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บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ

กล้องถ่ายภาพของนักท่องเที่ยวในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยมุ่งเน้นการตรวจสอบความเชื่อมโยงระหว่าง

องค์ประกอบการตลาดกบัการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ซึ่งจดัแบ่งตามความสนใจของผู้บรโิภค โดยมกีลุ่มตวัอย่าง      

ในการศกึษาคอื นักท่องเทีย่วชาวไทยทีม่อีายุ 18 ปีขึน้ไป จาํนวน 400 คน ซึง่มกีารใชง้านกลอ้งถ่ายภาพดจิทิลัระหว่าง

การท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวเชิงประวัติศาสตร์ โดยเฉพาะกล้อง DSLR กล้อง Mirrorless และกล้องจาก

โทรศพัท์มอืถือสมาร์ทโฟน การเก็บขอ้มูลดําเนินการผ่านแบบสอบถาม และนํามาวเิคราะห์โดยใชส้ถติิเชงิพรรณนา 

ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่ออธบิายลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างและความคดิเห็น     

ของนักท่องเที่ยวต่อส่วนประสมทางการตลาด รวมถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ ส่วนการวิเคราะห์เชิงอนุมานใช้           

สถติ ิT-Test และ ANOVA เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่างทางสถติขิองระดบัความคดิเหน็หรอืพฤตกิรรมการตดัสนิใจ

ซื้อระหว่างกลุ่มประชากรทีม่ลีกัษณะแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์มอีทิธพิลมากทีสุ่ด รองลงมา   

คอื ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสรมิการขาย นักท่องเทีย่วใหค้วามสําคญัต่อคุณภาพของกล้อง ฟังกช์นั   

การใช้งาน และความคุ้มค่าของสินค้า รวมถึงความน่าเชื่อถือของแหล่งจัดจําหน่าย นอกจากน้ียังพบว่าปัจจัย           

ดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ การศกึษา และรายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้ออย่างมนัียสาํคญั ขอ้คน้พบ

จากงานวิจัยน้ีสามารถนําไปประยุกต์ใช้ในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดที่ตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมาย                

ทีห่ลากหลายไดอ้ย่างเหมาะสม 

 

คาํสาํคญั: การตดัสนิใจซื้อ กลอ้งถ่ายภาพ นักท่องเทีย่ว พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ส่วนประสมทางการตลาด 
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Abstract 
This study examined the influence of the marketing mix on camera purchase decisions of tourists in Phra 

Nakhon Si Ayutthaya Province. The research investigated the relationships between marketing mix elements and 
consumer purchasing behavior. The participants were 400 Thai tourists aged 18 years and above who used digital 
cameras, including DSLR cameras, mirrorless cameras, or smartphone cameras, while visiting historical tourist 
attractions. Data were collected through a questionnaire and analyzed using descriptive statistics (frequency, 
percentage, mean, and standard deviation) to describe sample characteristics and tourists' perceptions of the 
marketing mix and purchasing behavior. Inferential statistics, including independent samples t-test and one-way 
ANOVA, were employed to examine differences in perceptions and purchasing behavior among demographic 
groups. The findings revealed that product factors exerted the strongest influence, followed by price, place 
(distribution channels), and promotion. Tourists prioritized camera quality, functionality, and perceived value, as 
well as retailer credibility. Moreover, demographic factors including age, education level, and income showed 
significant relationships with purchasing behavior. These findings provide implications for developing marketing 
strategies that effectively target diverse customer segments. 
 
Keywords: Purchase Decisions, Digital Cameras, Tourists, Consumer Behavior, Marketing Mix 
 

บทนํา 

ในช่วงสองทศวรรษที่ผ่านมา อุตสาหกรรมกล้องถ่ายภาพได้เผชิญกับการเปลี่ยนแปลงครัง้ใหญ่ จากยุค        

ที่กล้องฟิล์มเป็นเครื่องมือหลักในการบันทึกภาพ มาสู่ยุคของกล้องดิจิทัลที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย              

ตามพัฒนาการของเทคโนโลยี อย่างไรก็ตาม การมาถึงของสมาร์ทโฟนที่มาพร้อมกล้องความละเอียดสูงและ           

ระบบประมวลผลภาพที่ทรงประสิทธิภาพ ได้ส่งผลกระทบต่อกล้องดิจิทลัแบบทัว่ไปอย่างมีนัยสําคญั โดยเฉพาะ         

ในกลุ่มผูใ้ชง้านทัว่ไป รายงานจาก Thairath Online (2019) ระบุว่า ในปี พ.ศ. 2553 มยีอดจาํหน่ายกลอ้งดจิทิลัทัว่โลก

สงูถงึ 121 ลา้นเครื่อง แต่ลดลงเหลอืเพยีง 19 ลา้นเครื่องในปี พ.ศ. 2562 

อย่างไรก็ตาม แม้ยอดขายกล้องดจิทิลัโดยรวมจะลดลง กล้องดจิทิลัแบบเปลี่ยนเลนส์ได้ เช่น กล้อง DSLR 

(Digital Single-Lens Reflex) และกลอ้ง Mirrorless ยงัคงไดร้บัความนิยมจากกลุ่มผูใ้ชง้านทีใ่หค้วามสาํคญักบัคุณภาพ

ของภาพถ่าย โดยเฉพาะในสถานการณ์ที่สมาร์ทโฟนไม่สามารถทดแทนได้ เช่น การถ่ายภาพในที่แสงน้อย            

ภาพที่ต้องการความคมชัดสูง หรือการควบคุมมุมมองอย่างแม่นยํา กล้องถ่ายภาพเหล่าน้ียังคงมีข้อได้เปรียบ          

ด้านโครงสร้างฮาร์ดแวร์ เช่น เซนเซอร์ขนาดใหญ่ เลนส์คุณภาพสูง และระบบควบคุมภาพที่ละเอียดยดืหยุ่นกว่า        

ซึง่สมารท์โฟนยงัไม่สามารถทดแทนไดท้ัง้หมดในระดบัเดยีวกนั (Puitrakul, 2023) 

แนวโน้มดงักล่าวยงัสะทอ้นใหเ้หน็ในบรบิทของประเทศไทย โดยเฉพาะในจงัหวดัพระนครศรอียุธยา ซึ่งเป็น

หน่ึงในแหล่งท่องเทีย่วเชงิประวตัศิาสตร์ทีส่ําคญั นักท่องเทีย่วทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาตนิิยมเดนิทางมาบนัทกึภาพ

โบราณสถาน ศิลปวัฒนธรรม และวิถีชีวิตแบบดัง้เดิม แม้สมาร์ทโฟนจะได้รับความนิยมสูงขึ้น แต่ก็ยังพบว่า

นักท่องเที่ยวจํานวนไม่น้อยยงัคงเลือกใช้กล้องถ่ายภาพโดยเฉพาะ เพื่อให้ได้ภาพที่มีคุณภาพสูงกว่า โดยเฉพาะ        

ในลกัษณะที่สมาร์ทโฟนยงัมขีอ้จํากดั ซึ่งสามารถเห็นได้จากปรากฏการณ์ที่ละครย้อนยุคกลายเป็นแรงกระตุ้นให้

นักท่องเทีย่วแต่งกายชุดไทยเพื่อมาท่องเทีย่วและถ่ายภาพตามโบราณสถานในจงัหวดัอยุธยา เป็นตวัอย่างหน่ึงของ

ความเชื่อมโยงระหว่างกระแสละครย้อนยุคกบัพฤติกรรมการท่องเที่ยวและการใช้กล้องถ่ายภาพในชวีิตประจําวนั 

(ThaiPBS, 2023) 

การตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพของผู้บรโิภคในปัจจุบนัได้รบัอิทธพิลจากหลายปัจจยั โดยเฉพาะปัจจยัทาง

การตลาด เช่น คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์ความสะดวกในการใชง้าน ราคา การใหข้อ้มลูสนิคา้ ช่องทางจดัจาํหน่าย และ

การส่งเสริมการขาย ซึ่งล้วนมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อโดยรวม ตามผลการศึกษาของ Phinyo and Hiransomboon 

(2019) ที่พบว่า ปัจจัยเหล่าน้ีมีผลต่อระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคอย่างมีนัยสําคัญ นอกจากน้ียงัพบว่าปัจจยั       
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ส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ รายได ้และสถานภาพสมรส มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อในประเดน็ต่าง ๆ 

เช่น งบประมาณทีใ่ชใ้นการซื้อ วตัถุประสงคก์ารใชง้าน ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ และแหล่งทีซ่ื้อกลอ้ง 

จากเหตุผลข้างต้น ผู้วิจ ัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล                  

ต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพของนักท่องเที่ยวในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา การศึกษาน้ีมีเป้าหมายเพื่อทํา      

ความเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคในเชงิลึก และเพื่อให้องค์กรหรือธุรกิจกล้องสามารถใช้ขอ้มูลดงักล่าวเป็นแนวทาง       

ในการพฒันากลยุทธ์การตลาดที่ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย เพิม่โอกาสทางการแข่งขนั และรองรบัความต้องการของ

ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสมในบรบิทยุคใหม ่
 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ทีม่ผีลต่อความคดิเหน็ของนักท่องเทีย่วเกีย่วกบั

องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

2. เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพกับความคิดเห็นของ

นักท่องเทีย่วต่อองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

3. เพื่อเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธท์างการตลาดทีเ่หมาะสม โดยองิจากความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสม

ทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของนักท่องเทีย่ว 
 

ทบทวนวรรณกรรม 

1.  ทฤษฎีประชากรศาสตรแ์ละพฤติกรรมผู้บริโภค 

 แนวคิดด้านประชากรศาสตร์ถือเป็นรากฐานที่สําคัญในการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เน่ืองจาก

สามารถอธบิายความแตกต่างของทศันคต ิความต้องการ และพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าในกลุ่มเป้าหมายทีม่ี

ลกัษณะแตกต่างกนั เช่น อายุ เพศ รายได้ การศกึษา อาชพี และสถานภาพครอบครวั ซึ่งตวัแปรเหล่าน้ีสามารถใช ้    

ในการกําหนดกลยุทธก์ารตลาดทีต่อบสนองต่อกลุ่มผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม 

 Saeng-eung (2017) ศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซื้อกล้อง Mirrorless ของผูบ้รโิภค และพบว่า เพศ รายได ้

และอายุ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนัียสําคญั โดยผูช้ายมกัใหค้วามสําคญักบัคุณภาพ ฟังก์ชนั และความทนทาน

ของสนิคา้ ขณะทีผู่ห้ญงิใหค้วามสนใจกบัโปรโมชัน่ ความสะดวกในการใชง้าน และรูปลกัษณ์ของสนิคา้ ในดา้นรายได ้

ผูม้รีายไดส้งูมกัเลอืกกลอ้งทีม่สีเปกสงูและมแีบรนด ์ส่วนผูบ้รโิภคทีม่รีายไดน้้อย มกัมองหาคุณค่าในดา้นสทิธปิระโยชน์

หรอืขอ้เสนอพเิศษจากการส่งเสรมิการขาย เช่น โปรโมชัน่ ส่วนลด หรอืของแถมทีช่่วยเพิม่ความคุม้ค่าในการซื้อสนิคา้ 

 ในทํานองเดยีวกนั Lueangektrakun (2021) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสินใจซื้อ 

และยืนยันว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ เช่น อายุ รายได้ และสถานภาพ มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภค          

ในการพิจารณาเลือกซื้อสินค้า โดยเฉพาะในกลุ่มที่มีพฤติกรรมและจุดประสงค์การใช้งานที่เฉพาะเจาะจง เช่น 

นักท่องเทีย่ว หรอืกลุ่มวยัทาํงาน 

 งานวิจยัของ Leeyakart (2022) ชี้ให้เห็นว่า "สถานภาพครอบครวั" และ รายได้ มีผลต่อปริมาณและ

ลกัษณะการบรโิภค เช่น ครอบครวัทีม่เีดก็อาจเน้นการซื้อสนิคา้ประเภทบนัเทงิหรอืของใชใ้นบ้านมากกว่าบุคคลโสด 

ทัง้น้ี ลกัษณะประชากรศาสตรเ์หล่าน้ียงัช่วยใหส้ามารถออกแบบกลยุทธก์ารตลาดเฉพาะกลุ่ม และคาดการณ์พฤตกิรรม

การบรโิภคในอนาคตไดอ้ย่างแม่นยาํ 

2.  ทฤษฎีพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อของผู้บริโภค 

 ทฤษฎกีารตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคอธบิายว่า กระบวนการเลอืกซื้อสนิคา้เกดิจากการรวมตวักนัของปัจจยั

ภายใน (เช่น ความตอ้งการ ทศันคต ิประสบการณ์) และภายนอก (เช่น ความคดิเหน็จากผูอ้ื่น การโฆษณา โปรโมชัน่) 
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โดยมขี ัน้ตอนสําคญั 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามต้องการ การคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ 

และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Schiffman & Kanuk, 2010) 

 งานวจิยัของ Pinwanna and Tachateerapreda (2022) สนับสนุนแนวคดิน้ีโดยเน้นว่าผู้บรโิภคมกัใชท้ัง้

เหตุผลและอารมณ์ในการพจิารณาขอ้มูลสนิคา้ ขณะที่ Bubphathong (2021) ระบุว่าความพงึพอใจหลงัการใชส้นิคา้

และประสบการณ์ส่วนตวัเป็นตวัเร่งทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อซ้ํา ดงันัน้ การเขา้ใจขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจจงึ

เป็นเครื่องมอืสาํคญัในการออกแบบกลยุทธก์ารตลาดทีต่อบโจทยพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคในแต่ละกลุ่ม 

 3. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

  แนวคิดเรื่องส่วนประสมทางการตลาด หรือที่รู้จกักันในชื่อ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 

(Price) ช่องทางจดัจําหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ถอืเป็นเครื่องมอืสําคญัในการกําหนดกล

ยุทธ์ทางการตลาด (Kotler & Keller, 2012) โดยเฉพาะในตลาดที่มีการแข่งขนัสูง เช่น ตลาดกล้องถ่ายภาพดิจิทลั       

ซึ่งผูบ้รโิภคมกัพจิารณาทัง้คุณลกัษณะของสนิคา้ ราคาทีเ่หมาะสม ความสะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้ และแรงจูงใจจาก

กิจกรรมส่งเสริมการขาย องค์ประกอบทัง้สี่จงึมีความเกี่ยวข้องอย่างเป็นระบบกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ

ผูบ้รโิภค 

 งานวจิยัของ Lueangektrakun (2021) และ Musiket and Chomsuan (2020) สรุปตรงกนัว่า ผู้บรโิภค

มกัประเมนิความเหมาะสมของคุณภาพสนิค้าและราคาควบคู่กนั รวมถึงความสะดวกในการเขา้ถึงร้านค้า ช่องทาง

ออนไลน์ และการจดัโปรโมชัน่ทีเ่หมาะสม ลว้นเป็นปัจจยัทีช่่วยกระตุน้การตดัสนิใจซื้ออย่างมนัียสาํคญั 
 

กรอบแนวคิดการวิจยั 
ตวัแปรตน้   

ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. ระดบัการศกึษา 

4. อาชพี 

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

6. สถานภาพสมรส 

  

 

 

 

ตวัแปรตาม 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

1. การตระหนักถงึปัญหา 

2. การแสวงหาขอ้มลู 

3. การประเมนิทางเลอืก 

4. การตดัสนิใจซื้อ 

5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 

 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 

 

 

 

รปูท่ี 1 : กรอบแนวคดิการวจิยั 

ท่ีมา : คณะผูว้จิยั 
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สมมติฐานการวิจยั 

1. นักท่องเที่ยวที่มีลกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อองค์ประกอบของส่วนประสม      

ทางการตลาดแตกต่างกนัอย่างมนัียสาํคญั 

2. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของนักท่องเที่ยว มีความสัมพันธ์กับความคิดเห็นต่อองค์ประกอบของ          

ส่วนประสมทางการตลาด 

3. ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวต่อองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม      

การตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครัง้ น้ี  คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมายังจังหวัด

พระนครศรอียุธยา และมปีระสบการณ์ในการใชก้ล้องถ่ายภาพหรอืสมารท์โฟนเพื่อบนัทกึภาพระหว่างการท่องเที่ยว 

แมไ้ม่สามารถระบุจํานวนประชากรทัง้หมดไดอ้ย่างแน่ชดั แต่ผูว้จิยัไดกํ้าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยองิสูตรของ Taro 

Yamane (Yamane, 1973) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคลื่อน ± ร้อยละ 5 ทําให้ได้จํานวน     

กลุ่มตัวอย่างที่ เหมาะสมเท่ากับ 400 คน โดยใช้วิธีการ สุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซึ่ง กําหนด

คุณสมบัติเฉพาะของผู้ตอบแบบสอบถามว่า ต้องเป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใช้กล้องดิจิทลัหรือสมาร์ทโฟน          

ในการถ่ายภาพในระหว่างการท่องเทีย่ว 
2. เครื่องมือที่ใช้ในการวจิยั คือ แบบสอบถามชนิดปลายปิด ซึ่งออกแบบให้ครอบคลุมเน้ือหาสาระสําคญั          

3 หมวด ได้แก่ 1) ข้อมูลประชากรศาสตร์ 2) ความคิดเห็นต่อองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด และ            

3) พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพ แบบสอบถามไดร้บัการตรวจสอบความตรงเชงิเน้ือหา (Content Validity) 

โดยผูท้รงคุณวุฒจิาํนวน 3 ท่าน ผ่านวธิกีารตรวจสอบค่าดชันีความสอดคล้องของขอ้คําถาม (Index of Item-Objective 

Congruence: IOC) พบว่า แบบสอบถามในหมวดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อมีค่า IOC เฉลี่ยเท่ากับ 0.92 และ            

ในหมวดความคดิเหน็ต่อองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดมค่ีา IOC เฉลี่ยเท่ากบั 0.95 ซึ่งอยู่ในระดบัดมีาก 

และสูงกว่าเกณฑ์ขัน้ตํ่าที่กําหนดไว้ที่ 0.50 นอกจากน้ี ยงัได้ทดสอบค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability)    

โดยนําแบบสอบถามไปทดลองใช้กับกลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ชุด พบว่ามค่ีาสมัประสทิธิค์วามเชื่อมัน่ (Cronbach’s 

Alpha) ดงัน้ี หมวดความคิดเห็นต่อองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดเท่ากับ 0.929 และหมวดพฤติกรรม     

การตดัสนิใจซื้อเท่ากบั 0.875 ซึ่งทัง้สองค่าอยู่ในระดบัทีสู่งกว่าเกณฑ์ขัน้ตํ่าทีกํ่าหนดไวท้ี ่0.70 แสดงถงึความเชื่อมัน่

ของเครื่องมอืทีส่ามารถนําไปใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูจรงิไดอ้ย่างเหมาะสม 
3. การวเิคราะหข์อ้มลูในการวจิยัน้ีแบ่งออกเป็นสองลกัษณะ ไดแ้ก่ สถติเิชงิพรรณนา ซึง่ประกอบดว้ย ความถี ่

ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้ในการอธิบายลักษณะของกลุ่มตัวอย่าง รวมถึงแนวโน้ม          

ความคดิเหน็ของนักท่องเทีย่วทีม่ตี่อปัจจยัต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพ และสถิติเชงิอนุมาน    

ซึง่ใชเ้พื่อทดสอบสมมตฐิานของการวจิยั โดยใช ้Independent Sample T-Test และ One-Way ANOVA เพื่อตรวจสอบ

ความแตกต่างของความคดิเหน็ต่อองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดระหว่างกลุ่มประชากรศาสตรท์ีม่ลีกัษณะ

แตกต่างกนั ใช้ Pearson’s Correlation Coefficient เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อกบั

ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด และใช้ Multiple Regression Analysis เพื่อศึกษาว่าองค์ประกอบของ      

ส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้านมอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพของนักท่องเทีย่วมากน้อย

เพยีงใด 
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ผลการวิจยัและอภิปรายผล 

 1. ผลการวิจยั 

  1.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

   1.1.1 ลกัษณะของกลุ่มตัวอย่างจากการเก็บข้อมูลนักท่องเที่ยวที่เข้าร่วมการวิจยัส่วนใหญ่เป็น     

เพศหญงิ รอ้ยละ 71.9 และอยู่ในช่วงอายุมากกว่า 60 ปี รอ้ยละ 36.3 โดยระดบัการศกึษาทีพ่บมากทีสุ่ดคอื ปรญิญาตร ี

(รอ้ยละ 56.8) อาชพีทีม่จีํานวนมากทีสุ่ดคอื ขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ (รอ้ยละ 53.8) รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน

ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ในระดบัมากกว่า 45,001 บาท รอ้ยละ 25.7 และสถานภาพทีพ่บมากทีสุ่ดคอืโสด รอ้ยละ 

49.1 ซึ่งแสดงให้เห็นถึงความหลากหลายของเพศ อายุ การศึกษา รายได้ และสถานภาพ ซึ่งสามารถนําไปใช้            

ในการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของนักท่องเทีย่วในกลุ่มต่างๆ ไดอ้ย่างเหมาะสมตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่1 

   1.1.2 การวเิคราะห์ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้ในการวิเคราะห์ประกอบด้วย 4 ด้าน 

ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย โดยมีวัตถุประสงค์         

เพื่อสะท้อนมุมมองของผูบ้รโิภคต่อองค์ประกอบการตลาดที่เกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งสอดคล้องกบั

วตัถุประสงค์ข้อที่ 2 และสมมุติฐานข้อที่ 2 ที่ต้องการศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง

การตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของนักท่องเทีย่ว 

ตารางท่ี 1 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นโดยรวมของปัจจยัที่มีผลต่อส่วนประสมทาง

การตลาด 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 𝑥𝑥𝑥 S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.53 0.48 มากทีสุ่ด 

2. ดา้นราคา 4.42 0.51 มาก 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.47 0.53 มาก 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 4.29 0.58 มาก 

รวม 4.42 0.53 มาก 

จากตารางที ่1 พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อส่วนประสมทางการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (𝑥𝑥𝑥 = 4.42, S.D. 

= 0.53) โดยดา้นทีไ่ดร้บัคะแนนเฉลี่ยสูงสุดคอื ผลติภณัฑ์ (𝑥𝑥𝑥 = 4.53, S.D. = 0.48) สะทอ้นใหเ้หน็ว่านักท่องเทีย่วให้

ความสําคญักับคุณภาพ ฟังก์ชนัการใช้งาน และความสะดวกในการพกพาของกล้องถ่ายภาพเป็นหลกั ถัดมาคือ      

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (𝑥𝑥𝑥 = 4.47, S.D. = 0.53) ซึง่ผูบ้รโิภคมองว่าการเขา้ถงึสนิคา้ไดง้า่ยและการเลอืกซื้อจากแหล่ง 

ที่น่าเชื่อถอืเป็นปัจจยัสําคญั ด้านราคา (𝑥𝑥𝑥 = 4.42, S.D. = 0.51) อยู่ในระดบัมากเช่นกนั โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญักบัราคาทีส่อดคล้องกบัคุณภาพของสนิคา้ และสุดทา้ยคอื การส่งเสรมิการขาย (𝑥𝑥𝑥 = 4.29, S.D. = 0.58)   

ที่ผู้บริโภคให้ความสนใจในเรื่องโปรโมชัน่ ส่วนลด และเงื่อนไขพิเศษต่าง ๆ เช่น การผ่อนชําระ ซึ่งเป็นกลยุทธ์           

ที่สามารถกระตุ้นการตัดสินใจซื้อได้อย่างมีประสิทธิภาพ แสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นเชิงบวก             

ต่อองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งสนับสนุนการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ในขัน้ตอนต่อไปของการวจิยั      

ตามวตัถุประสงค์ขอ้ที ่2 และสมมุตฐิานขอ้ที ่2 และ 3 ทีจ่ะวเิคราะห์ความสมัพนัธแ์ละอทิธพิลระหว่างความคดิเหน็ต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพ 

  1.1.3 การวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของนักท่องเที่ยวในครัง้น้ีพิจารณาใน 5 ด้านหลกั 

ได้แก่ การตระหนักถงึปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤติกรรมหลงัการซื้อ              
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ซึ่งผลการวเิคราะหใ์นส่วนน้ีมคีวามสอดคลอ้งโดยตรงกบัวตัถุประสงค์ขอ้ที ่2 และเป็นพืน้ฐานในการทดสอบสมมุตฐิาน

ขอ้ที ่2 และ 3 ในการวเิคราะหค์วามสมัพนัธก์บัองคป์ระกอบทางการตลาด ตามรายละเอยีดแสดงไวใ้นตารางที ่2 

ตารางท่ี 2 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคดิเหน็ของพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของนักท่องเทีย่ว   

ในภาพรวม 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของนักท่องเท่ียว 𝑥𝑥𝑥 S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1. การตระหนักถงึปัญหา 4.53 0.47 มากทีสุ่ด 

2. การแสวงหาขอ้มลู 4.04 0.63 มาก 

3. การประเมนิทางเลอืก 4.06 0.51 มาก 

4. การตดัสนิใจซื้อ 4.36 0.63 มาก 

5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 4.08 0.64 มาก 

รวม 4.21 0.58 มาก 

 

จากตารางที่ 2 พบว่า พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพของนักท่องเที่ยวโดยรวมอยู่ในระดับมาก      

(𝑥𝑥𝑥 = 4.21, S.D. = 0.58) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การตระหนักถึงปัญหาได้รบัค่าเฉลี่ยสูงสุด (𝑥𝑥𝑥 = 4.53, 

S.D. = 0.47) สะทอ้นว่านักท่องเทีย่วใหค้วามสําคญักบัคุณสมบตัขิองกล้อง เช่น ความคมชดั ฟังก์ชนัการใชง้าน และ

ความสะดวกในการพกพา ซึง่เป็นปัจจยัเบือ้งตน้ทีก่ระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการซื้อ ในขณะทีก่ารตดัสนิใจซื้อ (𝑥𝑥𝑥 = 4.36, 

S.D. = 0.63) อยู่ในลําดบัถดัมา แสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคมแีนวโน้มพจิารณาความคุม้ค่าระหว่างราคากบัคุณภาพก่อน

ตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ ทัง้ น้ียังสะท้อนว่าการรับรู้ถึงความเหมาะสมของราคามีบทบาทต่อการตัดสินใจ               

อย่างมนัียสําคญั ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ (𝑥𝑥𝑥 = 4.08, S.D. = 0.64) ที่อยู่ในระดบัมากเช่นกนั แสดงให้เหน็ว่าผูใ้ช ้     

มรีะดบัความพงึพอใจทัง้ต่อผลติภณัฑท์ีไ่ดร้บัและประสบการณ์ดา้นบรกิารหลงัการขาย ความพงึพอใจในขัน้ตอนหลงั

การซื้อยังส่งผลต่อความตัง้ใจในการซื้อซ้ํา และการบอกต่อไปยังผู้บริโภครายอื่นในอนาคต ซึ่งสามารถนําไปใช้

ประกอบการวิเคราะห์ความสัมพันธ์กับความคิดเห็นต่อองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด เพื่อทดสอบ

สมมุตฐิานขอ้ที ่2 และ 3 ในลําดบัต่อไปของงานวจิยั 

 1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 

  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานในการวิจัยน้ีเป็นการทดสอบสมมติฐานที่เกี่ยวข้องกับปัจจัย           

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ซึ่งมี

ผลต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคที่ประกอบด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหา

ขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยดําเนินการวเิคราะห์ขอ้มลูใน 3 แนวทาง 

ดงัน้ี 

  ทดสอบสมมุติฐานขอ้ที่ 1 เพื่อศกึษาว่านักท่องเที่ยวที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์แตกต่างกนั เช่น 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพสมรส จะมีความคิดเห็นที่แตกต่างกัน           

อย่างมนัียสาํคญัทางสถติติ่อองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดหรอืไม่ 

  ทดสอบสมมุตฐิานขอ้ที ่2 เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อในแต่ละขัน้ตอน

กบัความคดิเหน็ต่อองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

  ทดสอบสมมุติฐานขอ้ที่ 3 เพื่อประเมนิว่าองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดมอีิทธิพลต่อ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพมากน้อยเพยีงใด 
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  1.2.1 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 เกี่ยวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อ

ของผู้บรโิภค โดยจําแนกตามเพศ การวเิคราะห์ในส่วนน้ีมุ่งตรวจสอบความแตกต่างของปัจจยัด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพ โดยเปรียบเทียบระหว่างกลุ่มตัวอย่างที่มีเพศแตกต่างกัน 

รายละเอยีดผลการทดสอบแสดงไวใ้นตารางที ่3 

ตารางท่ี 3 ผลการทดสอบสมมตฐิานเกีย่วกบัความแตกต่างของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ตีอ่การตดัสนิใจ

ซื้อ โดยจาํแนกตามเพศของผูบ้รโิภค 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด t Sig. 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

จาํแนกตามเพศ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ -2.037 0.059 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

2. ดา้นราคา -2.142 0.644 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย -2.273 0.427 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย -1.677 0.053 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

รวม -2.394 0.746 ปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั 

 

 จากตารางที ่3 พบว่า เพศของนักท่องเทีย่วไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพอย่างมนัียสําคญัทาง

สถิติในทุกมิติ (Sig. > 0.05) โดยค่าการวิเคราะห์ในแต่ละปัจจยั ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (t = -2.037, Sig. = 0.059)     

ดา้นราคา (t = -2.142, Sig. = 0.644) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (t = -2.273, Sig. = 0.427) และดา้นการส่งเสรมิการขาย 

(t = -1.677, Sig. = 0.053) ต่างไม่แสดงความแตกต่างระหว่างกลุ่มอย่างมนัียสาํคญัทางสถติ ิผลลพัธด์งักล่าวสะทอ้นว่า 

นักท่องเทีย่วเพศชายและเพศหญงิมแีนวโน้มในการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพทีป่ฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั และอาจให้

ความสําคญักบัองค์ประกอบทางการตลาดในระดบัใกล้เคยีงกนั โดยเฉพาะในประเดน็ดา้นคุณภาพสนิคา้ ความคุม้ค่า 

และการเขา้ถงึแหล่งจดัจําหน่ายทีเ่ชื่อถอืได้ ซึ่งเป็นปัจจยัสําคญัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อมากกว่าเพศของผูบ้รโิภค 

ทัง้น้ีอาจเป็นผลมาจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลัทีเ่ขา้ถงึขอ้มูลไดเ้ท่าเทยีมกนัไม่ว่าจะเพศใด และมแีนวโน้ม

ตดัสนิใจซื้อโดยองิจากขอ้มลู ความคดิเหน็ของผูใ้ชจ้รงิ และประสบการณ์ส่วนตวัเป็นหลกั 

 ดงันัน้จงึไม่สามารถยนืยนัสมมุตฐิานขอ้ที ่1 ไดใ้นมติขิองเพศ กล่าวคอื นักท่องเทีย่วเพศชายและเพศหญงิ

ไม่มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนัียสาํคญัในความคดิเหน็ต่อองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

  1.2.2 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 เกี่ยวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อ

ของผู้บริโภค โดยจําแนกตามช่วงอายุ ในส่วนน้ีเป็นการทดสอบสมมติฐานเพื่อวิเคราะห์ว่าปัจจยัด้านส่วนประสม            

ทางการตลาดมผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพของนักท่องเทีย่วแตกต่างกนัหรอืไม่ เมื่อตดัแบ่งตาม    

ช่วงอายุของกลุ่มตวัอย่าง รายละเอยีดแสดงในตารางที ่4 
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ตารางท่ี 4 ผลการทดสอบสมมตฐิานเกีย่วกบัความแตกต่างของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ตีอ่การตดัสนิใจ

ซื้อของผูบ้รโิภค โดยจาํแนกตามช่วงอาย ุ

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด F Sig. 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

จาํแนกตามอาย ุ

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.603 0.698 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

2. ดา้นราคา 2.173 0.056 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.553 0.736 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 2.167 0.057 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

รวม 1.225 0.296 ปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั 

 จากตารางที ่4 พบว่า อายุของนักท่องเทีย่วไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพอย่างมนัียสาํคญั

ทางสถติใินทุกดา้น (Sig. > 0.05) โดยค่าการวเิคราะหใ์นแต่ละปัจจยัไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ (F = 0.603, Sig. = 0.698) 

ดา้นราคา (F = 2.173, Sig. = 0.056) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (F = 0.553, Sig. = 0.736) และดา้นการส่งเสรมิการขาย 

(F = 2.167, Sig. = 0.057) ต่างไม่พบความแตกต่างทีม่นัียสําคญั ผลลพัธ์น้ีชีใ้หเ้หน็ว่า นักท่องเทีย่วในช่วงอายุต่างกนั

มรีปูแบบการตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพทีไ่ม่แตกต่างกนัอย่างชดัเจน 

 ดงันัน้จงึไม่สามารถยนืยนัสมมุตฐิานขอ้ที ่1 ไดใ้นมติขิองอายุ กล่าวคอื นักท่องเทีย่วในช่วงอายุต่างกนัไม่มี

ความแตกต่างกนัอย่างมนัียสาํคญัทางสถติใินความคดิเหน็ต่อองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น  

  1.2.3 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 เกี่ยวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อ

ของผูบ้รโิภค แยกตามระดบัการศกึษา การวเิคราะหใ์นส่วนน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อประเมนิว่าระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภค

ส่งผลต่อความแตกต่างในมุมมองเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพหรอืไม่ 

โดยผลลพัธจ์ากการทดสอบแสดงไวใ้นตารางที ่5 

ตารางท่ี 5 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพ 

โดยพจิารณาตามระดบัการศกึษาของกลุ่มตวัอย่าง 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด F Sig. 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.491 0.783 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

2. ดา้นราคา 0.518 0.763 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 1.426 0.214 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 1.244 0.288 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

รวม 0.920 0.468 ปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั 

 จากตารางที ่5 พบว่า ระดบัการศกึษาของนักท่องเทีย่วไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพอย่าง

มนัียสําคญัทางสถิติในทุกด้าน (Sig. > 0.05) โดยค่าการวเิคราะห์ในแต่ละปัจจยั ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ (F = 0.491, 

Sig. = 0.783) ด้านราคา (F = 0.518, Sig. = 0.763) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (F = 1.426, Sig. = 0.214) และ   

ดา้นการส่งเสรมิการขาย (F = 1.244, Sig. = 0.288) ต่างไม่พบความแตกต่างอย่างมนัียสําคญั ผลการศกึษาน้ีสะทอ้น
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ว่าผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาต่างกันมีแนวโน้มแสดงพฤติกรรมการเลือกซื้อกล้องถ่ายภาพในลักษณะที่ปฏิเสธ

สมมตฐิานการวจิยั 

 ดังนัน้จึงไม่สามารถยืนยนัสมมุติฐานข้อที่ 1 ได้ในมิติของระดบัการศึกษา กล่าวคือ นักท่องเที่ยวที่มี     

ระดบัการศกึษาต่างกนัไมม่คีวามแตกต่างกนัอย่างมนัียสําคญัทางสถติใินความคดิเหน็ต่อองคป์ระกอบของส่วนประสม

ทางการตลาดในทุกดา้น 

  1.2.4 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 เกี่ยวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อ

ของผู้บริโภค แยกตามอาชีพ การวิเคราะห์ในส่วนน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อพิจารณาว่า ลกัษณะอาชีพของผู้บริโภคมี           

ความแตกต่างกนัในแง่ของการรบัรูแ้ละใหค้วามสําคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดหรอืไม่ ซึ่งอาจส่งผลต่อ

พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อกลอ้งถ่ายภาพ รายละเอยีดผลการวเิคราะหแ์สดงในตารางที ่6 

ตารางท่ี 6 ค่าทางสถติจิากการทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ตี่อการตดัสนิใจซื้อ

กลอ้งถ่ายภาพ โดยจดักลุ่มตามลกัษณะอาชพีของนักท่องเทีย่ว 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด F Sig. 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

จาํแนกตามอาชีพ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.303 0.952 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

2. ดา้นราคา 1.529 0.156 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.303 0.953 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 0.440 0.876 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

รวม 0.413 0.894 ปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั 

 จากตารางที่ 6 พบว่า อาชีพของนักท่องเที่ยวไม่มีอิทธิพลอย่างมีนัยสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อกล้อง

ถ่ายภาพในทุกองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Sig. > 0.05) โดยค่าการวเิคราะห์ในแต่ละปัจจยั ได้แก่   

ด้านผลติภณัฑ์ (F = 0.303, Sig. = 0.952) ด้านราคา (F = 1.529, Sig. = 0.156) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (F = 

0.303, Sig. = 0.953) และด้านการส่งเสริมการขาย (F = 0.440, Sig. = 0.876) ซึ่งล้วนไม่แสดงความแตกต่าง           

อย่างมนัียสาํคญัทางสถติ ิสะทอ้นว่าอาชพีต่างกนัไม่ไดท้าํใหพ้ฤตกิรรมการซื้อกลอ้งถ่ายภาพต่างกนั 

 ดงันัน้จงึไม่สามารถยนืยนัสมมุตฐิานขอ้ที ่1 ไดใ้นมติขิองอาชพี กล่าวคอื นักท่องเทีย่วทีม่อีาชพีแตกต่างกนั

ไม่มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนัียสาํคญัทางสถติใินความคดิเหน็ต่อองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น 

  1.2.5 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 เกี่ยวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อ

ของผู้บรโิภค แบ่งตามรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน การวเิคราะห์ในหวัขอ้น้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อพจิารณาว่าระดบัรายได้ของ

นักท่องเที่ยวส่งผลต่อความแตกต่างในการรบัรู้และตอบสนองต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดหรอืไม่ ซึ่งอาจ

สะทอ้นถงึพฤตกิรรมการเลอืกซื้อกลอ้งถ่ายภาพทีแ่ตกต่างกนัตามกําลงัซื้อ โดยผลการวเิคราะหแ์สดงไวใ้นตารางที ่7 
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ตารางท่ี 7 นําเสนอผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพภายใต้ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด โดยจดักลุ่มตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของกลุ่มตวัอย่าง 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด F Sig. 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

จาํแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.440 0.780 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

2. ดา้นราคา 1.621 0.168 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.671 0.613 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 2.765 0.027* ยอมรบัสมมตฐิานการวจิยั 

รวม 1.313 0.265 ปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั 
 

จากตารางที ่7 พบว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนของนักท่องเทีย่วไม่มอีทิธพิลอย่างมนัียสําคญัต่อการตดัสนิใจซือ้

กล้องถ่ายภาพในทุกปัจจยั ยกเว้นด้านการส่งเสรมิการขาย (Sig. > 0.05) โดยค่าการวเิคราะห์ในแต่ละปัจจยั ได้แก่ 

ดา้นผลติภณัฑ ์(F = 0.440, Sig. = 0.780) ดา้นราคา (F = 1.621, Sig. = 0.168) และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (F = 

0.671, Sig. = 0.613) ต่างไม่พบความแตกต่างทีม่นัียสําคญัทางสถติ ิขณะทีด่า้นการส่งเสรมิการขาย (F = 2.765, Sig. 

= 0.027) แสดงความแตกต่างอย่างมนัียสําคญัทางสถติ ิซึ่งสะทอ้นว่า นักท่องเทีย่วทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนัอาจ       มี

ทศันคตหิรอืการตอบสนองต่อกลยุทธส่์งเสรมิการขาย เช่น โปรโมชัน่หรอืส่วนลด แตกต่างกนัอย่างชดัเจน 

ดงันัน้จงึสามารถยนืยนัสมมุตฐิานขอ้ที ่1 ไดเ้ฉพาะในมติขิองการส่งเสรมิการขาย กล่าวคอื นักท่องเทีย่วทีม่ี

ระดบัรายได้ต่างกัน มีความคิดเห็นแตกต่างกันอย่างมนัียสําคญัทางสถิติในด้านการส่งเสรมิการขาย แต่ไม่มคีวาม

แตกต่างกนัในดา้นผลติภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 1.2.6 การทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 เกี่ยวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซื้อ

ของผู้บรโิภค แยกตามสถานภาพ วตัถุประสงค์ของการวเิคราะห์ในหวัขอ้น้ี คอืการตรวจสอบว่าความแตกต่างของ

สถานภาพส่วนบุคคล เช่น โสด สมรส หรือหย่าร้าง มีผลต่อการรับรู้และพฤติกรรมการตอบสนองต่อปัจจัย               

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อกลอ้งถ่ายภาพหรอืไม่ โดยผลลพัธจ์ากการทดสอบแสดงไวใ้นตารางที ่8 
 

ตารางท่ี 8 สะท้อนผลการวเิคราะห์เปรียบเทยีบความแตกต่างของปัจจยัการตลาดต่อการตดัสินใจซื้อ โดยจดักลุ่ม   

ตามสถานภาพของนักท่องเทีย่ว 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด F Sig. 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

จาํแนกตามสถานภาพ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 1.151 0.328 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

2. ดา้นราคา 1.578 0.194 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.727 0.537 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 2.289 0.078 ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 

รวม 1.775 0.151 ปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั 
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 จากตารางที่ 8 พบว่า สถานภาพของนักท่องเที่ยวไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกล้องถ่ายภาพอย่าง          

มีนัยสําคัญทางสถิติในทุกองค์ประกอบ (Sig. > 0.05) โดยค่าการวิเคราะห์ในแต่ละปัจจัย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 

( F = 1.151, Sig. = 0.328) ด้ านร าคา  ( F = 1.578, Sig. = 0.194) ด้ านช่ อ งทางการจัดจํ าห น่ าย  ( F = 0.727, 

Sig. = 0.537) และดา้นการส่งเสรมิการขาย (F = 2.289, Sig. = 0.078) ต่างไม่พบความแตกต่างอย่างมนัียสําคญั ผล

การศึกษาน้ีชี้ให้เห็นว่า นักท่องเที่ยวที่มสีถานภาพทางสงัคมแตกต่างกัน ไม่ได้แสดงพฤติกรรมการเลือกซื้อกล้อง

ถ่ายภาพที่แตกต่างกนัอย่างมนัียสําคญั ซึ่งสะท้อนว่า การตดัสนิใจซื้อในกลุ่มตวัอย่างไม่ได้ขึน้อยู่กบัสถานภาพเป็น

ปัจจยัหลกั 

 ดงันัน้จงึไม่สามารถยนืยนัสมมุติฐานขอ้ที่ 1 ได้ในมติิของสถานภาพ กล่าวคอื นักท่องเที่ยวที่มสีถานภาพ

ต่างกนั เช่น โสด สมรส หรอืหย่ารา้ง ไม่มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนัียสําคญัทางสถติใินความคดิเหน็ต่อองค์ประกอบ

ของส่วนประสมทางการตลาดในทุกดา้น 

  1.2.7 ตามการทดสอบสมมุตฐิานขอ้ที ่2 ใชก้ารศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

ของนักท่องเทีย่วกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อประเมนิระดบัความสมัพนัธร์ะหว่างตวั

แปรทัง้สองกลุ่ม ซึ่งครอบคลุมองค์ประกอบ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิ       

การขาย ทัง้น้ี ใชส้ถติกิารวเิคราะหส์หสมัพนัธ ์(Correlation Analysis) เป็นเครื่องมอืในการประเมนิระดบัความสมัพนัธ์

ในแต่ละตวัแปร รายละเอยีดแสดงไวใ้นตารางที ่9 
 

ตารางท่ี 9 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภคกบัปัจจยัด้านส่วนประสม     

ทางการตลาดในแต่ละดา้น 
 

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้

ของผู้บริโภค 

ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ด้าน

ผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา 

ด้านช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

ด้านการส่งเสริม

การขาย 

1. การตระหนักถงึปัญหา 0.437* 0.424* 0.446* 0.373* 

2. การแสวงหาขอ้มลู 0.330* 0.346* 0.324* 0.449* 

3. การประเมนิทางเลอืก 0.361* 0.343* 0.369* 0.408* 

4. การตดัสนิใจซื้อ 0.446* 0.446* 0.380* 0.400* 

5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 0.476* 0.475* 0.441* 0.547* 
 

 จากตารางที่ 9 พบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อในแต่ละมิติของนักท่องเที่ยวมคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยั    

ด้านส่วนประสมทางการตลาดในทุกองค์ประกอบอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยแต่ละด้านมีระดับ

ความสมัพนัธแ์ตกต่างกนัออกไป 

 ในดา้นผลติภณัฑ์ พบว่ามคีวามเชื่อมโยงกบัพฤตกิรรมการซื้อในทุกดา้น โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัพฤตกิรรม

หลงัการซื้อ (r = 0.476) ซึ่งแสดงให้เห็นว่า นักท่องเที่ยวให้ความสําคญักบัคุณภาพ ฟังก์ชนั และความทนทานของ

กล้องถ่ายภาพเป็นอย่างมาก พฤติกรรมดงักล่าวสะท้อนถึงแนวโน้มในการซื้อซ้ําหรือภกัดีต่อแบรนด์ที่ตอบโจทย์    

ความตอ้งการของผูใ้ช ้

 สําหรับด้านราคา มีความสัมพันธ์สูงกับพฤติกรรมหลังการซื้อเช่นกัน (r = 0.475) และตามมาด้วย          

การตดัสนิใจซื้อ (r = 0.446) แสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคมกัพจิารณาราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ มกีารเปรยีบเทยีบ

ขอ้มลูก่อนตดัสนิใจ และใหค้วามสาํคญักบัความคุม้ค่าในงบประมาณของตน 
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 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มีความสมัพนัธ์ในบางมิติ เช่น การตระหนักถึงปัญหา (r = 0.446) และ

พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (r = 0.441) สะทอ้นว่า ความสะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้และประสบการณ์หลงัการซื้อผ่านช่องทาง

ต่าง ๆ มผีลต่อความพงึพอใจและการกลบัมาซื้อซ้ํา โดยเฉพาะจากช่องทางทีเ่ชื่อถอืได ้เช่น รา้นคา้ออนไลน์หรอืรา้นคา้

ทีม่บีรกิารครบวงจร 

 ส่วนด้านการส่งเสรมิการขาย พบว่ามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในทุกมติ ิโดยเฉพาะกบัพฤตกิรรมหลงั

การซื้อ (r = 0.547) ซึ่งเป็นค่าสูงทีสุ่ดในบรรดาปัจจยัทัง้หมด สะทอ้นว่ากลยุทธ์ดา้นโปรโมชนั เช่น ส่วนลด ของแถม 

หรอืขอ้เสนอพเิศษต่าง ๆ มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจและความภกัดขีองผูบ้รโิภค รวมถงึส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อซ้ํา    

ในอนาคต 

 ดงันัน้ ผลการวเิคราะห์สามารถ ยนืยนัสมมุตฐิานขอ้ที ่2 ไดอ้ย่างชดัเจน ว่าพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของ

นักท่องเทีย่วมคีวามสมัพนัธก์บัความคดิเหน็ต่อองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด 

  1.2.8 การทดสอบสมมุตฐิานขอ้ที ่3 ซึง่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์อ้ที ่3 จะทาํการศกึษาความสมัพนัธ์

ระหว่างพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของนักท่องเทีย่วกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด การวเิคราะหใ์นหวัขอ้น้ีมี

วัตถุประสงค์เพื่อตรวจสอบอิทธิพลของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ            

ของนักท่องเทีย่ว โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) เพื่อประเมนิว่าปัจจยัแต่ละ

ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสรมิการขาย มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

มากน้อยเพยีงใด รายละเอยีดแสดงไวใ้นตารางที ่10 
 

ตารางท่ี 10 ผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ตี่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ 

  ของนักท่องเทีย่ว 
 

ตวัแปร B SE Beta t p-value 

ค่าคงที ่(Constant) 1.237 0.156 2.491 7.942 0.000 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.383 0.045 0.771 8.443 0.000** 

ดา้นราคา 0.056 0.049 0.112 1.143 0.254 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.046 0.046 0.092 0.994 0.321 

ดา้นการส่งเสรมิการขาย 0.192 0.041 0.387 4.714 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SEE F Sig. 

0.707 0.500 0.495 0.067 99.857 0.000** 

* มนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

** มนัียสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 จากตารางที ่10 พบว่าปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์และการส่งเสรมิการขายมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้

กลอ้งถ่ายภาพอย่างมนัียสาํคญัทางสถติ ิขณะทีปั่จจยัดา้นราคาและช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่มนัียสาํคญัทางสถติ ิ

 เมื่อพิจารณาค่าสมัประสิทธิแ์บบถดถอยมาตรฐาน (Standardized Beta) พบว่า ตัวแปรด้านผลิตภณัฑ์ 

(B = 0.384, p < 0.001) และตัวแปรด้านการส่งเสริมการขาย (B = 0.192, p < 0.001) เป็นตัวแปรที่มีอิทธิพล            

ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ในขณะที่ตัวแปรด้านราคา (p = 0.254) และ

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (p = 0.321) ไม่มนัียสาํคญัทางสถติ ิ



 

วารสารวชิาการเทคโนโลยกีารจดัการ. ปีที ่6 ฉบบัที ่3: กนัยายน - ธนัวาคม 2568  

Academic Journal of Management Technology (AJMT). 6(3): September - December 2025 

 

- 14 - 
 

 การวิเคราะห์ค่า R² พบว่า ตัวแปรด้านส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้านสามารถร่วมกันอธิบาย

พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อของนักท่องเที่ยวได้ ร้อยละ 50 (R² = 0.500) ซึ่งถือว่าอยู่ในระดบัปานกลางตามเกณฑ์     

การตคีวามเชงิพฤตกิรรมศาสตร ์

 ดงันัน้ผลการวเิคราะหส์ามารถยนืยนัสมมุตฐิานขอ้ที ่3 ไดบ้างส่วน กล่าวคอื ความคดิเหน็ของนักท่องเทีย่ว

ต่อปัจจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละการส่งเสรมิการขาย มอีทิธพิลอย่างมนัียสาํคญัต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพ 

ในขณะทีปั่จจยัดา้นราคาและช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่แสดงอทิธพิลทีม่นัียสาํคญัทางสถติใินกลุ่มตวัอยา่งน้ี 

 

อภิปรายผล 
 1. พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพของนักท่องเทีย่วในจงัหวดัพระนครศรอียุธยาไดร้บัอทิธพิลจาก

หลายปัจจยั โดยเฉพาะองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดบางดา้นทีม่อีทิธพิลแตกต่างกนัในแต่ละขัน้ตอนของ

กระบวนการตดัสนิใจ นักท่องเทีย่วส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญักบัขัน้ตอนการตระหนักถงึปัญหาเป็นอนัดบัแรก รองลงมา

คอืการตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลงัการซื้อ สอดคล้องกับแนวคิดของ Schiffman and Kanuk (2010) ที่เสนอว่า

ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้โดยพจิารณาทัง้เหตุผลและความรูส้กึส่วนตวัในแต่ละขัน้ตอนอย่างมลํีาดบั แนวโน้มน้ียงัสนับสนุน

โดยผลการศกึษาของ Thammasri (2016) ซึง่ศกึษาผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงใหมท่ีอ่ยู่ในกลุ่มวยัเจนวาย และพบว่าความ

สนใจในผลติภณัฑแ์ละความน่าเชื่อถอืของแบรนดม์ผีลต่อทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพดจิทิลั 
 2. สมมตฐิานเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์พบว่าเพศ อาย ุการศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรสไม่มี

ผลแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญต่อความคิดเห็นต่อองค์ประกอบทางการตลาด ยกเว้นรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ซึ่งมี

ความสมัพนัธ์กับความคิดเห็นด้านการส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะในกลุ่มรายได้ตํ่าที่ให้ความสําคญักับโปรโมชัน่ 

ส่วนลด และขอ้เสนอพเิศษต่าง ๆ สอดคล้องกบังานของ Musiket and Chomsuan (2020) ทีช่ ี้ว่าผูบ้รโิภคทีม่ขีอ้จํากดั

ดา้นงบประมาณมกัใหค้วามสนใจปัจจยัดา้นราคาและโปรโมชัน่เป็นหลกั ซึ่งผลการวจิยัของ Prakobtham (2020) และ 
Saeng-eung (2017) ก็สนับสนุนแนวโน้มน้ี โดยชี้ให้เห็นว่ารายได้เป็นตวัแปรที่มผีลต่อความคิดเห็นต่อการส่งเสริม    

การขายโดยตรง และเป็นปัจจยัทีแ่ปรเปลีย่นพฤตกิรรมการซื้อไดช้ดัเจนในตลาดกลอ้งดจิทิลั 
 3. ความสัมพันธ์ระหว่างความคิดเห็นต่อองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม          

การตดัสนิใจซื้อ พบว่าทุกมติิของพฤติกรรมมคีวามสมัพนัธ์กบัปัจจยัการตลาดในระดบัปานกลางถึงสูง โดยเฉพาะ

พฤติกรรมหลงัการซื้อซึ่งสมัพนัธ์กบัการส่งเสรมิการขายมากที่สุด รองลงมาคอืผลติภณัฑ์ สอดคล้องกบัผลการวจิยั 

Thammasri (2016) ที่ระบุว่าความพึงพอใจหลงัการซื้อเชื่อมโยงอย่างชดัเจนกบักลยุทธ์โปรโมชัน่ และคุณลกัษณะ

ผลิตภัณฑ์ ข้อมูลน้ียังได้รับการสนับสนุนจาก Prakobtham (2020) และ Saeng-eung (2017) ที่ชี้ให้เห็นถึง

ความสมัพนัธ์เชงิบวกในระดบัสูงระหว่างคุณภาพสินค้าและความพงึพอใจในทุกขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ 

โดยเฉพาะการซื้อซ้ําและการแนะนําต่อ 
 4. การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณชีใ้หเ้หน็ว่า ผลติภณัฑ์และการส่งเสรมิการขายเป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลอย่างมี

นัยสําคญัต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อ ในขณะที่ราคาและช่องทางการจดัจําหน่ายไม่มนัียสําคญั ผลลพัธ์น้ีสะท้อน

แนวคดิของ Kotler and Keller (2012) ทีก่ล่าวว่าสนิคา้ทีม่คุีณภาพและการตลาดเชงิรุกมอีทิธพิลต่อแรงจงูใจในการซื้อ

อย่างมากในตลาดทีม่กีารแข่งขนัสูง ผลการศกึษาของ Wonganu (2024) ก็ชี้ในทํานองเดยีวกนัว่า ผู้บรโิภคในตลาด

กลุ่มเทคโนโลยีให้ความสําคัญกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์การส่งเสริมการขายมากกว่าราคา และ

ผลการวจิยัของ Prakobtham (2020) ยงัตอกยํ้าว่าคุณภาพสนิคา้และขอ้เสนอพเิศษมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกลอ้ง

ของกลุ่มวยัทาํงานในเขตอาเซยีนอย่างมนัียสาํคญั 
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สรปุและข้อเสนอแนะ 

 1.  สรปุผลการวิจยั 
  1.1 จากวตัถุประสงค์ข้อที่ 1 เพื่อศึกษาความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อ    

ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวเกี่ยวกับองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ลักษณะ

ประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่ ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรส ไม่มคีวามแตกต่างอย่างมี

นัยสําคญัทางสถติติ่อความคดิเหน็ของนักท่องเทีย่วเกี่ยวกบัองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ยกเวน้ปัจจยั

ดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีพ่บว่ามคีวามแตกต่างอย่างมนัียสาํคญัในดา้นการส่งเสรมิการขาย ซึง่สะทอ้นว่านักท่องเทีย่ว

ทีม่รีายไดต้ํ่าใหค้วามสาํคญักบัโปรโมชัน่ ส่วนลด หรอืสทิธพิเิศษมากกว่ากลุ่มทีม่รีายไดส้งู 

  1.2 จากวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกับ       

ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวต่อองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซื้อกลอ้งถ่ายภาพของนักท่องเทีย่วในทุกขัน้ตอน ไดแ้ก่ การตระหนักถงึปัญหา การแสวงหาขอ้มลู การประเมนิ

ทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ มคีวามสมัพนัธก์บัความคดิเหน็ต่อองค์ประกอบของส่วนประสม

ทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะ

พฤติกรรมหลงัการซื้อที่มีความสมัพนัธ์สูงสุดกับด้านการส่งเสริมการขาย รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ สะท้อนถึง

บทบาทสาํคญัของแรงจงูใจทางการตลาดต่อพฤตกิรรมการซื้อซ้ําและความภกัดตี่อแบรนด ์

  1.3 จากวตัถุประสงคข์อ้ที ่3 เพื่อเสนอแนวทางการพฒันากลยุทธท์างการตลาดทีเ่หมาะสม โดยองิจาก

ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของนักท่องเที่ยว ผลการศกึษาพบว่า 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และการส่งเสรมิการขายมอีิทธพิลอย่างมนัียสําคญัทางสถิติต่อพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของ

นักท่องเทีย่ว ขณะทีด่า้นราคาและช่องทางการจดัจาํหน่ายไม่พบอทิธพิลอย่างมนัียสําคญั ซึ่งชี้ใหเ้หน็ว่า การตดัสนิใจ

ซื้อกล้องถ่ายภาพของนักท่องเทีย่วไดร้บัแรงจงูใจหลกัจากคุณภาพของตวัสนิคา้และขอ้เสนอทางการตลาดทีจ่งูใจ เช่น 

โปรโมชัน่หรอืสทิธพิเิศษต่าง ๆ โดยภาพรวม ตวัแปรดา้นส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ดา้นสามารถร่วมกนัอธบิาย

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อไดใ้นระดบัปานกลาง (R² = 0.500) แสดงใหเ้หน็ถงึแนวทางในการออกแบบกลยุทธก์ารตลาด

ทีค่วรมุ่งเน้นการพฒันาคุณภาพผลติภณัฑ์ควบคู่กบัการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายทีส่อดคล้องกบัความคาดหวงัของ

นักท่องเทีย่ว เพื่อใหส้ามารถตอบสนองต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดอ้ย่างตรงจุดและมปีระสทิธภิาพ 

 2. ข้อเสนอแนะ 

  2.1 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

   2.1.1 ควรมกีารสนับสนุนกจิกรรมหรอืแพลตฟอร์มทีส่่งเสรมิการใชก้ล้องถ่ายภาพเชงิสรา้งสรรค์

ในแหล่งท่องเทีย่ว เช่น การจดัประกวดภาพถ่ายในโบราณสถาน เพื่อกระตุน้ใหเ้กดิการใชก้ลอ้งจรงิ และสรา้งมลูค่าเพิม่

ทางวฒันธรรม 

   2.1.2 ส่งเสรมิความร่วมมอืระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจกล้องดจิทิลักบัผู้ประกอบการท่องเทีย่ว

ออกแบบประสบการณ์เชิงภาพ (visual experience) ร่วมกัน เช่น บริการให้เช่ากล้องคุณภาพสูง ณ จุดบริการ

นักท่องเทีย่ว 

  2.2 ข้อเสนอแนะในการนําผลการวิจยัยไปใช้ทางปฏิบติั 

   2.2.1 ผูผ้ลติกลอ้งถ่ายภาพควรเน้นการพฒันาคุณภาพของผลติภณัฑใ์หต้อบสนองลกัษณะการใช้

งานของนักท่องเที่ยวโดยตรง เช่น การให้ความสําคัญกับความคมชดัของภาพ ความสะดวกในการใช้งาน และ        

ความทนทานของอุปกรณ์ในสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ 
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   2.2.2 ฝ่ายการตลาดของบริษัทผู้ผลิตหรือผู้นําเข้าควรออกแบบโปรโมชัน่ที่สอดคล้องกับ

พฤตกิรรมของกลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะในกลุ่มทีม่ขีอ้จาํกดัดา้นรายได ้เช่น การจดัโปรโมชัน่ผ่อนชาํระ 0% การมอบ

ของแถมหรอืสทิธพิเิศษทีส่รา้งแรงจงูใจไดจ้รงิ 

   2.2.3 ผูดู้แลช่องทางการจดัจําหน่าย ควรเพิม่ความเขา้ถงึของสนิคา้โดยใชแ้พลตฟอร์มออนไลน์

ควบคู่กบัช่องทางออฟไลน์ พรอ้มทัง้ส่งเสรมิการรวีวิจากผูใ้ชจ้รงิ เพื่อสรา้งความน่าเชื่อถอืและช่วยในการตดัสนิใจของ

ผูบ้รโิภค 

   2.2.4 ร้านค้าปลกีหรอืจุดจําหน่ายสนิค้า ควรเตรยีมขอ้มูลเปรยีบเทยีบคุณสมบตัิระหว่างกล้อง

ถ่ายภาพกบักล้องสมาร์ทโฟนอย่างชดัเจน เพื่อใหผู้บ้รโิภคเหน็ถงึคุณค่า ความเหนือกว่าทางดา้นเทคนิค และการใช้

งานทีเ่ฉพาะทางของกลอ้งถ่ายภาพ 

  2.3 ข้อเสนอแนะในการวิจยัต่อไป 

   2.3.1 ควรมีการศกึษาปัจจยัด้านจิตวทิยาผู้บริโภคเพิม่เติม เช่น ความจงรกัภกัดีในตราสนิค้า 

ความเชื่อมัน่ในสนิคา้ หรอือทิธพิลของอนิฟลูเอนเซอร ์ซึง่อาจมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกล้องถ่ายภาพมากกว่าปัจจยัทาง

การตลาดเพยีงอย่างเดยีว 

   2.3.2 ควรมกีารศกึษารูปแบบเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมของผูใ้ชง้านกล้องถ่ายภาพดจิทิลั กบัผูท้ีใ่ช้

สมารท์โฟนเป็นหลกัในการถ่ายภาพ เพื่อใหเ้หน็ความแตกต่างดา้นแรงจงูใจและปัจจยัในการเลอืกใชอุ้ปกรณ์ 

   2.3.3 ควรมกีารศกึษาในกลุ่มกล้องประเภทอื่น เช่น กล้อง Action Camera หรอืกล้องวดิโีอ ซึ่ง

ตอบโจทยก์ารใชง้านเฉพาะทาง เพื่อขยายขอบเขตขององคค์วามรูเ้กีย่วกบัเทคโนโลยผีูบ้รโิภคในกลุ่มทีม่คีวามตอ้งการ

เฉพาะเจาะจงมากขึน้ 
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