดวกรวดเร็ว และใชเวลาในการใหบริการ
เหมาะสม 
   4. สมรรถนะของผูใหบริการ (Competence) หมายถงึ การมีความรูความ 
สามารถทักษะในการบริการที่ให และสามารถแสดงออกมาใหผูรับบริการประจักษได 
   5. ความมีอัธยาศัยไมตรี (Courtesy) หมายถงึ ความสุภาพออนโยน ให
เกียรติมีน้าํใจ และเปนมิตรตอผูรับบริการ ใหการตอนรับที่เหมาะสมตอผูใชบริการ 
   6. ความนาเชือ่ถือ (Credibility) หมายถึง ความนาไววางใจ เชื่อถือได ซ่ึงเกิด
จากความซื่อสัตย และความจริงใจของผูใหบริการ 
   7. ความมัน่คงปลอดภัย (Security) หมายถึง ความรูสึกมั่นใจในความ
ปลอดภัยในชีวิตทรัพยสิน ชือ่เสียง ปราศจากความรูสึกเสี่ยงอันตราย และขอสงสัยตางๆ รวมทัง้การ
รักษาความลบัของผูรับบริการ 
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   8. การเขาถงึบริการ (Access) หมายถึง การที่ผูรับบริการสามารถเขารับ
บริการไดงาย และไดรับความสะดวกจากการมารับบริการ ระเบียบขัน้ตอนในการรับบริการไมมากนอย
ซับซอนเกนิไปใชเวลานอย และอยูในสถานทีท่ี่ผูใชบริการติดตอไดสะดวก 
   9. การติดตอส่ือสาร (Communication) หมายถงึ การใหขอมูลตางๆ แก
ผูรับบริการ ใชการสื่อสารดวยภาษาที่ผูรับบริการเขาใจ และรับฟงเรื่องราวตางๆ จากผูรับบริการ 
   10. การเขาใจ และรูจักผูรับบริการ (Understanding the Customer) 
หมายถงึ การทําความเขาใจ และรูจักผูรับบริการ การใหคําแนะนาํ และเอาใจใสผูรับบริการ รวมทั้ง
ความตองการของผูรับบริการ 

ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา ประเภทของการบรกิาร มีลักษณะดังนี ้คือ บริการพรอม 
กับสินคา บริการอยางเดียวไมมีสินคา รานนามบัตร Magic Print ที่ผูวจิัยนาํมาศึกษาในครั้งนี้เปนแบบ
บริการพรอมกบัสินคาควบคูกัน ลักษณะสาํคัญของการบริการ มีดังนี้ คือ บริการไมสามารถจับตองได 
ไมสามารถแบงแยกได การใหบริการไมมีความสม่าํเสมอ ไมมีสินคาคงคลังเหมือนสนิคา และ
คุณสมบัติ ของบริการประกอบดวย ความเปนรูปธรรมของบริการ ความเชื่อมั่นวางใจได การตอบสนอง
ตอผูรับบริการ สมรรถนะของผูใหบริการ ความมีอัธยาศัยไมตรี ความนาเชื่อถือ ความมัน่คงปลอดภัย 
การเขาถงึบริการ การติดตอส่ือสาร การเขาใจ และรูจักผูรับบริการ 
 
4. ประวัติราน Magic Print 

ราน Magic Print เร่ิมจากการดําเนนิธุรกจิถายรูปสต๊ิกเกอรที่เคยนิยมในอดีต โดยมกีลุมเปา 
หมายคือ เด็กวัยรุน ตอมาเมื่อกระแสถายรูปสต๊ิกเกอรลดลงกิจการจึงเริ่มขยายสายงานเปนธุรกิจ
ส่ิงพิมพดวน ไดแก นามบัตร ตรายาง สต๊ิกเกอร การดงานพิธีตางๆ พิมพงาน ปร๊ินงาน ใบเสร็จ โบวชัวร 
ถายเอกสาร ปายชื่อ เคลือบบัตร ถายรูปดวน บัตรพนกังาน หวัจดหมาย ซองจดหมาย เมนูอาหาร ใบ
ประกาศนยีบตัร เปนตน ลูกคาของราน Magic Print มีทั้งลูกคาประจาํและลูกคาทัว่ไป 

ผูกอต้ังกิจการคือ นางสมรัก ศรีนวมกุล และนายชวลิต เอื้อวิไลจิตร แตปจจุบันคือ นางสมรัก 
ศรีนวมกุล ดวยทนุประมาณ  500,000 บาท จาํนวนพนักงาน 4 คน 

เร่ิมดําเนนิกิจการ :  1 มิถุนายน 2540 
 สถานที่ต้ังราน  : หางเซน็ทรัลพลาซา ปนเกลา โซนพลาซา ชั้น 3  

ถนนบรมราชชนน ีแขวงอรณุอมรินทร เขตบางกอกนอย 
กรุงเทพมหานคร 10700 

 โทรศัพท  :  08-1648-2733, 0-2903-4138 
 E-mail    : season_tongta@hotmail.com 
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ประเภทของนามบัตร  

 มหาวิทยาลยัราชภัฏเทพสตรี. (ออนไลน: 2551) นามบตัรโดยทั่วไปมขีนาดประมาณ 5.5 
เซนติเมตร x 9 เซนติเมตร แบงออกตามวัตถุประสงคการใชงานได 4 ประเภท คือ นามบัตรสวนบคุคล 
นามบัตรธุรกิจ นามบัตรสถาบันหรือหนวยงาน และนามบัตรทั่วไป 

1. นามบัตรสวนบุคคล หมายถึง นามบัตรทีแ่สดงขอมูล ชือ่-นามสกุล  
ฐานนัดรศักดิ์ที่อยูหรือที่ทาํงาน หมายเลขโทรศพัทและโทรสาร หรือภาพประกอบที่เกี่ยวของกับเจาของ
บัตร โดยมีจุดประสงคเพื่อการแนะนาํตัวใหรูจัก หรือใชเปนสื่อแทนตัวเจาของบัตรในกรณีที่ไมสามารถ
ดําเนนิการนัน้ๆ ได จึงอาจใชนามบัตรเปนตัวแทน เชน นามบัตรติดกลองของขวัญแลวใหผูอ่ืนไปให
แทน หรือการฝากนามบัตรเพื่อติดตอธุรกิจตางๆ เปนตน 
     นามบัตรสวนบุคคลนี้มกัเปนนามบัตรสวยงาม ใชวัสดุและระบบการพมิพซึ่งให
คุณภาพดี เชน กระดาษการดสี พิมพดวยระบบการพมิพสกรีน หมึกพิมพตัวนนู เปนตน จํานวนสพีิเศษ
ตางๆ เชน การดุนนูน เปนตน 
     นามบัตรสวนบุคคลนอกจากจะเปนการแนะนาํตัวแลวยังเปนการบอกลักษณะ
อุปนิสัย บุคลกิและภาพพจนของเจาของนามบัตรอีกดวย จงึมกันยิมออกแบบใหมคีวามสวยงาม  

2. นามบัตรธุรกิจ หมายถึง นามบัตรที่แสดงขอมูล ชื่อ-นามสกุล ตําแหนง  
หนาทีก่ารทํางาน หมายเลขโทรศัพท และโทรสาร สถานที่ทาํงาน แผนที่ต้ังที่ทาํงาน ตราสัญลักษณ 
นามบัตรนี้มีวตัถุประสงคเพือ่แนะนาํเจาของบัตรวา มีหนาที่การทํางานอยางไร เพื่อประโยชนในการ
ติดตอดานธุรกิจ การออกแบบจึงเนนลกัษณะใหสอดคลองกับธุรกิจของตน เชน ธุรกิจการเงิน มักมี
ภาพประกอบที่เกีย่วของกับการเงนิ ธุรกิจหองอาหาร มกัมีภาพเกี่ยวกบัการตอนรับ หรืออาหาร เปนตน 
อีกทั้งการจัดวางรูปแบบอักษร อาจจะเปนแบบเดียวกนัหมดทั้งหนวยงานเพื่อสรางความเปนเอกภาพ
ในหนวยงาน นามบัตรธุรกิจจึงมักมีรายละเอียดเกี่ยวของกับบริษทั ทําใหภาพพจนทีเ่กิดขึ้นจึงเปน
ภาพพจนของหนวยงาน ไมใชภาพพจนของเจาของบตัร 

3. นามบัตรสถาบันหรือหนวยงาน หมายถงึ นามบัตรที่แสดงขอมูลเจาของ 
นามบัตรในฐานะตัวแทนของหนวยงานทีม่ิไดมุงเนนทางดานธุรกิจ เชน สถาบนัการศึกษา สมาคม 
องคกร นามบตัรประเภทนี้มจีุดมุงหมายในการประชาสมัพันธบทบาทหนาที่ของหนวยงาน จงึมักมีคํา
ขวัญหรือขอความที่แสดงปรชัญาการทํางานของหนวยงาน การออกแบบนามบัตรสถาบันหรือ
หนวยงานมักเนนดวยภาพประกอบ หรือตราสญัลักษณซึ่งสามารถสื่อถึงบทบาทหนาที่ไดทนัท ี
สวนขอมูลอ่ืนๆ จะมีความสาํคัญรองลงมา นามบัตรสถาบันจะเนนภาพพจนของสถาบันมากกวา
เจาของนามบตัรเชนเดียวกบันามบัตรธุรกิจ  
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4. นามบัตรทั่วไป หมายถึง นามบัตรที่มิไดมุงเนนบุคคลเปนหลกั แตมุงการ 
ใหขอมูลดานธุรกิจเปนหลัก จึงปรากฏขอความที่แสดงถึงการใหบริการ หรือการขาย เชน นามบตัรนํา
เที่ยว นามบัตรรานขายอุปกรณกอสราง นามบัตรอุปกรณกลองถายรปู เปนตน การออกแบบนามบัตร
นี้มุงเนนเสนอขอมูลทางธุรกจิมากกวาความสวยงาม จึงไมพถิพีิถนัวัสดุหรือเทคนิคการพิมพที่ใชมาก
นัก เชน อาจใชกระดาษการดขาวธรรมดา พิมพดวยระบบการพิมพเตอรเพรส เปนตน 
 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 พวงผกา คํางาม (2551: บทคัดยอ) ทาํการศึกษา เร่ือง สวนประสมทางการตลาดบริการและ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการรานอาหารไทย ในเมืองแฮมปตันโรดส  มลรัฐเวอรจิเนีย 
ประเทศสหรัฐอเมริกา กลุมตัวอยาง 210 คน ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย มอีายุ 
30-39 ป ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพเปนขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ รายไดเฉลีย่ตอป US$ 
30,001-40,000 มีความถี่การใชบริการรานอาหารไทย 1-3 คร้ังตอสัปดาห ชวงเวลาที่มาใชบริการ
รานอาหารไทยมากที่สุด คือ วนัศุกรมื้อคํ่า มีคาใชจายโดยเฉลี่ยครั้งละ US$ 15-24 มผูีรวมรับประทาน
อาหารดวย 1-2 คน ตัดสินใจในการใชบริการดวยตนเอง ผูที่มักจะไปใชบริการดวยคือภรรยา / สามี / 
ลูก อาหารวาง ซุบ และยาํ ทีช่อบรับประทานอาหารมากที่สุด คือ เปาะเปยะและตมยาํ (ไก, กุง, ทะเล) 
แกงที่ชอบรับประทานมากที่สุด คือ แกงแดงและแกงเขียวหวาน อาหารประเภทผดัที่ชอบรับประทาน
มากที่สุด คือ ผัดกระเพรา อาหารประเภทขาวผัดและผดัเสนที่ชอบรับประทานมากที่สุด คือ ผัดไทย 
ขนมหวานทีช่อบรับประทานมากที่สุด คือ ขาวเหนยีว มะมวง ยินดีใชระยะเวลาในการรอคอย 10-14 
นาที ผูบริโภคสวนใหญใหความสาํคัญตอปจจัยทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการ
จัดจําหนาย ดานบุคลากร และดานองคประกอบทางกายภาพ ในการเลอืกใชบริการรานอาหารไทยใน
ระดับมากที่สุด และใหความสําคัญดานราคา และดานกระบวนการใหบริการในระดับมาก และดาน
การสงเสริมการตลาด อยูในระดับกลาง 
 ธีรยุทธ เกยีรติพิริยะพงษ (2541: 48) ทําการศึกษา เร่ือง พฤตกิรรมการใชบริการรานอาหาร
ไทยและภัตตาคารของนกัทองเทีย่วชาวตางประเทศในประเทศไทย กลุมตัวอยางจํานวน 137 คน ผล
การศึกษาพบวา ปจจยัที่มีสวนทําใหนกัทองเทีย่วชาวตางประเทศกลบัมาใชบริการรานอาหารและ
ภัตตาคารอีกครั้งคือ รสชาติอาหาร การบริการ ความสะอาดของภาชนะเครื่องใช ทางดานขาวสารที่
เกี่ยวกับรานอาหารพบวา สวนใหญไดรับขาวสารจากพนักงานในโรงแรมและเพื่อนฝูง มีสวนนอยที่
ไดรับขาวสารจากประเทศ ดานราคา นกัทองเที่ยวสวนใหญเหน็วาราคาอาหารในประเทศไทยมีราคา
เหมาะสมดีแลว 
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 นิธนิันท ชัชมนมาศ (2551: บทคัดยอ) ทาํการศึกษา เร่ือง ปจจยัดานสวนประสมทางการ 
ตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางยีห่อ The Body Shop ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง 400 คน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 25-34 ป ระดับ การศึกษาปริญญาตรี มีอาชพีเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีระดบัรายไดตอ
เดือน 5,001-15,000 บาท และมีสถานภาพโสด มีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูใน
ระดับดีและมีความคิดเหน็ตอปจจัยดานผลิตภัณฑภายในดานคุณภาพ ดานมาตรฐานผลิตภัณฑ ดาน
รูปลักษณบรรจุภัณฑ และดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ อยูในระดับดี กลุมตัวอยางมีความ
คิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับดี โดยมีความคิดเห็น ดานราคา อยู
ในระดับปานกลาง ดานชองทางการจัดจาํหนายและดานสงเสริมการตลาด อยูในระดับดี และพบวา
กลุมตัวอยางมีความคิดเหน็ตอปจจัยดานคุณคาตราสนิคาโดยรวมอยูในระดับดีโดยมีความคิดเห็นดาน
การรูจักตราสนิคา ดานความสัมพนัธกับตราสินคา และดานความจงรักภักดีตอตราสินคาอยูในระดับดี 
และดานคุณคาที่เกิดจากการรับรูตราสินคาอยูในระดับปานกลาง ผลิตภัณฑสําหรับผิวกายเปน
ผลิตภัณฑที่มกีารซื้อมากทีสุ่ด ความถี่เฉลี่ยการซื้อเฉลีย่ 2 คร้ัง ตอ 3 เดือน มีมูลคาการซื้อเฉลีย่ 970 
บาทตอคร้ัง โดยนิยมซื้อที่เซ็นทรัลลาดพราวมากที่สุด ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อคือ ตนเอง ส่ือ
โฆษณาที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือ นิตยสาร และคุณภาพสินคาเปนปจจัยที่มีผลตอการซื้อมากทีสุ่ด 
ผูบริโภคที่มีอายุตางกนั มพีฤติกรรมการตดัสินใจซื้อเครื่องสําอางยีห่อ The Body Shop แตกตางกัน 
อยางมีนยัสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ปจจัยดานคุณคาที่เกิดจากการรับรูตราสินคา ปจจยัดานความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยดานความสัมพันธกับตราสินคา และปจจัยดานมาตรฐานของ
ผลิตภัณฑ เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ เครื่องสาํอางยี่หอ The Body Shop ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมนียัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สุรีย ต้ังสัมพันธ (2545: บทคัดยอ) ทําการศึกษา เร่ืองพฤติกรรมของนกัศึกษามหาวทิยาลยั 
เชียงใหม ในการเลือกใชบริการรานถายเอกสาร กลุมตัวอยาง 318 ราย ผลการศึกษา พบวา นักศึกษา
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 19-20 ป เกอืบทั้งหมดมีการศึกษาระดับปริญญาตรี สวนใหญมีรายได
ตอเดือนไมเกนิ 5,000 บาท ซึ่งไดรับจากทางบานมากทีสุ่ด รองลงมาคือ จากเงินกูยืมเพื่อการศึกษา 
สวนกลุมนกัศึกษาที่มีรายไดจากการทาํงานมีจํานวนนอยที่สุด สําหรับพฤติกรรมการเลือกใชบริการ
รานถายเอกสาร ของนกัศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมพบวา นักศกึษาเกือบทัง้หมดใชบริการถาย
เอกสารขาว-ดํา ซึง่เปนเอกสารการเรียนการสอนแตละวิชาและไปใชบริการในชวงเวลา 18.01-20.00 
น. มากที่สุด เนื่องจากเปนเวลาวางหลงัเลิกเรียนหรือเลิกงาน โดยใชบริการรานถายเอกสารที่ต้ังอยู
ดานขางมหาวทิยาลยัเชียงใหม ชวงประตูทางออกปม ปตท. ระหวางถนนเลยีบคลองชลประทานกบั
ถนนนิมมานเหมินทรมากทีสุ่ด ใชบริการจากรานประจาํ 2-3 แหง ซึง่เห็นวาสะดวกอยูใกลทีพ่ัก สวน
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กลุมที่เปลีย่นรานบอยครั้งนัน้ขึ้นอยูกับความสะดวกแตละครั้ง โดยใชบริการรานถายเอกสารเฉลีย่เดือน
ละ 6-10 คร้ัง แตละครั้งใชบริการถายเอกสารนอยกวา 25 หนา ใชเวลารอคอยการใหบริการนอยกวา
คร่ึงชั่วโมง เสยีคาใชจายเฉลี่ยตอคร้ังนอยกวา 50 บาท นักศกึษาสวนใหญมีความพงึพอาใจในระดับ
มาก ตอการบริการของรานถายเอกสารในดานสถานทีต้ั่งรานถายเอกสารไปมาสะดวก รองลงมาคือ 
อัตราคาบริการสมเหตุสมผล ยอมรับได 

ธนิดา พรสุวรรณนภา (2550: บทคัดยอ) ทําการศึกษา เร่ืองปจจัยทางการตลาดที่มผีลตอการ
เลือกใช  บริการรานถายเอกสารของนกัศกึษามหาวทิยาลัยขอนแกน กลุมตัวอยาง 400 ราย ผลการ 
ศึกษา พบวา ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการเลือกใชบริการรานถายเอกสาร อยางมีนัยสาํคัญทาง
สถิติ โดยดานผลิตภัณฑและบริการผูใชบริการใหความสําคัญตอ ความตรงตอเวลาในการสงมอบงาน 
มากที่สุด ดานราคา ผูใชบริการใหความสําคัญตออัตราคาบริการถกูกวารานอืน่ๆ มากที่สุด ดานสถาน 
ที่ใหบริการ ผูใชบริการใหความสําคัญตอทาํเลที่ต้ังรานอยูในยานชมุชนมากที่สุด และดานการสงเสริม
การตลาด ผูใชบริการใหความสําคัญกับการมีปายรานทีแ่สดงการใหการอยางชัดเจน มากที่สุด ซึง่ผล
การศึกษา สามารถนาํมาประยุกตเพื่อวางแผนการกาํหนดกลยทุธการแบงสวนตลาด การกาํหนดกลุม 
เปาหมายและการวางตําแหนงผลิตภัณฑได ตลอดจนการกําหนดกลยทุธทางการตลาด เพื่อที่จะใช
เปนแนวทาง หรือแนวคิดในการปรับปรุงกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสมและสอดคลองกับ
ความตองการผูใชบริการ 

เกศรินทร รัชวรพงศ (2551: บทคัดยอ) ทาํการศึกษา เร่ืองลักษณะบุคคล สวนประสมการ 
ตลาดบริการ และพฤติกรรมการใชบริการศูนยบริการรถยนตครบวงจรในกรุงเทพมหานคร กลุมตัว 
อยาง 385 ราย ผลการศึกษา พบวา ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย มีชวงอายุ 25-31 ป มีสถานภาพ
โสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
10,001-20,000 บาท ผูใชบริการใหความสําคัญแกสวนประสมการตลาดบริการในดานบริการ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานบคุคล และดานกระบวนการ อยูในระดับมาก สําหรับดานการ
สงเสริมการตลาด และลักษณะทางกายภาพ อยูในระดบัปานกลาง ผูใชบริการสวนใหญเลือกใชบริการ
ศูนยบริการรถยนตครบวงจรบีควิก เลือกใชบริการจากศนูยที่มีทาํเลอยูใกลบาน เลอืกใชบริการเชค็รถ
ตามระยะทางที่กําหนด เขารับบริการในชวยเชาและบาย 07.00-17.00 น. และมีความถี่ในการเขารับ
บริการ 1-6 คร้ัง/เดือน 

พรทิพย พิทยาพงษชาติ (2549: บทคัดยอ) ทําการศึกษา เร่ืองการเปรียบเทียบพฤติกรรมและ
ความพงึพอใจในการเลือกใชศูนยบริการรถยนต บีควิก และเชลล ออโตเซิรฟ ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยศกึษาถึงปจจยัดานศูนยบริการ ลักษณะขอมูลดานประชากร 
ศาสตร รวมทัง้ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานสนิคาและบริการ ดานราคา ดานสถาน
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ที่ต้ังศูนยบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานการประชาสัมพันธ ดานบุคลากรและพนกังานและ
ดานขั้นตอนและกระบวนการที่มีผลตอพฤติกรรม และความพึงพอใจในการเลือกใชศูนยบริการรถแบบ
เรงดวนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี ้คือ 
ผูบริโภคที่ใชบริการศูนยบริการรถยนต บีควิกและเชลล ออโตเซิรฟ ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ที่มอีายุต้ังแต 18 ป ข้ึนไป จาํนวน 400 คน ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่ใช
ศูนยบริการบคีวิกสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 28-37 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีอาชพีเปน
พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดสุทธิตอเดือนมากกวา 30,001 บาทขึน้ไป และมีสถานภาพโสด สวน
ผูตอบแบบสอบถามที่ใชศูนยบริการเชลล ออโตเซิรฟ สวนใหญเปนเพศชาย มีอาย ุ28-37 ป มกีาร 
ศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดสุทธิตอเดือนมากกวา 30,001 
บาทขึน้ไป และมีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน ผูตอบแบบสอบถามที่ใชศูนยบริการบีควิก และผูทีใ่ช
ศูนยบริการเชลล ออโตเซิรฟ สวนใหญนํารถยนตนั่งสวนบุคคลมารับบริการมากที่สุด เปนรถยี่หอโตโย 
ตาที่มีอายุการใชงานในชวงระหวาง 2-5 ป เขามารับบริการ ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็เกีย่ว 
กับสวนประสมทางการตลาดของศูนยบริการรถยนตบีควิก และเชลล ออโตเซิรฟ โดยรวมในระดบัดี 
ผูตอบแบบสอบถามทั้งสองศูนยบริการสวนใหญเลือกทีจ่ะเขาใชบริการในวันศุกร-อาทิตย หรือวนัหยุด
ตางๆ โดยเขาใชชวงเวลา 08.00-12.00 น. และจะตัดสนิใจเลือกใชศูนยบริการดวยตนเอง โดยมคีวาม
คิดเห็นที่แนะนําเพื่อนมาใชศูนยบริการและเขามาใชศูนยบริการครั้งตอไป ผูตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความพึงพอใจโดยรวมตอการใชศูนยบริการรถยนตบีควกิและศูนยบริการเชลล ออโตเซิรฟ ในระดบัที่
พอใจทัง้สองศนูยบริการ นอกจากนี้ยงัพบวาสวนประสมทางการตลาดดานสนิคาและบริการ ดานราคา 
ดานสถานที่ต้ังศูนยบริการ ดานบุคลากรและดานกระบวนการมีความสัมพนัธกับพฤติกรรมของผู 
บริโภคในการเลือกใชศูนยบริการรถยนตแบบเรงดวนดานจํานวนครั้งทีใ่นบริการในรอบ 1 ป ในขณะที่
ดานการสงเสริมการตลาดมคีวามสัมพันธกับพฤตกิรรมของผูบริโภคในการเลือกใชในดานคาใชจายใน
แตละครั้งแตไมมีความสัมพนัธกับดานความถี่ในการใชบริการ 

พิริยะ สีหกุลัง (2536: บทคดัยอ) ทําการศึกษา เร่ืองกลยุทธสวนประสมการตลาดของรานขาย
ยาทีเ่ภสัชกรเปนเจาของในอําเภอเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ดานผลิตภัณฑพบวารานขายยาแตละ
รานมียาสําเร็จรูปจําหนายประมาณ 500-1,000 ยี่หอ โดยผลิตภัณฑที่จําหนายเปนยาเลียนแบบ
มากกวายาตนแบบ มยีาแผนโบราณ ยาแกโรคตา ตามลําดับ และยงัพบวารานขายยามกีารขายสินคา
ประเภทอื่นควบคูกันไปกับการขายยาดวย ไดแก เครื่องอปุโภคบริโภค อาหารเสริมและอาหารบํารุง
สุขภาพ ดานสถานที่จัดจาํหนายพบวารานขายยาสวนมากประกอบกิจการ ในลักษณะคาปลีก ราน
ขายยา 63% ต้ังอยูในชุมชนใหญมีลูกคาผานไปมาสะดวก และมีรานขายยาสวนมากไมมกีารใชส่ือ
โฆษณารานขายยา โดยรานขายยาสวนมากจะมีปายรานขนาดเลก็กวา 1 ตารางเมตร และพบวามีการ
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โฆษณายาภายในรานไมเกนิ 5 ชนิด ดานราคา พบวา รานขายยาสวนมากตั้งราคาตามกลองที่บรรจุ
กําหนดให มีการปรับราคายาเมื่อมีการขึ้นราคายาจากผูผลิตและผูคาสง โดยมีการใชกบยทุธดานราคา
บาง คือจะมีการลดราคาใหกับลูกคาประจําของราน และไดเสนอแนะวากลยทุธสวนประสมทาง
การตลาดที่ตองพิจารณาเปนอันดับแรกคอื สถานที่ต้ังเพราะมีผลโดยตรงตอยอดขาย นอกจากนี้เภสัช
กรเจาของรานจะตองมีความรูทางธุรกจิ และมีการรวมกลุมกันเพื่อปกปองผลประโยชนทางการคารวม 
กัน 

ศศินันท กรรณสูตร และคณะ (2538: บทคัดยอ) ทาํการศึกษา เร่ืองการเปรียบเทยีบลักษณะ
และพฤติกรรมของผูบริโภคที่ใชบริการรานขายยาแบบใหมกับรานขายยาทั่วไป ผลการศึกษา พบวา 
เหตุผลหลกัทีผู่บริโภคเลือกเขารานทั่วไปคือทําเลที่ต้ัง รองลงมาเปนปจจัยดานการบริการ และราคา
สินคาตามลาํดับ แตเหตุผลหลักที่ทาํใหตัดสินใจใชบริการรานขายยาแบบใหม คือผูบริโภคจะพึงพอใจ
กับบริการรานขายยาแบบใหมมากกวา โดยเฉลี่ยแลวปจจัยดานอื่นๆ ไมวาจะเปนความเหมาะสมดาน
คุณภาพยา และบริการหรือความหลากหลายของสนิคา คุณภาพของสินคา การใหคําแนะนํา การตก 
แตงราน ผูบริโภคจะพึงพอใจกับรานขายยาแบบใหมมากกวา กลุมผลิตภัณฑในรานขายยาแบบเดมิที่
จําหนายมากที่สุดคือ ยาแกปวดลดไข ยาระบบทางเดินอาหาร ยาปฏิชีวนะ ตามลําดับ แตในสวนของ
รานขายยาแบบใหม ผูบริโภคมักจะซื้อสินคาประเภทยาแกปวดลดไขเปนอันดับแรก รองลงมาคือ ยา
ระบบทางเดินหายใจ และอาหารเสริมลดน้ําหนกั 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 

ผูวิจัยไดทาํการวิจัยเรื่องสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการทาํนามบัตร
ของราน Magic Print โดยไดดําเนนิการตามขั้นตอนดังตอไปนี้ 
            1.   การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมลู 

 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากร 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูทีเ่คยใชบริการราน Magic Print 

 
การเลือกกลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยัครั้งนี้ คือ ผูที่เคยใชบริการราน Magic Print เนื่องจากไม 
ทราบจาํนวนประชากรที่แนนอนจงึทาํการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณ (กัลยา วานิชย
บัญชา.2545 : 24-26) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ไดขนาดกลุมตัวอยางจากการคํานวณ 385 คน  
 โดยที่  n  =  Z2 1-1/2 pq 

           E2 
 n  =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 E  =  คาความผิดพลาดสูงสุด 
 p  =  คาประมาณเปอรเซ็นตที่คาดหวัง 
 q  =  (1-p) 

Z2 1-1/2  =  Z0.-975 เพราะฉะนัน้ระดับความเชื่อมัน่จะเทากบั  
1.96 

แทนคาในสูตร 
 n  =  (1.96)2 (0.5) (0.5) 
               (0.05)2 
 n  =  384.16 หรือ 385 



ดังนัน้ในการวจิัยครั้งนี ้ขนาดของกลุมตัวอยางมีจํานวน 385 คน  
 
การเลือกกลุมตัวอยาง 
เพื่อใหไดกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา โดยจะเลือกกลุมตัวอยางจากผูที่เคยใชบริการราน 

Magic Print อยางนอย 1 คร้ัง โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ทั้งนี้จะ
เก็บขอมูลจากผูที่เขามาใชบริการราน Magic Print ในชวงเดือนธันวาคม 2551 ถึงเดือนมกราคม 2552  
ในระหวางวนัจันทร-อาทิตย ชวงเวลา 11.00-20.00 น. 
  
2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

ในการศึกษาวจิัยครั้งนี ้ผูศึกษาวิจยัไดทําการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัยโดยการออก 
แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามไดแบงออกเปน 3 ตอน คือ 
 ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามมีจาํนวนทัง้หมด 5 ขอ  ประกอบดวยคําถาม
ปลายปด ทั้ง 5 ขอ จําแนกเปน ลักษณะคาํถามมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง (Dichotomous) จํานวน 1 ขอ 
และ ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลอืก (Multiple Choice) จํานวน 4 ขอ ดังนี ้

ขอ 1 เพศ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
ขอ 2 อาย ุใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรยีงลําดับ (Ordinal Scale)  
ขอ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด ใชระดับการวดัขอมูลประเภทเรียงลาํดับ (Ordinal Scale) 
ขอ 4 อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
ขอ 5 รายไดตอเดือน ใชระดบัการวัดขอมลูประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ แบบสอบถามมจีํานวน

ทั้งหมด 11 ขอ  ประกอบดวยคําถามปลายปดเปนลักษณะคําถามมหีลายคาํตอบใหเลือก (Multiple 
Choice) จํานวน 10 ขอ คําถามปลายเปด 1 ขอ ดังนี ้

1. ลักษณะในการทาํนามบตัร ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 2. ระยะเวลาที่เคยใชบริการ  ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
 3. ความถี่ในการใชบริการภายใน 1 ป ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
 4. ระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ ใชระดบัการวัดขอมลูประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
 5. เหตุผลที่ตัดสินใจใชบริการ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
 6. จํานวนการสั่งทาํนามบัตร ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลาํดับ (Ordinal Scale) 
 7. กระดาษในการทาํนามบตัร ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 8. การใชกระดาษทาํนามบตัรที่ราน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ  



(Nominal Scale) 
 9. ผูออกแบบนามบัตร ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 10. บริการอื่นๆ นอกจากนามบัตร ใชระดับการวัดขอมลูประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
Scale) 
 11. บริการสิ่งอื่นเพิม่เติม ใชระดับการวดัขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ   
ราน Magic Print ของผูใชบริการ 5 ระดับ มีจํานวน 29 ขอ จําแนกเปน 6 ดาน ดังนี ้

ดานผลติภัณฑ    จํานวน 7 ขอ 
ดานราคา    จํานวน 6 ขอ 
ดานการสงเสริมการตลาด  จํานวน 4 ขอ 
ดานพนักงาน    จํานวน 4 ขอ 
ดานกระบวนการ   จํานวน 4 ขอ 
ดานผลผลิตและคุณภาพ   จํานวน 4 ขอ 

 แบบสอบถาม ตอนที ่3 นี้มลัีกษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ของ 
ลิเคอรด (Likert) ใชมาตรวัดขอมูลอันตรภาคชั้น (Interval Scale) คําถามมีคําตอบใหเลือกตามลาํดบั
ระดับทัศนคติ 5 ระดับ ดังนี ้
  ระดับ 5   =  ทัศนคติดีมาก 
  ระดับ 4   =  ทัศนคติดี 
  ระดับ 3   =  ทัศนคติปานกลาง 
  ระดับ 2   =  ทัศนคติไมดี 
  ระดับ 1   =  ทัศนคติไมดีอยางมาก 
 ในการวิเคราะหขอมูลที่เกี่ยวกับทัศนคติของผูบริโภคที่มตีอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการของราน Magic Print ของผูตอบแบบสอบถาม จะใชเกณฑการแปลผลสําหรับคาเฉลี่ย ดังนี้ 
(พวงรัตน ทวีรัตน.2540 : 108) 
  เกณฑการแบงระดับคะแนน = (คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด) 

  จํานวนระดับที่ตองการ 
         = (5-1) 
                                                                        5 
                                                                 = 0.8 
  ดังนัน้เกณฑเฉลี่ยของระดับทัศนคติสามารถกําหนดได ดังนี ้



  คาเฉลี่ย 4.21-5.00   ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการของราน Magic Print  
      ในระดับ ดีมาก  

คาเฉลี่ย 3.41-4.20   ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการของราน Magic Print  
      ในระดับ ดี 

คาเฉลี่ย 2.61-3.40   ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง 
    การตลาดบริการของราน Magic Print  
    ในระดับปานกลาง   
คาเฉลี่ย 1.81-2.60   ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง 

      การตลาดบริการของราน Magic Print  
      ในระดับ ไมดี   

คาเฉลี่ย 1.00-1.80   ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง 
    การตลาดบริการของราน Magic Print  
    ในระดับไมดีอยางมาก  

และในการทดสอบสมมติฐานจะใชเกณฑแบงระดับขอมูลเปน 3 กลุม โดยจะใชขอมูลเปน
ประเภทเรียงลาํดับ (Ordinal Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลีย่ ดังนี ้

คะแนนเฉลีย่ 3.68-5.00   ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการของราน Magic Print  
      ในระดับดี 

คะแนนเฉลีย่ 2.34-3.67  ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการของราน Magic Print  
      ในระดับปานกลาง 

คะแนนเฉลีย่ 1.00-2.33   ผูบริโภคมีทัศนคติตอปจจัยสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการของราน Magic Print  
      ในระดับไมดี 

 
ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 

1. ศึกษาขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับราน Magic Print จากเอกสาร ตํารา ทฤษฏ ี 
หลักการและงานวิจัยที่เกีย่วของ เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 



2. รวบรวมเนื้อหาตางๆ ที่ไดจากเอกสาร ตํารา บทความ และงานวจิัย เพือ่นํามา  
สรางแบบสอบถามเกี่ยวกับเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ของผูใชบริการ 

3. สรางแบบสอบถามทั้งหมด 3 ตอน 
      ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
      ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ 

     ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ของผูใชบริการ 

4. นําแบบสอบถามที่ผูวิจยัสรางขึ้นไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ พิจารณา 
ตรวจแบบสอบถามและใหขอเสนอแนะในการปรับปรุง เพื่อใหไดขอคําถามที่เขาใจงายและตรงกบั
วัตถุประสงคการวิจัยมากที่สุด 

5. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขไปเสนอตอผูเชี่ยวชาญ เพื่อตรวจสอบความ 
ถูกตองและความเหมาะสมของเนื้อหา 

6. จากนัน้นาํแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว เสนอตอคณะกรรมการควบคุม 
สารนิพนธเพื่อตรวจสอบความถูกตองอกีครั้งกอนนําไปทดลองใช 

7. นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ชุด เพื่อ 
นําไปทดสอบหาความนาเชือ่ถือไดของเครื่องมือ (Reliability) 

 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 แหลงขอมลูในการศึกษา 
 แหลงขอมูลในการศึกษาคนควาครั้งนี ้ประกอบดวย 2 สวนคือ 

1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารที่สามารถอางอิงได 
ผลงานวิจยัตางๆ ที่เกี่ยวของเพื่อประกอบการสรางแบบสอบถาม 

2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ เปนการนาํขอมูลจากผูบริโภคทีม่ีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ  
20 ปข้ึนไปในกรุงเทพมหานคร จากการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Administered 
Questionnaire) โดยนาํขอมูลจากแบบสอบถามเพื่อวัดทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ จาํนวน 385
คน 
 
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 



 การศึกษาคนควาครั้งนี ้ผูวจิัยไดทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) โดยดําเนนิตามขัน้ตอนดังนี ้
  1. นําแบบสอบถามที่ไดทั้งหมด มาตรวจความสมบรูณของแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามที่ไมสมบรูณออก 
  2. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบรูณแลวมาลงรหัสตัวเลข (Coding) ตามที่
กําหนดไวสําหรับแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended) สวนแบบสอบถามที่เปนคําถามปลายเปด 
(Open-Ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส และทําการบนัทกึขอมูลเขาเครื่อง
คอมพิวเตอร 

3. ทําการประมวลผลขอมูล และวิเคราะหขอมูลซึ่งใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อ 
การวิจยัทางสงัคมศาสตรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social 
Sciences) 

4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ในการวเิคราะหขอมูลนี้ ผูศึกษาตองการศึกษา  
“ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของ
ผูใชบริการ” ผูวิจัยจะใชคาสถิติในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้
   ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ใชคาสถิติแบบแจกแจงความถี ่
(Frequency) และคารอยละ (Percentage) 
   ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ ใชคาสถิติ
แบบแจกแจงความถี ่(Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย ( X ) และคาความเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) 

   ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ของผูใชบริการ ใชคาเฉลี่ย ( X ) และคาความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation หรือ S.D.) 
 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมานจะใชคาสถิติไคสแควร (Chi-Square) ในการวิเคราะหสมมติฐาน
ขอที่ 1-2 
 คาสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล สามารถคํานวณไดจากสูตรตางๆ ดังนี ้
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

1. การหาคารอยละ (Percentage) โดยใชสูตร บุญเอี่ยม หุนสะดี (2531 : 37) 
                                             P         =         _ f__ x    100 
                                                                           n 
                    



                  เมื่อ     P               แทน             คารอยละ หรือ คาเปอรเซ็นต 
                            f              แทน             ความถี่หรือจํานวนผูที่ตอบแบบสอบถามขอนั้น 
                            n             แทน             ความถี่หรือจํานวนผูที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 2. การหาคาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) โดยใชสูตร พวงรัตน ทวีรัตน (2528 : 145) 

       X     =     n
x∑

 
      

     เมื่อ    X        แทน  คาคะแนนเฉลีย่ 

              ∑ x     แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
                         n        แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
              3. การหาคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) โดยใชสูตร (กัลยา 
วานิชยบัญชา. 2549 : 49)  
      S.D.  =  
 
 
                      เมื่อ    S.D.  แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 
                               X   แทน  คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 
            X 2  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกาํลังสอง 

                         (∑ x )2 แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลงัสอง 
                               n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
                n -1  แทน  จํานวนตวัแปรอิสระ 
     สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

การทดสอบสมมติฐาน ใชการทดสอบความสัมพันธคาเฉลี่ยของตัวแปร 2 ตัว โดยใช 
สถิติ Chi-Square (χ2 - test) โดยใชสูตรดังนี ้(กัลยา วานิชยบัญชา. 2545 : 182) 
                      

                                   r     c 

χ2     =  ΣΣ (Oij – Eij)2 
               i=1 j=1      Eij 
     
    เมื่อ      χ2 แทน  คาสถิติของการทดสอบไค-สแควร (Chi-Square Test) 

)1n(n
)x(xn 22

−
−∑ ∑



    Oij แทน  ความถี่ที่ไดจากขอมูลแถวที่ i และคอลัมนที ่j 
    Eij แทน  ความถี่ที่คาดหวงัจากแถวที ่i และคอลัมนที่ j 
    r แทน จํานวนกลุมของตัวแปรดานแถว 
    c แทน จํานวนกลุมของตัวแปรดานคอลัมน 
 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 
 การวิจยัครั้งนีมุ้งศึกษา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ของผูใชบริการ การวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของการ
วิเคราะหขอมลู ผูวิจัยไดกาํหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้
 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 X แทน คาคะแนนเฉลีย่ของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D. แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 χ2 แทน คาไครสแควร (Chi-Square) 
 Min แทน คาต่ําสุด 
 Max แทน คาสูงสุด 
 Sig.  แทน ระดับนัยสําคญัทางสถิติจากการทดลองทีโ่ปรแกรม SPSS คํานวณไดซึ่งจะ 

ใชในการสรุปผลสมมติฐาน 
 HO แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

* แทน นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจยัไดเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจยั โดยแบงการนําเสนอ
ออกเปน 2 สวน ตามลําดับตอไปนี้ 
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
 ตอนที่ 1 การวเิคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการทีต่อบ
แบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 การวเิคราะหพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการที่ตอบ
แบบสอบถาม 
 ตอนที่ 3 การวเิคราะหปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถาม 
 
สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน ดังนี ้

สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ ระดบั 
การศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 

สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ 
ราน Magic Print  
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณนา 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของ 

ผูใชบริการทีต่อบแบบสอบถาม  
ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสงูสุด อาชีพ 

รายไดตอเดือน โดยนาํเสนอในรูปของความถี ่และรอยละดังปรากฏในตาราง 
 
ตาราง 2 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับเพศของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถาม  
 
                                                   เพศ                                          ความถี่(คน)                รอยละ 
ชาย                                                                                                   205                       53.20 
หญิง                                                                                                 180                        46.80 
           รวม                                                                                        385                      100.00 



ผลจากตาราง 2 พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน แบงเปนเพศชาย จํานวน 205 
คน คิดเปนรอยละ 53.20 และเปนเพศหญิง จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 46.80  
 
ตาราง 3 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

 
                                                  อาย ุ                                           ความถี่(คน)                รอยละ 
ตํ่ากวา หรือเทากับ 20 ป                                                                         5                           1.30 
21-25 ป                                                                                              44                         11.43 
26-30 ป                                                                                              75                         19.48 
31-35 ป                                                                                              78                         20.26 
36-40 ป                                                                                              68                         17.66 
ต้ังแต 41 ป ข้ึนไป                                                                               115                         29.87 
           รวม                                                                                        385                       100.00 
 

ผลจากตาราง 3 พบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีอายุต้ังแต 41 ป 
ข้ึนไป จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 29.87 รองลงมา มอีายุระหวาง 31-35 ป จํานวน 78 คน คิดเปน
รอยละ 20.26 มีอายุระหวาง 26-30 ป จาํนวน 75 คน คิดเปนรอยละ 19.48 มีอายุระหวาง 36-40 ป 
จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.66 มีอายุระหวาง 21-25 ป จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.43 
และมีอายุตํ่ากวา หรือเทากบั 20 ป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30 

จากการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยาง พบวาความถีข่องผูตอบแบบสอบถามมกีารกระจาย
อยูมาก ดังนั้นในการทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยจงึดําเนนิการจัดกลุมตัวอยางใหมใหมีจํานวนที่
เหมาะสม ดังนี ้

 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 4 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับอายุของผูตอบแบบสอบถามที่จัดกลุมใหม 
 

                                         อายุทีจ่ัดกลุมใหม                                   ความถี่(คน)               รอยละ 
ตํ่ากวา หรือเทากับ 25 ป                                                                       49                         12.73 
26-30 ป                                                                                              75                         19.48 
31-35 ป                                                                                              78                         20.26 
36 -40 ป                                                                                             68                         17.66 
ต้ังแต 41 ป ข้ึนไป                                                                               115                         29.87 
           รวม                                                                                        385                       100.00 
 

ผลจากตาราง 4 พบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีอายุต้ังแต 41 ป 
ข้ึนไป จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 29.87 รองลงมา มอีายุระหวาง 31-35 ป จํานวน 78 คน คิดเปน
รอยละ 20.26 มีอายุระหวาง 26-30 ป จาํนวน 75 คน คิดเปนรอยละ 19.48 มีอายุระหวาง 36-40 ป 
จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.66 และมีอายุตํ่ากวา หรือเทากับ 25 ป  จํานวน 49 คน คิดเปนรอย
ละ 12.73 
 
ตาราง 5 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับระดับการศกึษาสงูสุดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ระดับการศึกษาสูงสุด ความถี่(คน)      รอยละ 
ตํ่ากวาปริญญาตรี  
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

77 
229 
79 

20.00 
59.50 
20.50 

            รวม 385 100.00 
 

ผลจากตาราง 5 พบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 229 คน คิดเปนรอยละ 59.50  รองลงมา มกีารศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี 
จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 20.50 และมีการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 77 คน คิดเปน
รอยละ 20.00 
 
 



ตาราง 6 แสดงความถี่และคารอยละ เกี่ยวกับระดับการศกึษาสงูสุดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถี่(คน)      รอยละ 
นักเรียน / นักศึกษา                                                                   
ประกอบธุรกิจสวนตัว                                                                
ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ           
พนกังานบริษทัเอกชน อ่ืนๆ ไดแก นักการเงิน คาขาย ชางเสริม
สวย ทนายความ นกัการเมือง นักรอง พนกังานขาย แมบาน 
รับจาง ลูกจาง ลูกจางกทม. ลูกจางชั่วคราว วทิยากรศูนยฝก
อาชีพกทม. อาจารย 

  12 
140      
125 
  89 

 
  

19             

  3.10 
36.40 
32.50 
23.10 

 
 

 4.90 
            รวม 385       100.00 
 

ผลจากตาราง 6 พบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีอาชพีประกอบ
ธุรกิจสวนตัว   จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 36.40 รองลงมา มีอาชีพขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 
จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 32.50 มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 
23.10 มีอาชพีอื่นๆ ไดแก นักการเงนิ คาขาย ชางเสริมสวย ทนายความ นกัการเมอืง นักรอง พนกังาน
ขาย แมบาน รับจาง ลูกจาง ลูกจางกทม. ลูกจางชั่วคราว วทิยากรศูนยฝกอาชพีกทม. อาจารย จาํนวน 
19 คน คิดเปนรอยละ 4.90 และมีอาชพี นักเรียน / นักศึกษา จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.10 

จากการวิเคราะหขอมูลของกลุมตัวอยาง พบวาความถีข่องผูตอบแบบสอบถามมกีารกระจาย
อยูมาก ดังนั้นในการทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยจงึดําเนนิการจัดกลุมตัวอยางใหมใหมีจํานวนที่
เหมาะสม ดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 7 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับระดับการศกึษาสงูสุดของผูตอบแบบสอบถามที่จัดกลุม 
      ใหม 
 

อาชีพที่จัดกลุมใหม ความถี่(คน)      รอยละ 
นักเรียน / นักศึกษา / ประกอบธุรกิจสวนตัว                                 
ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ           
พนกังานบริษทัเอกชน / อ่ืนๆ ไดแก นักการเงิน คาขาย ชางเสริม
สวย ทนายความ นกัการเมือง นักรอง พนกังานขาย แมบาน 
รับจาง ลูกจาง ลูกจางกทม. ลูกจางชั่วคราว วทิยากรศูนยฝก
อาชีพกทม. อาจารย 

152     
125 

 
 
 

108            

39.48 
32.47 

 
 
 

28.05 
            รวม 385 100.00 
 

ผลจากตาราง 7 พบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีอาชพีนกัเรียน / 
นักศึกษา / ประกอบธุรกิจสวนตัว จาํนวน 152 คน คิดเปนรอยละ 39.48 รองลงมา มอีาชีพขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 125 คน คิดเปนรอยละ 32.47 และมีอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน / อ่ืนๆ ไดแก 
นักการเงนิ คาขาย ชางเสริมสวย ทนายความ นักการเมอืง นักรอง พนกังานขาย แมบาน รับจาง 
ลูกจาง ลูกจางกทม. ลูกจางชั่วคราว วทิยากรศูนยฝกอาชีพกทม. อาจารยจํานวน 108 คน คิดเปนรอย
ละ 28.05 
 
ตาราง 8 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับรายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม 
 

รายไดตอเดือน ความถี่(คน)      รอยละ 
นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท  
10,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 30,000 บาท 
30,001 – 40,000 บาท     
40,001 บาท ข้ึนไป 

34 
116 
81 
52 

102 

8.83 
30.13 
21.04 
13.51 
26.49 

            รวม 385 100.00 
 



 ผลจากตาราง 8 พบวาผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีรายไดตอเดือน
ระหวาง 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 30.13 รองลงมา มรีายไดตอเดือน
ต้ังแต 40,001 บาท ข้ึนไป จาํนวน 102 คน คิดเปนรอยละ 26.49 มีรายไดตอเดือนระหวาง 20,001 – 
30,000 บาท จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 21.04 มีรายไดตอเดือนระหวาง 30,001 – 40,000 บาท 
จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.51 และมีรายไดตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท จาํนวน 
34 คน คิดเปนรอยละ 8.83 
 
  ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถาม 
 
ตาราง 9 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับลักษณะในการทาํนามบตัรของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร ความถี่(คน) รอยละ 
บุคคล 
องคกร 

274 
111 

71.20 
28.80 

            รวม 385 100.00 
 
 ผลจากตาราง 9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีลักษณะในการทํา
นามบัตรเปนแบบบุคคล จํานวน 274 คน คิดเปนรอยละ 71.20 รองลงมา มีลักษณะในการทํานามบัตร
เปนแบบองคกร จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 28.80  
 
ตาราง 10  แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับระยะเวลาที่เคยใชบริการราน Magic Print ของผูตอบ  
      แบบสอบถาม 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการราน Magic Print ความถี่(คน) รอยละ 
ไมเกิน 1 ป 
มากกวา 1 ป – 2 ป 
มากกวา 2 ป – 3 ป 
มากกวา 3 ป ข้ึนไป 

172 
82 
40 
91 

44.70 
21.30 
10.40 
23.60 

            รวม 385 100.00 



 ผลจากตาราง 10 พบวา ผูตอบแบบสอบถามทัง้หมด 385 คน โดยสวนใหญมีระยะเวลาที่เคย
ใชบริการราน Magic Print ไมเกิน 1 ป จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 44.70 รองลงมา มีระยะเวลาที่
เคยใชบริการราน Magic Print มากกวา 3 ป ข้ึนไป จาํนวน 91 คน คิดเปนรอยละ 23.60 มีระยะเวลาที่
เคยใชบริการราน Magic Print มากกวา 1 ป – 2 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.30 และมี
ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการราน Magic Print มากกวา 2 ป – 3 ป จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.40  
 
ตาราง 11 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกีย่วกับความถี่ในการใช 
      บริการภายใน 1 ป ของผูตอบแบบสอบถาม 
 

คาต่ําสุด คาสูงสุด X  S.D. ความถี่ในการใชบริการภายใน 1 ป 
(คร้ัง) 0.00 15.00 2.39 2.27 

 
 ผลจากตาราง 11 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความถี่ในการใชบริการภายใน 1 ป คือ ไมเคย
ใชบริการ และความถี่ในการใชบริการภายใน 1 ป มากทีสุ่ด คือ 15 คร้ัง โดยมีจํานวนความถี่ในการใช
บริการภายใน 1 ป คาเฉลี่ยเทากบั 2.39 คร้ัง หรือประมาณ 2 คร้ัง และสวนเบีย่งเบนมาตรฐานเทากับ 
2.27 คร้ัง 
 
ตาราง 12 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ ความถี่(คน) รอยละ 
ไมเกิน 30 นาท ี
มากกวา 30 นาท ี– 1 ชั่วโมง 
มากกวา 1 ชั่วโมง – 2 ชั่วโมง 
มากกวา 2 ชั่วโมง ข้ึนไป 

182 
184 
14 
5 

47.30 
47.80 
3.60 
1.30 

            รวม 385 100.00 
 
 ผลจากตาราง 12 พบวา ผูตอบแบบสอบถามทัง้หมด 385 คน โดยสวนใหญมีระยะเวลาที่มา
ติดตอใชบริการมากกวา 30 นาที – 1 ชั่วโมง จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 47.80 รองลงมามี
ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการไมเกิน 30 นาที จาํนวน 182 คน คิดเปนรอยละ 47.30 มีระยะเวลาที่มา



ติดตอใชบริการมากกวา 1 ชั่วโมง – 2 ชั่วโมง จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.60 และมากกวา 2 
ชั่วโมง ข้ึนไป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30  
 
ตาราง 13 แสดงความถี่และคารอยละของเหตุผลที่ใชบริการรานนามบตัร Magic Print ของผูตอบ 
      แบบสอบถาม 
 

เหตุผลที่ใชบริการรานนามบตัร Magic Print ความถี่(คน) รอยละ 
ความสะดวกรวดเร็ว 
ความเอาใจใสของพนกังาน 
คุณภาพของสนิคา 
ความสะดวกในการเดนิทาง 
ราคาสมเหตุสมผล 
มีรายละเอยีดของเดิมอยูแลว 
มีบริการหลงัการขาย 
การสงเสริมการขายมีความนาสนใจ 
ความหลากหลายของสนิคา 
เหตุผลอ่ืนๆ ไดแก บริการดี เพื่อนบงัคับใหทํา มาธุระ 

284 
164 
159 
208 
170 
151 
22 
22 
50 
11 

73.80 
42.60 
41.30 
54.00 
44.20 
39.20 
5.70 
5.70 

13.00 
2.90 

 
  ผลจากตาราง 13  พบวา เหตุผลที่ใชบริการรานนามบัตร Magic Print ของผูตอบ
แบบสอบถามมากที่สุด ไดแก ความสะดวกรวดเร็ว จํานวน 284 คน คิดเปนรอยละ 73.80 รองลงมาคือ 
ความสะดวกในการเดนิทาง จํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 54.00 ราคาสมเหตุสมผล จํานวน 170 
คน คิดเปนรอยละ 44.20 ความเอาใจใสของพนักงาน จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 42.60 คุณภาพ
ของสินคา จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 41.30 มีรายละเอียดของเดิมอยูแลว จํานวน 151 คน คิด
เปนรอยละ 39.20 ความหลากหลายของสนิคา จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 13.00 มีบริการหลงัการ
ขาย จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.70 การสงเสริมการขายมีความนาสนใจ จํานวน 22 คน คิดเปน
รอยละ 5.70 และเหตุผลอ่ืนๆ ไดแก บริการดี เพื่อนบงัคบัใหทาํ มาธุระ จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 
2.90 
 
 
  



 
ตาราง 14 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับจาํนวนการสั่งทาํนามบตัรในแตละครั้งของผูตอบ 
      แบบสอบถาม 
 

จํานวนการสั่งทํานามบัตรในแตละครั้ง ความถี่(คน) รอยละ 
50-100 ใบ 
150-200 ใบ 
250-300 ใบ 
350-400 ใบ 
450-500 ใบ 
มากกวา 500 ใบ ข้ึนไป 

264 
80 
19 
8 
10 
4 

68.60 
20.80 
4.90 
2.10 
2.60 
1.00 

            รวม 385 100.00 
 
 ผลจากตาราง 14  พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีจาํนวนการสัง่
ทํานามบัตรในแตละครั้งมีจาํนวน 50-100 ใบ 264 คน คิดเปนรอยละ 68.60 รองลงมา มจีํานวนการสั่ง
ทํานามบัตรในแตละครั้งจํานวน 150-200 ใบ 80 คน คิดเปนรอยละ 20.80 มีจํานวนการสัง่ทาํนามบัตร
ในแตละครั้งจาํนวน 250-300 ใบ 19 คน คิดเปนรอยละ 4.90 มีจํานวนการสั่งทํานามบัตรในแตละครั้ง
จํานวน 450-500 ใบ 10 คน คิดเปนรอยละ 2.60 มีจํานวนการสัง่ทาํนามบัตรในแตละครั้งจํานวน 350-
400 ใบ 8 คน คิดเปนรอยละ 2.10 และมีจํานวนการสั่งทาํนามบัตรในแตละครั้งจํานวนมากกวา 500 
ใบ ข้ึนไป 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00  
 
ตาราง 15 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับวัสดุในการทํานามบัตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 

วัสดุในการทํานามบัตร ความถี่(คน) รอยละ 
กระดาษ 
กระดาษเคลือบพลาสติก 
พลาสติก (PVC) 
กระดาษไข 

294 
51 
31 
9 

76.40 
13.20 
8.10 
2.30 

            รวม 385 100.00 
 



 ผลจากตาราง 15  พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญเลือกใชวัสดุใน
การทาํนามบตัร คือ กระดาษ จํานวน 294 คน คิดเปนรอยละ 76.40 รองลงมา เลือกใชวัสดุในการทํา
นามบัตร คือ กระดาษเคลือบพลาสติก จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 13.20 เลือกใชวัสดุในการทาํ
นามบัตร คือ พลาสติก (PVC) จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 8.10 และเลือกใชวัสดุในการทํานามบัตร 
คือ กระดาษไข จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.30  
 
ตาราง 16 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับการใชกระดาษทํานามบัตรของผูตอบแบบสอบถาม 
  

การใชกระดาษทํานามบัตร ความถี่(คน) รอยละ 
ใช 
ไมใช นํามาเอง 

375 
10 

97.40 
2.60 

            รวม 385 100.00 
 
 ผลจากตาราง 16  พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมกีารใชกระดาษ
ของที่รานทาํนามบัตร จํานวน 375 คน คิดเปนรอยละ 97.40 และไมใช นาํมาเอง จาํนวน 10 คน คิด
เปนรอยละ 2.60  
 
ตาราง 17 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับผูออกแบบนามบัตรใหกับผูใชบริการของผูตอบ 
      แบบสอบถาม 
 

ผูออกแบบนามบัตร ความถี่(คน) รอยละ 
ออกแบบมาเอง 
ทางรานออกแบบให 

188 
197 

48.80 
51.20 

            รวม 385 100.00 
 
 ผลจากตาราง 17  พบวา ผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน โดยสวนใหญมีผูออกแบบ
นามบัตรใหกบัผูใชบริการ คือ ทางราน จาํนวน 197 คน คิดเปนรอยละ 51.20 และออกแบบมาเอง 
จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 48.80  
 
 



ตาราง 18 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับการบริการอื่นๆ ของผูตอบแบบสอบถาม 
 

การบริการอื่นๆ นอกจากนามบัตร ความถี่(คน) รอยละ 
ตรายาง 
การดงานพิธีตางๆ 
พิมพงาน 
ปร๊ินซงาน 
หัวจดหมาย 
ซองจดหมาย 
สต๊ิกเกอร 
โบวชัวร 
ถายเอกสาร 
เคลือบบัตร 
ใบประกาศนยีบัตร 
ถายรูปดวน 
เมนูอาหาร 
บัตรพนักงาน 
ปายชื่อ 
ใบเสร็จ 

197 
43 
65 
56 
14 
11 
96 
18 
97 
70 
9 
17 
7 
18 
24 
5 

51.20 
11.20 
16.90 
14.50 
3.60 
2.90 

24.90 
4.70 

25.20 
18.20 
2.30 
4.40 
1.80 
4.70 
6.20 
1.30 

 
 ผลจากตาราง 18  พบวา การบริการอื่นๆ นอกจากนามบัตร ของผูตอบแบบสอบถามที่เคยใช
บริการมากที่สุด ไดแก ตรายาง จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 51.20 รองลงมาคือ ถายเอกสาร 
จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 25.20 สต๊ิกเกอร จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.90 เคลือบบัตร 
จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 18.20 พิมพงาน จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.90 ปร๊ินซงาน จํานวน 
56 คน คิดเปนรอยละ 14.50 การดงานพธิีตางๆ จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 11.20  ปายชื่อ จํานวน 
24 คน คิดเปนรอยละ 6.20 โบวชวัร จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.70 บัตรพนักงาน จํานวน 18 คน 
คิดเปนรอยละ 4.70 ถายรูปดวน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.40 หวัจดหมาย จํานวน 14 คน คิด
เปนรอยละ 3.60 ซองจดหมาย จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.90 ใบประกาศนยีบตัร จํานวน 9 คน 
คิดเปนรอยละ 2.30 เมนูอาหาร จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.80 และใบเสร็จ จํานวน 5 คน คิดเปน
รอยละ 1.30 



ตาราง 19 แสดงความถี่และคารอยละเกีย่วกับการบริการเพิ่มเติมที่ตองการของผูตอบแบบสอบถาม 
 

การบริการเพิม่เติม ความถี่(คน) รอยละ 
สงแฟกซ 
เขาเลม 
ถายเอกสารส ี
เลน Internet 
อ่ืนๆ ไดแก บริการออกแบบงานใหแปลกใหม พมิพหนาซอง 

192 
123 
138 
72 
8 

49.90 
31.90 
35.80 
18.70 
2.10 

 
 ผลจากตาราง 19  พบวา การบริการเพิ่มเตมิ ของผูตอบแบบสอบถามทีต่องการมากทีสุ่ด 
ไดแก สงแฟกซ จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 49.90 รองลงมาคือ ถายเอกสารส ีจํานวน 138 คน คิด
เปนรอยละ 35.80 เขาเลม จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 31.90 เลน Internet จํานวน 72 คน คิดเปน
รอยละ 18.70 และอื่นๆ ไดแก บริการออกแบบงานใหแปลกใหม พิมพหนาซอง จาํนวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 2.10 
 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มผีลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการราน Magic Print  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ แบงออกเปน 6 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และดานผลผลิตและคุณภาพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 20 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทัศนคติที่มีตอปจจยัสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
 

ระดับทัศนคต ิทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

X  S.D. แปลผล 
ทัศนคติดานผลิตภัณฑ  
ทัศนคติดานราคา  
ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด 
ทัศนคติดานพนักงาน  
ทัศนคติดานกระบวนการ  
ทัศนคติดานผลผลิตและคุณภาพ 

4.03 
4.02 
3.95 
4.20 
4.07 
4.15 

0.46 
0.51 
0.57 
0.59 
0.51 
0.54 

ดี 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 

รวม 4.07 0.44 ดี 
 
จากตาราง 20 แสดงคาเฉลีย่และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทศันคติที่มีตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีระดับทัศนคติโดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 

เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ผูตอบแบบสอบถามมทีศันคติ อยูในระดับดีทั้ง 6 ดาน 
เรียงลําดับจากมากไปนอย ดังนี้ ดานพนกังาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 ดานผลผลติและคุณภาพ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 ดานกระบวนการ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ดานผลิตภัณฑ โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.03 ดานราคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 และดานการสงเสริมการตลาด โดยมีคาเฉลีย่
เทากับ 3.95 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 21 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทัศนคติที่มีตอปจจยัสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานผลิตภัณฑ 
 

ระดับทัศนคต ิทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ X  S.D. แปลผล 

ความหลากหลายของรูปแบบนามบัตร  
ความหลากหลายของกระดาษนามบัตร  
ความหลากหลายของขนาดนามบัตร 
ความทันสมัยในการออกแบบนามบัตร   
ความแปลกใหมของรูปแบบนามบัตร  
ความมีชื่อเสยีงของราน Magic Print  
การพิมพตัวอยางกอนทํานามบัตรจริง 

4.08 
4.13 
3.98 
4.05 
3.96 
3.79 
4.24 

0.55 
0.57 
0.63 
0.68 
0.69 
0.65 
0.60 

ดี 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 
ดี 

ดีมาก 
รวม  4.03 0.46 ดี 
 

จากตาราง 21 แสดงคาเฉลีย่และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทศันคติที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print พบวาผูตอบ
แบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานผลิตภณัฑ โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.03 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานผลิตภัณฑ อยูใน
ระดับดีมาก ในขอ การพิมพตัวอยางกอนทํานามบัตรจริง โดยมีคาเฉลีย่เทากับ 4.24  

ผูตอบแบบสอบถามมีระดับทัศนคติดานผลิตภัณฑอยูในระดับดี ในขอ ความหลากหลายของ
กระดาษนามบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 รองลงมาคือ ความหลากหลายของรูปแบบนามบัตร โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 ความทันสมัยในการออกแบบนามบัตร  โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 4.05 ความ
หลากหลายของขนาดนามบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 ความแปลกใหมของรูปแบบนามบัตร  โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 และความมีชื่อเสยีงของราน Magic Print โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 22 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทัศนคติที่มีตอปจจยัสวนประสมทาง  
      การตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานราคา 
 

ระดับทัศนคต ิทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคา X  S.D. แปลผล 

ความชัดเจนของราคาที่ระบไุว  
ความเหมาะสมของราคาเมือ่เปรียบเทียบกับ  
คุณภาพของนามบัตร  
ความเหมาะสมของราคาเมือ่เปรียบเทียบกับ  
กระดาษทํานามบัตร  
ความเหมาะสมของราคาเมือ่เปรียบเทียบกับ 
รานอื่นๆ ในหางเซน็ทรัลพลาซา ปนเกลา  
ความหลากหลายของระดับราคา  
ความสะดวกในการชาํระเงิน 

4.11 
 

4.07 
 

4.03 
 

3.97 
3.99 
3.99 

0.67 
 

0.63 
 

0.63 
 

0.63 
0.65 
0.58 

ดี 
 
ดี 
 
ดี 
 
ดี 
ดี 
ดี 

รวม  4.02 0.51 ดี 
 

จากตาราง 22 แสดงคาเฉลีย่และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทศันคติที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print พบวาผูตอบ
แบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานราคา โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานราคา อยูในระดับดี 
ในขอ ความชดัเจนของราคาที่ระบุไว โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 รองลงมาคือ ความเหมาะสมของ
ราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพของนามบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ความเหมาะสมของราคา
เมื่อเปรียบเทยีบกับกระดาษทํานามบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ความหลากหลายของระดับราคา 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 ความสะดวกในการชาํระเงิน โดยมีคาเฉลีย่เทากับ 3.99 และความ
เหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่นๆ ในหางเซ็นทรัลพลาซา ปนเกลา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.97 
 
 
 
 



 
ตาราง 23 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทัศนคติที่มีตอปจจยัสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานสงเสรมิการตลาด 
 

ระดับทัศนคต ิทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานสงเสริมการตลาด X  S.D. แปลผล 

ความนาสนใจของการสงเสรมิการขาย  
ความชัดเจนของการสงเสริมการขาย 
การมีพนักงานขายคอยใหขอมูลเกี่ยวกับนามบัตร 
ณ จุดขาย  
การใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ  

4.04 
3.91 

 
4.05 
3.78 

0.71 
0.70 

 
0.70 
0.69 

ดี 
ดี 
 
ดี 
ดี 

รวม  3.95 0.57 ดี 
 

จากตาราง 23 แสดงคาเฉลีย่และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทศันคติที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print พบวาผูตอบ
แบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานสงเสรมิการตลาด โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานสงเสริมการตลาด อยู
ในระดับดี ในขอ การมพีนักงานขายคอยใหขอมูลเกี่ยวกบันามบัตร ณ จุดขาย โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 
4.05 รองลงมาคือ ความนาสนใจของการสงเสริมการขาย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 ความชัดเจนของ
การสงเสริมการขาย โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 3.91 และการใชส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.78 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
ตาราง 24 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทัศนคติที่มีตอปจจยัสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานพนักงาน 
 

ระดับทัศนคต ิทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานพนักงาน X  S.D. แปลผล 

ความสุภาพเรยีบรอยของพนักงาน 
ความเอาใจใสของพนกังาน  
ความสามารถในการใหขอมูลเกี่ยวกับนามบัตร 
ไดอยางครบถวน  
ความเพียงพอของพนกังานตอลูกคา 

4.26 
4.28 

 
4.19 
4.06 

0.64 
0.67 

 
0.65 
0.67 

ดีมาก 
ดีมาก 

 
ดี 
ดี 

รวม  4.20 0.59 ดี 
 

จากตาราง 24 แสดงคาเฉลีย่และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทศันคติที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print พบวาผูตอบ
แบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานพนกังาน โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานพนกังาน อยูในระดับ
ดีมาก ในขอ ความเอาใจใสของพนกังาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 รองลงมาคือ ความสุภาพ
เรียบรอยของพนกังาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 

ผูตอบแบบสอบถามมีระดับทัศนคติดานพนักงานอยูในระดับดี ในขอ ความสามารถในการให
ขอมูลเกี่ยวกับนามบัตรไดอยางครบถวน โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.19 รองลงมาคือ ความเพียงพอของ
พนกังานตอลูกคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
ตาราง 25 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทัศนคติที่มีตอปจจยัสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานกระบวนการ 
 

ระดับทัศนคต ิทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานกระบวนการ X  S.D. แปลผล 

การแนะนําขอมูลจากพนกังาน  
ระยะเวลาในการทําตวัอยางนามบัตร  
ระยะเวลาในการทํานามบัตร  
ระยะเวลาในการนัดมารับนามบัตร 

4.11 
4.03 
4.06 
4.07 

0.67 
0.60 
0.58 
0.59 

ดี 
ดี 
ดี 
ดี 

รวม  4.07 0.51 ดี 
 

จากตาราง 25 แสดงคาเฉลีย่และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทศันคติที่มีตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print พบวาผูตอบ
แบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานกระบวนการ โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานกระบวนการ อยูใน
ระดับดี ในขอ การแนะนําขอมูลจากพนกังาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 รองลงมาคอื ระยะเวลาใน
การนัดมารับนามบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ระยะเวลาในการทํานามบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 
4.06 และระยะเวลาในการทําตัวอยางนามบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 

 
ตาราง 26 แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทัศนคติที่มีตอปจจยัสวนประสมทาง 
      การตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานผลผลติและคุณภาพ 
 

ระดับทัศนคต ิทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลผลิตและคุณภาพ X  S.D. แปลผล 

คุณภาพของนามบัตร  
คุณภาพของกระดาษทีท่ํานามบัตร 
คุณภาพของสทีี่ทาํนามบัตร  
คุณภาพของกลองใสนามบตัร 

4.22 
4.16 
4.18 
4.05 

0.61 
0.62 
0.61 
0.63 

ดีมาก 
ดี 
ดี 
ดี 

รวม  4.15 0.54 ดี 



 
จากตาราง 26 แสดงคาเฉลีย่และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับทศันคติที่มีตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print พบวาผูตอบ
แบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานผลผลิตและคุณภาพ โดยรวมอยูในระดับดี โดยมคีาเฉลี่ยเทากบั 
4.15 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม มีระดับทัศนคติ ดานผลผลิตและคุณภาพ 
อยูในระดับดีมาก ในขอ คุณภาพของนามบัตร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 

ผูตอบแบบสอบถามมีระดับทัศนคติดานผลผลิตและคุณภาพอยูในระดับดี ในขอ คุณภาพของ
สีที่ทาํนามบัตร โดยมีคาเฉลีย่เทากับ 4.18 รองลงมาคือ คุณภาพของกระดาษทีท่ํานามบัตร โดยมี
คาเฉลี่ยเทากบั 4.16 และคุณภาพของกลองใสนามบัตร โดยมีคาเฉลีย่เทากับ 4.05 

 
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิอนมุานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน  

สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ  
ระดับการศึกษา อาชพี รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
 

สมมติฐานขอที่ 1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดยจาํแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี้ 

สมมติฐานขอที่ 1.1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
ตาราง 27 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
      โดยจําแนกตามเพศ 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม เพศ 
บุคคล องคกร  

ชาย 156 49 205 
หญิง 118 62 180 
รวม 274 111 385 
 

χ2 = 5.191* Sig. =  0.023 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหเพศ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

ลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2 เทากับ 5.191และ
คา Sig. เทากับ 0.023 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.1.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

 
 



 
 

ตาราง 28 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
      โดยจําแนกตามเพศ 

 
 
 
 
 
 
 

χ2 = 0.896* Sig. = 0.826 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหเพศ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

ระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2 เทากับ 0.896 และคา 
Sig. เทากับ 0.826 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่เคยใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.1.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผล

ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 
 
 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม เพศ 
ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ชาย 89 42 22 52 205 
หญิง 83 40 18 39 180 
รวม 172 82 40 91 385 



 
 
ตาราง 29 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใช 
      บริการ โดยจําแนกตามเพศ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม เพศ 
ไมเกิน 30 นาที

  
มากกวา 30 นาที - 1 

ช่ัวโมง 
มากกวา 1 ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  
มากกวา 2 ช่ัวโมง  

ขึ้นไป 
 

ชาย 81 112 9 3 205 
หญิง 101 72 5 2 180 
รวม 182 184 14 5 385 

 
χ2 = 10.658* Sig. = 0.014 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 29 ผลการวิเคราะห เพศ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2 เทากับ 10.658
 และคา Sig. เทากับ 0.014 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.1.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

 
 



 
 

ตาราง 30 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร  
      โดยจําแนกตามเพศ 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม เพศ 
50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 

ใบ 
มากกวา 
500  ใบ 
ขึ้นไป 

 

ชาย 136 43 15 4 5 2 205 
หญิง 128 37 4 4 5 2 180 
รวม 264 80 19 8 10 4 385 

 
χ2 = 5.460* Sig. =  0.362 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 30 ผลการวิเคราะห เพศ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวน
ในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 5.460 และคา Sig. 
เทากับ 0.362 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.2 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาย ุมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดยจาํแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี้ 

สมมติฐานขอที่ 1.2.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 



 
 

ตาราง 31 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
      โดยจําแนกตามอายุ 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร อาย ุ
บุคคล องคกร 

รวม 

ตํ่ากวา หรือเทากับ 25 ป 33 16 49 
26 – 30 ป 44 31 75 
31- 35 ป 54 24 78 
36 – 40 ป 49 19 68 
ต้ังแต 41 ป ข้ึนไป 94 21 115 
รวม 274 111 385 
 

χ2 = 12.491* Sig. = 0.015 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 31 ผลการวิเคราะห อายุ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

ลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 12.491และ
คา Sig. เทากับ 0.015 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.2.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผล

ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 



H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 
ตาราง 32 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
      โดยจําแนกตามอายุ 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม อาย ุ
ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ตํ่ากวา หรือเทากับ 25 ป 35 10 2 2 49 
26 – 30 ป 39 16 6 14 75 
31- 35 ป 32 22 8 16 78 
36 – 40 ป 29 13 9 17 68 
ต้ังแต 41 ป ข้ึนไป 37 21 15 42 115 
รวม 172 82 40 91 385 

 
χ2 = 36.255* Sig. = 0.005 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 32 ผลการวิเคราะห อายุ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 36.255และ
คา Sig. เทากับ 0.005 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.2.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผล

ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 



H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

 
ตาราง 33 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใช 
      บริการ โดยจําแนกตามอายุ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ อาย ุ
ไมเกิน 30 นาที

  
มากกวา 30 

นาที - 1 ช่ัวโมง 
มากกวา 1 
ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  

มากกวา 2 
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

รวม 

ตํ่ากวา หรือเทากับ 25 ป 25 23 1 0 49 
26 – 30 ป 42 31 1 1 75 
31- 35 ป 36 36 5 1 78 
36 – 40 ป 33 29 3 3 68 
ต้ังแต 41 ป ข้ึนไป 46 65 4 0 115 
รวม 182 184 14 5 385 
 

χ2 = 16.010* Sig. = 0.191 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 33 ผลการวิเคราะห อายุ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

ระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 16.010 
และคา Sig. เทากับ 0.191 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา 
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic 
Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.2.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 



H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

 
ตาราง 34 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร  
      โดยจําแนกตามอายุ 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม อาย ุ
50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 ใบ มากกวา 500  ใบ ขึ้นไป  

ตํ่ากวา หรือ
เทากับ 25 ป 

37 9 1 1 1 0 49 

26 – 30 ป 49 15 7 1 1 2 75 
31 – 35 ป 57 14 2 3 0 2 78 
36 – 40 ป 45 18 1 3 1 0 68 
ต้ังแต 41 ป 
ข้ึนไป 

76 24 
 

8 0 7 0 115 

รวม 264 80 19 8 10 4 385 
 

χ2 = 29.522* Sig. = 0.082 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 34 ผลการวิเคราะห อายุ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวน

ในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 29.522และคา Sig.  
เทากับ 0.082 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อายุ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.3 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับ

การศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดยจาํแนกเปนสมมตฐิาน
ยอย ไดดังนี ้



สมมติฐานขอที่ 1.3.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับ
การศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํา
นามบัตร 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

 
ตาราง 35 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
      โดยจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม ระดับการศึกษาสูงสุด 
บุคคล องคกร  

ตํ่ากวาปริญญาตรี 57 20 77 
ปริญญาตรี 162 67 229 
สูงกวาปริญญาตรี 55 24 79 
รวม 274 111 385 

 
χ2 = 0.419*  Sig. = 0.811 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 35 ผลการวิเคราะห ระดับการศึกษาสงูสุด กบั พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic 
Print ดานลักษณะในการทาํนามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 
0.419 และคา Sig. เทากับ 0.811 ซึ่งมากกวา  0.05  นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา 
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดบัการศึกษาสงูสุด ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.3.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับ

การศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใช
บริการ 



ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

 
ตาราง 36 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
      โดยจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม ระดับการศึกษาสูงสุด 
ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 38 12 7 20 77 
ปริญญาตรี 95 59 28 47 229 
สูงกวาปริญญาตรี 39 11 5 24 79 
รวม 172 82 40 91 385 
 

χ2 = 11.389* Sig. = 0.077 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 36 ผลการวิเคราะห ระดับการศึกษาสูงสุด กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic 

Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 
11.389 และคา Sig. เทากับ 0.077 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความ
วา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.3.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับ
การศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอ
ใชบริการ 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 



HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

 
 
 

ตาราง 37 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใช 
      บริการ โดยจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม ระดับการศึกษาสูงสุด 
ไมเกิน 30 นาที มากกวา 30 นาที - 

1 ช่ัวโมง 
มากกวา 1 ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  
มากกวา 2 ช่ัวโมง 

ขึ้นไป 
 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 40 32 4 1 77 
ปริญญาตรี 111 111 4 3 229 
สูงกวาปริญญาตรี 31 41 6 1 79 
รวม 182 184 14 5 385 

 
χ2 = 8.599* Sig. = 0.197 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 37 ผลการวิเคราะห ระดับการศึกษาสูงสุด กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic 
Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  
เทากับ 8.599 และคา Sig. เทากับ 0.197 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
หมายความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.3.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับ
การศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํา
นามบัตร 



ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

 
 
 
ตาราง 38 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร  
      โดยจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม ระดับการศึกษาสูงสุด 
50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 ใบ มากกวา 500  ใบ 

ขึ้นไป 
 

ตํ่ากวา ปริญญาตรี 53 19 3 1 1 0 77 
ปริญญาตรี 157 43 14 6 6 3 229 
สูงกวาปริญญาตรี 54 18 2 1 3 1 79 
รวม 264 80 19 8 10 4 385 
 

χ2 = 5.635* Sig. = 0.845 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 38 ผลการวิเคราะห ระดับการศึกษาสูงสุด กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic 

Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร  ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 
5.635 และคา Sig. เทากับ 0.845 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา 
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.4 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชพี มีผล

ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print โดยจาํแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี ้



สมมติฐานขอที่ 1.4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 
 
ตาราง 39 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
      โดยจําแนกตามอาชีพ 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม อาชีพ 
บุคคล องคกร  

นักเรียน / นักศึกษา / ประกอบธุรกิจสวนตัว 111 41 152 
ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 101 24 125 
พนกังานบริษทัเอกชน / อ่ืนๆ  62 46 108 
รวม 274 111 385 
 

χ2 = 15.869* Sig. = 0.004 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 39 ผลการวิเคราะห อาชีพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

ลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 15.869และ
คา Sig. เทากับ 0.004 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤตกิรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 



สมมติฐานขอที่ 1.4.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 
 
 
ตาราง 40 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
      โดยจําแนกตามอาชีพ 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม อาชีพ 
ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป
 

มากกวา  
2 ป – 3 ป
 

มากกวา 
3 ป ขึ้นไป 

 

นักเรียน / นักศึกษา / ประกอบธุรกิจสวนตัว 66 35 16 35 152 
ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 59 24 14 28 125 
พนกังานบริษทัเอกชน / อ่ืนๆ  47 23 10 28 108 
รวม 172 82 40 91 385 
 

χ2 = 1.304* Sig. = 0.971 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 40 ผลการวิเคราะห อาชีพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

ระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 1.304และคา 
Sig. เทากับ 0.971 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่เคยใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 



สมมติฐานขอที่ 1.4.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

 
 
 
ตาราง 41 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใช 
      บริการ โดยจําแนกตามอาชีพ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม อาชีพ 
ไมเกิน 30 นาที

  
มากกวา 30 

นาที - 1 ช่ัวโมง
มากกวา 1 
ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  

มากกวา 2 
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

 

นักเรียน / นักศึกษา / ประกอบธุรกิจสวนตัว 65 79 6 2 152 
ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 61 58 5 1 125 
พนกังานบริษทัเอกชน / อ่ืนๆ  56 47 3 2 108 
รวม 182 184 14 5 385 
 

χ2 = 3.011* Sig. = 0.813 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 41 ผลการวิเคราะห อาชีพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

ระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 3.011 
และคา Sig. เทากับ 0.813 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา 
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 



สมมติฐานขอที่ 1.4.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชีพ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชพี ไมมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 
H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชพี มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
 
 
 

ตาราง 42 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร  
      โดยจาํแนกตามอาชพี 

 
จํานวนในการทํานามบัตร รวม อาชีพ 

50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 ใบ มากกวา 500  ใบ 
ขึ้นไป 

 

นักเรียน / 
นักศึกษา / 
ประกอบธุรกิจ
สวนตัว 

94 36 11 5 4 2 152 

ขาราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ 

94 26 2 2 1 0 125 

พนกังาน
บริษัทเอกชน / 
อ่ืนๆ 

76 18 6 1 5 2 108 

รวม 264 80 19 8 10 4 385 
 

χ2 = 15.160* Sig. = 0.134 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 



จากตาราง 42 ผลการวิเคราะห อาชีพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 15.160และ
คา Sig. เทากบั 0.134 ซึ่งมากกวา  0.05  นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา ลักษณะ
ทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาชพี ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.5 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอ
เดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print แตกตางกัน โดยจําแนกเปน
สมมติฐานยอย ไดดังนี ้

สมมติฐานขอที่ 1.5.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอ
เดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
      โดยจาํแนกตามรายไดตอเดือน 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม รายไดตอเดือน 
บุคคล องคกร  

นอยกวาหรือเทากบั 10,000 บาท 21 13 34 
10,001 - 20,000 บาท 81 35 116 
20,001 - 30,000 บาท 61 20 81 
30,001 - 40,000 บาท 35 17 52 
40,001 บาท ข้ึนไป 76 26 102 
รวม 274 111 385 
 

χ2 = 3.176*       Sig. = 0.529 



* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 43 ผลการวิเคราะห รายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากบั 3.176 
และคา Sig. เทากบั 0.529 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา 
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.5.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอ

เดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

 
ตาราง 44 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
      โดยจําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม รายไดตอเดือน 
ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

นอยกวาหรือเทากบั 
10,000 บาท 

17 8 1 8 34 

10,001 - 20,000 บาท 62 23 11 20 116 
20,001 - 30,000 บาท 33 18 14 16 81 
30,001 - 40,000 บาท 18 7 7 20 52 
40,001 บาท ข้ึนไป 42 26 7 27 102 
รวม 172 82 40 91 385 
 

χ2 = 21.535* Sig. = 0.043 



* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 44 ผลการวิเคราะห รายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 21.535
และคา Sig. เทากบั 0.043 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึง่สอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.5.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอ

เดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

 
ตาราง 45 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใช 
      บริการ โดยจําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม รายไดตอเดือน 
ไมเกิน 30 
นาที 

มากกวา 30 
นาที - 1 
ช่ัวโมง 

มากกวา 1 
ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  

มากกวา 2 
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

 

นอยกวาหรือเทากบั 
10,000 บาท 

20 12 1 1 34 

10,001 - 20,000 บาท 61 51 3 1 116 
20,001 - 30,000 บาท 42 35 2 2 81 
30,001 - 40,000 บาท 25 22 5 0 52 
40,001 บาท ข้ึนไป 34 64 3 1 102 
รวม 182 184 14 5 385 



 
χ2 = 21.567* Sig. = 0.043 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 45 ผลการวิเคราะห รายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใชสถิติไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 
21.567 และคา Sig.  เทากับ 0.043 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน 
มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.5.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอ

เดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 

 HO : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรม
การใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการ
ใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 
 
ตาราง 46 แสดงการทดสอบพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร  
      โดยจําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม รายไดตอเดือน 
50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 

ใบ 
มากกวา 500  ใบ 

ขึ้นไป 
 

นอยกวาหรือเทากบั 
10,000 บาท 

28 5 0 0 0 1 34 

10,001 - 20,000 บาท 83 25 4 3 1 0 116 
20,001 - 30,000 บาท 53 20 4 0 2 2 81 
30,001 - 40,000 บาท 29 15 5 2 1 0 52 
40,001 บาท ข้ึนไป 71 15 6 3 6 1 102 



รวม 264 80 19 8 10 4 385 
 

χ2 = 26.602* Sig. = 0.147 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 46 ผลการวิเคราะห รายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 

ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร โดยใชสถติิไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ26.602
และคา Sig. เทากบั 0.147 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา 
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print  
 
สมมติฐานขอที่ 2.1 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดยจาํแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี้ 
สมมติฐานขอที่ 2.1.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานลักษณะในการทาํนามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
 

ตาราง 47 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ กับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ  
ดานผลิตภัณฑ บุคคล องคกร  

ไมดี 9 4 13 
ปานกลาง 152 64 216 



ดี 113 43 156 
รวม 274 111 385 
 

χ2 = 0.213* Sig. = 0.899 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 47 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ 
กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร 
ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากบั 0.213 และคา Sig. เทากับ 0.899 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคอื
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑไมมี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลกัษณะในการทาํนามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

สมมติฐานขอที่ 2.1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
 

ตาราง 48 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ กับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานผลิตภัณฑ ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ไมดี 10 2 1 0 13 
ปานกลาง 100 54 22 40 216 
ดี 62 26 17 51 156 
รวม 172 82 40 91 385 
 



χ2 = 18.194* Sig. = 0.006 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

  
จากตาราง 48 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ 

กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติ ไครสแควร ใน
การทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 18.194 และคา Sig.เทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคย
ใชบริการ อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 2.1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
 

ตาราง 49 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ กับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานผลิตภัณฑ ไมเกิน 30 

นาที 
มากกวา 30 
นาที - 1 
ช่ัวโมง 

มากกวา 1 
ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  

มากกวา 2 
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

 

ไมดี 5 7 0 1 13 
ปานกลาง 102 104 7 3 216 
ดี 75 73 7 1 156 
รวม 182 184 14 5 385 

 
χ2 = 5.874* Sig. = 0.437 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 



 
จากตาราง 49 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ 

กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใชสถิติ 
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 5.874 และคา Sig. เทากบั 0.437 ซึ่งมากกวา  0.05  
นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ ซึ่ง
ไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 2.1.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานจาํนวนในการทํานามบัตร  

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภณัฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร 
 

ตาราง 50 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ กับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการ
ดานผลิตภัณฑ 

50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 
ใบ 

มากกวา 
500  ใบ 
ขึ้นไป 

 

ไมดี 10 2 0 0 0 1 13 
ปานกลาง 153 42 10 3 7 1 216 
ดี 101 36 9 5 3 2 156 
รวม 264 80 19 8 10 4 385 
 

χ2 = 11.283* Sig. = 0.336 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 



จากตาราง 50 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ 
กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร โดยใชสถิติ ไครสแควร ใน
การทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 11.283 และคา Sig. เทากับ 0.336 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑไมมี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบัตรซึง่ไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 
 

สมมติฐานขอที่ 2.2 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีผลตอ
พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดยจาํแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี้ 

สมมติฐานขอที่ 2.2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีผลตอ
พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานลักษณะในการทาํนามบัตร  

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาไมมีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 

ตาราง 51 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา กับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานราคา บุคคล องคกร  

ไมดี 12 4 16 
ปานกลาง 162 71 233 
ดี 100 36 136 
รวม 274 111 385 

 
χ2 = 0.790* Sig. = 0.674 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 



จากตาราง 51 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา กับ 
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ 
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 0.790 และคา Sig. เทากบั 0.674 ซึ่งมากกวา  0.05  
นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาไม
มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลกัษณะในการทํานามบัตร ซึง่ไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาไมมีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
  

ตาราง 52 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา กับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานราคา ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ไมดี 9 3 3 1 16 
ปานกลาง 109 53 23 48 233 
ดี 54 26 14 42 136 
รวม 172 82 40 91 385 
 

χ2 = 9.158* Sig. = 0.165 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 52 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา กับ 
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติไครสแควร ในการ
ทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 9.158 และคา Sig. เทากับ 0.165 ซึง่มากกวา  0.05  นัน่คือยอมรับ



สมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาไมมีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาไมมีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 
 
 
 
 
 
ตาราง 53 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา กับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานราคา ไมเกิน 30 

นาที 
มากกวา 30 
นาที - 1 
ช่ัวโมง 

มากกวา 1 
ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  

มากกวา 2 
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

 

ไมดี 5 9 2 0 16 
ปานกลาง 110 113 6 4 233 
ดี 67 62 6 1 136 
รวม 182 184 14 5 385 
 

χ2 = 6.642* Sig. = 0.355 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 53 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา กับ 

พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใชสถิติ 



ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 6.642 และคา Sig. เทากบั 0.355 ซึ่งมากกวา  0.05  
นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาไม
มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการซึ่งไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามีผลตอ 

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานจาํนวนในการทํานามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาไมมีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการ 

ราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคามผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน  

Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร  
 
 
 
 
ตาราง 54 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา กับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ดานราคา 
50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 

ใบ 
มากกวา 500  ใบ 

ขึ้นไป 
 

ไมดี 12 2 0 1 0 1 16 
ปานกลาง 160 50 13 4 4 2 233 
ดี 92 28 6 3 6 1 136 
รวม 264 80 19 8 10 4 385 

 
χ2 = 10.465* Sig. = 0.401 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
จากตาราง 54 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา  



กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร โดยใชสถิติไครสแควร ใน
การทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 10.465 และคา Sig. เทากับ 0.401 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคือ
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคาไมมีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร  
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.3 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาด

มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print โดยจําแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี ้
สมมติฐานขอที่ 2.3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม

การตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานลักษณะในการทาํนามบตัร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรม

การใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
 

ตาราง 55 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม 
      การตลาด กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทาํนามบัตร 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานการสงเสริมการตลาด บุคคล องคกร  

ไมดี 30 13 43 
ปานกลาง 148 70 218 
ดี 96 28 124 
รวม 274 111 385 

 
χ2 = 3.544* Sig. = 0.170 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 55 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการ 



สงเสริมการตลาดกับ พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตรโดยใช
สถิติไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 3.544 และคา Sig. เทากับ 0.170 ซึ่งมากกวา  
0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทาํ
นามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม

การตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบรกิาร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรม

การใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
 
 
 
 
 
 
ตาราง 56 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม 
      การตลาด กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานการสงเสริมการตลาด ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ไมดี 25 9 5 4 43 
ปานกลาง 98 46 23 51 218 
ดี 49 27 12 36 124 
รวม 172 82 40 91 385 

 
χ2 = 7.908* Sig. = 0.245 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 56 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการ 



สงเสริมการตลาดกับ พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ โดยใช
สถิติไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 7.908 และคา Sig. เทากับ 0.245 ซึ่งมากกวา  
0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใช
บริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม

การตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใช
บริการ  

ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรม

การใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
 
 
 
 

 
ตาราง 57 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม 
      การตลาด กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานการสงเสริมการตลาด ไมเกิน 30 

นาที 
มากกวา 30 
นาที - 1  
ช่ัวโมง 

มากกวา 1 
ช่ัวโมง  – 2  
ช่ัวโมง 

มากกวา 2 
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

 

ไมดี 17 21 3 2 43 
ปานกลาง 104 107 6 1 218 
ดี 61 56 5 2 124 
รวม 182 184 14 5 385 
 

χ2 = 7.757* Sig. = 0.256 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 



 
จากตาราง 57 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการ 

สงเสริมการตลาดกับ พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการโดย
ใชสถิติไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 7.757 และคา Sig. เทากับ 0.256 ซึ่ง
มากกวา  0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลา
ที่มาติดตอใชบริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.3.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม

การตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรม

การใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร  
 
 
 

 
ตาราง 58 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม 
      การตลาด กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการดานการ

สงเสริมการตลาด 
50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 

ใบ 
มากกวา 
500  ใบ 
ขึ้นไป 

 

ไมดี 31 10 0 1 0 1 43 
ปานกลาง 146 43 14 6 7 2 218 
ดี 87 27 5 1 3 1 124 
รวม 264 80 19 8 10 4 385 

 
χ2 = 7.494* Sig. = 0.678 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 



 
จากตาราง 58 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการ 

สงเสริมการตลาดกับ พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร โดยใช
สถิติไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 7.494 และคา Sig. เทากับ 0.678 ซึ่งมากกวา  
0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํ
นามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานทีต้ั่งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.4 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานมผีลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดยจาํแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี้ 
สมมติฐานขอที่ 2.4.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานมผีลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานลักษณะในการทาํนามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 

ตาราง 59 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานกับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานพนักงาน บุคคล องคกร  

ไมดี 19 6 25 
ปานกลาง 130 63 193 
ดี 125 42 167 
รวม 274 111 385 

 
χ2 = 2.754* Sig. = 0.252 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 



จากตาราง 59 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังาน 
กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติไครสแควร 
ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากบั 2.754 และคา Sig. เทากับ 0.252 ซึ่งมากกวา  0.05  นั่นคอื
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานไมมี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลกัษณะในการทาํนามบัตร ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.4.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานมผีลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 
 
 
 
 

 
ตาราง 60 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานกับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานพนักงาน ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ไมดี 14 8 3 0 25 
ปานกลาง 88 38 25 42 193 
ดี 70 36 12 49 167 
รวม 172 82 40 91 385 
 

χ2 = 14.052* Sig. = 0.029 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 



 
จากตาราง 60 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังาน 

กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติไครสแควร ใน
การทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 14.052 และคา Sig. เทากับ 0.029 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการดานพนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีเ่คยใช
บริการ อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.4.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานมผีลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
 
 
 
 
 
ตาราง 61 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานกับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ
ดานพนักงาน ไมเกิน 30 

นาที 
มากกวา 30 
นาที - 1  
ช่ัวโมง 

มากกวา 1  
ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  

มากกวา 2  
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

 

ไมดี 9 14 2 0 25 
ปานกลาง 89 96 6 2 193 
ดี 84 74 6 3 167 
รวม 182 184 14 5 385 

 
χ2 = 4.183* Sig. = 0.652 



* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 61 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังาน 
กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใชสถิติ
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 4.183 และคา Sig. เทากบั 0.652 ซึ่งมากกวา  0.05  
นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงาน
ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ ซึง่ไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.4.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานมผีลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานจาํนวนในการทํานามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 

Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร  
 
 
 

ตาราง 62 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานกับ  
      พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ 
ดานพนักงาน 

50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 
ใบ 

มากกวา 
500  ใบ 
ขึ้นไป 

 

ไมดี 13 5 2 3 0 2 25 
ปานกลาง 135 37 10 4 6 1 193 
ดี 116 38 7 1 4 1 167 
รวม 264 80 19 8 10 4 385 
 

χ2 = 29.269* Sig. = 0.001 



* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 62 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนกังาน 
กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร โดยใชสถิติไครสแควร ใน
การทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 29.269 และคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา  0.05  นั่นคือ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการ 
ตลาดบริการดานพนกังานมผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวนในการทาํ
นามบัตร อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.5 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดยจาํแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี้ 
สมมติฐานขอที่ 2.5.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานลักษณะในการทาํนามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
 

ตาราง 63 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการ  
      กับ พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลกัษณะในการทํานามบัตร 
 

ลักษณะในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานกระบวนการ บุคคล องคกร  

ไมดี 17 6 23 
ปานกลาง 153 62 215 
ดี 104 43 147 
รวม 274 111 385 

 
χ2 = 0.097* Sig. = 0.953 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 



 
จากตาราง 63 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน

กระบวนการ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 0.097 และคา Sig. เทากบั 0.953 ซึ่งมากกวา  0.05  
นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการไมมีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.5.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 
 
 
 
 
 

ตาราง 64 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการ  
      กับ พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการดานกระบวนการ ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ไมดี 14 5 2 2 23 
ปานกลาง 98 50 26 41 215 
ดี 60 27 12 48 147 
รวม 172 82 40 91 385 
 

χ2 = 13.352* Sig. = 0.038 



* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 64 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ โดยใชสถิติ
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 13.352 และคา Sig. เทากับ 0.038 ซึ่งนอยกวา  
0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลา
ที่เคยใชบริการ อยางมีนยัสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.5.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 
 
 
 
 

ตาราง 65 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการ  
      กับ พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการดานกระบวนการ ไมเกิน 30 

นาที 
มากกวา 30 
นาที - 1 
ช่ัวโมง 

มากกวา 1 
ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  

มากกวา 2 
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

 

ไมดี 8 14 1 0 23 
ปานกลาง 100 103 10 2 215 
ดี 74 67 3 3 147 
รวม 182 184 14 5 385 

 



χ2 = 4.869* Sig. = 0.561 
* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
จากตาราง 65 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน

กระบวนการ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใช
สถิติไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 4.869 และคา Sig. เทากับ 0.561 ซึ่งมากกวา  
0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการไมมีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.5.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอ

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ดานจาํนวนในการทํานามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ

ราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
 
 
 

ตาราง 66 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการ  
      กับ พฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบัตร 
 

 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ 
ดานกระบวนการ 

50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 
ใบ 

มากกวา 
500  ใบ 
ขึ้นไป 

 

ไมดี 14 6 0 0 1 2 23 
ปานกลาง 149 39 14 7 6 0 215 
ดี 101 35 5 1 3 2 147 
รวม 264 80 19 8 10 4 385 



χ2 = 23.948* Sig. = 0.008 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 66 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร โดยใชสถิติ
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 23.948 และคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา  
0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนใน
การทาํนามบตัร อยางมีนยัสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.6 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและคุณภาพมี

ผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print โดยจําแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี ้
สมมติฐานขอที่ 2.6.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและคณุภาพ

มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลติและคุณภาพไมมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลติและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
ตาราง 67 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและ 
      คุณภาพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

 
ลักษณะในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

ดานผลผลิตและคุณภาพ บุคคล องคกร  
ไมดี 19 12 31 
ปานกลาง 165 69 234 
ดี 90 30 120 
รวม 274 111 385 

 
χ2 = 2.382* Sig. = 0.304 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 



 
จากตาราง 67 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิต

และคุณภาพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร โดยใชสถิติ
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 2.382 และคา Sig. เทากบั 0.304 ซึ่งมากกวา  0.05  
นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิต
และคุณภาพไมมีผลตอพฤตกิรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.6.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและคุณภาพ

มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลติและคุณภาพไมมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลติและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  
 
 
 
 
 
ตาราง 68 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและ 
      คุณภาพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานผลผลิตและคุณภาพ ไมเกิน 1 ป  มากกวา  

1 ป – 2 ป  
มากกวา  

2 ป – 3 ป  
มากกวา 

3 ป ขึ้นไป 
 

ไมดี 19 7 2 3 31 
ปานกลาง 109 51 25 49 234 
ดี 44 24 13 39 120 
รวม 172 82 40 91 385 

 
χ2 = 11.743* Sig. = 0.068 

* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 



 
จากตาราง 68 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิต

และคุณภาพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการโดยใชสถิติ
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 11.743 และคา Sig. เทากับ 0.068 ซึ่งมากกวา  
0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลผลิตและคุณภาพไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 
ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.6.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและคุณภาพ

มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลติและคุณภาพไมมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลติและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ  
 
 
 

 
ตาราง 69 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและ 
      คุณภาพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 
 

ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ รวม ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 
ดานผลผลิตและคุณภาพ ไมเกิน 30 

นาที 
มากกวา 30 
นาที - 1 
ช่ัวโมง 

มากกวา 1 
ช่ัวโมง  

– 2 ช่ัวโมง  

มากกวา 2 
ช่ัวโมง ขึ้นไป 

 

ไมดี 14 15 2 0 31 
ปานกลาง 108 116 7 3 234 
ดี 60 53 5 2 120 
รวม 182 184 14 5 385 

 
χ2 = 2.332* Sig. = 0.887 



* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 69 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิต
และคุณภาพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ โดยใช
สถิติไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 2.332 และคา Sig. เทากับ 0.887 ซึ่งมากกวา  
0.05  นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) หมายความวา ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลผลิตและคุณภาพไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใช
บริการ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.6.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและคุณภาพ

มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร  
ซึ่งสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
HO : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลติและคุณภาพไมมีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร 
H1 : ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลติและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใช

บริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร  
 
 
 
ตาราง 70 ผลการทดสอบสมมติฐานระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและ 
      คุณภาพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร 
 

จํานวนในการทํานามบัตร รวม ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ดานผลผลิตและคุณภาพ 
50-100 ใบ  150-200 ใบ 250-300 ใบ 350-400 ใบ 450-500 

ใบ 
มากกวา 
500  ใบ 
ขึ้นไป 

 

ไมดี 23 4 2 0 0 2 32 
ปานกลาง 158 51 13 7 5 0 234 
ดี 83 25 4 1 5 2 120 
รวม 264 80 19 8 10 4 385 

 
χ2 = 18.420* Sig. = 0.048 



* มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตาราง 70 ผลการวิเคราะห ระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิต
และคุณภาพ กับ พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร โดยใชสถิติ
ไครสแควร ในการทดสอบ พบวา มีคา χ2  เทากับ 18.420 และคา Sig. เทากับ 0.048ซึ่งนอยกวา  
0.05  นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการดานผลผลิตและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร อยางมีนยัสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 71 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอที่ 1 :  
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา อาชพี รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print  

 

สมมติฐานขอที่ 1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก เพศ มผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print โดย
จําแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 1.1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

สอดคลองกับสมมติฐาน   



ลักษณะในการทํานามบัตร 
สมมติฐานขอที่ 1.1.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.1.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.1.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก เพศ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.2 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อายุ มผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print โดย
จําแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 1.2.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ลักษณะในการทํานามบัตร 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

ตาราง 71 (ตอ)  
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.2.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.2.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.2.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อายุ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.3 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ  



ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน 
Magic Print โดยจําแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี ้
สมมติฐานขอที่ 1.3.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.3.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.3.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.3.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก ระดับการศึกษาสูงสุด มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.4 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
โดยจําแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี้ 

 

  
ตาราง 71 (ตอ)  

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอที่ 1.4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ลักษณะในการทํานามบัตร 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.4.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.4.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.4.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 



ไดแก อาชีพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร 
สมมติฐานขอที่ 1.5 ลกัษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน 
Magic Print โดยจําแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 1.5.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.5.2 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.5.3 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1.5.4 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ 
ไดแก รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

  
ตาราง 71 (ตอ)   

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอที่ 2 : 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารมีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print  

 

สมมติฐานขอที่ 2.1 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑมผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print  โดย
จําแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 2.1.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ลักษณะในการทํานามบัตร  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน

สอดคลองกับสมมติฐาน 



ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ  
สมมติฐานขอที่ 2.1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.1.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.2 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ราคามีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดย
จําแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 2.2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ราคามีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะใน
การทาํนามบตัร  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ราคามีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่
เคยใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

  
  
ตาราง 71 (ตอ)  
สมมติฐานขอที่ 2.2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ราคามีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลา
ที่มาติดตอใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.2.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ราคามีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวนใน
การทาํนามบตัร  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.3 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic 
Print โดยจําแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี้ 

 

สมมติฐานขอที่ 2.3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 



ดานลักษณะในการทํานามบัตร  
สมมติฐานขอที่ 2.3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.3.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.4 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
พนักงานมีผลตอพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print โดย
จําแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี ้

 

สมมติฐานขอที่ 2.4.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
พนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ลักษณะในการทํานามบัตร  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

  
  
ตาราง 71 (ตอ)  

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอที่ 2.4.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
พนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ 

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.4.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
พนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.4.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
พนกังานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวน
ในการทํานามบัตร  

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.5 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน  



กระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
โดยจําแนกเปนสมมตฐิานยอย ไดดังนี้ 
สมมติฐานขอที่ 2.5.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการมผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ลักษณะในการทํานามบัตร  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.5.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการมผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาทีเ่คยใชบริการ  

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.5.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการมผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.5.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการมผีลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดาน
จํานวนในการทํานามบัตร  

สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.6 ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลผลิตและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic 
Print โดยจําแนกเปนสมมติฐานยอย ไดดังนี้ 

 

  
ตาราง 71 (ตอ)  

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานขอที่ 2.6.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลผลิตและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานลักษณะในการทํานามบัตร  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.6.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลผลิตและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.6.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลผลิตและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ  

ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2.6.4 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน สอดคลองกับสมมติฐาน 



ผลผลิตและคุณภาพมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร  
 

 
 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
 งานวิจยัในครัง้นี้มุงศึกษาถงึ ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ของผูใชบริการ เพื่อเปนแนวทางใหราน Magic Print สามารถนาํปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดไปใช อันจะกอใหเกิดความไดเปรียบในเชิงการแขงขันกับคูแขงขันและการเขาถึง
ความตองการของผูใชบริการได 
 
สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีการวิจัย 
ความมุงหมายของการวิจัย 

ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดต้ังความมุงหมายไวดังนี ้
1. เพื่อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตรที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic  

Print ของผูใชบริการ 
2. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ผีลตอพฤติกรรมการใชบริการ 

ราน Magic Print ของผูใชบริการ 
3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ 
 

สมมติฐานในการวิจัย 
การวิจยัครั้งนีเ้ปนการศึกษาถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการ

ใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ โดยตั้งเปนสมมติฐาน ดังตอไปนี้ 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 

ตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print  
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากร 
ประชากรที่ใชในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูทีเ่คยใชบริการราน Magic Print 
 
กลุมตัวอยางที่ใชในการวจิัย 



กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยัครั้งนี้ คือ ผูที่เคยใชบริการราน Magic Print เนื่องจากไมทราบ
จํานวนประชากรที่แนนอนจงึทาํการกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณ (กัลยา วานิชย
บัญชา.2545 : 24-26) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ไดขนาดตัวอยางจากการคํานวณ 385 คน  
 

การเลือกกลุมตัวอยาง 
การเลือกเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางใชการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) ในการคัดเลือกกลุมตัวอยางจากผูที่เขามาใชบริการราน Magic Print ใหครบตามจํานวน 
385 ชุด โดยใชแบบสอบถามที่จัดเตรียมไว 

 
การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการศึกษาวจิัยครั้งนี ้เปนการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม  
(Questionnaire) ที่ผูวิจัยสรางขึ้นมาจากการเก็บรวมรวมขอมูลที่ไดจาก แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวของ โดยแบงออกเปน 3 ตอน ดังนี ้
 ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามมีจาํนวนทัง้หมด 5 ขอ  ไดแก เพศ อาย ุระดับ
การศึกษาสูงสดุ อาชีพ รายไดตอเดือน 

ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ แบบสอบถามมจีํานวน
ทั้งหมด 11 ขอ   

ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ ราน Magic 
Print ของผูใชบริการ 5 ระดับ มีจํานวน 29 ขอ จําแนกเปน 6 ดาน  
  
 ขั้นตอนการสรางเครื่องมอื 
 1. ศึกษาขอมลูจากหนงัสือ เอกสาร แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวของ เพื่อนาํมาใชเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม เพื่อใหครอบคลุมตามความมุงหมายของการวิจยั 
 2. สรางแบบสอบถาม และนาํเสนอตออาจารยเพื่อตรวจสอบความถกูตอง ขอคําแนะนําใน
การนาํมาปรับปรุงแกไข 
 3. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแลวเสนอตออาจารย เพื่อพิจารณาตรวจสอบอีกครั้งให
สมบูรณกอนการนําไปทดลอง 
 4. นําแบบสอบถามไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ราย เพื่อทดสอบวาคาํถามในแต
ละขอและในแตละสวนของแบบสอบถามสามารถสื่อความหมายไดตรงตามวัตถุประสงคที่ผูวจิัย
ตองการหรือไม 



 5. นําแบบสอบถามที่ไดไปทําการหาคุณภาพของเครื่องมือที่ใชในการวิจัย โดยการวิเคราะห
หาความเชื่อมัน่ (Reliability) ดวยวธิีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha – coefficient) ของครอนบัค 
(Cronbach) ซึ่งไดคาความเชื่อมั่นทัศนคติดานผลิตภัณฑ เทากับ 0.88 ทัศนคติดานราคา เทากบั 0.89 
ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด เทากับ 0.82 ทัศนคตดิานพนักงาน เทากับ 0.91 ทัศนคติดาน
กระบวนการ เทากบั 0.90 ทศันคติดานผลผลิตและคุณภาพ เทากับ 0.90 

 
การเก็บรวบรวมขอมลู 

 ผูวิจัยไดทาํการศึกษาและเกบ็รวบรวมขอมลูตางๆ จากแหลงขอมูล 2 แบบ ดังนี ้
1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสารที่สามารถอางอิงไดผลงานวิจัย

ตางๆ ที่เกีย่วของเพื่อประกอบการสรางแบบสอบถาม 
2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ เปนการนาํขอมูลจากผูบริโภคทีม่ีอายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ปข้ึนไปใน

กรุงเทพมหานคร จากการตอบแบบสอบถามดวยตนเอง (Self-Administered Questionnaire) โดยนํา
ขอมูลจากแบบสอบถามเพือ่วัดทัศนคติของผูบริโภคที่มตีอปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ จํานวน 385 คน 
 
การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดทาํขอมูล 
 1. นําแบบสอบถามที่ไดทั้งหมด มาตรวจความสมบรูณของแบบสอบถามและแยกแบบสอบ 
ถามที่ไมสมบรูณออก 
 2. นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบรูณแลวมาลงรหัสตัวเลข (Coding) ตามที่กําหนดไว
สําหรับแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended) สวนแบบสอบถามทีเ่ปนคําถามปลายเปด (Open-
Ended) ผูวิจัยไดจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส และทาํการบันทึกขอมลูเขาเครื่อง
คอมพิวเตอร 

3. ทําการประมวลผลขอมูล และวิเคราะหขอมูลซึ่งใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพื่อการวิจัยทาง
สังคมศาสตรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) 

4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ในการวเิคราะหขอมูลนี้ ผูศึกษาตองการศึกษา “ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ” ผูวิจัย
จะใชคาสถิติในการวิเคราะหขอมูล ดังนี ้
  ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ใชคาสถิติแบบแจกแจงความถี่
(Frequency) และคารอยละ (Percentage) 



  ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ ใชคาสถิติแบบแจก
แจงความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (X ) และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation หรือ S.D.) 

  ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ของผูใชบริการ ใชคาเฉลี่ย ( X ) และคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation 
หรือ S.D.) 
 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมานจะใชคาสถิติไคสแควร (Chi-Square) ในการวิเคราะหสมมติฐาน
ขอที่ 1-2      
  
สรุปผลการวิจัย 
 ผลจากการวิจยัสรุปไดดังนี ้

สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที่ 1 การสรุปขอมูลเกี่ยวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร  

  การวิจยัครั้งนีพ้บวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุต้ังแต 41 ปข้ึน
ไป ระดับการศึกษาสงูสุดอยูระดับปริญญาตรี มีอาชพีประกอบธุรกิจสวนตัว รายไดตอเดือน 10,001-
20,000 บาท 

 
ตอนที่ 2 การสรุปขอมูลพฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print  

  การวิจยัครั้งนีพ้บวา ลักษณะในการทํานามบัตรเปนแบบบุคคล มีระยะเวลาที่เคยใช
บริการราน Magic Print ไมเกิน 1 ป โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ในการใชบริการภายใน 
1 ป จํานวน 1 คร้ัง ระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการมากกวา 30 นาท ี– 1 ชั่วโมง จํานวนการสั่งทํา
นามบัตรในแตละครั้งมีจํานวน 50-100 ใบ วัสดุในการทํานามบัตร คือ กระดาษ ใชกระดาษทํา
นามบัตรของที่ราน และผูออกแบบนามบตัรใหกับผูใชบริการคือ ทางราน 

 
ตอนที่ 3 การสรุปขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่มีผลตอ 

พฤติกรรมการใชบรกิารราน Magic Print ของผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถาม 
  ทัศนคติดานผลิตภัณฑ  

ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ดาน 
ผลิตภัณฑ มีทัศนคติโดยรวมอยูในระดับดี  

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ทีม่ีทัศนคติ อยูในระดับดี 
มาก คือ การพิมพตัวอยางกอนทํานามบตัรจริง  



ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ที่มทีัศนคติ อยูในระดับดี คือ ความหลากหลายของรูปแบบ 
นามบัตร ความหลากหลายของกระดาษนามบัตร ความหลากหลายของขนาดนามบัตร ความทันสมัย
ในการออกแบบนามบัตร  ความแปลกใหมของรูปแบบนามบัตร และความมีชื่อเสยีงของราน Magic 
Print  

 
ทัศนคติดานราคา  
ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ดาน 

ราคา มทีัศนคติโดยรวมอยูในระดับดี  
เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทัศนคติดานราคา ที่มทีัศนคติ อยูในระดับดี คือ  

ความชัดเจนของราคาที่ระบไุว ความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทยีบกับคุณภาพของนามบัตร 
ความเหมาะสมของราคาเมือ่เปรียบเทียบกับกระดาษทาํนามบัตร ความเหมาะสมของราคาเมื่อ
เปรียบเทยีบกบัรานอื่นๆ ในหางเซน็ทรัลพลาซา ปนเกลา ความหลากหลายของระดบัราคา และความ
สะดวกในการชําระเงนิ 

 
ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด  
ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ดานการ 

สงเสริมการตลาด มีทัศนคติโดยรวมอยูในระดับดี  
เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวา ทัศนคติดานการสงเสริมการตลาด ที่มทีัศนคติ อยู 

ในระดับดี คือ ความนาสนใจของการสงเสรมิการขาย ความชัดเจนของการสงเสริมการขาย การมี
พนกังานขายคอยใหขอมูลเกี่ยวกับนามบตัร ณ จุดขาย และการใชส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ 

 
ทัศนคติดานพนักงาน  
ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ทัศนคติ 

ดานพนักงาน มีทัศนคติโดยรวมอยูในระดบัดี  
เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทัศนคติดานพนักงาน ทีม่ีทัศนคติ อยูในระดับดี 

มาก คือ ความสุภาพเรียบรอยของพนักงาน และความเอาใจใสของพนักงาน  
ทัศนคติดานพนักงาน ที่มทีัศนคติ อยูในระดับดี คือ ความสามารถในการให 

ขอมูลเกี่ยวกับนามบัตรไดอยางครบถวน และความเพียงพอของพนกังานตอลูกคา 
 

ทัศนคติดานกระบวนการ  
ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ทัศนคต ิ



ดานกระบวนการ มทีัศนคตโิดยรวมอยูในระดับดี  
เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ทัศนคติดานกระบวนการ ที่มทีัศนคติ อยูในระดับ 

ดี คือ การแนะนําขอมูลจากพนกังานระยะเวลาในการทําตัวอยางนามบัตร ระยะเวลาในการทาํ
นามบัตร และระยะเวลาในการนัดมารับนามบัตร 

 
ทัศนคติดานผลผลิตและคุณภาพ  
ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ทัศนคติ 

ดานผลผลิตและคุณภาพ มทีัศนคติโดยรวมอยูในระดับดี  
เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวา ทัศนคติดานผลผลิตและคุณภาพ ทีม่ีทศันคติ อยู 

ในระดับดีมาก คือ คุณภาพของนามบัตร 
ทัศนคติดานผลผลิตและคุณภาพ ที่มทีัศนคติ อยูในระดบัดี คือ คุณภาพของ 

กระดาษที่ทาํนามบัตร คุณภาพของสทีี่ทาํนามบัตร และคุณภาพของกลองใสนามบัตร 
 

สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมลูเชิงอนมุานเพื่อทดสอบสมมติฐาน ดังนี ้
สมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อาย ุระดับการ  

ศึกษา อาชพี รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print 
 ผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก ระดบัการศึกษา รายไดตอเดือน ไมมีผลตอ 
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อาย ุอาชีพ มผีลตอพฤติกรรมการ 
ใชบริการราน Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร อยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ ระดับการศึกษา อาชีพ ไมมีผลตอ 
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาย ุรายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการ 
ใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ อยางมนีัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก อาย ุระดับการศึกษา อาชีพ ไมมีผลตอ  
พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ รายไดตอเดือน มีผลตอพฤติกรรม  
การใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ อยางมนียัสาํคัญทางสถิติที่ระดบั 
0.05 



ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัร 

 
สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ 

ราน Magic Print  
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลผลิตและคุณภาพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานลักษณะในการทํานามบัตร 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานผลผลิต 
และคุณภาพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานพนกังาน ดานกระบวนการ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ อยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลผลิตและคุณภาพ ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานระยะเวลาที่มาติดตอใชบริการ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด 
ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตร 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลผลิตและ
คุณภาพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาวิจัยเกีย่วกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ผีลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ของผูใชบริการ สามารถอภิปรายผล ดังตอไปนี ้

1. ผลการศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูใชบริการที่ตอบแบบ สอบ 
ถาม สวนใหญเปนเพศชาย มีอายุต้ังแต 41 ปข้ึนไป ระดับการศึกษาสูงสุดอยูระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ
ประกอบธุรกิจสวนตัว รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท ซึ่งสอดคลองกับงานวิจยัของ เกศรินทร 
รัชวรพงศ (2551: บทคัดยอ) ศึกษาเกี่ยวกบัเร่ือง ลักษณะบุคคล สวนประสมการตลาดบริการ และ
พฤติกรรมการใชบริการศูนยบริการรถยนตครบวงจรในกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถาม



สวนใหญเปนเพศชาย มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท และ
สอดคลองกับงานวิจยัของ พวงผกา คํางาม (2551: บทคัดยอ) ศึกษาเกี่ยวกับเร่ือง สวนประสมทาง
การตลาดบริการและพฤติกรรมของผูบริโภคในการใชบริการรานอาหารไทย ในเมืองแฮมปตันโรดส  มล
รัฐเวอรจิเนีย ประเทศสหรัฐอเมริกา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย ระดับการ ศึกษา
ปริญญาตรี ทัง้นี้เนื่องจาก ผูที่มีอายุต้ังแต 41 ปข้ึนไป อาชีพประกอบธรุกิจสวนตวั รายไดตอเดือน 
10,001-20,000 บาท มีความตองการใชนามบัตรในการทําธุรกิจเพื่อประชาสัมพันธธุรกิจของตนเองให
ผูอ่ืนไดรับรู และอิงเปนกลุมลูกคาของราน 

2. ผลการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูตอบแบบสอบถามพบวา 
ลักษณะในการทํานามบัตรเปนแบบบุคคล มีระยะเวลาทีเ่คยใชบริการราน Magic Print ไมเกิน 1 ป 
โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถี่ในการใชบริการภายใน 1 ป จํานวน 1 คร้ัง ระยะเวลาที่มา
ติดตอใชบริการมากกวา 30 นาที – 1 ชั่วโมง จํานวนการสั่งทํานามบตัรในแตละครั้งมีจํานวน 50-100 
ใบ วัสดุในการทํานามบัตร คือ กระดาษ ใชกระดาษทํานามบัตรของที่ราน และผูออกแบบนามบัตร
ใหกับผูใชบริการคือ ทางราน ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจยัของ สุรีย ต้ังสมัพันธ (2545: บทคัดยอ) 
ทําการศึกษา เร่ืองพฤตกิรรมของนักศกึษามหาวทิยาลยัเชียงใหม ในการเลือกใชบริการรานถายเอก 
สาร พบวาลกูคาที่มาใชบริการรานถายเอกสารเฉลี่ยเดอืนละ 6-10 คร้ัง และใชเวลารอคอยการให 
บริการนอยกวาครึ่งชั่วโมง ทัง้นี้เนื่องจากความถี่ในการใชบริการทาํนามบัตรภายใน 1 ป จํานวน 1 คร้ัง 
มีจํานวนนอยเพราะนามบัตรใชไดนานกวาจะหมดแตรานถายเอกสารมีการใชบริการบอยกวา สวน
ระยะเวลาทีม่าติดตอใชบริการมากกวา 30 นาท ี– 1 ชั่วโมง เพราะกระบวนการในการทํานามบัตรมี
หลายขัน้ตอน ซึ่งมากกวารานถายเอกสารที่สามารถรอรับไดเลยถามีจาํนวนลกูคาไมมากนัก 

3. ผลการศึกษาทัศนคติที่มตีอปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ พบวา ทัศนคติที่มีตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริม
การตลาด ดานพนักงาน ดานระบวนการ และดานผลผลิตและคุณภาพ อยูในระดับดี ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจยัของ นิธนิันท ชัชมนมาศ (2551: บทคัดยอ) ทาํการศึกษา เร่ือง ปจจยัดานสวนประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางยีห่อ The Body Shop ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีความคดิเห็นตอปจจยัดานผลิตภณัฑโดยรวมอยูใน
ระดับดีและมีความคิดเหน็ตอปจจัยดานผลิตภัณฑภายในดานคุณภาพ ดานมาตรฐานผลิตภัณฑ ดาน
รูปลักษณบรรจภัุณฑ และดานความหลากหลายของผลิตภัณฑ อยูในระดับดี กลุมตัวอยางมีความ
คิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับดี ดานชองทางการจัดจําหนายและ
ดานสงเสริมการตลาด อยูในระดับดี และสอดคลองกับงานวิจยัของ พรทิพย พิทยาพงษชาติ (2549 : 
บทคัดยอ) ทาํการศึกษา เร่ืองการเปรียบเทยีบพฤตกิรรมและความพึงพอใจในการเลือกใชศูนยบริการ



รถยนต บีควิก และเชลล ออโตเซิรฟ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูตอบแบบ 
สอบถามมีความคิดเหน็เกีย่วกับสวนประสมทางการตลาดของศูนยบริการรถยนตบีควิก และเชลล  
ออโตเซิรฟ โดยรวมในระดับดี ทั้งนี้เนื่องจากการบริการทีดี่จากรานทาํใหลูกคาเกิดความพงึพอใจได 

4. อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน 
4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ  

รายไดตอเดอืน มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print พบวา 
ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูใชบริการ ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  

รายไดตอเดือน ไมมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจยัของ 
นิธนิันท ชัชมนมาศ (2551: บทคัดยอ) ทาํการศึกษาเรือ่ง ปจจยัดานสวนประสมทางการตลาดทีม่ีผล
ตอพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้เครื่องสําอางยี่หอ The Body Shop ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางยีห่อ The Body Shop 
แตกตางกนั ทัง้นี้เนื่องจากการทํานามบัตรไมเกี่ยวของกบั เพศ อาย ุอาชีพ เพราะจะเปนใครก็ไดที่
ตองการใชนามบัตรเพื่อประโยชนในดานตางๆ เชน การติดตอทางธุรกจิ แต The Body Shop เปน
เครื่องสําอางดานความสวยงามของผูหญิง ทีเ่กี่ยวกับ เพศ อาย ุ 
 4.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริม
การตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และดานผลผลิตและคุณภาพ มีผลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print โดยมีการวิเคราะหรายขอดังนี ้

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานพนกังาน ดานกระบวนการ มีผล
ตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการ  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงาน ดานกระบวนการ ดานผลผลิตและ
คุณภาพ มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทาํนามบัตร  
 ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของนิธนินัท ชัชมนมาศ (2551: บทคัดยอ) ทาํการศึกษา เร่ือง ปจจยั
ดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อเครื่องสําอางยีห่อ The Body Shop 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจยัดานคณุคาที่เกิดจากการรับรูตราสินคา ปจจัยดาน
ความหลากหลายของผลิตภัณฑ ปจจัยดานความสัมพนัธกับตราสนิคา และปจจัยดานมาตรฐานของ
ผลิตภัณฑ เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ เครื่องสาํอางยี่หอ The Body Shop ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคลองกับงานวจิัยของ พรทพิย พทิยาพงษชาติ (2549: 
บทคัดยอ) ทาํการศึกษา เร่ืองการเปรียบเทยีบพฤตกิรรมและความพึงพอใจในการเลือกใชศูนยบริการ
รถยนต บีควิก และเชลล ออโตเซิรฟ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาสวน
ประสมทางการตลาดดานสนิคาและบริการ ดานราคา ดานสถานที่ต้ังศูนยบริการ ดานบุคลากรและ



ดานกระบวนการมีความสมัพันธกับพฤตกิรรมของผูบริโภคในการเลอืกใชศูนยบริการรถยนตแบบ
เรงดวนดานจาํนวนครั้งที่ใชบริการในรอบ 1 ป ในขณะทีด่านการสงเสริมการตลาดมคีวามสัมพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกใชในดานคาใชจายในแตละครั้ง 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 

1. จากการวิจยัครั้งนี้ พบวาผูใชบริการราน Magic Print สวนใหญเปนเพศชาย อายุต้ังแต 41 
ป ข้ึนไป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชพีประกอบธุรกิจสวนตัว รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท 
ดังนัน้ผูประกอบการสามารถนําขอมูลไปประกอบการพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ เชน การออกแบบ
ผลิตภัณฑตรงตามกลุมเปาหมายเพื่อประสิทธิภาพของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ 

2. จากการวิจยัครั้งนี้ พบวา ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใน 
ระดับดี แตยังไมดีมาก ดังนัน้ผูประกอบการควรที่จะพิจารณาดังนี ้

2.1 ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับดี   
ดังนัน้ผูประกอบการควรที่จะพัฒนาผลิตภัณฑอยูตลอดเวลาโดยใหมีความทนัสมยั มีรูปแบบที่แปลก
ใหม มีความเหมาะสม เพื่อตอบสนองตอความตองการของผูใชบริการที่มีการพัฒนาอยูตลอดเวลา 

2.2 ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา อยูในระดับดี  
ดังนัน้ผูประกอบการควรใหบริการดวยความซื่อสัตย แจงราคากับผูใชบริการกอนการใชบริการทุกครั้ง
และไมคากําไรเกินที่ควรจะเปน เพราะผูใชบริการอาจจะไมกลับมาใชบริการในครั้งตอไป 

2.3 ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดอยูใน 
ระดับดี ดังนัน้ผูประกอบการควรมีการจัดการสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่องเพื่อกระตุนยอดขาย หรือ
ปรับปรุงใหสอดคลองกับสภาพเศรษฐกิจในปจจุบัน 

2.4 ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานพนักงาน อยูในระดับดี  
ดังนัน้ผูประกอบการควรที่จะมีการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงาน และคอยดูแลเอาใจใสผูใชบริการอยู
ตลอดเวลาทีม่าใชบริการ เพือ่สรางความประทับใจใหกับผูใชบริการ และจะไดกลับมาใชบริการในครั้ง
ตอไป 

2.5 ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ อยูในระดับ 
ดี ดังนัน้ผูประกอบการควรทีจ่ะใหบริการดวยความรวดเร็ว ไมลาชา เพราะอาจจะสรางความไมพอ
ใหกับผูใชบริการได 

2.6 ทัศนคติทีม่ีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลผลิตและคุณภาพ อยู 
ในระดับดี ดังนั้นผูประกอบการควรที่จะรักษามาตรฐานของนามบัตรเอาไวและควรพัฒนาใหดีมาก
ยิ่งขึ้น เพื่อสรางความพงึพอใจใหกับผูใชบริการ 



 3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน ดังนัน้ผูประกอบการควรทีจ่ะ
พิมพตัวอยางกอนทํานามบตัรหลายๆ แบบเพื่อใหผูใชบริการไดลดระยะเวลาในการทํานามบัตร 
 4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน ดังนัน้ผูประกอบการควรทีจ่ะ
อบรมวิธีการใหบริการแกพนักงาน เพื่อใหพนักงานสามารถใหบริการกับผูใชบริการและสราง
ความสัมพันธที่ดีตลอดเวลาที่มาใชบริการ 
 5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัรซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน ดังนั้นผูประกอบการควรที่จะ 
กระตุนพนักงานใหมีความกระตือรือรนในการชกัชวนใหผูใชบริการสัง่นามบัตรในจาํนวนมาก 
 6. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานระยะเวลาที่เคยใชบริการซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน จะเหน็ไดวากระบวนการที่
รวดเร็วก็จะทําใหผูใชบริการชื่นชอบและกลับมาใชบริการอีกในครั้งตอไป 
 7. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการมีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน 
Magic Print ดานจาํนวนในการทาํนามบตัรซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน จะเห็นไดวาถากระบวน การมี
ความสะดวกรวดเร็วก็จะทาํใหผูใชบริการมคีวามพึงพอใจกับราน Magic Print และกลับมาใชบริการใน
คร้ังตอไป 
 8. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลผลิตและคุณภาพมผีลตอพฤติกรรมการใช
บริการราน Magic Print ดานจํานวนในการทํานามบัตรซึง่สอดคลองกบัสมมติฐาน ดังนัน้ทางรานควร
มีมาตรฐานของการผลิตนามบัตรและรักษาคุณภาพการบริการเอาไวอยางสม่าํเสมอ เพื่อสรางความ
ประทับใจใหแกผูใชบริการ 
 
ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป 

1. ควรมีการศึกษาตัวแปรอื่นๆ เพิ่มเติมหากการขยายตัวของความเจริญกาวหนาของ 
ราน Magic Print เปลี่ยนแปลงไป เพื่อใหสอดคลองกับสถานการณปจจุบัน 

2. ควรมีการศึกษาวิจยัเกีย่วกบัความพึงพอใจของผูใชบริการ หลังการใชบริการราน  
Magic Print เพื่อใหทราบถงึการบริการจะไดมีประสิทธภิาพมากยิง่ขึ้น 

3. ควรใหความสาํคัญกับการทาํวิจัยอยางตอเนื่องถึงสวนประสมการตลาดบริการ โดยมี 
การเปรียบเทยีบกับรานอื่นๆ เพื่อทราบถงึความแตกตาง การบริการ การเขาถงึผูใชบริการของราน และ
นําผลมาปรับปรุงใหตรงกับความตองการของผูใชบริการ 
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แบบสอบถามเพื่อใชในการวิจยั 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 



แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามนี้ทาํขึ้นเพื่อเกบ็รวมรวมขอมลูประกอบการศึกษาของนิสิตปริญญาโท หลกัสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศรนีครินทรวิโรฒ ประสานมิตร เร่ือง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชอง  หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1. เพศ 
 ชาย      หญงิ 

 
2. อาย ุ

 ตํ่ากวา หรือเทากับ 20 ป   21 – 25 ป 
 26 – 30 ป     31- 35 ป 
 36 – 40 ป     ต้ังแต 41 ป ข้ึนไป 

 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 

 ตํ่ากวาปริญญาตรี    ปริญญาตรี 
 สูงกวาปริญญาตรี 

 
4. อาชีพ 

 นกัเรียน / นักศึกษา    ประกอบธรุกิจสวนตวั 
 ขาราชการ / รัฐวิสาหกจิ   พนักงานบริษัทเอกชน 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………………………... 

 
5. รายไดตอเดือน 

 นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท  10,001 - 20,000 บาท 
 20,001 - 30,000 บาท   30,001 - 40,000 บาท 
 40,001 บาท ข้ึนไป 

 



ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการราน Magic Print ของผูใชบริการ 
คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชอง  หนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1. ลักษณะในการทํานามบัตรของทานเปนแบบใด 
 บุคคล     องคกร  

 
2. ทานใชบริการรานนามบัตร Magic Print มาแลวเปนระยะเวลานานเทาใด 
   ไมเกนิ 1 ป     มากกวา 1 ป – 2 ป   
   มากกวา 2 ป – 3 ป    มากกวา 3 ป ข้ึนไป 
 
3. โดยเฉลี่ยแลวทานใชบริการรานนามบัตร Magic Print กี่คร้ังภายใน 1 ป……………คร้ัง 

 
4. ระยะเวลาทีท่านมาติดตอใชบริการรานนามบัตร Magic Print โดยเฉลี่ยตอคร้ังนานเทาใด 

 ไมเกนิ 30 นาท ี    มากกวา 30 นาที - 1 ชัว่โมง 
 มากกวา 1 ชั่วโมง – 2 ชั่วโมง   มากกวา 2 ชั่วโมง ข้ึนไป 

 
5. เหตุผลทีท่ําใหทานตัดสินใจใชบริการรานนามบัตร Magic Print (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 ความสะดวกรวดเร็ว    ความเอาใจใสของพนกังาน 
 คุณภาพของสินคา    ความสะดวกในการเดินทาง 
 ราคาสมเหตุสมผล    มีรายละเอียดของเดิมอยูแลว 
 มีบริการหลังการขาย    การสงเสรมิการขายมีความนาสนใจ 
 ความหลากหลายของสนิคา   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ......................... 

 
6. โดยปกติทานสั่งทาํนามบัตรคร้ังละกี่ใบ 

 50 - 100 ใบ     150 – 200 ใบ 
 250 – 300 ใบ    350 – 400 ใบ 
 450 – 500 ใบ    มากกวา 500 ใบ ข้ึนไป 

 
7. สวนใหญทานใชวัสดุแบบใดในการทาํนามบัตร 

   กระดาษ     กระดาษเคลือบพลาสตกิ 
   พลาสติก (PVC)    กระดาษไข 



8. ทานใชกระดาษนามบัตรของที่ราน Magic Print หรือไม 
   ใช      ไมใช นํามาเอง 
 
9. ใครเปนผูออกแบบนามบตัรใหกับทาน 

   ออกแบบมาเอง    ทางรานออกแบบให 
 

10. ทานเคยใชบริการของราน Magic Print อะไรบางนอกจากนามบตัร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
   ตรายาง     การดงานพิธีตางๆ 
    พิมพงาน     ปร๊ินซงาน 
   หวัจดหมาย     ซองจดหมาย  
   สต๊ิกเกอร     โบวชัวร 
   ถายเอกสาร     เคลือบบัตร  
   ใบประกาศนียบัตร    ถายรูปดวน 
   เมนูอาหาร     บัตรพนักงาน 
   ปายชื่อ     ใบเสร็จ 
   
11. ทานตองการใหทางรานมีบริการสิ่งใดเพิ่มเติมบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

   สงแฟกซ     เขาเลม 
   ถายเอกสารสี    เลน Internet 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ………………… 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตอนที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการ 
  ราน Magic Print ของผูใชบริการ 

คําชี้แจง : โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชอง  หนาขอความที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 
ระดับทัศนคติ ทัศนคติที่มีตอปจจัย 

สวนประสมทางการตลาด ดีมาก 
5 

ดี 
4 

ปานกลาง 
3 

ไมดี 
2 

ไมดีอยางมาก 
1 

ดานผลิตภัณฑ 
1. ความหลากหลายของรูปแบบนามบัตร 
    เชน ขอความอยางเดียวมสีีดํา ขอความ  
    อยางเดียวมีสี ขอความรวมทัง้รูปหรือ 
    โลโก นามบัตรหนาเดยีวหรือสองหนา      
    นามบัตรแบบพับ  

     

2. ความหลากหลายของกระดาษนามบัตร 
    เชน กระดาษ กระดาษเคลือบพลาสติก  
    พลาสติก (PVC) กระดาษไข 

     

3. ความหลากหลายของขนาดนามบัตร 
    เชน ขนาดมาตรฐาน ขนาดใหญกวา 
    มาตรฐาน ขนาดเล็กกวามาตรฐาน 

     

4. ความทนัสมัยในการออกแบบนามบัตร      
5. ความแปลกใหมของรูปแบบนามบัตร      
6. ความมีชื่อเสียงของราน Magic Print       
7. การพิมพตัวอยางกอนทาํนามบัตรจริง      
ดานราคา 
8. ความชัดเจนของราคาที่ระบุไว      
9. ความเหมาะสมของราคาเมื่อ 
    เปรียบเทียบกับคุณภาพของนามบัตร 

     

10. ความเหมาะสมของราคาเมื่อ  
    เปรียบเทียบกับกระดาษทํานามบัตร 
 
 

     



ระดับทัศนคติ ทัศนคติที่มีตอปจจัย 
สวนประสมทางการตลาด ดีมาก 

5 
ดี 
4 

ปานกลาง 
3 

ไมดี 
2 

ไมดีอยางมาก 
1 

11. ความเหมาะสมของราคาเมื่อ 
    เปรียบเทียบกับรานพิมพนามบัตรอื่นๆ  
    ในหางเซน็ทรัลพลาซา ปนเกลา 

     

12. ความหลากหลายของระดับราคา  
     เชน ราคา 2 บาท 2.50 บาท 3 บาท  
     3.50 บาท 4 บาท 4.50 บาท เปนตน 

     

13. ความสะดวกในการชาํระเงนิ      
ดานการสงเสริมการตลาด 
14. ความนาสนใจของการสงเสริมการขาย   
      เชน จาํนวน 500 ใบ ลด 10%  
      จํานวน 1,000 ใบ ลด 15%  
      จํานวน 2,000 ใบข้ึนไป ลด 20%  
      นาํกระดาษมาเองลด 10% 

     

15. ความชัดเจนของการสงเสริมการขาย 
      ทีพ่นกังานระบุไวในราน Magic Print 

     

16. การมพีนกังานขายคอยใหขอมูล  
      เกี่ยวกับนามบัตร ณ จุดขาย 

     

17. การใชส่ือโฆษณาประชาสัมพนัธ เชน  
      นามบัตรราน ปายโฆษณาหนาราน 

     

ดานพนักงาน 
18. ความสุภาพเรียบรอยของพนักงาน      
19. ความเอาใจใสของพนกังาน      
20. ความสามารถในการใหขอมูลเกี่ยวกับ 
      นามบัตรไดอยางครบถวน 

     

21. ความเพยีงพอของพนกังานตอลูกคา      
ดานกระบวนการ  
22. การแนะนาํขอมูลจากพนักงาน      



ระดับทัศนคติ ทัศนคติที่มีตอปจจัย 
สวนประสมทางการตลาด ดีมาก 

5 
ดี 
4 

ปานกลาง 
3 

ไมดี 
2 

ไมดีอยางมาก 
1 

23. ระยะเวลาในการทําตัวอยางนามบัตร      
24. ระยะเวลาในการทํานามบัตร      
25. ระยะเวลาในการนัดมารับนามบัตร      
ดานผลผลิตและคุณภาพ 
26. คุณภาพของนามบัตร      
27. คุณภาพของกระดาษทีท่ํานามบัตร      
28. คุณภาพของสีทีท่ํานามบัตร      
29. คุณภาพของกลองใสนามบัตร      

 
 

*** ขอขอบคณุผูตอบแบบสอบถามทกุทานทีใ่หความกรุณาในการตอบครั้งนี้ *** 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



รายนามผูเชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

รายชื่อ      ตําแหนงและสถานทีท่ํางาน 
 

1. ผูชวยศาสตราจารยเพชรรัตน มีสมบูรณพูนสุข  ผูชวยศาสตราจารย 
       ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร 
       มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
2. อาจารยภัคภร สกลรักษ    อาจารยประจาํภาควิชาบริหารธุรกิจ  

คณะสังคมศาสตร 
       มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อผูวิจัย    นางสาวอรชรี ศรีนวมกุล 
วันเดือนปเกดิ    27 มกราคม 2526 
สถานที่เกิด    จ.กรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยูปจจุบัน 52/2 หมู 10 หมูบานวิสาหกิจ ถนนบางกรวย-ไทรนอย ต.

บางกราง อ.เมือง จ.นนทบรีุ 11000 
ประวัติการทาํงาน 
 พ.ศ.2550   ผูชวยผูจัดการราน 

ราน Magic Print Central Plaza Pinklao 
ประวัติการศกึษา 
 พ.ศ.2543       มัธยมศึกษาตอนปลาย 
     จากโรงเรียนศรีอยุธยา  

เขตราชเทว ีกรุงเทพมหานคร 
 พ.ศ.2547   ปริญญาตรี (คอมพิวเตอรธรุกิจ) 
     จากคณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยักรุงเทพ 
 พ.ศ.2552   ปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
     สาขาการตลาด 
     จากมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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