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บทคัดย่อ 

 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติของกลุ่มลูกค้าต่างๆที่เกี่ยวข้องในช่องทางจัด

จ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ซึ่งการก าหนด
ระเบียบวิธีการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) โดยการใช้กระบวนวิธีการวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative research) ด้วยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยกลุ่มตัวอย่าง
ที่ใช้ในงานวิจัยนี้คือ ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆ ในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 
ซึ่งได้แก่ กลุ่มผู้แทนจ าหน่าย (Dealer) กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) และ กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy 
Center) ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร และ เขตจังหวัดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เพ่ือให้ครบคลุม
ความหลากหลายของลูกค้าที่แตกต่างกันไปโดยจะด าเนินการเก็บข้อมูลตัวอย่าง ดวยวิธีการสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-depth Interview) 

ผลการวิจัยพบว่าลักษณะในด้านข้อมูลทั่วไปของแต่ละกลุ่มที่แตกต่างกัน เช่น เพศ อายุ 
กลุ่มลูกค้า และ ลักษณะการท าธุรกิจ นั้นไม่ได้ส่งผลถึงความแตกต่างของทัศนคติต่อกระดาษถ่าย
เอกสารระดับพรีเมี่ยม ทั้งในด้านความคิดเห็น ความรู้สึก แนวโน้มพฤติกรรมและความต้องการใน
อนาคต ที่มีต่อส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ซึ่งในด้านการจัดจ าหน่าย (Place) และ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ให้ข้อมูลมีทัศนคติที่แตกต่างกันอยู่บ้าง เนื่องจากด้วยบทบาท
หน้าที่ ที่แตกต่างกันจึงมีทัศนคติที่แตกต่างกันตามไปด้วย 

ในด้านความคิดเห็น ของกลุ่มลูกค้าต่างๆที่มีส่วนเกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบ
ดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมในด้านผลิตภัณฑ์ จะพบว่า 
กลุ่มลูกค้าจะให้ความส าคัญของคุณภาพของสินค้า ทั้งเรื่องการใช้งาน และ คุณภาพงานพิมพ์เป็นหลัก 
ด้านราคา ส่วนใหญ่คิดว่า สินค้าราคาที่ค่อนข้างสูงจะบ่งบอกถึงคุณภาพกระดาษได้ว่าเป็นสินค้าใน
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ระดับไหน ในด้านการจัดจ าหน่าย จะพบว่าส่วนใหญ่ การกระจายสินค้าให้ทั่วถึงผู้บริโภคนั้น เป็นส่งที่
กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมต้องกระจายให้ทั่วถึงมากที่สุด ในด้านการส่งเสริมการตลาดอาจจะ
มีความแตกต่างกัน พบว่าในกลุ่มผู้แทนจ าหน่าย และ กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร จะไม่เห็นความส าคัญของ
เรื่องส่งเสริมการขายมากนัก แตกต่างจากกลุ่มร้านค้าปลีก ที่ให้ความส าคัญกับเรื่องส่งเสริมการขาย
มากกว่า เพราะ เป็นเครื่องมือท าให้ช่วยขายสินค้าได้ง่ายมากขึ้น 

ในด้านความรู้สึก ของกลุ่มลูกค้าต่างๆที่มีส่วนเกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบ
ดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าใน
เรื่องของคุณภาพสินค้า ของกระดาษภายมีคุณภาพที่ดีเหมาะสมกับระดับของกระดาษพรีเมี่ยม ใน
ด้านราคา พบว่าเรื่องราคาเป็นประเด็นส าคัญอย่างมาก เพราะราคาจะมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเป็น
อย่างมาก ทั้งด้านต้นทุน และ ผลก าไร ในด้านการจัดจ าหน่าย พบว่าความส าคัญในระดับปานกลาง 
เพราะมีผู้แทนขายจากทางผู้ผลิต และ ผู้แทนจ าหน่าย มาคอยดูแล และ ผลักดันสินค้าให้อยู่
ตลอดเวลา จึงไม่ได้รู้สึกถึงความยากล าบากในการซื้อสินค้า และ สามารถเข้าถึงข้อมูลได้อย่างง่ายดาย 
ในด้านการส่งเสริมการตลาดนั้น มีความรู้สึกที่แตกต่างกันระหว่าง 2 กลุ่ม ซึ่งพบว่า กลุ่มผู้แทน
จ าหน่าย และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร ไม่ได้ให้ความส าคัญกับด้านนี้ แต่พบว่าในกลุ่มร้านค้าปลีก ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดจ าหน่ายมีความส าคัญมากส าหรับร้านค้า เพราะ ท าให้ร้านค้ามีเครื่องมือมาช่วยขาย
สินค้าได้ง่ายขึ้น 

ในด้านแนวโน้มพฤติกรรม และความต้องการในอนาคต ของกลุ่มลูกค้าต่างๆที่มีส่วน
เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดับพรีเมี่ยมในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าต้องการให้รักษามาตรฐานการผลิตด้านคุณภาพของสินค้าให้
คงท่ี และ มีการท า Branding ที่มากขึ้นกว่าปัจจุบัน ในด้านราคา พบว่าโครงสร้างราคาในปัจจุบันถือ
ว่าท าได้ค่อนข้างดีอยู่แล้ว ผลก าไรที่ควรได้รับก็ถือว่าเหมาะสม ในด้านการจัดจ าหน่าย พบว่าท าได้
ค่อนข้างดี อาจจะมีบางส่วนที่รับสินค้าจากผู้แทนจ าหน่ายล่าช้า ที่ต้องการให้ปรับปรุง ในด้านการ
ส่งเสริมการตลาดพบว่าในแต่ละกลุ่มมีความแตกต่างกัน โดยกลุ่มของผู้แทนจ าหน่าย มีความต้องการ
ให้ท าการส่งเสริมการขายเพ่ิมมากกว่านี้ และ ในส่วนของกลุ่มร้านค้าปลีก ที่มีความรู้สึกว่าการส่งเสริม
การขายมีความส าคัญมาก ก็สอดคล้องกับ แนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการในอนาคต ที่อยาก
ให้จัดการส่งเสริมการขายต่อเนื่อง และ น าเสนอรูปแบบการส่งเสริมการขายใหม่ๆเพ่ิมมากขึ้น 
 
ค าส าคัญ : กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม  
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ABSTRACT 
 

The objective of this research is to study the attitude of each customer 
segments related to Traditional Trade which affect to the premium grade of copy 
paper. The sample of population among this study is Dealer, Retailer and Copy 
Center in zones of Bangkok and North-East Province with comprehensively in-depth 
Interview for all various of customers behavior by Qualitative research 

The finding reveal that there is no difference in the attitude of premium 
paper in terms of opinion, Feeling, Trend of Behavior, and further needs which 
related to general information in each customer segments e.g. Sex, Age, Customer 
Group and Business Characteristic which not affect to the marketing mixed but in 
type of Place and Promotion insignificantly reveal the different attitude according to 
their roles. 

In case of opinion, The customers considerably indicate to the quality of 
product, quality of printing and its functional. In term of pricing, product quality is 
conform to higher price with comprehensively coverage in term of distribution which 
necessary for premium paper. In addition to Promotion is rather different, Retailer 
need is emphasize to promotion which opposite to distributor and copy center. 

In case of feeling, the quality of paper is proper to pricing but the pricing 
is the most significant factor for business running which influentially affect to both 
cost and profit. The concernment in term of distribution is  not a significant factor 

http://dict.longdo.com/search/considerably
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comparing with pricing because of the regular tendance of sale representative from 
supplier and distributor  is not cause any troublesomeness to buy the product and  
access the information. In addition to Promotion, no necessary for distributor and 
copy center while Retailers weighty needs the Promotion to support their selling. 

In case of customer behavior and further needs, the standard of 
production is necessary to remain its quality and more increasingly promote in 
product Branding. In factor of Price structure is rather good result as distribution. In 
addition, distributors and retailers need more support in term of promotion which 
principal in retailer needs according to promotion support continuously and 
regenerate sale promotion increasingly. 
 
Keywords:  Premium Copy Paper 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

งานค้นคว้าอิสระฉบับนี้สามารถส าเร็จลุล่วงและประสบความส าเร็จได้ด้วยดี เนื่องจาก
ได้รับความอนุเคราะห์ จาก รองศาสตราจารย์ ดร. กฤษฎารัตน์ วัฒนสุวรรณ อาจารย์ที่ปรึกษางานวิจัย 
ที่ได้กรุณาสละเวลาให้ค าปรึกษาและข้อแนะน า ซึ่งเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการศึกษาวิจัย ตลอดจน
การแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง รวมถึง ดร.ปณิธาน จันทองจีน ที่
ได้ให้เกียรติเป็นกรรมการ ซึ่งได้ให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติมที่เป็นประโยชน์ ส่งผลให้งานวัยฉบับนี้มีความ
สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 

นอกจากนี้ผู้วิจัยขอขอบพระคุณ คณาจารย์ของมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ทุกท่านที่ได้ให้
ความรู้ต่างๆ ซึ่งผู้วิจัยได้น ามาใช้ในงานวิจัยฉบับนี้ และ กราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่ให้โอกาส
ทางการศึกษา และให้ก าลังใจเป็นอย่างดี รวมถึงขอขอบคุณผู้ให้ข้อมูลทุกท่านที่ได้สละเวลาในการให้
ข้อมูลส าหรับงานค้นคว้าอิสระนี้ ผู้วิจัยของขอบพระคุณ ทุกความช่วยเหลือต่างๆ จากครอบครัว รุ่นพ่ี 
รุ่นน้อง และเพ่ือนๆ ทุกคน ตลอดจนพ่ีๆ เจ้าหน้าที่โครงการทุกท่าน ในหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  ส่งผลให้งานวิจัยฉบับนี้
ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่า งานค้นคว้าอิสระฉบับนี้จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องกับธุรกิจกระดาษถ่ายเอกสาร ตลอดจนบุคคลอ่ืนๆ ที่สนใจ อนึ่งหากงานวิจัยฉบับนี้มี
ข้อบกพร่องประการใด ผู้วิจัยต้องขออภัยมา ณ ที่นี้ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ปัญหาและความส าคัญของปัญหา 
 

อุตสาหกรรมผลิตกระดาษพิมพ์เขียน ถือเป็นอุตสาหกรรมที่มีบทบาทส าคัญต่อการ
พัฒนาด้านเศรษฐกิจของประเทศไทย เพราะเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ที่ต้องใช้เงินลงทุนสูงและ 
อัตราการขยายตัวของอุตสาหกรรมนี้ สามารถเป็นเครื่องมือชี้วัด ถึงความก้าวหน้าทางสังคม และการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจได้เป็นอย่างดี ปริมาณความต้องการบริโภคกระดาษพิมพ์เขียนในไทยช่วงปี 10 
ปี ที่ผ่านมา หรือระหว่างปี พ.ศ.2542 – 2552 มีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง แต่ถือว่ายังคงต่ ากว่า
ปริมาณความต้องการบริโภคต่อคนของประเทศทีมีอิทธิพลต่อเศรษฐกิจโลก เช่น ยุโรป และ 
สหรัฐอเมริกา รวมทั้งยังคงต่ ากว่าประเทศที่มีอิทธิพลทางเศรษฐกิจในระดับภูมิภาค เช่น เกาหลีใต้ 
ไต้หวัน และ ญี่ปุ่น เนื่องจากประเทศเหล่านี้มีการบริโภคกระดาษต่อคนเป็นจ านวนที่สูงมาก 

ในปี พ.ศ. 2551 คนไทยมีอัตราการบริโภคกระดาษทุกชนิดเฉลี่ยคนละประมาณ 60
กิโลกรัม ซึ่งขยายตัวเพ่ิมขึ้นจากปี พ.ศ. 2550 ประมาณร้อยละ 7 ถึงแม้ว่าจะมีกระแสเรื่องลดการใช้
กระดาษ (Paperless) ในหน่วยงาน และองค์กรธุรกิจต่างๆ เนื่องจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยี
และ การสื่อสารรูปแบบใหม่ก็ตาม ซึ่งส่งผลกระทบกับความต้องการใช้ กระดาษพิมพ์เขียนในงานด้าน
อ่ืนๆ อาทิ นิตยสาร สิงพิมพ์ต่างๆ ส่วนกระดาษถ่ายเอกสารซึ่งจัดอยู่ในกลุ่มของกระดาษพิมพ์เขียน
กลับยังคงเป็นที่นิยมในหน่วยงานและสถานศึกษา โดยมีวัตถุประสงค์ในการใช้ งานที่เจาะจง ส าหรับ
งานเอกสารที่ต้องอาศัยการพิมพ์/เขียน จึงส่งผลให้ปริมาณการใช้กระดาษถ่ายเอกสารของไทยจึง
ยังคงเติบโตได้ อย่างต่อเนื่อง จากการแข่งขัน ของผู้ผลิตในธุรกิจกระดาษ ที่ต่างเร่งคิดค้นพัฒนา
นวัตกรรมในการผลิตผลิตภัณฑ์กระดาษถ่ายเอกสาร เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้ใช้แต่ ด้วย
กระแสอนุรักษ์สิ่งแวดล้อมในปัจจุบัน จึงมีส่วนผลักดันให้ผลิตภัณฑ์กระดาษเพ่ือสิ่งแวดล้อมออกสู่
ตลาดหลากหลายมากขึ้นด้วย และมีการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น โดยผู้ผลิตต่างเน้นด้านนวัตกรรมของ
ผลิตภัณฑ์ เป็นจุดแข็งในการท าตลาด จนท าให้ กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม และ กระดาษ
ระดับกลาง-ล่าง มีสัดส่วนในตลาดกระดาษถ่ายเอกสารเท่าๆ กันและคาดว่าในอนาคตกระดาษถ่าย
เอกสารพรีเมี่ยมน่าจะมีสัดส่วนในตลาดเพ่ิมสูงขึ้นอีกด้วย 

ในปี พ.ศ. 2552 กระดาษพิมพ์เขียนในประเทศมีมูลค่าตลาดที่ ประมาณ 30,000 ล้าน
บาท โดยในช่วงครึ่งแรกปี พ.ศ. 2552 ความต้องการใช้กระดาษพิมพ์เขียนหดตัวลงร้อยละ 10-15 
ส่วนกระดาษถ่ายเอกสารมีมูลค่าตลาดประมาณ 6,000-7,000 ล้านบาท ขยายตัวร้อยละ 7-8 เมื่อ
เทียบกับช่วงเดียวกันของปีก่อน และฟ้ืนตัวดีขึ้นในช่วงครึ่งหลังของปีส่งผลให้ทั้งปี พ.ศ. 2552 ตลาด
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กระดาษถ่ายเอกสารน่าจะเติบโตได้ ที่ประมาณร้อยละ 9-10 จากปีก่อน และคาดว่าจะส่งผลต่อเนื่อง
ถึงปี พ.ศ. 2553 ให้ ขยายตัวได้ที่ประมาณร้อยละ 12-15 หรือ มีมูลค่าตลาดในประเทศประมาณ 
8,000 ล้านบาท 

จากข้อมูลข้างต้นเป็นแนวทางให้ เห็นว่าอุตสาหกรรมผลิตกระดาษพิมพ์เขียนนั้นมี
ความส าคัญกับระบบเศรษฐกิจทั้งเป็นสินค้าสนับสนุนกิจกรรมทางเศรษฐกิจ และเม็ดเงินที่เกิดจาก
อุตสาหกรรมนั้น เป็นแรงขับเคลื่อนให้ อุตสาหกรรมอ่ืนๆ เติบโตควบคู่กันไปได้  

อย่างไรก็ตามในการจัดจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร แบ่งได้ 2 ช่องทางหลัก คือ 
ช่องทางแบบสมัยใหม่ (Modern Trade) ซึ่งเป็นการจัดจ าหน่ายผ่านห้างสรรพสินค้า เช่น Lotus, 
BigC Office Mate, B2S เป็นต้น โดยมีสัดส่วนประมาณการจัดจ าหน่ายน้อยกว่าเมื่อเทียบกับอีก
ช่องทางหนึ่ง คือ ช่องทางแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ซึ่งเป็นการจัดจ าหน่ายผ่านกลุ่มผู้แทน
จ าหน่าย ร้านค้าส่ง ร้านค้าปลีก และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร เพราะปริมาณการใช้กระดาษส่วนมากจะ
ขึ้นอยู่กับหน่วยงานราชการ และ องค์กรเอกชนต่างๆ ผู้วิจัยจึงเห็นถึงความน่าสนใจในการศึกษา
กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมที่มีการเติบโตที่สูงขึ้น และ ทัศนคติของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องใน
ช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ซึ่งถือว่าเป็นช่องทางจัดจ าหน่ายหลักของ
กระดาษถ่ายเอกสาร 
 
1.2 วัตถุประสงค์งานวิจัย 

 
ในก าหนดวัตถุประสงค์ในการวิจัยส าหรับการศึกษา ทัศนคติของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่

เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดับพรีเมี่ยมดังนี ้

1. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดบัพรีเม่ียม 

2. เพ่ือศึกษาความรู้สึกของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดบัพรีเม่ียม  

3. เพ่ือศึกษาแนวโน้มของพฤติกรรม และ ความต้องการในอนาคต ของกลุ่มลูกค้าต่างๆ 
ที่เก่ียวข้อง ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม  
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1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 
 
การวิจัยส าหรับการศึกษาทัศนคติของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้องในช่องทางจัด

จ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ซึ่งการก าหนด
ระเบียบวิธีการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) โดยการใชกระบวนวิธีการวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative research) ดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยกลุ่มตัวอย่าง
ที่ใช้ในงานวิจัยนี้คือ ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆ ในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 
ซึ่งได้แก่ กลุ่มผู้แทนจ าหน่าย (Dealer) กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) และ กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy 
Center) ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร และ เขตจังหวัดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เพ่ือให้ครบคลุม
ความหลากหลายของลูกค้าที่แตกต่างกันไป เพราะในเขตกรุงเทพมหานคร จะมีลูกคนที่เป็นองค์กร
เอกชนอยู่เป็นจ านวนมาก ต่างจากในต่างจังหวัดที่ลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นหน่วยงายราชการมากกกว่า 
โดยจะด าเนินการเก็บข้อมูลตัวอย่าง ดวยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ระยะเวลาใน
การด าเนินการตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน ถึง ธันวาคม 2558 

 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

ผลงานวิจัยครั้งนี้คาดว่าจะเป็นประโยชน์ต่อผู้เกี่ยวข้อง โดยผู้ผลิตกระดาษจะเข้าใจถึง
ทัศนคติในด้านความคิดเห็น ความรู้สึก แนวโน้มพฤติกรรม และความต้องการในอนาคตของผู้มีส่วน
เกี่ยวข้องต่างๆ ในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ซึ่งจะเป็นข้อมูลที่มีประโยชน์
ในการวางแผนการจัดจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม และ การจัดท ากลยุทธ์ด้านต่างๆ 
ของผู้ผลิตกระดาษ เพ่ือให้ได้ตามเป้าหมายที่วางไว้ และยังเป็นประโยชน์อย่างยิ่ง  ในกลุ่มผู้ที่มีความ
สนใจศึกษาในเรื่องทัศนคติ ด้านความคิดเห็น ความรู้สึก แนวโน้มของพฤติกรรม และ  ความต้องการ
ในอนาคต ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสาร โดยผลการศึกษาของงานวิจัยนี้จะสามารถน าไปเป็นแนวทางใน
เรื่องของทัศนคติในด้านอ่ืนๆ ที่มีต่อส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้านต่อไปได้อย่างดี 

 
1.5 นิยามศัพท์ 

 
กระดาษถ่ายเอกสารแบ่งออกได้เป็น 3 ชนิดใหญ่ๆ คือ กระดาษที่ผ่านกระบวนการผลิต

แบบธรรมดา กระดาษรีไซเคิล และ กระดาษที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม (Environmental Friendly) 
โดยกระดาษแต่ละชนิดมีรายละเอียด ดังนี้ 
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1. กระดาษถ่ายเอกสารธรรมดา คือกระดาษถ่ายเอกสารที่ผลิตจากเยื่อกระดาษใหม่ ซึ่ง
ถือว่าเป็นกระดาษที่มีคุณภาพดีมาก ผิวกระดาษเรียบลื่น ไม่มีจุดด่างด าและสกปรก นอกจากนี้ ยังมี
กระดาษอีกจ าพวกหนึ่งที่น าเศษกระดาษจากกระบวนการผลิต แต่ยังไม่ผ่านการใช้งานมาเข้า
กระบวนการผลิตใหม่อีกครั้ง ซึ่งจะท าให้ไม่เสียเศษไปโดยเปล่าประโยชน์ และยังได้กระดาษที่ มี
คุณภาพดีอีกด้วย  

2. กระดาษถ่ายเอกสารรีไซเคิล คือกระดาษที่ผลิตจากเศษกระดาษที่ผ่านการใช้งาน
แล้วทุกชนิด น ามาคัดแยกแบบไม่ละเอียดแล้วเข้ากระบวนการดูดหมึกออก (D-inking) จากนั้นจึงน า
เยื่อกระดาษท่ีได้นั้นไปเข้าสู่กระบวนการผลิตตามปกติ ซึ่งกระดาษทีได้จากการรีไซเคิลจะมีคุณภาพต่ า
กว่ากระดาษท่ีผลิตจากเยื่อใหม่ เนื้อกระดาษจะมีจุดด่างด า และความเรียบลื่นน้อยกว่ากระดาษที่ผลิต
จากเยื่อกระดาษใหม่ 

3. กระดาษถ่ายเอกสารที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม คือกระดาษที่ผลิตจากเยื่อกระดาษ
ใหม่ผสมกับเยื่อเวียนท าใหม่ (Eco Fiber) ไม่น้อยกว่าร้อยละ 30 กล่าวคือ ต้องมีอัตราส่วนไม่น้อยกว่า 
70 ต่อ 30 โดยในปัจจุบันกระดาษถ่ายเอกสารที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมส่วนใหญ่จ าเป็นต้องได้รับ
เครื่องหมายฉลากสิ่งแวดล้อม เช่น เครื่องหมายฉลากเขียว ซึ่งทางกรมควบคุมมลพิษ ภายใต้สังกัด
กระทรวงทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม เป็นผู้รับรอง และ ยอมรับในหน่วยงานราชการต่างๆ 
โดยกระดาษถ่ายเอกสารยังมีการแบ่งกลุ่มตลาดเป็น 2 กลุ่มหลัก ได้แก่ ระดับพรีเมี่ยม และ 
ระดับกลางถึงล่าง 

4. กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม คือ กระดาษถ่ายเอกสาร ที่ผู้ผลิต ได้มุ่งเน้นเรื่อง 
คุณภาพ และ นวัตกรรมต่างๆ ในการผลิต รวมถึงยังมีการสื่อสารถึง ตราผลิตภัณฑ์  (Brand) ไปยัง
กลุ่มลูกค้าปลายทาง เพ่ือให้เกิดการรับรู้ถึงตราผลิตภัณฑ์ (Brand Awareness) และให้คุณค่าแก่
สินค้านั้น ซึ่งในการวิจัยนี้จะหมายถึง กระดาษถ่ายเอกสาร “ดับเบ้ิลเอ” และ “ไอเดีย” เป็นหลัก และ
ในส่วนของช่องทางการจัดจ าหน่ายที่มีสัดส่วนมากคือ ช่องทางแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) โดย
การส่งมอบสินค้าไปสู่ผู้ใช้ปลายทางนั้น จะมีผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆ หลายระดับ 

5. ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆ ในช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) 
ได้แก่ กลุ่มผู้แทนจ าหน่าย (Dealer) กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) และ กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy 
Center) ซึ่งการจัดจ าหน่ายการกระดาษถ่ายเอกสารไปยังสู่ผู้ใช้งานปลายทาง จะผ่านแต่และ
ผู้เกี่ยวข้องต่างๆ เพ่ือสะดวกในการกระจายสินค้า เพราะกระดาษถ่ายเอกสาร ถือเป็นสินค้าที่มี
น้ าหนักค่อนข้างมาก และ มูลค่าโดยรวมค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับสินค้าในหมวดอุปกรณ์ส านักงาน  
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
จากการศึกษา และค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เพ่ือน ามาใช้เป็นแนวทาง

และก าหนดกรอบในการศึกษาเกี่ยวกับ “ทัศนคติของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้องในช่องทางจัด
จ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม โดยผู้วิจัยได้
รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิด ใน
การวิจัย และใช้อธิบายถึงทัศนคติของกลุ่มตัวอย่าง โดยแบ่งเป็นประเด็นที่ส าคัญในการศึกษา โดย
ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้องซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคติ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภค 
2.3 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
2.4 การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.5 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคต ิ
 
2.1.1 ความหมายของทัศนคติ  

ส าหรับความหมายของทัศนคิตนั้นยังไม่มีความหมายที่ชัดเจน (นงรัก บุญเสริฐ, 
2554) โดยทั่วไปกลุ่มนักจิตวิทยา หรือ กลุ่มผู้ที่ศึกษาเกี่ยวกับเรื่องทัศนคติ ยังให้ความหมายที่แน่ชัด 
ของค าว่า “ทัศนคติ ” ได้ไม่ชัดเจน ท าให้ในแต่ละกลุ่มที่ศึกษาค้นคว้าเกี่ยวกับ ความหมายของ 
ทัศนคติ ต่างให้ค าจ ากัดความที่แตกต่างกันออกไป ตามความเข้าใจของแต่ละกลุ่ม โดยมีตัวอย่าง
ความหมายต่างๆ เช่น สุวชรีย์ เดชาธรอมร (2544, น. 13-18) กล่าวว่า ทัศนคติ หรือ เจตคติ คือ
ความเชื่อที่คงทนที่มนุษย์เรียนรู้มาในบางสิ่งบางอย่าง โดยมักเป็นการรวมตัวของความเชื่อที่เป็นระบบ
จนคงทนถาวร ซึ่งท าให้เห็นได้ว่าทัศนคตินั้น เกิดจากสิ่งที่รวมตัวกันจนเป็นความเชื่อ จนกระทั่งมี
ความมั่นคงและเป็นระบบมากขึ้น และ นวลศิริ เปาโรหิต (2427, น. 131) ก็ได้กล่าวว่า ทัศนคติเป็น 
ผลรวมของความรู้สึก ความเข้าใจ รวมถึง แนวโน้มในการโต้ตอบของเราต่อสิ่งต่างๆ รอบตัว หรือ 
เรื่องราวทั้งปวง 

ความหมายทีห่ลากหลายของทัศนคติ ของนักศึกษาด้านต่างๆ และ นักจิตวิทยา 
โดยมีทั้งการให้ความหมายของทัศนคติในด้านในเชิงการกระท า และ จิตใจในเชิงสติปัญญา ซึ่งถือเป็น
องค์ประกอบที่ส าคัญของทัศนคติ เช่น ลัดดา กิตติวิภาต (2532 : 2) ได้กล่าวไว้ว่า ทัศนคติเป็น
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ความคิดที่มีอารมณ์ เป็นส่วนหนึ่ง โดยท าให้เกิดความพร้อมที่จะตอบโต้ปฏิกิริยาต่างๆทั้งในทางบวก
หรือ ในทางลบต่อสิ่งต่างๆรอบตัว และเมื่อความหมายของค าว่า “ทัศนคติ” มีนิยามที่แตกต่างกัน
ออกไป ผู้ศึกษาจะเลือกยึดถือความหมายหรือนิยามหนึ่งนิยามใด จะต้องค านึงว่าความหมายใดเป็น
ประโยชน์ต่อการศึกษามากที่สุด หรือ ความหมายใดเป็นที่ได้รับการยอมรับมากที่สุด (ธีระพร อุวรรณ
โณ, 2529) 

2.1.2 คุณลักษณะของทัศนคติ 
ส าหรับทัศนคตินั้น มีคุณลักษณะต่างๆของทัศนคติ อยู่หลายด้าน โดย นงรัก 

บุญเสริฐ (2554, น. 10) กล่าวไว้ว่า ทัศนคตินั้นเป็นสิ่งที่อยู่ภายในจิตใจ คือ เป็นเรื่องที่เกี่ยวกับ
ระเบียบของความนึกคิดทีเ่กิดข้ึนภายใน หรือ ทัศนคตินั้นมีลักษณะที่มีความมั่นคงถาวรแล้ว หลังจาก
ที่ทัศนคตินั้นได้เกิดขึ้นมาแล้ว ทัศนคติจะถือว่าไม่เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นเพียงชั่วคราว แต่จะมีความมั่นคง
ถาวร และไม่ปรับเปลี่ยนไปในทันที ที่ได้รับสิ่งกระตุ้นที่เข้ามากระทบภายในกับสิ่งที่แตกต่างออกไป 
ดังนั้น ทัศนคติทีเ่กิดขึ้นนั้นจะถือว่า มีกระบวนการคิด การวิเคราะห์ การประเมิน รวมถึง การสรุปจัด
ความระเบียบให้เป็นความเชื่อต่อไป ซึ่งการเปลี่ยนแปลงนั้นต้องยอมใช้เวลาเพ่ือให้เกิดการ
ปรับเปลี่ยนไปตามกระบวนดังกล่าวด้วย 

ในอีกด้านหนึ่ ง  ทัศนคติมีความหมายถึงการอิงถึงตัวบุคคลและสิ่ งของ
ความหมายในที่นี้ คือทัศนคติ จะไม้ได้เกิดขึ้นมาจากภายในได้เอง แต่เป็นสิ่งที่เกิดจาก การที่ได้เรียนรู้
มาจากสิ่งที่อ้างถึงได้ ซ่ึงสิ่งที่ใช้อ้างอิงนั้น อาจจะเพ่ือเป็นการสร้างทัศนคติโดยอาจเป็น ตัวบุคคล สภา
บัน กลุ่มคน ค่านิยม สิ่งของ เรื่องราวต่างๆทางสังคม รวมถึง ความคิดคิดต่าง ๆ อีกด้วย 

 โดยในอีกคุณลักษณะหนึ่งของทัศนคติไม่ใช่ สิ่งที่ติดตัวมาตั้งแต่ก าเนิด แต่ถือว่า
ทัศนคตินั้นเป็นเรื่องที่เกิดขึ้นจากสิ่งต่างๆที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับการเรียนรู้ของคนนั้น ที่ท าให้ได้เกิด
เนื่องราวที่เกี่ยวข้องออกมาสู่ภายนอกด้วย และทัศนคตินั้น จะเริ่มจากการก่อตัวจากการประเมินและ
หลังจากท่ีได้เกี่ยวข้องกับสิ่งภายนอกดังกล่าวแล้ว โดยสิ่งเหล่านี้ ย่อมแสดงให้เห็นได้ว่า ทัศนคติที่มีอยู่
นั้นเป็นผลที่ได้เกิดจากกระบวนการเรียนรู้ของการที่บุคคลนั้นๆ ได้มีเรื่องเกี่ยวข้องกับบุคคลอ่ืนๆ หรือ
ปัจจัยที่มีผลต่อการก ากับทัศนคตินั้น โดยส่งที่ส าคัญมักจะเกิดขึ้นจากอิทธิพลของกลุ่มต่างๆที่เข้ามา
เกี่ยวข้องด้วย ซึ่งบุคคลนั้นๆ ได้รับรู้ข้อมูลข่าวสารมากลุ่มที่คือ กลุ่มครอบครัว และ เพ่ือนร่วมงาน 
รวมถึง กลุ่มต่างๆทางสังคมที่บุคคลนั้นได้เข้าไปมีส่วนเกี่ยวข้องด้วย และนอกเหนือจากนี้ ทัศนคติยัง
ขึ้นอยู่กับบุคลิกท่าทางลักษณะต่างๆ ซึ่งเป็นผลที่เกิดจากการเรียนรู้ที่ได้เกิดขึ้นจากสิ่งต่างๆ ต่อโลก
ภายนอกด้วย 

2.1.3 องค์ประกอบของทัศนคติ 
ในส่วนขององค์ประกอบต่างๆของทัศนคตินั้น สามารถแบ่งได้เป็น 3 ประการ 

คือ (อดุลย์ จาตุรงคกุล, 2543:192; อ้างอิงจาก Jenkins.n.d.)  
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1. องค์ประกอบด้วยความรู้ ความนึกคิด (The Cognitive Component) 
หมายถึง อาการทางวัตถุที่ทัศนคติเข้าไปเกี่ยวข้องและได้รับการนึกเห็นภาพพจน์หรือความเชื่อที่ช่วย
สร้างคุณค่า 

2. องค์ประกอบด้านความรู้สึก (The Affective Component) หมายถึง 
ความรู้สึกของการชอบ และไม่ชอบสิ่งที่บุคคลนั้นที่มีต่อสิ่งต่างๆ ว่ารู้สึกอย่างไร มีทั้งความรู้สึกใน
ทางบวกและทางลบ ถ้าหากบุคคลนั้นมีความรู้สึกท่ีดีหรือไม่ดี ก็จะแสดงออกมาในขณะที่สิ่งนั้นออกมา
ในลักษณะที่ แตกต่างกันออกไป เช่น ความรู้สึกในด้านบวก จะเรียกว่า “Positive Affective 
Component” และในทางกันข้ามความรู้สึกในด้านลบนั้น เรียกว่า “Negative Affective 
Component” ก็จะท าให้เกิดความรู้สึกในด้านลบเป็นไปในทางที่ไม่ดี 

3. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (The Behavior Component) หมายถึงแนวโน้ม 
ที่จะมีการปฏิบัติต่อสิ่งหนึ่ง ที่ท าคนเรามีทัศนคติเกี่ยวข้องกับสิ่งนั้นๆ หรือ อาจจะเป็นการแสดงออกของ
บุคคลหนึ่ง ต่อสิ่งต่างๆ หรือ บุคคลใดบุคคลหนึ่งเป็นพิเศษ โดยเป็นผลที่เกิดมากจากองค์ประกอบทั้ง 
3 คือ ด้านความรู้ ความคิด และความรู้สึก  

2.1.4 การเกิดทัศนคติ  
ส าหรับการเกิดทัศนคตินั้น เกิดได้จากสิ่งต่างๆภายนอกได้หลายสาเหตุ  โดย

สามารถแบ่งได้หลัก 5 สาเหตุดังนี้ต่อไปนี้ (นงรัก บุญเสริฐ, 2554, น. 12) 
1. ข่าวสารข้อมูลข่าวสาร (Information) โดยจะท าให้ทัศนคติที่เกิดขึ้นนั้น จะ

มาจากพ้ืนฐานของชนิด และ ขนาดของข่าวสารที่ได้รับ รวมถึงลักษณะของแหล่งที่มาของข่าวสาร
นั้นๆด้วย ซึ่งการเลือกเฟ้นการมองเห็นด้วย และเข้าใจปัญหาต่างๆด้วย (Selective Perception) ซึ่ง
ข่าวสารข้อมูลบางส่วนที่เข้ามาสู่บุคคลนั้น จะก่อให้เกิดการท าให้บุคคลนั้นน าไปคิดและสร้างทัศนคติ
ขึ้นมาเองได้ต่อไป 

2. การจูงใจทางร่างกาย (Biological Motivation) โดยทัศนคติที่จะเกิดขึ้นนั้น 
เมื่อบุคคลนั้นๆก าลังด าเนินการเพ่ือตอบสนองตามความต้องการของตนเอง หรือมีแรงผลักดันในทาง
ร่างกาย จะท าให้ตัวบุคคลนั้นๆได้สร้างทัศนคติขึ้นมา ซึ่งอาจจะเป็นทัศนคติที่ดีต่อบุคคลหรือสิ่งของ
ต่างๆ ที่สามารถช่วยให้เขาได้ตอบสนองความต้องการของตนเองได้เป็นอย่างดี 

3. การเข้าเกี่ยวข้องกับกลุ่มอ้างอิง (Group Affiliation) การเกิดทัศนคติ
บางอย่างเกิดมาจากกลุ่มต่างๆ ที่บุคคลนั้นเข้าไปเกี่ยวข้องอยู่ อาจจะเกิดได้จากทั้งทางตรงและ
ทางอ้อม เช่น วัด ครอบครัว กลุ่มเพ่ือนร่วมงาน กลุ่มสังคมต่างๆ กลุ่มกีฬา โดยกลุ่มเหล่านี้ ไม่ได้เป็น
เพียงแต่ค่านิยมต่างๆ แต่ยังรวมถึงยังมีการถ่ายทอดข้อมูลให้แก่บุคคลในกลุ่ม ซึ่งจะท าให้เกิดเป็น
ทัศนคติขึ้นมาได้ และโดยเฉพาะกลุ่มครอบครัว รวมถึง กลุ่มเพ่ือนร่วมงาน เป็นกลุ่มที่สาคัญที่สุด 
(Primary Group) ที่จะเป็นกลุ่มท่ีสร้างทัศนคติใหเ้กิดกับบุคคลนั้นๆได้ 
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4. ลักษณะท่าทาง (Personality) เป็นสิ่งหนึ่งที่ทัศนคติเกิดได้ ซึ่งลักษณะ
ท่าทางหลายประการ ถือเป็นสิ่งหนึงที่มีส่วนทางอ้อมที่ส าคัญในก่อให้เกิดทัศนคติให้กับตัวบุคคลนั้นๆ
ได้  

5.  ประสบการณ์ (Experience) ประสบการณ์ก่อให้เกิดทัศนคติได้จาก 
ประสบการณ์ของคนที่มีต่อวัตถุสิ่งของต่างๆ ย่อมเป็นส่วนที่ส าคัญซึ่งก่อให้บุคคลต่างมองเห็นคุณค่า
ของสิ่งที่บุคคลนั้นได้เรียนรู้จากประสบการณ ์จนกระทั่งกลายเป็นทัศนคตขิึ้นมาได้ 

2.1.5 ประเภทของทัศนคติ 
   ในเรื่องของประเภทของทัศนคตินั้น นงรัก บุญเสริฐ (2554) ได้กล่าวว่า แต่ละ
บุคคลนั้นสามารถแสดงทัศนคติออกมาได้หลายแบบ โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภทหลักๆ คือ  

ประเภทที่หนึ่ง ทัศนคติเชิงบวก เป็นทัศนคติที่แต่ละบุคคลนั้นแสดงออกมา โดย
มีความรู้สึก ความคิด หรือ สภพอารมณ์ทางจิตใจ ที่โต้ตอบออกมาในด้านที่ดี ต่อสิ่งรอบข้าง หรือ
บุคคลอ่ืนๆ รวมถึงเรื่องราวใดเรื่องราวหนึ่ง ที่เกิดขึ้นกับบุคลลนั้นในแต่ละช่วงเวลา รวมถึงหน่วยงาน 
องค์กรสถาบัน การด าเนินกิจการขององค์การอ่ืนๆ ยกตัวอย่างเช่น ชาวเกษตรกร มักจะมีทัศนคติใน
ทางบวก หรือ มีความรู้สึกที่ดี ต่อสหกรณ์การเกษตร ทั้งยังให้ร่วมมือสนับสนุนในกิจการหรือนโยบาย
ต่างๆด้วย เพราะ การเป็นสมาชิกของสหกรณ์การเกษรตร และยินดีที่จะร่วมในกิจกรรมต่างๆ เป็นต้น 

ประเภทที่สอง ทัศนคติทางลบ เป็นทัศนคติ ที่แสดงออกถึงความรู้สึกเป็นไป
ในทางเสื่อมเสีย หรือไม่ดี และ ไม่ได้รับความไว่วางใจ ความน่าเชื่อถือ ซึ่งมักจะมีความสงสัย เคลือบ
แคลง รวมทั้งเกลียดชังต่อสิ่งรอบข้าง หรือ บุคคลใดบุคคลหนึ่ง ในเรื่องราวและปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้น
ในช่วงเวลานั้นๆ รวมทั้งสถาบัน หน่วยงานองค์กร และ การด าเนินกิจกรรมต่างๆ ยกตัวอย่างเช่น 
พนักงาน หรือ เจ้าหน้าที่บางคน มักจะมีทัศนคติในเชิงลบต่อบริษัท ท าให้เกิดทัศนคติที่ไม่ดี และมี
อคตเิกิดขึ้นภายในจิตใจของเขา ท าให้เกิดการประพฤติและปฏิบัติต่อต้านระเบียบของบริษัท เป็นต้น 

3. ประเภทที่สาม คือ ทัศนคติที่ไม่แสดงความคิดเห็นในสิ่งต่างๆ รวมถึง
เรื่องราวหรือปัญหาที่เกิดขึ้น ต่อสิ่งรอบข้าง บุคคลอ่ืนๆ หน่วยงาน สถานบัน องค์การต่างๆ อย่าง
สิ้นเชิง ยกตัวอย่าง เช่น นักเรียนนักศึกษาอาจจะมีทัศนคตินิ่งเฉย หรือไม่แสดงความคิดเห็นต่อปัญหา
โต้เถียงต่างๆ ในเรื่องของกฎระเบียบเรื่องเครื่องแบบการแต่งกายของนักศึกษา เป็นต้น 

โดยทัศนคติ ทั้ง 3 ประเภทนั้น บุคคลแต่ละบุคคล อาจจะมีเพียงอย่างเดียวหรือ
หลากหลายทัศนคติก็ได้ โดยมักจะขึ้นอยู่กับความเชื่อ ความรู้สึกนึกคิด และ ค่านิยมต่างๆ ที่มีต่อสิ่ง
รอบข้าง บุคคลอ่ืนๆ สิ่งของ การกระท า การด าเนินกิจการ และ สถานการณต์่างที่เกิดขึ้น  
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภค 

 
2.2.1 ความหมายของพฤติกรรม 

ส าหรับความหมายของพฤติกรรมนั้น นงรัก บุญเสริฐ (2554) ได้กล่าวว่า 
พฤติกรรม ตามความหมายของพจนานุกรมฉบับเฉลิมพระเกียรติ (2530, น. 373) หมายถึง การแสดงออก
ของ ความคิด กล้ามเนื้อ และความรู้สึกเพ่ือตอบสนองต่อสิ่งเร้าที่เกิดขึ้นกับบุคลลนั้น และ ธงชัย สันติ
วงษ ์(2540, น. 24) ก็ได้กล่าวว่า พฤติกรรมของมนุษย์ หมายถึงกระบวนการต่างๆ ของบุคคลหนึ่งที่กระท า
ต่อสภาพแวดล้อมที่มีอยู่ภายนอกใน  

โดยในการศึกษาเรื่องของพฤติกรรมของมนุษย์นั้น มีการศึกษาทางทฤษฎีที่
เกี่ยวกับกับพฤติกรรมไว้ค่อนข้างหลากหลายทฤษฎี ในด้านสังคมวิทยาเป็นศาสตร์ทางพฤติกรรม หรือ
พฤติกรรมศาสตร์ โดยจะศึกษาถึงความสัมพันธ์ที่เกิดขึ้น ระหว่างมนุษย์กับมนุษย์ด้วยกันเอง และ
พฤติกรรมของมนุษย์ ในด้านของจิตวิทยาสังคม ก็เป็นสาขาหนึ่งที่ศึกษาในเรื่องของกระบวนการ 
ความรู้วิชาการต่างๆ ทางสังคมที่มุ่งเน้น ศึกษาถึงพฤติกรรมของมนุษย์ที่มีผลสืบเนื่องมาจากสิ่งกระตุ้น
ทางสังคมต่างๆ (ฉันทนา จันทวงศ์ และคณะ, 2535, น. 13) และยังมีผู้ที่ให้ความหมายของพฤติกรรม
ไว้มากมาย ดังเช่น โกลเดน (Golden, 1984, p. 90) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรม คือ การกระท า หรือการ
ตอบสนองการกระท าทางจิตวิทยาของบุคคล และก่อให้เกิดการปฏิสัมพันธ์กันของการตอบสนองต่อ
สิ่งเร้า หรือ สิ่งกระตุ้นภายใน และสิ่งกระตุ้นภายนอก อีกทั้งการกระท านั้นๆ มักจะมีจุดมุ่งหมายที่
ชัดเจน สามารถสังเกตเห็นได้โดยง่าย หรือเป็นการกระท าต่างๆของมนุษย์ ที่ได้ผ่านการคิดใคร่ครวญ
ออกมาแล้ว หรืออาจจะเป็นไปอย่างไม่รู้สึกตัวก็ได้ 

และยังมีอีกหลายความหมายของ พฤติกรรม โดย สมโภชน์ เอ่ียมสุภาษิต 
(2526, น. 3) กล่าวไว้ว่า พฤติกรรม (Behavior) คือ การกระท าของบุคคล ซึ่งเป็นการแสดงออกมา
เพ่ือตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยกระท านั้นอาจเกิดขึ้นได้ทั้งที่รู้ตัว และไม่รู้ตัว ซึ่งอาจจะเป็นการ
ตอบสนองที่เกิดจากทั้งภายในและภายนอกร่างกาย เช่น การอ่านหนังสือ การร้องไห้ การนอน การ
กิน การเต้นของหัวใจ การคิด ความรู้สึกโกรธ รวมถึง ความรัก เป็นต้น และ อีกหนึ่งความกมายของ 
พฤติกรรม สมจิตต์ สุพรรณทัสน์ (2538, น. 97) ก็ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมว่า เป็นปฏิบัติกิริยา
หรือ กิจกรรมที่เกิดขึ้นทุกชนิดของสิ่งมีชีวิต โดยมักจะสังเกตได้ หรืออาจจะสังเกติไม่ได้ก็ตาม ซึ่งจะ
เป็นพฤติกรรมทีอ่าจจะมีอยู่ภเฉพาะภายใน หรือ มีการแสดงออกมาภายนอกด้วยเช่นกัน 

ในส่วนของความกมายที่เป็นทางการที่ทาง ราชบัณฑิตยสถาน (2546, น. 768) 
ได้ให้ความหมายว่า พฤติกรรม หมายถึง การกระท า การสดงออกทางด้านกล้ามเนื้อ ความรู้สึก
ความคิด ซึ่งจะเกิดข้ึนเพ่ือตอบสนองสิ่งเร้าต่างๆ  
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โดยจากที่ได้กล่าวมาแล้วอาจจะสรุปได้ว่า พฤติกรรม คือ การกระท าของบุคคล
นั้นๆ ที่เกิดขึ้นได้ทั้งที่รู้ตัวหรือไม่รู้ตัว และพฤติกรรมนั้นก็เป็นผลสืบเนื่องมาจากความรู้ ในอดีต 
ทัศนคติในด้านต่างๆ และความเชื่อของบุคคลนั้นๆ ที่อาจจะแสดงออกมาให้เห็นได้อย่างชัดเจน เช่น 
การเดิน การออกก าลังกาย การกิน การป้องกันโรค หรืออาจจะไม่ได้แสดงออกมาให้เห็นอย่างชัดเจน
ก็ได้ เช่น ความกังวล ความเครียด ความรู้สึกโกรธ เป็นต้น และโดยทั่วไปพฤติกรรมอาจเป็นสิ่งที่พึง
ประสงค ์หรืออาจจะไม่พึงประสงค ์ก็ได้ 

2.2.2 กระบวนการการเกิดพฤติกรรม 
ส าหรับกระกวนการที่จะก่อให้เกิดพฤติกรรมนั้น นงรัก บุญเสริฐ (2554) อ้างถึง 

สุรพล พะยอมแย้ม (2545, น. 25-26) ได้จ าแนก กระบวนการเกิดพฤติกรรม ออกเป็นกระบวนการ
ย่อยๆ ได้เป็น 3 กระบวนการ คือ 

กระบวนการที่หนึ่ง คือ กระบวนการรับรู้ (Perception Process) เป็น
กระบวนการที่เริ่มจากการที่บุคคลนั้นได้สัมผัส หรือมีการได้รับรู้ข้อมูลข่าวสารต่างๆ ซึ่งเป็นสิ่งเร้าจาก
ภายนอก โดยจะผ่านระบบประสาทสัมผัสทั้งหมด โดยจะรวมถึงความรู้สึกกับสิ่งต่างๆที่เข้ามากระตุ้น 
เป็นสิ่งเร้าที่ได้สัมผัสด้วย 

กระบวนการที่สอง คือ กระบวนการคิดและเข้าใจ (Cognition Process) 
กระบวนการนี้ เรียกได้ว่าเป็น กระบวนการทางปัญญา โดยจะประกอบไปด้วย การคิด การเรียนรู้  
และการจดจ า รวมถึงการน าไปใช้ หรือตลอกจนก่อให้เกิดการพัฒนาจากการเรียนรู้นั้น ด้วยการรับ
การสัมผัส และการรับรู้ที่เชื่อมโยงน าไปสู่กระบวนการคิด และการเข้าใจนั้น ถือเป็นระบบของการ
ท างานที่มีค่อนข้างมีความซับซ้อน และเป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นภายในทางจิต ไม่ได้แสดงออกมาให้
เห็นภายนอก โดยทีก่ารศึกษาและสรุปเป็นค าอธิบายที่ชัดเจนได้ 

กระบวนการที่สาม คือ กระบวนการแสดงออก (Spatial Behavior Process) 
โดยหลังจากท่ีผ่าน ในแต่ละขั้นตอนในด้านของการรับรู้ และด้านของการคิดและเข้าใจแล้ว บุคคลนั้น
จะมีการตอบสนองต่อสิ่งเร้าต่างๆ ที่ได้รับรู้นั้น แต่ยังไม่ด้แสดงออกมาให้ผู้อ่ืนได้รับรู้ทั้งหมด  ยังถือ
เป็นพฤติกรรมที่ยังอยู่ภายใน (Covert Behavior) โดยเมื่อได้ความคิด และเลือกที่จะแสดงการ
ตอบสนองต่อบุคคลอื่นๆ โดยที่ได้เราสามารถสังเกตได้จากภายนอก เราจะเรียกว่าสิ่งนั้นว่า พฤติกรรม
ภายนอก (Overt Behavior) โดยพฤติกรรมภายนอกนั้น ถือเป็นส่วนหนึ่งของพฤติกรรมที่เกิดขึ้น
ทั้งหมดภายในตัวบุคคลนั้นๆ และเมื่อมีการตอบสนองต่อสิ่งเร้าต่างๆ การแสดงออกมานั้นอาจจะเป็น
เพียงบางส่วนของพฤติกรรมทีเ่กิดข้ึนจริง โดยสิ่งเหล่านี้จะเรียกว่า Spatial Behavior 
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 2.2.3 องค์ประกอบของพฤติกรรม 
องค์ประกอบของพฤติกรรมนั้น มีหลายส่วนที่เกิดขึ้นมาประกอบกัน โดยนงรัก 

บุญเสริฐ (2554, น. 27, อ้างถึงใน นพดล บ ารุงกิจ, 2544, น. 14-15) ได้กล่าวถึงองค์ประกอบของ
พฤติกรรมว่า เป็นการกระท า หรือกิจกรรมทุกอย่างที่มนุษย์ได้กระท าขึ้น ซึ่งอาจจะเป็นการกระท า
หรือกิจกรรม ที่สามารถสังเกตเห็นได้ไดยง่าย หรือ ไม่ได้สามารถสังเกตุเห็นได้ก็ตาม พฤติกรรม
เหล่านั้นจะสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 ส่วน ส่วนที่หนึ่ง พฤติกรรมด้านความรู้ (Cognitive Domain) 
พฤติกรรมด้านนี้ มีขั้นตอนของความสามารถ ทางด้านความรู้ ทางด้านการให้ความคิด และมี
พัฒนาการทางด้านสติปัญญาที่เพ่ิมมากข้ึน ส่วนที่สองคือ พฤติกรรมด้านเจตคติ (Affective Domain) 
ถือเป็นพฤติกรรมที่เก่ียวกับความรู้สึก ความสนใจ ที่มีต่อความชอบในการให้คุณค่า หรือเปลี่ยนแปลง
ค่านิยมที่ยึดถือปฎิบัติกันมา โดยจะเป็นพฤติกรรมทีค่่อยข้างยากต่อการอธิบาย เพราะส่วนมากจะเป็น
สิ่งที่จะเกิดขึ้นในจิตใจของบุคคลนั้น ส่วนที่สามคือ พฤติกรรมด้านปฏิบัติ (Psychomotor Domain) 
ถือเป็นพฤติกรรมที่เป็นการแสดงออกทางด้านร่างกาย โดยรวมถึงการแสดงออกในสถานการณ์ต่าง 
และอาจจะเป็นสถานการณ์ที่คาดเดาได้ว่าจะมีการปฏิบัติในโอกาสถัดไป โดยพฤติกรรมด้านนี้ เป็น
พฤติกรรมขั้นสุดท้าย ซึ่งอาจจะต้องอาศัยพฤติกรรมในด้านพุทธปัญญา และการตัดสินใจหลาย
ขั้นตอน ในด้านของสุขภาพเชื่อว่า พฤติกรรมในด้านการปฏิบัติถือเป็นเป้าหมายสุดท้าย ที่จะสามารถ
ช่วยให้แต่ละบุคคลมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้ได้ 

2.2.4 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
และเมื่อรู้ถึงพฤติกรรมแล้ว เราต้องน าพฤติกรรมนั้นมาท าการวิเคราะห

พฤติกรรมผู้บริโภค โดย นงรัก บุญเสริฐ (2554) ได้กล่าวไว้ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
(Analyzing consumer behavior) เป็นการค้นหา หรือวิจัยทีเ่กี่ยวข้องกับพฤติกรรมการซื้อ และการ
ใช้ เพ่ือให้ทราบถึง ความต้องการ พฤติกรรมในการเลือกซื้อ และ การใช้งานของผู้บริโภค โดยค าตอบ
ที่ได้นั้นช่วยให้นักการตลาด จัดท ากลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing strategies) ให้เหมาะสมและ
สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเป็นอย่างดี 

ซึ่งในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคนั้น ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, น. 
125-130) ได้ใช้ค าถามเพ่ือที่จะค้นหา ลักษณะของพฤติกรรมผู้บริโภค ได้แก่ ค าถาม6Ws 1 H โดยจะ
ประกอบด้วย Who, What, Why, Where, Where และ How เพ่ือหาให้ได้ค าตอบ 7 อย่าง คือ 7Os    
ซ่ึงจะประกอบด้วย Occupants, Objects, Objective, Organizations, Occasuons, Outlets และ 
Operation (Kotler, 2003, pp. 138-200) 

โดยโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษา
เพ่ือให้ทราบถึงสาเหตุจูงใจ ที่ก่อห้เกิดการตัดสินใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมี
จุดเริ่มต้นจากการที่เข้ามากระตุ้น (Stimulus) ที่จะท าให้เกิดความต้องการ และสิ่งกระตุ้นนั้นได้ผ่าน
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เข้ามาในกระบวนการของความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’sblack box) ซึ่งผู้ผลิต หรือผู้ขายจะไม่
สามารถคาดเดาได้ ถึงความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อโดยส่วนมากมักจะได้รับอิทธิพลจากสิ่งต่างๆ ของผู้ซื้อ 
แล้วจะท าให้มีการตอบสนองของผู้ซื้อ และก่อนให้เกิดการตัดสินใจของผู้ซื้อ ซึ่งถือเป็นจุดเริ่มต้นของ
โมเดลนี้ ซึ่งจะเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม เพ่ือเป็น
การดึงดูดให้เกิดความน่าสนใจ และกระตุ้นความต้องการของผู้ซื้อ  

2. ด้านราคา (Price) เช่น การตั้งราคาสินค้าให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ โดย
พิจารณากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ว่าสามารถเลือกซื้อสินค้าได้หรือไม่ หรือ อาจจะเป็นการลดราคาเพ่ือ
เป็นการกระตุ้นให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่ายขึ้น 

3. ด้านการจัดช่องทางการจ าหน่าย (Place) เช่น การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้
ครอบคลุมให้ทั่วถึง และท าให้สะดวกสบายแก่ผู้บริโภคก็ถือว่า เป็นการกระตุ้นความต้องการซื้อ ให้
เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์ได้ง่ายขึ้น 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การออกโฆษณาอย่างต่อเนื่อง 
สม ่าเสมอ หรือ การความพยายามทีพ่นักงานขายจะขายสินค้า การลดราคาสินค้า การแลกของรางวัล 
และการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภคดดยทั่วไป ก็ถือว่าเป็นการกระตุ้นความต้องการซื้อได้อีก
ช่องทางหนึ่งด้วย 

 
2.3 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 
ส าหรับในด้านของส่วนประสมทางการตลาด คือปัจจัยที่ส าคัญเป็นอย่างยิ่ง ที่จะช่วยให้

การด าเนินธุรกิจในด้านการตลาด สามารถบรรลุตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมายขององค์กรได้เป็น
อย่างดี  ซึ่งต้องอาศัยปัจจัยด้านต่างๆ ร่วมกัน โดยศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ได้
กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด คือ ตัวแปรในด้านการตลาดที่สามารถควบคุมได้จากภายในบริษัท 
ซึ่งบริษัทจะต้องใช้ส่วนประสมทางการตลาดเข้าด้วยกัน เพ่ือให้สามารถสนองความพึงพอใจแก่
ผู้บริโภคได้ ซึ่งปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยกัน 4 ด้านได้แก่ 

 
2.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งที่ผู้ผลิตต้องการน าเสนอแก่ตลาดเพ่ือให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงตามความต้องการ และสามารถสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นได้ 
และ ชีวรรณ เจริญสุข (2547) ได้กล่าวไว้ว่าแม้ผลิตภัณฑ์จะเป็นองค์ประกอบตัวเดียวในส่วนประสม
ของการตลาดก แต่เป็นปัจจับมส าคัญโดยที่มีรายละเอียดหลายด้านที่จะต้องพิจารณาให้ละเอียด

https://fifathanom.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_3
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รอบคอบ เช่น ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Produce Variety) คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Quality) 
ชื่อตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) การรับคืนผลิตภัณฑ์ (Returns) และ การรับระกัน
ผลิตภัณฑ์ (Warranties) 

2.3.2 ด้านราคา (Price) 
ด้านราคา หมายถึง ต้นทุนของลูกค้าที่จ าเป็นต้องยอมจ่ายในการแลกเปลี่ยน

ผลิตภัณ์และบริการ เปรียบเสมือนคุณค่าที่ผู้บริโภครับรู้เพ่ือให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์
และบริการ คุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป ดังแนวคิดของ Armstrong and Kotler (2009, p. 616)   

2.3.3 ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
ด้านการจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และ

บริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาด้านที่ตั้ง สถานที่ที่ใช้ในการให้บริการให้แก่ลูกค้า และช่องทางใน
การน าเสนอสินค้าและการให้บริการแก่ลูกค้าโดยที่มีจุดมุ่งหมายเพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึงได้ง่าย และ
น าเสนอความสะดวกสบายในการมาใช้บริการ ซึ่งเพ่ือให้มีค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด โดยในปัจจุบันมีหลาก
หลานรูปแบบในการน าเสนอบริการให้สู่ผู้บริโภค และมีการใช้เครื่องมือทางไปรษณีย์ หรือการสื่อสาร
โดยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ รวมถึงทางโทรศัพท์ เพ่ือให้สามารถให้บริการแก่ลูกค้าได้รวดเร็วมากข้ึน 

2.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารข้อมูล การ

ให้ข้อมูลต่างๆ ระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพ่ือเป็นการสร้างทัศนคติและพฤติกรรมเพ่ือให้เกิดการซื้อ ซึ่ง
การส่งเสริมการตลาดนั้น ท าขึ้นเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายได้เข้าใจและเห็นความส าคัญของสิ่งที่น าเสนอ
ขาย เป็นการให้ความรู้ การชักจูง การจูงใจ และเป็นการเตือนความจ าเป็นของกลุมลูกค้าที่มีต่อตรา
สินค้าและผลิตภัณฑ์ โดยการติดต่อสื่อสารนั้นมีหลายด้าน เช่น การโฆษณา การใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การให้ข่าวสารและประชาสัมพันธ์ และ การตลาดทางตรง ซึ่งสามารถใช้ได้ในทุกด้าน
พร้อมกันเพ่ือเป็นการสื่อสารที่มีประสิทธภาพมากยิ่งขึ้น 

โดยส่วนประสมทางการตลาดนั้นถือว่ามีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง ในการก าหนด
กลยุทธ์ขององค์กร ดังนั้นในการก าหนดแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้จึงได้น าส่วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) มาก าหนดเป็นแนวทางในการศึกษา “ทัศนคติของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้องใน
ช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม” 
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2.4 การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
จากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องทัศนคติของกลุ่มลูกค้าต่างๆ 

ที่เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดับพรีเมี่ยม พบว่างานวิจัยส่วนใหญ่ศึกษาเก่ียวกับ มีดังนี้ 

 
2.4.1 ด้านพฤติกรรม 

ส าหรับด้านพฤติกรรม มีผู้ที่ศึกษาในด้านนี้คือ จรัญญา ลิ้มวิลัย (2555) ที่ท า
ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคต่อนวัตกรรมเพ่ือ
สิ่งแวดล้อมตราสินค้า ไอเดียกรีน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่าพฤติกรรมในการซื้อกระดาษ
นวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดียกรีน ในส่วนของค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการซื้อต่อครั้ง ความถี่ที่
ซื้อในแต่ละเดือน และ ปริมาณการซื้อในแต่ละเดือน นั้นไม่มีมีความสัมพันธ์ กับแนวโน้มของ
พฤติกรรมที่จะเลือกซื้อกระดาษนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดียกรีนในอนาคต และ 
รวมถึงการที่จะบอกต่อหรือแนะน าคนอ่ืนให้หันมาใช้กระดาษนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า 
ไอเดียกรีน 

2.4.2 ด้านผลิตภัณฑ์ 
ส าหรับด้านผลิตภัณฑ์ พบว่ามีงานวิจัยที่ทาง ทิวธวัช ผือโย (2557) ที่ได้

ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารของผู้ประกอบการร้าน
ถ่ายเอกสารบริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่น โดยพบว่าร้านถ่ายเอกสารส่วนใหญ่ที่ตั้งอยู่นอกเขต
มหาวิทยาลัยด้านทิศใต้ (กังสดาล) จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสาร โดยส่วนใหญ่
ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารขนาด A4 70 แกรมเป็นหลัก ซึ่งกระดาษถ่ายเอกสารที่เลือกใช้ได้แก่แบรนด์ 
Alcott และ Double A โดยรู้จักยี่ห้อกระดาษที่ใช้อยู่ปัจจุบันจากที่ผู้ขายแนะน าให้ทดลองใช้ และ
เห็นว่าตนเองมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารมากที่สุด มีการสั่งซื้อกระดาษถ่าย
เอกสารโดยใช้วิธีการโทรสั่งจากผู้จ าหน่ายกระดาษมาส่งกระดาษถ่ายเอกสาร และผู้จ าหน่ายกระดาษ
ถ่ายเอกสารให้กับร้านของตน เป็นร้านที่อยู่ในจังหวัดขอนแก่นโดยจะสั่งซื้อกับร้านนี้เป็นประจ า 
รวมถึงวิธีการช าระเงินค่ากระดาษถ่ายเอกสารมักจะช าระด้วยเงินสด ส าหรับการซื้อกระดาษเอกสาร
แต่ละครั้งจ านวนจะเฉลี่ย 11-20 รีมต่อครั้ง และมีการสั่งซื้อกระดาษถ่ายเอกสารประมาณสัปดาห์ละ
ครั้ง ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารเมื่อกระดาษในร้านใกล้จะหมด ซื้อกระดาษถ่ายเอกสารเมื่อมหาวิทยาลัย
เริ่มเปิดเทอม และมักจะมีการเปลี่ยนยี่ห้อกระดาษถ่ายเอกสารเมื่อสินค้ามีราคาแพงขึ้น โดยปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ถูกให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับ จรัญญา ลิ้มวิลัย 
(2555) ที่ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับแนวโนวพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคต่อ
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นวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อมตราสินค้า ไอเดียกรีน ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยพบว่าส่วนประสม
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์นั้น จะมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมที่จะเลือกซื้อกระดาษนวัตกรรม
เพ่ือสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดียกรีนในอนาคต และ การบอกต่อแนะน าคนอ่ืนให้หันมาใช้กระดาษ
นวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดียกรีน 

2.4.3 ด้านราคา 
ในด้านราคานั้น มีผู้ที่ท าการศึกษาด้านนี้ โดยที่ ทิวธวัช ผือโย (2557) ที่ได้ศึกษา

เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารของผู้ประกอบการร้านถ่ายเอกสาร
บริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่น พบว่า ผู้ประกอบการร้านถ่ายเอกสารให้ความส าคัญ ในเรื่องของส่วน
ประสมการตลาด ด้านราคา จะถูกให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับ จรัญญา ลิ้มวิลัย 
(2555) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคต่อนวัตกรรม
เพ่ือสิ่งแวดล้อมตราสินค้า ไอเดียกรีน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่าส่วนประสมการตลาดด้าน
ราคา จะมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมที่จะเลือกซื้อกระดาษนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตรา
สินค้า ไอเดียกรีนในอนาคต รวมถึงการบอกต่อและแนะน าคนอ่ืนให้หันมาใช้กระดาษนวัตกรรมเพ่ือ
สิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดียกรีน 

2.4.4 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 
ในด้านช่องทางจัดจ าหน่าย มีผู้ที่ท าการศึกษาด้านนี้โดยที่ ทิวธวัช ผือโย (2557) 

ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารของผู้ประกอบการร้านถ่าย
เอกสารบริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่น พบว่า ผู้ประกอบการร้านถ่ายเอกสารให้ความส าคัญ ในเรื่อง
ของส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ถูกให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ซึ่ง
สอดคล้องกับ จรัญญา ลิ้มวิลัย (2555) ที่ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับแนวโนว
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริ โภคต่อนวัตกรรมเพ่ือสิ่ งแวดล้อมตราสินค้า ไอเดียกรีน ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยพบว่าส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่าย จะมีความสัมพันธ์กับ
แนวโน้มและพฤติกรรมที่จะเลือกซื้อกระดาษนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดียกรีนใน 
อนาคต รวมถึงการบอกต่อและแนะน าคนอ่ืนให้หันมาใช้กระดาษนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม  
ตราสินค้า ไอเดียกรีน 

2.4.5 ด้านส่งเสริมการตลาด 
ในด้านส่งเสริมการตลาด มีผู้ที่ท าการศึกษาด้านนี้โดยที่  ทิวธวัช ผือโย (2557) 

ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกระดาษถ่ายเอกสารของผู้ประกอบการร้านถ่าย
เอกสารบริเวณมหาวิทยาลัยขอนแก่น พบว่า ผู้ประกอบการร้านถ่ายเอกสารให้ความส าคัญ ในเรื่อง
ของส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดถูกให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง ซึ่ง
สอดคล้องกับ จรัญญา ลิ้มวิลัย (2555) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับแนวโนวพฤติกรรมการ
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ซื้อของผู้บริโภคต่อนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อมตราสินค้า ไอเดียกรีน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า
ส่วนประสมการตลาดด้านส่งเสริมการตลาด จะมีความสัมพันธ์กับแนวโน้มของพฤติกรรมที่จะเลือกซื้อ
กระดาษนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดียกรีนในอนาคต  รวมถึงการบอกต่อและ แนะน า
คนอ่ืนให้หันมาใช้กระดาษนวัตกรรมเพื่อสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดียกรีน 

2.4.6 ด้านตราสินค้า 
ในด้านตราสินค้า มีผู้ที่ท าการศึกษาด้านนี้โดยที่ สันติ พิบูลลักษณเลิศ (2553) 

ได้ท าการศึกษาเรื่องการรับรู้ตราสินค้าที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคในการใช้กระดาษ A4 
ไอเดียกรีน ของบริษัท ผลิตภัณฑ์กระดาษไทย จ ากัด ในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ด้านการรู้จักตรา
สินคา้ ผู้บริโภคมีการรู้จักตราสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา รายละเอียดพบว่า ด้านการ
รู้จักตราสินค้ากระดาษ A4 ไอเดียกรีนเป็นอย่างดี และด้านกระดาษ A4 ไอเดียกรีนเป็นที่รู้จักในด้าน
การรักษาสิ่งแวดล้อม และ เป็นกระดาษที่ผลิตจากเศษกระดาษรีไซเคิล โดยจะนึกถึงกระดาษ A4 
ไอเดียกรีน ซึ่งผู้บริโภคมีการรับรู้อยู่ในระดับมากในทุกๆข้อทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก บริษัท ผลิตภัณฑ์
กระดาษไทย จ ากัด เป็น บริษัทในเครือของ SCG ที่ก่อตั้งมาอย่างยาวนาน และเป็นผู้ผลิตสินค้าที่มี
คุณภาพ และเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม ท าให้ผู้บริโภคมีความมั่นใจในคุณภาพของสินค้าที่เป็นมิตรและ
รักษาสิ่งแวดล้อม ของบริษัทในเครือด้วย ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ จรัญญา ลิ้มวิลัย (2555) ที่
ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับแนวโนวพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคต่อนวัตกรรมเพ่ือ
สิ่งแวดล้อมตราสินค้า ไอเดียกรีน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบว่าคุณค่าตราสินค้าโดยรวม มี
ความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมที่จะเลือกซื้อกระดาษนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตราสินค้า ไอเดีย
กรีนในอนาคต และ การบอกต่อแนะน าคนอ่ืนให้หันมาใช้กระดาษนวัตกรรมเพ่ือสิ่งแวดล้อม ตรา
สินค้า ไอเดียกรีน  
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2.5 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ รวมถึงงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง สามารถน าแนวคิด
และทฤษฎีต่างๆ จากการทบทวนวรรณกรรม มาก าหนดกรอบแนวคิดของงานวิจัยเพ่ือใช้เป็นแนวทาง
ในการศึกษาได้ดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  
 

 
ภาพที่ 2.1  กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 
 

ทัศนคติ 
1. ด้านความคิดเห็น    
2. ด้านความรู้สึก   
3. ด้านแนวโน้มพฤติกรรม 
และ ความต้องการในอนาคต 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
1. ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ปัจจัยทางด้านราคา (Price) 
3. ปัจจัยทางด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
4. ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
 

ทัศนคติของลูกค้าผู้มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆใน
ช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม 

(Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่าย
เอกสารระดับพรีเมี่ยม 

 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูล 
1. ผู้แทนจ าหน่าย   
2. ร้านค้าปลีก  
3. ศูนย์ถ่ายเอกสาร 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีการใช้รูปแบบการ

วิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บข้อมูลแบบเปนการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 
Interview) จากกลุ่มเป้าหมายที่สนใจ เพ่ือการศึกษาทัศนคติในหลายๆด้านของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่
เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่าย แบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดับพรีเมี่ยม ซึ่งผู้วิจัยได้จัดท าแบบสอบถามโดยการทบทวนวรรณกรรม  ทฤษฎีและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการออกแบบสอบถาม นอกจากนี้ และมีการก าหนดรูปแบบของ
วิธีด าเนินการ ตามขั้นตอนดังนี้ 

3.1 ระเบียบวิธีการวิจัย 
3.2 ประชาการและกลุ่มตัวอย่าง 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.4 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

3.1 วิธีการวิจัย 
 

ส าหรับการก าหนดระเบียบวิธีการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) ตาม
โครงการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยไดก าหนดระเบียบวิธีการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) 
โดยการใชกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยใช้การเก็บข้อมูลแบบ 
กระบวนการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยมีเหตุผลประการส าคัญของการน าระเบียบ
วิธีการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) ดังกลาวขางตน มาใชในการด าเนินกระบวนการวิจัย 
พันธ์เทพ วิทิตอนันต์ และคณะ (2550, น.153) 

โดยการก าหนดระเบียบวิธีการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) โดยการ
ใชกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ดวยการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 
Interview) นั้นในการก าหนดกระบวนวิธีการวิจัยครั้งนี้ ได ก าหนดให มีกระบวนวิธีการวิจัย
(Methodology) โดยการใชแบบสัมภาษณที่มีลักษณะเป็นการสัมภาษณเชิงลึก ( In-depth 
Interview) โดยมีการออกแบบโครงสรางของขอค าถามที่สามารถน าไปใชในการสัมภาษณแบบกึ่ง
โครงสราง หรือการสัมภาษณแบบชี้น า (Guided Interview) กลาวคือ เปนการสัมภาษณแบบไมมี
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โครงสรางหรือเปนการสัมภาษณแบบปลายเปด ซึ่งเปนกระบวนวิธีการวิจัย ที่มีความยืดหยุน และ 
เปิดกวางหรือมีการน าค าส าคัญ (keywords) มาใชประกอบในการชี้น า ค าสัมภาษณ กลาวคือ มีการ 
รางขอค าถามที่มีลักษณะปลายเปดที่มีค าส าคัญพรอมกับลักษณะของขอ ค าถามที่มีความยืดหยุน 
และพรอมที่จะมีการปรับเปลี่ยนถอยค าของขอค าถามใหมีความสอดคลองกับผู้มีสวนรวมในการวิจัย
หรือผู้ใหสัมภาษณแตละคนในแตละสถานการณที่มีเหตุการณหรือ มีสภาพแวดลอมที่ เปลี่ยนแปลงไป 
เพ่ือใหกลุ่มเป้าหมาย ทั้งหมดที่เกี่ยวข้องต่างๆ ในช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional 
Trade) ทีม่ีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ตอบขอค าถามจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 
Interview) อันท าใหมาไดซึ่งขอมูลที่มีความหลากหลายในมิติตาง ๆ และขอเท็จจริงในการจัด
จ าหน่าย ที่มีทั้งมิติของความความลึกและมิติของความกวางในเรื่องเกี่ยวกับการจัดจ าหน่ายกระดาษ
ถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมที่ไดด าเนินการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) (พันธ์เทพ วิทิต
อนันต์ และคณะ,2550, น.154) 

 
3.2 ประชาการและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 
 ส าหรับการก าหนดระเบียบวิธีการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) โดย
การใชกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ครั้งนี้ ไดก าหนดประชากรและ กลุ
มตัวอย่างท่ีใชในการวิจัย โดย เป็นกลุ่มลูกค้าที่เกี่ยวข้องต่างๆ ในช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม 
(Traditional Trade) ทั้งนี้ เพ่ือใหทราบถึงทัศนคติ ด้านความคิด ความรู้สึก และ พฤติกรรม ต่อ
กระดาษถ่ายเอกสาร และทัศนคติทางดานตาง ๆ ที่มีสวนเกี่ยวของกับการจัดจ าหน่าย ไม่ว่าจะด้าน
การบริการ การบริหารกิจการ และ ด้านอ่ืนๆ โดยด าเนินกระบวนการคัดเลือกกลุ มตัวอยาง ดวย
วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive) อันเปนการเลือกตัวอยางที่ผู้วิจัยไดด าเนินการพิจารณาเลือก
ตัวอยางดวยตนเองเพ่ือที่จะไดน าขอมูลที่ไดรับจากกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
research) ดังกลาว มาด าเนินการประมวลผลขอมูลอันน าไปสูขอคนพบตอไป (พันธ์เทพ วิทิตอนันต์ 
และคณะ, 2550, น.156) 

โดยในสวนของการก าหนดประชากรและผู้ให้ข้อมูลง ส าหรับกระบวนวิธีการวิจัยเชิง
คุณภาพ (Qualitative research) ครั้งนี้ ไดก าหนดประชากรและกลุมตัวอยางส าหรับการสัมภาษณ
เชิงลึก กลุ่มลูกค้าที่เกี่ยวข้องต่างๆ ในช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) โดย
มุ่งเน้นถึงความหลากหลายของวิธีการด าเนินธุรกิจ และ ขนาดของธุรกิจ เพ่ือการผลของงานวิจัยจะได้
คลอบคลุมมากยิ่งขึ้น โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  
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3.2.1 กลุมผู้ให้ข้อมูล: กลุ่มผู้แทนจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร (Dealer) 
การก าหนดกลุมตัวอยางจากกลุ่มผู้แทนจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร (Dealer) 

ซึ่งมีหน้าที่จัดจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสารไปสู่กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร 
(Copy Center) โดยเน้นเรื่องการบริการ ทั้งด้านการจัดส่ง การดูแลเรื่องการปล่อยวงเงินในการขาย
สินคา้ และ มีส่วนช่วยในการผลักดันการขายสินค้าได้ในระดับหนึ่ง ทั้งหมดจ านวน 5 ราย  

3.2.2 กลุมผู้ให้ข้อมูล: กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) 
การก าหนดกลุมตัวอยางจากกลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) ซึ่งมีหน้าที่จัดจ าหน่าย

ไปสู่กลุ่มผู้ใช้งานสุดท้าย (End-User) ซึ่งจะประกอบไปด้วยกลุ่มหน่วยงานราชการ และ องค์กร
เอกชน ซึ่งทั้ง 2 กลุ่มที่เป็นผู้ใช้งานสุดท้าย (End-User) มีลักษณะการซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน
ค่อนข้างมาก เพ่ือให้การศึกษางานวิจัยครอบคลุมมากที่สุด จึงต้องเก็บข้อมูลร้านค้าในจังหวัดกรุงเทพ
ที่จะมีลูกค้าเป็นเอกชน และ ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่มีลูกค้าเป็นราชการมากกว่า โดยเลือกกลุ่ม
กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) ออกเป็น 2 กลุ่มท่ีมีคุณลักษณะดังต่อไปนี้ 

1. กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) ทีมีกลุ่มลูกค้าเป็นราชการจ านวน 5 ราย 
2. กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) ทีมีกลุ่มลูกค้าเป็นเอกชนจ านวน 5 ราย 

3.2.3 กลุมผู้ให้ข้อมูล: กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) 
การก าหนดกลุมตัวอยางจากกลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) ซึ่งจัดซื้อ

กระดาษถ่ายเอกสารไปเป็น ส่วนหนึ่งในการให้บริการถ่ายเอกสาร  โดยการเลือกซื้อกระดาษถ่าย
เอกสารของกลุ่ม ศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) จะมีหลายปัจจัยในการเลือกซื้อ ไม่ว่าจะ ด้าน
คุณภาพของกระดาษถ่ายเอกสารที่สามารถใช้งานได้อย่างไม่มีปัญหา เพราะถ้ามีปัญหาจะท าให้เกิด
การเสียหายในการผลิตซึ่งถือเป็นต้นทุนที่เสียไปโดยไม่จ าเป็น และ อาจจะท าให้งานล่าช้ากว่าก าหนด 
หรือ ด้านราคาซึ่งถอืเป็นปัจจัยส าคัญในการซื้อสินค้า เพราะถือว่าเป็นต้นทุนวัตถุดิบในการผลิต ท าให้
ส่งผลต่อผลประกอบการของกลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) 

 
3.3 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 
ส าหรับเครื่องมือที่มีความเหมาะสมในการน ามาใชส าหรับก าหนดระเบียบวิธีการวิจัย

หรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) ครั้งนี้เนื่องจากการวิจัย ไดก าหนดกระบวนวิธีการวิจัย
(Methodology) โดยการใชกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) นั้นใชเครื่องมือ 
ในการเก็บรวบรวมขอมูลตามกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) อีกแนวทาง
หนึ่งนั้น ไดแก แบบสัมภาษณที่มีลักษณะเปนการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยมีการ
ออกแบบโครงสรางของขอค าถามที่สามารถน าไปใชในกระบวนการสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง หรือ 
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การสัมภาษณแบบชี้น า (Guided Interview) อันเปน แบบสัมภาษณที่ไมมีการก าหนดโครงสรางของ 
ขอค าถามที่มีความชัดเจนตายตัว โดยเปนแตเพียงการก าหนดแนวขอค าถามแบบเปดกวาง หรือเป็น
การใชแบบสัมภาษณปลายเปด ซึ่งเปนกระบวนวิธีการวิจัยที่มีผลท าใหขอค าถามมีความยืดหยุ่น
และเปดกวาง (พันธ์เทพ วิทิตอนันต์ และคณะ, 2550, น.158-159) 

โดยเทคนิคของการสัมภาษณเชิงลึกนั้น เปนเทคนิคและกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ
ที่มีความเหมาะสมอยางยิ่งในการน ามาที่ใชในการสัมภาษณสวนบุคคล โดยเฉพาะอย่างยิ่งบุคคลที่เป็น
ผู้ที่มีความรูและความช านาญหรือมีความเชี่ยวชาญในเรื่องที่ก าลังด าเนินกระบวนวิธีการวิจัย โดย
กระบวนวิธีการวิจัยในลักษณะ เชนวานี้จะเปดโอกาสใหผู้ที่มีความรูและความช านาญหรือมีความ
ผู้เชี่ยวชาญสามารถแสดงความคิดเห็นหรือทรรศนะไดอยางหลากหลายในทุกแงมุม โดยผู้วิจัยหรือผู้
สัมภาษณสามารถที่จะด าเนินการสัมภาษณ และสามารถท่ีจะสอบถาม ติดตามและซักไซไลเรียงข้อมูล 
ขอเท็จจริงหรือรายละเอียดปลีกยอยที่ส าคัญและมีความนาสนใจในแตละประเด็นของค าตอบ จากผู้
มีสวนรวมในการวิจัยหรือผู้ให้ข้อมูล อันท าใหไดมาซึ่งขอมูลที่มีความหลากหลายในมิติตาง ๆ และ
ข้อเท็จจริงในทางปฏิบัติที่มีความหลากหลายในมิติตาง ๆ ที่มีทั้งมิติของความลึกและมิติของความ
กว้างในเรื่องที่ด าเนินกระบวนวิธีการวิจัยนั้น  

 
3.4 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 

ส าหรับกระบวนการในการสรางเครื่องมือที่ใชในกระบวนวิธีการวิจัยนั้น เนื่องจาก
ระเบียบวิธีการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) ครั้งนี้ไดก าหนดใหใชวิธีการสัมภาษณ
เชิงลึก (In-depth Interview) โดยกระบวนวิธีการสัมภาษณแบบชี้น า (guided interview) อันเปน 
กระบวนวิธีการสัมภาษณที่ไมมีรูปแบบขอค าถามท่ีตายตัว กลาวคือ เปนการกระบวนวิธีสัมภาษณที่ไม
มีการก าหนดโครงสรางของขอค าถามที่น ามาใชในการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) อยาง
ชัดเจนเพียงแตมีการก าหนดลักษณะของขอค าถามที่มีลักษณะเปดกวางมีความยืดหยุน และมีการน า
ค าส าคัญ (keywords) มาใชประกอบในการชี้น าในกระบวนการสัมภาษณ โดยที่ลักษณะของขอค า
ถามนี้ สามารถที่จะปรับเปลี่ยนถอยค าหรือใหมีความสอดคลองกับผู้มีสวนรวมในการวิจัยหรือผู้ใหสัม
ภาณแตละคนตามสถานการณที่มีการขับเคลื่อนหรือเปลี่ยนแปลงไปไดตลอดเวลา 

โดยขอค าถามส าหรับน าไปใชในกระบวนการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Intervie) นั้น
ไดด าเนินการออกแบบการวิจัย (research design) หรือ การสรางแบบสัมภาษณ ส าหรับน าไปใชใน
กระบวนการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยการออกแบบหรือสรางแบบสัมภาษณแบบ
กึ่งโครงสร างหรือเปนกระบวนวิธีการสัมภาษณ ที่มีรูปแบบหรือมีลักษณะที่ไม เปนมาตรฐาน 
(unstructured or unstandardized interview) หรือการสัมภาษณแบบชี้น า (guided interview) 
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ในการก าหนดโครงสรางของขอค าถาม ส าหรับน าไปใชในกระบวนการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth 
Interview) นั้น ประกอบไปดวย ขอค าถามจ านวน 4 ตอน อันไดแก 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผู้ใหสัมภาษณ 
ตอนที่ 2 ทัศนคติด้านความคิดเห็นต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม โดยยึด

หลักการทางส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) 
ตอนที่ 3 ทัศนคติด้านความรู้สึกต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม โดยยึดหลักการ

ทางส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) 
ตอนที่ 4 ทัศนคติด้านแนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการในอนาคต ต่อกระดาษถ่าย

เอกสารระดับพรีเมี่ยม โดยยึดหลักการทางส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) 
 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
ส าหรับกระบวนการหรือแนวทางในการเก็บรวบรวมขอมูลที่น ามาใชในการวิจัยครั้งนี้ 

ไดก าหนดกระบวนการหรือแนวทางในการเก็บรวบรวมขอมูลใน ลักษณะกระบวนการหรือแนวทางใน
การเก็บรวบรวมขอมูลโดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากสัมภาษณ เชิงลึก โดยกระบวนการเก็บรวบรวม
ข้อมูลดังกลาว เปนกระบวนการเก็บรวบรวมขอมูลตามแนวทางของกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
ซึ่งการเกบ็รวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก มีแนวทางประการส าคัญในการเก็บรวบรวมขอมูล 
จากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) นั้น ทางผู้วิจัยไดก าหนดแนวทางประการส าคัญใน
การเก็บรวบรวมขอมูล โดยการขอความรวมมือจากจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลทั้ง 3 ได้แก่ กลุ่มผู้แทน
จ าหน่าย (Dealer), กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) และ กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) โดยกลุ่ม
ที่เปนตัวแทนของกลุมตัวอยางส าหรับการวิจัยครั้งนี้ เพ่ือขอสัมภาษณอยางเปนทางการและไมเป็น
ทางการ (พันธ์เทพ วิทิตอนันต์ และคณะ, 2550, น.162-163) 

อยางไรก็ตาม ในกระบวนการสัมภาษณเชิงลึกนั้น ทางผู้วิจัยไดด าเนินกระบวนการ
บันทึกข้อมูล โดยวิธีการจดบันทึกข้อมูลและการบันทึกเสียงของผู้มีส วนรวมในการวิจัยหรือผู้ให
สัมภาษณ โดยการขออนุญาตจากผู้มีส่วนรวมในการวิจัยหรือผู้ให้ขึ้มูลกอนท าการบันทึกเสียงหากได
รับอนุญาต เพ่ือน ามาใชในกระบวนการตรวจสอบและตรวจทานความถูกตองยอนกลับในภายหลังได้  

 
3.6 การวิเคราะหขอมูล 
 

ส าหรับกระบวนการในการวิเคราะหขอมูลที่ได้จากการสัมภาษณ เชิงลึก (In-depth 
Interview) นั้น ผู้วิจัยไดน าขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) มาใชใน
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กระบวนการวิเคราะหและประมวลผลขอมูล โดยกระบวนการและวิธีการวิเคราะห อันจะไดด าเนิน
กระบวนการตามแนวทางการวิจัยเชิงคุณภาพ อันไดแก การวิเคราะหขอมูลโดยพิจารณาประเด็นหลัก 
(major themes) หรือแบบแผนหลัก (major pattern) ที่พบในขอมูลที่ไดรับจากการสัมภาษณ
ทั้งหมด จากนั้นจึงน าประเด็นหลัก (major themes) มาพิจารณาแบงแยกออกเป็นประเด็นยอย 
(sub-themes) และหัวขอยอย (categories) อันเปนกระบวนการวิเคราะห โดยการเริ่มตนจากการ 
วเคราะหภาพรวมไปสูการวิเคราะหประเด็นยอยของกระบวนการวิเคราะหตามแนวทางการวิจัยเชิง
คุณภาพ นอกจากนี้ ในระหวางการด าเนินกระบวนการสัมภาษณเชิงลึกนั้นทางผู้วิจัยไดด าเนิน
กระบวนการสะทอน (reflecting) ควบคูไปดวย โดยเฉพาะอยางยิ่ง การด าเนินการกระบวนกระบวน
สะทอน (reflecting) ในแตละชวงหรือในแตละขั้นตอนควบคูไปกับการด าเนินกระบวนการวิจัย เพ่ือ
เสริมสรางใหกระบวนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยการใชกระบวนการในการ 
วเคราะหขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) ที่น ามาใชในการวิจัยครั้งนี้มี
ความแกรงและแมนตรง (rigor) เพ่ือใหกระบวนการวิจัยครั้งนี้ มีความเขมขน (intensive process) 
มากยิ่งขึ้น  

รวมทั้ง ผู้วิจัยจะไดด าเนินกระบวนการในการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเชิง
ลึก (In-depth Interview) โดยการพรรณนาขอมูลตามปรากฏการณรวมดวยเพ่ือแสวงหาหรือใหได
มาซึ่งขอคนพบ ชัดเจน โดยจะไมมีการน าทฤษฎีไปควบคุมปรากฏการณที่เกิดขึ้น พรอมทั้งยกตัวอยาง
ค าพูดประกอบค าหลักส าคัญท่ีได เพ่ือแสดงความชัดเจนของทัศนคติทางด้านต่างๆ ของกลุ่มเป้าหมาย 
(พันธ์เทพ วิทิตอนันต์ และคณะ, 2550, น.164) 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
จากการเก็บและรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่มผู้ให้ข้อมูลเป็นกลุ่ม

ลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่าย ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
จ านวน 20 คน มีรายละเอียดของผลการศึกษา ดังต่อไปนี้ 

 
4.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 

จากการสัมภาษณ์ผู้วิจัยได้แบ่งกลุ่มผู้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับการจัดจ าหน่ายในช่องทางแบบ
ดั้งเดิม ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร และ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เป็น 3 กลุ่ม คือ 

 
4.1.1 กลุ่มผู้แทนจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร (Dealer) 

กลุมผู้ให้ข้อมูล ประเภทผู้แทนจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร (Dealer) ซึ่งมี
หน้าที่จัดจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสารไปสู่กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy 
Center) โดยเน้นเรื่องการบริการ ทั้งด้านการจัดส่ง การดูแลเรื่องการปล่อยวงเงินในการขายสินค้า 
และ มีส่วนช่วยในการผลักดันการขายสินค้าได้ในระดับหนึ่ง ทั้งหมดจ านวน 5 ราย โดยผู้วิจัยจัดกลุ่ม
ผู้ให้ข้อมูล A1-A5 

 
ตารางที่ 4.1  
 
ลักษณะข้อมูลทั่วไปที่เก่ียวกับกลุ่มผู้แทนจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร 

กลุ่มผู้แทนจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร 

ผู้ให้ข้อมูล เพศ อายุ จังหวัด กลุ่มลูกค้า ลักษณะการท าธุรกิจ 

A1 ชาย 36 กรุงเทพมหานคร 
ร้านค้าปลีก, 

ศูนย์ถ่ายเอกสาร 
มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่ 
เน้นเติบโตในธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

A2 ชาย 34 กรุงเทพมหานคร 
ร้านค้าปลีก, 

ศูนย์ถ่ายเอกสาร 

มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่ 
เน้นผลประโยชน์เป็นหลักในการ
ท าธุรกิจ 

A3 ชาย 35 กรุงเทพมหานคร ร้านค้าปลีก 
มีการท างานแบบยืดหยุ่นสูง  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 
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ตารางที่ 4.1  
 
ลักษณะข้อมูลทั่วไปที่เก่ียวกับกลุ่มผู้แทนจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร  (ต่อ) 

กลุ่มผู้แทนจ าหน่ายกระดาษถ่ายเอกสาร 

ผู้ให้ข้อมูล เพศ อายุ จังหวัด กลุ่มลูกค้า ลักษณะการท าธุรกิจ 

A4 ชาย 50 นครราชสีมา 
ร้านค้าปลีก, 

หน่วยงานราชการ 
มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่  
เน้นเติบโตในธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

A5 หญิง 55 อุดรธานี ร้านค้าปลีก 
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว  
ให้ผลประโยชน์ของลูกค้าเป็น
หลัก 

 
4.1.2 กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) 

กลุมผู้ให้ข้อมูล ประเภทกลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) มีหน้าที่จัดจ าหน่ายไปสู่
กลุ่มผู้ใช้งานสุดท้าย (End-User) ซึ่งจะประกอบไปด้วยกลุ่มหน่วยงานราชการ และ องค์กรเอกชน ซึ่ง
ทั้ง 2 กลุ่มที่เป็นผู้ใช้งานสุดท้าย (End-User) มีลักษณะการซื้อสินค้าที่แตกต่างกันค่อนข้างมาก 
เพ่ือให้การศึกษางานวิจัยครอบคลุมมากที่สุด จึงเลือกกลุ่มกลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) ออกเป็น 2 
กลุ่ม โดยผู้วิจัยจัดกลุ่มผู้ให้ข้อมูล B1-B10 ซึ่งทั้ง 2 กลุ่มมีคุณลักษณะดังต่อไปนี้  

1. กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) ทีมีลูกค้าเป็นหน่วยงานราชการจ านวน 5 ราย 
2. กลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) ทีมีลูกค้าเป็นเอกชนจ านวน 5 ราย 

 
ตารางที่ 4.2  
 
ลักษณะข้อมูลทั่วไปที่เก่ียวกับกลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer) 

กลุ่มร้านค้าปลีก  

ผู้ให้ข้อมูล เพศ อายุ จังหวัด กลุ่มลูกค้า ลักษณะการท าธุรกิจ 

B1 หญิง 43 กรุงเทพมหานคร 
หน่วยงานราชการ, 

เอกชน 
มีการท างานแบบยืดหยุ่นสูง  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

B2 ชาย 39 กรุงเทพมหานคร 
หน่วยงานราชการ, 

เอกชน 
มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่ 
เน้นเติบโตในธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 
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ตารางที่ 4.2  
 
ลักษณะข้อมูลทั่วไปที่เก่ียวกับกลุ่มร้านค้าปลีก (Retailer)  (ต่อ) 

กลุ่มร้านค้าปลีก  

ผู้ให้ข้อมูล เพศ อายุ จังหวัด กลุ่มลูกค้า ลักษณะการท าธุรกิจ 

B3 หญิง 57 กรุงเทพมหานคร 
หน่วยงานราชการ, 

เอกชน 
มีการท างานแบบเถ้าแก่  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

B4 หญิง 53 กรุงเทพมหานคร 
เอกชน, 

ร้านค้าปลีก 
มีการท างานแบบยืดหยุ่นสูง 
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

B5 ชาย 50 กรุงเทพมหานคร 
เอกชน,ศูนย์ถ่าย

เอกสาร 
มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่ 
เน้นเติบโตในธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

B6 ชาย 48 นครราชสีมา 
หน่วยงานราชการ, 

เอกชน 
มีการท างานแบบยืดหยุ่นสูง  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

B7 ชาย 32 ขอนแก่น 
หน่วยงานราชการ, 

โรงเรียน 
มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่  
เน้นเติบโตในธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

B8 หญิง 45 อุบลราชธานี 
หน่วยงานราชการ, 

มหาวิทยาลัย 

มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่  
เน้นผลประโยชน์เป็นหลักใน
การท าธุรกิจ 

B9 ชาย 63 อุดรธานี หน่วยงานราชการ 
มีการท างานแบบเถ้าแก่  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

B10 หญิง 47 สุรินทร์ 
หน่วยงานราชการ, 

โรงเรียน 
มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่  
เน้นเติบโตในธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

 
4.1.3 กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) 

กลุมผู้ให้ข้อมูล ประเภทกลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) ซึ่งจัดซื้อ
กระดาษถ่ายเอกสารไปเป็น ส่วนหนึ่งในการให้บริการถ่ายเอกสาร  โดยการเลือกซื้อกระดาษถ่าย
เอกสารของกลุ่ม ศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) จะมีหลายปัจจัยในการเลือกซื้อ ไม่ว่าจะ ด้าน
คุณภาพของกระดาษถ่ายเอกสารที่สามารถใช้งานได้อย่างไม่มีปัญหา เพราะถ้ามีปัญหาจะท าให้เกิด
การเสียหายในการผลิตซึ่งถือเป็นต้นทุนที่เสียไปโดยไม่จ าเป็น และ อาจจะท าให้งานล่าช้ากว่าก าหนด 
หรือ ด้านราคาซึ่งถือเป็นปัจจัยส าคัญในการซื้อสินค้า เพราะถือว่าเป็นต้นทุนวัตถุดิบในการผลิต ท าให้
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ส่งผลต่อผลประกอบการของกลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) ทั้งหมดจ านวน 5 ราย ผู้วิจัยจัด
กลุ่มผู้ให้ข้อมูล C1-C5 

 
ตารางที่ 4.3  

 
ลักษณะข้อมูลทั่วไปของกลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร (Copy Center) 

กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร 

ผู้ให้ข้อมูล เพศ อายุ จังหวัด กลุ่มลูกค้า ลักษณะการท าธุรกิจ 

C1 ชาย 50 กรุงเทพมหานคร 
บุคคลทั่วไป, 
มหาวิทยาลัย 

มีการท างานแบบยืดหยุ่นสูง  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

C2 ชาย 52 กรุงเทพมหานคร 
เอกชน, 

โรงเรียนกวดวิชา 
มีการท างานเป็นระบบสมัยใหม่  
เน้นเติบโตในธุรกิจอย่างต่อเนื่อง 

C3 ชาย 59 ขอนแก่น 
บุคคลทั่วไป, 

หน่วยงานราชการ 
มีการท างานแบบเถ้าแก่  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

C4 ชาย 58 มหาสารคาม 
บุคคลทั่วไป, 
มหาวิทยาลัย 

มีการท างานแบบเถ้าแก่  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

C5 ชาย 55 ยโสธร 
บุคคลทั่วไป, 

หน่วยงานราชการ 
มีการท างานแบบเถ้าแก่  
บริหารงานโดยผู้บริหารคนเดียว 

 
โดยลูกค้าในแต่ละกลุ่มมีบทบาทและหน้าที่ในการจัดจ าหน่ายที่แตกต่างกันอย่างชัดเจน 

รวมถึงวิธีการจัดการและส่งมอบสินค้าให้ลูกค้าก็มีความแตกต่างกัน 
“ในการขายสินค้าให้กับลูกค้าแต่ละกลุ่ม ต้องค านึงถึงลูกค้าเป็นหลัก ทั้งในเรื่องเวลาใน

การส่งมอบที่มีความเร่งด่วนไม่เหมือนกัน เช่น ศูนย์ถ่ายเอกสารต้องการสินค้าที่รวดเร็ว เพราะ เป็น
ของที่เค้าต้องน าไปใช้ต่อในการท างานของเค้า ต่างกับร้านค้าปลีก ที่ทางร้านอาจจะมีสินค้าในสต็อก
อยู่บางจึงท าให้ความเร่งด่วนในการจัดส่งอาจจะน้อยกว่า ศูนย์ถ่ายเอกสาร และ เรื่องการปล่อยวงเงิน
ก็ต้องยืดหยุ่นตามลูกค้าเป็นหลัก” (ผู้ให้ข้อมูล A1, สัมภาษณ์, 16 พฤศจิกายน 2558) 
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4.2 ข้อมูลที่เกี่ยวกับความคิดเห็น ของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่าย
แบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเม่ียม 

 
โดยผู้วิจัยมุ่งเน้นศึกษาถึงความคิดเห็นโดยรวมต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ที่

ผู้ให้ข้อมูลคิดว่าควรจะเป็นอย่างไรในมุมมองของผู้ให้ข้อมูล ไม่ได้เจาะจงถึงสินค้า Brand ใด
โดยเฉพาะ ซึ่งใช้กรอบงานวิจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ในการสอบถามถึงความคิดเห็น
ต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมของผู้ให้ข้อมูล 

 
4.2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

จากการสอบถามเกี่ยวกับคุณสมบัติของกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ส่วน
ใหญ่ลูกค้าในทุกกลุ่มมีความคิดเห็นเหมือนกันใน ว่าต้องไม่มีปัญหาการใช้งาน ความสวยงามของงาน
พิมพ์ต้องแตกต่างจากกระดาษท่ัวไป 

“ต้องไม่มีเรื่องปัญหาการใช้งาน ทั้งการถ่ายเอกสารแล้วติดเครื่อง พิมพ์งานแล้ว
งานไม่สมบูรณ์ เพราะลูกค้ามีความคาดหวังและยอมจ่ายเงินที่แพงกว่าแล้ว งานที่ออกมาต้องสวยงาม 
สมบูรณ์แบบ” (ผู้ให้ข้อมูล B5, สัมภาษณ์, 21 พฤศจิกายน 2558) 

รองลงมาที่ผู้ ให้ข้อมูลกลุ่มลูกค้าศูนย์ถ่ายเอกสาร ได้ให้ข้อมูลว่าการท า 
Branding จากทางผู้ผลิต ท าให้ลูกค้ารู้จักสินค้ามากขึ้น และ ยอมรับว่าเป็นกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดับพรีเมี่ยม  

“การท า Brand จากทาง SCG เองถือว่าส าคัญมาก เพราะถ้าไม่ท า Brand ก็ไม่
ต่างจากกระดาษถ่ายเอกสารทั่วๆ ไป เพราะลูกค้าไม่รู้สึกถึงความแตกต่างของคุณภาพสินค้าอยู่แล้ว  
ลูกค้าบางคนเดินมาระบุเลยว่าต้องใช้กระดาษยี่ห้อนี้ถ่ายเท่านั้น เพราะ อยากให้งานออกมาดี ยอม
จ่ายแพงกว่าก็ไม่เป็นไร” (ผู้ให้ข้อมูล C1, สัมภาษณ์, 23 พฤศจิกายน 2558) 

4.2.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
จากการสอบถามเกี่ยวกับราคาของกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ส่วนใหญ่

มีความคิดเห็นว่า ราคาที่ค่อนข้างสูงก็น่าจะระบุถึงคุณภาพของสินค้าได้เป็นอย่างดี คล้ายๆ กับสินค้า
อุปโภคบริโภคอ่ืนๆ  

“ของดี ก็ต้องแพงซิถึงจะดี ส่วนมากพวกของกิน ของใช้ เค้าก็ตั้งราคากันแบบนี้ 
ซึ่งผมว่ามันก็เป็นเรื่องที่ปกติของการตั้งราคานะ แต่ใครจะเลือกซื้อแบบไหนก็เป็นอีกเรื่องแล้วแต่
วัตถุประสงค์” (ผู้ให้ข้อมูล A3, สัมภาษณ์, 16 พฤศจิกายน 2558) 

และในฐานะของคนกลางในการจัดจ าหน่าย ลูกค้ากลุ่มค้าปลีก และ ศูนย์ถ่าย
เอกสาร ให้ข้อมูลที่น่าสนใจในเรื่องการก าไรจากการขายกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ว่าควรจะ
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มากกว่า สินค้าในระดับกลางถึงล่าง เพราะ เงินลงทุนในการจัดจ าหน่ายสินค้ากลุ่มนี้จะสูงกว่า ก็ควร
ได้ก าไรมากกว่า 

“ผมซื้อกระดาษคุณ รีมละ 100 บาท ก็ควรจะต้องได้ก าไรมากกว่า พวก
กระดาษเกรดล่างที่ซื้อ รีมละ 60-70 บาท เพราะเงินลงทุนผมเยอะกว่า ก็ต้องท าก าไรให้ผมมากกว่า 
ไม่งั้นผมจะเอามาขายท าไม ขายแบบถูกๆ ดีกว่า” (ผู้ให้ข้อมูล B2, สัมภาษณ์, 29 พฤศจิกายน 2558) 

ซึ่งในประเด็นของก าไรในการขายสินค้าเมื่อไปสอบถามผู้ให้ข้อมูลรายอ่ืนเพ่ิมเติม
ก็ เห็นด้วยว่าถ้ามีก าไรมากขึ้นก็เป็นสิ่งที่ดี แต่ที่ส าคัญที่สุดคือ ลูกค้าต้องการสินค้าอะไรก็ต้องหามาให้ 
จะก าไรมากหรือน้อย ต้องเน้นลูกค้าเป็นหลักมากกว่า 

4.2.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความคิดเห็นเรื่องการจัดจ าหน่าย ผู้ให้ข้อมูล

ส่วนใหญ่ ให้ข้อมูลว่า ควรจะหาซื้อได้ง่าย อยากซื้อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ไปที่ไหนก็ต้อง
หาสินค้าได้ ในทุกช่องทาง ทั้งแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) และ แบบใหม่ (Modern Trade)  

“ผมว่าถ้าอยากซื้อที่ไหน เดินไปเจอที่นั้นต้องมีของขาย เพราะ ท า Brand มาตั้ง
เยอะ ท าให้เป็นกระดาษระดับพรี่เมียม ถ้าไม่มีขายก็เสียโอกาส ทั้งในร้านเครื่องเขียนแบบพวกผม 
และ ในห้างก็ส าคัญเพราะสาขาเยอะ น่าจะช่วยให้การกระจายสินค้าได้ดี อย่างใน 7-11 มีไม่รู้กี่สาขา 
เปิด 24 ชม.ด้วย” (ผู้ให้ข้อมูล B7, สัมภาษณ์, 1 ธันวาคม 2558) 

4.2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความคิดเห็นเรื่องการส่งเสริมการขาย ใน

กลุ่มผู้แทนจ าหน่าย และ กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร พบว่าไม่เห็นความส าคัญของเรื่องส่งเสริมการขายมาก
นัก เพราะว่าเป็นส่วนที่ไม่มีผลประโยชน์ต่อผู้ให้ข้อมูล จะเน้นให้กับกลุ่มลูกค้าปลายทางมากกว่า 

“หน้าที่ของผู้แทนจ าหน่าย หลักๆ ก็คือการกระจายสินค้าให้ร้านค้ามากกว่า 
พวกส่งเสริมการขายผมไม่ได้สนใจเท่าไร” (ผู้ให้ข้อมูล A3, สัมภาษณ์, 16 พฤศจิกายน 2558) 

“เรื่องของแจก ของแถม สะสมแต้มแลกของรางวัล ส าหรับพวกเฮียไม่ได้มีผลอยู่
แล้ว เพราะ ทางผู้ผลิตก็จะให้กับผู้ใช้ปลายทางมากกว่า ถ้ามีก็ดีจะได้แตกกต่างกว่ากระดาษเกรดอ่ืนๆ 
” (ผู้ให้ข้อมูล C3, สัมภาษณ์, 1 ธันวาคม 2558) 

แตกต่างจากกลุ่มร้านค้าปลีก ที่ให้ความส าคัญกับเรื่องส่งเสริมการขายมากกว่า 
เพราะ เป็นเครื่องมือท าให้ช่วยขายสินค้าได้ง่ายมากขึ้น และ ให้ผลประโยชน์กับลูกค้าของทางร้าน ท า
ให้ลูกค้าพึงพอใจ และ ยังท าการซื้อขายกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง 

“ชอบของแจกท่ีทาง SCG ท ามาให้ เวลาซื้อสินค้าครบตามจ านวนที่ก าหนด เช่น 
หมอน แก้วน้ า หรือของแถมอ่ืนๆ ร้านค้าจะได้เอาไปแจกต่อให้ลูกค้าอีกที ลูกค้ าของทางร้านก็ชอบ 
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ถามถึงของแถมตลอดเวลามาซื้อ ถ้าเรามีให้เค้า เค้าก็ไม่ไปซื้อกับที่อ่ืนหรอก” (ผู้ให้ข้อมูล B1, 
สัมภาษณ์, 4 ธันวาคม 2558) 

“ของพรีเมี่ยมมีส่วนส าคัญในการช่วยเชียร์ขายมาก บางทีหากบาง Brand ไม่มี
ของพรีเมี่ยม ลูกค้าถามว่าแล้วอีก Brand มีไหม คุณภาพไม่ต่างกันอยู่แล้ว เอาตัวที่มีของพรีเมี่ยมละ
กัน” (ผู้ให้ข้อมูล B10, สัมภาษณ์, 27 พฤศจิกายน 2558) 

 
4.3 ข้อมูลเกี่ยวกับความรู้สึก ของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบ
ดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม 

 
โดยผู้วิจัยมุ่งเน้นศึกษาถึงความรู้สึกที่มี ต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมของทาง 

SCG ภายใต้ Brand “ไอเดีย” ที่ผู้ให้ข้อมูลคิดว่าในปัจจุบันมีการจัดการ ในช่องทางจัดจ าหน่าย 
สอดคล้องกับความคิดเห็นโดยรวมต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม จากที่ได้ให้ข้อมูลเบื้องต้นไว้
ก่อนหน้านี้หรือไม่ ซึ่งใช้กรอบงานวิจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้านเช่นกัน ในการสอบถาม
ถึงความรู้สึกต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมของผู้ให้ข้อมูล 

 
4.3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความรู้สึกเรื่องสินค้า พบว่าเรื่องคุณภาพของ
สินค้า ผู้ให้ข้อมูลรู้สึกว่า กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมของทาง SCG ภายใต้ Brand “ไอเดีย” 
นั้นมีคุณภาพที่ดีเมื่อเทียบกับกระดาษถ่ายเอกสาร Brand อ่ืนๆ  

“เรื่องคุณภาพในปัจจุบันถือว่าท าได้ดีมาก เมื่อเทียบกับสินค้ากระดาษถ่าย
เอกสาร Brand อ่ืนๆ หรือแม้แต่เทียบกับคู่แข่งที่เป็นระดับพรีเมี่ยมด้วยกัน ก็น่าจะดีกว่าด้วย” (ผู้ให้
ข้อมูล B7, สัมภาษณ์, 1 ธันวาคม 2558) 

“ผมซื้อมาใช้ถ่ายเอกสารเอง ยังรู้สึกได้ว่างานที่ออกมาดีเลย ลูกค้าก็ชอบจ่าย
แพงกว่านิดหน่อยก็ยังยอมรับได้” (ผู้ให้ข้อมูล C4, สัมภาษณ์, 2 ธันวาคม 2558) 

แต่ในส่วนของเรื่องการท า Branding ของกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ย
มของทาง SCG ภายใต้ Brand “ไอเดีย” ผู้ให้ข้อมูลมองว่ายังต้องมีการท าการสื่อสารมากกว่านี้ 
เพราะว่าเป็นผู้ที่เข้าสู่ตลาดทีหลัง ในตลาดกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ถ้ายังต้องการเพ่ิมส่วน
แบ่งตลาดให้มากขึ้นกว่านี้ 

“คุณต้องยอมรับว่า Idea มาทีหลังคู่แข่งหลายปี ช่วงเปิดตัวผมก็เห็นมีโฆษณา
อยู่ แต่เดี๋ยวนี้ไม่เห็นเลย และ Brand ของคู่แข่งเค้าก็ดีกว่าคุณอยู่เยอะ” (ผู้ให้ข้อมูล A4, สัมภาษณ์, 
25 พฤศจิกายน 2558) 
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“ลูกค้าบางคนยังไม่รู้จัก Idea เลย ท าโฆษณาเยอะๆ ซิ ช่วงหลังๆ ไม่เห็นมี
โฆษณาเลยนะ” (ผู้ให้ข้อมูล B9, สัมภาษณ์, 26 พฤศจิกายน 2558) 

และมีประเด็นที่เป็นปัญหาในปัจจุบันของ กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม 
ของทาง SCG ภายใต้ Brand “ไอเดีย” ในเรื่องการจัดส่งสินค้าที่ช้ากว่าปกติ เพราะว่าไม่มีสินค้า
จ าหน่ายในบางช่วงเวลา เนื่องจากมีปัญหาเกี่ยวกับก าลังการผลิต โดยเฉพาะกลุ่มร้านค้าปลีก ค่อนข้าง
ได้รับผลกระทบในเรื่องนี้ 

“ส าหรับกระดาษระดับพรีเมี่ยมอย่างนี้ ไม่น่าปล่อยให้ของขาดนะ” (ผู้ให้ข้อมูล 
B3, สัมภาษณ์, 4 ธันวาคม 2558) 

“บางครั้งผมได้งานประมูลมาเป็นสินค้า Idea แล้วทาง SCG ไม่มีของส่งให้ทาง
ร้าน แล้ว จะให้ทางร้านท าอย่างไร ขนาดคุยกับผู้แทนขายของทาง SCG โดยตรงก็ยังไม่สามารถส่ง
ของให้ได้ตามก าหนด ทางร้านก็ต้องโดนลูกค้าบ่นอีก” (ผู้ให้ข้อมูล B6, สัมภาษณ์, 25 พฤศจิกายน 
2558) 

4.3.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความรู้สึกด้านราคา พบว่าเรื่องราคาเป็น

ประเด็นส าคัญของผู้ให้ข้อมูล เพราะราคาจะมีผลต่อธุรกิจของผู้ให้ข้อมูลอย่างมาก ซึ่งโดยส่วนใหญ่
ได้รับสินค้า Brand “ไอเดีย” ถูกว่าคู่แข่งเกือบทั้งหมด เพราะโครงสร้างราคาของทาง Brand “ไอเดีย” 
ได้มีนโยบายที่จะให้กลุ่มลูกค้าในช่องทางจัดจ าหน่ายได้ก าไรมากขึ้นเมื่อจ าหน่ายสินค้า Brand “ไอ
เดีย” 

“เราซื้อมาถูกกว่า ก็อยากจะขายให้มากกว่า เพราะถ้าเราเอาไปขายราคาเท่ากัน 
เราก็ได้ก าไรเยอะขึ้น” (ผู้ให้ข้อมูล B2, สัมภาษณ์, 29 พฤศจิกายน 2558) 

“ราคามีผลต่อการซื้อของร้านค้ามากครับ เพราะถือเป็นต้นทุน และ ส่งผลต่อ
ก าไรของธุรกิจ ไม่ใช่แค่กระดาษนะครับ สินค้าตัวอ่ืนๆ ที่ราคาดีกว่า ได้ก าไรเยอะกว่า ร้านค้าก็
อยากจะผลักดันสินค้าตัวนั้นมากกว่าเป็นเรื่องธรรมดา” (ผู้ให้ข้อมูล B5, สัมภาษณ์, 21 พฤศจิกายน 
2558) 

แต่จากการสอบถามในเชิงลึกมากขึ้น พบว่าเมื่อได้ราคาที่ถูกกว่า ต้องการจะขาย
สินค้าที่ได้รับก าไรมากกว่า แต่ในการจ าหน่ายสินค้าก็ต้องค านึงถึงความต้องการของลูกค้าด้วย หาก
ลูกค้าไม่ได้ต้องการสินค้าชนิดไหน ก็ต้องหามาให้ลูกค้า เพราะลูกค้าในปัจจุบันมีทางเลือก
ค่อนข้างมาก ท าให้การตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป็นเรื่องส าคัญมากที่สุด 

“จริงๆ แล้วราคาถูกกว่า ก าไรเยอะกว่าก็ดี ผมชอบอยู่แล้ว แต่ถ้าลูกค้าไม่
ต้องการ จะให้ผมไปเชียร์ตัวนี้ตัวเดียว ลูกค้าเค้าไม่อยากได้ ไปหาซื้อที่อ่ืน ผมก็เสียผลประโยชน์นะ” 
(ผู้ให้ข้อมูล B5, สัมภาษณ์, 21 พฤศจิกายน 2558) 
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“พ่ีเน้นลูกค้าเป็นหลัก ลูกค้าอยากได้อะไรก็หาสินค้าตัวนั้นมาให้” (ผู้ให้ข้อมูล 
B10, สัมภาษณ์, 28 พฤศจิกายน 2558) 

4.3.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความรู้สึกด้านการจัดจ าหน่าย พบว่าเรื่อง

การจัดจ าหน่ายมีความส าคัญในระดับปานกลาง เพราะมีผู้แทนขายจากทางผู้ผลิต และ ผู้แทน
จ าหน่าย มาคอยดูแล และ ผลักดันสินค้าให้อยู่ตลอดเวลา ซึ่ งสินค้า Brand “ไอเดีย” ถือว่าท าได้
ค่อนข้างดี อาจจะมีเรื่องส่งมอบสินค้าไม่ตรงตามก าหนดบ้างเป็นบางครั้ง 

“มีทั้ง Sales ของทาง SCG มีทั้ง Sales ของทาง Dealer มาช่วยกันขายของผม 
ยังไงผมก็ซื้ออยู่แล้ว หมดเมื่อไรก็สั่งตลอด” (ผู้ให้ข้อมูล B2, สัมภาษณ์, 29 พฤศจิกายน 2558) 

“Sale ของ “ไอเดีย” น่ารัก เข้ามาดูแล มีโปรโมชั่นอะไรก็เข้ามาแจ้งตลอด” 
(ผู้ให้ข้อมูล B1, สัมภาษณ์, 4 ธันวาคม 2558) 

“ผู้แทนจ าหน่ายคุณบางครั้งก็ส่งของผมช้า เลื่อนส่งก็ไม่แจ้งให้ร้านค้าทราบ” 
(ผู้ให้ข้อมูล B6, สัมภาษณ์, 25 พฤศจิกายน 2558) 

4.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความรู้สึกด้านการส่งเสริมการตลาด มีความ

แตกต่างกันโดย กลุ่มผู้แทนจ าหน่าย และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร ไม่ได้ให้ความส าคัญกับด้านนี้ เพราะไม่ได้
รับผลประโยชน์ในส่วนนี้มากนั้น ซึ่งบางผู้แทนจ าหน่ายมองว่าเป็นภาระที่เพ่ิมขึ้นในการส่งมอบของ
แถม ให้กับร้านค้าปลีกอีกด้วย 

“ของพรีเมี่ยม ของแถม ผมไม่ได้สนใจอยู่แล้ว ทาง Idea ไม่ได้ให้ผมอยู่แล้ว 
อยากให้ไปถึงลูกค้าปลายทางมากกว่า ผมเข้าใจว่ามันคงจะท าให้ขายดีได้ แต่ส่วนตัวผมเฉยๆ ” (ผู้ให้
ข้อมูล A3, สัมภาษณ์, 16 พฤศจิกายน 2558)  

“เวลาท าของแถม จริงแล้วมันยุ่งยากกับ Stock ของผมมากขึ้น แถมเวลาไปส่ง
ของให้ร้านค้า ผมก็ต้องมาคอยนับของแถมไปด้วย เสียเวลามากข้ึนอีก บางทีไปไม่ครบก็โดนร้านค้าบ่น
อีก” (ผู้ให้ข้อมูล A2, สัมภาษณ์, 16 พฤศจิกายน 2558) 

“พวกของพรีเมี่ยมพวกนี้พ่ีได้มาไม่เยอะ จะเอาไปแจกลูกค้าก็ยาก ส่วนมากก็เอา
มาใช้เองมากกว่า ลูกค้าที่มาถ่ายเค้าเน้นที่ราคามากกว่า ไม่ก็พวกที่ระบุว่าต้อง Brand นั้นมาเลย แจก
ไม่แจกยังไงก็ใช้ Brand ที่เลือกมาอยู่แล้ว” (ผู้ให้ข้อมูล C2, สัมภาษณ์, 23 พฤศจิกายน 2558) 

แต่พบว่าในกลุ่มร้านค้าปลีก ด้านการส่งเสริมการตลาดจ าหน่ายมีความส าคัญ
มากส าหรับร้านค้า เพราะ ท าให้ร้านค้ามีเครื่องมือมาช่วยขายสินค้าได้ง่ายขึ้น จูงใจให้ลูกค้ามาใช้ 
ไม่ใช่เรื่องการลดราคาเพียงเท่านั้น และ โปรแกรมส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้นยอดขายให้ได้ตาม
เป้าหมาย ถือว่าเป็นส่วนส าคัญรองลงมาที่กลุ่มร้านค้าปลีกให้ความสนใจ 
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“ชอบของแจกท่ีทาง SCG ท ามาให้ เวลาซื้อสินค้าครบตามจ านวนที่ก าหนด เช่น 
หมอน แก้วน้ า หรือของแถมอ่ืนๆ ร้านค้าจะได้เอาไปแจกต่อให้ลูกค้าอีกที ลูกค้าของทางร้านก็ชอบ 
ถามถึงของแถมตลอดเวลามาซื้อ ถ้าเรามีให้เค้า เค้าก็ไม่ไปซื้อกับที่อ่ืนหรอก” (ผู้ให้ข้อมูล B1, 
สัมภาษณ์, 4 ธันวาคม 2558) 

“เดี๋ยวนี้ที่ร้านแจกของแถมทุกครั้งที่ขายเลยก็ว่าได้ เวลาของแถมหมดลูกค้าก็
ถามตลอดว่าเมื่อไรจะมีอีก” (ผู้ให้ข้อมูล B3, สัมภาษณ์, 4 ธันวาคม 2558) 

“โปรแกรมผูกยอดที่ทาง Idea เอามาเสนอ เฮียก็ท าให้ได้ตามเป้าตลอดแหละไม่
เคยท าไม่ได้เลยนะ เพราะอย่างน้อยก็ถือว่าได้ก าไรมาเพ่ิมขึ้นตอนจบไตรมาส” (ผู้ให้ข้อมูล B5, 
สัมภาษณ์, 21 พฤศจิกายน 2558) 

  ซึ่งในส่วนของความรู้สึกที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมในด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ถือว่าสอดคล้องกับความคิดเห็นโดยรวมที่ผู้ให้ข้อมูลได้ให้ข้อมูลไว้ก่อนหน้านี้ โดย
จะแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ที่ให้ความส าคัญกับด้านการส่งเสริมการตลาดที่แตกต่างกันค่อนข้างชัดเจน 
 
4.4 ข้อมูลเกี่ยวกับแนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการในอนาคต ของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่มี
ส่วนเกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่าย
เอกสารระดับพรีเม่ียม 

 
โดยหลังจากทราบถึงความคิดเห็นต่อกระดาษถ่ายเอกสารโดยภาพรวม และ ความรู้สึก

ของผู้ให้ข้อมูลเกี่ยวกับกระดาษถ่ายเอกสารภายใต้ Brand “ไอเดีย” ผู้วิจัยจึงมุ่งเน้นศึกษาต่อเรื่องถึง
แนวโน้มพฤติกรรมที่เกิดขึ้น และ ความต้องการในอนาคต ของผู้ให้ข้อมูล ต่อกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดับพรีเมี่ยมของทาง SCG ภายใต้ Brand “ไอเดีย” ซึ่งใช้กรอบงานวิจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด
ทั้ง 4 ด้านเช่นกัน ในการสอบถามถึงแนวโน้มพฤติกรรมที่เกิดขึ้น และ ความต้องการในอนาคต ต่อ
กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมของผู้ให้ข้อมูล 

 
4.4.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความแนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการ
ในอนาคตในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าเรื่องต้องการให้รักษามาตรฐานการผลิตด้านคุณภาพของสินค้าให้
คงท่ี และ มีการท า Branding ที่มากข้ึนกว่าปัจจุบัน 

“อยากให้รักษามาตรฐานเรื่องคุณภาพของสินค้า ให้คงที่ เวลาขายจะได้มั่นใจใน
การขาย ไม่ต้องห่วงเรื่องขายให้ลูกค้าใหม่ๆ แล้วจะโดนลูกค้าบ่นเรื่องการใช้งาน” (ผู้ให้ข้อมูล B1, 
สัมภาษณ์, 4 ธันวาคม 2558) 
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“ควรท า Branding ให้มากกว่านี้ เพราะ ถ้าเทียบกับคู่แข่งแล้ว Idea ก็ยังสู้ไม่ได้
นะ” (ผู้ให้ข้อมูล A1, สัมภาษณ์, 16 พฤศจิกายน 2558) 

และ ในกลุ่มที่มีปัญหาเรื่องการส่งมอบสินค้าที่ล่าช้าในบางช่วงเวลา ทางผู้วิจัยก็
ได้สอบถามถึงแนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการในอนาคต ของผู้ให้ข้อมู ล พบว่า ถึงแม้จะมี
ปัญหาก็จะยังจ าหน่ายสินค้าให้เหมือนเดิม แต่ หากลูกค้าต้องการสินค้าจริงๆ และ ทางร้านค้าไม่มีส่ง
มอบให้ อาจจะต้องส่งสินค้า Brand อ่ืนให้ลูกค้าใช้ไปก่อน รวมถึง ต้องการให้ปรับปรุงปัญหาดังกล่าว
อย่างจริงจัง 

“ยังไงก็ยังขายให้เหมือนเดิม แต่ถ้าลูกค้าต้องการของจริง ก็ต้องส่งตัวอ่ืนที่ใช้งาน
ได้ไม่ต่างกันไปก่อน และ ทาง Idea ควรแก้ไขปัญหานี้ เพราะถ้าไม่แก้ไขก็อาจจะเสียโอกาสในการขาย
ได้ในอนาคต” (ผู้ให้ข้อมูล B8, สัมภาษณ์, 30 พฤศจิกายน 2558) 

“เรื่องของขาดเป็นสิ่งจ าเป็นที่คุณต้องแก้ไขอย่างเร่งด่วน ของคู่แข่ง ไม่เคยมี
ปัญหาแบบนี้นะ” (ผู้ให้ข้อมูล B9, สัมภาษณ์, 26 พฤศจิกายน 2558) 

4.4.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความแนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการ

ในอนาคตในด้านราคา โดยส่วนใหญ่ในทุกกลุ่มลูกค้าจะมีคล้ายคลึงกันค่อนข้างมาก ซึ่งพบว่าเรื่อง
โครงสร้างราคาในปัจจุบันถือว่าท าได้ค่อนข้างดีอยู่แล้ว ผลก าไรที่ควรได้รับก็ถือว่าเหมาะสม แต่ ถ้าท า
ให้ราคาต่ ากว่านี้ได้ก็ถือเป็นเรื่องที่กลุ่มลูกค้าต้องการ หรือ ต้องมีการแจ้งล่วงหน้าหากมีการปรับราคา
สินค้า 

“ราคาที่ได้ก็ถือว่าโอเค ได้ก าไรก็โอเค อย่ามาขึ้นราคาละกัน” (ผู้ให้ข้อมูล B9, 
สัมภาษณ์, 26 พฤศจิกายน 2558) 

“ถ้ามันถูกกว่านี้ได้เฮียก็ชอบอยู่แล้ว เพราะอย่างน้อยก็ได้ก าไรมากขึ้น หรือ 
อาจจะเอาไปลดราคาเพ่ือจูงใจให้ลูกค้า เปลี่ยนมาใช้ Idea ได้มากขึ้นก็ได”้ (ผู้ให้ข้อมูล B5, สัมภาษณ์, 
21 พฤศจิกายน 2558) 

“ราคาเป็นสิ่งส าคัญมาก ถ้าจะปรับขึ้นควรแจ้งล่วงหน้านะ อย่างน้อย 1 เดือน 
ทางร้านจะได้วางแผนหรือไปแจ้งต่อให้ลูกค้าปลายทางทราบ ทางที่ดีราคานี้ก็ดีอยู่แล้วอย่าไปปรับ
อะไรเลย” (ผู้ให้ข้อมูล B2, สัมภาษณ์, 29 พฤศจิกายน 2558)  

4.4.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความแนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการ

ในอนาคตในด้านการจัดจ าหน่าย พบว่าท าได้ค่อนข้างดี อาจจะมีบางส่วนที่รับสินค้าจากผู้แทน
จ าหน่ายล่าช้า ที่ต้องการให้ปรับปรุง รวมถึง ต้องการให้ส่งมอบสินค้าให้รวดเร็วกว่านี้เพ่ือประหยัด
เรื่องของการ สต็อกสินค้าคงคลัง  
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“ถ้าส่งตรงจากโรงงานก็ถือว่าดี ท าได้ตามาตรฐานของทาง SCG ไม่มีปัญหา
อะไร” (ผู้ให้ข้อมูล A4, สัมภาษณ์, 25 พฤศจิกายน 2558) 

“อยากให้ผู้แทนจ าหน่าย ส่งสินค้าเร็วกว่านี้ หรือ ถ้าท าไม่ได้จริงๆ เพราะต้องรอ
รอบส่งของ อย่าน้อยก็ควรมีการแจ้งว่าจะไม่มาส่ง” (ผู้ให้ข้อมูล B9, สัมภาษณ์, 26 พฤศจิกายน 
2558) 

“สั่งวันนี้ส่งพรุ่งนี้เลยได้ยิ่งดี เจ้จะได้ไม่ต้อง สต๊อกของเยอะ สั่งปุ๊ปมาปั๊ปวาง
แผนการสั่งของง่ายดี ไม่ต้องคิดมากว่าต้องสต๊อกเท่าไร ประหยัดพ้ืนที่เก็บของได้ด้วย” (ผู้ให้ข้อมูล 
B4, สัมภาษณ์, 4 ธันวาคม 2558) 

และในส่วนของผู้แทนขายที่เข้าไปดูแลกลุ่มลูกค้าต่างๆ พบว่าในกลุ่มของศูนย์
ถ่ายเอกสาร ต้องการให้เข้ามาดูแลมากข้ึน ต่างจาก กลุ่มผู้แทนจ าหน่าย และ กลุ่มร้านค้าปลีก ที่บอก
ว่าท าได้ดีอยู่แล้ว 

“ปกติก็ไม่ค่อยมี Sales เข้ามาดูแลนะ เฮียก็เข้าใจแหละว่าไม่ค่อยได้ใช้ Idea 
เท่าไร แต่ก็เข้ามานั่งคุยกันก็ได้” (ผู้ให้ข้อมูล C5, สัมภาษณ์, 2 ธันวาคม 2558) 

“ตั้งแต่รุ่นพ่อผม ทาง SCG ก็ดูแลดีอยู่แล้ว เรื่องนี้ผมต้องขอชมว่าดีมากๆ ” 
(ผู้ให้ข้อมูล A1, สัมภาษณ์, 16 พฤศจิกายน 2558) 

“น้องๆ Sales น่ารัก เข้ามาหาทุกเดือน มีซื้อขนมมาฝากพวกลูกน้องของเจ้
ประจ า มีอะไรดีๆ ก็เอามาเสนอตลอด” (ผู้ให้ข้อมูล B10, สัมภาษณ์, 28 พฤศจิกายน 2558) 

อีกทั้งยังมีประเด็นที่น่าสนใจในเรื่องของการมาตกแต่งร้าน ในกลุ่มศูนย์ถ่าย
เอกสาร เพ่ือให้กลุ่มลูกค้าปลายทางได้รู้จัก Brand “ไอเดีย” มากขึ้น 

“ท าไมเราไม่แต่งร้านแบบของคู่แข่งเค้าบ้างละ พ่ีว่าน่าจะช่วยเรื่อง Brand ได้ดี
ขึ้น บังคับร้านให้ใช้สินค้าของเราได้ไปในตัวด้วย” (ผู้ให้ข้อมูล C1, สัมภาษณ์, 23 พฤศจิกายน 2558) 

4.4.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลถึงความแนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการ

ในอนาคตในด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าในแต่ละกลุ่มมีแนวโน้มพฤติกรรมที่แตกต่างกันอยู่บ้าง 
โดยกลุ่มของผู้แทนจ าหน่าย มีความต้องการให้ท าการส่งเสริมการขายเพ่ิมมากกว่านี้ เพราะในปัจจุบัน 
ท าหน้าที่คอยจัดส่งสินค้า ดูแลเรื่องวงเงินต่างๆ ของลูกค้ากลุ่มร้านค้า และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร 

“ก็เข้าใจทาง Idea นะว่า เน้นท า Promotion กับทางลูกค้าปลายทางเป็นหลัก 
แต่ในส่วนของผู้แทนจ าหน่าย ก็อยากให้หา Promotion มาลองเสนอดู เช่น ท าเป้าหมายได้จะได้รับ
รางวัลกี่บาทก็ว่ามา หรือ จะพาไปต่างประเทศเหมือนเมื่อก่อนก็ดีนะ” (ผู้ให้ข้อมูล A2, สัมภาษณ์, 16 
พฤศจิกายน 2558) 
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“ไม่อยากให้คิดว่าผมเป็นแค่ Distributor แต่อยากให้คิดว่าผมเป็นลูกค้าที่
สามารถเพ่ิมยอดขายให้ Idea ได้ เพราะว่าผมก็มีศักยภาพในการผลักดันยอดขายให้คุณได้ในระดับ
หนึ่งนะ” (ผู้ให้ข้อมูล A4, สัมภาษณ์, 25 พฤศจิกายน 2558) 

และในกลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร พบว่าไม่ได้ให้ความส าคัญเรื่องของการส่งเสริมการ
ขายอยู่แล้ว และ ไม่ได้มีความต้องการในด้านนี้เพ่ิมเติม แต่จะเน้นในเรื่องของราคาที่ต่ าลงเพ่ือที่จะได้
เป็นต้นทุนในการผลิตที่ต่ าลง ได้ก าไรมากข้ึน 

“จริงๆ เอาเงินพวกนั้นที่ไปท าของพรีเมี่ยม มาเป็นส่วนลดราคากระดาษดีกว่าจะ
ได้ถูกลงกว่านี้อีก” (ผู้ให้ข้อมูล C4, สัมภาษณ์, 2 ธันวาคม 2558) 

“ส าหรับพ่ีไม่มีผลอยู่แล้วเรื่องของแจก เพราะอย่างที่บอกว่าได้มาน้อยก็ไม่ได้
แจกอยู่ดี ถ้าเอามาท าเป็นส่วนลดพ่ีว่าน่าจะดีกว่าด้วยซ้ า” (ผู้ให้ข้อมูล C2, สัมภาษณ์, 23 พฤศจิกายน 
2558) 

ส าหรับในส่วนของกลุ่มร้านค้าปลีก ที่มีความรู้สึกว่าการส่งเสริมการขายมี
ความส าคัญมาก ก็สอดคล้องกับ แนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการในอนาคต ที่อยากให้จัดการ
ส่งเสริมการขายต่อเนื่อง และ น าเสนอรูปแบบการส่งเสริมการขายใหม่ๆ เพ่ิมมากข้ึน 

“ของพรีเมี่ยมแจกมาเลยเยอะๆ เจ้ไม่เก็บไว้อยู่แล้ว มีเท่าไรก็แจกหมดเลย 
ลูกค้าเค้าชอบพวกของแจกแบบนี้” (ผู้ให้ข้อมูล B4, สัมภาษณ์, 4 ธันวาคม 2558) 

“ลองดูท าอย่างอ่ืนบ้าง บางทีท าของพรีเมี่ยมมาแจกตลอด ก็อาจจะท าให้ลูกค้า
เค้าเบื่อแล้วก็ได้ เช่น ชิงโชคแจกทอง ให้เป็นรางวัลใหญ่หน่อย” (ผู้ให้ข้อมูล B7, สัมภาษณ์, 1 
ธันวาคม 2558) 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและขอ้เสนอแนะ 

 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาทัศนคติในด้านต่างๆ ของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่

เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่าย แบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสาร
ระดับพรีเมี่ยม โดยเลือกท าการศึกษาด้วยการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช้วิธีการ
เก็บ และ รวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากผู้ให้ข้อมูลซึ่งเป็น กลุ่ม
ลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายในกรุงเทพมหานคร จ านวน 20 ราย ในช่วงเดือนพฤศ
กิจการยน ถึง ธันวาคม พ.ศ. 2558 ซึ่งสามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังตอ่ไปนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
5.1.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับแบบผู้ให้ข้อมูล 

จากการศึกษาผู้วิจัยได้แบ่ง กลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่าย 
ได้เป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผู้แทนจ าหน่าย (Dealer), ร้านค้าปลีก (Retailer) และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร 
เนื่องจากในแต่ละกลุ่มมีบทบาทและหน้าที่แตกต่างกัน จึงพบว่าลักษณะข้อมูลทั่วไปของแต่ละกลุ่มที่
แตกต่างกัน เช่น เพศ อายุ กลุ่มลูกค้า และ ลักษณะการท าธุรกิจ นั้นไม่ได้ส่งผลถึงความแตกต่างของ
ทัศนคติต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม ทั้งในด้านความคิดเห็น ความรู้สึก แนวโน้มพฤติกรรม
และความต้องการในอนาคต ที่มีต่อส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน  

ซึ่งในด้านการจัดจ าหน่าย (Place) และ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ผู้ให้ข้อมูลมีทัศนคติที่แตกต่างกันอยู่บ้าง เนื่องจากด้วยบทบาทหน้าที่ ที่แตกต่างกันจึงมี
ทัศนคติที่แตกกต่างกันตามไปด้วย 

5.1.2 ข้อมูลที่เกี่ยวกับความคิดเห็น ของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่มีส่วนเกี่ยวข้องใน
ช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม 

5.1.2.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ในด้านผลิตภัณฑ์ จะพบว่า กลุ่มลูกค้าจะให้ความส าคัญของคุณภาพของ

สินค้า ทั้งเรื่องการใช้งาน และ คุณภาพงานพิมพ์เป็นหลัก เพราะถือว่าเป็นที่กระดาษถ่ายเอกสาร
ระดับพรีเมี่ยม ต้องไม่เกิดปัญหาในเรื่องเหล่านี้ และ รองลงมาเป็นเรื่องของการท า Branding ของ
สินค้า เพราะจะท าให้ลูกค้ารู้จักสินค้างมากขึ้นง่ายต่อการขายสินค้า 
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5.1.2.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
ในด้านราคา จะพบว่า ส่วนใหญ่คิดว่า สินค้าราคาที่ค่อนข้างสูงจะบ่ง

บอกถึงคุณภาพกระดาษได้ว่าเป็นสินค้าในระดับไหน ซึ่งโดยส่วนใหญ่แล้ว การตั้งราคาที่สูงกว่าก็จะบ่ง
บอกถึงระดับของกระดาษได้ และราคายังเป็นเรื่องของการลงทุนของกลุ่มลูกค้าด้วย เพราะถือเป็น
ต้นทุนในการท าธุรกิจในการซื้อสินค้ามาจ าหน่าย 

5.1.2.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
ในด้านการจัดจ าหน่าย จะพบว่าส่วนใหญ่ การกระจายสินค้าให้ทั่วถึง

ผู้บริโภคนั้น เป็นส่งที่กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมต้องกระจายให้ทั่วถึงมากที่สุด ไม่ว่าจะใน
ช่องทาง แบบดั้งเดิม (Traditional Trade) และ แบบใหม่ (Modern Trade) ก็จ าเป็นจะต้องมีสินค้า
วางจ าหน่ายให้ครบคลุม 

5.1.2.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ในด้านการส่งเสริมการตลาดอาจจะมีความแตกต่างของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 

พบว่าในกลุ่มผู้แทนจ าหน่าย และ กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร จะไม่เห็นความส าคัญของเรื่องส่งเสริมการ
ขายมากนัก เพราะว่าเป็นส่วนที่ไม่มีผลประโยชน์ต่อผู้ให้ข้อมูล จะเน้นให้กับกลุ่มลูกค้าปลายทาง
มากกว่า 

แตกต่างจากกลุ่มร้านค้าปลีก ที่ให้ความส าคัญกับเรื่องส่งเสริมการขาย
มากกว่า เพราะ เป็นเครื่องมือท าให้ช่วยขายสินค้าได้ง่ายมากขึ้น และ ให้ผลประโยชน์กับลูกค้าของ
ทางร้าน ท าให้ลูกค้าพึงพอใจ และ ยังท าการซื้อขายกับลูกค้าได้อย่างต่อเนื่อง 

5.1.3 ข้อมูลที่เกี่ยวกับความรู้สึก ของกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในช่องทาง
จัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยม 

5.1.3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าในเรื่องของคุณภาพสินค้า ของกระดาษภายใต้ 

Brand “ไอเดีย” มีคุณภาพที่ดีเหมาะสมกับระดับของกระดาษพรีเมี่ยม แต่ในส่วนของการท า 
Branding นั้น กลุ่มผู้ให้ข้อมูลมองว่ายังต้องมีการท าการสื่อสารมากกว่านี้ เพราะว่าเป็นผู้ที่เข้าสู่ตลาด
ทีหลัง และมีประเด็นที่เป็นปัญหาในปัจจุบัน คือ ในเรื่องการจัดส่งสินค้าที่ช้ากว่าปกติ เพราะว่าไม่มี
สินค้าจ าหน่ายในบางช่วงเวลา เนื่องจากมีปัญหาเกี่ยวกับก าลังการผลิต โดยเฉพาะกลุ่มร้านค้าปลีก 
ค่อนข้างได้รับผลกระทบในเรื่องนี้ 

5.1.3.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
ในด้านราคา พบว่าเรื่องราคาเป็นประเด็นส าคัญอย่างมาก เพราะราคา

จะมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเป็นอย่างมาก ทั้งด้านต้นทุน และ ผลก าไร ซึ่งโครงสร้างราคาของทาง 
Brand “ไอเดีย” ได้มีนโยบายที่จะให้กลุ่มลูกค้าในช่องทางจัดจ าหน่ายได้ก าไรมากขึ้นกว่าปกติ
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เล็กน้อย แต่เรื่องราคาที่ถูก หรือได้ก าไรมากกว่า ก็อาจจะไม่ได้ท าให้ขายสินค้าเพียง Brand ใด 
Brand หนึ่ง เพราะต้องดูเรื่องความต้องการของลูกค้าเป็นส่วนประกอบด้วย หากลูกต้องการสินค้าตัว
ไหนก็จัดหามาให้ตามความต้องการของลูกค้า 

5.1.3.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
ในด้านการจัดจ าหน่าย พบว่าความส าคัญในระดับปานกลาง เพราะมี

ผู้แทนขายจากทางผู้ผลิต และ ผู้แทนจ าหน่าย มาคอยดูแล และ ผลักดันสินค้าให้อยู่ตลอดเวลา จึง
ไม่ได้รู้สึกถึงความยากล าบากในการซื้อสินค้า และ สามารถเข้าถึงข้อมูลได้อย่างง่ายดาย แต่ อาจจะมี
เรื่องส่งมอบสินค้าไม่ตรงตามก าหนดบ้างเป็นบางครั้งซึ่งเป็นการบริการของผู้แทนจ าหน่าย 

5.1.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ในด้านการส่งเสริมการตลาดนั้น มีความรู้สึกที่แตกต่างกันระหว่าง 2 

กลุ่ม ซึ่งพบว่า กลุ่มผู้แทนจ าหน่าย และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร ไม่ได้ให้ความส าคัญกับด้านนี้ เพราะไม่ได้
รับผลประโยชน์ในส่วนนี้มากนั้น ซึ่งบางผู้แทนจ าหน่ายมองว่าเป็นภาระที่เพ่ิมขึ้นในการส่งมอบของ
แถม ให้กับร้านค้าปลีกอีกด้วย แต่พบว่าในกลุ่มร้านค้าปลีก ด้านการส่งเสริมการตลาดจ าหน่ายมี
ความส าคัญมากส าหรับร้านค้า เพราะ ท าให้ร้านค้ามีเครื่องมือมาช่วยขายสินค้าได้ง่ายขึ้น แล ะ 
โปรแกรมส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้นยอดขายให้ได้ตามเป้าหมาย ถือว่าเป็นส่วนส าคัญรองลงมาที่
กลุ่มร้านค้าปลีกให้ความสนใจ 

5.1.4 ข้อมูลที่เกี่ยวกับแนวโน้มพฤติกรรม และความต้องการในอนาคต ของกลุ่ม
ลูกค้าต่างๆ ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่ายแบบดั้งเดิม (Traditional Trade) ที่มีต่อ
กระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเม่ียม 

5.1.4.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ในด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าต้องการให้รักษามาตรฐานการผลิตด้านคุณภาพ

ของสินค้าให้คงท่ี และ มีการท า Branding ที่มากขึ้นกว่าปัจจุบัน เพราะ จะท าให้ขายสินค้าได้ง่ายขึ้น 
ซึ่งในกระดาษถ่ายเอกสารระดับพรีเมี่ยมถือเป็นส่งที่จ าเป็นอย่างยิ่ง 

และในส่วนปัญหาเรื่องการส่งมอบสินค้าที่ล่าช้าในบาง พบว่า ถึงแม้จะมี
ปัญหาก็จะยังจ าหน่ายสินค้าให้เหมือนเดิม แต่ หากลูกค้าต้องการสินค้าจริงๆ และ ทางร้านค้าไม่มีส่ง
มอบให้ อาจจะต้องส่งสินค้า Brand อ่ืนให้ลูกค้าใช้ไปก่อน รวมถึง ต้องการให้ปรับปรุงปัญหาดังกล่าว
อย่างจริงจังและเร่งด่วน 

5.1.4.2 ปัจจัยด้านราคา (Price) 
ในด้านราคา พบว่าโครงสร้างราคาในปัจจุบันถือว่าท าได้ค่อนข้างดีอยู่

แล้ว ผลก าไรที่ควรได้รับก็ถือว่าเหมาะสม แต่ ถ้าท าให้ราคาต่ ากว่านี้ได้ก็ถือเป็นเรื่องที่กลุ่มลูกค้า
ต้องการ หรือ ต้องมีการแจ้งล่วงหน้าหากมีการปรับราคาสินค้า 
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5.1.4.3 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
ในด้านการจัดจ าหน่าย พบว่าท าได้ค่อนข้างดี อาจจะมีบางส่วนที่รับ

สินค้าจากผู้แทนจ าหน่ายล่าช้า ที่ต้องการให้ปรับปรุง รวมถึง ต้องการให้ส่งมอบสินค้าให้รวดเร็วกว่านี้
เพ่ือประหยัดเรื่องของการ สต็อกสินค้าคงคลัง และ ยังมีประเด็นเรื่องการตกแต่งร้านที่จะช่วยเรื่องกร
ท า Branding ได้มากขึ้นด้วย 

5.1.4.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ในด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่าในแต่ละกลุ่มมีความแตกต่างกันอยู่

บ้าง โดยกลุ่มของผู้แทนจ าหน่าย มีความต้องการให้ท าการส่งเสริมการขายเพ่ิมมากกว่านี้ เพราะใน
ปัจจุบัน ท าหน้าที่คอยจัดส่งสินค้า ดูแลเรื่องวงเงินต่างๆ ของลูกค้ากลุ่มร้านค้า และ ศูนย์ถ่ายเอกสาร 

และในส่วนของกลุ่มร้านค้าปลีก ที่มีความรู้สึกว่าการส่งเสริมการขายมี
ความส าคัญมาก ก็สอดคล้องกับ แนวโน้มพฤติกรรม และ ความต้องการในอนาคต ที่อยากให้จัดการ
ส่งเสริมการขายต่อเนื่อง และ น าเสนอรูปแบบการส่งเสริมการขายใหม่ๆ เพ่ิมมากข้ึน 

 
5.2 ประโยชน์ที่ได้รับและข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

 
จากผลการวิจัยพบว่า ในส่วนผสมการตลาดแต่ละด้านนั้นมีความแตกต่างกันในแต่ละ

กลุ่มลูกค้าอยู่บ้างตามบทบาท และ หน้าที่ของแต่ละกลุ่มลูกค้าที่ไม่เหมือนกัน แต่ส่วนมากจะมีความ
สอดคล้องกันในข้อมูลที่ให้ได้รับ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เรื่องคุณภาพเป็นเรื่องที่ส าคัญความรักษามาตรฐานการผลิต
ให้คงท่ี เพื่อให้ลูกค้าไว้วางในผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดี มั่นใจในการน าไปจ าหน่ายต่อ และ ส่วนที่เป็นจุด
ที่ต้องพัฒนาอย่างชัดเจน คือการท า Branding ของสินค้าในระดับพรีเมี่ยม เพราะ จากข้อมูลพบว่า
หากเทียบกับคู่แข่งนั้น การท า Brand ให้ผู้บริโภครู้จักมากขึ้นเป็นสิ่งที่จ าเป็นอย่างมาก ดังนั้น อาจจะ
ต้องมีการท าการประชาสัมพันธ์เพ่ิมมากข้ึน ทั้งในด้านสื่อโฆษณาต่างๆ หรือ ในด้านการตลาดผ่านทาง
สื่ออิเล็กทรอนิกส์ ที่จะท าให้ Brand “ไอเดีย” เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น 

และในเรื่องของการส่งมอบสินค้าที่ล่าช้าในบางช่วงเวลาเนื่องจากมีปัญหาเรื่องก าลังการ
ผลิต ทางผู้ผลิตควรหาก าลังการผลิตมาเพ่ิมมากขึ้นอาจจะเป็นการซื้อเครื่องจักรในการผลิต หรือ จ้าง
ผลิตสินค้าจากภายนอกมากขึ้น 

ด้านราคา (Price) เป็นเรื่องที่กลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญมากเพราะเป็นต้นทุนที่ส าคัญใน
การด าเนินธุรกิจ ซึ่งปัจจุบันท าได้ดีเป็นที่พึงพอใจในกลุ่มลูกค้าต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง สิ่งที่ควรระวังคือต้อง
ติดตามสถานการณ์ของคู่แข่งอยู่เสมอ เพ่ือจะได้ปรับเปลี่ยนกลยุทธได้ทันเวลา หากมีเหตุจ าเป็นต้อง
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ปรับราคาขึ้นควรจะค านึงถึงคู่แข่งในตลาดว่ามีการปรับเปลี่ยนหรือไม่ ถ้าต้องปรับราคาขึ้นควรมีการ
แจ้งล่วงหน้าให้ลูกค้าได้มีการวางแผนในการด าเนินงานต่อไป 

ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) อาจจะเป็นเรื่องที่กลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญในระดับปาน
กลางก็จริง แต่ ปัจจุบันลูกค้าค่อนข้างพึงพอใจในการส่งมอบสินค้าจากโรงงาน และ ผู้แทนขายที่มีการ
ดูแลลูกค้าได้เป็นอย่างดี ดังนั้น ทางผู้ประกอบการควรเพ่ิมประสิทธิภาพการส่งมอบให้ดียิ่งขึ้น เช่น 
การจัดส่งที่รวดเร็วมากขึ้น หรือ บริการจัดส่งไปยังจุดหมายปลายทางโดยตรงไม่ต้องสต็อกสินค้า ซึ่ง
จะท าให้ลูกค้าประหยัดค่าขนส่ง และ ขายสินค้าของเราได้มากข้ึน 

ในส่วนที่พบปัญหาอยู่บ้างก็คือการจัดส่งของผู้แทนจ าหน่ายที่ล่าช้านั้น อาจจะต้องมีการ
ปรึกษาปัญหากับผู้แทนจ าหน่ายถึงสาเหตุที่เกิดขึ้น รวมถึง หาทางปรับปรุงแก้ไข เช่น การเพ่ิมรอบ
การจัดส่งของผู้แทนจ าหน่ายให้บ่อยครั้งมากข้ึน หรือหากผู้แทนจ าหน่ายไม่ต้องการลงทุนเพ่ิม อาจจะ
ต้องท าการส่งสินค้าโดยตรงจากทางโรงงานให้ร้านค้าเอง เพ่ือช่วยผู้แทนจ าหน่าย และ เพ่ิมความพึง
พอใจห้ากับร้านค้าอีกด้วย 

รวมถึงในกลุ่มที่เป็นศูนย์ถ่ายเอกสารนั้น ผู้แทนขายอาจจะเข้าไปดูแลเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือ
เสนอโปรแกรมส่งเสริมการขายที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าประเภทนี้ รวมถึงการตกแต่งร้าน เพ่ือความ
สวยงานของทางศูนย์ถ่ายเอกสารเอง และยังเป็นการสร้าง Brand เพ่ิมมากข้ึนได้อีกทางหนึ่งได้ด้วย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เนื่องจากลูกค้ามีทัศนคติแตกต่างกันคือ โดย
กลุ่มของผู้แทนจ าหน่าย อาจจะต้องมีการท าการส่งเสริมการขายเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือให้ผู้แทนจ าหน่ายมี
ส่วนช่วยในการผลักดันสินค้ามากขึ้น เช่น การก าหนดเป้าหมายร่วมกัน เมื่อท าได้ตามที่ตกลงอาจะมี
รางวัลเป็นส่วนลด หรือ ทริปท่องเที่ยวต่างประเทศ และ ในส่วนของศูนย์ถ่ายที่เน้นเรื่องราคาและ
ต้นทุนเป็นหลัก อาจจะปรับรูปแบบการส่งเสริมการขายให้เหมาะสม เช่นการให้ส่วนลดสินค้าพิเศษ 
เมื่อเป็นสั่งซื้อครบตามยอดที่ก าหนด หรือ รูปแบบส่งเสริมการขายที่ท าให้ต้นทุนสินค้าถูกลง 

และในส่วนของกลุ่มร้านค้าปลีก ที่มีความรู้สึกว่าการส่งเสริมการขายมีความส าคัญมาก
อยู่แล้ว ควรส่งเสริมเรื่องนี้ให้มากขึ้น เพ่ือที่จะให้เป็นเครื่องมือในการขายสินค้าให้กับร้านค้าได้ เช่น
การให้ของพรีเมี่ยมอย่างต่อเนื่อง และมีรูปแบบที่ปรับเปลี่ยนเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความไม่น่าเบื่อ อีกทั้ง
ดึงดูดให้เกิดการซื้อซ้ าเมื่อมีของพรีเมี่ยมแบบใหม่ออกมา รวมถึงการส่งเสริมการขายไปยังร้านค้าเอง 
เช่น รางวัลในการท าเป้าหมายตามที่ตกลงไว้ รางวัลในการตกแต่งร้านและจัดกองสินค้าที่สวยงาม 

ซึ่งส าหรับผู้ประกอบการควรจะต้องมุ่งเน้นแก้ไขปัญหาที่เกิดขึ้นอย่างเร่งด่วนก่อน ใน
ส่วนที่ทางผู้ประกอบการท าได้ดีอยู่แล้วก็ควรจะรักษามาตรฐานเอาไว้เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ
ในระยะยาวมากขึ้น และ เพิ่มเติมในส่งที่ลูกค้ามีความต้องการในอนาคต เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าให้ดียิ่งขึ้น 
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5.3 ข้อจ ากัดของงานวิจัย 
 

1. งานวิจัยเชิงคุณภาพนี้ อาจมีข้อจ ากัดในเรื่องของการที่ผู้วิจัย ที่ปัจจุบันปฏิบัติงานอยู่
ในบริษัทผู้ผลิตกระดาษถ่ายเอกสาร ซึ่งรู้จักกับผู้ให้ข้อมูลอยู่แล้ว ท าให้ผู้ให้ข้อมูลอาจจะไม่ให้ข้อมูล
เชิงลึกที่แท้จริงทั้งหมด เพราะมองว่าผู้วิจัยยังปฏิบัติงานอยู่ในบริษัทผู้ผลิตกระดาษถ่ายเอกสาร 
อาจจะส่งผลต่อการด าเนินงานในธุรกิจได้ 

2. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลที่คัดเลือกมาท าการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ จ านวน 20 รายนั้น อาจ
ไม่ใช่ตัวแทนที่ดีของประชาการทั้งหมด เพราะจ ากัดอยู่ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร และ ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ 

3. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลส่วนมากเป็นผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องต่างๆ ในช่องทางจัดจ าหน่าย ที่เป็น
ตัวแทนจ าหน่าย และ เน้นผลักดันสินค้า Brand “ไอเดีย” เป็นหลัก ท าให้ข้อมูลที่ได้อาจจะมีข้อดี
มากกว่าข้อเสีย 

 
5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยต่อเนื่อง 

 
1. ควรท าการศึกษาเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่เกี่ยวข้องในช่องทางจัดจ าหน่าย ทั้งกลุ่มผู้แทน

จ าหน่าย กลุ่มร้านค้าปลีก และ กลุ่มศูนย์ถ่ายเอกสาร เนื่องจากบทบาทและหน้าที่ที่ แตกต่างกัน 
อาจจะส่งผลต่อทัศนคติที่แตกต่างกัน 

2. ผู้ที่เข้าไปสอบถามข้อมูล ควรเป็นคนที่ไม่ได้เกี่ยวข้องในธุรกิจ หรือ ไม่ได้เกี่ยวข้อง
กับผู้ผลิตกระดาษถ่ายเอกสาร จะท าให้ได้ข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือมากขึ้น จากกลุ่มลูกค้าที่เกี่ยวข้อง
ต่างๆ ในช่องทางจัดจ าหน่าย เพราะสามารถให้ข้อมูลได้ครบถ้วน ทั้งข้อดี และ ข้อเสีย รวมถึงข้อมูล
เชิงลึกต่างได้มากขึ้น โดยไม่ต้องค านึงถึงผลประโยชน์ทางธุรกิจกับผู้ผลิตกระดาษถ่ายเอกสาร 

3. การศึกษาในครั้งนี้จ ากัดขอบเขตและเลือกศึกษาเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่มีส่วนเกี่ยวข้อง
ในช่องทางจัดจ าหน่าย ที่อยู่ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร และ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือเท่านั้น 
ทั้งนี้ควรขยายผลเพิ่มเติมในภาพรวมของทั้งประเทศ เพื่อที่จะสามารถน าผลไปใช้ในการพัฒนาแผนกล
ยุทธ์ได้ดียิ่งขึ้น 

4. การคัดเลือกผู้ให้ข้อมูล ควรเพิ่มความหลากหลายให้มากขึ้น เช่น เลือกผู้ให้ข้อมูลที่มี
ลักษณะเป็นกลางทางธุรกิจไม่ได้ผลักดันสินค้า Brand “ไอเดีย” หรือ เลือกผู้ให้ข้อมูลที่เป็นตัวแทน
จ าหน่าย หรือ ผลักดันสินค้า Brand อ่ืนๆ ในตลาดถ่ายเอกสาร เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความหลากหลาย
มากขึ้น 
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(งานวิจัยปริญญามหาบัณฑิต). มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ, สาขาการจัดการ. 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ นายทศพล สมบูรณ์สุทธิ์ 
วันเดือนปีเกิด 21 ตุลาคม 2528 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2550: บริหารธุรกิจบัณฑิต 

(การตลาด) มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
ต าแหน่ง ผู้จัดการแผนกขายภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

บริษัท ผลิตภัณฑ์กระดาษไทย จ ากัด 
  
ประสบการท างาน 2557-ปัจจุบัน: ผู้จัดการแผนกขายภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  

บริษัท ผลิตภัณฑ์กระดาษไทย จ ากัด 
2551-2557: ผู้ช่วยผู้จัดการแผนกขายกรุงเทพฯ 
บริษัท ผลิตภัณฑ์กระดาษไทย จ ากัด 

 
 


