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สารนิพนธฉบับนี้ เปนการศึกษาเร่ืองคุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและ
การตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร ปการศึกษา 2560 
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คําปรึกษา คําแนะนําและแนวทาง รวมถึงตรวจทานแกไขสารนิพนธในคร้ังนี้ใหเสร็จสมบูรณ ผูวิจัย
ขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 
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ไดดวยดี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ในปจจุบันเทคโนโลยีดานการถายภาพถูกพัฒนาอยางรวดเร็วเพื่อสนองความตองการของ
ผูบริโภคใหทันทวงที ตั้งแตป พ.ศ. 2543 เปนตนมา กลองดิจิตอลมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง ในแตละป
มีกลองรุนใหมๆ จากหลายสิบยี่หอนับรอยรุน ตั้งแตกลองคอมแพคตัวเล็กๆ จนถึงกลองรุนใหญสําหรับ
มืออาชีพ สงผลใหตลาดกลองดิจิตอลชวงดังกลาวมีการเติบโตแบบกาวกระโดด ซ่ึงกลองถายภาพ
ดิจิตอลแบงออกได 3 ประเภท คือ กลองดิจิตอลคอมแพค (Digital Compact) กลองดิจิตอลเปล่ียนเลนส 
(DSLR) และกลองดิจิตอลมิลเลอรเลส (Mirrorless) ซึ่งบริษัทแคนนอนเปนหนึ่งในบริษัทที่ผาน
วิวัฒนาการจนมีช่ือเสียงติดตลาดโดยเฉพาะกลองดิจิตอล DSLR ยี่หอแคนนอนท่ีสามารถรักษาสวนแบง 
ตลาดเปนอันดับหนึ่งมายาวนาน 

ครั้นเมื่อประเทศไทยเขาสูยุคดิจิตอลอยางเต็มรูปแบบ จนเกิดเปนสังคมออนไลน 
พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีตอการใชกลองกเ็ปล่ียนไป จากท่ีตองการภาพถายท่ีคมชัดเพื่อเก็บใสอัลบ้ัมหรือ
เพื่อบันทึกเปนความทรงจํา เปนการถายภาพเพื่อแชรลงโซเชียล กลองดิจิตอล DSLR  กลับถูกมองวา
มีขนาดใหญ หนัก ไมสะดวกท่ีจะพกพา กลองดิจิตอล Mirrorless จึงถูกพัฒนามาเพื่อลดขอจํากัดเดิม  
โดยยังคงรักษาคุณภาพของรูป แตก็สามารถใชงานงายในทุกสถานการณ ซ่ึงเหมาะมากสําหรับการใช
บันทึก ประสบการณหรือเหตุการณท่ีเกิดข้ึนเพียงช่ัวขณะหนึ่ง นอกจากนั้นเทคโนโลยีของกลอง 
Mirrorless ยังไดรับการพัฒนาอยางตอเนื่อง โดยหลายรุนสามารถแชรภาพไดผานสัญญาณไวไฟทําให
ผูถายสามารถแชรรูปเขาสูโซเชียลไดทันที อีกท้ังยังสามารถแชรเขาอุปกรณสมารทโฟนหรือแท็บเล็ต
เพื่อตกแตงรูปไดโดยไมตองใชคอมพิวเตอรเลยแมแตนอย สะดวกสบายในการพกพา และท่ีสําคัญ
ประสิทธิภาพไมไดดอยไปกวา DSLR เลย รวมถึงคุณสมบัติในการแชรภาพดวยแลว ยิ่งทําใหเปน
กลอง Mirrorless ในยุคนี้ กลายเปนอุปกรณติดกายท่ีขาดไมไดสําหรับหลายๆ คนไปเรียบรอยแลว 

ในป พ.ศ. 2555 บริษัท แคนนอน มารเก็ตต้ิง ประเทศไทย จํากัด วางจําหนายกลองดิจิตอล 
Mirrorless รุนแรกคือ EOSM กลาวไดวา แคนนอน เร่ิมชากวาคูแขง โดยปจจุบัน กลองดิจิตอล Mirrorless 
ยี่หอแคนนอน มี 5 รุนคือ EOSM, EOSM3, EOSM5, EOSM6 และEOSM10 จากขอมูลป2559 พบวา 
กลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอน มีสวนแบงตลาดอยูท่ีอันดับ 6 (บริษัท แคนนอน มารเก็ตต้ิง ประเทศไทย  



2 

จํากัด, 2559) ซ่ึงถือวาอยูในระดับสูงสําหรับผูเลนหนาใหมในตลาดนี้ อีกท้ังการแขงขันของตลาด
กลองดิจิตอลป พ.ศ. 2559 ก็มีความเขมขนมากข้ึน เนื่องจากยอดขายชะลอตัวลงในขณะท่ีผูผลิตสินคาเขา
สูตลาดเพิ่มมากข้ึนและสมารทโฟนก็เขามาแทนท่ีกลองดิจิตอล การจะไตอันดับของสวนแบงตลาด
กลองดิจิตอล Mirrorless ใหสูงข้ึนในป พ.ศ. 2560 จึงเปนความทาทายแกยี่หอท่ีไมใชเบอรหนึ่งทางตลาด
อยางแคนนอน 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงสวนแบงตลาดกลอง Mirrorless ในประเทศไทย 
ที่มา: ฟูจิ ฟลม (2559) 
 

จากท่ีมาและความสําคัญของปญหาขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึง คุณคา
ตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยเห็นวาผลการวิจัยครั้งนี้จะสามารถนําไปเปนขอมูลแกผูประกอบการในการ
ปรับปรุงและคิดคนนวัตกรรมใหมที่มีประสิทธิภาพตลอดจนสามารถส่ือสารการตลาดใหมีประสิทธิภาพ
สูงสุด เพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาจนทําใหมีสวนแบงตลาดในอันดับสูงข้ึน 
 
 
1.2  คําถามวิจัย 

คุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless 
ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานครเปนอยางไร 
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1.3  วัตถุประสงคในการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอ
แคนนอนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาถึงคุณคาตราสินคา “แคนนอน” ประกอบดวย การรูจักตราสินคาและ
ความภักดีตอตราสินคา ในการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน ของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1. ทราบถึงการตัดสินใจซ้ือกลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. สามารถนําไปใชเปนแนวทางในการวางแผนและการกําหนดกลยุทธทางการตลาดแก 

ตราสินคา บริษัท แคนนอน มารเก็ตต้ิง ประเทศไทย จํากัด 
3. สามารถนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความเหมาะสมกับรูปแบบ

การดําเนินชีวิตของผูบริโภคยิ่งข้ึน 
 
 
1.5  นิยามศัพทเฉพาะ 

1. กลองถายภาพดิจิตอล (Digital Camera) หมายถึง กลองสําหรับบันทึกภาพถายเปน
ระบบดิจิตอล พัฒนามาจากกลองถายรูปท่ีเปนแบบฟลม ทําใหไมตองลางฟลม ภาพท่ีถายไดจะถูกบันทึก 
แบบดิจิตอลโดยวงจรอิเล็กทรอนิกสภายในกลองลงในส่ือบันทึกขอมูลแบบเมมโมร่ีการด 

2. กลองคอมแพค (Compact) หมายถึง กลองท่ีใชงานไดงาย มีฟงกชั่นการใชงานได
สะดวกโดยสมบูรณแบบท่ีเรียกวา อัตโนมัติ (Automatic) และยังมีขนาดเล็กทําใหพกพาสะดวก เหมาะ
สําหรับถายภาพบันทึกเหตุการณ 

3. กลองไรกระจกสะทอน (Mirrorless) หมายถึง กลองท่ีมีขนาดเล็กใกลเคียงกับกลอง
คอมแพค แตสามารถเปล่ียนเลนสไดคลายกลองรุนใหญอยางกลองสะทอนภาพเลนสเดีย่ว โดยมีฟงกช่ัน
การใชงานหลากหลายกวากลองคอมแพค แตก็ไมมากเทากลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยว 

4. กลองสะทอนภาพเลนสเดี่ยว (DSLR) หรือกลองโปร หมายถึง กลองที่สามารถ
ถอดเปล่ียนเลนสได มีฟงกช่ันการใชงานท่ีมากกวากลองคอมแพค ปรับความไวชัตเตอรและรูรับแสงได
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และสามารถถายภาพไดความคมชัดมากกวาจึงเหมาะกับกลุมนักถายภาพอาชีพ เนื่องจากถูกสรางข้ึน
ใหเหมือนกับกลองฟลมเพียงแตบันทึกไฟลภาพจากฟลมเปนดิจิตอลแทน (Worldcamera, 2555) 

5. ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง ผูท่ีใชกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

ในการศึกษาเร่ืองคุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลอง
ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร มีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
ดังนี้ 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับความภักดตีอตราสินคา 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาด 
2.3  แนวความคิดดานกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคาและบริการ 

 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา (Brand Equity)  

แนวคิดคุณคาตราสินคาเปนแนวคิดที่ยอมรับกันอยางแพรหลายวามีความสําคัญท้ัง
ดานธุรกิจและดานวิชาการ และโดยหลักแลวสามารถแบงออกเปน 2 มุมมอง คือ คุณคาตราสินคาจาก
มุมมองทางการเงิน (Financial Based Brand Equity Perspective) และคุณคาตราสินคาจากมุมมองลูกคา 
(Customer Based Brand Equity Perspective) 

Keller (1993) กลาววา คุณคาตราสินคาประกอบดวย 4 องคประกอบ คือ 
 
2.1.1  การรูจักตราสินคา (Brand Awareness)  
เปนความสามารถในการระลึกถึงตราสินคาและการจดจําตราสินคาจากความทรงจําของ

ผูบริโภค ประกอบดวย 5 ดาน ไดแก การจดจําตราสินคา การระลึกถึงตราสินคา ตราสินคาท่ีเปนท่ี
รูจักอันดับหนึ่ง การครอบครองใจของตราสินคา และความคุนเคยตอตราสินคา 

 
2.1.2  ความเชือ่มโยงตอตราสินคา (Brand Association)  
เปนคุณลักษณะของลูกคาท่ีเช่ือมโยงความทรงจําของผูบริโภคเขากับตราสินคา อาจเปน

การเช่ือมโยงดานคุณสมบัติ, คุณประโยชน และทัศนคติโดยรวมตอตราสินคาในเชิงบวก สงผลให
ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในตราสินคา ความเช่ือมโยงตอตราสินคาประกอบดวย 3 ดาน ไดแก ดาน
คุณคา ดานบุคลิกภาพของตราสินคา และดานความเช่ือมโยงกับองคกร 



6 

 

2.1.3  การรับรูคุณภาพของสินคา (Brand Perceived Quality)  
เปนส่ิงท่ีสําคัญของคุณคาตราสินคา โดยผูบริโภครับรูคุณภาพของตราสินคาผานคุณภาพ

ของผลิตภัณฑจากประสบการณท่ีเคยใชมาแลว ดังนั้นการรับรูคุณภาพของตราสินคาจึงเช่ือมโยงกับ
การตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคดวย 

Aaker (1996) กลาววา การรับรูคุณภาพของตราสินคาประกอบดวย 5 ดาน ไดแก ดาน
คุณภาพ ดานความคงท่ีของคุณภาพ ดานความเปนผูนําในตลาด ดานความนิยม และดานนวัตกรรม 
 

2.1.4  ความภกัดีตอตราสินคา (Brand Loyalty)  
เปนส่ิงท่ีแสดงถึงความยึดม่ันและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคา ความภักดี

ตอตราสินคาเปนแกนหลักของมิติคุณคาตราสินคา เนื่องจากเปนส่ิงชวยควบคุมตนทุนทางการตลาด
และยังชวยปองกันคูแขงขันท่ีอยูในตลาดเดียวกัน 

Aaker (1991) กลาววา ความภักดีตอตราสินคาเปนทัศนคติที่ผูบริโภคมีตอสินคา ซ่ึง
สงผลใหผูบริโภคเกิดการซ้ือซํ้า เนื่องจากผูบริโภคเรียนรูแลววาตราสินคานั้นตอบสนองความตองการ 
และทําใหเกิดความพึงพอใจของผูบริโภค 

 
 

2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
อภิสิทธ์ิ ฉัตรทนานนท (2547) ไดกลาวถึงสวนประสมการตลาดวา เปนกลุมเคร่ืองมือ

ทางการตลาดท่ีกลุมธุรกิจใชวางแผนกลยุทธ เพื่อใหตอบสนองความตองการของผูผลิตและผูบริโภค 
โดยสวนประสมการตลาดมี 4 ดาน ดังนี้ 

 
2.2.1  ผลิตภณัฑ  
ในความหมายของการตลาด อาจหมายถึงสินคาหรือบริการ ซ่ึงจําแนกไดดังนี ้
“สินคา” หมายถึง รูปแบบ ความหลากหลาย คุณลักษณะของสินคา ตลอดจนคุณคาตรา

สินคา  
“บริการ” หมายถึง การฝกอบรม การซอมแซมบํารุงรักษา การขนสง  

 
2.2.2  ราคา  
การตั้งราคาจะข้ึนกับวัตถุประสงคของบริษัท ซ่ึงสามารถแบงได 6 อยาง คือ เพื่อความ

อยูรอด เพื่อผลกําไร เพื่อผลประกอบการ เพื่อใหไดอัตราการเติบโต เพื่อความมีชื่อเสียง และเพื่อ
ความเปนผูนําดานคุณภาพผลิตภัณฑ  
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2.2.3  การจัดจําหนาย  
เปนท่ีรวมกิจกรรมท่ีบริษัทจัดทําข้ึน เพื่อใหผูบริโภคสามารถซ้ือสินคาไดสะดวกสบาย 

บางองคกรใชตัวกลางเปนตัวแทนของชองทางในการจัดจําหนาย โดยตัวกลางนี้จะตองมีความสามารถ
ในดานผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย การเงิน เปนตน ซ่ึงการเลือกตัวกลางอยางมีประสิทธิภาพ จะ
ทําใหเกิดความสัมพันธท่ีดีของธุรกิจและสรางผลกําไรท้ังสองฝายในระยะยาว 

 
2.2.4  การสงเสริมการตลาด  
เปนการสงเสริมสินคาไปสูกลุมเปาหมาย โดยผานชองทาง เชน โฆษณา ส่ือโทรทัศน 

ทีมขายตรง และการประชาสัมพันธ 
      
 
2.3  แนวความคิดดานกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543) ไดกลาวถึงแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภควา การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินคาจะตองผานข้ันตอนตางๆ จึงจะนําไปสูการตัดสินใจ
ซ้ือ ซ่ึงข้ันตอนดังกลาวมีท้ังหมด 5 ข้ันตอน ดังภาพประกอบท่ี 1.2 

 

 
ภาพท่ี 2.1 กระบวนการตดัสินใจของผูบริโภค 
ท่ีมา: อดุลย จาตุรงคกุล (2543)  
 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือมีองคประกอบดังนี ้
 การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) จุดเร่ิมตนของกระบวนการซ้ือ 

คือ การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ ซ่ึงความตองการนี้อาจเกิดจากตัวกระตุนส่ิงเราภายใน 
(ความตองการท่ีมีอยูปกติภายในรางการบุคคล เชน ความหิว เพศ) เม่ือความตองการเกิดข้ึนมากพอ
จนเกิดเปนแรงขับเคล่ือนใหไปสูการตอบสนองในข้ันตอนถัดไป นอกจากนี้ความตองการเกิดจาก
ตัวกระตุนส่ิงเราภายนอก (ความตองการท่ีอาจเกิดจากส่ือโฆษณาหรือความอยากไดอยากเปนเหมือนคน
อ่ืน) 

การตระหนักถึง
ความตองการ

การแสวงหา
ขาวสาร

การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลัง

การซื้อ
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 การเสาะแสวงหาขาวสาร (Information Search) เม่ือผูบริโภคตระหนักถึงความตองการ
แลว โดยปกติก็จะทําการแสวงหาขาวสารจากแหลงขอมูล ท้ังจากคนรอบตัว ส่ือโฆษณา ผูแทนจําหนาย
สินคา องคกรตางๆ 

 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือกสินคาจากขอมูล
ท่ีรวบรวมไดจากข้ันท่ี 1 และ ข้ันท่ี 2 โดยผูบริโภคจะตองเขาใจและประเมินทางเลือก ซ่ึงประเมินจาก 
คุณภาพและความสอดคลองกับความตองการของผลิตภัณฑ ตลอดจนความเช่ือม่ันในตราสินคา 

 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขั้นตอนการประเมิน ผูบริโภคจะสราง
ความต้ังใจซ้ือข้ึนมา หากอยูในสภาวะปกติผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือจากตราสินคาท่ีพอใจ แตก็มีปจจัยอ่ืน
ท่ีเขามาแทรกระหวางการตัดสินใจกับการซ้ือทัศนคติของผูอื่น คือ ทัศนคติของผูอื่นและปจจัย
สถานการณท่ีคาดไมถึง ซ่ึงสองส่ิงนี้อาจเปล่ียนความต้ังใจซ้ือได 

 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) ภายหลังจากท่ีซ้ือสินคาแลว ผูบริโภค
จะมีความพึงพอใจหรือความไมพึงพอใจตอตัวสินคา ซ่ึงกอใหเกิดพฤติกรรมหลังการซ้ือข้ึน โดยปกติ
แลวหากสินคาเปนไปดังท่ีผูบริโภคคาดหวงัก็จะเกดิความพึงพอใจ และมีการซ้ือหรือใชบริการซํ้าจน
เกิดเปนความภักดีตอตราสินคายี่หอนั้น  

จากการศึกษา กระบวนการตัดสินใจซ้ือ สามารถแบงออกได 5 ข้ันตอน ไดแก 1) การ
ตระหนักถึงความตองการ 2) การเสาะแสวงหาขาวสาร 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ 
และ 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 
 
2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ   

จากการศึกษางานวิจัยในอดีตพบวามีงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับคุณคาตราสินคา, สวนประสม
การตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังตอไป 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ชื่อผูศึกษา ชื่อหัวของานวิจัย กลุมตัวอยาง ผลการศึกษา 
อัจฉรา  
มีทองแสน 
(2554) 

การเปรียบเทียบปจจัย 
ดานผลิตภัณฑ คุณคา 
ตราสินคา ที่มีผลตอ
ความภักดีตอตราสินคา
และพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อกลอง 

ผูบริโภคที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ใช
กลองถายภาพระบบ
ดิจิตอลตราสินคา SONY 
จํานวน 200 คน และ 
CANON จํานวน 200 คน

ปจจัยดานผลิตภัณฑและคุณคาตราสินคา 
ทั้งสองย่ีหอ คือ SONY และ CANON อยูใน
เกณฑที่ดี  

พฤติกรรมการซื้อกลองดิจิตอล SONY 
พบวา ผูบริโภคเลือกซื้อจากคุณภาพ, ความ
ภักดีตอตราสินคา และลูกคาที่เลือกซื้อกลอง 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ (ตอ) 
ชื่อผูศึกษา ชื่อหัวของานวิจัย กลุมตัวอยาง ผลการศึกษา 

อัจฉรา  
มีทองแสน 
(2554) 

ถายภาพระบบดิจิตอล
ระหวางตราสินคา 
SONY กับ CANON 
ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผูบริโภคที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานคร ใช
กลองถายภาพระบบ
ดิจิตอลตราสินคา SONY 
จํานวน 200 คน และ 
CANON จํานวน 200 คน 

ยี่หอ SONY มีการเปรียบเทียบและวางแผน
กอนตัดสินใจซื้อกลองดิจิตอล 

พฤติกรรมการซื้อกลอง CANON พบวา 
ผูบริโภคเลือกซื้อจากราคา และโปรโมช่ันมาก
ที่สุด 

สุขสันต 
สุสันทัด 
(2554) 
 

การรับรูการสื่อสาร
การตลาดกับการ
ตัดสินใจซื้อกลอง 
CANON 1100D ของ
ผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ประชากรที่อาศัยอาศัยอยู 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ที่มีอายุ 15 ปขึ้นไป 
จํานวน 400คน 

 ปจจัยดานการรับรูขาวสารการสื่อสาร
การตลาด พบวา ผูบริโภคเปดรับสื่อจาก
ชองทางโทรทัศน รองลงมาคืออินเตอรเน็ต 
 การตัดสินใจซื้อ พบวาผูบริโภคกลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับการซื้อเพราะมี
ฟงกช่ันที่ตรงกับความตองการ และมีความ
เช่ือถือในตราสินคา ยี่หอแคนนอน 

พิชญาภรณ  
ถาภักดี (2556) 
 

ปจจัยดานคุณคา 
ตราสินคาและสวน
ประสมการตลาดที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรม
การซื้อกลองดิจิตอล
ประเภทดีเอสแอลอาร 
ยี่หอแคนนอน ของ
ผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 

ผูบริโภคที่เคยซื้อกลอง
และใชผลิตภัณฑกลอง
ดิจิตอลประเภท 
ดีเอสแอลอาร ยี่หอ
แคนนอน จํานวน 120 
คน 

หากผูบริโภคจะซื้อกลองดิจิตอลดีเอสแอล
อารยี่หอแคนนอน มักใหความสําคัญกับปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาด ดังน้ี  
1. ดานผลิตภัณฑ เนนเรื่องประสิทธิภาพและ
ความคมชัดของภาพ 
2. ดานราคา พบวามีความเหมาะสมของราคา
เมื่อเทียบกับคุณภาพสินคา 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคมี
พฤติกรรมซื้อกลองดิจิตอลดีเอสแอลอารที่
รานตัวแทนจําหนาย เชน โฟโตฮัท 
4. ดานสงเสริมการขาย พบวา การจัดโปรโมช่ัน
ลดราคามีสวนสําคัญตอพฤติกรรมการซื้อ 

คุณคาตราสินคาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม 
การซื้อกลองดิจิตอลประเภทดีเอสแอลอาร 
ยี่หอแคนนอน พบวาผูบริโภคเลือกจากความ 
คุนเคยกับตราสินคา และลูกคามีความภักดีใน
ตราสินคาเน่ืองจาก การใชอุปกรณเสริม 
(ลูกคามีอุปกรณเสริมที่ใชรวมกันได จึงยากที่
จะเปล่ียนย่ีหอ) 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ (ตอ) 
ชื่อผูศึกษา ชื่อหัวของานวิจัย กลุมตัวอยาง ผลการศึกษา 

   ความคุนเคยกับตราสินคา และลูกคามี
ความภักดีในตราสินคาเน่ืองจาก การใช
อุปกรณเสริม (ลูกคามีอุปกรณเสริมที่ใช
รวมกันได จึงยากที่จะเปล่ียนย่ีหอ) 

ศิฎาภรณ 
ธรรมศรี และ 
ศรัญญา  
กันตะบุตร 
(2559)  

สวนประสม
การตลาดที่มีผลตอ
ผูบริโภคเจนเนอ
เรช่ันวายในจังหวัด
เชียงใหมในการซื้อ
กลองถายภาพดิจิทัล 

ผูซื้อกลองถายภาพ
ดิจิตอลภายในระยะ 
เวลา 1 ป กอนทําแบบ 
สอบถาม ที่เกิดชวง 
พ.ศ. 2523 – 2537 อาศัย
หรือทํางานในจังหวัด
เชียงใหม จํานวน 300 
คน 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
ผูบริโภคเจนเนอเรช่ันวายในจังหวัดเชียงใหม
ในการซื้อกลองถายภาพดิจิตอล พบวา 
ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ดังน้ี 
1. ดานผลิตภัณฑ คือ ความละเอียดของภาพสูง 
2. ดานราคา คือ มีราคาใหเลือกหลากหลาย 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ ความ
นาเช่ือถือและช่ือเสียงของราน 
4. ดานการสงเสริมการตลาด คือ ใหสวนลด 

 
ผลจากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของในอดีตพบวา งานวิจัยในตางประเทศไมเคยมีการศึกษา

เกี่ยวกับ คุณคาตราสินคา,สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล สําหรับงานวิจัย
ในประเทศไทยเองก็พบวามีจํานวนไมมากนัก โดยผลการศึกษาพบวาปจจัยดานสวนประสมการตลาด
ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อกลองดิจิตอล ไดแก ดานคุณภาพคือความมีประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ 
ดานราคาคือมีราคาใหเลือกหลากหลายและคุณภาพสินคาเหมาะสมกับราคา ดานชองทางจัดจําหนาย
คือมีการตัดสินใจซ้ือโดยอางอิงถึงความนาเช่ือถือของชองทางจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด
สวนคือการจัดโปรโมช่ันลดราคาสินคาทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ (ศิฎาภรณ ธรรมศรี และ ศรัญญา 
กันตะบุตร, 2559) สวนปจจัยดานคุณคาตราสินคาที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล ไดแก 
ดานความคุนเคยกับตราสินคา และมีอุปกรณเสริมท่ีสามารถใชงานรวมกันอยูแลว (พิชญาภรณ ถาภักดี, 
2556) 

ในบางงานวิจัยพบวา นอกจากผูบริโภคจะคํานึงถึงสวนประสมการตลาดและคุณคา
ตราสินคาแลว ยังคํานึงถึงฟงกช่ันท่ีงายตอการใชงานและคํานึงถึงกลองท่ีตอบสนองกับรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต (อภิชาต คําเอก, 2553) ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยอ่ืนๆ ท่ีพบวานอกจากผูบริโภคจะซ้ือเพราะ
ความสะดวกสบายแลว ยังใหความสําคัญกับความพึงพอใจตอศูนยบริการ (อัญชลี อัจจิมาธร, 2546) 
และยังพิจารณาเลือกซ้ือกลองดิจิตอลตามเพ่ือนหรือคนรอบตัว (นารีรัตน งามณรงคชัย, 2546) 
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นอกจากนี้ยังมีบางงานวิจัยท่ีใหความสําคัญกับตราสินคายี่หอแคนนอนโดยตรง โดยเนน
เร่ืองปจจัยดานการรับรูขาวสารการส่ือสารการตลาด พบวา ชองทางท่ีผูบริโภคเปดรับส่ือมากท่ีสุดคือ
จากชองทางโทรทัศน (สุขสันต สุสันทัด, 2554) และหากเปนงานวิจัยท่ีทําการเปรียบเทียบตราสินคา
โดยตรงพบวา ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลยี่หอแคนนอนโดยเลือกซ้ือจากราคาและโปรโมช่ัน 
(อัจฉรา มีทองแสน, 2554) 

จากงานวิจัยในอดีต ทางผูวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณคาตราสินคาและ
สวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล ในการวิจัยคร้ังนี้จึงเจาะจงที่กลอง Mirrorless 
ยี่หอแคนนอน เพื่อเปนตัวชวยใหผูประกอบการเขาใจและเขาถึงกลุมเปาหมาย ซ่ึงเปนกลุมเปาหมาย
ใหมของแคนนอน ตลอดจนสามารถนําไปปรับปรุงคุณภาพสินคาและกําหนดราคารวมถึงการปรับ
กลยุทธการตลาด ท่ีกลาวมานอกจากจะสามารถสรางรายไดใหแกผูประกอบการแลวยังทําใหเศรษฐกิจ
เติบโตอยางยั่งยืนอีกดวย 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 
 

งานวิจัยเร่ือง “คุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล 
Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดกําหนดวิธีวิจัยดังนี้ 
 
 
3.1  รูปแบบการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยเลือกการวิจัยแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เปน
วิธีการคนควาท่ีเกิดจากสภาวการณในปจจุบัน โดยอธิบายตามความจริง เปนขอมูลเชิงคุณลักษณะใช
การแสดงความคิดเห็น วิพากษและวิเคราะหขอมูล (พิพิษณ สิทธิศักดิ์, 2554) 

 
 

3.2  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดแก ผูท่ีเคยซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน

ท้ังเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุ 18 ปข้ึนไป ในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะเปนจังหวัดท่ีมีประชากรซ้ือ
กลองดิจิตอล Mirrorless มากท่ีสุด 

ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) ดวย
วิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sample) จํานวน 30 ตัวอยาง แบงเปนผูบริโภคท่ีใช
กลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนท่ีลงทะเบียนรับประกันสินคาดวยวิธีออนไลนท่ี www.canon.co.th 
จํานวน 15 ตัวอยาง และผูบริโภคท่ีใชกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนท่ีนํากลองเขามารับบริการ
ท่ีศูนยแคนนอน มารเก็ตต้ิง ประเทศไทย สาขาสํานักงานใหญ จํานวน 15 ตัวอยาง โดยมีขอดีคือ สะดวก
ตอผูวิจัยในการเก็บขอมูล ประหยัดคาใชจาย และใชเวลาไมมาก แตก็มีขอเสียคือ จะสามารถสรุป
การวิจัยอยูเพียงขอบเขตของกลุมตัวอยางเทานั้น อาจไมสามารถอางอิงไปยังประชากรได (หทัยชนก 
พรรคเจริญ, 2555) 
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3.3  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
ผูวิจัยใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interviews) โดยใชคําถามปลายเปดกึ่งมีโครงสราง 

(Semi Structured Interview) และใชรูปแบบการสัมภาษณอยางไมเปนทางการ (Informal Interview) 
ในการเก็บขอมูล ซ่ึงมีการจัดทําหัวขอเพ่ือเปนแนวทางในการสัมภาษณ ไดแก ขอมูลเกี่ยวกับคุณคา
ตราสินคา, ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดและขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 
 
 
3.4  การวิเคราะหขอมูล 

เม่ือผูวิจัยไดทําการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-Depth Interviews) เรียบรอยแลว ผูวิจัยจะ
ทําการถอดเทปจากขอมูลในเคร่ืองบันทึกเสียงอยางละเอียด เพื่อใหไดขอมูลท่ีมีความถูกตองและครบถวน 
จากนั้นจึงนําบทสัมภาษณมาทําการจัดหมวดหมูเพื่อแยกขอมูล และทําการหาความสอดคลองของขอมูล
ดวยวิธีการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Analysis) (จุลดาลัด ฉวีสุข, 2559) โดยจําแนกตามคําถามวิจัย
จากนั้นจึงทําการวิเคราะหตีความขอมูลดวยแนวคิดและทฤษฎีตางๆ ท่ีเกี่ยวของมาประกอบเช่ือมโยง
ความสัมพันธของแตละสวน และนํามาสรุปเปนแบบบรรยาย เพื่อตอบปญหาการวิจัย และสรุปเปน
ผลการวิจัยเปนลําดับตอไป 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 

การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาคุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือ
กลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดเก็บขอมูลจากการสัมภาษณ
เชิงลึกกลุมตัวอยางซ่ึงเปนผูซ้ือกลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอน โดยแบงกลุมตัวอยางจาก ผูท่ีซ้ือกลอง
ดิจิตอลแคนนอน M Series ท่ีลงทะเบียนรับประกันสินคาผาน www.canon.co.th จํานวน 15 คน และ
ผูท่ีนํากลองเขามารับบริการยังศูนยบริการแคนนอน สาขาสํานักงานใหญ จํานวน 15 คน รวมท้ังส้ิน 
30 คน ซ่ึงไดผลวิจัยดังนี้ 

 
 

4.1  ลักษณะกลุมตัวอยาง  
จากการสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 30 คน สามารถแจกแจงกลุมตัวอยางตาม

ประชากรศาสตร ไดดังตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) สัดสวน (รอยละ) 
1. เพศ 

ชาย 
หญิง 

 
13 
17 

 
43 
57 

รวม 30 100 
2. อายุ 

อายุ 20 – 29 ป 
อายุ 30 – 39 ป 
อายุ 40 – 49 ป 

 
7 

20 
3 

 
23 
67 
10 

รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงลักษณะประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง (ตอ) 
ลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) สัดสวน (รอยละ) 

3. ระดับการศึกษา 
มัธยมศึกษา 6/ ปวช. 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 

 
5 

21 
4 

 
17 
70 
13 

รวม 30 100 
4. กลองท่ีใชงาน 

EOSM 
EOSM 3 
EOSM 5 
EOSM 10 

 
4 
6 
4 

16 

 
13 
20 
13 
54 

รวม 30 100 
 

จากตารางท่ี 4.1 จะเห็นไดวา กลุมตัวอยางของผูตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless 
ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 57) อยูในชวงอายุ 30-39 ป 
(รอยละ 67) มีระดับการศึกษาอยูในช้ันปริญญาตรี (รอยละ 70) มีการใชกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอ
แคนนอน รุน EOS M 10 (รอยละ 54) รองลงมาคือ รุน EOSM 3 (รอยละ 20) รุน EOSM (รอยละ 13) 
และ รุน EOSM 5 (รอยละ13) ตามลําดับ 
 
 
4.2 เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง พบวาเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless 
ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย ดานคุณคาตราสินคา และดานสวนประสมทาง
การตลาด ดังตอไปนี้ 

 
4.2.1  ดานคุณคาตราสนิคา 
ในดานคุณคาตราสินคาเปนสิ่งที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless 

ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลไดดังนี้ 
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4.2.1.1  การรูจักตราสินคา Brand Awareness (จํานวน 28 คนจาก 30 คน) 
ในดานการรูจักตราสินคานั้น กลุมตัวอยางตางก็รูจักตราสินคาแคนนอน

ในมุมมองท่ีตางกัน โดยพบวามีกลุมตัวอยางบางสวนรูจักตราสินคาจากความคุนเคยตอตราสินคา คือ 
คนในครอบครัวหรือคนรอบตัวใชงานอยูแลว (จํานวน 8 คนจาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“รูจักมากอน และนานมาก ตั้งแตสมัยท่ีแคนนอนยังขายกลองท่ีใชฟลม 

ท่ีบานก็ใชแคนนอนกันหมด ซ้ือก็เพราะท่ีบานใชแลวมันทนนี่แหละ จนตอนนี้มีทุกอยางท้ังพรินเตอร
ท้ังกลอง Happy แลว” (เพศหญิง, อายุ 34 ป, กลอง EOSM3) 

“รูจักยี่หอนี้มานานต้ังแตเด็กๆ ท่ีบานซ้ือแคนนอนใชกันหมด อยางวาพวก
อุปกรณไอทีมัน ซ้ือกลองก็อยากไดเลนส พอถายภาพสวยก็อยากไดพรินเตอรอีก” (เพศชาย, อายุ 30 
ป, กลอง EOSM 5) 

และมีกลุมตัวอยางสวนหนึ่งรูจักตราสินคาจากการระลึกถึงตราสินคา ซ่ึง
บางทานระลึกไดจากความทรงจําวัยเด็ก โดยเม่ือนึกถึงยี่หอแคนนอนก็จะนึกถึงกลองท่ีคุณตาใช หรือ
นึกถึงคุณพอ (จํานวน 3 คนจาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“รูจักแบรนดแคนนอนมากอน ตั้งแตสมัยรุนคุณตาท่ียังใชกลองฟลมอยูเลย 

เห็นแบรนดแคนนอนทีไร ชอบนึกถึงคุณตากับรูปท่ีคุณตาถายใหทุกที ตอนนี้กลองตัวนั้นยังใชไดอยู
เลย” (เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 10) 

“แคนนอนนี่ผมรูจักมากอนแลวนะ ตอนเด็กๆผมไมเคยเห็นพอใชยี่หออ่ืน
เลยใชแตแคนนอนนี่แหละ เห็นกลองแคนนอนแลวนึกถึงพอทุกที จนผมโตพอเขาทํางานก็เห็นเคา
ใชแคนนอนกันท้ังออฟฟศ ท่ีออฟฟศพ่ีใชเคร่ืองถายแคนนอนหมดเลยนะ พี่รูจักยัน sale ท่ีมาขาย
ของเลยแหละ” (เพศชาย, อายุ 44 ป, กลอง EOSM) 

และยังพบวามีกลุมตัวอยางบางสวนรูจักตราสินคาจากการจดจําตราสินคา 
โดยการจดจําจากส่ือโฆษณา ทีวี ปายโปสเตอร (จํานวน 10 คนจาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ผมรูจักยี่หอแคนนอนมาสิบกวาปแลว ในทีวีก็มีโฆษณาออกบอย ผมนี่

ดูแลวอิน อยากไดเลยไปซ้ือมาใชตั้งแตสมัยเรียนนั่นแหละ เร่ิมจากกลองกอนตอมาก็พวก เลนส แฟลช 
จนตอนนี้มีแตของแคนนอน หลวมตัวจนยายคายยากแลวทีนี้” (เพศชาย, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 3) 
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“รูจักแคนนอนมาต้ังแตสมัยเรียนมัธยม ชวงนั้นพรินเตอรยี่หอแคนนอน
แพรหลายมาก เห็นเคาชอบมีโปรโมช่ันลดราคาในหนังสือพิมพ ผมก็ซ้ือใชมาเร่ือยๆ จนตอนนี้หัน
มาใชกลองกับเคร่ืองพรินเตอรตัวเล็กๆ แลว” (เพศชาย, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

“ผมรูจักอยูแลวนะ รูจักมานานมากแลว แตกอนเคามีโฆษณากลองพอลลา
กับเพลงเร่ืองจริง ดังมากเลยชวงนั้น” (เพศชาย, อายุ 38 ป, กลอง EOSM 10)  

“แบรนดใหญขนาดนี้ตองรูจักสิคะ หนูไดยินช่ือแคนนอนทางทีวีมาต้ังแต
เด็กๆ พอเรียนมหาวิทยาลัยก็เห็นวาเพื่อนๆในหองใช เลยรูวาแคนนอนเปนท่ีนิยมในกลุมผูใชกลอง
อยูแลว” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง EOSM 3) 

“รูจักยี่หอแคนนอนจากโฆษณาของพอลลา ชวงนั้นเราไมเรียกกลอง
แคนนอนนะ เราเรียกกลองพอลลา คือมันทําใหเราอยากใชแบรนดนี้มากข้ึน เดินไปไหนเคาก็ทักวา
ใชกลองพอลลาๆ ตัวลอยเลยชวงนั้น” (เพศหญิง, อายุ 39 ป, กลอง EOSM) 

ในขณะเดียวกันก็มีกลุมตัวอยางบางสวนรูจักตราสินคาจากความเปนอันดับ
หนึ่ง โดยเม่ือนึกถึงแคนนอนเม่ือเทียบกับคูแขงก็จะนึกถึงความเปนอันดับหนึ่งของแบรนด (จํานวน 2 คน 
จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“แคนนอนเคาเปนอันดับหนึ่งนะ ถาจะซื้อกลองจะเห็นโลโกแคนนอน

ลอยมากอนเลย ผมมองวาจะซ้ืออะไรก็ตาม ชื่อเสียงมันตองมาคูกับคุณภาพ” (เพศชาย, อายุ 34 ป, 
กลอง EOSM 5) 

นอกจากนี้ยังพบวามีกลุมตัวอยางจํานวนหนึ่ง ท่ีไมเคยรูจักตราสินคา
แคนนอนมากอนเลย ท่ีตัดสินใจซ้ือเปนเพราะคนรอบขางเปนผูแนะนํา (จํานวน 2 คนจาก 30 คน)   

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ไมรูจัก อาจเพราะผมไมเคยสนใจอะไรดวย” (เพศชาย, อายุ 25 ป, กลอง 

EOSM) 
“ไมรูจักมากอนเลย ปกติผมไมเคยใสใจกับเร่ืองเล็กๆ นอยๆ พวกนี้ดวย 

ตัวนี้ท่ีซ้ือก็เพราะเพื่อนแนะนํามา” (เพศชาย, อายุ 31 ป, กลอง EOSM 10) 
4.2.1.2  ความเช่ือมโยงตอตราสินคา Brand Association (จํานวน 26 คน

จาก 30 คน) 
ในดานความเช่ือมโยงตอตราสินคา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความ

เช่ือมโยงตอตราสินคาแคนนอนในมุมมองท่ีตางกัน โดยพบวามีกลุมตัวอยางบางสวนมีความเช่ือมโยง
ตอตราสินคาจากบุคลิกภาพของตราสินคา คือ เม่ือนึกถึงแคนนอนจะนึกถึงชวงอายุของผูใช หรือคน
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ท่ีใชกลองแคนนอนมักจะดูเปนคนมีอายุ ตลอดจนแบรนดแคนนอนเปนแบรนดคนแก (จํานวน 8 คน 
จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“พูดถึงแคนนอน ผมคิดถึงความเกาแก มันเหมือนเปนยี่หอท่ีคนรุนผมใชกัน 

คุณลองสังเกตสิ คนถือกลองแคนนอนอายุเทาๆ ผมท้ังนั้นแหละ” (เพศชาย, อายุ 44 ป, กลอง EOSM) 
“แคนนอนผมวาเปนแบรนดคนแกนะ เพราะเปนแบรนดท่ีมีมานาน แตก็

เพราะความแกนี่แหละท่ีทําใหผมเลือกซ้ือ ยิ่งแกยิ่งม่ันใจไดวาเขาจะไมลมนะ” (เพศชาย, อายุ 34 ป, 
กลอง EOSM 5) 

“เปนแบรนดท่ีเกาแก และเปนผูเช่ียวชาญเร่ืองกลอง สวนมากคนใชกลอง
แคนนอนจะดูมีอายุหนอยๆ พวกคนรุนใหมเคาก็ใชพวก Mirrorless กัน” (เพศชาย, อายุ 42 ป, กลอง 
EOSM 10) 

และมีกลุมตัวอยางสวนหนึ่งมีความเช่ือมโยงตอตราสินคาจากความเช่ือมโยง
กับองคกร โดยใหความสําคัญกับเร่ืองช่ือเสียงของบริษัทแคนนอนท่ีมีมายาวนาน (จํานวน 5 คน จาก 
30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ดวยช่ือเสียงของแคนนอนทําใหเราม่ันใจในคุณภาพ นี่ท่ีบานก็ใชแคนนอน

ท้ังบานเลยนะ” (เพศหญิง, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 10) 
“ดวยช่ือเสียงของแคนนอนท่ีมีมายาวนาน เลยทําใหเรารูสึกม่ันใจในคุณภาพ

ของสินคา และไมลังเลที่จะซ้ือ อีกอยางเวลาไปเท่ียว คนสวนใหญก็ใชแคนนอนเวลาหยิบมาใชเราก็
ไมรูสึกเขิน” (เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 10) 

“แคนนอนเปนแบรนดท่ีมีช่ือเสียงระดับโลก เปนแบรนดตนๆ ท่ีผมจะ
คิดถึงถาจะตองการเปล่ียนกลอง” (เพศชาย, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

ในขณะเดียวกันก็มีกลุมตัวอยางบางสวนมีความเช่ือมโยงตอตราสินคาจาก
คุณคาของแบรนด โดยใหความสําคัญกับเร่ืองความรูสึกเม่ือใชสินคาแบรนดแคนนอน (จํานวน 6 คน 
จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“เราเคยใชยี่หออื่นไปรอบหนึ่งแลวนะ แตก็ตองเปล่ียนมาใจกลับมาใช

แคนนอนเหมือนเดิม มันไมใชแคช่ือเสียงนะ คือมันดีกวาท้ังศูนยบริการแลวก็พนักงานดวย” (เพศหญิง, 
อายุ 34 ป, กลอง EOSM 3) 
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“ผมเคยไปอยูท่ีอังกฤษ ผมเห็นใครๆ ก็ใชแคนนอน ผมเลยไปทดลองเลน
ท่ีราน พนักงานเขาก็แนะนําดีมาก มีคร้ังหนึ่งตอนกลับมาอยูไทย กลองพังก็เลยไปศูนยบริการ เขาให 
บริการดีเหมือนกลองรับประกันเลย ตอนนี้ผมรูสึกรักแบรนดนี้มาก” (เพศชาย, อายุ 32 ป, กลอง 
EOSM 3) 

“ความรูสึกแรกเลยคือ ชอบยี่หอนี้ ใชแลวดูเกดี ผมชอบนะ เวลาใสสาย
คลองคอท่ีเขียนวาแคนนอนเดิน มันไดอารมณเหมือนชางภาพมืออาชีพ ท้ังๆ ท่ีเราแคฝกหัด” (เพศชาย, 
อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

4.2.1.3  การรับรูคุณภาพของตราสินคา Brand Perceived Quality (จํานวน 
25 คน จาก 30 คน) 

ในดานการรับรูคุณภาพของตราสินคา เปนส่ิงสําคัญของคุณคาตราสินคา 
โดยผูบริโภครับรูคุณภาพของตราสินคาผานคุณภาพของผลิตภัณฑจากประสบการณท่ีเคยใชมาแลว 
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการรับรูคุณภาพของตราสินคาแคนนอนในมุมมองท่ีตางกัน โดยพบวามี
กลุมตัวอยางบางสวนมีการรับรูคุณภาพของตราสินคาแคนนอนจากคุณภาพของผลิตภัณฑ (จํานวน 
7 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“เวลาจะซ้ือของอะไร ผมจะหาขอมูลกอน เคยมีครั้งหนึ่งผมเทียบสเปค

แคนนอนกับอีกยี่หอ ผมวาของแคนนอนเหนือกวานะ มันไมใชแคกลอง พรินเตอรเคาก็นานมากกวา
จะพัง” (เพศชาย, อายุ 28 ป, กลอง EOSM 5) 

“คุณภาพสินคาของแคนนอนเปนท่ียอมรับระดับสากล ทําใหแบรนดเขา
นาเช่ือถือกวาคายอ่ืน” (เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 10) 

“เร่ืองคุณภาพนี่ไมตองพูดถึง นอกจากคุณภาพจะดีแลว ใครๆก็รูวา ภาพ
แคนนอนสีนวล ปรับงาย เลนสก็มีเยอะ ถาอยูเมืองไทยยังไงก็ตองเลือกแคนนอน” (เพศชาย, อายุ 30 
ป, กลอง EOSM 5) 

และมีกลุมตัวอยางสวนหนึ่งมีการรับรูคุณภาพของตราสินคาแคนนอนจาก
การตระหนักถึงความคงท่ีของคุณภาพสินคาและดานนวัตกรรม โดยพบวากลุมตัวอยางเช่ือวาสินคาท่ี
ผลิตจากประเทศญ่ีปุนเทคโนโลยีจะไมเปนรองใครจึงมีมาตรฐานสูง (จํานวน 6 คนจาก 30 คน)  

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“แคนนอนเขามีมาตรฐาน ผมยอมรับในสินคาเขาเลย ผมเคยใชมาหลาย

อยางแลว” (เพศชาย, อายุ 44 ป, กลอง EOSM) 
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“ม่ันใจคุณภาพแคนนอน เพราะม่ันใจเทคโนโลยีท่ีมาจากญ่ีปุน” (เพศชาย, 
อายุ 42 ป, กลอง EOSM 3) 

“พอนึกถึงสินคาท่ีอยูภายใตแบรนดแคนนอน ก็จะคิดถึงคุณภาพกอนเลย 
เพราะแคนนอนมาจากญ่ีปุน อะไรท่ีเปนเทคโนโลยีของญ่ีปุนเราวาเขานาเช่ือถือ ตั้งแตเด็กๆ ก็ไดยิน
วาญ่ีปุนเคาเปนประเทศท่ีไมหยุดเรื่องการพัฒนาอยูแลว” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง EOSM 3)  

และยังมีกลุมตัวอยางบางสวนมีการรับรูคุณภาพของตราสินคาแคนนอน
จากความเปนผูนําในตลาด โดยกลุมตัวอยางเช่ือวาการท่ีผลิตภัณฑยี่หอแคนนอนผลิตมาเพื่อใหเหมาะสม
ตอการใชงานของผูบริโภค เปนสิ่งที่ครอบครองใจผูบริโภคไดจนถึงปจจุบันนี้ (จํานวน 2 คน จาก 
30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“หลังๆ แคนนอนเคาปรับตัวมากขึ้นนะ รูปทรงสวยงามข้ึน ใชงานงาย 

เหมาะกับทุกเพศทุกวัยมากกวาแตกอนเยอะ ไมแปลกเลยที่เขายังเปนอันดับหนึ่งมาจนทุกวันนี้” 
(เพศหญิง, อายุ 35 ป, กลอง EOSM 10) 

“ยี่หอแคนนอนเขาเหนือกวาเจาอ่ืนนะ เขามีศูนยบริการใหทดลองใชกลอง 
ไมมีรุนไหนก็โทรเขา Call Center อีกวันเขาก็เตรียมใหลองแลว” (เพศหญิง, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 10) 

4.2.1.4  ความภักดีตอตราสินคา Brand Loyalty (จํานวน 18 คน จาก 30 คน) 
ในดานความภักดีตอตราสินคานั้น พบวากลุมตัวสวนใหญยังยืนยันท่ีจะซ้ือ

ยี่หอแคนนอน ซ่ึงหากไมมีสินคาตัวท่ีตองการก็จะรอจนกวาจะมีจําหนายหรือพยายามหาจากชองทาง
จําหนายอ่ืน หากหากไมสามารถหาไดจะดําเนินการซ้ือจากตางประเทศเอง (จํานวน 18 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ยังจะซ้ือแคนนอนอยูนะ แตคงหารุนอ่ืนท่ีสเปคใกลๆ กัน ไมก็ฝากเพ่ือน

ซ้ือท่ีตางประเทศ ปกติถาท่ีไทยมีขายท่ีญ่ีปุนก็ตองมีขายแถมราคาถูกกวาซะอีก” (เพศชาย, อายุ 44 ป, 
กลอง EOSM) 

“ไมมีก็รอคะ แตระหวางรอก็คงไลโทรตามรานตัวแทนจําหนายของเขา
นะคะ เนนกลองท่ีศูนยแคนนอนเขารับประกันศูนย บางทีเราก็ไมสบายใจถาไมใชของประกันศูนย” 
(เพศหญิง, อายุ 34 ป, กลอง EOSM 3) 

“คงจะ Pre Order ในเว็บตางประเทศ ไมก็ฝากคนรูจักซ้ือมาให เอาตัวท่ีเรา
ตองการจริงๆ ถาอยากไดยังไงก็ตองรอคะ” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง EOSM 3) 

“ดิ้นรนหาใหได แคนนอนเขาขายผานตัวแทน เราก็ไปส่ังตัวแทนใหเขา
หาสิ” (เพศชาย, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 3) 
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“ถาในประเทศไมมีจําหนายก็จะโทรให Call Center เขาหาของให ผมไม
อยากซ้ือท่ีตางประเทศ มันไดของเร็วก็จริง แตก็ไมมีประกัน ใชแลวผมไมม่ันใจ” (เพศชาย, อายุ 30 ป, 
กลอง EOSM 5) 

“ถาไมมีรุนนี้ ก็ซ้ือรุนอ่ืน แตยังซ้ือแคนนอนนะ อุปกรณเสริมมันใชดวยกัน
ได” (เพศหญิง, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 10) 

“คงไปถามที่รานตัวแทนกอน ถาไมมีก็ใหเขาแนะนํารุนใกลเคียง แคบอก
พนักงานวาเอาแคนนอน ใหชวยดูกลองท่ีใชกับ EOS ได เพราะเราลงทุนกับเลนสไปเยอะแลว” (เพศหญิง, 
อายุ 30 ป, กลอง EOSM 10) 

“พยายามหาชองทางอ่ืนท่ีจะทําใหไดรุนท่ีตองการ” (เพศหญิง, อายุ 35 ป, 
กลอง EOSM 10) 

“พยายามหาขอมูลกอนวาแคนนอนมีกลองรุนไหนท่ีสเปคใกลเคียงกับท่ี
อยากได แลวคอยให Call Center หา” (เพศชาย, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

และมีกลุมตัวอยางสวนหน่ึง ยังไมตัดสินใจวาจะซ้ือยี่หอใด โดยใหความ 
สําคัญกับเร่ืองโปรโมช่ัน หากยี่หอใดมีโปรโมช่ันดีกวา ก็จะซ้ือยี่หอนั้น (จํานวน 8 คนจาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“พี่คงดูรุนอื่นแทน จะแคนนอนหรืออะไรคอยวากันอีกที ไมก็รองาน 

Commart โปรโมช่ันเยอะดี” (เพศหญิง, อายุ 36 ป, กลอง EOSM 10) 
“พยายามหาขอมูลกอนวาแคนนอนมีกลองรุนไหนท่ีสเปคใกลเคียงกับท่ี

อยากได ถาไมมีก็คงดูคายอ่ืนท่ีสเปคใกลเคียงกัน ถาราคาถูกกวาจะดีมากเลย” (เพศชาย, อายุ 30 ป, 
กลอง EOSM 5) 

“หาซ้ือรุนอ่ืนท่ีใกลเคียง สวนมากพีซีเขาก็จะแนะนําเรา ดีซะอีกไดโปรโมช่ัน 
ดีๆ ของแถมมากข้ึนแนๆ” (เพศชาย, อายุ 34 ป, กลอง EOSM 5) 

“ซ้ือรุนอ่ืนท่ีใกลเคียงกับท่ีเราตองการ จะยี่หอไหนก็ได เอาแบบท่ีเคยใช 
ผมข้ีเกียจเรียนรูใหม” (เพศชาย, อายุ 23 ป, กลอง EOSM 10) 

ในขณะเดียวกันก็พบวามีกลุมตัวอยางสวนหนึ่งท่ีมีความเห็นวา หากไมมี
สินคาท่ีตองการก็จะไมรอ โดยเลือกท่ีจะเปล่ียนไปซ้ือยี่หออ่ืน (จํานวน 4 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“เปล่ียนแบรนดเลย ใช Fuji ดีกวา ตอนนี้กําลังดังเลย” (เพศชาย, อายุ 28 ป, 

กลอง EOSM 5) 
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“มองหายี่หออ่ืนเลย ถาหาของยากขนาดน้ีก็ไมเอาแลวแคนนอน” (เพศหญิง, 
อายุ 38 ป, กลอง EOSM 3) 

“ซ้ือแบรนดอ่ืนท่ีมาจากญ่ีปุนแทน เพราะคุณภาพนาจะพอๆ กัน” (เพศชาย, 
อายุ 42 ป, กลอง EOSM 3) 

 
4.2.2  ดานสวนประสมทางการตลาด 
ในดานสวนประสมการตลาดเปนส่ิงท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless 

ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถสรุปผลไดดังนี้ 
4.2.2.1  ดานผลิตภัณฑ 
ในที่นี้จะแบงดานผลิตภัณฑเปน 2 สวน คือดานสินคาและดานบริการ 

สําหรับดานสินคาพบวากลุมตัวสวนใหญตัดสินใจซ้ือกลองโดยใหความสําคัญกับคุณภาพ คุณสมบัติ
และฟงกช่ันการใชงานของสินคา (จํานวน 28 คนจาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ตัดสินใจซ้ือกลองตัวนี้เพราะความสวย คือเนนรูปลักษณลวนๆ เลยคะ 

ตัว Mirrorless ของแคนนอนพอเบ่ือๆก็เปล่ียนหนากากได แถมหนากากยังนารักสมกับท่ีอยากไดเลย
คะ” (เพศหญิง, อายุ 31 ป, กลอง EOSM 10)  

“แฟนผมชอบถายรูปท่ีซ้ือตัวนี้เพราะเขาอยากไดกอน จากน้ันก็มาดูวาตัว
ไหนเซลฟได อีกอยางตัวนี้ขนาดเล็ก กะทัดรัด เวลาถือแลวถายตัวเองผมวาสะดวกสุดแลว แถมกลอง
แคนนอนตัวนี้ถายภาพออกมาสวยอีกดวย” (เพศชาย, อายุ 23 ป, กลอง EOSM 10) 

“คงเปนเพราะคุณภาพของสินคา ตอนนั้นเลือกเพราะอยากไดกลองท่ีตอบ
โจทยไดในตัวเดียว เอาแบบคุณภาพดวย สีสวย รูปทรงทันสมัยดวย” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง 
EOSM) 

“ท่ีเลือก Mirrorless เพราะสเปคสูงพอๆ กับกลอง EOS ท่ีเคยใช แถมคุณภาพ
ก็ไมตองหวง Product ญ่ีปุนคือดีอยูแลว” (เพศชาย, อายุ 28 ป, กลอง EOSM 5 

“ตัวกลองพกพาสะดวก แถมคุณสมบัติยังใกลเคียงกับกลองใหญ DSLR 
ทําใหตัดสินใจซ้ือในตอนนั้น พอใชแลวรูสึกวาคิดถูกมากๆ เพราะนอกจากคุณภาพจะดีแลว ยังสะดวก
ในการพกไปตางจังหวัดแถมประหยัดพื้นท่ีในกระเปาอีก รูสึกรักเลย” (เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง 
EOSM 10) 
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“ซ้ือเพราะคุณภาพเลย คือกอนซ้ือผมศึกษาแลวนะวากลอง EOSM5 เปน
ตัวท่ีจับโฟกัสไวสุด ซ่ึงปกติผมชอบถายวัตถุท่ีมันเคล่ือนไหวได แบบพวกถายนกบิน กลองตัวนี้ก็เลย
ตอบโจทยผมทันที” (เพศชาย, อายุ 34 ป, กลอง EOSM 5) 

“นาจะเปนเร่ืองวัสดุ คือเราม่ันใจในวัสดุของแคนนอนนะ ยิ่งตัวนี้ยิ่งรูสึก
เลยวาทน ไมเปนพลาสติกเหมือนยี่หออ่ืนๆ แถมรูปทรงยังทันสมัยอีก” (เพศหญิง, อายุ 34 ป, กลอง 
EOSM 3) 

“ฟงกช่ันการใชงานตองมากอน คือเราเปนคนท่ีเวลาจะเลือกซ้ืออะไรตอง
คํานึงถึงเร่ืองความคุมคาใหพอดีกับเงินท่ีเสียไป แบบกลองบางรุนฟงกช่ันครบมาเลยแตราคาก็แรง 
เราก็ไมไหวนะ เพราะคิดวาไมไดใชทุกฟงกชันหรอ เอาแตท่ีจําเปนๆ พอ” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง 
EOSM 3) 

“สําหรับผมเปนเร่ืองขนาดนะ คือกลอง Mirrorless เขาชัดเจนอยูแลววา
ตัวเล็ก พกงาย แถมฟงกชั่นยังเทียบไดพอๆ กับกลอง EOS อีก แลวยิ่งเรามีกลอง EOS อยูแลวดวย 
ยังไงอุปกรณมันใชดวยกันไดอยูแลว ตอนนั้นก็เลยไมลังเลที่จะซ้ือกลองตัวนี้” (เพศชาย, อายุ 30 ป, 
กลอง EOSM 5) 

และพบวากลุมตัวอยางบางสวนตัดสินใจซ้ือกลองโดยใหความสําคัญกับ
การบริการหลังการขายดวย (จํานวน 2 คนจาก 30 ทาน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ผมคํานึงถึงบริการหลังการขายนะ ตอนน้ีทุกยี่หอก็แขงกันเร่ืองนี้แหละ 

ผมคิดเสมอวาหากของเสียข้ึนมา เราจะตองเดินทางไปซอมไดสะดวก ท่ีสําคัญงานซอมตองดีและเร็ว 
อีกอยางท่ีม่ันใจเลือกซ้ือกลองแคนนอนตัวนี้ เพราะม่ันใจวาเขาจะใชอะไหลแทเทานั้น” (เพศชาย, 
อายุ 38 ป, กลอง EOSM 10) 

“ท่ีเลือกซ้ือกลองแคนนอน เพราะศูนยบริการมีเยอะกวายี่หออ่ืน การเดินทาง
ก็สะดวกดวยคะ” (เพศหญิง, อายุ 31 ป, กลอง EOSM 3) 

นอกจากนี้ยังพบวากอนจะตัดสินใจซ้ือกลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอน 
กลุมตัวอยางจํานวนมากไดทําการเปรียบเทียบปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีกับยี่หออ่ืนๆ ซ่ึงความเห็นท่ีได
แตกตางกัน คือ กลุมตัวอยางมีความเห็นวากลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอนมีความสามารถเหนือกวา
คูแขง โดยใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาและเร่ืองฟงกช่ันการใชงาน ตลอดจนเร่ืองศูนยบริการดวย 
(จํานวน 19 คน จาก 30 คน)  
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ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“คิดวาแคนนอนเหนือกวาคูแขงอยูแลวคะ เห็นจากการที่แคนนอนเขามา

ทีหลัง แตก็ยังเจาะตลาดลูกคากลุม Mirrorless ได สวนตัวคิดวาเร่ืองฟงกช่ันการใชงานของกลองพวกนี้
ไมคอยตางกัน แตส่ิงท่ีทําใหเลือกแคนนอนเพราะรูปรางหนาตากลองลวนๆ เลยคะ” (เพศหญิง, อายุ 
26 ป, กลอง EOSM 3) 

“แคนนอนเหนือกวายี่หออื่นเรื่องคุณภาพ เขาสรางกลอง EOS จนเปน
เบอรหนึ่งได คงไมยากหรอกถาเขาจะพัฒนากลอง Mirrorless ไดดีกวายี่หออ่ืน” (เพศชาย, อายุ 37 ป, 
กลอง EOSM) 

“แคนนอนดีกวาแนนอน ผมมั่นใจคุณภาพของเขาไดเลย รวมถึงเร่ือง
ศูนยบริการดวย สวนหนึ่งท่ีเปล่ียนใจมาใชยี่หอแคนนอนเพราะเขามีชางซอมเองส่ิงนี้ทําใหผมม่ันใจ
ข้ึนนะ และศูนยบริการก็เดินทางสะดวกดวย” (เพศชาย, อายุ 34 ป, กลอง EOSM 5) 

“แคนนอนเขามีชื่อเสียงมานาน เราก็มั่นใจคุณภาพจากความนาเช่ือถือ
ของแบรนดคะ” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง EOSM10) 

“ขนาดกลองตัวนี้กะทัดรัด แถมยังจับโฟกัสเร็วมากอีก เร่ืองนี้แคนนอน
กินขาดเลยถาเอาไปเทียบกับแบรนดอ่ืน ไดตัวน้ีมาผมวาคุมมาก” (เพศชาย, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

“แคนนอนชนะเลิศ เร่ืองวัสดุท่ีใชเราเช่ือม่ันไดเลยเขาเปนท่ีหนึ่งอยูแลว 
ยิ่งพอออกกลอง Mirrorless มา เรารีบซ้ือเลยนะ ตัวนี้เหมาะกับผูหญิงมาก ไมหนักดวย” (เพศหญิง, 
อายุ 34 ป, กลอง EOSM 3) 

ในขณะเดียวกันก็มีกลุมตัวอยางจํานวนหนึ่งเห็นวากลอง Mirrorless ยี่หอ
แคนนอนดอยกวาคูแขงขัน โดยกลุมตัวอยางบางทานมีความเห็นกวากลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอน 
ออกมาชากวายี่หออ่ืน และราคาก็สูงกวายี่หออ่ืนดวย (จํานวน 8 คนจาก 30 คน)  

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“สวนตัวคิดวาแคนนอนยังสูคูแขงไมไดนะ แคนนอนออกมาทีหลังไมนาจะ

พัฒนาเทคโนโลยีไดแคนี้ อยางอุปกรณเสริมนี่กวาจะใชกับกลองตัวใหญ ก็ตองเสียเงินซ้ือตัวแปลงอีก 
ผมวานาจะทํามาทีเดียวใหจบเลย ประหยัดลูกคาดวย” (เพศชาย, อายุ 28 ป, กลอง EOSM 5) 

“แคนนอนเขาไมมีความหลากหลาย ผมวาคายอ่ืนเคาทันสมัยกวา ดีไซน
ดูเหมาะกับกลุมมากกวา” (เพศชาย, อายุ 42 ป, กลอง EOSM 3) 

“คายอ่ืนราคาถูกกวานะ แถมมีโฆษณามากกวา ถาคิดเร่ืองนี้แคนนอนจะ
ดูดอยกวาไปเลย” (เพศหญิง, อายุ 38 ป, กลอง EOSM 3) 
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สุดทายพบวามีกลุมตัวอยางจํานวนหนึ่งไมคิดจะเปรียบเทียบ เพราะม่ันใจ
ในตัวสินคาแคนนอน โดยกลุมตัวอยางกลุมนี้ตัดสินใจซ้ือกลอง Mirrorless คร้ังนี้ เนื่องจากม่ันใจใน
คุณภาพของแคนนอน จึงไมคิดท่ีจะเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน (จํานวน 3 คนจาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ยังคงเช่ือม่ันในคุณภาพแคนนอนคะ ท่ีซ้ือ Mirrorless ตัวนี้ ก็ไมไดเทียบ

กับรุนอ่ืนเลย เอารุนท่ีแคนนอนออกมาลาสุด จบเลยคะ” (เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 10) 
“เพราะม่ันใจในสินคาแคนนอนอยูแลว ก็ซ้ือเลย ไมไดเปรียบเทียบกับ

แบรนดอ่ืน” (เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 10) 
4.2.2.2  ดานราคา 
ในดานราคานั้นพบวากลุมตัวสวนใหญตัดสินใจซ้ือกลองโดยใหความสําคัญ 

กับราคา หากราคาสูงกวางบประมาณท่ีตั้งไวก็จะไมซ้ือ (จํานวน 27 คนจาก 30 คน) 
ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ราคามีผลมากนะคะ ตอนเปดตัวนี่ก็ตั้งราคาในใจไว ถาไมเกิน 20,000 ก็

ยังพอรับได แตถามากกวานี้ก็คิดวาจะดูยี่หออ่ืนเหมือนกันนะ” (เพศหญิง, อายุ 25 ป, กลอง EOSM 10) 
“ถาเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืนแลวราคาแคนนอนสูงกวาก็อาจจะไมซ้ือเลย 

เพราะเราก็ไมไดใชฟงกช่ันอะไรมากมายอยูแลว สวนมากแคถายรูปแลวอัพข้ึน Facebook” (เพศหญิง, 
อายุ 38 ป, กลอง EOSM 3) 

“ช่ังน้ําหนักแลววา ถาราคาท่ีจายคุมคากับส่ิงท่ีไดมา ก็คุมคามากแลว” 
(เพศชาย, อายุ 38 ป, กลอง EOSM 10) 

“ใครๆ ก็ชอบ ของดีราคาถูก ผมวากลองตัวนี้คุณภาพดีเกินราคาท่ีจายไป
อีกนะ ไดกลองแคนนอนรุนนี้มา ผมรูสึกคุมคามากเลย” (เพศชาย, อายุ 25 ป, กลอง EOSM10) 

และยังพบวากลุมตัวอยางบางสวนไมไดใหความสําคัญกับเร่ืองราคา จึง
ตัดสินใจซ้ือกลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอน เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง (จํานวน 3 คน
จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ราคาไมมีผลกับการซ้ือกลองนะคะ ถาถูกใจตัวไหนก็จะซ้ือตัวนั้นเลย” 

(เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 10) 
“ไมมีผลเลย คิดวาราคาท่ีแคนนอนต้ังเหมาะสมกับราคาตลาดอยูแลวนะ 

กลองรุนท่ีฟงกช่ันเหมือนๆ กัน ราคาก็พอๆ กันหมดแหละ ผมไมไดเอาเร่ืองนี้มาตัดสินใจเลย” (เพศชาย, 
อายุ 32 ป, กลอง EOSM 3) 
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“ราคาไมมีผลกับผมเทาไหร เพราะสวนมากผมจะดูจากการใชงานมากกวา 
ท่ีซ้ือ EOSM5 ก็เพราะมันตอบโจทยผม แถมยังใชกับอุปกรณของ EOS ไดดวย ถามันทําใหชีวิตผม
สะดวกสบายข้ึน แพงกวานี้ผมก็ยอมจายนะ” (เพศชาย, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

นอกจากนี้ยังพบวากลุมตัวอยางบางสวนใหความสําคัญกับการตั้งราคา 
โดยเห็นวาการต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับฟงกช่ันการใชงาน และการตั้งราคาที่ไมสูงหรือตํ่าจนเกินไป 
เปนองคประกอบหน่ึงท่ีทําใหกลุมตัวอยางตัดสินใจซ้ือกลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอน (จํานวน 19 คน 
จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ถาเทียบกับยี่หออ่ืนถือวากลองแคนนอนดีกวาเกือบทุกดาน บางทีก็อยาก

ใหแคนนอนต้ังราคาแบบใหคนจับตองไดมากกวานี้ ถาราคาไมแรงมาก คนก็จะซ้ืองายข้ึน” (เพศชาย, 
อายุ 32, กลอง EOSM 3) 

“ถาเทียบรุนใกลเคียงกัน ก็อยากใหแคนนอนต้ังราคาตํ่ากวาคูแขง จะได
ตัดสินใจซ้ืองายข้ึนดวย” (เพศหญิง, อายุ 39 ป, กลอง EOSM) 

“อยากใหตั้งราคาใกลเคียงกับยี่หอคูแขง เพราะเชื่อวาคุณภาพแคนนอน
ดีกวา ถาราคาพอๆ กันลูกคาก็จะรูสึกคุมคากวา” (เพศหญิง, อายุ 21 ป, กลอง EOSM 10) 

“ตั้งราคาไมสูงกวาราคาตลาด ปกติกลองแตละยี่หอจะมีรุนใกลเคียงกัน
อยูแลว ไมอยากใหแคนนอนต้ังราคาสูงกวาคายอ่ืน แตก็ไมอยากใหตั้งราคาตํ่าจนเกินไป มันรูสึกเหมือน
ของไมมีคุณภาพ” (เพศหญิง, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 10) 

“ตั้งราคาแบบท่ีแสดงใหเห็นสวนลดชัดเจน ทําใหคนเห็นไปเลยวาลด
ราคาเทาไหร เพราะบางคนเขามองจากตรงน้ี” (เพศหญิง, อายุ 34 ป, กลอง EOSM 3)     

4.2.2.3  ดานสถานท่ี 
ในดานชองทางการจัดจําหนายนั้น พบวากลุมตัวสวนใหญเลือกซ้ือกลอง

ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน จากรานตัวแทนจําหนายในประเทศ โดยเลือกรานตัวแทนจําหนายท่ี
อยูใกลท่ีพักอาศัย และท่ีซ้ือจากชองทางนี้เพราะตองการทดลองสินคากอน (จํานวน 27 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ซ้ือจากรานบ๊ิกคาเมรา นอกจากความสะดวกแลว เขาเปนตัวแทนจําหนาย

ท่ีนาเช่ือถืออีกดวย เพราะเราคิดวาถาของมีปญหาจะไดเอาไปเปลี่ยนท่ีรานไดเลย” (เพศหญิง, อายุ 
32 ป, กลอง EOSM 10) 

“ปกติผมซ้ือจากรานตัวแทนจําหนายของแคนนอน เพราะความสะดวก 
และมันดีตรงท่ีเราไดเห็นและเช็คของกอนจายเงินดวย” (เพศชาย, อายุ 34 ป, กลอง EOSM 5) 
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“เลือกจากรานตัวแทน เพราะจะไดลองสินคากอนซ้ือ สวนกลองตัวนี้ซ้ือ
จากโฟโตไฟล ผมกลัวเวลาแกะกลองแลวมีตําหนิ ซ้ือท่ีรานจะไดเปล่ียนตัวใหมเลย ไมตองมาตาม
ของกัน มันเสียเวลา” (เพศชาย, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

“ซื้อที่รานบิ๊กเปนประจําแหละ พนักงานพีซีเขาแนะนําดี บางทีเราไมรู
อะไรก็ถามเขาไดเลย สวนตัวคิดวาเร่ืองนี้สําคัญมาก เพราะการถามจากผูเช่ียวชาญโดยตรง เร็วกวา
ใหเราไปเรียนรูเองเสียอีก” (เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

“ซ้ือท่ีรานโฟโตไฟล เพราะสะดวกในการเดินทาง และคนขายก็อธิบาย
ขอมูลไดดี” (เพศหญิง, อายุ 30, กลอง EOSM 10) 

แตก็พบวามีกลุมเปาหมายบางกลุมเลือกท่ีจะซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless 
ยี่หอแคนนอน ทาง Online เนื่องจากสะดวกกวาและมีบริการสงถึงท่ี (จํานวน 4 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ซ้ือจากเว็บไซตแคนนอนโดยตรงเลย รูสึกม่ันใจชองทางนี้มากท่ีสุดแลว 

เพราะบางคร้ังไมแนใจวากลองท่ีขายตามรานเคายอมแมวมารึเปลา ซ้ือทางนี้ถึงราคาจะสูงกวาแตก็
ม่ันใจได” (เพศชาย, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 3) 

“ซ้ือผานเว็บลาซาดา คิดวาชองทางน้ีถูกและสะดวกท่ีสุดแลว แถมมีราคา
โปรโมช่ันอีกดวย” (เพศหญิง, อายุ 25 ป, กลอง EOSM 10) 

4.2.2.4  ดานการสงเสริมการขาย 
จากการสัมภาษณพบวา กลุมตัวอยางระบุถึงดานการสงเสริมการขายเปน 

2 ประเด็น คือส่ือโฆษณาและโปรโมช่ันของแถมและสวนลด สําหรับส่ือโฆษณาพบวากลุมตัวสวนใหญ 
ตัดสินใจซ้ือกลองโดยใหความสําคัญกับ Presenter ท่ีเลือกใช และตัดสินใจจากโฆษณาท่ีอยูตาม ทีวี 
รถไฟฟา (จํานวน 15 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ตอนแรกเร่ิมจากเห็นพิมฐาสอนการใชงานกลองใน YouTube กอน จากน้ัน

ก็เร่ิมเห็นโฆษณาใน Facebook บาง โฆษณาบนรถไฟฟาบาง รูสึกวานาจะใชงานงาย จนเราไปซ้ือมา
ใชบาง” (เพศหญิง, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 10) 

“แตกอนแคนนอนมีพอลลา ตอนนี้ก็มีพิมฐา รูสึกวาเวลานองเคาถือกลอง
ดูนารัก ถายภาพออกมาก็สวย จากนั้นก็เร่ิมหาขอมูลตอ เราก็เร่ิมเห็นวาคุณภาพเขาก็ดี ก็เลยซ้ือ” (เพศ
หญิง, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 10) 

“ในโฆษณามีโปรโมทฟงกช่ัน Self-Portrait ปรับหนาเนียนใส ซ่ึงตรงกับ
ส่ิงท่ีเราตองการ ณ ตอนนั้นพอดี” (เพศหญิง, อายุ 36 ป, กลอง EOSM 10) 
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“พิมฐา คุมโทน จําโฆษณานี้ไดแมนเลย คิดวาถาแคนนอนทํามันตองออกมา
สวย สีนวลกวายี่หออ่ืนแนๆ” (เพศหญิง, อายุ 39 ป, กลอง EOSM) 

“มี Blocker มารีวิวกลองพรอมสอนการใชงาน หลังจากท่ีดูเรารูสึกวามัน
เขาถึงงาย จะ Upload รูปก็งาย สะดวกแถมราคาก็ไมแพงอีกดวย” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง EOSM 10) 

และยังมีกลุมตัวอยางสวนหนึ่งเห็นวาโฆษณาไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
กลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน โดยใหความเห็นวา หากจะซ้ือกลองการหาขอมูลดวยตนเอง
เปนส่ิงท่ีดีท่ีสุด (จํานวน 11 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“การโฆษณาไมไดมีผลตอการซื้อกลองนะคะ จะวาไปก็ไมคอยเห็นตัว

โฆษณากลอง Mirrorless ของแคนนอนซักเทาไหร สวนใหญเห็นจากในอินเตอรเน็ตมากกวา แตเอา
จริงๆ เราไมคอยอะไรกับการโฆษณามาก เพราะกลัววาจะโฆษณาเกินจริง” (เพศหญิง, อายุ 21 ป, กลอง 
EOSM 10) 

“การโฆษณาไมมีผล ปกติผมเช็คสเปคจากเว็บไซตหรือไมก็เช็คจาก 
Manual เพราะม่ันใจในขอมูลมากกวาการโฆษณา” (เพศชาย, อายุ 28 ป, กลอง EOSM 5) 

“ปกติรุนท่ีอยากไดก็ไมเห็นมีโฆษณา อันนี้ซ้ือเพราะเปนรุนแรกท่ีแคนนอน
ออก Mirrorless เลยคิดวามันนาจะดี” (เพศชาย, อายุ 44 ป, กลอง EOSM) 

“สวนตัวคิดวาไมมีผลนะ บางทีการโฆษณาก็ไมทําใหเราตัดสินใจซ้ือกลอง
ได เปนเพียงตัวชวยกระตุนใหเราเกิดความอยาก แตยังไงถาจะตัดสินใจซ้ือ ก็คงไปดูขอมูลจากท่ีอ่ืน
อยูดี” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง EOSM 3) 

ในสวนของโปรโมช่ันของแถมหรือสวนลดราคา พบวากลุมตัวอยางจํานวน
มากใหความสําคัญกับประเด็นนี้เปนอยางมาก โดยมีความคิดเห็นวา หากมีสวนลดและโปรโมชั่นผอน 
0% หรือหากเพิ่มของแถมก็จะทําใหตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึนดวย (จํานวน 25 คน จาก30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“โปรโมช่ันมีผลมาก บางทีเราเห็นของช้ินนี้แลวถูกใจมาก แตยังติดท่ีราคา

สูงเกินไป พอเร่ิมมีคําวาลดราคา หรือใหของแถมอะไร ก็ทําใหเราตัดสินใจไดเร็วข้ึน” (เพศชาย, อายุ 
30 ป, กลอง EOSM 5) 

“ผูหญิงเวลาเห็นคําวาลดราคาก็ตาวาวแลว มันเหมือนตัวกระตุนใหเราอยาก
ซ้ือมากข้ึน แถมเงินสวนตางยังเอาไปชอปปงอยางอ่ืนไดอีก ของถูกมาพรอมกับคุณภาพใครๆ ก็อยาก
ได” (เพศหญิง, อายุ 32 ป, กลอง EOSM 10) 
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“บางที ณ ตอนนั้นเราก็ตัดสินใจไมถูกวาจะเลือกยี่หอไหนประมาณวาหา
ขอมูลมันทุกยี่หอ หาหวานไปเร่ือยๆ แลวคอยเอามาเทียบๆ เอา ซ่ึงการมีโปรโมช่ันก็มีสวนชวยใหเรา
เปรียบเทียบไดวาจะเลือกกลองตัวไหน” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง EOSM 3) 

“โปรโมช่ันชวยใหเราไดของแถมนารักๆ กลองตัวนี้ก็เหมือนกัน ไดของ
แถมเปนหนากากกลองกับตุกตา ราคารวมๆ กันก็เกือบหาพันบาทเลยนะ” (เพศหญิง, อายุ 30 ป, กลอง 
EOSM 10) 

“โปรโมชั่นผอน 0% ของแคนนอนโดนใจมาก ทําใหเราไดส่ิงท่ีตองการ 
แตไมตองจายเงินเปนกอน เอาเงินไปซ้ือเลนสเพิ่มไดอีก 2 ตัวเลย” (เพศชาย, อายุ 30 ป, กลอง EOSM 5) 

“ถาซ้ือแบบไมมีโปรโมช่ัน ราคาก็จะสูง เราก็อยากไดของดีดวยราคารับ
ไดดวย” (เพศหญิง, อายุ 31 ป, กลอง EOSM 10) 

ในขณะเดียวกัน พบวากลุมตัวอยางบางทานไมคิดวาการทําโปรโมช่ันจะ
สงผลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน (จํานวน 3 คน จาก 30 คน) 

ผูใหขอมูลไดกลาววา 
“ไมมีผล เพราะPromotion ไมไดเปนปจจัยหลักในการเลือกซ้ือท่ีเราโฟกัส

คือตัวกลองมากกวา” (เพศหญิง, อายุ 26 ป, กลอง EOSM 10) 
“โปรโมช่ันไมมีผล หากเลือกแลววาจะอยากไดรุนไหน ก็จะซ้ือรุนนั้น 

จะมีหรือไมมีโปรโมช่ันก็ไมเกี่ยง” (เพศหญิง, อายุ 37 ป, กลอง EOSM 10) 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาคุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจ
ซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน โดยประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก ผูใชงานกลอง
ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใชวิธีสุมตัวอยางแบบไม
อาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) ดวยวิธีการเลือกกลุมแบบเจาะจง (Purposive Sample) 
จํานวน 30 ตัวอยาง โดยใชวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interviews) เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลและ
นํามาวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Analysis) โดยใชแนวคิดและทฤษฎีตางๆ ท่ีเกี่ยวของมาประกอบ
และเช่ือมโยงความสัมพันธในแตละสวน ซ่ึงสามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 
 
 
5.1  สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

จากการวิจัยเร่ืองคุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลอง
ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน พบวาสาเหตุท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless 
ยี่หอแคนนอนของประชากรท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย ดานคุณคาตราสินคา และ
ดานสวนประสมการตลาด  

สําหรับดานคุณคาตราสินคานั้น พบวา การรูจักตราสินคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
กลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนมากท่ีสุด รองลงมาคือการเชื่อมโยงตอตราสินคา การรับรู
คุณภาพตราสินคา และความภักดีตอตราสินคาตามลําดับ 

ในดานสวนประสมการตลาดพบวา ดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกลอง
ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานราคา ดานสถานท่ีจัดจําหนาย และดาน
การสงเสริมการขายตามลําดับ ซ่ึงสามารถอภิปรายผลในแตละดานไดดังตอไปนี้ 

 
5.1.1  ดานคุณคาตราสินคา 
ในดานคุณคาตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน 

ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษางานวิจัยของอัจฉรา มีทองแสน (2554) และ พิชญาภรณ ถาภักดี (2556)  
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ท่ีผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานคุณคาตราสินคามีความสัมพันธในทางบวกกับการตัดสินใจซ้ือกลอง
ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน โดยสามารถจําแนกเหตุผลดานคุณคาตราสินคาไดดังตอไปนี้ 

5.1.1.1  การรูจักตราสินคา 
ในดานการรูจักตราสินคาพบวา เปนเหตุผลท่ีผูบริโภคแตละทานใหความ 

สําคัญมากท่ีสุด โดยสวนมากผูบริโภคจะรูจักตราสินคาจนนําไปสูการตัดสินใจซ้ือกลองแคนนอนจาก
ความคุนเคยตอตราสินคาซ่ึงมักเกิดจากการใชงานของคนรอบตัว บางสวนรูจักตราสินคาแคนนอน
จากการจดจําตราสินคาโดยการจดจําจากส่ือโฆษณา ทีวี ปายโปสเตอร และบางสวนรูจักตราสินคา
เพราะความเปนอันดับหนึ่งของตราสินคาเม่ือเทียบกับคูแขงตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
พิชญาภรณ ถาภักดี (2556) ท่ีพบวาคุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือกลองดิจิตอลดีเอสแอลอาร 
ยี่หอแคนนอน ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สวนใหญเกิดจากความคุนเคยกับตราสินคามาก
เปนอันดับหนึ่ง แตก็ยังมีผูบริโภคบางสวนตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน โดย
ไมเคยรูจักตราสินคาแคนนอนมากอน สาเหตุท่ีตัดสินใจซ้ือเนื่องจากไดรับคําแนะนําจากคนรอบขาง 
ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ นารีรัตน งามณรงคชัย (2546) ท่ีพบวาผูบริโภคมีการพิจารณาเลือกซ้ือ
กลองดิจิตอลตามเพ่ือนหรือคนรอบตัว 

5.1.1.2  ความเช่ือมโยงตอตราสินคา 
ในดานความเช่ือมโยงตอตราสินคาพบวา เม่ือผูบริโภคนึกถึงความเช่ือมโยง

ตอตราสินคา สวนมากจะเช่ือมโยงกับบุคลิกภาพของตราสินคาแคนนอนจะนึกถึงความเกาแกของกลุม
ผูใชงาน บางสวนมองวาคนท่ีใชงานกลองยี่หอแคนนอนมักเปนคนมีอายุ และหากเปนความเช่ือมโยง
กับองคกรจะนึกถึงช่ือเสียงของบริษัท ตลอดจนความเช่ือมโยงตอตราสินคาจากคุณคาของยี่หอแคนนอน
จะนึกถึงความรูสึกที่ไดรับเม่ือใชผลิตภัณฑแคนนอน ซ่ึงยังไมเคยมีงานวิจัยเร่ืองนี้ในอดีตท่ีผานมา แต
สอดคลองกับทฤษฎีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา Aaker (1996) ท่ีกลาววา ความเช่ือมโยงตอตราสินคาเปน
ส่ิงเช่ือมโยงความทรงจําของผูบริโภคเขากับตราสินคา สงผลใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในตราสินคา 

5.1.1.3  การรับรูคุณภาพของตราสินคา 
ในดานการรับรูคุณภาพตราสินคาพบวา เมื่อผูบริโภคนึกถึงตราสินคา

แคนนอนจะนึกถึงคุณภาพและภาพลักษณของสินคา โดยเม่ือนึกถึงคุณภาพของตราสินคาจะรับรูถึง
คุณภาพตราสินคาผานประสบการณท่ีเคยใชมาแลวจนเกิดความพึงพอใจในคุณภาพของสินคา และมี
ผูบริโภคบางสวนท่ีรับรูคุณภาพตราสินคาผานภาพลักษณสินคา คือความเปนผูนําดานเทคโนโลยีของ
ประเทศญ่ีปุน โดยผูบริโภคสวนหนึ่งเช่ือวาหากสินคาท่ีผลิตจากประเทศญ่ีปุนจะเปนสินคาท่ีมีมาตรฐาน
สงผลใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจมากข้ึน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ อภิชาต คําเอก (2553) ท่ีพบวา
ผูบริโภคเลือกซ้ือกลองดิจิตอลโดยเนนองคประกอบ 3 ดาน คือ รูปลักษณ คุณภาพ และตราสินคา 
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5.1.1.4  ความภักดีตอตราสินคา 
ในดานความภักดีตอตราสินคาพบวาเปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

กลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนไมมากนัก โดยสวนมากหากผูบริโภคไมสามารถหาซ้ือผลิตภัณฑ
แคนนอนไดก็จะยังรอจนกวาจะมีสินคาหรือพยายามหาจากสินคาจากชองทางอ่ืน เชน ซ้ือจากตางประเทศ 
ดวยตนเอง หรือติดตอเขา Call Center ของบริษัทเพื่อใหชวยประสานงานใหจนกวาจะไดสินคา ซ่ึง
สอดคลองกับงานวิจัยของ พิชญาภรณ ถาภักดี (2556) ท่ีพบวาความภักดีตอตราสินคาท่ีมีผลตอพฤติกรรม
การซ้ือกลองดิจิตอลดีเอสแอลอาร ยี่หอแคนนอน ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผูบริโภคสวนหนึ่งมีความภักดีในตราสินคา เนื่องจาก การใชอุปกรณเสริม
รวมกันจึงยากท่ีจะเปล่ียนยี่หอ และมีผูบริโภคจํานวนหนึ่งยังไมสามารถตัดสินใจได หากไมมีกลอง
รุนท่ีตองการก็ยังไมตัดสินวาจะรอหรือซ้ือยี่หออ่ืน โดยสวนใหญจะรอดูจนกวาจะมีโปรโมช่ันออกมา
เพื่อเปรียบเทียบวายี่หอใดดีท่ีสุด ก็จะตัดสินใจซ้ือยี่หอนั้น แตก็มีผูบริโภคบางสวนท่ีตัดสินใจเปล่ียน
ยี่หอทันทีหากไมมีสินคารุนท่ีตองการจําหนาย 
 

5.1.2  ดานสวนประสมการตลาด 
ในดานสวนประสมการตลาดเปนเร่ืองเกี่ยวกับ 4P คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง 

จัดจําหนาย และดานโปรโมช่ัน ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน 
ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษางานวิจัยของ พิชญาภรณ ถาภักดี (2556) และผลการศึกษางานวิจัยของ 
ศิฎาภรณ ธรรมศรี และ ศรัญญา กันตะบุตร (2559) ท่ีผลการศึกษาพบวา ท้ัง 4 ปจจัยมีความสัมพันธ
ในทางบวกกับการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน โดยสามารถจําแนกเหตุผลดาน
สวนประสมการตลาดไดดังตอไปนี้ 

5.1.2.1  ดานผลิตภัณฑ 
สวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑเปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

กลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานครในงานวิจัยคร้ังนี้แบงเปน 2 สวน คือ 
หากกลาวถึงปจจัยดานสินคาพบวาผูบริโภคคํานึงถึงเร่ืองคุณภาพ คุณสมบัติและความเหมาะสมของ
ฟงกช่ันการใชงาน โดยผูบริโภคสวนใหญมีการเปรียบเทียบคุณสมบัติกับยี่หอคูแขงกอนการตัดสินใจซ้ือ 
และพบวากลอง Mirrorless ยี่หอแคนนอนมีความสามารถเหนือกวาคูแขง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
พิชญาภรณ ถาภักดี (2556) ที่พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากท่ีสุด โดย
ใหความสําคัญกับเร่ือง ประสิทธิภาพในดานความคมชัด คุณภาพของสินคา ฟงกช่ันการใชงานท่ีเหมาะสม 
กับผูบริโภคแตละกลุมเปาหมายตามลําดับ และหากกลาวถึงปจจัยดานการบริการพบวาผูบริโภคบางสวน
ก็คํานึงถึงเร่ืองการบริการหลังการขายดวย ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ อัญชลี อัจจิมาธร (2546) ท่ี
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พบวานอกจากผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอลจากความสะดวกสบายแลว ยังใหความสําคัญกับ
ความพึงพอใจของศูนยบริการ แตก็มีผูบริโภคบางสวนเห็นวากลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน
ดอยกวาคูแขง โดยมีความเห็นวากลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน มีการผลิตและวางจําหนาย
หลังยี่หออ่ืน ควรจะพัฒนาดานเทคโนโลยีและต้ังราคาใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายของแตละรุน
มากกวานี้ 

5.1.2.2  ดานราคา 
สวนประสมการตลาดดานราคาเปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกลอง

ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคสวนมากตัดสินใจซ้ือกลอง
โดยใหความสําคัญกับราคาหากราคาสูงกวางบประมาณท่ีตั้งไวก็จะไมซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย
ของ อัจฉรา มีทองแสน (2554) ท่ีพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือกลองดิจิตอลยี่หอ
แคนนอนโดยคํานึงถึงเร่ืองราคามากท่ีสุดและยังมีผูบริโภคจํานวนหน่ึงใหความสําคัญกับการตั้งราคา 
โดยเห็นวาการต้ังราคาท่ีเหมาะสมกับฟงกช่ันการใชงานใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายก็เปนองคประกอบ
หนึ่งท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
พิชญาภรณ ถาภักดี (2556) ท่ีพบวา หากผูบริโภคจะซ้ือกลองดิจิตอลดีเอสแอลอารยี่หอแคนนอน ควร
ตั้งราคาใหเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพของผลิตภัณฑ แตก็มีผูบริโภคบางสวนไมไดใหความสําคัญ
กับเร่ืองราคา เหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนเปนการซ้ือเพ่ือตอบสนอง
ความตองการของตนเอง 

5.1.2.3  ดานชองทางจัดจําหนาย 
สวนประสมการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายเปนปจจัยที่มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคสวน
ใหญเลือกซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน จากรานตัวแทนจําหนายกลองในประเทศไทย 
โดยเลือกจากรานตัวแทนจําหนายท่ีอยูใกลท่ีพักและเลือกซ้ือจากชองทางนี้เพราะตองการทดลองสินคา
กอน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิฎาภรณ ธรรมศรี และ ศรัญญา กันตะบุตร (2559) ท่ีพบวา ผูบริโภค
สวนใหญตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล จากชองทางรานตัวแทนจําหนาย เนื่องจากความมีชื่อเสียงและ
ความนาเช่ือถือของราน และพบวามีผูบริโภคบางสวนมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีเปล่ียนไป โดยเปล่ียนมา
ซ้ือสินคาผาน Online เนื่องจากสะดวกเพราะมีบริการสงถึงท่ี 

5.1.2.4  สวนประสมการตลาดดานโปรโมช่ัน 
สวนประสมการตลาดดานโปรโมช่ันเปนปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

กลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบวาผูบริโภคระบุ
ถึงดานการสงเสริมการขายเปน 2 ประเด็น คือ โปรโมช่ันและส่ือโฆษณา สําหรับดานโปรโมช่ัน
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พบวาผูบริโภคคํานงึถึงของแถมและสวนลด ตลอดจนโปรโมช่ันการผอน 0% ซ่ึงสอดคลองกับงานวจิยั
ของ พิชญาภรณ ถาภักดี (2556) ท่ีพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอดานการสงเสริมการขายมากท่ีสุด
คือ การจัดโปรโมช่ันลดราคา และหากเปนดานส่ือโฆษณาพบวาผูบริโภคบางสวนตัดสินใจซ้ือกลอง
ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน จากส่ือโฆษณาผาน Presenter ท่ีแคนนอนเลือกใช สําหรับกลอง
ตระกูล Mirrorless ยี่หอแคนนอน มี Presenter คือ พิมฐา ทําหนาท่ีสอนและแนะนําการใชงานใหแก
ผูบริโภคท่ีชองทาง Social Media  ซ่ึงพบวาวิธีนี้สงผลตอการจดจําของผูบริโภค ทําใหจดจําแบรนด
ไดงายข้ึน 
 
 
5.2  ขอเสนอแนะสําหรับผูบริหาร 

ผลการศึกษาคุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล 
Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอเสนอแนะดังนี้ 
 

5.2.1  ดานคุณคาตราสินคา  
ในปจจัยดานคุณคาตราสินคา พบวาหากผูบริหารสามารถนําผลการวิจัยมาปรับปรุงใน

ดานการวางแผนเพื่อเพิ่มคุณคาตราสินคา โดยสรางความใกลชิดกับผูบริโภคเพื่อใหเกิดการเขาถึง
ผลิตภัณฑตลอดจนสามารถครอบครองใจผูบริโภคไดก็จะเปนการสรางคุณคาใหแกแบรนด โดยสามารถ
จําแนกคุณคาตราสินคาไดดังนี้ 

5.2.1.1  การรูจักตราสินคา 
ในดานการรูจักตราสินคาพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีความคุนเคยกับตรา

สินคาอยูกอนแลว เห็นไดจากผูบริโภคจํานวนหนึ่งท่ีรูจักตราสินคาจากคนในครอบครัวและคนรอบตัว 
เชน ญาติผูใหญหรือเพื่อนรวมงานเคยใชงาน ดังนั้นการรักษาความสัมพันธใหแกผูบริโภคกลุมนี้ 
โดยการจัดกิจกรรมถายภาพ Canon Photo Marathon หรือจัด Event สอนถายภาพ จะเปนการสรางและ
ขยายเครือขายใหผูบริโภคเกิดความทรงจํารวมกันระหวางผูบริโภคกับตราสินคาแคนนอนไดอยางมาก  

5.2.1.2  ความเช่ือมโยงตอตราสินคา 
ในดานการเช่ือมโยงตอตราสินคาพบวา มีผู บริโภคบางสวนมองวาตราสินคา  

“แคนนอน”  เปนแบรนดท่ีคนแกใช จึงอาจเกิดชองวางของผูบริโภคได ในการกําหนดกลยุทธของ
ธุรกิจ ผูบริหารควรเนนการเขาถึงกลุมเปาหมายท่ีเปนนักศึกษา ท้ังระดับมัธยมศึกษาตอนปลายและระดับ
มหาวิทยาลัยใหมากข้ึน เนื่องจากผูบริโภคกลุมนี้เร่ิมมีกําลังซ้ือกลองดิจิตอล และยังเปนกลุมเปาหมาย
ท่ีสามารถเปลี่ยนตระกูลจากกลอง Mirrorless เปนกลองดิจิตอล DSLR ได และอาจใช Presenter มี
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ความโดดเดนหรือขอความท่ีเปนเอกลักษณ เปนตัวเช่ือมโยงระหวางผูบริโภคใหเขากับกลองดิจิตอล 
Mirrorless ยี่หอแคนนอน เชน เพลงเร่ืองจริง ท่ีรองโดย ปอด Modern Dog และ พอลลา เปน Presenter 
ถึงแมจะผานมานานแตก็ยังเปนส่ิงเช่ือมโยงผูบริโภคกับตราสินคาไดเปนอยางดี 

5.2.1.3  การรับรูคุณภาพของตราสินคา 
ในดานการรับรูคุณภาพของตราสินคาพบวา ผูบริโภครับรูคุณภาพของ

ผลิตภัณฑแคนนอน โดยคํานึงถึงมาตรฐานและความเปนเลิศดานเทคโนโลยี ผูบริหารตองรักษามาตรฐาน
นี้ไว เพ่ือปองกันไมใหความรูสึกของผูบริโภคเสียไป เพราะหากความรูสึกของผูบริโภคเสียไปแลว 
ยากท่ีจะใหความสัมพันธกลับมาดีเชนเดิม 

5.2.1.4  ความภักดีตอตราสินคา 
ในดานความภักดีตอตราสินคาพบวา เหตุผลเร่ืองความใกลชิดและการสราง

คุณคาใหแกตราสินคาทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีและยังเปนการสรางความผูกพันตอตราสินคาได 
อีกท้ังในปจจุบันส่ิงท่ีทําใหเกิดความภักดีตอตราสินคาอีกสาเหตุหนึ่ง คือเร่ืองอุปกรณเสริมท่ีใช ผูบริหาร 
จึงควรจัดแพ็คเกจในการจําหนายสินคาเม่ือผูบริโภคมีท้ังกลองและเลนสก็จะเกิดการเปล่ียนใจใชคาย
อ่ืนยากข้ึน ดังนั้นฝายการตลาดตองเนนย้าํถึงส่ิงเหลานี้นอกจากนี้ควรใหความสําคัญกับฝายบริการหลัง
การขายทุกสวน เนื่องจากการบริการหลังการขายไมเพียงรักษาความสัมพันธกับลูกคาเทานั้น แตยัง
สามารถรักษาฐานลูกคาเดิมใหมีความภักดีตอตราสินคาตอไปได 
 

5.2.2  ดานสวนประสมการตลาด 
ในปจจัยดานสวนประสมการตลาด พบวาหากผูบริหารสามารถนําผลการวิจยัมาปรับปรุง

ในดานสวนประสมการตลาดท้ัง 4 ดาน จะทําใหเกิดการวางแผนธุรกิจท้ังดานการจําหนายสินคาและ
ส่ือสารการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยสามารถจําแนกดานสวนประสมการตลาดได ดังนี้ 

5.2.2.1  ดานผลิตภัณฑ 
ในดานผลิตภัณฑนั้น แบงเปนดานสินคาและดานบริการ สําหรับดานสินคา

นอกจากผูบริโภคจะใหความสําคัญกับเร่ืองคุณภาพและรูปลักษณของผลิตภัณฑแลวสวนใหญจะ
คํานึงถึงความเหมาะสมกับการใชงานในแตละกลุมเปาหมาย ดังนั้นในการพิจารณานําผลิตภัณฑรุน
ใดเขามาจําหนาย ผูบริหารจะตองคํานึงถึงผูบริโภคใหหลากหลายกลุมมากขึ้น อาจมีการทําวิจัยโดย
กระจายฐานลูกคาใหกวางข้ึน เพ่ือเปนการทราบขอมูลของบุคคลแตละชวงอายุและยังเปนการตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภควงกวางข้ึน ในสวนของดานบริการ ผูบริหารควรคํานึงถึงการนําเทคโนโลยี
เขามาสงเสริมใหการทํางานมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน เชน ใชระบบ Customer Relationship Management 
เพื่อเก็บรวบรวมขอมูลฐานลูกคาและนําไปใชใหเกิดประโยชนมากยิ่งข้ึน 
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5.2.2.2  ดานราคา 
ในปจจุบันผูบริโภคมีทางเลือกในการซื้อสินคามากยิ่งข้ึน การต้ังราคาควร

เหมาะสมกับฟงกช่ันการใชงานและกลุมเปาหมาย ผูบริหารควรศึกษารายละเอียดของกลุมเปาหมาย
เพื่อวางแผนวาจะนําผลิตภัณฑรุนใดเขามาจําหนาย และควรทําการสํารวจตลาดกอนส่ิงท่ีควรคํานึง
คือเม่ือเทียบกับคูแขง ควรตั้งราคาเทาไหร เพราะหากยังคิดวาสินคาจากญ่ีปุนเปนสินคาท่ีมีคุณภาพ
จึงต้ังราคาสูงได ก็ทําใหจํานวนผูบริโภคลดลงได 

5.2.2.3  ดานชองทางจัดจําหนาย 
เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคเร่ิมเปล่ียนไป จึงควรมีการศึกษาและ

เปรียบเทียบชองทางการซ้ือสินคาของผูบริโภคใหครอบคลุมข้ึน ทั้งเปรียบเทียบความพึงพอใจของราน
ตัวแทนจําหนายแตละบริษัท ตลอดจนชองทาง Online เพ่ือจะไดนําขอมูลมาประกอบการกําหนดกลยุทธ 
และการวางแผนธุรกิจ อีกท้ังยังเปนการศึกษาขอดี-ขอเสีย ของรานตัวแทนจําหนายแตละแหงดวย 

5.2.2.4  ดานโปรโมช่ัน 
ผลการวิจัยท่ีไดสามารถนําไปใชกําหนดกลยุทธ และนําไปวางแผนการตลาด 

วาควรพัฒนาออกแบบส่ือโฆษณาใหมีความสรางสรรคและสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางท่ัวถึงและ
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากท่ีสุด เชน การเลือกพรีเซนเตอร ควรเลือกให
เหมาะกับกลุมเปาหมาย หากเปนกลองดิจิตอล Mirrorless กลุมเปาหมายจะเปนผูหญิง อายุประมาณ 
30-39 ป  ดังนั้น พรีเซนเตอรควรจะเปนผูหญิงท่ีนําเทรน การโฆษณาก็ควรจะเนนทาง Social เนื่องจาก
ทําใหเขาถึงกลุมเปาหมายงายท่ีสุด และหากเปนเร่ืองโปรโมช่ัน ผูบริโภคกลุมนี้จะใหความสําคัญกับ
สินคาท่ีลดราคาหรือสินคาท่ีสามารถผอน 0% ได ดังนั้นเวลาทําโปรโมช่ัน จึงควรทําราคาใหเห็นเดนชัด
วาลดลงมาจากเดิมเทาไหร หากมีโปรโมชั่น 0% และสวนลด On top จะทําใหดึงดูดใจผูบริโภคมากข้ึน 
 
 
5.3  ขอจํากัดในการทําการวิจัยและขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป 

 เนื่องจากผูวิจัยใชการสุมกลุมตัวอยางโดยไมอาศัยหลักความนาจะเปน (Non-Probability 
Sampling) ดวยวิธีการเลือกกลุมแบบเจาะจง (Purposive Sample) จึงทําใหผลการศึกษาวิจัยไมสามารถ
ระบุไดวาตัวอยางท่ีเลือกจะยังคงลักษณะดังกลาวหรือไมเม่ือเวลาเปล่ียนไป จะสามารถสรุปไดเพียง
ขอบเขตของกลุมตัวอยางเทานั้น ซ่ึงอาจไมสามารถขยายผลไปสูกลุมประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร
ไดอยางสมบูรณ 

 การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาเฉพาะผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น จึงทําให
ผลการวิจัยไมสามารถขยายผลไปสูผูบริโภคจังหวัดอ่ืนๆได สําหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังตอไปอาจ
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ศึกษาผูบริโภคในเขตปริมณฑลและจังหวัดอ่ืนท่ีนอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร และทําการเปรียบเทียบ
การตัดสินใจเลือกซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนของผูบริโภคในแตละจังหวัด เพื่อนําขอมูล
ท่ีไดมาปรับกลยุทธใหเหมาะกับความตองการของผูบริโภคในจังหวัดนั้นๆ 

 งานวิจัยคร้ังนี้ไดมุงเนนเฉพาะสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
กลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน สําหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังตอไปอาจศึกษาเพิ่มเติมถึงสวน
ประสมการตลาดดานอ่ืนนอกเหนือจาก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจําหนาย โปรโมชั่น ตลอดจน
ศึกษาถึงส่ิงกระตุนท้ังภายในและภายนอก เชน การเมือง เศรษฐกิจ เทคโนโลยี วัฒนธรรม เพื่อใหได
ขอมูลเชิงลึกและทําใหการเปรียบเทียบผลการศึกษาวิจัยมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาเฉพาะกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนเทานั้น 
จึงทําใหผลการวิจัยไมสามารถขยายผลไปสูกลองดิจิตอล ตระกูลอ่ืนๆท่ีอยูในตราสินคาแคนนอนได 
สําหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังตอไปอาจศึกษากลองดิจิตอลคอมแพค, กลองดิจิตอลดีเอสแอลอาร หรือ
อุปกรณเสริมอื่นๆ ท่ีนอกเหนือจากกลองดิจิตอล Mirrorless และทําการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ เพื่อนําขอมูลท่ีไดมาปรับกลยุทธใหเหมาะกับความตองการของผูบริโภคตามกลุมเปาหมาย
มากยิ่งข้ึน 
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แบบสัมภาษณ 
 
 

 
แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

 
เร่ือง คุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอ

แคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
คําชี้แจง: แบบสอบถามชุดนี้เปนสวนหนึ่งของวิชา Thematic Paper วิทยาลัยการจัดการมหาวิทยาลัย 
มหิดลโดยผูจัดทํามีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาคุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจ
ซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร ขอมูลท่ีไดจะเก็บเปนความลับและ
จะไมนําขอมูลที่ทานใหไปกอใหเกิดความเสียหายใด  ๆทั้งทางตรงและทางออม และผูทําวิจัยขอขอบพระคุณ 
อยางสูงท่ีทานไดสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ 

ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นดานคุณคาตราสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล 

Mirrorless ยี่หอแคนนอน 
ตอนท่ี 3 ความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือกลอง

ดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน 
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หัวขอ: คุณคาตราสินคา, สวนประสมการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอ
แคนนอนในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
คําถามท่ีใชในการสัมภาษณ 
ขอมูลเบ้ืองตน 
1. ทานใชกลองดจิิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน รุน  
 
คําถามดานประชากรศาสตร 
1. ช่ือและนามสกุลของผูใหสัมภาษณ 
2. เพศ 
3. อายุ 
4. การศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได 
 
คําถามดานคุณคาตราสินคา 
1. การรูจักตราสินคา (Brand Awareness) 

- ทานรูจัก Brand แคนนอนมากอนหรือไม  
2. ความเช่ือมโยงตอตราสินคา (Brand Association) 

- ทานมีความรูสึกอยางไรกับ Brand แคนนอน 
3. การรับรูคุณภาพของตราสินคา (Brand Perceived Quality) 

- เหตุผลท่ีทําใหทานตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ Brand แคนนอน 
4. ความภกัดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) 

- หากกลองแคนนอนรุนท่ีทานตองการไมมีวางจําหนาย ทานจะทําอยางไร 
 
คําถามดานสวนประสมการตลาด 
ในการซ้ือกลองแคนนอนทานพิจารณาจากปจจัยใดบาง  
1. ดานผลิตภัณฑ (Product)  

- ปจจัยดานผลิตภัณฑเร่ืองใดบางท่ีมีผลในการซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนของทาน 
(ผูตอบแบบสอบถามอาจตอบไดหลากหลาย เชน คุณภาพ ฟงกช่ัน รูปทรง วัสดุท่ีใช) 
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- ทานคิดวาปจจัยดานผลิตภัณฑใด ท่ีสงผลในการซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอน 
ของทานมากท่ีสุด และเหตุใดทานจึงเลือกปจจัยนี้ 

- จากปจจยันี้ เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขง ทานคิดวาดกีวาหรือดอยกวา อยางไร 
2. ดานราคา (Price)  

- ราคามีผลในการซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนของทานหรือไม อยางไร 
- การตั้งราคาแบบใด ท่ีสามารถดึงดูดใจใหทานตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด อยางไร 

3. ดานสถานท่ี (Place)  
- ทานเลือกซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนจากชองทางการจดัจําหนายใด  
- สาเหตุใดท่ีทําใหทานเลือกซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยีห่อแคนนอนจากชองทางนี ้

4. ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 
- ทานจดจําโฆษณาอะไรของแคนนอนไดบาง  
- หากสามารถจําได ทานจดจําอะไรไดบาง และเม่ือดูแลวทานรูสึกอยางไร  
- โฆษณานี้มีผลตอการตัดสินใจซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนของทานหรือไม อยางไร 
- การจัดโปรโมช่ันลดราคามีผลในการซ้ือกลองดิจิตอล Mirrorless ยี่หอแคนนอนของทานหรือไม

อยางไร 
 
 




