
 
บทที ่5  

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะ 
 
  การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
ลูกคาในกรุงเทพมหานครในการซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล ยี่หอแคนนอน  
มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคาใน
กรุงเทพมหานครในการซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล ยี่หอแคนนอน โดยการ
เก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจากจํานวน 420 ตัวอยาง ซ่ึงสามารถสรุปผลการศึกษา 
อภิปรายผล ขอคนพบ และขอเสนอแนะดังนี ้
 
สรุปผลการศึกษา                                                                                                          
   สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 21-30 ป 
สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตร ีประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได
เฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท  
 
  สวนที่  2 ขอมูลพฤติกรรมการ ซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวระบบดิจิทัล 
(DSLR) 
  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือกลอง DSLR สําหรับใชใน
การทองเท่ียว ส่ืออินเทอรเน็ตมีผลตอการซ้ือกลอง DSLR มากท่ีสุด ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ
กลอง DSLR คือ ตัวเอง มากท่ีสุด สถานท่ีซ้ือกลอง DSLR จากหางสรรพสินคา มีงบประมาณใน
การซ้ือกลอง DSLR ไมเกิน 25,000 บาท และชําระเงินในการซ้ือกลอง DSLR คือ ชําระเงินสด  
 
  สวนที่ 3 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลองสะทอน
ภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล (DSLR) ยี่หอแคนนอน 
  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉล่ีย 3.98) โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับ
มากทุกปจจัย เรียงลําดับความสําคัญของปจจัยดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาเฉล่ีย 4.20) ปจจัยดาน
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การสงเสริมการตลาด (คาเฉล่ีย 3.97) ปจจัยดานราคา (คาเฉล่ีย 3.92) และปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย (คาเฉล่ีย 3.82) ตามลําดับ แยกพิจารณาเปนรายดานดังนี ้
  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก
ท่ีสุด ไดแก ความคมชัดและสีสันของภาพถาย (คาเฉล่ีย 4.51) ปจจัยยอยท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก ความคมชัดของหนาจอแสดงผล (คาเฉล่ีย 4.37) ความนาเช่ือถือของ
ตราสินคา (คาเฉล่ีย 4.35) ฟงกช่ันการทํางานท่ีหลากหลาย (คาเฉล่ีย 4.28) ความเร็วในการ
ประมวลผล (คาเฉล่ีย 4.26) ความแข็งแรงทนทาน (คาเฉล่ีย 4.14) รุนกลองท่ีหลากหลาย (คาเฉล่ีย 
4.06) ขนาดและน้ําหนักของกลอง (คาเฉล่ีย 4.04) รูปทรงและโทนสีของตัวกลอง (คาเฉล่ีย 4.00)  
และความสามารถในการพวงตออุปกรณอ่ืน (คาเฉล่ีย 3.97) ตามลําดับ 
  ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากทุกปจจัยยอย ไดแก 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (คาเฉล่ีย 4.35) คาใชจายในการดูแลรักษากลอง (คาเฉล่ีย 3.89) ระยะเวลา
การผอนชําระเงิน (คาเฉล่ีย 3.79) จํานวนเงินผอนชําระตองวด (คาเฉล่ีย 3.79) และคาใชจายในการ
ซ้ืออุปกรณพวง เชน เลนส แฟลช ขาตั้งกลอง (คาเฉล่ีย 3.78) ตามลําดับ 
  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก
ทุกปจจัยยอย ไดแก การมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ (คาเฉล่ีย 3.87) ความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.87) ทําเลท่ีตั้งของศูนย/ตัวแทนจําหนายอยูในจุดท่ีสะดวกสําหรับ
ลูกคา (คาเฉล่ีย 3.84) และวันและเวลาเปด-ปดทําการของศูนย/ตัวแทนจําหนาย (คาเฉล่ีย 3.72) 
ตามลําดับ 
  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากทุก
ปจจัยยอย ไดแก การรับประกันการใชงาน (คาเฉล่ีย 4.24) การใหสวนลด (คาเฉล่ีย 4.10) การจัดให
มีการผอนชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย (คาเฉล่ีย 4.05) การมีอุปกรณของแถม (คาเฉล่ีย 4.03) การมี
ศูนยบริการหลังการขาย (คาเฉล่ีย 4.02) การบริการของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.95) การให
คําแนะนําของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.95) ความรูเกี่ยวกับกลองของพนักงานขาย (คาเฉล่ีย 3.93) 
การจัดรายการแนะนําสินคา (Event) (คาเฉล่ีย 3.84) การโฆษณาในส่ือตางๆ เชน แผนพับ 
อินเตอรเน็ต วิทยุ โทรทัศน เปนตน (คาเฉล่ีย 3.80) และการจัดวางสินคาในศูนย/ตัวแทนจําหนาย 
(คาเฉล่ีย 3.76) ตามลําดับ 
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ตารางที่  48  แสดงปจจัยยอยของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญเปนลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด คาเฉลี่ย
รวม ปจจัยยอยลําดับแรก คาเฉลี่ย 

ปจจัยยอย 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 4.20 ความคมชัดและสีสันของภาพถาย  4.51 
ปจจัยดานราคา 3.92 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ  4.35 
ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย 

3.82 การมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ  
และความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

3.87 

ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด 

3.97 การรับประกันการใชงาน  4.24 

 
  สวนที่ 4 ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลองสะทอน
ภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล (DSLR) ยี่หอแคนนอน จําแนกตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล (DSLR) ยี่หอแคนนอน ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด จําแนกตามเพศ 
อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉล่ียตอเดือน สามารถสรุปไดดังตารางท่ี 49-52 ดังนี ้
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ตารางที่ 49 แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 3 ลําดับ
แรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

เพศชาย ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย 

(คาเฉลี่ย 4.54) 

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.40)  

ฟงกช่ันการทํางานท่ี
หลากหลาย  

(คาเฉลี่ย 4.37) 
เพศหญิง ความคมชัดและสีสัน

ของภาพถาย 
(คาเฉลี่ย 4.47) 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

(คาเฉลี่ย 4.38)  

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.29) 
อายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป ความนาเช่ือถือของตรา

สินคา  
(คาเฉลี่ย 4.44) 

ฟงกช่ันการทํางานท่ี
หลากหลาย 

(คาเฉลี่ย 4.39) 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย 

 (คาเฉลี่ย 4.33) 
อายุ 21-30 ป ความคมชัดและสีสัน

ของภาพถาย  
(คาเฉลี่ย 4.49) 

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.43)  

ฟงกช่ันการทํางานท่ี
หลากหลาย 

 (คาเฉลี่ย 4.37) 
อายุ 31-40 ป ความคมชัดและสีสัน

ของภาพถาย 
(คาเฉลี่ย 4.56) 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล 

(คาเฉลี่ย 4.39) 

ความเร็วในการ
ประมวลผล 

(คาเฉลี่ย 4.25) 
อายุ 41 ปข้ึนไป ความคมชัดและสีสัน

ของภาพถาย 
(คาเฉลี่ย 4.68) 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล 

(คาเฉลี่ย 4.58) 

ความเร็วในการ
ประมวลผล 

(คาเฉลี่ย 4.47) 
ระดับการศึกษามัธยมศึกษา
หรือเทียบเทา 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล 

 
(คาเฉลี่ย 4.47) 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย  

 
(คาเฉลี่ย 4.42)  

ความเร็วในการ
ประมวลผล และฟงกช่ัน
การทํางานท่ีหลากหลาย  

(คาเฉลี่ย 4.37) 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี ความคมชัดและสีสัน

ของภาพถาย 
(คาเฉลี่ย 4.49) 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

(คาเฉลี่ย 4.35)  

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.33) 
ระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย 

(คาเฉลี่ย 4.77) 

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.51)  

ความเร็วในการ
ประมวลผล  

(คาเฉลี่ย 4.41) 
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ตารางที่ 49 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 3 
ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

อาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย 

(คาเฉลี่ย 4.74) 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

(คาเฉลี่ย 4.57)  

ความเร็วในการ
ประมวลผล  

(คาเฉลี่ย 4.43) 
อาชีพธุรกิจสวนตัว ความคมชัดและสีสัน

ของภาพถาย 
(คาเฉลี่ย 4.66) 

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.56)  

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

(คาเฉลี่ย 4.44) 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ความคมชัดและสีสัน

ของภาพถาย 
(คาเฉลี่ย 4.56) 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

(คาเฉลี่ย 4.37)  

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.29) 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ความคมชัดและสีสัน

ของภาพถาย และความ
นาเช่ือถือของตราสินคา 

(คาเฉลี่ย 4.36) 

ฟงกช่ันการทํางานท่ี
หลากหลาย  

 
(คาเฉลี่ย 4.35)  

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

 
(คาเฉลี่ย 4.30) 

อาชีพพอบาน/แมบาน ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย 

(คาเฉลี่ย 4.62)  

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

(คาเฉลี่ย 4.50)  

ความเร็วในการ
ประมวลผล  

(คาเฉลี่ย 4.44) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย  

(คาเฉลี่ย 4.40) 

ฟงกช่ันการทํางานท่ี
หลากหลาย  

(คาเฉลี่ย 4.37)  

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.35) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-
20,000 บาท 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย 

(คาเฉลี่ย 4.54) 

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.42)  

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

(คาเฉลี่ย 4.35) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-
30,000 บาท 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย  

(คาเฉลี่ย 4.56) 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล  

(คาเฉลี่ย 4.40)  

ฟงกช่ันการทํางานท่ี
หลากหลาย  

(คาเฉลี่ย 4.27) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-
40,000 บาท 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย  

(คาเฉลี่ย 4.63) 

ความนาเช่ือถือของตรา
สินคา  

(คาเฉลี่ย 4.60)  

ความแข็งแรงทนทาน  
 

(คาเฉลี่ย 4.48) 
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ตารางที่ 49 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 3 
ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑ 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 
บาทข้ึนไป 

ความคมชัดและสีสัน
ของภาพถาย  

 
(คาเฉลี่ย 4.56) 

ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล และความ
นาเช่ือถือของตราสินคา  

(คาเฉลี่ย 4.38)  

ความเร็วในการ
ประมวลผล  

 
(คาเฉลี่ย 4.34) 

 
  จากตารางท่ี 49 พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
เปนลําดับแรก จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ไดดังนี ้
จําแนกตามเพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกเพศใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องความ

คมชัดและสีสันของภาพถายเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามอาย ุพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21-30 ป อายุ 31-40 ป และอายุ 
41 ปขึ้นไป ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องความคมชัดและสีสันของภาพถายเปนลําดับ
แรก สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ใหความสําคัญเรื่องความนาเช่ือถือ
ของตราสินคาเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาปริญญา
ตรี และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องความคมชัด
และสีสันของภาพถายเปนลําดับแรก สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือ
เทียบเทาใหความสําคัญเรื่องความคมชัดของหนาจอแสดงผลเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ อาชีพธุรกิจสวนตัว อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และอาชีพพอบาน/แมบานให
ความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องความคมชัดและสีสันของภาพถายเปนลําดับแรก สวน
ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษาใหความสําคัญเรื่องความคมชัดและสีสันของ
ภาพถายและความนาเช่ือถือของตราสินคาเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องความคมชัดและสีสันของภาพถายเปนลําดับ
แรก 
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ตารางที่ 50  แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญั 3 ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยยอยดานราคา 

ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 
เพศชาย ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ 
(คาเฉลี่ย 4.44) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 3.95)  

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

(คาเฉลี่ย 3.86) 
เพศหญิง ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ 
 
 
 

(คาเฉลี่ย 4.25) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

 
 
 

(คาเฉลี่ย 3.84)  

คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง ระยะเวลา
การผอนชําระเงิน และ
จํานวนเงินผอนชําระ
ตองวด  

(คาเฉลี่ย 3.71) 
อายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ 
 
 

(คาเฉลี่ย 4.36) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง และ
คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง  

(คาเฉลี่ย 4.00)  

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

 
 

(คาเฉลี่ย 3.61) 
อายุ 21-30 ป ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ 
 

(คาเฉลี่ย 4.35) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง และจํานวน
เงินผอนชําระตองวด  

(คาเฉลี่ย 3.85)  

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

 
(คาเฉลี่ย 3.82) 

อายุ 31-40 ป ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  

(คาเฉลี่ย 4.34) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 3.92)  

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

(คาเฉลี่ย 3.86) 
อายุ 41 ปข้ึนไป ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ  
(คาเฉลี่ย 4.37) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 3.89)  

คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง  

(คาเฉลี่ย 3.84) 
ระดับการศึกษามัธยมศึกษา
หรือเทียบเทา 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

 
(คาเฉลี่ย 4.40) 

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

 
(คาเฉลี่ย 4.16)  

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง และจํานวน
เงินผอนชําระตองวด 

(คาเฉลี่ย 3.98) 
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ตารางที่ 50 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 3 ลําดับ
แรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานราคา 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

(คาเฉลี่ย 4.32) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 3.86)  

จํานวนเงินผอนชําระ
ตองวด  

(คาเฉลี่ย 3.82) 
ระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  

 
 

(คาเฉลี่ย 4.56) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง และ
คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง  

(คาเฉลี่ย 4.10)  

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

 
 

(คาเฉลี่ย 3.31) 
อาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

(คาเฉลี่ย 4.61) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 4.17)  

คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง  

(คาเฉลี่ย 4.13) 
อาชีพธุรกิจสวนตัว ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ  
(คาเฉลี่ย 4.51) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 4.20)  

คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง  

(คาเฉลี่ย 3.85) 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ  
(คาเฉลี่ย 4.35) 

จํานวนเงินผอนชําระ
ตองวด 

(คาเฉลี่ย 3.96)  

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

(คาเฉลี่ย 3.89) 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ  
(คาเฉลี่ย 4.23) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 3.87)  

คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง  

(คาเฉลี่ย 3.83) 
อาชีพพอบาน/แมบาน ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพ  
 

(คาเฉลี่ย 4.56) 

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

 
(คาเฉลี่ย 4.00)  

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง และจํานวน
เงินผอนชําระตองวด 

(คาเฉลี่ย 3.94) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

(คาเฉลี่ย 4.25) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 3.88)  

คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง  

(คาเฉลี่ย 3.79) 
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ตารางที่ 50 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 3 ลําดับ
แรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานราคา 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-
20,000 บาท 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  

(คาเฉลี่ย 4.31) 

จํานวนเงินผอนชําระ
ตองวด  

(คาเฉลี่ย 3.94)  

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 3.87) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-
30,000 บาท 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  

 
(คาเฉลี่ย 4.33) 

จํานวนเงินผอนชําระ
ตองวด  

 
(คาเฉลี่ย 3.97)  

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง และระยะ 
เวลาการผอนชําระเงิน  

(คาเฉลี่ย 3.95) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-
40,000 บาท 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  

(คาเฉลี่ย 4.67) 

ระยะเวลาการผอน
ชําระเงิน  

(คาเฉลี่ย 3.93)  

จํานวนเงินผอนชําระ
ตองวด  

(คาเฉลี่ย 3.90) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 
บาทข้ึนไป 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพ  

(คาเฉลี่ย 4.53) 

คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง  

(คาเฉลี่ย 3.91)  

คาใชจายในการซื้อ
อุปกรณพวง  

(คาเฉลี่ย 3.75) 
 
  จากตารางท่ี 50 พบวา ปจจัยดานราคาท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเปน
ลําดับแรก จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ไดดังนี ้
  จําแนกตามเพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกเพศใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ราคาเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามอาย ุพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกอายุใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ราคาเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับการศึกษาให
ความสําคัญตอปจจัยดานราคาเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามอาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ราคาเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับรายไดเฉล่ีย
ตอเดือนใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก  
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ตารางที่ 51 แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ 3 ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

เพศชาย ความนาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย 

 
(คาเฉลี่ย 3.92) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.91)  

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  

 
(คาเฉลี่ย 3.89) 

เพศหญิง การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ 

 
(คาเฉลี่ย 3.85) 

ความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.82)  

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.75) 
อายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป ความนาเช่ือถือของศูนย/

ตัวแทนจําหนาย และวัน
และเวลาเปด-ปดทําการ
ของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

(คาเฉลี่ย 3.92) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

 
 

(คาเฉลี่ย 3.83)  

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  

 
 
 

(คาเฉลี่ย 3.75) 
อายุ 21-30 ป การมีศูนย/ตัวแทน

จําหนายมากเพียงพอ  
และความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย  

(คาเฉลี่ย 3.94) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

 
(คาเฉลี่ย 3.89) 

วันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.74) 

อายุ 31-40 ป การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  

 
 
 

(คาเฉลี่ย 3.79) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก และความ
นาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย  

(คาเฉลี่ย 3.75)  

วันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

 
 

(คาเฉลี่ย 3.64) 
อายุ 41 ปข้ึนไป การมีศูนย/ตัวแทน

จําหนายมากเพียงพอ 
 

(คาเฉลี่ย 3.89) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.84)  

ความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.79) 
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ตารางที่ 51 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ 3 ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

ระดับการศึกษามัธยมศึกษา
หรือเทียบเทา 

วันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

 
 
 
 

(คาเฉลี่ย 3.91) 

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ 
ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก และความ
นาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย  

(คาเฉลี่ย 3.79) 

- 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  
และความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย 

(คาเฉลี่ย 3.86) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

 
(คาเฉลี่ย 3.84) 

วันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.71) 

ระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี 

ความนาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย 

 
(คาเฉลี่ย 4.05) 

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  

 
(คาเฉลี่ย 4.03)  

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.85) 
อาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  

 
(คาเฉลี่ย 4.13) 

ความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.91)  

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.83) 
อาชีพธุรกิจสวนตัว การมีศูนย/ตัวแทน

จําหนายมากเพียงพอ  
 
 
 

(คาเฉลี่ย 4.07) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก และความ
นาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย  

(คาเฉลี่ย 4.02)  

วันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

 
 

(คาเฉลี่ย 3.85) 
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ตารางที่ 51 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ 3 ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ 

 
(คาเฉลี่ย 3.84) 

ความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.83)  

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.81) 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ความนาเช่ือถือของศูนย/

ตัวแทนจําหนาย 
 
 
 

(คาเฉลี่ย 3.91) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

 
 

(คาเฉลี่ย 3.85)  

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ 
และวันและเวลาเปด-
ปดทําการของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย  

(คาเฉลี่ย 3.84) 
อาชีพพอบาน/แมบาน การมีศูนย/ตัวแทน

จําหนายมากเพียงพอ 
และความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย  

(คาเฉลี่ย 3.62) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก 
  

(คาเฉลี่ย 3.56)  

วันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.50) 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท 

ความนาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย 

 
 
 

(คาเฉลี่ย 3.88) 

วันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

 
 

(คาเฉลี่ย 3.87)  

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ 
และทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก 

(คาเฉลี่ย 3.84) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-
20,000 บาท 

ความนาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย 

 
(คาเฉลี่ย 3.91) 

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  

 
(คาเฉลี่ย 3.89)  

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก 

(คาเฉลี่ย 3.80) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-
30,000 บาท 

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  

 
(คาเฉลี่ย 3.91) 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.81)  

ความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.72) 
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ตารางที่ 51 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ 3 ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-
40,000 บาท 

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูในจุด
ท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.97) 

ความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย  

 
(คาเฉลี่ย 3.95)  

วันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทน
จําหนาย  

(คาเฉลี่ย 3.88) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 
บาทข้ึนไป 

ความนาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย 

 
(คาเฉลี่ย 4.03) 

การมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอ  

 
(คาเฉลี่ย 3.97)  

ทําเลท่ีต้ังของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูใน
จุดท่ีสะดวก  

(คาเฉลี่ย 3.84) 
 
  จากตารางท่ี 51 พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญเปนลําดับแรก จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ไดดังนี ้
  จําแนกตามเพศพบวา ผูตอบแบบสอบถามเพศชายใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนายเรื่องความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับแรก สวนผูตอบ
แบบสอบถามเพศหญิงใหความสําคัญเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31-40 ป และอายุ 41 ปขึ้นไป ให
ความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอเปน
ลําดับแรก ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ใหความสําคัญเรื่องความนาเช่ือถือ
ของศูนย/ตัวแทนจําหนาย และวันและเวลาเปด-ปดทําการของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับแรก 
และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21-30 ป ใหความสําคัญเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ
และความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษามัธยม 
ศึกษาหรือเทียบเทา ใหความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องวันและเวลาเปด-ปดทํา
การของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับแรก ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีให
ความสําคัญเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอและความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทน
จําหนายเปนลําดับแรก และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญ
เรื่องความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับแรก 
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  จําแนกตามอาชีพพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ อาชีพธุรกิจสวนตัว และอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนใหความสําคัญตอปจจัยดานชอง
ทางการจัดจําหนายเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอเปนลําดับแรก ผูตอบแบบสอบถาม
ท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษาใหความสําคัญเรื่องความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับ
แรก และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพอบาน/แมบานใหความสําคัญเรื่องการมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอและความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน
ไมเกิน 10,000 บาท รายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท และรายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001 บาท
ขึ้นไปใหความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทน
จําหนายเปนลําดับแรก ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 บาท ใหความ 
สําคัญเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอเปนลําดับแรก และผูตอบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-40,000 บาท ใหความสําคัญเรื่องทําเลท่ีตั้งของศูนย/ตัวแทนจําหนายอยู
ในจุดท่ีสะดวกสําหรับลูกคาเปนลําดับแรก 
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ตารางที่  52  แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ 3 ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

เพศชาย การรับประกันการใช
งาน 

(คาเฉลี่ย 4.40) 

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 4.31)  

การจัดใหมีการผอน
ชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย  

(คาเฉลี่ย 4.20) 
เพศหญิง การรับประกันการใช

งาน 
(คาเฉลี่ย 4.06) 

การมีศูนยบริการหลัง
การขาย  

(คาเฉลี่ย 3.98)  

ความรูเกี่ยวกับกลอง
ของพนักงานขาย  

(คาเฉลี่ย 3.95) 
อายุตํ่ากวาหรือเทากับ 20 ป การโฆษณาในสื่อตางๆ  

 
(คาเฉลี่ย 4.11) 

การรับประกันการใช
งาน  

(คาเฉลี่ย 4.06)  

การใหคําแนะนําของ
พนักงานขาย  

(คาเฉลี่ย 4.00) 
อายุ 21-30 ป การรับประกันการใช

งาน 
(คาเฉลี่ย 4.35) 

การใหสวนลด 
 

(คาเฉลี่ย 4.21) 

การจัดใหมีการผอน
ชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย  

(คาเฉลี่ย 4.17) 
อายุ 31-40 ป การรับประกันการใช

งาน  
 
 

(คาเฉลี่ย 4.12) 

การมีอุปกรณของแถม 
การใหสวนลด และการ
จัดใหมีการผอนชําระ
โดยไมมีดอกเบ้ีย  

(คาเฉลี่ย 4.04) 

การมีศูนยบริการหลัง
การขาย  

 
 

(คาเฉลี่ย 4.00) 
อายุ 41 ปข้ึนไป การรับประกันการใช

งาน  
(คาเฉลี่ย 4.11) 

การมีอุปกรณของแถม  
 

(คาเฉลี่ย 4.05)  

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 3.95) 
ระดับการศึกษามัธยมศึกษา
หรือเทียบเทา 

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 4.33) 

การรับประกันการใช
งาน  

(คาเฉลี่ย 4.26)  

การมีอุปกรณของแถม  
 

(คาเฉลี่ย 4.14) 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี การรับประกันการใช

งาน  
(คาเฉลี่ย 4.23) 

การจัดใหมีการผอน
ชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย  

(คาเฉลี่ย 4.11)  

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 4.07) 
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ตารางที่ 52 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ 3 ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

ระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี 

การบริการของพนักงาน
ขาย และการมีศูนย 
บริการหลังการขาย  

(คาเฉลี่ย 4.31) 

การใหคําแนะนําของ
พนักงานขาย และการ
รับประกันการใชงาน  

(คาเฉลี่ย 4.26)  

ความรูเกี่ยวกับกลอง
ของพนักงานขาย  

 
(คาเฉลี่ย 4.21) 

อาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

การรับประกันการใช
งาน และการใหสวนลด  

 
(คาเฉลี่ย 4.39) 

การใหคําแนะนําของ
พนักงานขาย และการมี
อุปกรณของแถม  

(คาเฉลี่ย 4.30)  

การบริการของ
พนักงานขาย  

 
(คาเฉลี่ย 4.26) 

อาชีพธุรกิจสวนตัว การมีศูนยบริการหลัง
การขาย  

(คาเฉลี่ย 4.49) 

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 4.27)  

การบริการของ
พนักงานขาย  

(คาเฉลี่ย 4.20) 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน การรับประกันการใช

งาน  
(คาเฉลี่ย 4.25) 

การจัดใหมีการผอน
ชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย  

(คาเฉลี่ย 4.22)  

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 4.11) 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา การรับประกันการใช

งาน  
(คาเฉลี่ย 4.20) 

การมีอุปกรณของแถม  
 

(คาเฉลี่ย 4.01)  

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 3.98) 
อาชีพพอบาน/แมบาน การมีอุปกรณของแถม  

และการรับประกันการ
ใชงาน 

(คาเฉลี่ย 4.38) 

การใหสวนลด  
 
 

(คาเฉลี่ย 4.19)  

การจัดใหมีการผอน
ชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย  

 
(คาเฉลี่ย 3.94) 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท 

การรับประกันการใช
งาน  

(คาเฉลี่ย 4.16) 

การมีอุปกรณของแถม  
 

(คาเฉลี่ย 4.01)  

การใหคําแนะนําของ
พนักงานขาย  

(คาเฉลี่ย 4.00) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-
20,000 บาท 

การรับประกันการใช
งาน  

 
(คาเฉลี่ย 4.24) 

การใหสวนลด และการ
จัดใหมีการผอนชําระ
โดยไมมีดอกเบ้ีย  

(คาเฉลี่ย 4.15)  

การมีศูนยบริการหลัง
การขาย  

 
(คาเฉลี่ย 4.12) 
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ตารางที่ 52 (ตอ) แสดงปจจัยยอยของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญ 3 ลําดับแรก 
 

ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาด 
ลําดับที่ 1 ลําดับที่ 2 ลําดับที่ 3 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-
30,000 บาท 

การรับประกันการใช
งาน 

(คาเฉลี่ย 4.19) 

การจัดใหมีการผอน
ชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย 

(คาเฉลี่ย 4.13)  

การมีอุปกรณของแถม  
 

(คาเฉลี่ย 4.09) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001-
40,000 บาท 

การรับประกันการใช
งาน 

(คาเฉลี่ย 4.48) 

การจัดใหมีการผอน
ชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย  

(คาเฉลี่ย 4.43)  

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 4.42) 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 
บาทข้ึนไป 

การรับประกันการใช
งาน  

(คาเฉลี่ย 4.41) 

การใหสวนลด  
 

(คาเฉลี่ย 4.22)  

การมีศูนยบริการหลัง
การขาย  

(คาเฉลี่ย 4.16) 
 
  จากตารางท่ี 52 พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญเปนลําดับแรก จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ไดดังนี ้
  จําแนกตามเพศพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกเพศใหความสําคัญตอปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดเรื่องการรับประกันการใชงานเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21-30 ป อายุ 31-40 ป และอายุ 
41 ปขึ้นไป ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการรับประกันการใชงานเปน
ลําดับแรก สวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ใหความสําคัญเรื่องการโฆษณา
ในส่ือตางๆ เปนลําดับแรก 
  จําแนกตามระดับการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการใหสวนลดเปน
ลําดับแรก ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีใหความสําคัญเรื่องการรับประกันการ
ใชงานเปนลําดับแรก และผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีใหความสําคัญ
เรื่องการบริการของพนักงานขายและการมีศูนยบริการหลังการขายเปนลําดับแรก 
  จําแนกตามอาชีพพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ
อาชีพนักเรียน/นักศึกษาใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการรับประกันการ
ใชงานเปนลําดับแรก ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจใหความสําคัญ
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เรื่องการรับประกันการใชงานและการใหสวนลดเปนลําดับแรก ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพธุรกิจ
สวนตัวใหความสําคัญเรื่องการมีศูนยบริการหลังการขายเปนลําดับแรก และผูตอบแบบสอบถามท่ี
มีอาชีพพอบาน/แมบานใหความสําคัญเรื่องการมีอุปกรณของแถมและการรับประกันการใชงาน
เปนลําดับแรก 
  จําแนกตามรายไดเฉล่ียตอเดือนพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกระดับรายไดเฉล่ีย
ตอเดือนใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการรับประกันการใชงานเปนลําดับ
แรก 
  สวนที่ 5   ขอเสนอแนะที่มีตอการเลือกซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบ 
ดิจิทัล (DSLR) ยี่หอแคนนอน  
  ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 420 คน ตอบคําถามปลายเปดขอเสนอแนะท่ีมีตอการ
เลือกซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล (DSLR) ยี่หอแคนนอน จํานวน 5 คน คิดเปน
รอยละ 1.19 ดังนี้  

1. ตองการใหสินคามีคุณภาพด ีราคาเหมาะสม และการบริการหลังการขายดี   
2. กลอง DSLR ทุกรุน ควรถายวีดีโอและภาพนิ่งได   
3. ตองการรายละเอียดเกี่ยวกับกลองเพ่ิมขึ้นสําหรับผูท่ียังไมมีความรูเรื่องกลอง   
4. กลองรุนใหมออกจําหนายในเวลาใกลเคียงกันเกินไป ทําใหผูซ้ือรูสึกมูลคาตก

ลงเร็วมากเพราะตกรุน   
5. การจัดรายการสงเสริมการขายหรือโฆษณามาก จะทําใหสินคามีความตองการ

ซ้ือสูง  
 
อภิปรายผลการศึกษา 
  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคาใน
กรุงเทพมหานครในการซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล ยี่หอแคนนอน โดยใช
ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ซ่ึงหมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือสรางความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย และการทบทวน
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ สามารถนําประเด็นสําคัญท่ีพบมาอภิปรายผลการศึกษาดังตอไปนี ้
  จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ของลูกคาในกรุงเทพมหานครในการซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล ยี่หอ
แคนนอน อยูในระดับมาก และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากลําดับแรกคือ ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับงานศึกษาของ พากภูมิ พรอมไวพล (2551) ท่ีศึกษาเรื่อง พฤติกรรม
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การซ้ือและปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑเปนลําดับ
แรก และสอดคลองกับงานศึกษาของ คงวุฒิ วีระศิร ิ(2551) ท่ีศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซ้ือ
โนตบุก พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑเปนลําดับแรก แตไม
สอดคลองกับงานศึกษาของ จรัญญา วิภาตะพันธุ (2549) ท่ีศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาเปนลําดับแรก ซ่ึงอาจเนื่องมากจากกลุมเปาหมาย
เปนวัยรุนยังไมมีรายไดมากนักและกลองท่ีเลือกซ้ือไมใชกลองสําหรับถายภาพเฉพาะ จึงไมได
สนใจคุณภาพของสินคามากเทากับราคา 
  ปจจัยดานผลิตภัณฑ จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ตอปจจัยยอยดานผลิตภัณฑเปนลําดับแรกคือ ความคมชัดและสีสันของภาพถาย ซ่ึงผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได (อดิลลา พงศยี่หลา และคณะ, 2546 อางอิงจาก Philip Kotler, 2003) เม่ือเปรียบเทียบกับ
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของในแงคุณสมบัติการใชงานหรืออรรถประโยชนของผลิตภัณฑท่ีลูกคาไดรับ
พบวา สอดคลองกับงานศึกษาของ จรัญญา วิภาตะพันธุ (2549) ท่ีศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องการใชงานงายเปนลําดับแรก สอดคลองกับงานศึกษาของ พากภูมิ 
พรอมไวพล (2551) ท่ีศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญเรื่องสินคาไดมาตรฐานเปนลําดับแรก และสอดคลองกับงานศึกษาของ คงวุฒิ วีระศิร ิ
(2551) ท่ีศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
เรื่องความเร็วของหนวยประมวลผลกลางเปนลําดับแรก ซ่ึงมีความสอดคลองกับอรรถประโยชนท่ี
กลาวไวโดยผลิตภัณฑสามารถใหคุณคากับลูกคาได แตเนื่องจากเปนประเภทผลิตภัณฑท่ีแตกตาง
กันปจจัยยอยท่ีส่ือความหมายถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑจึงตางกัน 
  ปจจัยดานราคา จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอ
ปจจัยยอยดานราคาเปนลําดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ซ่ึงสอดคลองกับงานศึกษาของ 
พากภูมิ พรอมไวพล (2551) ท่ีศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องราคาคุมคากับคุณภาพของเครื่องเปนลําดับแรก สอดคลองกับงาน
ศึกษาของ คงวุฒิ วีระศิร ิ(2551) ท่ีศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก พบวา ผูตอบ
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แบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑเปนลําดับแรก แตไม
สอดคลองกับงานศึกษาของ จรัญญา วิภาตะพันธุ (2549) ท่ีศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องราคาของอะไหลกลอง อุปกรณเสริมเปนลําดับแรก ซ่ึงราคาเปน
ตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑนั้น  ๆ
ขึ้นกับวาจะตองมาจากราคาท่ีจายครั้งแรกหรือตนทุนโดยรวมสําหรับผูซ้ือกลองกลอง DSLR ถา
มูลคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ (อดิลลา พงศยี่หลา และคณะ, 2546 อางอิงจาก Philip 
Kotler, 2003) จากการศึกษาครั้งนี้ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับคุณภาพการใชงาน
เปนการเปรียบเทียบความคุมคาระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑ 
  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายเปนลําดับแรกคือ การมีศูนย/ตัวแทนจําหนาย
มากเพียงพอ และความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนาย  สอดคลองกับงานศึกษาของ คงวุฒิ  
วีระศิร ิ(2551) ท่ีศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก พบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญเรื่องความนาเช่ือถือของรานคาท่ีจัดจําหนาย ช่ือเสียงของรานคาเปนลําดับแรก แตไม
สอดคลองกับงานศึกษาของ จรัญญา วิภาตะพันธุ (2549) ท่ีศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องมีพนักงานคอยแนะนําตัวสินคาหรือใหความรูเกี่ยวกับสินคาเปน
ลําดับแรก และไมสอดคลองกับงานศึกษาของ พากภูมิ พรอมไวพล (2551) ท่ีศึกษาเรื่อง พฤติกรรม
การซ้ือและปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องการจัดแสดงในช้ันวางสินคามี
ความหลากหลายเปนลําดับแรก ซ่ึงการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ และความนาเช่ือถือของ
ศูนย/ตัวแทนจําหนาย เปนสวนหนึ่งของสถาบันการตลาดท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายตอง
สามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด โดยเฉพาะสินคาท่ีเปนเทคโน 
โลยีขั้นสูง ซ่ึงการมีศูนยและตัวแทนจําหนายจะชวยในเรื่องการซอมบํารุงและใหคําแนะนําในการ
ใชงานไดอยางมาก 
  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญตอปจจัยยอยดานการสงเสริมการตลาดเปนลําดับแรกคือ การรับประกันการใชงาน ซ่ึง
สอดคลองกับงานศึกษาของ จรัญญา วิภาตะพันธุ (2549) ท่ีศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องการรับประกันหลังการขายเปนลําดับแรก แตไมสอดคลองกับงาน
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ศึกษาของ พากภูมิ พรอมไวพล (2551) ท่ีศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซ้ือและปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา iPod ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเรื่องมีการจัดรายการสงเสริมการขายอยางตอเนื่องและนาสนใจ 
เชน การโฆษณา หรือการผอนชําระ เปนลําดับแรก ไมสอดคลองกับงานศึกษาของ คงวุฒิ วีระศิร ิ
(2551) ท่ีศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซ้ือโนตบุก พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
เรื่องการลดราคาเปนลําดับแรก ซ่ึงการใชเครื่องมือสงเสริมการตลาดสามารถกระตุนใหลูกคาเกิด
การตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซ้ือสินคาและบริการมากขึ้น 
 
ขอคนพบ 
  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคาใน
กรุงเทพมหานครในการซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล ยี่หอแคนนอน มีขอ
คนพบท่ีนาสนใจดังนี ้
  1. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูใน
ระดับมาก และใหความสําคัญระดับมากทุกปจจัย โดยใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยดานราคา และปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย  
  2. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยยอย 3 ลําดับแรกจากปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดทุกดาน คือ เรื่องความคมชัดและสีสันของภาพถายเปนลําดับแรก รองลงมาคือ 
ความคมชัดของหนาจอแสดงผล และความนาเช่ือถือของตราสินคา ซ่ึงเปนปจจัยดานผลิตภัณฑ
แสดงวาผูประกอบการตองใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยางมาก 
  3. ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ
และความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับแรก สําหรับปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย แสดงวาสินคาประเภทนี้ตองการการใหบริการเพ่ิมเติมหรือการใหคําแนะนําจากศูนย/
ตัวแทนจําหนายท่ีนาเช่ือถือ 
  4. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษาหรือเทียบเทาใหความสําคัญ
ตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการใหสวนลดเปนลําดับแรก เนื่องจากสวนลดมีผลตอราคา
สินคา ซ่ึงอาจทําใหตัดสินใจในการซ้ือไดงายขึ้น 
  5. ผูตอบแบบสอบถามทุกเพศ ทุกกลุมอายุ ทุกระดับการศึกษา ทุกอาชีพ และทุก
รายไดเฉล่ียตอเดือน ใหความสําคัญเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก โดยสวนใหญให
ความสําคัญระดับมากยกเวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี อาชีพ
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ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อาชีพธุรกิจสวนตัว อาชีพพอบาน/แมบาน มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 
30,001-40,000 บาท และรายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไปใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด 
แสดงวาผูท่ีมีรายไดสูงจะใหความสําคัญเรื่องความคุมคาท่ีไดรับเม่ือเปรียบเทียบกับเงินท่ีตองจาย 
  6. ผูตอบแบบสอบถามทุกกลุมอายุใหความสําคัญระดับมากตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑเรื่องความคมชัดและสีสันของภาพถาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการ
รับประกันการใชงาน เปนลําดับแรก ยกเวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ให
ความสําคัญระดับมากตอปจจัยดานผลิตภัณฑเรื่องความนาเช่ือถือของตราสินคา และปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาดเรื่องการโฆษณาในส่ือตางๆ เชน แผนพับ อินเตอรเน็ต วิทยุ โทรทัศน เปนลําดับ
แรก แสดงวากลุมอายุนอยหรือวัยรุนสนใจการโฆษณาสินคาและการสรางความนาเช่ือถือใหกับ
ผลิตภัณฑอยางมากกอนตัดสินใจซ้ือ 
  7. ผูตอบแบบสอบถามทุกอาชีพใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑเรื่องความคมชัดและสีสันของภาพถายเปนลําดับแรก ยกเวนผูตอบแบบสอบถามท่ีมี
อาชีพนักเรียน/นักศึกษาใหความสําคัญระดับมากเรื่องความคมชัดและสีสันของภาพถายและความ
นาเช่ือถือของตราสินคาเปนลําดับแรก นอกจากนี้กลุมอาชีพนักเรียน/นักศึกษาใหความสําคัญระดับ
มากตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเรื่องความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนายเปนลําดับ
แรก ขณะท่ีกลุมอาชีพอ่ืนๆ ใหความสําคัญระดับมากเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ
เปนลําดับแรก แสดงวากลุมนักเรียน/นักศึกษาหรือวัยรุนนอกจากจะสนใจเรื่องคุณภาพของภาพถาย
แลวยังใหความสนใจความนาเช่ือถือของผลิตภัณฑและศูนย/ตัวแทนจําหนายอยางมากกอน
ตัดสินใจซ้ือ 
  8. ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือกลอง DSLR ของผูตอบแบบสอบถามคือ ตัวเอง 
รองลงมาคือ บิดา-มารดา แตจากการศึกษาพบวา งบประมาณในการซ้ือกลองสูงกวารายไดเฉล่ียตอ
เดือน โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท แตมีงบประมาณ
ในการซ้ือกลองไมเกิน 25,000 บาท แสดงวาผูตอบแบบสอบถามตัดสินใจซ้ือดวยตัวเองแตอาจจะ
ไมไดจายเงินซ้ือเองเปนบิดา-มารดาจายเงินซ้ือให 
  9. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31-40 ป อายุ 41 ปขึ้นไป อาชีพขาราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ และอาชีพพอบาน/แมบาน ใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ 3 ลําดับแรก
เหมือนกัน ไดแก ลําดับแรกคือความคมชัดและสีสันของภาพถาย ลําดับท่ีสองคือความคมชัดของ
หนาจอแสดงผล ลําดับท่ีสามคือความเร็วในการประมวลผล 
  10. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ อาชีพธุรกิจ
สวนตัว อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท และรายไดเฉล่ียตอเดือน 
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40,001 บาทขึ้นไป ใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา 3 ลําดับแรกเหมือนกัน ไดแก ลําดับแรกคือ
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ลําดับท่ีสองคือคาใชจายในการดูแลรักษากลอง ลําดับท่ีสามคือคาใชจาย
ในการซ้ืออุปกรณพวง เชน เลนส แฟลช ขาตั้งกลอง 
  11. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน ใหความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 3 ลําดับแรกเหมือนกัน 
ไดแก ลําดับแรกคือการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ ลําดับท่ีสองคือความนาเช่ือถือของศูนย/
ตัวแทนจําหนาย ลําดับท่ีสามคือทําเลท่ีตั้งของศูนย/ตัวแทนจําหนายอยูในจุดท่ีสะดวกสําหรับลูกคา 
  12. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,001-20,000 บาท และรายได
เฉล่ียตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไป ใหความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 3 ลําดับแรก
เหมือนกัน ไดแก ลําดับแรกคือความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนาย ลําดับท่ีสองคือการมีศูนย/
ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ ลําดับท่ีสามคือทําเลท่ีตั้งของศูนย/ตัวแทนจําหนายอยูในจุดท่ีสะดวก
สําหรับลูกคา 
  13. ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพพอบาน/แมบาน มีความคิดเห็นแตกตางจาก
ผูตอบแบบสอบถามอาชีพอ่ืน เชน ใหความสําคัญเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอและ
ความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนาย การมีอุปกรณของแถมและการรับประกันการใชงาน เปน
ลําดับแรก แตผูตอบแบบสอบถามกลุมนี้ไมใชลูกคาสวนใหญเนื่องจากมีจํานวนเพียง 16 คนหรือคิด
เปนรอยละ 3.81 จึงไมใชกลุมเปาหมายหลัก 
 
ขอเสนอแนะ 
  การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคาใน
กรุงเทพมหานครในการซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัล ยี่หอแคนนอน ผล
การศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวย
ระบบดิจิทัลเปนลําดับแรก ดังนั้นผูประกอบการควรใหความสําคัญและมุงพัฒนากลยุทธดาน
ผลิตภัณฑเปนลําดับแรก โดยมีขอเสนอแนะตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานตางๆ ดังนี ้
  ดานผลิตภัณฑ   
  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยู
ในระดับมาก โดยใหความสําคัญเรื่องความคมชัดและสีสันของภาพถายเปนลําดับแรก รองลงมาคือ 
ความคมชัดของหนาจอแสดงผล และความนาเช่ือถือของตราสินคา ตามลําดับ 
  ผูประกอบการควรใหความสําคัญในดานการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือให
กลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยวดวยระบบดิจิทัลมีคุณภาพของภาพถายดี คมชัด และสีสันสวยงาม และ
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ควรพัฒนาระบบการแสดงผลท้ังหนาจอแสดงผลใหมีความคมชัด และการประมวลผลมีความ
รวดเร็ว รวมท้ังมีผลิตภัณฑท่ีมีรุนหลากหลาย มีฟงกช่ันการใชงานหรือคุณสมบัติของกลองแตกตาง
กันเพ่ือตอบสนองความตองการและกําลังซ้ือท่ีแตกตางกันของแตละกลุมลูกคา ซ่ึงการพัฒนา
คุณภาพของผลิตภัณฑ และเทคโนโลยีในการถายภาพอยางตอเนื่องจะสรางความนาเช่ือถือในตรา
สินคาใหแกลูกคา 
  ดานราคา  
  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาอยูใน
ระดับมาก โดยใหความสําคัญเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ คาใชจายในการดูแล
รักษากลอง และระยะเวลาและจํานวนเงินผอนชําระ ตามลําดับ 
  ผูประกอบการควรกําหนดราคาผลิตภัณฑ รวมถึงอุปกรณพวงตางๆ เชน เลนส 
แฟลช ขาตั้งกลอง ใหเหมาะสมกับคุณภาพและเทคโนโลยี มีการกําหนดคาใชจายตางๆ ในการซอม
บํารุงและดูแลรักษาอยางเหมาะสม จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามทุกเพศ ทุกอายุ ทุก
ระดับการศึกษา และทุกรายไดเฉล่ียตอเดือน ใหความสําคัญเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพเปน
ลําดับแรก ท้ังนี้การกําหนดราคาผลิตภัณฑผูประกอบการตองใหความสําคัญอยางมากเนื่องจากตอง
สามารถแขงขันกับผูขายรายอ่ืนๆ มีท่ีจํานวนมากได ซ่ึงความแตกตางของราคาจะขึ้นอยูกับปจจัย
ดานตางๆ ไดแก ดานผลิตภัณฑและการบริการ  ดานลูกคา ดานการแขงขัน ดานเวลา และดาน
ชองทางการจัดจําหนาย นอกจากนี้ควรกําหนดการขายและผอนชําระท่ีมีระยะเวลาและจํานวนเงิน
ผอนชําระตองวดอยางเหมาะสม เชน การผอนชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย เนื่องจากเปนสินคาท่ีมีราคา
สูงการใหเง่ือนไขการผอนชําระท่ีดีจะสามารถทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือไดงายขึ้น  
  ดานชองทางการจัดจําหนาย  
  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานชองทางการ
จัดจําหนายอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญเรื่องการมีศูนย/ตัวแทนจําหนายมากเพียงพอ และ 
ความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนาย เปนลําดับแรกเทากัน รองลงมาคือ ทําเลท่ีตั้งของศูนย/
ตัวแทนจําหนายอยูในจุดท่ีสะดวกสําหรับลูกคา  
  ผูประกอบการควรเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายใหเพียงพอเพ่ือใหผูบริโภคสามารถ
เขาถึงไดงายท้ังในกรุงเทพฯ และตางจังหวัด โดยศูนย/ตัวแทนจําหนายทุกแหงตองมีมาตรฐาน
เดยีวกันมีการอบรมมาตรฐานการใหบริการ มีการตรวจสอบและมีการรับรองจากบริษัท เพ่ือสราง
ความม่ันใจใหแกผูบริโภค ผูประกอบการควรเลือกทําเลท่ีตั้งของศูนย/ตัวแทนจําหนายท่ีสะดวกใน
การเดินทางของลูกคาอยูในแหลงชุมชน ท่ีมีจอดรถสะดวก เชน หางสรรพสินคา  
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  ดานการสงเสริมการตลาด  
  จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญเรื่อง การรับประกันการใชงาน รองลงมาคือ การให
สวนลด และการจัดใหมีการผอนชําระโดยไมมีดอกเบ้ีย 
  การรับประกันผลิตภัณฑทุกรุนท่ีจําหนาย โดยลูกคาสามารถนําสินคาท่ีมีปญหาเขา
รับการเปล่ียนหรือซอมไดทุกศูนย/ตัวแทนจําหนาย มีการจัดรายการสงเสริมการขายเพ่ือจูงใจ
ผูบริโภค เชน การใหสวนลด การแถมอุปกรณพวงตางๆ มีการโฆษณาในส่ือตางๆ เพ่ือส่ือสาร
ขอมูลผลิตภัณฑไปยังผูบริโภค โดยเฉพาะส่ืออินเตอรเน็ตท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือกลองถึงรอยละ 
43.81 ซ่ึงผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลและเปรียบเทียบผลิตภัณฑไดงาย เนื่องจากพฤติกรรมของ
ผูบริโภคเปล่ียนแปลงไป นิยมบริโภคขอมูลมากขึ้น มีความรูมากขึ้น ซ่ึงการโฆษณาทาง
อินเตอรเน็ตผานเว็บไซตของบริษัทหรือเว็บไซตสินคา นอกจากการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
แลวยังสามารถใหความรูเกี่ยวกับเทคนิคในการถายภาพ ทําใหผูบริโภคท่ีชอบการถายภาพสามารถ
เขามาติดตามขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑและความรูเรื่องการถายภาพไดอยางตอเนื่อง เปนการ
สรางความจงรักภักดีตอตราสินคา นอกจากนี้การแนะนําผลิตภัณฑท่ีมีเทคโนโลยีใหมๆ เขาสูตลาด
กอน จะสามารถสรางการรับรูและการจดจําในตราสินคาของผูบริโภค เปนการสรางความแข็งแรง
ใหกับตราสินคา 
 
ขอเสนอแนะตามกลุมลูกคาเปาหมาย 
  ผูศึกษามีขอเสนอแนะจากการศึกษาโดยแบงตามตลาดเปาหมาย (Target Market) 
ทําการแบงสวนตลาด (Market Segmentation) ตามลักษณะทางประชากรศาสตร (Demographic 
Segmentation) ดังนี ้   
  การแบงกลุมลูกคาเปาหมายตามเพศ  

1. กลุมผูบริโภคเพศชาย ผูประกอบการควรพัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑดาน 
ความคมชัดและสีสันของภาพถาย เนื่องจากกลุมผูบรโิภคเพศชายใหความสําคัญระดับมากท่ีสุด  
การกําหนดราคาของผลิตภัณฑตองมีความเหมาะสมกับคุณภาพ มีการรับประกันผลิตภัณฑทุกรุนท่ี
จําหนาย และควรสรางความนาเช่ือถือใหแกศูนย/ตัวแทนจําหนาย โดยมีการอบรมมาตรฐานการ
ใหบริการแกพนักงานใหสามารถปฏิบัติเปนมาตรฐานเดียวกนั สามารถใหคําแนะนําเกี่ยวกับกลอง
ไดอยางถูกตองชัดเจน มีการตรวจสอบคุณภาพของศูนย/ตัวแทนจําหนายอยางสมํ่าเสมอ และมีการ
รับรองคุณภาพของศูนย/ตัวแทนจําหนายจากบริษัท เพ่ือสรางความม่ันใจใหแกผูบริโภค  
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2. กลุมผูบริโภคเพศหญิง ผูประกอบการสามารถวางแผนธุรกิจใกลเคยีงกับกลุม
ผูบริโภคเพศชาย ท้ังดานผลิตภัณฑ ราคา และการสงเสริมการตลาด สวนดานชองทางการจัด
จําหนายนั้น ผูประกอบการควรเพ่ิมชองทางการจัดจําหนายหรือศูนย/ตัวแทนจําหนายใหเพียงพอท้ัง
ในกรุงเทพฯ และตางจังหวัดเพ่ือใหผูบริโภคสามารถเขาถึงไดงาย 
  การแบงกลุมลูกคาเปาหมายตามอายุ 

1. กลุมผูบริโภควัยรุนหรือกลุมท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ควรส่ือสารขอมูล
ผลิตภัณฑโดยใชการโฆษณาผานส่ือตางๆ  เชน โทรทัศน วิทยุ อินเทอรเน็ต แผนพับ เนื่องจากเปน
กลุมท่ีมีการเปดรับส่ือตางๆ อยางมาก หากมีการใชนักแสดงหรอืผูมีช่ือเสียงในโฆษณาจะทําใหเกิด
การรับรูและจดจําผลิตภัณฑไดเร็วขึ้น ดังนั้นการโฆษณาจึงเปนการกระตุนพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภคกลุมนี้ไดอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้การโฆษณาโดยผูท่ีมีความนาเช่ือถือจะสงผลให
ผูบริโภคเกิดความเช่ือถือในตราสินคาอีกดวย เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้พบวากลุมผูตอบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ใหความสําคัญกับความนาเช่ือถือของตราสินคาและ
การโฆษณาในส่ือตางๆ เปนลําดับแรก  

2. กลุมผูบริโภควัยทํางานหรือกลุมท่ีมีอายุ 21ปขึ้นไป ควรใชคุณสมบัตขิอง
ผลิตภัณฑกระตุนความสนใจของผูบริโภค เชน ความคมชัดและสีสันของภาพ ความคมชัดของหนา
จอแสดงผล ความเร็วในการประมวลผล หรืออรรถประโยชนอ่ืนๆของผลิตภัณฑท่ีแตกตางหรือ
เหนือกวาคูแขงขัน และตองมีการรับประกันการใชงานทุกรุน นอกจากนี้ตองมีศูนย/ตัวแทน
จําหนายมากเพียงพอและตองมีความนาเช่ือถือ เพราะสินคาท่ีเปนเทคโนโลยีขั้นสูง ผูบริโภคอาจ
ตองการคําแนะนําในการใชงานหรือตองการอุปกรณเสริมอยางอ่ืนๆ เพ่ิมเติม ซ่ึงการมีศูนยและ
ตัวแทนจําหนายจํานวนมากจะทําใหเกิดความสะดวกในการเขาถึงผลิตภัณฑอยางมาก เนื่องจาก
การศึกษาครั้งนี้พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21 ปขึ้นไป ใหความสําคัญกับความคมชัด
และสีสันของภาพถาย ศูนย/ตัวแทนจําหนายท่ีมีจํานวนมากและนาเช่ือถือ และการรับประกันการใช
งานเปนลําดับแรก 
  การแบงกลุมลูกคาเปาหมายตามระดับการศึกษา 

1. กลุมผูบริโภคท่ีมีการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี ควรใชคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑกระตุนความสนใจของผูบริโภค เชน ความคมชัดของหนาจอแสดงผล ความคมชัดและ
สีสันของภาพ ความเร็วในการประมวลผล และใชรายการสงเสริมการขาย เชน การใหสวนลด เพ่ือ
จูงใจผูบริโภคเนื่องจากผูบริโภคกลุมนี้ใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเรื่องการ
ใหสวนลดเปนลําดับแรก 
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2. กลุมผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีและสูงกวาระดับปริญญาตรี 
นอกจากจะใชคุณสมบัติของผลิตภัณฑกระตุนความสนใจของผูบริโภคแลว การกําหนดราคา
จําหนายตองเหมาะสมคุมคากับส่ิงท่ีผูบริโภคจะไดรับ เนื่องจากผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงจะมี
การเปรียบเทียบความคุมคาของผลิตภัณฑกับเงินท่ีตองจายไปมากขึ้น ดังเชน ผูตอบแบบสอบถามท่ี
มีการศึกษาสูงกวาระดับปริญญาตรีใหความสําคัญเรื่อง ความคมชัดและสีสันของภาพถายและราคา
เหมาะสมกับคุณภาพในระดับมากท่ีสุด ขณะท่ีกลุมผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีให
ความสําคัญระดับมาก นอกจากนี้ความนาเช่ือถือของศูนย/ตัวแทนจําหนายมีความสําคัญอยางมาก 
โดยศูนย/ตัวแทนจําหนายทุกแหงตองมีมาตรฐานเดียวกัน มีการอบรมมาตรฐานการใหบริการ มีการ
ตรวจสอบและมีการรับรองจากบริษัท เพ่ือสรางความม่ันใจใหแกผูบริโภค 
  การแบงกลุมลูกคาเปาหมายตามอาชีพ 

1. กลุมผูบริโภคท่ีทํางานแลว เชน อาชีพพนักงานบริกษัทเอกชน อาชีพ
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และอาชีพธุรกิจสวนตัว ควรใชคุณสมบัติของผลิตภัณฑและราคา
กระตุนความสนใจของผูบริโภค เนื่องจากผูบริโภคกลุมนี้ใหความสําคัญเรื่องความคมชัดและสีสัน
ของภาพถายและราคาเหมาะสมกับคุณภาพในระดับมากท่ีสุด นอกจากนีผู้ประกอบการควรขยาย
ศูนย/ตัวแทนจําหนายใหมากเพียงพอเพ่ือใหผูบริโภคสามารถเขาถึงไดงายท้ังในกรุงเทพฯ และ
ตางจังหวัด  

2. กลุมผูบริโภคท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ควรส่ือสารขอมูลผลิตภณัฑไปยัง
กลุมนักเรียน/นักศึกษาโดยการสรางความนาเช่ือถือในผลิตภัณฑ ตราสินคา และศูนย/ตัวแทน
จําหนาย เชน การสงผลิตภัณฑเขาประกวดในงานตางๆ มีการโฆษณาโดยผูท่ีมีความนาเช่ือถือจะ
สงผลใหผูบริโภคเกิดความเช่ือถือในตราสินคา มีศูนย/ตัวแทนจําหนายท่ีมีความนาเช่ือถือ เพราะ
สินคาท่ีเปนเทคโนโลยีขั้นสูง ผูบริโภคอาจตองการคําแนะนําในการใชงานหรือตองการ
อุปกรณเสริมอยางอ่ืนๆ เพ่ิมเติม 
  การแบงกลุมลูกคาเปาหมายตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

1. กลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดระดับปานกลาง-ต่ําหรือกลุมท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนไม
เกิน 30,000 บาท ควรพัฒนาคุณสมบัติการใชงานและคุณภาพของกลองอยางตอเนื่อง เพราะ
ผูบริโภคกลุมนี้สวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑระดับมากท่ีสุด สอดคลองเหมาะสม
กับราคาของกลอง มีการรับประกันผลิตภัณฑทุกรุนท่ีจําหนาย ลูกคาสามารถนําสินคาท่ีมีปญหาเขา
รับการเปล่ียนหรือซอมไดทุกศูนย/ตัวแทนจําหนาย โดยศูนย/ตัวแทนจําหนายทุกแหงตองมีการ
ใหบริการเปนมาตรฐานเดียวกัน มีความนาเช่ือถือ และมีจํานวนมากเพียงพอ เพ่ือใหผูบริโภค
สามารถเขาไปใชบริการไดสะดวก 
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2. กลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดระดับสูงหรือกลุมท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือนมากกวา 
30,001 บาทขึ้นไป จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเฉล่ียตอเดือน 30,001-
40,000 บาท และรายไดเฉล่ียตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไปใหความสําคัญระดับมากท่ีสุดเรื่องราคา
เหมาะสมกับคุณภาพเปนลําดับแรก แสดงวาผูท่ีมีรายไดสูงจะใหความสําคัญเรื่องความคุมคาท่ี
ไดรับเม่ือเปรียบเทียบกับเงินท่ีตองจาย ดังนั้นผูประกอบการควรกําหนดราคาจําหนายท่ีเหมาะสม
กับคุณภาพของผลิตภัณฑ และอาจมีการแถมอุปกรณพวงในชุด ทําใหผูบริโภครูสึกคุมคากับเงินท่ี
ตองจาย ตองมีการรับประกันผลิตภัณฑท่ีจําหนาย และศูนย/ตัวแทนจําหนายตองอยูในทําเลท่ีตั้งท่ี
หาไดงายและมีความนาเช่ือถือ 
 
 
 


