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กติตกิรรมประกาศ 

 

 งานนิพนธ์ฉบบัน้ีสาํเร็จสมบูรณ์ตามเป้าหมายเพราะไดรั้บความช่วยเหลือและคาํแนะนะ

ท่ีเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาคน้ควา้ ตลอดจนการใหก้าํลงัใจในการทาํงานนิพนธ์ จากผูมี้พระคุณ

หลายท่าน อาทิ 

 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์ดร.อิสระ สุวรรณบล และ ดร.ศรัณยา เลิศพุทธรักษ ์ 

ท่ีคอยใหค้าํปรึกษา และแนะนาํขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการทาํงานนิพนธ์น้ีใหส้มบูรณ์มากยิง่ข้ึน 

ตั้งแต่ขั้นตอนการเตรียมงานนิพนธ์ จนถึงการทาํงานนิพนธ์จนจบ 

 ขอขอบพระคุณ คณาจารยทุ์กท่านในวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา ท่ีอบรม 

สั่งสอน ประสิทธ์ิประสาทวชิาความรู้ใหลู้กศิษยค์นน้ีตลอดระยะเวลา 2 ปี 

 ขอขอบพระคุณคุณแม่ ท่ีคอยสนบัสนุน ใหอิ้สระทางความคิดกบัลูกคนน้ีตลอดเวลา 

และปัจจยัในการส่งเสริมการเรียนรู้ คอยใหก้าํลงัใจ และเป็นแรงผลกัดนัทาํใหลู้กคนน้ีเรียนจบตาม

เป้าหมายท่ีตั้งใจ 

 ขอบคุณ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกท่าน ท่ีสละเวลาในการใหส้ัมภาษณ์ และใหค้วามร่วมมือเป็น

อยา่งดี และเป็นส่วนหน่ึงให้งานนิพนธ์เล่มน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

 สุดทา้ยน้ีขอขอบคุณ เพื่อน ๆ GBM 4 ทุกคนสาํหรับมิตรภาพดีดี และคอยใหก้าํลงัใจ

แนะนาํช่วยเหลือเก้ือกลูกนัมาโดยตลอด หรือปรับทุกขใ์นเร่ืองต่าง ๆ 
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คาํสาํคญั : ปัจจยั/ การเลือกซ้ือ/ กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 ศนัสนีย ์ประกอบธรรม: ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอลของกลุ่มวยัคนทาํงานคนไทยและคนอาเซียน 

อาจารยผ์ูค้วบคุมงานนิพนธ์: อิสระ สุวรรณบล, Ph,d., 91 หนา้. ปี พ.ศ. 2559. 

 

 การทาํวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและคน

อาเซียนในการซ้ือกลอ้งดิจิตอล และเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

กลอ้งดิจิตอลของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและคนอาเซียน เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพโดยใชว้ธีิสัมภาษณ์

เชิงลึก เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลวยัทาํงานชาว

ไทย 10 คน และผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลวยัทาํงานชาวอาเซียน 10 คน การวเิคราะห์ขอ้มูล

ดว้ยกระบวนการเชิงคุณภาพ โดยการจดักลุ่มขอ้มูลและพิจารณาประเด็นท่ีสาํคญัตีความหมาย

พร้อมทั้งดึงขอ้ความหรือประโยชน์ท่ีสาํคญั 

 ผลการวจิยั พบวา่ ผูใ้ชก้ลอ้งวยัทาํงานทั้งชาวไทยและชาวอาเซียน ร้อยละ 100 มีกลอ้ง

ถ่ายภาพดิจิตอลใชอ้ยูแ่ลว้ และส่วนใหญ่เป็นคนชอบถ่ายภาพ เก็บภาพถ่ายไวเ้พื่อบนัทึกความ 

ทรงจาํกบัคนในครอบครัวและใชถ่้ายภาพขณะเดินทางท่องเท่ียว โดยวยัทาํงานชาวไทยให้

ความสาํคญักบัคุณลกัษณะการใชง้านของกลอ้งเป็นสาํคญัในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

แตกต่างกบัวยัทาํงานชาวอาเซียนท่ีใชร้าคาเป็นส่ิงสาํคญัในการตดัสินใจเลือกใชก้ลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอล จากพื้นฐานท่ีชาวอาเซียนมีรายไดเ้ฉล่ียตํ่ากวา่วยัทาํงานชาวไทย ขอ้คน้พบท่ีเหมือนกนั 

ของส่วนประสมทางการตลาด คือปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือตอ้งการของ

แถมเป็นการดึงดูดใจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) ตอ้งการพนกังาน

ท่ีมีความรู้ความชาํนาญสามารถแนะนาํการใชก้ลอ้งไดเ้ป็นอยา่งดี มีใจบริการ พดูจาไพเราะ และ 

ท่ีสาํคญัคือใหมี้บริการหลงัการขาย และขอ้เสนอแนะท่ีตอ้งการเหมือนกนัคือ ใหมี้ศูนยบ์ริการ

กระจายอยูท่ ัว่ประเทศและใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว 
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 SUNSANEE PRAKORBTUM: FACTORS INFLUENCING BUYING DECISION 

OF A DIGITAL CAMERA OF WORKING PEOPLE IN THAILAND AND IN CLMV  

GROUP 

ADVISOR: ISSARA SUWANNABON, Ph.D.81 p, 2016 

 The study was aimed to investigate behavior and factors of working people in Thailand and in 
CLMV group’s influencing decision making of digital cameras. The study was a qualitative research using 
in-depth interview as an instrument to collect data from 10 Thai people and 10 people in CLMV group 
who had used a digital camera. The qualitative process was used to analyze the data and the data were 
categorized. Important issues were then considered and interpreted. In addition, important messages and 
advantages were retrieved.  
 The findings revealed that both people in Thailand and in CLMV group (100 %) 
already had a digital camera. Most of the informants liked to take photographs to capture 
memories with the family and to take pictures while traveling. Thai working people put an 
emphasis on the key feature of the function of the camera while working people in CLMV group 
put an emphasis on the price in order to decide to buy a camera. This was because working people 
in ASEAN had lower average income than Thai working people. For promotion, one of marketing 
mix, giveaway was similarly found appealing to both groups of informants. For people, the 
informants wanted staff with the expertise to recommend how to use cameras and the staff who 
were service-minded and eloquent. The most important factor was after-sales service. It was also 
similarly suggested that the service centers should be dispersed across the country and should 
provide the service quickly. 

 
 
 



บทที ่1 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ในปัจจุบนัเทคโนโลยมีีแนวโนม้พฒันาและเติบโตไปอยา่งรวดเร็ว ทาํให้เกิดช่องทาง 

การเลือกซ้ือท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภค กลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลจึงเป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีอาํนวยความสะดวก

และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการจะเก็บความทรงจาํเป็นท่ีระลึกในช่วงเวลา 

ท่ีสาํคญัเวลาใดเวลาหน่ึงไม่วา่จะเป็นงานรับปริญญา งานแต่งงาน งานวนัเกิด ไปท่องเท่ียวเก็บความ

ทรงจาํ กิจกรรมต่าง ๆ เป็นตน้ และดว้ยตลาดกลอ้ง ถ่ายรูป ดิจิตอล ในปัจจุบนัไดมี้การผลิตออกมา

สู่ทอ้งตลาดมากมายหลายรุ่น หลายยีห่อ้ หลากหลายทางเลือก ในการใชง้าน ซ่ึงรวมถึงการพฒันา

เทคโนโลยดีา้นการถ่ายภาพดว้ยความสามารถท่ีเพิ่มมากข้ึน เช่น การถ่ายภาพพร้อมกบัการบนัทึก

วดีีโอภายในเคร่ืองเดียวกนั การมีฟังกช์ัน่ การถ่ายภาพท่ีง่ายไดภ้าพเสมือนมืออาชีพ การถ่ายภาพ

ออกมาขาวเนียนโดยไม่ตอ้งใชแ้อปพลิเคชัน่ เป็นตน้ จึงไม่ใช่เร่ืองแปลกท่ีผูบ้ริโภคทุกเพศ ทุกอาย ุ

ทุกอาชีพ หนัมาสนใจในการมีกลอ้งดิจิตอลสาํหรับการถ่ายภาพ ซ่ึงตลาดกลอ้งดิจิตอล ในตอนน้ี

ยอดขายสูงข้ึนเร่ือยๆข้ึนทุกปีก่อใหเ้กิด ช่องทางการแสวงหากาํไรจากผูป้ระกอบการรายเก่าและราย

ใหม่ไดต้ลอดเวลา 

 กลอ้งดิจิตอลในปัจจุบนัน้ีมีอยูห่ลายประเภท สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 

ประเภทแรก คือ กลอ้งดิจิตอลคอมแพค ซ่ึงมีขนาดเล็กกะทดัรัดสามารถพกพาไดส้ะดวก แต่ไม่

สามารถทาํการเปล่ียนเลนส์เพื่อใชใ้นวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนัได ้ประเภทท่ีสอง คือ กลอ้งดิจิตอล 

DSLR ซ่ึงมีลกัษณะคลา้ยกบักลอ้งท่ีบนัทึกภาพดว้ยฟิลม์ แต่ใชร้ะบบของกระจกสะทอ้นเพื่อรับภาพ

เขา้สู่ระบบรับและระบบประมวลผลภาพ สามารถเปล่ียนเลนส์ประเภทต่างๆได ้และมีเทคโนโลยี

ทาํใหภ้าพถ่ายมีคุณภาพสูงมากกวา่กลอ้งดิจิตอลคอมแพค ประเภทสุดทา้ยไดแ้ก่ กลอ้งดิจิตอลแบบ

มิลเ์ลอร์เลส เป็นกลอ้งท่ีรวมเอาขอ้ดีของกลอ้งดิจิตอลคอมแพคและกลอ้งดิจิตอล DSLRไว ้คือ  

มีขนาดเล็กกะทดัรัดแต่ไม่มีกระจกสะทอ้นสาํหรับรับภาพใชก้ารรับภาพเขา้สู่เซนเซอร์การรับภาพ

โดยตรง และสามารถประเภทต่าง ๆ ไดเ้พื่อให้เหมาะสมกบัการใชง้าน (Freeman, 2010 อา้งถึงใน 

ณฐัพงศ ์ฐิติมานะกุล และรักษศ์กัด์ิ สิทธิวไิล, 2554) 
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 สัดส่วนตลาดกล้องดิจิตอลปี พ.ศ. 2558 

 

 
 

ภาพท่ี 1-1  สัดส่วนตลาดกลอ้งดิจิตอลปี พ.ศ. 2558 (Marketeer, 2558) 

 

 นอกจากน้ี กระแสความนิยมของเวบ็ไซดเ์ครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่น

Facebook.com,Multiply.comและInstagramทาํใหจ้าํนวนของผูใ้ชก้ลอ้งดิจิตอลเพิ่มสูงข้ึนส่งผล 

ใหย้อดขายกลอ้งดิจิตอล เติบโตอยา่งต่อเน่ืองและยงัมีแนวโนม้ท่ียงัสามารถขยายตวัไดอี้กใน

อนาคตดงัแสดงในภาพท่ี 1-2 แสดงส่วนแบ่งตลาดของกลอ้งดิจิตอลในปี พ.ศ. 2550 มูลค่าประมาณ

10,000ลา้นบาทหรือนบัเป็น จาํนวนกลอ้งดิจิตอลเกือบ 1 ลา้นเคร่ือง นบัวา่ ตลาดของกลอ้งดิจิตอล

มีมูลค่าสูงมาก ถา้พิจารณาการแข่งขนัของผูผ้ลิตกลอ้งแต่ละราย จะพบวา่ ตลาดกลอ้งดิจิตอลเป็นอีก

ตลาดหน่ึงท่ีมีการแข่งขนัรุนแรงไม่แพต้ลาดอุปกรณ์ดิจิตอลอ่ืน ๆ โดยเฉพาะการแยง่ชิงส่วนแบ่ง

ทางการตลาดของผูอ้ยูใ่นอนัดบั 1-3 ดงันั้นผูลิ้ตกลอ้งจึงตอ้งพฒันาเทคโนโลยแีละศกัยภาพอยา่ง

รวดเร็วเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ ทั้งสมรรถนะของตวักลอ้ง (Product performance) 

ความละเอียดของภาพสูง สัญญาณรบกวนต่าง (Noise) และมีรูปทรง การออกแบบสวยงาม ทนัสมยั

ขนาดเล็กพกพาสะดวก ใชง้านง่าย  

 

 

 

คอมแพค 

25% 

DSLR คณุภาพสงูระดบั
โปรเฟซชนันอล 

5% 

DSLR กึง่โปรและมิล
เลอร์เลส 

70% 

 
0% 

คอมแพค DSLR คณุภาพสงูระดบัโปรเฟซชนันอล DSLR กึง่โปรและมิลเลอร์เลส 
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ส่วนแบ่งตลาดกล้องดิจิตอลปี 2558 

 
 

ภาพท่ี 1-2  ส่วนแบ่งตลาดของกลอ้งดิจิตอลในปี 2558 (บริษทั ฟูจิฟิลม์ (ประเทศไทย) จาํกดั, 2558) 

 

 การทาํการส่ือสารการตลาดของบริษทัผูผ้ลิตกลอ้งดิจิตอลจึงเป็นอีกหน่ึงวธีิท่ีเป็นตวัวดั

ความแปลกใหม่ การเขา้ถึงการสร้างการรับรู้จดจาํไปจนถึงสร้างการตดัสินใจในการซ้ือใหแ้ก่

ผูบ้ริโภคไดท้ั้งในปัจจุบนัและอนาคต กลอ้งถ่ายรูปท่ีเคยถูกมองวา่เป็นสินคา้เฉพาะกลุ่มหรือเจา้ของ

ตอ้งมีความรู้ในการใชก้ลอ้งมากพอสมควร ขอ้จาํกดัเหล่าน้ีไดถู้กทาํลายไปตั้งแต่การเขา้สู่ความเป็น

ดิจิตอลของกลอ้งท่ีสามารถถ่ายแลว้เห็นภาพไดใ้นทนัทีจึงทาํใหก้ลอ้งรุ่นใหม่ ๆ มีความสะดวก  

น่าใชง้านมากยิง่ข้ึน 

 จากเหตุผลดงักล่าวขา้งตน้ จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัทางการตลาดและพฤติกรรม

การเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพของกลุ่มวยัรุ่นคนไทยและคนอาเซียนซ่ึงผลการวจิยัน้ีจะ

เป็นประโยชน์ต่อบริษทัจาํหน่ายกลอ้งดิจิตอลในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล 

 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

 1.  เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและคนอาเซียนในการซ้ือกลอ้ง

ดิจิตอล 

2.  เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของกลุ่มวยั

ทาํงานคนไทยและคนอาเซียน 

38% 

24% 

22% 

7% 

10% 

Fujiflim Olympus Sony Panasonic อื่นๆ 
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 

 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอลของกลุ่มวยัคนทาํงานคนไทยและคนอาเซียน 

ตัวแปรอสิระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1-3  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

 

 

  กระบวนการการตัดสินใจซ้ือกล้อง

ดิจิตอล 

1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need 

recognition) 

2.  การคน้หาขอ้มูล  

(Information search) 

3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation 

of alternative) 

4.  การตดัสินใจซ้ือ 

 (Purchase decision) 

5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post 

purchase behavior) 

 (กมลภพ ทิพยป์าละ, 2555) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

(Demographic) 

1.  เพศ (Sex) 

2.  สัญชาติ 

3.  อาย ุ(Age) 

4.  การศึกษา (Education) 

5.  รายไดเ้ฉล่ีย (Income) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(7Ps) 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 

1.  ราคา (Price) 

2.  การจดัจาํหน่าย (Place) 

3.  การส่งเสริมทางการตลาด 

(Promotion) 

4.  บุคลากร (People) 

5.  กระบวนการบริการ (Process) 

6.  การสร้างและนาํเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical) 

Kotler (2003) 
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ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและคนอาเซียน 

 

วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการพิจารณาในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือกลอ้งดิจิตอล 

 

สังเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อนาํมากาํหนดรูปแบบ กลยทุธ์ทางการตลาดสาํหรับ

สินคา้ประเภทกลอ้งดิจิตอล 

 

กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมสาํหรับผลิตภณัฑก์ลอ้งดิจิตอลเพื่อกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและคนอาเซียน 

 

 

ภาพท่ี 1-4  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 

 1.  ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งดิจิตอล

ของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและคนอาเซียนในเขตจงัหวดัชลบุรี 

 2.  ผลการวจิยัจะเป็นแนวทางท่ีผูป้ระกอบการสามารถกาํหนดกลยทุธ์การตลาด 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเป็นแนวทางการเพิ่มประสิทธิภาพในการดาํเนินงาน

ของผูป้ระกอบการ 

 

ขอบเขตของการวจิัย 

 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและคนอาเซียน ผูว้จิยัไดก้าํหนดขอบเขต

การวจิยัดงัน้ี 
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 ขอบเขตด้านเนือ้หา การศึกษาคร้ังน้ี ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวน 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งดิจิตอลของกลุ่มทาํงานคนไทยและคนอาเซียนในเขตจงัหวดั

ชลบุรี 

 ขอบเขตด้านประชากร ไดท้าํการแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม  

กลุ่มท่ี 1 ผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาวไทย 10 คน 

กลุ่มท่ี 2 ผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาวอาเซียน 10 คน 

 ขอบเขตด้านเวลา:การศึกษาคร้ังน้ีไดท้าํการศึกษาในช่วงระหวา่ง กุมภาพนัธ์-มิถุนายน 

พ.ศ. 2559 

 

นิยามคาํศัพท์ 

 วยัทาํงานคนไทย หมายถึงบุคคลไทยท่ีมีอายตุั้งแต่ 18-50 ปีเป็นวยัท่ีมีการเปล่ียนแปลง

เขา้สู่วฒิุภาวะทั้งร่างกาย จิตใจ อารมณ์ และสังคม จึงนบัวา่เป็นวกิฤติช่วงหน่ึงของชีวิต เน่ืองจาก

เป็นวยัท่ีบรรลุนิติภาวะแลว้ 

 วยัทาํงานอาเซียน หมายถึง บุคคลอาเซียนท่ีมีอายตุั้งแต่ 18-50ปี เป็นวยัท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงเขา้สู่วฒิุภาวะทั้งร่างกาย จิตใจ อารมณ์ และสังคม จึงนบัวา่เป็นวกิฤติช่วงหน่ึงของชีวิต 

เน่ืองจากเป็นวยัท่ีบรรลุนิติภาวะแลว้ 

 กลอ้งดิจิตอล หมายถึง กลอ้งถ่ายรูปท่ีไม่ตอ้งใชฟิ้ลม์ ภาพท่ีถ่ายไดจ้ะถูกบนัทึกแบบ

ดิจิตอล โดยวงจรอิเล็กทรอนิกส์ภายในกลอ้งโดยอยูใ่นรูปแบบของไฟลภ์าพซ่ึงสามารถส่งเขา้มาถึง

คอมพิวเตอร์เพื่อนาํไปพิมพอ์อกมาเป็นภาพ สามารถตกแต่งภาพดว้ยโปรแกรมต่าง ๆ เช่น 

Photoshop ส่งผา่นอินเทอร์เน็ต เวบ็หรือนาํไปใชง้านลกัษณะอ่ืน ๆ ต่อไป  

 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ หมายถึง ส่ิงเร้าท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอล

ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ความละเอียดและส่วนประกอบ ความสามารถ 

ในการ Zoom ปริมาณหน่วยความจาํ ซอฟแวร์ท่ีใชง่้ายมีฟังกช์นัเยอะ ตราสินคา้มีช่ือเสียง รูปลกัษณ์

สวยงาม ทนัสมยั มีการประกนัสินคา้ ศูนยซ่์อมน่าเช่ือถือ ขนาดเล็กและบาง และแขง็แรงคงทน 

เป็นตน้ 

 ปัจจยัดา้นราคา หมายถึง ราคากลอ้ง ราคาอุปกรณ์เสริม ความคุม้ค่าของสินคา้ เม่ือเทียบ

กบัราคา การรับบตัรเครดิต และสามารถซ้ือดว้ยเงินผอ่นในอตัราดอกเบ้ียตํ่า  

 ปัจจยัดา้นสถานท่ี หมายถึง ร้านคา้ท่ีขายไปมาสะดวก การตกแต่งร้านสวยงาม จดัร้าน

สะอาดสะดุดตา หาร้านซ้ือไดง่้ายมีท่ีจอดรถ มีศูนยซ่์อมมากและมีป้ายสถานท่ีขายชดัเจน 
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 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย หมายถึง การโฆษณา พนกังานท่ีสามารถแนะนาํได ้และ 

มีการจดับธูสาธิตการใชง้าน  

 ปัจจยัดา้นบุคคล หมายถึง การเลือกบุคลากรให้เหมาะสมมีความสามารถ สร้างความ 

พึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดเ้หนือกวา่คู่แข่ง มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิด

ริเร่ิมส่ิงใหม่ ๆ มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา   

 การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง การสร้างคุณภาพ สร้างคุณค่าใหก้บั

ลูกคา้ ทั้งดา้นกายภาพละรูปแบบในการบริการลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  

การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยนและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

 กระบวนการบริการหมายถึง ระเบียบและวธีิการในการปฏิบติังานในดา้นการบริการ  

เพื่อนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการอยา่งเป็นระเบียบถูกตอ้งและทาํใหเ้กิดความประทบัใจ 

 การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการประมวลความรู้สึกนึกคิดจากขอ้มูลท่ีมีอยูเ่พื่อเลือก

ซ้ือกลอ้งดิจิตอล 

 

 

 
 



บทที ่2 

เอกสาร และงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

 การศึกษาในคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ 

เป็นพื้นฐานในการศึกษา โดยจะนาํเสนอตามลาํดบัดงัต่อไปน้ี 

 1.  ความรู้เก่ียวกบักลอ้งดิจิตอล 

 2.  ทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ 

 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 

 4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 5.  แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 6.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

ความรู้เกีย่วกบักล้องดิจิตอล 

 ความหมายของกล้องดิจิตอล (Digital camera) 

 กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล หมายถึง กลอ้งถ่ายภาพท่ีไม่ไดใ้ชฟิ้ลม์แต่ใชอุ้ปกรณ์รับแสงเป็น

เซนเซอร์ท่ีเรียกวา่ CCD (Charge Coupled Device) หรือ CMOS (Complimentary Metal-

oxideSemiconductor) แทนฟิลม์ CCD หรือ CMOS จะเปล่ียนแสงใหเ้ป็นสัญญาณไฟฟ้า 

สัญญาณไฟฟ้า จะถูกเปล่ียนเป็นภาพดิจิตอลและจดัเก็บลงในหน่วยความจาํ ตวักลอ้งดิจิตอลมีจอ

LCD ทาํใหส้ามารถดูภาพขณะถ่ายและภาพท่ีอยูใ่นการ์ดหน่วยความจาํได ้ภาพดิจิตอลสามารถ

นาํไปใชง้านต่าง ๆ ต่อไปไดไ้ม่วา่จะเป็นการพิมพภ์าพ ส่ง E-mail ดูภาพทางโทรทศัน์หรือ

คอมพิวเตอร์ ฉายภาพออกทาง LCD projector ใชใ้นส่ือส่ิงพิมพน์าํไปใชใ้นเกมส์ ฯลฯ (ศุกฤกษ ์

นฤเบศถไ์กรสีห์, 2548, หนา้ 66)  

 ประเภทของกล้องดิจิตอล 

 สุริยาโฟโตดิ้จิตอล (ม.ป.ป.) ระบุวา่ ประเภทของกลอ้งดิจิตอลสามารถแบ่งไดเ้ป็น 

3 ระดบั คือ 

 1.  กลอ้ง Compact หรือ กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลสาํหรับบุคคลทัว่ไป เป็นกลอ้งแบบ 

ท่ีเราพบเห็นกนัมากท่ีสุดรูปทรงของกลอ้งชนิดน้ีมีความหลากหลาย ทั้งแบบท่ีเหมือนกบักลอ้งท่ี

แบนและบาง การใชง้านเพียงยกกลอ้งถ่ายรูปแบบคอมแพคท่ีใชฟิ้ลม์ กลอ้งขนาดกระเป๋าเส้ือทาํงาน

อตัโนมติัและตายตวั 
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 2.  กลอ้ง Prosumerหรือ กลอ้งดิจิตอล สาํหรับช่างภาพสมคัรเล่นลกัษณะตวักลอ้งยงัคงมี

ลกัษณะของกลอ้ง กลอ้งถ่ายภาพประเภท Compact แต่มีระบบการทาํงานบางอยา่งท่ีสามารถเลือก

ปรับได ้และท่ีสาํคญัคือมีความละเอียดสูงข้ึน คืออยูใ่นระดบัมากกวา่ 1,000,000 พิกเซล ซ่ึงสามารถ

แสดงเป็นภาพถ่ายขนาด 8 x 10 น้ิวได ้พอเพียงต่อการนาํภาพถ่ายไปใชใ้นงานต่าง ๆ 

 3.  กลอ้ง D-SLR หรือกลอ้งถ่ายภาพ สาํหรับมืออาชีพ กลอ้งดิจิตอลชนิดน้ีเป็นกลอ้งใน

ระดบัมือสมคัรเล่นท่ีจริงจงัหรือก่ึงอาชีพ ถึงระดบัของมืออาชีพ ผูท่ี้จะใชค้วรมีความรู้ในการ

ถ่ายภาพดีพอสมควร จุดสาํคญัของกลอ้งชนิดน้ีก็คือ สามารถเปล่ียนเลนส์ได ้ทาํใหใ้ชง้านได้

หลากหลาย และใชก้ารมองภาพผา่นเลนส์จริง คือในขณะท่ีเล็งภาพโดยใชช่้องมองภาพนั้น สายตา

ของเราจะมองผา่นเลนส์ออกไปโดยตรง ทั้งน้ีโดยอาศยัการหกัเหของแสงแบบเดียวกบัท่ีใชใ้นกลอ้ง

ถ่ายภาพแบบ SLRท่ีใชฟิ้ลม์นัน่เอง รูปร่างของกลอ้งชนิดน้ีค่อนขา้งใหญ่ เน่ืองจากเซ็นเซอร์รับภาพ

ขนาดใหญ่กวา่กลอ้งแบบ พกพา และยงัตอ้งรองรับนํ้าหนกัเลนส์รวมทั้งฟังกช์นัการทาํงานท่ี

ซบัซอ้นอีกดว้ย แต่ก็จะใหภ้าพท่ีมีคุณภาพดีกวา่กลอ้งชนิดพกพา  

 จากท่ีกล่าวมาเก่ียวกบัความหมายของกลอ้งดิจิตอล สรุปไดว้า่ กลอ้งดิจิตอล หมายถึง 

กลอ้งถ่ายรูปท่ีไม่ตอ้งใชฟิ้ลม์ ภาพท่ีถ่ายไดจ้ะถูกบนัทึกแบบดิจิตอลโดยวงจรอิเลก็ทรอนิกส์ภายใน

กลอ้ง โดยอยูใ่นรูปแบบของไฟลภ์าพซ่ึงสามารถส่งเขา้ไปยงัคอมพิวเตอร์เพื่อพิมพอ์อกมาเป็นภาพ 

กลอ้งดิจิตอลแบ่งออกเป็น 3 ชนิด ไดแ้ก่ กลอ้ง Compact กลอ้ง Prosumerและ กลอ้ง D-SLR 

 

ทฤษฎเีกีย่วข้องกบัการตัดสินใจ 

 ความหมายของการตัดสินใจ 

 ชูชยั สมิทธิไกร (2556, หนา้ 6) ไดใ้หค้วามหมาย การตดัสินใจเลือก วา่ หมายถึง 

พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ ตั้งแต่การ

ตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือกต่าง ๆ และการตดัสินใจซ้ือหรือ

บริการ 

 อรอนงค ์สวสัด์ิบุรี (2555, หนา้ 215) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจวา่  

เป็นการกาํหนดขั้นตอนการตดัสินใจตั้งแต่แรกจนถึงขั้นตอนสุดทา้ยโดยใชห้ลกัเหตุผล และมี

กฎเกณฑใ์นการตดัสินใจท่ีเป็นระบบ 

 Stephen (2007, pp. 67-69) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจ (Decision) 

ไวว้า่ หมายถึง การเลือกทาํการอยา่งใดอยา่งหน่ึงในทางเลือกท่ีมีอยูต่ ั้งแต่สองทางข้ึนไป   
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 กระบวนการตัดสินใจซ้ือหรือใช้บริการ 

 เม่ือผูบ้ริโภคตดัสินวา่จะซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ก่อนจะซ้ือสินคา้หรือ

บริการใด ๆ ผูบ้ริโภคจะกระทาํส่ิงต่าง ๆ เพื่อใหต้นเองสามารถตดัสินใจซ้ือหรือบริการเพื่อใหส้มา

รถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม และเกิดความพึงพอใจใหม้ากท่ีสุด กระบวนการก่อน

ซ้ือ (Pre-purchase process) จึงเป็นกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนก่อนท่ีจะทาํการซ้ือ

หรือใชบ้ริการจริง ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน ดงัน้ี (ชูชยั สมิทธิไกร 2556, หนา้ 68-88) 

 1.  การตระหนกัถึงปัญหา/ ความตอ้งการ จะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมองเห็นความแตกต่าง

ระหวา่งสภาวะในอุดมคติ (Ideal state) คือภาวะท่ีมีความปรารถนาอยากจะใหเ้กิด กบัสภาวะความ

เป็นจริง (Actual state) คือสภาวะท่ีเกิดข้ึนและดาํรงอยูใ่นปัจจุบนั  

  1.1  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อสภาวะในอุดมคติ ประกอบดว้ย วฒันธรรมและชั้นทางสังคม 

กลุ่มอา้งอิง ลกัษณะของครอบครัว สถานภาพทางการเงิน พฒันาการของแต่ละบุคคล แรงจูงใจ 

สถานการณ์ปัจจุบนั และความพยายามทางการตลาด 

  1.2  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อสภาวะในความเป็นจริง ประกอบดว้ย ความเส่ือมถอยของ

ผลิตภณัฑ ์ประสิทธิภาพการทาํงานของผลิตภณัฑ ์พฒันาการของแต่ละบุคคล ผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่น

ตลาด และสถานการณ์ปัจจุบนั 

 2.  การคน้หาขอ้มูล เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเพียงพอและเหมาะสมสาํหรับการตดัสินใจซ้ือ 

ประกอบดว้ย 2 ประเภทคือ การคน้หาขอ้มูลภายใน (Internal search) หมายถึง การหาขอ้มูลจาก

ความทรงจาํของตนเองหรือจากประสบการณ์และการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการต่าง ๆ  และ

การคน้หาขอ้มูลภายนอก (External search) แบ่งไดเ้ป็น 2 แบบ คือ แบบแรกเป็นการคน้หาขอ้มูล

จากตลาด เช่น ผูผ้ลิตผูข้ายผูใ้หบ้ริการ ส่ือโฆษณาต่าง ๆ เวบ็ไซตข์ององคก์รธุรกิจ เป็นตน้ แบบท่ี

สองคือ การคน้หาจากเครือข่ายทางสังคม เช่น เพื่อน เพื่อนร่วมงาน ครอบครัว ส่ือสนทนาทาง

อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ นอกจากน้ีปริมาณหรือความถ่ีของการคน้หาขอ้มูลยงัข้ึนอยูก่บัระดบัการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย โดยระดบัการตดัสินใจจาํแนกได ้3 ระดบั คือ 

  2.1  การตดัสินใจตามความเคยชิน (Routine response behaviour) ใชเ้วลานอ้ยในการ

คิดและคน้หา เน่ืองจากคุน้เคยกบัการซ้ือหรือใชบ้ริการท่ีเกิดข้ึนเป็นประจาํ 

  2.2  การตดัสินใจท่ีใชก้ระบวนการแกไ้ขปัญหาแบบง่าย (Limited problem solving) 

เป็นการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการโดยการใชก้ฎการตดัสินใจแบบง่าย ท่ีสามารถตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึน 

  2.3  การตดัสินใจแบบซบัซอ้น (Extensive problem solving) มีการคิดอยา่งรอบคอบ

และระมดัระวงั และคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ มากมายประกอบการตดัสินใจ 
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 3.  การประเมินทางเลือก โดยปกติผูบ้ริโภคจะไม่พิจารณาทางเลือกทุกทางท่ีมีอยู ่แต่จะ

พิจารณาทางเลือกจาํนวนหน่ึงเท่านั้น เช่น ตอ้งการจะไปรับประทานอาหารกลางวนั ณ ร้านอาหาร 

ผูบ้ริโภคจะไม่พิจารณาร้านอาหารทุกแห่ง แต่จะพิจารณาร้านอาหารจาํนวนหน่ึงเท่านั้น โดยมี

วธีิการประเมินทางเลือก 3 รูปแบบ คือ 

  3.1  การประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจาํ (Pre-existing evaluation) เป็นการ

ประเมินผลจากการมีประสบการณ์โดยตรง หรือคาํบอกเล่าของผูอ่ื้น ท่ีเก็บไวใ้นความทรงจาํอยูแ่ลว้ 

  3.2  การสร้างวธีิการประเมินแบบใหม่ (Constructing new evaluation) เกิดจากการ

ประเมินท่ีเก็บไวใ้นความทรงจาํเป็นขอ้มูลท่ีเก่า ลา้สมยั หรือเกิดจากไม่เคยมีประสบการณ์ หรือไม่

มีขอ้มูลใด ๆ เก่ียวกบัการซ้ือหรือใชบ้ริการเหล่านั้น จาํเป็นตอ้งมีการสร้างวธีิการประเมินแบบใหม่ 

แบ่งไดเ้ป็น 2 วธีิ ไดแ้ก่ การจดัประเภท และการพจิารณาทีละส่วน 

 4.  การตดัสินใจเลือกเม่ือไดป้ระเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะทาํการตดัสินใจ

โดยอาศยัขอ้มูลต่าง ๆ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีรูปแบบการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัลกัษณะ

ทางจิตวทิยาของแต่ละบุคคล แมว้า่จะไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์หมือนกนัก็ตาม 

 สุดาพร กุณฑลบุตร (2555, หนา้ 77-89) กล่าววา่ ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ

นั้น โดยทัว่ไปถึงแมจ้ะมีลกัษณะง่าย ๆ แต่เม่ือพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแลว้จะพบวา่มี

วธีิการตดัสินใจในลกัษณะเป็นกระบวนการ และมีขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ 5 

ขั้นตอนดงัน้ี 

 1. การตระหนกัถึงปัญหา (Problem recognition) คือ การท่ีผูบ้ริโภคพบปัญหาท่ีเกิดข้ึน

ในการใชสิ้นคา้หรือบริการ เช่นการท่ีใชร้ะบบอินเตอร์เน็ตอยูแ่ลว้พบวา่การดาวน์โหลดขอ้มูลทาํได้

ชา้มาก เป็นตน้ 

 2. ขั้นการหาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการ ก็ตอ้งหา

ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการนั้น สินคา้ท่ีมีความสาํคญัมากก็ตอ้งหาขอ้มูลรายละเอียดมาก

ก่อนการตดัใจสินซ้ือ ดงันั้นระดบัการหาขอ้มูลจึงเป็นไปตามความสาํคญัในตวัสินคา้หรือบริการที

ตอ้งการดว้ย 

 3. ขั้นการประเมินทางเลือก (Alternative evaluation) โดยทัว่ไปแลว้ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้

หรือบริการแลว้ มกัจะพิจารณาจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง เช่น การเลือกซ้ือบา้นจดัสรร ผูบ้ริโภค

มกัจะมีหลายหมู่บา้นไวท้าํการเลือกเพื่อเปรียบเทียบ ผูข้ายหรือผูใ้หบ้ริการจะเสนอขายสินคา้หรือ

บริการใหเ้หนือกวา่คู่แข่งในหลาย ๆ ปัจจยั เพื่อท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคจะไดพ้ิจารณาเห็นคุณค่าและ

ตดัสินใจเลือกซ้ือ 
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 4. การตดัสินใจซ้ือ (Decision and purchase) เม่ือผูบ้ริโภคมีทางเลือกหลายทาง การเลือก

ซ้ือสินคา้หรือบริการใด ในท่ีสุดผูบ้ริโภคมกัจะเลือกท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการและขอ้จาํกดัของ

ตนเองท่ีสุด 

 5. การประเมินผลการซ้ือ (Purchase evaluation) เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น

แลว้ ก็เกิดความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจสินคา้หรือบริการเหล่านั้น ถา้สินคา้หรือบริการนั้นสนอง

ความตอ้งการไดดี้ ก็จะเกิดความพึงพอใจและแนะนาํใหเ้พือ่นหรือบุคคลอ่ืนมาซ้ือสินคา้หรือใช้

บริการ แต่ถา้หากไม่สามารถสนองตอบต่อความตอ้งได ้ก็จะเกิดความไม่พอใจ แต่ถา้หากผูข้ายหรือ

ผูใ้หบ้ริการสามารถแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ก็จะช่วยใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึง

พอใจไดเ้ช่นกนั 

 จากการศึกษาความหมายของการตดัสินใจ สรุปไดว้า่ การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกทาํ

การอยา่งใดอยา่งหน่ึงในทางเลือกท่ีมีอยูต่ ั้งแต่สองทางข้ึนไป โดยการเลือกนั้นมีกฎเกณฑ ์และมีการ

เลือกอยา่งเป็นกระบวนการบนพื้นฐานการใชห้ลกัเหตุผล 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึงขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์าก

สองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ  

ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นพฤติกรรมดา้นจิตใจ และ

กายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง พฤติกรรมเหลาน้ีทาํใหเ้กิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการ

ซ้ือตามบุคคลอ่ืน (Schiffman& Kanuk, 1994, p. 659) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ

การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดง

ใหเ้ห็นวา่กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลงัการซ้ือ(Schiffman& 

Kanuk, 1994) 

 1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา 

(Problemrecognition) หมายถึง บุคคลท่ีรับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง เกิดข้ึนจากสภาพแวดลอ้ม

รอบขา้งหรือส่ิงกระตุน้ต่าง ๆ เช่น ความตอ้งการทางเพศ ความหิว ความเจบ็ปวด เป็นตน้ ซ่ึงรวมถึง

ความตอ้งการเป็นความปรารถนาและความตอ้งการทางดา้นร่างกาย ดา้นจิตวทิยา ความตอ้งการ

เหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ 
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การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective exposure) 

 

การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective attention) 

 

ความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective comprehension 

       

การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective retention) 

 

ภาพท่ี 2-1  ขั้นตอนในการรับรู้ (Perception process) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรียรั์ตน์, องอาจ  

ปทะวานิช และปริญ ลกัษิตานนท,์ 2546, หนา้ 125-126) 

 

 2.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) หมายถึง เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูล

แลว้นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งรู้ถึงวธีิการท่ีผูบ้ริโภคนาํมาใชใ้นการประเมินผลทางเลือก ในการ

ประเมินผลทางเลือกนั้นไม่สามารถใชก้ระบวนการเดียวกนัไดก้บัทุกผูบ้ริโภค แต่ละผูบ้ริโภคนั้น

อาจจะมีกระบวนการท่ีแตกต่างกนัไป ยิง่ในแต่ละสถานการณ์การซ้ืออาจจะไม่ไดเ้ป็นของผูซ้ื้อคน

ใดคนหน่ึง กระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 

  2.1  คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ์ 

วา่มีคุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึง คุณสมบติัของ

ผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อสาํหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดจะแตกต่างกนั 

  2.2  ผูบ้ริโภคจะใหน้ํ้าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั

นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาํดบัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์

  2.3  ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจากความเช่ือถือของ

ผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑ์จะ

เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

  2.4  ผูบ้ริโภคเลือกตราสินคา้โดยมีทศันะคติ ผา่นกระบวนการประเมินผลอนัดบัแรก

ดว้ยการกาํหนดคุณสมบติัท่ีมัน่ใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละการเปรียบเทียบคุณสมบติัต่างๆของ

ผลิตภณัฑ์ 

 3.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลทางเลือก ทาํใหผู้บ้ริโภค

ทราบถึงความพึงพอใจในผลิตภณัฑต่์าง ๆ เป็นทางเลือกโดยทัว่ไป ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจในการ

ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคชอบท่ีสุด ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุดก่อนการตดัสินใจซ้ือ  
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 4.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (post purchase feeling) หลงัจากผูบ้ริโภคซ้ือและทดลอง

ใชผ้ลิตภณัฑไ์ปแลว้ ผูบ้ริโภคไดมี้ประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจผลิตภณัฑแ์ละไม่พอใจของ

ผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคไดค้าดคะเนจากพนกังานแหล่งติดต่อส่ือสารอ่ืน ๆ  

 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

 นอกจากน้ีกระบวนการตดัสินใจ ยงัข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2555, หนา้ 83-89) 

 1.  ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Psychological factors 

that Influence consumer buying decisions) ปัจจยัทางจิตเป็นส่ิงท่ีอยูภ่ายในจิตใจมนุษย ์และส่งผล

ถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ ประกอบดว้ย 

  1.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง ความจาํเป็นหรือความปรารถนาจากภายใน 

ท่ีส่งผลใหบุ้คคลพยายามตอบสนองความตอ้งการเพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจแก่ตนเอง 

  1.2  การรับรู้ (Perception) หมายถึง การท่ีบุคคลตอบสนองต่อขอ้มูลหรือส่ิงต่าง ๆ  

ท่ีอยูร่อบตวั และตีความหมายส่ิงเหล่านั้นออกมา การรับรู้ของมนุษยใ์นส่ิงเดียวกนัอาจแตกต่างกนั

ได ้อาจเกิดจากสาเหตุ ความตั้งใจเลือกสรรส่ิงรับรู้ การเบ่ียงเบนไปตามส่ิงท่ีตอ้งการเลือก หรือการ

เบ่ียงเบนไปตามทศันคติและความเช่ือ 

  1.3  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ต่างๆ และรับ

ส่ิงเหล่านั้นไวเ้ป็นความเขา้ใจ ซ่ึงความรู้หรือส่ิงเหล่านั้นมีผลต่อทศันคติและความนึกคิด 

 2.  ปัจจยัทางสังคมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Social factors that influence 

consumer buying decisions) การดาํรงชีวติของมนุษยต์อ้งพึ่งพิงสังคมรอบขา้ง ดงันั้นสังคมจึงมีผล

ต่อการตดัสินซ้ือหรือใชบ้ริการ โดยพิจารณาไดห้ลายปัจจยั ดงัน้ี 

  2.1  วฒันธรรม (Culture) เป็นส่ิงท่ีหล่อหลอมพฤติกรรม และทศันคติของแต่ละ

บุคคลในแต่ละสังคม ดงันั้นวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัในแต่ละสังคม จึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือ

ใชบ้ริการดว้ย 

  2.2  ชนชั้นทางสังคม (Social class) ในสังคมมีการแบ่งแยกสถานภาพต่าง ๆ ทาํให้

เกิดความแตกต่างระหวา่งสถานภาพ เช่น รายได ้การศึกษา สถานภาพดา้นอาชีพการงาน การใช้

สินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความแตกต่างชนชั้นทางสังคม จึงเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ เช่น ประเทศไทย บุคคลจาํนวนหน่ึงเลือกซ้ือรถยนต์

ยีห่อ้เบน็ซ์ หรือบีเอม็ดบัเบิ้ลย ูใหค้นในสังคมเห็นวา่ตนมีสถานภาพสูงและร่ํารวย เป็นตน้ 
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  2.3  กลุ่มอา้งอิง (Reference group) หมายถึง กลุ่มบุคคลท่ีเป็นท่ีนิยมของกลุ่ม

ผูบ้ริโภค และมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เช่น ดารา นกัร้อง นกัแสดง ท่ีเป็นท่ีนิยมของวยัรุ่น 

ดงันั้นวยัรุ่นจึงมกันิยมแต่งกายหรือใชสิ้นคา้เลียนแบบกลุ่มดาราท่ีเขาช่ืนชอบ  

  2.4  ครอบครัว (Family) บุคคลไดรั้บการถ่ายทอดมาจากครอบครัว การใชสิ้นคา้หรือ

ใชบ้ริการไดถู้กถ่ายทอดมาจากประสบการณ์การใชชี้วติประจาํวนัในครอบครัว ดงันั้นกลุ่มน้ีจึงมี

บทบาทในการตดัสินใจมากเช่นกนั 

 3.  ปัจจยัทางการจูงใจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Motivation factors that 

influence consumer buying decisions) จากการท่ีบุคคลมีความปรารถนาท่ีแตกต่างกนั  

ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัยอ่มส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั  

ตามทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์ไดแ้ก่ ความตอ้งการทางร่างกาย ความตอ้งการความมัน่คง

ปลอดภยั ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่ง และความตอ้งการตอบสนอง

ความใฝ่ฝันในชีวติ 

 จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ สรุปไดว้า่ การตดัสินใจนั้น ผู ้

ตดัสินใจมีกระบวนการตดัสินใจอยา่งมีเหตุผล ตั้งแต่ การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ ท่ีนาํมาสู่

การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ

หรือใชบ้ริการ หากการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการเหล่านั้นสนองตอบความตอ้งการของผูซ้ื้อหรือใช้

บริการไดก้็จะเกิดความพึงพอใจ โดยผูว้จิยัไดเ้ลือกใชแ้นวทางกระบวนการตดัสินใจของ Kotler  

มาเป็นแนวความคิดในการศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี เน่ืองจาก Kotler เป็นบุคคลท่ีมีความรู้ ความเช่ียวชาญ 

และเป็นผูท่ี้ศึกษาเก่ียวกบัการบริหาร การตลาด และอ่ืน ๆ อีกมากมาย ดงัจะเห็นไดจ้ากการท่ีหลาย

องคก์รทั้งภาครัฐ ภาคชน และผูป้ระกอบธุรกิจ ประสบความสาํเร็จทางธุรกิจจากการนาํแนวคิดของ

ท่านมาประยกุตใ์ช ้

 สรุปไดว้า่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง ขั้นตอนต่าง ๆ ในการเลือก

ซ้ือผลิตภณัฑ ์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพจิารณาจากกระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ ทางดา้น

กายภาพ ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือมี 4 ขั้นตอนดว้ยกนั คือ (1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ  

(2) การประเมินผลทางเลือก (3) การตดัสินใจซ้ือ (4) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ทาํใหเ้กิด 

การตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 
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แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

 ความหมายของประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง วชิาท่ีศึกษาเก่ียวกบัประชากร ทั้งน้ีเพราะคาํวา่

“Demo” หมายถึง “People” ซ่ึงแปลวา่ “ประชาชน” หรือ “ประชากร” ส่วนคาํวา่ “Graphy” หมายถึง 

“Writing Up” หรือ “Description” ซ่ึงแปลวา่ “ลกัษณะ” ดงันั้น เม่ือแยกพิจารณาจากรากศพัท ์คาํวา่ 

“Demography” น่าจะมีความหมายตามท่ีกล่าวขา้งตน้ คือ วชิาท่ีเก่ียวกบัประชากรนัน่เอง (ชยัวฒัน์

ปัญจพงษ ์และณรงค ์เทียนส่ง, 2521, หนา้ 2) 

 ยบุล เบญ็จรงคกิ์จ (2542, หนา้ 44-52)ไดก้ล่าวถึงแนวความคิดดา้นประชากรน้ีเป็นทฤษฎี

ท่ีใชห้ลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือพฤติกรรมพฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษยเ์กิดข้ึนตาม

แรงบงัคบัจากภายนอกมากระตุน้ เป็นความเช่ือท่ีวา่ คนท่ีมีคุณสมบติัทางประชากรท่ีแตกต่างกนัจะ

มีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย ซ่ึงแนวความคิดน้ีตรงกบัทฤษฎีกลุ่มสังคม (Social 

CategoriesTheory) ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ท่ีอธิบายวา่ พฤติกรรมของบุคคล

เก่ียวขอ้งกบัลกัษณะต่าง ๆ ของบุคคล หรือลกัษณะทางประชากรซ่ึงลกัษณะเหล่าน้ีสามารถอธิบาย

เป็นกลุ่ม ๆได ้คือ บุคคลท่ีมีพฤติกรรมคลา้ยคลึงกนัมกัจะอยูใ่นกลุ่มเดียวกนั ดงันั้น บุคคลท่ีอยูใ่น

ลาํดบัชั้นทางสังคมเดียวกนัจะเลือกรับ และตอบสนองต่อเน้ือหาข่าวสาร ในแบบเดียวกนั และ

ทฤษฎีความแตกต่างระหวา่งบุคคล (Individual differences theory) ซ่ึงทฤษฎีน้ีไดรั้บการพฒันาจาก

แนวความคิดเร่ืองส่ิงเร้าและการตอบสนอง (Stimulus-response) หรือทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R Theory) 

ในสมยัก่อน และไดน้าํมาประยกุตใ์ชอ้ธิบายเก่ียวกบัการส่ือสารวา่ ผูรั้บสารท่ีมีคุณลกัษณะ 

ท่ีแตกต่างกนั จะมีความสนใจต่อข่าวสารท่ีแตกต่างกนั 

 จากการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดร้วบรวมขอ้มูลพื้นฐานเก่ียวกบัลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร์เพื่อทาํความเขา้ใจความเก่ียวพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการรับ

สารมีรายละเอียดดงัน้ี 

 1.  อาย ุเป็นคุณลกัษณะทางประชากรอีกลกัษณะหน่ึงท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตาม

ระยะเวลาของการมีชีวิตอยูห่รือตามวยัของบุคคล เป็นลกัษณะประจาํตวับุคคลท่ีสาํคญัมากใน

การศึกษาและวเิคราะห์ทางประชากรศาสตร์โดยอายจุะแสดงถึงวยัวฒิุของบุคคลและเป็นเคร่ืองบ่งช้ี

ถึงความสามารถในการทาํความเขา้ใจในเน้ือหาและข่าวสารรวมถึงการรับรู้ต่าง ๆ ไดม้ากนอ้ย

ต่างกนัการมีประสบการณ์ในชีวติท่ีผา่นมาแตกต่างกนัหรืออีกประการหน่ึงคืออายจุะเป็นเคร่ืองบ่งช้ี

ถึงความสนใจในประเด็นต่าง ๆ เช่นเร่ืองการเมืองความสนุกสนาน เป็นตน้ หลงัจากนั้นก็จะทาํให้

เห็นอารมณ์ท่ีแตกต่างกนัออกไปในแต่ละวยัท่ีวยัแตกต่างกนัเป็นผลมาจากกระบวนการคิดและ

ตดัสินใจท่ีผา่นการกลัน่กรองจากประสบการณ์ของช่วงวยัท่ีจะส่งผลต่อกระบวนการคิดและการ
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ควบคุมทางอารมณ์ของแต่ละช่วงของแต่ละวยั (Tarrance, 1962 อา้งถึงใน ก่ิงแกว้ ทรัพยพ์ระวงศ,์ 

2546) 

 จากการศึกษาของ เร่ืองความคิดละเอียดลออ ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบหน่ึงของความ 

คิดสร้างสรรค ์พบวา่ อายท่ีุเพิ่มข้ึนของเด็กจะทาํใหมี้ความคิดท่ีรอบคอบเพิ่มมากข้ึน อายหุรือวยั

เป็นปัจจยัท่ีทาํใหค้นมีความแตกต่างในเร่ืองความคิด และพฤติกรรม บุคคลท่ีมีอายมุากจะมี

พฤติกรรมการตอบสนองต่อการติดต่อส่ือสารต่างจากบุคคลท่ีมีอายนุอ้ยและบุคคลท่ีมีอายนุอ้ย 

จะมีพฤติกรรมการตอบสนองต่อการติดต่อส่ือสารเปล่ียนไปเม่ือตนเองมีอายมุากข้ึน (Myer Myer, 

1999, p.5 อา้งถึงใน สุชา จนัทร์เอม, 2544) 

 2.  เพศลกัษณะทางเพศ เป็นลกัษณะทางประชากรท่ีบุคคลไดรั้บมาแต่กาํเนิด  

ในประชากรกลุ่มใด ๆ ก็ตาม จะประกอบดว้ยประชากรเพศชาย (Male) และ ประชากรเพศหญิง 

(Female) ซ่ึงโดยปกติแลว้จะมีจาํนวนท่ีใกลเ้คียงกนัเพราะธรรมชาติไดส้ร้างความสมดุลทางเพศมา

ใหก้บัประชากรทุกกลุ่มเพศ เป็นปัจจยัพื้นฐานดา้นร่ายกายท่ีแตกต่างกนัของบุคคล เป็นสถานภาพ 

ท่ีมีมาแต่กาํเนิดของบุคคล เม่ือเป็นสมาชิกของกลุ่ม เพศจะเป็นตวักาํหนดบทบาทหนา้ท่ีของบุคคล 

ตลอดจนพฒันาการต่าง ๆ ในแต่ละช่วงวยัก็มีความแตกต่างกนัดว้ย ความแตกต่างทางเพศทาํให้

บุคคลมีพฤติกรรมการติดต่อส่ือสารท่ีแตกต่างกนั 

 3. ระดบัการศึกษาการศึกษาในท่ีน้ีหมายถึงระดบัการศึกษาท่ีไดรั้บจากสถาบนัการศึกษา 

และท่ีไดรั้บจากประสบการณ์ของชีวติ การศึกษาบ่งบอกถึงความสามารถในการเลือกรับข่าวสาร 

และอตัราการรู้หนงัสือ ระดบัการศึกษาจะทาํใหค้นมีความรู้ ความคิด ตลอดจนความเขา้ใจในส่ิง

ต่าง ๆ กวา้งขวางลึกซ้ึงแตกต่างกนัออกไป ทาํใหผู้พ้ดูสามารถแยกความเหมาะสมของเน้ือหาและ

ตวัอยา่งท่ีจะยกมากล่าวได ้

 4.  ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมสถานะทางเศรษฐกิจและสังคม จะเป็นเคร่ืองช้ีถึงเร่ือง 

ท่ีกลุ่มจะสนใจรับรู้ข่าวสารบุคคลท่ีมีสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมท่ีแตกต่างกนัทั้งการประกอบ

อาชีพ รายได ้ศาสนารวมไปถึงสถานภาพสมรสยอ่มส่งผลต่อการรับสารท่ีแตกต่างกนัดว้ย  

(ธีระภทัร์ เอกผาชยัสวสัด์ิ, 2551)  

 ความมัน่คงทางเศรษฐกิจและครอบครัว รายไดข้องบุคคลแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจ 

ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัแสดงถึงการมีศกัยภาพในการดูแลตนเอง บ่งบอกถึงอาํนาจการใชจ่้าย

ในการบริโภคข่าวสาร ผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจสูงจะมีโอกาสท่ีดีกวา่ในการแสวงหาส่ิงท่ีเป็น

ประโยชน์ต่อการดูแลตนเอง ผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจตํ่าจะมีการศึกษานอ้ย ทาํใหมี้ขอ้จาํกดัใน

การรับรู้ เรียนรู้ ตลอดจนการแสวงหาความรู้และประสบการณ์ในการดูแลตนเอง 
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 การศึกษานอกจากจะทาํใหบุ้คคลมีศกัยภาพเพิ่มข้ึนแลว้ การศึกษายงัทาํใหเ้กิดความ

แตกต่างทางทศันคติ ค่านิยม และคุณธรรมความคิดอีกเช่นกนั นอกจากน้ี ปรมะ สตะเวทิน (2546, 

หนา้ 112) ยงัไดก้ล่าววา่การศึกษา เป็นลกัษณะสาํคญัอีกประการหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อผูรั้บสาร ดงันั้น

คนท่ีไดรั้บการศึกษาในระดบัท่ีต่างกนั ยคุสมยัท่ีต่างกนั ระบบการศึกษาแตกต่างกนั สาขาวชิา 

ท่ีแตกต่างกนั จึงมีความรู้สึกนึกคิด อุดมการณ์ และความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไปอีกดว้ย 

 โดยสรุป แนวคิดดา้นประชากรศาสตร์เป็นแนวคิดท่ีพยายามช้ีใหเ้ห็นประเด็นของความ

แตกต่างในดา้นคุณสมบติัทางประชากรระหวา่งบุคคล ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอล

แตกต่างกนัไปดว้ย ดงันั้นในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัจึงนาํตวัแปรทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

ชั้นปีท่ีกาํลงัศึกษา คณะท่ีศึกษา รายไดต่้อเดือนของครอบครัว และรายไดต่้อเดือน มาใชใ้น

การศึกษาความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ของ บุคคลดงักล่าวกบัการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอล

ของกลุ่มวยัรุ่นดว้ย 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  

 ความหมายของ “ผู้บริโภค” 

 เสรี วงษม์ณฑา (2548, หนา้ 32-46 อา้งถึงใน กนกวรรณ ตั้งจินตววิฒัน์, ธีรนนัท ์กงเยิน

และอนุกลู รัตนพนัธ์, 2550) กล่าววา่ พฤติกรรมบริโภคคือ พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่

ละบุคคลในการคน้หาการเลือกซ้ือการใชก้ารประเมินผล หรือการจดัการกบัสินคา้และบริการซ่ึง

ผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

 ศิวารัตน์ ณ ปทุม, สุรกิจ เทวกุล และปริญ ลกัษิตานนท ์(2550, หนา้ 13) กล่าววา่ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา

และการใชผ้ลิตภณัฑ ์ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการ

กาํหนดใหมี้การกระทาํประเด็นสาํคญัของคาํจาํกดัความก็คือ กระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อน 

(Precede) หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในขณะใดขณะหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น 

จะมีกระบวนการทางจิตวทิยาและสังคมวทิยาท่ีมีส่วนสร้างสมและขดัเกลาทศันคติรวมทั้งค่านิยม 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550, หนา้ 10) ไดใ้หค้วามหมายวา่ “ผูบ้ริโภค” หมายถึง (Consumer) 

หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate consumer) หมายถึง ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการขั้นสุดทา้ย  หรือ 

อาจหมายถึง ผูท่ี้ซ้ือสินคา้ไปเพื่อใชส่้วนตวัและครอบครัว หรือการใชข้ั้นสุดทา้ยสาํหรับตลาดสินคา้

บริโภคการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค Kolter (1997, p. 171) เป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยการตั้งคาํถามและคาํตอบท่ีได ้



19 

จะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคตอ้งมีการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อคน้หาหรือ

วจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการและ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคคาํตอบท่ีไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์ 

การตลาดท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกอบดว้ย 

WHO?  WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการซ่ึง

ประกอบดว้ย 

 1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นคาํถามเพื่อทราบลกัษณะ

ของกลุ่มเป้าหมายท่ีบริโภคสินคา้และบริการ ซ่ึงเก่ียวกบัดา้นประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการ

ซ้ือ 

 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เก่ียวกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ

ตอ้งการไดจ้ากผลิตภณัฑซ่ึ์งเก่ียวกบัคุณสมบติัหรือประโยชน์ของสินคา้และบริการ 

 3.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) วตัถุประสงคใ์นการซ้ือของ

ผูบ้ริโภควา่จะซ้ือเพื่ออะไรเช่นตอ้งการรักษาสุขภาพบริโภคตามญาติหรือเพื่อนๆ 

 4.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) บทบาทของ

กลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยผูริ้เร่ิมผูมี้อิทธิพลผูต้ดัสินใจซ้ือผูซ้ื้อผูใ้ช ้

 5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซ้ือเช่นช่วงวนัใด

ของเดือนช่วงเวลาใดของวนั 

 6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ช่องทางหรือแหล่ง ท่ีผูบ้ริโภค

ไปทาํการซ้ือเช่นร้านสะดวกซ้ือ 

 7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 

ประกอบดว้ยการรับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูลการประเมินทางเลือกตดัสินใจซ้ือความรู้สึก ภายหลงั

การซ้ือ 

 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 

 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํ

ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิด

ความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ
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ของผูซ้ื้อแลว้จะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase  

decision)  

 

Buyer’s black  ox 

  

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

ภาพท่ี 2-2  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

   Kotler (1997) 

 

 จากภาพท่ี 2-2 แสดงใหเ้ห็นวา่จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยูท่ี่ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิด

ความตอ้งการก่อนแลว้ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R 

Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 

 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จาก

ภายนอกนกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 

ผลิตภณัฑส่ิ์งกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และ

ใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ไดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 

  1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการ 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม 

การตลาดสนองของผูซ้ื้อ 

การเลือกผลิตภณัฑ ์

การเลือกตราสินคา้ 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผูซ้ื้อ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสังคม 

ปัจจยัดา้นบุคคล 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

ขั้นตอนการตดัสินใจของ

ผูซ้ื้อ 

การรับรู้ปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

กล่องดาํหรือ

ความรู้สึกนึกคิด

ของผูซ้ื้อ 
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ตลาดสามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด

ประกอบดว้ย 

   1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม เพื่อ

กระตุน้ความตอ้งการ 

   1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั

ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

   1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ place) เช่น

การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์ห้ทัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือวา่เป็นการกระตุน้ความ

ตอ้งการซ้ือ 

   1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา

สมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขายการลด แลกแจก แถมการสร้างความสัมพนัธ์อนัดี

กบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

  1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภค ท่ีอยู่

ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 

   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้อง

ผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological)  

   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political)  

   1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural)  

  1.3  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก 

ปัจจยัต่างๆคือปัจจยัดา้นวฒันธรรมปัจจยัดา้นสังคมปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

  1.4  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย

ขั้นตอนการรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูลการประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือและ

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 2.  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 

ท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หา

ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและ 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 3.  การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

หรือผูซ้ื้อผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  
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  3.1  การเลือกผลิตภณัฑเ์ช่นการเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้มีทางเลือกคือนมสดกล่อง

บะหม่ีสาํเร็จรูปขนมปัง 

  3.2  การเลือกตราสินคา้เช่นถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะเลือกยีห่อ้โฟร์โมสต ์ฯลฯ 

  3.3  การเลือกผูข้าย เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกหา้งสรรพสินคา้ใดหรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้าน

ใด 

  3.4  การเลือกเวลาในการซ้ือเช่นผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา เชา้กลางวนัหรือเยน็ในการซ้ือ

นมสดกล่อง 

  3.5  การเลือกปริมาณการซ้ือเช่นผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือหน่ึงกล่องหรือหน่ึงโหล 

 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคทางดา้นต่าง ๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมเม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิง

กระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือน

กล่องดาํท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดง้านของผูข้ายและนกัการตลาดคือคน้หาวา่ลกัษณะของ ผูซ้ื้อ

และความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้งการศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมี 

ประโยชน์สาํหรับนกัการตลาดคือทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดัส่วน 

ประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง  

 

วฒันธรรม     

วฒันธรรม 

(Culture) 

วฒันธรรมยอ่ม 

(Subculture) 

ชนชั้นทาง

สังคม 

(Social  Class) 

สังคม    

กลุ่มอา้งอิง 

(Reference  Group) 

ครอบครัว 

(Family) 

บทบาทและสถานะ 

(Role & Statuses) 

 

บุคคล   

อายแุละวงจรชีวิต 

อาชีพ 

ปัจจยัทางเศรษฐกิจ 

รูปแบบการดาํเนินชีวติ 

บุคลิกภาพ 

การมองตนเอง 

จิตวทิยา 

การจูงใจ 

การรับรู้ 

การเรียนรู้ 

ความเช่ือและทศันคติ 

 

 

 

 

ผูบ้ริโภค 

 

ภาพท่ี 2-3  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค Kotler (1997)  

 จากภาพท่ี 2-3 ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคซ่ึงมี 4 ประการ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรมปัจจยัดา้นสังคมปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวทิยา สาํหรับการวจิยัคร้ังน้ี 
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ไดเ้ลือกศึกษาเฉพาะลกัษณะทางประชากรศาสตร์และกลุ่มอา้งอิงท่ีส่งผลต่อทศันคติและพฤติกรรม

การบริโภคของผูบ้ริโภคอยา่งไรก็ตามก็จะขอกล่าวโดยภาพรวมของปัจจยั ทั้ง 4 ประการโดยมี

รายละเอียดดงัน้ี  

 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factor) เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนโดยเป็น

ท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึงโดยเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์น สังคม

หน่ึง (Stanton and Futrell, 1987) ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของสังคมและกาํหนด

ความแตกต่างของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืนวฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรม

ของบุคคลซ่ึงนกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรมและนาํลกัษณะ 

การเปล่ียนแปลงเหล่านั้น ไปใชก้าํหนดโปรแกรมการตลาดตวัอยา่งการเปล่ียนแปลง วฒันธรรม

สังคมไทย (1) สตรีมีบทบาทในสังคมเช่นบทบาททางการเมืองและทาํงานมากข้ึน และมีอาํนาจทาง

เศรษฐกิจมากข้ึน (2) มนุษยค์าํนึงถึงคุณภาพชีวติ (3) บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพของตนเอง (4) 

มีการเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยูอ่าศยั (5) ทศันคติต่อเร่ืองเพศเปล่ียนแปลง (6) บุคคลตอ้งการความ

สะดวกสบายมากข้ึน (7) บุคคลตอ้งการความเพลิดเพลินและพกัผอ่นเน่ืองจากการทาํงานหนกัใน

ปัจจยัดา้นวฒันธรรมน้ี นกัการตลาดตอ้งศึกษาถึงค่านิยมในวฒันธรรม (Cultural value) ซ่ึงหมายถึง

ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในสังคมประกอบดว้ย (1) ค่านิยมของบุคลท่ีมีต่อสังคม (People’s  

views of themselves)  (2) ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อสังคมอ่ืน (People’s views of others)  (3) ค่านิยม

ของบุคคลท่ีมีต่อองคก์าร (People’s  views  of organization) (4) ค่านิยมของบุคคลต่อสังคม 

(People’s views of society) (5) ค่านิยมของบุคคลต่อธรรมชาติ (People’s views of nature)  

(6) ค่านิยมของบุคคลต่อมวลมนุษยชาติ (People’s views universe) นกัการตลาดตอ้งศึกษาค่านิยม

ในวฒันธรรม ต่างๆแลว้กาํหนด กลยทุธ์การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรมกลยทุธ์ 

ท่ีนาํไปใชม้าก คือ กลยทุธ์การโฆษณา 

 วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพื้นฐานวฒันธรรมยอ่ยและชั้นของสังคมโดยมี 

รายละเอียดดงัน้ี 

  1.1  วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เช่น

ลกัษณะ นิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสงัคมไทยทาํใหมี้ลกัษณะ

พฤติกรรมคลา้ยคลึงกนั 

  1.2  วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมี 

ลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้นวฒันธรรมยอ่ยเกิด

จากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษยล์กัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย 
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   1.2.1  กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติต่าง ๆ ไดแ้ก่ ไทยจีนองักฤษ

อเมริกนัแต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 

   1.2.2  กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ไดแ้ก่ ชาวพุทธชาวคริสต์

ชาวอิสลามฯลฯแต่ละกลุ่มมีประเพณีและขอ้หา้มท่ีแตกต่างกนัจึงมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการ

บริโภค 

   1.2.3  กลุ่มสีผวิ (Racial groups) กลุ่มสีผวิต่าง ๆ เช่น ผวิดาํ ผวิขาวผวิเหลือง แต่ละ

กลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัทาํให้เกิดทศันคติท่ีแตกต่างกนั 

   1.2.4  พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือทอ้งถ่ิน (Region) พื้นท่ีทาง

ภูมิศาสตร์ทาํใหเ้กิดลกัษณะการดาํรงชีวติท่ีแตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 

   1.2.5  กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกรกลุ่มผูใ้ชแ้รงงานกลุ่ม

พนกังาน กลุ่มนกัธุรกิจและเจา้ของกิจการกลุ่มวชิาชีพอ่ืน ๆ เช่น แพทยน์กั-กฎหมายครู 

   1.2.6  กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ(Age) เช่นทารกเด็กวยัรุ่นผูใ้หญ่ วยัทาํงาน และผูสู้งอาย ุ

   1.2.7  กลุ่มยอ่ยทางเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิงและเพศชาย 

  1.3  ชั้นของสังคม (Social class) มีดงัน้ี (1) บุคคลภายในชั้นสังคมเดียวกนัมีแนวโนม้

จะประพฤติเหมือนกนัและบริโภคคลา้ยคลึงกนั (2) บุคคลจะถูกจดัลาํดบัสูงหรือตํ่าตามตาํแหน่ง 

ท่ียอมรับในสังคมนั้น (3) ชั้นของสังคมแบ่งตามอาชีพรายไดฐ้านะตระกลูตาํแหน่งหนา้ท่ีหรือ 

บุคลิกลกัษณะ (4) ชั้นสังคมเป็นลาํดบัขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกนัและบุคคลสามารถเปล่ียนชั้นของสังคม

ใหสู้งข้ึนหรือตํ่าลงไดล้กัษณะชั้นของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้3 ระดบัและเป็นกลุ่มยอ่ย 

ได ้6 ระดบั 

 นกัการตลาด พบวา่ ชั้นของสังคมมีประโยชน์มากสาํหรับการแบ่งส่วนตลาดสินคา้การ

กาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑก์ารโฆษณาการใหบ้ริการและกิจการทางการตลาดต่าง ๆ แต่ละชั้น 

ของสังคมจะแสดงความแตกต่างกนัในดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละการบริโภคผลิตภณัฑ ์

 2.  ปัจจยัดา้นสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนัและมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิงครอบครัวบทบาท และสถานะของ

ผูซ้ื้อ 

 

 

  2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ยกลุ่มน้ี 

จะมีอิทธิพลต่อทศันคติความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิงกลุ่มอา้งอิง แบ่งออกเป็น 2 

ระดบั คือ 
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   2.1.1  กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัวเพื่อนสนิทและเพื่อนบา้น 

   2.1.2  กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นนาํในสังคมเพือ่น

ร่วมอาชีพและร่วมสถาบนับุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคมกลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม

ทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการดาํรงชีวติรวมทั้งทศันคติและแนวความคิดของบุคคลเน่ืองจาก

บุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับในกลุ่มจึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่ม

อิทธิพลนกัการตลาดควรทราบวา่กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร เช่น

การเผยแพร่ศาสนาคริสตแ์ก่กลุ่มวยัรุ่นจะใชน้กัร้องชั้นนาํของไทยท่ีวยัรุ่นโปรดปรานร้องเพลง

เผยแพร่ศาสนา 

  2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติความ

คิดเห็นและค่านิยมของบุคคลส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัวการขายสินคา้

อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทยจีนญ่ีปุ่นหรือยโุรปซ่ึงจะมีลกัษะ

แตกต่างกนั 

  2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่มเช่น

ครอบครัวกลุ่มอา้งอิงองคก์ร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่

ละกลุ่มเช่นในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวเิคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผูคิ้ดริเร่ิม

ผูต้ดัสินใจซ้ือผูมี้อิทธิพลผูซ้ื้อและผูใ้ช ้

 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ

ส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆไดแ้ก่ อายขุั้นตอนวฎัจกัรชีวติครอบครัวอาชีพโอกาสทาง 

เศรษฐกิจการศึกษารูปแบบการดาํรงชีวติบุคลิกภาพและแนวความคิดส่วนบุคคลดงัน้ี 

  3.1  อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนัการแบ่งกลุ่ม

ผูบ้ริโภคตามอายปุระกอบดว้ยตํ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี,  20-34  ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ  

65 ปีข้ึนไปเช่นกลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการ

พกัผอ่นหยอ่นใจ 

  3.2  วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวติของ

บุคคล ในลกัษณะของการมีครอบครัวการดาํรงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความ

ตอ้งการ ทศันคติและค่านิยมของบุคคลทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือ    

ท่ีแตกต่างกนั วฏัจกัรชีวติครอบครัวประกอบดว้ยขั้นตอนแต่ละขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภค

แตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนัเช่นขา้ราชการจะซ้ือชุดทาํงานและสินคา้จาํเป็นประธานกรรมการบริษทั

และภรรยาซ้ือเส้ือผา้ราคาสูงหรือตัว๋เคร่ืองบินซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษาวา่ผลิตภณัฑข์องบริษทั 

มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจเพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสม 
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  3.3  โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได ้(Income) โอกาส

ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือโอกาสเหล่าน้ี 

ประกอบดว้ยรายไดก้ารออมทรัพยอ์าํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงินนกัการตลาดตอ้ง

สนใจในแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคลการออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่า คนมี

รายไดต้ ํ่า กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑก์ารจดัจาํหน่ายการตั้งราคา ลดการผลิตและสินคา้คง

คลงั และวธีิการต่าง ๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน 

  3.4  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคดีมากกวา่ผูท่ี้มี

การศึกษาตํ่า 

  3.5  ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยมหรือ

คุณค่า (Value) หมายถึงความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หมายถึง 

อตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้ส่วนรูปแบบการดาํเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถึง

รูปแบบของการดาํรงชีวติในโลกมนุษยโ์ดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความ

สนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs 

 4.  ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจาก

ปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการ ใช้

สินคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย  (1) การจูงใจ  (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความเช่ือถือ(5) 

ทศันคติ  (6) บุคลิกภาพ  (7) แนวความคิดของตนเองโดยมีรายละเอียดดงัน้ี ศิริวรรณเสรีรัตน์ และ 

คณะ, 2550, หนา้ 138-144)  

  4.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึงพลงัส่ิงกระตุน้ (Drive)ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล 

ซ่ึงกระตุน้ใหบุ้คคลปฏิบติั การจูงใจเกิดภายในตวับุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอกเช่น

วฒันธรรมชั้นทางสังคมหรือส่ิงกระตุน้ ท่ีนกัการตลาดใช ้เคร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ใหเ้กิด

ความตอ้งการ 

  4.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรรจดั

ระเบียบและตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการ  

ความเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่จากความหมายน้ีจะเห็นวา่การรับรู้เป็น

กระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่นความเช่ือ ประสบการณ์ความตอ้งการ

และอารมณ์นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอกคือส่ิงกระตุน้การรับรู้จะพิจารณาเป็นกระบวนการ

กลัน่กรองการรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่การไดเ้ห็นไดก้ล่ินไดย้นิได้

รสชาติและไดรู้้สึกขั้นตอนการรับรู้มี 4 ขั้นตอนคือ (1) การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective 
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exposure) (2) การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective  attention) (3) ความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีได้

เลือกสรร (Selective comprehension) (4) การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective  retention)  

4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและ(หรือ) ความโนม้เอียงของ

พฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ 

(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือทฤษฎีส่ิงกระตุน้-การตอบสนอง 

(Stimulus– Response  (SR)  theory) นกัการตลาดไดป้ระยกุตใ์ชท้ฤษฎีน้ี ดว้ยการโฆษณาซํ้ าแลว้ซํ้ า

อีกหรือจดัการส่งเสริมการขาย (ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้) เพื่อทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและใชสิ้นคา้

เป็นประจาํ (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่งเช่นทศันคติความเช่ือถือและ

ประสบการณ์ในอดีตอยา่งไรก็ตามส่ิงกระตุน้นั้นจะมีอิทธิพลท่ีทาํใหเ้กิดการเรียนรู้ได ้ตอ้งมีคุณค่า

ในสายตาลูกคา้ตวัอยา่งการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของตวัอยา่ง จะมีอิทธิพลทาํ

ใหเ้กิดการเรียนรู้คือการทดลองใชไ้ดดี้กวา่การจดักิจกรรมการแถมเพราะการแถมนั้น ลูกคา้ตอ้งเสีย

เงินเพื่อซ้ือสินคา้ถา้ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ก็จะไม่เกิดการทดลองใชสิ้นคา้ท่ีแถม 

  4.4  ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมา

จากประสบการณ์ในอดีตเช่นเอสโซ่ สร้างให้เกิดความเช่ือถือวา่นํ้ามนัเอสโซ่มีพลงัสูง โดยใชโ้ล

แกนวา่จบัเสือใส่ถงัพลงัสูงเป๊ปซ่ี สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่เป็นรสชาติของคนรุ่นใหม่ นํ้ามนัไร้

สารตะกัว่ในช่วงแรกผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือวา่การใชน้ํ้ ามนัไร้สารตะกัว่ มีปัญหากบัเคร่ืองยนต์

ซ่ึงเป็นความเช่ือในดา้นลบท่ีนกัการตลาดตอ้งรณรงคเ์พื่อแกไ้ขความเช่ือถือท่ีผดิพลาด 

4.5 ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคลความรู้สึก

ดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler, 1997, p. 188) 

หรือหมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Stanton & Futrell, 1987, p. 126) 

ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ จาก

การศึกษาพบวา่ทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ จะมีความสมัพนัธ์กนันกัการตลาด

จึงตอ้งศึกษาวา่ทศันคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอ้ยา่งไรและเปล่ียนแปลงอยา่งไร การเกิดทศันคตินั้นเกิดจาก

ขอ้มูลท่ีแต่ละคนไดรั้บกล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ ในอดีตเก่ียวกบัสินคา้ หรือความนึก

คิดของบุคคลและเกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อกลุ่มอา้งอิงเช่นพอ่แม่ เพื่อนบุคคลชั้นนาํในสังคม 

เป็นตน้ ถา้นกัการตลาดตอ้งการใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้ของเขานกัการตลาดมีทางเลือกคือ 

 

 

   4.5.1  สร้างทศันคติของผูบ้ริโภคใหส้อดคลอ้งกบัสินคา้ของธุรกิจ 
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   4.5.2  พจิารณาวา่ทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไรแลว้จึงพฒันาสินคา้ให้

สอดคลอ้งกบัทศันคติของผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปการพฒันาสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัทศันคติทาํได ้ 

ง่ายกวา่การเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้ เพราะตอ้งใชเ้วลานาน

และใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร จึงจะสามารถเปล่ียนแปลงทศันคติของบุคคลไดน้กัการตลาด

ตอ้งยดึหลกัองคป์ระกอบของการเกิดทศันคติซ่ึงมี 3 ส่วนคือ 

    4.5.2.1  ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component) ประกอบดว้ยความรู้หรือ

ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

    4.5.2.2 ส่วนของความรู้สึก (Affective component) หมายถึงส่ิงท่ีเก่ียวกบั

อารมณ์ซ่ึงเป็นความพอใจและไม่พอใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

    4.5.2.3 ส่วนของพฤติกรรม (Behaviour component) หมายถึงแนวโนม้ของการ

กระทาํท่ีเกิดจากทศันคติหรือเป็นการกาํหนดพฤติกรรมอยา่งใด อยา่งหน่ึงท่ีมีต่อผลผลิตภณัฑห์รือ

ตราสินคา้เช่นกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมการแลกซ้ือตามท่ีเสนอเง่ือนไข 

  4.6  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึงลกัษณะดา้นจิตวทิยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล 

ซ่ึงนาํไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิม และสอดคลอ้งกบัทฤษฎี การจูงใจ

ของฟรอยด ์(Freud’s theory of motivation) มีขอ้สมมติวา่อิทธิพลดา้นจิตวทิยาซ่ึงกาํหนดพฤติกรรม

มนุษยแ์รงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) ส่วนใหญ่เป็นจิต ใตส้าํนึก (Unconscious) 

ซ่ึงเป็นส่วนกาํหนดบุคลิกภาพของมนุษยอ์นัประกอบดว้ยอิด (Id) อีโก ้ (Ego) ซูเปอร์อีโก ้

(Superego) ทฤษฎีน้ีไดน้าํไปใชใ้นการกาํหนดบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคดว้ยฟรอยดพ์บวา่บุคลิกภาพ

และพฤติกรรมของมนุษยถู์กควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน ทั้ง 3 ระดบัน้ี 

  4.7  แนวคิดของตนเอง (Self-concept) หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง

หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไรมี 4 กรณี ดงัน้ี 

   4.7.1  แนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง (Real self) หมายถึงความคิดท่ีบุคคลมองตนเอง

ท่ีแทจ้ริง 

   4.7.2  แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal self) หมายถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคล

ใฝ่ฝันอยากใหต้นเป็นเช่นนั้นบุคคลจึงมกัทาํใหพ้ฤติกรรมของเขาสอดคลอ้งกบัความคิดในอุดมคติ 

   4.7.3  แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองท่ีแทจ้ริง  

(Real other) หมายความวา่บุคคลนึกเห็นภาพลกัษณ์วา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองท่ีแทจ้ริงวา่เป็น

อยา่งไร 

   4.7.4  แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืน (สังคม) คิดเก่ียวกบัตนเองในอุดม

คติ (Ideal other) หมายถึงการท่ีบุคคลตอ้งการใหบุ้คคลอ่ืน (สังคม) คิดถึงเขาใน แง่ใด ดงันั้น 
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นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑก์ารตดัสินใจซ้ือคือปัจจยัภายนอก อนัเป็นผลมาจากปัจจยั

ดา้นวฒันธรรมและสงัคมปัจจยัดา้นจิตวทิยาซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในรวมทั้งลกัษณะส่วนบุคคล

ปัจจยัเหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑโ์ดยจะนาํไป

ปรับปรุงผลิตภณัฑต์ดัสินใจดา้นราคาการจดัช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด   

เพื่อสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 

 จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวขา้งตน้สรุป ไดว้า่การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น

การศึกษาถึงปัจจยัท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นต่าง ๆ  

ซ่ึงในการวจิยัในคร้ังน้ีเลือกใช ้แนวคิด และทฤษฎี แบบจาํลองของ Kolter (1997, p. 171) 

ประกอบดว้ยคาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ ความถ่ีในการซ้ือรูปแบบท่ีใชใ้น

ปัจจุบนัรูปแบบท่ีตอ้งการเปล่ียน ราคาท่ีซ้ือ ช่องทางท่ีไดรั้บสินคา้ 

 

แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้งบริษทั

นาํมาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 1997, p. 92) 

 ส่วนประสมทางการตลาด (The marketing mix) เป็นแนวคิดท่ีสาํคญัอยา่งทางการตลาด

สมยัใหม่ ซ่ึงแนวความคิดเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดน้ี มีบทบาทสาํคญัทางการตลาด เพราะ 

เป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อนาํมาใชใ้นการดาํเนินงาน เพื่อใหธุ้รกิจ

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสมทางการตลาดวา่ 7 Ps  

ซ่ึงองคป์ระกอบทั้ง 7 กลุ่มน้ี จะทาํหนา้ท่ีรวมกนัในการส่ือข่าวสาร ทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสาร

อยา่งมีประสิทธิภาพ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2546, หนา้ 337-339) ไดส้รุป

เก่ียวกบัแนวความคิดกลยทุธ์การตลาดสาํหรับธุรกิจการบริการ (Market mix) ไวใ้นหนงัสือการ

บริหารการตลาดยคุใหม่วา่ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นลาํดบั 

 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคพบวา่ ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือ 

ธุรกิจท่ีใหบ้ริการจะใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ดงัมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือ 

ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ

โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือผลิตภณัฑท่ี์อาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัตอ้งไดแ้ละ

ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้ในดา้นการบริการดา้นสินเช่ือนั้นถือวา่เป็นผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได้
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เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑท่ี์อยูใ่นรูปของบริการ (Service product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจ และทาํ

ใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการนั้นธุรกิจจะตอ้งสร้างและนาํเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรม 

เพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้

 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) 

ของลูกคา้ ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ผลิตภณัฑน์ั้น  

ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าซ่ึง

เป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่า ในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตราเป็นส่วนท่ีเก่ียวกบั

วธีิการกาํหนดราคานโยบายและกลยทุธ์ต่าง ๆ ในการกาํหนดราคาตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ 

(Perceived value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของ

ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง การแข่งขนัและปัจจยั

อ่ืน ๆ 

 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการในส่วนแรก คือ การเลือกทาํเล

ท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการมีความสาํคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับ

บริการจากผูใ้หบ้ริการในสถานท่ีท่ีผูใ้หบ้ริการจดัไว ้เพราะทาํเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวักาํหนดกลุ่ม

ผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาใหบ้ริการ ดงันั้นสถานท่ีใหบ้ริการตอ้งสามารครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการ

กลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และคาํนึงถึงทาํเลท่ีตั้งของคู่แข็งขนัดว้ย โดยความสาํคญัของทาํเลท่ีตั้งจะ

มีความสาํคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภทในส่วนของ

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channels) การกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายตอ้งคาํนึงองคป์ระกอบ 3 

ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบริการ ความจาํเป็นในการใชค้นกลางในการจาํหน่าย และลูกคา้

เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น 

 4.  การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสาํคญัในการ

ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูใ้หบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร หรือ

ชกัจูงใหเ้กิดทศันคติ และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั

ลูกคา้ โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาดอาจทาํได ้4 

แบบดว้ยกนั ซ่ึงเรียกวา่ ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือส่วนประสมในการ

ติดต่อส่ือสาร (Communication mix) ประกอบไปดว้ย 

  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใช่บุคคล โดยผา่นส่ือ

ต่าง ๆ และผูอุ้ปถมัภร์ายการตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการโฆษณาท่ีผา่นส่ือ เช่น หนงัสือพิมพ ์วทิยุ

โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ 
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  4.2  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ

เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอาํนาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาด

ท่ีกระทาํการอยา่งต่อเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใชพ้นกังาน การโฆษณาและการ

ประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ 

  4.4  การประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) เป็นแผนงานการนาํเสนอ

อยา่งต่อเน่ืองเพื่อชกัจูงกลุ่มสาธารณะใหเ้กิดความคิดเห็นหรือทศันคติท่ีดีต่อองคก์รตลอดจนสร้าง

ภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

 5.  บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลท่ีทาํหนา้ท่ีรับผดิชอบใน

การติดต่อแสวงหาลูกคา้ การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ 

 6.  สร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย

สร้างคุณภาพโดยรวม (Total quality management: TQM) และตอ้งทาํใหเ้ห็นคุณภาพของบริการ

โดยผา่นการใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้เช่น พฒันาลกัษณะทางกายภาพธุรกิจโรงภาพยนตร์ 

เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ทางดา้นรูปแบบการใหบ้ริการ (Customer-value proposition) ความ

รวดเร็วในการจาํหน่ายตัว๋ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด หรือคุณประโยชน์อ่ืนๆ 

 7.  กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบ วธีิการ และงานท่ีปฏิบติั

ในดา้นการบริการ ท่ีนาํเสนอกบัลูกคา้เพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว และทาํใหลู้กคา้

เกิดความประทบัใจ 

 สรุปพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ

จดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์เพื่อเป็นของส่วนตวัหรือครอบครัว เพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการของ

ตนเอง 

 โดยมีขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 7 ขั้นตอน คือ ราคา ผลิตภณัฑ ์การ

ส่งเสริมทางการตลาด ช่องทางการจดัจาํหน่าย ลกัษณะทางกายภาพ บุคคล กระบวนการ ทาํใหเ้กิด

การตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของกลุ่มวยัรุ่นดว้ย 

 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

กลอ้งดิจิตอลของกลุ่มวยัรุ่นคนไทยและคนอาเซียน พบงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

 จรัญญา วิภาตะพนัธ์ุ (2548) ไดศึ้กษา เร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
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ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร

ศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัรุ่นและพฤติกรรม 

ในการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่งคือวยัรุ่นท่ีมีอายุ

ระหวา่ง 13-24 ปีท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 385 คนเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้

แบบสอบถามสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลูไดแ้ก่ร้อยละค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและ

ทดสอบความแตกต่างโดยใชค้่าทีค่าเอฟและทดสอบค่าเฉล่ียค่าความแตกต่างรายคู่โดยใชว้ธีิแอลเอ

สดีผลการศึกษาพบวา่ (1) ลกัษณะส่วนบุคคลไดแ้ก่เพศอายกุารศึกษาแหล่งท่ีมาของรายไดแ้ละ

รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัรุ่นในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดกลอ้ง

ดิจิตอลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลในระดบัมากท่ีสุดซ่ึงดา้นราคามีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจมากท่ีสุดรองลงมาไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑด์า้นส่งเสริมการตลาดและดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายตามลาํดบั (3) วยัรุ่นใหค้วามสาํคญัการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลในดา้นการมองเห็นปัญหา

รับรู้ขอ้มูลและประเมินทางเลือกระดบัมากและมีความตอ้งการซ้ือกลอ้งดิจิตอลยีห่้อโซน่ีมากท่ีสุด

รองลงมาคือยีห่้อฟูจิและมีพฤติกรรมหลงัซ้ือกลอ้งดิจิตอลวา่ควรบอกต่อใหผู้อ่ื้นมากท่ีสุด 

 จารุณีสุขประเสริฐ (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง การเปรียบเทียบแนวโนม้พฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพระบบดิจิตอลยีห่อ้ Sony และ Canon ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครการวจิยัคร้ังน้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาการเปรียบเทียบแนวโนม้พฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพระบบดิจิตอลยีห่อ้ Sony และ Canon ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคือผูบ้ริโภคท่ีใชห้รือเคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพระบบ

ดิจิตอลยีห่อ้ Sony และCanon ทั้งเพศชายและเพศหญิง ในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 400 คน โดย

ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล มีค่าความเช่ือมัน่ .928 การวิเคราะห์ขอ้มูล

ทางสถิติใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสังคมศาสตร์สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคือค่าร้อยละ

ค่าเฉล่ียค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์ความแตกต่างใชก้ารทดสอบค่าท่ีการวเิคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียวการหาความแตกต่างนยัสาํคญันอ้ยท่ีสุดการทดสอบความสัมพนัธ์โดยการหาค่า

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สันและการวเิคราะห์ค่าผลต่างระหวา่งค่าเฉล่ียแบบจบัคู่ 

 ฆนพร ลทัธิธรรม (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอลมือ

สองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 รายผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพ

เป็นพนกังานบริษทั เอกชน มีรายไดต่้อเดือน 10,000-20,000 บาท มากท่ีสุด นอกจากนั้นกลอ้ง 
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ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดคือกลอ้งชนิด DSLR ยีห่อ้ Canon โดยเลือกซ้ือท่ีราคาประมาณ 15,001-

25,000 บาท โดยมีอายกุารใชง้านมามากกวา่ 3 เดือนถึง 6 เดือน และมีสภาพความสมบูรณ์ประมาณ 

91%-95% เป็นรุ่นท่ีออกจาํหน่ายมาแลว้ มากกวา่ 6 เดือนถึง 1 ปี และนิยมศึกษาขอ้มูลทาง

อินเตอร์เน็ตเพื่อนาํมาประกอบการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลมือสองอยา่งนยัสาํคญั50ทาง

สถิติท่ีระดบั .05 นอกจากนั้นปัจจยัส่ิงเร้าทางการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญั มากท่ีสุดรองลงมาคือดา้นราคาและดา้นการจดัจาํหน่าย ตามลาํดบั 

 จิรัตถ ์พนัโยธา (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้ง

ถ่ายภาพของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ ทาํการศึกษาโดยใช ้การเก็บขอ้มูลแบบสอบถามโดยทาํ

การสุมตวัอยา่งแบบไม่ใช ้หลกัความน่าจะเป็น (Non probability sampling) และสุ่มแบบตาม

สะดวก (Convenience sampling) แบ่งขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามสัดส่วนของประชากรจาก37,323 ราย 

ได ้กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดรวม 396 ราย พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้ง

ถ่ายภาพของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่ มีหลายปัจจยัเรียงลาํดบัได ้ดงัน้ี คือ ปัจจยัดา้นการ

ชาํระท่ีสามารถชาํระดว้ยบตัรเครดิต ปัจจยัดา้นความสะดวกง่ายต่อการใชง้าน ปัจจยัดา้นรายได ้

เฉล่ียในแต่ละเดือนปัจจยัดา้นระดบัการศึกษา ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพจากร้านท่ีมีการ

โฆษณา ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพจากร้านท่ีมีพนกังานขายใส่ใจดูแลให ้คาํแนะนาํและบริการ

ท่ีดี ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพจากร้านท่ีน่าเช่ือถือ-มีช่ือเสียง ปัจจยัดา้นการรับประกนัสินคา้ 

ปัจจยัดา้นความละเอียดของภาพ ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพจากร้านคา้ท่ีมีการส่งเสริมการขาย 

(การแจก การแถม) ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะของจอภาพ LCD และช่องมองภาพ ปัจจยัดา้นการซ้ือ

กลอ้งถ่ายภาพจากร้านท่ีสินคา้หลายตรายีห่อ้ และมีให ้เลือกสรรหลากหลาย ปัจจยัดา้นการชาํระท่ี

สามารถชาํระเป็นเงินผอ่น ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะพเิศษของฟังกช์ัน่การถ่ายภาพ ปัจจยัดา้นความ

มัน่คง น่าเช่ือถือของตราสินคา้ ปัจจยัดา้นเพศ ปัจจยัจากการให ้สวนลดปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้ง

ถ่ายภาพจากร้านท่ีมีการจดัร้านท่ีทนัสมยั สะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย ปัจจยัดา้นคุณลกัษณะ

แบตเตอร่ี และการ์ดบนัทึกขอ้มูลหรือฟิลม์ ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพจากร้านท่ีมีทาํเลท่ีตั้ง

ติดต่อไดส้ะดวก ปัจจยัดา้นเลนส์และช่วงระยะการซูม ปัจจยัดา้นอาย ุปัจจยัดา้นนํ้าหนกัของกลอ้ง

ถ่ายภาพปัจจยัดา้นความเหมาะสมดา้นราคา ปัจจยัดา้นขนาดรูปทรง ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพ

จากร้านท่ีมีพนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้ ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพจากร้านท่ีมี

การแนะนาํและสาธิตการใชง้าน ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพจากร้านท่ีมีบริการหลงัการขายท่ีดี 

ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้งถ่ายภาพจากร้านท่ีมีท่ีจอดรถสะดวก และทา้ยสุด ปัจจยัดา้นการซ้ือกลอ้ง

ถ่ายภาพจากร้านท่ีโปรโมชัน่ส่วนลด 
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 จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเก่ียวกบัการซ้ือกลอ้งดิจิตอลสรุปไดว้า่ 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลเก่ียวกบัการซ้ือกลอ้งดิจิตอล ไดแ้ก่ เพศ ราคา ผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ การส่งเสริม

ทางการตลาด ช่องทางการจดัจาํหน่าย พนกังานขาย ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลเกิดข้ึน 
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บทที ่3 

วธีิการดาํเนินการวจิยั 

 

วธีิการวจิัย 

 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีใชว้ธีิการวจิยัเชิงคุณภาพดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก เพราะการศึกษา

ถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของกลุ่มวยัทาํงานคนไทย

และกลุ่มวยัทาํงานคนอาเซียน นั้น จาํเป็นตอ้งไดข้อ้มูลจากผูท่ี้มีประสบการณ์ในการใชก้ลอ้ง

ดิจิตอล เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเป็นแนวทางการเพิ่มประสิทธิภาพ 

ในการดาํเนินงานของผูป้ระกอบการ ซ่ึงผลจากการศึกษาวิจยัดงักล่าวนอกจากจะสามารถนาํมา

วเิคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและกลุ่มวยัทาํงานคน

อาเซียนได ้

 

การกาํหนดผู้ให้สัมภาษณ์ 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ไดท้าํการแบ่งกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม  

 กลุ่มท่ี 1 ผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาวไทย 10 คน 

 กลุ่มท่ี 2 ผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาวอาเซียน 10 คน 

 โดยผูว้จิยัจะทาํการสัมภาษณ์จนกวา่จะไดข้อ้มูลท่ีอ่ิมตวั 

 

ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการวจิัย 

1.  ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและเอกสารในงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งการตดัสินใจเลือก

ซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและกลุ่มวยัทาํงานคนอาเซียน  

เพื่อนาํมาประกอบกบัขอ้มูลในการสัมภาษณ์ 

2.  ผูว้จิยัมีการเตรียมความรู้ท่ีเก่ียวกบัระเบียบวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ จรรยาบรรณของนกัวิจยั 

วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวธีิการวิเคราะห์ขอ้มูล รวมถึงขอคาํปรึกษาจากผูท้รงคุณวุฒิดา้นการวจิยั

เชิงคุณภาพ เพื่อให้เกิดความเขา้ใจในระเบียบวธีิการวจิยั นาํไปสู่การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นไปอยา่งถูกตอ้ง

และมีความครอบคลุมประเด็นเน้ือหาท่ีตอ้งการศึกษาให้มากท่ีสุด 

3.  ผูว้จิยัมีการสร้างแนวคาํถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ 

เป็นการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก โดยการทบทวนจากวรรณกรรม แนวคิดทฤษฏีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
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สร้างเป็นคาํถามให้มีความครอบคลุมของขอบเขตในการวจิยั โดยลกัษณะของคาํถามแบบปลายเปิด และ

สามารถเสนอขอ้มูลต่าง ๆ ไดอ้ยา่งเต็มท่ี และมีความสมบูรณ์มากท่ีสุด 

 คําถามในการสัมภาษณ์ 

  3.1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ย คุณลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ ช่ือ อาย ุ

เพศ  อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

  3.2  แนวคาํถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือกลอ้งดิจิตอล 

  3.3  แนวคาํถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้ง

ถ่ายภาพดิจิตอลของผูบ้ริโภค 

  3.4 แนวคาํถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของผูบ้ริโภค 

 4.  ผูว้ิจยัไดน้าํแนวคาํถามในการสัมภาษณ์ท่ีสร้างข้ึนมาให้อาจารยท่ี์ปรึกษาและกรรมการ

ตรวจสอบจริยธรรมและความเหมาะสมของคาํถาม ก่อนท่ีจะนาํไปสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูใ้ห้สัมภาษณ์ 

 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 ผูว้จิยัไดแ้บ่งวธีิการเขา้ถึงขอ้มูลและเก็บรวบรวมขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน คือ การเก็บรวบรวม

ขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) และการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 

 1.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) ผูว้จิยัไดศึ้กษาและเก็บรวบรวมขอ้มูล

ดา้นวชิาการจากแหล่งขอ้มูล และส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ เช่น วารสาร เอกสารทางวชิาการ บทความต่าง ๆ 

ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต และงานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง  

 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 

  2.1  ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview)  

แบบตวัต่อตวั โดยเตรีมคาํถามแบบปลายเปิด ก่อนเร่ิมทาํการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัไดท้าํการแสดงถึง

วตัถุประสงคใ์นการสัมภาษณ์ โดยขออนุญาตในการจดบนัทึกและบนัทึกเทประหวา่งการสัมภาษณ์  

ใชเ้วลาในการสัมภาษณ์ 30-60 นาที ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัความร่วมมือของผูใ้หส้ัมภาษณ์ การสัมภาษณ์จะทาํ

จนกวา่จะไม่พบขอ้สงสัยหรือไม่มีขอ้มูลใหม่เกิดข้ึนอีก ท่ีเรียกวา่ขอ้มูลอ่ิมตวั (Data Saturation) จึงหยดุ

การสัมภาษณ์ และมีการการทดสอบคาํถามและคาํตอบ เพื่อเป็นแนวทางในการถามคาํถามต่อไป 

  2.2  ในขณะสัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะใชก้ารจดบนัทึกสรุปสั้น ๆ เฉพาะประเด็นท่ีสาํคญั  

และเม่ือจบการสัมภาษณ์จะทาํการบนัทึกขอ้มูลอ่ืน ๆ ทนัที เช่น ลกัษณะท่าทาง ลกัษณะนํ้าเสียง ตาม

ความเป็นจริง โดยไม่มีการตีความ 
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  2.3  ขอ้มูลท่ีถูกบนัทึกจะถูกนาํมาทาํการตรวจสอบขอ้มูลท่ีไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น 

เพื่อนาํไปศึกษาเพิ่มเติมในการสัมภาษณ์คร้ังต่อไปและขอ้มูลท่ีไดม้าจะนาํมาถอดเทปคาํต่อคาํ ประโยค

ต่อประโยคแลว้ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล 

 

ความเช่ือถือได้ของเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 

 หลงัจากท่ีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้ ไดน้าํมาตรวจสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 

(Trustworthiness) ดงัน้ี 

 1.  ผูส้ัมภาษณ์สร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพื่อใหเ้กิดความไวว้างใจใน 

ตวัผูว้จิยั ซ่ึงจะมีผลต่อความถูกตอ้งและเป็นจริงของขอ้มูล 

 2.  การยืนยนัความถูกตอ้งของขอ้มูล (Member checking) โดยการนาํขอ้มูลท่ีไดจ้าก 

การสัมภาษณ์ท่ีไดจ้ดบนัทึกอยา่งละเอียดและอธิบายอยา่งชดัเจน นาํกลบัไปผูใ้หส้ัมภาษณ์ยนืยนัความ

ถูกตอ้งของขอ้มูลวา่ ขอ้มูลเป็นจริงตรงกบัความรู้สึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์หรือไม่ 

 3.  ตรวจสอบความไวว้างใจไดข้องขอ้มูล (Dependability) โดยการนาํขอ้มูลไปตรวจสอบกบั

อาจารยท่ี์ปรึกษางานนิพนธ์ เพื่อยืนยนัความถูกตอ้งตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 

 4.  ความสามารถในการนาํผลการวจิยัไปประยกุตใ์ช ้(Transferability) โดยการเขียนระเบียบ

วธีิการวจิยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และบริบทท่ีตอ้งการศึกษาอยา่งชดัเจน เพื่อเป็นการเพิ่มความน่าเช่ือถือ

ของการวจิยั ในการท่ีจะนาํผลการวจิยัไปใชใ้นบริบทท่ีใกลเ้คียงกนั 

 5.  การยืนยนัผลการวจิยั (Conformability) โดยการท่ีผูว้ิจยัจะเก็บเอกสารต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัการวิจยัไวเ้ป็นอยา่งดี พร้อมสาํหรับการตรวจสอบ (Audit Trial) เพื่อยืนยนัวา่ขอ้มูลท่ีได ้ไม่มีความ

ลาํเอียงหรือเกิดจากการคิดข้ึนของผูว้ิจยั 

 

การจัดทาํข้อมูลและวเิคราะห์ผล 

1.  นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการจดบนัทึกภาคสนามมาอ่านหลาย ๆ คร้ัง เพื่อให้เกิดความเขา้ใจใน

ภาพรวมของขอ้มูลท่ีได ้และพิจารณาประเด็นท่ีสาํคญั 

2.  นาํขอ้มูลกลบัมาอ่านอีกคร้ังโดยละเอียดทุกบรรทดัและจึงตีความ พร้อมทาํการดึง

ขอ้ความหรือประโยคท่ีสาํคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของผูบ้ริโภค 

3.  นาํขอ้ความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงกนัมาไวก้ลุ่มเดียวกนัโดย

มีรหสัขอ้มูลกาํกบัทุกขอ้ความหรือทุกประโยค แลว้จึงตั้งช่ือคาํสาํคญั ซ่ึงจะจดัเป็นทั้งกลุ่มใหญ่ 

(Themes) และ กลุ่มยอ่ย (Sub-theme) ท่ีอยูภ่ายใตค้วามหมายของกลุ่มใหญ่ซ่ึงกระบวนการดงักล่าว คือ

การสร้างหวัขอ้สรุป และกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล 
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4.  ใชก้ารเขียนบรรยายส่ิงท่ีคน้พบอยา่งละเอียดและชดัเจน โดยจะไม่มีการนาํทฤษฎีไป

ควบคุมปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน พร้อมทั้งยกตวัอยา่งคาํพูดประกอบคาํหลกัสาํคญัท่ีได ้เพื่อแสดงความ

ชดัเจนของปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึน 
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บทที ่4 

ผลการวจิยั 

 

 การวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของ

กลุ่มวยัคนทาํงานคนไทยและคนอาเซียน เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพโดยใชว้ธีิสัมภาษณ์เชิงลึกและใช้

คาํถามแบบปลายเปิด เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

วยัทาํงานชาวไทย 10 คน และผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาวอาเซียน 10 คน จากนั้น

นาํขอ้มูลมาวเิคราะห์โดยกระบวนการเชิงคุณภาพ คือ การจดักลุ่มขอ้มลู และการจดักลุ่มยอ่ยของ

ขอ้มูล ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้บ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบดว้ย  

 1.  เพศ (Sex) 2. สัญชาติ 3. อาย ุ(Age) และ 4. รายไดเ้ฉล่ีย (Income) 

 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของผูบ้ริโภค 

 1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) 

 2.  การคน้หาขอ้มูล (Information search) 

 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) 

 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 

 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase behavior)  

 ส่วนท่ี 3 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอลของผูบ้ริโภค 

 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 

 2.  ราคา (Price) 

 3.  การจดัจาํหน่าย (Place) 

 4.  การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

 5.  บุคลากร (People) 

 6.  กระบวนการบริการ (Process) 

 7.  การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดของกลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอล 
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ข้อมูลทัว่ไป 

 ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างชาวไทย 

 ในงานวจิยัคร้ังน้ีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล จากผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงาน 

ชาวไทย 10 คนโดยใชต้วัอกัษร T 1 ถึง T10 แทนแต่คน โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี   

 คนไทยคนท่ี T1 ช่ือ ธนชยั รัตนปะฎิมากร อาย ุ24 ปี รายได ้15,000-20,000 บาท/ เดือน 

 คนไทยคนท่ี T2 ช่ือ ณฐัพร ทองศรี อาย ุ28 ปี รายได ้40,000-45,000 บาท/ เดือน  

 คนไทยคนท่ี T3 ช่ือ สุรศกัด์ิ ภูรี อาย ุ25 ปี รายได ้25,000 บาท/ เดือน 

 คนไทยคนท่ี T4 ช่ือ เฉลิมวุฒิ แจง้กระจ่าง อาย ุ25 ปี รายได ้15,000 บาท/ เดือน 

 คนไทยคนท่ี T5 ช่ือ อจัฉราพร คนซ่ือ อาย ุ26 ปี รายได ้30,000 บาท/ เดือน 

 คนไทยคนท่ี T6 ช่ือ เจนน่ี ศรีสุธา อาย ุ30 ปี รายได ้70,000 บาท/ เดือน  

 คนไทยคนท่ี T7 ช่ือ ศิริลกัษณ์ บุญชอบ อาย ุ26 ปี รายได ้25,000บาท/ เดือน  

 คนไทยคนท่ี T8 ช่ือ จุฑามาศ เก่งเขตวทิย ์อาย ุ27 ปี รายได ้35,000 บาท/ เดือน  

 คนไทยคนท่ี T9 ช่ือ โอต๊ สุนทรวฒัณ์ อาย ุ26 ปี รายได ้40,000-45,000 บาท/ เดือน  

 คนไทยคนท่ี T10 ช่ือ กมลชนก ขอบอรัญ อาย ุ26 ปี รายได ้40,000-45,000 บาท/ เดือน 

  

ตารางท่ี 4-1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาวไทย 

 

คนที ่ เพศ อายุ รายได้ 

 ชาย หญงิ 20-25 ปี 26-30 ปี 15,000 

ถึง 25,000 บาท 

25,001 

ถึง 50,000 บาท 

> 50, 001 บาท 

T1 /  /  /   

T2 /  /   /  

T3 /  /  /   

T4 /   /  /  

T5  /  /  /  

T6  /  /   / 

T7  /  / /   

T8  /  /  /  

T9 /   /  /  
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ตารางท่ี 4-1  (ต่อ) 
 

คนท่ี เพศ อาย ุ รายได ้

 ชาย หญิง 20-25 ปี 26-30 ปี 15,000 

ถึง 25,000 บาท 

25,001 

ถึง 50,000 บาท 

> 50, 001 

บาท 

T10  /  /  /  

สรุป 5 5 3 7 3 6 1 

 

 จากตารางท่ี 4-1 ผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลวยัทาํงานชาวไทย ซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอยา่ง

ในการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ยผูใ้หส้ัมภาษณ์เพศชาย (T1 T2 T3 T4 และ T9) และผูใ้หส้ัมภาษณ์

เพศหญิง (T5 T6 T7 T8 และ T10) เม่ือพิจารณาดา้นอาย ุสามารถแบ่งได ้2 กลุ่ม คือ กลุ่มอายุ

ระหวา่ง 20-25 ปี (T1 T2 และ T3) กลุ่มอายรุะหวา่ง 26-30 ปี (T4 T5 T6 T7 T8 T9 และ T10) เม่ือ

พิจารณาดา้นรายได ้สามารถแบ่งได ้3 กลุ่ม คือ กลุ่มผูมี้รายไดร้ะหวา่ง 15,000-25,000 บาท (T1 T3 

และ T7) กลุ่มผูมี้รายได ้25,001-50,000 บาท (T2 T4 T5 T8 T9 และ T10)  และกลุ่มท่ีมีรายได้

มากกวา่ 50,001 บาท  (T6) 

 

ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างชาวอาเซียน 

 ในงานวจิยัคร้ังน้ีไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล จากผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาว

อาเซียน 10 คนโดยใชต้วัอกัษร A 1 ถึง A10 แทนแต่คน โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี   

 คนไทยคนท่ี A1 ช่ือ เด้ีย อาย ุ27 ปี รายได ้12,000 บาท/ เดือน สัญชาติ กมัพชูา 

 คนไทยคนท่ี A2 ช่ือ สุข อาย ุ20 ปี รายได ้10,000 บาท/ เดือน สัญชาติ พม่า  

 คนไทยคนท่ี A3 ช่ือ เสียง อาย ุ40 ปี รายได ้12,000 บาท/ เดือน สัญชาติ เวยีดนาม 

 คนไทยคนท่ี A4 ช่ือ พดัมอม(แพรนอ้ย) อาย ุ47 ปี รายได ้15,000 บาท/ เดือน สัญชาติ 

กมัพชูา 

 คนไทยคนท่ี A5 ช่ือ จนัทร์ อาย ุ36 ปี รายได ้20,000 บาท/ เดือน สัญชาติ ลาว 

 คนไทยคนท่ี A6 ช่ือ คาํแกว้ อาย ุ35 ปี รายได ้15,000 บาท/ เดือน สัญชาติ ลาว 

 คนไทยคนท่ี A7 ช่ือ โหลย อาย ุ28 ปี รายได ้15,000 บาท/ เดือน สัญชาติ ลาว 

 คนไทยคนท่ี A8 ช่ือ ลี  อาย ุ32 ปี รายได ้45,000 บาท/ เดือน สัญชาติ ลาว 

 คนไทยคนท่ี A9 ช่ือ เนียง อาย ุ32 ปี รายได ้20,000 บาท/ เดือน สัญชาติ ลาว 

 คนไทยคนท่ี A10 ช่ือ ตน้หอม อาย ุ21 ปี รายได ้12,000 บาท/ เดือน สัญชาติ พม่า 



 

ตารางท่ี 4-2  ขอ้มลูทัว่ไปของผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาวอาเซียน 

 

 

คนที ่

เพศ อายุ รายได้ สัญชาติ 

ชาย หญงิ 20-25 ปี 26-30 ปี > 30 ปี 10,000 

ถึง 15,000 บาท 

15,001 

ถึง 20,000 บาท 

> 20, 001 บาท กมัพูชา พม่า เวยีดนาม ลาว 

A-1 /   /  /   /    

A-2 /  /   /    /   

A-3 /    / /     /  

A-4  /   / /   /    

A-5 /    /  /     / 

A-6  /   /       / 

A-7 /   /  /      / 

A-8 /    /   /    / 

A-9 /    /  /     / 

A-10  / /   /    /   

สรุป 7 คน 3 คน 2 คน  2 คน 6 คน 6 คน 2 คน 1 คน 2 คน 2 คน 1 คน 5 คน 
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 จากตารางท่ี 4-2 ผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลวยัทาํงานชาวอาเซียน ซ่ึงเป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์เป็นเพศชาย จาํนวน 7 คน (A1 A2 A3 A5 A7 A8 และ A9) 

เป็นเพศหญิง 2 คน (A4, A6, A10) เม่ือพิจารณาดา้นอาย ุสามารถแบ่งได ้3กลุ่ม คือ กลุ่มอายรุะหวา่ง 

20-25 ปี (A2 และ A10) กลุ่มอายรุะหวา่ง 26-30 ปี (A1 และ A7) และกลุ่มอายมุากกวา่ 30 ปี (A3 A4 

A5 A6 A8 และA9)  เม่ือพิจารณาดา้นรายได ้สามารถแบ่งได ้3 กลุ่ม คือ กลุ่มผูมี้รายไดร้ะหวา่ง 

10,000-15,000 บาท (A1 A2 A3 A4 A7 และ A10) กลุ่มผูมี้รายได ้15,001-20,000 บาท (A5 และ 

A9)  และกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 20,001 บาท  (A8) เม่ือพิจารณาตามสญัชาติสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 

กลุ่มสัญชาติ คือ สัญชาติกมัพชูา (A1 A4) สัญชาติพม่า (A2 A10) สัญชาติเวยีดนาม (A3) และ

สัญชาติลาว (A5 A6 A7 A8 และ A9)   

 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของผู้บริโภค 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาถึงปัจจยัท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคโดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นต่าง ๆ โดยในแบบสัมภาษณ์ประกอบดว้ยคาํถามท่ีใชเ้พื่อ

คน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ ความถ่ีในการซ้ือ รูปแบบท่ีใชใ้นปัจจุบนั เป็นกลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอลยีห่อ้/ แบรนดใ์ด ประเภทใด เช่น Compact, DSLR-Like (Prosumer), DSLR, Mirrorless  

เป็นตน้ สาเหตุท่ีคิดวา่จะซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล แหล่งหาขอ้มูลเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล

ก่อนทาํการเลือกซ้ือและผูท่ี้มีส่วนร่วมในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของผูบ้ริโภค  

ทั้งผูบ้ริโภคชาวไทยและชาวอาเซียน สามารถนาํมาวิเคราะห์และจดักลุ่มไดด้งัน้ี  

 พฤติกรรมผู้ทีเ่คยใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอลชาวไทย 

 1. ปัจจุบนัผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 10 คน มีกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลใชอ้ยูแ่ลว้  

 2. ประเภทของกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานคนไทยใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่มดงัน้ี  

  2.1  ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Fuji โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 5 คน (T2, T3, T5, 

T6 และ T7) โดยรุ่นท่ีใชป้ระกอบดว้ย X-A2 เป็น Compact (T2,T7), เป็น Mirrorless (T3) และใช้

รุ่น X-A2 เป็น Mirrorless (T5, T6) 

  2.2  ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Cannon โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 2 คน (T1 และ 

T9) ใชรุ่้น 7D เป็น DSLR และใชรุ่้น 6D เป็น DSLR ตามลาํดบั  

  2.3  ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Casio โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 2 คน (T4,T8) ใช้

รุ่นเป็น Compact (T4) และรุ่น TR 35 เป็น Compact (T8)  



44 

  2.4  ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Sony โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 1 คน (T10) ใชรุ่้น 

5100 

 

ตารางท่ี 4-3  ประเภทของกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานคนไทยใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ประเภทของกล้อง 

Fuji Cannon Casio Sony 

T1  /   

T2 /    

T3 /    

T4   /  

T5 /    

T6 /    

T7 /    

T8   /  

T9  /   

T10    / 

รวม 5 2 2 1 

 

 3.  สาเหตุท่ีผูบ้ริโภควยัทาํงานคนไทยเลือกใชก้ลอ้งดิจิตอล โดยจากการวเิคราะห์

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

  3.1  เป็นคนชอบถ่ายรูปอยูแ่ลว้ (T3 T4 T5 T6 T7 และ T8) และชอบใชก้ลอ้งถ่ายภาพ

สถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ ภาพสถานท่ี ถ่ายภาพววิ (T3 T7 T9) โดย T7 กล่าววา่ เหมาะกบัการท่ีไป

เรียนต่างประเทศ ซ่ึงมีสถานท่ีสวย ๆ ใชถ่้ายแลว้อพัโหลดลง Facebook Instagram ไดท้นัทีเพื่อให้

เพื่อนๆ ไดดู้บรรยากาศ ภาพคมชดัและเนียนดว้ย ใชถ่้ายภาพบุคคลในครอบครัว พอ่ แม่ และคนรัก 

(T5 T6) โดย T6 กล่าววา่ ใชก้ลอ้ง Fuji X-a2 เวลาถ่ายออกมาแลว้ทาํใหห้นา้เนียนไดเ้ลยโดยท่ีไม่

ตอ้งไปแต่งเพิ่มเลย และประการสาํคญั T5 กล่าววา่ กลอ้งดิจิตอลสามารถถ่ายไดป้ริมาณภาพท่ีมาก 

สามารถดูรูปก่อนได ้และลบทิ้งไดท้นัที ส่งรูปผา่น wifi และท่ีสาํคญัไม่มีค่าใชจ่้ายในการถ่ายรูป 

  3.2  เป็นคนชอบถ่ายรูปอยูแ่ลว้ และประกอบอาชีพเป็นช่างภาพ (T1 T2 T9 และ T10) 

ชอบถ่ายภาพมาตั้งแต่เด็ก ประกอบกบัไดเ้รียนถ่ายภาพมาบา้ง จึงกลายมาเป็นอาชีพช่างภาพ   
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โดย T2 ใชถ่้ายภาพหอ้งพกัโรงแรมในเมืองพทัยา โดย T9 ชอบถ่ายนางแบบ งานปาร์ต้ี ส่วน T10 

ใชถ่้ายภาพสินคา้ลง social media และรับงานรีววิสินคา้ทุกวนั ทาํใหง้านตอ้งมีคุณภาพและอพั

โหลดไดท้นัท่ี  

 

ตารางท่ี 4-4  สาเหตุท่ีผูบ้ริโภควยัทาํงานคนไทย เลือกใชก้ลอ้งดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
สาเหตุทีเ่ลอืกใช้กล้องดิจิตอล 

ชอบถ่ายรูป ประกอบอาชีพเป็นช่างภาพ 

T1  / 

T2  / 

T3 /  

T4 /  

T5 /  

T6 /  

T7 /  

T8 /  

T9  / 

T10  / 

รวม 6 4 

 

 4.  แหล่งคน้หาขอ้มลูเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการเลือกซ้ือ และตดัสินใจซ้ือ 

โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี  

  4.1  คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซด์ต่าง ๆ พร้อมทั้งปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญหรือผูมี้ประสบการณ์ 

(T1 T2 T3 T6 และ T7) เวบ็ไซดท่ี์ส่วนใหญ่ใชค้น้หา คือ Google Facebook instagram และ pantip 

เป็นตน้ โดยจะเขา้ไปดูรีววิ จากผูมี้ประสบการณ์ และท่ีเคยซ้ือไปใช ้โดย T1 กล่าววา่ รู้จกักบัรุ่นพี่ 

ท่ีเขาเล่นกลอ้งเลยไดไ้ปปรึกษาไดล้องเล่นกลอ้งของเขา โดย T2 ไดป้รึกษาผูเ้ช่ียวชาญในร้านขาย

กลอ้งดิจิตอลทัว่ไป โดยศึกษาขอ้มูลถึงขอ้ดีขอ้เสีย และจากการหาขอ้มูลจากผูมี้ประสบการณ์หรือ

ผูเ้ช่ียวชาญจะมีความน่าเช่ือถือมากกวา่  

  4.2  คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซดต่์าง ๆ พร้อมทั้งมีเพื่อนและคนใกลชิ้ดแนะนาํ ( T4 T8 

และ T9) ซ่ึงเพื่อนและคนรอบขา้งใชอ้ยูแ่ลว้ จึงไดถ้ามขอ้มูลจากเพื่อน (T4 T8) เปรียบเทียบ 
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รุ่นต่าง ๆ ท่ีเพื่อนใช ้หลงัจากนั้นก็หาขอ้มูลจากเวบ็ไซด ์ดูจากรีววิของหลายๆ ร้าน เปรียบเทียบเร่ือง 

คุณภาพ เร่ืองสี ฟังกช์ัน่การใชง้านและเร่ืองของราคา โดย T9 กล่าววา่ ไดล้องไดศึ้กษาจริงๆ จาก

กลอ้งของเพื่อน 

  4.3  คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซดต่์าง ๆ พร้อมทั้งตามกระแสดารา และ net idol (T5 และ 

T10) โดย T5 กล่าววา่ เห็นจากโฆษณาทาง Instagram ซ่ึงเห็น net idol ท่ีช่ือ Pimtha ใชใ้นการ

ถ่ายภาพ ส่วน T10 กล่าววา่ ดูวา่ช่วงน้ีดารานิยมรุ่นไหน ซ่ึงปกติเป็นคนตามกระแสอยา่งมาก เพื่อใช้

เป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือ  

 

ตารางท่ี 4-5  แหล่งคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
แหล่งค้นหาข้อมูลเกีย่วกบักล้องถ่ายภาพดิจิตอล 

เวบ็ไซด์ต่าง ๆ เพือ่นและคนใกล้ชิด ดารานักแสดง 

T1 /   

T2 /   

T3 /   

T4  /  

T5   / 

T6 /   

T7 /   

T8  /  

T9  /  

T10   / 

รวม 5 3 2 

 

 5.  ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการเลือกซ้ือ และตดัสินใจ

ซ้ือ โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

  5.1  ตนเองเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล (T3 T6 และ T8)  

  5.2  ตนเอง และมีเพื่อนช่วยร่วมตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล (T4 T5 และ T10) 

โดยมีเพื่อนช่วยพิจารณาตดัสินใจในการเลือกซ้ือ โดย T10 กล่าววา่ ดูก่อนวา่เราชอบอะไรแบบไหน 

ตอ้งการอะไร และต่อมาก็แฟนหรือเพื่อช่วยในการพิจารณา  
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  5.3  เพื่อน พี่นอ้ง คนในครอบครัว หรือแฟน เป็นคนช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้ง

ดิจิตอล (T1 T2  T7 และ T9) โดย T1 กล่าววา่ เคยใหพ้อ่แม่ช่วยตดัสินใจเพราะยงัไม่มีงบประมาณ

พอท่ีจะซ้ือกลอ้งดว้ยตนดอง โดย T2 และ T7 กล่าววา่ มีเพื่อนช่วยในการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยจะ

แนะนาํตวัท่ีนิยมในขณะนั้น กลอ้งท่ีใชไ้ดอ้ยา่งสะดวกสบาย เหมาะสาํหรับปัจจุบนัท่ีตอ้งการความ

รวดเร็วและสวยงามในเวลาเดียวกนั เพราะ สามารถโอนถ่ายรูปภาพผา่น wifi เขา้มือถือไดเ้ลย  

ส่วน T9 กล่าววา่ เพื่อน ๆ และพี่นอ้งท่ีเป็นคนรู้จกั ส่วนมากเป็นคนท่ีเคยเล่นกลอ้งอยูแ่ลว้ 

   

ตารางท่ี 4-6  ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ผู้มีส่วนร่วมในการเลอืกซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอล 

ตนเอง ตนเองและเพือ่น พีน้่อง คนในครอบครัว 

T1   / 

T2   / 

T3 /   

T4  /  

T5  /  

T6 /   

T7   / 

T8 /   

T9   / 

T10  /  

รวม 3 3 4 

 

 

 พฤติกรรมผู้ทีเ่คยใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอลชาวอาเซียน 

 1.  ปัจจุบนัผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวอาเซียนทั้งหมด 10 คน มีกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลใชอ้ยูแ่ลว้  

 2.  ประเภทของกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานชาวอาเซียนใชอ้ยูใ่น

ปัจจุบนั โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 

  2.1  ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Cannon โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 3 คน (A1 A3 

และ A8) ใชรุ่้น Compact ส่วน A8 ใชเ้ป็น DSLR  
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  2.2  ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Fuji โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 2 คน (A5 และ A9) 

โดยรุ่นท่ีใช ้เป็น Mirrorless 

  2.3  ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Sony โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 2 คน (A4 และ 

A6) ใชรุ่้น Compact 

  2.4  ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้อ่ืน ๆ เช่น Samsung รุ่น Compact (A2) กลอ้งยีห่อ้ 

Nikon เป็น DSLR (A7) กลอ้งยีห่อ้ Casio รุ่น Compact (A10)   

 

ตารางท่ี 4-7  ประเภทของกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานชาวอาเยนใช ้

    อยูใ่นปัจจุบนั 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ประเภทของกล้อง 

Cannon  Fuji Sony Samsung 

A1 /    

A2    / 

A3 /    

A4   /  

A5  /   

A6   /  

A7    / 

A8 /    

A9  /   

A10    / 

รวม 3 2 2 3 

 

 3.  สาเหตุท่ีผูบ้ริโภควยัทาํงานชาวอาเซียนเลือกใชก้ลอ้งดิจิตอล โดยจากการวเิคราะห์

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

  3.1  เป็นคนชอบถ่ายภาพ ( A4 A5 A9 และ A10) เวลาไปท่องเท่ียวสถานท่ีต่าง ๆ โดย 

A9 กล่าววา่ ชอบถ่ายภาพเป็นงานอดิเรก เวลาวนัวา่ง ๆ หลงัจากเลิกงานหรือวนัหยดุก็จะออกไป

ถ่ายรูปเล่น บนัทึกภาพเก็บไวเ้พื่อเป็นความทรงจาํ และ A10 กล่าววา่ ชอบถ่ายภาพแบบเซลฟ่ี เพราะ
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เวลาไปเท่ียวไหน จะไดถ่้ายรูปทั้งตวัเองและถ่ายกบัเพื่อน ๆ พอ่แม่ พี่นอ้งรวมกนัได ้และเก็บความ

ทรงจาํดีดีกบัครอบครัว เพราะบางที สถานท่ีหน่ึงก็มีโอกาสไดไ้ปแค่คร้ังเดียวเท่านั้น  

  3.2  ใชเ้ก็บภาพความทรงจาํ (A1 A3 A6 และ A7) ใชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอล ไวเ้ก็บภาพ

ความทรงจาํ เพราะกลอ้งถ่ายรูปสามารถใชถ่้ายรูปไดดี้กวา่กลอ้งในโทรศพัทมื์อถือ ความชดัของ

ภาพท่ีดีกวา่ แสงสวยกวา่ โดย A6 กล่าววา่ซ้ือกลอ้งดิจิตอล เพื่อมาไวถ่้ายรูปลูกสาว เพื่อเก็บไวเ้ป็น

ท่ีระลึก เก็บไวเ้ป็นความทรงจาํไวดู้ในวนัท่ีเราคิดถึงอีกดว้ย  

  3.3  ซ้ือเพื่อเป็นของขวญั และมีคนแนะนาํใหซ้ื้อ (A2 และ A8) โดย A2 ตดัสินใจซ้ือ

เพราะวา่ อยากซ้ือเป็นของขวญัใหค้นรัก เพราะคนรักเป็นคนชอบถ่ายรูป เพราะกลอ้งถ่ายรูป

สามารถใชถ่้ายรูปไดดี้กวา่กลอ้งโทรศพัทมื์อถือ ส่วน A8 ซ้ือเพราะมีช่างภาพท่ีเป็นรุ่นพี่แนะนาํให้

ซ้ือ ประกอบกบัศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติม  

 

ตารางท่ี 4-8  สาเหตุท่ีผูบ้ริโภควยัทาํงานชาวอาเซียนเลือกใชก้ลอ้งดิจิตอล 
 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
สาเหตุทีเ่ลอืกใช้กล้องดิจิตอล 

ชอบถ่ายภาพ เกบ็ภาพความทรงจํา ซ้ือเพือ่เป็นของขวญั 

A1  /  

A2   / 

A3  /  

A4 /   

A5 /   

A6  /  

A7  /  

A8   / 

A9 /   

A10 /   

รวม 4 4 2 

 4.  แหล่งคน้หาขอ้มลูเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการเลือกซ้ือ และตดัสินใจซ้ือ

ของวยัทาํงานชาวอาเซียน โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

  4.1  คน้หาขอ้มูลจากส่ือประชาสัมพนัธ์ เช่น โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา (A3 

A4 A6 A8 A9 และ A10) โดย A6 หาขอ้มูลจากหา้งสรรพสินคา้ใกลท่ี้ทาํงาน เวลาเดินไปซ้ือของ

แลว้เห็นป้ายโฆษณา ซ่ึงมีดาราถือโฆษณาแลว้ชอบ จึงตดัสินใจซ้ือ  
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  4.2  คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซด์ ( A1 A2 A5 และ A7) ส่วนใหญ่ดูจากเพจ Facebook 

 

ตารางท่ี 4-9  แหล่งคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
แหล่งค้นหาข้อมูลเกีย่วกบักล้องถ่ายภาพดิจิตอล 

ส่ือประชาสัมพนัธ์ เวบ็ไซด์ 

A1  / 

A2  / 

A3 /  

A4 /  

A5  / 

A6 /  

A7  / 

A8 /  

A9 /  

A10 /  

รวม 6 4 

 

 5.  ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการเลือกซ้ือ และตดัสินใจ

ซ้ือของวยัทาํงานชาวอาเซียน โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

  5.1  ตนเองเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล (A5 A6 A8 และ A9)  

  5.2  ตนเอง และมีเพื่อนช่วยร่วมตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล (A1 และ A7) โดย A7 

กล่าววา่ เพื่อนเป็นคนช่วยตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอล เพราะเพื่อนก็เล่นกลอ้งเหมือนกนั เลยช่วยใน

การตดัสินใจได ้ 

  5.3  คนในครอบครัว หรือแฟน เป็นคนช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล (A2 A3 

A4 และ A10) โดย A2 กล่าววา่ ซ้ือกลอ้งดิจิตอลเพราะคนรักอยากได ้ 
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ตารางท่ี 4-10  ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
มีส่วนร่วมในการเลอืกซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอล 

ตนเอง ตนเองและเพือ่น คนในครอบครัว 

A1  /  

A2   / 

A3   / 

A4   / 

A5 /   

A6 /   

A7  /  

A8 /   

A9 /   

A10   / 

รวม 4 2 4 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของ

ผู้บริโภค 

  

 ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัทาํงานชาวไทยและ

ชาวอาเซียน คือ ราคา ผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมทางการตลาด ช่องทางการจดัจาํหน่าย ลกัษณะทาง

กายภาพ บุคคล กระบวนการ ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของกลุ่มวยัรุ่นดว้ย โดย

สามารถวเิคราะห์ได ้ดงัน้ี  

 การตัดสินใจซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลชาวไทย 

 1.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คุณลกัษณะของสินคา้และ

องคป์ระกอบของกลอ้งดิจิตอลท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานคนไทย เลือกพิจารณาซ้ือสินคา้ประเภท

กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล โดยพิจารณาถึงความละเอียดและส่วนประกอบ ความสามารถในการ Zoom 

ปริมาณหน่วยความจาํ ซอฟแวร์ท่ีใชง่้ายมีฟังกช์นัเยอะ ตราสินคา้มีช่ือเสียง รูปลกัษณ์สวยงาม 

ทนัสมยั มีการประกนัสินคา้ ศูนยซ่์อมน่าเช่ือถือ ขนาดเล็กและบาง และแขง็แรงคงทน เป็นตน้โดย

จากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 7 กลุ่ม ดงัน้ี 
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  1.1  ฟังคช์นัการใชง้าน โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 10 คน มีความเห็นวา่ฟังคช์นัการ

ใชง้านจะตอ้งตรงกบัความตอ้งการใชง้านจริง โดยเฉพาะท่ีมีอาชีพเป็นช่างถ่ายภาพ  โดย A1 กล่าว

วา่ จาํเป็นจะตอ้งใชก้ลอ้งท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนในการใชง้าน ถา้เราใชถ่้ายรูปเล่น ๆ ฟังคช์นัการ

ใชง้านไม่ตอ้งสูงมากก็ได ้ใหมี้หลายภาษาไดเ้ลือกใช ้อยา่งนอ้ยก็ภาษาไทยกบัภาษาองักฤษ มีโหมด

การใหง้านท่ีง่ายไม่ซบัซอ้น  

  1.2  แบรนดห์รือภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ 8 คน จาก 10 คน  

(T1 T2 T3 T4 T5 T6 T7 และ T10)  มีความเห็นวา่ แบรนด์ของสินคา้ตอ้งมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มี

ความทนัสมยั มีรูปลกัษณ์และความทนัสมยั  

  1.3  ความละเอียดคมชดัของภาพ (T1 T4 T5 T6 T7 T9 และ T10) ภาพท่ีถ่ายออกมา

จะตอ้งมีความคมชดั มีความละเอียด เนียนสวย สีสวย โดย T5 กล่าววา่ ภาพท่ีถ่ายออกมาจะตอ้งมี

สีสันสวยงาม ถ่ายในสภาพแสงนอ้ยไดดี้ทาํงานตอบสนองรวดเร็ว  

  1.4  พกพาสะดวก กะทดัรัด นํ้าหนกัเบา (T2 T3 T5 T6 T7 และ T10) โดย T2 กล่าววา่ 

ขนาดของกลอ้งเล็กพกพาง่ายไม่วา่เดินทางต่างจงัหวดัหรือต่างประเทศ เช่นเดียวกบั T6 ท่ีตอ้ง

เดินทางต่างประเทศบ่อย ๆ จึงมีความตอ้งการกลอ้งท่ีพกพาสะดวก ไม่เปลืองพื้นท่ีและมีนํ้าหนกัเบา  

  1.5  ความสามารถในการซูม (T1 T5 T6 และ T7) ความความสามารถในการซูม  

ภาพหรือวตัถุท่ีตอ้งการถ่าย โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ T5 กล่าววา่ ตอ้งการความหลากหลายในระยะซู

มของเลนส์  ซูมไดไ้กล และ T7 กล่าววา่ ตอ้งการความสามารถในการซูม เพราะถา้เราถ่ายระยะไกล

การซูมเป็นการช่วยไดเ้ยอะเหมือนกนั 

  1.6  ความแขง็แรงคงทน (T3 T5 และ T10) นอกจากกลอ้งจะมีการออกแบบท่ีทนัสมยั

แลว้ ยงัตอ้งมีความแขง็แรงคงทน รวมไปถึงแบตเตอรีจะตอ้งมีอายกุารใชง้านท่ีนานถึงแมว้า่จะมี

ขนาดเล็ก  

  1.7  การรับประกนั (T2 T4 และ T7) มีระยะเวลากรรับประกนั รวมถึงมีศูนยซ่์อม

กระจายอยูท่ ัว่ไป โดย T4 กล่าววา่การรับประกนัเป็นส่ิงสาํคญั และ T7 กล่าววา่ ควรมีใบรับประกนั

ใหด้ว้ยอยา่งนอ้ย 1 ปี  

 

 



 

ตารางท่ี 4-11  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

ฟังค์ชันการใช้งาน แบรนด์หรือ

ภาพลกัษณ์ของ

ตราสินค้า 

ความละเอยีด

คมชัดของภาพ 

พกพาสะดวก 

กะทดัรัด 

นํา้หนักเบา 

ความสามารถใน

การซูม 

ความแข็งแรง

คงทน 

การรับประกนั 

T1 / / /  /   

T2 / /  /   / 

T3 / /  /  /  

T4 / / /    / 

T5 / / / / / /  

t6 / / / / /   

T7 / / / / /  / 

T8 /       

T9 /  /     

T10 / / / /  /  

รวม 10 8 7 6 4 3 3 
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 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคาของสินคา้ 

ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล โดยพิจารณาดา้นราคากลอ้ง ราคาอุปกรณ์เสริม 

ความคุม้ค่าของสินคา้ เม่ือเทียบกบัราคา การรับบตัรเครดิต และสามารถซ้ือดว้ยเงินผอ่นในอตัรา

ดอกเบ้ียตํ่า โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่มดงัน้ี  

  2.1 ราคาเหมาะสมกบังบประมาณท่ีตั้งไว ้โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ 9 คน จาก 10 คน 

พิจารณาจากงบประมาณเป็นตวัตั้งในการตดัสินใจ ยงเวน้ T6 ท่ีไม่ไดก้าํหนดงบประมาณ โดยกล่าว

วา่ ราคาเท่าไรก็ไดข้อแค่คุณภาพของกลอ้งเหมาะสมกบัราคา ซ่ึงโดยส่วนใหญ่จะพิจารณาจาก

งบประมาณท่ีมีเป็นหลกัแลว้จึงพิจารณาดา้นคุณสมบติัอ่ืน ๆ โดย T2 กล่าววา่ มีการตั้งงบไวก่้อนวา่

เราจะซ้ือกลอ้งในราคาไม่เกินงบเท่าน้ี แลว้นาํมาเปรียบเทียบคุณภาพของกลอ้งในแต่ละยีห่อ้ก่อนใน

การท่ีจะตดัสินใจวา่กลอ้งตวัไหนมีคุณภาพและตอบโจทยท่ี์เราตอ้งการ 

  2.2  ราคาเหมาะสมกบัคุณสมบติัของกลอ้ง (T1 T2 T3 T4 T5 T6 T7 T8 และ T10) 

โดยคุณภาพของกลอ้งตอ้งเหมาะสมกบัราคา ทั้งฟังคช์นัการใชง้าน และส่วนประกอบอ่ืนๆ  

  2.3  ราคาอุปกรณ์เสริมมีความเหมาะสม (T2 T3 T5 T6 และ T7)  โดย T2  และ T3

กล่าววา่ อุปกรณ์เสริมตอ้งมีราคายอ่มเยากวา่แบรนด์อ่ืน ๆ ส่วน T5 T6 และ T7  ตอ้งการ

อุปกรณ์เสริมท่ีมีคุณภาพดีและราคาถูก ใชง้านไดน้าน ๆ  

  2.4  ชาํระดว้ยบตัรเครดิตและสามารถใหผ้อ่นชาํระได ้(T2 T5 และ T6)  

 

ตารางท่ี 4-12  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

   กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา (Price) 

ราคาเหมาะสม

กบังบประมาณ

ทีต่ั้งไว้ 

ราคาเหมาะสม

กบัคุณสมบัติของ

กล้อง 

ราคา

อุปกรณ์เสริมมี

ความเหมาะสม 

ชําระด้วยบัตร

เครดิตและสามารถ

ให้ผ่อนชําระ 

T1 / /   

T2 / / / / 

T3 / / /  

T4 / /   

T5 / / / / 

T6  / / / 
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ตารางท่ี 4-12  (ต่อ) 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา (Price) 

ราคาเหมาะสม

กบังบประมาณ

ทีต่ั้งไว้ 

ราคาเหมาะสม

กบัคุณสมบัติของ

กล้อง 

ราคา

อุปกรณ์เสริมมี

ความเหมาะสม 

ชําระด้วยบัตร

เครดิตและสามารถ

ให้ผ่อนชําระ 

T7 / / /  

T8 / /   

T9 /    

T10 / /   

รวม 9 9 5 3 

 

 3.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) การพิจารณาดา้นสถานท่ี

และวธีิการในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล โดยพิจารณาร้านคา้ท่ีขายไปมา

สะดวก การตกแต่งร้านสวยงาม จดัร้านสะอาดสะดุดตา หาร้านซ้ือไดง่้ายมีท่ีจอดรถ มีศูนยซ่์อมมาก

และมีป้ายสถานท่ีขายชดัเจนโดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี  

  3.1  ซ้ือจาก Shop ทัว่ไป (T1 T2 T3 T4 T5 T9 และ T10) เป็น Shop ท่ีตั้งอยูใ่น

หา้งสรรพสินคา้ทัว่ไป โดย T1 ซ้ือกลอ้งดิจิตอลมาจาก worldcamera ถา้สะดวกสุดก็เป็นหา้งใกล้

บา้น และ Worldcamera ค่อนขา้งท่ีจะมีศูนยท์ัว่ประเทศ ส่วน T9 ซ้ือกลอ้งจากร้าน Bigcamera และ 

bigcamera นั้นค่อนขา้งท่ีจะมีศูนยท์ัว่ประเทศน่าเช่ือถือ และมีช่ือเสียงอยูแ่ลว้ โดย T2 กล่าววา่  

เราเลือกท่ีเดินทางไปมาง่ายสะดวก เอาใกลแ้หล่งท่ีทาํงาน หรือใกลบ้า้นมากท่ีสุด เพื่อเวลามีปัญหา

เราสามารถเขา้ไปหาไดโ้ดยตรง จะไดป้รึกษาไดท้นัที และร้านท่ีดูน่าเช่ือถือ ซ้ือจากศูนยโ์ดยตรง

น่าจะดีกวา่  

  3.2  ซ้ือจาก Shop online (T6 T7 และ T8) โดยซ้ือกลอ้งจาก IG เน่ืองจากสะดวก  

รอรับของอยูท่ี่บา้นไดเ้ลย โดย T8 กล่าววา่ สะดวกสบายไม่เสียค่าเดินทางดว้ย 
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ตารางท่ี 4-13  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 

  ซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย (Place) 

ซ้ือจาก Shop ซ้ือจาก Shop online 

T1 /  

T2 /  

T3 /  

T4 /  

T5 /  

T6  / 

T7  / 

T8  / 

T9 /  

T10 /  

รวม 7 3 

 

 4.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) การ

พิจารณาดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา พนกังานท่ีสามารถแนะนาํได ้และมีการจดับูธ

สาธิตการใชง้าน ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล โดยจากการวเิคราะห์สามารถ

แบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

  4.1  การจดัใหมี้ของแถม (T1 T2 T3 T6 T7 T8 T9 และ T10) โดยอยากใหมี้ของแถม 

เช่นเมมโมร่ีการ์ด กระเป๋ากลอ้ง หรือ ขาตั้งกลอ้ง โดย T6 กล่าววา่ สินคา้มีของแถมหลายอยา่ง เรา

เป็นคนชอบของแถมพวกแบบสายคลอ้งกลอ้งน่ารัก ๆ หรือแบบวา่กระเป๋าใส่กลอ้งอะไรแบบน้ี 

  4.2  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา (T4 T5 T7 และ T8) โดยปกติแต่ละร้านจะแข่งขนักนั

ลดราคา T4 กล่าววา่ เปรียบเทียบราคาท่ีลดจากหลาย ๆ ร้าน ใหไ้ดต้ามท่ีเราตอ้งการ T8 กล่าววา่  

ใหมี้การจดัโปรโมชัน่ลดราคาต่างเทศกาลต่าง ๆ 
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ตารางท่ี 4-14  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  

  ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

การจัดให้มีของแถม การจัดโปรโมช่ันลดราคา 

T1 /  

T2 /  

T3 /  

T4  / 

T5  / 

T6 /  

T7 / / 

T8 / / 

T9 /  

T10 /  

รวม 8 4 

 

 5.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) การพิจารณาดา้นการ

ใหบ้ริการพนกังานขายในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล การเลือกบุคลากร 

ใหเ้หมาะสมมีความสามารถ สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดเ้หนือกวา่คู่แข่ง มีทศันคติท่ีดี

สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิมส่ิงใหม่ ๆ มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา  

โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

  5.1  พนกังานมีความรู้ความชาํนาญ สามารถใหค้าํปรึกษาได ้โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคน

มีความเห็นตรงกนัวา่ ความรู้ของพนกังานมีความสาํคญั โดย T2 กล่าววา่ พนกังานขายสามารถ

แนะนาํสินคา้ไดดี้ เพราะเราไม่ไดมี้ความรู้โดยตรงดา้นกลอ้ง ถา้พนกังานใหค้าํแนะนาํดีเช่ือถือเป็น

ตวัช่วยสาํหรับการตดัสินใจไดดี้ สอนเล่นกลอ้งได ้แนะนาํลูกเล่นได ้ๆ และ T5 กล่าวอีกวา่ 

พนกังานขายท่ีพดูจาไพเราะ รู้จกัสินคา้ตวันั้นเป็นอยา่งดี สามารถแนะนาํจุดเด่นหรือลูกเล่น 

ของกลอ้งตวันั้นไดอ้ยา่งมืออาชีพ 
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  5.2  พนกังานมีการใหบ้ริการหลงัการขายเป็นอยา่งดี (T2 T5 T6 T7 T9 และ T10)  

 

ตารางท่ี 4-15  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร (People) 

พนักงานมีความรู้ความชํานาญ พนักงานมีการให้บริการหลังการขายเป็นอย่างดี 

T1 /  

T2 / / 

T3 /  

T4 /  

T5 / / 

T6 / / 

T7 /  

T8 / / 

T9 / / 

T10 / / 

รวม 10 6 

 

 6.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ (Process) การพิจารณาดา้น

กระบวนการบริการและขั้นตอน ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล ระเบียบและ

วธีิการในการปฏิบติังานในดา้นการบริการ เพื่อนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการอยา่งเป็นระเบียบถูกตอ้ง

และทาํใหเ้กิดความประทบัใจ โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

  6.1  การไดท้ดสอบสินคา้ก่อนส่งมอบใหก้บัลูกคา้ (T1 T2 T3 T5 T6 T9 และ T10) 

โดย T1 กล่าววา่ อยากแรกตอ้งดูวา่ท่ีร้านมีของไหม และเราสามารถท่ีจะลองกลอ้งลองจบัลองเล่น

ลูกเล่นต่าง ๆ ดูเป็นการตดัสินใจขั้นสุดทา้ยในการซ้ือกลอ้ง  

  6.2  คู่มือการใชก้ลอ้ง (T2 T3 T4 T5 T6 และ T8) มีคู่มือท่ีเขา้ใจง่าย โดยผูใ้ห้

สัมภาษณ์ T5 กล่าววา่ มีคู่มือประกอบการใชง้าน เพราะเวลาบางทีท่ีเราเกิดปัญหาวา่ปุ่มน้ีไวท้าํอะไร

หรือวา่เป็นลูกเล่นอะไรสามารถท่ีจะบอกไดใ้นเบ้ืองตน้ 
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  6.3  บริการก่อนและหลงัการขาย (T5 T6 T7 T8 และ T9)  

 

ตารางท่ี 4-15  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ (Process) ท่ีมีผลต่อ 

  การตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการบริการ (Process) 

การได้ทดสอบสินค้า

ก่อนส่งมอบ 

คู่มือการใช้กล้อง บริการก่อนและหลังการ

ขาย 

T1 /   

T2 / /  

T3 / /  

T4  /  

T5 / / / 

T6 / / / 

T7   / 

T8  / / 

T9 /  / 

T10 /   

รวม 7 6 5 

 

 7.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) การพิจารณาดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพของ website และ Social network ประเภท

ต่าง ๆ ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล การสร้างคุณภาพ สร้างคุณค่าใหก้บั

ลูกคา้ ทั้งดา้นกายภาพละรูปแบบในการบริการลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 

การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยนและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

  7.1 การออกแบบหนา้ร้านมีความดึงดูด น่าสนใจ (T1 T5 T6 T9 และ T10) โดย T5 

กล่าววา่ ร้านนั้นมีการโปรโมทท่ีใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีน่าสนใจ ดึงดูดเราใหส้นใจได ้หรือมีการออกแบบ

ท่ีสวยงาม และ T9 กล่าววา่ การท่ีเราซ้ือหนา้ร้านนั้น ตอ้งดูจากลกัษณะทางร้านกลอ้งวา่น่าเขา้

หรือไม่ จดัร้านน่าสนใจหรือเปล่า 
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  7.2  การออกแบบเวบ็ไซด ์(T2 T3 T7 และ T9) ตวัเวบ็ไซดต์อ้งมีความน่าเช่ือถือ มีการ

โพสรายละเอียดค่อนขา้งชดัเจนของกลอ้ง และมีการลงราคาใหเ้ห็นชดัเจนในตวัเวบ็ไซด ์T3 กล่าว

วา่ เวบ็ไซดน่์าดึงดูด น่าคล้ิกเขา้ไปดู เวบ็ไซด ์(IG-Facebook) ตอ้งมีความน่าเช่ือถือ มีการโพสราย

ละเอียดค่อนขา้งชดัเจนของกลอ้ง และมีการลงราคาใหเ้ห็นชดัเจนในตวัเวบ็ไซด์ 

  7.3  การรีววิสินคา้ (T7 T8 และ T9) มีภาพการรีววิการส่งสินคา้อยา่งชดัเจน ดึงดูด

ความสนใจ น่าเขา้ไปดู มีการรับส่งสินคา้จริง  

 

ตารางท่ี 4-16  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

  (Physical) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้าง 

และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 

การออกแบบหน้าร้าน การออกแบบเวบ็ไซด์ การรีววิสินค้า 

T1 /   

T2  /  

T3  /  

T4    

T5 /   

T6 /   

T7  / / 

T8   / 

T9 / / / 

T10 /   

รวม 5 4 3 

 

 การตัดสินใจซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลชาวอาเซียน 

 1.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คุณลกัษณะของสินคา้และ

องคป์ระกอบของกลอ้งดิจิตอลท่ีผูต้อบแบบสอบถามวยัทาํงานชาวอาเซียน เลือกพิจารณาซ้ือสินคา้

ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล โดยพิจารณาถึง ความละเอียดและส่วนประกอบ ความสามารถ 
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ในการ Zoom ปริมาณหน่วยความจาํ ซอฟแวร์ท่ีใชง่้ายมีฟังกช์นัเยอะ ตราสินคา้มีช่ือเสียง รูปลกัษณ์

สวยงาม ทนัสมยั มีการประกนัสินคา้ ศูนยซ่์อมน่าเช่ือถือ ขนาดเล็กและบาง และแขง็แรงคงทน เป็น

ตน้โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่มดงัน้ี 

  1.1  ฟังคช์นัการใชง้าน (A3 A5 A7 A8 และ A9) โดย A3 กล่าววา่ มีความสามารถใน

การถ่ายรูปไดส้วย คมชดั ความสามารถในการ Zoom ไดเ้ยอะ และมีปริมาณหน่วยความจาํเยอะ 

และ A8 ตอ้งการความละเอียดของกลอ้ง มีความคมชดัสูง มีโหมดให้เล่นหลายโหมด และ A9 มี

ความตอ้งการโหมดโทนขาวดาํ หรือลูกเล่นการทาํสีภาพต่าง ๆ เพราะเป็นคนชอบถ่ายวิว เลยอยาก

ไดโ้หมดอาร์ท ๆ ดว้ยในตวักลอ้ง 

  1.2  พกพาสะดวก กะทดัรัด นํ้าหนกัเบา (A1 A2 A4 A5 A6 A8 A9 และ T10)   

โดย A5 กล่าววา่ พกพาง่ายเวลาเดินทางไปเท่ียวท่ีไหนพกพาไปไดไ้ม่เกะกะ  และ A6 กล่าววา่ 

ตอ้งการขนาดเบา พกพาสะดวก 

  1.3  ความแขง็แรงคงทน (A2 A5 A6 A7 A9 และ A10)  นอกจากกลอ้งจะมีการ

ออกแบบท่ีทนัสมยัแลว้ ยงัตอ้งมีความแขง็แรงคงทน  

  1.4  แบรนดห์รือภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ (A2 A5 A6 A7 และ A8)  มีความเห็นวา่ 

แบรนดข์องสินคา้ตอ้งมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มีความทนัสมยั มีรูปลกัษณ์และความทนัสมยั  

 

ตารางท่ี 4-17  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

ฟังค์ชันการ 

ใช้งาน 

พกพาสะดวก 

กะทดัรัด 

ความแข็งแรง

คงทน 

แบรนด์หรือ

ภาพลกัษณ์ 

A1  /   

A2  / / / 

A3 /    

A4  /   

A5 / / / / 

A6  / / / 

A7 /  / / 

A8 / /  / 
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ตารางท่ี 4-17  (ต่อ) 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

ฟังค์ชันการ 

ใช้งาน 

พกพาสะดวก 

กะทดัรัด 

ความแข็งแรง

คงทน 

แบรนด์หรือ

ภาพลกัษณ์ 

A9 / / /  

A10  / /  

รวม 5 8 6 5 

 

 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคาของสินคา้ 

ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน โดยพิจารณาดา้นราคากลอ้ง 

ราคาอุปกรณ์เสริม ความคุม้ค่าของสินคา้ เม่ือเทียบกบัราคา การรับบตัรเครดิต และสามารถซ้ือดว้ย

เงินผอ่นในอตัราดอกเบ้ียตํ่า ผูใ้ชก้ลอ้งชาวอาเซียนจะพจิารณาจากงบประมาณท่ีตนมีอยูเ่ป็นสาํคญั 

หลงัจากนั้นจะพิจารณาจากคุณสมบติั โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งวงเงินงบประมาณท่ีชาว

อาเซียนสามารถซ้ือกลอ้งถ่ายรูปดิจิตอล ออกไดเ้ป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี  

  2.1  งบประมาณไม่เกิน 5,000 บาท (A1 A6) 

  2.2  งบประมาณไม่เกิน 10,000 บาท (A2 A3 A5 A10) 

  2.3  งบประมาณ 10,001-15,000 บาท (A9)  

 

ตารางท่ี 4-18  การวเิคราะห์วงเงินสามารถซ้ือกลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลของชาวอาเซียน 

 

ชาวอาเซียน ใช้งบประมาณ

เป็นสําคัญ 

วงเงินงบประมาณ 

ไม่เกนิ 5,000 บาท ไม่เกนิ10,000 บาท 10,001-15,000 บาท 

A1 / 5,000 บาท   

A2 /  10,000 บาท  

A3 /  6,000 บาท  

A4 /  10,000 บาท  

A5 /  10,000 บาท  

A6 / 5,000 บาท   
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ตารางท่ี 4-18  (ต่อ) 

 

ชาวอาเซียน ใช้งบประมาณ

เป็นสําคัญ 

วงเงินงบประมาณ 

ไม่เกนิ 5,000 บาท ไม่เกนิ10,000 บาท 10,001-15,000 บาท 

A7 -    

A8 -    

A9 /   10,000-15,000 บาท 

A10 /  10,000 บาท  

หมายเหตุ -หมายความวา่ ไม่ไดก้าํหนดวงเงินไว ้ 

 

 3.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) การพิจารณาดา้นสถานท่ี

และวธีิการในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน โดยพิจารณาร้านคา้

ท่ีขายไปมาสะดวก การตกแต่งร้านสวยงาม จดัร้านสะอาดสะดุดตา หาร้านซ้ือไดง่้ายมีท่ีจอดรถ  

มีศูนยซ่์อมมากและมีป้ายสถานท่ีขายชดัเจนโดยจากการวเิคราะห์ พบวา่ ชาวอาเซียนเลือกซ้ือกลอ้ง

ดิจิตอล จากร้านจาํหน่ายในห้างสรรพสินคา้ใกลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน ท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก เช่น 

โลตสั (A1 และ A2) ซ่ึงสามารถหาซ้ือไดง่้ายสะดวกต่อการเดินทาง จากแถวท่ีทาํงาน  

 4.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) การ

พิจารณาดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การโฆษณา พนกังานท่ีสามารถแนะนาํได ้และมีการจดับูธ

สาธิตการใชง้าน ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน โดยจากการ

วเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 

  4.1  การจดัใหมี้ของแถม (A2 A3 A7 A8 และ A9) โดยอยากใหมี้ของแถม เช่น 

กระเป๋ากลอ้ง หรือ ขาตั้งกลอ้งโดย A3 กล่าววา่ อยากใหมี้โปรโมชัน่ของแถมมากมาย และ A7 

กล่าววา่ อยากไดข้องแถมเยอะ ๆ แถมเมมโมรี แถมเลนส์ แถมฟิมผา้เช็ดเลนส์ 

  4.2  การจดัโปรโมชัน่ลดราคา (A2 A3 A4 A5 และ A9) โดยปกติแต่ละร้านจะแข่งขนั

กนัลดราคา โดย A5 กล่าววา่ เม่ือเราซ้ือสินคา้ดว้ยเงินสด จึงตอ้งการใหมี้การลดเปอร์เซ็นตสิ์นคา้ให้

เพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากเป็นคนท่ีชอบซ้ือสินคา้ดว้ยเงินสด 

  4.3  บริการหลงัการขายท่ีดี เสียแลว้ส่งซ่อมใหท้นัที (A3 A6 และ A10)  
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ตารางท่ี 4-19  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  ท่ีมีผล 

  ต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

การจัดให้มีของแถม โปรโมช่ันลดราคา บริการหลงัการขาย 

A1   / 

A2 / /  

A3 / / / 

A4  /  

A5  /  

A6   / 

A7 /   

A8 /   

A9 / /  

A10   / 

รวม 5 5 4 

 

 5.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) การพิจารณาดา้นการ

ใหบ้ริการพนกังานขายในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล การเลือกบุคลากรให้

เหมาะสมมีความสามารถ สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดเ้หนือกวา่คู่แข่ง มีทศันคติท่ีดีสามารถ

ตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิมส่ิงใหม่ ๆ มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา โดยจากการ

วเิคราะห์ พบวา่ ชาวอาเซียนมีความตอ้งการพนกังานมีความรู้ความชาํนาญ สามารถให้คาํปรึกษาได ้

โดยผูต้อบแบบสอบถามทุกคนมีความเห็นตรงกนัวา่ ความรู้ของพนกังานมีความสาํคญั และ

สามารถแบ่งทกัษะของพนกังานออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

  5.1  พนกังานมีใจบริการสอนใหท้ดลองเล่นกลอ้ง (A1 A3 A5 A6 A7 A8 A9 และ 

A10) โดยพนกังานขายสามารถสอนเล่นกลอ้งได ้แนะนาํลูกเล่นได ้ๆ ต่าง สามารถสอนเราเล่นได้

อยา่งมืออาชีพ โดย A6 กล่าววา่ พนกังานขายสอนเราใชก้ลอ้ง แนะนาํลูกเล่นต่าง ๆ ให้เราไดเ้ป็น

อยา่งดี 

  5.2  พนกังานพดูจาไพเราะ (A1 A4 A5 A6 A7 A8 A9 และ A10) โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

A4 กล่าววา่ พนกังานขายท่ีพดูจาไพเราะ เอาใจลูกคา้เก่ง แนะนาํสินคา้ใหเ้ราไดเ้ป็นอยา่งดี ในส่ิงท่ี
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เราไม่รู้ และ A6 กล่าววา่ พนกังานควรพดูจาไพเราะ ไม่หงุดหงิดเวลาเราถามคาํถามเยอะ ๆ เพราะ

เราเป็นคนไม่ค่อยรู้เร่ืองพวกน้ี และ A8 กล่าววา่ พนกังานขายท่ีพดูจาไพเราะ เราถามอะไรสามารถ

อธิบายไดทุ้กจุด สามารถแนะนาํจุดเด่นหรือลูกเล่นของกลอ้งตวันั้นไดอ้ยา่งมืออาชีพ ไม่ยยุงในการ

ซ้ือจนมากเกินไป 

 

ตารางท่ี 4-20  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร (People) 

พนักงานมีใจบริการสอนให้ทดลองเล่นกล้อง พนักงานพูดจาไพเราะ 

A1 / / 

A2   

A3 /  

A4  / 

A5 / / 

A6 / / 

A7 / / 

A8 / / 

A9 / / 

A10 / / 

รวม 8 8 

 

 6.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ (Process) การพิจารณาดา้น

กระบวนการบริการและขั้นตอนในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลขอชาวอาเซียน 

ระเบียบและวธีิการในการปฏิบติังานในดา้นการบริการ เพื่อนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการอยา่งเป็น

ระเบียบถูกตอ้งและทาํใหเ้กิดความประทบัใจ โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม

ดงัน้ี 

  6.1  การทดสอบสินคา้ก่อนส่งมอบใหก้บัลูกคา้ (A1 A2 A5 A6 A7 A8 A9 และ A10) 

โดยสามารถทดลองเล่นสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือได ้โดย A5 กล่าววา่ ตอนท่ีตดัสินใจซ้ือกลอ้งได้
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ดูจากเพื่อน ๆ ท่ีใชแ้ละไดแ้นะนาํเรามา ทาํใหเ้ราอยากท่ีจะซ้ือกลอ้งตวัน้ี แลว้พอเราไดล้องเล่นก็

รู้สึกชอบในตวัสินคา้ดว้ย  

  6.2  บริการก่อนและหลงัการขาย (A1 A2 A3 A6 A7 และ A8)  

 

ตารางท่ี 4-21  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ (Process) ท่ีมีผลต่อการ 

   ตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการบริการ (Process) 

การทดสอบสินค้าก่อนส่งมอบ บริการก่อนและหลังการขาย 

A1 / / 

A2 / / 

A3  / 

A4 - - 

A5 /  

A6 / / 

A7 / / 

A8 / / 

A9 /  

A10 /  

รวม 8 6 

หมายเหตุ: - หมายถึงไม่ไดก้ล่าวถึง 

 

 7.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) การพิจารณาดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพของ website และ Social network ประเภท

ต่าง ๆ ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน ดา้นการสร้างคุณภาพ 

สร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ทั้งดา้นกายภาพละรูปแบบในการบริการลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกาย

สะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยนและการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 

ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี 

  7.1  ส่ือโฆษณา (A1 A3 A4 A5 A6 A8 A9 และ A10) โดยโฆษณาทางโทรทศัน์ และ

ป้ายโฆษณาต่าง ๆ ท่ีอยูต่ามหา้งต่างสรรพสินคา้ โฆษณาท่ีเราเห็นมีความสวยงามสะดุดตา โดย A5 
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และ A9 กล่าวา่ การโฆษณาสามารถดึงดูดใหเ้ราสนใจ สีสันสวยงามมีการจดัตวัหนงัสือใหม้องเห็น

ไดอ้ยา่งชดัเจน เขา้ใจง่าย ยิง่ถา้มีดาราหรือคนดงัเป็นคนพรีเซ็นเตอร์จะยิง่ชอบ  

  7.2 เวบ็ไซด ์(A2 และ A7) โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ ทั้ง 2 คน ดูขาก Facebook ท่ีลง

รายละเอียดน่าเขา้ไปดู ชดัเจน  

 

ตารางท่ี 4-22  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ  

  (Physical) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้าง 

และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 

ส่ือโฆษณา เวบ็ไซด์ 

A1 /  

A2  / 

A3 /  

A4 /  

A5 /  

A6 /  

A7  / 

A8 /  

A9 /  

A10 /  

รวม 8 2 

 

ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเพือ่ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดกล้องดิจิตอล 

 ผู้ให้สัมภาษณ์วยัทาํงานชาวไทย 

 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดกลอ้งดิจิตอลของผูใ้หส้ัมภาษณ์

วยัทาํงานชาวไทย สามารถจดักลุ่มได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี  

 1.  กลยทุธ์ดา้นโปรโมชนั (T1 T2 T4 T 7 T8 T9 และ T10) เป็นโปรโมชนัของแถมให้

เยอะและหลากหลาย เช่น ขาตั้งกลอ้ง เมมโมรี ไม่เซลฟี ดึงดูดลูกคา้ โดย T2 กล่าววา่ จริง ๆ แลว้คน

ไทยชอบของแถมของแถมเยอะน่าจะเป็นส่ิงท่ีดี หรือจดัโปรโมชัน่ทุก ๆ เทศกาล   
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 2. กลยทุธ์ดา้นบริการหลงัการขาย (T4 และ T6) โดย T4 กล่าววา่ การบริการก่อนและ

หลงัการขายก็สาํคญัมาก เพราะบางประสบการณ์ท่ีเจอมาก่อนซ้ือพดูดี แนะนาํดีหลงัซ้ือไม่สนใจ 

ดูแล แมลู้กคา้ซ้ือไปแลว้กลบัไปถามในส่ิงท่ีไม่เขา้ใจ ควรใหค้าํปรึกษา แนะนาํท่ีดี  และ T6 กล่าววา่ 

อยากใหมี้การดูแลหลงัการขายท่ีดีกวา่น้ี อยา่งเช่นเวลาท่ีกลอ้งมีปัญหา อยากใหร้ะยะเวลาในการส่ง

ซ่อมเร็วมากข้ึนกวา่น้ี เพราะบางทีกลอ้งเรามีปัญหาส่งซ่อมคร้ังหน่ึง ใชเ้วลา 1-2 เดือน อยากใหซ่้อม

ไดไ้วกวา่น้ี 

 3. กลยทุธ์ดา้นศูนยบ์ริการ (T2 T3 T5 T7 และ T8) โดย T2 กล่าววา่ ควรปรับปรุงหรือ

เพิ่มเติมในส่วนของศูนยซ่์อมบริการใหค้รอบคลุมทัว่ประเทศ ทุกจงัหวดั บางคนอยูไ่กล เช่น อยู่

ทางภาคใต ้แต่ตอ้งส่งกลอ้งมาท่ีกรุงเทพฯ ควรเพิ่มศูนยบ์ริการเพิ่มมากข้ึนน่าจะตอบโจทยลู์กคา้ได้

ดีข้ึน และ T5 กล่าววา่ อยากใหมี้ศนูยรั์บประกนัสินคา้ใหเ้พิ่มมากยิง่ข้ึนโดยเฉพาะตามต่างจงัหวดั 

เพราะเวลาท่ีกลอ้งของเราเกิดปัญหา ก็จะตอ้งขบัรถมาซ่อมในเมืองอยา่งเดียว อยากใหเ้พิ่มศูนย์

รับประกนัตามต่างจงัหวดั เพื่อความสะดวกสบายมากยิง่ข้ึน  

 นอกจากกลยทุธ์ ทั้ง 3 ลกัษณะแลว้ T1 ยงัมีกลยทุธ์ท่ีแตกต่างเป็นขอ้เสนอแนะคือ   

การนาํเสนอหรือระบุกลอ้งหรือรุ่นท่ีถ่ายบนภาพหรือใตภ้าพท่ีนาํเสนอบนส่ือ เพื่อดึงดูดและทาํให้

ผูส้นใจใชเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจ และควรมีจดังานนิทศัการเก่ียวกบักลอ้งหรือภาพถ่าย 

 

ตารางท่ี 4-23  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดกลอ้งดิจิตอลของผูใ้ห ้

  สัมภาษณ์ทาํงานชาวไทย 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

โปรโมช่ันของแถม บริการหลงัการขาย ศูนย์บริการทัว่

ประเทศ 

T1 /   

T2 /  / 

T3   / 

T4 / /  

T5   / 

T6  /  

T7 /  / 

T8 /  / 
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ตารางท่ี 4-23  (ต่อ) 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

โปรโมช่ันของแถม บริการหลงัการขาย ศูนย์บริการทัว่

ประเทศ 

T9 /   

T10 /   

รวม 7 2 5 

 

 ผู้ให้สัมภาษณ์วยัทาํงานชาวอาเซียน 

 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดกลอ้งดิจิตอลของผูใ้หส้ัมภาษณ์

วยัทาํงานชาวอาเซียน สามารถจดักลุ่มได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

 1. กลยทุธ์โปรโมชัน่ของแถม (A3 A5 A6 และ A7) โดย A5 กล่าววา่ ตอ้งการใหมี้

โปรโมชัน่ใหม้ากข้ึน อยา่งเช่น ซ้ือกลอ้งแถมฟรี เมมโมร่ีการ์ด ฟิมลติ์ดหนา้จอ หรือกระเป๋ากลอ้ง 

เป็นตน้  

 2. กลยทุธ์ดา้นราคา (A1 A3 A4 A7 และ A10) ตอ้งการสินคา้คุณภาพดีและราคาไม่แพง

มากนกั  

 3. กลยทุธ์ดา้นศูนยบ์ริการและบริการหลงัการขาย (A5 A6 A8 A9 และ A10) ตอ้งการให้

มีศูนยบ์ริการมากข้ึนกวา่น้ี และรับประกนัสินคา้ท่ีดี โดย A8 กล่าววา่  อยากใหมี้บริการก่อนและ

หลงัการขายเป็นอยา่งดีตลอดอายกุารใชง้าน สามารถดูแลซ่อมแซมสินคา้ไดใ้นระยะเวลาสั้นๆ 
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ตารางท่ี 4-24  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดกลอ้งดิจิตอลของผูใ้ห ้

  สัมภาษณ์วยัทาํงานชาวอาเซียน 

 

ผู้ให้สัมภาษณ์ 

กลยุทธ์ทางการตลาด 

โปรโมช่ันของแถม ราคา ศูนย์บริการและบริการ

หลงัการขาย 

A1  /  

A2 - - - 

A3 / /  

A4  /  

A5 /  / 

A6 /  / 

A7 / /  

A8   / 

A9   / 

A10  / / 

รวม 5 5 5 

หมายเหตุ: - หมายถึงไม่ไดก้ล่าวถึง 
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บทที ่5 

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของ

กลุ่มวยัคนทาํงานคนไทยและคนอาเซียน” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของกลุ่มวยัทาํงาน

คนไทยและคนอาเซียนในการซ้ือกลอ้งดิจิตอล และเพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและคนอาเซียน เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยใช้

วธีิสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลวยั

ทาํงานชาวไทย 10 คน และผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลวยัทาํงานชาวอาเซียน 10 คน  

 การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยกระบวนการเชิงคุณภาพ โดยการจดักลุ่มขอ้มูล และพิจารณา

ประเด็นท่ีสาํคญัตีความหมายพร้อมทั้งดึงขอ้ความหรือประโยชน์ท่ีสาํคญั สามารถสรุปและอภิปราย

ผลได ้ดงัน้ี  

 

สรุปผลการวจิัย 

 1.  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 

  1.1  ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างชาวไทย 

  จากผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล วยัทาํงานชาวไทย 10 คน ประกอบดว้ยผูใ้ห้

สัมภาษณ์เพศชาย จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 และผูใ้หส้ัมภาษณ์เพศหญิง 5 คน คิดเป็นร้อยละ 

50 เม่ือพิจารณาดา้นอาย ุสามารถแบ่งได ้2 กลุ่ม คือ กลุ่มอายรุะหวา่ง 20-25 ปี จาํนวน 3 คน คิดเป็น

ร้อยละ 30 กลุ่มอายรุะหวา่ง 26-30 ปี จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 70 เม่ือพิจารณาดา้นรายได ้

สามารถแบ่งได ้3 กลุ่ม คือ กลุ่มผูมี้รายไดร้ะหวา่ง 15,000-25,000 บาท จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 

30 กลุ่มผูมี้รายได ้25,001-50,000 บาท จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 60 และกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 

50,001 บาท  จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 

  1.2  ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างชาวอาเซียน 

  จากผูท่ี้เคยใชก้ลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลวยัทาํงานชาวอาเซียน 10 คน ผูใ้หส้ัมภาษณ์เป็น

เพศชาย จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 70 เป็นเพศหญิง 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 เม่ือพิจารณาดา้นอาย ุ

สามารถแบ่งได ้3กลุ่ม คือ กลุ่มอายรุะหวา่ง 20-25 ปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 กลุ่มอายุ

ระหวา่ง 26-30 ปี จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และกลุ่มอายมุากกวา่ 30 ปี จาํนวน 6 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 60 เม่ือพิจารณาดา้นรายได ้สามารถแบ่งได ้3 กลุ่ม คือ กลุ่มผูมี้รายไดร้ะหวา่ง 10,000-

15,000 บาท จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 60 กลุ่มผูมี้รายได ้15,001-20,000 บาท จาํนวน 2 คน  

คิดเป็นร้อยละ 20 และกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 20,001 บาท จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 เม่ือ

พิจารณาตามสัญชาติสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่มสัญชาติ คือ สัญชาติลาว จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อย

ละ 50 สัญชาติกมัพชูา จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 สัญชาติพม่า จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 

และสัญชาติเวยีดนาม จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10   

 2. พฤติกรรมการเลอืกซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของผู้บริโภค 

  2.1 พฤติกรรมผู้ทีเ่คยใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอลชาวไทย 

   2.1.1  ปัจจุบนัผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 10 คน มีกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลใชอ้ยูแ่ลว้ คิด

เป็นร้อยละ 100 

   2.1.2  ประเภทของกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานคนไทยใชอ้ยูใ่น

ปัจจุบนั จากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ 

Fuji จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 โดยรุ่นท่ีใชป้ระกอบดว้ย X-A2 เป็น Compact เป็น Mirrorless 

และใชรุ่้น X-A2 เป็น Mirrorless กลุ่มท่ี 2 ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Cannon จาํนวน 2 คน  คิด

เป็นร้อยละ 20 โดยใชรุ่้น 7D เป็น DSLR และใชรุ่้น 6D เป็น DSLR ตามลาํดบั กลุ่มท่ี 3 ผูใ้ชก้ลอ้ง

ถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Casio จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ใชรุ่้นเป็น Compact  และรุ่น TR 35  

เป็น Compact และกลุ่มท่ี 4 ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่้อ Sony โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 1 คน  

คิดเป็นร้อยละ 10 ใชรุ่้น 5100 

   2.1.3  สาเหตุท่ีวยัทาํงานคนไทยเลือกใชก้ลอ้งดิจิตอล โดยจากการวเิคราะห์

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 เป็นคนชอบถ่ายรูปอยูแ่ลว้ จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อย

ละ 60 ซ่ึงชอบใชก้ลอ้งถ่ายภาพสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ ภาพสถานท่ี ถ่ายภาพววิ ใชถ่้ายแลว้อพั

โหลดลง Facebook Instagram ไดท้นัทีเพื่อใหเ้พื่อน ๆ ไดดู้บรรยากาศ ภาพคมชดัและเนียนดว้ย ใช้

ถ่ายภาพบุคคลในครอบครัว พอ่ แม่ และคนรัก กลุ่มท่ี 2 เป็นคนชอบถ่ายรูปอยูแ่ลว้ และประกอบ

อาชีพเป็นช่างภาพ จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ชอบถ่ายภาพมาตั้งแต่เด็ก ประกอบกบัไดเ้รียน

ถ่ายภาพมาบา้ง จึงกลายมาเป็นอาชีพช่างภาพ  ใชถ่้ายภาพหอ้งพกัโรงแรมในเมืองพทัยา ถ่าย

นางแบบ งานปาร์ต้ี ใชถ่้ายภาพสินคา้ลง social media และรับงานรีววิสินคา้ทุกวนั ทาํใหง้านตอ้งมี

คุณภาพและอพัโหลดไดท้นัท่ี  

   2.1.4  แหล่งคน้หาขอ้มลูเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการเลือกซ้ือ และ

ตดัสินใจซ้ือ โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 คน้หาขอ้มูลจากเวบ็

ไซดต่์าง ๆ พร้อมทั้งปรึกษาผูเ้ช่ียวชาญหรือผูมี้ประสบการณ์ จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 เวบ็
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ไซดท่ี์ส่วนใหญ่ใชค้น้หา คือ Google Facebook Instagram และ Pantip เป็นตน้ โดยจะเขา้ไปดูรีววิ 

จากผูมี้ประสบการณ์ และท่ีเคยซ้ือไปใช ้ไดป้รึกษาผูเ้ช่ียวชาญในร้านขายกลอ้งดิจิตอลทัว่ไป โดย

ศึกษาขอ้มลูถึงขอ้ดีขอ้เสีย และจากการหาขอ้มลูจากผูมี้ประสบการณ์หรือผูเ้ช่ียวชาญจะมีความ

น่าเช่ือถือมากกวา่ กลุ่มท่ี 2 คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซดต่์าง ๆ พร้อมทั้งมีเพื่อนและคนใกลชิ้ดแนะนาํ 

จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ซ่ึงเพื่อนและคนรอบขา้งใชอ้ยูแ่ลว้ จึงไดถ้ามขอ้มูลจากเพื่อน 

เปรียบเทียบรุ่นต่าง ๆ ท่ีเพื่อนใช ้หลงัจากนั้นก็หาขอ้มูลจากเวบ็ไซด ์ดูจากรีววิของหลาย ๆ ร้าน 

เปรียบเทียบเร่ือง 

คุณภาพ เร่ืองสี ฟังกช์ัน่การใชง้านและเร่ืองของราคา และกลุ่มท่ี 3 คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซดต่์าง ๆ 

พร้อมทั้งตามกระแสดารา และ net idol  

   2.1.5  ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการเลือกซ้ือ และ

ตดัสินใจซ้ือ โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1ตนเองเป็นผูต้ดัสินใจ

เลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 30 กลุ่มท่ี 2 ตนเอง และมีเพื่อนช่วยร่วมตดัสินใจ

เลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30โดยมีเพื่อนช่วยพิจารณาตดัสินใจในการเลือก

ซ้ือ และกลุ่มท่ี 3 เพื่อน พี่นอ้ง คนในครอบครัว หรือแฟน เป็นคนช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้ง

ดิจิตอล  

  2.2  พฤติกรรมผู้ทีเ่คยใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอลชาวอาเซียน 

   2.2.1 ปัจจุบนัผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวอาเซียนทั้งหมด 10 คน มีกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลใช้

อยูแ่ลว้ คิดเป็นร้อยละ 100  

   2.2.2  ประเภทของกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานชาวอาเซียนใช้

อยูใ่นปัจจุบนั โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูป

ดิจิตอลยีห่อ้ Cannon โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ใชรุ่้น Compact และรุ่นใช้

เป็น DSLR กลุ่มท่ี 2 ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Fuji โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 2 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 20 โดยรุ่นท่ีใช ้เป็น Mirrorless กลุ่มท่ี 3 ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอลยีห่อ้ Sony โดยผูใ้ห้

สัมภาษณ์ จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ใชรุ่้น Compact และ กลุ่มท่ี 4 ผูใ้ชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอล

ยีห่อ้อ่ืน ๆ เช่น Samsung , Nikon และ Casio จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3 

   2.2.3  สาเหตุท่ีผูบ้ริโภควยัทาํงานชาวอาเซียนเลือกใชก้ลอ้งดิจิตอล โดยจากการ

วเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 เป็นคนชอบถ่ายภาพ จาํนวน 4 คน คิดเป็น

ร้อยละ 40 เวลาไปท่องเท่ียวสถานท่ีต่าง ๆ ชอบถ่ายภาพเป็นงานอดิเรก เวลาวนัวา่ง ๆ หลงัจากเลิก

งานหรือวนัหยดุก็จะออกไปถ่านรูปเล่น บนัทึกภาพเก็บไวเ้พื่อเป็นความทรงจาํ ชอบถ่ายภาพแบบ

เซลฟ่ี กลุ่มท่ี 2 ใชเ้ก็บภาพความทรงจาํ จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40ใชก้ลอ้งถ่ายรูปดิจิตอล ไว้
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เก็บภาพความทรงจาํ เพราะกลอ้งถ่ายรูปสามารถใชถ่้ายรูปไดดี้กวา่กลอ้งในโทรศพัทมื์อถือ ความ

ชดัของภาพท่ีดีกวา่ แสงสวยกวา่ กลุ่มท่ี 3 ซ้ือเพื่อเป็นของขวญั และมีคนแนะนาํใหซ้ื้อ จาํนวน 2 คน 

คิดเป็นร้อยละ 20 ตดัสินใจซ้ือเพราะวา่อยากซ้ือเป็นของขวญัใหค้นรัก เพราะคนรักเป็นคนชอบถ่าน

รูป เพราะกลอ้งถ่ายรูปสามารถใชถ่้ายรูปไดดี้กวา่กลอ้งโทรศพัทมื์อถือ  

   2.2.4  แหล่งคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการเลือกซ้ือ และ

ตดัสินใจซ้ือของวยัทาํงานชาวอาเซียน โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 

กลุ่มท่ี 1 คน้หาขอ้มูลจากส่ือประชาสัมพนัธ์ เช่น โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา จาํนวน 6 คน 

คิดเป็นร้อยละ 60 กลุ่มท่ี 2 คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซด ์จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ส่วนใหญ่ดูจาก

เพจ Facebook 

   2.2.5  ผูมี้ส่วนร่วมในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการเลือกซ้ือ และ

ตดัสินใจซ้ือของวยัทาํงานชาวอาเซียน โดยจากการวิเคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่ม คือ 

กลุ่มท่ี 1 ตนเองเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 กลุ่มท่ี 2 

ตนเอง และมีเพื่อนช่วยร่วมตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 เพื่อน

เป็นคนช่วยตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอล เพราะเพื่อนก็เล่นกลอ้งเหมือนกนั เลยช่วยในการตดัสินใจได ้

และกลุ่มท่ี 3 คนในครอบครัว หรือแฟน เป็นคนช่วยตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล จาํนวน 4 คน 

คิดเป็นร้อยละ 40   

 3. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือกล้อง

ถ่ายภาพดิจิตอลของผู้บริโภค 

  3.1  การตัดสินใจซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลชาวไทย 

   3.1.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) จากการวเิคราะห์

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 7 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ฟังคช์นัการใชง้าน โดยผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 10 

คน คิดเป็นร้อยละ 100 มีความเห็นวา่ฟังคช์นัการใชง้านจะตอ้งตรงกบัความตอ้งการใชง้านจริง โดย

เฉพาะท่ีมีอาชีพเป็นช่างถ่ายภาพ จะตอ้งใชก้ลอ้งท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนในการใชง้าน ถา้เราใช้

ถ่ายรูปเล่น ๆ ฟังคช์นัการใชง้านไม่ตอ้งสูงมากก็ได ้ใหมี้หลายภาษาไดเ้ลือกใช ้อยา่งนอ้ยก็

ภาษาไทยกบัภาษาองักฤษ มีโหมดการใหง้านท่ีง่ายไม่ซบัซอ้น กลุ่มท่ี 2 แบรนดห์รือภาพลกัษณ์ของ

ตราสินคา้ โดยผูต้อบแบบสอบถาม 8 คน จาก 10 คนคิดเป็นร้อยละ 80 มีความเห็นวา่ แบรนดข์อง

สินคา้ตอ้งมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มีความทนัสมยั มีรูปลกัษณ์และความทนัสมยั กลุ่มท่ี 3 ความละเอียด

คมชดัของภาพ จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 70 ภาพท่ีถ่ายออกมาจะตอ้งมีความคมชดั มีความ

ละเอียด เนียนสวย สีสวย กลุ่มท่ี 4 พกพาสะดวก กะทดัรัด นํ้าหนกัเบา จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 

60 โดยขนาดของกลอ้งเล็กพกพาง่าย ไม่เปลืองพื้นท่ีและมีนํ้าหนกัเบา กลุ่มท่ี 5 ความสามารถใน
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การซูม จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ความความสามารถในการซูม ภาพหรือวตัถุท่ีตอ้งการถ่าย 

เพราะถา้เราถ่ายระยะไกลการซูมเป็นการช่วยไดเ้ยอะ กลุ่มท่ี 6 ความแขง็แรงคงทน จาํนวน 3 คน 

คิดเป็นร้อยละ 30 นอกจากกลอ้งจะมีการออกแบบท่ีทนัสมยัแลว้ ยงัตอ้งมีความแขง็แรงคงทน รวม

ไปถึงแบตเตอร่ีจะตอ้งมีอายุการใชง้านท่ีนานถึงแมว้า่จะมีขนาดเล็ก และกลุ่มท่ี 7 การรับประกนั 

จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 มีระยะเวลากรรับประกนั รวมถึงมีศูนยซ่์อมกระจายอยูท่ ัว่ไป  

   3.1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) จากการวเิคราะห์สามารถ

แบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ราคาเหมาะสมกบังบประมาณท่ีตั้งไว ้โดยผูต้อบแบบสอบถาม 

9 คน จาก 10 คน คิดเป็นร้อยละ 90 พิจารณาจากงบประมาณเป็นตวัตั้งในการตดัสินใจ กลุ่มท่ี 2 

ราคาเหมาะสมกบัคุณสมบติัของกลอ้ง จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 90 โดยคุณภาพของกลอ้งตอ้ง

เหมาะสมกบัราคา ทั้งฟังคช์นัการใชง้าน และส่วนประกอบอ่ืน ๆ กลุ่มท่ี 3 ราคาอุปกรณ์เสริมมี

ความเหมาะสม จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 กลุ่มท่ี 4 ชาํระดว้ยบตัรเครดิตและสามารถใหผ้อ่น

ชาํระได ้จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30  

   3.1.3.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) จากการ

วเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มท่ี 1 ซ้ือจาก Shop ทัว่ไป จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อย

ละ 70 เป็น Shop ท่ีตั้งอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป เช่น ร้าน worldcamera ร้าน Bigcamera เป็นตน้ 

กลุ่มท่ี 2 ซ้ือจาก Shop online จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30โดยซ้ือกลอ้งจาก IG เน่ืองจากสะดวก 

รอรับของอยูท่ี่บา้นไดเ้ลย สะดวกสบายไม่เสียค่าเดินทางดว้ย 

   3.1.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

จากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 การจดัใหมี้ของแถม จาํนวน 8 

คน คิดเป็นร้อยละ 80 โดยอยากใหมี้ของแถม เช่นเมมโมร่ีการ์ด กระเป๋ากลอ้ง หรือ ขาตั้งกลอ้ง กลุ่ม

ท่ี 2 การจดัโปรโมชัน่ลดราคา จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 โดยปกติแต่ละร้านจะแข่งขนักนัลด 

เปรียบเทียบราคาท่ีลดจากหลาย ๆ ร้าน ใหไ้ดต้ามท่ีตอ้งการ  

   3.1.5  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) จากการวเิคราะห์

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 พนกังานมีความรู้ความชาํนาญ สามารถให้

คาํปรึกษาได ้โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้ง 10 คน คิดเป็นร้อยละ 100 มีความเห็นตรงกนัวา่ ความรู้ของ

พนกังานมีความสาํคญั พนกังานขายสามารถแนะนาํสินคา้ไดดี้ เพราะเราไม่ไดมี้ความรู้โดยตรงดา้น

กลอ้ง ถา้พนกังานใหค้าํแนะนาํดีเช่ือถือเป็นตวัช่วยสาํหรับการตดัสินใจไดดี้ สอนเล่นกลอ้งได ้

แนะนาํลูกเล่นได ้ๆ พนกังานขายท่ีพดูจาไพเราะ รู้จกัสินคา้ตวันั้นเป็นอยา่งดี สามารถแนะนาํ

จุดเด่นหรือลูกเล่นของกลอ้งตวันั้นไดอ้ยา่งมืออาชีพ กลุ่มท่ี 2 พนกังานมีการใหบ้ริการหลงัการขาย

เป็นอยา่งดี จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 60  
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   3.1.6  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ (Process) จากการ

วเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 การไดท้ดสอบสินคา้ก่อนส่งมอบใหก้บั

ลูกคา้ จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 70 อยากแรกตอ้งดูวา่ท่ีร้านมีของไหม และเราสามารถท่ีจะลอง

กลอ้งลองจบัลองเล่นลูกเล่นต่าง ๆ ดูเป็นการตดัสินใจขั้นสุดทา้ยในการซ้ือกลอ้ง กลุ่มท่ี 2 คู่มือการ

ใชก้ลอ้ง จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 60 มีคู่มือท่ีเขา้ใจง่ายประกอบการใชง้าน เพราะเวลาบางทีท่ี

เราเกิดปัญหาวา่ปุ่มน้ีไวท้าํอะไรหรือวา่เป็นลูกเล่นอะไรสามารถท่ีจะบอกไดใ้นเบ้ืองตน้ และกลุ่มท่ี 

3 บริการก่อนและหลงัการขาย จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50  

   3.1.7  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical) จากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 การออกแบบ

หนา้ร้านมีความดึงดูด น่าสนใจ จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 มีการออกแบบท่ีสวยงามน่าสนใจ 

กลุ่มท่ี 2 การออกแบบเวบ็ไซด ์จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ตวัเวบ็ไซดต์อ้งมีความน่าเช่ือถือ  

มีการโพสรายละเอียดค่อนขา้งชดัเจนของกลอ้ง และมีการลงราคาใหเ้ห็นชดัเจนในตวัเวบ็ไซด ์และ

กลุ่มท่ี 3  การรีววิสินคา้ จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 มีภาพการรีวิวการส่งสินคา้อยา่งชดัเจน 

ดึงดูดความสนใจ น่าเขา้ไปดู มีการรับส่งสินคา้จริง  

  3.2  การตัดสินใจซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลชาวอาเซียน 

   3.2.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) จากการวเิคราะห์

สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 ฟังคช์นัการใชง้าน จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 

มีความสามารถในการถ่ายรูปไดส้วย คมชดั ความสามารถในการ Zoom ไดเ้ยอะ และมีปริมาณ

หน่วยความจาํเยอะ มีความละเอียดของกลอ้ง มีความคมชดัสูง มีโหมดให้เล่นหลายโหมด กลุ่มท่ี 2 

พกพาสะดวก กะทดัรัด นํ้าหนกัเบา จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 80 พกพาง่ายเวลาเดินทางไปเท่ียว

ท่ีไหนพกพาไปไดไ้ม่เกะกะ กลุ่มท่ี 3 ความแขง็แรงคงทน จาํนวน 6 คน คิดเป็นรอยละ 60 นอกจาก

กลอ้งจะมีการออกแบบท่ีทนัสมยัแลว้ ยงัตอ้งมีความแขง็แรงคงทน และกลุ่มท่ี 4 แบรนดห์รือ

ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 แบรนดข์องสินคา้ตอ้งมีช่ือเสียงเป็นท่ี

รู้จกั มีความทนัสมยั มีรูปลกัษณ์และความทนัสมยั  

   3.2.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) จากการวเิคราะห์สามารถ

แบ่งวงเงินงบประมาณท่ีชาวอาเซียนสามารถซ้ือกลอ้งถ่ายรูปดิจิตอล ออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี คือ 

กลุ่มท่ี 1 งบประมาณไม่เกิน 5,000 บาท จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 กลุ่มท่ี 2 งบประมาณไม่

เกิน 10,000 บาท จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 และ กลุ่มท่ี 3 งบประมาณ 10,001-15,000 บาท 

จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
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   3.2.3 ปั จจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) การพิจารณา

ดา้นสถานท่ีและวธีิการในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน โดย

พิจารณาร้านคา้ท่ีขายไปมาสะดวก การตกแต่งร้านสวยงาม จดัร้านสะอาดสะดุดตา หาร้านซ้ือได้

ง่ายมีท่ีจอดรถ มีศูนยซ่์อมมากและมีป้ายสถานท่ีขายชดัเจนโดยจากการวเิคราะห์ พบวา่ ชาวอาเซียน

เลือกซ้ือกลอ้งดิจิตอล คิดเป็นร้อยละ 100 เลือกซ้ือจากร้านจาํหน่ายในหา้งสรรพสินคา้ใกลบ้า้นหรือ

ท่ีทาํงาน ท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก เช่น โลตสั ซ่ึงสามารถหาซ้ือไดง่้ายสะดวกต่อการเดินทาง 

จากแถวท่ีทาํงาน  

   3.2.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

จากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 การจดัใหมี้ของแถม จาํนวน 5 

คน คิดเป็นร้อยละ 50 โดยอยากใหมี้ของแถม เช่น กระเป๋ากลอ้ง หรือ ขาตั้งกลอ้ง กลุ่มท่ี 2 การจดั

โปรโมชัน่ลดราคา จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 โดยปกติแต่ละร้านจะแข่งขนักนัลดราคา กลุ่มท่ี 

3 บริการหลงัการขายท่ีดี เสียแลว้ส่งซ่อมใหท้นัที จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 30 

   3.2.5  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) สามารถแบ่งทกัษะ

ของพนกังานออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 พนกังานมีใจบริการสอนใหท้ดลองเล่นกลอ้ง 

จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 80 โดยพนกังานขายสามารถสอนเล่นกลอ้งได ้แนะนาํลูกเล่นต่าง ๆได ้ 

กลุ่มท่ี 2 พนกังานพดูจาไพเราะ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 80 พนกังานขายท่ีพดูจาไพเราะ เอาใจ

ลูกคา้เก่ง แนะนาํสินคา้ใหเ้ราไดเ้ป็นอยา่งดี ในส่ิงท่ีเราไม่รู้ ไม่หงุดหงิดเวลาเราถามคาํถามเยอะ ๆ  

   3.2.6  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ (Process) จากการ

วเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 การทดสอบสินคา้ก่อนส่งมอบใหก้บั

ลูกคา้ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 80 โดยสามารถทดลองเล่นสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือได ้กลุ่มท่ี 

2 บริการก่อนและหลงัการขาย จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 60   

   3.2.7  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical) จากการวเิคราะห์สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มดงัน้ี คือ กลุ่มท่ี 1 ส่ือโฆษณา 

จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 80 โดยโฆษณาทางโทรทศัน์ และป้ายโฆษณาต่าง ๆ ท่ีอยูต่ามหา้งต่าง

สรรพสินคา้ โฆษณาท่ีเราเห็นมีความสวยงามสะดุดตา กลุ่มท่ี 2 เวบ็ไซด ์จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อย

ละ 20 โดยดูขาก Facebook ท่ีลงรายละเอียดน่าเขา้ไปดู ชดัเจน  
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 4.  ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเพือ่ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดกล้องดิจิตอล 

  4.1  ผู้ให้สัมภาษณ์วยัทาํงานชาวไทย 

  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดกลอ้งดิจิตอลของผูใ้ห้

สัมภาษณ์วยัทาํงานชาวไทย สามารถจดักลุ่มได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี คือ   

  กลุ่มท่ี 1 กลยทุธ์ดา้นโปรโมชนั จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 70  เป็นโปรโมชัน่ของ

แถมใหเ้ยอะและหลากหลาย เช่น ขาตั้งกลอ้ง เมมโมรี ไม่เซลฟ่ี ดึงดูดลูกคา้  

  กลุ่มท่ี 2 กลยทุธ์ดา้นบริการหลงัการขาย  จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 20 เป็นการ

บริการก่อนและหลงัการขายก็สาํคญัมาก เพราะบางประสบการณ์ท่ีเจอมาก่อนซ้ือพดูดี แนะนาํดี

หลงัซ้ือไม่สนใจ ดูแล แมลู้กคา้ซ้ือไปแลว้กลบัไปถามในส่ิงท่ีไม่เขา้ใจ ควรใหค้าํปรึกษา แนะนาํท่ีดี   

  กลุ่มท่ี 3 กลยทุธ์ดา้นศูนยบ์ริการ จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50 ควรปรับปรุงหรือ

เพิ่มเติมในส่วนของศูนยซ่์อมบริการใหค้รอบคลุมทัว่ประเทศ ทุกจงัหวดั บางคนอยูไ่กล เช่น  

อยูท่างภาคใต ้แต่ตอ้งส่งกลอ้งมาท่ีกรุงเทพฯ ควรเพิ่มศูนยบ์ริการเพิ่มมากข้ึนน่าจะตอบโจทยลู์กคา้

ไดดี้ข้ึน  

  นอกจากกลยทุธ์ ทั้ง 3 กลุ่มแลว้ยงัมีกลยทุธ์ท่ีแตกต่างเป็นขอ้เสนอแนะคือ  

การนาํเสนอหรือระบุกลอ้งหรือรุ่นท่ีถ่ายบนภาพหรือใตภ้าพท่ีนาํเสนอบนส่ือ เพื่อดึงดูดและทาํให้

ผูส้นใจใชเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจ และควรมีจดังานนิทศัการเก่ียวกบักลอ้งหรือภาพถ่าย 

  4.2 ผู้ให้สัมภาษณ์วยัทาํงานชาวอาเซียน 

  ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดกลอ้งดิจิตอลของผูใ้ห้

สัมภาษณ์วยัทาํงานชาวอาเซียน สามารถจดักลุ่มได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

  กลุ่มท่ี  1 กลยทุธ์โปรโมชัน่ของแถม จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ตอ้งการใหมี้

โปรโมชัน่ใหม้ากข้ึน อยา่งเช่น ซ้ือกลอ้งแถมฟรี เมมโมร่ีการ์ด ฟิมลติ์ดหนา้จอ หรือกระเป๋ากลอ้ง 

เป็นตน้  

  กลุ่มท่ี 2 กลยทุธ์ดา้นราคา จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 50  ตอ้งการสินคา้คุณภาพดี

และราคาไม่แพงมากนกั  

  กลุ่มท่ี 3 กลยทุธ์ดา้นศูนยบ์ริการและบริการหลงัการขาย จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 

50 ตอ้งการใหมี้ศูนยบ์ริการมากข้ึนกวา่น้ี และรับประกนัสินคา้ท่ีดี อยากใหมี้บริการก่อนและหลงั

การขายเป็นอยา่งดีตลอดอายุการใชง้าน สามารถดูแลซ่อมแซมสินคา้ไดใ้นระยะเวลาสั้นๆ 
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อภิปรายผล 

 การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของ

กลุ่มวยัคนทาํงานคนไทยและคนอาเซียน” ผลการวจิยัจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ วยัทาํงานชาวไทย จาํนวน 

10 คน และวนัทาํงานชาวอาเซียน จาํนวน 10 คน ท่ีมีความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกลอ้ง

ดิจิตอลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล สามารถนาํมา

อภิปรายผลได ้ดงัน้ี  

 1.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ จะเห็นวา่ผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานชาวไทยท่ีนิยมใช้

กลอ้งดิจิตอลจะมีอายอุยูร่ะหวา่ง 26-30 ปี ร้อยละ 70 มีรายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 25,001-50,000 บาท ร้อยละ 

60 ซ่ึงถือเป็นวยัทาํงานท่ีผา่นการทาํงานมาเป็นระยะเวลาหน่ึงมีประสบการณ์ซ่ึงผูใ้หส้ัมภาษณ์

บางส่วนมีอาชีพเป็นช่างถ่ายภาพ และมีรายไดค้่อนขา้งสูง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัคุณลกัษณะของ

ประชากรศาสตร์ ดา้นความมัน่คงทางเศรษฐกิจและครอบครัว รายไดข้องบุคคลแสดงถึงฐานะทาง

เศรษฐกิจซ่ึงเป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัแสดงถึงการมีศกัยภาพในการดูแลตนเอง บ่งบอกถึงอาํนาจ

การใชจ่้ายในการบริโภค ผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจสูงจะมีโอกาสท่ีดีกวา่ในการแสวงหาส่ิงท่ี

เป็นประโยชน์ต่อการดูแลตนเอง ผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจตํ่าจะมีการศึกษานอ้ย ทาํใหมี้

ขอ้จาํกดัในการรับรู้ เรียนรู้ ตลอดจนการแสวงหาความรู้และประสบการณ์ในการดูแลตนเอง 

 2.  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์วยัทาํงานชาวอาเซียน พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

ร้อยละ 70 อายมุากกวา่ 30 ปี ร้อยละ 60 และ มีรายไดร้ะหวา่ง 10,000-15,000 บาท แสดงใหเ้ห็นวา่ 

ผูท่ี้สนใจหรือมีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาส่วนใหญ่จะเป็นผูช้ายหรือหวัหนา้

ครอบครัว จากผูใ้หส้ัมภาษณ์บางคนจะซ้ือไปเป็นของขวญัใหค้นรัก หรือบางคนซ้ือไปถ่ายภาพ

ครอบครัว ซ่ึงสอดคลอ้งกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีเพศมีอิทธิพลต่อบทบาทหนา้ท่ี และ

ความรับผดิชอบ ซ่ึงชาวอาเซียนยงัถือวา่เพศชายเป็นผูน้าํและมีอาํนาจในการตดัสินใจ เม่ือพจิารณา

ดา้นรายไดจ้ะเห็นวา่ชาวอาเซียนมีรายไดเ้ฉล่ียตํ่ากวา่คนไทย แต่ก็สูงกวา่รายไดข้ั้นตํ่าท่ีกาํหนดคือ 

วนัละ 300 บาท เฉล่ียเดือนละ 9,000 บาท แสดงใหเ้ห็นวา่ ชาวอาเซียนกลุ่มน้ีมีศกัยภาพและมีรายได้

ค่อนขา้งดี มีอาํนาจในการจบัจ่ายใชส้อย  

 3.  พฤติกรรมการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของผูบ้ริโภคของวยัทาํงานชาวไทย 

ผลการวจิยั พบวา่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด ร้อยละ 100 มีกลอ้งถ่ายภาพใชอ้ยูแ่ลว้ ส่วนใหญ่ร้อยละ 50 

ใชก้ลอ้งถ่ายภาพยีห่อ้ Fuji เป็นกลอ้ง Compact ซ่ึงเป็นกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลสาํหรับบุคคลทัว่ไป 

เป็นกลอ้งแบบท่ีเราพบเห็นกนัมากท่ีสุดรูปทรงของกลอ้งชนิดน้ีมีความหลากหลาย ทั้งแบบท่ี

เหมือนกบักลอ้งท่ีแบนและบาง การใชง้านเพียงยกกลอ้งถ่ายรูปแบบคอมแพคท่ีใชฟิ้ลม์ กลอ้งขนาด

กระเป๋าเส้ือทาํงานอตัโนมติัและตายตวั ผูใ้ชก้ลอ้งส่วนใหญ่ร้อยละ 60 เป็นคนท่ีชอบถ่ายรูปอยูแ่ลว้ 
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และมีอาชีพเป็นช่างถ่ายภาพดว้ย แหล่งคน้หาขอ้มูลส่วนใหญ่คน้หาจากเวบ็ไซด ์ร้อยละ 50 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฆนพร ลทัธิธรรม (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือ

กลอ้งดิจิตอลมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และคนในครอบครัวมีอธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมศึกษาขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตเพื่อนาํมาประกอบการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด  

 4.  พฤติกรรมการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของผูบ้ริโภคของวยัทาํงานชาวอาเซียน 

ผลการวจิยัพบวา่ ชาวอาเซียน ร้อยละ 60 คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลก่อนทาํการ

เลือกซ้ือ และตดัสินใจซ้ือของวยัทาํงานชาวอาเซียน คน้หาขอ้มูลจากส่ือประชาสัมพนัธ์ เช่น 

โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ป้ายโฆษณา  โดยหาขอ้มูลจากหา้งสรรพสินคา้ใกลท่ี้ทาํงาน เวลาเดินไปซ้ือ

ของแลว้เห็นป้ายโฆษณา ซ่ึงมีดาราถือโฆษณาแลว้ชอบ จึงตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550, หนา้ 125-126) ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision 

process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร 

(Selective exposure) แสดงใหเ้ห็นวา่ส่ือประชาสัมพนัธ์ทางโทรทศัน์ ป้ายโฆษณามีความอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือของชาวอาเซียน  

 5.  ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัทาํงาน

ชาวไทย พบวา่ โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 10 คน คิดเป็นร้อยละ 100 ใหค้วามสาํคญักบั ฟังคช์นัการ

ใชง้าน มีความเห็นวา่ฟังคช์นัการใชง้านจะตอ้งตรงกบัความตอ้งการใชง้านจริง โดยเฉพาะท่ีมีอาชีพ

เป็นช่างถ่ายภาพ จาํเป็นจะตอ้งใชก้ลอ้งท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนในการใชง้าน ถา้เราใชถ่้ายรูปเล่น ๆ 

ฟังคช์นัการใชง้านไม่ตอ้งสูงมากก็ได ้ใหมี้หลายภาษาไดเ้ลือกใช ้อยา่งนอ้ยก็ภาษาไทยกบัภาษา 

องักฤษ มีโหมดการใหง้านท่ีง่ายไม่ซบัซอ้น สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จิรัตถ ์พนัโยธาํ (2554)  

ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพของนกัศึกษามหาวทิยาลยั 

เชียงใหม่ โดยคุณสมบติัของกลอ้งมีความสาํคญัตรงกบัความตอ้งการของตนเองเป็นหลกั  

 6.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัทาํงานชาวอาเซียน พบวา่ ชาวอาเซียน ร้อย

ละ 80 ใหค้วามสาํคญักบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) กลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอลจะตอ้งพกพาสะดวก กะทดัรัด นํ้าหนกัเบา พกพาง่ายเวลาเดินทางไปเท่ียวท่ีไหนพกพาไปได้

ไม่เกะกะ ตอ้งการขนาดเบา พกพาสะดวก สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 

(2550, หนา้ 337-339) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ ์เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษย์

ได ้ลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  
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 7.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคาของสินคา้ใน

การเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของชาวอาเซียน โดยพิจารณาดา้นราคากลอ้ง ราคา

อุปกรณ์เสริม ความคุม้ค่าของสินคา้ เม่ือเทียบกบัราคา การรับบตัรเครดิต และสามารถซ้ือดว้ยเงิน

ผอ่นในอตัราดอกเบ้ียตํ่า ผูใ้ชก้ลอ้งชาวอาเซียนจะพจิารณาจากงบประมาณท่ีตนมีอยูเ่ป็นสาํคญั 

หลงัจากนั้นจะพิจารณาจากคุณสมบติั โดยจากการวเิคราะห์สามารถแบ่งวงเงินงบประมาณท่ีชาว

อาเซียนสามารถซ้ือกลอ้งถ่ายรูปดิจิตอล ส่วนใหญ่ ร้อยละ 50 กาํหนดงบประมาณไม่เกิน 10,000 

บาท แสดงใหเ้ห็นวา่ ชาวอาเซียนใชร้าคาเป็นตวักาํหนดหรือเป็นเกณฑ์เบ้ืองตน้ในการตดัสินใจซ้ือ  

 8.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) ผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวไทย

ซ้ือจาก Shop ทัว่ไป ร้อยละ 70 ส่วนผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวอาเซียน ร้อยละ 10 เลือกซ้ือจาก

หา้งสรรพสินคา้ใกลบ้า้น เป็น Shop ท่ีตั้งอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ เช่น worldcamera ถา้สะดวกสุดก็

เป็นหา้งใกลบ้า้น และ Worldcamera ค่อนขา้งท่ีจะมีศูนยท์ัว่ประเทศ ผูใ้หส้ัมภาษณ์บางคนซ้ือกลอ้ง

จากร้าน Bigcamera และ bigcamera นั้นค่อนขา้งท่ีจะมีศูนยท์ัว่ประเทศน่าเช่ือถือ และมีช่ือเสียงอยู่

แลว้เช่นกนั เอาใกลแ้หล่งท่ีทาํงาน หรือใกลบ้า้นมากท่ีสุด เพื่อเวลามีปัญหาเราสามารถเขา้ไปหาได้

โดยตรง จะไดป้รึกษาไดท้นัที และร้านท่ีดูน่าเช่ือถือ ซ้ือจากศูนยโ์ดยตรงน่าจะดีกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 337-339) กล่าวไวว้า่ ช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการในส่วนแรก คือ การเลือกทาํเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจ

บริการมีความสาํคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการจากผูใ้ห้บริการ 

ในสถานท่ีท่ีผูใ้หบ้ริการจดัไว ้เพราะทาํเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวักาํหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มา

ใหบ้ริการ 

 9.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion)  ผูใ้ห้

สัมภาษณ์ชาว ร้อยละ 80 ตอ้งการใหมี้ของแถม เช่น เมมโมร่ีการ์ด กระเป๋ากลอ้ง หรือ ขาตั้งกลอ้ง 

สินคา้มีของแถมหลายอยา่ง ซ่ึงสอดคลอ้งตรงกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวอาเซียนร้อยละ 50 มีความเห็นวา่ 

ควรจดัใหมี้ของแถม โดยอยากใหมี้ของแถม เช่น กระเป๋ากลอ้ง หรือ ขาตั้งกลอ้งโดย เมมโมรี แถม

เลนส์ แถมฟิมผา้เช็ดเลนส์ เป็นตน้ และควรจดัใหมี้โปรโมชัน่ลดราคา โดยปกติแต่ละร้านจะแข่งขนั

กนัลดราคา สอดคลอ้งเป็นไปตามทฤษฎีของ Kotler (1997) กล่าวถึง ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิด

ความตอ้งการก่อน แลว้ทาํให้เกิดการตอบสนอง (Response) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเอง

จากภายในร่างกายและส่ิงกระตุน้จากภายนอกนกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก 

เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ ผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ่ึง

อาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) และสอดคลอ้งกบั กบั

แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550, หนา้ 337-339) แนวความคิดกลยทุธ์การตลาด
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สาํหรับธุรกิจการบริการ (Market mix) ไวใ้นหนงัสือการบริหารการตลาดยคุใหม่วา่ขั้นตอนในการ

ตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process)  

 10.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) ผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวไทย     

ร้อยละ 100 มีความเห็นวา่ พนกังานควรมีความรู้ความชาํนาญ สามารถใหค้าํปรึกษาได ้ความรู้ของ

พนกังานมีความสาํคญั พนกังานขายสามารถแนะนาํสินคา้ไดดี้ ถา้พนกังานใหค้าํแนะนาํดีเช่ือถือ

เป็นตวัช่วยสาํหรับการตดัสินใจไดดี้ สอดคลอ้งกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวอาเซียน ร้อยละ 80 มี

ความเห็นวา่พนกังานควรสอนเล่นกลอ้งได ้แนะนาํลูกเล่นได ้พนกังานขายท่ีพดูจาไพเราะ รู้จกั

สินคา้ตวันั้นเป็นอยา่งดี สามารถแนะนาํจุดเด่นหรือลูกเล่นของกลอ้งตวันั้นไดอ้ยา่งมืออาชีพ 

พนกังานมีใจบริการสอนให้ทดลองเล่นกลอ้งได ้พนกังานพดูจาไพเราะ เอาใจลูกคา้เก่ง แนะนาํ

สินคา้ใหเ้ราไดเ้ป็นอยา่งดี ในส่ิงท่ีลูกคา้ไม่รู้ ไม่หงุดหงิดเวลาลูกคา้ถามคาํถามเยอะ ๆ ถามอะไร

สามารถอธิบายไดทุ้กจุด สามารถแนะนาํจุดเด่นหรือลูกเล่นของกลอ้งตวันั้นไดอ้ยา่งมืออาชีพ ไม่ยุ

ยงในการซ้ือจนมากเกินไป สอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์

และศุภร เสรีรัตน์ (2550, หนา้ 337-339) เก่ียวกบัแนวความคิดกลยทุธ์การตลาดสาํหรับธุรกิจการ

บริการ (Market Mix) ในการบริหารการตลาดยคุใหม่วา่ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying 

Decision Process)  และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ชูชยั สมิทธิไกร 2556, หนา้ 68-88 กล่าววา่ 

ผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจซ้ือจะทาํการคน้หาขอ้มูล เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเพียงพอและเหมาะสมสาํหรับ

การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  2 ประเภท คือ การคน้หาขอ้มูลภายใน (Internal search) หมายถึง 

การหาขอ้มูลจากความทรงจาํของตนเองหรือจากประสบการณ์และการเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือ

บริการต่าง ๆ  และการคน้หาขอ้มูลภายนอก (External search) โดยพนกังานขายเป็นส่วนหน่ึงของ

การคน้หาขอ้มูล หรือในส่วนของผูใ้หข้อ้มูล หากใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งครบถว้น สร้างความพึงพอใจก็

มีส่วนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

 11.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ (Process) การพิจารณา

ดา้นกระบวนการบริการและขั้นตอนในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลขอชาว

อาเซียน ระเบียบและวธีิการในการปฏิบติังานในดา้นการบริการ เพื่อนาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการอยา่ง

เป็นระเบียบถูกตอ้งและทาํใหเ้กิดความประทบัใจ พบวา่ ชาวอาเซียน ร้อยละ 80 ตดัสินใจซ้ือจาก

พนกังานท่ีมีใจบริการสอนใหท้ดลองเล่นกลอ้ง สามารถสอนเล่นกลอ้งได ้แนะนาํลูกเล่นต่าง ๆได้

และสามารถสอนเราเล่นไดอ้ยา่งมืออาชีพ และร้อยละ 80 มีความเห็นวา่ พนกังานพดูจาไพเราะ เอา

ใจลูกคา้เก่ง แนะนาํสินคา้ใหเ้ราไดเ้ป็นอยา่งดี ในส่ิงท่ีเราไม่รู้ ไม่หงุดหงิดเวลาเราถามคาํถามเยอะ ๆ 

เพราะเราเป็นคนไม่ค่อยรู้เร่ืองพวกน้ี เราถามอะไรสามารถอธิบายไดทุ้กจุด สามารถแนะนาํจุดเด่น

หรือลูกเล่นของกลอ้งตวันั้นไดอ้ยา่งมืออาชีพ ไม่ยยุงในการซ้ือจนมากเกินไป สอดคลอ้งกบังานวจิยั
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ของ จิรัตถ ์พนัโยธาํ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพ

ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเชียงใหม่   

 12.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) ผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวไทยร้อยละ 50 มีความเห็นวา่ การออกแบบหนา้ร้านมีความดึงดูด 

น่าสนใจ ร้านนั้นมีการโปรโมทท่ีใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีน่าสนใจ ดึงดูดเราใหส้นใจได ้หรือมีการ

ออกแบบท่ีสวยงาม การท่ีเราซ้ือหนา้ร้านนั้น ตอ้งดูจากลกัษณะทางร้านกลอ้งวา่น่าเขา้หรือไม่ จดั

ร้านน่าสนใจหรือเปล่า ส่วนผูใ้หส้ัมภาษณ์ชาวอาเซียนมีความเห็นต่าง โดยร้อยละ 80 มีความเห็นวา่ 

ส่ือโฆษณามีความสาํคญั โดยโฆษณาทางโทรทศัน์ และป้ายโฆษณาต่าง ๆ ท่ีอยูต่ามหา้งต่าง

สรรพสินคา้ โฆษณาท่ีเราเห็นมีความสวยงามสะดุดตา โฆษณาสามารถดึงดูดให้เราสนใจ สีสัน

สวยงามมีการจดัตวัหนงัสือใหม้องเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน เขา้ใจง่าย ยิง่ถา้มีดาราหรือคนดงัเป็นเป็น   

พรีเซ็นเตอร์จะยิง่ชอบ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุดาพร กุณฑลบุตร (2555, หนา้ 83-89) ดา้นปัจจยั

ทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Psychological factors that Influence 

consumer buying decisions) ปัจจยัทางจิตเป็นส่ิงท่ีอยูภ่ายในจิตใจมนุษย ์และส่งผลถึงพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ การจดัหนา้ร้านให้โดดเด่น สามารถดึงดูดลูกคา้ใหส้นใจและเขา้มา

ชมสินคา้และบริการ เช่นเดียวกบัการทาํโฆษณาประชาสัมพนัธ์โดยใชด้ารานกัแสดง เป็นการดึงดูด

ใหส้นใจมีความตอ้งการเลียนแบบคนดงัคนมีช่ือเสียง ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิัย 

 จากผลการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอลของกลุ่มวยัคนทาํงานคนไทยและคนอาเซียน” สามารถนาํผลการวเิคราะห์ จากการจดักลุ่ม

ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมาเป็นขอ้เสนอแนะในการพฒันา

ผลิตภณัฑแ์ละการตลาดสินคา้ประเภทกลอ้งดิจิตอล ไดด้งัน้ี  

 1.  การพฒันาผลิตภณัฑห์รือรุ่นของกลอ้งดิจิตอล ใหศึ้กษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

เพราะผูบ้ริโภคร้อยละ 100 ใหค้วามสาํคญักบัฟังคช์ัน่การใชง้านเป็นสาํคญั โดยเฉพาะการซูม 

ท่ีสามารถซูมภาพระยะไกลใหไ้ดภ้าพคมชดั ดงันั้น ผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายกลอ้งดิจิตอล จึงควร 

ใหค้วามสาํคญักบัตวัผลิตภณัฑ ์หรือคุณสมบติัต่าง ๆ ของกลอ้งดิจิตอลท่ีดีมีประสิทธิภาพ เนน้ใน 

เร่ืองฟังกช์ัน่การใชง้านท่ีง่าย เป็นจุดแขง็หลกัของผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากพฤติกรรมผูใ้ชก้ลอ้งดิจิตอล

ในกลุ่มวยัรุ่นทัว่ไปนิยมการใชง้านท่ีเขา้ใจง่าย มีรูปแบบท่ีทนัสมยั พกพาสะดวก นํ้าหนกัเบา 
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 2.  กลยทุธ์ทางดา้นราคามีความสาํคญัมาก โดยเฉพาะกลุ่มวยัทาํงานชาวอาเซียน ซ่ึงมี

ความตอ้งการกลอ้งท่ีมีคุณภาพราคาไม่เกิน 10,000 บาท ซ่ึงกลุ่มผูบ้ริโภคชาวอาเซียนมีแนวโนม้

เพิ่มข้ึนในอนาคต หากบริษทัผูผ้ลิตผลิตและจดัจาํหน่ายให้ความสาํคญัต่อกลยทุธ์ทางดา้นราคา

สินคา้และกาํหนดราคาก็ควรใหอ้ยูใ่นเกณฑท่ี์ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ รวมไปถึงระบบการชาํระเงิน 

อตัราการผอ่นชาํระใหมี้ความสอดคลอ้งกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตและความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

 3.  พฒันากระบวนการบริการโดยเฉพาะพนกังานท่ีมีความรู้ความชาํนาญสามารถให้

คาํแนะนาํลูกคา้และสอนลูกคา้ใหใ้ชก้ลอ้งไดอ้ยา่งมืออาชีพ ประกอบกบัมีจิตบริการ พูดจาไพเราะ

เอาใจใส่ลูกคา้ ตลอดจนการบริการหลงัการขายท่ีดีเพราะส่ิงน้ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจและ

มีพฤติกรรมการซ้ือกลอ้งดิจิตอลมากยิง่ข้ึน 

 4.  ควรมีการประชาสัมพนัธ์กลอ้งดิจิตอล ในส่ือต่าง ๆ มากยิง่ข้ึน เช่น ส่ือมวลชน 

ประเภท โทรทศัน์ วทิย ุเช่น ควรใหค้วามสาํคญักบัการพฒันาแหล่งขอ้มูลข่าวสารกลอ้งดิจิตอล 

ผา่นส่ือต่าง ๆ เพิ่มมากข้ึน เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารกลอ้งดิจิตอลมากยิง่ข้ึน  

อนัจะนาํไปสู่พฤติกรรมการซ้ือกลอ้งดิจิตอล เช่น การส่งเสริมการขาย ผา่นส่ือโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ในตวัผลิตภณัฑก์ลอ้งดิจิตอล เทคนิคพิเศษในการถ่ายภาพ ตลอดจนควรส่งเสริม

รายการส่งเสริมการขายตลอดจนการจดักิจกรรมทางการตลาด เช่น การจดัรายการลดราคา การให้

ส่วนลดราคา หรือการจดัรายการของแถม เป็นตน้  

 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 

 1. ศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑก์ลอ้งดิจิตอล เช่น ฟังคช์นัการใช้

งานของกลอ้งดิจิตอล เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูผ้ลิตและจดัจาํหน่ายท่ีสามารถผลิตสินคา้ไดต้รงตาม

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

 2. การศึกษาคร้ังต่อไปควรจะมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ีอ่ืน ๆ เพิ่มเติม หรือเป็น 

การศึกษาเชิงเปรียบเทียบของกลุ่มตวัอยา่งคนละพื้นท่ี เพื่อรับทราบถึงพฤติกรรม ทศันคติ และ 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกลอ้งดิจิตอลของวยัทาํงานในแต่ละพื้นท่ี ท่ีมีสภาพแวดลอ้มและ

สภาวการณ์ต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนัออกไปวา่มีพฤติกรรมการซ้ือกลอ้งดิจิตอล ต่างกนัในลกัษณะใด 
เพื่อผลการศึกษาคร้ังต่อไปจะสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนทางการตลาดกลอ้งดิจิตอลให้

สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือกลอ้งดิจิตอลในแต่ละพื้นท่ี 
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 วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

   Graduate School of Commerce Burapha University 

   169 ถนนลงหาดบางแสน ตําบลแสนสุข อาํเภอเมือง จังหวดัชลบุรี 

 

แบบสัมภาษณ์ผู้ทีเ่คยใช้กล้องดิจิตอล 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการเลอืกซ้ือสินค้าประเภทกล้องถ่ายภาพดิจิตอล 

ของกลุ่มวยัทาํงานคนไทยและกลุ่มวยัทาํงานคนอาเซียน 

 

คําช้ีแจง แบบสอบถามชุดนีจ้ะแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของผู้บริโภค 

ส่วนที ่3 ปัจจัยทีใ่ช้ในการพจิารณาเพือ่เลอืกซ้ือสินค้าประเภทกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของกลุ่มวยั

คนทาํงานคนไทยและคนอาเซียน 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเพือ่ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของกล้องถ่ายภาพดิจิตอล  

 

ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ประกอบด้วยปัจจัยส่วนบุคคล  

1.1 ช่ือ-สกุล ผูใ้หส้ัมภาษณ์.............................................อายุ.............................................ปี  

1.2  อาชีพ .............................................  

1.3 รายได ้............................................ 

1.4 สัญชาติ.......................................... 

ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของผู้บริโภค 

 2.1  ปัจจุบนัท่านมีกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลใชอ้ยูแ่ลว้หรือไม่ 

 2.2  กลอ้งถ่ายถาพดิจิตอลท่ีท่านใชอ้ยูน่ั้นเป็นยีห่อ้/ แบรนดใ์ด ประเภทใด 

(Compact,DSLR-Like(Prosumer),DSLR, Mirrorless)   

 2.3  ท่านคิดวา่จะซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอล เพราะเหตุใด 

 2.4  ก่อนทาํการเลือกซ้ือ ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกบักลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลจากแหล่งใด 

 2.5  ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการเลือกซ้ือกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลของท่านคือใคร 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกล้องถ่ายภาพดิจิตอลของ

ผู้บริโภค  

 4.1  คุณลกัษณะของสินคา้และองคป์ระกอบของกลอ้งดิจิตอลใชใ้นการพิจารณาเพื่อ

เลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลคืออะไร 

 4.2  ท่านมีการพิจารณาดา้นราคาของสินคา้ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพ

ดิจิตอลอยา่งไร  

 4.3  ท่านมีการพิจารณาดา้นสถานท่ีและวธีิการในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้ง

ถ่ายภาพดิจิตอลอยา่งไร  

 4.4  ท่านมีการพิจารณาดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลอยา่งไร  

 4.5  ท่านมีการพิจารณาดา้นการใหบ้ริการพนกังานขายในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภท

กลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลอยา่งไร 

 4.6  ท่านมีการพิจารณาดา้นกระบวนการบริการและขั้นตอน ในการเลือกซ้ือสินคา้

ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลอยา่งไร 

 4.7  ท่านมีการพิจารณาดา้นนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพของ website และ Social 

network ประเภทต่าง ๆ ในการเลือกซ้ือสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายภาพดิจิตอลอยา่งไร 

 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเพือ่ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของกล้องถ่ายภาพดิจิตอล  
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	บทนำ
	ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา

	เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง



