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(1) 

ช่ือการค้นคว้าอสิระ ส่วนประสมการตลาดท่ีลูกคา้ใชต้ดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพอิ์งค์เจ็ทรุ่นดร๊าฟ สเตชัน่  ของ  
บริษทั อีสเทค ดิจิตอลเทคโนโลยี ่จ  ากดั กรุงเทพมหานคร 

ผู้วจิยั นางสาวบัวแก้ว ดวงศรี ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ  (การจัดการทั่วไป)  
มหาวิทยาลัยราชภัฏธนบุรี อาจารย์ท่ีปรึกษา  1) ดร.จริยา กล่ินจันทร์  2) ดร.ไกร ฤทธิค ารพ              
ปีการศึกษา 2557 จ านวน 127 หน้า ค าส าคญั ส่วนประสมการตลาด  การตดัสินใจซ้ือ เคร่ืองพิมพ์
อิงคเ์จ็ท 

 
บทคดัย่อ 

 
 การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีลูกคา้ใชต้ดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ท
รุ่นดร๊าฟ สเตชัน่ ของ บริษทั อีสเทค ดิจิตอลเทคโนโลยี่ จ  ากดั  กรุงเทพมหานคร  2) เปรียบเทียบส่วนประสม
การตลาดท่ีลูกคา้ใชต้ดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ทรุ่นดร๊าฟ สเตชัน่   จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล    กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ทรุ่นดร๊าฟ สเตชัน่ ของบริษทั อีสเทค ดิจิตอลเทคโนโลยี่ จ  ากดั 
จ านวน 92 คน   เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามมาตรประมาณค่า 5 ระดับ ได้ค่าความเช่ือมั่น.90 
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้วามถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบความแตกต่างของการหาค่าเฉล่ีย
โดยใชค้่าทีและการวเิคราะห์ความแปรปรวน 
  ผลการวจิยัพบวา่ 1) ส่วนประสมการตลาดท่ีลูกคา้ให้ความส าคญัในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จ็ท
รุ่นดร๊าฟ สเตชัน่ ของบริษทั อีสเทค ดิจิตอลเทคโนโลยี่ จ  ากดั ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด  ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ ์     
ลูกคา้ให้ความส าคญัในระดบัมาก  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นราคา ลูกคา้ให้
ความส าคญัในระดบัปานกลาง 2) ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียความส าคญัของส่วนประสมการตลาดท่ีลูกคา้ใช้
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองพิมพอิ์งคเ์จท็รุ่นดร๊าฟ สเตชัน่ ของ บริษทั อีสเทค ดิจิตอลเทคโนโลยี ่จ  ากดั พบวา่ลูกคา้ท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน และอาชีพต่างกนัใหค้วามส าคญัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่ลูกคา้ท่ีมีอายตุ่างกนั ใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั ใหค้วามส าคญัดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.01 และลูกคา้ท่ีมีอาชีพต่างกนั ให้ความส าคญั  ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั.01 และดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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Abstract 

 

 The objectives of this research were : 1) to study the marketing mix  affecting customers’ buying 
decision on inkjet printer model Draf Station of  Eastech Digital Technology Co., Ltd., Bangkok  and                 
2) to compare the marketing mix affecting customers’ buying decision on inkjet printer classified by personal 
factors. Sample group included 92 customers. Questionnaires were used as a research tool at confidence level of 
.90. Statistic measurement used was frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, and variance 
analysis.  
 The results indicated that : 1) in an overall the marketing mix  affecting customers’ buying decision 
on inkjet printer model Draf Station was at medium level for product, price, channel of distribution, and 
promotion issues. Observing each issue, the buying decision had high level for product issue, but it had medium 
level for promotion, channel of distribution, and price issues. 2) comparison of the marketing mix, a customers’ 
buying decision found that customers who had different monthly income and occupation had significantly 
different opinion at .01 statistical analyses. Comparisons of in each issue, the opinion of customers who ware 
different at age were significantly different on promotion issue at .05. Different monthly income and occupation 
had an opinion significantly different on price and promotion issues at .01. On the other hand, different 
occupation were significantly different on price and promotion issue at .05. 
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