
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณระบบ

กลองโทรทัศนวงจรปดของธุรกิจโรงแรม ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร 
และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 

2.1 ทฤษฎีการตลาด 
2.2 ระบบกลองโทรทัศนวงจรปด 
2.3 เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1 ทฤษฎีการตลาด 

2.1.1 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 P’s)  
 ปจจัยสวนผสมทางการตลาด หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใช

รวมกันเพื่อสรางความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) 
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และ การสงเสริมการตลาด (Promotion) (อดิลลา พงศยี่หลา และ
คณะ, 2546) 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ ประกอบดวย สินคา (Goods) บริการ(Services) ความคิด (Ideas) สถานที่ (Places) 
องคกร (Organizations) หรือบุคคล (Persons) โดยที่ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชนและมีมูลคา 
(Utility and Value) ในสายตาลูกคา จึงจะมีผลใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธ
ผลิตภัณฑตองคํานึงถึง ความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑ 
ประกอบกับประโยชนพื้นฐาน การมีสินคาใหเลือก ขนาด รูปรางลักษณะ  คุณภาพสินคา การ
ออกแบบ ตราสินคา ) การบรรจุหีบหอ บริการ การรับประกัน และการรับคืน เปนตน 

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงที่บุคคลตองจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูป
เงินตรา หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอื่นที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ หรือ
บริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ กับราคา
ของผลิตภัณฑนั้น ๆ ถามูลคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นธุรกิจตองทําการ
ตัดสินใจเรื่องราคาสินคา ในรายการสวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการให
สินเชื่อ ตลอดจนการปรับปรุงราคา เพื่อใหเกิดมูลคาในตัวสินคาที่สงมอบใหลูกคามากกวาราคา
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สินคานั้น การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑ 
ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ รวมไปถึง ภาวการณแขงขันดวย 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย
สถาบันการตลาด และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการ จากสถานที่ผลิต ไปยัง
ตลาด ทําใหผลิตภัณฑ หรือบริการสามารถหาไดงายสําหรับการบริโภค สถาบันที่นําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องชองทางการจัดจําหนาย ตอง
สามารถครอบคลุมพื้นที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคู
แขงขันดวย  

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสาร อาจใชพนักงานขายทําการขาย 
หรือการติดตอส่ือสาร โดยใชส่ือ เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ อาจเลือกใชหนึ่ง
อยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดย
บรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ คือ การโฆษณา (Advertising) การ
ขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) และการสงเสริมการขาย (Sales promotion)  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร 
ผลิตภัณฑ บริการ และ/หรือ ความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เปนรูปแบบหนึ่งใน
การติดตอส่ือสารเพื่อสรางการรับรูในบริการ เปนวิธีการที่ทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ และ 
เห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับของคูแขงขัน การโฆษณาเปนการติดตอส่ือสารกับ
ลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา การกําหนดงบประมาณ 
และการเลือกใชส่ือในการโฆษณา โดยส่ือที่ใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ นิตยสาร 
โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพื่อใหไดผลตอบรับที่คุมคาและแสดงใหเห็นถึงความ
เหนือกวาคูแขง 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมในการเสนอ
ขาวสารเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ และ/หรือ ความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคล มีรูปแบบ
การติดตอส่ือสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและ
ประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนเครื่องมือที่ใชในระยะเวลาสั้น ๆ 
เพื่อกระตุนใหลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซื้อสินคาและบริการมากขึ้น โดย
เครื่องมือที่ใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค รูปแบบการสงเสริมการขาย ไดแก 
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- การกระตุนผูบริโภค คือ มุงสงเสริมการขายไปยังผูบริโภคโดยตรง เชน ของ
ตัวอยาง คูปอง การคืนเงิน การลดราคา การแจกของแถม เงินรางวัล ของ
รางวัล ทดลองใชฟรี การรับประกัน การจัดแสดงสินคา ณ จุดซื้อ และการ
สาธิต 

- การกระตุนคนกลาง คือ มุงสงเสริมการขายไปยังคนกลาง หรือตัวแทน
จําหนาย เชน การสงเสริมการตลาดกับหางรานตาง ๆ ใหสวนลดการคากับ
ตัวแทนจําหนาย การแถมสินคา 

- การกระตุนพนักงานขาย คือ มุงสงเสริมการขายไปยังพนักงานขาย เชน มีการ
ใหผลตอบแทนหรือเงินรางวัลกับพนักงานขายที่สามารถทํายอดขายไดตามที่
ผูใหบริการกําหนด 

- การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การ
ใหขาวสารเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาและบริการ โดยผานสื่อซ่ึง
อาจมีหรือไมมีการจายเงินก็ได สวนการประชาสัมพันธหมายถึง ความ
พยายามขององคกรหนึ่งที่ตองการสรางทัศนคติที่ดีตอองคกรใหเกิดกับกลุม
ใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

- การตลาดทางตรง (Direct marketing) เปนการติดตอส่ือสารหรือวิธีการตาง ๆ 
ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงตอกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการ
ตอบสนองในทันที เชน การตลาดโดยใชจดหมายตรง แคตตาล็อค การขาย
ทางโทรศัพท การขายทางโทรทัศน หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามี
กิจกรรมการตอบสนอง 

 
2.1.2 ทฤษฎีการตลาดองคการ  

  ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ  (2541) ไดกลาวถึงแนวคิดทางการตลาดองคการ 
(Organizational Market) ตามความหมายของนักการตลาด หมายถึง กลุมบุคคลและ/หรือองคการที่
ซ้ือผลิตภัณฑ เพื่อการผลิต การอุตสาหกรรม การใหบริการ การดําเนินงานของกิจการ หรือเพื่อการ
ขายตอ ซ่ึงจัดประเภทของตลาดองคการไดดังนี้  

1. ตลาดธุรกิจ (Business Market) ประกอบดวย ตลาดอุตสาหกรรมหรือตลาดผูผลิต และ
ตลาดคนกลางหรือตลาดผูขายตอ  

2. ตลาดรัฐบาล (Government Market)  และตลาดสถาบัน (Institutional Market)  
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2.1.3 การซื้อของตลาดองคการ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541) กลาววา การซื้อของตลาดองคการเปนกระบวนการ
ตัดสินใจขององคการซึ่งกําหนดลักษณะความตองการในผลิตภัณฑ ประเมินผลและเลือกจากตรา
สินคา ผูขายผลิตภัณฑใหองคการจะตองศึกษาถึงพฤติกรรมการซื้อขององคการและปรับปรุง
วางแผนสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม การซื้อขององคการมีขอควรพิจารณา 4  ขอ ดังนี้ 

1. องคการไมไดซ้ือผลิตภัณฑเพื่อการบริโภค แตตองการสินคาเพื่อใชในการผลิต การ
ขายตอ หรือการใหบริการตอไป 

2. บุคคลหลายคนเกี่ยวของกับการซื้อในองคการ ผูตัดสินใจซื้อโดยทั่วไปมีความ
รับผิดชอบในองคการ และการตัดสินใจซื้อ 

3. องคการจะกําหนดนโยบาย เงื่อนไข และความตองการเอาไว 
4. เงื่อนไข ขอเสนอ และสัญญาซื้อขายจะตองมีขึ้นในตลาดองคการ 
การตลาดองคการจําเปนตองศึกษาถึงกระบวนการซื้อสินคาธุรกิจเพื่อที่จะกําหนดกลยุทธ

การตลาดที่เหมาะสมกับธุรกิจ ซ่ึงมี 8 กระบวนการซื้อ ดังนี้ 
1. การรับรูปญหา (Problem recognition) หมายถึง การที่ผูผลิตทราบถึงปญหาของ

องคการและหาวิธีแกปญหานั้น 
2. การกําหนดรายละเอียดความตองการผลิตภัณฑ (General need description) หมายถึง 

การแกปญหาวาองคการตองจัดหาผลิตภัณฑอะไร โดยกําหนดรายละเอียดความตองการผลิตภัณฑ
อะไร 

3. การกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product specification) หมายถึง การออกแบบการ
วิเคราะหคุณคาผลิตภัณฑ (Product Value Analysis) ซ่ึงเปนการลดตนทุนโดยพิจารณาอยาง
ระมัดระวังดวยการออกแบบผลิตภัณฑใหม จัดมาตรฐาน หรือวิธีการผลิตที่สามารถลดตนทุนการ
ผลิตได 

4. การคนหาผูขาย (Supplier search) เปนการหาขอมูลวามีใครบางที่จําหนายผลิตภัณฑ
นั้นและหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑนั้น 

5. การพิจารณาขอเสนอในการขาย (Proposal solicitation) เปนขั้นพิจารณาขอมูลและ
เสนอขอมูลตางๆของผูขายจากแคตตาล็อคหรือตัวแทนขายผลิตภัณฑนั้น นักการตลาดสินคาธุรกิจ
จะตองมีทักษะในการวิจัยการเขียนและการแสดงขอเสนอในการขายซึ่งอาจเปนลายลักษณอักษร
หรือการเสนอขายดวยวาจาที่เหมาะสมในการเสนอขายสําหรับตลาดธุรกิจ 

6. การคัดเลือกผูขาย (Supplier selection) เปนขั้นการตัดสินใจเลือกผูขายรายใดรายหนึ่ง
เกณฑที่ใชคัดเลือกผูขาย คือความสามารถในการขนสง คุณภาพของผลิตภัณฑ ราคา บริการซอม 



 9 

ความสามารถดานเทคนิค ประวัติการทํางาน ความสามารถดานการผลิต การใหความชวยเหลือและ
การใหคําแนะนํา ระบบการควบคุม ช่ือเสียงของผูขาย ฐานะการเงินของผูขาย ทัศนคติของผูซ้ือ การ
ใหบริการเสริมกอนและหลังการขาย การใหความชวยเหลือดานฝกอบรม ความกาวหนาดานการ
ติดตอส่ือสาร การบริหารและการจัดการองคการ ปญหาดานกฎหมายหรือศีลธรรม ทําเลที่ตั้ง และ
แรงงานสัมพันธ เปนตน 

7. การกําหนดลักษณะเฉพาะของสินคา (Order routine specification) เปนการจัดเตรียม
ใบสั่งซื้อโดยระบุคุณสมบัติผลิตภัณฑทางเทคนิค ปริมาณการสั่งซื้อ เวลาจัดสงผลิตภัณฑ การ
รับประกัน 

8. การตรวจสอบการปฏิบัติงาน (Performance review) ในขั้นที่ฝายจัดซื้อจะตรวจสอบ
ผลิตภัณฑและการใหบริการตางๆของผูขายวาเปนไปตามเงื่อนไขตางๆที่กําหนดไวหรือไม 
 
2.2 ระบบกลองโทรทัศนวงจรปด (กันขโมย ดอทคอม, 2549: ระบบออนไลน) 
 ระบบโทรทัศนวงจรปด (CCTV System) เปนการสงสัญญาณภาพ จากกลองโทรทัศน
วงจรปด ที่ไดติดตั้งตามที่ตางๆ มายังสวนรับภาพ ซ่ึงเรียกวา จอภาพ (Monitor) โดยทั่วไปจะติด
ตั้งอยูคนละที่กับกลอง เชนที่หองควบคุม เปนตน  

2.2.1   อุปกรณท่ีใชในระบบโทรทัศนวงจรปด ประกอบดวยกลองโทรทัศนวงจรปด เลนส 
เครื่องเลือก / สลับภาพ / ผสม / รวมภาพ จอภาพ เครื่องบันทึกภาพ และ อุปกรณเสริม เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการทํางานของระบบโทรทัศนวงจรปด เชน กลองหุมกลอง และฐานกลองปรับ
ทิศทางได เปนตน   

2.2.2   ประเภทของกลองโทรทัศนวงจรปด แบงเปน 2 ประเภทคือ กลองติดอยูกับที่ (Fixed 
Camera) และกลองสามารถหมุนปรับทิศทางได (Moving Camera) 

- ติดอยูกับท่ี (Fixed Camera) หมายถึงตัวกลองจะติดตั้งอยูบนขากลองหรือ
อ่ืนๆ ซ่ึงไมสามารถจะขยับ หรือหมุนเปลี่ยนทิศทางในการดูได ถาตองการ
หมุนหรือเปล่ียนทิศทาง ตองถอดตัวกลองแยกออกจากขากลอง จึงจะเปลี่ยน
ตําแหนงได 

- กลองท่ีสามารถหมุนปรับทิศทางได (Moving Camera) เพื่อเปนการเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการใชงาน ไดเพิ่มฐานกลองหมุนปรับทิศได สามารถที่จะ
ปรับใหหมุนซาย / ขวา กม-เงย ได ( Pan and Tilt unit ) และอาจจะมีอุปกรณ
อ่ืน เพิ่มอีก เชน เลนสปรับขนาดภาพได (Zoom Lens) และ เครื่องหุมกลอง 
(Camera Housing) เปนตน  
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 นอกจากตัดกลองโทรทัศนวงจรปด ยังมีอุปกรณหลักที่สําคัญอีก 2 สวน สวนแรกไดแก
จอภาพ (Monitor) โดยจอภาพมีหนาที่ในการรับการเปลี่ยนแปลงทางไฟฟาจากกลองโทรทัศนวงจร
ปดมาแปลงสัญญาณเปนภาพสี หรือขาว-ดํา มีหลากหลายขนาด ความคมชัด (Resolution) การจัด
วางตําแหนงของจอภาพนั้นผูมีหนาที่เฝาดูควรมีมุมของการมองในแนวดิ่ง ไมเกิน 30 องศา และ
มุมมองทางดานขางแตละขางไมเกิน 45 องศา อุปกรณที่สําคัญอีกอยางหนึ่ง ไดแก เครื่อง
บันทึกภาพ (Video Recorder) เพื่อเก็บภาพตางๆไวเปนหลักฐานอางอิงในภายหลังได และบางกรณี
มีการใชงานรวมกับระบบเตือนภัยดวย 

2.2.3   การทํางานของกลองวงจรปด กลองโทรทัศนวงจรปดทําหนาที่แปลงสัญญาณภาพ 
ใหเปนสัญญาณไฟฟา โดยมีอุปกรณรับภาพ  กลองโทรทัศนวงจรปดจะรับภาพไดตองมีแสงสองไป
กระทบวัตถุนั้น แลวสะทอนออกมา จากนั้นสงสัญญาณไฟฟาไปยังจอภาพเพื่อแปลงกลับเปน
สัญญาณภาพอีกครั้งหนึ่ง ผานระบบการเดินทอรอยสายไฟ และสายสัญญาณของกลอง ซ่ึงมีทั้งการ
เดินทอรอยสายไฟและสายสัญญาณภายในอาคาร และบริเวณนอกอาคาร ปจจุบันมีการติดตั้งภายใน
อาคาร โดยไมจําเปนตองใชอุปกรณตอพวง ทําใหติดตั้งงาย และยังชวยพรางตาจากลูกคาได 

2.2.4   ประโยชน การใชงาน ระบบโทรทัศนวงจรปด  
  2.2.4.1   รักษาความปลอดภัย ของบุคคลและสถานที่  

2.2.4.2   ตรวจสอบการทํางานของเครื่องจักร ที่ทํางานดวยระบบอัตโนมัติ หรือ
การทํางานของพนักงาน 

2.2.4.3   ใชงานรวมกับระบบควบคุมอาคารอัตโนมัติ เชน ตรวจสอบจํานวนคน 
หรือการเปด-ปด เครื่องปรับอากาศ เปนตน 

2.2.4.4   ใชงานรวมกับระบบควบคุมการจราจร เชน ตรวจสอบปริมาณรถยนต 
เปนตน 

2.2.5   การเลือกใชกลองวงจรปด 
      2.25.1   ควรตรวจสอบวายี่หอที่เลือกมีโรงงานผลิตอยูจริง 

  2.2.5.2   บริษัทที่จําหนาย ควรมี Website แนะนําสินคาที่ดี แสดงวิสัยทัศน และ
ความเปนมืออาชีพ 
  2.2.5.3   พนักงานขาย ตองมีความรูเกี่ยวกับสินคา สามารถนําเสนอสินคาไดอยาง
คลองแคลว 
  2.2.5.4   อุปกรณตรวจซอม และชางเทคนิค ตองมีหองชางที่มีอุปกรณตรวจซอมที่
ทันสมัย มีชางบริการที่ไดรับความอบรมมาอยางดี สามารถตอบปญหาขอของใจไดอยางดี 
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 2.2.5.5 รายชื่อลูกคา ควรมีลูกคาที่เคยใหบริการที่นาเชื่อถือและตรวจสอบได 
โดยเฉพาะหนวยงานที่มีคณะกรรมการจัดซื้อที่โปรงใส เชน ธนาคาร 

 2.2.5.6   ราคา ควรเหมาะสมกับคุณภาพ 
 
2.3. เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 วรชาติ ตันติวาจา (2545) ไดทําการศึกษา ความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสวนประสมทาง
การตลาดของอุปกรณไฟฟาสําหรับงานอุตสาหกรรมของหางหุนสวนจํากัดตันติออโตเมชั่น พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจในสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑในระดับ
ปานกลางทุกปจจัยยอย โดยปจจัยที่มีระดับความพึงพอใจสูงสุด คือ ความมีช่ือเสียงนาเชื่อถือของ
ตรายี่หอสินคาที่จัดจําหนาย ปจจัยที่มีความพึงพอใจต่ําสุด คือ การบริการหลังการขาย ดานราคา
พบวาลูกคามีระดับความพึงพอใจในระดับปานกลางเกือบทุกปจจัยยอย โดยปจจัยที่มีระดับความพึง
พอใจสูงสุด คือ วิธีการชําระเงิน  ปจจัยที่มีความพึงพอใจต่ําสุด คือ การใหสวนลดตามปริมาณการ
ส่ังซื้อ ดานชองทางการจัดจําหนายพบวาลูกคาที่มีระดับความพึงพอใจในระดับปานกลางทุกปจจัย
ยอย โดยปจจัยที่มีระดับความพึงพอใจสูงสุด คือ ความสะดวกในการติดตอประสานงานกับหางฯ 
และมีความพึงพอใจต่ําสุดตอทําเลที่ตั้งของหางฯ ดานการสงเสริมการตลาด พบวาลูกคาที่มีระดับ
ความพึงพอใจในระดับปานกลางทุกปจจัยยอย โดยปจจัยที่มีระดับความพึงพอใจสูงสุด คือ ความ
สะดวกในการติดตอประสานงานกับฝายขาย ปจจัยที่มีความพึงพอใจต่ําสุด คือ การประชาสัมพันธ
ขาวสารตางๆ และปญหาที่ลูกคาพบตอสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑในระดับมาก
ที่สุด คือ การบริการหลังการขาย รองลงมาไดแก เงื่อนไขการเปลี่ยน/คืนสินคา และเอกสาร
ประกอบสินคา/คูมือการใชงานตามลําดับ 
 นฤภัทร เดชอมรธัญ (2547) ไดทําการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกลองถายภาพ
ดิจิตอลในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยสําคัญมาก ทุกปจจัย ไดแก ความแข็งแรงทนทาน การรับประกัน 
ความละเอียดภาพและสวนประกอบ ศูนยซอมที่นาเชื่อถือ การใชงานงาย ความสามารถในการซูม 
ปริมาณหนวยความจํา หาซื้ออุปกรณเสริมงาย ซอฟตแวรที่ใชงาย มีฟงกช่ันเยอะ รูปลักษณสวยงาม 
ทันสมัย น้ําหนักเบา ตราสินคาที่มีช่ือเสียง ขนาดเล็ก และประเภทหนวยความจําตามลําดับ ปจจัย
ดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญในระดับที่มีคาเฉลี่ยสําคัญมาก ไดแกราคา
กลอง สวนลดเงินสด ราคาอุปกรณ มีหลายระดับราคา และจายดวยบัตรเครดิต ตามลําดับ ปจจัยดาน
สถานที่ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในระดับที่มีคาเฉลี่ยสําคัญมาก ไดแก 
การมีศูนยซอมมาก รานที่ขายไปมาสะดวก หารานซื้อไดงาย มีที่จอดรถและมีปายสถานที่ขาย
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ชัดเจน ตามลําดับ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญ
ในระดับที่มีคาเฉลี่ยสําคัญมากทุกปจจัย ไดแก พนักงานขายที่สามารถแนะนําได การสงเสริมการ
ขาย เชน ลด แลก แจก แถม และการโฆษณา ตามลําดับ นอกจากนี้พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกซื้อกลองถายภาพดิจิตอลในระดับราคา 10,001-20,000 บาท มีความละเอียดของภาพที่ 
2,000,001-3,000,000 Pixels ระบบหนวยความจําแบบ Memory Stick ปริมาณหนวยความจําที่ 8.1-
32 MB โดยมีระยะเวลาในการซื้อกลองถายภาพดิจิตอล ต่ํากวา 1 ป แหลงขอมูลที่เกี่ยวกับกลอง
ถายภาพดิจิตอลที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกคือ หนังสือพิมพและพนักงานขาย เหตุผลใน
การเลือกซื้อกลองถายภาพดิจิตอลเพราะมีความตองการใช ผูตอบแบบสอบถามจํานวนถึงรอยละ 77 
เลือกรายการสงเสริมการขายรายการลดราคา  และตราสินคาที่ผูตอบแบบสอบถามเลือกมากที่สุด
คือ SONY และรองลงมาไดแก KODAK มากกวาตราสินคาอื่น โดยเหตุผลในการเลือกซื้อสินคา
ดังกลาวไดแกราคาที่เหมาะสม  มีความมั่นใจในตราสินคา  และพนักงานแนะนํา ปญหาที่พบในการ
เลือกซื้อกลองดิจิตอลสวนใหญไดแก  กลองดิจิตอลมีราคาสูง ยากตอการหาขอมูลเพื่อทําการ
ตัดสินใจซื้อ พนักงานขายไมสามารถใหขอมูลสินคา  มีสถานที่ใหเลือกซื้อนอย มีหนวยความจําใน
การเก็บภาพนอย  มีหลายระดับราคาทําใหยากตอการเลือกซื้อ  การอัดภาพทําไดยากและมีราคาสูง 
หาซื้ออุปกรณเสริมไดยาก  การใชงานยากกวากลองใชฟลมแบตเตอรี่ หาซื้อยาก ความละเอียดภาพ
นอย แบตเตอรี่หมดเร็ว ภาพที่อัดไดมีขนาดเล็ก ถาขนาดใหญก็ไมสวย ระยะเวลารับประกันสั้น การ
ถายโอนขอมูลทําไดยาก ซอฟตแวรใชงานยากและภาพสวยสูกลองใชฟลมไมได 

บิสิเนสไทย (2550: ระบบออนไลน) กลาววาการซื้อกลองโทรทัศนวงจรปด (CCTV) ไม
ควรพิจารณาที่ราคาเปนหลัก ปจจัยสําคัญคือการเลือกสินคาที่เปนแบรนดคุณภาพ มีการรับประกัน
สินคา สวนการเลือกประเภทของกลองนั้นขึ้นอยูกับวัตถุประสงคการใชงาน เชน หากไมตองการ
ซอนกลอง ก็สามารถใชกลองแบบ CS-MOUNT ซ่ึงเปนกลองขนาดใหญ แตมีราคาถูกได หาก
ตองการซอนกลองไมตองการใหลูกคาเห็น ก็ใชกลองแบบ  MINI-DOME ซ่ึงคลายดวงไฟทรงกลม 
สามารถอําพรางการมองเห็นได หรือหากตองการกลองที่สามารถปรับระยะโฟกัสไดเพื่อสะดวกใน
การจับคนรายตองเปนกลองประเภท  VARI-FOCAL TYPE  เพราะสามารถปรับระยะโฟกัสของ
เลนสไดแบบอัตโนมัติ สวนบริษัทที่ตองการใชกลองเฝาระวังตอนกลางคืน ตองเลือกกลองประเภท 
IR CAMERA ที่มีคุณสมบัติในการมองเห็นในที่มืดได เปนตน นอกจากนี้การติดตั้งกลองวงจรปด
ตองทําการเชื่อมตอกับจอมอนิเตอร หรือจอโทรทัศน ดังนั้นการเลือกผูใหบริการติดตั้งจึงเปนสิ่ง
สําคัญ เพราะตองสามารถติดตอ ขอคําปรึกษา และแกไขเรื่องบริการหลังการขายไดตลอดเวลา 
 


