
บทท่ี 5 
สรุป อภปิราย ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาเรื ่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที ่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื ้อ

อุปกรณการพิมพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพในกรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงคเพื่อ
ศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณการพิมพของผูประกอบการ
อุตสาหกรรมการพิมพในกรุงเทพมหานคร  โดยรวบรวมขอมูลจากผูประกอบการอุตสาหกรรมการ
พิมพในกรุงเทพมหานคร ที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 100 ชุด ผลการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 
  
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 
 5.1.1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามและกิจการ 
 ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 100 ราย สวนใหญเปนเพศหญิง 
อายุระหวาง 31-40 ป จบการศึกษาปริญาตรีหรือเทียบเทา ดํารงตําแหนง ผูจัดการฝายจัดซื้อ เปนบริษัท
จํากัด ทุนจดทะเบียนไมเกิน 100 ลานบาท ระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจตั้งแต 21 ปขึ้นไป รายไดตอป 
20,000,001 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้ออุปกรณการพิมพจากผูผลิตรายหลาย  
  
 5.1.2 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออุปกรณการพิมพ
ของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพ 
  
 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณการพิมพของ
ผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพ พบวา คาเฉลี่ยโดยรวมของแตละปจจยัสวนใหญมีคาเฉล ี่ยใน
ระดับสําคัญมากและมีปจจยัยอยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญที่มีคาเฉลีย่สูงที่สุดดังแสดงใน
ตารางที ่ 24 
  
 
  
 
 



 41 

ตารางที่ 24 ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดในแตละปจจยัสวนประสมการตลาด 
 
ปจจัยสวนประสมการตลาด ปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงท่ีสดุ คาเฉล่ีย 

(แปลผล) 
ดานผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑมีมาตรฐาน เชน 

ISO1400 MSDS SGS ฯลฯ 
4.23 

(มาก) 
ดานราคา ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

 
4.13 

(มาก) 
ดานการจดัจําหนาย ความสะดวกในการติดตอทางโทรศัพท 

 
4.56 

(มากที่สุด) 
ดานการสงเสริมการตลาด การใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา 

 
4.66 

(มากที่สุด) 
หมายเหตุ: คาเฉลี่ย 1.00-1.49 = นอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.50-2.49 =   นอย คาเฉลี่ย 2.50-3.49 =ปานกลาง 

   คาเฉลี่ย 3.50-4.49 = มาก คาเฉลี่ย 4.50-5.00 = มากที่สุด 

 
จากตารางที่ 24 พบวาผลการศึกษาดานผลติภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัโดยรวมอยูใน
ระดับความสําคัญมาก โดยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดกับปจจยัดานผลิตภัณฑมี
ความเปนมาตรฐานผลิตภัณฑมีมาตรฐาน เชน ISO1400 MSDS SGS ฯลฯ 

ผลการศึกษาดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมอยูในระดับ 
ความสําคัญมาก โดยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดกับปจจยัดานราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

ผลการศึกษาดานการจัดจาํหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัโดยรวมอยูใน
ระดับความสําคัญมากที่สุด โดยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดกับปจจัยดาน
ความสะดวกในการติดตอทางโทรศัพท 

ผลการศึกษาดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัโดยรวมอยูใน
ระดับความสําคัญมากที่สุด โดยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดกับปจจยัดานการ
ใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา เมื่อนําปจจยัยอยมาจัดลําดับตามคาเฉลี่ย พบวา มีปจจัยยอยที่มี
คาเฉลี่ยสูงที่สุด 5 ลําดับดังแสดงในตารางที่ 25 
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ตารางที่ 25  สรุปปจจัยยอยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณการพิมพของ       
                    ผูประกอบการอตุสาหกรรมการพิมพที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 10 อันดับแรก 
 
ลําดับที่ ปจจัยยอย คาเฉลี่ย 

(แปลผล) 
สวนประสมการตลาด 

1 การใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา 
 

4.66 
(มากที่สุด) 

ดานการสงเสริมการตลาด 

2 ความสะดวกในการติดตอทางโทรศัพท 
 

4.56 
(มากที่สุด) 

ดานการจัดจําหนาย 

3 พนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี
และสามารถตอบคําถามลูกคาได 

4.53 
(มากที่สุด) 

ดานการสงเสริมการตลาด 

4 มีการบริการหลังการขาย 4.36 
(มาก) 

ดานการสงเสริมการตลาด 

5 มีการติดตามลูกคาและใหความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
อยางสม่ําเสมอ 

4.30 
(มาก) 

ดานการสงเสริมการตลาด 

6 
 

เวลาเปดใหบริการสะดวกในการติดตอ 4.25 
(มาก) 

ดานการจัดจําหนาย 

7 
 

ผลิตภัณฑมีมาตรฐาน เชน ISO1400 MSDS 
SGS ฯลฯ 

4.23 
(มาก) 

ดานผลิตภัณฑ 

8 
 

คุณภาพของผลิตภัณฑ เชนหมึก เพลท ฟลม และ
เคมีตางๆ ฯลฯ 

4.16 
(มาก) 

ดานผลิตภัณฑ 

9 
 

 ผลลัพธในการใชผลิตภัณฑตรงกับคาวมตองการ
หรือในปริมาณที่เหมาะสม  

4.13 
(มาก) 

ดานผลิตภัณฑ 
 

 ผลิตภัณฑไมทําลายสิ่งแวดลอมทั้งทางตรงและ
ทางออม 

4.13 
(มาก) 

ดานผลิตภัณฑ 

 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.13 
(มาก) 

ดานราคา 

10 
 

ความสะดวกในการใชงานของผลิตภัณฑ เชนหมึก 
เพลท ฟลมและเคมีตางๆ ฯลฯ 

4.09 
(มาก) 

ดานผลิตภัณฑ 

หมายเหตุ: คาเฉลี่ย 1.00-1.49 = นอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.50-2.49 =   นอย คาเฉลี่ย 2.50-3.49 =ปานกลาง 
   คาเฉลี่ย 3.50-4.49 = มาก คาเฉลี่ย 4.50-5.00 = มากที่สุด 
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5.1.3 ปจจัยสวนประสมการตลาด จําแนกตาม ตาํแหนงงาน  
 
 1) จําแนกตามตําแหนงงาน 
 เมื่อพิจารณาปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณการ
พิมพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพ จําแนกตามตําแหนงงาน พบวา มีปจจัยยอยที่ผูตอบแบบ
สอบสอบถามใหความสําคญัมีคาเฉลี่ยสูงที่สุด ในแตละดาน ดังแสดงในตารางที่ 26 
 
ตารางที่ 26 สรุปปจจัยยอยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณการพมิพของ         
                   ผูประกอบการอตุสาหกรรมการพิมพ จําแนกตามตําแหนงงาน 
 

สวนประสม
การตลาด 

ตําแหนงงาน ปจจัยยอย คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ดานผลิตภัณฑ เจาของกิจการ/
กรรมการผูจัดการ 

ผลิตภัณฑมีมาตราฐานเชน ISO 1400 
MSDS SGS ฯลฯ 

4.22 
(มาก) 

 ผูจัดการฝายจดัซื้อ ผลิตภัณฑไมทําลายสิ่งแวดลอมทั้ง
ทางตรงและทางออม 

4.15 
(มาก) 

 ผูจัดการฝายผลิต ผลิตภัณฑมีมาตรฐานเชน ISO 1400 
MSDS SGS ฯลฯ 

4.44 
(มาก) 

ดานราคา เจาของกิจการ/
กรรมการผูจัดการ 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 4.22 
(มาก) 

 ผูจัดการฝายจดัซื้อ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.05 
(มาก) 

 ผูจัดการฝายผลิต ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.24 
(มาก) 

ดานการจดัจําหนาย เจาของกิจการ/
กรรมการผูจัดการ 

ความสะดวกในการติดตอทางโทรศัพท 4.58 
(มากที่สุด) 

 ผูจัดการฝายจดัซื้อ ความสะดวกในการติดตอทางโทรศัพท 4.55 
(มากที่สุด) 

 ผูจัดการฝายผลิต ความสะดวกในการติดตอทางโทรศัพท 4.55 
(มากที่สุด) 
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ตารางที่ 26 (ตอ) 
 

สวนประสม
การตลาด 

ตําแหนงงาน ปจจัยยอย คาเฉล่ีย 
(แปลผล) 

ดานการสงเสริม    
การตลาด 

เจาของกิจการ/
กรรมการผูจัดการ 

การใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา 4.74 
(มากที่สุด) 

 ผูจัดการฝายจดัซื้อ การใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา 4.57 
(มากที่สุด) 

 ผูจัดการฝายผลิต การใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา 4.68 
(มากที่สุด) 

หมายเหตุ: คาเฉลี่ย 1.00-1.49 = นอยที่สุด คาเฉลี่ย 1.50-2.49 =   นอย คาเฉลี่ย 2.50-3.49 =ปานกลาง 
   คาเฉลี่ย 3.50-4.49 = มาก คาเฉลี่ย 4.50-5.00 = มากที่สุด 

 
5.2 อภิปรายผล 
 
 จากผลการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
อุปกรณการพมิพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพมิพในกรุงเทพมหานคร สามารถนําผลการศึกษา
มาอภิปรายตามทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Merketing Mix หรือ 4 Ps) ไดดังนี ้

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง การผสมผสานของสินคาและบริการที่กิจการ 
เสนอตอตลาดเปาหมายประกอบดวย ความหลากหลาย คุณภาพ การออกแบบ รูปแบบ ตราผลิตภัณฑ 
บรรจุภัณฑ การบริการ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา 
จึงจะทําใหสินคาหรือผลิตภัณฑนัน้สามารถขายได ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามใหความสาํคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑมีเฉลี่ยในระดับมาก ปจจยัยอยทีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑมีมาตรฐาน เชน ISO 1400 
MSDS SGS ฯลฯ ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ สุริยันต วงศอาษา (2544) ที่ศกึษาเรื่อง ปจจยัที่มีผลตอ
การตดัสินใจใชบริการโรงพมิพของธุรกิจในเขตเทศบาลอดุรธาน ีผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการให
ความสําคัญในความถูกตองของงานพมิพตามคําสั่ง ความตรงตอเวลา จาํนวนถูกตองตามสั่ง ความละเอยีด
ของงานพมิพ เปนอันดับแรก และยงัสอดคลองกับการศึกษาของธัญพร อารุณ (2546) ที่ศึกษาเรื่องปจจยัที่
มีความสาํคัญตอการตัดสนิใจใชบริการโรงพิมพของลูกคาในเขตอําเภอจังหวดัอุบลราชธานี พบวา 
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ผูใชบริการใหความสําคัญในเรื่องจํานวนงานพิมพครบถวนถูกตองตามคําสั่ง ความถูกตองของงานพิมพ 
การบริการออกแบบสิ่งพิมพ คุณภาพของสิง่พิมพ เปนอันดับแรก 

2. ราคา (Price) หมายถึง  ราคาตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ 
ระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้นๆ ตัวคุณคาสูงกวาราคาก็จะ
ตัดสินใจซื้อสินคา ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ใน
สายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจาราณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑนั้น ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ และดานการแขงขัน ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยดานราคามีคาเฉลี่ยในระดับมาก ปจจัยยอยคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ดานราคาเหมาะสม
กับคุณภาพ ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ สุริยันต วงศอาษา (2544) ที่ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจใชบริการโรงพิมพของธุรกิจในเขตเทศบาลอุดรธานี ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการให
ความสําคัญในคาบริการของงานพิมพที่เหมาะสมกับคุณภาพ และยังสอดคลองกับการศึกษาของธัญพร 
อารุณ (2546) ที่ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการโรงพิมพของลูกคาในเขต
อําเภอ จังหวัดอุบลราชธานี พบวา ผูใชบริการใหความสําคัญในคาบริการของงานพิมพที่เหมาะสมกับ
คุณภาพและราคาถูกกวาที่อ่ืนมากที่สุด  

3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงกิจกรรมของกิจการที่ทําให
ผลิตภัณฑ ไปสูกลุมผูบริโภค ประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนาย  ความครอบคลุมในการจัดจําหนาย 
ความหลากหลาย  ทําเลที่ตั้ง  การขนสง  การจัดสงกําลังทางธุรกิจ ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ปจจัยยอยคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ดานความ
สะดวกในการติดตอทางโทรศัพท ซ่ึงแตกตางกับการศึกษาของ สุริยันต วงศอาษา (2544) ที่ศึกษาเรื่อง 
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการโรงพิมพของธุรกิจในเขตเทศบาลอุดรธานี ผลการศึกษาพบวา 
ผูใชบริการใหความสําคัญในเรื่องสถานที่ตั้งโรงพิมพสะดวกและหองติดตองานสะดวกสะอาด
เรียบรอย เปนอันดับแรก และยังแตกตางกับการศึกษาของ ธัญพร อารุณ (2546) ที่ศึกษาเรื่องปจจัยที่มี
ความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการโรงพิมพของลูกคาในเขตอําเภอ จังหวัดอุบลราชธานี พบวา 
ผูใชบริการใหความสําคัญในสถานที่ตั้งโรงพิมพสะดวกและที่จอดรถสะดวกเพียงพอ เปนอันดับแรก 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอดีของ
ผลิตภัณฑและชักชวนใหกลุมลูกคาเปาหมายซื้อผลิตภัณฑ ประกอบดวย การโฆษณา  การขายโดย
บุคคล การสงเสริมการตลาด  การแจงขาวและการประชาสัมพันธ  การตลาดทางตรงและการตลาด
ออนไลน ดังนั้นเครื่องมือในการสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใช
หลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน (IMC : Intergrated Marketing 
Communication) โดยพิจาราณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมาย
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รวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาด ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ปจจัยยอยคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ดานการใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอ
เวลาซึ่งแตกตางกับการศึกษาของ สุริยันต วงศอาษา (2544) ที่ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจใช
บริการโรงพิมพของธุรกิจในเขตเทศบาลอุดรธานี ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการใหความสําคัญในดาน
การโฆษณา การมีสวนลด เปนอันดับแรก และยังแตกตางกับการศกึษาของ ธัญพร อารุณ (2546) ที่
ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจใชบริการโรงพิมพของลูกคาในเขตอาํเภอ จังหวัด
อุบลราชธานี พบวา ผูใชบริการใหความสําคัญในการมีพนักงานขายไปติดตอโดยตรง การสะสมยอด
ส่ังซื้อ เปนอันดับแรก 

จากการศึกษาครั้งนี้ พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
อุปกรณการพมิพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพมิพในกรุงเทพมหานคร โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูง
ที่สุดคือปจจัยดานราคา  ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาของ สุนัตน มีสุวรรณ (2547) ศึกษาเรื่องพฤตกิรรม
การใชส่ิงพิมพขององคกรธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมการใชส่ิงพิมพ
ขององคกรธุรกิจสวนใหญใหความสําคัญในปจจยัดานราคา มากที่สุด 
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5.3 ขอคนพบ 
 
 จากผลการศึกษา ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณ
การพมิพของผูประกอบการอตุสาหกรรมการพิมพในกรุงเทพมหานคร ขอมูลเกีย่วกับปจจยัสวนประสม
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณการพิมพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพมิพใน 
กรุงเทพมหานครผูตอบแบบสอบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ทั้ง 4 ดาน คือ ปจจยัดานผลิตภณัฑ 
ดานราคา ดานชองทางการจดัจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 
 จากการพจิารณาตามทฤษฎ ี พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีพฤติกรรมการซื้อ
อุปกรณการพมิพจากผูผลิตหลายรายมากที่สุด คิดเปนรอยละ 97.00 ซ่ึงเปนไปตามทฤษฎีของพฤติกรรม
การซื้อระหวางธุรกิจ (Business-to-Business) รองลงมาไดแก จากผูผลิตรายเดียวเพียงรอยละ 3.00 
ตามลําดับจากผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 100 ราย 
 นอกจากนี้ผูตอบแบบสอบถามยังใหความสนใจในเรื่องของกระบวนการจัดสงและ
ในเรื่องของบคุคลในการเลือกผูจัดจําหนายอุปกรณการพิมพในเรื่อง การใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอ
เวลา พนกังานขายมีความรูเกี่ยวกับผลิตภณัฑเปนอยางดีและสามารถตอบคําถามลูกคาได มีการบริการ
หลังการขาย มีการติดตามลูกคาและใหความรูเกี่ยวกบัผลิตภัณฑอยางเสม่ําเสมอ เปนสําคัญ แตใน
ขณะเดียวกันจะสังเกตไดวาเครื่องมือที่ใชในการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
อุปกรณการพมิพนอยมากในเรื่องของ การสงเสริมการตลาดดวยวิธีตางๆ เชน การใหสวนลด ของแถม 
หรือของชํารวย มีการแจกของที่ระลึกในโอกาสตางๆ มีการออกงานแสดงสินคา การแจกคูปองสวนลด
ในการซื้อคร้ังตอไป และการโฆษณาผานสื่อตางๆ เชนวารสารการพิมพ สํานักพิมพ วิทยุ โทรทัศน 
 เปนตน ซ่ึงเปนเครื่องมือของ Consumer เปนปจจยัที่มีความสําคัญนอยในการศึกษานี้เพราะ 
 จากการศึกษาคนพบวา ผูตอบแบบสอบถามจําแนก ตามตําแหนงงานยังให
ความสําคัญในแตละปจจัยในการเลือกซื้ออุปกรณการพมิพดังนี ้
 เจาของกิจการ/กรรมการผูจดัการใหความสําคัญในเรื่อง การบริการที่รวดเร็วและ
ตรงตอเวลา มีการบริการหลังการขาย 
 ผูจัดการฝายจดัซื้อใหความสําคัญในเรื่อง การติดตามลูกคาและการใหความรู
เกี่ยวกับผลิตภณัฑอยางเสม่ําเสมอ 
 ผูจัดการฝายผลิตใหความสําคัญในเรื่อง พนกังานขายมีความรูเกีย่วกับผลิตภัณฑ
เปนอยางดแีละสามารถตอบคําถามลูกคาได 
 จากขอคันพบดังกลาวจะสังเกตไดวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญัในเรื่อง
การสงเสริมการตลาดมากที่สุด  
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5.4 ขอเสนอแนะ 
 จากการศึกษาในครั้งนี้มีขอเสนอแนะเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณการพิมพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพในกรุงเทพมหานคร 
โดยผูศึกษาไดพิจารณาจากขอมูลทั่วไป ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
อุปกรณการพิมพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพ ในสวนของผูจัดจําหนายอุปกรณการพิมพ
เองก็มีการแขงขันกันคอนขางสูงจึงตองมีการปรับปรุงกระบวนการในการจัดจําหนาย ควรมีการใช 
กลยุทธที่แตกตางและเหมาะสมเนื่องจากผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพจากการศึกษาพบวามี
พฤติกรรมการเลือกซื้ออุปกรณการพิมพที่ไมยึดติดกับผูจําหนายเพียงรายเดียว ดังนั้นผูจําหนายจึงตอง
ใหความสนใจและหาจุดเดนจุดดอยเพื่อนํามาเปนจุดแข็งเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันเพื่อ
ตอบสนองความพึ่งพอใจใหกับกลุมลูกคาเปาหมายใหมากที่สุดเพื่อเพิ่มความสามารถทางการแขงขัน
โดยพิจารณาไดดังนี้ 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูผลิตหรือผูจัดจําหนายควรมีการปรับปรุงและใหมีการ
ตรวจสอบที่แนนอนและแมนยํา เพื่อใหผลิตภัณฑที่ไดมีคุณภาพและตรงกับความตองการของกลุม
ลูกคา ในเรื่องของคุณภาพของผลิตภัณฑทุกตัวที่ใชในการผลิตสื่อส่ิงพิมพและตองไมมีผลกระทบตอ
ส่ิงแวดลอมทั้งทางตรงและทางออม และเนนการรักษาความเปนมาตรฐานของผลิตภัณฑในการผลิตแต
ละครั้ง 
 ปจจัยดานราคา ผูประกอบการยอมรับวาคุณภาพและปริมาณตองเหมาะสมกับราคา 
ดังนั้นการกําหนดราคาในแตละผลิตภัณฑควรตั้งบนระดับของคุณภาพและปริมาณสินคาเปนสําคัญ 
 ปจจัยดานการจัดจําหนาย  ผูจัดจําหนายควรพิจารณาถึงความรูความสามารถของ
บุคคลากรภายในวามีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑมากนอยเพียงไหน เนื่องจากปจจุบันผูประกอบการ
อุตสาหกรรมการพิมพใหความสําคัญกับความสะดวกทางโทรศัพทมากที่สุดเพราะไมตองเสียเวลา
เดินทางและประหยัดคาใชจาย ดังนั้นพนักงานในองคกรควรมีความรูและสามารถใหขอมูลกับลูกคาได
โดยไมตองเสียเวลารอสายเพื่อสรางความประทับใจใหกับกลุมลูกคาเปาหมายไดในเบื้องตน หรือควร
กําหนดวาใครเปนผูรับผิดชอบโดยตรงในการติดตอและดูแลลูกคาเพื่อทําใหไมเสียเวลาและสะดวกใน
การติดตอทางโทรศัพทมากที่สุด 
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 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เนื่องจากในปจจุบันมีการแขงขันกับเวลาคอนสูง
ดังนั้นผูจัดจําหนายควรพิจารณาถึงความสามารถของบุคคลากรภายในองคการวามีความพรอมที่จะ
บริการลูกคา  กระบวนการการจัดสงสินคาเปนอยางไร  เพียงพอตอความตองการหรือเปลา ควรมีการ
จัดการเรื่องการขนสงและเสนทางใหดีแมกระท่ังบุคคลากรที่ทําหนาที่คอยบริการลูกคาจะตองมี
ประสบการณเปนอยางดีในเรื่องของเสนทางเพื่อจัดสงสินคาใหทันและตรงตอเวลา นอกจากนี้ควรมี
การวางแผนเกี่ยวกับยอดขายลวงหนาเพื่อใหผลิตสินคาใหทันตอความตองการและเขาถึงลูกคา
กลุมเปาหมายมากที่สุด 
 จากขอเสนอแนะดังกลาวนอกจากผูจัดจําหนายจะใหความสนใจในเรื่องของการ
ปรับเปลี่ยนการทํางาน กลยุทธที่ใชจะตองสอดคลองกับความตองการเพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด
ของผูที่มีอํานาจในการตัดสินใจเลือกซื้ออุปกรณการพิมพของผูประกอบการอุตสาหกรรมการพิมพ 
โดยจําแนกตามตําแหนงงาน ดังนี้ 
 เจาของกิจการ/กรรมการผูจัดการ เปนบุคคลที่มีอํานาจสูงสุดในอนุมัติและตัดสินใจ
เลือกซื้ออุปกรณการพิมพ ควรเนนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเนื่องจากผูประกอบการกลุมนี้ให
ความสําคัญสูงสุด โดยเฉพาะการใหบริการที่รวดเร็วและตรงตอเวลา การใชเครื่องมือส่ือสารที่มีความ
สะดวกในการติดตอมากที่สุด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจใหกับเจาของกิจการ/กรรมการผูจัดการ  
สูงสุด การมีกิจกรรมรวมกับเจาของกิจการ/กรรมการผูจัดการอยางเสม่ําเสมอเพื่อสรางความสัมพันธที่ดี 
 ผูจัดการฝายจัดซื้อ เปนบุคคลที่มีอํานาจมากที่สุดในการคัดเลือกผูจัดจําหนายและ
เลือกซื้ออุปกรณการพิมพ ควรนํากลยุทธปจจัยเฉพาะบุคคลในเรื่องความสนิทสนมระหวางพนักงาน
ส่ังซื้อของลูกคา (องคกรผูซ้ือ) กับพนักงานขาย (องคกรผูจัดจําหนาย) ดังนั้นผูจัดจําหนายควรจัดให
พนักงานขายเขาพบลูกคาอยางเสม่ําเสมอเพื่อสรางความสัมพันธที่ดี 
 ผูจัดการฝายผลิต เปนบุคคลที่มีประสบการณและมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อ อยู
ในระดับมาก ดังนั้นการเขาถึงลูกคากลุมนี้ควรจัดใหพนักงานขายที่มีทักษะการขายสูง และมีความรู
เกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดีและสามารถตอบคําถามลูกคาได  ติดตอกับผูมีอํานาจในการตัดสินใจซื้อที่
มีประสบการณมาก เพื่อชวยในการตดัสินใจซื้อ 
  
 
 
 

 

 


