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ปัจจัยที่มีผลต่อการสั่งซื้อและต่อสัญญาการใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm 
บริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวชั่น (ประเทศไทย) จ ากัด 
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บทคัดย่อ 
การวิจัยในครั้งน้ี มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm 2) เพื่อศึกษา

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสารFujifilm 3) เพื่อวางแผนการตลาด
ด้านการบริการให้กับธุรกิจบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน(ประเทศไทย) จ ากัด มียอดขายเพิ่มสูงขึ้น ประชากรที่ใช้ศึกษา ได้แก่ 
กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการกับทางบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด ทั้งกลุ่มลูกค้าองค์กรหน่วยงานภาครัฐและ
เอกชน ไปจนถึงกลุ่มธุรกิจรายย่อย เช่น โรงพิมพ์ ในพ้ืนท่ีกรุงเทพฯและปริมณฑล จ านวน 400 ราย แบ่งตามลักษณะประชากรศาสตร์ 
โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมีหลักเกณฑ์ดังนี้ 1) กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการและเช่าซื้อเครื่องถ่าย
เอกสารของ Fujifilm กลุ่มบริษัทเอกชนและหน่วยธุรกิจขนาดเล็กในกรุงเทพฯและปริมณฑล 2) อายุบริษัท 1 ปีขึ้นไป 3) จ านวน
พนักงาน 4) ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจเช่าซื้อวัสดุส านักงาน 5.อายุสัญญาการใช้บริการกับทาง Fujifilm มากกว่า 1 ปี เครื่องมือที่ใช้ใน
การศึกษาวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ t-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) และ Multiple Regression ผล
การศึกษาพบว่า ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อและต่อสัญญาการใช้บริการในต าแหน่งท่ีต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจต่อสัญญาบริการไม่
ต่างกัน ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและต่อสัญญาใช้บริการในภาพรวมและรายด้านมีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากโดยด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด ได้แก่ ด้านพนักงานที่ให้บริการ รองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการสร้างและ
น าเสนอสภาพแวดล้อมการบริการ และด้านกระบวนการบริการ 

ค าส าคัญ: การตัดสินใจซื้อ  ความพึงพอใจ  ส่วนประสมการตลาดบริการ เครื่องถ่ายเอกสาร 

Abstract 
Ever since the emergence of digital technology, consumer behaviour has been shifted toward paperless 

society. The trend puts tremendous pressure on photocopying businesses around the world including Thailand. 
Thus, it is important for firm like Fujifilm to investigate current consumer behaviour to sustain its profitability and 
market share. The objectives of this study are 1) to determine customer satisfaction on Fujifilm copier service, 2) to 
investigate the influences of factors in the service marketing mix (7Ps) on purchase decision of Fujifilm copier 
service, and 3) to recommend suitable marketing plan for Fujifilm Business Innovation (Thailand) Co., Ltd. This study 
adopted a quantitative research approach featuring an online questionnaire as data collection tool. Purposive 
sampling was utilized to obtain information from existing customers of Fujifilm including those from public sector, 
private sector, and small business operators in Bangkok and metropolis areas (n=400). There were five inclusion 
criteria to this study namely 1) Being a customer of Fujifilm Business Innovation (Thailand) Co., Ltd., 2) has been 
operating in the industry for over a year, 3) number of employees, 4) has the power to authorize purchase or lease 
decision within the organization, and 5) Currently under the service contract with Fujifilm of at least 1 year. The 
study adopted both descriptive statistics including frequency, mean, and standard deviation were used for data 
analysis. Hypotheses testing were performed via t-test, one-way ANOVA, and multiple regression. The findings reveal 
that there was insignificance difference between the decision of service contract made by decision makers of 
different positions/roles. The most influential element of service marketing mix (7Ps) that have significant impact on 

1 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธรุกิจ  มหาวิทยาลยัหอการค้าไทย 
2 อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยัหอการค้าไทย 
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purchase and lease renewal decision was people followed by promotion, price, product, physical evidence, and 
process, respectively.  

Keywords: purchase decision, satisfaction, service marketing mix, printer 

ความเป็นมาของปัญหา  
รายงานผลการด าเนินงานประจ าปี 2563 ของบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด หรือเดิม บริษัท ฟูจิ

ซีร็อกซ์ (ประเทศไทย) จ ากัด ที่ผ่านมา พบว่า ยอดขายของเครื่องถ่ายเอกสาร เครื่องปริ้นเตอร์  และเครื่องมัลติฟังก์ช่ัน มียอดขายที่
ลดลง เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัว และส่งผลกระทบท าให้อัตราการต่อสัญญาการใช้บริการมีอัตราที่ลดลง คู่แข่งมีการผลิต
เครื่องถ่ายเอกสารรุ่นใหม่ที่มีราคาถูกลงโดยลดคุณสมบัติที่ส าคัญบางประการออกไปเพื่อลดต้นทุนและจ าหน่ายในราคาย่อมเยา อีกทั้ง
ประสบปัญหาการปิดตัวลงของหน่วยงาน องค์กรธุรกิจ และบริษัทต่างๆที่เลือกใช้งานเครื่องถ่ายเอกสารของฟูจิฟิล์มจากสถานการณ์
การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโควิด 19 ท าให้บริษัทสูญเสียลูกค้าไปจ านวนไม่น้อยโดยเฉพาะลูกค้าในกลุ่มอุตสาหกรรมโรงแรมและสาย
การบิน  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      
 

 
 

ภาพที่ 1 ข้อมูลแสดงงบก าไร (ขาดทุน) ของบริษัท 
ที่มา: ครีเดน เอเชีย จ ากัด. (2564)  

 
จากความส าคัญของปัญหาดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยได้เห็นความจ าเป็นที่จะวิจัยในเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการสั่งซื้อและต่อสัญญา

การใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm บริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด เนื่องจากผู้วิจัยได้ปฏิบัติงานและ
ดูแลในส่วนของการให้บริการลูกค้าท้ังในด้านการรับช าระค่าบริการ การวางบิลในส่วนของค่าบริการ ค่าสินค้าและวัสดุสิ้นเปลืองต่างๆ 
ซึ่งเป็นผลต่อรายรับของบริษัทรองจากเจ้าหน้าที่ฝุายขาย (Sale) ซึ่งความพึงพอใจจากลูกค้าจะเกิดขึ้นจากกระบวนการท างานของ
ผู้วิจัยด้วยเช่นกัน ทั้งนี้การพัฒนาของเทคโนโลยีสมัยใหม่ท าให้พฤติกรรมการใช้กระดาษลดน้อยลง ส่งผลกระทบต่อธุรกิจเครื่องถ่าย
เอกสารในช่วงหลายปีที่ผ่านมา ผู้บริโภคมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม กระแสการพัฒนาด้านเทคโนโลยีที่รวดเร็วในปัจจุบัน ท า
ให้ธุรกิจและองค์กรต่างๆ มีการเปลี่ยนแปลงกระบวนการท างานไปอย่างมาก อีกทั้งในอุตสาหกรรมสื่อสิ่งพิมพ์มีการเติบโตแบบชะลอ
ตัว ด้วยสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด 19 ส่งผลกระทบต่อการฟื้นตัวของเศรษฐกิจ ที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่หันไปบริโภคสือ่ออนไลน์
มากขึ้นและท าให้สื่อสิ่งพิมพ์ ถูกทดแทนด้วยอินเทอร์เน็ตโดยสมบูรณ์ เมื่อดูเม็ดเงินอุตสาหกรรมสื่อออฟไลน์ และอัตราการเติบโต
ในช่วง 10 ปีย้อนหลัง จะพบว่าไม่ได้เติบโตหวือหวามากนัก ยิ่งในช่วง 5 ปีหลังมานี้ ได้รับผลกระทบเป็นอย่างมาก  



การประชุมวิชาการระดับชาติ      “การวิจัยเพื่อพัฒนาท้องถ่ินด้วยโมเดลเศรษฐกิจใหม่ 
ราชภัฏเลยวิชาการ ครั้งที่ 8 ประจ าปี พ.ศ. 2565     สู่เป้าหมายการพัฒนาที่ย่ังยืน” 
25 มีนาคม 2565                                  “Research for Community Development through BCG Model  
ณ มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย จังหวัดเลย                                             [Oral  Presentation]               for Sustainable Development Goal (SDG)” 

 
827 

ปี 2015: 120,499 (โต 3.5%)  ปี 2016: 105,694 (ติดลบ 12.3%)  ปี 2017: 99,643 (ติดลบ 5.7%) ปี 2018: 103,640 
(โต 4.0%)  ปี 2019: 102,259 (ติดลบ 1.3%) ปี 2020: 84,625 (ติดลบ 17.2%)  

 
ภาพที่ 2 ภาพรวมอุตสาหกรรมออฟไลน์ที่ลดลง 
ที่มา: nielsen media research 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm กรณีศึกษา บริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อิน
โนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด 
 2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm 
กรณีศึกษา บริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด  
 3. เพื่อวางแผนการตลาดด้านการบริการให้กับธุรกิจบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด มียอดขาย
เพิ่มสูงขึ้น 
 
แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s 

 การศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการสั่งซื้อและต่อสัญญาการใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm กรณีศึกษา บริษัท ฟูจิ
ฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด ผู้ศึกษาได้น าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7P’s มาเป็นแนวคิดในการศึกษา 
ความหมายส าคัญดังนี้ 
 2. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7P’s 

 ส่วนประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิมไม่ครอบคลุมส่วนต่อประสานกับลูกค้า จึงต้องขยายส่วนประสมทางการตลาดโดย
เพิ่ม 3 Ps ที่เกี่ยวข้องกับบริการการส่งมอบ กระบวนการ สภาพแวดล้อมทางกายภาพและผู้คน รวมแล้ว 7 ประการนี้ คือ 
องค์ประกอบท่ีเรียกว่า "7 Ps" ของการตลาดบริการ สิ่งเหล่านี้ คือ องค์ประกอบที่เป็นเจ็ดคันโยกเชิงกลยุทธ์ของการตลาดบริการที่ใช้
ในการพัฒนากลยุทธ์เพือ่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างมีก าไรในตลาดที่มีการแข่งขันสูง (Lovelock and Wirtz, 2018 อ้าง
ถึงใน ปราณี เอี่ยมละออภักดี, 2564) 
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ภาพที่ 3 โมเดลเครื่องมือทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
ที่มา : แก้วตา จินดาวัฒน์ (2548) 
  
 3. แนวคิดทฤษฎีเรื่องความพึงพอใจต่อคุณภาพการให้บริการ 
  Wirtz and Lovelock (2016) ได้กล่าวว่า ได้กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกค้ามีความเช่ือมโยงมาจากความสัมพันธ์และ
ค ามั่นสัญญาที่มอบให้ต่อลูกค้า ซึ่งเป็นผลมาจากการสรา้งปฏิสัมพันธ์ต่างๆ ท้ังจากการสื่อสารและโฆษณา หรือกิจกรรมที่องค์กรกระท า
เพื่อตอบสนองความช่ืนชอบของลูกค้า ความพึงพอใจของลูกค้าดังกล่าวนี้จะเป็นผลในระยะยาว โดยเฉพาะลูกค้าที่ได้รับความพอใจ 
จากในอดีตมาแล้วหลายครั้ง มีแนวโน้มที่จะให้อภัยต่อความผิดหวังที่เกิดขึ้นในอนาคต และเช่ือว่าความผิดหวังดังกล่าวเกิดจากความ
ผิดพลาดที่เป็นเหตุสุดวิสัย ต่างไปจากการบริการตามปกติ ท าให้โดยมากแล้วจะต้องเกิดความผิดหวังข้ึนมากกว่าหนึ่งครั้ง ลูกค้าจึงจะมี
การตัดสินใจเปลี่ยนไปใช้ทางเลือกอื่นแทน 
 4. ทฤษฎีแนวคิดการตัดสินใจ  
  Aimee Millwood (2021) กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคเป็นกระบวนการที่ผู้บริโภครับรู้และระบุความต้องการของ
ตน รวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับวิธีแก้ปัญหาความต้องการเหล่านี้ให้ดีที่สุด ประเมินทางเลือกที่มีอยู่ตัดสินใจซื้อและประเมินการซื้อ  วิธีการ
โน้มน้าวพฤติกรรมผู้บริโภค ทุกขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคมีบทบาทส าคัญ ส าหรับธุรกิจที่ต้องการผลก าไรสูงสุด 
จ าเป็นต้องให้ความส าคัญกับทุกขั้นตอนในกระบวนการซื้อ 
 5. ความหมายส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) 
  Kotler and Armstrong (2020) เครื่องมือส่วนประสมทางการตลาดที่ส าคัญแบ่งออกเป็นสี่กลุ่มใหญ่ๆ เรียกว่า 4Ps 
การตลาด ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ และโปรโมช่ัน เพื่อน าเสนอคุณค่า บริษัทต้องให้ความส าคัญ ขั้นแรกให้สร้างข้อเสนอทางการตลาด
ที่ตอบสนองความต้องการ (ด้านผลิตภัณฑ์) ตั้งราคาส าหรับเสนอขาย (ด้า นราคา) และวิธีที่จะท าให้เสนอสินค้าได้ตรงตาม
กลุ่มเปูาหมาย (ด้านสถานท่ี) สุดท้ายต้องดึงดูดผู้บริโภคเปูาหมาย สื่อสารเกี่ยวกับข้อเสนอและชักชวนผู้บริโภค (ด้านโปรโมช่ัน) บริษัท
ต้องผสมผสานเครื่องมือส่วนประสมทางการตลาดแต่ละอย่างเข้ากับโปรแกรมการตลาดแบบครบวงจรที่สื่อสารและส่งมอบตามที่ตั้งใจ
ไว้ 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
         พัณณิตา มณีเพชร (2561) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการการตัดสินใจเช่าซื้อ 
เครื่องถ่ายเอกสารยี่ห้อริโก้ ในเขตอ่อนนุช จังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้จัดจ าหน่ายควรให้ความส าคัญ
กับศักยภาพในการใช้งานใช้ระบบเทคโนโลยี สารสนเทศเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในรูปแบบการท างานของส านักงานในอนาคตตราสินค้า
เป็นที่รู้จักความหลากหลายของสินค้า ใบรับรองคุณภาพมาตรฐาน เพื่อเป็นกลยุทธ์ในการแข่งขันเรื่องผลิตภัณฑ์ที่เหนือกว่าคู่ แข่งขัน 
ดังนั้น ต้องมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีมีอยู่อย่างไม่จ ากัดและมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  
 สุรีย์นิภา ไทยประยูร (2560) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ การศึกษาการรับรู้คุณภาพการให้บริการ (Perceived Service Quality) ที่มี
ผลต่อ การตัดสินใจจ้างผลิตสื่อสิ่งพิมพ์ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา บริษัท A พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับด้านการบริการแบบรูปธรรม ด้านความน่าเชื่อถือไว้วางใจ และด้านความเข้าใจ ในขณะที่ด้านการตอบสนอง และ ด้าน
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ความมั่นใจไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจจ้าง ส่วนประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิมไม่ครอบคลุมส่วนต่อประสานกับลูกค้า จึงต้องขยายส่วน
ประสมทางการตลาดโดยเพิ่ม 3 Ps ที่เกี่ยวข้องกับบริการการส่งมอบ กระบวนการสภาพแวดล้อมทางกายภาพและผู้คน รวมแล้ว 7 
ประการนี้ คือ องค์ประกอบท่ีเรียกว่า "7 Ps" ของการตลาดบริการ องค์ประกอบที่เป็นเจ็ดคันโยกเชิงกลยุทธ์ของการตลาดบริการที่ใช้
ในการพัฒนากลยุทธ์เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างมีก าไรในตลาดที่มีการแข่งขันสูง 
 
วิธีด าเนินงานวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm ทั้งกลุ่มลูกค้าองค์กรหน่วยงานภาครัฐและเอกชน ไปจนถึงกลุ่มธุรกิจ
รายย่อย ในพ้ืนท่ีกรุงเทพฯและปริมณฑล มีอายุสัญญาการใช้บริการกับทางฟูจิฟิล์มมามากกว่า 1 ปี จ านวน 15,000 ราย 
  คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และค านวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างตาม
สูตร Yamane ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ราย 
 2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา 
  2.1 แบบสอบถาม (Questionnaire) ผู้วิจัยได้จัดท าข้ึนเพื่อการศึกษาในการเพิ่มยอดขายและเพิ่มอัตราการต่อสัญญาการ
ใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm กรณีศึกษา บริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน(ประเทศไทย) จ ากัด  
   โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็นท้ังหมด 3 ส่วน ได้แก่ 
   ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ช่ือบริษัท อายุบริษัท จ านวนพนักงาน ผู้มี
อ านาจในการตัดสินใจสั่งซื้อ/เช่าซื้อ หรือ จัดซื้อจัดจ้าง (ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ check list) มีจ านวน 5 ข้อ เป็นค าถามปลาย
ปิดโดยเลือกตอบเพียง 1 ข้อเท่าน้ัน 
   ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องถ่ายเอกสารของ 
Fujifilm และอัตราการต่อสัญญาการบริการ ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานที่ให้บริการ ด้านการสร้างและน าเสนอสภาพแวดล้อมการบริการ 
ด้านกระบวนการบริการ  
   ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องถ่ายเอกสารของ Fujifilm วัดระดับความพึง
พอใจของลูกค้า ใช้แบบประมาณค่า (Rating scale)โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกได้เพียงค าตอบเดียว  
  2.2 การตรวจสอบเครื่องมือ 
   ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นมาส าหรับเป็นเครื่องมือในการวิจัย ได้น าไปตรวจสอบดังนี้ 
   2.2.1 น าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบและขอค าแนะน าเพื่อน ามาปรับปรุงแก้ไขให้สมบูรณ์ 
   2.2.2 น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบคุณภาพแล้วไปหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) โดยใช้การ ทดสอบกับ
กลุ่มที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ผู้วิจัยท าการเก็บข้อมูลแบบเชิงปริมาณท าแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน google from เนื่องจากสถานการณ์ ณ วันที่ท า
การวิจัย ผู้วิจัยประสบปัญหาในการส่งแบบสอบถามแบบdocument paper จากสถานการณ์การล็อคดาวน์ จากการแพร่ระบาดของ
เช้ือไวรัสโควิด 19 ผู้วิจัยจึงท าการส่งลิ้งค์แบบสอบถามให้แก่กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยจ านวน 400 ราย ผ่าน e-mail และเก็บ
แบบสอบถามที่กลุ่มตัวอย่างกรอกข้อมูลครบถ้วนด้วยตัวเอง จากน้ันผู้วิจัยจึงน าข้อมูลแบบสอบถามทั้งหมดมาวิเคราะห์ผล 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  ผู้วิจัยท าการตรวจสอบข้อมูลแบบสอบถามที่กลุ่มตัวอย่างได้กรอกข้อมูลอย่างครบถ้วนผ่าน Google From และน าข้อมูล
ทั้งหมดมาประมวลผลวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป หลังจากนั้นน าผลจากโปรแกรมทางคอมพิวเตอร์น ามาวิเคราะห์ข้อมูล  
  วิเคราะห์ข้อมูลโดยอาศัยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยการบรรยายลักษณะข้อมูลเบื้องต้นที่เก็บ
รวบรวมและน ามาวิเคราะห์ดังนี้ 
  4.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้กรอกแบบสอบถามวิเคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ (Percentage) 
  4.2 ค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องถ่ายเอกสารของ Fujifilm และ
อัตราการต่อสัญญาการบริการ ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ วิเคราะห์โดยใช้ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
  4.3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องถ่ายเอกสารของ Fujifilm ขององค์กรหน่วยงานภาครัฐ
และเอกชน ไปจนถึงกลุ่มธุรกิจรายย่อย โดยวัดระดับความพึงพอใจของลูกค้า ใช้แบบประมาณค่า (Rating scale) 
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ผลการวิจัย 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยเลือกจัดส่งแบบสอบถามออนไลน์ผ่าน Google From ให้กับกลุ่มลูกค้าที่ใช้
บริการกับทางบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด ผ่านทางe-mail ทั้งหมด 400 ราย โดยผู้วิจัยได้ท าการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากข้อมูลแบบสอบถามที่มีค าตอบครบถ้วนสมบูรณ์ทั้งหมด 400 ชุด คิดเป็น 100% จากแบบสอบถามทั้งหมด 
 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดเป็นกลุ่มลูกค้านิติบุคคล ส่วนใหญ่มีอายุหน่วยงานหรืออายุองค์กร
มากกวา่ 10 ปี มีจ านวนพนักงานในองค์กร 51-100 คน และผู้มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่จะเป็นเจ้าของธุรกิจหรือผู้บริหาร 
จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอยา่ง จ าแนกตามประเภทธรุกิจ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 1 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามประเภทธุรกิจ  
ประเภทธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 

นิติบุคคล 400 100.00 
รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นธุรกิจประเภทนิติบุคคล จ านวน 400 ราย คิดเป็น 100% จากฐานข้อมูลลูกค้าที่ผู้วิจัย
ได้ถูกมอบหมายจากบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด เป็นผู้ดูแล 

ตารางที่ 2  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามอายุหนว่ยงาน/องค์กร/ธุรกจิ   
อายุหน่วยงาน/องค์กร/ธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 

1 - 5 ปี 19 4.80 
6 - 10 ปี 53 13.30 
มากกว่า 10 ปี 328 82.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุหน่วยงาน/องค์กร/ธุรกิจ คือ มากกว่า 10 ปี จ านวน 328 คน คิดเป็นร้อยละ 
82.00 รองลงมา 6 - 10 ปี จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อย 13.30 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยที่สุด คือ 1 - 5 ปี จ านวน 19 คน  
คิดเป็นร้อยละ 4.80 

ตารางที่ 3 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามจ านวนพนักงานในหน่วยงาน/องค์กร/ธุรกิจ  
จ านวนพนักงานในหน่วยงาน/องค์กร/ธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 10 คน 44 11.00 
10 - 50 คน 52 13.00 
51 - 100 คน 220 55.00 
100 คนขึ้นไป 84 21.00 

รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีจ านวนพนักงานในหน่วยงาน/องค์กร/ธุรกิจ คือ 51 - 100 คน จ านวน 220 คน 
คิดเป็นร้อยละ 55.00 รองลงมา 100 คนขึ้นไป จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 ต่อมาคือ 10 - 50 คน จ านวน 52 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.00 รองมาตามล าดับ ส่วนกลุ่มตัวอย่างน้อยท่ีสุดคือ น้อยกว่า 10 คน จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 

ตารางที่ 4 จ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามผูม้ีอ านาจในการตัดสินใจเช่าซื้อ/สั่งซื้อ  
ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจเช่าซ้ือ/สั่งซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

เจ้าของธุรกิจ/ผู้บริหาร 335 83.80 
แผนกจัดซ้ือ/จัดจ้าง 65 16.30 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางที่ 4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีผู้มีอ านาจในการตัดสินใจเช่าซื้อ/สั่งซื้อ คือ เจ้าของธุรกิจ/ผู้บริหาร จ านวน 335 คน 
คิดเป็นร้อยละ 83.80 และแผนกจัดซื้อ/จัดจ้าง จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.30 

ตารางที่ 5 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของการใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสารของ 
Fujifilm 

ประเด็น X  S.D. ความหมาย ล าดับ 
ด้านผลิตภัณฑ์  3.82 0.45 มาก 4 
ด้านราคา  3.87 0.51 มาก 3 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  3.75 0.54 มาก 5 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  3.67 0.62 มาก 6 
ด้านพนักงานท่ีให้บริการ  4.10 0.63 มาก 2 
ด้านการสร้างและน าเสนอสภาพแวดล้อมการบริการ 4.15 0.53 มาก 1 
ด้านกระบวนการบริการ 3.11 0.81 ปานกลาง 7 

รวม 3.78 0.37 มาก  

 จากตารางที่ 5 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของการใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสารของ Fujifilmโดยรวมมีคะแนน
เฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( X =3.78) ซึ่งเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการสร้างและน าเสนอสภาพแวดล้อมการบริการมีคะแนน
เฉลี่ยสูงที่สุด ( X = 4.15) รองลงมาคือ ด้านพนักงานที่ให้บริการ ( X = 4.10) ต่อมาคือ ด้านราคา ( X = 3.87) ด้านผลิตภัณฑ์ ( X = 
3.82) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( X = 3.75) ด้านการส่งเสริมการตลาด ( X = 3.67) รองมาตามล าดับ ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ย
น้อยที่สุดคือ ด้านกระบวนการบริการ (X = 3.11) 
 
ตารางที่ 6 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

ประเด็น 
อายุ จ านวนพนักงาน ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจ 

F-test sig F-test sig T-test sig 
การตัดสินใจซื้อและใช้บริการ 27.531 .000 1.653 .177 -7.302 .000 

 จากตารางที่ 6 พบว่า ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm จ าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการกับทางบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด ที่มีอายุหน่วยงาน/องค์กร/ธุรกิจ 
และ ผู้มีอ านาจในการตัดสินใจต่างกันมีการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 
0.05 และ กลุ่มลูกค้าที่ใช้บริการกับทางบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด ที่มีจ านวนพนักงานในหน่วยงาน/
องค์กร/ธุรกิจต่างกันมีการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

ตารางที่ 7 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการ
เครื่องถ่ายเอกสารFujifilm 
  Unstandardized Coefficients standardized Coefficients 

Sig. 
ตัวแปร B Std. Error Beta t 
ค่าคงที ่ .371 .193  1.927 .055 
ด้านผลิตภัณฑ์  .123 .043 .105 2.900 .004 
ด้านราคา  .149 .041 .142 3.635 .000 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  -.052 .033 -.054 -1.587 .113 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  .216 .035 .254 6.157 .000 
ด้านพนักงานท่ีให้บริการ  .309 .034 .369 8.974 .000 
ด้านการสร้างและน าเสนอสภาพแวดล้อมการบริการ .113 .034 .113 3.351 .001 
ด้านกระบวนการบริการ .066 .024 .102 2.730 .007 

R = 0.792, R Square= 0.628, Adjusted R Square = 0.621 F= 94.420 (Sig=0.000) 
*Significant level at 0.05 
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 จากตารางที่ 7 พบว่าในการทดสอบสมมติฐานทางสถิติแบบ Multiple Regression พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการด้านพนักงานที่ให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการสร้างและน าเสนอสภาพแวดล้อมการ
บริการ ด้านกระบวนการบริการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm  ในขณะที่ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm ซึ่งสามารถเขียน
สมการพยากรณ์ได้ดังนี้  

  Yˆ = 0.371+ 0.309 (ด้านพนักงานที่ให้บริการ) +.216 (ด้านการส่งเสริมการตลาด)+.149 (ด้านราคา) +.123 (ด้าน
ผลิตภัณฑ์) +.113 (ด้านการสร้างและน าเสนอสภาพแวดล้อมการบริการ) +.066 (ด้านกระบวนการบริการ) 

จากสมการพยากรณ์สรุปได้ว่าด้านที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm  มากที่สุดคือ ด้าน
พนักงานท่ีให้บริการโดยมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐานเท่ากับ .309 รองมาคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่า
สัมประสิทธิ์ถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐานเท่ากับ .216 ต่อมาคือ ด้านราคา โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน
เท่ากับ .149 ด้านผลิตภัณฑ์โดยมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐานเท่ากับ .123 ด้านการสร้างและน าเสนอ
สภาพแวดล้อมการบริการโดยมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐานเท่ากับ .113 ตามล าดับ ด้านที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
และใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm  น้อยที่สุดคือ ด้านกระบวนการบริการโดยมีค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน
เท่ากับ .006  
 
อภิปรายผล     

 กลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสารของบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน(ประเทศไทย) จ ากัด ต าแหน่งผู้มีอ านาจใน
การตัดสินใจซื้อและต่อสัญญาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจที่แตกต่างกัน ปัจจัยที่มีผลต่อการสั่งซื้อและต่อสัญญาการใช้บริการ
เครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm กรณีศึกษา บริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด ด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการในภาพรวม อยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับทฤษฎีการตลาดของ Jochen Wirtz & Christopher Lovelock (2016) กล่าวว่า 
การวางแผนส่วนประสมทางการตลาดเริ่มต้นด้วยการสร้างผลิตภัณฑ์บริการที่จะน าเสนอคุณค่าให้กับลูกค้าเปูาหมายและตอบสนอง
ความต้องการได้ดีกว่าคู่แข่งทางเลือก บริการเสริมและเพิ่มมูลค่าเพื่อช่วยให้ลูกค้าใช้ผลิตภัณฑ์หลักได้อย่างมีประสิทธิภาพ ด้วย
องค์ประกอบบริการเสริม ได้แก่ การให้ข้อมูล ปรึกษา สั่งซื้อ ฯลฯ และสอดคล้องกับงานวิจัย สุรีย์นิภา ไทยประยูร (2560) ได้ศึกษา
เกี่ยวกับ การศึกษาการรับรู้คุณภาพการให้บริการ (Perceived Service Quality) ที่มีผลต่อ การตัดสินใจจ้างผลิตสื่อสิ่งพิมพ์ของ
ผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา บริษัท A พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับด้านการบริการแบบรูปธรรม ด้าน
ความน่าเช่ือถือไว้วางใจ และด้านความเข้าใจ ในขณะที่ด้านการตอบสนอง และ ด้านความมั่นใจไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจจ้าง ส่วน
ประสมทางการตลาดแบบดั้งเดิมไม่ครอบคลุมส่วนต่อประสานกับลูกค้า จึงต้องขยายส่วนประสมทางการตลาดโดยเพิ่ม 3 Ps ที่
เกี่ยวข้องกับบริการการส่งมอบ กระบวนการสภาพแวดล้อมทางกายภาพและผู้คน รวมแล้ว 7 ประการนี้ คือ องค์ประกอบท่ีเรียกว่า "7 
Ps" ของการตลาดบริการ องค์ประกอบท่ีเป็นเจ็ดคันโยกเชิงกลยุทธ์ของการตลาดบริการที่ใช้ในการพัฒนากลยุทธ์เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าอย่างมีก าไรในตลาดที่มีการแข่งขันสูง สอดคล้องกับงานวิจัย พัณณิตา มณีเพชร (2561) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการการตัดสินใจเช่าซื้อ เครื่องถ่ายเอกสารยี่ห้อริโก้ ในเขตอ่อนนุช จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
จากการที่ได้ศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในทุกๆด้านมีผลต่อการตัดสินใจเช่าซื้อเครื่องถ่ายเอกสาร และเมื่อน าแต่
ละด้านมาพิจารณาถึงปัญหาที่ต้องปรับปรุง ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ควรพัฒนาตัวเครื่องให้มีการใช้งานที่ง่ายและมีขั้นตอนที่ไม่ยุ่งยาก 
2) ด้านราคา พัฒนาฟังก์ช่ันการใช้งานให้ครอบคลุมให้ลูกค้าเกิดความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับราคาสินค้า 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ทางบริษัทยังขาดช่องทางการสั่งซื้อผ่าน Website ที่ท าให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
การจัดส่วนลดพิเศษให้แก่ลูกค้าที่มีการต่อสัญญาการใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 5) ด้านบุคลากรที่ให้บริการ ควรให้ความส าคัญกับ
พนักงานให้มีใจรักการให้บริการและรับฟังปัญหาของลูกค้าอย่างใจเย็น 6) ด้านการสร้างการน าเสนอสภาพแวดล้อมการบริการ ควร
จัดสรรพื้นที่ภายในส านักงานให้มีเนื้อที่กว้างขว้าง และสามารถหาท่ีจอดรถได้อย่างสะดวก 7) ด้านกระบวนการให้บริการ ควรปรับปรุง
เรื่องความรวดเร็วในการจัดส่งเอกสารให้ลูกค้าเพื่อท าการจัดซื้อ เช่น เอกสารใบเสนอราคา สรุปได้ว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการสั่งซื้อและต่อ
สัญญาการใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm กรณีศึกษา บริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด ส่วนใหญ่คือ
ความพึงพอใจในการให้บริการจากบุคลากร รองลงมาคือความพึงพอใจในการใช้งานของตัวเครื่อง ท่ีจะต้องมีการพัฒนาให้เท่าทันคู่แข่ง 
และพัฒนาให้เกิดฟังก์ช่ันท่ีหลากหลายไปจนถึงการใช้งานท่ีง่ายไม่ซับซ้อน  
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สรุปผลการวิจัย 
    ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดเป็นกลุ่มลูกค้านิติบุคคล หน่วยงานและองค์กรต่างๆ ภาคเอกชน ส่วน

ใหญ่มีอายุหน่วยงานหรืออายุองค์กรมากกว่า 10 ปี มีจ านวนพนักงานในองค์กร 51-100 คน และผู้มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อส่วนใหญ่
จะเป็นเจ้าของธุรกิจหรือผู้บริหาร จ านวน 400 ราย 
 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการของการใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสารของ Fujifilm โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มากและน าแต่ละด้านมาพิจารณาถึงปัญหาที่ควรน ามาปรับปรุงได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ควรพัฒนาตัวเครื่องให้มีการใช้งานที่ง่ายและมี
ขั้นตอนที่ไม่ยุ่งยาก 2) ด้านราคา พัฒนาฟังก์ช่ันการใช้งานให้ครอบคลุมให้ลูกค้าเกิดความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับราค าสินค้า 3) ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ทางบริษัทยังขาดช่องทางการสั่งซื้อผ่าน Website ที่ท าให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว     
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด การจัดส่วนลดพิเศษให้แก่ลูกค้าท่ีมีการต่อสัญญาการใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 5) ด้านบุคลากรที่ให้บริการ 
ควรให้ความส าคัญกับพนักงานให้มีใจรักการให้บริการและรับฟังปัญหาของลูกค้าอย่างใจเย็น 6 ) ด้านการสร้างการน าเสนอ
สภาพแวดล้อมการบริการ ควรจัดสรรพื้นที่ภายในส านักงานให้กว้างขว้าง สามารถหาที่จอดรถได้สะดวกสบายและเพียงพอต่อจ านวน
ลูกค้า 7) ด้านกระบวนการให้บริการ ควรปรับปรุงเรื่องความรวดเร็วในการจัดส่งเอกสารให้ลูกค้าเพื่อท าการจัดซื้อ เช่น เอกสารใบ
เสนอราคา สรุปได้ว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการสั่งซื้อและต่อสัญญาการใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm กรณีศึกษา บริษัท ฟูจิฟิล์ม บิส
ซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัด ส่วนใหญ่คือความพึงพอใจในการให้บริการจากบุคลากร รองลงมาคือความพึงพอใจในการใช้
งานของตัวเครื่อง ท่ีจะต้องมีการพัฒนาให้เท่าทันคู่แข่ง และพัฒนาให้เกิดฟังก์ช่ันท่ีหลากหลายไปจนถึงการใช้งานที่ง่ายไม่ซับซ้อน กลุ่ม
ลูกค้าท่ีใช้บริการกับทางบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน (ประเทศไทย) จ ากัดที่มีอายุหน่วยงาน/องค์กร/ธุรกิจ และ ผู้มีอ านาจใน
การตัดสินใจต่างกันมีการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 และ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านพนักงานท่ีให้บริการ ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ ์ด้านการสร้างและ
น าเสนอสภาพแวดล้อมการบริการ ด้านกระบวนการบริการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการเครื่องถ่ายเอกสาร Fujifilm ดังนั้น 
องค์กรควรก าหนดกลยุทธ์การตลาดในทุกๆด้าน โดยมีแนวทางการแก้ไขปัญหาด้วยการฝึกอบรมบุคลากรจัดการฝึกอบรมสัมมนาเพื่อ
เพิ่มความรู้ ความสามารถให้แก่พนักงาน ให้พนักงานเข้าใจถึงตัวสินค้าและสามารถให้ข้อมูลที่ส าคัญและเป็นประโยชน์ส าหรับลูกค้าได้
อย่างถูกต้อง และสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าด้วยการบริการที่ดี รวดเร็ว และตรงตามความต้องการของลู กค้า ให้พนักงานได้
ทราบถึงทิศทางการท างานท่ีชัดเจน ท าให้พนักงานกระตือรือร้นที่จะพัฒนาตนเองอยู่ตลอดเวลา และควรสร้างแรงจูงใจในการท างาน
ให้แก่พนักงาน เนื่องจากพนักงานมีส่วนส าคัญในการเพิ่มอัตราการต่อสัญญาบริการและสั่งซื้อ  ที่เป็นสิ่งส าคัญที่จะสามารถท าให้
ยอดขายเพิ่มสูงขึ้นได้ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
 1. องค์กรควรก าหนดกลยุทธ์การตลาดในทุกๆด้าน ถึงแม้ว่าผลวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบางด้านไม่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อและต่อสัญญาบริการเครื่องถ่ายเอกสารของบริษัท ฟูจิฟิล์ม บิสซิเนส อินโนเวช่ัน(ประเทศไทย)จ ากัด 
 2. กระบวนการตัดสินใจซื้อและต่อสัญญาบริการ พนักงานมีส่วนส าคัญในการเพิ่มอัตราการต่อสัญญาบริการและสั่งซื้อ 
ดังนั้น ควรสร้างแรงจูงใจในการท างานให้แก่พนักงานและจัดสรรกระบวนการท างานให้ถูกต้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
 ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งถัดไป 

 1.  ศึกษาถึงความพึงพอใจในการใช้งานเครื่องถ่ายเอกสารของFujifilm อย่างต่อเนื่อง โดยศึกษาถึงความสัมพันธ์ระหว่าง
คุณภาพการบริการและความพึงพอใจของลูกค้า เพื่อใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการต่อไป 
       2.  ศึกษาถึงปัจจัยต่างๆที่ส่งผลกระทบต่อการเลือกใช้เครื่องถ่ายเอกสารของFujifilm เช่น ศึกษาเชิงเปรียบเทียบคุณสมบัติ
เครื่องถ่ายเอกสารแบรนด์อื่นๆ หรือในอุตสาหกรรมเดียวกัน เพื่อประโยชน์ในการวางกลยุทธ์การตลาด 
       3.  ศึกษาถึงการเข้าถึงของลูกค้าผ่านช่องทางสื่อออนไลน์ ที่มีผลต่อการตัดใจเลือกใช้งานเครื่องถ่ายเอกสารของFujifilm  
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