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บทคัดย่อ 
 

จากสภาวะการแข่งขันในธุรกิจของกล้อง Action Camera ในปัจจุบัน ที่มีการเติบโต
อย่างมาก มีการขยายตัวของทั้งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและคู่แข่ง โดยกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของกล้อง 
Action Camera คือ กลุ่มผู้ขี่จักรยาน กลุ่มผู้ขี่มอเตอร์ไซด์บิ๊กไบค์ กลุ่มผู้ที่ชื่นชอบกีฬาผาดโผน และ
กลุ่มนักท่องเที่ยว ที่มีการขยายตัวของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกกลุ่มอย่างต่อเนื่อง ซึ่งมีผลมาจากกระแส
ความนิยมในการท ากิจกรรมต่างๆที่มีเพ่ิมมากขึ้น และการสนับสนุนจากภาครัฐทางด้านการท่องเที่ยว 
ทางด้านคู่แข่งมีแบรนด์จากประเทศจีนเข้ามาแข่งในตลาด Action Camera เพ่ิมมากขึ้น เช่น SJ 
Camera และ Xiaomi ท าให้การแข่งขันของตลาด Action Camera มีการเติบโตและแข่งขันกันสูง
มาก โดย GoPro เป็นผู้ครองส่วนแบ่งตลาด Action Camera มากที่สุดในปัจจุบัน ได้รับผลกระทบทั้ง
ทางบวกและทางลบ จากการเติบโตของลูกค้าและคู่แข่ง จึงต้องมีการวางแผนกลยุทธ์ทางด้านต่างๆ 
เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากขึ้นและสามารถรักษากลุ่มลูกค้าเดิมได้  และให้กล้อง 
GoPro สามารถครองอันดับหนึ่งในตลาด Action Camera ได้อย่างต่อเนื่อง  

ทางผู้วิจัยเห็นถึงปัญหาและโอกาสดังกล่าว จึงเป็นแรงบันดาลใจให้แก่ผู้วิจัยในการท าวิจัย
เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro เพ่ือน าไปใช้เป็นข้อมูลประกอบกับการวางแผน
เพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน 
และสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้บริโภค โดยได้น าปัจจัยต่างๆ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ซึ่งประกอบด้วย  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยด้านราคา  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพและปัจจัยด้าน
กระบวนการ รวมถึงแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ทางด้านเพศ อายุ อาชีพและรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน มาเป็นกรอบแนวความคิดในการศึกษาครั้งนี้  

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro มี 5 ปัจจัย เรียงล าดับ
ตามอิทธิพลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro จากมากไปน้อย คือ ปัจจัยด้านคุณภาพของรูป
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และราคา ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดับ  

ส่วนของลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันในด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน มีการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ที่แตกต่างกันหรือไม่นั้น ผลงานวิจัย พบว่า รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนที่แตกต่างกัน จะมี การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro แตกต่างกัน โดยพบว่า กลุ่มผู้ที่มีรายได้
มากกว่าจะมีแนวโน้มในการซื้อกล้อง GoPro สูงกว่ากลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 

 
ค าส าคัญ: กล้อง GoPro  
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ABSTRACT 
 

In Thailand, the action camera market is growing, with cyclists, big bike 
riders, extreme sportspeople, and tourists as target customers. Competing against 
brands from China is GoPro, Inc., the industry leader, an American technology 
company founded in 2002 by Nick Woodman. Factors influencing GoPro action 
camera purchase decisions were studied. The 7Ps marketing mix - product, price, 
place, promoting, people, physical environment and process – was taken into 
account. Demographic factors, including gender, age, employment, and average 
monthly salary, provided conceptual framework. 

Results were that image quality and price, process, people, product and 
promotion influenced purchase decisions, in descending order. Demographically, 
average monthly salary influenced purchases, but gender, age, and employment did 
not. These findings may be used to plan marketing strategies and product 
development to increase the competitive advantage of GoPro, Inc. 

 
Keywords: GoPro, Inc., action cameras.  
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ปัญหาและความส าคัญของปัญหา 
 

ปัจจุบัน ตลาดของ Action camera มีการเติบโตสูงและแข่งขันกันอย่างมาก เนื่องจาก
ความสามารถของผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเหมาะสมกับวิถีการด าเนินชีวิตของคนในปัจจุบันมากขึ้น ซึ่งท าให้มี
คู่แข่งขันจากแบรนด์ต่างๆ เข้ามาในตลาด Action Camera มากขึ้น เช่น Sony, Olympus, Nikon 
รวมถึงแบรนด์จากประเทศจีน เช่น SJ Camera และ Xiaomi เป็นต้น มีผู้น าเข้าและจัดจ าหน่าย
กล้อง Action Camera ในประเทศไทยเพ่ิมขึ้น ส่งผลให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น สามารถเปรียบเทียบ
และเลือกซื้อสินค้าได้ตรงตามความต้องการ ในราคาที่ถูกลง โดยมูลค่าของตลาด Action Camera 
ในประเทศไทยปี 2558 มีมูลค่าสูงถึง  140 ล้านบาท  มียอดขายกล้อง Action Camera ประมาณ 
8,500 ตัว เติบโตมากถึง 76% จากปี 2557 และคาดว่าจะมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง โดยมีการ
คาดการณ์ว่าในปี 2559 และ 2560 ยอดขาย Action Camera จะมีมากถึง 15,000 ตัว และ 
22,000 ตัว ตามล าดับ ดังแสดงในภาพที่ 1.1 

 

 
 
ภาพที่ 1.1 ยอดขาย Action Camera ในประเทศไทย. จาก ตลาด ACTION CAMERA,  
โดย Marketeer, 16 มิถุนายน 2558, สืบค้นจาก http://marketeer.co.th/archives/46508 

 

http://marketeer.co.th/archives/46508


 2 

เมื่อการแข่งขันของตลาด Action Camera สูงขึ้น มีทางเลือกให้แก่ผู้บริโภคมากขึ้น 
ไม่เพียงแต่คุณภาพผลิตภัณฑ์ที่มีมาตรฐาน รูปแบบที่มีความสวยงาม ขนาดที่เหมาะสมต่อการพกพา
หรือยึดติดกับอุปกรณ์ต่างๆ ราคาที่มีความเหมาะสม การจัดท าโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย ล้วนมี
ความส าคัญ ดังนั้นผู้ประกอบการจึงมีแนวโน้มที่จะมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยปรับปรุงคุณสมบัติต่างๆ 
ของ Action Camera ให้มีมากขึ้น ครอบคลุมการท างานในสภาวะต่างๆ ได้ รวมถึงมีอุปกรณ์เสริมเพ่ือให้
ผู้บริโภคสามารถน าไปใช้งานในกิจกรรมต่างๆ ได้มากขึ้น เพื่อให้สามารถตอบสนองรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตของผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น รวมถึงการเข้าร่วมสนับสนุนกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่ม
ผู้บริโภคเป้าหมายได้มากขึ้น 

ในด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคนั้น มีการเปลี่ยนแปลงไปตามกระแสนิยม
ต่างๆ โดยปัจจุบันกระแสการท่องเที่ยวและเล่นกีฬามีมากขึ้น โดยกลุ่มเฉพาะการเติบโตของ
กลุ่มเป้าหมายของ Action Camera ซึ่งประกอบด้วย กลุ่มผู้ขี่จักรยาน กลุ่มผู้ขี่มอเตอร์ไซด์บิ๊กไบค์ 
กลุ่มผู้ที่ชื่นชอบกีฬาผาดโผน และกลุ่มนักท่องเที่ยว เป็นต้น ในปี 2558 ตลาดจักรยานในประเทศไทย
มีอัตราการเติบโต 10 % มีมูลค่าสูงถึง 6,500 ล้านบาท มีผู้ใช้จักรยานทั่วประเทศถึง 3,000,000 คน 
จักรยานที่ได้รับความนิยม คือจักรยานประเภท Road Bike เช่น จักรยานเสือหมอบ ซึ่งจักรยาน
ประเภทนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือการท่องเที่ยวหรือออกก าลังกาย (marketeer, เมษายน 2015) โดย
ตลาดรถจักรยานยนต์ประเภทบิ๊กไบค์ ในปี 2558 มียอดจดทะเบียนรถบิ๊กไบค์ประมาณ 19,000 คัน 
สูงขึ้นจากปี 2557 ถึง 20% เนื่องจากการเพ่ิมขึ้นของโรงงานการผลิตที่ย้ายฐานการผลิตเข้ามาใน
ประเทศไทย ท าให้ราคาขายถูกลง และมีการลดอัตราภาษี (สยามธุรกิจ, พฤษภาคม 2016) ยอดจอง
รถบิ๊กไบค์ในงาน Motor Show ครั้งที่ 37 ประจ าปี 2558 มีสูงถึง 2,796 คัน (Auto-Thailand, 
เมษายน 2016) 

ปัจจุบันกีฬาผาดโผนได้รับความนิยมมากขึ้นทั้งในประเทศและต่างประเทศ กีฬาผาด
โผนที่เป็นที่นิยมเช่น ด าน้ า สกี ล่องแก่งและกระโดดร่ม เป็นต้น มีสถานที่ส าหรับการเล่นกีฬาประเภท
ต่างๆ เหล่านี้มากขึ้น รวมถึงโรงแรมและที่พักต่างๆ ที่มีเพ่ิมการท ากิจกรรมต่างๆ ให้แก่ผู้เข้าพัก เพ่ือ
เป็นการดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับการท่องเที่ยวทั้งในประเทศและนอกประเทศที่
มีอัตราการท่องเที่ยวของคนไทยเพ่ิมสูงขึ้น อีกทั้งยังเกิดจากการที่รัฐบาลมีนโยบายสนับสนุนการ
ท่องเที่ยวภายในประเทศ ที่สามารถน าค่าใช้จ่ายมาหักลดหย่อนในการค านวณภาษีเงินได้บุคคลธรรม
มาได้ (ฐานเศรษฐกิจ, เมษายน  2016) ตั้งแต่ปี 2558 จนถึงปัจจุบัน เป็นการกระตุ้นให้มีการใช้จ่าย
เพ่ิมขึ้น รวมทั้งช่วยเหลือผู้ประกอบการการท่องเที่ยวภายในประเทศ จึงท าให้อัตราการเดินทาง
ท่องเที่ยวภายในประเทศของคนไทยเพ่ิมสูงขึ้นตั้งแต่ช่วงปลายปี 2558 จนถึงปัจจุบัน รวมถึงอัตราการ
เดินทางไปท่องเที่ยวต่างประเทศของคนไทยที่เพ่ิมสูงขึ้น เนื่องจากการส่งเสริมการท่องเที่ยวของ
ประเทศต่างๆ การยกเลิกวีซ่าส าหรับนักท่องเที่ยวชาวไทย รวมถึงการแข่งขันของสายการบินต่างๆ ที่
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ท าให้ค่าใช้จ่ายในการเดินทางไปท่องเที่ยวต่างประเทศถูกลง คนไทยจึงมีความนิยมเดินทางไป
ท่องเที่ยวต่างประเทศและคาดการณ์ว่า ปี 2559 จ านวนนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางออกนอก
ประเทศจะสูงขึ้นถึง 7,400,000 คน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, เมษายน  2016) 
 

 
 
ภาพที่ 1.2 จ านวนนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางออกนอกประเทศ. จาก จ านวนนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่เดินทางออกนอกประเทศ, โดย กรมการท่องเที่ยว, 1 เมษายน 2559, สืบค้นจาก 
http://tourism.go.th/farms/uploaded/00Statistic/2015/ Expenditure/Outgoing%20Thai/ 
1.Tourism%20Expenditure%20by%20Outgoing%20Thai%202015%20Q1Q2.pdf 
 

นอกจากนี้ ผู้บริโภคยังมีพฤติกรรมและค่านิยมในการถ่ายภาพการการเดินทางท่องเที่ยว
และการท ากิจกรรมต่างๆ และโพสต์ลงใน Social Media ท าให้กระแสของกล้อง Action Camera 
เพ่ิมสูงขึ้นสอดคล้องกับอัตราการเพ่ิมขึ้นของการท่องเที่ยวของคนไทยและความนิยมในการท า
กิจกรรมต่างๆ ที่กลุ่มผู้บริโภคกลุ่มนี้เป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของตลาด Action Camera 

โดย GoPro เป็น Action Camera ที่ได้รับความนิยมสูงสุดในประเทศไทยมีส่วนแบ่ง
การตลาด ณ เดือน กันยายน ปี 2558 ถึง 80 เปอร์เซ็นต์ ยอดขายตั้ งแต่ปี 2551 รวมแล้วสูงถึง 500 
ล้านบาท โดยยอดขายในปี 2558 เติบโตเป็น 2 เท่าจากปี 2557 นอกจากนี้ การเติบโตของตลาด 
Action Camera ยังเป็นโอกาสให้ GoPro สามารถเพ่ิมยอดขายได้ ทางผู้บริหารของบริษัท เมนทา
แกรม จ ากัด ซึ่งเป็นผู้น าเข้ากล้อง GoPro ในประเทศไทยจึงให้ความส าคัญกับการพัฒนาและออก
ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่มีคุณภาพและความสามารถมากขึ้น รวมถึงมีการจัดสรรงบประมาณเพ่ือท าการตลาด

http://tourism.go.th/farms/uploaded/00Statistic/2015/%20Expenditure/Outgoing%20Thai/%201.Tourism%20Expenditure%20by%20Outgoing%20Thai%202015%20Q1Q2.pdf
http://tourism.go.th/farms/uploaded/00Statistic/2015/%20Expenditure/Outgoing%20Thai/%201.Tourism%20Expenditure%20by%20Outgoing%20Thai%202015%20Q1Q2.pdf
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อย่างต่อเนื่อง ให้ GoPro ยังคงเป็นอันดับ 1 ในตลาด Action Camera ต่อไป (ประชาชาติ, กันยายน  
2558) 

ผู้วิจัยเห็นถึงปัญหาและโอกาส ที่เกิดขึ้นจากการเติบโตของอุตสาหกรรม Action Camera 
ทั้งทางด้านคู่แข่งและผู้บริโภค จึงท าการวิจัยเพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 
GoPro ของผู้บริโภคชาวไทย เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการน าข้อมูลจากการวิจัยไปใช้ในการ
วางแผนเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ์ และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ให้สามารถตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้นและรองรับการเติบโตของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดให้แก่ผู้บริโภคได้ในระยะยาว รวมถึงสามารถน าไปใช้เป็นฐานข้อมูลส าหรับการวิเคราะห์
พฤติกรรมของผู้บริโภคส าหรับผู้ประกอบการ ผู้จัดจ าหน่าย Action Camera ได้ 

 
1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 

 
งานวิจัยฉบับนี้ผู้วิจัยได้ก าหนดวัตถุประสงค์ส าหรับการจัดท างานวิจัยไว้ ดังนี้ 
1. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 

GoPro จ าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านบุคคล (People) ปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) กับ 
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
1.3 ขอบเขตงานวิจัย 

 
งานวิจัยฉบับนี้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อกล้อง GoPro ผู้วิจัยก าหนด

ขอบเขตปัจจัยที่จะน ามาใช้ในงานวิจัยฉบับนี้ โดยได้เลือกน าเอาปัจจัยประชากรศาสตร์และปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัย
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้าน
บุคคล (People) ปัจจัยลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และปัจจัย
ด้านกระบวนการ (Process) มาใช้เป็นกรอบแนวความคิดในการศึกษา ประชากรที่ใช้ในการศึกษา
งานวิจัยนี้ คือ กลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อกล้อง GoPro ซึ่งเป็นการศึกษาจากข้อมูลปฐมภูมิ โดยการใช้
แบบสอบถาม มีระยะเวลาในการด าเนินการตั้งแต่เดือนกันยายนถึงธันวาคม 2559 
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1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 
ผลงานวิจัยฉบับนี้ผู้ที่เกี่ยวข้องสามารถน าไปใช้เป็นประโยชน์ได้ ดังต่อไปนี้  
1. ผู้ผลิตกล้อง GoPro หรือผู้ผลิตกล้องถ่ายภาพรายอ่ืนๆ สามารถน าผลการวิจัยไปใช้

ในการวางแผนเพ่ือวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่าง
เหมาะสม 

2. เพ่ือให้ผู้จัดจ าหน่ายกล้อง GoPro ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
กล้อง GoPro และน าผลงานวิจัยที่ได้ไปใช้เป็นข้อมูลในการวิเคราะห์เพ่ือประกอบการวางแผนและ
ตัดสินใจ รวมถึงส าหรับการใช้ในการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของกิจการ  

3. เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับผู้ที่มีความสนใจในกล้อง GoPro ส าหรับใช้เป็นข้อมูลประกอบ 
การตัดสินใจเลือกซ้ือกล้อง GoPro 

 
1.5 นิยามศัพท์ 

 
1. Action Camera หมายถึง  กล้องที่มีขนาดเล็ก  สามารถยึดติดกับอุปกรณ์หรือ 

ส่วนต่างๆ บนร่างกาย โดยใช้อุปกรณ์เสริม มีมุมมองการถ่ายภาพที่กว้าง มักใช้กับการเล่นกีฬาหรือท า
กิจกรรมต่างๆ ซึ่งจะท าให้ภาพที่ออกมามีมุมมองเสมือนจริง 

2 กล้อง GoPro เป็น Action Camera รายแรกที่ได้รับความนิยมอย่างสูง โดยสามารถ
แบ่งประเภทกล้อง GoPro ได้ 2 ประเภท ดังนี้ 

2.1 Entry Level เป็นกล้อง GoPro ที่เหมาะส าหรับผู้เริ่มต้น มีราคาไม่สูงมาก 
2.2 Performance Level เป็นกล้อง GoPro เป็นกล้องรุ่นที่มีคุณภาพ และราคาสูง 
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บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
ผู้วิจัยได้ท าการค้นคว้าข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยต่างๆ เพ่ือศึกษาทฤษฎีต่างๆ ที่

เกี่ยวข้องกับงานวิจัยฉบับนี้ ที่ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro โดย
น าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาและค้นคว้าไปใช้เป็นข้อมูลส าหรับการก าหนดสมมติฐานงานวิจัยเกี่ยวกับ
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro และออกแบบเครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย ส าหรับเป็น
แนวทางในการศึกษาวิจัย ผู้วิจัยน าเสนอการทบทวนวรรณกรรมตามหัวข้อ ดังนี้ 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ (เพศ อายุ อาชีพและรายได้เฉลี่ย 
ต่อเดือน) 

2.2 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัยด้านบุคคล (People) ปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 

2.3 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ  
2.4 การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
2.5 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
 
ปรมะ สตะเวทิน (2546) กล่าวว่า ลักษณะประชากรสามารถจ าแนกออกได้ด้วยปัจจัย

ต่างๆ เช่น เพศ อายุ สถานภาพทางสังคม สถานภาพสมรส และ การศึกษา เป็นต้น โดยลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ที่เหล่านี้เป็นตัวก าหนดคุณสมบัติเฉพาะตัวของแต่ละบุคคลที่สามารถน าไปใช้ในการ
วิเคราะห์กลุ่มผู้บริโภคได้ โดยตัวอย่างปัจจัยด้านประชากรมีดังนี้ 

1. เพศ คือความแตกต่างทางด้านสรีระ ที่เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้เกิดความแตกต่าง
ทางด้านความคิด ค่านิยม และทัศนคติของเพศท่ีแตกต่างกัน 

2. อายุ เป็นปัจจัยที่แสดงถึงประสบการณ์ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ท าให้ผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงวิธี
คิด ความชื่นชอบหรือความสนใจ ไปตามช่วงอายุที่เปลี่ยนแปลงไป  

3. การศึกษา เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยบุคคล
ที่มีพ้ืนฐานการศึกษาที่แตกต่างกัน รวมถึงการได้รับการศึกษาจากสถาบันที่แตกต่างกัน ส่งผลให้มี
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ความสนใจ อุดมการณ์หรือความต้องการที่แตกต่างกัน คนทั่วไปมักให้ความสนใจกับสิ่งที่ตนเองได้
เรียนรู้มาหรือได้รับอิทธิพลมาจากอาจารย์ผู้สอน  

4. สถานภาพทางสังคม ได้แก่ เชื้อชาติ ภูมิล าเนา อาชีพ ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลอย่าง
มากต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยสถานภาพทางสังคมที่แตกต่างกัน ท าให้มีประสบการณ์ 
วัฒนธรรม ทัศนคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีแตกต่างกัน  

Kotler (2006) กล่าวว่า ตัวแปรทางประชากรศาสตร์ที่เป็นปัจจัยในการแบ่งส่วนแบ่ง
ทางการตลาด ประกอบด้วย เชื้อชาติ สัญชาติ ศาสนา เพศ อายุ การศึกษา อาชีพและรายได้ โดยเป็น
ตัวแปรทางประชากรศาสตร์ที่จ าเป็นส าหรับการวัดความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค เพ่ือ
ใช้วิเคราะห์เป้าหมายและเลือกสื่อที่ใช้ได้อย่างเหมาะสม 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวว่า ปัจจัยทางประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยที่ใช้ส าหรับ
การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของการแบ่งส่วนแบ่งตลาด ที่ท าให้สามารถวิเคราะห์ข้อมูลและเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้มากขึ้น โดยปัจจัยทางประชากรศาสตร์ที่ส าคัญ ได้แก่ 

อายุ บุคคลที่มีอายุแตกต่างกัน จะมีความต้องการที่แตกต่างกัน เนื่องจากความชอบ 
ความสนใจและความสามารถของแต่ละบุคคลนั้นเปลี่ยนแปลงไปอายุ นักการตลาดจึงใช้ปัจจัยเรื่อง
อายุเป็นตัวแปรก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีความต้องการที่แตกต่างกัน เพ่ือให้สามารถวิเคราะห์
ตลาดทั้งขนาดใหญ่และขนาดเล็กได้ 

เพศ นักการตลาดให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านเพศมาก เนื่องจากปัจจัยด้านเพศสามารถ
แบ่งแยกความต้องการของผู้บริโภคได้ ความแตกต่างทางด้านเพศ ส่งผลให้มีความต้องการ ทัศนคติ 
การรับรู้และการตัดสินใจที่แตกต่างกัน 

สถานภาพการสมรส เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและความต้องการของ
แต่ละบุคคลที่แตกต่างกัน บุคคลที่สมรสแล้ว จะมีพฤติกรรมการใช้จ่ายเกี่ยวกับครอบครัวมากกว่าใช้
จ่ายในเรื่องส่วนตัว ในขณะที่บุคคลที่ยังไม่ได้สมรส จะมีพฤติกรรมการใช้จ่ายส่วนตัวมากกว่า ดังนั้น 
นักการตลาดต้องค านึงถึงสถานภาพการสมรสของผู้บริโภคด้วย เพ่ือให้เข้าใจพฤติกรรมของผู้บริโภค
ได้มากขึ้น 

รายได้ การศึกษาและอาชีพ โดยปัจจัยหลักที่นักการตลาดน ามาใช้ในการก าหนดส่วน
แบ่งตลาด คือ รายได้ เนื่องจาก รายได้เป็นตัวก าหนดความสามารถในการซื้อสินค้า แต่จะเชื่อมโยง
รายได้กับปัจจัยอ่ืน เช่น การศึกษา เนื่องจากเป็นปัจจัยที่มีความเป็นเหตุเป็นผลกัน บุคคลที่ได้รับ
การศึกษาสูง มีโอกาสประกอบอาชีพที่ได้รับรายได้สูง ซึ่งเป็นปัจจัยที่ก าหนดรูปแบบการด าเนินชีวิต
แตกต่างกัน 
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2.2 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 
เสรี วงษ์มณฑา (2542) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมีผลิตภัณฑ์ที่

ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ จ าหน่ายในราคาที่ผู้บริโภค ยอมรับได้และ
ผู้บริโภคยินดีจ่าย รวมถึงมีการจัดจ าหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับ พฤติกรรมการซื้อ เพ่ือเพ่ิม
ความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้า และ เกิดพฤติกรรมการซื้อ
อย่างถูกต้อง 

Kotler and Armstrong (2008, อ้างถึงใน สุรสิฐ อินต๊ะ, 2551) กล่าวถึงแนวความคิด
เกี่ยวกับ 4Ps ซึ่งเป็นพ้ืนฐานของการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด ว่า เป็นกระบวนการที่นักการ
ตลาดต้องท าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ในทุกด้านที่เกี่ยวข้อง ทั้งลักษณะของผลิตภัณฑ์ การก าหนดราคา 
สถานที่จัดจ าหน่าย วิธีการส่งเสริมการขาย โดย ส่วนมากนักการตลาดมักใช้ 4Ps เป็นเครื่องมือในการ
ก าหนดส่วนประสมทางการตลาด  

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญใน
การด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ โดย พื้นฐานของส่วนประสมการตลาด 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
รวมเรียกว่า 4Ps แต่ถ้าเป็นส่วนประสมการตลาดบริการ จะมีเพ่ิมมาอีก 3Ps ได้แก่ ด้านบุคคล 
(People) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and Presentation) 
และด้านกระบวนการ (Process) 

ฉลองศรี พิมลสมพงษ์ (2542) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับตลาดบริการ 
ซึ่งเป็นกิจกรรมที่สนองต่อความต้องการของลูกค้า เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า จะเห็นได้ว่า 
ก่อนที่จะมีการซื้อ ผู้ซื้อต้องพิจารณาเกี่ยวกับคุณภาพ และประโยชน์ ที่ได้จากการบริการที่จะได้รับ 
ดังนั้น ผู้ขายต้องสร้างความเชื่อมั่น ให้ผู้ซื้อ เพ่ือให้สามารถท าการตัดสินใจได้เร็วขึ้น ซึ่งก็คือ ส่วนประสม
ทางการตลาดทั้ง 7 ปัจจัย หรือ 7Ps ที่เป็นปัจจัยที่องค์กรสามารถควบคุมได้ เป็นเครื่องมือในการ
ตอบสนองความต้องและสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้ผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะ
จะได้ประโยชน์จากตัดสินใจซื้อสินค้านั้นๆ แต่ส าหรับธุรกิจที่ให้บริการจะใช้เฉพาะส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps อาจจะไม่เพียงพอ จึงจ าเป็นต้องทราบส่วนประสมทางการตลาดส าหรับการจัดการ
ธุรกิจบริการเพิ่มเติม 

Kotler (2003) ให้นิยาม การตลาด ว่าเป็น กระบวนการทางสังคม เพ่ือท าให้บุคคลได้รับใน
สิ่งที่จ าเป็นหรือสิ่งที่ต้องการ โดยอาศัยกระบวนการการสร้างผลิตภัณฑ์และการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ 
และ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การเชื่อมโยงกันของผลิตภัณฑ์และปัจจัยต่างๆ ที่เป็นตัว
ผลักดันให้ผลิตภัณฑ์นั้นสามารถขายได้ ซึ่งประกอบด้วย การก าหนดราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย
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และการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายและน าเสนอสิ่งที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ 

ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ สิ่งที่องค์กรเสนอขาย เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
ดังนั้นจึงต้องมีการพิจารณาออกแบบหรือพัฒนาขึ้นมาให้ตรงกับ ความต้องการของตลาดหรือลูกค้า
เป้าหมาย ความต้องการของผลิตภัณฑ์นี้หมายถึงลักษณะรูปร่างของผลิตภัณฑ์และรวมไปถึงบริการที่
เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์นั้น โดยผลิตภัณฑ์อาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงสามารถเป็นได้ทั้ง 
สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ และมีค่า ในสายตา
ของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

ราคา (Price) คือ คุณค่าและมูลค่าของผลิตภัณฑ์ องค์กรต้องมีการก าหนดราคาให้
เหมาะสม เพราะราคาเป็นกลไกหลักที่สามารถดึงดูดความสนใจและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคให้
เกิดขึ้นได้ทันที ในการก าหนดราคาต้องมีการพิจารณาทั้งลักษณะของการแข่งขันในตลาด เป้าหมาย 
และการรับรู้ของผู้บริโภคต่อราคาที่แตกต่างกัน ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า ของผลิตภัณฑ์
กับราคา หากผู้บริโภคประเมินแล้วว่าคุณค่าท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์มากกว่าราคาที่ต้องจ่ายซื้อ ผู้บริโภค
จะตัดสินใจซื้อสินค้านั้น การก าหนดราคาอาจมีหลายเกณฑ์ประกอบกัน เพ่ือให้เกิดความเหมาะสม
ของราคามากท่ีสุด 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) คือ ช่องทางในการท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงผลิตภัณฑ์ได้ 
โดยส่วนมากจะท าผ่านตัวกลาง หากไม่สามารถหาสถานที่จัดจ าหน่ายที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายแล้ว ผลิตภัณฑ์นั้นๆ ก็จะไร้ความหมาย ดังนั้นในด้านของช่องทางการจัดจ าหน่าย
จะต้องมีการพิจารณาถึงสถานที่ เวลา และบุคคลที่สินค้า รวมถึงการบริการควรจะถูกน าไปเสนอขาย
ด้วย โดยช่องทางการจัดจ าหน่ายในปัจจุบัน ไม่ได้เป็นเพียงช่องทางในการขายเท่านั้น แต่เป็นช่องทาง
ในการกระจายข้อมูล ข่าวสารต่างๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และตลาดอีกด้วย 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การสื่อสารให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรับรู้ถึง
ผลิตภัณฑ์ การสื่อสารมีทั้งประเภทการสื่อสารที่ใช้คน และการสื่อสารที่ไม่ใช้คน รวมถึงการใช้
เครื่องมือการสื่อสารแบบบูรณการ (Integrated Marketing Communication) โดยต้องพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และผู้บริโภค เช่น การโฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านสื่อโฆษณา การ
แจกสินค้าให้เกิดการทดลองใช้เพื่อเป็นการแนะน าสินค้าใหม่  

บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employees) โดย พนักงานต้องมีความรู้ ความ
เข้าใจผลิตภัณฑ์อย่างดี รวมถึงมีความสามารถในการแก้ปัญหา เพ่ือเป็นการสร้างความพึงพอใจให้แก่
ผู้บริโภค อีกทั้งพนักงานถือเป็นสินทรัพย์ที่มีค่ามากที่สุดขององค์กร จึงต้องมีการคัดเลือกอย่าง
เหมาะสม และมีการพัฒนาบุคลากรด้วยการฝึกอบรมอย่างสม่ าเสมอ และสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์กร 
ซึ่งจะท าให้องค์กรมีความแข็งแกร่ง ความน่าเชื่อถือ และมีความสามารถในการแข่งขันมากข้ึน  
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การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ การสร้างรูปแบบการ
ให้บริการและน าเสนอผลิตภัณฑ์ เพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer - Value Proposition) 
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและเชื่อมั่นในการเลือกมาใช้บริการ เช่น ด้านความสะอาดของสถานที่
ที่ให้บริการ ความรวดเร็วในการให้บริการ หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ด้วย ในลักษณะที่จับต้องไม่ได้ของ
การบริการจึงท าให้ ไม่สามารถประเมินการบริการได้ จนกว่าผู้บริโภคจะได้รับการบริการนั้น ซึ่งท าให้
เกิดความเสี่ยงในการท่ีผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อบริการหรือไม่ 

กระบวนการ (Process) คือ การส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับผู้บริโภคได้อย่าง
รวดเร็วและประทับใจ (Consumer Satisfaction) การ ให้บริการเป็นกระบวนการที่มีความส าคัญ
เป็นอย่างยิ่ง เนื่องจากเป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคจะมีส่วนร่วมในการบริการนั้นด้วย กระบวนการด้าน
การบริการจึงต้องได้รับการออกแบบเป็นอย่างดี เพ่ือให้พนักงานท างานอย่างสะดวก ลดความ
ผิดพลาดที่อาจเกิดข้ึนได้ในกระบวนการ และสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า  

 
2.3 ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 
ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า การตัดสินใจ คือกระบวนการในการเลือกทางเลือก 

โดยทั่วไปผู้บริโภคมักจะตัดสินใจเลือกทางเลือกจากข้อมูลที่มีหรือข้อจ ากัดต่างๆ ภายใต้สถานการณ์ใด
สถานการณ์หนึ่ง โดยจะเลือกทางเลือกที่พิจารณาแล้วว่าเป็นทางเลือกที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการหรือตรงตามวัตถุประสงค์มากท่ีสุด  

ดารา ทีปะปาล (2541) กล่าวถึง กระบวนการในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ว่า 
เป็นกระบวนการตั้งแต่เริ่มต้นก่อนการซื้อไปจนกระทั่งหลังจากซื้อสินค้า โดยสามารถแบ่งเป็นขั้นตอน
ได้ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

ขั้นตระหนักถึงความต้องการหรือตระหนักในปัญหา (Need Recognition or Problem 
Recognition Stage) คือ ขั้นตอนที่ผู้บริโภคพิจารณาถึงความคาดหวังและการตอบสนองต่อความคาดหวัง
นั้นๆ หากผู้บริโภคได้รับการตอบสนองต่อความคาดหวังแล้วเกิดความพึงพอใจ จะไม่ก่อให้เกิดปัญหา แต่
หากผู้บริโภคได้รับการตอบสนองต่ ากว่าที่คาดหวัง ปัญหาจะเกิดขึ้นและตัวกระตุ้นให้กระบวนการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคเริ่มต้นข้ึน โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแก้ปัญหาที่เกิดข้ึน 

ขั้นการแสวงหาข้อมูลข่าวสารก่อนการซื้อ (Information Search Stage) คือ ขั้นตอนที่
ผู้บริโภคหาข้อมูล ข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ ส่วนมากมักเป็น
ข้อมูลเกี่ยวกับ คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ โดยผู้บริโภคจะหาข้อมูล
จนกระทั่งเกิดความมั่นใจ เนื่องจากข้อมูลที่ผู้บริโภครับรู้อาจมีความขัดแย้งกันเอง ดังนั้นผู้บริโภคจึง
พยายามหาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ทั้งจากแหล่งภายในและแหล่งภายนอก แหล่งภายในคือการเรียนรู้ 
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รับรู้ของผู้บริโภคเอง ในขณะที่ข้อมูลจากแหล่งภายนอก คือข้อมูลจากบุคคลอ่ืน ทั้งที่เกี่ยวข้องกับ
ตลาดและไม่เกี่ยวข้อง เช่น นักการตลาด เพ่ือน ครอบครัว เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลที่ชัดเจนแล้ว 
เป้าหมายต่อไปคือการตัดสินใจซื้อในที่สุด 

ขั้นการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives Stage) คือ ขั้นตอนที่ผู้บริโภค
พิจารณาและวิเคราะห์ ข้อดี ข้อเสีย ความเหมาะสมและความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์ โดยผู้บริโภคมักใช้
ทั้งอารมณ์และเหตุผลในการพิจารณาผลิตภัณฑ์ โดยในตลาดจะมีผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายให้แก่ผู้บริโภค
มากมาย แต่มีผลิตภัณฑ์บางประเภทเท่านั้นที่ได้รับการแนะน าให้แก่ผู้บริโภค ผลลัพธ์จากการประเมิน
ทางเลือกของผู้บริโภค อาจเหลือทางเลือกเดียวที่ผู้บริโภคคิดว่าเป็นผลิตภัณฑ์เดียวที่มีความเหมาะสม
มากที่สุด หรืออาจไม่มีทางเลือกใดเลย ซึ่งหากไม่มีทางเลือกใดเลย กระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคจะหยุดเพียงเท่านี้ แต่หากมีทางเลือก กระบวนการตัดสินใจซื้อจะด าเนินตามข้ันตอนต่อไป 

ขั้นการตัดสินใจซื้อ (Purchasing Processes Stage) คือ ขั้นตอนการซื้อผลิตภัณฑ์
ที่ได้พิจารณาแล้วว่ามีความเหมาะสมที่สุด โดยการตัดสินใจซื้อส่วนมากขึ้นกับ 2 ปัจจัยหลัก ดังนี้ 

4.1 ราคาของผลิตภัณฑ์และเงินที่ผู้บริโภคมีส าหรับการซื้อผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าทั้ง 2 
สิ่งมีความสมดุลกัน ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ได้รวดเร็วขึ้น 

4.2 ความไม่แน่นอนหรือความเสี่ยงในการซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งเกิดจากการตัดสินใจที่
ผิดพลาดของผู้บริโภค ผลิตภัณฑ์ที่ตัดสินใจซื้อไม่สามารถตอบสนองความต้องการหรือแก้ปัญหาได้
อย่างเต็มที ่

5. ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior Stage) คือขั้นตอนหลังจาก
ผู้บริโภคซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์แล้ว ประเมินความพึงพอใจที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์นั้น โดยผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบความพึงพอใจกับความคาดหวัง หากประเมินแล้วผลการใช้ผลิตภัณฑ์ต่ ากว่าความ
คาดหวัง จะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจ ซึ่งจะเป็นผลสะท้อนไปยังนักการตลาด ที่ต้องพยายามขจัด
ความไม่พึงพอใจของผู้บริโภคให้ออกไปให้ได้มากที่สุด 
 
2.4 การทบทวนงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro พบว่า งานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ทีม่ีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าท่ีคล้ายคลึงกัน ให้ความส าคัญกับปัจจัยต่างๆ ดังนี้ 
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2.4.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพ

ดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมาก ได้แก่ ประเด็นเรื่องคุณภาพของกล้องดิจิตอล รองลงมาเป็นประเด็นเรื่องของความคงทน
ของกล้องดิจิตอล ที่มีมาตรฐาน ไม่เสียง่าย ส่วนประเด็นที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญน้อยที่สุดในปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ คือ เรื่องความหลากหลายของสินค้า ที่มีให้เลือกหลายรุ่น หลายยี่ห้อ  

ในการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอล
ระหว่างตราสินค้าโซนี่ และซัมซุง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ณัฐา ธ ารงลักษณ์ (2552) 
พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับเรื่องความทนทานของกล้องมากที่สุด รองลงมาคือเรื่องของฟังก์ชั่น
การใช้งาน และให้ความส าคัญในระดับปานกลางกับเรื่องของอุปกรณ์เสริมและอุปกรณ์ส าหรับจัดเก็บ
กล้อง ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสรุปปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
กล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ของ บุรฉัตร ถาวร (2552) ที่พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดกับ
ลักษณะภายนอกของกล้อง ในด้านวัสดุที่ใช้มีความแข็งแรงทนทาน สามารถกันน้ าเข้า กันกระแทก
หรือกันฝุ่นได้ รองลงมาคือเรื่องของฟังค์ชั่นการท างานที่เข้าใจง่าย ไม่ยุ่งยาก 

นอกจากนี้ จากการศึกษาเรื่องทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลต่อระดับความภักดี
ต่อตราสินค้าของโทรศัพท์มือถือไอโฟน (IPhone) ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ วิเศษพรรณ เลาหวนิช 
(2553) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์มากที่สุด โดยให้ความส าคัญกับ
ประเด็นเรื่อง การออกแบบที่ทันสมัย สวยงาม ด้วยหน้าจอสัมผัสมากที่สุด รองลงมาคือประเด็นเรื่อง
ความสามารถในการใช้งานที่หลากหลายและการตอบสนองการใช้งานได้รวดเร็ว 

2.4.2 ปัจจัยด้านราคา (Price)  
จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพ

ดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) พบว่า ปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่มี
ความส าคัญมากที่สุดต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอล โดยประเด็นหลักที่ส าคัญมากที่สุดคือ 
ราคามีความคุ้มค่ากับคุณภาพของกล้อง รองลงมาคือ ราคาของกล้องถ่ายภาพดิจิตอลมีให้เลือกหลาย
ระดับ และสามารถต่อรองราคาได้สอดคล้องกับ การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสรุปปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ของ บุรฉัตร ถาวร (2552) พบว่า ผู้บริโภค
ให้ความส าคัญมากในด้านปัจจัยราคา โดยประเด็นด้านราคาที่ต่ ากว่ายี่ห้ออ่ืน เมื่อเปรียบเทียบใน
กล้องที่มีความสามารถระดับเดียวกัน มีความส าคัญมากที่สุด รองลงมาคือประเด็นเรื่อง ราคาค่าซ่อม
บริการ ราคาอุปกรณ์เสริมไม่แพงและสามารถผ่อนช าระได้ ตามล าดับ  

นอกจากนี้ จากการศึกษาเรื่องทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลต่อระดับความภักดี
ต่อตราสินค้าของโทรศัพท์มือถือไอโฟน (IPhone) ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ วิเศษพรรณ เลาหวนิช 
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(2553) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคามาก ในประเด็นเรื่อง ราคามีความเหมาะสม
และคุ้มค่ากับคุณภาพของโทรศัพท์มือถือไอโฟน และให้ความส าคัญในระดับปานกลาง ในประเด็น 
เรื่องความเหมาะสมของราคาของอุปกรณ์เสริมของโทรศัพท์และบริการเสริม และจากการศึกษา 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของ 
ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) พบว่า ผู้บริโภคมองว่ายิ่งสินค้ามีราคาสูง สะท้อนให้เห็นว่า สินค้านั้นเป็น
สินค้าที่มีคุณภาพดี ใช้วัสดุที่ดี และสินค้าที่มีราคาสูงท าให้สินค้าดูมีคุณค่ามากขึ้น ในขณะที่สินค้าที่มี
ราคาต่ า จะถูกมองว่าเป็นสินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ ใช้วัสดุไม่ดี 

2.4.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพ

ดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายส่งผลต่อการตัดสินใจในระดับมาก ในประเด็นเรื่อง มีศูนย์บริการมาก และหาซื้อสินค้าได้ง่าย 
ส่วนประเด็นเรื่องการตกแต่งร้านที่สวย ทันสมัย สะดุดตา และประเด็นเรื่องมีที่จอดรถสะดวก  
มีความส าคัญในระดับน้อย ซึ่งสอดคล้องกับ การศึกษาเรื่อง นวัตกรรมทางการตลาดที่มีผลต่อความ
ภักดีในตราสินค้าประเภทกล้องถ่ายภาพดิจิตอล ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ของ ธัญนันทน์ โศภนรัตน์ (2552) ที่พบว่า การกระจายสินค้าเข้าสู่ตลาดโดยผ่านร้านค้าจัดจ าหน่าย 
ให้ครอบคลุมถึงในทุกพ้ืนที่นั้น ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด และยังส่งผลต่อความภักดีในตรา
สินค้าประเภทกล้องถ่ายภาพด้วย  

การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสรุปปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
กล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ของ บุรฉัตร ถาวร (2552) พบว่า ความน่าเชื่อถือของร้านค้าตัวแทน
จ าหน่าย เป็นประเด็นที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากของปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ในขณะที่ การศึกษาเรื่องทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลต่อระดับความภักดีต่อ
ตราสินค้าของโทรศัพท์มือถือไอโฟน (IPhone) ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ วิเศษพรรณ เลาหวนิช 
(2553) พบว่า ประเด็นเรื่องที่ตั้งของร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายมีความเหมาะสมและเพียงพอต่อการ
ให้บริการ รวมถึงการจัดสางสินค้าในต าแหน่งที่ดึงดูดความสนใจ และการมีช่องทางในการสั่งซื้อ
โทรศัพท์มือถือไอโฟนที่หลากหลาย มีความส าคัญในระดับปานกลางต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
เท่านั้น 

2.4.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพ

ดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลในระดับมาก โดยประเด็นที่ได้รับความส าคัญ
มากที่สุดคือ การมีการรับประกันสินค้า และการให้สิทธิในการซื้ออุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษ ในขณะ
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ที่ประเด็นเรื่องการออกบูธ ตามงานแสดงการเปิดตัวกล้อง และการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เป็นประเด็น
ที่ได้รับความส าคัญน้อยที่สุด ในด้านการส่งเสริมการตลาด ขัดแย้งกับ การศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลระหว่างตราสินค้าโซนี่ และซัมซุง ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ของ ณัฐา ธ ารงลักษณ์ (2552) ที่พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่อง 
การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โปสเตอร์หน้าร้าน อินเตอร์เน็ต โทรทัศน์ การมอบของสมนาคุณ และ 
ค าแนะน าจากเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด เป็นประเด็นที่มีความส าคัญมากต่อการตัดสินใจซื้อ 

ในขณะที่ การศึกษาเรื่อง นวัตกรรมทางการตลาดที่มีผลต่อความภักดี ในตรา
สินค้าประเภทกล้องถ่ายภาพดิจิตอล ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของ 
ธัญนันทน์ โศภนรัตน์ (2552) พบว่า การจัดโปรโมชั่นน ากล้องถ่ายภาพดิจิตอลที่ช ารุดมาเป็นส่วนลด
ในการซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลใหม่ มีความส าคัญมาก 

จากการศึกษาเรื่องทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลต่อระดับความภักดีต่อตรา
สินค้าของโทรศัพท์มือถือไอโฟน (IPhone) ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ วิเศษพรรณ เลาหวนิช (2553) 
พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับประเด็นเรื่อง การโฆษณาจากสื่ออย่างสม่ าเสมอ หรือมีกิจกรรมการ
ส่งเสริมการขายที่น่าสนใจอย่างสม่ าเสมอ เพียงปานกลางเท่านั้น แต่ผู้บริโภคจะเลือกซื้อโทรศัพท์มือถือ
ไอโฟน แม้ว่าโทรศัพท์มือถือยี่ห้ออ่ืนจะมีการจัดการส่งเสริมการขายที่น่าสนใจมากกว่า ในขณะที่ 
การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสรุปปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอล
คอมแพ็ค ของ บุรฉัตร ถาวร (2552) พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการให้บริการหลังการขายมากที่สุด 
คือ มีการตรวจเช็คสภาพกล้องและซ่อมฟรี รองลงมาคือ การให้ส่วนลดด้วยเงินสด แต่ให้ความส าคัญ
กับประเด็นด้านการโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ การโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์ และการออกร้านงานแสดง
สินค้าตามงานต่างๆ ในระดับท่ีรองลงมา 

2.4.5 ปัจจัยด้านบุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employees) 
จากการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของ ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรส่งผล
ด้านบวกต่อ การตัดสินใจซื้อแท็บเล็ต หากพนักงานขายมีความรู้ความเข้าใจผลิตภัณฑ์อย่างดี สามารถ
อธิบายหรือตอบข้อสงสัยของผู้บริโภคได้อย่างชัดเจน ท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงคุณลักษณะหรือวิธีการใช้
งานของผลิตภัณฑ์ได้ รวมถึงพนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการและให้ความช่วยเหลือ
ผู้บริโภค และความมีมารยาทและให้บริการเป็นอย่างดี เป็นปัจจัยที่ส าคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภค รวมถึงความเป็นมิตร มีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้มและการให้บริการที่เท่าเทียมกันของพนักงาน
ขายด้วย สอดคล้องกับ การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร 
ของ วิไลลักษณ์ บุญยัง วงศ์ธีรา สุวรรณิน และ บุญเรือง ศรีเหรัญ (2558) ที่พบว่า ระดับความส าคัญ
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของ การตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน โดยรวม อยู่ในระดับมาก โดย
ประเด็นที่มีความส าคัญสูงสุด คือ พนักงานขายสามารถให้บริการหลังการขายเป็นอย่างดี 

2.4.6 ปัจจัยด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  
จากการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของ ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) พบว่า ปัจจัยด้านกายภาพและการ
น าเสนอ เป็นปัจจัยส าคัญที่ผู้บริโภคตระหนักถึงก่อนท าการตัดสินใจซื้อ โดยประเด็นที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากที่สุด คือ การมีส านักงานขายที่หรูหราสวยงามและสะอาด และอีกประเด็นหนึ่งที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค คือ ภาพลักษณ์ขององค์กร รวมถึงหากตราสินค้าเป็นที่รู้จัก เป็น
ที่นิยมก็ส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคด้วย สอดคล้องกับ การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนในเขตกรุงเทพมหานคร ของ วิไลลักษณ์ บุญยัง วงศ์ธีรา สุวรรณิน และ
บุญเรือง ศรีเหรัญ (2558) พบว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตัดสิ นใจซื้อของ
ผู้บริโภคในระดับมาก โดยประเด็นที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด คือ ศูนย์บริการมีความโปร่ง
สบาย อากาศถ่ายเท สวยงามและทันสมัย รวมถึง ศูนย์บริการมีเครื่องมือและ อุปกรณ์ที่ทันสมัย 
รองลงมาคือ มีการจัดท าป้ายชื่อร้านมองเห็นได้อย่างชัดเจน 

2.4.7 ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) 
จากการศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของ ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) พบว่า ประเด็นเรื่อง ขั้นตอนการ
ด าเนินงานที่เป็นระบบ โปร่งใส น่าเชื่อถือ และรวดเร็ว ของปัจจัยด้านกระบวนการ เป็นประเด็นที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากที่สุด รองลงมาคือ มีการต้อนรับและแนะน าการเข้าใช้
บริการเป็นอย่างดี  

นอกจากนี้  การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟนในเขต
กรุงเทพมหานคร ของ วิไลลักษณ์ บุญยัง วงศ์ธีรา สุวรรณิน และบุญเรือง ศรีเหรัญ (2558) พบว่า 
ความสะดวกในการสั่งซื้อและช าระเงิน เป็นประเด็นที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญสูงสุด ประเด็นรองลงมา
คือ ความถูกต้อง แม่นย าในการให้บริการ 

2.4.8 ปัจจัยด้านอายุ (Age) 
จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพ

ดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) พบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกัน จะมี
การตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน โดยปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลให้ผู้บริโภคที่มีอายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพ
ดิจิตอล ที่แตกต่างกันคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด สอดคล้องกับ การศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของ ญาณิกา ณ บางช้าง 
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(2557) ที่พบว่า อายุที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแท็บเล็ตที่แตกต่างกัน โดยผู้ ที่มีอายุ
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 30 ปี จะเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ เพราะความสะดวกสบาย พกพาง่าย มีน้ าหนักเบา
และมีฟังก์ชั่นการใช้งานที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ ในขณะที่ ผู้บริโภคที่มีอายุมากกว่า 
30 ปี จะตัดสินใจซื้อแท็บเล็ต ที่มีหน้าจอขนาดใหญ่ เพราะง่ายและสะดวกต่อการใช้งานมากกว่า 

นอกจากนี้  การศึกษาพฤติกรรมผู้บริ โภคเ พ่ือสรุปปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค  ของ  บุรฉัตร ถาวร (2552) พบว่า กลุ่มอายุที่ต่างกัน 
มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอล
คอมแพ็คที่แตกต่างกัน โดยกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 20 – 29 ปี และกลุ่มผู้บริโภคอายุ 50 ปีขึ้นไป ให้
ความส าคัญในปัจจัยด้านชื่อเสียงของตราสินค้าต่างกัน  ในขณะที่กลุ่มผู้บริโภคอายุ 20 – 29 ปี และ
กลุ่มผู้บริโภคอายุ 40 – 49 ปี ให้ความส าคัญในประเด็นด้านสื่อโฆษณาทางสื่อสิ่งพิมพ์ที่แตกต่างกัน 

2.4.9 ปัจจัยด้านเพศ (Sex) 
จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพ

ดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) พบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกัน จะมี
การตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลที่มีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน ทั้งในปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด สอดคล้องกับ การศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของ ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) ที่พบว่า เพศที่แตกต่างกันส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตที่แตกต่างกัน โดยเพศหญิงจะมีความจงรักภักดีต่อผลิตภัณฑ์มากกว่าเพศชาย 

ในขณะที่ การศึกษา พฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสรุปปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ของ บุรฉัตร ถาวร (2552) พบว่า เพศที่แตกต่างกันของ
ผู้บริโภคจะมีความคิดเห็นที่แตกต่างกัน เฉพาะในประเด็นเรื่อง ชื่อเสียงของตราสินค้า ในปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์เท่านั้น ส่วนปัจจัยด้านอ่ืนๆ เพศที่ต่างกันไม่ได้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอล  
คอมแพ็คท่ีแตกต่างกัน 

2.4.10 ปัจจัยด้านอาชีพ (Occupation) 
จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง

ถ่ายภาพดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่
แตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอล ในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คือปัจจัย
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่แตกต่างกัน ในขณะที่อาชีพที่
แตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการตัดสินใจที่แตกต่างกัน ในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และปัจจัยด้านราคา 

ในขณะที่  การศึกษา พฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสรุปปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ของ บุรฉัตร ถาวร (2552) พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่
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แตกต่างกัน มีความเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูป
ดิจิตอลคอมแพ็ค ไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับ การศึกษาทัศนคติและความคาดหวั งของผู้ใช้กล้อง
ถ่ายภาพดิจิตอลในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ต่อสิต กลีบบัว (2547) ที่พบว่า ผู้ใช้กล้องถ่ายภาพ
ดิจิตอลที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน ไม่มีทัศนคติเกี่ยวกับการใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอลที่แตกต่างกัน 
หมายถึงไม่ว่าผู้บริโภคจะประกอบอาชีพใดๆ ไม่ส่งผลต่อทัศนคติเก่ียวกับการใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอล 

2.4.11 ปัจจัยด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (Income) 
จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง

ถ่ายภาพดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน ไม่ได้มีการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลที่แตกต่างกัน ในเรื่องปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งสอดคล้องกับ การศึกษา เรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสรุปปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ของ บุรฉัตร ถาวร (2552) ที่ผลการศึกษา 
พบว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจต่อการซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ไม่แตกต่างกัน และสอดคล้องกับ 
การศึกษาทัศนคติและความคาดหวังของผู้ใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอลในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ต่อ
สิต กลีบบัว (2547) พบว่า รายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อทัศนคติเกี่ยวกับการใช้
กล้องถ่ายภาพดิจิตอล ไม่แตกต่างกัน 

งานวิจัยข้างต้นขัดแย้งกับการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
โทรศัพท์เคลื่อนที่ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงครามเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก
ของ กุลทิรา กาวิโย และคณะ (2558) ที่พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริม
การตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่แตกต่างกัน รวมถึง การศึกษา เรื่อง คุณสมบัติ
ของแท็บเล็ต พีซี ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัด
ปทุมธานี ของ มนัสสวี นกแก้ว (2555) พบว่านักศึกษาที่มีรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน จะมีการ
ตัดสินใจซื้อในเรื่อง การประเมินทางเลือกและการบริการหลังการขายที่แตกต่างกัน แต่รายได้ต่อเดือน
ที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ต ทางด้านระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อและราคาที่
ซื้อ ที่แตกต่างกัน 
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2.5 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
 
 จากการศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง และจากการทบทวน
วรรณกรรม ผู้วิจัยได้ก าหนดหรอบแนวคิดของงานวิจัยฉบับนี้เพื่อใช้เป็นแนวทางในการด าเนินงานวิจัย 
เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.1 กรอบแนวคิดงานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
  

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ปัจจัยด้านราคา 
3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ปัจจัยด้านบุคคล 
6. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
7. ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชีพ 
4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

การตัดสินใจซื้อกล้อง Go Pro 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
ในส่วนของวิธีการด าเนินงานวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและก าหนดรูปแบบการด าเนินงานวิจัย ตามข้ันตอน ดังนี้ 
3.1 การออกแบบงานวิจัย  
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในงานวิจัย  
3.3 สมมติฐานของงานวิจัย  
3.4 การก าหนดประชากรและขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  
3.5 เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย  
3.6 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล  
3.7 การประเมินความเที่ยงและความตรงของเครื่องมือ  
3.8 การวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐาน  
 

3.1 การออกแบบงานวิจัย  
 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัยฉบับนี้ คือ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

กล้อง GoPro โดยปัจจัยที่ท าการศึกษา คือ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 7 ปัจจัย หรือ 7Ps 
ประกอบด้วย 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  
2. ปัจจัยด้านราคา (Price)  
3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
5. ปัจจัยด้านบุคคล (People)  
6. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Environment)  
7. ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process)  
รวมถึงการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ในด้าน เพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือนของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม ว่าลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ที่แตกต่างกันหรือไม่อย่างไร งานวิจัยฉบับนี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใช้การวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ด้วยวิธีการเก็บข้อมูลจาก
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กลุ่มเป้าหมาย โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งทางผู้วิจัย ได้จัดท าแบบสอบถามขึ้นจาก 
การทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในงานวิจัย 
 
ตัวแปรที่ใช้ในการท าการวิจัย แบ่งออกเป็น ตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี้ 
 

3.2.1 ตัวแปรอิสระ  
3.2.1.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

(1)  เพศ (Sex) 
(2)  อายุ (Age) 
(3)  อาชีพ (Occupation) 
(4)  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (Income) 

3.2.1.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  
(1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก่ กล้อง GoPro มีมาตรฐานใน

ระดับสากล กล้อง GoPro มีหลายรุ่นให้เลือกซื้อได้ตามความเหมาะสมกับการใช้งาน รูปแบบของ
กล้อง GoPro มีความสวยงาม ขนาดของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับการใช้งานกล้อง GoPro 
ท าจากวัสดุคุณภาพดี และตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro มีความน่าเชื่อถือหรือได้รับการยอมรับโดยทั่วไป 

(2) ปัจจัยด้านราคา (Price) ได้แก่ ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสม 
คุณภาพ และตราสินค้า รวมถึงราคาของกล้อง GoPro คุ้มค่ากับการใช้งาน 

(3) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ได้แก่ สถานที่ที่จ าหน่าย
กล้อง GoPro สะดวกต่อการเดินทาง ร้านค้าที่จ าหน่ายกล้อง GoPro มีสาขาจ านวนมาก และ สถาน
ที่ตั้งของร้านค้าที่จ าหน่ายกล้อง GoPro สามารถมองหาได้ง่าย เช่น ตั้งอยู่บริเวณใกล้บันไดเลื่อน หรือ
ทางเข้าออกของห้างสรรพสินค้า เป็นต้น 

(4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้แก่ มีการส่วนลดหรือ
สิทธิพิเศษ (เช่น สิทธิในการซื้ออุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษ) ที่มีความน่าสนใจ สื่อที่ใช้ในการน าเสนอ
โปรโมชั่นต่างๆ มีความน่าสนใจ มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทั่วถึง เช่น Facebook Website 
นิตยสาร วิทยุ มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆ ภายในงานแสดงสินค้าต่างๆ เช่น งาน World Camera Day 
อย่างเหมาะสม และ ให้สิทธิผ่อนช าระค่ากล้อง GoPro ได้ในระยะเวลาที่เหมาะสม  
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(5) ปัจจัยด้านบุคคล (People) ได้แก่ พนักงานขายมีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้ม 
แจ่มใส และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ พนักงานขายสามารถแนะน าข้อมูลเกี่ยวกับกล้อง 
GoPro ได้ดี และ พนักงานขายมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับกล้อง GoPro 

(6) ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Environment) ได้แก่ 
บรรยากาศและการตกแต่งภายในสถานที่จัดจ าหน่ายมีความทันสมัย การจัดวางพ้ืนที่ใช้สอยภายใน
สถานที่จัดจ าหน่ายมีความเหมาะสม และมีการจัดแสดงตัวอย่างกล้อง GoPro เพ่ือให้ลูกค้าสามารถ
ทดลองสินค้าได้  

(7) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) ได้แก่ ได้รับกล้อง GoPro และ
อุปกรณ์ต่างๆ ครบถ้วน ระยะเวลาในการรอและตรวจสินค้าเหมาะสม และมีการรับประกันกล้อง 
GoPro เป็นระยะเวลาที่เหมาะสม 

3.2.2 ตัวแปรตาม  
ได้แก่ การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
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3.3 สมมติฐานของงานวิจัย 
 

3.3.1 สมมติฐานเกี่ยวกับปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์  
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านลักษณะทางเพศ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อกล้อง GoPro แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 2  ปัจจัยด้านอายุ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 

GoPro แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 3  ปัจจัยด้านอาชีพ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 

GoPro แตกต่างกัน  
สมมติฐานที่ 4  ปัจจัยด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro แตกต่างกัน 
3.3.2 สมมติฐานเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

สมมติฐานที่ 5  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 6  ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 7  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลการตัดสินใจซื้อกล้อง 

GoPro  
สมมติฐานที่ 8  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 

GoPro  
สมมติฐานที่ 9  ปัจจัยด้านบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 10 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 

GoPro  
สมมติฐานที่ 11 ปัจจัยด้านกระบวนการมีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
3.4 การก าหนดประชากรและขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

 
3.4.1 ประชากรเป้าหมาย 

ประชากรที่อยู่ในกลุ่มเป้าหมายในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อ
กล้อง GoPro 

3.4.2 การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
เนื่องจากผู้วิจัยไม่ทราบจ านวนประชากรกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มผู้บริโภคที่เคย

ซื้อกล้อง GoPro ที่แท้จริงได้ จึงก าหนดกลุ่มตัวอย่าง ตามกรณีที่ไม่ทราบจ านวนประชากร ด้วยสมมติฐาน
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ที่ให้ข้อมูลมีการกระจายตัวแบบปกติ (Normal Distribution) และใช้สูตรค านวณขนาดตัวอย่าง เพ่ือ
ประมาณสัดส่วนของประชากร โดยก าหนดระดับความแปรปรวนสูงสุด คือ p = 0.5 และ q = 0.5 
ก าหนดระดับความเชื่อม่ัน 95% และยอมรับความคลาดเคลื่อนจาก การสุ่มตัวอย่างได้ 5% หรือ 0.05 
ดังนั้น ขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้ดังนี้ 

n = (Z2)(pq)

𝑒2
 

โดยที่ 
n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
Z = ระดับความเชื่อม่ันที่ระดับ 95% (Z มีค่าเป็น 1.96) 
p = โอกาสที่จะเกิดเหตุการณ์หรือสัดส่วนของคุณลักษณะที่สนใจใน

กลุ่มตัวอย่าง 
q = โอกาสที่จะไม่เกิดเหตุการณ์ ซึ่งเท่ากับ 1-p ในกรณีของกลุ่ม

ตัวอย่าง  
e  =  ค่าเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคลื่อนจากกลุ่มตัวอย่างที่ยอมรับได้ 

โดยในงานวิจัยนี้ก าหนด e เท่ากับ 0.05  
และเม่ือแทนค่าจะได้ 

n = (1.962)(0.5)(0.5)

(0.05)2
 

  =  384.16 

จากการค านวณขนาดตัวอย่าง กรณีไม่ทราบจ านวนประชากร พบว่า  
กลุ่มตัวอย่างทั้งหมดส าหรับการวิจัยครั้งนี้คือ 385 ตัวอย่าง และใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีเคยซื้อกล้อง GoPro 

 
3.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
 

งานวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
กล้อง GoPro และเพ่ือให้แบบสอบถามครอบคลุมวัตถุประสงค์ของงานวิจัยและปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทั้ง 7 ปัจจัย ผู้วิจัยได้ท าการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามคัดกรองเบื้องต้นของผู้ตอบแบบสอบถามและค าถามเกี่ยวกับ
ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อกล้อง GoPro ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ วัตถุประสงค์หลักที่
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ตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อกล้อง GoPro สถานที่ที่เลือกซื้อกล้อง 
GoPro และบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro  

ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางจัด
จ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ และ
ปัจจัยด้านกระบวนการ  

ส่วนที่ 3 ค าถามระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro  
โดยค าถามในส่วนที่ 2 และ 3 นี้มีลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ มาตราส่วนประมาณ

ค่า (Rating Scale) ซึ่งมีเกณฑ์ในการก าหนดค่าน้ าหนักของการประเมินเป็น 5 ระดับตามวิธีของ 
ลิเคิร์ท (Five-Point Likert Scales) ดังแสดงในตารางที่ 3.1 
 
ตารางที่ 3.1  
 
เกณฑ์การก าหนดค่าน้ าหนักคะแนนส าหรับระดับความเห็นและระดับการตัดสินใจซื้อระดับต่างๆ  

ระดับความเห็น / ระดับการตัดสินใจซื้อ ค่าน้ าหนักคะแนนของตัวเลือกตอบ 
เห็นด้วยมากที่สุด / ซื้ออย่างแน่นอน ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน 

เห็นด้วยมาก / น่าจะซื้อ ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 4 คะแนน 

เห็นด้วยปานกลาง / ไม่แน่ใจ ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 3 คะแนน 
เห็นด้วยน้อย / ไม่น่าจะซ้ือ ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 2 คะแนน 

เห็นด้วยน้อยที่สุด / ไม่ซื้ออย่างแน่นอน  ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน 
 

เกณฑ์การแปลความหมายเพ่ือจัดระดับคะแนนเฉลี่ยความเห็นหรือการตัดสินใจซื้อ 
ผู้วิจัยใช้เกณฑ์ค่าเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการค านวณโดยใช้สูตรการหาความกว้างอันตรภาคชั้น 
เป็นดังนี้ 

ความกว้างของอันตรภาคชั้น  =  
พิสัย

จ านวนชั้น
 

 

     = 
5−1

5
 

     = 0.8  
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ดังนั้น เกณฑ์การให้คะแนนค่าเฉลี่ยของระดับความเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาด และการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ได้เกณฑ์วัดดังแสดงในตารางที่ 3.2  
 
ตารางที่ 3.2  
 
เกณฑ์การแปลผลของค่าเฉลี่ยคะแนนในระดับต่างๆ  

คะแนนเฉลี่ย ระดับความเห็น / ระดับการตัดสินใจซื้อ 

4.21 – 5.00 เห็นด้วยมากที่สุด / ซื้ออย่างแน่นอน 
3.41 – 4.20 เห็นด้วยมาก / น่าจะซื้อ 

2.61 – 3.40 เห็นด้วยปานกลาง / ไม่แน่ใจ 
1.81 – 2.60 เห็นด้วยน้อย / ไม่น่าจะซ้ือ 

1.00 – 1.80 เห็นด้วยน้อยที่สุด / ไม่ซื้ออย่างแน่นอน  

 
ส่วนที่ 4 เป็นค าถามที่เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 

อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) 
 

3.6 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล  
 

ในการวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro นั้น ผู้วิจัยได้
รวบรวมข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามออนไลน์ของผู้บริโภคเพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูล เนื่องจากเป็นวิธีที่
ท าให้ ได้ตัวอย่างจ านวนมากในระยะเวลาจ ากัด รวมถึงประหยัดค่าใช้จ่าย เพ่ือคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างที่
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของงานวิจัย ผู้วิจัยใช้ค าถามคัดกรองก่อนการให้ตอบแบบสอบถาม คือ เคยซื้อ
กล้อง GoPro หรือไม่ ถ้าหากเคยซื้อกล้อง GoPro กลุ่มตัวอย่างก็จะได้ตอบแบบสอบถามในส่วนต่อไป 
โดยมีระยะเวลาในการด าเนินการศึกษาวิจัยระหว่างเดือนกันยายน – ธันวาคม 2559 

 
3.7 การประเมินความเที่ยงและความตรงของเครื่องมือ 

 
ผู้วิจัยได้มีการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อถือได้ (Reliability) ของ

แบบสอบถามก่อนน าไปใช้งานจริง เพ่ือตรวจสอบค าถามในแบบสอบถามให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์
ของงานวิจัย และได้มีการจัดส่งแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรึกษาโครงงานค้นคว้าอิสระ เพ่ือตรวจสอบ
ความครอบคลุมของเนื้อหา การจัดเรียงค าถาม ลักษณะของค าถาม รวมถึงภาษาที่ใช้ในแบบสอบถาม 



 26 

พร้อมทั้งได้มีการปรับปรุง แก้ไขและเพ่ิมเติมค าถามในแบบสอบถามให้สามารถวัดในประเด็ นที่
ต้องการและให้มีความสอดคล้อง กับทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ก่อนจัดส่งแบบสอบถามไปยัง
กลุ่มเป้าหมายข้างต้นเป็นขั้นตอนสุดท้าย 

 
3.8 การวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐาน  

 
ในการวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐานของงานวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความ

พึงพอใจในการใช้บริการ ซึ่งก าหนดระดับความเชื่อมั่นไว้ที่ 95% สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ส่วน ดังนี้  
 
3.8.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

ส าหรับอธิบาย ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro โดยศึกษาและ
น าเสนอในรูปแบบของตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) 
และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.8.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
เป็นการศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างและทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis 

Testing) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ซึ่งการวิจัยครั้งนี้จะใช้สถิติ ดังนี้  
1. การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) เพ่ือจัดกลุ่มปัจจัยที่ สัมพันธ์

กันให้เป็นองค์ประกอบเดียวกัน  
2. การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือทดสอบ

สมมติฐานของงานวิจัย  
3. การวิเคราะห์ Independent-Sample T Test เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่เป็นอิสระต่อกัน  
4. การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบ

ความแตกต่างระหว่างตัวแปรมากกว่า 2 ตัว  
โดยผู้วิจัยได้รวบรวมและตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามแล้ว  

กลุ่มผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามมาลงรหัส และถ่ายทอดรหัสแบบสอบถามลงในแบบฟอร์มลงรหัส 
(Coding Form) เพ่ือให้สามารถน าไปประมวลผลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ ในโปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สถิติ หลังจากนั้น จึงน าผลที่ได้มาอภิปรายผล 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัยและอภิปรายผล 

 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

โดยศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดหรือ 7Ps ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัย
ด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ปัจจัยด้านบุคคล (People) ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Environment) 
และปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) รวมถึงลักษณะทางประชากรศาสตร์ ซึ่งจากการค านวณขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างในบทที่ 3 ในกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ณ ระดับความเชื่อมั่น ที่ร้อยละ 95 จะ
ได้กลุ่มตัวอย่างที่เหมาะสมเท่ากับ 385 ตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างและ
ได้รับข้อมูลแบบสอบถามตอบกลับรวมทั้งสิ้น 421 ชุด จากนั้นได้มีการตรวจสอบความถูกต้องและ
ครบถ้วนของข้อมูลที่จ าเป็นต่อการวิเคราะห์จากแบบสอบถามที่มีผู้ให้ข้อมูลเรียบร้อยแล้ว โดยผู้วิจัย
ได้ท าการตัดแบบสอบถามที่เลือกตอบว่า “ไม่เคยซื้อกล้อง GoPro” ออกจ านวน 9 ชุด ฉะนั้น ใน
การวิจัยครั้งนี้ มีแบบสอบถามคงเหลือจ านวน 412 ชุด  ซึ่งมากกว่าที่ก าหนดไว้ ท าให้ค่าความ
คลาดเคลื่อนของงานวิจัยลดลงเป็น 4.83% ในขั้นตอนต่อไปผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่รวบรวมได้มา
ด าเนินการประมวลผล และวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย โดยแบ่งผลการ
วิเคราะห์ออกเป็นส่วนต่างๆ ดังนี้ 
 
4.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง  
 

การเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้รับแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ 
ครบถ้วนกลับมาทั้งสิ้น 412 ตัวอย่าง โดยในงานวิจัยครั้งนี้ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของ 
กลุ่มตัวอย่างที่จะพิจารณา ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ดังรายละเอียดใน
ตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1  
 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ 

  
หญิง 208 50.49 
ชาย 204 49.51 
  412 100.00 

2. อายุ  
  

ต่ ากว่า 20 ปี  7 1.70 
20-30 ปี  316 76.70 
31-40 ปี  78 18.93 
41-50 ปี  8 1.94 
มากกว่า 50 ปี  3 0.73 
  412 100.00 

3. อาชีพ  
  

นักเรียน/นักศึกษา  52 12.62 
ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  30 7.28 
พนักงานบริษัทเอกชน  241 58.50 
ธุรกิจส่วนตัว  70 16.99 
แม่บ้าน  0 0.00 
รับจ้างทั่วไป  14 3.40 
อ่ืนๆ  5 1.21 
  412 100.00 

4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  

ต่ ากว่า 15,000 บาท 64 15.53 
15,000 - 30,000 บาท 153 37.14 
30,001 - 45,000 บาท 84 20.39 
45,001 - 60,000 บาท 89 21.60 
60,001 - 75,000 บาท 11 2.67 
มากกว่า 75,000 บาท ขึ้นไป 11 2.67 

  412 100.00 
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จากตารางที่ 4.1 พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างสามารถแบ่ง ออกเป็น 
เพศหญิง 50.49% เพศชาย 49.51% โดยส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 20-30 ปี คิดเป็น 76.70% ทั้งนี้กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็น 58.50% ของกลุ่มตัวอย่าง และ
ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในระดับ15,000 – 30,000 บาท คิดเป็น 37.14% 
 
4.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อกล้อง GoPro 
 

ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อกล้อง GoPro ในงานวิจัยครั้งนี้ประกอบด้วย ค่าใช้จ่าย
โดยเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อกล้อง GoPro วัตถุประสงค์หลักในการซื้อกล้อง GoPro สถานที่ที่ซื้อกล้อง 
GoPro และ ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro มีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 

 

 
 
ภาพที่ 4.1 ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อกล้อง GoPro ของกลุ่มตัวอย่าง 
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ภาพที่ 4.2 วัตถุประสงค์หลักในซื้อกล้อง GoPro ของกลุ่มตัวอย่าง 
 

 
 
ภาพที่ 4.3 สถานที่จัดจ าหน่ายที่กลุ่มตัวอย่างซื้อกล้อง GoPro  
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ภาพที่ 4.4 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ของกลุ่มตัวอย่าง  
 

จากภาพที่ 4.1-4.4 เกี่ยวกับพฤติกรรมทั่วไปในการซื้อกล้อง GoPro สามารถสรุป 
พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่างได้ดังนี้ 

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อกล้อง GoPro คือ 15,001 – 
20,000 บาท คิดเป็น 47.82% รองลงมา คือ 10,001 – 15,000 บาท คิดเป็น 35.92% 5,000 – 
10,000 บาท คิดเป็น 6.80% และ มากกว่า 20,000 บาท 6.31% นอกจากนี้ยังมีกลุ่ม ตัวอย่ างส่วน
หนึ่งเสียค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย น้อยกว่า 5,000 บาท คิดเป็น 3.16% 
วัตถุประสงค์หลักในการซื้อกล้อง GoPro ของกลุ่มตัวอย่าง คือ ถ่ายภาพระหว่างท ากิจกรรมต่างๆ 
เช่น ขี่จักรยาน ขับรถจักรยานยนต์ หรือ ด าน้ า เป็นต้น คิดเป็น 77.67% รองลงมา คือ ถ่ายภาพทั่วๆ 
ไป คิดเป็น 14.32% และใช้ส าหรับการถ่ายภาพเพ่ือการประกอบอาชีพ 4.13 %  

สถานที่จัดจ าหน่ายกล้อง GoPro ที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซื้อกล้อง GoPro มาจาก ศูนย์
หรือตัวแทนจ าหน่าย คิดเป็น 50.73% รองลงมาคือ ร้านขาย GoPro บนอินเทอร์เน็ต และ 
ห้างสรรพสินค้า คิดเป็น 25.49% และ 15.29% ตามล าดับ 

ตัวผู้ซื้อกล้อง GoPro นั้นเป็นผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ของกลุ่ม
ตัวอย่างมากที่สุดถึง 80.10% รองลงมาเป็น เพ่ือน คนรัก อ่ืนๆ ครอบครัวและพนักงานขาย คิดเป็น 
8.25%, 6.31% , 2.67%, 2.43% และ 0.24% ตามล าดับ 
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4.3 คะแนนเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อตัววัดของตัวแปรอิสระที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
ข้อมูลที่ได้จากผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมดสามารถสรุปคะแนนเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ อกล้อง GoPro ของกลุ่ม
ตัวอย่าง ดังนี้  
 
ตารางที่ 4.2  
 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรอิสระ 

ปัจจัย ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

รูปที่ถ่ายจากกล้อง GoPro มีคุณภาพสูง 4.296 0.662 เห็นด้วยมากที่สุด 
มีให้เลือกหลายรุ่น เหมาะสมกับการใช้งาน 3.701 0.765 เห็นด้วยมาก 

ขนาดของกล้อง GoPro มีความเหมาะสม
กับการใช้งาน 

4.483 0.602 เห็นด้วยมากที่สุด 

รูปแบบของกล้อง GoPro มีความสวยงาม 3.988 0.775 เห็นด้วยมาก 

กล้อง GoPro ท าจากวัสดุคุณภาพดี 4.039 0.797 เห็นด้วยมาก 
กล้อง GoPro สามารถกันน้ าได้ 4.529 0.733 เห็นด้วยมากที่สุด 

ตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro มีความน่าเชื่อถือ 4.512 0.622 เห็นด้วยมากที่สุด 
ตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro ท าให้ดูมีความ
เป็นมืออาชีพ 

4.175 0.766 เห็นด้วยมาก 

ปัจจัยด้านราคา 
ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสม
กับคุณภาพ 

3.896 0.739 เห็นด้วยมาก 

ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสม
กับตราสินค้า 

3.850 0.593 เห็นด้วยมาก 

ราคาของกล้อง GoPro คุ้มค่ากับการใช้งาน 4.017 0.709 เห็นด้วยมาก 
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ตารางที่ 4.2  
 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรอิสระ  (ต่อ) 

ปัจจัย ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
สถานที่ที่จ าหน่ายกล้อง GoPro สะดวกต่อ
การเดินทาง 

3.811 0.794 เห็นด้วยมาก 

ร้านค้าที่จ าหน่ายกล้อง GoPro มีสาขา
จ านวนมาก 

3.515 0.929 เห็นด้วยมาก 

สถานที่ตั้งของร้านค้าท่ีจ าหน่ายกล้อง 
GoPro สามารถมองหาได้ง่าย เช่น ตั้งอยู่
บริเวณใกล้บันไดเลื่อน หรือใกล้ทางเข้าออก
ของห้างสรรพสินค้า เป็นต้น 

3.153 1.075 เห็นด้วยปาน
กลาง 

สามารถหาซื้อกล้อง GoPro ได้สะดวก เช่น 
ห้างสรรพสินค้า ร้านกล้อง ออนไลน์ 

4.121 0.764 เห็นด้วยมาก 

ปัจจัยด่านการส่งเสริมการตลาด 
มีการให้ส่วนลดหรือสิทธิในการซื้อ
อุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษที่มีความ
น่าสนใจ 

3.680 1.058 เห็นด้วยมาก 

สื่อที่ใช้ในการน าเสนอโปรโมชั่นต่างๆ มี
ความน่าสนใจ 

3.553 0.923 เห็นด้วยมาก 

มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทั่วถึง เช่น 
Facebook Website นิตยสาร วิทยุ 

3.602 0.902 เห็นด้วยมาก 

มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆ ภายในงานแสดง
สินค้าต่างๆ เช่น งาน World Camera 
Day อย่างเหมาะสม 

3.641 0.913 เห็นด้วยมาก 

ให้สิทธิผ่อนช าระค่ากล้อง GoPro ได้ใน
ระยะเวลาที่เหมาะสม 

3.777 0.991 เห็นด้วยมาก 
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ตารางที่ 4.2  
 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรอิสระ  (ต่อ) 

ปัจจัย ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

ปัจจัยด้านบุคคล 
พนักงานขายมีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้ม แจ่มใส 
และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ 

3.786 1.080 เห็นด้วยมาก 

พนักงานขายสามารถแนะน าข้อมูลเกี่ยวกับ
กล้อง GoPro ได้ดี 

3.920 1.110 เห็นด้วยมาก 

พนักงานขายมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับ
กล้อง GoPro 

3.782 1.079 เห็นด้วยมาก 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
บรรยากาศและการตกแต่งภายในสถานที่
จัดจ าหน่ายมีความทันสมัย 

3.267 0.883 เห็นด้วยปาน
กลาง 

การจัดวางพ้ืนที่ใช้สอยภายในสถานที่จัด
จ าหน่ายมีความเหมาะสม 

3.282 0.906 เห็นด้วยปาน
กลาง 

การจัดแสดงตัวอย่างกล้อง GoPro เพ่ือให้
ลูกค้าสามารถทดลองสินค้าได้ 

3.439 1.094 เห็นด้วยมาก 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์ต่างๆ 
ครบถ้วน 

4.386 0.865 เห็นด้วยมากที่สุด 

ระยะเวลาในการรอและตรวจสอบคุณภาพ
กล้อง GoPro เหมาะสม 

3.847 0.882 เห็นด้วยมาก 

มีการรับประกันกล้อง GoPro เป็น
ระยะเวลาที่เหมาะสม 

4.197 0.988 เห็นด้วยมาก 

การช าระเงินท าได้หลายช่องทาง 3.930 0.864 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางที่ 4.2 เมื่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดย่อยทั้งหมด 30 ปัจจัย 

พบว่า ปัจจัยอิสระที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยมากที่สุด 5 อันดับแรก โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย
ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกล้อง GoPro สามารถกันน้ าได้ ค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.529 
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รองลงมาเป็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในส่วนของตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro มีความน่าเชื่อถือ มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.512 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในส่วนของขนาดของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับการใช้
งาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.483 ปัจจัยด้านกระบวนการ ในส่วนของการได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์
ต่างๆ ครบถ้วน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.386 และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในส่วนของรูปที่ถ่ายจากกล้อง 
GoPro มีคุณภาพสูง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.296 ส าหรับปัจจัยอิสระที่กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยน้อยที่สุด 5 
อันดับสุดท้าย ประกอบด้วย ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายในส่วนของ สถานที่ตั้งของร้านค้าที่
จ าหน่ายกล้อง GoPro สามารถมองหาได้ง่าย เช่น ตั้งอยู่บริเวณใกล้บันไดเลื่อน หรือใกล้ทางเข้าออก
ของห้างสรรพสินค้า เป็นต้น มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.153 รองลงมาเป็นปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพใน
ส่วนของบรรยากาศและการตกแต่งภายในสถานที่จัดจ าหน่ายมีความทันสมัย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.267 
ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพในส่วนของการจัดวางพ้ืนที่ใช้สอยภายในสถานที่จัดจ าหน่ายมีความ
เหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.282 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพในส่วนของการจัดแสดงตัวอย่าง
กล้อง GoPro เพ่ือให้ลูกค้าสามารถทดลองสินค้าได้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.439 และปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดในส่วนของสื่อที่ใช้ในการน าเสนอโปรโมชั่นต่างๆ มีความน่าสนใจมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.553 
 
ตารางที่ 4.3  
 
ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตัววัดของตัวแปรตาม 

ปัจจัย ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 
การแปลค่า 

ระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง 
GoPro  

4.522 0.733 ซื้ออย่างแน่นอน 

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า โดยเฉลี่ยแล้วหากกลุ่มตัวอย่างต้องตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

ใหม่ กลุ่มตัวอย่างจะตัดสินใจซื้ออย่างแน่นอน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.522 
 
4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านลักษณะประชากรศาสตร์ กับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
วัตถุประสงค์หนึ่งของงานวิจัยนี้ เ พ่ือศึกษาว่าในกลุ่มผู้ตัวอย่างที่มีลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro อย่างไร ซึ่งจากการทดสอบสมมติฐาน
ของงานวิจัยส่วนนี้ใช้ การวิเคราะห์ Independent-Sample T Test ส าหรับการทดสอบลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของ กลุ่มตัวอย่างที่แตกต่างกันด้านเพศ และ ด้านอายุ และใช้การวิเคราะห์ความ
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แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ส าหรับการทดสอบลักษณะทาง ประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตัวอย่างที่แตกต่างกันด้านอาชีพ และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 
4.4.1 เพศกับการระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro  

ก าหนดระดับนัยส าคัญ 0.05 และก าหนดสมมติฐานที่ 1 ดังนี้  
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยด้านลักษณะทางเพศ ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อกล้อง Go Pro แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.4  
 
ผลการวิเคราะห์เพศกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
 

จากการทดสอบเพศกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ด้วยการวิเคราะห์ 

Independent-Sample T Test ได้ค่า Sig. เท่ากับ 0.160 ซึ่งมากกว่าค่า α 0.05 จึงสรุปว่า เพศ
ชายและเพศหญิงมีระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 อาจเนื่องมาจาก ปัจจุบันผู้บริโภคที่ท ากิจกรรมต่างๆ เช่น ขี่จักรยาน รถจักรยานยนต์
บิ๊กไบค์ หรือท ากิจกรรมผาดโผน มีทั้งเพศหญิงและเพศชาย และกระแสการถ่ายภาพในระหว่างการ
ท ากิจกรรมต่างๆ นั้น ไม่ได้เป็นที่นิยมเฉพาะในเพศหญิงหรือเพศชาย ดังนั้น เพศจึงไม่ได้เป็นปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro สอดคล้องกับงานวิจัยในอดีตที่กล่าวไว้ในบท 2 เช่น งานวิจัยของ 
บุรฉัตร ถาวร (2552) ท าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ กล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค
พบว่า โดยส่วนใหญ่แล้วเพศที่ต่างกันไม่ได้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องดิจิตอลคอมแพคที่ แตกต่าง
กัน ในปัจจัยด้านต่างๆ ยกเว้น ประเด็นด้านชื่อเสียงของตราสินค้าเท่านั้น 
 
  

เพศ N
ค่าเฉล่ียความพงึพอใจ 

(Mean)

ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Std. Deviation)
Sig. 

หญิง 208 4.57 0.764

ชาย 204 4.47 0.698
0.160
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4.4.2 อายุกับระดับการตัดสินใจซื้อ 
ก าหนดระดับนัยส าคัญ 0.05 และก าหนดสมมติฐานที่ 2 ดังนี้ 
สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านอายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 

Go Pro แตกต่างกัน 
 

ตารางที่ 4.5  
 
ผลการวิเคราะห์อายุกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
 

จากการทดสอบอายุกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ด้วยการวิเคราะห์ 

Independent-Sample T Test ได้ค่า Sig. เท่ากับ 0.168 ซึ่งมากกว่าค่า α 0.05 จึงสรุปว่า อายุที่
แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 เนื่องจาก ผู้ที่ชื่นชอบการถ่ายภาพ และผู้ที่ชื่นชอบการท ากิจกรรมต่างๆ เช่น ขี่จักรยานหรือขี่
รถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ มีทุกวัย หรือมีการท ากิจกรรมต่างๆ เป็นครอบครัวหรือกลุ่มเพ่ือน จึงส่งผลให้
มีผู้บริโภคทุกวัยที่ซื้อกล้อง GoPro ดังนั้น อายุจึงไม่ได้เป็น ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สอดคล้องกับงานวิจัยในอดีตที่กล่าวไว้ในบท 2 งานวิจัยของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) ท าการศึกษา
ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า โดยรวมแล้วอายุที่แตกต่างกันนั้น ไม่ได้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลที่แตกต่างกัน 
 
  

อายุ N
ค่าเฉล่ียความพงึพอใจ 

(Mean)

ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Std. Deviation)
Sig. 

น้อยกวา่หรือเท่ากบั 30 ปี 323 4.55 0.731

มากกวา่ 30 ปีขึน้ไป 89 4.43 0.737
0.168
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4.4.3 อาชีพกับระดับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
ก าหนดระดับนัยส าคัญ 0.05 และก าหนดสมมติฐานที่ 3 ดังนี้ 
สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านอาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 

Go Pro แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.6 
 
ผลการวิเคราะห์อาชีพกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
 

จากการทดสอบอาชีพกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ด้วยการวิเคราะห์ความ

แปรปรวน ทางเดียว (One-Way ANOVA) ได้ค่า Sig. เท่ากับ 0.428 ซึ่ง มากกว่าค่า α 0.05  
จึงสรุปว่า อาชีพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อระดับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ไม่แตกต่างกัน อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เนื่องมากจาก การท ากิจกรรมต่างๆ หรือความนิยมในการถ่ายภาพ 
ที่ไม่ได้มีข้อจ ากัดในด้านอาชีพ ผู้ที่มีอาชีพแตกต่างกัน อาจมีความชื่นชอบในการท ากิจกรรมเป็นงาน
อดิเรกเหมือนกัน แม้ว่าผู้ที่มีอาชีพ ต่างกัน ย่อมมีความคิดเห็น และทัศนคติแตกต่างกันออกไป แต่ไม่
ว่าอาชีพใด ต่างมีระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยในอดีตที่
กล่าวไว้ใน บทที่ 2 เช่น งานวิจัยของ บุรฉัตร ถาวร (2552) ที่ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ กล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ที่พบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มี ความเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค ไม่แตกต่างกัน และ 
การศึกษาทัศนคติและความคาดหวังของผู้ใช้กล้องถ่ายภาพ ดิจิตอลในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ต่อ
สิต กลีบบัว (2547) ที่พบว่า ผู้ใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอลที่มี อาชีพที่แตกต่างกัน ไม่มีทัศนคติเกี่ยวกับ
การใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอลที่แตกต่างกัน หมายถึงไม่ว่า ผู้บริโภคจะประกอบอาชีพใดๆ ไม่ส่งผลต่อ
ทัศนคติเก่ียวกับการใช้กล้องถ่ายภาพดิจิตอล 
  

อาชีพ N
ค่าเฉล่ียความพงึพอใจ 

(Mean)

ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Std. Deviation)
Sig. 

 นักเรียน/นักศึกษา  

ราชการ/รัฐวิสาหกจิ 82 4.49 0.707

พนักงานบริษทัเอกชน 241 4.56 0.699

ธุรกจิส่วนตัว 

รับจ้างทัว่ไป  และอืน่ๆ 89 4.45 0.84

0.428
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4.4.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
ก าหนดระดับนัยส าคัญ 0.05 และก าหนดสมมติฐานที่ 4 ดังนี้ 
สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยด้านรายได้ เฉลี่ ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อ 

การตัดสินใจซื้อกล้อง Go Pro แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.7 
 
ผลการวิเคราะห์รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
 
ตารางที่ 4.8 
 
ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน N
ค่าเฉล่ียความพงึพอใจ 

(Mean)

ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Std. Deviation)
Sig. 

ต่่ากวา่ 15,000 บาท 64 4.34 0.781

15,000 - 30,000 บาท 153 4.41 0.72

30,001 - 45,000 บาท 84 4.63 0.636

มากกวา่ 45,000 บาท 111 4.70 0.746

0.001
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จากตารางที่ 4.7 ทดสอบรายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
ด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวน ทางเดียว (One-Way ANOVA) ได้ค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งน้อยกว่า

ค่า α 0.05 ดังนั้นจึงสรุปว่า รายได้ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ GoPro แตกต่างกัน อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และจากตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ของ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท และ 15,000 – 30,000 บาท 
มีระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro แตกต่างจากผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 45,000 บาท 
อย่างมีนัยส าคัญ หมายถึงผู้ที่มีรายได้สูงจะมีแนวโน้มในการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro มากกว่าผู้ที่มี
รายได้น้อย เนื่องจากกล้อง GoPro มีราคาค่อนข้างสูง นอกจากนี้ผู้บริโภคส่วนมากมักใช้กล้อง GoPro 
เพ่ือการถ่ายภาพระหว่างการท ากิจกรรมต่างๆ เช่น ขี่จักรยาน ขับรถมอเตอร์ไซด์บิ๊กไบค์หรือ ด าน้ า 
เป็นต้น ซึ่งกิจกรรมต่างๆ นั้น เป็นกิจกรรมที่เป็นที่นิยมของกลุ่มผู้ที่มีรายได้ปานกลางถึงสูง ดังนั้น 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนจึงเป็นปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยใน
อดีตที่ได้กล่าวไว้ใน บทที่ 2 เช่น งานวิจัยของ กุลทิรา กาวิโย และคณะ (2558) ที่ได้ท าการศึกษา
เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โทรศัพท์เคลื่อนที่ของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูล
สงครามเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก ที่พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ที่แตกต่างกันให้ความส าคัญกับ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริม 
การตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อโทรศัพท์เคลื่อนที่ที่แตกต่างกัน และ การศึกษา เรื่อง คุณสมบัติ 
ของแท็บเล็ต พีซี ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในจังหวัด ปทุมธานี 
ของ มนัสสวี นกแก้ว (2555) พบว่านักศึกษาที่มีรายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกัน จะมีการ ตัดสินใจซื้อใน
เรื่อง การประเมินทางเลือกและการบริการหลังการขายที่แตกต่าง 
 
4.5 การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับระดับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
 

จากการออกแบบแบบสอบถาม โดยอาศัยข้อมูลที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ท าให้ 
ผู้วิจัยสามารถก าหนดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเบื้องต้นได้ 7 ปัจจัย ซึ่งหลังจากการเก็บรวบรวม 
และ ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ได้รับจากกลุ่มตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ด าเนินการวิเคราะห์ 
ความเหมาะสมของปัจจัยและตัววัดเหล่านั้นอีกครั้งก่อนน าไปวิเคราะห์ทางสถิติต่อไป เพ่ือให้ได้ข้อมูล
ที่ เหมาะสมและเกิดความถูกต้องของผลการวิเคราะห์มากยิ่งขึ้น เนื่องจากผลที่ได้จากการตอบ
แบบสอบถามของปัจจัยและตัววัดเบื้องต้นนั้นอาจมีความสัมพันธ์กันเองหรือ มีแนวโน้มของข้อมูลไป 
ในทิศทางเดียวกัน ซึ่งสามารถน ามารวมกันและก าหนดเป็นปัจจัยใหม่ที่มีความเหมาะสมยิ่งขึ้น 
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4.5.1 การวิเคราะห์ความเหมาะสมตัวแปรอิสระโดยใช้วิธีการวิเคราะห์ปัจจัย  
เบื้องต้นผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์ (Correlation) เพื่อพิจารณา 

ความสัมพันธ์ ระหว่างตัวแปรอิสระต่างๆ ทั้ง 30 ตัวแปร ซึ่งเมื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง ตัววัด
ต่างๆ ที่ระดับ นัยส าคัญ 0.05 พบว่า มีตัววัดหลายคู่ที่มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญ ความสัมพันธ์
ดังกล่าวมีผล ต่อการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น ดังนั้น ผู้วิจัยจึงได้น าตัววัดเหล่านั้น ไปท าการ
วิเคราะห์และสกัดปัจจัยต่อไป โดยการวิเคราะห์ปัจจัยอันดับจะใช้สถิติทดสอบ ในการวิเคราะห์ คือ 
KMO (KaiserMeyer-Olkin) และ Barlett’s Test of Sphericity ในการทดสอบความเหมาะสมของ
ตัวแปรอิสระ ที่จะท าการสกัดปัจจัยหรือไม่ 

KMO (Kaiser-Meyer-Olkin) เป็นค่าที่ใช้วัดความเหมาะสมของข้อมูลตัวอย่าง 
ที่จะน ามาวิเคราะห์โดยเทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) ซึ่งถ้าค่า KMO มีค่ามาก (เข้าสู่
ค่า 1) แสดงว่าสามารถใช้เทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัยในการแบ่งกลุ่มตัวแปรได้ แต่ถ้าค่า KMO มีค่าน้อย 
(เข้าสู่ค่า 0) แสดงว่าไม่สมควรน าเทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัยมาใช้ ส่วนในการทดสอบแบบ Barlett’s 
Test of Sphericity ซึ่งใช้ในการทดสอบค่าสหสัมพันธ์โดยรวมของตัวแปรย่อย ที่น ามาวิเคราะห์ 
ข้อมูลที่เหมาะสมจะต้องมีค่า Sig. น้อยกว่าระดับนัยส าคัญที่ก าหนด โดยการวิจัย ครั้งนี้ได้ก าหนด 
ระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.05 และได้ตั้งสมมติฐานคือ H0: ตัวแปรไม่มีความสัมพันธ์ระหว่างกัน และ 
H1: ตัวแปรมีความสัมพันธ์ระหว่างกัน 

 
ตารางที่ 4.9  
 
KMO และ Barlett’s Test 

 
 

จากตารางที่ 4.9 การวิเคราะห์ข้อมูลทั้ง 30 ตัวแปร พบว่า มีค่า KMO เท่ากับ 0.875 
แสดงว่า สามารถใช้เทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัยในการแบ่งกลุ่มตัวแปรได้ และเมื่อท าการ ทดสอบ 
Barlett’s Test of Sphericity พบว่า ชุดข้อมูลดังกล่าวให้ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 จึงปฏิเสธ H0 นั่น 
หมายความว่า ตัวแปรมีความสัมพันธ์กัน ซึ่งจากผลวิเคราะห์สถิติทดสอบทั้งสองวิธีข้างต้น สามารถ 
สรุปได้ว่า ตัวแปรต่างๆ ดังกล่าวมีความเหมาะสมที่จะใช้เทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัย 
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4.5.2 การก าหนดกลุ่มปัจจัย 
จากการทดสอบข้างต้นจึงสามารถสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างดังกล่าวมีความเหมาะสมที่

จะ ใช้เทคนิคการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) ขั้นตอนต่อมาคือ การสกัดปัจจัย (Extraction) 
ซึ่ง เป็นการหาและก าหนดปัจจัยที่เหมาะสมส าหรับการวิเคราะห์ หาสมการถดถอยเชิงเส้น โดยการ
วิจัย ครั้งนี้ใช้วิธีสกัดปัจจัยแบบ Principal Component Analysis (PCA) และใช้วิธีการหมุนแกนปัจจัย 
แบบ Varimax โดยใช้เกณฑ์ในการตัดสินจ านวนปัจจัยที่ เหมาะสมจากการพิจารณาค่า Eigenvalue 
ที่มากกว่า 1 และค่า Factor Loading ของตัววัดใน ปัจจัยต้องไม่น้อยกว่า 0.5 รวมทั้งตัววัดแต่ละตัว 
ต้องไม่มีค่า Factor Loading สูงใกล้เคียงกันในปัจจัย มากกว่า 1 ปัจจัย 

เมื่อท าการสกัดปัจจัยแบบ Principal Component Analysis (PCA) พบวา ค่า 
Initial Eigenvalues มีตัวแปรอิสระต่างๆ ทั้งสิ้น 30 ตัวแปร สามารถจัดเป็นกลุ่มปัจจัยใหม่ได้ทั้งหมด 
7 กลุ่มปัจจัย ที่สามารถอธิบายความแปรปรวนของตั วแปรอิสระเดิมทั้งหมดได้ถึง 66.710% 
(รายละเอียดในภาคผนวก ข) และเมื่อประกอบกับค่าน้ าหนักขององค์ประกอบหลังการหมุนแกนของ
ปัจจัยหมุนแกน สามารถจัดกลุ่มปัจจัยเป็น 7 กลุ่มปัจจัย อย่างไรก็ตาม มีตัวแปรอิสระ 2 ตัวแปร ที่ มี
ค่า Factor Loading ต่ ากว่า 0.5 ท าให้ไม่สามารถจัดเข้ากลุ่มปัจจัยได้ ประกอบด้วย ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในประเด็นด้าน มีให้เลือกหลายรุ่น เหมาะกับการใช้งาน และปัจจัยด้านลักษณะทาง
กายภาพ ในด้านการจัดแสดงตัวอย่างกล้อง GoPro เพ่ือให้ลูกค้าสามารถทดลองสินค้าได้ จากการจัด
กลุ่มข้างต้น ผู้วิจัยได้ก าหนดชื่อกลุ่มปัจจัยจากจัดกลุ่มตัวแปรที่ได้จาก การวิเคราะห์ปัจจัย พร้อมทั้งได้
จัดท าตารางเปรียบเทียบการเปลี่ยนแปลงกลุ่มปัจจัยเดิมจากการทบทวนวรรณกรรมและกลุ่มปัจจัย
ใหม่ที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัย ตามตารางท่ี 4.10 มีรายละเอียด ดังต่อไปนี้  
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ตารางที่ 4.10  
 
เปรียบเทียบกลุ่มปัจจัยจากการทบทวนวรรณกรรมและกลุ่มปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัย 

ปัจจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ปจัจัย 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1. รูปที่ถ่ายจากกล้อง GoPro มีคุณภาพสูง 
2. มีให้เลือกหลายรุ่น เหมาะสมกับการใช้งาน 
3. ขนาดของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับการ

ใช้งาน 
4. รูปแบบของกล้อง GoPro มีความสวยงาม 
5. กล้อง GoPro ท าจากวสัดุคุณภาพดี 
6. กล้อง GoPro สามารถกันน้ าได ้
7. ตราสินคา้ (ยี่ห้อ) GoPro มีความน่าเชื่อถือ 
8. ตราสินคา้ (ยี่ห้อ) GoPro ท าให้ดูมีความเป็นมือ

อาชีพ 

1. ขนาดของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับ
การใช้งาน 

2. รูปแบบของกล้อง GoPro มีความสวยงาม 
3. กล้อง GoPro ท าจากวสัดุคุณภาพดี 
4. กล้อง GoPro สามารถกันน้ าได ้
5. ตราสินคา้ (ยี่ห้อ) GoPro มีความน่าเชื่อถือ 
6. ตราสินคา้ (ยี่ห้อ) GoPro ท าให้ดูมีความเป็นมือ

อาชีพ 

ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านคุณภาพของรูปและราคา 
1. ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับ

คุณภาพ 
2. ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับตรา

สินค้า 
3. ราคาของกล้อง GoPro คุ้มค่ากับการใช้งาน 

1. รูปที่ถ่ายจากกล้อง GoPro มีคุณภาพสูง 
2. ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับ

คุณภาพ 
3. ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับ

ตราสินคา้ 
4. ราคาของกล้อง GoPro คุ้มค่ากับการใช้งาน 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. สถานทีท่ี่จ าหนา่ยกล้อง GoPro สะดวกต่อการ

เดินทาง 
1. สถานทีท่ี่จ าหนา่ยกล้อง GoPro สะดวกต่อการ

เดินทาง 
2. ร้านค้าที่จ าหนา่ยกล้อง GoPro มีสาขาจ านวน

มาก 
2. ร้านค้าที่จ าหนา่ยกล้อง GoPro มีสาขาจ านวน

มาก 
3. สถานที่ตัง้ของร้านค้าที่จ าหนา่ยกล้อง GoPro 

สามารถมองหาไดง้่าย เชน่ ตั้งอยู่บริเวณใกล้
บันไดเลื่อน หรือใกล้ทางเข้าออกของ
ห้างสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

3. สถานที่ตัง้ของร้านค้าที่จ าหนา่ยกล้อง GoPro 
สามารถมองหาไดง้่าย เชน่ ตั้งอยู่บริเวณใกล้
บันไดเลื่อน หรือใกล้ทางเข้าออกของ
ห้างสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

4. สามารถหาซื้อกล้อง GoPro ได้สะดวก เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ ร้านกล้อง ออนไลน ์

4. สามารถหาซื้อกล้อง GoPro ได้สะดวก เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ ร้านกล้อง ออนไลน์ 
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ตารางที่ 4.10  
 
เปรียบเทียบกลุ่มปัจจัยจากการทบทวนวรรณกรรมและกลุ่มปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัย (ต่อ) 

ปัจจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ปจัจัย 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีการให้ส่วนลดหรือสิทธิในการซื้ออุปกรณ์เสริม

ในราคาพิเศษที่มีความน่าสนใจ 
1. มีการให้ส่วนลดหรือสิทธิในการซื้อ

อุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษที่มีความนา่สนใจ 
2. สื่อที่ใช้ในการน าเสนอโปรโมชัน่ต่างๆ มีความ

น่าสนใจ 
2. สื่อที่ใช้ในการน าเสนอโปรโมชัน่ต่างๆ มีความ

น่าสนใจ 
3. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทั่วถึง เช่น 

Facebook Website นิตยสาร วิทยุ 
3. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทั่วถึง เช่น 

Facebook Website นิตยสาร วิทยุ 
4. มีการจัดโปรโมชั่นตา่งๆ ภายในงานแสดงสนิค้า

ต่างๆ เชน่ งาน World Camera Day อย่าง
เหมาะสม 

4. มีการจัดโปรโมชั่นตา่งๆ ภายในงานแสดงสนิค้า
ต่างๆ เชน่ งาน World Camera Day อย่าง
เหมาะสม 

5. ให้สิทธิผ่อนช าระค่ากล้อง GoPro ได้ใน
ระยะเวลาที่เหมาะสม 

5. ให้สิทธิผ่อนช าระค่ากล้อง GoPro ได้ใน
ระยะเวลาที่เหมาะสม 

ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านบุคคล 
1. พนักงานขายมีอัธยาศัยดี ยิ้มแยม้ แจ่มใส และมี

ความกระตือรือร้นในการให้บริการ 
1. พนักงานขายมีอัธยาศัยดี ยิ้มแยม้ แจ่มใส และ

มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ 
2. พนักงานขายสามารถแนะน าข้อมูลเก่ียวกับกล้อง 

GoPro ได้ด ี
2. พนักงานขายสามารถแนะน าข้อมูลเก่ียวกับ

กล้อง GoPro ได้ด ี
3. พนักงานขายมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับกล้อง 

GoPro 
3. พนักงานขายมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับกล้อง 

GoPro 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
1. บรรยากาศและการตกแต่งภายในสถานที่จัด

จ าหน่ายมีความทนัสมัย 
1. บรรยากาศและการตกแต่งภายในสถานที่จัด

จ าหน่ายมีความทนัสมัย 
2. การจัดวางพืน้ที่ใชส้อยภายในสถานที่จัดจ าหน่าย

มีความเหมาะสม 
2. การจัดวางพืน้ที่ใชส้อยภายในสถานที่จัด

จ าหน่ายมีความเหมาะสม 
3. การจัดแสดงตัวอย่างกล้อง GoPro เพื่อให้ลูกค้า

สามารถทดลองสินคา้ได้ 
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ตารางที่ 4.10  
 
เปรียบเทียบกลุ่มปัจจัยจากการทบทวนวรรณกรรมและกลุ่มปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัย (ต่อ) 

ปัจจัยที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรม ปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ปจัจัย 
ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านกระบวนการ 
1. ได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์ต่างๆ ครบถ้วน 
2. ระยะเวลาในการรอและตรวจสอบคุณภาพกล้อง 

GoPro เหมาะสม 
3. มีการรับประกันกล้อง GoPro เป็นระยะเวลาที่

เหมาะสม 
4. การช าระเงินท าได้หลายช่องทาง 

1. ได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์ต่างๆ 
ครบถ้วน 

2. ระยะเวลาในการรอและตรวจสอบคุณภาพ
กล้อง GoPro เหมาะสม 

3. มีการรับประกันกล้อง GoPro เป็นระยะเวลาที่
เหมาะสม 

4. การช าระเงินท าได้หลายช่องทาง 

 
ปัจจัยด้านความหลากหลายของรุ่นของกล้อง 
GoPro 

 1. มีให้เลือกหลายรุ่น เหมาะสมกับการใช้งาน 

 ปัจจัยด้านการแสดงกล้องตัวอย่าง 

 
1. การจัดแสดงตัวอย่างกล้อง GoPro เพื่อให้

ลูกค้าสามารถทดลองสนิค้าได้ 

 
4.6 การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression Analysis) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
 

จากการวิเคราะห์ปัจจัยข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยได้มีการปรับเปลี่ยนสมมติฐานเกี่ยวกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) เพ่ือให้สอดคล้องกับผลที่ได้จากการจัดกลุ่มปัจจัย ดังนี้ 

สมมตฐิานที่ 5 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 6  ปัจจัยด้านคุณภาพของรูปและราคา มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 7  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 8  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 9  ปัจจัยด้านบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 10 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
สมมติฐานที่ 11 ปัจจัยด้านกระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
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สมมติฐานที่ 12 ปัจจัยด้านความหลากหลายของรุ่นของกล้องGoPro มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

สมมติฐานที่ 13 ปัจจัยด้านการแสดงกล้องตัวอย่าง มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
ผู้วิจัยใช้การวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression Analysis) แบบ 

Enter Multiple Regression เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านต่างๆ ที่ได้จากการจัดกลุ่มใหม่ 
โดยการวิเคราะห์ปัจจัย กับ การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ซึ่งใช้แบบสอบถามที่ได้ ตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของข้อมูลครบถ้วนทั้งหมดจ านวน 412 ชุด ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 มีผลการวิเคราะห์ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.11  
 
ตัวแบบที่ได้จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น (Model Summary) 

 
 

จากตารางที่ 4.11 พบว่า ค่าประสิทธิภาพในการท านาย (R Square) สูงสุด คือ 0.241 
หมายความว่า ปัจจัยทั้ง 9 ปัจจัย สามารถอธิบายการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ได้ร้อยละ 24.1 ส่วน
ที่เหลืออีกร้อยละ 75.9 เกิดจากอิทธิพลของปัจจัยอ่ืนๆ  
 
ตารางที่ 4.12  
 
ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นของตัวแบบ (ANOVA)  

 
 

การวิเคราะห์ผลจากตารางที่ 4.12 มีการตั้งสมมติฐาน คือ  
H0: ตัวแปรอิสระทุกตัวไม่สามารถน ามาใช้ในการพิจารณาการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ได้  
H1: ตัวแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัว สามารถน ามาใช้ในการพิจารณาการตัดสินใจซื้อกล้อง 

GoPro ได้ 
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จากการทดสอบที่ก าหนดระดับนัยส าคัญ (α) 0.05 นั้น ผลจากการทดสอบตาม ตาราง

ที่ 4.11 ได้ ค่า Sig. เป็น 0.000 ซึ่งน้อยกว่า α ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 หมายถึง มีตัวแปร
อิสระอย่างน้อย 1 ตัว ที่สามารถน ามาใช้ในการพิจารณาการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ได้ 
 
ตารางที่ 4.13 
 
ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

 
 
จากตารางที่ 4.13 เมื่อพิจารณาค่า Sig. สามารถสรุปได้ว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (T-Test ของปัจจัยที่มีค่า Sig. น้อย
กว่า 0.05) มีจ านวน 5 ปัจจัย และจากผลของการวิเคราะห์แต่ละตัวแปรจะได้ค่าสัมประสิทธิ์ของ
สมการถดถอย (Beta Coefficient) ซึ่งเป็นค่าที่แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัว แปรอิสระและตัวแปร
ตาม ถ้าตัวแปร อิสระตัวใดมีค่า Beta Coefficient สูง แสดงว่าตัวแปรอิสระตัวนั้นส่งผลต่อตัวแปร
ตามมาก ซึ่งผลจากการวิเคราะห์สามารถเรียงล าดับจากมากไปน้อย คือ ปัจจัยด้านคุณภาพของรูป
และราคา ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และ ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด โดยผลที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro สามารถ
ตอบสมมติฐานของงานวิจัยได้ตามแต่ละสมมติฐาน ดังนี้  
  

Standardized 

Coefficients

B Std. Error Beta

(Constant) 4.856             0.278         17.457    0.000      

ปจัจัยด้านผลิตภณัฑ์ 0.109             0.033         0.149                3.267      0.001      

ปจัจัยด้านคุณภาพของรูปและราคา 0.237             0.038         0.324                6.182      0.000      

ปจัจัยด้านชอ่งทางการจัดจ่าหน่าย (0.021)            0.032         (0.029)               (0.660)     0.510      

ปจัจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 0.081             0.035         0.111                2.304      0.022      

ปจัจัยด้านบคุคล 0.176             0.039         0.239                4.545      0.000      

ปจัจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (0.046)            0.044         (0.063)               (1.051)     0.294      

ปจัจัยด้านกระบวนการ 0.209             0.035         0.285                6.026      0.000      

ปจัจัยด้านความหลากหลายของรุ่นของกล้องGoPro (0.016)            0.058         (0.016)               (0.272)     0.785      

ปจัจัยด้านการแสดงกล้องตัวอยา่ง (0.080)            0.045         (0.120)               (1.805)     0.072      

Unstandardized 

CoefficientsModel t Sig.
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สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า ค่าระดับ

นัยส าคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 5 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลเชิงบวก
ต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ทั้งในเรื่อง ขนาดของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับการใช้งาน 
รูปแบบของกล้อง GoPro มีความสวยงาม กล้อง GoPro ท าจากวัสดุคุณภาพดี กล้อง GoPro สามารถ
กันน้ าได้ ตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro มีความน่าเชื่อถือ และ ตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro ท าให้ดูมีความ
เป็นมืออาชีพ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของในอดีตที่ได้กล่าวไว้ในบทที่ 2 เช่น งานวิจัยเรื่อง ปัจจัยทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ของ บุษบา 
ชลานุภาพ (2552) ที่พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก ได้แก่ ประเด็นเรื่อง
คุณภาพของกล้องดิจิตอล รองลงมาเป็นประเด็นเรื่องของความคงทนของกล้องดิจิตอล ที่มีมาตรฐาน 
ไม่เสียง่าย และ งานวิจัยของ บุรฉัตร ถาวร (2552) ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือสรุปปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายรูปดิจิตอลคอมแพ็ค พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดกับ
ลักษณะภายนอกของกล้อง ในด้านวัสดุที่ใช้มีความแข็งแรงทนทาน สามารถกันน้ าเข้า กันกระแทก
หรือกันฝุ่นได้ รองลงมาคือเรื่องของฟังค์ชั่นการท างานที่เข้าใจง่าย ไม่ยุ่งยาก รวมถึงงานวิจัยของ 
วิเศษพรรณ เลาหวนิช (2553) ได้ท าการศึกษาทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลต่อระดับความภักดีต่อ
ตราสินค้าของโทรศัพท์มือถือไอโฟน (IPhone) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญ
ด้านคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์มากที่สุด โดยให้ความส าคัญกับประเด็นเรื่อง การออกแบบที่ทันสมัย 
สวยงาม ด้วยหน้าจอสัมผัสมากที่สุด รองลงมาคือประเด็นเรื่องความสามารถในการใช้งานที่
หลากหลายและการตอบสนองการใช้งานได้รวดเร็ว 

สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยด้านคุณภาพของรูปและราคา มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า ค่าระดับ

นัยส าคัญที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 6 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านคุณภาพของรูปและราคา 
ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ทั้งในเรื่อง รูปที่ถ่ายจากกล้อง GoPro มีคุณภาพสูง 
ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับตรา
สินค้า และ ราคาของกล้อง GoPro คุ้มค่ากับการใช้งาน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของในอดีตที่ได้กล่าว
ไว้ในบทที่ 2 เช่น  งานวิจัยของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) เรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านราคาเป็นปัจจัยที่มี
ความส าคัญมากที่สุดต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอล โดยประเด็นหลักที่ส าคัญมากที่สุดคือ 
ราคามีความคุ้มค่ากับคุณภาพของกล้อง รองลงมาคือ ราคาของกล้องถ่ายภาพดิจิตอลมีให้เลือกหลาย
ระดับ และสามารถต่อรองราคาได้ และ งานวิจัยของ วิเศษพรรณ เลาหวนิช (2553) ศึกษาเรื่อง 
ทัศนคติและความพึงพอใจที่มีผลต่อระดับความภักดีต่อตราสินค้าของโทรศัพท์มือถือไอโฟน (IPhone) 
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ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคามาก ในประเด็นเรื่อง ราคา  
มีความเหมาะสมและคุ้มค่ากับคุณภาพของโทรศัพท์มือถือไอโฟน และให้ความส าคัญในระดับ 
ปานกลาง ในประเด็น เรื่องความเหมาะสมของราคาของอุปกรณ์เสริมของโทรศัพท์และบริการเสริม 
รวมถึง การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ของ ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) พบว่า ผู้บริโภคมองว่ายิ่งสินค้ามีราคาสูง สะท้อนให้
เห็นว่า สินค้านั้นเป็นสินค้าที่มีคุณภาพดี ใช้วัสดุที่ดี และสินค้าที่มีราคาสูงท าให้สินค้าดูมีคุณค่ามากขึ้น 
ในขณะที่สินค้าที่มีราคาต่ า จะถูกมองว่าเป็นสินค้าท่ีไม่มีคุณภาพ ใช้วัสดุไม่ดี 

สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.510 ซึ่งมีค่ามากกว่า ค่าระดับ

นัยส าคัญท่ี 0.05 ปฏิเสธสมมติฐานที่ 7 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ใน
ด้าน สถานที่ที่จ าหน่ายกล้อง GoPro สะดวกต่อการเดินทาง ร้านค้าที่จ าหน่ายกล้อง GoPro มีสาขา
จ านวนมาก สถานที่ตั้งของร้านค้าที่จ าหน่ายกล้อง GoPro สามารถมองหาได้ง่าย เช่น ตั้งอยู่บริเวณ
ใกล้บันไดเลื่อน หรือใกล้ทางเข้าออกของห้างสรรพสินค้า เป็นต้น และ สามารถหาซื้อกล้อง GoPro 
ได้สะดวก เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านกล้อง ออนไลน์ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro อาจ
เนื่องมาจาก ร้านค้ากล้องถ่ายรูปที่เป็นที่รู้จัก มักตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าหรืออยู่ในพ้ืนที่ที่สามารถ
เดินทางได้สะดวก หรือหาซื้อได้สะดวกทางออนไลน์อยู่แล้ว หรืออาจเป็นไปได้ว่าผู้บริโภคจะซื้อกล้อง 
GoPro จากร้านค้าที่รู้จักหรือมีผู้อ่ืนแนะน า ส่งผลให้ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

สมมติฐานที่ 8 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.022 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า ค่าระดับ

นัยส าคัญที่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 8 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ในเรื่อง มีการให้ส่วนลดหรือสิทธิในการซื้อ
อุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษที่มีความน่าสนใจ สื่อที่ใช้ในการน าเสนอโปรโมชั่นต่างๆ มีความน่าสนใจ  
มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทั่วถึง เช่น Facebook Website นิตยสาร วิทยุ มีการจัดโปรโมชั่น
ต่างๆ ภายในงานแสดงสินค้าต่างๆ เช่น งาน World Camera Day อย่างเหมาะสม และ ให้สิทธิ 
ผ่อนช าระค่ากล้อง GoPro ได้ในระยะเวลาที่เหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของในอดีตที่ได้กล่าว
ไว้ในบทที่ 2 เช่น งานวิจัยของ บุษบา ชลานุภาพ (2552) ศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลในระดับมาก โดยประเด็นที่ได้รับความส าคัญมากที่สุด
คือ การให้สิทธิในการซื้ออุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษ  และ  งานวิจัยของ ณัฐา ธ ารงลักษณ์ (2552) 
เรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลระหว่างตราสินค้าโซนี่ และ
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ซัมซุง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในเรื่องการโฆษณา
ผ่านสื่อต่างๆ เช่น โปสเตอร์หน้าร้าน อินเตอร์เน็ต โทรทัศน์ การมอบของสมนาคุณ และ ค าแนะน า
จากเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด เป็นประเด็นที่มีความส าคัญมากต่อการตัดสินใจซื้อ รวมถึง งานวิจัยของ  
ธัญนันทน์ โศภนรัตน์ (2552) เรื่อง นวัตกรรมทางการตลาดที่มีผลต่อความภักดีในตราสินค้าประเภท
กล้องถ่ายภาพดิจิตอล ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในเรื่องการจัดโปรโมชั่นน ากล้องถ่ายภาพดิจิตอล
ที่ช ารุดมาเป็นส่วนลดในการซื้อกล้องถ่ายภาพดิจิตอลใหม่ 

สมมติฐานที่ 9 ปัจจัยด้านบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า ค่าระดับ

นัยส าคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 9 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านบุคคล ส่งผลเชิงบวกต่อ
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ในเรื่อง พนักงานขายมีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้ม แจ่มใส และมีความกระตือรือร้น
ในการให้บริการ พนักงานขายสามารถแนะน าข้อมูลเกี่ยวกับกล้อง GoPro ได้ดี และ พนักงานขายมี
ความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับกล้อง GoPro ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของในอดีตที่ได้กล่าวไว้ในบทที่ 2 เช่น 
งานวิจัยของ ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของ
ผู้บริโภคใน กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปจจัยด้านบุคลากร ส่งผลด้านบวกต่อ การตัดสินใจซื้อ
แท็บเล็ต หากพนักงานขายมีความรูความเข้าใจในผลิตภัณฑ์อย่างดี สามารถอธิบายหรือตอบข้อสงสัย
ของผู้บริโภคไดอย่างชัดเจน ท าให้ผู้บริโภครับรูถึงคุณลักษณะหรือ วิธีการใช้งานของผลิตภัณฑได
รวมถึงพนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการและให้ความช่วยเหลือผู้บริโภค และความมี
มารยาทและให้บริการเป็นอย่างดี เป็นปัจจัยที่ส าคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค รวมถึง
ความเป็นมิตร มีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้มและการให้บริการที่เท่าเทียมกันของพนักงานขายด้วย และ
งานวิจัยของ วิไลลักษณ บุญยัง วงศธีรา สุวรรณิน และบุญเรือง ศรีเหรัญ (2558) เรื่อง ปจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสมารทโฟนในเขต กรุงเทพมหานคร พบว่า ระดับความส าคัญปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการของการตัดสินใจซื้อสมาร์ทโฟน ประเด็นที่มีความส าคัญสูงสุด คือ พนักงานขาย
สามารถให้บริการหลังการขายเป็นอย่างดี 

สมมติฐานที่ 10 ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.294 ซึ่งมีค่ามากกว่า ค่าระดับ

นัยส าคัญที่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 10 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 
ในเรื่อง บรรยากาศและการตกแต่งภายในสถานที่จัดจ าหน่ายมีความทันสมัย และการจัดวางพ้ืนที่ใช้สอย
ภายในสถานที่จัดจ าหน่ายมีความเหมาะสม ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro อาจเนื่องมาจาก 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายกล้อง GoPro นั้นมีหลายช่องทาง เช่น ช่องทางออนไลน์ ซึ่งไม่มีความจ าเป็น
ทางด้านการตกแต่งสถานที่จัดจ าหน่าย หรือ ช่องทางร้านค้าหรือห้างสรรพสินค้า ที่ร้านขายกล้อง 
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มักจะมีการตกแต่งที่เป็นระเบียบและมีรูปแบบการจัดวางพ้ืนที่ใช้สอยที่ต้องค านึงถึงทั้งด้านพ้ืนที่และ
สินค้าท่ีมีเป็นหลักอยู่แล้ว ส่งผลให้ ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง 
GoPro 

สมมติฐานที่ 11 ปัจจัยด้านกระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า ค่าระดับ

นัยส าคัญท่ี 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ 11 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ ส่งผลเชิง
บวกต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ในเรื่อง ได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์ต่างๆ ครบถ้วน ระยะ 
เวลาในการรอและตรวจสอบคุณภาพกล้อง GoPro เหมาะสม มีการรับประกันกล้อง GoPro เป็น
ระยะเวลาที่เหมาะสม และการช าระเงินท าได้หลายช่องทาง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของในอดีตที่ได้
กล่าวไว้ในบทที่ 2 เช่น งานวิจัยของ วิไลลักษณบุญยัง วงศธีรา สุวรรณิน และบุญเรือง ศรีเหรัญ 
(2558) เรื่อง ปจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ สมาร์ทโฟนในเขต กรุงเทพมหานคร พบว่า ความ
สะดวกในการ สั่งซื้อและช าระเงิน เป็นประเด็นที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญสูงสุด ประเด็นรองลงมาคือ 
ความถูกต้อง แม่นย าในการให้บริการ และ งานวิจัยของ ญาณิกา ณ บางช้าง (2557) เรื่อง ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแท็บเล็ตของผู้บริโภคใน กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ประเด็น
เรื่อง ขั้นตอนการด าเนินงานที่เป็นระบบ โปร่งใส น่าเชื่อถือ และรวดเร็วของปจจัยด้านกระบวนการ 
เป็นประเด็นที่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมากท่ีสุด 

สมมติฐานที่ 12 ปัจจัยด้านความหลากหลายของรุ่นของกล้อง GoPro มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.785 ซึ่งมีค่ามากกว่า ค่าระดับ
นัยส าคัญท่ี 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 12 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ ไม่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro อาจเนื่องมาจาก กล้อง GoPro แต่ละรุ่นนั้น ไม่ได้แตกต่างกันมาก 
ในกล้อง GoPro รุ่นใหม่ อาจแค่มีการพัฒนาในเรื่องของความคมชัดของภาพเท่านั้น แต่คุณสมบัติอ่ืนๆ 
ไม่ได้มีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญ เช่น ด้านขนาดของกล้อง GoPro ในแต่ละรุ่นไม่ได้แตกต่างกัน 
หรือทางด้านของรูปแบบของกล้อง หรือสีของกล้อง ไม่มีความแตกต่างกันในแต่ละรุ่น ผู้บริโภคจึง
ไม่ได้น าปัจจัยเรื่องความหลากหลายของรุ่นของกล้อง GoPro มาเป็นปัจจัยในการตัดสินใจซื้อกล้อง 
GoPro 

สมมติฐานที่ 13 ปัจจัยด้านการแสดงกล้องตัวอย่าง มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-Test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.072 ซึ่งมีค่ามากกว่า ค่าระดับ

นัยส าคัญท่ี 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 13 ซึ่งสามารถตีความได้ว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ ไม่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro อาจเนื่องมาจาก ผู้บริโภคมีความรู้เกี่ยวกับกล้อง GoPro อย่างดีแล้ว 
ได้มีการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับกล้อง GoPro มาก่อน ผู้บริโภครู้ข้อมูลเกี่ยวกับกล้อง GoPro ทั้งทางด้าน
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รูปลักษณ์ภายนอกของกล้อง GoPro และคุณสมบัติการใช้งานของกล้อง GoPro อยู่แล้ว หรือผู้บริโภค
อาจเคยใช้กล้อง GoPro มาก่อน การจัดให้มีกล้องตัวอย่างเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถทดลองใช้ จึงไม่มี
ความจ าเป็น ส่งผลให้ ปัจจัยด้านการแสดงกล้องตัวอย่าง ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

  



 53 

บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
ปัจจุบันธุรกิจกล้องถ่ายภาพประเภท Action Camera มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 

เป็นผลจากรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคที่เป็นไปตามกระแสนิยมมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นกระแส
ความนิยมในการขี่จักรยาน ขี่มอเตอร์ไซด์บิ๊กไบค์ การเล่นกีฬาผาดโผน หรือกระแสการท่องเที่ยวทั้ง
ในประเทศและต่างประเทศ รวมถึงการได้รับการส่งเสริมการท่องเที่ยวจากภาครัฐบาล ท าให้จ านวน
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของกล้อง Action Camera มีมากข้ึนและคาดการณ์ว่าจะมีมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
รวมถึงค่านิยมในการถ่ายภาพการการเดินทางท่องเที่ยว หรือการท ากิจกรรมต่างๆ และโพสต์ลงใน 
Social Media ยิ่งท าให้กระแสการใช้กล้อง Action Camera เป็นที่นิยมมากขึ้น เมื่อกระแสการใช้
กล้อง Action Camera มีมากขึ้น ท าให้การแข่งขันในธุรกิจ Action Camera มีมากขึ้นด้วยทั้งจาก
ผู้ผลิตและจ าหน่ายกล้อง Action Camera รายใหญ่ของโลก และผู้ผลิตและจ าหน่ายกล้อง Action 
Camera รายใหม่จากประเทศจีน ที่เข้ามาลงทุนและแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดกล้อง Action Camera 
อย่างต่อเนื่อง ท าให้ผู้ประกอบการต้องเข้าใจในความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง และค านึงถึง
ความแตกต่างหรือจุดเด่นทั้งในด้านผลิตภัณฑ์และการบริการหลังการขาย เพ่ือให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด งานวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ  
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro โดยใช้ปัจจัยด้านส่วนประสมทางหรือ 7Ps เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการ
ใช้ในการพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ รวมถึงการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดต่างๆ เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

หลังจากที่ท าการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องในอดีต เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง  
ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่เคยซื้อกล้อง GoPro โดยผ่านการตอบแบบสอบถาม และได้รับข้อมูลแบบสอบถาม
ตอบกลับที่มีความครบถ้วนสมบูรณ์รวมทั้ง สิ้น 412 ชุด จากนั้นจึงน ามาประมวลผลและวิเคราะห์ทาง
สถิติตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย ซึ่งสามารถสรุปผลงานวิจัยได้ดังต่อไปนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 

ในการวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐานของงานวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ซึ่งก าหนดระดับความเชื่อมั่นไว้ที่ 95% สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ส่วน 
ดังนี้  
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5.1.1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง  
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างสามารถแบ่งออกเป็นเพศหญิง 

50.49% เพศชาย 49.51% มีช่วงอายุตั้งแต่น้อยกว่า 20 ปี  ไปจนถึงอายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป 
โดยส่วน ใหญ่ มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี  คิดเป็น 76.70% อาชีพส่วนใหญ่ของกลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่ม
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็น 58.50% และระดับรายได้ของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ส่วนใหญ่อยู่
ในระดับ 15,000 - 30,000 บาท คิดเป็น 37.14% 

5.1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อกล้อง GoPro 
ส าหรับข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง โดยสรุป พฤติกรรมการซื้อ

กล้อง GoPro กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อกล้อง GoPro ประมาณ 
15,001 – 20,000 บาท คิดเป็น 47.82% วัตถุประสงค์หลักในการซื้อกล้อง GoPro ของกลุ่มตัวอย่าง 
คือ ใช้ส าหรับถ่ายภาพระหว่างท ากิจกรรมต่างๆ เช่น ขี่จักรยาน ขับรถจักรยานยนต์ หรือ ด าน้ า เป็น
ต้น คิดเป็น 77.67% รองลงมาคือ ใช้ถ่ายภาพทั่วๆ ไป คิดเป็น 14.32% ซึ่งกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เลือกซื้อกล้อง GoPro จากศูนย์หรือตัวแทนจ าหน่าย คิดเป็น 50.73% ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อกล้อง GoPro ของกลุ่มตัวอย่างมากที่สุด คือตัวของผู้ซื้อกล้อง GoPro เอง คิดเป็น 80.10%  

5.1.3 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro  
ผลจากการวิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis) ทั้ง 30 ตัวแปร โดยใช้วิธีการ

หมุนแกน แบบ Varimax สามารถจัดกลุ่มได้ 9 กลุ่มปัจจัย และเม่ือน าปัจจัยทั้ง 9 กลุ่มปัจจัย ดังกล่าว
มาท าการวิเคราะห์ ทางสถิติด้วยวิธีการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro โดย เรียงล าดับ จาก
มากไปน้อย คือ ปัจจัยด้านคุณภาพของรูปและราคา ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจัยด้านการแสดงกล้องตัวอย่าง ปัจจัย
ด้านลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านความหลากหลายของรุ่น
ของกล้อง GoPro ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro โดยตัวแบบสามารถอธิบายการ
ตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ได้ร้อยละ 28.3 ซ่ึงแต่ละปัจจัยมีรายละเอียดดังน้ี 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลเชิงบวกต่อ การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ในเรื่อง 
ขนาดของกล้อง GoPro ที่มีความเหมาะสมกับการใช้งาน รูปแบบของกล้อง GoPro มีความสวยงาม กล้อง 
GoPro ท าจากวัสดุคุณภาพดี กล้อง GoPro สามารถกันน้ าได้ ตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro มีความน่าเชื่อถือ 
และ ตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro ท าให้ดูมีความเป็นมืออาชีพ 

2. ปัจจัยด้านคุณภาพของรูปและราคา ส่งผลเชิงบวกต่อ การตัดสินใจซื้อกล้อง 
GoPro ในเรื่อง รูปที่ถ่ายจากกล้อง GoPro มีคุณภาพสูง ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับ
คุณภาพ ตราสินค้า และคุ้มค่ากับการใช้งาน 
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3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่มีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจซื้อกล้อง 
GoPro อาจเนื่องมาจาก ผู้บริโภคมักเลือกซื้อกล้อง GoPro จากร้านค้าที่มีชื่อเสียง เป็นที่รู้จัก หรือ
เป็นร้านค้าที่ได้รับการแนะน ามา ซึ่งโดยส่วนมากร้านค้ามักตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าหรืออยู่ในพ้ืนที่ที่
สามารถเดินทางได้สะดวก หรืออาจเป็นไปได้ว่าผู้บริโภคจะซื้อกล้อง GoPro จากร้านค้าที่รู้จักหรือมี
ผู้อื่นแนะน า ส่งผลให้ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลเชิงบวกต่อ การตัดสินใจซื้อกล้อง 
GoPro ในเรื่อง มีการให้ส่วนลดหรือสิทธิในการซื้ออุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษที่มีความน่าสนใจ 
เพราะผู้บริโภคมักใช้กล้อง GoPro ถ่ายภาพขณะท ากิจกรรมต่างๆ จึงต้องมีอุปกรณ์เสริมส าหรับ 
การยึดติดกล้อง GoPro กับร่างกายหรือกับยานพาหนะต่างๆ ดังนั้นการให้ส่วนลดเพ่ือซื้อ
อุปกรณ์เสริมจึงมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro รวมถึงเรื่องสื่อที่ใช้ในการน าเสนอ
โปรโมชั่นต่างๆ มีความน่าสนใจ เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทั่วถึง เช่น 
Facebook Website นิตยสาร วิทยุ มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆ ภายในงานแสดงสินค้าต่างๆ เช่น งาน 
World Camera Day อย่างเหมาะสม และ ให้สิทธิผ่อนช าระค่ากล้อง GoPro ได้ในระยะเวลาที่
เหมาะสม เนื่องจากกล้อง GoPro มีราคาค่อนข้างสูง ดังนั้นหากสามารถผ่อนช าระค่ากล้อง GoPro 
ได้ จึงเป็นประโยชน์ต่อผู้ซื้อ 

5. ปัจจัยด้านบุคคล ส่งผลเชิงบวกต่อ การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ในเรื่อง
พนักงานขายมีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้ม แจ่มใส และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ พนักงานขาย
สามารถแนะน าข้อมูลเกี่ยวกับกล้อง GoPro ได้ดี และ พนักงานขายมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับกล้อง 
GoPro เพราะท าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นเกี่ยวกับกล้อง GoPro มากขึ้น 

6. ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ GoPro ไม่มีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจซื้อ
กล้อง GoPro อาจเนื่องมาจาก ช่องทางการจัดจ าหน่ายกล้อง GoPro เช่น ช่องทางออนไลน์ นั้นไม่มี
หน้าร้าน ลูกค้าเห็นเพียงรูปภาพของกล้อง GoPro ที่จ าหน่ายเท่านั้น จึงไม่มีความจ าเป็นทางด้าน 
การตกแต่งสถานที่จัดจ าหน่าย หรือ ร้านขายกล้องที่มักตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า ที่ต้องมีการตกแต่งที่
เป็นระเบียบ ให้เหมาะสมกับพ้ืนที่ใช้สอยอยู่แล้ว ส่งผลให้ ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

7 ปัจจัยด้านกระบวนการ ส่งผลเชิงบวกต่อ การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ใน
เรื่อง การได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์ต่างๆ ครบถ้วน ระยะเวลาในการรอและตรวจสอบคุณภาพ
กล้อง GoPro เหมาะสม มีการรับประกันกล้อง GoPro เป็นระยะเวลาที่เหมาะสม และการช าระเงิน
ท าได้หลายช่องทาง เพราะ ท าให้ผู้ซื้อกล้อง GoPro ได้รับสินค้าที่ครบถ้วนและไม่มีข้อผิดพลาด
ทางด้านผลิตภัณฑ์ รวมถึงเป็นการสร้างความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ซื้อกล้อง GoPro ด้วยว่าได้รับสินค้าที่มี
คุณภาพ 
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8. ปัจจัยด้านความหลากหลายของรุ่นของกล้อง GoPro ไม่มีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro อาจเนื่องมาจาก กล้อง GoPro แต่ละรุ่นนั้น ไม่ได้มีคุณสมบัติใดที่มี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ อาจมีแค่การพัฒนาในเรื่องของความคมชัดของภาพเท่านั้น ส่งผล
ให้ ปัจจัยด้านความหลากหลายของรุ่นของกล้อง GoPro ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

9. ปัจจัยด้านการแสดงกล้องตัวอย่าง ไม่มีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจซื้อกล้อง 
GoPro อาจเนื่องมาจาก ผู้บริโภคมีการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับกล้อง GoPro จากสื่อต่างๆ จึงมีความรู้
ความเข้าใจคุณสมบัติและวิธีใช้งานกล้อง GoPro อยู่แล้ว ส่งผลให้ ปัจจัยด้านการแสดงกล้องตัวอย่าง 
ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

ในส่วนการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน ใน 
ด้านเพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro แตกต่างกันหรือไม่ 
ผลการวิจัยพบว่า การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro โดยรวม ไม่แตกต่างกันในระหว่างผู้ที่มีเพศ อายุ 
อาชีพ ที่แตกต่าง ในขณะที่รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันส่งผลต่อระดับการตัดสินใจซื้ อกล้อง 
GoPro โดยผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากจะมีแนวโน้มในการซื้อกล้อง GoPro มากกว่าผู้ที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนน้อย เนื่องจากราคาของกล้อง GoPro นั้นค่อนข้างสูง รวมถึงการท ากิจกรรมต่างๆ ที่
เป็นกิจกรรมที่นิยมของผู้มีรายได้ปานกลางถึงสูงมากกว่า เช่น กิจกรรมการขี่จักรยาน ขับรถมอเตอร์ไซด์ 
บิ๊กไบค์ หรือการด าน้ า เป็นต้น ผู้บริโภคจึงใช้ปัจจัยเรื่องรายได้เฉลี่ยมาพิจารณาในการตัดสินใจซื้อ
กล้อง GoPro ด้วย 

 
5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 

 
ผลที่ได้จากการวิจัยท าให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

พร้อมทั้งได้ ระบุถึงระดับความส าคัญของแต่ละปัจจัย ซึ่งจากการวิจัยในครั้งนี้ พบว่า ปัจจัยด้าน
คุณภาพของรูปและราคา ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน
การส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจัยเชิงบวก ที่ส าคัญที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้ อง GoPro 
ตามล าดับ โดยผลการวิจัยดังกล่าวเป็นข้อมูลที่มีประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถน า
ผลของการวิจัยไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์ในการผลิตและจัดจ าหน่ายกล้อง 
GoPro ที่ต้องการเสนอ ขายกล้อง Action Camera เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีพร้อมด้วยคุณภาพและการได้เปรียบเชิงการแข่งขัน ทั้งนี้ผู้วิจัยขอสรุปข้อเสนอแนะส าหรับ
ผู้ประกอบการ ตามปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ดังนี้ 

1. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับคุณภาพของรูปที่ถ่ายโดยใช้กล้อง GoPro 
ให้มีคุณภาพสูง มีความคมชัด และราคากล้อง GoPro ให้มีความคุ้มค่าและเหมาะสมกับคุณภาพของ
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กล้อง GoPro และตราสินค้า GoPro เพ่ือสร้างความมั่นใจและไว้วางใจแก่ผู้บริโภค โดยมุ่งมั่นพัฒนา
คุณภาพของกล้อง GoPro ให้มีมาตรฐานอยู่ในระดับสูงเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพของภาพถ่ายจาก
กล้อง Action Camera อ่ืน เพ่ือให้เกิดความได้เปรียบในการแข่งขัน และผู้บริโภค เกิดความมั่นใจ 
ไว้วางใจ ก็จะเกิดความจงรักภักดีและเกิดการบอกต่อ ซึ่งเป็นสิ่งส าคัญท่ีช่วยเพิ่มจ านวนลูกค้าได้ 

2. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเก่ียวกับพนักงานขาย ที่รวมถึงพนักงานขายภายใน
ห้างสรรพสินค้าร้านค้าตัวแทนจ าหน่าย หรือร้านค้าออนไลน์ เนื่องจาก ผู้บริโภคจะคาดหวังการได้รับ
การปฏิบัติและการบริการที่ดี อีกทั้งพนักงานขายเป็นบุคคลที่ติดต่อกับผู้บริโภคโดยตรงและเป็นบุคคล
ที่มีความใกล้ชิดกับผู้บริโภคมากที่สุด โดยพนักงานขายควรแต่งกายให้เหมาะสม มีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้ม 
แจ่มใส เต็มใจบริการ ปฏิบัติการต่อผู้บริโภคด้วยความสุภาพ อ่อนโยน มีความกระตือรือร้นและเอาใจ
ใส่ รวมถึงสามารถให้ค าปรึกษาและค าแนะน าเกี่ยวกับกล้อง GoPro ได้เป็นอย่างละเอียด สามารถ
ตอบข้อซักถามของผู้บริโภคได้ ทั้งนี้หากพนักงานขายสามารถสร้างสัมพันธภาพที่ดีกับผู้บริโภค จะช่วยให้
ผู้บริโภคเกิด ความประทับใจ พึงพอใจ จงรักภักดี และเกิดการบอกต่อ ดังนั้นการควบคุมคุณภาพของ
การบริการของพนักงานขาย ที่เป็นมาตรฐานเดียวกันจะต้องอาศัยการฝึกอบรมอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือช่วยให้
พนักงานขายสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

3. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับกระบวนการ ที่เอ้ือต่อความสะดวกและ
รวดเร็วแก่ลูกค้า ให้ลูกค้าได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์อ่ืนๆ อย่างถูกต้องและครบถ้วน รวมถึงการ
รับประกันกล้อง GoPro ที่ควรมีการก าหนดระยะเวลาในการรับประกันกล้อง GoPro อย่างเหมาะสม 
ให้ลูกค้ามีความมั่นใจในผลิตภัณฑ์ รวมถึงทางด้านช่องทางในการช าระเงิน ที่ควรมีอย่างหลากหลาย
เพ่ือเพ่ิมความสะดวกให้แก่ลูกค้า 

4. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ หรือกล้อง GoPro โดยเฉพาะ
ในด้านของขนาดของกล้อง GoPro ที่ควรให้กล้อง GoPro มีขนาดประมาณเดิมหากมีการออกกล้อง 
GoPro รุ่นใหม่ เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่ค านึงถึงขนาดของกล้องที่มีความเหมาะสมกับการน าไปใช้
ถ่ายภาพระหว่างการท ากิจกรรมต่างๆ หากกล้อง GoPro มีขนาดที่ใหญ่ขึ้น อาจท าให้ความเหมาะสม
และความสะดวกสบายในการใช้งานรวมทั้งความพึงพอใจของผู้บริโภคลดลง อีกคุณสมบัติหนึ่งที่
ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากคือ ความสามารถในการกันน้ าของกล้อง GoPro ที่ในปัจจุบันยังต้องมีการ
ใช้อุปกรณ์เสริมเพ่ือให้สามารถน ากล้อง GoPro ไปใช้ถ่ายภาพใต้น้ า ผู้ประกอบการอาจมีการพัฒนา
กล้อง GoPro ให้สามารถกันน้ าได้โดยไม่ต้องใช้อุปกรณ์เสริม เพ่ือให้การใช้งานมีความสะดวกสบาย
มากขึ้น รวมถึงการพัฒนาให้กล้อง GoPro ให้สามารถถ่ายภาพในขณะที่มีการเคลื่อนไหนได้ดีขึ้น และ
มีความคงทนแข็งแรงมากขึ้น เนื่องจากผู้บริโภคมักน ากล้อง GoPro ไปถ่ายภาพในการท ากิจกรรม
กลางแจ้งหรือกิจกรรมที่ต้องมีการเคลื่อนที่ กล้อง GoPro จึงต้องสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคในด้านนี้ได้  
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5. ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดให้มากขึ้น มีการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อต่างๆ ให้มีโดดเด่นเป็นที่สนใจและเป็นที่จดจ าของผู้บริโภค หรืออาจมี
การจัดโปรโมชั่นต่างๆ ให้มีความน่าสนใจมากขึ้น เช่นการจ าหน่ายกล้อง GoPro พร้อมกับอุปกรณ์เสริม
ต่างๆ ให้ผู้บริโภคสามารถใช้งานกล้อง GoPro ได้ทันที เพราะในปัจจุบัน ผู้บริโภคต้องซื้ออุปกรณ์เสริม
แยกต่างหากจากกล้อง GoPro ซึ่งอาจมีความยุ่งยาก การจัดให้มีอุปกรณ์เสริมที่จ าหน่ายพร้อมกับ
กล้อง GoPro จะช่วยเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับผู้บริโภคมากขึ้น หรือมีการแจ้งข้อมูลข่าวสารต่างๆ 
ผ่านทางสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ที่เป็นช่องทางที่สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้มากที่สุด เพ่ือเป็นการรักษากลุ่ม
ลูกค้าเดิมและขยายฐานลูกค้าใหม่ 
 
5.3 ข้อจ ากัดการวิจัย 
 

ข้อมูลที่เก็บได้จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่าง เป็นข้อมูลที่รวบรวมจากแบบสอบถาม  
ซึ่งผู้วิจัยได้ตรวจสอบความถูกต้องและความน่าเชื่อถือ เพ่ือให้ได้ค าถามในแบบสอบถามที่ครอบคลุม 
วัตถุประสงค์ของงานวิจัย แต่ข้อมูลที่ได้รับอาจจ ากัดอยู่แค่ในแบบสอบถามเท่านั้น ทั้งนี้ข้อมูลส าคัญ
บางอย่างอาจต้องอาศัยข้อมูลเชิงลึกจากการสังเกตหรือการสัมภาษณ์เพ่ิมเติม นอกจากนี้ ข้อมูล
ดังกล่าวยังเป็นข้อมูลที่เก็บได้ช่วงเดือนกันยายน – ตุลาคม 2559 ดังนั้น ผู้ที่จะน าข้อมูลวิจัยชุดนี้ไปใช้
ควรระมัดระวังการน าข้อมูลทางด้านประชากรศาสตร์และข้อมูลเชิงสถิติในการน าไปประยุกต์ใช้ 
เนื่องจากข้อมูลที่เชื่อมโยงปัจจัยต่างๆ อาจมีการเปลี่ยนแปลงไปตามช่วงระยะเวลาได้ 
 
5.4 ข้อเสนอแนะงานวิจัยต่อเนื่อง 
 

1. เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับอิทธิพลที่มีต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro จึงควร
อาศัยการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บข้อมูลรูปแบบอื่นๆ เพิ่มเติม เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ควบคู่ไปกับการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มลูกค้าที่ซื้อ
กล้อง GoPro เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลายหรือ เฉพาะเจาะจงมากข้ึน  

2. ควรศึกษาเพ่ิมเติมว่าปัจจัยใดมีความสัมพันธ์ต่อความพึงพอใจหลังการซื้อกล้อง 
GoPro และความภักดีของลูกค้าที่มีต่อการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ของลูกค้าที่ซื้อกล้อง GoPro เนื่องจาก
เป็นการศึกษาท่ีสามารถน าข้อมูลมาวิเคราะห์ และใช้ในการวางแผนกลยุทธ์เพ่ือรักษาฐานลูกค้า ไว้ ได้
ยาวนาน รวมถึงการขยายฐานลูกค้าใหม่ในอนาคต 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

เร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 
 
ค าชี้แจง:  
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ วัตถุประสงค์ในการท าแบบสอบถามเพ่ือเป็นการเก็บข้อมูลส าหรับอธิบาย
ความสัมพันธ์ของปัจจัยต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro  
 ข้อมูลที่ท่านตอบในแบบสอบถามชุดนี้จะถูกเก็บเป็นความลับอย่างเคร่งครัดและจะถูก
น ามาใช้ประโยชน์ในการศึกษาส าหรับเรื่องนี้ เท่านั้น ทั้งนี้ผู้วิจัยใคร่ขอความอนุเคราะห์ ตอบ
แบบสอบถามนี้ตามความเป็นจริง ครบถ้วน และขอขอบพระคุณที่ท่านให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถาม มา ณ โอกาสนี้ 
 โดยแบบสอบถามนี้จะประกอบด้วยค าถามท้ังหมด 4 ส่วน ดังนี้  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อกล้อง GoPro  
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อกล้อง Go Pro  
ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro  
ส่วนที่ 4  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 กล้อง GoPro เป็น Action Camera หรือ กล้องที่มีขนาดเล็ก สามารถยึดติดกับ
อุปกรณ์หรือส่วนต่างๆ บนร่างกาย โดยใช้อุปกรณ์เสริม มีมุมมองการถ่ายภาพที่กว้าง มักใช้กับการ
เล่นกีฬาหรือท ากิจกรรมต่างๆ ซึ่งจะท าให้ภาพที่ออกมามีมุมมองเสมือนจริง  
 

 

รูปภาพ: ตราสัญลักษณ์ GoPro และตัวอย่างกล้อง GoPro 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อกล้อง GoPro ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงกับพฤติกรรมการซื้อของท่านมากท่ีสุด 
 
1.1 ท่านเคยซื้อกล้อง GoPro หรือไม ่

□ เคย (ข้ามไปข้อต่อไป) 

□ ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 
1.2 ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งในการซื้อกล้อง GoPro ครั้งล่าสุดของท่าน 

□ ต่ ากว่า 5,000 บาท 

□ 5,000 – 10,000 บาท 

□ 10,001 – 15,000 บาท 

□ 15,001 – 20,000 บาท 

□ มากกว่า 20,000 บาท 
1.3 วัตถุประสงค์หลักท่ีท่านซื้อกล้อง GoPro (ตอบเพียง 1 ข้อ) 

□ ถ่ายภาพทั่วๆ ไป 

□ ถ่ายภาพระหว่างท ากิจกรรมต่างๆ เช่น ขี่จักรยาน ขับรถจักรยานยนต์ หรือ ด าน้ า เป็นต้น 

□ ถ่ายภาพเพ่ือประกอบอาชีพ 

□ ถ่ายภาพเพ่ือใช้ในการศึกษา (ด้านการถ่ายภาพ) 

□ เพ่ือการสะสม 

□ อ่ืนๆ โปรดระบุ .............................................  
1.4 ท่านเลือกซื้อหรือจะเลือกซ้ือกล้อง GoPro จากสถานที่จัดจ าหน่ายใด (ตอบเพียง 1 ข้อ) 

□ ห้างสรรพสินค้า เช่น Power Buy 

□ ศูนย์ / ตัวแทนจ าหน่าย เช่น World Camera 

□ ร้านขาย GoPro บนอินเทอร์เน็ต 

□ งานแสดงสินค้า เช่น World Camera Day หรือ Photo Fair  

□ อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................................. 
1.5 ผู้ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ของท่านมากท่ีสุด (ตอบเพียง 1 ข้อ) 

□ ตนเอง □ เพ่ือน 

□ ครอบครัว □ คนรัก 

□ พนักงานขาย □ อ่ืนๆ โปรดระบุ .............................................  
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ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับทัศนคติต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
กล้อง GoPro 

ค าชี้แจง โปรดแสดงความเห็นโดยเลือกช่องที่ตรงกับความเห็นของท่านมากที่สุด เช่น รูปที่ถ่ายจาก
กล้อง GoPro มีคุณภาพสูง ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro ของท่านมากที่สุด โปรด
เลือกช่อง “มากที่สุด” 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ประเมิน
ไม่ได้ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
1.1 รูปที่ถ่ายจากกล้อง GoPro มี

คุณภาพสูง  
      

1.2 มีให้เลือกหลายรุ่น เหมาะสมกับการใช้
งาน  

      

1.3 ขนาดของกล้อง GoPro มีความ
เหมาะสมกับการใช้งาน 

      

1.4 รูปแบบของกล้อง GoPro มีความ
สวยงาม  

      

1.5 กล้อง GoPro ท าจากวัสดุคุณภาพดี       
1.6 กล้อง GoPro สามารถกันน้ าได้       

1.7 ตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro มีความ
น่าเชื่อถือ 

      

1.8 ตราสินค้า (ยี่ห้อ) GoPro ท าให้ดูมี
ความเป็นมืออาชีพ 

      

ปัจจัยด้านราคา 

2.1 ราคาของกล้อง GoPro มีความ
เหมาะสมกับคุณภาพ 

      

2.2 ราคาของกล้อง GoPro มีความ
เหมาะสมกับตราสินค้า 

      

2.3 ราคาของกล้อง GoPro คุ้มค่ากับการ
ใช้งาน 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ประเมิน
ไม่ได้ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

3.1 สถานที่ที่จ าหน่ายกล้อง GoPro 
สะดวกต่อการเดินทาง 

      

3.2 ร้านค้าที่จ าหน่ายกล้อง GoPro มีสาขา
จ านวนมาก 

      

3.3 สถานที่ตั้งของร้านค้าท่ีจ าหน่ายกล้อง 
GoPro สามารถมองหาได้ง่าย เช่น 
ตั้งอยู่บริเวณใกล้บันไดเลื่อน หรือใกล้
ทางเข้าออกของห้างสรรพสินค้า เป็น
ต้น 

      

3.4 สามารถหาซื้อกล้อง GoPro ได้สะดวก 
เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านกล้อง 
ออนไลน์ 

      

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1 มีการให้ส่วนลดหรือสิทธิในการซื้อ

อุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษที่มีความ
น่าสนใจ 

      

4.2 สื่อที่ใช้ในการน าเสนอโปรโมชั่นต่างๆ 
มีความน่าสนใจ  

      

4.3 มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทั่วถึง 
เช่น Facebook Website นิตยสาร 
วิทยุ 

      

4.4 มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆ ภายในงาน
แสดงสินค้าต่างๆ เช่น งาน World 
Camera Day อย่างเหมาะสม 

      

4.5 ให้สิทธิผ่อนช าระค่ากล้อง GoPro ได้
ในระยะเวลาที่เหมาะสม 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ประเมิน
ไม่ได้ 

ปัจจัยด้านบุคคล 

5.1 พนักงานขายมีอัธยาศัยดี ยิ้มแย้ม 
แจ่มใส และมีความกระตือรือร้นใน
การให้บริการ 

      

5.2 พนักงานขายสามารถแนะน าข้อมูล
เกี่ยวกับกล้อง GoPro ได้ด ี

      

5.3 พนักงานขายมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับ
กล้อง GoPro 

      

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ 

6.1 บรรยากาศและการตกแต่งภายใน
สถานที่จัดจ าหน่ายมีความทันสมัย 

      

6.2 การจัดวางพ้ืนที่ใช้สอยภายในสถานที่
จัดจ าหน่ายมีความเหมาะสม 

      

6.3 การจัดแสดงตัวอย่างกล้อง GoPro 
เพ่ือให้ลูกค้าสามารถทดลองสินค้าได้ 

      

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

7.1 ได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์ต่างๆ 
ครบถ้วน 

      

7.2 ระยะเวลาในการรอและตรวจสอบ
คุณภาพกล้อง GoPro เหมาะสม 

      

7.3 มีการรับประกันกล้อง GoPro เป็น
ระยะเวลาที่เหมาะสม 

      

7.4 การช าระเงินท าได้หลายช่องทาง       
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ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซื้อกล้อง GoPro  
ค าชี้แจง โปรดเลือกระดับการตัดสินใจซื้อที่ตรงกับท่านมากที่สุด 
 

 ระดับการตัดสินใจซื้อ 

ซื้ออย่าง 
แน่นอน 

น่าจะซ้ือ ไม่แน่ใจ 
ไม่น่าจะ

ซื้อ 

ไม่ซื้อ 
อย่าง 

แน่นอน 

ถ้าท่านตัดสินใจใหม่ได้ ท่านจะซื้อกล้อง 
GoPro ที่ท่านก าลังประเมินนี้หรือไม่ 

     

 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าชี้แจง กรุณาท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงกับความเป็นจริงที่เก่ียวกับตัวท่าน 
 
1. เพศ  

□ ชาย 

□ หญิง 
2. อายุ  

□ ต่ ากว่า 20 ปี  

□ 20-30 ปี  

□ 31-40 ปี  

□ 41-50 ปี  

□ มากกว่า 50 ปี  
3. อาชีพ 

□ นักเรียน/นักศึกษา  

□ ราชการหรือรัฐวิสาหกิจ  

□ พนักงานบริษัทเอกชน  

□ ธุรกิจส่วนตัว  

□ แม่บ้าน  

□ รับจ้างทั่วไป  

□ อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………….. 
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4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

□ ต่ ากว่า 15,000 บาท  

□ 15,000 - 30,000 บาท  

□ 30,001 - 45,000 บาท  

□ 45,001 - 60,000 บาท  

□ 60,001 - 75,000 บาท  

□ มากกว่า 75,000 บาท ขึ้นไป 
 
 

******************************** จบแบบสอบถาม ******************************** 
(ขอขอบพระคุณอย่างสูงในความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามฉบับนี้) 
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ภาคผนวก ข 
รายละเอียดผลการวิเคราะห์จากโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 

 
ตารางที่ ข.1 
  
ค่าความแปรปรวนของตัวแปรอิสระที่สามารถอธิบายได้ด้วยปัจจัยต่างๆ ที่สกัดได้จากการวิเคราะห์ 
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ตารางที่ ข.2  
 
ค่าน้ าหนักขององค์ประกอบหลังหมุนแกนของปัจจัย 

 
  

1 2 3 4 5 6 7

พนกังานขายสามารถแนะน่าข้อมูลเกี่ยวกับกล้อง GoPro ได้ดี 0.887       

พนกังานขายมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับกล้อง GoPro 0.846       

พนกังานขายมีอัธยาศัยดี ย้ิมแย้ม แจ่มใส และมีความกระตือรือร้นในการ

ใหบ้ริการ
0.846       

มีการโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ อย่างทัว่ถึง เช่น Facebook Website นติยสาร 

วิทยุ
 0.773      

มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆ ภายในงานแสดงสินค้าต่างๆ เช่น งาน World 

Camera Day อย่างเหมาะสม
 0.747      

ส่ือทีใ่ช้ในการน่าเสนอโปรโมชั่นต่างๆ มีความนา่สนใจ  0.739      

ใหสิ้ทธิผ่อนช่าระค่ากล้อง GoPro ได้ในระยะเวลาทีเ่หมาะสม  0.614      

มีการใหส่้วนลดหรือสิทธิในการซ้ืออุปกรณ์เสริมในราคาพิเศษทีม่ีความ

นา่สนใจ
 0.548      

มีการรับประกันกล้อง GoPro เปน็ระยะเวลาทีเ่หมาะสม   0.768     

ได้รับกล้อง GoPro และอุปกรณ์ต่างๆครบถ้วน   0.732     

การช่าระเงินทา่ได้หลายช่องทาง   0.721     

ระยะเวลาในการรอและตรวจสอบคุณภาพกล้อง GoPro เหมาะสม   0.653     

ตราสินค้า (ย่ีหอ้) GoPro มีความนา่เชื่อถือ    0.708    

กล้อง GoPro สามารถกันน้่าได้    0.625    

ขนาดของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับการใช้งาน    0.62    

 รูปแบบของกล้อง GoPro มีความสวยงาม    0.596    

กล้อง GoPro ทา่จากวัสดุคุณภาพดี    0.586    

ตราสินค้า (ย่ีหอ้) GoPro ทา่ใหดู้มีความเปน็มืออาชีพ    0.557    

 ร้านค้าทีจ่่าหนา่ยกล้อง GoPro มีสาขาจ่านวนมาก     0.81   

สถานทีต้ั่งของร้านค้าทีจ่่าหนา่ยกล้อง GoPro สามารถมองหาได้ง่าย เช่น 

ต้ังอยู่บริเวณใกล้บนัไดเล่ือน หรือใกล้ทางเข้าออกของหา้งสรรพสินค้า เปน็ต้น
    0.694   

สามารถหาซ้ือกล้อง GoPro ได้สะดวก เช่น หา้งสรรพสินค้า ร้านกล้อง 

ออนไลน์
    0.693   

สถานทีท่ีจ่่าหนา่ยกล้อง GoPro สะดวกต่อการเดินทาง     0.659   

ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับคุณภาพ      0.743  

ราคาของกล้อง GoPro มีความเหมาะสมกับตราสินค้า      0.715  

ราคาของกล้อง GoPro คุ้มค่ากับการใช้งาน      0.71  

รูปทีถ่่ายจากกล้อง GoPro มีคุณภาพสูง      0.57  

มีใหเ้ลือกหลายรุ่น เหมาะสมกับการใช้งาน        

การจัดวางพื้นทีใ่ช้สอยภายในสถานทีจ่ัดจ่าหนา่ยมีความเหมาะสม       0.861

บรรยากาศและการตกแต่งภายในสถานทีจ่ัดจ่าหนา่ยมีความทนัสมัย       0.797

การจัดแสดงตัวอย่างกล้อง GoPro เพื่อใหลู้กค้าสามารถทดลองสินค้าได้        

Rotated Component Matrixa

Component
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ นางสาวสุชาดา ลิขิตเจริญพันธ์  
วันเดือนปีเกิด 20 กันยายน 2531  
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2553: บัญชีบัณฑิต  

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  
ต าแหน่ง ผู้ตรวจสอบภายใน  

บริษัท เอไอเอ จ ากัด 
 

ประสบการณ์ท างาน 2557-ปัจจุบัน: ผู้ตรวจสอบภายใน  
บริษัท เอไอเอ จ ากัด 

 2556-2557: ผู้ช่วยผู้สอบบัญชี (Senior)  
บริษัท ไพร้ซวอเตอร์เฮาส์คูเปอร์ส เอบีเอเอส จ ากัด  

 2553-2556: ผู้ช่วยผู้สอบบัญชี (Junior)  
บริษัท ไพร้ซวอเตอร์เฮาส์คูเปอร์ส เอบีเอเอส จ ากัด  

 
 


