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บทคดัย่อ 

การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์และ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพแ์ละเพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขต
กรุงเทพมหานคร ตวัแปรในการศึกษา ประกอบด้วย ตวัแปรในการศึกษา ประกอบด้วย ตวัแปร
อิสระ คือ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด และ พฤติกรรมผูบ้ริโภค และ
ตวัแปรตาม คือ การปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ์  วิธีด าเนินการวิจยั เชิงคุณภาพ แบบสัมภาษณ์ท่ี
สร้างข้ึนนั้นเป็นแบบสัมภาษณ์แบบก่ึงทางการซ่ึงผูว้ิจยัได้สร้างขอ้ค าถามข้ึนจากศึกษาจากแนวคิด
และทฤษฎีต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง งานวจิยัและเอกสารวชิาการ 

เคร่ืองมือท่ีเก็บรวบรวมขอ้มูลแบ่งออกเป็นเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ เชิงปริมาณ เป็น
แบบสอบถามประชากรและการสุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี 400 คนจากวิธีการสุ่มตาม
สะดวก (Convenience Sampling) คือ เจา้ของธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดกลางและขนาดใหญ่ และกลุ่ม
ลูกคา้ธุรกิจท่ีใช้บริการส่ือส่ิงพิมพใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือการวิจยั 
สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ผลขอ้มูลได้แก่ ค่าร้อยละ, ค่าเฉล่ีย, ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน, T-Test และOne-
Way Anova 

ผลการวิจยัพบวา่ 1. ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ พบว่า ราคา สถานท่ี 
ส่งเสริมการจ าหน่าย และ พฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นโอกาสในการซ้ือ แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ มีต่อการ
ปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพอ์ย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 2. ระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของ
ธุรกิจโรงพิมพโ์ดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.54) 
 
ค าส าคัญ : การปรับตวัในการแข่งขนั, ธุรกิจโรงพิมพ ์
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Abstract 
The objectives of this study were study the printing business and consumer behavior 

toward the adjustment of the printing business, and to study factors influencing purchasing 
decisions in Bangkok. The variables in the study include variables in this study were the 
independent variables are the factors of the printing business, factor of the marketing mix, 
consumer behavior and the dependent variable is the adjustment of the printing business. 

Research Methodology: The sample consisted of the two methodologies; qualitative 
research interview is a structured interview created a few of the questions which were constructed 
from the study of concepts and theories involved research and education documents. The tool 
collected information into quantitative and qualitative, quantitative as query population and 
sampling used in this study were 400 men from randomly by convenience (Convenience 
Sampling) is a printing business, medium and large and business customers who use media in 
Bangkok. Questionnaire as a research tool. The data were analyzed by percentage, mean, standard 
deviation, T-Test and One-Way Anova. 

The results showed that 1. the factors that affect the printing business decisions that 
promote the sales prices of consumer behavior and buying opportunities, resources to buy the 
adjustment of the printing business, significant at 0.05. 2. The adjustment in the event of a 
printing business overall average score was high (= 3.54). 
 
Keywords : The adaptation, printing business competition 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  

อุตสาหกรรมการพิมพ์ในประเทศไทยผ่านร้อนผ่านหนาวมานานนับตั้งแต่ปลายสมัย
รัชกาลท่ี 3 แต่พฒันาการยุคไหนก็ไม่ส าคญัเท่ายุค 90 เป็นตน้มา เพราะความเปล่ียนแปลงในรอบ  
18 ปีมาน้ี รวดเร็วยิ่งกว่าช่วงไหน ด้วยอิทธิพลของคอมพิวเตอร์และคุณภาพของดิจิตอลเข้ามา
เปล่ียนโฉมหน้าระบบการพิมพ์ ผลพวงความคืบของเทคโนโลยีท าให้อุตสาหกรรมมีการเติบโต     
ปีละ 10% ถ้านับตวัเลขคร่าวๆ เราจะพบว่า 18 ปีท่ีผ่านมามีอตัราการเติบโตถึง 180% โดยมูลค่า
ตลาดรวมอยู่ท่ี 3 แสนลา้นบาท หรือคิดเป็น 1.5% ของ GDP ในประเทศ แต่ส่ิงท่ีซ่อนอยูใ่นตวัเลข
ดงักล่าว คือก าลงัการผลิตท่ีเกินความตอ้งการตลาดไม่ต ่ากว่า 40-50% แมห้ลายคนอาจกล่าวเป็น
เสียงเดียวกนัวา่ธุรกิจการพิมพเ์ป็น Sunset Industry ก็ตาม แต่ตราบใดท่ี Supply Chain ในธุรกิจการ
พิมพ์รู้จกัปรับตวัให้สอดรับกับกาลเวลาท่ีก าลังรุดไปข้างหน้า ธุรกิจน้ีก็จะพลิกกลับกลายเป็น 
Sunrise Industry ไดไ้ม่ยาก (ขนิษฐา อดิศรมงคล, 2551) 

การท าธุรกิจอย่างบูรณาการ เร่ิมตน้จากการมีองค์ความรู้เทคโนโลยีการพิมพอ์ย่างจริงจงั 
ไม่ใช่เป็นระบบเถา้แก่อย่างท่ีผ่านมา ฉะนั้นนกัธุรกิจตอ้งสร้างคาแร็กเตอร์ใหม่ให้กบัตวัเอง และ    
ผูสื้บทอดกิจการรุ่นถดัไป เพื่อน าความรู้มาใชก้บัธุรกิจอยา่งถูกทิศทาง ความรู้ทางดา้นเทคโนโลยี
การพิมพ์จะช่วยป้องกนัไม่ให้นักธุรกิจลงทุนซ ้ าในเทคโนโลยีเดิมเหมือนเช่นท่ีเคยเป็นมา ซ่ึงนั่น
ไม่ใช่ Concept ของการท าธุรกิจยุคใหม่ และเพื่อให้เท่าทนักบันักธุรกิจการพิมพ์ต่างประเทศดว้ย 
เพราะทุกประเทศลว้นจบทางสายตรงทั้งส้ิน ท าใหเ้ขามัน่ใจในเทคโนโลย ีท่ีส าคญัไม่โดนซพัพลาย
เออร์หลอก เพราะผลเสียดังกล่าว ท าให้โรงพิมพ์ต้องเสียโอกาสทางธุรกิจไปอย่างน่าเสียดาย        
(รศ.อรัญ  หาญสืบสาย, 2554) 

ธุรกิจการพิมพ์ เป็นทั้งธุรกิจการบริการและรับจา้ง ควบคู่กันไป  ในสมยัก่อนการพิมพ ์ 
เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ด าเนินการโดยเจา้ของคนเดียว คนกลุ่มเดียว เป็นธุรกิจในครอบครัว เจา้ของ
มักจะด าเนินการทุกขั้ นตอนด้วยตนเอง ต่อมาเม่ือวิทยาการและเทคโนโลยีทางการพิมพ์
เจริญกา้วหนา้มากข้ึน  ธุรกิจการพิมพจึ์งตอ้งมีการปรับตวัตามการเปล่ียนแปลงของสภาพเศรษฐกิจ 
สังคม และการศึกษา จากโรงพิมพข์นาดเล็ก ก็ขยายกิจการเป็นขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ธุรกิจ
การพิมพถื์อวา่เป็นธุรกิจบริการประเภทหน่ึง ท่ีตอ้งอาศยัความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั ไม่วา่จะ
เป็น  1. ด้านคุณภาพ ท่ีมีมาตรฐาน ทั้ง ขบวนการผลิต วสัดุท่ีใช้ ขั้นตอนในการท างานตลอดจน  



การจดัการของโรงพิมพ์ตอ้งไดม้าตรฐาน 2. ราคายุติธรรม โดย โรงพิมพ์ คิดราคาตามมาตรฐาน  
ตามตน้ทุนและค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนจริงของงานแต่ละช้ิน  3. รวดเร็ว คือ ส่งงานพิมพ์ให้ลูกคา้ตรง
เวลา  4.ทนัสมยั คือ มีเทคโนโลยีการพิมพท่ี์ทนัสมยั ไม่วา่จะเป็นเคร่ืองจกัรท่ีรองรับความตอ้งการ
ของลูกคา้ (เอกชยั  นิตยาเกษตรวฒัน์, 2544) 

ส าหรับตลาดธุรกิจพิมพ์ในประเทศไทยจะพบว่ามีความหลากหลายในตัวเอง และ 
เป้าหมาย งานพิมพ์ผูใ้ช้ส่ิงพิมพ์ มีหลายกลุ่มซ่ึงต้องการ ลักษณะ และบริการ ส่ิงพิมพ์ ต่างกัน
ออกไป ท าให้ธุรกิจโรงพิมพ์ตอ้งปรับตวั และจ าเป็นตอ้งรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของตลาดส่ิงพิมพ์ท่ี
ทนัสมยัอยู่ตลอดเวลาเพื่อหา แนวทางทางปรับตวัให้ทนัต่อการเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึน ตั้ งแต่
โครงสร้างองค์กร  เคร่ืองจกัร เคร่ืองมือต่างๆ พฒันาบุคลากรให้มีความทนัสมยัและเช่ียวชาญใน
ดา้นส่ิงพิมพ ์  จนปัจจุบนันบัไดว้า่ ส่ือส่ิงพิมพเ์ป็นส่วนหน่ึงของการด าเนินชีวติในสังคม ท่ีแทรกอยู่
ทุกวงการ ไม่ว่าจะเป็น ทั้งด้านวิชาการ คือ เป็นเอกสารต ารารวบรวมความรู้ในสาขาต่าง ๆ การ
บันเทิง การโฆษณา เช่น โบชัวร์ ธุรกิจบรรจุภัณฑ์ การส่งเสริมธุรกิจการค้า คือ ถุงกระดาษ 
สต๊ิกเกอร์ เกษตรต่างๆ จนท าให้ธุรกิจส่ิงพิมพข์ยายตวัมากข้ึนเพื่อสนองตอบความเปล่ียนแปลงของ
สังคม 

จากการผนัผวนของภาวะเศรษฐกิจของประเทศไทยเม่ือวนัท่ี 2 กรกฎาคม พ.ศ.2540      
เป็นต้นมา (เอกชัย  นิตยาเกษตรวัฒน์และสัน ติ  ถินพัฒน์ , 2542 : 51) ธุรกิจโรงพิมพ์ใน
กรุงเทพมหานครต่างไดรั้บผลกระทบเป็นอนัมาก ทั้งในเร่ืองของปริมาณงานเร่ิมลดลง วตัถุดิบใน
การผลิตและเคร่ืองจกัร มีการปรับราคาสูงมาก การขาดสภาพคล่องในการด าเนินธุรกิจโรงพิมพ ์ 
อนัเน่ืองจากปัญหาธนาคารและสถาบันการเงินท่ีชะลอการให้สินเช่ือ รวมถึงการด าเนินธุรกิจ
เปล่ียนมาใช้ระบบเงินสดแทนการให้เครดิต การซ้ือวตัถุดิบในการผลิต เช่น กระดาษ  หมึก      
เพลท ฯลฯ ตอ้งซ้ือดว้ยเงินสด หรือ เครดิตในระยะสั้น ผลกระทบทางเศรษฐกิจท่ีเจา้ของธุรกิจโรง
พิมพ์ได้รับจึงมีการแข่งขนัด้านการตลาดสูง โดยเจ้าของธุรกิจโรงพิมพ์จะออกไปรับงานและ
ประมูลงาน จากสถาบันการศึกษา หน่วยงานราชการ ห้างร้าน บริษัท เอกชนต่างๆทั้ งจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร และ ปริมณฑล และการตดัราคากนัเองของเจา้ของธุรกิจโรงพิมพด์ว้ยกนั เพื่อให้
มีงานพิมพ์ หรือ ลดราคาส่ิงพิมพ์ เพื่อให้ธุรกิจมีเงินหมุนเวียนและเพิ่มสภาพคล่องให้กับธุรกิจ  
นอกจากน้ีหลงัปี 2540 บริษทัยกัษ์ใหญ่อย่างยูนิลิเวอร์ และพีแอนด์จี ยา้ยฐานการผลิตมายงัไทย   
อีกทั้งส่ือหลกั อย่างส่ิงพิมพ ์ก็ยงัคงมีทิศทางการเติบโตปีละ 2-3% สอดคล้องตามการเติบโตของ
จ านวนประชากรในประเทศ โดยสมาคมฯคาดว่าหลังการเปิดAEC ท่ีจะเกิดเสรีทางด้านการ
คมนาคมและโลจิสติกส์ จะส่งผลให้การเติบโตของส่ือส่ิงพิมพบ์นบรรจุภณัฑ์และส่ือส่ิงพิมพห์ลกั
สูงข้ึนเป็นทวคูีณ 



นอกจากน้ียงัไดว้างเป้าหมายขยายรากฐานการท าธุรกิจโรงพิมพใ์นอาเซียน เน้นรุกตลาด 
ในประเทศก าลังพัฒนาอย่างพม่า ลาว และกัมพูชา เน่ืองจากเป็นกลุ่มประเทศท่ีมีแนวโน้ม           
การเติบโตทางดา้นเศรษฐกิจ แต่ยงัไม่มีกลุ่มอุตสาหกรรมส่ิงพิมพ์ท่ีครบวงจรและทนัสมยัเขา้ไป
ลงทุน เช่น พม่าท่ีปัจจุบนัมีบริษทัอุตสาหกรรมเก่ียวกบัส่ิงพิมพม์ากถึง 2,800 บริษทั และมีแนวโนม้
การเติบโตของส่ิงพิมพป์ระเภทนิตยสารอีกมาก เน่ืองจากพม่าเพิ่งเปิดเสรีทางการลงทุน แต่ในทาง
กลบักนั พม่ายงัมีก าลงัการผลิตส่ิงพิมพไ์ม่เพียงพอต่อความตอ้งการ จากปัจจยัดา้นเคร่ืองจกัรและ
ความรู้ ทั้งน้ี จากแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจ ธุรกิจโรงพิมพ์เล็งเห็นช่องทางและศกัยภาพการ
ขยายตลาด จึงจดัท าแผนงานเพื่อเตรียมตัวเข้าสู่ตลาดเออีซี โดยมีกิจกรรมหลากหลาย ทั้ งการ
สัมมนาเผยแพร่ความรู้ จดัโรดโชวเ์ช่ือมสัมพนัธ์กบัผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมการพิมพ์ของ
ประเทศเพื่อนบา้น รวมถึงการจดังานแสดงเทคโนโลยีและวสัดุอุปกรณ์การพิมพ์ (รศ.อรัญ หาญ
สืบสาย, 2554) ระหว่างวนัท่ี 24 - 27 กันยายน 2557 คาดว่าจะมีผู ้ผลิตและผูค้ ้าวสัดุอุปกรณ์ท่ี
เก่ียวข้องกับธุรกิจโรงพิมพ์ชมงาน 15,000 ราย มี เงินสะพัดเพิ่ม ข้ึน 30% จาก 120 ล้านบาท 
นอกจากน้ีช่วงตน้ปี 2557 อาจมีปัญหาด้านการขายวสัดุอุปกรณ์ให้ประเทศเพื่อนบา้นพอสมควร 
เพราะผูป้ระกอบการและผูน้ าเขา้อาจจะตอ้งรอดูความชดัเจนดา้นตวัเลขสัดส่วนการลดหยอ่นภาษี 
เพราะขณะน้ีแมทุ้กประเทศจะมีเป้าหมายลดภาษีเหลือ 0% แต่บางประเทศ บางรายการพิกดัสินคา้ก็
ยงัไม่ชดัเจนว่าเร่ิมลดเท่าใด อาจตอ้งรอความชดัจ้นไปจนถึงช่วงปลายปี 2557 หลงัจากนั้นจึงจะมี
ค าสังซ้ือเขา้มา เป็นการประเดิมเปิด AEC 

การประกอบธุรกิจโรงพิมพใ์นยคุปัจจุบนัให้ประสบความส าเร็จนั้น ธุรกิจโรงพิมพจึ์งตอ้ง
มีการพฒันาในทุก ๆ ด้าน ธุรกิจโรงพิมพ์ควรเร่ิมตน้ดว้ยการท าความเขา้ใจในความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค แล้วน ามาใช้ปรับปรุงการบริหารธุรกิจโรงพิมพ์ให้มีประสิทธิภาพสูงสุด (ทานตะวนั    
เสือสอาด, 2550 : 2) โดยการสร้างนวตักรรมใหม่ทั้งรูปแบบการคา้ คือ การคา้ทางอิเล็กทรอนิกส์
ด้านเทคโนโลยี และด้านการสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าเชิงรุก (proactive) เช่น การศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อสร้างแรงจูงใจหรือกระตุน้ให้ผูซ้ื้อเกิดความตอ้งการบริโภคสินคา้ เหล่าน้ี
เป็นแนวโนม้ใหม่ในธุรกิจโรงพิมพท่ี์ไดเ้ปล่ียนโฉมหนา้จากเดิมท่ีรอการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ธุรกิจโรงพิมพ์จ  าเป็นอยางยิ่งท่ีจะตอ้งปรับตวัเองให้เขา้ทนัยุคสมยัปัจจุบนัเชิงรุกหรืออาจจะตอ้ง
ถอนตัวออกจากกิจการ เน่ืองจากกุลยุทธ์เดิมๆ ล้าสมัย ไม่สามารถแข่งขันกับธุรกิจยุคใหม่ได ้   
(ภทัรภร  พลพนาธรรม , 2551 : 3) 

ด้วยเหตุผลดังกล่าวผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการปรับตวัและความพร้อมรับมือ  
อย่างรอบดา้นจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีเจา้ของธุรกิจโรงพิมพ์จ  าเป็นตอ้งปรับตวัเพื่อให้กิจการสามารถอยู่
รอดในสภาวะการท่ีมีการแข่งขนั รวมทั้งดา้นเทคโนโลยี ดงันั้น แนวคิดการปรับตวัทางการตลาด



และปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดทั้ง7 ดา้น จึงเป็นกรอบแนวคิดท่ีเหมาะสม กบัสภาพการแข่งขนั
ของอุตสาหกรรม ส่ิงพิมพใ์นยคุปัจจุบนั เพื่อแก ้ไขปัญหาในธุรกิจโรงพิมพ ์ส่ิงพิมพท์ัว่ไปได ้

 

1.2  วตัถุประสงค์การวจิัย  
1. เพื่อศึกษาปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์และ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัของธุรกิจ

โรงพิมพ ์
2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

1.3  สมมติฐานการวจิัย  
1. ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพมี์ต่อการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์
2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีต่อการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์

 



1.4  กรอบแนวคดิการวจิัย  
 

 
 

ภาพที ่1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 
1.5  ขอบเขตการวจิัย  
 1.5.1  ขอบเขตเน้ือหา 

5.1.1. ตวัแปรตน้ คือ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์และ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
5.1.2 ตวัแปรตาม คือ การปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์ 

 
1.5.2  ขอบเขตประชากร 

5.2.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั คือ เจา้ของธุรกิจโรงพิมพข์นาดกลางและขนาดใหญ่ 
และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจท่ีใชบ้ริการส่ือส่ิงพิมพใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  

5.2.2 กลุ่มตวัอยา่ง ท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือเจา้ของธุรกิจโรงพิมพข์นาดกลาง 2 ท่าน
และขนาดใหญ่ 1 ท่าน และ กลุ่มลูกคา้ธุรกิจท่ีใชบ้ริการส่ือส่ิงพิมพใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 
400 คน 

1.5.3  วธีิการด าเนินการวจัิย   

การปรับตัว 
1. คุณสมบติัของเจา้ของกิจการ 
2. ท าเลท่ีตั้ง 
3. บริหารการขาย 
4. การตั้งราคา 
5. ปัจจยัอ่ืนๆ 

ปัจจัยของธุรกจิโรงพมิพ์  
1. ผลิตภณัฑ ์ 
2. ราคา  
3. การจดัจ าหน่าย  
4. สถานท่ี 
5. ส่งเสริมการจ าหน่าย 
6. กระบวนการใหบ้ริการ 
7. บุคลากร 
8. กายภาพ 

พฤติกรรมของผู้บริโภค 
1. กลุ่มตลาดเป้าหมาย  
2. ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ  
3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ  
4.บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือ  
5.โอกาสในการซ้ือ  
6. แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ  
7. ขั้นตอนการซ้ือ 
 



 5.3.1 ผูว้ิจ ัยใช้การส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม ผู ้วิจ ัยได้ใช้วีการสุ่มแบบหลาย
ขั้นตอน ในการเก็บแบบสอบถาม โดยสุ่มการเก็บแบบสอบถามกับกลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการส่ือ
ส่ิงพิมพใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  

 5.3.2 ผูว้จิยัใชก้ารวจิยัเชิงผสานวธีิ 
1.5.4  สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ, ค่าเฉล่ีย, ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน , t-test  และOne way Anova  
1.5.5  ขอบเขตระยะเวลา 
 ขอบเขตระยะเวลาท่ีใช้ในการท าวิจยัคร้ังน้ีคร้ังน้ีตั้งแต่เดือน มีนาคม พ.ศ. 2557 – 

มิถุนายน พ.ศ.2557 
 

1.6  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ  
1.  น าไปใช้ในการพฒันาปรับปรุง เปล่ียนแปลงธุรกิจโรงพิมพ์ ให้ตรงกบัความตอ้งการ

ของลูกคา้ 
2. เพื่อเป็นประโยชน์แก่ตวัเองในการน าไปใชป้ระกอบธุรกิจในอนาคต 
3. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจในการน าข้อมูลน้ีไปใช้ส าหรับเป็นแนวทางในการ

ศึกษาวจิยัต่อไป 
4. ท าใหท้ราบถึงแนวทางการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์ 
5. ท าใหท้ราบถึงปัญหา อุปสรรคและขอ้เสนอแนะในการดาเนินงานของธุรกิจโรงพิมพ ์ 
6. เพื่อใช้เป็นแนวทางส าหรับผู ้ท่ีสนใจอาชีพผู ้ประกอบธุรกิจโรงพิมพ์ เพื่อพัฒนา 

ปรับปรุงหรือนาไปใชใ้นการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน  
 

 
 
1.7  นิยามศัพท์เฉพาะ  

1. การปรับตั ว  หมายถึง การพัฒนาและป รับป รุง  เพื่ อให้ส ามารถดารงอยู่ใน
สภาพแวดลอ้มและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ซ่ึงจะท าให้สามารถอยูไ่ดใ้นสภาวะท่ี
มีการแข่งขนักนัทางธุรกิจสูงข้ึนในปัจจุบนั ในดา้นต่างๆ ใหลู้กคา้พึงพอใจ  

2. ผู้ประกอบการ หมายถึง เจ้าของกิจการหรือผูท่ี้มีอ านาจหน้าท่ีในการดูแล บริหาร 
จดัซ้ือ และจ าหน่ายธุรกิจโรงพิมพ ์ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  



3. ผู้บริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อหรือใชบ้ริการธุรกิจโรงพิมพ ์
4. ปัจจัยของธุรกิจโรงพิมพ์  หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีประกอบดว้ย P 7 ตวั คือ

ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) บุคคล 
(People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence และกระบวนการ (Processes) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ี
ใชใ้นการด าเนินการทางการตลาด เพื่อท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจอยา่งสูงสุด 

5. ผลิตภัณฑ์และบริการ หมายถึง ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์และบริการท่ีอาจ
กระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ความใหม่ ความสลับซับซ้อนและคุณภาพของ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ  

6. ราคา หมายถึง ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ  

7. ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง กลยทุธ์ของนกัการตลาดในการท าใหมี้ผลิตภณัฑไ์ว้
พร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายแพร่หลายและ
ง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าใหผู้บ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการ
รับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ ์

8. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อผูบ้ริโภค
ไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

9. บุคคล หมายถึง ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบับริการทั้งหมด ซ่ึงหมายรวมถึงทั้งลูกคา้ บุคคลท่ี
จ าหน่าย และบุคคลท่ีใหบ้ริการหลงัการขาย บุคคลเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัทั้งในการผลิต และการ
ใหบ้ริการ 

10. ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง เป็นการแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการ โดยผา่นการ
ใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้

11. กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละการใหบ้ริการ ถูกตอ้ง 
รวดเร็ว เป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึกของผูบ้ริโภค 

บทที ่2 
วรรณกรรมและทฤษฏทีี่เกีย่วข้อง 

 
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจ

โรงพิมพ์ คร้ังน้ีผูว้ิจยัมุ่งศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีต่อการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือของประชนในเขต



กรุงเทพมหานครและปัจจยัการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีต่อการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขต
กรุงเทพมหานครเพื่อ ให้การศึกษาคน้ควา้ด าเนินไปตามล าดบัขั้นตอน ผูว้ิจยัจึงเสนอเอกสาร และ
งานวจิยัเพื่อสนบัสนุนการวจิยัดงัน้ี 

2.1 ทฤษฎีการปรับตวั 
2.2 ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิจ 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1  ทฤษฎกีารปรับตัว 
 2.1.1  ความหมายของการปรับตัวของธุรกจิ 

วรัิช สงวนวงศว์าน (2547, หนา้ 7 ) ไดก้ล่าวถึงความหมายของการปรับตวัของธุรกิจดั้งเดิม
ไวด้ังน้ี การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนอย่างรวดเร็วหลากหลายและสลับซับซ้อนในปัจจุบัน ท าให้
องค์การต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ เอกชน หรือองค์การท่ีไม่หวงัก าไร มี
ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งปรับตวัให้ทนัต่อความกดดนัของสภาพแวดลอ้ม โดยการท างานแบบเดิม ๆ ท่ี
เคยประสบความส าเร็จและเจริญก้าวหน้าในอดีตอาจจะล้าสมัยและไม่สามารถท าให้องค์การ
สามารถบรรลุเป้าหมายไดใ้นปัจจุบนั ซ่ึงองคก์ารต่างๆ ในปัจจุบนัและแนวโนม้รูปแบบการจดัการ
ในอนาคตจะมีลกัษณะดงัน้ี  

1. มีความเป็นโลกาภิวฒัน์ (Globalization) เม่ือประเทศต่างๆ ไร้พรมแดน ประเทศต่างๆ 
จะแบ่งงานและแข่งขนักนัผลิต การคา้ระหวา่งประเทศจะกระจายออกไปอยา่งกวา้งขวางผูบ้ริหาร
ในองคก์ารทุกรูปแบบจะเผชิญกบัโอกาสและอุปสรรค 

2. มีความหลากหลายทางดา้นแรงงาน (Workforce Diversity) ทั้งเพศ เช้ือชาติ ชาติพนัธ์ุ
และอายุ แนวโน้มของคนงานจะมีอายุสูงข้ึน มีการอพยพของแรงงานระหว่างประเทศมากข้ึนการ
กีดกนัผูห้ญิงหรือคนบางกลุ่ม (Glass Ceiling) จะหมดไป 

3. มีความเป็นผูป้ระกอบการมากข้ึน (Entrepreneneurship) ผูบ้ริหารยุคใหม่จะต้องมี
จิตส านึกของการเป็นผูป้ระกอบการ คือ แสวงหาโอกาส ริเร่ิม ศึกษาติดตามสภาพแวดล้อมท่ี
เปล่ียนแปลง และปรับตวัยดืหยุน่เพื่อใหอ้งคก์ารประสบความส าเร็จและเจริญกา้วหนา้ไปตลอด แม้
ในองคก์ารท่ีไม่แสวงหาผลก าไร 

4. มีการจดัการในรูปแบบ E-business หรือ E-commerce คือ รูปแบบต่างๆ ท่ีธุรกิจซ้ือ
ขายแลกเปล่ียนหรือท าธุรกิจอ่ืนใดโดยติดต่อกนัทาง Electronic ส่วน E-Business เป็นค าเฉพาะท่ี



อธิบายถึงวิธีการท่ีธุรกิจใช้ท าธุรกรรม เช่น Internet-based รูปแบบของ E-Commerce เช่น B2B 
(Business to Consumer) C2C (Consumer to Consumer) เป็นตน้ 

5. มีความจ าเป็นต้องเปล่ียนแปลงและยืดหยุ่น (Need for Innovation and Flexibility) 
เน่ืองจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงตลอดเวลา คู่แข่งทางการคา้มีการพฒันาอยูเ่สมอ
สภาพเศรษฐกิจ สังคม และกระแสโลกาภิวฒัน์รุนแรง องค์การจึงตอ้งปรับปรุงตวัให้ยืดหยุ่นตาม
ความเปล่ียนแปลงเพื่อความอยูร่อดและเจริญเติบโตไดใ้นทุกสภาวการณ์  

6. การจัดการเชิงคุณภาพ  (Quality Management) ในยุคท่ี มีการปฏิว ัติคุณภาพของ
องค์การธุรกิจและรัฐกิจในทศวรรษ 1980 และ 1990 การบริหารคุณภาพโดยรวม (Total Quality 
Management หรือ TQM) นบัเป็นแนวคิดท่ีไดรั้บความนิยมสูงมาก W. Edwards Deming อธิบายว่า 
TQM ถือปรัชญาการปรับปรุงคุณภาพอยา่งต่อเน่ืองและตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้เป็น
ส าคญั คาว่าลูกคา้ (Customer) ในความหมายของ Deming รวมความถึงผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือ
บริการทุกฝ่ายทั้ งภายนอกและภายในองค์การ เช่น บุคลากรของธุรกิจ หรือผูข้ายวตัถุดิบด้วย
บุคลากรทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งจะตอ้งร่วมกนัทางานเป็นทีม เพื่อสร้างคุณภาพอยา่งต่อเน่ืองในการผลิต
สินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพมิใช่คอยตรวจสอบแกไ้ขภายหลงั 

 
2.1.2   กลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือความอยู่รอดของธุรกจิขนาดเลก็  
ภทัรพร พลพนาธรรม (2551 : 93) กล่าวว่าพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง

อย่างมาก ส่วนใหญ่นิยมความสะดวก ดังนั้ น ธุรกิจขนาดเล็กจ าเป็นต้องปรับตวัด้านต่าง ๆ ท่ี
สอดคลอ้งกบัรสนิยมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ดงัต่อไปน้ี  

1. คุณสมบติัของเจา้ของกิจการ ท่ีผูป้ระกอบการต้องยกระดบัตนเอง จากนักขายเป็น
ผูบ้ริหารกิจการ ซ่ึงมีองคป์ระกอบท่ีส าคญั ดงัน้ี คือ  

1.1 ความรู้เก่ียวกบักิจการท่ีท า มีความรอบรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขาย โดยติดตามข่าวสาร
ท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ กระแสความนิยมของผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีก าลงัจะเส่ือมความนิยม 

1.2 เรียน รู้เพิ่ม เติมด้านหลักการบริหารธุรกิจ โดยการอ่านศึกษาค้นคว้าจาก
แหล่งขอ้มูลท่ีมีอยูม่ากมายในปัจจุบนัหรือเขา้รับการศึกษาในศาสตร์เฉพาะดา้นท่ีตนสนใจเพื่อน า
หลกัการมาปรับใชอ้ยา่งเหมาะสมกบัสถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยูจ่ริง  

1.3 เพิ่มความสามารถรอบดา้น เช่น การใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ การท าบญัชีการ
ดูแลและควบคุมสินคา้คงคลงัการจดัซ้ือและการต่อรองอยา่งชาญฉลาด การสร้างมนุษยสัมพนัธ์กบั
คนรอบขา้ง 



1.4 บุคลิกภาพท่ีดี ใหค้วามส าคญักบัการแต่งกาย ความสะอาดของร่างกายและเส้ือผา้
ท่ีสวมใส่ กิริยามารยาทตอ้งเรียบร้อยเหมาะสม พูดจาเป็นมิตร ไม่หวงัผลเฉพาะกบัลูกคา้ท่ีจ่ายเงิน
ซ้ือสินคา้ บุคลิกภาพท่ีเป็นมิตรจะสามารถเพิ่มจ านวนลูกคา้จากท่ีไม่ไดต้ั้งใจซ้ือมาก่อน มิตรภาพท่ีดี
จะสามารถสร้างความไวว้างใจจากลูกคา้ทุกคนและทุกกลุ่มบุคคลและสร้างความผูกพนัต่อเน่ือง
ยาวนาน 

1.5 ความสามารถในการตดัสินใจเจา้ของร้านตอ้งมีความคิดริเร่ิมอยู่ตลอดเวลาเม่ือ
โอกาสท่ีดีมาถึงตอ้งเรียนรู้ท่ีจะตดัสินใจทางเลือกท่ีดีท่ีสุดต่อธุรกิจในระยะยาว รู้จกัสร้างทางเลือกท่ี
ใหผ้ลตอบแทนจากการลงทุนลงแรงไดสู้งสุดเลือกทางเลือกในการท างานท่ีดีท่ีสุดท่ีเกิดค่าใชจ่้ายใน
การท างานนอ้ยท่ีสุด 

2. ท าเลท่ีตั้ง ธุรกิจขนาดเล็กส่วนใหญ่มีขอ้จ ากดัดา้นเงินทุนท่ีจะเลือกท าเลท่ีอยูใ่นชุมชน
หรือกลางใจเมืองท่ีมีผูซ้ื้ออยูม่ากมาย เน่ืองจากราคาค่าเช่าหรือหรือการซ้ือตึกท่ีอยู ่ใจกลางเมืองจะมี
ราคาสูงมาก หลกัการเลือกท าเลส าหรับธุรกิจขนาดเล็ก อาจจะพิจารณาจากองค์ประกอบหลาย
ประการ ดงัน้ี  

2.1 ตน้ทุนค่าท าเลท่ีตั้งเทียบเท่ากบัโอกาสสร้างยอดขายมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน
นั่นคือสามารถสร้างยอดขายได้มากกว่าตน้ทุนด าเนินการสร้างก าไรและโอกาสเติบโตต่อไปใน
อนาคต 

2.2 สร้างการรู้จกั โดยใช้การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ ถ้าท่ีท าเลเป็นท่ีคนไม่ค่อย
คุน้เคย ส่ิงท่ีสามารถส่ือสารไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพท่ีสุดคือจุดเด่นของสินคา้ ตวัอยา่งเช่น แหล่งกิน 
แหล่งเท่ียว ไม่ว่าจะอยู่ไกลถึงไหนผูซ้ื้อก็พยายามดั้นด้นเสาะหาสินคา้ท่ีตอ้งการ จุดเด่นนั้นตอ้ง
สามารถนาเสนอไดอ้ยา่งต่อเน่ืองและเลียนแบบยาก ถา้มีสินคา้ท่ีเลียนแบบความนิยมต่อแหล่งกิน 
แหล่งเท่ียวนั้นก็จะลดลง 

3. บริหารการขาย การขายแบบดั้งเดิมจะนั่งรอผูซ้ื้อเขา้มาซ้ือของในร้านแต่การบริการ
สมยัใหม่จะสร้างและผลกัดนัใหย้อดขายเป็นไปตามท่ีคาดหวงั ดงัน้ี คือ 

3.1 การศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ การสอบถาม การส ารวจ ทั้งแบบเป็นทางการ
หรือไม่เป็นทางการจากผูซ้ื้อเพื่อหาขอ้สรุปท่ีพึงพอใจ ไม่พึงพอใจ และส่ิงท่ีคาดหวงัเพิ่มเติมจาก
ร้านคา้ จะสามารถปรับปรุงร้านและสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้ 

3.2 การตั้งเป้ายอดขาย ธุรกิจขนาดเล็กสามารถคาดการณ์การขายท่ีท าไดเ้ป็นประจ า
ต่อเน่ืองแลว้สังเกตปัจจยัท่ีท าให้ส าเร็จและท าให้ลูกคา้กลบัมาซ้ืออีก เช่น การบริการท่ีดี การลด
ราคาให้เป็นพิเศษ การแก้ปัญหาหลงัการซ้ือเม่ือเกิดปัญหาจากการใช้สินคา้ การใช้พนักงานท่ีมี



ประสิทธิภาพเขา้ใจงานและเขา้ใจลูกคา้ เป็นตน้ น าขอ้สรุปท่ีไดม้าเป็นหลกัในการบริหารจดัการ
ของร้านเพื่อท าใหย้อดขายเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

3.3 การจดัการด้านการขาย เก่ียวขอ้งกบัการจดัสินคา้ให้ดูทนัสมยั สะอาดและเป็น
ระเบียบอยู่เสมอ การขายแบบให้ลูกคา้เลือกสินคา้ดว้ยตนเอง ซ่ึงเป็นแนวโน้มการขายแบบใหม่ท่ี
ลูกคา้ชอบความเป็นอิสระในการเลือกซ้ือมากข้ึน ประหยดัตน้ทุนค่าจา้งพนกังาน แต่ใชว้ิธีเรียนรู้วา่
ลูกคา้ชอบซ้ืออะไร ตอ้งการอะไรท่ีร้านยงัไม่มี หาสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการเขา้มาเพิ่มเติมในร้าน เพื่อ
กระตุน้ให้ลูกคา้ซ้ือของไดม้าก การติดป้ายแสดงราคาสินคา้ทุกประเภท ท าให้สะดวกในการขาย
และยงัช่วยสร้างความมัน่ใจให้ลูกคา้ การปรับปรุงดา้นการให้บริการ การปรับปรุงบรรยากาศดว้ย
การตกแต่งตามสมควร 

3.4 การใชเ้ทคโนโลยเีพื่อช่วยการจดัการขาย หากมีความจ าเป็นตอ้งใช้ ไดแ้ก่ เคร่ือง
เก็บเงินช่วยประมวลผลยอดขายรายวนั สรุปผลการขายของสินค้าแต่ละกลุ่มสินค้า เคร่ือง
คอมพิวเตอร์ ช่วยจดัการสินคา้ซ้ือขายและสั่งเพิ่ม ช่วยบนัทึกการรับสินคา้เขา้และการจ่ายสินคา้ออก 
ช่วยตรวจสอบสินคา้คงเหลือ 

4. การตั้งราคา ธุรกิจขนาดเล็กมกัจะเสียเปรียบดา้นราคาขายท่ีสูงกว่าธุรกิจขนาดใหญ่
เพราะตน้ทุนสินคา้สูงกวา่เน่ืองจากการซ้ือปริมาณนอ้ย ปัจจยัท่ีจะช่วยธุรกิจขนาดเล็กหลีกเล่ียงการ
แข่งขนั มีดงัน้ี คือ 

4.1 การเลือกสินคา้เพื่อขาย ควรเล่ียงการขายสินคา้ประเภทเดียวกบัสินคา้ท่ีขายใน
ห้างหรือธุรกิจรายใหญ่ มีโอกาสไดสิ้นคา้ดว้ยตน้ทุนถูกกวา่ราคาคู่แข่งหรือสามารถผลิตสินคา้ท่ีมี
ความแตกต่างจากผูอ่ื้น 

4.2 สังเกตความสามารถซ้ือของลูกคา้โดยเฉพาะลูกคา้ทอ้งถ่ินแต่ละแห่งมีพฤติกรรม
และลกัษณะต่างกนั หากลูกคา้ท่ีมีความไวต่อราคาท าให้ตอ้งตั้งราคาต ่า แต่ถา้ลูกคา้สนใจคุณภาพ
มากกวา่ราคา การสร้างความแตกต่างดา้นสินคา้จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือไดดี้กวา่การตั้งราคาต ่า 

5. ปัจจยัอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ การเลือกช่องวา่งท่ีธุรกิจขนาดใหญ่ไม่สามารถตอบสนองได ้จาก
การสัมมนา “เจาะใจผูบ้ริโภคและสถานการณ์การคา้ไทย” โดยสมาคมผูก้ารคา้ไทยและบริษทั เอซี 
นีลเส็น (ประเทศไทย) จ ากดั ซ่ึงนายกอ้งเกียร พรรณวดี นกัวิจยัและนกัวิเคราะห์จากบริษทั เอซี นีล
เส็น (ประเทศไทย) จ ากดั ไดเ้ปิดเผยถึงผลการวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคไทยผา่นช่องทางจดัจ าหน่าย
ประเภทต่างๆ ดงัน้ี คือ 

5.1 ช่วงเวลาซ้ือ โอกาสรอดของร้านการค้ารายย่อย สามารถยืนหยดัได้ท่ามกลาง
กระแสการรุกขยายตวัของการคา้ขา้มชาติ โดยเฉพาะพฤติกรรมผูบ้ริโภคไทยส่วนใหญ่นิยมซ้ือ



สินคา้ในดิสเคาตช่์วงวนัหยุด เสาร์-อาทิตย ์ระหวา่งเวลา 14.30-19.30 น. ดงันั้นโอกาสการขายของ
ของร้านคา้ยอ่ยจะอยูใ่นช่วงวนัธรรมดา 

5.2 สินค้าจ าเป็น เพราะสะดวกกว่าซ้ือในซุปเปอร์เซ็นเตอร์ท่ีต้องใช้เวลาในการ
เดินทางและเลือกซ้ือนาน สอดคลอ้งกบัปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ ลกัษณะสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
คือ ความสะดวก คุณภาพสินคา้ ราคาและการจดัร้าน ตามล าดบั 

5.3 กลุ่มเป้าหมาย ร้านคา้ยอ่ยตอ้งเลือกจบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะ หากจบัลูกคา้ทุกกลุ่ม
จะไม่สามารถแข่งขนักบัสินการคา้รายใหญ่ได้ การมีสินคา้ท่ีแตกต่างจากคู่แข่งขนัตรงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย จะท าใหก้ารตดัสินใจรวดเร็วข้ึน  

 
2.1.3 แนวโน้มธุรกจิ 
ภทัรภร พลพนาธรรม (2551 : 78) ธุรกิจในปัจจุบันเผชิญการแข่งขนัอย่างรุนแรงความ

เจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยแีละการติดต่อส่ือสารท าให้รูปแบบการการคา้เปล่ียนแปลงไปจากเดิม
เป็นอนัมากช้ีใหเ้ห็นแนวทางการเปล่ียนแปลงของร้านการคา้ ดงัน้ี 

1. เปล่ียนรูปแบบใหม่ๆ (New Retail Forms) ร้านการคา้รูปโฉมใหม่ๆ จะสามารถดึงดูด
ลูกคา้ได้มากกว่าท่ีจะด าเนินธุรกิจแบบเดิมๆ เช่นธนาคารแห่งนิวยอร์คให้บริการถอนและส่งเงิน
ให้กับลูกค้าคนส าคัญถึงบ้านหรือท่ีท างาน ธุรกิจการศึกษาส่งเสริมให้เรียนระยะไกลโดยย่น
ระยะเวลาเดินทางของนักศึกษา โดยจดัศูนย์ให้การศึกษาทางไกล ซ่ึงสามารถสาเร็จการศึกษา
เทียบเท่ากับเรียนในสถานท่ีของมหาวิทยาลัยหรือร้านค้าขนาดเล็กท่ีจัดให้มีรถเข็น (Pushcart 
peddlers) ไวบ้ริการใหก้บัลูกคา้  

2. วฏัจกัรวงจรชีวิตการการคา้สั้ นลง (Shortening Retail Life Cycles) ธุรกิจรูปแบบใหม่
ก าลงัเผชิญกบัวงจรชีวิตท่ีสั้ นลง เน่ืองจากง่ายต่อการเลียนแบบตวัสินคา้ท่ีขายและวิธีการให้การ
บริการ 

3. การขยายตวัของร้านการคา้ท่ีไม่มีร้านค้า (Nonstore Retailing) เน่ืองจากวิถีชีวิตคน
เปล่ียนไปและมีการคา้รูปแบบใหม่ๆ ท่ีเสนอขายสินคา้ผา่นโทรศพัท ์คอมพิวเตอร์และโทรทศัน์ ซ่ึง
สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดท้นัที 

4. การแข่งขนัไดข้ยายตวัทางธุรกิจกลุ่มเดียวกนัสู่ธุรกิจต่างกลุ่ม (Incresing Tnter-type 
Competition) การแข่งขนัมิไดจ้  ากดัเฉพาะกลุ่มแต่ยงัเผชิญการแข่งขนัต่างกลุ่มธุรกิจและร้านคา้คน
ละประเภท เช่น การแข่งขนัระหว่างการการคา้ (store retailers) กบัการการคา้ท่ีไม่มีร้านคา้ (non 
store retailers) ร้านคา้ราคาถูก (discount stores) ร้านคา้ท่ีขายดว้ยแคตตาล็อก (catalog showrooms) 
และหา้งสรรพสินคา้ (department stores) ต่างก็แข่งขนัเพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้เดียวกนั 



5. การคา้แบบรวบ (Polarity of Retailing) โดยใช้กลยุทธ์เน้นการถือครองสินคา้เฉพาะ
อย่าง (extreme ends of the number of product line) เพื่อเพิ่มก าไรและสร้างความเติบโตให้กับ
กิจการ เช่น เคมาร์ท (K mart) เป็นห้างสรรพสินค้าท่ีเน้นประเภทสินค้า  เส้ือผา้ เคร่ืองแต่งตัว 
กระจายสาขาทัว่สหรัฐอเมริกา ท าใหส้ามารถขายสินคา้ประเภทนั้นๆ ไดใ้นปริมาณมากหรือร้านเรดิ
โอแชกส์ (Radio Shack) ร้านขายสินค้าเฉพาะอย่างแบบลูกโซ่ท่ีท าให้สามารถขายสินค้าได้ใน
ปริมาณมาก  

6. อ านาจผูกขาดของธุรกิจ (Giant Retailers) ธุรกิจขนาดใหญ่ไม่ก่ีรายท่ีเป็นผูน้ าตลาด 
ซ่ึงมีความได้เปรียบในการสร้างอ านาจซ้ือ (buying power) และการพฒันาระบบขอ้มูลข่าวสารท่ี
เหนือกวา่สามารถขายสินคา้ใหผู้บ้ริโภคไดใ้นราคาท่ีถูกกวา่ 

7. การขยายตวัของการเดินซ้ือ ณ จุดเดียว (One stop Shopping) ห้างสรรพสินคา้เคยเป็น
สถานท่ีท่ีลูกคา้เขา้มาในร้านและเลือกซ้ือสินคา้ทุกอยา่งได ้ปัจจุบนัร้านการคา้เฉพาะอยา่งจ านวน
มากไดม้ารวมอยูใ่นศูนยก์ารคา้กลายเป็นแหล่งซ้ือขนาดใหญ่ท่ีลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้ไดทุ้กอยา่ง
ภายในศูนยก์ารคา้แห่งเดียว 

8. การเจริญเติบโตของการรวมตวัในแนวด่ิง (Growth of Vertical Marketing Systems) 
เน่ืองจากความสามารถในการบริหารงานและการวางโปรแกรมทางการตลาดอยา่งมืออาชีพ ท าให้
ธุรกิจรายใหญ่ ได้เร่ิมควบคุมกระบวนการจดัจ าหน่ายทั้ งการค้า ค้าส่ง และผลิตเอง ผลกระทบ
รุนแรงคือการถอนตวัจากธุรกิจของพอ่การคา้อิสระจ านวนมาก 

9. เทคโนโลยีในธุรกิจมีความส าคัญมากข้ึนเร่ือยๆ (Growing Importance of Retail 
Technology) ธุรกิจสมยัใหม่ใชค้อมพิวเตอร์ในการพยากรณ์ยอดขายท่ีแม่นย  า ลดตน้ทุนการควบคุม
สินคา้คงคลงั การสั่งซ้ืออตัโนมติัโดยตรงกบัผูผ้ลิต ส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (electronic mails) 
ระหวา่งธุรกิจกบัธุรกิจและใชก้ารเก็บเงินหนา้ร้านโดยเคร่ืองสแกนเนอร์ นอกจากน้ียงัมีระบบโอน
เงินอัตโนมัติ  (Electronic Funds Transfer: EFT) การใช้โทรทัศน์วงจรปิดในร้านค้า  (in-store 
television)  

10. การขยายตวัสู่ชาญเมือง (Community Centers) ซ่ึงเป็นท่ีอาศยัของประชากรท่ีอยูล่  าพงั
คนเดียวและการยา้ยท่ีอยูข่องครอบครัวเพื่อหลีกเล่ียงการจราจรท าให้เกิดความตอ้งการร้านการคา้ท่ี
สามารถเป็นท่ีจับกลุ่ม นัดพบ และซ้ือของร้านการค้าเฉพาะอย่างแนวใหม่ๆ เช่น ร้านกาแฟ 
เคร่ืองด่ืม ร้านขนมขบเค้ียว ร้านหนงัสือ ร้านการคา้ขนาดใหญ่ สนามเด็กเล่น เบียร์การ์เดน้ท์ ผบั ซ่ึง
มีสถานท่ีภายในร้านกวา้งขวาง ผูซ้ื้อมีโอกาสเลือกซ้ือสินคา้และบริการอยา่งไม่ตอ้งเร่งรีบสถานท่ี
จอดรถกวา้งขวาง 



11. การขยายตวัสู่นานาประเทศของธุรกิจขา้มชาติ (Global Expension of Major Retailers) 
ธุรกิจท่ีลกัษณะโดดเด่นและมีช่ือเสียงจากต่างประเทศไดข้ยายตวัสู่นานาประเทศจนถึงระดบัโลก 
ไดเ้ขา้ครอบครองความเป็นผูน้ าตลาดในหลายธุรกิจเน่ืองจากความอ่ิมตวัทางการตลาดในประเทศ
ตน ได้แก่ แมคโดนัล (McDonald’s) จากสหรัฐอเมริกา, มาร์ก แอนด์ สเปนเซอร์ (Marks and 
Spencer) จากองักฤษ, เบเนตอง (Benetton) จากอิตาลี, คาร์ฟูร์ (Carrefour) จากฝร่ังเศส, เยาฮนั (Yao 
Hun) 

ณัฐพนัธ์ เขจรฉันทน์ (2547, หน้า 298) กล่าวว่าสาเหตุและแนวทางการปรับตวัของธุรกิจ
แบบดั้งเดิมเป็นหวัขอ้ต่างๆ ไดด้งัต่อไปน้ี  

1. ตอ้งการให้องคก์รสามารถอยูร่อดไดซ่ึ้งเป็นผลมาจากการเปล่ียนแปลงสภาพแวดลอ้ม
ภายนอกทั้งทางดา้นเศรษฐกิจ สังคมและการเมือง ซ่ึงมีผลกระทบต่อการด าเนินการและความอยู่
รอดขององค์การจึงต้องเปล่ียนแปลงองค์การเพื่อให้สอดคล้องกับสภาวะเศรษฐกิจ สังคมและ
การเมืองในขณะนั้น  

2. องค์การทุกองค์การตอ้งการเจริญเติบโตหรือขยายตวัให้องค์การมีประสิทธิภาพใน
ทุกๆด้าน มีการก าหนดเป้าหมายไวเ้ป็นล าดับขั้นเม่ือเป้าหมายท่ีก าหนดในล าดบัต้นๆ ประสบ
ผลส าเร็จองค์การก็จะก าหนดเป้าหมายใหม่เพื่อให้บรรลุเป้าหมายนั้ นอาจจะต้องมีการเพิ่ม
เทคโนโลยีใหม่ๆหรือทรัพยากรมนุษยท่ี์มีความรู้ความช านาญพิเศษเฉพาะดา้นนั้นๆ เพื่อปรับปรุง
ใหอ้งคก์ารมีความสามารถและความไดเ้ปรียบในการแข่งในตลาดได ้ 

3. เม่ือมีการเปล่ียนแปลงผูบ้ริหารก็ตอ้งมีการเปล่ียนแปลงนโยบาย แผนงานและวิธีการ
ด าเนินงานเพราะวิสัยทศัน์ แนวความคิดและรูปแบบการบริหารงานแตกต่างกนัซ่ึงอาจจะส่งผลต่อ
การปรับโครงสร้าง ระบบงานและบุคลากรโดยท่ีการเปล่ียนแปลงสามารถท าให้ผูบ้ริหารนั้ น
สามารถใชแ้นวคิดในการบริหารงานไดค้ล่องตวัและมีประสิทธิภาพมากข้ึน  

 
2.1.4   แนวทางการปรับตัวของธุรกจิแบบดั้งเดิม มีดังนี ้ 
1. การปรับปรุง (Turning) การปรับปรุงจะเป็นการเปล่ียนแปลงท่ีธรรมดาท่ีสุดโดยมี

ความรุนแรงและความเส่ียงนอ้ย การปรับปรุงจะเก่ียวกบัการคาดคะเนและการหลีกเล่ียงปัญหา โดย
ก่อนการปรับปรุงมกัต้องมีการศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการของผูท่ี้เก่ียวข้องแต่ละคนและ
ด าเนินการตอบสนองก่อนท่ีจะเกิดปัญหา 

2. การปรับตวั (Adaptation) หรืออาจเรียกไดว้า่เป็นการเปล่ียนแปลงแบบตอบสนองซ่ึง
จะเกิดข้ึนเม่ือมีเหตุการณ์หรือแรงกดดนัท่ีไม่ได้คาดไวเ้ขา้มาระบบหรือองค์การก็จะต้องมีการ
ตอบสนองต่อเหตุการณ์นั้น การปรับตวัมกัเป็นการเปล่ียนแปลงแบบเล็กนอ้ยและค่อยเป็นค่อยไป  



3. การจดัทิศทางใหม่ (Recreation) องคก์ารจะเปล่ียนแนวทางด าเนินงานใหม่เพื่อให้ทนั
ต่อการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วโดยจะตอ้งคาดการณ์ผลกระทบท่ีมีต่ออนาคตและก าหนดแนวทาง
ใหม่เพื่อสามารถด ารงอยูแ่ละพฒันาต่อเน่ืองได ้ 

4. การสร้างข้ึนใหม่ (Recreation) เป็นการเปล่ียนแปลงท่ีรุนแรงมากท่ีสุดเพราะองค์การ
จะตอ้งท าลายกรอบท่ีมีอยู่เดิมเสียก่อนแลว้จึงสร้างกรอบคิดใหม่ขององค์การข้ึนมาถา้องค์การไม่
สามารถรับหรือปรับตวัให้เขา้กรอบใหม่ไดอ้ยา่งเหมาะสมก็อาจจะมีปัญหาในการด าเนินงานและ
ล่มสลายในท่ีสุด  

การสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง อา้งใน วีระวุฒิ สร้อยพลอย (2550, หนา้ 22) หลงัจาก
ท่ีไดป้รับปรุงร้านคา้ให้สามารถตอบสนองไดต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้  จุดแข็งของ
ร้านการคา้ท่ีไม่ควรมองขา้ม เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่ง คือ  

1. ใส่ ใจลูกค้าให้มาก  ร้านการค้ามีความได้เป รียบ เร่ืองความใกล้ชิดกับ ลูกค้า
เปรียบเสมือนเพื่อนบา้น ร้านคา้จึงควรใส่ใจพูดคุยกบัลูกคา้ ท าความเขา้ใจในความตอ้งการ สร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดี ท าใหลู้กคา้อยากกลบัมาใชบ้ริการของร้านอีก  

2. เปิดร้านช่วงท่ีคู่แข่งปิดร้าน ในขณะท่ีคู่แข่งขนัปิดร้านแต่ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมี
อยูต่ลอดเวลา การเปิดร้านรับลูกคา้ในช่วงระยะเวลาหรือวนัท่ีแตกต่างยอ่มส่งผลให้ยอดขายเพิ่มข้ึน 
จากหลกัง่ายท่ีน าเสนอของกระทรวงพาณิชย ์ไม่ว่าจะเป็นการท าความเขา้ใจในความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค เพื่อน ามาใช้เป็นขอ้มูลในการปรับปรุงทั้งในส่วนของการจดัรูปแบบภายในร้าน แนว
ทางการจดัซ้ือสินคา้รวมถึงการจดัเรียง และเสนอขายสินคา้อย่างถูกวิธี เหล่าน้ีเป็นอีก กลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีน่าสนใจเพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับร้านการคา้ท่ีตอ้งการพฒันาร้านให้สามารถแข่งขนัใน
ธุรกิจ 
 

 
2.2 ทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ในปัจจุบนัการตลาดไดมี้บทบาทส าคญัต่อการประกอบธุรกิจทุกประเภทเป็นอยา่งมาก ซ่ึง
ธุรกิจจะประสบความส าเร็จไดน้ั้นก็ข้ึนอยูก่บัการด าเนินการทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเพื่อให้
บรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวแ้ละสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินค้าและ
บริการนั้นๆ ซ่ึงส่วนประสมการตลาดถือเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีส าคญัเคร่ืองมือหน่ึงและเป็น
ปัจจัยส าคัญปัจจัยหน่ึงในการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อให้ได้กลุ่มลูกค้าท่ีตรงตาม
เป้าหมายท่ีวางไว ้ ดังนั้ นจึงควรท าความเข้าใจเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงมีนักการ
วชิาการไดใ้หค้วามหมายและแนวคิดต่างๆ ไวด้งัน้ี 



 
2.2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
นกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้นิยามความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวห้ลากหลาย

ดงัน้ี 
Lamb, Hair and McDaniel (2000) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การ

น ากลยุทธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ การจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาดและการก าหนดราคามาประสมกนั
เป็นหน่ึงเดียว จดัท าข้ึนโดยมีจุดประสงค์มุ่งหมายเพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย
และท าใหเ้กิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัทั้ง 2 ฝ่าย 

Kotler (2003) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมได้ ซ่ึ งสามารถน ามาใช้ร่วมกัน เพื่ อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย  ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคิดท่ีส าคัญทางการตลาดสมัยใหม่  ซ่ึง
แนวความคิดเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดน้ี มีบทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวมการ
ตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงานเพื่อให้ธุรกิจสอดคล้องกับความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  ซ่ึงองค์ประกอบทั้ง 4 กลุ่มน้ี จะท าหน้าท่ีร่วมกนัในการส่ือข่าวสาร 
ทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสารอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือ
ทางการตลาดซ่ึงธุรกิจใช้ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย โดย
ส่วนประสมการตลาดอาจเรียกอีกอย่างหน่ึงวา่ ปัจจยัภายในทางการตลาดหรือปัจจยัทางการตลาด
ซ่ึงประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดหรือเรียกวา่ 4Ps 

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2550) ได้กล่าวว่า องค์ประกอบท่ีส าคัญอย่างยิ่งในกลยุทธ์
การตลาด ก็คือ ส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการในการก าหนดส่วนประสมให้เหมาะสมนั้น
จะเป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละธุรกิจและผลิตภณัฑ์ ส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิมนั้นถูกพฒันาข้ึน
มาส าหรับธุรกิจการผลิตสินค้าท่ีจบัต้องได้ แต่ส าหรับผลิตภณัฑ์บริการนั้นมีลักษณะเฉพาะท่ี
แตกต่างจากสินคา้ นั่นคือบริการไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด้ บริการไม่สามารถได้รับสิทธิบตัร ผู ้
ใหบ้ริการเป็นส่วนหน่ึงของบริการ และปัญหาการรักษาคุณภาพการบริการ 

จากท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่าส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีน ามาใช้
เพื่อให้ธุรกิจบรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย ซ่ึงปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้นกัการตลาดสามารถก าหนดหรือปรับเปล่ียนให้เหมาะสม
กบัสภาพแวดลอ้มเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 

 



2.2.2 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมการตลาดท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุดไดแ้ก่ 4P’S ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา 

การจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมทางการตลาด ส่วนธุรกิจบริการ (The Services Marketing Mix 8 
P’s) ท่ีเพิ่มข้ึนจากส่วนประสมทางการตลาดของสินคา้โดยทัว่ไป (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2550) 
เป็นแนวคิดท่ีจะต้องประกอบด้วยองค์ประกอบต่าง ๆ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวความคิดของ             
(ฉตัยาพร  เสมอใจ, 2550) ท่ีกล่าววา่ธุรกิจท่ีให้บริการสามารถน าส่วนประสมทางการตลาดบริการ
มาก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยองคป์ระกอบหลกั ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) การพิจารณาเก่ียวกับผลิตภัณฑ์บริการ จะต้องพิจารณาถึง
ขอบเขตของบริการ คุณภาพของบริการ ระดับชั้ นของบริการ ตราสินค้า สายการบริการ การ
รับประกนั และการบริการหลงัการขาย นั้นคือส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑ์บริการ จะตอ้งครอบคลุม
ขอบข่ายท่ีกวา้ง เช่น สังคมภายในอาคารเล็กๆ อาคารเดียว จนกระทัง่จุดท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศ หรือ
จากร้านอาหารขนาดเล็กไปจนกระทัง่หอ้งอาหารของโรงแรมระดบัส่ีดาว 

2. ราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคานั้นตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือ
ค่านายหนา้ และเง่ือนไขการช าระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีส่วนในการท าใหบ้ริการต่างๆมี
ความแตกต่างกัน และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้รับจากการบริการ โดยเทียบ
ระหวา่งราคา และคุณภาพของบริการ 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) ท่ีตั้งของผูใ้ห้บริการและความยากง่ายในการเขา้ถึง เป็นปัจจยั
ท่ีส าคญัของการตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการเน้นทาง
กายภาพเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้นประเภทของช่องทางการจดัจ าหน่ายและความ
ครอบคลุม จะเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการหลากหลาย
ของการส่ือสารกับตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรม
ส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืน ทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางออ้มผา่นส่ือ เช่น การประชาสัมพนัธ์ 

5. บุคลากร (People) จะครอบคลุม 2 ประเด็นดงัน้ี 
- บทบาทของบุคลากร ส าหรับธุรกิจบริการ ผูใ้ห้บริการนอกจากจะท าหน้าท่ีผลิต

บริการแล้ว ยงัต้องท าหน้าท่ีขายผลิตภณัฑ์บริการไปพร้อมๆกนัด้วย การสร้างความสัมพนัธ์กับ
ลูกคา้ มีส่วนจ าเป็นอยา่งมากส าหรับการบริการ 

- ความสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบริการของลูกคา้รายหน่ึง อาจมีผล
มาจากลูกคา้รายอ่ืนแนะน ามา ตวัอยา่งท่ีเกิดข้ึน เช่น กลุ่มลูกทวัร์หรือลูกคา้จากร้านอาหารท่ีบอกต่อ



กนัไป แต่ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบก็คือ การควบคุมระดบัของคุณภาพการบริการใหอ้ยู่
ในระดบัคงท่ี 

6. ลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มากนักท่ีน า
ลกัษณะทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด แมว้า่ลกัษณะทางกายภาพจะเป็น
ส่วนประกอบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการก็ตาม ท่ีปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่จะ
เป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม การสร้างบรรยากาศ การเลือกใชสี้ แสง และเสียงภายในร้าน เป็นตน้
หรือใชล้กัษณะทางกายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย เช่น ยี่หอ้และคุณภาพของรถของบริษทัให้เช่ารถ
ถุงส าหรับใส่เส้ือผา้ซกัแหง้ตอ้งสะอาด เป็นตน้ 

7. กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความส าคญัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้า่ผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อยา่งดี ก็
ไม่สามารถแกปั้ญหาลูกคา้ไดท้ั้งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคลุมถึง
นโยบายและกระบวนการท่ีน ามาใช้ ระดับการใช้เคร่ืองจักรกลในการให้บริการ อ านาจการ
ตัดสินใจของพนักงาน การท่ีมีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็ตาม
ความส าคัญของประเด็นปัญหาดังกล่าวไม่เพียงแต่จะส าคัญต่อฝ่ายปฏิบัติการเท่านั้ น แต่ยงัมี
ความส าคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ จะเห็นไดว้่าการ
จดัการทางการตลาดตอ้งให้ความสนใจในเร่ืองของกระบวนการให้บริการและการน าส่ง ดงันั้น
ส่วนประสมทางการตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของกระบวนการน้ีดว้ย 

8. ผลิตภาพ (Productivity) จากการท่ีบริการเป็นการกระท าของบุคคล 2 ฝ่าย เม่ือฝ่าย
หน่ึงไดก้ระท าเพื่อให้เกิดงานบริการ อีกฝ่ายหน่ึงก็จะไดรั้บบริการในเวลาเดียวกนั ไม่สามารถแยก
ออกจากกันได้ และไม่สามารถเก็บเป็นสินคา้คงคลังไวไ้ด้ ส่งผลให้กิจการต้องเขา้มาจดัการกับ
ความตอ้งการซ้ือบริการของลูกคา้ เพื่อให้ความตอ้งการบริการของลูกคา้ กระจายไปตามช่วงเวลา
ต่างๆท่ีให้บริการ เพื่อให้ความตอ้งการในแต่ละช่วงเวลาจะไดใ้กลเ้คียงกนัดว้ย นอกจากน้ีกิจการ
ตอ้งจดัการกบัก าลงัการผลิตงานบริการ เพื่อใหเ้กิดความสมดุลกบัความตอ้งการ 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543 : 312) กล่าววา่ องค์ประกอบการตลาดมีองคป์ระกอบ 7 ประการ
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีน าเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้และตอ้งสร้างคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึง
พอใจ โดยผลิตภัณฑ์ ท่ี เสนอขายแก่ลูกค้าต้องมีคุณประโยชน์หลัก (Core Benefit) ต้องเป็น
ผลิตภัณฑ์ ท่ี ลูกค้าคาดหวัง (Expected Product) หรือเกินความคาดหวงั (Augmented Product) 
รวมถึงการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั



ในอนาคต ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ 
ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือ บุคคล 

2. ราคา (Price) คือ คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินท่ีเกิดข้ึนมาถดัจากผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ทุน
ทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่าย ในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการรวมถึงเวลา ความพยายามในการใช้
ความคิดและการก่อพฤติกรรม ซ่ึงจะตอ้งจ่ายพร้อมราคาของสินคา้ท่ีเป็นตวัเงิน ดงันั้น ราคาจึงมี
บทบาทในการก าหนดวา่ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือไม่ รวมทั้งมีอิทธิพลต่อความสามารถในการท า
ก าไรของผลิตภณัฑ์ดว้ย ซ่ึงผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบราคาระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์เพราะ
ราคาคือ ตน้ทุนของลูกคา้ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินค้าหรือบริการ ไปสู่
ตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้บริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้งพิจารณาถึงองคก์ารต่างๆ 
และท าเลท่ีตั้ งเพื่อให้อยู่ในพื้นท่ี ท่ีจะเข้าถึงลูกค้าได้ หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมท่ีใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และการบริการจากองค์การไปยงั
ตลาดหรือผูบ้ริโภค ให้เป็นท่ีพอใจและประทบัใจของลูกคา้ ปัจจุบนัเทคโนโลยีเจริญข้ึน การส่ง
สินคา้หรือบริการง่ายข้ึนส าหรับผูผ้ลิตและส าหรับลูกคา้ การจดัจ าหน่ายมี 4 วธีิ ดงัน้ี 

3.1 การให้บริการผ่านร้าน โดยร้านประเภทน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อท าให้ผูรั้บบริการ
และผูใ้หบ้ริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึงโดยการเปิดร้านคา้ข้ึนมา 

3.2 การให้บริการถึงบา้นลูกคา้ หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ เป็นการส่งพนกังานไป
ให้บริการถึงบา้นลูกคา้ หรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวกของลูกคา้ การให้บริการแบบน้ีธุรกิจไม่
ตอ้งมีการจดัตั้งส านกังาน หรือเปิดเป็นร้านใหบ้ริการ ลูกคา้ติดต่อดว้ยการใชโ้ทรศพัทห์รือโทรสาร 

3.3 การให้บริการผ่านตัวแทน การให้บริการแบบน้ีเป็นการขยายธุรกิจด้วยการ
ขายแฟรนไซส์ หรือการจดัตั้งตวัแทนในการใหบ้ริการ 

3.4 การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นบริการท่ีอาศยัเทคโนโลยี เพื่อท า
ใหบ้ริการเป็นไปอยา่งสะดวก 

4. การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารการตลาดระหว่างผูซ้ื้อกับ
ผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ท่ีตอ้งแน่ใจวา่ตลาดเป้าหมายเขา้ใจและให้คุณค่าแก่
ส่ิงท่ีเสนอขาย โดยส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย 

4.1 การโฆษณา (Advertising) ใช้สร้างภาพลักษณ์ระยะยาวให้กบัผลิตภณัฑ์ และ
บริการ ท าใหเ้กิดการขายเร็วข้ึน 



4.2 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นการส่ือข่าวสารท่ีอาจน าลูกคา้ไปยงั
ผลิตภณัธฑ์ หรือเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าต่อลูกคา้ ประกอบดว้ยเคร่ืองมือมากมาย เช่น คูปอง การแจก 
การแถม เป็นตน้ 

4.3 การประชาสัมพนัธ์และการพิมพเ์ผยแพร่ (Public Relations) เป็นการสร้างความ
เช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑ์ หรือการด าเนินงานของบริษทัให้เขา้ถึงลูกคา้ท่ีชอบหลีกเล่ียงพนกังานขาย
และโฆษณา 

4.4 การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) เป็นการสร้างความนิยมชมชอบ ความ
เช่ือ การตดัสินใจเลือก และซ้ือโดยอาศยับุคคลเป็นผูแ้จง้ข่าวสาร 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่งข่าวสารสู่บุคคลหน่ึงโดยเฉพาะ
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ผา่นเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เช่น จดหมายตรง โทรศพัท ์และ E-mail เป็นตน้ 

5. บุคคล (People) หมายถึง ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบับริการทั้งหมด ซ่ึงหมายรวมถึงทั้งลูกคา้ 
บุคคลท่ีจ าหน่าย และบุคคลท่ีให้บริการหลงัการขาย บุคคลเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัทั้งในการผลิต 
และการใหบ้ริการ ในปัจจุบนัซ่ึงสถานการณ์การแข่งขนัธุรกิจรุนแรงข้ึน บุคคลจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ี
สร้างความแตกต่างให้กบัธุรกิจ โดยสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ ท าให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการ
แข่งขนั โดยคุณภาพในการใหบ้ริการตอ้งอาศยัการคดัเลือก ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง ดงันั้น พนกังานจึงตอ้งมีความรู้ความช านาญใน
สายงาน มีทศันคติท่ีดี มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดีเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ มีมนุษยสัมพนัธ์ มี
ความเสมอภาคในการให้บริการลูกคา้ เพื่อสร้างความรู้สึกประทบัใจต่อการให้ความส าคญัอยา่งเท่า
เทียบ สามารถตอบสนองและแก้ปัญหาต่างๆของลูกคา้ มีความคิดริเร่ิมและสามารถสร้างค่านิยม
ใหก้บัองคก์รได ้

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physial Evidence) เป็นการแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการ 
โดยผ่านการใช้หลักฐานท่ีมองเห็นได้ เช่น การสร้างสภาพแวดล้อมของสถานท่ี การออกแบบ 
ตกแต่งและแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ีในอาคาร ความมีระเบียบภายในส านักงาน การจดัวาง
อุปกรณ์ส านักงาน ความสะอาดของอาคารสถานท่ี การน าอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช้ในการบ ริการท่ี
สามารถดึงดูดใจลูกคา้ และเพื่อให้ลูกคา้มองเห็นภาพลกัษณ์หรือคุณค่าท่ีเหนือกว่าคู่แข่งไดอ้ย่าง
ชดัเจน 

7. กระบวนการ (Processes) หมายถึง ขั้นตอนในการจดัจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และการ
ให้บริการ ถูกตอ้ง รวดเร็ว เป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึกของผูบ้ริโภค จะพิจารณาใน 2 
ดา้น คือความซบัซอ้นและความหลากหลาย ในดา้นความซบัซอ้นจะตอ้งพิจารณาขั้นตอนและความ
ต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ 



ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552 : 80) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวั
แปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงัต่อไปน้ี 

1. Products 
- ผลิตภณัฑ์ สินค้า หรือ บริการ ส าหรับตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้า ซ่ึง

โดยทัว่ไปแลว้ อาจแบ่งผลิตภณัฑ์ ออกได้เป็น 2 ลกัษณะ ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได้ และ 
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

- สินคา้ หรือบริการ โดยพิจารณาจากการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
- กลยุทธ์ท่ีใช้กบัตวัผลิตภณัฑ์ หรือจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ของเรา เช่น มีแพกเกจไม่

เหมือนใคร รสชาติไม่เหมือนใคร ไม่เคยมีในตลาดมาก่อน เป็นตน้ 
2. Price 

- ความเหมาะสมของราคา (Price) ในตัวสินค้าและบริการ กับ คุณค่า (Value) ท่ี
ผูใ้ชบ้ริการ หรือ ลูกคา้จะไดรั้บ ควรมีความสัมพนัธ์กนั 

- ความเมาะสมของราคา กบัคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัอ่ืนๆ 
- กลยุทธ์การตั้งราคา ว่าใช้การตั้งราคาแบบใด สูง ต ่า บ่งบอกถึงความเป็น premium 

ของตวัผลิตภณัฑ ์ตั้งราคาแบบ 99 29 หรือราคาสูง หรืออ่ืน ๆ 
3. Place 

- สถานท่ีในการน าเสนอ หรือ ส าหรับใชใ้นการขายสินคา้ และ บริการ ควรเลือกท าเล
ท่ีตั้ง หรือ ช่องทางในการขายสินคา้ ให้ตรงกลุ่มเป้าหมายเรามากท่ีสุด สามารถเดินทางสัญจรได้
อยา่งสะดวกรวดเร็ว มีระบบการติดต่อส่ือสารท่ีดีในบริเวณนั้น ๆ 

- สถานท่ีจดัจ าหน่าย หรือช่องทางในการจดัจ าหน่าย ซ่ึงจะพิจารณาจากความสะดวก
และปริมาณของลูกคา้ 

- ช่องทางจดัจ าหน่าย ใช่ช่องทางใด เช่น อาจใช้ การขายทางอินเตอร์เน็ต มีหน้าร้าน 
ขายผา่นตวัแทน เป็นตน้ ขายเหลา้พว่งเบียร์ เป็นตน้ 

การพูดถึงกระบวนการท างาน เน่ืองจากงานดา้นบริการตอ้งมีกระบวนการท่ีชดัเจน จะตอ้ง
มีการออกแบบกระบวนการท างาน เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนั โดยเฉพาะผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีให้บริการ
ตอ้งมีความเขา้ใจในกระบวนการท างานในทิศทางเดียวกนั ไม่ใช่วา่พนกังานคนน้ีพูดอยา่งหน่ึง และ
อีกคนก็ใหข้อ้มูลอีกอยา่งหน่ึง หากใครก็ตามท่ีก าลงัให้บริการแบบตวัใครตวัมนั แบบเอาตวัรอดไป
วนั ๆ ในท่ีสุดลูกคา้ก็จะจบัไดว้า่กระบวนการท างานของคุณนั้นยอดแย ่ไม่วา่คุณจะขายสินคา้และ
บริการประเภทไหนก็ตาม ทุกองค์กรจะตอ้งมีแผนการท างานท่ีดีเยี่ยม ทุกคนตอ้งเขา้ใจและรู้ว่า



ขั้นตอนต่าง ๆ เร่ิมตน้และตอ้งจบลงอยา่งไร ท่ีส าคญัพนกังานฝ่ายบริการจะตอ้งเขา้ใจกระบวนการ
ท างานและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างดีเยี่ยม หากองค์กรของคุณมี
กระบวนการท่ียุ่งยากซับซ้อน อย่าปล่อยให้ลูกคา้เกิดความไม่แน่ใจหรือรู้สึกลงัเลว่าตนเองนั้นมี
สมองนอ้ยนิดท่ีไม่สามารถเขา้ใจวา่จะตอ้งเร่ิมตน้ท าอะไร หรือตอ้งโยนความผดิให้ฝ่ายบริการท่ีไม่
มีความชดัเจน และไม่สามารถอธิบายใหเ้ขาและเธอเหล่านั้นวา่จะตอ้งเจอกบัอะไรบา้งในระหวา่งท่ี
ก าลงัถูกใหบ้ริการ 

4. Promotion 
-  มีการส่งเสริมการตลาดในตวัผลิตภณัฑ์ ดว้ยการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย ซ่ึง

ถือไดว้า่เป็นหวัใจหลกัของการขายในขั้นตน้เลยก็วา่ได ้
- การส่งเสริมการขาย ท่ีจะท าใหเ้กิดแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ 
- มีการส่งเสริมการตลาด การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 

5. People, Employee 
- ด้านบุคคล หรือ พนักงานขององค์กร จะต้องมีความสามารถในการตอบสนอง

ผูใ้ช้บริการ มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ และ มีความสามารถในการแกปั้ญหาต่างๆ หรือ เพื่อการ
สร้างค่านิยมใหแ้ก่องคก์ร 

- ความรู้ความสามารถ และความน่าเช่ือถือของบุคลกร 
- ตวัคนในองคก์รมีการบริการดี หรือมีคนเก่งท างานในองคก์ร 
- People ถือว่ามีความส าคญักบัธุรกิจท่ีตอ้งท าหน้าท่ีบริการเป็นอย่างมากค่ะ เพราะ

ธุรกิจต่าง ๆ ในปัจจุบนัส่วนใหญ่อาศยัคนเป็นเคร่ืองมือในการท างาน หากตอ้งการให้บริการถูกจดั
อนัดบัอยู่ในขั้นดีเลิศ ดิฉันคิดว่าคุณจะตอ้งสรรหาผูท่ี้มีใจรักงานทางด้านบริการ บุคลิกดี ยิ้มแยม้
แจ่มใส ท่ีส าคญัจะตอ้งมีความรู้และความสามารถพิเศษในหนา้ท่ีเป็นอยา่งดี นอกจากน้ีแลว้ยงัตอ้งมี
ความอดทนต่อปัญหาท่ีเกิดข้ึน และพยายามเรียนรู้ท่ีแกไ้ขปัญหาเพื่อน าไปสู่การใหบ้ริการท่ีดี 

ทุกวนัน้ีมีบริษัทห้างร้านต่าง ๆ ท่ีสามารถมดัใจผูบ้ริโภคได้ด้วยการให้บริการ ทั้งก่อน 
ระหวา่งและหลงัการขาย การพฒันาตนเองเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการบริการนั้นถือวา่เป็นกล
ยุทธ์ท่ีมองขา้มไม่ได้เลยทีเดียว เน่ืองจากทุกวนัน้ีการแข่งขนัจะบอกคุณเองว่าควรจะท าอย่างไร 
เพื่อใหก้ารบริการของคุณนั้นสามารถรองรับความตอ้งการของลูกคา้ไดสู้งสุด 

6. Physical Evidence / Presentation 
- เป็นการสร้างคุณภาพโดยรวมให้กบัภาพลกัษณ์ของสินคา้และบริการ รวมถึงทั้งดา้น

ปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพอ่ืนๆ อีกดว้ย 
- ส่ิงท่ีปรากฎต่อสายตาลูกคา้ เช่น สี รูปร่าง แพค็เกจ บรรยากาศภายในร้าน เป็นตน้ 



- หลกัฐานทานกายภาพ เช่น ร้านตดัผม มีเกียรติบตัร แชมป์ตดัผม ท าให้ลูกคา้เช่ือมัน่ 
หรือ มีการใส่ยนิูฟอร์ม เหมือนกนั ท าใหค้นเช่ือมัน่ในมาตรฐานของร้าน เป็นตน้ 

Physical Evidence วา่ดว้ยเร่ืองหลกัฐานการแสดงความเป็นมืออาชีพของการใหบ้ริการ ทุก
ส่ิงทุกอย่างท่ีถูกจดัว่าเป็นปัจจยัท่ีใช้ในการแข่งขันจะต้องรับรู้ได้ว่าก าลังใช้บริการมืออาชีพ 
ตวัอย่างเช่นสถานท่ีให้บริการตอ้งบ่งบอกถึงความเป็นมืออาชีพด้วย หากคุณปล่อยให้มาตรฐาน
ความสะอาดและปลอดภยัของคลีนิกรักษาฟันใกลเ้คียงกบัซุม้ถอนฟันขา้งถนน ลูกคา้ส่วนใหญ่ก็จะ
ไม่มัน่ใจความเป็นมืออาชีพของคุณอยา่งแน่นอน 

7. Process 
- กระบวนการต่างๆ ในการจดัการดา้นสินคา้และบริการ มีระเบียนขอ้ปฏิบติัท่ีชดัเจน

และรวดเร็ว เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
- กระบวนการในการจดัการดา้นการบริการ ท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ และ

เกิดความภกัดีในตวัสินคา้ 
- กระบวนการผลิตภณัฑท่ี์ รวดเร็ว ผดิพลาดนอ้ย และท าไดง้านมาก 

ซ่ึงทั้งหมดน้ีก็คือรายละเอียดโดยยอ่ของส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P นั้นเอง ส าหรับ
น าไปปรับใช้กบัหน่วยงานหรือองค์กรเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพทางด้านสินคา้และบริการอย่างดี
ท่ีสุดในทุกดา้นขององคก์ร 

Philip Kotler (1999) กล่าวไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะไดส่้วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษย์
ไดคื้อ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น 
ๆ โดยทัว่ไปแลว้ ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัตอ้งได ้และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบั
ตอ้งไม่ได ้

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่าย
ต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  (Place) เป็น  กิจกรรมท่ี เก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบริการ (Channels) 



4. ด้านส่งเสริมการตลาด  (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ี มีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผู ้ใช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึ งต้องอาศัยการคัดเลือก  การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความ สัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6. ด้ าน ก ารส ร้ างและน า เส น อลั กษณ ะท างก ายภ าพ  (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่วา่จะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว 
หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติั
ในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท า
ใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดสรุปไดว้า่ เคร่ืองมือ
ทางการตลาดประกอบดว้ยปัจจยัส าคญั 7 ประการ ซ่ึงในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาส่วนประสม
การตลาดส าหรับสินคา้ทัว่ไป ดงันั้นผูว้จิยัจึงไดน้ าทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ซ่ึง
ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้น
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ดา้นการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ดา้นกระบวนการ (Process) มา
ใชใ้นการสร้างกรอบแนวความคิดและใชใ้นการออกแบบแบบสอบถาม 
 

2.3  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสภาวะแวดล้อมทางธุรกจิ 

สภาพแวดลอ้มองคก์ร  หมายถึง  ส่ิงใดส่ิงหน่ึง  มีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจขององคก์ร
และสามารถได้รับผลกระทบจากการด าเนินงานของธุรกิจ  สามารถแบ่งสภาพแวดลอ้มไดเ้ป็น 2 
ประเภท คือสภาพแวดลอ้มภายใน และสภาพแวดลอ้มภายนอก (ชูเพญ็  วบุิลสันติ, 2553)                                                  

1. สภาพแวดลอ้มภายใน (Internal Environment)  



เป็นแรงผลกัดนัภายในธุรกิจท่ีมีอิทธิพลต่อการจดัการและด าเนินงานของธุรกิจ ซ่ึง 
ธุรกิจสามารถควบคุมและจดัการสภาพแวดลอ้มลกัษณะน้ีให้เป็นไปตามแนวทางท่ีตอ้งการได้ ซ่ึง
ในการจดัการผูบ้ริหารตอ้งท าการศึกษาปัจจยัเหล่าน้ีเพื่อประเมินจุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน 
(Weakness) ขององคก์ร 

1.1 โครงสร้างองคก์ร (Organization) โครงสร้างของกิจการเป็นตวัก าหนดทิศทางแก่
องค์กรในการด าเนินกลยุทธ์ในการเขา้สู่ตลาดโลก รวมถึงเป็นการพิจารณาระดบัความพร้อมของ
องคก์รทางดา้นบุคคลากรทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

1.2 กลยุทธ์ของกิจการ (Business Strategy) ในกระบวนการเปล่ียนแปลงภายในยงั
ประกอบไปด้วยการเปล่ียนแปลงกลยุทธ์ขององค์การ ซ่ึงกลยุทธ์จะเป็นตวัก าหนดทิศทางการ
ท างาน เพื่อให้บรรลุวิสัยทศัน์และพนัธกิจขององคก์าร ดงันั้นการเปล่ียนแปลงในเร่ืองของกลยุทธ์
จะเป็นส่วนท่ีส าคญัท่ีท าให้ทิศทางการด าเนินงานขององคก์ารเปล่ียนแปลงต่อกระแสโลก ไม่วา่จะ
เป็นการขยายสาขาสู่ต่างประเทศ การท าการคา้กบัคู่คา้ในโซนใหม่ การพฒันาและออกผลิตภณัฑ์
ใหม่ เพิ่มความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ใหค้วามส าคญักบั
การบริการลูกคา้ และผลิตสินคา้ท่ีมีราคาถูกและมีคุณภาพ 

1.3 บุคลากรและความสามารถของบุคลากร (Human Resource and Ability) กิจการ
สามารถปรับตวัต่อสภาพแวดลอ้มได้ดี เม่ือพนักงานได้รับการฝึกอบรมเพื่อพฒันาทกัษะ ความรู้
และความสามารถ และสามารถพฒันาความสามารถในการปฏิบติังานของบุคลากรในองคก์าร และ
ท าใหผ้ลการปฏิบติังานมีคุณภาพดีข้ึน เพื่อใหส้ามารถท าการผลิตไดมี้ประสิทธิผลมากท่ีสุด  

1.4 วฒันธรรมองคก์ร (Organization Culture) รวมไปถึง การเปล่ียนแปลงค่านิยมใน
การท างาน การเปล่ียนแปลงวฒันธรรมในด้านต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการปรับตวัให้เขา้กบัสภาพแวด
ภายนอก 

1.5 องค์ประกอบอ่ืนๆ ในองค์การ ได้แก่ พนัธกิจของบริษทั ระบบการบริหารงาน 
กระบวนการผลิตและการท างานในธุรกิจทรัพยากรต่าง ๆ ในธุรกิจ กฎระเบียบภายในองคก์าร 

2. สภาพแวดล้อมภายนอก (External Environment) เป็นปัจจัยภายนอกท่ีธุรกิจไม่
สามารถด าเนินการควบคุมให้เป็นไปในทิศทางท่ีตอ้งการ เป็นส่ิงท่ีไม่สามารถก าหนดขอบเขตได้
อย่างชดัเจนดงันั้นสภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจจึง ไดแ้ก่ องค์ประกอบทั้งหมดท่ีอยูภ่ายนอก
ธุรกิจซ่ึงส่งผลต่อการด าเนินงานส่วนหน่ึงส่วนใด หรือ ทั้งหมดของธุรกิจเป็นพลังผลกัดนัจาก
ภายนอกองคก์ารท่ีมีอิทธิพลต่อความสามารถในการบรรลุเป้าหมายขององคก์ารซ่ึงพลงัเหล่าน้ีมีการ
เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาและก่อให้เกิดทั้งท่ีเป็นโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) 
ต่อการด าเนินงานขององคก์าร โดยสามารถจดัแบ่งสภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจไดด้งัน้ี 



2.1 สภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบังาน (Task Environment) จะเป็นสภาพแวดลอ้มใน
ด้านต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการด าเนินงานของธุรกิจโดยตรงในการบรรลุเป้าหมาย สภาพแวดล้อมท่ี
เก่ียวขอ้งกบังาน ได้แก่ คู่แข่งขนั ผูจ้  าหน่ายปัจจยัการ ตลาดแรงงาน ผูใ้ช้สินคา้และบริการ ลูกคา้
เป็นตน้ 

2.2 สภาพแวดล้อมทั่วไป (General Environment) จัดเป็นสภาพแวดล้อมท่ีส่งผล
กระทบต่อการด าเนินการของธุรกิจในทางอ้อม (Indirectly Interactive Forces) แม้ว่าจะเป็น
สภาพแวดลอ้มท่ีไม่ไดส่้งผลกระทบโดยตรงแต่สภาพแวดลอ้มในแต่ละดา้นดงักล่าวก็จะส่งผลต่อ
ธุรกิจ สภาพแวดลอ้มโดยทัว่ไปไดแ้ก่ เศรษฐกิจรัฐบาล วฒันธรรมสังคม เทคโนโลย ีเป็นตน้  

2.2.1 เศรษฐกิจ (Economic) ปัจจยัทางเศรษฐกิจ มีความส าคญัต่อการประกอบ
ธุรกิจเป็นอยา่งยิง่ หากสภาพเศรษฐกิจดีก็จะเอ้ืออ านวยต่อการประกอบธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จ 
ในทางตรงกันข้าม ถ้าสภาพเศรษฐกิจมีแนวโน้มถดถอยหรือตกต ่า เง่ือนไขทางเศรษฐกิจมีการ
เปล่ียนแปลงตลอดเวลา และยากท่ีจะพยากรณ์ซ่ึงมีผลท าให้การประกอบธุรกิจหยุดชะงกั ลม้เหลว
หรืออาจจะตอ้งเลิกกิจการได ้

2.2.2 เทคโนโลยี (Technology) การเปล่ียนแปลงและความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยีมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งดา้นคอมพิวเตอร์และอินเตอร์เนต มี
ความส าคญัต่อองค์การธุรกิจมาก โดยมีการน าเอาปัจจยัทางเทคโนโลยีมาพิจารณาเพื่อสร้างความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั  เพื่อช่วยให้ธุรกิจมีเทคนิคและระบบการผลิตท่ีทนัสมยัข้ึน  สามารถลด
ตน้ทุนการผลิตลงและเพิ่มก าลงัผลิต ช่วยให้สามารถจดัการ  และมีการติดต่อส่ือสารท่ีรวดเร็วยิ่งข้ึน
ช่วยให้ธุรกิจสามารถผลิตสินค้าใหม่ๆ  ท าให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มี
ประสิทธิภาพยิ่งข้ึน นอกจากน้ี  ปัจจยัระหว่างประเทศก็ส่งผลกระทบโดยตรงต่อหลายธุรกิจและ
เร่ิมมีความส าคญัมากข้ึนในปัจจุบนั 

2.2.3 การเมืองและกฎหมาย (Political Law) ได้แก่ การเมือง กฎข้อบังคับ 
นโยบายของรัฐบาล แนวโนม้การออกกฎหมายและพระราชบญัญติัต่างๆ ไดแ้ก่ กฎหมายภาษีอากร  
พระราชบัญญัติค่ าแรงขั้ นต ่ าพระราชบัญญัติการโฆษณา พระราชบัญญัติโรงงาน และ
พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ ซ่ึงการเปล่ียนแปลงดงักล่าว  จะส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
การด าเนินงานขององค์การ ตวัอย่างเช่น การเปล่ียนแปลงกฎหมายภาษีอากร  อาจท าให้ต้นทุน
สินคา้สูงข้ึนหรือ  การเปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาลอาจเป็นผลดีต่อการส่งเสริมการลงทุนและ
การส่งออก  ดงันั้นธุรกิจจะตอ้งคอยติดตามความเคล่ือนไหวหรือการเปล่ียนแปลงทางการเมืองและ
กฏหมายดว้ย 



2.2.4 สังคมและวฒันธรรม (Social and Culture) ได้แก่ ทศันะคติทางสังคม 
ค่านิยม บรรทดัฐาน ความเช่ือ พฤติกรรม การเปล่ียนแปลงทางดา้นประชากร เช่น การศึกษา และ
อตัราการเกิด นบัไดว้่า การเปล่ียนแปลงของปัจจยัดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการขายสินคา้และการหา
ก าไรของกิจการ ดงันั้นผูบ้ริหารจึงควรตรวจสอบและให้ความสนใจแนวโนม้ของการเปล่ียนแปลง
ซ่ึงอาจจะไดโ้อกาสใหม่ หรืออาจจะพบอุปสรรคท่ีส าคญัก็ไดต้วัอยา่งเช่น ธุรกิจมีโอกาสออกสินคา้
ตวัใหม่ หรือเลิกผลิตสินคา้บางรายการ เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการอีกต่อไป 

2.3 สภาพแวดล้อมระหว่างประเทศ (International Environment) การด าเนินธุรกิจ
ภายในประเทศเร่ิมไดรั้บผลกระทบจากธุรกิจระหวา่งประเทศมากข้ึนผลกระทบดา้นสภาพแวดลอ้ม
ระหว่างประเทศต่อธุรกิจจึงได้เพิ่มมากข้ึนอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะอย่างยิ่งเทคโนโลยีและการ
ส่ือสารท าให้เกิดความแตกต่างระหว่างธุรกิจภายในประเทศกบัธุรกิจระหว่างประเทศเพิ่มความ
แตกต่างกันมากยิ่งข้ึน เม่ือระบบการขนส่งและเทคโนโลยีทางอิเล็คทรอนิคส์ช่วยลดข้อจ ากัด
ทางดา้นระยะทาง และ ระยะเวลาลงสภาพแวดลอ้มทางระหวา่งประเทศ ไดแ้ก่ การแข่งขนัจากการ
รวมกิจการของบริษทั ขา้มชาติ การเขา้สู่ตลาดต่างประเทศ ลูกคา้ในต่างประเทศ อตัราแลกเปล่ียน
มาตรการระหว่างประเทศ เป็นต้นจะเห็นได้ว่า สภาพแวดล้อมภายนอกส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินงานของธุรกิจเป็นอยา่งมาก  
      สภาพแวดลอ้มภายนอก แบ่งออกเป็น สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร และ สภาพแวดลอ้ม
ภายในองค์กร การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเรียกว่า SWOT Analysis การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
ภายใน ท าให้ทราบถึง จุดแข็งและจุดอ่อน ส่วนการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก ท าให้ทราบถึง
โอกาสและอุปสรรคสภาพแวดล้อมภายนอก มีอยู่  2 ส่วน คือ (เรว ัต ตันตยานนท์ , 2554) 
สภาพแวดล้อมทัว่ไป และ สภาพแวดล้อมการด าเนินงาน สภาพแวดล้อมทัว่ไป เช่น เศรษฐกิจ  
การเมือง กฎหมาย สังคม วฒันธรรม เทคโนโลยีภูมิศาสตร์สภาพแวดลอ้มการด าเนินงานเป็นปัจจยั
ท่ีมีผลโดยตรงต่อธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆเช่น คู่แข่งขนั ลูกคา้ รัฐบาล ชุมชน ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ
การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มการด าเนินการ บางที เรียกวา่ การวเิคราะห์อุตสาหกรรม รูปแบบท่ีนิยม
ใช้ในการวิเคราะห์คือ Porter’s 5 F Model ประกอบดว้ยปัจจยั 5 ปัจจยั คือ การคุกคามของผูเ้ขา้มา
ใหม่ คู่แข่งขนัในอุตสาหกรรม การคุกคามของผลิตภณัฑ์ทดแทน อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ และ 
อ านาจต่อรองของผูข้าย  

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสภาวะแวดล้อมทางธุรกิจ พบว่าการด าเนินธุรกิจนั้นควร
สังเกตการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มทางธุรกิตตลอดเวลา โดยดูจากการวเิคราะห์ SWOT และ 
5 Forces Model เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจสามามารถประกอบธุรกิจไดต้ามแนวทางท่ีเหมาะสม



ท่ีสุด ซ่ึงสามารถเดินตามแนวสภาวะแวดลอ้มทางธุรกิตท่ีเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็วไดดี้ข้ึน และ
สามารถก าหนดแนวทางต่างๆตามผูป้ระกอบการตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม  

 

2.4   แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผู ้บริโภคหมายถึง กระบวนการ การกระท า และความสัมพันธ์ทางสังคมท่ี
แสดงออกโดยตวับุคคลหรือกลุ่ม โดยเร่ิมตั้งแต่ก่อนการซ้ือขาย ระหวา่งการซ้ือขายและหลงัการซ้ือ
ขาย โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากการประสานกนัของส่วนประกอบ 4 อยา่ง  คือ 
ผู ้คน กระบวนการ สภาพแวดล้อมของความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล และประสบการณ์ ซ่ึง
พฤติกรรมอาจแสดงผ่านกลุ่มบุคคลหรือกลุ่มจดัซ้ือซ่ึงเป็นกลุ่มบุคคลท่ีรับผิดชอบในการจดัซ้ือ
สินคา้ให้แก่องค์กร ประกอบด้วยคนจากแผนกต่าง ๆ ช่วยกันตดัสินใจ โดยการผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีมีความส าคญั มีความเส่ียง หรือมีราคาแพงมากข้ึนเท่าไร กลุ่มจดัซ้ือก็จะมีผูร่้วมตดัสินใจ
มากข้ึน ซึงแตกต่างจากกระบวนการซ้ือท่ีผูบ้รโภคเป็นครอบครัว หรือการตวัแทนการจดัซ้ือซ่ึงถูก
ควบคุมเพียงคนเดียว (Alvin J.Silk, 2013) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาเพื่อให้ไดม้าและ
การใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ซ่ึงรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า
ดงักล่าว (ธงชยั สันติวงษ,์ 2540 : 29) 

 
2.4.2 กระบวนการทีส่่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) กล่าวว่าผูบ้ริโภคจะผ่านขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอน

ดว้ยกนั คือ 
 1. การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ  
2. การคน้หาขอ้มูล  
3.การประเมินผลทางเลือก  
4. การตดัสินใจซ้ือ  
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

กระบวนการต่างๆของพฤติกรรมผู ้บริโภคท่ีกล่าวมา 5 ขั้นตอนสามารถอธิบายด้วย
รายละเอียดท่ีจะกล่าวต่อไปน้ี (บุญเกียรติ  ชีวะตระกูลกิจ  และคณะ, 2547) 

1. การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ เป็นการท่ีผูบ้ริโภคมีการก าหนด
ปัญหา เป็นขั้นตอนแรกของการตดัสินใจ  และเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเกิดความรู้สึกในความแตกต่าง



ระหวา่งสภาวะท่ีเป็นจริง ความส าคญัของการเล็งเห็นความส าคญัของปัญหา คือ เม่ือความตอ้งการ
เกิดกระตุ้นให้ต่ืนตวัข้ึนมา  โดยเฉพาะอย่างยิ่งเม่ือความต้องการนั้นเก่ียวข้องกับภาพพจน์ของ
ผูบ้ริโภคเอง  และผูท่ี้คาดว่าจะเป็นผูซ้ื้ออาจถูกจูงใจด้วยปัจจยัต่างๆ จากผูข้ายสินคา้หรือบริการ 
นอกจากนั้นยงัมีอิทธิพลดา้นส่ิงแวดลอ้ม ท่ีมีกระทบต่อความตอ้งการของบุคคลดว้ย 

2. การคน้หาขอ้มูล เป็นขั้นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูลหรือข่าวสาร เพื่อการตดัสินใจ 
แสวงหาข่าวสารเป็นขั้นตอนของการก าหนดทางเลือกในการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการของ
ผูบ้ริโภค การแสวงหาข่าวสารนั้นหาไดจ้ากแหล่งภายนอก และไดรั้บอิทธิพลของความแตกต่างของ
บุคคล และอิทธิพลทางด้านส่ิงแวดล้อม โดยส่วนใหญ่ครอบครัวมกัจะมีอิทธิพลในการแสวงหา
ข่าวสารดว้ยเช่นกนั 

3. การประเมินผลทางเลือกเป็นการประเมินในดา้นของประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่
จะไดรั้บ และยงัเป็นการท าให้ทางเลือกของผูบ้ริโภคแคบเขา้มา เช่น การประเมินในลกัษณะของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการซ้ือ และท าการเปรียบเทียบกับราคาความแตกต่างของผลิตภณัฑ์และความ
แตกต่างของบริการ เป็นตน้ 

4. การตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได้มากท่ีสุด 
ปัจจัยท่ี เกิด ข้ึนระหว่างความตั้ งใจซ้ือ (Purchase Intention) และการตัดสินใจซ้ือ (Purchase 
Decision) มี 3 ปัจจยั คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 

4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวข้องมี 2 
ดา้น คือ ทศันคติดา้นบวก และทศันคติดา้นลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

4.2 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว้ (Anticipated Situational Factors) ผูบ้ริโภคจะ
คาดคะเนปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายได้ท่ีคาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนต้นทุนของ
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 

4.3 ปัจจัยสถานการณ์ ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว้ (Unanticipated Situational Factors) 
ขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมี
ผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนักงานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือวิตกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเช่ือวา่ปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอยา่งมาก
ต่อการตดัสินใจซ้ือ 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เป็นการประเมินความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หลงัการเลือก
ซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2550) 



 ฮาโรลด์ เจ ลีวิท (Harold J. Leavit) ไดก้ล่าวไวว้า่ มูลเหตุหรือส่ิงท่ีเรีกวา่ กระบวนการของ
พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนก่อนการแสดงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึงออกมามีลกัษณะท่ีมีความเหมือนกนั 
ดงัน้ี (พิบูล ทีปะปาล, 2551: 172) 

1. สาเหตุท่ีท าให้เกิดพฤติกรรมข้ึน (Behavior is Caused) คือ การท่ีจะเกิดพฤติกรรม
ข้ึนมาไดน้ั้นมีสาเหตุส่วนใหญ่มาจาก ความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนในตวัมนุษยน์ัน่เอง 

2. แรงจูงใจหรือแรงกระตุ้นท าให้เกิดพพฤติกรรมข้ึน (Behavior is Motivated) จาก
ลกัษณะแรกเม่ือมีความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนโดยเป็นสาเหตุให้เกิดพฤติกรรมข้ึนแลว้ มนุษยก์็ตอ้งการ
ให้ความตอ้งการบรรลุถึงความตอ้งการพื้นฐานจนท าให้เกิดแรงจูงหรือแรงกระตุน้จนท าให้แสดง
พฤติกรรมต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน 

3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนตอ้งการให้บรรลุผล (Behavior is Goal Directed) บางส่ิงท่ีมนุษย์
ไดแ้สดงออกถึงพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึงย่อมตอ้งการให้บรรลุถึงเป้าหมายเพื่อให้ส าเร็จตาม
ความตอ้งการของตน 

กระบวนการพฤติกรรมของคน มีลกัษณะเหมือนกนัก็จริง แต่รูปแบบของพฤติกรรมของ
คนท่ีแสดงออกในเหตุการณ์แต่ละเหตุการณ์มีลกัษณะแตกต่าง อาจเกิดมาจากปัจจยัต่าง ๆ ไม่วา่จะ
เป็นปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก ลว้นมีผลกระทบต่อการตดัสินใจของแต่ละบุคคล ท าใหบุ้คคล
แสดงพฤติกรรมออกมาแตกต่างกนั  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดระดบัโลก (นันทสารี สุขโต, 2555 : 75) เป็นการท่ีบุคคลใด
บุคคลหน่ึงได้กระท าการท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการจดัหาและใช้สินค้าและบริการท่ีอยู่ในรูป
กระบวนการตดัสินใจ โดยไม่จ  ากดัว่าบุคคลนั้นจะตอ้งอยูใ่นถ่ินฐานเดียวกนัแต่จะเป็นใครก็ได้ท่ี
กระท าดงัท่ีกล่าวมาทัว่โลก  
 ปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลมาจากแรงกระตุ้นของปัจจยัภายในและ
ภายนอก 

1. ปัจจยัภายในท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือมี 5 ส่วน คือ (นนัทสารี สุขโต, 2555: 77-79) 
1.1 แรงจูงใจ เป็นการกระตุน้เพื่อให้ไดม้าของเป้าหมายท่ีวางไว ้ซ่ึงเกิดแรงจูงใจข้ึน

ไดจ้ากภายในตวับุคคลโดยเม่ือเกิดแรงจูงใจแลว้จะท าใหเ้กิดการรับรู้ตามมา 
1.2 การรับรู้ เป็นกระบวนการหน่ึงท่ีแสดงออกถึงความเขา้ใจ โดยการรับรู้ข้ึนอยูก่บั

ประสบการณ์ท่ีเคยพบมาในอดีตน าไปสู่การรับรู้ท่ีแตกต่างกนั 
1.3 การเรียนรู้ เป็นการปรับเปล่ียนพฤติกรรมท่ีมาจากประสบการณ์ท่ีเคยเกิดข้ึนมา

จากในอดีต เกิดข้ึนหลงัจากท่ีมีการรับรู้มาแลว้ 



1.4 บุคลิกภาพ เป็นลกัษณะเฉพาะของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงจะแตกต่างกนัไปในแต่
ละบุคคล ท าใหสิ้นคา้ท่ีผลิตข้ึนสร้างข้ึนเพื่อใหต้อบสนองกบัผูบ้ริโภคในแต่ละบุคลิกภาพ 

1.5 ทศันคติ เป็นความรู้สึกนึกคิดกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้ง ท าให้เกิดการ
ตอบสนองท่ีแตกต่างกนัไม่วา่จะเป็นในทางบวกหรือทางลบ 

2. ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือมี 4 ส่วน คือ (นนัทสารี สุขโต, 2555: 80) 
2.1 วฒันธรรม เป็นส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถ่ายทอดกันจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง เช่น 

ค่านิยม และพฤติกรรม ซ่ึงวฒันธรรมมีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคและ
มกัจะแทรกอยูใ่นชีวติประจ าวนั 

2.2 ชั้นสังคม เป็นการรวบรวมประชากรท่ีคิดวา่มีความเท่าเทียมกนัจดัไวใ้นชนชั้น
เดียวกนั ซ่ึงคนท่ีอยูใ่นระดบัเดียวกนัมกัจะมีพฤติกรรมการซ้ือในแบบเดียวกนั 

2.3 กลุ่มอา้งอิง คือบุคคลท่ีมีจ านวนมากกวา่ 2คนข้ึนไปและมีส่วนเก่ียวขอ้งกนั ต่างมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมซ่ึงกนัและกนั เช่น กลุ่มสมาชิก กลุ่มบนัดาลใจ กลุ่มท่ีไม่พึงประสงค์ และ
กลุ่มปฐมภูมิ ซ่ึงความคิดเห็นของผูน้ ากลุ่มมกัมีอิทธิพลมากท่ีสุดในกลุ่มอา้งอิง 

2.4 ครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ลกัษณะ
ครอบครัวท่ีแตกต่างกนัยอ่มส่งผลใหพ้ฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัดว้ยเช่นกนั 
 

2.4.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
 ฟิลลิป คอทเลอร์ (1994) ไดก้ล่าวถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือวา่ เม่ือลูกคา้เกิด
ความตอ้งการในสินคา้และบริการแลว้ ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีตอบสนองต่อความ
ตอ้งการท่ีเขาพึงพอใจท่ีสุด พฤติกรรมจึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและมีความส าคญัต่อนกัการตลาด 
ซ่ึงฟิลลิป คอทเลอร์กล่าววา่ผูจ้ดัการตลาดตอ้งไวว้างใจต่อการวิจยัผูบ้ริโภคเพื่อตอบค าถาม 7 ขอ้น้ี
ซ่ึงเรียกสั้น ๆ ว่า 7 Os เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือซ่ึงมีความสัมพนัธ์กบัค าถาม 6Ws และ 1H 
ดงัตารางท่ี 1 คือ 
 
ตารางที ่2.1  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 7 Os และ 6Ws และ 1H 

ค าถาม 6Ws และ 1H ค าตอบ 7 Os 
1. ใครเป็นผูท่ี้อยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who) กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Occupants) 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who) บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือ (Organizations) 



5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When) โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) แหล่งท่ีซ้ือสินคา้ (Outlets) 
7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) ขั้นตอนการซ้ือ (Operations)  

 
1. กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Occupants) หมายถึงใครเป็นผูท่ี้อยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
2. ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Object) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร  
3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) หมายถึง ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
4. บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือ (Organizations) หมายถึง ใครมีส่วนร่วมใน

การตดัสินใจซ้ือ หรือกลุ่มใดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
5. โอกาสในการซ้ือ (Occasions) หมายถึง ผู ้บริโภคซ้ือเม่ือใด อาจกล่าวถึงซ้ือ

ในช่วงเดือนใดของปี ช่วงเวลาใดของเดือน หรือเทศกาลวนัส าคญัใด 
6. แหล่งท่ีซ้ือสินค้า (Outlets) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน โดยใช้ช่องทางหรือ

แหล่งใดในการซ้ือ 
7. ขั้นตอนการซ้ือ (Operations) หมายถึง ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร การเล็งเห็นปัญหา

หรือตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  
 สรุปได้ว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการใช้
สินคา้และบริการ ซ่ึงในการตดัสินใจนั้นอาจเกิดจากปัจจยัต่างๆ ของแต่ละคนท่ีเคยพบเจอมาท าให้
การแสดงออกของพฤติกรรมนั้นต่างกันจึงน าไปสู่ความต้องการท่ีแตกต่างกัน จากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคนั้นช่วยให้ผูป้ระกอบการเขา้ใจถึงปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการเลือกสินคา้ของผูบ้ริโภคและ
สร้างผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดถู้กตอ้งมากข้ึน 
 

 
 
2.5 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

ทานตะวนั เสือสะอาด (2550) ได ้ศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัเชิงกล
ยุทธ์ทางการตลาดของร้านการคา้แบบดั้งเดิมและร้านการคา้สมยัใหม่ และเพื่อเปรียบเทียบความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัเชิงกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านการคา้แบบดั้งเดิม และร้าน
การคา้สมยัใหม่  

ผลการวจิยัพบวา่  



1.  ความคิดเห็นท่ีมีต่อกลยุทธ์โดยรวมและรายดา้น คือ กลยุทธ์ดา้นสินคา้ กลยุทธ์ด้าน
ราคา กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดของร้านการคา้แบบดั้งเดิม
อยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนของร้านการคา้สมยัใหม่ อยูใ่นระดบัมาก  

2.  เปรียบเทียบความแตกต่างการปรับตวัเชิงกลยุทธ์ของร้านการคา้แบบดั้งเดิมและร้าน
การคา้สมยัใหม่ พบวา่ ร้านการคา้แบบดั้งเดิมโดยรวมมีความแตกต่างตามตวัแปร เพศ อายุ อาชีพ 
และรายได ้ส่วนระดบัการศึกษาไม่พบความแตกต่าง ตามรายดา้นพบความแตกต่างทางกลยุทธ์ทาง
การตลาดทุกดา้น ส่วนร้านการคา้สมยัใหม่โดยรวมไม่พบความแตกต่างตามตวัแปรเพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ แต่พบความแตกต่างตามตวัแปรรายได ้ตามรายดา้นพบความแตกต่างทางกลยุทธ์
ทางการตลาดในดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการตลาด จากบทสรุปดงักล่าวทาให้เห็นวา่ร้านการคา้
สมยัใหม่มีการใช้กลยุทธ์ในการดึงดูดผูบ้ริโภคมากกว่าร้านการคา้แบบดั้งเดิมทั้งโดยรวมและราย
ดา้น จาแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ 

นนัทพงศ ์ วนาทรัพยด์ ารง (2550) ไดศึ้กษากลยทุธ์การสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั
ของธุรกิจแบบดั้งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคาม ผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบธุรกิจแบบดั้งเดิมใน
เขตจงัหวดัมหาสารคาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 35 ปีข้ึนไป ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือสูง
กว่าท่ีเงินทุนจ านวน 500,000-1,000,000 บาท เปิดด าเนินงานมาแล้ว 5-10 ปี มีพนักงาน 1-2 คน  
ผูป้ระกอบการธุรกิจแบบดั้งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคาม มีความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวม อยู่ในระดบัมากโดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ กิจการมีวธีิการจดัจ าหน่าย หลายวิธี เช่น การขายท่ีร้านและการเสนอ
ขายสินค้าโดยตรงจากพนักงานขายถึงบ้านและกิจการได้จดัท าป้ายช่ือร้านให้มีความโดดเด่น 
ชดัเจน จดจ าไดม้าก มองเห็นในระยะไกล ดา้นผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ กิจการให้ความส าคญักบัคุณภาพ
ของสินคา้ท่ีน ามาวางจ าหน่ายและกิจการน าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายให้มีความหลากหลายในชนิดและ
รูปแบบและตรายี่ห้อโดยเน้นความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ 
พนักงานของกิจการมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแก้ปัญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กับกิจการได้ และด้านราคา ได้แก่ 
กิจการให้ความสาคญักบัการติดป้ายราคาของสินคา้ท่ีชดัเจนและตรวจสอบได ้ผูป้ระกอบการธุรกิจ
แบบดั้งเดิม ท่ีมีเงินทุนเร่ิมตน้ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจและจ านวนพนกังานแตกต่างกนัมีความ
คิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวมและเป็นรายดา้นทุกดา้นไม่
แตกต่างกนั  

ศราวุธ  สุวรรณเทพ (2551) ศึกษาเก่ียวกบัการวางแผนกลยุทธ์เพื่อพฒันาธุรกิจแบบดั้งเดิม
ในเขตเทศบาลเมืองหนองคาย ผลการศึกษาพบว่า การการคา้ในจงัหวดัหนองคายมีการแข่งขนัท่ี



รุนแรงจากผูป้ระกอบการร้านการคา้สมยัใหม่ส่งผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจแบบดั้งเดิม(โชวห่์วย) 
ซ่ึงมีจ านวน 74 ร้าน ท าให้ร้านการคา้แบบดั้งเดิมเหล่าน้ีตอ้งหาหนทางต่อสู้เพื่อความอยู่รอดต่อไป 
โดยได้ก าหนดแผนกลยุทธ์หลัก 2 แผน ได้แก่ (1) แผนกลยุทธ์เพื่อธุรกิจแบบดั้ งเดิมโดยรวม 
ประกอบดว้ยโครงการจดัตั้งสหกรณ์บริการร้านการคา้แบบดั้งเดิมเพื่อชุมชน โครงการแนะน าการ
ด าเนินงานของร้านคา้ชุมชน โครงการพฒันาร้านการคา้ โครงการสินคา้คุณภาพราคาถูกบริการ
ประทับใจและโครงการสหกรณ์บริการเพื่อชุมชนเข้มแข็ง  (2) แผนกลยุทธ์เฉพาะร้านการค้า 
ประกอบดว้ย กลยุทธ์การบริการประทบัใจเป่ียมคุณภาพ กลยุทธ์การบริการสินคา้ถึงบา้น กลยุทธ์
การลด แลก แจก แถม สะสมคะแนน กลยุทธ์เพื่อสมาชิก กลยุทธ์การพฒันาเทคโนโลยีการจดัการ
คลงัสินคา้ กลยทุธ์การพฒันาตลาดและกลยทุธ์การพฒันาสภาพแวดลอ้ม  

สุพล  เจนจิรโฆษิต (2551) ได้ศึกษาระดบัความคิดเห็นของลูกคา้เก่ียวกบัการใช้กลยุทธ์
การตลาดของร้านการคา้ ผลการศึกษาพบว่า ลูกคา้มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชก้ลยุทธ์การตลาด
ของร้านการคา้ในดา้นต่างๆ โดยภาพรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นอยูใ่นระดบั
มากทุกด้าน โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย ดั้ งนั้น ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและด้านราคา เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน ด้านการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า อยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ดงัน้ี ร้านเสาวนียค์วรมีส่วนลดกรณี
ลูกคา้ซ้ือในปริมาณมาก ควรจดัท าบตัรสมาชิก พนกังานขายมีความรู้ในเร่ืองสินคา้ท่ีจ  าหน่ายและ
พนกังานขายมีความเต็มใจในการใหบ้ริการและความช่วยเหลือแก่ลูกคา้ ดา้นผลิตภณัฑ์พบวา่ อยูใ่น
ระดับมากทุกข้อ โดยเรียงจากมากไปน้อย ดงัน้ี สินค้าทางร้านเสาวนียมี์คุณภาพได้มาตรฐาน มี
ปริมาณเพียงพอ มีความหลากหลายครบถว้นสมบูรณ์และการจดัวางสินคา้มีความสะดวกสบายใน
การเลือกซ้ือ ด้านช่องทางการจดัจาหน่าย พบว่า อยู่ในระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงจากมากไปน้อย 
ดงัน้ี เวลาให้บริการ (10.00-22.00 น.) มีความเหมาะสม ควรมีการติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ ทาเลท่ีตั้ง
สะดวก ความสะดวกในเร่ืองของท่ีจอดรถและมีการจดัร้านไดส้ะอาด ดา้นราคาพบวา่ อยูใ่นระดบั
มากทุกขอ้ โดยเรียงจากมากไปน้อย ดงัน้ี การคิดเงินถูกตอ้ง ราคาสินคา้ถูกกว่าร้านอ่ืน และมีการ
รับประกนัคืนสินคา้ท่ีรวดเร็ว ลูกคา้ท่ีมีพื้นฐานทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ 

กนกพร  วงัศเมธีกูร (2541) ท าการศึกษาเร่ือง การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดและการ
บริหารสินคา้ซูเปอร์มาร์เก็ต : กรณีศึกษาท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ขอ้มูลจากการศึกษาไดจ้ากการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลโดยวิธีการส ารวจโดยการสัมภาษณ์เจา้หน้าท่ีฝ่ายการตลาด เจา้หน้าท่ีฝ่ายบริหาร
สินคา้ ทอ็ปส์ซูเปอร์มาร์เก็ต และเจา้หนา้ท่ีฝ่ายพฒันาธุรกิจลูกคา้ (Customer Business Development 
: CBD) ของบริษทัพร็อคเตอร์แอนด์ แกมเบิ้ล (ประเทศไทย) จ ากดั ตลอดจนเอกสารอา้งอิงต่าง ๆ
ผลการศึกษาพบว่า ท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย คือ แม่บา้นทนัสมยัท่ีมีอายุ 25 ปี 



ข้ึนไป และมีรายได้เป็นของตนเอง ท่ีอาศยัอยู่ในชุมชนใกล้เคียงหรือบริเวณสาขา การก าหนด
ต าแหน่งทางการตลาด คือ ตามราคาและคุณภาพ เน้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ท่ีมีความสดใหม่ ราคา
ถูกส าหรับส่วนผสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ จ  าแนกสินคา้ท่ีมีจ  าหน่ายเป็น 3 ประเภท คือ 
สินคา้อุปโภค บริโภค และอาหารสด รายการผลิตภณัฑ์จ  านวนมากมีความหลากหลายทั้งตราสินคา้
และขนาดรับประกนัความสดใหม่ของสินคา้ท่ีมีจ  าหน่าย และการใชต้ราสินคา้ท็อปส์ ในการผลิต
สินคา้เพื่อจ าหน่าย ดา้นราคา คือ มุ่งยอดขายและการแข่งขนั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการ
กระจายสินคา้คือ การขยายสาขาให้ครอบคลุมพื้นท่ีให้มากท่ีสุด การออกร้านและจดัผงัภายในร้าน
ให้เป็นมาตรฐานเดียวกนัในทุกสาขา และดา้นการส่ือสารการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขายจะมี
เป็นประจ าทุกสัปดาห์และในโอกาสพิเศษ การโฆษณาเน้นท่ีสินคา้และราคา การประชาสัมพนัธ์
ใช้โลโกแ้ละสีในการสร้างความจดจ า แก่ผูบ้ริโภค การบริหารสินคา้ของท็อปส์ ซูเปอร์มาร์เก็ต ใน
การคดัเลือกสินคา้มาจ า หน่ายมุ่งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด การสั่งซ้ือสินคา้มี
หน่วยงานในการสั่งซ้ือสินคา้ คือแผนกจดัซ้ือ (หน่วยงานกลาง) การจดัการด้านสินคา้คงคลงั จะ
พยายามให้มีสินคา้ในโกดงัน้อยท่ีสุดจากการตรวจเอกสารของกนกพร ท าให้ทราบถึงกลุ่ม ลูกคา้ 
เป้ าหมาย ส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจ และมาตรฐานการด าเนิน กิจการของธุรกิจ
ซูเปอร์มาร์เก็ต ซ่ึงจะน ามาใชใ้นการวเิคราะห์การปรับตวัของร้านการคา้แบบสะดวกซ้ือ 

นิติพันธ์ุ  ทิพติวฒัน์ชาญชัย (2541) ท าการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดของโลตัส
ซูเปอร์เซ็นเตอร์ ขอ้มูลจากการศึกษาได้จากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการสัมภาษณ์เจา้หน้าท่ี   
ฝ่ายการตลาดบริษทัเอกชัย ดีสทริบิวชั่น ซิสเทม จ ากดั และจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลเบ้ืองต้น  
จากต าราหนังสือ วารสาร และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งผลการศึกษาพบว่า โลตสั ซูเปอร์เซ็นเตอร์ 
จ  าหน่ายสินคา้ อุปโภคและบริโภค กลุ่ม ลูกคา้ เป้าหมายคือ กลุ่มคนท่ีอาศยัในเขตชุมชนใกลเ้คียง
บริเวณสาขา มีระดับรายได้ปานกลางถึงระดบัสูง สินค้าท่ีเสนอขายมีความหลากหลาย 60,000-
80,000 รายการ เนน้คุณภาพสินคา้และราคายอ่มเยา มีศูนยก์ระจายสินคา้ของตนเองเพื่อช่วยในการ
สั่งซ้ือและกระจายสินคา้ ท าใหช่้วยลดค่าใชจ่้ายในการเก็บรักษาสินคา้ ส าหรับกลยทุธ์ส่วนผสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มีการแบ่งสินคา้ออกเป็นสินคา้อุปโภค และสินค้าบริโภค โดยจะเน้น
ความหลากหลายของยี่ห้อและขนาดของสินคา้ท่ีจ  าหน่าย เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
และการรับประกนัความพอใจของลูกคา้ในเร่ืองคุณภาพสินคา้นอกจากน้ียงัมีการรับประกนัความ
สดใหม่ของสินคา้การก าหนดราคาจะมุ่งท่ียอดขายและการแข่งขนัโดยการตั้งราคาจะค านึงถึงการ
ตั้งราคาของคู่แข่งขนั มีการตั้งราคาถูกเพื่อตอ้งการจูงใจลูกคา้ให้มาซ้ือสินคา้มากข้ึน ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย การขยายสาขาจะพยายามใหค้รอบคลุมพื้นท่ีใหม้ากท่ีสุดเพื่อช่วยเพิ่มโอกาสในการ
ซ้ือ ดา้นการส่ือสารทางการตลาดมีการใชก้ารโฆษณาเพื่อแจง้ข่าวสารเพื่อให้เกิดการรับรู้และจดจ า 



ด้านการส่งเสริมการขายจะใช้การลดราคาเป็นหลกั การให้ข่าวประชาสัมพนัธ์จะมีการท าอย่าง
ต่อเน่ืองเพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดีให้กบัลูกคา้ท าให้ลูกคา้รู้จกัและเกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่โลตสัซูเปอร์
เซ็นเตอร์ 

พิชญา จุฑามณีนิล (2552) แนวทางการปรับตวัทางการตลาดของร้านการคา้แบบดั้งเดิม 
ตามทศันคติของลูกคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองคาย การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาแนวทางการปรับตวัทางการตลาดของร้านการค้าแบบดั้งเดิม ตามทศันคติของลูกคา้ ในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัหนองคาย กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี มีจ  านวน 400 คน ไดแ้ก่ ลูกคา้ร้าน
การคา้ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองคาย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลการวิจยัเป็น
แบบสอบถามเก่ียว กบัคุณลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของลูกคา้ พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของ
ลูกคา้ สภาพการแข่งขนั ความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนผสมทางการตลาด และแนวทางการปรับตวั
ทางการตลาดของร้านการคา้แบบดั้งเดิม มีค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบัเท่ากบั .97 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติท่ีใชใ้น
การทดสอบสมมติฐาน ได้แก่สถิติ t – test, F-test (One – Way ANOVA), Scheffe, LSD และค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (Correlation coefficient) ผลการวจิยัพบวา่ 

1. ลูกคา้ท่ีมีคุณลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ต่างกนั มีความคิดเห็นเก่ียวกบัแนวทางการ
ปรับตวัทางการตลาดแตกต่างกนัทุกดา้น 

2. สภาพการแข่งขนัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัแนวทางการปรับตวัทางการตลาด
ของร้านการคา้ แบบดั้งเดิมอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ลูกคา้ให้ความส าคญัดา้นอ านาจ
ต่อรองของผูซ้ื้อมากท่ีสุด โดยลูกค้าเห็นว่าร้านการคา้มีมากข้ึน ท าให้ลูกค้าสามารถเลือกร้านท่ี
ใหบ้ริการดีท่ีสุดได ้

3. ความตอ้งการของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัแนวทางการปรับตวัทางการตลาดของร้าน
การคา้แบบดั้งเดิม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยลูกคา้เห็นว่าร้านการคา้ควรจ าหน่าย
สินคา้ท่ีสะอาด สด และใหม่ ปราศจากสารปนเป้ือน 

ชชัฎา เกษมทรัพย ์(2553) กลยุทธ์การปรับตวัทางการจดัการของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างใน
เขตอ าเภอเมืองจังหวัดร้อยเอ็ด การวิจัยค ร้ังน้ี มีว ัตถุประสงค์เพื่ อ ศึกษาข้อมูลทั่วไปของ
ผู ้ประกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง และศึกษากลยุทธ์การปรับตัวทางการจัดการของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจรับเหมาก่อสร้างตลอดจนศึกษาแนว โน้มดา้นการขยายตวัของธุรกิจรับเหมา
ก่อสร้างในอนาคตในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัร้อยเอ็ด โดยศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น ผูป้ระกอบ
ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัร้อยเอ็ด จ านวน 25 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั



เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า สถิติท่ีใช ้คือ ค่าเฉล่ียส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน F-test 
ผลการวจิยั พบวา่ 

1. การปรับตวัทางดา้นการจดัการของธุรกิจเหมาก่อสร้าง โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยเรียงจากมากไปนอ้ย คือ ดา้นการจดับุคคลเขา้
ท างาน ดา้นการควบคุม ดา้นการสั่งการ ดา้นการจดัองคก์าร และดา้นการวางแผน แนวโนม้ดา้นการ
ขยายตวัของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างในอนาคต อยู่ในระดับมากดังน้ี ธุรกิจรับเหมาก่อสร้างของ
จงัหวดัร้อยเอ็ดขยายตวัมากข้ึน โครงการของเอกชนและรัฐบาลมีมากข้ึน ผูบ้ริโภคเพิ่มข้ึนการจา้ง
บริษทัในการก่อสร้างเป็นแบบเบ็ดเสร็จ ผูบ้ริโภคนิยมจา้งผูรั้บเหมาก่อสร้างให้ด าเนินการให้ก าลงั
ซ้ือของผู ้บริโภคเพิ่มข้ึน ผู ้บริโภคมีความต้องการด้านท่ีพักอาศัยมากข้ึน และผู ้บริโภคและ
ผูป้ระกอบการไดรั้บสินเช่ือจากระบบสถาบนัการเงินเพิ่มข้ึน 

2. ผูป้ระกอบการในเขตอ าเภอเมือง จังหวดัร้อยเอ็ด มีกลยุทธ์การปรับตัวทางการ
จดัการของธุรกิจรับเหมาก่อสร้างดา้นการวางแผน ดา้นการจดัองค์กร ดา้นการจดับุคคลเขา้ท างาน 
ดา้นการสั่งการ และดา้นการควบคุมไม่แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บทที ่3 
ระเบียบวธีิวจิยั 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์

เพื่อศึกษาการปรับตวั แนวทางการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ์ในกรุงเทพมหานคร และปัญหา 
อุปสรรคและขอ้เสนอแนะ ในการประกอบธุรกิจโรงพิมพท่ี์ส่งผลต่อการปรับตวัเพื่อความอยู่รอด



ของธุรกิจโรงพิมพ์ในกรุงเทพมหานคร และน าขอ้มูลท่ีได้ไปใช้ประโยชน์ในการพฒันาเพื่อให้
ตอบสนองใหต้รงกบัความตอ้งการต่อผูบ้ริโภคต่อไป การศึกษามีวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 
 

3.1  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเร่ืองศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการปรับตวัใน

การแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์คือ  
1. แบบสัมภาษณ์ท่ีใช้ในการสัมภาษณ์เจา้ของธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดกลาง 2 ท่านและ

ขนาดใหญ่ 1 ท่าน 
2. แบบสอบถามท่ีน ามาใชใ้นการเก็บขอ้มูลกบั กลุ่มลูกคา้ท่ีใชบ้ริการส่ือส่ิงพิมพท์ัว่ไป

ในเขตกรุงเทพมหานครและแบบสอบถาม (Questionnaires) ซ่ึงมีวิธีด าเนินการสร้างแบบสอบถาม 
ดงัน้ี 

1. การสร้างและพฒันาเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
1.1 ศึกษาขอ้มูลจากหนงัสือ ต ารา เอกสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.2 ร่างแบบสอบถามให้ตรงกบัตวัแปรท่ีอยู่ในกรอบแนวคิดโดยเรียบเรียงให้ได้

ภาษาท่ีชดัเจนและเป็นไปตามวตัถุประสงค ์
1.3 น าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์เพื่อประเมินค่าความ

เหมาะสมและตรวจสอบความถูกตอ้งของแบบสอบถาม 
1.4 น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขจนสมบูรณ์แล้วเสนอให้ผู ้ทรงคุณวุฒิทั้ ง 3 ท่าน

ตรวจสอบค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถามโดยใชค้่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้ค าถามแต่ละขอ้
กบัวตัถุประสงค ์(Index of Item – Objective Congruence: IOC) โดยให้เกณฑืในการตรวจพิจารณา
ขอ้ค าถาม ดงัน้ี (สุรพงษ ์คงสัตย ์และธีรชาติ ธรรมวงศ,์ 2551) 

ใหค้ะแนน +1 ถา้มีความเห็นวา่ขอ้ค าถามมีความเหมาะสม 
ใหค้ะแนน -1 ถา้มีความเห็นวา่ขอ้ค าถามไม่มีความเหมาะสม 
ใหค้ะแนน 0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามมีความเหมาะสม  
เม่ือให้คะแนนแลว้ให้น าคะแนนท่ีไดจ้ากผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณหาค่า IOC ตาม

สูตรและพิจารณาเกณฑ ์ดงัน้ี 
ขอ้ค าถามท่ีมีต่า IOC ตั้งแต่ 0.50 – 1.00 มีค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม

ใชไ้ด ้
ขอ้ค าถามท่ีมีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุงแบบสอบถาม 



1.5 แก้ไขจนสมบูรณ์ ท่ีสุด และน าแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 

2. ลกัษณะของแบบสัมภาษณ์ 
แบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างข้ึนนั้นเป็นแบบสัมภาษณ์แบบก่ีงทางการซ่ึงผูว้ิจยัได้สร้างขอ้

ค าถามข้ึนจากศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎีต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง งานวจิยัและเอกสารวชิาการ 
3. ลกัษณะของแบบสอบถาม  

แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนนั้น ผูว้ิจยัได้ศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎีต่างๆท่ีเก่ียวข้อง 
งานวจิยัและเอกสารวชิาการ โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน คือ  
  ตอนที ่1 ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ 

ตอนที ่2 ปัจจยัดา้นการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
ตอนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ตอนที ่4 ขอ้เสนอแนะ  

4. เกณฑ์การให้คะแนน 
 เกณฑ์การให้คะแนนส่วนที ่1 และ ส่วนที ่4 
 ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ และ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคของผูต้อบ
แบบสอบถามมีลกัษณะแบบค าถามปลายปิดเลือกตอบเพียงขอ้เดียว และน าขอ้มูลมาแจกแจงความถ่ี
และหาร้อยละ  
 เกณฑ์การให้คะแนน ส่วนที ่2 และ ส่วนที ่3  
 ค าถามเก่ียวกบั การปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์และการตดัสินใจซ้ือของ
ประชนในเขตกรุงเทพมหานคร  มีลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ตามแบบของลิ
เคิร์ท (Likert Rating Scale) ให้เลือกตามล าดบัความส าคญั 5 ระดบั (ประสพชัย พสุนนท์, 2553) 
ดงัน้ี 
 
 
 ระดบัความส าคญั 

5 คะแนน  เท่ากบั   ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
4 คะแนน เท่ากบั  ระดบัความส าคญัมาก  
3 คะแนน เท่ากบั  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
2 คะแนน เท่ากบั  ระดบัความส าคญันอ้ย 

 1 คะแนน เท่ากบั  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 



 

3.2  ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
การวจิยัคร้ังน้ีป็นวจิยัเชิงผสานวิธีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนั

ของธุรกิจโรงพิมพ์ใช้วิธีสัมภาษณ์ และ การตอบแบบสอบถามซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บรวบรวม
ขอ้มูล และศึกษาจากเอกสารอ่ืนๆ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยศึกษาปัจจยัดา้นธุรกิจโรงพิมพ ์และ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค รวมทั้งการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพใ์นเขตกรุงเทพมหานครซ่ึง
ขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์กบัเจา้ของธุรกิจโรงพิมพ ์ 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูว้จิยัแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ 

1. กลุ่มเจา้ของธุรกิจโรงพิมพ์ โดยเลือกเจา้ของธุรกิจโรงพิมพ์ขนาดกลาง 2 ท่านและ
ขนาดใหญ่ 1 ท่าน 

2. กลุ่มลูกคา้ท่ีใช้บริการส่ือส่ิงพิมพ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดขนาด
กลุ่มตวัอยา่ง จากการศึกษาวิธีในการเลือกสุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัเลือกใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่อาศยั
ความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน เพื่อให้
ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสม ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี 
โดยใช้วิธีการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง  (Sample Size) ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ, 
2550, หน้า 177) ซ่ึงสัดส่วนของกลุ่มตวัอย่างมีค่าเท่ากบั0.3 และก าหนดให้มีความคลาดเคล่ือนใน
การประมาณไม่เกิน + 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  ดงัน้ี 

 

n  =    

 

=          
 

  =      
 
  = 372.69  ≈  373  
โดย      n =    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 P =    ค่าสัดส่วนท่ีไดจ้ากขอ้มูล 
 Z =    ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีเราก าหนด 
    e  =    ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 
 

0.3(1-0.3)3.8416 

0.052 

(0.3)(0.7)(3.8416) 

0.0025 

P(1-P)z2 

e2 



ดงันั้นผลจากการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นงานวิจยัคร้ังน้ี มีจ  านวน 373 คน แต่
เน่ืองจากการเก็บแบบสอบถามบางตวัอยา่งอาจเกิดการไม่สมบูรณ์ จึงไดส้ ารองเผื่อไว ้27 ตวัอยา่ง 
หรือ 8% รวมเป็นขนาดตวัอยา่งทั้งหมดจ านวน 400 ตวัอยา่ง 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง  
             ผูว้จิยัไดท้  าการสุ่มตวัอยา่งในคร้ังน้ีโดยไดก้ าหนดวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน ดงัน้ี 
             1.  วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ดว้ยวิธีการจบัฉลากแบบไม่
ใส่คืนจากจ านวนเขตของกรุงเทพมหานคร เพื่อเลือกเขตตวัแทนจ านวน 7 เขต จากจ านวนเขตการ
ปกครอง 50 เขต ในกรุงเทพมหานครไดด้งัน้ี 

1.   เขตดินแดง 
2.   เขตหว้ยขวาง 
3.   เขตลาดพร้าว 
4.   เขตบางกะปิ 
5.   เขตจตุจกัร 
6.   เขตบางเขน 
7.   เขตธนบุรี 

             2.  วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) การเลือกกลุ่มตวัอยา่งแต่ละเขตเท่าๆ กนั 
คือ 7 เขตๆ ละ 50 คน รวมจ านวนทั้งส้ิน 350 คน แต่เพื่อความน่าเช่ือถือ ผูว้ิจยัจึงเก็บเพิ่มเป็นจ านวน 
400 คน 
             3.  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตวัอย่าง โดยสุ่มกลุ่มตวัอย่างท่ีเต็มใจและสะดวกท่ีจะให้ขอ้มูลในการตอบแบบสอบถาม (Self 
Administered questionnaires) เพื่อใหค้รบตามจ านวนท่ีตอ้งการ 
 

 
 
 
3.3  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ดงัน้ี 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บขอ้มูลโดยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) กบั 

กลุ่มลูกคา้ท่ีใช้บริการส่ือส่ิงพิมพท์ัว่ไปในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยการแจกแบบสอบถามให้กลุ่ม



ประชากรทั้งหมดจ านวน 400 คน เพื่อรวบรวมขอ้มูลจากกบักลุ่มลูกคา้ท่ีใชบ้ริการส่ือส่ิงพิมพท์ัว่ไป
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ข้อมูลทุ ติยภู มิ  (Secondary Data) เก็บข้อมูลจากเอกสาร ต าราวิชาการ งานวิจัย 
วารสารวชิาการต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทางระบบอินเทอร์เน็ต 

วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีวธีิการด าเนินงาน ดงัน้ี 
ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บข้อมูล โดยการแจกแบบสอบถามให้กบั กลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการส่ือ

ส่ิงพิมพใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 
 

3.4  การวเิคราะห์ข้อมูล 
ขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากการใชแ้บบสอบถาม ใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลโดยโปรแกรมส าเร็จรูป

เพื่ อ ก ารวิ จัยท างสั งค มศ าส ต ร์  SPSS (Statistical Package for the Social Sciences: SPSS for 
Windows) โดยมีการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

1. แบบสอบถามส่วนท่ี 1 และส่วนท่ี 4 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์คือ ค่าความถ่ี (Frequency) 
ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean)  
 2. แบบสอบถามส่วนท่ี 2 และ ส่วนท่ี 3 วิเคราะห์แบบแบ่งใหเ้ลือกตามล าดบัความส าคญั 5 
ระดบั ตามระดบัความส าคญัดว้ยคะแนนแบบมาตราส่วนประมาณค่า ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert 
Rating Scale) ซ่ึงแทนค่าดว้ยตวัเลขโดยมีเกณฑ์ในการใหค้ะแนนแต่ละระดบั (ประสพชยั พสุนนท,์ 
2553) ดงัน้ี 
 ระดบัความส าคญั 

5 คะแนน  เท่ากบั   ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
4 คะแนน เท่ากบั  ระดบัความส าคญัมาก  
3 คะแนน เท่ากบั  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
2 คะแนน เท่ากบั  ระดบัความส าคญันอ้ย 
1 คะแนน เท่ากบั  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด   

 
 
การก าหนดค่าเฉล่ียเพื่อวเิคราะห์ผล 

ค่าเฉล่ีย   4.50 – 5.00  หมายถึง ส าคญัมากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย   3.50 – 4.49  หมายถึง  ส าคญัมาก 
ค่าเฉล่ีย   2.50 – 3.49  หมายถึง  ส าคญัปานกลาง 



ค่าเฉล่ีย   1.50 – 2.49  หมายถึง  ส าคญันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย   1.00 – 1.49  หมายถึง  ส าคญันอ้ย 
ท าการวิเคราะห์คะแนนรวมของแต่ละปัจจยัซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม และ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค การปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ละการตดัสินใจซ้ือของประชน
ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยเรียงระดบัความส าคญัจากมากท่ีสุดไปหานอ้ยท่ีสุด ปัจจยัท่ีไดค้ะแนน
รวมมากท่ีสุดและปัจจยัท่ีไดค้ะแนนรวมนอ้ยท่ีสุด  

3. วิเคราะห์ขอ้มูลในส่วนของขอ้เสนอแนะต่างๆท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของ
ธุรกิจโรงพิมพ ์

 

3.5  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัได้ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้สถิติท่ีใช้

วเิคราะห์ คือ 
1. สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณา (descriptive analytical statistics) สถิติท่ีน ามาใช้บรรยาย

คุณลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีน ามาศึกษาไดแ้ก่ 
1.1 หาค่าจ านวนความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (percentage) เพื่อใช้แปล

ความหมายขอ้มูลดา้นปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์และ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ของแบบสอบถาม  

 ค่าร้อยละ  x 100    

                            f แทน       จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกตอบตวันั้น 
     N       แทน       จ  านวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 

1.2 ค่าเฉล่ีย ( Mean)   คือค่าท่ีไดจ้ากการเอาผลรวมของค่าของขอ้มูลทั้งหมดหาร
ด้วยจ านวนข้อมูลทั้ งหมด เพื่อใช้วิเคราะห์ระดับ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ การ
ปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ละการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
(ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550 : 35) 
 
      X  =   X  

                                        N  
        เม่ือ                =      ค่าคะแนนเฉล่ีย 
 X      =        ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
                    N         =      จ  านวนสมาชิกในกลุ่มตวัอยา่ง  

 



1.3 ค่าความเบ่ียงมาตรฐาน ( Standard deviation) (SD) คือใช้เพื่ออธิบายลกัษณะ
การกระจายของขอ้มูลเพื่อใช้แปลความหมายขอ้มูลของการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพแ์ละการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้สูตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550 : 
65) 

     SD  = 
 

 1
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

 
NN

XXN
 

 
เม่ือ SD  = ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
 X  =  คะแนนแต่ละตวัในกลุ่มตวัอยา่ง 
 N  = จ  านวนสมาชิกในกลุ่มตวัอยา่ง 
  2 X     =            ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง 
                  2X  =            ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

 
2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

มีดงัน้ี 
2.1 สถิติT-test เพื่อเปรียบเทียบการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ละการ

ตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานคร   
2.2 สถิติ F-test   เพื่อเปรียบเทียบการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ละ

การตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานครกบัขอ้มูลท่ีมีความเป็นอิสระมากกวา่ 2 กลุ่ม ถา้
พบวา่การวิเคราะห์ขอ้มูลมีความแตกต่างกนัผูศึ้กษาวิจยัจะท าการทดสอบเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่
ดว้ยวธีิการของ Scheffe 
 พิจารณาผลการทดสอบสมมติฐาน  หรือผลการเปรียบเทียบความแตกต่างจากค่า Sig. 
ท่ีไดจ้าการค านวณโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Window เทียบกบัระดบันยัส าคญั ดงัน้ี 
 ค่า  Sig.  มากกวา่ .05 หมายถึง ไม่แตกต่าง 
 ค่า  Sig.  นอ้ยกวา่ .05 หมายถึง แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 แทน
ค่าดว้ย * 

บทที ่4 
ผลการวจิยั 

 



การวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์มีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด และ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์และ เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ผูว้ิจยัน าเสนอผลการศึกษา ซ่ึงแบ่งออกเป็น 6 
ส่วนดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1  ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ 
ส่วนท่ี 2  ปัจจยัดา้นการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
ส่วนท่ี 3  ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ ์
ส่วนท่ี 4 พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 
ส่วนท่ี 6 ผลการสัมภาษณ์ 

ผลการวจิยัสามารถน าเสนอ ดงัต่อไปน้ี 
 สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

       แทน ค่าเฉล่ีย    
  S.D.  แทน    ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  n   แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 

r  แทน  ค่าความสัมพนัธ์ 
 p แทน  ค่าความน่าจะเป็นของความคลาดเคล่ือน 
 * แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 
   
 
 
 
 
 
 
ส่วนที ่1  ปัจจัยของธุรกจิโรงพมิพ์ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 
 



ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามผลิตภณัฑ์ประเภทใด ท่ีท่านใช้
บริการส่ือส่ิงพิมพม์ากท่ีสุด (n = 400) 

ผลติภัณฑ์ประเภทใด ทีท่่านใช้บริการส่ือส่ิงพมิพ์มากทีสุ่ด จ านวน ร้อยละ 
Packaging 84 21.00 
แบบฟอร์มต่างๆ (บิล ใบเสร็จ, กระดาษหวัจดหมาย) 81 20.30 
สต๊ิกเกอร์ 38 9.50 
โบชวัร์ ใบปลิวต่างๆ 44 11.00 
นามบตัร 92 23.00 
งานหนงัสือ 61 15.30 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ประชาชนกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีผลิตภณัฑ์ประเภท นามบตัร ท่ี

ท่านใช้บริการส่ือส่ิงพิมพ์มากท่ีสุด จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 รองลงมา Packaging 
จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00  ต่อมาคือ แบบฟอร์มต่างๆ (บิล ใบเสร็จ, กระดาษหวัจดหมาย) 
จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30 งานหนังสือ จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30 โบชัวร์ 
ใบปลิวต่างๆ จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งน้อยท่ีสุดคือ สต๊ิกเกอร์จ านวน 
38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 
 
ตารางที ่4.2 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามผลิตภณัฑ์ท่ีท่านสั่งพิมพ์ ส่วน

ใหญ่เป็นงานก่ีสี (n = 400) 

ผลติภัณฑ์ที่ท่านส่ังพมิพ์ ส่วนใหญ่เป็นงานกีสี่ จ านวน ร้อยละ 
1สี 292 73.00 
2 สี 88 22.00 
3 สี 11 2.80 
4 สี 6 1.50 
5 สี 3 0.80 

รวม 400 100 
 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ประชาชนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีผลิตภณัฑ์ท่ีท่านสั่งพิมพ ์ส่วน

ใหญ่เป็นงาน 1 สี จ  านวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73.00 รองลงมา 2 สี จ  านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 



22.00 ต่อมาคือ 3 สี จ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 4 สี จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ส่วน
กลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ 5 สี จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.80 
 
ตารางที ่4.3 จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามจ านวนเงินท่ีท่านสั่งพิมพ์แต่ละ

คร้ัง อยูท่ี่เท่าใด (n = 400) 

จ านวนเงินทีท่่านส่ังพมิพ์แต่ละคร้ัง อยู่ที่เท่าใด จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 3,000 บาท 84 21.00 
3,001 - 5,000 บาท 224 56.00 
5,001 – 10,000 บาท 29 7.30 
10,000 บาทข้ึนไป 63 15.80 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ จ  านวนเงินท่ีท่านสั่งพิมพแ์ต่ละคร้ัง อยูท่ี่3,001 - 5,000 บาทจ านวน 

224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมาต ่ากว่า 3,000 บาท จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00  
ต่อมาคือ 10,000 บาทข้ึนไป จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.80 ส่วนกลุ่มตวัอย่างน้อยท่ีสุดคือ 
5,001 – 10,000 บาท จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.30 
 
ตารางที ่4.4  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามราคามีส่วนส าคญัในการตดัสินใจ

สั่งงานพิมพห์รือไม่ (n = 400) 

ราคามีส่วนส าคัญในการ
ตัดสินใจส่ังงานพมิพ์หรือไม่ 

จ านวน ร้อยละ 

ส าคญั 274 68.50 
ไม่ส าคญั 126 31.50 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ราคามีส่วนส าคญัในการตดัสินใจสั่งงานพิมพ ์จ านวน 274 คน คิด

เป็นร้อยละ 68.50 รองลงมาไม่ส าคญั จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50   
 
 
ตารางที ่4.5  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามท่านรับทราบขอ้มูลของโรงพิมพ์

จากแหล่งใดบา้ง (n = 400) 



ท่านรับทราบข้อมูลของโรงพมิพ์จากแหล่งใดบ้าง จ านวน ร้อยละ 
ส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 179 44.80 
ส่ือโฆษณาษทางนิตยสาร วารสาร 106 26.50 
พนกังานขาย 94 23.50 
ไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกั (ปากต่อปาก) 21 5.30 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ท่านรับทราบขอ้มูลของโรงพิมพ์จากส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 

จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.80 รองลงมาส่ือโฆษณาษทางนิตยสาร วารสาร จ านวน 106 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.50  ต่อมาคือพนกังานขาย จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 ส่วนกลุ่มตวัอยา่ง
นอ้ยท่ีสุดคือ ไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกั (ปากต่อปาก) จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.30 
 
ตารางที ่4.6  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ  าแนกตามท่านคิดว่าสถานท่ีตั้ งแบบใด 

เหมาะแก่การใชบ้ริการ (n = 400) 

ท่านคิดว่าสถานทีต่ั้งแบบใด เหมาะแก่การใช้
บริการ 

จ านวน ร้อยละ 

อยูใ่นเขตชุมชน เห็นเด่นชดั 204 51.00 
คมนาคมสะดวก สะดวกแก่การเดินทาง 196 49.00 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ท่านคิดวา่สถานท่ีตั้งแบบอยูใ่นเขตชุมชน เห็นเด่นชดัเหมาะแก่การ

ใชบ้ริการ จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมาคมนาคมสะดวก สะดวกแก่การเดินทาง 
จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.7  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามท่านคิดวา่ โปรโมชัน่/การส่งเสริม

การขายใด จะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์(n = 400) 



ท่านคิดว่า โปรโมช่ัน/การส่งเสริมการขายใด จะมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้โรงพมิพ์ 

จ านวน ร้อยละ 

การมีส่วนลด 95 23.80 
การแถมสินคา้ 68 17.00 
การส่งชิงโชค 115 28.80 
การน าคะแนนจากยอดซ้ือไปแลกของก านลั 73 18.30 
อ่ืนๆ 49 12.30 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ท่านคิดว่า โปรโมชัน่/การส่งเสริมการขายแบบการส่งชิงโชคจะมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.80 รองลงมาการมีส่วนลด 
จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.80  ต่อมาคือ การน าคะแนนจากยอดซ้ือไปแลกของก านลั จ านวน 
73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.30 การแถมสินคา้ จ  านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00  ส่วนกลุ่มตวัอยา่ง
นอ้ยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.30 
 
ตารางที ่4.8  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั

โรงพิมพจ์ากส่ือใด (n = 400) 

ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกบัโรงพมิพ์จากส่ือใด จ านวน ร้อยละ 
นิตยสาร/หนงัสือพิมพ/์โทรทศัน์ 19 4.80 
ตวัแทนจ าหน่ายของโรงพิมพ ์ 112 28.00 
อินเตอร์เน็ต 183 45.80 
การบอกต่อจากเพื่อน/คนรู้จกั 84 21.00 
ศูนยใ์หข้อ้มูลเก่ียวกบัโรงพิมพ ์ 2 0.50 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ท่านได้รับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับโรงพิมพ์จากส่ืออินเตอร์เน็ต 

จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.80 รองลงมาตวัแทนจ าหน่ายของโรงพิมพ ์จ านวน 112 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.00  ต่อมาคือ การบอกต่อจากเพื่อน/คนรู้จกัจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00  
นิตยสาร/หนงัสือพิมพ/์โทรทศัน์ จ  านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.80  ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ 
ศูนยใ์หข้อ้มูลเก่ียวกบัโรงพิมพ ์จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 
ตารางที ่4.9  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามท่านคิดว่ากระบวนการในด้าน

บริการขอ้ใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์(n = 400) 



ท่านคิดว่ากระบวนการในด้านบริการข้อใดทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้โรงพมิพ์ 

จ านวน ร้อยละ 

เอาใจใส่กบัทุกความตอ้งการของท่าน 27 6.80 
ใหบ้ริการรวดเร็ว ไม่ตอ้งรอนาน 23 5.80 
พนกังานใหค้  าแนะน าตลอดทุกขั้นตอนการใชบ้ริการ 10 2.50 
การท างานท่ีประสานสอดคลอ้งต่อเน่ืองกนัอยา่งกลมกลืน 166 41.50 
มัน่ใจในการใชบ้ริการ 110 27.50 
ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ 46 11.50 
ความถูกตอ้งในการจดัท าเอกสารทางบญัชี (เช่น การออก
ใบเสร็จรับเงิน) 

5 1.30 

ความสะดวกในการสั่งซ้ือและช าระเงิน 6 1.50 
สามารถติดต่อไดทุ้กคร้ังท่ีมีปัญหา 7 1.80 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ท่านคิดวา่กระบวนการในดา้นบริการในเร่ืองการท างานท่ีประสาน

สอดคลอ้งต่อเน่ืองกนัอยา่งกลมกลืนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์รองลงมามัน่ใจในการ
ใชบ้ริการ จ านวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 27.50  ต่อมาคือ ความถูกตอ้งในการให้บริการ จ านวน 46 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.50  เอาใจใส่กบัทุกความตอ้งการของท่าน จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.80  
ให้บริการรวดเร็ว ไม่ตอ้งรอนาน จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.80 พนกังานให้ค าแนะน าตลอด
ทุกขั้นตอนการใช้บริการ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50  สามารถติดต่อไดทุ้กคร้ังท่ีมีปัญหา 
จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.80 ความสะดวกในการสั่งซ้ือและช าระเงิน จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.50     ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ ความถูกตอ้งในการจดัท าเอกสารทางบญัชี (เช่น การออก
ใบเสร็จรับเงิน) จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.30 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.10  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามท่านคิดว่าบุคลากรของโรงพิมพ์

ลกัษณะใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์(n = 400) 

ท่านคิดว่าบุคลากรของโรงพมิพ์ลกัษณะใดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ จ านวน ร้อยละ 



เลือกใช้โรงพมิพ์ 
พนกังานมีทกัษะเก่ียวกบัเร่ืองการพิมพท่ี์ดี 30 7.50 
กิริยามารยาทของพนกังานสุภาพเรียบร้อยดี 111 27.80 
พนกังานสามารถส่ือสารไดห้ลายภาษา 65 16.30 
พนกังานสามารถแนะน าวธีิปฏิบติัตวัแก่ผูรั้บบริการได ้ 49 12.30 
การแต่งกายของพนกังานท่ีดี 45 11.30 
พนกังานมีอธัยาศยั เขา้กบัลูกคา้ไดดี้ 46 11.50 
พนกังานสามารถเสนอทางเลือกอ่ินเม่ือท่านตอ้งการ 25 6.30 
พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 29 7.30 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ท่านคิดว่าบุคลากรของโรงพิมพ์ลักษณะกิริยามารยาทของ

พนกังานสุภาพเรียบร้อยดีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพ ์จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.80 รองลงมาพนกังานสามารถส่ือสารไดห้ลายภาษา จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.30  ต่อมา
คือ พนักงานสามารถแนะน าวิธีปฏิบติัตวัแก่ผูรั้บบริการได้ จ  านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.30  
พนกังานมีอธัยาศยั เขา้กบัลูกคา้ไดดี้ จ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50  การแต่งกายของพนกังาน
ท่ีดี จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.30  พนกังานมีทกัษะเก่ียวกบัเร่ืองการพิมพท่ี์ดี จ  านวน 30 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.50 พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.30   ส่วนกลุ่มตวัอยา่งน้อยท่ีสุดคือ พนกังานสามารถเสนอทางเลือกอ่ินเม่ือท่านตอ้งการ จ านวน 
25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.30 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.11  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ  าแนกตามใครเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการโรงพิมพข์องท่าน (n = 400) 

ใครเป็นผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการโรง
พมิพ์ของท่าน 

จ านวน ร้อยละ 



เพื่อน/ญาติ 12 3.00 
คนในครอบครัว 30 7.50 
ตนเอง 132 33.00 
ผูบ้งัคบับญัชา 160 40.00 
อ่ืนๆ 66 16.50 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ผูบ้งัคบับญัชาเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการโรงพิมพ์

ของท่านจ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมาตนเอง จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.00  ต่อมาคือ อ่ืนๆ จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 คนในครอบครัว จ านวน 30 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.50 ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ เพื่อน/ญาติ จ  านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 
 
ตารางที ่4.12  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามท่านคิดว่าลกัษณะทางกายภาพ

ของโรงพิมพล์กัษณะใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์ 
(n = 400) 

ท่านคิดว่าลกัษณะทางกายภาพของโรงพมิพ์ลกัษณะใดทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้โรงพมิพ์ 

จ านวน ร้อยละ 

การจดัวางพื้นท่ีต่างๆภายในโรงพิมพ ์เหมาะสมและดูสะอาดตา 46 11.50 
ภาพลกัษณ์ของโรงพิมพท่ี์ดูทนัสมยั 40 10.00 
ท่ีจอดรถสะดวกสบาย 36 9.00 
มีส่ิงอ านวยความสะดวก อาทิหอ้งรับรองแขก เป็นตน้ 52 13.00 
การรับประกนัความพอใจและการคืนเงิน 44 11.00 
ช่ือเสียงของบริษทั 35 8.80 
ตวัอยา่งรายช่ือลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ 38 9.50 
มีการใหร้ายละเอียดบริการชดัเจนดา้นกายภาพ 109 27.30 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ท่านคิดวา่ลกัษณะทางกายภาพของโรงพิมพล์กัษณะแบบมีการให้
รายละเอียดบริการชดัเจนดา้นกายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์จ านวน 109 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.30 รองลงมามีส่ิงอ านวยความสะดวก อาทิห้องรับรองแขก เป็นตน้ จ านวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.00  ต่อมาคือการจดัวางพื้นท่ีต่างๆภายในโรงพิมพ์ เหมาะสมและดูสะอาดตา 
จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.50  การรับประกนัความพอใจและการคืนเงิน จ านวน 44 คน คิด



เป็นร้อยละ 11.00  ภาพลักษณ์ของโรงพิมพ์ท่ีดูทันสมัย จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00  
ตวัอยา่งรายช่ือลูกคา้ท่ีใช้บริการ จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ท่ีจอดรถสะดวกสบายจ านวน 
36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00  ส่วนกลุ่มตวัอย่างน้อยท่ีสุดคือ ช่ือเสียงของบริษทั จ านวน 35 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.80 
 
ส่วนที ่2  ปัจจัยด้านการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ 
 
ตารางที ่4.13  แสดงผลการวจิยัระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์

   (n =400) 

การปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ x  S.D. ระดับ 
ดา้นคุณสมบติัของเจา้ของกิจการ 3.73 0.77 มาก 
ดา้นท าเลท่ีตั้ง 3.61 0.82 มาก 
ดา้นการตั้งราคา 3.30 0.89 ปานกลาง 
ดา้นบริหารการขาย 3.53 0.89 มาก 

รวม 3.54 0.84 ปานกลาง 

จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ระดับการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์โดยรวมมี
คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x = 3.54) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.84) ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นคุณสมบติัของเจา้ของกิจการโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.73) 
รองลงมาคือ ด้านท าเลท่ีตั้ ง ถือ ( x  = 3.61) และต่อมาคือ ด้านบริหารการขาย ( x  = 3.53) รองมา
ตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการตั้งราคา ( x  = 3.30) 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.14  แสดงผลการวิจยัระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพด์า้นคุณสมบติั

ของเจา้ของกิจการ 
   (n =400) 

การปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ด้านคุณสมบัติของ x  S.D. ระดับ 



เจ้าของกจิการ 
มีความรู้เก่ียวกบักิจการท่ีท าและมีความรอบรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
ตลอดจนมีการติดตามข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ  

3.61 .819 มาก 

มีการเรียนรู้เพิ่มเติมดา้นหลกัการบริหารธุรกิจ โดยการอ่านศึกษา
คน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีมีอยู(่นิตยสาร,วารสาร)ในปัจจุบนัเพื่อน า
หลกัการมาปรับใชอ้ยา่งเหมาะสมกบัสถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยู่
จริง 

3.77 0.77 มาก 

เพิ่มความสามารถรอบดา้น เช่น การใชเ้ทคโนโลย ีโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ การท าบญัชีการดูแลและควบคุมสินคา้ตลอดจนเร่ือง
การจดัซ้ือและการต่อรองอยา่งชาญฉลาด การสร้างมนุษยสัมพนัธ์
กบัคนรอบขา้ง  

3.63 0.89 มาก 

บุคลิกภาพท่ีดี 3.66 0.72 มาก 
มีความสามารถและกลา้ตดัสินใจ 4.02 0.74 มาก 
มีความคิดริเร่ิมอยูต่ลอดเวลา 3.71 0.72 มาก 

รวม 3.73 0.77 มาก 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ ระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพด์า้นคุณสมบติั
ของเจา้ของกิจการโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x = 3.73) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ (S.D. = 0.77) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีความสามารถและกล้าตดัสินใจโดยมี
คะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 4.02) รองลงมาคือ มีการเรียนรู้เพิ่มเติมดา้นหลกัการบริหารธุรกิจ โดย
การอ่านศึกษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีมีอยู(่นิตยสาร,วารสาร)ในปัจจุบนัเพื่อน าหลกัการมาปรับใช้
อย่างเหมาะสมกับสถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยู่จริง ( x  = 3.77) และต่อมาคือ มีความคิดริเร่ิมอยู่
ตลอดเวลา ( x  = 3.71)  บุคลิกภาพท่ีดี ( x  = 3.66) เพิ่มความสามารถรอบดา้น เช่น การใชเ้ทคโนโลย ี
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ การท าบญัชีการดูแลและควบคุมสินคา้ตลอดจนเร่ืองการจดัซ้ือและการ
ต่อรองอย่างชาญฉลาด การสร้างมนุษยสัมพนัธ์กบัคนรอบขา้ง ( x  = 3.63)  รองมาตามล าดบั ส่วน
ดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ มีความรู้เก่ียวกบักิจการท่ีท าและมีความรอบรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
ตลอดจนมีการติดตามข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ ( x  = 3.61) 
ตารางที ่4.15 แสดงผลการวจิยัระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพด์า้นท าเลท่ีตั้ง 

 (n =400) 

การปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ด้าน
ท าเลทีต่ั้ง x  S.D. ระดับ 



ท าเลท่ีตั้งอยูใ่นจุดท่ีมีโอกาสสร้างยอดขาย 3.65 0.73 มาก 
ท าเลท่ีตั้งเหมาะแก่การสร้างการรู้จกั 3.32 0.98 ปานกลาง 
มีจุดเด่นท่ีสามารถน าเสนอไดแ้ละเลียนแบบยาก 3.87 0.77 มาก 

รวม 3.61 0.82 มาก 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ ระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพด์า้นท าเลท่ีตั้ง
โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.61) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.82) 
ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีจุดเด่นท่ีสามารถน าเสนอไดแ้ละเลียนแบบยากโดยมีคะแนน
เฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.87) รองลงมาคือ ท าเลท่ีตั้งอยูใ่นจุดท่ีมีโอกาสสร้างยอดขาย ( x  = 3.65) รองมา
ตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ท าเลท่ีตั้งเหมาะแก่การสร้างการรู้จกั ( x  = 3.32) 
 
ตารางที ่4.16  ผลการวจิยัระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพด์า้นการตั้งราคา 

(n =400) 

การปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ด้าน
การตั้งราคา x  S.D. ระดับ 

ศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ 3.79 0.78 มาก 
สามารถปรับปรุงผลิตภณัฑ ์ส่ือส่ิงพิมพต์ามความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

3.29 0.90 ปานกลาง 

สามารถคาดการณ์การ การขายท่ีไดเ้ป็นประจ าอยา่ง
ต่อเน่ือง 

3.01 0.92 ปานกลาง 

มีการสังเกตปัจจยัท่ีท าใหส้ าเร็จและท าใหลู้กคา้
กลบัมาใชบ้ริการอีก 

3.49 0.87 มาก 

การจดัโรงพิมพใ์หดู้ทนัสมยั สะอาดและเป็นระเบียบ
อยูเ่สมอ 

3.06 0.87 ปานกลาง 

มีการน าเทคโนโลยมีาใชเ้พื่อช่วยการจดัการผลิต 3.17 0.98 ปานกลาง 
รวม 3.30 0.89 ปานกลาง 

 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์ด้านการตั้ง
ราคาโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ( x = 3.30) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
(S.D. = 0.89) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ศึกษาความตอ้งการของลูกคา้โดยมีคะแนนเฉล่ียสูง
ท่ีสุด ( x  = 3.79) รองลงมาคือ มีการสังเกตปัจจยัท่ีท าให้ส าเร็จและท าให้ลูกคา้กลบัมาใช้บริการอีก
( x  = 3.49) และต่อมาคือ สามารถปรับปรุงผลิตภณัฑ์ ส่ือส่ิงพิมพต์ามความตอ้งการของลูกคา้ ( x  = 



3.29) มีการน าเทคโนโลยีมาใช้เพื่อช่วยการจดัการผลิต ( x  = 3.17) การจดัโรงพิมพ์ให้ดูทนัสมยั 
สะอาดและเป็นระเบียบอยูเ่สมอ ( x  = 3.06)รองมาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ 
สามารถคาดการณ์การ การขายท่ีไดเ้ป็นประจ าอยา่งต่อเน่ือง  ( x  = 3.01) 

 
ตารางที ่4.17 ผลการวจิยัระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพด์า้นบริหารการขาย 

(n =400) 

การปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ด้าน
บริหารการขาย x  S.D. ระดับ 

มีการเลือกสินคา้เพื่อการผลิตอยา่งมีคุณภาพ 3.88 0.77 มาก 
สามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากผูอ่ื้น  3.43 0.93 มาก 
การสร้างความแตกต่างดา้นสินคา้จะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

3.30 0.98 มาก 

รวม 3.53 0.89 มาก 

 จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ ระดบัการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพด์า้นบริหารการ
ขายโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.53) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 
0.89) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ มีการเลือกสินคา้เพื่อการผลิตอยา่งมีคุณภาพโดยมีคะแนน
เฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.88) รองลงมาคือ สามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากผูอ่ื้น ( x  = 3.43) รอง
มาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ การสร้างความแตกต่างดา้นสินคา้จะมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ ( x  = 3.30) 
 
 
 
 
 
 
ส่วนที ่3  ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ 
 
ตารางที ่4.18  แสดงผลการวจิยัระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ ์

  (n =400) 



ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ x  S.D. ระดับ 
ดา้นสินคา้ผลิตภณัฑ์ 3.50 0.86 มาก 
ดา้นราคา 3.40 0.82 ปานกลาง 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.39 0.86 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.60 0.69 มาก 
ดา้นบุคคลหรือพนกังานขาย 3.56 0.75 มาก 
ดา้นกายภาพ 3.60 0.77 มาก 
ดา้นกระบวนการ 3.42 0.82 มาก 

รวม 3.49 0.79 มาก 

 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพโ์ดยรวมมี
คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x = 3.49) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.79) ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ดา้นกายภาพ และ ด้านการส่งเสริมการขายซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนัโดยมี
คะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.60) รองลงมาคือ ด้านบุคคลหรือพนักงานขาย ( x  = 3.56) ต่อมาคือ 
ด้านสินค้าผลิตภัณฑ์  ( x  = 3.50) ด้านกระบวนการ ( x  = 3.42) ด้านราคา ( x  = 3.40) รองมา
ตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอ ( x  = 3.39) 
 
ตารางที ่4.19  แสดงผลการวิจยัระดับปัจจยัในการตัดสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ์ด้านสินค้า

ผลิตภณัฑ ์
(n =400) 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ด้าน
สินค้าผลติภัณฑ์ x  S.D. ระดับ 

ความหลากหลายของลกัษณะและขนาดของส่ือ
ส่ิงพิมพ ์

3.40 0.88 ปานกลาง 

คุณภาพและประสิทธิภาพของส่ือส่ิงพิมพมี์สูง 3.61 0.85 มาก 
รวม 3.50 0.86 มาก 

 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า ระดับปัจจยัในการตัดสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ์ด้านสินค้า
ผลิตภณัฑ์โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x = 3.50) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
(S.D. = 0.86) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ คุณภาพและประสิทธิภาพของส่ือส่ิงพิมพมี์สูงโดย



มีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.61) รองลงมาคือ ความหลากหลายของลกัษณะและขนาดของส่ือ
ส่ิงพิมพ ์( x  = 3.40) 
 
ตารางที ่4.20  แสดงผลการวจิยัระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพด์า้นราคา 

(n =400) 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ด้าน
ราคา 

x  S.D. ระดับ 

ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.41 0.85 ปานกลาง 
มีการเสนอราคาท่ีชดัเจน 3.40 0.78 ปานกลาง 

รวม 3.40 0.82 ปานกลาง 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ระดับปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ์ด้านราคา
โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง ( x = 3.40) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 
0.82) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 
3.41) รองลงมาคือ มีการเสนอราคาท่ีชดัเจน ( x  = 3.30) 
 
ตารางที ่4.21  แสดงผลการวิจัยระดับปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ์ด้านช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย 
(n =400) 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย x  S.D. ระดับ 

มีความหลากหลายของช่องทางการซ้ือส่ือส่ิงพิมพ ์ 3.28 0.93 ปานกลาง 
มีความสะดวกในการซ้ือส่ือส่ิงพิมพ ์ 3.51 0.79 มาก 
รวม 3.39 0.86 ปานกลาง 

 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพด์า้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ( x = 3.39) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
เท่ากบั (S.D. = 0.86) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า มีความสะดวกในการซ้ือส่ือส่ิงพิมพโ์ดยมี
คะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.51) รองลงมาคือ มีความหลากหลายของช่องทางการซ้ือส่ือส่ิงพิมพ ์( x  
= 3.28) 
 



ตารางที ่4.22  แสดงผลการวจิยัระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพด์า้นการส่งเสริม
การขาย 

(n =400) 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ด้านการ
ส่งเสริมการขาย x  S.D. ระดับ 

มีการโฆษณาผา่นส่ือต่างๆท่ีเก่ียวกบัส่ือส่ิงพิมพ ์ 3.67 0.67 มาก 
มีการออกร้านตามงานท่ีเก่ียวกบัส่ือส่ิงพิมพ ์ 3.53 0.71 มาก 
รวม 3.60 0.69 มาก 

 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพด์า้นการส่งเสริม
การขายโดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.60) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. 
= 0.69) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆท่ีเก่ียวกบัส่ือส่ิงพิมพ์โดยมี
คะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.67) รองลงมาคือ มีการออกร้านตามงานท่ีเก่ียวกบัส่ือส่ิงพิมพ์ ( x  = 
3.53) 
 
ตารางที ่4.23  แสดงผลการวิจยัระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพด์า้นบุคคลหรือ

พนกังานขาย 
(n =400) 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ด้าน
บุคคลหรือพนักงานขาย x  S.D. ระดับ 

มีความรู้เป็นอยา่งดีเก่ียวกบัส่ือส่ิงพิมพท่ี์จ าหน่าย 
เช่น ระยะเวลาในการวางแผง 

3.55 0.75 มาก 

สามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งลูกคา้และ
ผูผ้ลิตส่ือส่ิงพิมพ ์

3.57 0.76 มาก 

รวม 3.56 0.75 มาก 

  
จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพโ์ดยรวมมีคะแนนเฉล่ีย
อยู่ในระดบัมาก ( x = 3.56) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.75) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบว่า สามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างลูกคา้และผูผ้ลิตส่ือส่ิงพิมพ์โดยมีคะแนน



เฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.57) รองลงมาคือ มีความรู้เป็นอย่างดีเก่ียวกับส่ือส่ิงพิมพ์ท่ีจ  าหน่าย เช่น 
ระยะเวลาในการวางแผง ( x  = 3.55) 
 
ตารางที ่4.24  แสดงผลการวจิยัระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพด์า้นกายภาพ 

(n =400) 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ด้าน
กายภาพ 

x  S.D. ระดับ 

ส่ือส่ิงพิมพพ์ิมพโ์ดยเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั 3.58 0.76 มาก 
ส่ือส่ิงพิมพมี์ความน่าเช่ือถือ และมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 
ทนัสมยั 

3.63 0.78 มาก 

รวม 3.60 0.77 มาก 

 จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ์ด้านกายภาพ
โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( x = 3.60) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.77) 
ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ส่ือส่ิงพิมพมี์ความน่าเช่ือถือ และมีภาพลกัษณ์ท่ีดี ทนัสมยัโดยมี
คะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.63) รองลงมาคือ ส่ือส่ิงพิมพพ์ิมพโ์ดยเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั ( x  = 3.58) 
 
ตารางที ่4.25  ผลการวจิยัระดบัปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพด์า้นกระบวนการ 

   (n =400) 

ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกจิโรงพมิพ์ด้าน
กระบวนการ x  S.D. ระดับ 

มีขั้นตอนในการผลิตส่ือส่ิงพิมพท่ี์แน่นอน ตรงเวลา 3.47 0.81 มาก 
มีการท างานท่ีเป็นระบบ 3.37 0.83 ปานกลาง 

รวม 3.42 0.82 มาก 

  
 

จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ระดับปัจจัยในการตดัสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ์โดยรวมมี
คะแนนเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก ( x = 3.42) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั (S.D. = 0.82) ซ่ึงเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ มีขั้นตอนในการผลิตส่ือส่ิงพิมพท่ี์แน่นอน ตรงเวลา โดยมีคะแนนเฉล่ีย
สูงท่ีสุด ( x  = 3.47) รองลงมาคือ มีการท างานท่ีเป็นระบบ ( x  = 3.37) 



 
ส่วนที ่4 พฤติกรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 
ตารางที ่4.26  จ  านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 

(n = 400) 

ส่ิงทีผู่้บริโภคต้องการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
หนงัสือพิมพ ์ 145 36.30 
บรรจุภณัฑ์ 35 8.80 
ส่ิงพิมพท์ัว่ไป 108 27.00 
ส่ิงพิมพพ์ิเศษ 99 24.80 
อ่ืนๆ 13 3.30 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ประชาชนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือหนงัสือพิมพ ์จ านวน 

145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.30 รองลงมาส่ิงพิมพท์ัว่ไป จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00  ต่อมา
คือ ส่ิงพิมพ์พิเศษ จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.80 บรรจุภณัฑ์ จ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.80 รองมาตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.30 

 
ตารางที ่4.27  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

(n = 400) 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
ราคาถูก 196 49.00 
ตรงตามความตอ้งการ 184 46.00 
คุณภาพงานดี 9 2.30 
ลดปัญหาส่ิงแวดลอ้ม 11 2.80 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ประชาชนกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการซ้ือเพราะ
ราคาถูก จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมา ตรงตามความตอ้งการ จ านวน 184 คน คิด
เป็นร้อยละ 46.00  ต่อมาคือ ลดปัญหาส่ิงแวดล้อม จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.80 รองมา
ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ คุณภาพงานดี จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.30 
 



ตารางที ่4.28  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามบทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือ  
(n = 400) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
ครอบครัว 25 6.30 
คู่รัก 62 15.50 
เพื่อนสนิท / เพื่อนร่วมงาน 121 30.30 
ผูบ้ริหาร 192 48.00 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ประชาชนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ ผูบ้ริหารเป็นผูท่ี้มีบทบาท ในการ

ซ้ือ จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 รองลงมา เพื่อนสนิท / เพื่อนร่วมงาน จ านวน 121 คน คิด
เป็นร้อยละ 30.30  ต่อมาคือ คู่รัก จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 รองมาตามล าดบั ส่วนกลุ่ม
ตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ ครอบครัว จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.30 
 
ตารางที ่4.29 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามโอกาสในการซ้ือ 

(n = 400) 

โอกาสในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
เดือนละคร้ัง 74 18.50 
2-3 เดือนคร้ัง 76 19.00 
4.5 เดือนคร้ัง 164 41.00 
มากกวา่ 6 คร้ังต่อปี 86 21.50 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.29 พบวา่ ประชาชนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีโอกาสในการซ้ือ 4.5 เดือนคร้ัง 

จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมา มากกวา่ 6 คร้ังต่อปี จ  านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.50  ต่อมาคือ 2-3 เดือนคร้ัง จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่ม
ตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ เดือนละคร้ัง จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 
ตารางที ่4.30 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตามแหล่งขอ้มูลในการซ้ือ 

(n = 400) 

แหล่งข้อมูลในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
นิตยสาร 36 9.00 
หนงัสือพิมพ ์ 76 19.00 



ส่ือสังคมออนไลน์ 164 41.00 
วทิย ุ/ โทรทศัน์ 61 15.30 
การแนะนาจากเพื่อน 38 9.50 
อ่ืนๆ 25 6.30 

รวม 400 100 
จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ ประชาชนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีแหล่งขอ้มูลในการซ้ือจากส่ือ

สังคมออนไลน์ จ  านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00 รองลงมา หนังสือพิมพ์ จ  านวน 76 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.00  ต่อมาคือวิทยุ / โทรทศัน์ จ  านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30 การแนะนาจาก
เพื่อน จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 นิตยสารจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 รองมา
ตามล าดบั ส่วนกลุ่มตวัอยา่งนอ้ยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.30 
 

ส่วนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที ่1 ปัจจัยของธุรกจิโรงพมิพ์มีต่อการปรับตัวของธุรกจิโรงพมิพ์ 
 

ตารางที ่4.31 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจด้านประเภท
ผลิตภณัฑ์ท่ีท่านใช้บริการส่ือส่ิงพิมพม์ากท่ีสุดมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนั
ของธุรกิจโรงพิมพ ์

(n = 400) 

ประเภทผลติภัณฑ์ที่
ท่านใช้บริการส่ือ
ส่ิงพมิพ์มากทีสุ่ด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม .363 5 .073 .196 .964 
 ภายในกลุ่ม 146.234 394 .371   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ปัจจัยของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจด้านประเภท
ผลิตภณัฑ์ท่ีท่านใช้บริการส่ือส่ิงพิมพ์มากท่ีสุดท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพไ์ม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั .196 และมีค่า 
Sig. เท่ากบั .964 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มี



ผลต่อการตดัสินใจดา้นประเภทผลิตภณัฑ์ท่ีท่านใช้บริการส่ือส่ิงพิมพม์ากท่ีสุดมีผลต่อการปรับตวั
ในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางที ่4.32 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจด้านจ านวนสีใน

งาน/ผลิตภณัฑท่ี์สั่งพิมพส่์วนใหญ่มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพ ์

(n = 400) 

จ านวนสีในงาน/
ผลติภัณฑ์ทีส่ั่งพมิพ์
ส่วนใหญ่ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 2.372 4 .593 1.624 .167 
 ภายในกลุ่ม 144.225 395 .365   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจดา้นจ านวนสีใน
งาน/ผลิตภัณฑ์ท่ีสั่งพิมพ์ส่วนใหญ่ท่ีมีผลต่อการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกิจโรงพิมพ์ไม่
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากับ 1.624 และมีค่า Sig. 
เท่ากบั .167 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผล
ต่อการตดัสินใจด้านจ านวนสีในงาน/ผลิตภณัฑ์ท่ีสั่งพิมพ์ส่วนใหญ่มีผลต่อการปรับตวัในการ
แข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.33 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นจ านวนเงินท่ี

สั่งพิมพแ์ต่ละคร้ังมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
(n = 400) 



จ านวนเงินทีส่ั่งพมิพ์
แต่ละคร้ัง 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม .347 3 .116 .313 .016 
ภายในกลุ่ม 146.251 396 .369   

 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นจ านวนเงินท่ีสั่ง
พิมพแ์ต่ละคร้ังท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั .313 และมีค่า Sig. เท่ากบั .016 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ี
ก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นจ านวนเงินท่ีสั่ง
พิมพแ์ต่ละคร้ังมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติ 
 
ตารางที ่4.34 แสดงการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของค่าคะแนนปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อ

การตดัสินใจดา้นจ านวนเงินท่ีสั่งพิมพแ์ต่ละคร้ังมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนั
ของธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนั 

(n = 400) 

จ านวนเงินทีส่ั่งพมิพ์ 
แต่ละคร้ัง 

n 
X จ านวนเงินทีส่ั่งพมิพ์แต่ละคร้ัง 

ต า่กว่า 3,000 
บาท 

3,001 - 5,000 
บาท 

5,001 – 
10,000 บาท 

10,000 บาท
ขึน้ไป 

ต ่ากวา่ 3,000 บาท 84 3.78 - .254* - - 
3,001 - 5,000 บาท 224 3.73 - - - - 
5,001 – 10,000 บาท 29 3.74 - .388* - - 
10,000 บาทข้ึนไป 63 3.67 - - - - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางที ่4.34 พบวา่ จ  านวนเงินท่ีสั่งพิมพแ์ต่ละคร้ังจ านวนราคาต ่ากวา่ 3,000 บาท และ 

ราคา5,001 – 10,000 บาทมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพสู์งกวา่จ านวนเงินท่ี
สั่งพิมพแ์ต่ละคร้ังจ านวนราคา3,001 - 5,000 บาทอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 



ตารางที ่4.35  แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจดา้นราคามีส่วน
ส าคญัในการตดัสินใจสั่งงานพิมพมี์ผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพ ์  

(n = 400) 

การปรับตัวในการ
แข่งขันของธุรกจิ
โรงพมิพ์  

ราคามีส่วนส าคัญใน
การตัดสินใจส่ังงาน
พมิพ์ 

จ านวน x  S.D. t-Value P-Value 

รวมดา้น ส าคญั 274 3.10 0.60 
1.202 .030 

ไม่ส าคญั 126 3.02 0.61 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.35 พบว่า ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจด้านราคามีส่วน
ส าคญัในการตดัสินใจสั่งงานพิมพท่ี์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า T-Test เท่ากบั 1.202 และมีค่า Sig. เท่ากบั .030 
ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดังนั้ นจึงกล่าวได้ว่า ปัจจัยของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจดา้นราคามีส่วนส าคญัในการตดัสินใจสั่งงานพิมพมี์ผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของ
ธุรกิจโรงพิมพต่์างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 

ตารางที ่4.36 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจด้านแหล่งท่ี
รับทราบขอ้มูลของโรงพิมพมี์ผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์

(n = 400) 

แหล่งทีรั่บทราบข้อมูล
ของโรงพมิพ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 1.592 3 .531 1.449 .228 
ภายในกลุ่ม 145.006 396 .366   

 รวม 146.598 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ปัจจัยของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจด้านแหล่งท่ี

รับทราบขอ้มูลของโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั 1.449 และมีค่า Sig. เท่ากบั .228 ซ่ึง
มากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ



ดา้นแหล่งท่ีรับทราบขอ้มูลของโรงพิมพ์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์ไม่
ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางที ่4.37 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นรูปแบบสถาน

ท่ีตั้งท่ีเหมาะแก่การใชบ้ริการมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
(n = 400) 

การปรับตวัในการ
แข่งขันของธุรกจิโรง
พมิพ์  

รูปแบบสถานทีต่ั้งทีเ่หมาะ
แก่การใช้บริการ จ านวน x  S.D. t-Value P-Value 

รวมดา้น อยูใ่นเขตชุมชน เห็นเด่นชดั 204 3.49 0.79   
 คมนาคมสะดวก สะดวกแก่

การเดินทาง 
196 3.42 0.72 

.733 .002 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.37 พบวา่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นรูปแบบสถาน

ท่ีตั้งท่ีเหมาะแก่การใช้บริการท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า T-Test เท่ากบั .733  และมีค่า Sig. เท่ากบั .002 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ
ดา้นรูปแบบสถานท่ีตั้งท่ีเหมาะแก่การใช้บริการมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพต่์างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.38 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจด้านโปรโมชั่น/

การส่งเสริมการขายใดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพมี์ผลต่อการปรับตวัใน
การแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์

(n = 400) 

โปรโมช่ัน/การส่งเสริม  แหล่งความ Sum of df Mean F Sig. 



การขายใดมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้โรงพมิพ์ 

แปรปรวน Squares Square 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 1.276 4 .319 .867 .004 

 ภายในกลุ่ม 145.322 395 .368   

 รวม 146.598 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.38 พบวา่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นโปรโมชัน่/การ

ส่งเสริมการขายใดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของ
ธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั .867 และ
มีค่า Sig. เท่ากบั .004 ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า ปัจจยัของธุรกิจโรง
พิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นโปรโมชัน่/การส่งเสริมการขายใดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รง
พิมพมี์ผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพต่์างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.39 แสดงการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของค่าคะแนนปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อ

การตดัสินใจดา้นโปรโมชัน่/การส่งเสริมการขายมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนั
ของธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนั  

(n = 400) 

โปรโมช่ัน/การส่งเสริม
การขาย 

n 
X โปรโมช่ัน/การส่งเสริมการขาย 

1 2 3 4 5 
การมีส่วนลด 95 3.47 - - - - - 



การแถมสินคา้ 68 3.63 - - .346* - - 
การส่งชิงโชค 115 3.49 - - - - - 
การน าคะแนนจาก
ยอดซ้ือไปแลกของ
ก านลั 

73 3.41 - - - - - 

อ่ืนๆ 49 3.50 - - - - - 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

จากตารางที่ 4.39 พบว่า โปรโมชั่น/การส่งเสริมการขายแบบการแถมสินคา้มีผลต่อการ
ปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพสู์งกวา่โปรโมชัน่/การส่งเสริมการขายแบบการส่งชิงโชค
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 
ตารางที ่4.40   แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจด้านส่ือท่ีได้รับ

ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโรงพิมพ์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พมิพ ์

(n = 400) 

ส่ือทีไ่ด้รับข้อมูล
ข่าวสารเกีย่วกบัโรง
พมิพ์ 

 แหล่งความ
แปรปรวน 
 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 1.026 4 .256 .696 .595 
 ภายในกลุ่ม 145.572 395 .369   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.40 พบว่า ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจด้านส่ือท่ีได้รับ
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่แตกต่าง
กนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั .696 และมีค่า Sig. เท่ากบั .595 
ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดังนั้ นจึงกล่าวได้ว่า ปัจจัยของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจดา้นส่ือท่ีไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโรงพิมพมี์ผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจ
โรงพิมพไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 



ตารางที ่4.41 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นกระบวนการ
ในดา้นบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพ์มีผลต่อการปรับตวัในการ
แข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์

(n = 400) 

กระบวนการในด้านบริการที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
โรงพมิพ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 2.891 8 .361 .983 .448 
 ภายในกลุ่ม 143.706 391 .368   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.41 พบวา่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นกระบวนการใน
ดา้นบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพท่ี์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจ
โรงพิมพไ์ม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั .983 และมี
ค่า Sig. เท่ากบั .448 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์
ท่ีมีผลต่อกระบวนการในดา้นบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพมี์ผลต่อการปรับตวัใน
การแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.42 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นลกัษณะของ

บุคลากรของโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพมี์ผลต่อการปรับตวั
ในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์

(n = 400) 

ลกัษณะของบุคลากรของ
โรงพมิพ์ทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้โรงพมิพ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 



รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 2.106 7 .301 .816 .574 
 ภายในกลุ่ม 144.491 392 .369   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.42 พบว่า ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจด้านลกัษณะของ
บุคลากรของโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนั
ของธุรกิจโรงพิมพ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั 
.816 และมีค่า Sig. เท่ากบั .574 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวได้ว่า ปัจจยัของ
ธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นลกัษณะของบุคลากรของโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้โรงพิมพ์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์ไม่ต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ 
 
ตารางที ่4.43 แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นผูมี้ส่วนร่วม

ในการตดัสินใจใช้บริการโรงพิมพผ์ลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพ ์

(n = 400) 

ผู้มีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจใช้บริการโรงพมิพ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม .524 4 .131 .354 .041 
 ภายในกลุ่ม 146.073 395 .370   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.43 พบวา่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นผูมี้ส่วนร่วมใน
การตดัสินใจใช้บริการโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั .354 และมีค่า Sig. เท่ากบั .041 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ
ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการโรงพิมพมี์ผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพต่์างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 



ตารางที ่4.44 แสดงการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของค่าคะแนนปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อ
การตดัสินใจดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการโรงพิมพมี์ผลต่อการ
ปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนั 

 (n = 400) 

ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
ใช้บริการโรงพมิพ์ 

n 
X ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการโรงพมิพ์ 

1 2 3 4 5 
เพื่อน/ญาติ 12 3.37 - - - - - 
คนในครอบครัว 30 3.32 - - - - - 
ตนเอง 132 3.50 .412* .303* - - - 
ผูบ้งัคบับญัชา 160 3.74 .245* .316* - - - 
อ่ืนๆ 66 3.24 - - - - - 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

จากตารางท่ี 4.44 พบว่า ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้บริการโรงพิมพ์คือ ตนเอง และ 
ผูบ้ ังคบับญัชา มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์สูงกว่าผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการโรงพิมพคื์อ เพื่อน/ญาติ และคนในครอบครัว อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.45  แสดงผลการวิจยัปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นลกัษณะทาง

กายภาพของโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพมี์ผลต่อการปรับตวั
ในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์

(n = 400) 

ลกัษณะทางกายภาพของ
โรงพมิพ์ทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้โรงพมิพ์ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 5.025 7 .718 1.988 .056 



 ภายในกลุ่ม 141.573 392 .361   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.45 พบว่า ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจด้านลกัษณะทาง
กายภาพของโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพท่ี์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนั
ของธุรกิจโรงพิมพ์ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั 
1.988 และมีค่า Sig. เท่ากบั .056 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้่า ปัจจยัของ
ธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจดา้นลกัษณะทางกายภาพของโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้โรงพิมพ์มีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์ไม่ต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ 

 
สมมติฐานที ่2 พฤติกรรมผู้บริโภคมีต่อการปรับตัวของธุรกจิโรงพมิพ์ 
 
ตารางที ่4.46 แสดงผลการวิจยัพฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือท่ีมีผล

ต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
(n = 400) 

ส่ิงทีผู่้บริโภคต้องการซ้ือ แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 2.748 4 .687 1.886 .112 
 ภายในกลุ่ม 143.850 395 .364   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.46 พบวา่ พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือท่ีมีผล
ต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั 1.886 และมีค่า Sig. เท่ากบั .112 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้น
จึงกล่าวไดว้่า พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือท่ีมีผลต่อการปรับตวัใน
การแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางที ่4.47 แสดงผลการวิจยัพฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นวตัถุประสงค์ในการซ้ือท่ีมีผล

ต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์



(n = 400) 

วตัถุประสงค์ในการซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 1.233 3 .411 1.120 .341 
 ภายในกลุ่ม 145.365 396 .367   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.47  พบวา่ พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือท่ีมีผลต่อ
การปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั 1.120 และมีค่า Sig. เท่ากบั .341 ซ่ึงมากกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้น
จึงกล่าวไดว้า่ พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการ
แข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางที ่4.48  แสดงผลการวิจยัพฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นบทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการ

ซ้ือท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
(n = 400) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
ในการซ้ือ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม .435 3 .145 .392 .758 
 ภายในกลุ่ม 146.163 396 .369   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.48 พบวา่ พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นบทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือ
ท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 โดยมีค่าค่า F-Test เท่ากบั .392  และมีค่า Sig. เท่ากบั .758 ซ่ึงมากกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนด
ไว ้  ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นบทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือท่ีมีผล
ต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางที ่4.49 แสดงผลการวจิยัพฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นโอกาสในการซ้ือท่ีมีผลต่อการ

ปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์



(n = 400) 

โอกาสในการซ้ือ แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 9.256 3 3.085 8.896 .000 
 ภายในกลุ่ม 137.342 396 .347   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.49 พบว่า พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นโอกาสในการซ้ือท่ีมีผลต่อการ
ปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่า
ค่า F-Test เท่ากบั 8.896 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึงกล่าว
ไดว้า่ พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นโอกาสในการซ้ือท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของ
ธุรกิจโรงพิมพต่์างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
 
 
 
 
 
 
 
ตารางที ่4.50 แสดงการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของค่าคะแนนปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อ

การตดัสินใจดา้นโอกาสในการซ้ือมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพแ์ตกต่างกนั 

(n = 400) 

โอกาสในการซ้ือ n 
X โอกาสในการซ้ือ 

1 2 3 4 
เดือนละคร้ัง 74 3.59 - .497* .573* .602* 
2-3 เดือนคร้ัง 76 3.47 - - - - 
4.5 เดือนคร้ัง 164 3.42 - - - - 



มากกวา่ 6 คร้ังต่อปี 86 3.37 - - - - 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

จากตารางท่ี 4.50 พบว่า โอกาสในการซ้ือเดือนละคร้ังมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนั
ของธุรกิจโรงพิมพ์สูงกว่าโอกาสในการซ้ือ2-3 เดือนคร้ัง 4.5 เดือนคร้ัง และ มากกว่า 6 คร้ังต่อปี
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 
ตารางที ่4.51  แสดงผลการวิจยัพฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นแหล่งขอ้มูลในการซ้ือท่ีมีผลต่อ

การปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
(n = 400) 

แหล่งข้อมูลในการซ้ือ แหล่งความ
แปรปรวน 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

รวมดา้น ระหวา่งกลุ่ม 12.756 5 2.551 7.510 .000 
 ภายในกลุ่ม 133.842 394 .340   
 รวม 146.598 399    
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.51 พบวา่ พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคดา้นแหล่งขอ้มูลในการซ้ือท่ีมีผลต่อ
การปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมี
ค่าค่า F-Test เท่ากบั 7.510 และมีค่า Sig. เท่ากบั .000 ซ่ึงน้อยกว่าค่า Sig. ท่ีก าหนดไว ้  ดงันั้นจึง
กล่าวได้ว่า พฤติกรมการซ้ือของผูบ้ริโภคด้านแหล่งขอ้มูลในการซ้ือท่ีมีผลต่อการปรับตวัในการ
แข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพต่์างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 
ตารางที ่4.52 แสดงการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ของค่าคะแนนปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อ

การตดัสินใจด้านแหล่งข้อมูลในการซ้ือมีผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของ
ธุรกิจโรงพิมพแ์ตกต่างกนั 

 (n = 400) 

แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ n 
X แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ 

1 2 3 4 5 6 
นิตยสาร 36 3.21 - - - - - - 
หนงัสือพิมพ ์ 76 3.48 - - - - - - 
ส่ือสังคม 164 3.60 .847* 374* - .631* .478* .801* 



ออนไลน์ 
วทิย ุ/ โทรทศัน์ 61 3.53 - - - - - - 
การแนะนาจาก
เพื่อน 

38 3.20 - - - - - - 

อ่ืนๆ 25 3.00 - - - - - - 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 

จากตาราง 4.52 พบวา่ แหล่งขอ้มูลในการซ้ือดา้นส่ือสังคมออนไลน์มีผลต่อการปรับตวัใน
การแข่งขันของธุรกิจโรงพิมพ์สูงกว่าแหล่งข้อมูลในการซ้ือด้านนิตยสาร หนังสือพิมพ์ วิทยุ / 
โทรทศัน์ การแนะนาจากเพื่อน และอ่ืนๆอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 
ส่วนที ่6 ผลการสัมภาษณ์ 

ด้านคุณสมบัติของเจ้าของกจิการ 
1. ท่านคิดวา่การมีความรู้เก่ียวกบักิจการท่ีท ามีความรอบรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขาย โดยติดตาม

ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ กระแสความนิยมของผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีก าลงัจะเส่ือมความนิยมมี
ความส าคญักบัธุรกิจหรือโรงพิมพ ์พบวา่  

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ได้แสดงความคิดเห็นถึงประเด็นน้ีว่าการมีความรู้เก่ียวกับ
กิจการท่ีท ามีความรอบรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขาย โดยติดตามข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ กระแสความ
นิยมของผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีก าลงัจะเส่ือมความนิยมมีความส าคญักบัธุรกิจหรือโรงพิมพ์นบัว่าเป็น
ประเด็นท่ีมีความส าคญัมาก 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมว่า ในปัจจุบนัจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการติดตามการ
เปล่ียนแปลงรูปแบบผลิตภัณฑ์  เพื่อเสนอความแปลกใหม่สู่ตลาดเสมอ ทั้ งน้ี เพื่อให้ความ
สะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค หรือเพื่อตอบสนองรสนิยมของผูบ้ริโภค เช่น พฒันาจากการพิมพภ์าพ
แบบขาว-ด า เป็นการพิมพ์ระบบส่ีสีเพื่อความสวยงาม และการแบ่งส่วนหน้าข่าวต่าง ๆ (section)   
เพื่อสะดวกในการแบ่งกนัอ่านตามรสนิยม 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมว่า ในปัจจุบนัมีการพฒันาเก่ียวกบัเทคโนโลย ี  
ซ่ึงเทคโนโลยีเหล่านั้ นได้ท าให้วิถีการด ารงชีวิตของมนุษย์เปล่ียนไป  และยงัรวมไปถึงการ
เปล่ียนแปลงของการด าเนินธุรกิจ  จากท่ีเคยแข่งขนัด้านราคาเพียงอย่างเดียว ได้กลายมาเป็นการ
แข่งขนัดา้นอ่ืน ๆ เช่น การแข่งขนัดา้นรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์  การคิดคน้สินคา้และบริการใหม่ๆ 
เพื่อให้ถูกใจผูบ้ริโภคดว้ยเหตุน้ีเองท่ีท าให้ผูผ้ลิตหรือเจา้ของกิจการโรงพิมพจ์  าเป็นตอ้งมีความรอบ
รู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขาย โดยติดตามข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ กระแสความนิยมของผูบ้ริโภค 



2. ท่านคิดว่าจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการเรียนรู้เพิ่มเติมด้านหลกัการบริหารธุรกิจ โดยการอ่าน
ศึกษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีมีอยูม่ากมายในปัจจุบนัหรือเขา้รับการศึกษาในศาสตร์เฉพาะดา้นท่ี
ตนสนใจเพื่อน าหลกัการมาปรับใชอ้ยา่งเหมาะสมกบัสถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยูจ่ริง พบวา่ 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ได้แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นน้ีว่า การเรียนรู้เพิ่มเติม
ดา้นหลกัการบริหารธุรกิจ โดยการอ่านศึกษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีมีอยูม่ากมายในปัจจุบนัหรือ
เข้ารับการศึกษาในศาสตร์เฉพาะด้านท่ีตนสนใจเพื่อน าหลักการมาปรับใช้อย่างเหมาะสมกับ
สถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยูจ่ริงอาจจะไม่จ  าเป็นมากเท่าไหร่นกั เพราะในปัจจุบนั อาจจะมีการจา้ง
ผูเ้ช่ียวชาญทางด้านบริหารมาเป็นท่ีปรึกษาเก่ียวกับการบริหารธุรกิจหรือการวางแผนแนวทาง
ทางการตลาด  

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมว่า การบริหารธุรกิจอาจจะเป็นพื้นฐานการศึกษา
วชิาท่ีเก่ียวกบัการด าเนินธุรกิจ  ผูท่ี้เร่ิมประกอบธุรกิจสามารถเรียนรู้จากการประกอบการของธุรกิจ
ขนาดยอ่ม  เป็นแหล่งในการฝึกทกัษะ  สร้างความเช่ียวชาญ   

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมวา่ การลองผดิลองถูกเพื่อสร้างธุรกิจขนาดใหญ่ได้
ต่อไปในอนาคต แต่ในท่ีน้ีเจา้ของกิจการอาจจะไม่ไดว้างแผนทางดา้นการตลาดดว้ยตนเองแต่เพียง
ผูเ้ดียว อาจจะจา้งทีมท่ีปรึกษามาจดัการดว้ยก็ได ้

3. ท่านคิดว่าการเพิ่มความสามารถรอบด้าน เช่น การใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ การท า
บญัชีการดูแลและควบคุมสินคา้คงคลงัการจดัซ้ือและการต่อรองอย่างชาญฉลาด การสร้างมนุษย
สัมพนัธ์กบัคนรอบขา้งจ าเป็นพบวา่ 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นน้ีว่า  บุคลากรของโรง
พิมพฯ์ ควรจะไดรั้บการฝึกฝนในเร่ืองการให้บริการลูกคา้นอกเหนือจากหน้าท่ีของตน เร่ิมตั้งแต่
การติดต่อแผนกขายของโรงพิมพฯ์  ซ่ึงจะเป็นหน่วยงานท่ีคอยอ านวยความสะดวกให้ลูกคา้ในดา้น
รายละเอียดของงาน การสอบถามราคา ตลอดจนให้ค  าแนะน าต่าง ๆ เช่น การจดัท าส่ิงพิมพอ์ยา่งไร
ให้ประหยดั พนกังานขายของโรงพิมพจ์ะจดัเวลาเขา้พบโดยเร็วท่ีสุดเม่ือไดรั้บการร้องขอ และเป็น
ตวัแทนในการดูแลความคืบหนา้ของงานพิมพ ์ตลอดจนช่วยแกปั้ญหาใหลู้กคา้ 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมวา่ ฝ่ายประสานงานผลิตส่ิงพิมพจ์ะคอยวางแผน
และบริหารการผลิตให้ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ โดยลูกคา้สามารถสอบถามความคืบหนา้ ซ่ึง
บ่อยคร้ังลูกคา้ของโรงพิมพ์มีความจ าเป็นขอให้ช่วยเร่งงานพิมพ์ และทางเราก็ยินดีจดัท าให้แม้
จะตอ้งท าการเปิดท างานล่วงเวลา เม่ืองานพิมพไ์ดท้  าการส่งมอบแลว้ ทางโรงพิมพข์องเราก็ยงัมีการ
สอบถามประเมินผลความพึงพอใจของลูกคา้เป็นระยะไป ค าแนะน าของลูกคา้เป็นส่ิงท่ีมีคุณค่าต่อ
โรงพิมพข์องเราเป็นอยา่งมาก ค าแนะน าต่าง ๆ จะถูกน ามาพิจารณา และปรับปรุงการท างานของเรา  



- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมวา่ พฒันาการผลิตส่ิงพิมพแ์ละงานบริการท่ีดียิ่ง 
ๆ ข้ึน  ในระยะเวลาท่ีผา่นมา โรงพิมพข์องเราไดรั้บขอ้คิดและค าแนะน าท่ีดี ๆ จากลูกคา้เป็นจ านวน
มาก ซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงานของโรงพิมพข์องเราเป็นอยา่งมาก 

4. ท่านคิดว่าบุคลิกภาพท่ีดี ความสามารถในการตดัสินใจเจา้ของ และการมีความคิดริเร่ิม
อยูต่ลอดเวลามีความส าคญัพบวา่ 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นน้ีว่า ความสามารถใน
การท างานหรือการบริหารงานของเจา้ของกิจการก็คือ การตดัสินใจ (Decision Making)  

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ได้กล่าวเสริมว่า การตัดสินใจเปรียบเสมือนหัวใจของการ
ปฏิบติังานและบริหารงาน ทั้งน้ีเพราะการตดัสินใจจะมีอยูใ่นแทบทุกขั้นตอนและทุกกระบวนการ
ของการท างาน แมแ้ต่บุคคลทัว่ไปก็ไม่อาจหลีกเล่ียงเร่ืองการตดัสินใจได ้นบัตั้งแต่บุคคลต่ืนข้ึนมาก็
จะมีการตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ อยู่ตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นการเลือกชุดท่ีจะใส่ เวลาท่ีจะออกจาก
บา้น เส้นทางท่ีจะใชเ้ดินทาง เป็นตน้  

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมวา่ การตดัสินใจในเร่ืองทัว่ ๆ ไปเหล่าน้ีเป็นเร่ืองท่ี
ไม่ตอ้งพิจารณาอะไรมากมายนกั แมต้ดัสินใจแลว้ผิดพลาดก็สามารถแกไ้ขไดไ้ม่ยาก แต่ถา้เร่ืองท่ี
ตดัสินใจนั้นเป็นเร่ืองใหญ่ ซ่ึงหมายถึง เร่ืองท่ีหากตดัสินใจแลว้ผิดพลาดจะเกิดความเสียหายมาก
หรือแก้ไขได้ยาก การตัดสินใจในเร่ืองใหญ่ ๆ เหล่าน้ีควรต้องพิจารณาให้รอบคอบก่อนท่ีจะ
ตดัสินใจลงไป ทั้งน้ีการตดัสินใจในบางเร่ืองของบุคคลอาจหมายถึงชีวิตหรืออนาคตของบุคคลนั้น 
ท านองเดียวกันกับการตัดสินใจในบางเร่ืองของผู ้น าหรือผูบ้ริหารอาจหมายถึงความอยู่รอด
หรือไม่ ของกลุ่ม ของหน่วยงาน หรือขององคก์าร เป็นตน้ 

 
 
ด้านท าเลทีต่ั้ง 
5. ท่านคิดวา่ท าเลท่ีตั้งมีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไรและมีโอกาสสร้างยอดขายให้เกิดความ

คุม้ค่าต่อการลงทุนมีความส าคญัพบวา่  
- ผู ้ให้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ได้แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับประเด็นน้ีว่า ท าเลท่ีตั้ งมี

ความส าคญัและมีโอกาสสร้างยอดขายให้เกิดความคุม้ค่าต่อการลงทุน อาจจะเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองค่า
ขนส่ง เช่น  การป้อนวตัถุดิบเขา้สู่กระบวนการผลิตเป็นเร่ืองส าคญัโดยเฉพาะวตัถุดิบปริมาณมาก มี
น ้ าหนกัสูง นอกจากนั้นคุณภาพของวตัถุดิบท่ีข้ึนอยู่กบัระยะเวลาการน าส่งจะท าให้ธุรกิจตอ้งตั้ง
โรงงานไวใ้กลแ้หล่งวตัถุดิบ    



- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมว่า ท าเลท่ีตั้งของโรงพิมพ์ควรตั้งอยู่ใกลก้บัส่ิง
อ านวยความสะดวก ใกล้ลูกคา้และตลาด    ปัจจยัน้ีส าคญัท่ีสุดส าหรับการเลือกท าเลท่ีตั้งธุรกิจ
บริการเพราะการอ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าย่อมจะน ามาซ่ึงความพึงพอใจของลูกค้า  และ
สามารถเพิ่มความถ่ีในการติดต่อระหวา่งลูกคา้ยอ่มจะน ามาซ่ึงความพึงพอใจของลูกคา้  ดงัจะเห็น
ได้จากการท่ีโรงพิมพ์ทั้ งหลายพยายามขยายสาขาให้กระจายอย่างทั่วถึงในหมู่ลูกค้า  เพื่อหวงั
ยอดขายท่ีเพิ่มข้ึน  ความใกลก้บัตลาดเป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากส าหรับการกระจายสินคา้และธุรกิจโรง
พิมพเ์พราะความใกลชิ้ดกบัตลาดจะท าให้เวลาท่ีใช้ในการขนส่งลดลง  และสินคา้ถึงมือลูกคา้เร็ว
ข้ึน  ซ่ึงมีผลให้ยอดขายเพิ่มข้ึนได้อีกด้วย  ระยะทางระหว่างโรงงานกับลูกค้าหรือตลาดของ
ผลิตภณัฑ์  เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัค่าขนส่ง ปัจจยัน้ีจะมีความส าคญัมากถ้าผลิตภณัฑ์มี
ขนาดใหญ่ หรือมีน ้ าหนักมาก  และอัตราค่าขนส่งไปสู่ตลาดค่อนข้างสูง  ในกรณีเช่นนั้นต้อง
พยายามเลือกท่ีตั้งท่ีอยูใ่กลลู้กคา้  

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ได้กล่าวเสริมว่า นอกจากนั้นควรหลีกเล่ียงท าเลท่ีตั้ งของ
คู่แข่ง  เป็นส่ิงท่ีควรหลีกเล่ียงเป็นอย่างมากถ้าเป็นคู่แข่งรายใหญ่  ซ่ึงเป็นผูน้ าในธุรกิจประเภท
นั้น  เพราะจะท าให้เราตอ้งท างานหนกัและใชค้วามพยายามในการปฎิบติังานมากกวา่ปกติ อยา่งไร
ก็ดีธุรกิจบางประเภทจ าเป็นตอ้งอยูร่วมกนัเป็นแหล่งใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซ้ือจึงจะขายไดดี้   

6. ท่านคิดวา่ท าเลท่ีตั้งเหมาะแก่การสร้างการรู้จกัมีความส าคญัพบวา่  
- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นน้ีว่า ท าเลท่ีตั้งของโรง

พิมพต์อ้งมีเส้นทางคมนาคมเขา้ถึงได ้
- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมวา่ โดยสะดวกเส้นทางคมนาคมเหล่านั้นตอ้งมี

สภาพดี ใช้ได้ทุกฤดูกาล ทุกสภาพอากาศ  เพราะการเดินทางของสินคา้จากโรงพิมพ์มาสู่บริษทั
ลูกคา้ และจากโรงพิมพไ์ปสู่ตลาด ตอ้งกระท าไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ คือความรวดเร็ว ในปริมาณ
มากดว้ยเพื่อค่าขนส่งท่ีประหยดั  

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ได้กล่าวเสริมว่า การขนส่งสินค้าอาจกระท าได้โดยทาง
ถนน  ทางรถไฟ  ทางน ้ า  ทางอากาศหรือแมแ้ต่ทางท่อ  นอกจากน้ีแหล่งท าเลท่ีตั้งโรงพิมพค์วรอยู่
ใกล้แหล่งแรงงานท่ีสามารถหาแรงงานท่ีตอ้งการได้ง่าย  ทั้งในขั้นท่ีจดัตั้งใหม่  และในขั้นขยาย
กิจการในอนาคตดว้ย 

7. ท่านคิดว่าโรงพิมพ์จ  าเป็นตอ้งมีการสร้างจุดเด่น หรือ ตอ้งสามารถน าเสนอผลงานได้
อยา่งต่อเน่ืองและเลียนแบบยากมีความส าคญัพบวา่ 



- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ได้แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับประเด็นน้ีว่าการสร้างจุดเด่น
หรือผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีมีประสิทธิภาพกวา่เดิมเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค ทาง
โรงพิมพจ์  าเป็นท่ีจะตอ้งมีการสร้างเอกลกัษณ์หรือมีการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ตลอดจน    

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมวา่ ทางดา้นวทิยาการและเทคโนโลยี สินคา้ และบริการ
ใหม่ ๆ ท่ีใหค้วามสะดวกความสบาย ความพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดเ้พิ่มจ านวนมากข้ึน  

- และนอกจากน้ียงัมีผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ได้กล่าวเสริมถึงประเด็นน้ีว่า การสร้าง
ความแตกต่างให้กับสินค้าเพื่อให้เกิดจุดเด่นหรือจุดสนใจในตวัสินค้าได้ไม่ใช่ว่าต้องอาศยัแค่
ความคิดสร้างสรรค์อย่างเดียว  แต่การท่ีท าให้สินคา้ของเรามีความแตกต่างจากสินคา้ยี่ห้ออ่ืนนั้น
เม่ือท าแลว้จะตอ้งให้ความรู้สึกวา่ โดนใจ ผูบ้ริโภคดว้ยในความแตกต่างท่ีเราพยายามสร้างข้ึนตอ้ง
ค านึงดว้ยวา่ส่ิงท่ีท าการสรรคน์ั้นดูโดนใจผูบ้ริโภคในทิศทางใด   

ด้านบริหารการขาย 
8. ท่านคิดว่าจ าเป็นหรือไม่ท่ีจะต้องมีการศึกษาความตอ้งการของลูกค้า ตลอดจนมีการ

ปรับปรุงร้านและสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้พบวา่  
ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ได้แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับประเด็นน้ีว่า โรงพิมพ์ควรมี

ทรัพยากรทั้งเคร่ืองจกัรอุปกรณ์ก่อนพิมพ์อุปกรณ์กระบวนการพิมพ์และอุปกรณ์หลงัการพิมพ ์
พนักงานออกแบบ พนักงานพิมพมื์ออาชีพ พนักงานขายหรือพนักงานตอ้นรับท่ีมีมนุษยส์ัมพนัธ์ 
พนกังานขนส่งท่ีพร้อมให้บริการเต็มท่ี มีระบบเคร่ืองพิมพท่ี์ผลิตส่ิงพิมพท่ี์ตอบสนองการพิมพง์าน
ส่วนบุคคลด้วย เคร่ืองพิมพ์ดิจิตอล 4 สี ท่ีทนัสมยัล่าสุดในปัจจุบนั ซ่ึงสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาดในระดบับุคคลท่ีจะเขา้ถึงงานพิมพคุ์ณภาพสูงได ้

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมวา่ โรงพิมพค์วรมีการเสริมความเขม้แข็งโดยการ
คดัเลือกบุคลากรทางการพิมพ์ท่ีมีศกัยภาพสูงเขา้มาท างานชดเชยจุดอ่อนในแผนกต่างๆ ของโรง
พิมพ ์และมีการขยายก าลงัการผลิต โดยน าเขา้เคร่ืองจกัรท่ีเติมเต็มการผลิตใหส้ามารถผลิตงานพิมพ์
ได้ครบวงจร ไม่ว่าจะเป็นการท าปกแข็ง ขาตั้งปฏิทิน การเจาะรูเน้ือในไดอาร่ี และการเข้าเล่ม
หนังสือแบบห่วงกระดูกงู สามารถท าได้ภายในโรงพิมพ์ฯ  ตลอดจนควรมีแนวคิดการน า
เทคโนโลยีล่าสุดเขา้มา เพื่อสามารถผลิตงานสนองความตอ้งการของตลาดส่ิงพิมพย์คุใหม่ เป็นการ
ท าการตลาดเชิงรุกเปล่ียนจากการเป็นโรงพิมพบ์ริการส่ิงพิมพแ์บบก่ึงครบวงจร มาเป็นผูบ้ริการงาน
พิมพ์และผลิตเองทั้งหมด เพื่อให้โรงพิมพ์มีความพร้อมในการรับงานพิมพ์ท่ีหลากหลายรวดเร็ว
พร้อมการบริการท่ีสร้าง ความประทบัใจให้กบัลูกคา้ท่ีดีข้ึนเป็นล าดบั พร้อมทั้งมีนโยบายการผลิต
ส่ิงพิมพไ์ปพร้อมกบัมีมาตรการรักษาส่ิงแวดลอ้ม 



ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมว่า นอกจากน้ีโรงพิมพ์ควรท่ีจะมีความมัน่ใจว่า 
สามารถให้การบริการงานพิมพแ์ก่ทุกหน่วยงานไม่วา่ หน่วยงานภาครัฐ และภาคเอกชนต่างๆ ดว้ย
มาตรฐานส่ิงพิมพท่ี์เป็นท่ียอมรับในระดบัสากล ไดผ้ลงานตามก าหนดเวลาให้ความมัน่ใจในความ
ปลอดภยัในขอ้มูลการตลาดของลูกคา้ ซ่ือสัตย ์และพิทกัษผ์ลประโยชน์ของลูกคา้ 

และควรท่ีจะมุ่งเน้นบริการแก่ลูกคา้ดว้ยความซ่ือสัตยแ์ละจริงใจ สร้างความเช่ือมัน่
และความพึงพอใจในคุณภาพทั้งในเร่ืองสินคา้และบริการ (Customer’s Satisfaction) ขยายมูลค่า
การตลาด ภาคราชการและรัฐวิสาหกิจ รวมทั้ งภาคเอกชนมากข้ึน และมีมาตรฐานงานท่ีมี
ผลสัมฤทธ์ิแข่งขนักบัตลาดภาคเอกชนได ้มีนวตักรรมและเทคโนโลยีใหม่มาใชก้บังานทางดา้นการ
บริหารภายในองคก์ร ทั้งในดา้นการเงิน และบญัชี รวมถึงดา้นการพิมพท่ี์ทนัสมยั พร้อมทั้งมีการใช้
ประโยชน์จากคอมพิวเตอร์ซอฟต์แวร์ในหน่วยงาน ท่ีเก่ียวขอ้ง นอกจากน้ีบุคลากรตอ้งมีความรู้ 
ความสามารถในระบบงานพิมพ์และมีการพฒันาความรู้จากองค์กร  อีกทั้ งมีจิตส านึกของการ
ให้บริการต่อลูกค้าและการท างานเพื่อองค์กร รวมทั้ งมีการจดัการบริหารภายในให้เป็นระบบ
เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพยกระดบัการท างานใหมี้ความเป็นมาตรฐานและทนัสมยัมากข้ึน 

9. ท่านคิดวา่ความสาามารถในการคาดการณ์ยอดการขายท่ีท าไดเ้ป็นประจ าต่อเน่ือง และ
การสังเกตปัจจยัท่ีท าใหส้ าเร็จและท าใหลู้กคา้กลบัมาซ้ืออีกมีความส าคญัพบวา่ 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี1 ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นน้ีวา่ การด าเนินธุรกิจการ
พิมพ์ในปัจจุบันมีการเปล่ียนแปลงไปอย่างรวดเร็ว และมีการแข่งขันท่ี รุนแรง โดยมุ่งเน้น
คุณภาพ  ความรวดเร็ว ความถูกต้องแม่นย  ารวมทั้ งการแข่งขันทางด้านราคา พัฒนาการของ
เทคโนโลยีในระยะ 10 ปีท่ีผา่นมา ปรับเปล่ียนจากระบบการใชแ้รงงานคนมาใชเ้ทคโนโลยท่ีีสูงข้ึน
ตามล าดบั มีการน าระบบเครือข่ายเขา้มาใชใ้นการจดัการขอ้มูล พฒันาเทคโนโลยเีคร่ืองจกัร รวมถึง
การพฒันาคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ได้กล่าวเสริมว่า การส่งเสริมการเติบโตของอุตสาหกรรมจึง
จ าเป็นตอ้งมีการส่งเสริมดา้นการวิจยัและพฒันารวมทั้งสนบัสนุนอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ได้แก่ 
อุตสาหกรรมเคมี หมึกพิมพ์ เคร่ืองจกัรอุปกรณ์ การท าสวนไม้โตเร็ว เยื่อกระดาษ และระบบ
ฐานขอ้มูลอุตสาหกรรมท่ีดี รวมถึงการพฒันาโครงสร้างพื้นฐานเพื่อการติดต่อส่ือสารและการขนส่ง
ท่ีมีประสิทธิภาพ และอุตสาหกรรมการพิมพส่์วนใหญ่จะอยู่ภายใตก้ารบริหารของภาคเอกชนโดย
เป็นกิจการของคนไทย รับพิมพ์โปสเตอร์ หนังสือ โบรชัวร์ แคตตาล็อค นิตยสาร หนังสือพิมพ ์ 
เป็นตน้ 

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมวา่ อยา่งไรก็ตามอุตสาหกรรมการพิมพ ์เป็นธุรกิจ
ท่ีมีความอ่อนไหวต่อสภาวะแวดลอ้มเป็นอย่างมาก ปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบต่ออุตสาหกรรม



การพิมพ ์ไดแ้ก่ ภาวะเศรษฐกิจ เทคโนโลยกีารพิมพ ์ ส่ืออิเล็คทรอนิคส์ การเมือง วิกฤติการณ์ต่างๆ 
ท่ีก่อให้เกิดภยัคุกคาม ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ีบางส่วนเป็นปัจจยัสนบัสนุนให้มีการขยายตวัของธุรกิจ
อยา่งรวดเร็ว และบางส่วนเป็นปัจจยัฉุดท่ีท าใหเ้กิดการชะลอตวัอยา่งรวดเร็วเช่นกนั ดงันั้นโรงพิมพ์
ต ารวจจึงจ าเป็นตอ้งติดตามการเปล่ียนแปลงของอุตสาหกรรมอยา่งใกลชิ้ดพื่อปรับเปล่ียนแผนกล
ยุทธ์ให้สามารถรองรับ การเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนตลอดเวลา เพื่อช่วงชิงความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนั
ในธุรกิจการพิมพไ์ดอ้ยา่งมัน่คงและเติบโตอยา่งย ัง่ยนื 

10. ท่านคิดว่าการจดัสินค้าให้ดูทันสมยั สะอาดและเป็นระเบียบอยู่เสมอ และการน า
เทคโนโลยมีาใชเ้พื่อช่วยการจดัการขายมีความส าคญัพบวา่  

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นน้ีวา่ การจดัสินคา้ให้ดู
ทนัสมยั สะอาดและเป็นระเบียบอยูเ่สมอ และการน าเทคโนโลยีมาใช้เพื่อช่วยการจดัการขายนั้นมี
ความส าคญัอยา่งมาก 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ได้กล่าวเสริมว่า การจดัสินคา้ให้ดูทนัสมยั สะอาดและเป็น
ระเบียบอยูเ่สมอ จะช่วยการท าใหภ้าพลกัษณ์ของโรงพิมพมี์ความแขง็แกร่งมากข้ึน  

- ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมวา่ ควรเร่ิมตั้งแต่งานสถาปัตยกรรมการออกแบบ
ภายในร้าน ป้ายหน้าร้าน รูปแบบของการผลิต ไปจนถึงป้ายท่ีบอกทิศทาง ล้วนแลว้แต่ท าหน้าท่ี
หลกัในการผลกัดนั ใหเ้อกลกัษณ์ของโรงพิมพมี์ความชดัเจนมากข้ึน  

ด้านการตั้งราคา 
11. ท่านคิดว่าการเลือกสินคา้เพื่อขาย และความสามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจาก

ผูอ่ื้นมีความส าคญัพบวา่  
- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นน้ีวา่ ปัจจุบนั “การสร้าง

ตราสินคา้” หรือ “ความสามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากผูอ่ื้น” มีความส าคญัมากต่อการ
ด าเนินธุรกิจ ไม่วา่จะเป็นธุรกิจขนาดใด และครอบคลุมในธุรกิจเกือบ “ทุกประเภท” ของสินคา้และ
บริการท่ีมีอยูม่ากมายในตลาด ท าใหมี้ความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีนกัการตลาดและผูท่ี้มีความเก่ียวขอ้ง  

ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมว่า ไม่ว่าจะเป็นเจา้ของสินคา้ท่ีจะตอ้งสร้างความ
แตกต่างของ “สินค้า” ให้โดดเด่นเหนือคู่แข่งขันทางธุรกิจ ความสามารถผลิตสินค้าท่ีมีความ
แตกต่างจากผูอ่ื้นเป็นองคป์ระกอบท่ีอาจจะมีส่วนช่วยกระตุน้ให้เกิดความประสบความส าเร็จของ
ธุรกิจ มีปัจจยัและองคป์ระกอบท่ีส าคญัหลายประการ ไม่วา่จะเป็น “การสร้างเอกลกัษณ์” หรือ การ
สร้างคุณลกัษณะเด่นให้ผูบ้ริโภคจดจ าได้ง่าย อาทิ เร่ืองของการใช้ “สี” ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคนึกถึง
สินค้า หรือ บริการของเรา การออกแบบตราสัญลักษณ์  (Logo) ท่ี มี เอกลักษณ์  “โดนใจ” 
กลุ่มเป้าหมายของเรา เป็นตน้  



ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมวา่ อยา่งไรก็ตาม การสร้างตราสินคา้ก็มีส่ิงหน่ึงท่ี
ส าคญั คือ การสร้างการรับรู้ให้ผูบ้ริโภคจดจ า และเขา้ใจสินค้าท่ีมีความแตกต่างจากผูอ่ื้นท่ีผูบ้ริโภค
รับรู้ว่ามี ประโยชน์ หรือ มีลักษณะท่ีโดดเด่นจากคู่แข่งอย่างไร นับตั้ งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน 
ความสามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจากผูอ่ื้นนั้น ไดรั้บการยอมรับวา่ มีบทบาทส าคญัในการ
สร้างความส าเร็จทางการตลาดมาโดยตลอด  

12. การสร้างความแตกต่างด้านสินค้าจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือไม่
อยา่งไร ตลอดจนการสร้างเอกลกัษณ์ของโรงพิมพใ์หแ้ตกต่างจากโรงพิมพอ่ื์นมีความส าคญัพบวา่  

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1 ไดแ้สดงความคิดเห็นเก่ียวกบัประเด็นน้ีวา่ การสร้างความแตกต่าง
ดา้นสินคา้จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีผลอยา่งมาก 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 2 ไดก้ล่าวเสริมวา่ นอกจากน้ีผูผ้ลิตควรท่ีจะมีกลยุทธ์ในการส่งเสริม
การขาย(Promotion) อยา่งหน่ึงท่ีผูข้ายน ามาใชเ้พิ่มส่วนแบ่งตลาดใหก้บัสินคา้ของตน 

- ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3 ไดก้ล่าวเสริมวา่ เน่ืองจากผูป้ระกอบการมุ่งจะท าให้ผูบ้ริโภคคิดวา่
สินคา้ของตนแตกต่างจากสินคา้ของผูผ้ลิตรายอ่ืน อนัจะน าไปสู่การภกัดีต่อสินคา้ รวมทั้งจะช่วย
เพิ่มยอดขายใหก้บัตนเองจนเกิดการกีดกนัผูค้า้รายใหม่ในท่ีสุด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

บทที ่5 



สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรง
พิมพ ์มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์และ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวั
ของธุรกิจโรงพิมพ ์และ เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยประโยชน์ท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ี น าไปใชใ้นการพฒันาปรับปรุง เปล่ียนแปลงธุรกิจโรงพิมพ ์
ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ ประโยชน์แก่ตวัเองในการน าไปใชป้ระกอบธุรกิจในอนาคตเป็น
ประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจในการน าขอ้มูลน้ีไปใชส้ าหรับเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยัต่อไป และ ท า
ใหท้ราบถึงแนวทางการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์ 

ประชากรและการสุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี 400 คนจากวิธีการสุ่มตามสะดวก 
(Convenience Sampling) คือ เจา้ของธุรกิจโรงพิมพข์นาดกลางและขนาดใหญ่ และกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ
ท่ีใชบ้ริการส่ือส่ิงพิมพใ์นเขตกรุงเทพมหานคร ตวัแปรในการศึกษา ประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระ คือ 
ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์และ พฤติกรรมผูบ้ริโภค และตวัแปรตาม คือ การปรับตวัของธุรกิจโรง
พิมพ์ เคร่ืองมือท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลแบ่งออกเป็นเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ เชิงปริมาณ เป็น
แบบสอบถาม ประกอบดว้ยค าถาม โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วนคือ 

ตอนที่ 1  ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ ซ่ึงมีลกัษณะเป็นแบบสอบถาม
ปลายปิด (Closed-response questions) 

ตอนที่ 2 ปัจจยัดา้นการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์เป็นลกัษณะค าตอบแบบ
ประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ตามวิธีของลิเคอร์ท (R.A Likert) คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง 
นอ้ย นอ้ยท่ีสุด (มณฑรดี อมรประสิทธ์ิ, 2544) 

ตอนที่ 3 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-
response questions) 

ตอนที ่4 ขอ้เสนอแนะ 
เชิงคุณภาพ แบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างข้ึนนั้นเป็นแบบสัมภาษณ์แบบก่ีงทางการซ่ึงผูว้ิจยัได้

สร้างขอ้ค าถามข้ึนจากศึกษาจากแนวคิดและทฤษฎีต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง งานวจิยัและเอกสารวชิาการ 
การตรวจสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัไดน้ าเสนอแบบสอบถามไปท าการทดสอบ 

จ านวน 30 ชุด กบักลุ่มลูกคา้ท่ีใชบ้ริการส่ือส่ิงพิมพท์ัว่ไปในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชโ้ปรแกรม

ส าเร็จรูปทางสถิติ ในการวดัความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามนั้น ค่า  เท่ากบั 0.80 ซ่ึงเท่ากบั 0.918 
จึงจะสรุปไดว้า่แบบสอบถามมีความน่าเช่ือถือสูง 



การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ผู ้วิจ ัยได้รวบรวมข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามน ามา
ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS รวมทั้งสถิติอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งใน
การทดสอบค าถามการวจิยั เกณฑ์ในการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัท่ีส่งผลต่อการปรับตวั
ในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์ 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลผู ้วิจ ัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ โดยใช้สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analytical 
Statistics) สถิติท่ีน ามาใช้บรรยายคุณลกัษณะของข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอย่างท่ีน ามา
ศึกษาไดแ้ก่ หาค่าจ านวนความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้แปลความหมาย
ขอ้มูลปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์และ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ค่าเฉล่ีย (Mean)   คือค่าท่ีไดจ้ากการ
เอาผลรวมของค่าของขอ้มูลทั้งหมดหารดว้ยจ านวนขอ้มูลทั้งหมด เพื่อใชว้เิคราะห์ระดบัการปรับตวั
ของธุรกิจโรงพิมพ์ ค่าความเบ่ียงมาตรฐาน (SD) คือใช้เพื่ออธิบายลกัษณะการกระจายของขอ้มูล
เพื่อใชแ้ปลความหมายของขอ้มูลการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์

สถิติวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Analytical Statistics) เป็นสถิติท่ีใช้วิเคราะห์ถึง
ลักษณะความสัมพันธ์ของตัวแปรต้น (Independent Variable) ท่ี มีต่อตัวแปรตาม (Dependent 
Variable) โดยใชข้อ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งและวธีิการวเิคราะห์โดยใชส้ถิติ t-test และ One way Anova 
 

5.1  สรุปผลของการวจิัย 
ส่วนที่ 1  ปัจจัยของธุรกิจโรงพิมพ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจ พบว่า ประชาชนกลุ่มตวัอย่าง

ส่วนใหญ่ใช้บริการส่ือส่ิงพิมพ์มากท่ีสุด เป็นงาน 1 สี จ  านวนเงินท่ีท่านสั่งพิมพ์แต่ละคร้ังอยู่ท่ี 
3,001 - 5,000 บาท ราคามีส่วนส าคญัในการตดัสินใจสั่งงานพิมพ ์รับทราบขอ้มูลของโรงพิมพจ์าก
ส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต สถานท่ีตั้งแบบอยู่ในเขตชุมชนเห็นเด่นชัดเหมาะแก่การใช้บริการ 
โปรโมชัน่/การส่งเสริมการขายแบบการส่งชิงโชคจะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรงพิมพ ์ไดรั้บ
ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโรงพิมพจ์ากส่ืออินเตอร์เน็ต กระบวนการในดา้นบริการในเร่ืองการท างานท่ี
ประสานสอดคลอ้งต่อเน่ืองกนัอยา่งกลมกลืนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์บุคลากรของ
โรงพิมพ์ลกัษณะกิริยามารยาทของพนักงานสุภาพเรียบร้อยดีท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้โรง
พิมพ ์ผูบ้งัคบับญัชาเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจใช้บริการ ลกัษณะทางกายภาพของโรงพิมพ์
ลกัษณะแบบมีการใหร้ายละเอียดบริการชดัเจนดา้นกายภาพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์ 

ส่วนที่ 2  ปัจจัยด้านการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกิจโรงพิมพ์ พบวา่ ระดบัการปรับตวั
ในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ์โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( x = 3.54) และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.84) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านคุณสมบัติของ



เจา้ของกิจการโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.73) รองลงมาคือ ด้านท าเลท่ีตั้ง ถือ ( x  = 3.61) 
และต่อมาคือ ดา้นบริหารการขาย ( x  = 3.53) รองมาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุด
คือ ดา้นการตั้งราคา ( x  = 3.30) 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ์ พบวา่ ระดบัปัจจยัในการตดัสินใจ
ซ้ือของธุรกิจโรงพิมพ์โดยรวมมีคะแนนเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ( x = 3.49) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากับ (S.D. = 0.79) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกายภาพ และ ด้านการ
ส่งเสริมการขายซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนัโดยมีคะแนนเฉล่ียสูงท่ีสุด ( x  = 3.60) รองลงมาคือ ดา้นบุคคล
หรือพนักงานขาย ( x  = 3.56) ต่อมาคือ ด้านสินคา้ผลิตภณัฑ์ ( x  = 3.50) ด้านกระบวนการ ( x  = 
3.42) ด้านราคา ( x  = 3.40) รองมาตามล าดบั ส่วนดา้นท่ีมีคะแนนเฉล่ียน้อยท่ีสุดคือ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายอ ( x  = 3.39) 

ส่วนที่ 4 พฤติกรมการซ้ือของผู้บริโภค พบวา่ ประชาชนกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือ
หนงัสือพิมพ ์มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพราะราคาถูก ผูบ้ริหารเป็นผูท่ี้มีบทบาท ในการซ้ือ มีโอกาส
ในการซ้ือ 4.5 เดือนคร้ัง มีแหล่งขอ้มูลในการซ้ือจากส่ือสังคมออนไลน์  

ส่วนที ่5 ผลการสัมภาษณ์ 
ด้านคุณสมบัติของเจ้าของกิจการ พบว่า การมีความรู้เก่ียวกับกิจการท่ีท ามีความรอบรู้

เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขาย โดยติดตามข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ กระแสความนิยมของผูบ้ริโภค สินคา้
ท่ีก าลงัจะเส่ือมความนิยมมีความส าคญักบัธุรกิจหรือโรงพิมพน์บัวา่เป็นประเด็นท่ีมีความส าคญัมาก 
เน่ืองจากในปัจจุบนัจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการติดตามการเปล่ียนแปลงรูปแบบผลิตภณัฑ ์เพื่อเสนอความ
แปลกใหม่สู่ตลาดเสมอ  

การเรียนรู้เพิ่มเติมดา้นหลกัการบริหารธุรกิจ โดยการอ่านศึกษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีมี
อยูม่ากมายในปัจจุบนัหรือเขา้รับการศึกษาในศาสตร์เฉพาะดา้นท่ีตนสนใจเพื่อน าหลกัการมาปรับ
ใช้อย่างเหมาะสมกบัสถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยู่จริงอาจจะไม่จ  าเป็นมากเท่าไหร่นัก เพราะใน
ปัจจุบนั อาจจะมีการจา้งผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นบริหารมาเป็นท่ีปรึกษาเก่ียวกบัการบริหารธุรกิจหรือ
การวางแผนแนวทางทางการตลาด  

บุคลากรของโรงพิมพฯ์ ควรจะไดรั้บการฝึกฝนในเร่ืองการให้บริการลูกคา้นอกเหนือจาก
หนา้ท่ีของตน เร่ิมตั้งแต่การติดต่อแผนกขายของโรงพิมพฯ์  ซ่ึงจะเป็นหน่วยงานท่ีคอยอ านวยความ
สะดวกใหลู้กคา้ในดา้นรายละเอียดของงาน การสอบถามราคา ตลอดจนใหค้  าแนะน าต่าง ๆ  

ความสามารถในการท างานหรือการบริหารงานของเจ้าของกิจการก็คือ การตัดสินใจ 
(Decision Making) การตดัสินใจเปรียบเสมือนหวัใจของการปฏิบติังานและบริหารงาน ทั้งน้ีเพราะ
การตดัสินใจจะมีอยูใ่นแทบทุกขั้นตอนและทุกกระบวนการของการท างาน แมแ้ต่บุคคลทัว่ไปก็ไม่



อาจหลีกเล่ียงเร่ืองการตดัสินใจได ้นับตั้งแต่บุคคลต่ืนข้ึนมาก็จะมีการตดัสินใจในเร่ืองต่าง ๆ อยู่
ตลอดเวลา  

ด้านท าเลที่ตั้ง พบวา่ ท าเลท่ีตั้งมีความส าคญัและมีโอกาสสร้างยอดขายให้เกิดความคุม้ค่า
ต่อการลงทุน โดยอาจจะเก่ียวขอ้งกบัเร่ีองค่าขนส่ง  

ท าเลท่ีตั้ งของโรงพิมพ์ต้องมีเส้นทางคมนาคมเข้าถึงได้ โดยสะดวกเส้นทางคมนาคม
เหล่านั้นตอ้งมีสภาพดี ใชไ้ดทุ้กฤดูกาล ทุกสภาพอากาศ  เพราะการเดินทางของสินคา้จากโรงพิมพ์
มาสู่บริษทัลูกคา้ และจากโรงพิมพไ์ปสู่ตลาด ตอ้งกระท าไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ คือความรวดเร็ว 
ในปริมาณมากดว้ยเพื่อค่าขนส่งท่ีประหยดั   

การสร้างจุดเด่นหรือผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีมีประสิทธิภาพกวา่เดิมเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ี
แทจ้ริงของผูบ้ริโภค ทางโรงพิมพจ์ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการสร้างเอกลกัษณ์หรือมีการพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ตลอดจน   ทางดา้นวทิยาการและเทคโนโลย ีสินคา้ และบริการใหม่ ๆ ท่ีให้ความสะดวกความ
สบาย ความพอใจแก่ผูบ้ริโภคไดเ้พิ่มจ านวนมากข้ึน  

ด้านบริหารการขาย พบว่า โรงพิมพ์ควรมีทรัพยากรทั้ งเคร่ืองจักรอุปกรณ์ก่อนพิมพ์
อุปกรณ์กระบวนการพิมพแ์ละอุปกรณ์หลงัการพิมพ์ พนักงานออกแบบ พนกังานพิมพ์มืออาชีพ 
พนักงานขายหรือพนักงานตอ้นรับท่ีมีมนุษยส์ัมพนัธ์ พนักงานขนส่งท่ีพร้อมให้บริการเต็มท่ี มี
ระบบเคร่ืองพิมพท่ี์ผลิตส่ิงพิมพท่ี์ตอบสนองการพิมพง์านส่วนบุคคลดว้ย เคร่ืองพิมพดิ์จิตอล 4 สี ท่ี
ทนัสมยัล่าสุดในปัจจุบนั ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดในระดบับุคคลท่ีจะเขา้ถึง
งานพิมพคุ์ณภาพสูงได ้ 

การด าเนินธุรกิจการพิมพใ์นปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว และมีการแข่งขนัท่ี
รุนแรง โดยมุ่งเนน้คุณภาพ  ความรวดเร็ว ความถูกตอ้งแม่นย  ารวมทั้งการแข่งขนัทางดา้นราคา  

การจดัสินคา้ให้ดูทนัสมยั สะอาดและเป็นระเบียบอยูเ่สมอ และการน าเทคโนโลยมีาใชเ้พื่อ
ช่วยการจดัการขายนั้นมีความส าคญัอยา่งมากในการท าใหภ้าพลกัษณ์ของโรงพิมพมี์ความแข็งแกร่ง
มากข้ึน เร่ิมตั้งแต่งานสถาปัตยกรรมการออกแบบภายในร้าน ป้ายหนา้ร้าน รูปแบบของการผลิต ไป
จนถึงป้ายท่ีบอกทิศทาง ลว้นแลว้แต่ท าหนา้ท่ีหลกัในการผลกัดนั ใหเ้อกลกัษณ์ของโรงพิมพมี์ความ
ชดัเจนมากข้ึน  

ด้านการตั้งราคา พบวา่  ปัจจุบนั “การสร้างตราสินคา้” หรือ “ความสามารถผลิตสินคา้ท่ีมี
ความแตกต่างจากผูอ่ื้น” มีความส าคญัมากต่อการด าเนินธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจขนาดใด และ
ครอบคลุมในธุรกิจเกือบ “ทุกประเภท” ของสินคา้และบริการท่ีมีอยูม่ากมายในตลาด ท าให้มีความ
จ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีนกัการตลาดและผูท่ี้มีความเก่ียวขอ้ง ไม่วา่จะเป็นเจา้ของสินคา้ท่ีจะตอ้งสร้างความ
แตกต่างของ “สินคา้” ใหโ้ดดเด่นเหนือคู่แข่งขนัทางธุรกิจ  



การสร้างความแตกต่างดา้นสินคา้จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีผลอย่างมาก 
นอกจากน้ีผูผ้ลิตควรท่ีจะมีกลยุทธ์ในการส่งเสริมการขาย(Promotion) อย่างหน่ึงท่ีผูข้ายน ามาใช้
เพิ่มส่วนแบ่งตลาดใหก้บัสินคา้ของตน เน่ืองจากผูป้ระกอบการมุ่งจะท าใหผู้บ้ริโภคคิดวา่สินคา้ของ
ตนแตกต่างจากสินคา้ของผูผ้ลิตรายอ่ืน อนัจะน าไปสู่การภกัดีต่อสินคา้ รวมทั้งจะช่วยเพิ่มยอดขาย
ใหก้บัตนเองจนเกิดการกีดกนัผูค้า้รายใหม่ในท่ีสุด 

 

5.2  อภิปรายผล 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
มีวตัถุประสงคด์งัน้ี 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัของธุรกิจโรง
พิมพ์ พบว่า ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ พบว่า ราคา สถานท่ี ส่งเสริมการ
จ าหน่าย และ พฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นโอกาสในการซ้ือ แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ มีต่อการปรับตวัของ
ธุรกิจโรงพิมพอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  นนัทพงศ ์วนาทรัพยด์ ารง (2550) ไดศึ้กษากลยุทธ์
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจแบบดั้ งเดิมในเขตจังหวดัมหาสารคาม ผล
การศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจแบบดั้งเดิมในเขตจงัหวดัมหาสารคาม มีความคิดเห็นเก่ียวกบั
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวม อยู่ในระดบัมากโดยเรียงล าดบัจากมากไป
หานอ้ยดงัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ กิจการมีวิธีการจดัจ าหน่าย หลายวิธี เช่น การขายท่ี
ร้านและการเสนอขายสินคา้โดยตรงจากพนกังานขายถึงบา้นและกิจการไดจ้ดัท าป้ายช่ือร้านให้มี
ความโดดเด่น ชัดเจน จดจ าได้มาก มองเห็นในระยะไกล ด้านผลิตภัณฑ์ได้แก่ กิจการให้
ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้ท่ีน ามาวางจ าหน่ายและกิจการน าสินคา้ท่ีวางจ าหน่ายให้มีความ
หลากหลายในชนิดและรูปแบบและตรายี่ห้อโดยเน้นความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั  ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนกังานของกิจการมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อ
ลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กบักิจการได ้
และดา้นราคา ไดแ้ก่ กิจการให้ความสาคญักบัการติดป้ายราคาของสินคา้ท่ีชดัเจนและตรวจสอบได ้
ผูป้ระกอบการธุรกิจแบบดั้ งเดิม ท่ีมีเงินทุนเร่ิมต้น ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจและจ านวน
พนกังานแตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบักลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทางการแข่งขนัโดยรวม
และเป็นรายดา้นทุกดา้นไม่แตกต่างกนั 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยั
ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัสูง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ทานตะวนั เสือสะอาด (2550) ได้ ศึกษาความคิดเห็นของ



ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัเชิงกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านการค้าแบบดั้ งเดิมและร้านการค้า
สมยัใหม่ และเพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัเชิงกลยทุธ์ทางการตลาด
ของร้านการคา้แบบดั้งเดิม และร้านการคา้สมยัใหม่  ผลการวิจยัพบวา่  ความคิดเห็นท่ีมีต่อกลยุทธ์
โดยรวมและรายดา้น คือ กลยุทธ์ดา้นสินคา้ กลยุทธ์ดา้นราคา กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และกล
ยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดของร้านการคา้แบบดั้งเดิมอยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนของร้านการคา้
สมยัใหม่ อยู่ในระดบัมาก และ สุพล เจนจิรโฆษิต (2551) ได้ศึกษาระดบัความคิดเห็นของลูกคา้
เก่ียวกบัการใชก้ลยุทธ์การตลาดของร้านการคา้ ผลการศึกษาพบวา่ ลูกคา้มีความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ใชก้ลยทุธ์การตลาดของร้านการคา้ในดา้นต่างๆ โดยภาพรวมแลว้อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นอยูใ่นระดบัมากทุกดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย ดั้งนั้น ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นราคา เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น ดา้นการส่งเสริม
การตลาด พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย 

 

5.3  ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในการนาผลการวจัิยไปใช้  
1. ควรจะมีการพฒันาในส่วนของความหลากหลายของช่องทางการซ้ือส่ือส่ิงพิมพ์และ 

ความสะดวกในการซ้ือส่ือส่ิงพิมพเ์น่ืองจากเป็นจุดอ่อนของธุรกิจโรงพิมพอ์ยูใ่นปัจจุบนั 
2. ควรมีการพฒันารูปแบบการปฏิบติังานให้เป็นระบบมากข้ึนเพื่อเป็นการอ านวยความ

สะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ 
3. ควรมีการพฒันาในเร่ืองของราคาให้มีความเหมาะสมตลอดจนเพิ่มความหลากหลายของ

ลกัษณะและขนาดของส่ือส่ิงพิมพ์ เช่น ควรมีการเพิ่มความหลาหลายของสี เพิ่มรูปแบบตวัเล่มท่ี
ทนัสมยั เป็นตน้ 

4. ควรจะมีการเพิ่มแนวทางในการส่งเสริมการตลาดให้มีแนวทางท่ีแพร่หลายและเขา้ถึงได้
ง่าย เพื่อเป็นการเพิ่มยอดขาย เน่ืองจากในปัจจุบนัคนในกรุงเทพมหานครเร่ิมมีความสนใจในธุรกิจ
โรงพิมเ์พิ่มมากข้ึน 

5. ควรจะมีการสนับสนุนหรือสร้างแรงบันดาลในการใช้บริการโรงพิมพ์เพิ่มมากข้ึน 
ตลอดจนควรมีการประชาสัมพนัธ์ 

6. ศึกษา จุดอ่อน และ จุดแข็ง ของบริการด้านการตลาดของธุรกิจโรงพิมพ์ในเขต
กรุงเทพมหานครเพื่อคาดการณ์วา่ ลูกคา้จะมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมไปในทิศทางใด 



7. ธุรกิจโรงพิมพ์ ควรเพิ่มการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ในด้านการก าหนดโปรแกรมสร้าง
ความสัมพนัธ์เพิ่มข้ึน โดยเพิ่มความถ่ีในการจดักิจกรรม รวมถึงการส่งขอ้มูลข่าวสารและแจง้เตือน
ขอ้มูลสิทธิประโยชน์อยูเ่สมอ 

8. ควรมีการศึกษาการวดัคุณภาพธุรกิจโรงพิมพ์ ปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาด และ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อให้มีความครอบคลุมถึงมิติ ตลอดจนควรมีการศึกษา
ถึงคุณค่าตราสินคา้ของธุรกิจโรงพิมพใ์นเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความแตกต่างกนัในแต่ละบริษทั  

9. ควรมีการพฒันาโมเดลเชิงสาเหตุของปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์ปัจจยัดา้นส่วนผสมทาง
การตลาด และ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพโ์ดยการวิเคราะห์อิทธิพล 
เพื่อคน้หา และยนืยนัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์วา่มิติของปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์ปัจจยัดา้นส่วนผสมทาง
การตลาด และ พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ์ทั้ งน้ีผูบ้ริหารธุรกิจโรง
พิมพ์จะได้น าข้อมูลดังกล่าวไปแผนการตลาดธุรกิจ การสนับสนุนในการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาด การพฒันาและการบริหารคุณค่าตราสินคา้ การพฒันาโปรแกรมการส่ือสารทางการตลาด 
และสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเพื่อให้เกิดการด าเนินงานทางการตลาดในระยะยาวอยา่งมี
ประสิทธิผลต่อไป 

ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
ในการวจิยัคร้ังต่อไป ผูว้จิยัควรเพิ่มเติมการศึกษาในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 
1. การวจิยัคร้ังต่อไปควรขยายกลุ่มตวัอยา่งไปในกลุ่มจงัหวดัอ่ืนๆเพิ่มเติม 
2.ควรศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพเ์ช่น การส่ือสาร

การตลาด การรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร ซ่ึงคาดว่าจะเป็นส่วนส าคญัและมีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวั
ของธุรกิจโรงพิมพ ์เป็นตน้ 

3. การศึกษาคร้ังน้ี มุ่งเน้นศึกษาเฉพาะตวัแปรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของธุรกิจ
โรงพิมพต์ามกรอบแนวคิดแค่เพียงบางตวัแปรตามบริบทของงานวิจยั ซ่ึงยงัไม่มีทฤษฎีมารองรับ
อย่างเพียงพอในระดบัสากล และการศึกษาท่ีศึกษาในปัจจุบนัส่วนใหญ่มกัศึกษาในเชิงปริมาณ 
ผูว้ิจยัคิดวา่น่าจะมีการศึกษาในเชิงลึกเพื่อท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการปรับตวัของ
ธุรกิจโรงพิมพเ์พิ่มข้ึนโดยการสังเคราะห์จากแนวคิดและทฤษฎีอ่ืนท่ีสอดคลอ้งในล าดบัต่อไป 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 



 
แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยทีส่่งผลต่อการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ 
วตัถุประสงค์ 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพ ์ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด และ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการปรับตวัของธุรกิจโรงพิมพ ์

4. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของประชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการวิจยัการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาการจดัการทัว่ไป มหาวิทยาลยัสแตมฟอร์ด 

1. แบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
  ตอนท่ี 1 ปัจจยัของธุรกิจโรงพิมพท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจ 

ตอนท่ี 2 ปัจจยัดา้นการปรับตวัในการแข่งขนัของธุรกิจโรงพิมพ ์
ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

  ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ  
2. โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง            ท่ีขอ้มูลตรงกบัตวัท่าน 
3. ขอ้มูลท่ีไดจ้ะเก็บเป็นขอ้มูลลบัเพื่อใชใ้นการศึกษาเท่านั้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 
แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพิมพ์ 
 
ตอนที ่1  ปัจจัยของธุรกจิโรงพมิพ์ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 
ด้านผลติภัณฑ์ 
1. ผลิตภณัฑป์ระเภทใด ท่ีท่านใชบ้ริการส่ือส่ิงพิมพม์ากท่ีสุด 

   Packaging 
   แบบฟอร์มต่างๆ (บิล ใบเสร็จ, กระดาษหวัจดหมาย) 
   สต๊ิกเกอร์  
   โบชวัร์ ใบปลิวต่างๆ 
   นามบตัร 
   งานหนงัสือ 

2. ผลิตภณัฑท่ี์ท่านสั่งพิมพ ์ส่วนใหญ่เป็นงานก่ีสี 
   1สี 
   2สี 
   3สี 
   4สี 
   5สี 
 

ด้านราคา 
3. จ  านวนเงินท่ีท่านสั่งพิมพแ์ต่ละคร้ัง อยูท่ี่เท่าใด 

 ต  ่ากวา่ 3,000 บาท 
 3,001 - 5,000 บาท 
 5,001 – 10,000 บาท 
  หน่ึงหม่ืนบาทข้ึนไป 
 

4. ราคามีส่วนส าคญัในการตดัสินใจสั่งงานพิมพห์รือไม่ 
  ส าคญั           ไม่ส าคญั 

 



 
ด้านสถานที่ 
5. ท่านรับทราบขอ้มูลของโรงพิมพจ์ากแหล่งใดบา้ง 

 ส่ือโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 
 ส่ือโฆษณาษทางนิตยสาร วารสาร 
 พนกังานขาย 
 ไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกั (ปากต่อปาก) 

6. ท่านคิดวา่สถานท่ีตั้งแบบใด เหมาะแก่การใชบ้ริการ 
  อยูใ่นเขตชุมชน เห็นเด่นชดั 
  คมนาคมสะดวก สะดวกแก่การเดินทาง 
 

ด้านส่งเสริมการจ าหน่าย 
7. ท่านคิดวา่ โปรโมชัน่/การส่งเสริมการขายใด จะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์

 การมีส่วนลด 
 การแถมสินคา้ 
   การส่งชิงโชค 
  การน าคะแนนจากยอดซ้ือไปแลกของก านลั 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ 

8. ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัโรงพิมพจ์ากส่ือใด 
  นิตยสาร/หนงัสือพิมพ/์โทรทศัน์    ตวัแทนจ าหน่ายของโรงพิมพ ์
  อินเตอร์เน็ต      การบอกต่อจากเพื่อน/คนรู้จกั 
  ศูนยใ์หข้อ้มูลเก่ียวกบัโรงพิมพ ์   อ่ืนๆ  
 

ด้านกระบวนการให้บริการ 
9. ท่านคิดวา่กระบวนการในดา้นบริการขอ้ใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์

   เอาใจใส่กบัทุกความตอ้งการของท่าน 
   ใหบ้ริการรวดเร็ว ไม่ตอ้งรอนาน 
   พนกังานใหค้  าแนะน าตลอดทุกขั้นตอนการใชบ้ริการ 
   การท างานท่ีประสานสอดคลอ้งต่อเน่ืองกนัอยา่งกลมกลืน 
   มัน่ใจในการใชบ้ริการ 



   ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ 
   ความถูกตอ้งในการจดัท าเอกสารทางบญัชี (เช่น การออกใบเสร็จรับเงิน) 
   ความสะดวกในการสั่งซ้ือและช าระเงิน 
   สามารถติดต่อไดทุ้กคร้ังท่ีมีปัญหา 

 
ด้านบุคลากร 
11. ท่านคิดวา่บุคลากรของโรงพิมพล์กัษณะใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์

   พนกังานมีทกัษะเก่ียวกบัเร่ืองการพิมพท่ี์ดี 
   กิริยามารยาทของพนกังานสุภาพเรียบร้อยดี 
  พนกังานสามารถส่ือสารไดห้ลายภาษา 
   พนกังานสามารถแนะน าวธีิปฏิบติัตวัแก่ผูรั้บบริการได ้
   การแต่งกายของพนกังานท่ีดี 
   พนกังานมีอธัยาศยั เขา้กบัลูกคา้ไดดี้ 
   พนกังานสามารถเสนอทางเลือกอ่ินเม่ือท่านตอ้งการ 
   พนกังานมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
 

12. ใครเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการโรงพิมพข์องท่าน 
  เพื่อน/ญาติ     คนในครอบครัว 
  ตนเอง      ผูบ้งัคบับญัชา 
   อ่ืนๆ 
 

ด้านกายภาพ 
13. ท่านคิดวา่ลกัษณะทางกายภาพของโรงพิมพล์กัษณะใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์

   การจดัวางพื้นท่ีต่างๆภายในโรงพิมพ ์เหมาะสมและดูสะอาดตา 
   ภาพลกัษณ์ของโรงพิมพท่ี์ดูทนัสมยั 
   ท่ีจอดรถสะดวกสบาย 
   มีส่ิงอ านวยความสะดวก อาทิหอ้งรับรองแขก เป็นตน้ 
   การรับประกนัความพอใจและการคืนเงิน 
   ช่ือเสียงของบริษทั 
   ตวัอยา่งรายช่ือลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ 



   มีการใหร้ายละเอียดบริการชดัเจนดา้นกายภาพ 
ตอนที ่2 ปัจจัยด้านการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ 

ด้านการปรับตัวในการแข่งขันของ 
ธุรกจิโรงพมิพ์ 

 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

 
มาก 
(4) 

 
ปานกลาง 

(3) 

 
น้อย 
(2) 

 
น้อยทีสุ่ด 

(1) 

ด้านคุณสมบัติของเจ้าของกจิการ      
1. มีความรู้เก่ียวกบักิจการท่ีท าและมีความ
รอบรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ตลอดจนมีการ
ติดตามข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ  

     

2. มีการเรียนรู้เพิ่มเติมดา้นหลกัการ
บริหารธุรกิจ โดยการอ่านศึกษาคน้ควา้จาก
แหล่งขอ้มูลท่ีมีอยู(่นิตยสาร,วารสาร)ใน
ปัจจุบนัเพื่อน าหลกัการมาปรับใชอ้ยา่ง
เหมาะสมกบัสถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยู่
จริง  

     

3. เพิ่มความสามารถรอบดา้น เช่น การใช้
เทคโนโลย ีโปรแกรมคอมพิวเตอร์ การท า
บญัชีการดูแลและควบคุมสินคา้ตลอดจน
เร่ืองการจดัซ้ือและการต่อรองอยา่งชาญ
ฉลาด การสร้างมนุษยสัมพนัธ์กบัคนรอบ
ขา้ง  

     

4. บุคลิกภาพท่ีดี      
5. มีความสามารถและกลา้ตดัสินใจ      
6. มีความคิดริเร่ิมอยูต่ลอดเวลา      

ด้านท าเลทีต่ั้ง      
7. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่นจุดท่ีมีโอกาสสร้างยอดขาย      
8. ท าเลท่ีตั้งเหมาะแก่การสร้างการรู้จกั      
9. มีจุดเด่นท่ีสามารถน าเสนอไดแ้ละ 
   เลียนแบบยาก 

     



ตอนที ่2 ปัจจัยด้านการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ (ต่อ) 
 

ด้านการปรับตัวในการแข่งขัน 
ของธุรกจิโรงพมิพ์ 

 
มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

 
มาก 
(4) 

 
ปานกลาง 

(3) 

 
น้อย 
(2) 

 
น้อยทีสุ่ด 

(1) 

ด้านบริหารการขาย      
10. ศึกษาความตอ้งการของลูกคา้      
11. สามารถปรับปรุงผลิตภณัฑ ์ส่ือส่ิงพิมพ์
ตามความตอ้งการของลูกคา้ 

     

12. สามารถคาดการณ์การ การขายท่ีได้
เป็นประจ าอยา่งต่อเน่ือง 

     

13. มีการสังเกตปัจจยัท่ีท าให้ส าเร็จและท า
ใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการอีก 

     

14. การจดัโรงพิมพใ์หดู้ทนัสมยั สะอาด
และ    เป็นระเบียบอยูเ่สมอ 

     

15. มีการน าเทคโนโลยมีาใชเ้พื่อช่วย 
  การจดัการผลิต 

     

ด้านการตั้งราคา      
16. มีการเลือกสินคา้เพื่อการผลิตอยา่งมี
คุณภาพ 

     

17. สามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความแตกต่าง
จากผูอ่ื้น  

     

18. การสร้างความแตกต่างดา้นสินคา้จะมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

     

 
 
 
 



ตอนที ่3 พฤติกรมการซ้ือของผู้บริโภค 
1. ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ  

 หนงัสือพิมพ ์    บรรจุภณัฑ ์ 
 ส่ิงพิมพท์ัว่ไป     ส่ิงพิมพพ์ิเศษ  
 อ่ืนๆ 

2. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ  
 ราคาถูก      ตรงตามความตอ้งการ 
 คุณภาพงานดี     ลดปัญหาส่ิงแวดลอ้ม 

3.บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือ  
 ครอบครัว      คู่รัก  
  เพื่อนสนิท / เพื่อนร่วมงาน     ผูบ้ริหาร 

5.โอกาสในการซ้ือ  
 เดือนละคร้ัง      2-3 เดือนคร้ัง 
  4.5 เดือนคร้ัง     มากกวา่ 6 คร้ังต่อปี 

6. แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ  
 นิตยสาร     หนงัสือพิมพ ์ 
 ส่ือสังคมออนไลน์     วทิย ุ/ โทรทศัน์  
 การแนะนาจากเพื่อน    อ่ืนๆ โปรดระบุ........................... 

 
ตอนที ่4 ข้อเสนอแนะ 

............................................................................................................................. ..................................................... 

............................................................................................................................. ..................................................... 
.................................................................................................................................................................................   
............................................................................................................................. ....................................................  
............................................................................................................................. .................................................... 

**ขอบพระคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 

 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



แบบสัมภาษณ์ด้านการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ 
ด้านคุณสมบัติของเจ้าของกจิการ 

1. ท่านคิดวา่การมีความรู้เก่ียวกบักิจการท่ีท ามีความรอบรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีขาย โดยติดตาม
ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจการ กระแสความนิยมของผูบ้ริโภค สินคา้ท่ีก าลงัจะเส่ือมความนิยมมี
ความส าคญักบัธุรกิจหรือโรงพิมพห์รือไม่ อยา่งไร  

2. ท่านคิดว่าจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการเรียนรู้เพิ่มเติมด้านหลกัการบริหารธุรกิจ โดยการอ่าน
ศึกษาคน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีมีอยูม่ากมายในปัจจุบนัหรือเขา้รับการศึกษาในศาสตร์เฉพาะดา้นท่ี
ตนสนใจเพื่อน าหลักการมาปรับใช้อย่างเหมาะสมกับสถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยู่จริงหรือไม่ 
อยา่งไร  

3. ท่านคิดว่าการเพิ่มความสามารถรอบด้าน เช่น การใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ การท า
บญัชีการดูแลและควบคุมสินคา้คงคลงัการจดัซ้ือและการต่อรองอย่างชาญฉลาด การสร้างมนุษย
สัมพนัธ์กบัคนรอบขา้งจ าเป็นหรือไม่ อยา่งไร 

4. ท่านคิดว่าบุคลิกภาพท่ีดี ความสามารถในการตดัสินใจเจา้ของ และการมีความคิดริเร่ิม
อยูต่ลอดเวลามีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไร 
 
ด้านท าเลทีต่ั้ง 

5. ท่านคิดวา่ท าเลท่ีตั้งมีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไรและมีโอกาสสร้างยอดขายให้เกิดความ
คุม้ค่าต่อการลงทุนมีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไร 

6. ท่านคิดวา่ท าเลท่ีตั้งเหมาะแก่การสร้างการรู้จกัมีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไร 
7. ท่านคิดว่าโรงพิมพ์จ  าเป็นตอ้งมีการสร้างจุดเด่น หรือ ตอ้งสามารถน าเสนอผลงานได้

อยา่งต่อเน่ืองและเลียนแบบยากมีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไร 
 
ด้านบริหารการขาย 

8. ท่านคิดว่าจ าเป็นหรือไม่ท่ีจะต้องมีการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ ตลอดจนมีการ
ปรับปรุงร้านและสินคา้ตามความตอ้งการของลูกคา้หรือไม่ อยา่งไร 

9. ท่านคิดวา่ความสาามารถในการคาดการณ์ยอดการขายท่ีท าไดเ้ป็นประจ าต่อเน่ือง และ
การสังเกตปัจจยัท่ีท าใหส้ าเร็จและท าใหลู้กคา้กลบัมาซ้ืออีกมีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไร 

10. ท่านคิดว่าการจดัสินค้าให้ดูทันสมยั สะอาดและเป็นระเบียบอยู่เสมอ และการน า
เทคโนโลยมีาใชเ้พื่อช่วยการจดัการขายมีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไร 

 



ด้านการตั้งราคา 
11. ท่านคิดว่าการเลือกสินคา้เพื่อขาย และความสามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความแตกต่างจาก

ผูอ่ื้นมีความส าคญัหรือไม่ อยา่งไร 
12. การสร้างความแตกต่างด้านสินค้าจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือไม่

อยา่งไร ตลอดจนการสร้างเอกลกัษณ์ของโรงพิมพใ์ห้แตกต่างจากโรงพิมพอ่ื์นมีความส าคญัหรือไม่ 
อยา่งไร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ค 
แบบทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม 



ตอนที ่1 ปัจจัยของธุรกจิโรงพมิพ์ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

ขอ้ท่ี 
คนท่ี 

1 
คนท่ี 

2 
คนท่ี 

3 
คนท่ี 

4 
คนท่ี 

5 
คะแนนเฉล่ีย ผล 

1. ผลิตภณัฑป์ระเภทใด ท่ีท่านใช้
บริการส่ือส่ิงพิมพม์ากท่ีสุด 

1 0 1 0 1 0.60 ใชไ้ด ้

2. ผลิตภณัฑท่ี์ท่านสัง่พิมพ ์ส่วน
ใหญ่เป็นงานก่ีสี 

1 1 1 1 0 0.80 ใชไ้ด ้

3. จ านวนเงินท่ีท่านสั่งพิมพแ์ต่ละ
คร้ัง อยูท่ี่เท่าใด 

1 1 0 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

4. ราคามีส่วนส าคญัในการตดัสินใจ
สัง่งานพิมพห์รือไม่ 

1 0 1 1 0 0.60 ใชไ้ด ้

5. ท่านรับทราบขอ้มูลของโรงพิมพ์
จากแหล่งใดบา้ง 

1 1 1 0 1 0.80 ใชไ้ด ้

6. ท่านคิดวา่สถานท่ีตั้งแบบใด 
เหมาะแก่การใชบ้ริการ 

1 0 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

7. ท่านคิดวา่ โปรโมชัน่/การส่งเสริม
การขายใด จะมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชโ้รงพิมพ ์

0 1 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

8. ท่านไดรั้บขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบั
โรงพิมพจ์ากส่ือใด 

1 1 0 1 0 0.60 ใชไ้ด ้

9. ท่านคิดวา่กระบวนการในดา้น
บริการขอ้ใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชโ้รงพิมพ ์

0 1 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

10. ท่านคิดวา่ลกัษณะทางกายภาพ
ของโรงพิมพล์กัษณะใดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชโ้รงพิมพ ์

1 0 1 1 0 0.60 ใชไ้ด ้

11. ท่านคิดวา่บุคลากรของโรงพิมพ์
ลกัษณะใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชโ้รงพิมพ ์

1 0 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

12. ใครเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการโรงพิมพข์องท่าน 

1 1 0 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

 



ตอนที ่2 ปัจจัยด้านการปรับตัวในการแข่งขันของธุรกจิโรงพมิพ์ 

ขอ้ท่ี 
คนท่ี 

1 
คนท่ี 

2 
คนท่ี 

3 
คนท่ี 

4 
คนท่ี 

5 
คะแนนเฉล่ีย ผล 

1. มีความรู้เก่ียวกบักิจการท่ีท าและมี
ความรอบรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
ตลอดจนมีการติดตามข่าวสารท่ี
เก่ียวขอ้งกบักิจการ  

1 0 1 0 1 0.60 ใชไ้ด ้

2. มีการเรียนรู้เพ่ิมเติมดา้นหลกัการ
บริหารธุรกิจ โดยการอ่านศึกษา
คน้ควา้จากแหล่งขอ้มูลท่ีมีอยู่
(นิตยสาร,วารสาร)ในปัจจุบนัเพ่ือน า
หลกัการมาปรับใชอ้ยา่งเหมาะสม
กบัสถานการณ์ท่ีธุรกิจเผชิญอยู่จริง  

1 0 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

3. เพ่ิมความสามารถรอบดา้น เช่น 
การใชเ้ทคโนโลยี โปรแกรม
คอมพิวเตอร์ การท าบญัชีการดูแล
และควบคุมสินคา้ตลอดจนเร่ืองการ
จดัซ้ือและการต่อรองอยา่งชาญ
ฉลาด การสร้างมนุษยสมัพนัธ์กบั
คนรอบขา้ง  

1 1 1 1 0 0.80 ใชไ้ด ้

4. บุคลิกภาพท่ีดี 0 1 1 0 1 0.60 ใชไ้ด ้

5. มีความสามารถและกลา้ตดัสินใจ 1 1 0 1 0 0.60 ใชไ้ด ้

6. มีความคิดริเร่ิมอยูต่ลอดเวลา 1 1 0 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

7. ท าเลท่ีตั้งอยูใ่นจุดท่ีมีโอกาสสร้าง
ยอดขาย 

1 1 1 0 1 0.80 ใชไ้ด ้

8. ท าเลท่ีตั้งเหมาะแก่การสร้างการ
รู้จกั 

1 0 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

9. มีจุดเด่นท่ีสามารถน าเสนอไดแ้ละ
เลียนแบบยาก 

0 1 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

10. ศึกษาความตอ้งการของลูกคา้ 1 0 1 0 1 0.60 ใชไ้ด ้

11. สามารถปรับปรุงผลิตภณัฑ ์ส่ือ 1 1 0 0 1 0.60 ใชไ้ด ้



ขอ้ท่ี 
คนท่ี 

1 
คนท่ี 

2 
คนท่ี 

3 
คนท่ี 

4 
คนท่ี 

5 
คะแนนเฉล่ีย ผล 

ส่ิงพิมพต์ามความตอ้งการของลูกคา้ 

12. สามารถคาดการณ์การ การขายท่ี
ไดเ้ป็นประจ าอยา่งต่อเน่ือง 

0 1 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

13. มีการสงัเกตปัจจยัท่ีท าใหส้ าเร็จ
และท าใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการอีก 

1 1 1 0 1 0.80 ใชไ้ด ้

14. การจดัโรงพิมพใ์หดู้ทนัสมยั 
สะอาดและเป็นระเบียบอยูเ่สมอ 

1 0 1 1 0 0.60 ใชไ้ด ้

15. มีการน าเทคโนโลยีมาใชเ้พ่ือ
ช่วยการจดัการผลิต 

1 0 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

16. มีการเลือกสินคา้เพ่ือการผลิต
อยา่งมีคุณภาพ 

1 1 1 1 0 0.80 ใชไ้ด ้

17. สามารถผลิตสินคา้ท่ีมีความ
แตกต่างจากผูอ่ื้น  

1 1 0 0 1 0.60 ใชไ้ด ้

18. การสร้างความแตกต่างดา้นสินคา้
จะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

1 0 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้

 
ตอนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรมการซ้ือของผู้บริโภค 

ขอ้ท่ี คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 คนท่ี 4 คนท่ี 5 คะแนนเฉล่ีย ผล 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ  0 1 1 1 1 0.80 ใชไ้ด ้
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ  1 1 0 1 0 0.60 ใชไ้ด ้
บทบาทของกลุ่มต่างๆ ในการซ้ือ  1 0 1 0 1 0.60 ใชไ้ด ้
โอกาสในการซ้ือ  1 1 0 1 1 0.80 ใชไ้ด ้
แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ  1 1 1 1 0 0.80 ใชไ้ด ้
 

 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาคผนวก  ง 
รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 



 
รายนามผู้ทรงคุณวุฒติรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 

 
 

1.  น.ส.รัชนี ล้ิมเจริญ   เจา้ของธุรกิจโรงพิมพ ์บ.พี เอน็เตอร์ไพรส์  
     วฒิุ บ.ม. (การตลาด)   ซพัพลาย จ ากดั   
 
2.  นาย สมชยั ล้ิมเจริญ   เจา้ของธุรกิจโรงพิมพ ์บ.พี เอน็เตอร์ไพรส์  
     วฒิุ บ.ม. (การตลาด)   ซพัพลาย จ ากดั  

 
3.  นาง ปวณ์ีธิดา นุชถาวร  หวัหนา้ฝ่ายจดัซ้ือ เจา้ของธุรกิจโรงพิมพ ์บ.พี  
     วฒิุ บ.ม. (การตลาด)   เอน็เตอร์ไพรส์  ซพัพลาย จ ากดั  
 
4.  นาย ประสงค ์คงชุ่ม   หวัหนา้ฝ่ายจดัซ้ือ เจา้ของธุรกิจโรงพิมพ ์บ.พี  
     วฒิุ บ.ม. (การตลาด)   เอน็เตอร์ไพรส์  ซพัพลาย จ ากดั    
 
5.  นายณฐัพงษ ์สิริโชติจิรกุล  ท่ีปรึกษาดา้นธุรกิจและการตลาด 
     วฒิุ บ.ม. (การตลาด)   บริษทั ริโก ้(ประเทศไทย) จ ากดั 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 
 

ประวตัิผู้วจัิย 
 
 
ช่ือ นางสาว ญานิกา ลิม้เจริญ 
 
วนั เดือน ปีเกดิ วนัศุกร์ที ่24 พฤศจิกายน พ.ศ.2532 
 
สถานทีเ่กดิ จังหวดั สมุทรปราการ ประเทศ ไทย 
 
ประวตัิการศึกษา จบระดับปริญญาตรีสถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกล้าเจ้าคุณทหาร 

ลาดกระบัง หลกัสูตร วิทยาศาสตร์ สาขาวชิา สัตวศาสตร์ 
ปีการศึกษา2555 

   
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน  486 ถ.คลองตะเค็ดฝ่ังตะวนัออก 
    ต.ปากน้า อ.เมือง จ.สมุทรปราการ 10270 
 
สถานทีท่ างาน   บ.พ ีเอน็เตอร์ไพรส์ ซัพพลาย จากดั 
 
ต าแหน่งงาน พนักงานขาย 
 


