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บทคัดย่อ 

 
 การถ่ายภาพเกิดขึ้นตั้งแต่ในสมัยรัชกาลที่ 3 นับเป็นเวลาที่ผ่านมานานมาก จนกระทั่งในปี 
2000 กล้องถ่ายภาพได้มีการพัฒนาจนกลายมาเป็นกล้องดิจิตอลซึ่งท าให้ผู้คนในสมัยนี้สามารถหาซื้อ
มาใช้ได้โดยที่ราคาไม่แพงนัก จนเข้าสู่ช่วงกระแสนิยมของการถ่ายภาพเสมือนเป็นกิจกรรมอย่างหนึ่ง
ในชีวิตประจ าวันของทุกเพศ ทุกวัย ปัจจุบันผู้คนมีความต้องการที่จะเก็บภาพความทรงจ าที่แตกต่าง
กัน เช่น การอวดว่าได้ไปเที่ยวหรือทานอาหารตามสถานที่ต่างๆ การบันทึกความทรงจ าที่ดี การ
แต่งตัวและอ่ืนๆอีกมากมาย ในขณะที่กระแสนิยมการถ่ายภาพมากข้ึนก็ได้ท าให้เกิดธุรกิจประเภทใหม่
ขึน้มา คือ สถานที่เช่าถ่ายภาพ ปัจจุบันนี้ในการถ่ายภาพต่างๆให้มีความสวยงามมักจะต้องมีฉากหรือ
สถานที่เข้ามาเก่ียวข้อง ซึ่งเห็นได้ชัดมากที่สุด คือ การถ่ายภาพแต่งงาน มักจะมีบรรยากาศของ
สถานที่นั้นๆ เข้ามาเป็นองค์ประกอบท าให้เป็นภาพแห่งความประทับใจหรือความทรงจ าที่ดีในชีวิต 
โดยในปี 2554 บริษัทแคนน่อนมียอดขายกล้องถ่ายภาพอยู่ที่ 5,748 ล้านบาท และในปี 2555 มี
ยอดขายอยู่ที่ 10,248 ล้านบาท ซึ่งตัวเลขดังกล่าวจะเห็นได้ว่าบริษัทแคนน่อนมียอดขายเพิ่มถึงขึ้นถึง 
1 เท่าตัว และยังมีแนวโน้มว่าจะขยายตัวมากข้ึนในอนาคต ดังนั้นผู้จัดท าจึงมีวัตถุประสงค์ท่ีจะศึกษา
ความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจด้านสถานที่เช่าถ่ายภาพ ได้แก่ 1. เพ่ือศึกษาแนวทางการจัดตั้ง
โครงการสถานที่เช่าถ่ายภาพ 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถานที่
เช่าถ่ายภาพ 3. เพ่ือศึกษาปัจจัยสภาวะแวดล้อมที่ท าให้เกิดความพึงพอใจต่อการเลือกใช้บริการ
สถานที่เช่าถ่ายภาพ 
 การศึกษาครั้งนี้เริ่มมาจากการศึกษาประวัติความเป็นมาของการถ่ายภาพและอุตสาหกรรม
การถ่ายภาพหลังจากนั้นได้ท าการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค แนวคิดเก่ียวกับการบริการ ทฤษฎี
ความพึงพอใจ แนวคิดการถ่ายภาพ ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้
เป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจสถานที่เช่าถ่ายภาพ เอ.เค.โฟโต้สตูดิโอพาร์ค หลังจากนั้นได้ท าการ
วิจัยเพ่ือศึกษาความพฤติกรรมและความพึงพอใจในการใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเชิงปริมาณและคุณภาพ ซึ่งกลุ่มตัวอย่างเชิงปริมาณจะมีจ านวน
ทั้งหมด 410 คน ซึ่งจะใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถ่ี ร้อยละและค่าเฉลี่ย ส่วนเชิงคุณภาพ
จะเลือกกลุ่มตัวอย่างที่มีอาชีพเกี่ยวข้องเกี่ยวกับอุตสาหกรรมการถ่ายภาพ 





 ผลจากการวิจัยเชิงปริมาณพบว่า 1.กลุ่มท่ีใช้บริการส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง อายุระหว่าง24-
29 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายได้อยู่ระหว่าง 
10,001-20,000 บาท 2. ผู้ใช้บริการส่วนมากมีพฤติกรรมการใช้บริการ ดังนี้ ทราบข้อมูลจากทาง
อินเตอร์เน็ตมากที่สุด มีความถี่ในการใช้บริการอยู่ที่ 1ครั้ง/ปี ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการอยู่ระหว่าง 
1,001-5,000 บาท มีการตัดสินใจใช้บริการถ่ายภาพด้วยตนเองระยะเวลาในการเดินทางน้อยกว่า 1 
ชั่วโมง ช่วงที่ใช้บริการ คือ ช่วงเช้า 08.00-12.00 น. วันที่สะดวกไปใช้บริการคือ เสาร์-อาทิตย์ ปัจจัย
ส าคัญในการเลือกสถานที่คือ ราคา ผู้ใช้บริการส่วนมากจะมาใช้บริการถ่ายภาพบุคคล (Portrait) 
ผู้ใช้บริการมีความชื่นชอบสถานที่ท่องเที่ยวในการถ่ายภาพเพราะในสถานที่ท่องเที่ยวนั้นมีความ
สวยงาม ปัจจัยในการกลับมาใช้บริการอีกครั้ง คือ ราคา 3. ความพึงพอใจต่อสภาวะแวดล้อมในการ
เลือกใช้สถานที่เช่าถ่ายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับเรื่องความสะอาด ความเหมาะสม
ของราคา ความสุภาพของพนักงานบริการ 4. ผู้ใช้บริการมีความประสงค์ในการถ่ายภาพคู่รักและ
มักจะชอบถ่ายที่สถานที่ท่องเที่ยว ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อสถานที่ท่องเที่ยวในด้านของมีมุมถ่ายภาพ
ที่หลากหลาย ส่วนลูกค้าที่มีความพึงพอใจต่อสวนสาธารณะในด้านของมีมุมถ่ายภาพที่หลากหลาย 
ส่วนในด้านของโรงแรมลูกค้ามีความพึงพอใจในด้านความสะดวกสบาย และลูกค้ามีความพึงพอใจต่อ
สตูดิถ่ายภาพและสถานที่เช่าถ่ายภาพในด้านของความพร้อมของสถานที่ 
 ส่วนในด้านของผลวิจัยเชิงคุณภาพสรุปได้ว่าปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อการเลือกใช้บริการสถานที่
เช่าถ่ายภาพของนักถ่ายภาพ คือ ด้านราคา ความสวยงามและมุมถ่ายภาพ ส่วนเจ้าของธุรกิจสตูดิโอ
ถ่ายภาพเน้นที่คอนเซปกับความสวยงามของสถานที่ ส่วนเอเจนซี่เน้นทุกรูปแบบ เช่น การออกแบบ 
ตกแต่ง มุมถ่ายภาพ ราคา สถานที่มีท้ัง Indoor หรือ Outdoor หรือไม่และกลุ่มนี้จะให้ความส าคัญ
อีกอย่างคือแสงและขนาดสถานที่ว่าสามารับลูกค้าได้ขนาดไหน ส่วนกลุ่มช่วงอายุ 18-23 ปี ให้
ความส าคัญกับด้านราคาเป็นหลัก 24-29 ปี ยังคงให้ความส าคัญกับด้านราคาแต่เริ่มให้ความส าคัญกับ
คอนเซปการถ่ายภาพและสถานที่ว่าสามารถสอดคล้องกันไหม ส่วนอายุ 30-35 ปี กลุ่มนี้ให้
ความส าคัญด้านคอนเซปการถ่ายภาพมากท่ีสุดและให้ความส าคัญกับเรื่องราคาน้อยมาก  
 ด้านความพึงพอใจต่อสถานที่เช่าถ่ายภาพ นักถ่ายภาพจะมีความพึงพอใจทั้งสตูดิโอหรือ
สถานที่เช่าถ่ายภาพโดยตรงและสถานที่เช่าถ่ายภาพทางอ้อม เพราะมีความหลากหลายของสถานที่
และการจัดวางสถานที่ไว้เป็นส่วนๆ ส่วนด้านของเจ้าของธุรกิจสตูดิโอถ่ายภาพมักชื่อชอบสถานที่
ถ่ายภาพทางอ้อมมากกว่า เพราะสามารถจัดวางเป็นส่วนๆได้ดีและสถานที่กว้างขวาง ส่วนเอเจนซี่จะ
มีความชื่นชอบสตูดิโอหรือสถานที่เช่าถ่ายภาพมากกว่า เนื่องจากมีสิ่งอ านวยความสะดาก ความ
พร้อม อุปกรณ์ประกอบฉาก ส่วนกลุ่มช่วงอายุ 18-23 ปีให้ความชื่อชอบสถานที่ถ่ายภาพทางอ้อม
มากกว่าเนื่องจากฟรีไม่เสียค่าใช้จ่าย ซึ่งกลุ่มนี้ไม่เชิงจงใจไปถ่ายภาพโดยตรงอาจเกิดขึ้นจากการไป
ท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ 24-29 ปี กลุ่มนี้มักมีความชื่นชอบถ่ายภาพในสตูดิโอมากขึ้นแต่ยังมี



ความชอบการถ่ายภาพทางอ้อมเช่นกัน ซึ่งกลุ่มนี้มักจะไปถ่ายภาพตามท่ีผู้จัดทริปหรือเอเจนซี่เป็นผู้
จัดขึ้น และกลุ่ม 30-35 ปี กลุ่มนี้ชื่นชอบทุกสถานที่แต่มักมองคอนเซปการถ่ายภาพเป็นหลักว่า
สอดคล้องกับสถานที่หรือไม่  
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ABSTRACT 
 

 Photography started in the reign of King Rama 3, very long time ago. By 2000, 
cameras had been developed into digital cameras that people could purchase at an 
affordable price, until the trend of portrait photography became one of the daily 
activities of all ages. Nowadays, people have different needs to capture their 
memories, such as showing the public where they go and eat, keeping good 
memories, fashion and many more. While the popularity of photography becomes 
more popular, it has created a new kind of business: photography locations for rent. 
Currently, taking beautiful pictures often requires backdrops or locations; the most 
obvious one is the Wedding photography that often involves the atmosphere of a 
particular place as an element to make memorable stories of life. By the year 2011, 
the Canon company had sold cameras at a value of 5,748 million baht, and in 2012, 
at 10,248 million baht. Such figures displayed that Canon had doubled its selling 
circulation and trended to grow more in the future.  
Therefore, the research aims at studying the possibility to operate leased 
photography shooting premises as follows: 1. to study guidelines how to establish a 
photography location for rent; 2. to determine the factors that influence behavior in 
selecting a location for shooting, 3. to investigate the environmental factors that 
cause the satisfaction of customers in choosing the location for photography. 
 This study began with a study of the history of photography and imaging 
industry, followed by consumer behavior theory, concepts of service satisfaction 
theory, photography concept, marketing mix theory and related research works to 
serve as a guide in planning tenancy photography A.K. Photo Studio Park. After that, 
research was conducted to study the behavior and satisfaction in the service of the 
photo studio renting facilities in Bangkok. A quantitative and qualitative questionnaire 



was used by using a total sample of 410 quantitative respondents. The statistics for 
data analysis used were Frequency and Average. For the qualitative section, people 
with related professional photography occupations were chosen as the samples.  
 The results of the quantitative research found that 1. most users were mostly 
female, aged between 24 - 29 years old, studied undergraduate level, worked for the 
government / state enterprises with an income between 10,001 - 20,000 baht; 2. 
most users had a habit of using the services as follows: primarily receiving the 
information from the Internet; the frequency of using the service was at once a year, 
the cost of the service was between 1,001 - 5,000 baht; making decision to use the 
service by themselves; commuting time to location to be less than one hour, using 
the morning service during 08.00 - 12.00 hours; preferring the convenient days, 
Saturday and Sunday. A key factor in the choice of location was price; 3. most users 
would attend to utilize the portrait photographing service. They preferred to take 
photos at tourist attractions because of the beautiful sights. Factors that made them 
return to use the services were price, 3. Regarding satisfaction with the environment 
in the choice of location for shooting, the respondents cared about cleanliness, 
appropriate price and courtesy of staff, 4. Users wished to integrate loving imagery 
and always liked to take pictures of places. They were satisfied with the sights 
because of various angles available for taking photos. Regarding the hotel, customers 
were satisfied with its convenience. They were happy with the photo studio and 
locations due to its accessibility.            

In terms of the qualitative research, it concluded that the factors that 
influenced the choice of location for photographers were price, beauty and shooting 
angles. Regarding studio photography business owners, beautiful concepts of the 
place were concerned; for agencies, various conditions were focused, such as design, 
decoration, positions, price, and indoor and outdoor locations. Also, attention was 
given to light and the size of the location, how many customers they could accept. 
For the group aged 18 - 23 years old predominantly cared about price; the group of 
24 - 29 years old also looked at the price, but additionally with the concepts of 
photography and locations, the group of 30 - 35 years old mostly focused on the 
concepts and least on the price.  



Regarding satisfaction of the leased shooting premises, photographers would 
be satisfied with both direct and indirect imaging tenancy because of the variety of 
places and arrangements. Regarding the business owners, they usually preferred 
indirect shooting locations because arrangements could be made easily and the 
place was spacious. Agencies would prefer studios or locations for rent because of its 
amenities and availability of props. The 18 - 23 years old group preferred indirect 
shooting locations because it was free of charge. They did not really wish to go there 
to take photos. They possibly take pictures when traveling to other locations. The 24 
– 29 years old group liked taking pictures in the studio more, but also liked the 
indirect photography. They liked to take photos at places where arranged by 
organizers or agencies. The group of 30 - 35 years old loved taking pictures 
everywhere, but would look at the main concept if it was associated with the place.  

 
Keywords: Studio, Studio Photography, Photography Location for rent, A.P. Photo 
Studio 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 โครงการสถานท่ีใหเชาถายภาพครั้งนี้สําเร็จไปไดดวยดี อันเนื่องมาจากการใหคําแนะนําอยาง

ตอเนือ่งและคอยตรวจสอบขอพกพรองจาก ดร.ปเตอร กัน อาจารยท่ีปรึกษาโครงการ จึงทําให

โครงการสถานท่ีเชาถายภาพฉบับนี้มีความสมบูรณมากข้ึน หากไมมีทานการทําแผนธุรกิจนี้คงไมอาจ

สําเร็จลุลวงไปไดและขาพเจาขอขอบคุณคณะกรรมการทุกทานท่ีใหคําแนะนําท่ีดีในการทําแผนธุรกิจ  

 นอกจากนี้ขาพเจาขอขอบคุณผูใหความรวมมือในการใหขอมูลและชวยเหลือในดานตางๆ 

สําหรับการจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้  

 ขอแสดงความขอบคุณญาติพ่ีนองครอบครัว สุวรรณมัจฉา ท่ีคอยเปนกําลังใจใหอยูตลอด 

และขอขอบคุณนางสาวหฤทัยกาญน กัลยา ท่ีคอยเปนแรงสนับสนุนและใหความชวยเหลือดวยดีเสมอ

มา 

 ขอขอบคุณพ่ีๆ เพ่ือนๆ นองๆ MACA EM ท่ีใหความชวยเหลือและแนะนําในดานตางๆ 

 สุดทายขอขอบคุณบิดา มารดา ของขาพเจา ท่ีหลอหลอมและสงเสริมการเรียนใหกับขาพเจา

จนมีความรูจนมาถึงทุกวันนี้ 

 ขาพเจาหวังอยางยิ่งวาการจัดทําแผนธุรกิจสถานท่ีเชาถายภาพ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จะเปน

ประโยชนใหกับผูท่ีนําไปศึกษาตอไป 

 

อัฐวุฒิ วรพัฒนากร 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของโครงการ 

การบันทึกภาพเหตุการณ เกิดข้ึนมาเพ่ือใหผูคนจดจําเรื่องราวตางๆ ไมวาจะเปนการใชชีวิต 

อารมณและความรูสึก ในสมัยอดีตจะใชวิธีการบันทึกภาพโดยใชดินสอสีเนื่องจากการวาดตองใช 

ระยะเวลาคอนขางนาน ประกอบกับการเก็บรายละเอียดสิ่งตางๆนั้นไมเหมือนจริงตามธรรมชาติ 

ตอมาจึงไดคิดคนวิธีในการสรางเครื่องบันทึกภาพข้ึนโดยท่ีตองการใชเวลาใหนอยลงและใหไดภาพท่ีมี

ความสมบูรณเหมือนจริงยิ่งข้ึน จนมาในปจจุบันเทคโนโลยีในการบันทึกภาพเหตุการณตางๆ มี

หลากหลายวิธีไมวาจะเปน การถายภาพ การถายวิดีโอ หรือแมแตจากกลองโทรศัพทมือถือ ฉะนั้นการ

บันทึกภาพเหตุการณในยุคปจจุบันจึงเปนเหมือนกิจกรรมอยางหนึ่งของทุกเพศ ทุกวัย จึงทําใหเกิด

กระแสนิยมในการถายภาพมากข้ึน สังเกตุไดจากการอัพโหลดรูปภาพตางๆจากโซเชียลเน็ตเวิรค 

ภาพถายสวนใหญมักจะ เปนการถายภาพท่ีแสดงอารมณความรูสึก ไลฟสไตล การกิน การทองเท่ียว

และวิวทิวทัศน 

ในปจจุบันกระแสของการถายภาพมีความนิยมเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ เนื่องจากผูคนมีความตอง 

การเก็บภาพท่ีมีความแตกตางกัน เชน การบันทึกภาพความทรงจํา การอวดวาไดไปทองเท่ียวตาม 

สถานท่ีตางๆ การแตงตัว และอ่ืนๆอีกมากมาย ซ่ึงทําใหผูผลิตกลองถายภาพมีการพัฒนาเทคโนโลยี 

ตางๆ เพ่ือใหตอบสนองผูบริโภคในการใชมากท่ีสุด ในชวง 2 ปท่ีผานมากระแสการถายภาพกลับมี 

ความนิยมมากข้ึนเรื่อยๆ สังเกตุไดจากการผูผลิตท่ีมีผลิตกลองท่ีมีฟงกชั่นการทํางานแบบมืออาชีพ 

มากข้ึนโดยลาสุดไดออกกลองตัวใหมท่ีเรียกวา Mirrorless กลองชนิดนี้มีบอดี้ท่ีคลายกลองคอมแพค 

แตสามารถถอดเปลี่ยนเลนสไดและมีฟงกชั่นการทํางานแบบมืออาชีพ หลังจากท่ีกลอง Mirrorless 

เปดตัวออกมาไดไมนานก็ไดรับความสนใจเปนท่ีนิยมมากในหมูนักถายภาพจึงทําใหมีอัตราการเติบ โต

สงูถึง 150% ซ่ึงผิดกับในสวนของกลอง DSLR ท่ีเติบโตเพียง 30% และในสวนของกลองคอม แพค

กลับมียอดขายตกลงโดยท่ีติดลบถึง 17% ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงแนวโนมตลาดวาผูบริโภคเริ่มหัน มาสนใจ

ใชกลองท่ีมีการทํางานแบบมืออาชีพและเริ่มท่ีจะสนใจในการถายภาพมาก 

การถายภาพมีการพัฒนาอยางตอเนื่องและเปนท่ีนิยมมากข้ึนเรื่อยๆตามยุคสมัย จึงทําใหเกิด

ธุรกิจรานถายภาพมากมายหลากหลายรูปแบบ ซ่ึงสมัยอดีตอาจจะเปนแคสตูดิโอถายภาพท่ัวไป แต

หลังจากนั้นก็มีการเติบโตข้ึนอยางรวดเร็วมีการใหบริการถายภาพงานสําคัญหรือโอกาสพิเศษตางๆ

มากข้ึนท้ังในและนอกสถานท่ี เชน งานรับปริญญา งานแตงงาน งานศพ เปนตน จนกระท่ังเกิดการ

เปลี่ยนแปลงมีการพัฒนายกระดับไปในรูปแบบใหม  
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ในปจจุบันธุรกิจสตูดิโอถายภาพนี้มีการแขงขันกันในตลาดสูงมาก เนื่องจากสามารถเปดเอง

ไดโดยงายและใชเงินลงทุนไมสูงมาก ธุรกิจ Studio ถายภาพจะเปนการเนนท่ีถายใน Indoor เปน

สวนใหญ โดยท่ีสามารถแบงไดเปน 2 ประเภท คือ ประเภทแรกเปน Studio ท่ีมีชางภาพเปนผูดําเนิน

ธุรกิจ หมายถึง ชางภาพหรือเจาของเพียงคนเดียวท่ีใช Studio เปนพ้ืนท่ีในการทํางานสวนประเภทท่ี 

2 ไดแก Studio ใหเชาท่ีมีชางภาพภาพอยูในสังกัด หมายถึง Studio ท่ีใหบริการเชา Studio โดยท่ี

ทาง Studio จะมีทีมงานหรือชางภาพประจําอยูในสังกัดของ Studio นั้นๆ โดยท่ีชางภาพเหลานี้ไม

สามารถทํางานหรือรับงานของท่ีอ่ืนได สวนในดานธุรกิจ Wedding Studio ธุรกิจนี้จะทําครบวงจร

เก่ียวกับการถายรูปท่ีตองการเก็บไวเปนความทรงจําท้ังหมด เชน ถายรูป Pre-Wedding, Video 

Presentation, แฟชั่น, ครอบครัว พรอมท้ังมีบริการชุดเจาบาว เจาสาว ของชํารวย การดเชิญ หรือ

แมกระท่ังการจัดจองสถานท่ีแตธุรกิจ Wedding Studio นี้มีการแขงขันกันคอนขางสูง เนื่องจากมีผู

ดําเนินธุรกิจประเภทนี้อยางแพรหลาย สวนขอไดเปรียบหรือ เสียเปรียบจะอยูท่ีการมีสถานท่ีถายภาพ 

Indoor และ Outdoor เปนของตนเอง ซ่ึงมีสวนนอยมากท่ีจะมีสถานท่ีถายภาพท้ัง Indoor และ 

Outdoor เปนของตัวเอง อีกดานหนึ่งไดเริ่มมีความนิยมจัดทําธุรกิจอีกประเภทหนึ่งข้ึนมา คือ ผู

จัดทริปถายรูป / สมาคมถายภาพ (Photo Club) ธุรกิจประเภทนี้มีลักษณะการจางนางแบบ/

นายแบบมาใหผูท่ีเขารวมทริปไดถายภาพโดยท่ีผูจัดทริปนั้นตองกําหนดสถานท่ีถายภาพและคิด

รูปแบบหรือแนวการถายท่ีมีความแตกตางกันออกไปรวมถึงการจัดหาชุดใหกับนางแบบเพ่ือใหเขากับ

คอนเซบการถายท่ีตั้งไวโดยท่ีในการจัดทริปแตละครั้งจะมีผูถายรูปประมาน 12-18 คน โดยใช

นางแบบ 2 คน สวนสมาคม Photo Club จะเปนการฝกสอนเก่ียวกับเทคนิคการถายรูปตางๆ ไมวา

จะเปนการจัดแสง จัดมุม หรืออาจจะเปนการสอนความ รูเบื้องตนเก่ียวกับการถายรูป ซ่ึงผูรวมทริป

จะมีประมาน 10-30 คน ข้ึนอยูกับท่ีสถานท่ีจัด สวนในดานของสถานท่ีใหเชาถายภาพ ธุรกิจประเภท

นี้มีลักษณะเปนพ้ืนท่ีใหเชาถายภาพ ภายในสถานท่ีเชาถายภาพจะมีการจัด แบงหองหรือสถานท่ีท่ีมี

ความแตกตางกันออกไป เพ่ือใหมีความหลากลายในการเก็บภาพและใหเขากับธีมของเสื้อผาของ

นางแบบ/นายแบบท่ีใส โดยสถานท่ีใหเชาสามารถแบงไดเปน 2 ลักษณะ คือสถานท่ีใหเชาถายภาพ

โดยตรงธุรกิจนี้จะเปนการสรางสถานท่ีท่ีสําหรับถายภาพเพียงอยางเดียวโดยจะมีเพียงบางสถานท่ี

เทานั้นท่ีมีอุปกรณอํานวยความสะดวกสําหรับการถายภาพใหและอีกลักษณะหนึ่งของ คือ สถานท่ีเชา

ถายภาพทางออม หมายถึง ธุรกิจประเภทนี้ไมไดดําเนินหรือเจาะจงท่ีจะทําธุรกิจเก่ียวกับการถายภาพ

แตเปนการดําเนินธุรกิจอ่ืนๆโดยท่ีจะตกแตงสถานท่ีใหมีความสวยงามจนเปนเอกลักษณและทําให

ผูคนไปขอเชาพ้ืนท่ีถายภาพ เชน โรงแรม รานอาหาร สวนสาธารณะ ประเภทสุดทาย คือ ชางภาพ

อิสระเปนงานรับจางถายภาพท่ัวไปโดยจะมีการถายหลากหลายรูปแบบ เชน งานเลี้ยงตางๆ , พรีเว็ด

ดิ้ง-ถายภาพแตงงาน, ถายแบบเสื้อผา ฯลฯ 
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สิ่งท่ีกลาวมาขางตนทําใหผูวิจัยเล็งเห็นขอจํากัดและปญหาท่ีเกิดข้ึนโดยแบงออกเปน 5 อยาง 

อยางแรกท่ีพบปญหา คือ ฉากหรือมุมถายภาพมีนอย สามารถพบเห็นไดตามสถานท่ีเชาและ Studio 

ถายภาพ Indoor ซ่ึงภายใน Studio จะมีพ้ืนท่ีคอนขางจํากัดและมีนอย อยางท่ี 2 คือ บรรยากาศ

สําหรับการถายภาพ Outdoor บรรยากาศตองสามารถสรางอารมณใหกับลูกคา ไดเปนอยางดี ใน

กรณีนี้มักเห็นไดจากการถาย Pre-Wedding สําหรับผูท่ีตองการแตงงานมักตองการสิ่งท่ีพิเศษ เพราะ

การแตงงานจะแตงไดแคครั้งเดียวในชีวิต ฉะนั้นบรรยากาศในสถานท่ีถายภาพตองมีสิ่งท่ีทําใหลูกคา

รูสึกมีความสําคัญและประทับใจท่ีสุด ในธุรกิจประเภทสถานท่ีใหเชาถายภาพมักจะไมมีอุปกรณท่ีชวย

และไมมีสิ่งอํานวยความสะดวกสําหรับนักถายภาพ เชน รีเฟล็ก, ไฟ, ขาตั้งกลอง, สายลั่นชัตเตอร, พร็

อบตางๆ ดานของ Location ท่ีเปน Outdoor ยังมีคอนขางนอย ในปจจุบัน Studio ท่ีตางๆมักจะมี

แตการถาย Indoor ซะสวนใหญ สวนสถานท่ีสําหรับ Outdoor ถามีก็จะเกิดปญหาท่ีวาฉากหรือมุม

ถายภาพมีคอนขางนอยและจํากัด ซ่ึงการถายภาพ Outdoor นั้นมีประโยชนคอนขางมากเพราะ

สามารถใชแสงท่ีมาจาก ธรรมชาติได จึงทําใหรูปท่ีไดมักจะใหความสวยงามและเรียบเนียนมากกวา

และสิ่งสุดทาย คือ สถานท่ีคับแคบ เหตุการณนี้มักมีใหเห็นตาม Studio ท่ัวไปหรือแมกระท่ังสถานท่ี

ใหเชาถายภาพก็มักจะเกิดปญหานี้อยูเสมอและยิ่งถาตอนท่ีไปถายงาน Pre-Wedding (Outdoor) 

ตามสถานท่ีตางๆ เชน โรงแรมและสถานท่ีทองเท่ียว ซ่ึงจะเจอผูคนคอนขางพลุกพลานทําใหเสียเวลา

จึงไมคอย เหมาะแกการถายภาพมากนัก 

สิ่งท่ีพบเจอธุรกิจเก่ียวกับการถายภาพสวนใหญนั้นมักตองใชสถานท่ีเปนหลักโดยเฉพาะกับ

การถาย Pre-Wedding และการถาย Outdoor สวนมากจะตองไปเชาสถานท่ีตางๆ จึงกอใหเกิด

ปญหา เชน การเปลี่ยนเสื้อผา ความพรอมของสถานท่ี ขาดความเปนสวนตัว ซ่ึงการท่ีเวลาจะไปถาย

ตามโรงแรม สวนสาธารณะ หรือสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ อาจทําใหถายภาพไมไดเต็มท่ีเนื่อง จากมีผูคน

อยูบริเวณนั้น จึงทําใหเสียเวลาหรืออาจไดมุมภาพท่ีไมไดดั่งใจและท่ีสําคัญอีกอยางหนึ่ง คือ 

เหตุการณทางธรรมชาติ ในกรณีท่ีไปถายตามสวนสาธารณะเกิดฝนตกอาจจะทําใหเสียเวลาและ

ความรูสึก 

จากปญหาดังกลาวขางตนผูวิจัยเล็งเห็นถึงความสําคัญของการสรางความไดเปรียบในการ

แขงขันทางธุรกิจของสถานท่ีเชาถายภาพ โดยใชความไดเปรียบจากปญหาดังกลาวมาปรับปรุงและ

พัฒนาเพ่ือใหธุรกิจสถานท่ีเชาถายภาพมีความพรอมครบถวนในสิ่งท่ีนักถายภาพตองการ  



4 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาแนวทางการจัดตั้งโครงการสถานท่ีใหเชาถายภาพ 

 2. เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการสถานท่ีใหเชาถายภาพ 

 3. เพ่ือศึกษาปจจัยสภาวะแวดลอมท่ีทําใหเกิดความพึงพอใจตอการเลือกใชบริการสถานท่ี

เชาถายภาพ 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

 การวิจัยครั้งนี้จะเลือกศึกษาเพศชายและหญิงท่ีมีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป โดยจะเลือกผูตอบ

แบบสอบถามเชิงปริมาณเปนบุคคลท่ัวไปท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น สวนผูตอบ

แบบสอบถามเชิงคุณภาพจะเลือกผูตอบเปนผูท่ีมีสวนเก่ียวของกับธุรกิจการถายภาพในเขต

กรงุเทพมหานคร 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1. เพ่ือทราบถึงแนวทางในการจัดตั้งโครงการสถานท่ีใหเชาถายภาพ 

 2. เพ่ือทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการสถานท่ีถายภาพ 

 3. เพ่ือทราบถึงปจจัยสภาวะแวดลอมท่ีทําใหเกิดความพึงพอใจตอการเลือกใชบริการสถานท่ี

เชาถายภาพ 



บทที่ 2 

แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

การศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยไดทําการคนควาจากหนังสือ เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํา 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยตางๆ มาเปนกรอบในการศึกษาคนควาในงานวิจัยเรื่อง “โครงการจัดตั้ง 

สถานท่ีใหเชาถายภาพ” 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของในการศึกษามีดังนี้  

 1. แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

2. แนวคิดเก่ียวกับการบริการ 

3. แนวคิดทฤษฎคีวามพึงพอใจ 

4. แนวคิดการถายภาพ 

5. แนวคิดทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด 

6. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

1. แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 1.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ไดมีผูใหความหมายไวดังนี้ 

พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมตางๆท่ีบุคคลเขาไปมีสวนเก่ียว 

ของในการเสาะแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช การประเมินผลและการกําจัดผลิตภัณฑและ 

บริการหลังการใช เพ่ือสนองความตองการและความปรารถนาอยากไดใหไดรับความพอใจ (Belch & 

Belch, 1993, p. 103) 

พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง กิจกรรมตางๆ ท่ีบุคคลเขาไปเก่ียวของโดยตรงในการได รับ

การบริโภคและการกําจัดผลิตภัณฑและบริการหลังการ ใช รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิด ข้ึนกอน

และหลังการกระทํากิจกรรมเหลานี้ (Engel, Blackwell & Miniard, 1993, p. 4) 

พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการจัด หา

และการใชผลิตภัณฑ ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนกอนและมีสวนกําหนด ใหเกิด

การกระทํา (ปริญ ลักษิตานนท, 2536, หนา 27) 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคา

และบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการตางๆของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและใหเปนตัวกําหนด

ปฏิกิริยาตางๆเหลานี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2536, หนา 5) 
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พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการ

จัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอน

แลวและซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว (ธงชัย สันติวงษ, 2540, หนา 29) 

พฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละบคุคลท่ี

เก่ียวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผล

ตอการแสดงออก ซ่ึงกระบวนการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคไดแบงเปน 3 ประเภท คือ 

- พฤติกกรมเกิดข้ึนไดตองมีสาเหตุทําใหเกิด 

- พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน 

- พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอมมุงไปสูเปาหมาย 

1.2 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

  1.2.1 ปจจัยทางวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการ

และพฤติกรรมของมนุษย เชน การศึกษา ความเชื่อ ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญท่ีไดรับการยอมรับ

ภายในสังคมใดสังคมหนึ่งโดยเฉพาะลักษณะชั้นทางสังคม ประกอบดวย 6 ระดับ มีดังนี้ 

  -  ข้ันท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดวยผูท่ีมีชื่อเสียงเกาแกเกิดมาบนกองเงิน

กองทอง 

  -  ชั้นท่ี 2 Lower-Upper Class เปนชั้นของคนรวยหนาใหม บุคคลเหลานี้เปนผู

ยิ่งใหญในวงการบริหารเปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นท้ังหมดจัดอยูในระดับมหาเศรษฐี 

  -  ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดวยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จในวิชา

อ่ืนๆ สมาชิกชั้นนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปนสมองของสงัคม 

  -  ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เปนกลุมท่ีเรียกวาคนโดยเฉลี่ย ประกอบดวยคนท่ี

ไมใชฝายบริหาร เปนเจาของธุรกิจขนาดเล็กและคนท่ีทํางานนั่งโตะระดับต่ํา 

  -  ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เปนพวกจนแตซ่ือสัตย ไดแกชนชั้นทํางานเปนชั้นท่ี

ใหญท่ีสุดในชั้นทางสงัคม 

  -  ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดวยคนงานท่ีไมมีความชํานาญกลุมชาวนา

ท่ีไมมีท่ีดินเปนของตนเองเปนชนกลุมนอย 

  1.2.2 ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผู ซ้ือ 

1.2.2.1 กลุมอางอิงหมายถึงกลุมใดๆ ท่ีมีการเก่ียวของกันระหวางคนใน

กลุม แบงเปน 2 ระดับ 
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   -  กลุมปฐมภูมิ ไดแกครอบครัว เพ่ือนสนิท มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ 

ระดับชั้นทางสังคมและชวงอายุ 

   -  กลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความสัมพันธแบบตัวตอตัวแตไมบอย 

มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 

  1.2.3 ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด นักการตลาด

จะพิจารณาครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

  1.2.4 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุม

อางอิง ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

  1.2.5 ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวน

บุคคลตางๆ เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิต

ครอบครัว 

  1.2.6 ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของมักไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา 

ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวย การจูงใจ การรับรู ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและ

แนวความคิดของตนเอง 

นักจิตวิยามาสโลวไดกําหนดทฤษฏีลําดับข้ันตอนของความตองการซ่ึงกําหนดความตอง การ

ข้ันพ้ืนฐานของมนุษยไว 5 ระดับ ซ่ึงจัดลําดับจากความตองการระดับต่ําไปยังระดับสูงคือ 

 1. ความสําเร็จสวนตัว 

 2. ความตองการดานอีโก (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 

3. ความตองการดานสังคม 

4. ความปลอดภัยและม่ันคง 

5. ความตองการของรายกาย 

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 

ข้ันท่ี 1 การรับรูถึงปญหา กระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนเม่ือผู ซ้ือตระหนักถึงปญหาหรือความ

ตองการของตนเอง 

ข้ันท่ี 2 การคนหาขอมูล ในข้ันนี้ผูบริโภคจะแสวงหาขอมูลเพ่ือตัดสินใจในข้ันแรกกอนท่ีจะ

คนหาขอมูลจากแหลงภายในกอน เพ่ือนํามาใชในการประเมินทางเลือกหลังจากนั้นหากขอมูลท่ีไดยัง

ไมเพียงพอคอยหาขอมูลเพ่ิมจากแหลงภายนอก 

ข้ันท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบริโภคจะนําขอมูลท่ีไดรวบรวมไวมาจัดเปนหมวดหมูและ

วิเคราะห ขอดี ขอเสีย ท้ังในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุมคามากท่ีสุด  
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ข้ันท่ี 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลังการประเมินผูประเมินจะทราบขอดีและ

ขอเสียหลัง จากนั้นผูบริโภคตองตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแกปญหา สวนใหญมักใช

ประสบการณในอดีตเปนเกณฑท้ังประสบการณของตนเองและผูอ่ืน  

ข้ันท่ี 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เปนข้ันสุดทายหลังจากการซ้ือ ผูบริโภคจะนําสิ่งของ

หรือผลิตภัณฑท่ีซ้ือนั้นมาใชและในขณะเดียวกันจะทําการประเมินผลิตภัณฑนั้นไปดวย ซ่ึงจะเห็นได

วากระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนกระบวนการตอเนื่องไมไดหยุดตรงท่ีการซ้ือ 

 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ 

 นักวิชาการหลายทานไดใหนิยามความหมายคําวา "บริการ" ไวแตกตางกัน ดังนี้ 

 Kotler (1997, p. 36) กลาววา การบริการเปนกิจกรรมท่ีฝายหนึ่งเสนอตออีกฝายหนึ่ง 

กิจกรรมดังกลาวไมมีตัวตนและไมมีใครเปนเจาของซ่ึงในการบริการนั้นอาจมีตัวสินคาเขามาเก่ียวของ

หรือไมก็ได 

 วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน (2545, หนา 28) ไดรวบรวมวาการบริการ คือ สิ่งท่ีจับสัมผัสแตะตอง

ไดยากและเปนสิ่งท่ีเสื่อมสูญสลายไปไดงาย การบริการจะไดรับการทําข้ึนและจะสงมอบสูผูรับบริการ 

เพ่ือใชสอยบริการนั้นๆโดยทันทีหรือในเวลาเกือบจะทันทีทันใดท่ีมีการใหบริการนั้น 

 ฉัตราพร เสมอใจ (2545, หนา 49) ไดรวบรวมวา การบริการ หมายถึง กิจกรรมประโยชน

หรือความพึงพอใจท่ีจัดทําเพ่ือเสนอขายหรือกิจกรรมท่ีจัดทําข้ึนรวมกับการขายสินคา  

 Berry, Zeithaml & Parasuraman (อางใน วีรพงษ เฉลิมจิระรัตน, 2545, หนา 17) ได

กลาวถึงคุณภาพการใหบริการเปนการรักษาระดับการใหบริการท่ีดีกวาคูแขงขันโดยเสนอคุณภาพการ

ใหบริการตามท่ีลูกคาคาดหวังไว คุณภาพการใหบริการควรมีลักษณะดังนี้  

 1. การเขาถึงลูกคา (Access) คือ ผูใชบริการทุกคนสามารถเขาใชบริการได 

 2. การติดตอสื่อสาร (Communication) คือ การอธิบายการใชงานดวยภาษาท่ีผูใชบริการ

เขาใจงาย 

 3. ความสามารถ (Competence) ศูนยลูกคาสัมพันธตองมีความรูความสามารถท่ีจะแกไข

ปญหาเบื้องตนใหแกผูใชบริการ 

 4. ความมีน้ําใจ (Courtesy) ตองมีมนุษยสัมพันธอันดีมีวิจารณญาณและเต็มใจในการ

ใหบริการแกผูใชบริการ 

 5. ความนาเชื่อถือ (Credibility) ตองสรางความม่ันใจและนาเชื่อถือ เชน การบริการธนาคาร 

 6. ความไววางใจ (Reliability) ตองทําใหผูใชบริการเกิดความไววางใจสามารถใหบริการท่ี

ถูกตอง 
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 7. การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) บริการทางอินเทอรเน็ตจะตองทํางานไดรวดเร็ว

ตามท่ีลูกคาตองการหรือพนักงานศูนยลูกคาสัมพันธสามารถใหบริการหรือแกปญหาไดอยางรวดเร็ว 

 8. ความปลอดภัย (Security) ตองสรางความม่ันใจใหแกลูกคาวาการทํารายการตางๆเปน

ความลับและมีความปลอดภัยปราศจากความเสี่ยง 

 9. การสรางบริการใหเปนท่ีรูจัก (Tangible) บริการท่ีผูใชบริการไดรับจะตองทําใหคาดคะเน

คุณภาพการบริการได 

 10. การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding/Knowing Customer) ตองเขาใจถึงความ

ตองการของผูใชบริการและสนใจท่ีจะตอบสนองความตองการดังกลาว 

 

3. แนวทฤษฎีความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจหรอืความพอใจ (Satisfaction) พจนานุกรมดานจิตวิทยา Chaplin (อางใน 

ธนพร ชุมวรฐาย,ี 2539, หนา 8) ไดใหความหมายไววา ความรูสึกของผูท่ีมารับบริการตอสถาน

บริการตามประสบการณท่ีไดรับจากการเขาไปติดตอขอรับบริการในสถานบริการนั้น นอกจากนี้ยังมี

ผูใหความหมายของความพึงพอใจไวอีกหลากหลาย เชน ความพึงพอใจคือทัศนคติในทางบวกของ

บุคคลจะเกิดข้ึนไดก็ตอเม่ือทุกสิ่งท่ีเก่ียวเนื่องจากความตองการดานพ้ืนฐานของมนุษย ซ่ึงอาจสงผล

และเก่ียวเนื่องจากความตองการดานพ้ืนฐานของมนุษยจึงทําใหจะเกิดความพึงพอใจมากข้ึน  (Smith, 

1966, p. 115) สวน Vroom (1967, p. 90) กลาววา ทัศนคติและความพึงพอใจเปนสิ่งหนึ่งท่ี

สามารถใชแทนกันได เพราะท้ังสองคํานี้จะหมายถึงผลท่ีไดจากการท่ีบุคคลเขาไปมีสวนรวมในสิ่งนั้น 

ทัศนคติดานบวกจะแสดงใหเห็นสภาพความพึงพอใจในสิ่งนั้นและทัศนคติดานลบและแสดงใหเห็น

สภาพความไมพึงพอใจนั้นเองสอดคลองกับเชลเลย (อางใน จิรวิทย เดชจรัสศรี, 2538, หนา 40) ท่ี

ศึกษาแนวความคิดเก่ียวกับความพึงพอใจซ่ึงสรุปไดวา ความพึงพอใจเปนความรูสึกสองแบบของ

มนุษย คือ ความรูสึกในทางบวกและความรูสึกในทางลบ ความรูสึกทางบวกเปนความรูสึกท่ีเกิดข้ึน

แลวจะทําใหเกิดความสุข ความสุขนั้นเปนความรูสึกท่ีแตกตางจากความรูสึกทางบวกอ่ืน กลาวคือเปน

ความรูสึกท่ีระบบยอนกลับความสุขสามารถทําใหเกิดความสุขหรือความรูสึกทางบวกเพ่ิมข้ึนไดอีก 

ดังนั้นจะเห็นไดวาความสุขเปนความรูสึกท่ีสลับซับซอนและความสุขนั้นมีผลตอบุคคลมากกวา

ความรูสึกทางบวกอ่ืนๆ สวนความรูสึกทางลบ ความรูสึกทางบวกและความสุขมีความสัมพันธกันอยาง

สลับซับซอนและระบบความสัมพันธของความรูสึกท้ังสามนี้เรียกวาระบบความพึงพอใจ ความพึง

พอใจจะเกิดข้ึนเม่ือระบบความพึงพอใจมีความรูสึกทางบวกมากกวาทางลบ  

 สิ่งท่ีทําใหเกิดความรูสึกพึงพอใจของมนุษยมักจะไดแก ทรัพยากร (Resources) หรือสิ่งเรา 

(Stimuli) การวิเคราะหระบบความพอใจคือ การศึกษาวาทรัพยากรหรือสิ่งเราแบบใดเปนสิ่งท่ีตอง 

การท่ีจะทําใหเกิดความพึงพอใจและความสุขแกมนุษย ความพอใจจะเกิดไดมากท่ีใดเม่ือมี ทรัพยากร
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ทุกอยางท่ีเปนท่ีตองการครบถวน ความพึงพอใจในความคิดของออสแคมป (อางใน อมรรัตน เชาวลิต 

2541, หนา 57 – 58) มีความหมายอยู 3 นัยดวยกันคือ  

 1. ความพึงพอใจ หมายถึง สภาพการณท่ีผลการปฏิบัติจริงไดเปนไปตามท่ีบุคคล คาดหวังไว  

 2. ความพึงพอใจ หมายถึง ระดับของความสําเร็จ ท่ีเปนไปตามความตองการ  

 3. ความพึงพอใจ หมายถึง การท่ีงานไดเปนตาม หรืตอบสนองตอคุณคาของ บุคคล  

ซ่ึงจากความหมายท้ัง 3 นัยดังกลาว ออสแคมปเห็นวาเปนการนําไปสูการพัฒนาทฤษฏีวา

ดวยความพึงพอใจตองาน 3 ทฤษฏีท่ีสําคัญคือตามความหมายนัยแรกอยูในกลุมทฤษฏีความคาดหวัง 

(Expectancy Theories) ตามความหมายท่ีสองอยูในกลุมทฤษฏีความตองการ (Need Theories) 

และตามความหมายนัยท่ีสามจัดอยูในกลุมทฤษฏีคุณคา (Value theories) นอกจากนี้ยังไดสรุปถึง

ปจจัยหลักท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจวา มี 4 ปจจัยท่ี สําคัญ คือ  

- ตัวลักษณะงาน  

- เง่ือนไขเก่ียวกับงาน  

- ความสัมพันธระหวางบุคคล และ  

- ความแตกตางของแตละบุคคล  

 นอกจากนี้ กิติยา ปรีดีดิลก (2524, หนา 321-322) ไดใหความหมายของความพึงพอใจวา 

หมายถึงความรูสึกชอบหรือพอใจท่ีมีองคประกอบและสิ่งจูงใจในดานตางๆของงานและเขาไดรับ การ

ตอบสนองความตองการเขาได หลุย จําปาเทศ (2533, หนา 35) ไดอธิบายวาความพึงพอใจ หมายถึง 

ความตองการไดบรรลุเปาหมายพฤติกรรมท่ีแสดงออกมาก็จะมีความสุข สังเกตไดจากสายตา คําพูด

และการแสดงออก ชวิณี เดชจินดา (2530, หนา 45) กลาวถึงความพึงพอใจวา หมายถึง ความรูสึก

หรือทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอสิ่งหนึ่งสิ่งใดหรือปจจัยตางๆท่ีเก่ียวของ ความรูสึกพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือ

ความตองการของบุคคลไดรับการตอบสนองหรือบรรลุจุดมุงหมายในระดับ  

ความหมายของความพึงพอใจความพึงพอใจตรงกับคําในภาษาอังกฤษวา “Satisfaction” 

ไดมีผูใหความหมายของความพึงพอใจไว ดังนี้  

พิน คงพูล (2529, หนา 21) ไดสรุปความหมายของความพึงพอใจไววา หมายถึง ความรูสึก

รัก ชอบ ยินดี เต็มใจหรือเจตคติของบุคคล ท่ีเกิดจากการไดรับการตอบสนองความตองการท้ังดาน

วัตถุและจิตใจ Good (1973, p. 320) ไดใหความหมายของความพึงพอใจวา ความพึงพอใจหมายถึง 

สภาพ คุณภาพหรือระดับความพึงพอใจ ซ่ึงเปนผลมาจากความสนใจตางๆและทัศนคติท่ีบุคคลมีตอสิ่ง

ท่ีทําอยู 

 Volman (1973, p. 384) ไดใหความหมายของความพึงพอใจไววา ความพึงพอใจ หมายถึง 

ความรูสึกท่ีมีความสุขเม่ือไดรับผลสําเร็จตามความมุงหมาย ความตองการหรือแรงจูงใจสรุปไดวา 
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ความพึงพอใจ หมายถึง ความรูสึกท่ีดีหรือเจตคติท่ีดีของบุคคลท่ีมีตอสิ่งนั้นๆ เม่ือบุคคลอุทิศแรงกาย 

แรงใจและสตปิญญาเพ่ือกระทําในสิ่งนั้นๆ  

ความสําคัญของความพึงพอใจ สาโรช ไสยสมบัติ (2534, หนา 15) กลาวถึง ความสําคัญของ

ความพึงพอใจวา ความพึงพอใจเปนปจจัยสําคัญท่ีชวยใหงานประสบผลสําเร็จ โดยเฉพาะอยางยิ่งงาน

เก่ียวกับการใหบริการ ซ่ึงเปนปจจัยสําคัญประการแรกท่ีเปนตัวบงชี้ ถึงความเจริญกาวหนาของงาน

บริการก็คือจํานวนผูมาใชบริการ ดังนั้นผูบริหารท่ีชาญฉลาดจึงควรอยางยิ่งท่ีจะตองศึกษาใหลึกซ้ึงถึง

ปจจัยและองคประกอบตางๆ ท่ีจะทําใหเกิดความพึงพอใจท้ังผูปฏิบัติงานและผูมาใชบริการ เพ่ือใช

เปนแนวทางในการบริหารองคกรใหมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชนสูงท่ีสุดจากความสําคัญดังกลาว 

สรุปไดวาหากบุคคลมีความพึงพอใจยอมสงผลตอความเจริญกาวหนาของหนวยงานตลอดจนทําให

เกิดความศรัทธาในหนวยงานตอไป  

ลักษณะของความพึงพอใจ ความพึงพอใจในการบริการมีความสําคัญตอการดําเนินงาน

บริการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงลักษณะท่ัวไปมีดังนี้ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2535, 

หนา 24-37) ความพึงพอใจเปนการแสดงออกทางอารมณและความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอสิ่ง

หนึ่งสิ่งใด บุคคลจําเปนตองปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมรอบตัว การตอบสนองความตองการสวน บุคคล

ดวยการโตตอบกับบุคคลอ่ืนและสิ่งตางๆในชีวิตประจําวัน ทําใหแตละคนมีประสบการณการเรียนรูสิ่ง

ท่ีจะไดรับตอบแทนแตกตางกันไป ในสถานการณการบริการก็เปนเชนเดียวกันบุคคลรับรูหลายสิ่ง

หลายอยางเก่ียวกับการบริการไมวาจะเปนประเภทของการบริการหรือคุณภาพของการบริการ ซ่ึง

ประสบการณท่ีไดรับจากการสัมผัสบริการตางๆหากเปนไปตามความตองการของผูรับบริการ โดย

สามารถทําใหผูรับบริการไดรับสิ่งท่ีคาดหวังก็ยอมกอใหเกิดความรูสึกท่ีดีและพึงพอใจ  

ความพึงพอใจเกิดจากการประเมินความแตกตางระหวางสิ่งท่ีคาดหวังกับสิ่งท่ีไดรับจริงใน

สถานการณการบริการ จากลักษณะของความพึงพอใจดังกลาวสรุปไดวา ความพึงพอใจมีอยู 2 

ลักษณะคือ ความพึงพอใจท่ีเกิดจากอารมณในขณะท่ีเขารับบริการและความพึงพอใจท่ีตองพิจารณา

ในหลายๆดาน  

ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจของผูรับบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการเปนการ

แสดงออกถึงความรูสึกในทางบวกของผูรับบริการตอการใหบริการ ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอ ใจ

ของผูรับบริการท่ีสําคัญๆ มีดังนี้ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2535, หนา 38-40)  

 -  สถานท่ีบริการ การเขาถึงการบริการไดสะดวกเม่ือประชาชนมีความตองการยอมกอใหเกิด

ความพึงพอใจตอการบริการ ทําเลท่ีตั้งและการกระจายสถานท่ีบริการใหท่ัวถึง เพ่ืออํานวยความ

สะดวกแกประชาชนจึงเปนเรื่องสําคัญ  



12 

 -  การสงเสริมแนะนําการบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการเกิดข้ึนไดจากการไดยินขอมูล

ขาวสารหรือบุคคลอ่ืนกลาวขานถึงคุณภาพของการบริการไปในทางบวก ซ่ึงหากตรงกับความเชื่อถือท่ี

มีก็จะมีความรูสึกกับบริการดังกลาวอันเปนแรงจูงใจผลักดันใหมีความตองการบริการตามมาได  

 -  ผูใหบริการ ผูบริหารการบริการและผูปฏิบัติบริการลวนเปนบุคคลท่ีมีบทบาทสําคัญตอการ

ปฏิบัติงานบริการใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจท้ังสิ้น ผูบริหารการบริการท่ีวางนโยบายการบริการ

โดยคํานึงถึงความสําคัญของประชาชนเปนหลัก ยอมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาให

เกิดความพึงพอใจไดงายเชนเดียวกับผูปฏิบัติงานหรือพนักงานบริการท่ีตระหนักถึงประชาชนเปน

สําคัญ แสดงพฤติกรรมการบริการและสนองบริการท่ีลูกคาตองการดวยความสนใจเอาใจใสอยาง

เต็มท่ีดวยจิตสํานึกของการบริการ  

 -  สภาพแวดลอมของการบริการ สภาพแวดลอมและบรรยากาศของการบริการมีอิทธิพลตอ

ความพึงพอใจของลูกคา ลูกคามักชื่นชมสภาพแวดลอมของการบริการเก่ียวของกับการออกแบบ

อาคารสถานท่ี การตกแตงภายในดวยเฟอรนิเจอรและการใหสีสัน การจัดแบงพ้ืนท่ีเปนสัดสวน

ตลอดจนการออกแบบวัสดุเครื่องใชงานบริการจดหมาย ซองจดหมาย เปนตน  

 -  กระบวนการบริการ วิธีการนําเสนอบริการในกระบวนการบริการเปนสวนสําคัญในการ

สรางความพึงพอใจใหกับประชาชน ประสิทธิภาพของการจัดการระบบการบริการสงผลใหการ

ปฏิบัติงานบริการแกลูกคามีความคลองตัวและสนองตอความตองการของประชาชนไดอยางถูกตอง มี

คุณภาพ เชน การนําเทคโนโลยีคอมพิวเตอรเขามาจัดระบบขอมูลของการสํารองหองพัก โรงแรมหรือ

สายการบิน การใชเครื่องฝากถอนเงินอัตโนมัติ การใชระบบโทรศัพทอัตโนมัติในการรับโอนสายในการ

ติดตอองคการตางๆ การประชุมทางโทรศัพท การติดตอทางอินเทอรเน็ต เปนตน จากปจจัยดังกลาว

สรุปไดวาความพึงพอใจเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลาตามปจจัยสภาวะแวดลอมและสถานการณท่ีเกิดข้ึน 

ซ่ึงผันแปรไปตามปจจัยท่ีเขามาเก่ียวของกับความคาดหวังของบุคคลในแตละสถานการณ ชวงเวลา

หนึ่งบุคคลอาจจะไมพอใจตอสิ่งหนึ่งเพราะไมเปนไปตามท่ีคาดหวังไวแตในชวงหนึ่งหากสิ่งท่ีคาดหวัง

ไวไดรับการตอบสนองอยางถูกตองบุคคลก็สามารถเปลี่ยนความรูสึกเดิมตอสิ่งนั้นไดอยางทันทีทันใด 

นอกจากนี้ความพึงพอใจเปนความรูสึกท่ีสามารถแสดงออกในระดับมากนอยไดข้ึนอยูกับความ

แตกตางของการประเมินสิ่งท่ีไดรับจริงกับสิ่งท่ีคาดหวังไว สวนใหญประชาชนจะใชเวลาเปนมาตรฐาน

ในการเปรียบเทียบความคาดหวังจากบริการตางๆ 

ขอบขายของความพึงพอใจ โดยท่ัวไปการศึกษาเก่ียวกับความพึงพอใจนิยมศึกษากันในสอง

มิติ คือ มิติความพึงพอใจของผูปฏิบัติงาน (Job Satisfaction) และมิติความพึงพอใจใน การรับ

บริการ (Service Satisfaction) ในการศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษามิติดานความพึงพอใจในการรับซ่ึง

สามารถขยายความไดดังนี้คือ  
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 1. การศึกษาความพึงพอใจในงาน (Job Satisfactions) เนนการประเมินคาโดยบุคลากร

ผูปฏิบัติงานตอสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของการทํางาน ซ่ึงประกอบดวยปจจัยตางๆท่ีมี

อิทธิพลทําใหความพึงพอใจในงานแตกตางกันไป เชน ลักษณะของงานท่ีทํา ความกาวหนา การบังคับ

บัญชาเพ่ือนรวมงานสวัสดิการและประโยชนเก้ือกูล ดังรายละเอียดดังนี้  

  1.1 ลกัษณะของงาน (Type of Work) หมายถึงลักษณะของงานท่ีตองใชทักษะ

ความสามารถซ่ึงทําใหบุคคลเห็นคาและมีความสนใจในงานมากกวางานท่ีมีลักษณะแบงแยกกันไปทํา

คนละเลก็คนละนอย จากการศึกษาของ Vroom (1967, p. 90) ยังพบวางานท่ีเปดโอกาสใหคนไดใช

ความสามารถและความชํานาญ มีผลทําใหบุคคลเกิดความพอใจในงาน  

  1.2 ความกาวหนา (Promotion) ในเรื่องความกาวหนาโดยการเลื่อนข้ันหรือเลื่อน

ตําแหนง กอใหเกิดการทาทายท่ีจะทํางานในตําแหนงและหนาท่ีใหมและยังเปนการหาประสบการณ

ใหมดวย ในการท่ีจะทํางานจนไดรับความดีความชอบสูงข้ึนไปอีก  

  1.3 การนิเทศงาน (Supervision) รูปแบบของการนิเทศงานท่ีดีควรเปนรูปแบบท่ีให

ผูปฏิบัติงานในหนาท่ีไดมีสวนรวมในการตัดสินใจ ซ่ึงรูปแบบนี้มีสวนทําใหผูปฏิบัติงานมีความรูสึก

พอใจสูงกวาการใหปฏิบัติแบบเผด็จการ  

  1.4 เพ่ือนรวมงาน (Co-worker) มาตรฐานของการทํางานแตละคนจะดีหรือไมดี

ข้ึนอยูกับความสัมพันธกับเพ่ือนรวมงานดวย กลุมอิทธิพลตอมาตรฐานการทํางานและความพอใจของ

บคุคล คือ  

   1.4.1 หากบุคคลทํางานมีความเชื่อม่ันในกลุมท่ีทํางานก็จะทําใหผลผลิตดี

ข้ึน ถาไดรับความรวมมือและใหประโยชนแกกลุมมากท่ีสุด 

   1.4.2 สัมพันธภาพในกลุมมีความกลมกลืนกันอยางใกลชิดจะมีสวนทําให

ทุกคนภายในกลุมปฏิบัติงานในลักษณะท่ีคลายคลึงกัน ถาหากกลุมมีความกลมเกลียวรักใครกันดีและ

มีจุดมุงหมายเปนประโยชนจะทําใหผลผลิตสูงข้ึน  

  1.5 สวัสดิการและประโยชนเก้ือกูล (Benefits and Services) เปนลกัษณะท่ี

หนวยงานไดจัดผลประโยชนและบริการตางๆใหกับบุคลากรในหนวยงาน นอกเหนือจากคาจางเพ่ือ

เปนการจูงใจบุคลากรใหอยูกับหนวยงานนานท่ีสุด มีความพึงพอใจ รูสึกท่ีดีและทําใหตั้งใจปฏิบัติ

หนาท่ีอยางมีประสิทธิภาพ  

 2. การศึกษาความพึงพอใจในบริการ (Service Satisfaction) ซ่ึงเนนการประเมินคาโดย

ลูกคาหรือผูรับบริการตอการจัดบริการเรื่องในเรื่องหนึ่งหรือชุดของบริการท่ีกําหนดข้ึน ซ่ึงเปาหมาย

ของการศึกษาท้ังสองมิตินี้เปนไปเพ่ือคนหาขอเท็จจริงในระดับความพึงพอใจและคนหาเหตุปจจัยแหง

ความพึงพอใจในกลุมเปาหมายท่ีแตกตางกันดวย ซ่ึงจะเห็นวาแนวความคิดเก่ียวกับความพึงพอใจท่ี
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เก่ียวของสัมพันธกับทัศนคติอยางแยกกันไมออก สําหรับแนวความคิดเก่ียวกับทัศนคตินั้นคอนขางจะ

มีผูศึกษากันอยางกวางขวางโดยศึกษาในองคประกอบดานตางๆ ดังนี้  

  2.1 องคประกอบดานความรูสึก (Affective Component) เปนลกัษณะของ

ความรูสึกหรืออารมณของบุคคลองคประกอบทางความรูสึกนี้มี 2 ลกัษณะคือ ความรูสกึทางบวก 

ไดแก ชอบพอใจ เปนใจและความรูสึกทางลบ ไดแก ไมชอบ ไมพอใจ กลัว รังเกียจ  

  2.2 องคประกอบดานความคิด (Cognitive Component) สมองของบุคคลรับรู

และวินิจฉัยขอมูลตางๆท่ีไดรับเกิดเปนความรู ความคิดเก่ียวกับวัตถุบุคคลหรือสภาพการณข้ึนอยูกับ

องคประกอบทางความคิดเก่ียวของกับการพิจารณาท่ีมาของทัศนคติออกมาวาถูกหรือผิด ดีหรือไมดี  

  2.3 องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) เปนการท่ีจะกระทํา

หรือพรอมท่ีจะตอบสนองตอท่ีมาของทัศนคติ  

ดังนั้นความพึงพอใจจึงเปนองคประกอบดานความรูสึกของทัศนคติซ่ึงไมจําเปนตองแสดงหรือ

อธิบายเชิงเหตุผลเสมอไปก็ได กลาวโดยสรุปแลวความพึงพอใจเปนเพียงปฏิกิริยาดานความรูสึก 

(Reactionary Feeling) ตอสิ่งเรา (Stimulant) ท่ีแสดงผลออกมา (Yield) ในลักษณะของผลลัพธ

สูงสุด (Final Outcome) ของกระบวนการประเมิน (Evaluative Process) โดยบงบอกถึงทิศทาง

ของผลการประเมินวาเปนไปในลักษณะทิศทางบวก (Positive Direction) หรอืทิศทางลบ (Negative 

Direction) หรือไมมีปฏิกิริยา คือ เฉยๆ (Non Reaction) ตอสิ่งเราหรือสิ่งกระตุนนั้นก็ได  

ปจจัยท่ีทําใหเกิดความพึงพอใจ ปจจัยท่ีเก่ียวของกับความพึงพอใจนั้นสามารถพิจารณาได

จากแนวคิดเก่ียวกับหลักการของการใหบริการสาธารณะ ดังนี้ ความพึงพอใจเปนปจจัยสําคัญประการ

หนึ่งท่ีชวยทําใหงานประสบผลสําเร็จ โดยเฉพาะอยางยิ่งถาเปนงานท่ีเก่ียวกับการใหบริการ นอกจาก

ผูบริการจะดําเนินการใหผูทํางานเกิดความพึงพอใจในการทํางานแลวยังจําเปนตองดําเนินการท่ีจะทํา

ใหผูมาใชบริการเกิดความพึงพอใจดวย เพราะความเจริญกาวหนาของงานบริการเปนปจจัยท่ีสําคัญ

ประการหนึ่งท่ีเปนตัวบงชี้คือจํานวนผูมาใชบริการ ดังนั้น ผูบริการจึงควรอยางยิ่งท่ีจะศึกษาใหลึกซ่ึง

ถึงปจจัยและองคประกอบตางๆ ท่ีจะทําใหเกิดความพึงพอใจท้ังผูปฏิบัติงานและผูมาใชบริการ 

เพ่ือท่ีจะไดใชแนวทางในการบริการองคกรใหมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชนสูงสุด ซ่ึงในการ

ใหบริการเปาหมายสําคัญของบริการ คือ การสรางความพึงพอใจในการใหบริการ Millet (1954, pp. 

397 – 400) ไดใหทัศนะวา ความพึงพอใจของประชาชนท่ีมีตอบริการของหนวยงานของรัฐวาควร

พิจารณาจากสิ่งตางๆเหลานี้คือ  

 1. การใหบริการอยางเสมอภาค (Equitable Service) หมายถึง ความยุติธรรมในการ

บริหารงานภาครัฐท่ีมีฐานคติท่ีวาคนทุกคนเทาเทียมกัน ดังนั้นประชาชนทุกคนไดรับการปฏิบัติอยาง

เทาเทียมกันในแงมุมของกฎหมาย ไมมีการแบงแยกกีดกันในการใหบริการเดียวกัน  
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 2. การใหบริการท่ีตรงเวลา (Timely Service) หมายถึงการใหบริการจะตองมองวาใหบริการ

สาธารณะจะตองตรงเวลา ผลการปฏิบัติงานของหนวยงานภาครัฐจะถือวาไมมีประสิทธิภาพเลยถาไม

มีการตรงเวลาซ่ึงจะสรางความไมพึงพอใจใหแกประชาชน  

 3. การใหบริการอยางเพียงพอ (Ample Service) หมายถึง การใหบริการสาธารณะตองมี

ลกัษณะ มีจํานวนการใหบริการและสถานท่ีใหบริการอยางเหมาะสม (Ample service) หมายถึง การ

ใหบริการสาธารณะตองมีลักษณะมีจํานวนการใหบริการและสถานท่ีใหบริการอยางเหมาะสม (The 

right quantity at the right geographical location) นอกจากนี้ มิลเลท ยังเห็นวาความเสมอภาค

หรือการตรงเวลาจะไมมีความหมายเลยถามีจํานวนการใหบริการท่ีไมเพียงพอและสถานท่ีตั้งท่ี

ใหบริการสรางความไมยุติธรรมแกผูมารับบริการ 

 4. การใหบริการอยางตอเนื่อง (Continuous Service) หมายถึง การใหบริการสาธารณะท่ี

เปนไปอยางสมํ่าเสมอ โดยยึดประโยชนของสาธารณะเปนหลักไมใชยึดความพอใจของหนวยงานท่ี

ใหบริการวาจะใหหรือหยุดบริการเม่ือใดก็ได  

 5. การใหบริการอยางเกาหนา (Progressive Service) หมายถึงการใหบริการสาธารณะท่ีมี

การปรับปรับคุณภาพและผลการปฏิบัติงาน กลาวอีกนัยหนึ่งคือการเพ่ิมประสิทธิภาพหรือสามารถท่ี

จะทําหนาท่ีไดมากข้ึนโดยใชทรัพยากรเทาเดิม  

นอกจากนี้ วราภรณ รัชตะวรรณ (2539, หนา 16-18) ไดกลาวถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความ

พึงพอใจในการบริการไว 2 ประการคือ 

 1. ความพึงพอใจของผูใหบริการ ผูใหบริการหรือผูปฏิบัติงานจะทําใหบรรลุเปาหมายของ

องคการจะตองมีปจจัยตางๆ ดังนี้คือ  

  1.1 ความม่ันคงปลอดภัย ในการทํางานความม่ันคงท่ีหนวยงานทําใหเกิดความรูสึก

เชื่อถือไวเนื้อเชื่อใจแกปฏิบัติงานท้ังชายและหญิง มักจะมีความรูสึกวาความม่ันคงปลอดภัยนี้เปน

อยางประกอบแรก ทําใหเกิดความพึงพอใจในการทํางานและความตองการความม่ันคงปลอดภัยจะมี

เพ่ิมมากข้ึนตามอายุของผูปฏิบัติงาน  

  1.2 โอกาสความกาวหนาในการทํางาน จากผลการวิจัยหลายเรื่องการไมมีโอกาส

กาวหนาในการทํางานจะกอใหเกิดความไมชอบงานและผูชายจะมีความตองการโอกาสกาวหนาในการ

ทํางานสูงกวาหญิงและความตองการเรื่องนี้จะลดลงเม่ืออายุมากข้ึน  

  1.3 คาจางหรือรายไดและโอกาสกาวหนาในการทํางานจะมีความสัมพันธกับเงิน ซ่ึง

ผูปฏิบัติงานมักจะจัดอันดับคาจางไวในอันดับสูงแตยังนอยกวาโอกาสความกาวหนาในการทํางานและ

ความม่ันคงปลอดภัย องคประกอบนี้มักมีผลใหเกิดความไมพึงพอใจมากกวาความพึงพอใจ  

  1.4 สภาพการทํางาน การควบคุมดูแลของผูบังคับบัญชาเปนสวนสําคัญทําใหเกิด

ความพอใจและไมพอใจตองานได  
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  1.5 ลักษณะท่ีแทจริงของงานท่ีทําตรงกับความรูความสามารถของผูปฏิบัติงานหาก

ไดทําตามท่ีเขาถนัดเขาก็จะเกิดความพึงพอใจ  

  1.6 ผลประโยชนตอบแทนไดแกเงินบําเหน็จ บํานาญ คารักษาพยาบาล เงิน 

สวัสดิการ วันหยุด วันพักผอนตาง ๆ  

  1.7 ลักษณะทางสังคม การเปนท่ียอมรับในสังคมในงานท่ีทํา การใหสังคมยอมรับ  

  1.8 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระยะเวลาการทํางาน ทัศนคติ ระดับ 

การศึกษา บุคลิกสวนตัว ความเฉลียวฉลาด  

1.9 คําชมเชยยกยองพูดจาอยางสุภาพมีผลในการปฏิบัติงานของผูใหบริการ  

 2. ความพึงพอใจของผูรับบริการ เปนความนึกคิดทัศนคติของผูท่ีรับจากการปฏิบัติงานของผู

ใหบริการวามีความพึงพอใจอะไรบาง โดยมีปจจัยท่ีเก่ียวของกับความพึงพอใจของผูรับบริการดังนี้ คือ  

  2.1 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ สภาพการทํางาน 

มีผลตอความคิดทัศนคติในการรับบริการอยางมาก  

  2.2 ความรวดเร็วในการใหบริการ มีความสําคัญอยางมากในการทําใหเกิดความพึง

พอใจ เพราะผูรับบริการทุกคนตองการไดรับความสะดวกรวดเร็วในการติดตอประสานงาน  

  2.3 การประชาสัมพันธในงานท่ีใหบริการ เพ่ือใหทราบข้ันตอนตางๆในการปฏิบัติ

หลักฐานเอกสารท่ีตองการใชอะไร มีการกําหนดข้ันตอนอยางไร รูวาจะไดรับผลการบริการอยางชา

เม่ือไร ชี้แจงเหตุผลการดําเนินการติดตอตางๆ เพ่ือใหเกิดทัศนคติท่ีดีตอการดําเนินงาน ระบบการ

ทํางาน หนวยงานมีกฎระเบียบขอบังคับขอปฏิบัติอยางไร ผูรับบริการจะมีความเขาใจในการ

บริหารงานขององคการมากนอยเพียงใด ถามีความเขาใจมากก็จะมีเหตุผลเขาใจในข้ันการปฏิบัติ ทํา

ใหเกิดมีความพอใจไดมากกวาผูท่ีไมรูกฎระเบียบ 

  2.4 ความยุติธรรมในการใหบริการ ผูรับบริการชอบใหเจาหนาท่ีปฏิบัติตอ

ผูรับบริการเสมอกันหมดมิใชเลือกปฏิบัติ ฉะนั้นตองมีความเทาเทียมกันในการใหบริการ  

  2.5 การมีปฏิสัมพันธกับผูท่ีปฏิบัติงานการพูดจาท่ีดีของเจาหนาท่ีใหบริการการชวย

แนะนําชี้แจงในการบริการมีความสัมพันธในแงกอใหเกิดความสัมพันธในแงกอใหเกิดความรูสึกท่ีดีของ

ผูรับบริการนั้นๆและชวยลดความไมพึงพอใจในการใหบริการ  

  2.6 คุณภาพของการใหบริการ ความถูกตองของผลการบริการวาดําเนินการไปได

ถูกตองตรงตามความตองการหรือไมเพียงใด หากการใหบริการมีความถูกตองก็ จะทําใหผูรับบริการ

เกิดความพึงพอใจมาก 
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4. แนวคิดการถายภาพ 

 ข้ันตอนในการถายภาพนั้นจะตองมีจุดประสงคท่ีชัดเจน ซ่ึงจะมีผลตอการกําหนดกลยุทธ

อุปกรณโครงสรางงานเขามาประสานกับความรูในการถายภาพ ในแตละข้ันตอนลวนตองใชความคิด 

กําลัง มันสมองและเงินทุน ดังนั้นในแตละชิ้นงานจึงตองมีการวางแผนงานท่ีดี การเตรียมงานท่ีพรอม 

ทีมงานท่ีมีประสิทธิภาพ อุปกรณเพียงพอ สิ่งเหลานี้จะชวยใหการทํางานเปนไปสะดวกและไดผลงาน

ภาพถายท่ีมีคุณภาพ 

ปจจัยสําคัญท่ีตองคํานึงถึงในการถายภาพ 

 - ลกัษณะของวตัถุ/ตัวแบบและจุดประสงคการถายภาพมีหลายลักษณะอาจเปนภาพถาย

เฉพาะตัวสินคา/วัตถุ ภาพถายของสินคา/วัตถุในลักษณะโชว ข้ันตอนการใชงานโดยนางแบบภาพ

สินคา/วัตถุท่ีมีสิ่งประกอบเพ่ือเพ่ิมเรื่องราวการถายภาพนางแบบ/นายแบบโดยเฉพาะภาพถายนอก

สถานท่ี ภาพถายภายในสตูดิโอ ภายถายในแสงกลางวัน/กลางคืน ภาพถายใน ลักษณะพิเศษตางๆ 

เพ่ือการตกแตงภาพเหลานี้ข้ึนอยูกับตัวขนาดของสินคา จุดประสงคของการถายภาพไปจนถึงผูรับสาร

วาเปนผูบริโภคประเภทใด ระดับไหน สถานภาพใด การถายทอดงานภาพ ถายจะออกมาในรูปแบบท่ี

แตกตางกัน ซ่ึงการทําความเขาใจของชางภาพจะมีอิทธิพลอยางมากตอ การถายทอดเรื่องราวออกมา

ในชิ้นงานนั้นๆ การประสารงานท่ีดีของโปรดิวเซอรหรือเอเจนซ่ีจะสามารถชวยใหงานท่ีไดตรงตาม

จุดประสงคท่ีลูกคาตองการ 

 - วัตถุประสงคของการทําภาพถายเพ่ือการใชงาน การรับรูถึงวัตถุประสงคในการใชงานนั้นจะ

เปนขอกําหนดท่ีทําใหทราบวาอุปกรณถายภาพประเภทใดท่ีเหมาะสมกับงานในลักษณะดังกลาว เชน 

การนําภาพเหลานั้นไปใชในงานสิ่งพิมพขนาดใหญจะตองใชภาพท่ีมีความละเอียดสูงจึงตองใชกลองท่ี

มีความละเอียดตั้งแต 21 ลานพิกเซลข้ึนไป การนําภาพถายไปใชประโยชนในงานตกแตง 

(Retouching) จําเปนตองรูภาพสุดทายท่ีสมบูรณในการใชงาน เพ่ือการออกแบบกระบวนการท่ี

เหมาะสมซ่ึงงายตอกระบวนการตกแตงตอไป การถายภาพอาจตองใชฉากหลังสีพ้ืนในการถายทําเปน

ตน สตูดิโอท่ีมีอุปกรณใหเลือกใชหลากหลายเหมาะสมกับประเภทงานจะทําใหเปนท่ียอมรับในวงการ

ถายภาพ 

 - ลักษณะสถานท่ีท่ีใชถายภาพ สถานท่ีในการถายภาพจะเปนตัวกําหนดอุปกรณท่ีเก่ียวของ

ในเรื่องของการจัดแสงเปนสวนใหญ ไมวาจะเปนจํานวนไฟ อุปกรณสะทอนแสง รวมไปถึงอุปกรณ

พิเศษตางๆ ท่ีชวยใหการทํางานของชางภาพเปนไปอยางสะดวกรวดเร็วยิ่งข้ึนหากเปนการถายภาพ

นอกสถานท่ี 

ในขณะท่ีการทํางานในสตูดิโอจะมีลักษณะแตกตางกันออกไปบางแตมีความสะดวกสบาย

มากกวาการทํางานนอกสถานท่ีอยางมาก เนื่องจากสามารถควบคุมสภาวะแวดลอมไดดีกวา ดังนั้น 

การถายภาพประตัวท่ีมีตัวสินคาเขามาเก่ียวของจึงนิยมจัดทําในสตูดิโอภาพนิ่งเปนสวนใหญ เพราะ
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สามารถควบคุมแสงไดงายและถายทอดคุณลักษณะของสินคาไดอยางครบถวน เชน รูปทรง สีสัน 

พ้ืนผิว อีกท้ังการจัดวางองคประกอบยังสามารถทําไดสะดวกกวาการถายภาพกลางแจง  

สิ่งท่ีนํามาเปนสวนประกอบในการถายภาพภาพของวัตถุจะสวยงามและเปนท่ีจดจําไดดีตองมี

รายละเอียดภายในภาพท่ีมีเรื่องราวหรือองคประกอบบางอยางมาชวยเสริมในการนําเสนอ ดังนั้นสิ่งท่ี

จะนํามาเปนสวนประกอบในภาพจึงเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีควรคํานึงถึง 

สิ่งท่ีจะนํามาประกอบในภาพถายนั้น สามารถเปนวัตถุสิ่งของ สัตวเลี้ยง ตลอดจนนายแบบ 

นางแบบ ซ่ึงตองจัดเตรียมใหครบถวนและอยูในสภาพท่ีพรอมทํางาน เชน ดอกไมอาจเหี่ยวกอนท่ีจะ

ถึงเวลาถายภาพ จึงตองมีการเตรียมสํารองเอาไวเพ่ือไมใหเสียเวลา สวนสัตวเลี้ยงก็ตองเตรียมเรื่อง

ความสะอาด ความสวยงาม รวมท้ังสภาพรางกายและจิตใจของสัตวเลี้ยงดวย สวนความพรอมของคน

ท่ีเปนแบบนั้น นอกจากเรื่องหนาตา ความรูสึกและการเขาใจในคอนเซ็ปตการถายภาพครั้งนั้นก็เปน

เรื่องท่ีสําคัญเชนกัน ซ่ึงการจัดหาวัสดุอุปกรณท่ีใชในการประกอบฉากนั้นสตูดิโอท่ีมีแผนกงานพร็อพ 

(Prop) จะชวยทําใหการทํางานนั้นมีความสะดวกสบายมากข้ึนจากหนาท่ีรับผิดชอบท่ีมีความชัดเจน 

เม่ือไดพิจารณาถึงปจจัยตางๆ ดังกลาวแลวก็มาถึงข้ันตอนการถายภาพ ซ่ึงก็แลวแตเทคนิค

ของชางภาพแตละคน อยางไรก็ตามเพ่ือความสะดวกในการทํางานความประหยัดท้ังทางดานเวลา

และตนทุน เพ่ือใหไดภาพถายท่ีคุณภาพจึงควรมีการทําตามข้ันตอนและจัดทําภาพรางสําหรับการ

ถายภาพนั้นๆข้ึนมากอน เพ่ือกําหนดรายละเอียดของงานองคประกอบตางๆ ตลอดจนสไตลและโทนสี 

จากนั้นนําภาพดังกลาวมาพิจารณาปรับปรุงแกไขจนเสร็จสิ้นสมบูรณจึงเขาสูกระบวนการสรางสรรค

งานตอไป 

กระบวนการถายภาพ  

 1. ข้ันกําหนดวัตถุประสงค วัตถุประสงคเปนสิ่งท่ีชางภาพทุกคนตองเขาใจกอนท่ีจะ

ดําเนินการผลิตชิ้นงานนั้น ซ่ึงหมายถึงวัตถุประสงคท่ีเจาของสินคาและบริการไดมอบหมายใหคนท่ี

สรางสรรคทําการออกแบบรางหรือเปนความตองการของลูกคาตอภาพถายนั้นๆท่ีไดวาจาง เม่ือ

ชางภาพเขาใจถึงวัตถุประสงคก็จะสามารถสรางสรรค กําหนดการเลือกใชเทคนิค สถานท่ี มุมกลอง 

อุปกรณตางๆ ตลอดจนวัตถุอุปกรณประกอบฉากเพ่ือการตกแตงเสริมแนวความคิดท่ีทําใหภาพดูดี

และมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 2. ข้ันตอนการดําเนินงาน เม่ือไดภาพรางของภาพถายท่ีตองการมาแลว จึงมาถึงข้ันตอนการ

ดําเนินงาน ซ่ึงไดแกการเตรียมงานตางๆ เชน การจัดหาสตูดิโอ หานางแบบ/นายแบบ ติดตอนัดหมาย 

เตรียมอุปกรณตางๆเพ่ือความพรอมในการทํางานจริงและนอกจากนี้ควรตรวจสอบใหอุปกรณอยูใน

สภาพท่ีดีพรอมท่ีจะใชงาน ในข้ันตอนนี้จึงตองอาศัยความรอบคอบ พิจารณาถึงทุกๆปจจัยท่ีอาจเกิด

ปญหาข้ึนได 
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 3. ข้ันการเตรียมงานการถายภาพ คือ การจัดเตรียมท้ังอุปกรณถายภาพและไฟในการ

ถายภาพ 

  - อุปกรณการถายภาพ การเลือกใชมักเลือกคามความเหมาะสมในการถายภาพแต

ละประเภทซ่ึงมักอยูกับความชํานาญของชางภาพ เชน ถาตองการถายภาพขนาดใหญและตองการ

ความคมชดั ก็ตองเลือกใชกลองและฟลมขนาดใหญ รวมถึงอุปกรณท่ียังมีความสําคัญอีกมาก เชน 

เลนส ขาตั้งกลอง แบตเตอรี่ ฉาก และท่ีสําคัญท่ีสุดคืออุปกรณแสงไฟ 

  - ฉาก การจัดเตรียมแตละครั้งตองดูภาพรางเปนสําคัญตองพยายามทําใหเหมือน ซ่ึง

ฉากอาจทํามาจากหลากหลายวัสดุ เชน กระดาษ พลาสติก อะครีลิก กระจกใส สวนจะเลือกใชอะไร

นั้น ข้ึนอยูกับลักษณะของภาพท่ีตองการใหเปนไป ในข้ันตอนนี้รวมถึงการเตรียมอุปกรณประกอบฉาก

จะเปนสวนท่ีเสริมใหสินคาดูโดดเดนและมีเรื่องราว 

  - ไฟในการถายภาพ โดยสวนใหญจะหมายถึงการเตรียมไฟถายภาพในสตูดิโอ 

เพราะการถายภาพจากแสงธรรมชาติมีความไมแนนอนและมีความเสี่ยงสูงกวา ซ่ึงมักจะใชหากมีความ

จําเปนท่ีตองถายดวยแสงธรรมชาติ เชน ภาพอาคาร สวนการเตรียมไฟนั้นสตูดิโอมักมีอุปกรณโดย 

ท่ัวไปคือ แฟลช ไฟโฟโตฟลัส พาวเวอรแพ็ก ซอฟทบอกซ รีเฟคเตอร บารนดอร และยังมีอุปกรณ 

เสริมตางๆ เพ่ือสรางสรรคภาพใหมีความแตกตางออกไป เชน กระดาษแกว เพ่ือควบคุมโทนสีของ

ภาพ กระดาษไขสีขาวขุนเพ่ือใหภาพท่ีมีแสงนุม อยางไรก็ตามแมวาการเตรียมไฟในการถายภาพจะ

เปนไปตามเทคนิคท่ีแตกตางกันออกไปของชางภาพแตละคน แตก็ตองคํานึงถึงแบบรางและ

วัตถุประสงคหลักของการถายภาพท่ีตองการเปนหลักสําคัญ 

 4. ข้ันตอนการถายภาพ เปนการดําเนินงานตามแผนท่ีวางไว แผนงานท่ีดีจะตองพิจารณาใน

ทุกๆรายละเอียด เชน ตัววัตถุ ตําแหนงไฟ ระยะของภาพ ความชัดลึกและท่ีสําคัญคือ องคประกอบ

ของภาพ เม่ือวางทุกอยางเรียบรอยตามท่ีแผนงานสิ่งตอไปท่ีตองคํานึงถึงคือการถายภาพ โดยจะตอง

วัดไฟใหไดตามความตองการและเพ่ือกันความผิดพลาดจึงทดลองถายภาพดวย ฟลมโพลารอยด

เสียกอน เม่ือไดภาพสวยงามตามความตองการคอนลงมือถายภาพจริงและเพ่ือเปนการไมประมาทจะ

มีการถายภาพครอมคือการถายภาพเผื่อไวอีก 2 ภาพ ท้ังอันเดอรและโอเวอร 

 5. ข้ันตกแตงภาพ เนื่องจากภาพถายในปจจุบันมีความหลากหลายความตองการหลากหลาย

เทคนิคท่ีไมสามารถทําไดในข้ันตอนการถายภาพ จึงจําเปนตองมีข้ันตอนการตกแตงภาพเกิดข้ึน

ภายหลังข้ันตอนการถายภาพ นั่นก็คือการตกแตงภาพดวยความพิวเตอรหรือ Retouching (ในอดีต

เปนการตกแตงภาพดวยเทคนิคในหองมืด) เริ่มจากการนําฟลมท่ีผานการลางและคัดเลือกเปนฟลมท่ี

ตองการใชงาน จากนั้นนําไปสแกนดวยเครื่องสแกน (Scanner) ท่ีมีความละเอียดสูงมาก เพ่ือใหได

ภาพท่ีมีคุณภาพไปใชในข้ันตอนตกแตงดวยเครื่องคอมพิวเตอรตอไปแตหากภาพถายท่ีไดมาอยูใน

รูปแบบของดิจิตอลไฟล ซ่ึงถายดวยกลองดิจิตอลก็สามารถนําไฟลภาพท่ีไดไปตกแตงไดทันที ซ่ึง



20 

ระยะเวลาในการตกแตงภาพโดยสวนใหญจะอยูในชวงระยะเวลาอยางนอย 3 วันและเม่ือเสร็จสิ้น

ข้ันตอนการตกแตงแลว ภาพถายจะถูกพิจารณาจากเจาของสินคาหรือบริการ อารทไดเร็กเตอร ครีเอ

ทีฟจากเอเจนซ่ีหรือเจาของภาพถายท่ีเปนผูวาจางนั้นๆ เม่ือไดภาพท่ีตรงตามความตองการสตูดิโอ

ภาพนิ่งจะทําการจัดสงงานท่ีสมบูรณในรูปแบบท่ีลูกคาตองการ ไมวาจะเปนดิจิตอลไฟลผานซีดี ดีวีดี

หรือการพิมพภาพในขนาดตางๆใหแกลูกคาบุคคลท่ัวไปท่ีตองการถายภาพมืออาชีพ 

ท้ังนี้จากทฤษฎีดังกลาวท่ีเก่ียวของกับการถายภาพนั้น ผูวิจัยไดนํามาปรับใชเพ่ือความเขาใจ

เบื้องตนของกระบวนการการถายภาพท้ังหมด เนื่องจากกระบวนการดังกลาวเปนกระบวนการของ

สตูดิโอภาพนิ่งท่ีมีการดําเนินงานการทํางานอยางมืออาชีพ กระบวนการดังกลาวอาจทําใหมีความ

แตกตางในดานของความคิดและกระบวนการเพียงเล็กนอยเทานั้น  

 

5. แนวคิดทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด 

สิ่งท่ีจะสนองความตองการของลูกคาได มีอยู 4 ประการ คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ

จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ท้ัง 4 ประการจะตองสอดคลองเปนไปในทิศทางเดียวกันเพ่ือให

สนองความตองการของผูบริโภคไดอยางกลมกลืน 

 1. ผลิตภัณฑ 

ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีจะสนองความตองการของลูกคาอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได

จะตองพิจารณาสิ่งตางๆท่ีเก่ียวของ ดังนี้ 

  - แนวความคิดดานผลิตภัณฑ ตองรูวาสิ่งท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภคคือ

อะไร 

  - คุณสมบัติผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพ ทางเคมี ทางชีวะ ความงาม 

ความทนทาน รูปรางรูปแบบของผลิตภัณฑ 

  - จุดเดนของผลิตภัณฑ เปนลักษณะเดนเปนพิเศษกวาสินคาอ่ืน 

  - ผลประโยชนท่ีไดรับจากผลิตภัณฑเปนผลประโยชนท่ีผลิตภัณฑมีตอลูกคา มี 2 

ดาน คือ ผลประโยชนโดยหนาท่ีของผลิตภัณฑและผลประโยชนทางดานอารมณ 

  - สวนประสมผลิตภัณฑ คือความหลากหลายของผลิตภัณฑโดยท่ัวไปเรามักจะมี

ผลิตภัณฑมากกวา 1 ชนิด สวนประสมทางผลิตภัณฑอาจแบงออกตามชนิด ตามรุน ตามขนาด ตาม

ลักษณะจัดจําหนายหรือตามความเก่ียวของกันของผลิตภัณฑแตละชนิด 

  - ตราสินคา เปนการบรรยายถึงลักษณะของผลิตภัณฑซ่ึงอาจเปนคําพูดสัญลักษณ

หรือรวมกัน โดยท่ัวไปเจาของผลิตภัณฑมักใชตราสินคามาจําแนกสินคาใหเห็นวาแตกตางจากสินคา

ของคนอ่ืนและทําใหผูบริโภคจดจําสินคาไดงาย ตราสินคามีสวนสําคัญมากท่ีทําใหผูบริโภคหันกลับมา

ซ้ือสินคาของเราในโอกาสหนาอีก 
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  - บรรจุภัณฑ เปนสิ่งท่ีหุมหอสินคาอาจทําหนาท่ีในการบรรจุหุมหอ รวมท้ังสื่อสาร

ทางการตลาดโดยบรรจุภัณฑจะเปนตัวท่ีชวยสนองความตองการของลูกคา ในบางกรณีบรรจุภัณฑจะ

ชวยอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาเปนการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับผลิตภัณฑซ่ึงอาจทําใหลูกคายินดีท่ี

จะจายในราคาท่ีสูงข้ึนได 

 2. ราคา 

  - ราคาเปนสวนประสมทางการตลาดเพียงอยางเดียวท่ีทําใหเกิดรายได 

  - องคประกอบหลักในการกําหนดราคาต่ําสุดคือตนทุนการผลิตและองคประกอบใน

การกําหนดราคาสูงสุดคือคุณคาในสายตาของผูบริโภค 

  - วิธีการกําหนดราคา มี 3 ประเภท คือ 

   1) พิจารณาจากตนทุน 

   2) พิจารณาจากลูกคา 

   3) พิจารณาจากคูแขงขัน 

  -  การกําหนดราคาเปนกลยุทธท่ีสําคัญมากในการบริหารธุรกิจในการกําหนดราคา

จะตองมีความชัดเจนในเรื่องวัตถุประสงคของการกําหนดราคา เชน ลดราคาเพ่ือสกัดคูแขง ตั้งราคา

ต่ําเพ่ือไมใหเสียโอกาสในการไดลูกคาใหม ลดราคาเพ่ือไลตามคูแขง สิ่งสําคัญอีกประการหนึ่ง คือ การ

ทําใหลูกคายอมรับในการเปลี่ยนแปลงราคา 

  -  ประเด็นสําคัญของราคาไมไดอยูท่ีตั้งไวท่ีราคาเทาไหร หากแตข้ึนกับการ

เปรียบเทียบระหวางราคาของสินคากับคุณคาของสินคาท่ีมีตอผูบริโภค หากลูกคารูสึกวาสินคามี

คุณคามากกวาราคา เขาก็จะยินดีซ้ือสินคาในราคาท่ีกําหนด 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย 

 ชองทางการจัดจําหนายมีความหมายครอบคลุมในเรื่องการนําสินคาจากผูผลิตไปถีงมือ

ผูบริโภค การควบคุมปริมาณสินคา การขนสง การติดตอสื่อสาร จนกระท่ังเรื่องประเภทของราน 

จํานวนของราน โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคา ชองทางการจัดจําหนายตอง

คํานึงถึง 

  1) การเขาถึง เชน การใชสื่อการกระจายสินคาไปหาลูกคาใหตรงตามพฤตกิรรม

ลักษณะนิสัยความตองการฯลฯ 

  2) ขายสินคาได จะเกิดหลังจากท่ีเราสามารถเขาถึงลูกคาไดแลว 

  3) รักษาไว คือ สรางความสัมพันธใหเกิดการซ้ือขายตอเนื่อง เพ่ือใหลูกคาอยูกับเรา

ตลอดไป 
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ขอพิจารณาในการเลือกชองทางการจัดจําหนาย ไดแก  

  -  พ้ืนท่ีครอบคลุม ซ่ึงอาจครอบคลุมทุกพ้ืนท่ีท่ีเปนไปไดครอบคลุมเฉพาะพ้ืนท่ีท่ี

เลือกสรรหรือครอบคลุมพ้ืนท่ีเพียงจุดเดียว 

  -  ประเภทของรานคาปลีก 

  -  ผลประโยชนท่ีตองใหกับรานคา 

 4. การสงเสริมการตลาด 

 หมายถึง ความพยายามท้ังสิ้นท่ีจะสงเสริมใหการตลาดบรรลุเปาหมายได ทําใหลูกคามาซ้ือ

สินคาสนใจสินคาของเราลูกคาเปลี่ยนพฤติกรรมใหสอดคลองกับสินคาและรักษาไวไมใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลง 

การสงเสริมการตลาดประกอบไปดวย 

1) การแจงขาวสารขอมูล 

2) การโนมนาวชักจูงใจ 

3) การเตือนความจํา ประกอบไปดวย 

- การโฆษณา 

- การสงเสริมการขาย 

- การขายโดยใชพนักงาน 

- การประชาสัมพันธ 

- การพูดแบบปากตอปาก 

  1. การโฆษณา เปนการสื่อสารแบบทางเดียวท่ีมีประสิทธิภาพสําหรับตลาดแบบ

มวลชนมีลักษณะเปนการเสนอขาวสาร ทําใหเกิดการรับรูสรางสรรความรูสึกท่ีดีตอสินคาและทําสราง

การเรียนรูเรงเราใหเกิดการซ้ือ 

  2. การสงเสริมการขาย เปนการสื่อสารทางเดียวเก่ียวกับเนื้อหาท่ีนาสนใจเฉพาะ

อยาง ทําใหเกิดแรงจูงใจระยะสั้นๆ มีวัตถุประสงคทําใหเกิดการรับรู การเรียนรูและแนะวิธีการใช

สินคา 

  3. การขายดวยพนักงานขาย เปนการสื่อสารสองทางท่ีมีคุณภาพสูงโดยผานการ

พูดคุยหรือชี้แนะการใชสินคาตอผูบริโภคแตละคนโดยตรง มีลักษณะเปนการเสนอขาวสารขอมูล

พิเศษใหกับผูท่ีจะเปนลูกคา 

  4. การประชาสัมพันธ เปนการสื่อสารทางเดียวเก่ียวกับขาวสารในเชิงพานิชยของ

สินคาผานสื่อสาธารณะมีลักษณะเปนการเสนอขาวผลิตภัณฑใหม การประเมินผลิตภัณฑ มี

วัตถุประสงค เพ่ือใหเกิดการรับรู การเรียนรู การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและสนับสนุนการตัดสินใจ 
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  5. การพูดปากตอปาก เปนการสื่อสารสองทางมีลักษณะเปนการสนับสนุนซ่ึงกันและ

กัน มีวัตถุประสงคเพ่ือใหเกิดการรับรู การเรียนรู การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและ สนับสนุนการตัดสินใจ

การพูดแบบปากตอปากมีอิทธิพลตอผูบริโภคมาก โดยเฉพาะสินคาท่ีมีราคาสูงและสินคาท่ีไมมีรูปราง  

 

6. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

สุพาณี ธีรวราภรณ (2546) ศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ

สตูดิโอถายภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการสตูดิโอ

ถายภาพของผูบริโภคในสวนของบุคคลท่ีมีความสําคัญในการตัดสินใจใชบริการคือ คูแตงงาน ตองการ

ใชบริการถายภาพแตงงานจากสตูดิโอถายภาพ เลือกใชบริการสตูดิโอถายภาพในโอกาสแตงงานมาก

ท่ีสุด โดยท่ีมีวัตถุประสงค คือ ตองการภาพท่ีมีคุณภาพ มีคาใชจายในการบริการแตละครั้งประมาณ 

10,001-20,000 บาท นิยมถายภาพในสตูดิโอถายภาพและในระยะ 1 เดือนท่ีผานมามีผูใชบริการสตูดื

โอถายภาพโดยเฉลี่ย 1 ครั้ง 

ผูวิจัยทําการศึกษาเพ่ือเปนแนวทางในการทําธุรกิจ เพราะเนื่องจากการใชบริการสตูดิโอ

ถายภาพมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอไมวาจะเปนในเรื่องของพฤติกรรม ผูท่ีมีสวนในการตัดสินใจ 

โอกาสในการใชบริการ สถานท่ีใชสําหรับถายภาพ ซ่ึงมีลักษณะงานใกลเคียงกับโครงการสถานท่ีให

เชาถายภาพ 

วรพร จิตราภัณฑ (2544) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเปดรับการสื่อสารกับการตัดสินใจใช

บริการสตูดิโอถายภาพแตงงานของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การเปดรับการสื่อสาร

การตลาด โดยสวนใหญไมมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสตูดิโอถายภาพแตงงานของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีเพียงปจจัยยอยในการเปดรับการสื่อสารการตลาดผานสื่อบุคคล คือ พนักงานขาย

และปจจัยยอยของการเปดรับการสื่อสารการตลาดผานสื่อเฉพาะกิจ คือ โปสเตอร ท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการสตูดิโอถายภาพแตงงานของผูบริโภค ผลการวิจัยพบวามีเพียงตัวแปรยอยเพียง 2 

ตัวแปรท่ีเปนไปตามสมมติฐาน สวนในดานของปจจัยการสื่อสารการตลาดของสตูดิโอถายภาพ

แตงงาน โดยสวนใหญไมมีผลตอการตัดสินใจใชบริการสตูดิโอถายภาพแตงงานของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีเพียงปจจัยยอยของปจจัยการสื่อสารการตลาดดานการสงเสริมการตลาด คือ 

ขอมูลการโฆษณาผานสื่อมวลชน เชน โทรทัศน วิทยุ สื่อสิ่งพิมพ เปนตน สวนดานของปจจัยทาง

ประชากรไมมีผลท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจใชบริการสตูดิโอถายภาพแตงงานของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

ผูวิจัยทําการศึกษางานวิจัยนี้เพ่ือเปนแนวทางใหทราบถึงพฤติกรรมการเปดรับสื่อและการ

ตัดสินใจใชบริการสตูดิโอถายภาแตงงาน เนื่องจากเปนการศึกษาการเปดรับสื่อของผูบริโภคเพ่ือให
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เกิดการตัดสินใจในการเขามาใชบริการของสตูดิโอถายภาพวาควรจะใชวิธีใดในการสื่อสารออกไปยัง

ผูบริโภคเพ่ือใหไดผลดีและมีประสิทธิภาพท่ีสุด 

 



บทที่ 3 

ระเบียบการวิจัย 

 

 งานวิจัยนี้เปนการศึกษาเก่ียวกับ “โครงการจัดตั้งสถานท่ีใหเชาถายภาพ” การวิจัยนี้เปนการ 

วิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) จะเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และเชงิ 

คุณภาพ (Qualitative Research) ทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

กับผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีจุดประสงคเพ่ือสํารวจพฤติกรรมความตองการและความคิด 

เห็นของผูบริโภคตอการใชบริการสถานท่ีใหเชาถายภาพ 

 

ประชากรที่ศึกษาและการสุมตัวอยาง 

 ในการศึกษาครั้งนี้ไดกําหนดกลุมตัวอยางโดยใชวิธีสูตรคํานวนของ Cochran เนื่องจาก

ประชากรเพศชายและหญิงท่ีมีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไปท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครนั้นผูวิจัยไม

สามารถทราบขนาดจํานวนของประชากรท่ีแนนอน โดยการสุมตัวอยางจะใชวิธีการการจับฉลากจาก

ในโถข้ึนมา 10 เขต ซ่ึงจะใหทําแบบสอบถามจํานวน 41 ชุด / 1 เขต 

เขตท่ีทําการสุมในกรุงเทพมหานคร 

 1. ดินแดง    6. พระโขนง 

 2. ปทุมวัน    7. ดุสิต 

 3. บางกอกนอย    8. ลาดพราว 

 4. หวยขวาง    9. สวนหลวง 

 5. คลองสาน    10. บางนา 

 

ขนาดตัวอยางและวิธีวิจัย 

 เนื่องจากผูวิจัยไมสามารถทราบถึงจํานวนประชากรท่ีแนนอน ทราบแตวามีจํานวนมาก จึงใช

สูตรของ Cochran  

n =

d2 

 P(1-P)Z2 

เม่ือ  n = จํานวนกลุมตัวอยาง 

  P = สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยตองการสุม = 0.80 

  Z = ระดับนัยสําคัญ 0.05 = 1.96 

  d = ระดับความเชื่อม่ัน 95% ความคลาดเคลื่อน = 0.05 
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n = 

0.052 

0.80(1-0.80)1.962 

            = 385 คน 

ดังนั้นขนาดตัวอยางเทากับ 385 คน ซ่ึงผูวิจัยจะเลือกใชกลุมตัวอยางท้ังหมด  410  คน 

 ผูวิจัยจะทําการใชวิธี (Non-probability Sampling) โดยกลุมตัวอยางแบงออกเปน 2 แบบ 

คือ  

1. การสัมภาษณโดยจะใชรูปแบบ (Purposive Sampling) เนื่องจากกลุมตัวอยางดังกลาวมี

ความเฉพาะเจาะจงเปนพิเศษ ท้ังในเรื่องการงานและประสบการณ จากอาชีพ โดยผูวิจัยจะคัดเลือก

กลุมตัวอยางท่ีเก่ียวของเปนจํานวน 2-5 ตัวอยาง จากแตละกลุมดัง ตอไปนี้ 

- กลุมเจาของธุรกิจสตูดิโอถายภาพ  

- กลุมคนท่ีเปน Agency ท่ีมีสวนเก่ียวของกับการถายภาพ 

- ตากลองมืออาชีพ 

- กลุมชวงอายุ 18-23 ป, 24-29 ป, 30-35 ป เนื่องจากกลุมดังกลาวเปนกลุมท่ีมีคนรุน

ใหม วุยรุนและวัยทํางาน ซ่ึงจะมีความตองการท่ีมีความแตกตางกัน  

2. การใชแบบสอบถามโดยจะใชรูปแบบ (Accidental Sampling) เนื่องจากโครงการของ

ผูวิจัยเปนสถานท่ีใหเชาถายภาพ บุคคลท่ัวไปจึงมีสวนท่ีเก่ียวของกับ ทุกคนท่ีมีความสนใจในการใช

สถานท่ีเชาถายภาพ เชน การถายภาพแตงงาน, การถายภาพครอบครัว, การถายแบบเสื้อผาตางๆ

และรวมถึงการถายภาพท่ัวไปท่ีใชกลองจากมือถือ เปนตน  

 

เครื่องมือในการวิจัย 

 เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวม คือ แบบสัมภาษณ และ แบบสอบถาม โดยแบงเนื้อหาดังนี้  

1. แบบสัมภาษณ แบงเนื้อหาในการตอบแบบสอบถามเปน 2 สวน มีดังนี้  

 สวนท่ี 1 ปจจัยอะไรท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการสถานท่ีเชาถายภาพ 

 สวนท่ี 2 ความพึงพอใจตอสถานท่ีใหเชาถายภาพๆ 

2. แบบสอบถาม แบงเนื้อหาในการสอบถามเปน 4 สวน มีดังนี้ 

สวนท่ี 1 เปนคําถามปลายปดเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได  

สวนท่ี 2 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการสถานท่ีถายภาพ ไดแก 

ความถ่ีในใชบริการสตูดิโอถายภาพ คาจายใชโดยเฉลี่ยในการใชบริการแตละครั้ง ผูมีอิทธิพลตอการ 

ตัดสินใจใชบริการ ระยะเวลาท่ีเหมาะสมในการใชบริการ วันและเวลาท่ีสะดวกในการใชบริการ ปจจัย

ท่ีสําคัญตอการเลือกสตูดิโอถายภาพ ความคาดหวังของภาพถายท่ีไดรับ 
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สวนท่ี 3 สภาวะแวดลอมท่ีทําใหเกิดความพึงพอใจตอการเลือกใชบริการสถานท่ี

ถายภาพ ไดแก บรรยากาศในการถายภาพ ผูคนไมพลุกพลาน ความสะอาดและความสวยงามของ

สถานท่ี ความสะดวกสบายในการถายภาพ  

สวนท่ี 4 ความพึงพอใจตอสถานท่ีถายภาพตางๆ เปนคําถามมาตราสวนประมาณคา 

(Rating Scale) มี 5 ระดับ คือ ชอบมาก ชอบ เฉยๆ ไมชอบ ไมชอบอยางยิ่ง 

  สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

 

หลักเกณฑการดําเนินงาน 

 ข้ันท่ี 1 ใชการสุมตัวอยางแบบกลุม (Cluster Sampling) ในเขตกรุงเทพมหานครโดยเลือก 

ท้ังหมด 10 เขต 

 ข้ันท่ี 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยจะทําการเลือกกลุม

ตัว อยางท่ีมีอาชีพท่ีเก่ียวของกับการถายภาพ เชน เจาของธุรกิจสตูดิโอ กลุม Agency ตากลอง เปน

ตน  

 ข้ันท่ี 3 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยทําการแจกแบบสอบ 

ถามใหกับประชากรตามสัดสวนในข้ันตอนท่ี 1 ตามแหลงทองเท่ียว สวนสาธารณะ สถานีรถไฟฟา 

สถานศึกษา เปนตน 

วิธีการวัดคาและแบงเกณฑแบบมาตราสวนประมาณคา 

 ความพึงพอใจตอสถานท่ีถายภาพตางๆ มีหลักเกณฑการใหคะแนน ดังนี้  

  ชอบมาก ได  5 คะแนน 

  ชอบ  ได  4 คะแนน 

  ปานกลาง ได  3 คะแนน 

  นอย  ได 2 คะแนน 

  นอยท่ีสุด ได 1 คะแนน 

 จากนั้น ไดนําคะแนนท่ีไดมาหาคาเฉลี่ยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและแปลผลโดยใชเกณฑ 

(ลวน สายยศ และอังคณา สายยศ, 2536, หนา 156-157) มีรายละเอียดดังนี้ 

  อันตรภาคชั้น  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด 

      จํานวนชั้น 

    =  

         5 

5 – 1 

    =  0.8 
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 เพ่ือศึกษาปริมาณความมากนอยของแตละคําตอบจากผลรวมของกลุมตัวอยาง ผูวิจัยไดใช

คาเฉลี่ยเปนเกณฑในการพิจาณาเพ่ือระบุความมากหรือนอยของคําตอบตางๆ โดยไดกําหนดคําตอบ

ออกเปน 5 กลุม คือ 

  คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นไมพึงพอใจ

มากท่ีสุด 

  คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นไมพึงพอใจ

มาก 

  คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นปานปลาง 

  คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นพึงพอใจ

มาก 

  คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นพึงพอใจ

มากท่ีสุด 

  

การเก็บขอมูล 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้  

1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary) เปนการรวบรวมขอมูลจากทฤษฎี ตารา เอกสาร 

ขอความขาวสาร สถิติ บทความตางๆ เอกสารทางวิชาการ รายงานจากหนวยงานท่ีเก่ียวของ งานวิจัย

ท่ีเก่ียวของ และขอมูลท่ีเผยแพรทาง Internet  

2. แหลงของมูลปฐมภมิู (Primary Data) ผูวิจัยไดทาการจัดทําแบบสัมภาษณและ

แบบสอบถาม ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยแบบสัมภาษณจะเลือกกลุมตัวอยางท่ี 

ทําอาชีพหรือมีความเก่ียวของกับการถายภาพ สวนแบบสอบถามจะแจกใหกับบุคคลท่ัวไปท่ีมีความ 

สนใจหรือชื่นชอบเก่ียวกับการถายภาพ จํานวน 410 ชุด ซ่ึงท้ัง 2 แบบจะทําการเก็บขอมูลกับกลุม 

ตัวอยางท่ีมีอายุ 18 ปข้ึนไปและอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครเทานั้น 

ในการเก็บขอมูลผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจะเริ่มตั้งแตวันท่ี 15 กันยายน พ.ศ. 2556 ถึง วันท่ี

31 ตุลาคม พ.ศ.2556   

 

การวิเคราะหขอมูล 

 เม่ือเก็บแบบสัมภาษณและแบบสอบถามครบถวนตามจํานวนแลว ผูวิจัยจะนํามาตรวจสอบ 

ความถูกตองของชุดขอมูลท้ังหมด ทําการลงรหัสแลววิเคราะหและประมวลผลขอมูลดวยเครื่อง 

คอมพิวเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows เพ่ือทําการวิเคราะหทางสถิติ โดยจะใช

วิธีคํานวณคาสถิติวิเคราะหเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) เพ่ืออธิบายลักษณะของกลุม
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ตัวอยาง โดยเเสดงออกมาในรูปของตารางรอยละ (Percentage) การหาคาเฉลี่ย (Means) เเละสวน

เบี่ยงเบน มาตรฐาน (Standard Deviation) ประกอบอธิบายขอมูล 



บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

ผลการวิเคราะหขอมูลแบบสอบถาม 

 การศึกษาวิจัย “โครงการจัดตั้งสถานท่ีใหเชาถายภาพ” ผูวิจัยไดจัดทําแบบสอบถามและ

แบบสัมภาษณ ชุดแรกจะเปนแบบสอบถามปลายปดซ่ึงมีแบบสอบถามท้ังหมด 410 ชุด ผูท่ีตอบ

แบบสอบถามจะเปนบุคคลท่ัวไป สําหรับอีกชุดเปนแบบสัมภาษณซ่ึงจะเลือกผูสัมภาษณท่ีทําอาชีพ

เก่ียวกับของกับการถายภาพโดยตรงซ่ึงไดวิเคราะหผลการวิจัยออกมาดังนี้  

ผลการวิจัยแบบสอบถาม 

 

สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับประชากรศาสตร 

 

ตารางท่ี 4.1: ขอมูลประชากรศาสตรจําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ชาย 196 48 

หญงิ 214 52 

รวม 410 100 

  

ผูตอบแบบสอบจําแนกตามเพศ มีผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายมีจํานวน 196 คน หรอืคิด

เปนรอยละ 48 และผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนเพศหญิงมีจํานวน 214 คนหรือคิดเปนรอยละ 52 

 

ตารางท่ี 4.2: ขอมูลประชากรศาสตรจําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

18-23 27 7 

24-29 178 43 

30-35 105 26 

36-41 55 13 

42-47 27 7 

47 ปข้ึนไป 18 4 

รวม 410 100 
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สรุปวาไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ 24-29 ป มีจํานวน 178 คนหรือคิดเปนรอยละ 

43 รองลงมาคือ 30-35 ป มีจํานวน 105 คนหรือคิดเปนรอยละ 26 และรองลงมาคือ36-41 ป มี

จํานวน 55 คนหรือรอยละ 13 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.3: ขอมูลประชากรศาสตรจําแนกตามการศึกษา 

 

การศึกษา จํานวน (คน) รอยละ (%) 

มัธยมศึกษา 9 2 

อนุปริญญา 0 0 

ปริญญาตรี 228 56 

ปริญญาโท 159 35 

ปริญญาเอก 9 2 

อ่ืนๆ 5 1 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด มีจํานวน 

228 คนหรือคิดเปนรอยละ 56 รองลงมาคือ ปริญญาโท มีจํานวน 159 คนหรือคิดเปนรอยละ 35 

และรองลงมาคือมัธยมศึกษากับปริญญาเอกมีจํานวน 9 คนหรือคิดเปนรอยละ 2 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: ขอมูลประชากรศาสตรจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 214 52 

พนักงานบริษัทเอกชน 87 21 

ธุรกิจสวนตัว 36 9 

อาชพีอิสระ 18 4 

อ่ืนๆ 55 13 

รวม 410 100 

  

สรุปไดวาผูตอบแบบสวนใหญมีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 214 คนหรือคิดเปน
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รอยละ 52 รองลงมาคือพนักงานบริษัทเอกชนมีจํานวน 87 คนหรือคิดเปนรอยละ 21 และรองลงมา

คืออ่ืนๆ มีจํานวน 55 คนหรือคิดเปนรอยละ 13 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.5: ขอมูลประชากรศาสตรจําแนกตามรายได (บาท) 

 

รายได (บาท) จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ต่ํากวา 10,000 18 4 

10,001-20,000 150 37 

20,001-30,000 146 36 

30,001-40,000 50 12 

40,001-50,000 14 3 

50,000 ข้ึนไป 32 8 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 10,001-20,000 มีจํานวน 150 คนหรอืคิด

เปนรอยละ 37 รองลงมาคือ 20,001-30,000 มีจํานวน 146 คนหรือคิดเปนรอยละ 36 และรองลงมา

คือ 30,001-40,000 มีจํานวน 50 คนหรือคิดเปนรอยละ12 ตามลําดับ 

 

สวนที่ 2 พฤติกรรมการใชสถานที่เชาถายภาพ 

 

ตารางท่ี 4.6: ทานทราบขอมูลเก่ียวกับสถานท่ีเชาถายภาพมาจากแหลงใด (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

 

แหลงขอมูล จํานวน (คน) รอยละ (%) 

เพ่ือน 246 32 

คนในครอบครัว 46 6 

คูรัก-แฟน 46 6 

โทรทัศน 36 5 

วทิยุ 0 0 

หนงัสอืพิมพ 14 2 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.6 (ตอ): ทานทราบขอมูลเก่ียวกับสถานท่ีเชาถายภาพมาจากแหลงใด (เลือกไดมากกวา 1  

            ขอ) 

 

แหลงขอมูล จํานวน (คน) รอยละ (%) 

นิตยสาร / วารสาร 82 11 

โปสเตอร 14 2 

แผนพับ 5 1 

อินเตอรเน็ต 269 35 

อ่ืนๆ 14 2 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญหาขอมูลสถานท่ีเชาถายภาพมาจากอินเตอรเน็ต มี

จํานวน 269 คนหรือคิดเปนรอยละ 35 รองลงมาคือเพ่ือน มีจํานวน 246 คนหรือคิดเปนรอยละ 32 

และรองลงมาคือนิตยสาร/วารสาร มีจํานวน 82 คนหรือคิดเปนรอยละ 11 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: ความถ่ีในการใชบริการ 

 

ความถ่ีในการใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

1 ครั้ง / ป 287 70 

2-3 ครั้ง / ป 87 21 

3-4 ครั้ง / ป 18 4 

5-6 ครั้ง / ป 5 1 

7-8 ครั้ง / ป 0 0 

มากกวา 9 ครั้ง / ป 14 3 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถ่ีในการใชบริการ 1 ครั้ง / ป มีจํานวน 287 

คนหรือคิดเปนรอยละ 70 รองลงมาคือ 2-3 ครั้ง / ป มีจํานวน 87 คนหรือคิดเปนรอยละ 21 และ

รองลงมาคือ 3-4 ครั้ง / ป มีจํานวน 18 คนหรือคิดเปนรอยละ 4 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.8: คาใชจายในการใชบริการ (บาท) 

 

คาใชจายในการใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

นอยกวา 1,000  141 34 

1,000-5,000 173 42 

5,000-10,000 59 14 

10,001-20,000 18 4 

20,001-30,000 0 0 

30,001-40,000 0 0 

40,001-50,000 5 1 

50,000 ข้ึนไป 14 3 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายในการใชบริการ 1,000-5,000 บาท มี

จํานวน 173 คนหรือคิดเปนรอยละ 42 รองลงมาคือนอยกวา 1,000 บาท มีจํานวน 141 คนหรอืคิด

เปนรอยละ 34 และรองลงมาคือ 5,000-10,000 บาท มีจํานวน59 คนหรือคิดเปนรอยละ 14 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.9: ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 

ผูท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ตนเอง 205 50 

พอ-แม 32 8 

เพ่ือน 55 13 

คูรัก-แฟน 109 27 

อ่ืนๆ 9 2 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคนท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากท่ีสุดคือ ตนเอง มี

จํานวน 205 คนหรือคิดเปนรอยละ 50 รองลงมาคือ คูรัก-แฟน มีจํานวน 109 คนหรือคิดเปนรอยละ 
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27 และรองลงมาคือเพ่ือน มีจํานวน 55 คนหรือคิดเปนรอยละ 13 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.10: ระยะเวลาในการเดินทาง 

 

ระยะเวลาในการเดินทาง จํานวน (คน) รอยละ (%) 

นอยกวา 30 นาที 109 27 

นอยกวา 1 ชั่วโมง 178 43 

1-2 ชั่วโมง 118 29 

3 ชั่วโมงข้ึนไป 5 1 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพอใจกับการเดินทางท่ีมีระยะเวลาอยูท่ี นอยกวา 1 

ชั่วโมง มีจํานวน 178 คนหรือคิดเปนรอยละ 43 รองลงมาคือ 1-2 ชั่วโมง มีจํานวน 118 คนหรอืคิด

เปนรอยละ 29 และรองลงมาคือใชเวลานอยกวา 30 นาที มีจํานวน 109 คนหรือคิดเปนรอยละ 27 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.11: ชวงเวลาท่ีใชบริการ 

 

ชวงเวลาท่ีใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ชวงเชา 8.00-12.00 น. 228 56 

ชวงบาย 13.00-16.00 น. 109 27 

ชวงเย็น 16.00-19.00 น. 73 18 

ชวงดึก 20.00 น. ข้ึนไป 0 0 

รวม 410 100 

 

 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดเลือกเขามาใชบริการในชวงเชา 8.00-12.00 น. มีจํานวน 

228 คนหรือคิดเปนรอยละ 56 รองลงมาคือชวงบาย 13.00-16.00 น มีจํานวน 109 คนหรือคิดเปน

รอยละ 27 และรองลงมาคือชวงเยน็ 16.00-19.00 น. มีจํานวน 73 คนหรือคิดเปนรอยละ 18 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.12: วันท่ีสะดวกมาใชบริการ 

 

วันท่ีสะดวกมาใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

จันทร-ศุกร 32 8 

เสาร-อาทิตย 351 86 

วันหยุดนักขัตฤกษ 23 6 

อ่ืนๆ 5 1 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสะดวกเขามาใชบริการในวันเสาร-อาทิตย มีจํานวน 

351 คนหรือคิดเปนรอยละ 86 รองลงมาเปนวันจันทร-ศุกร มีจํานวน 32 คนหรือคิดเปนรอยละ 8 

และรองลงมาคือวันหยุดนักขัตฤกษ มีจํานวน 23 คนหรือคิดเปนรอยละ 6 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.13: ปจจัยท่ีสําคัญในการเลือกสถานท่ี 

 

ปจจัย จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ราคา 150 37 

การเดินทาง 46 11 

ชื่อเสียงสถานท่ี 36 9 

บรรยากาศของสถานที่ 128 31 

สิ่งอํานวยความสะดวก 5 1 

สถานท่ีมีความหลากหลาย 46 11 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคํานึงปจจัยในดานของราคามากท่ีสุด มีจํานวน 150 

คนหรือคิดเปนรอยละ 37 รองลงมาคือบรรยากาศของสถานท่ีมีจํานวน 128 คนหรือคิดเปนรอยละ 

31 และรองลงมาคือสถานท่ีมีความหลากหลายกับการเดินทาง มีจํานวน 46 คนหรือคิดเปนรอยละ 

11 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.14: ถาทานมาใชบริการสถานท่ีเชาถายภาพทานจะถายภาพประเภทใด (เลือกไดมากกวา  

       1 ขอ) 

 

ประเภทภาพถาย จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ถายภาพบุคคล (Portrait) 173 24 

ถายภาพแฟชั่น 59 8 

ถายภาพคูรัก (Pre-Wedding) 159 22 

ถายภาพครอบครัว 155 22 

ถายภาพรับปริญญา 73 10 

ถายภาพสนุกสนาน 68 10 

ถายภาพสินคา 5 1 

ถายวีดีโอพรีเซนตตางๆ 14 2 

อ่ืนๆ 5 1 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาถาผูบริโภคเขามาใชบริการสถานท่ีเชาถายภาพจะนิยมการถายภาพบุคคล 

(Portrait) มากท่ีสุด มีจํานวน 173 คนหรือคิดเปนรอยละ 24 รองลงมาคือ ถายภาพคูรัก (Pre-

Wedding) มีจํานวน 159 คนหรือคิดเปนรอยละ 22 และรองลงมาคือถายภาพครอบครัว มีจํานวน 

155 คนหรือคิดเปนรอยละ 22 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.15: ทานมีความชื่นชอบสถานท่ีแบบใดในการถายภาพ 

 

สถานท่ี จํานวน (คน) รอยละ (%) 

สตูดิโอ Indoor / Outdoor 114 28 

สถานท่ีทองเท่ียว 237 58 

สวนสาธารณะ 55 13 

โรงแรม 5 1 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 410 100 
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 สรุปไดวาผูบริโภคมีความชื่นชอบสถานท่ีทองเท่ียวมากท่ีสุด มีจํานวน 237 คนหรือคิดเปน

รอยละ 58 รองลงมาคือ สตูดิโอ Indoor/Outdoor มีจํานวน 114 คนหรือคิดเปนรอยละ 28 และ

รองลงมาคือสวนสาธารณะมีจํานวน 55 คนหรือคิดเปนรอยละ 13 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.16: จากขอขางบน ทําไมทานถึงชื่นชอบสถานท่ีนั้น 

 

เพราะ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

มีมุมถายไดหลากหลาย 87 21 

ความสวยงามของสถานที ่ 146 36 

บรรยากาศ 91 22 

ราคา 9 2 

อุปกรณเสริมสําหรับถายภาพ 46 11 

สิ่งอํานวยความสะดวก 27 7 

อ่ืนๆ 5 1 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามทําไมถึงเลือกสถานท่ีทองเท่ียวเปนเพราะวา สวนใหญผูบริโภค

ชื่นชอบความสวยงามของสถานท่ีเปนหลัก มีจํานวน 146 คนหรือคิดเปนรอยละ 36 รองลงมาคือ 

บรรยากาศ มีจํานวน 91 คนหรือคิดเปนรอยละ 22 และรองลงมาคือมีมุมถายไดหลากหลาย มีจํานวน 

87 คนหรือคิดเปนรอยละ 21 ตามลําดับ  

 

ตารางท่ี 4.17: ปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดท่ีทําใหทานจะกลับมาใชบริการของสถานท่ีเชาถายภาพ 

 

ปจจัย จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ราคาไมแพง 109 27 

ความสะดวกสบาย 91 22 

สถานที่มีความหลากหลาย 59 14 

มบีริการครบวงจร 68 17 

มีโปรโมชั่น 59 14 

อ่ืนๆ 23 6 

รวม 410 100 
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 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดในการกลับมาใชบริการคือ ราคาไมแพง มี

จํานวน 109 คนหรือคิดเปนรอยละ 27 รองลงมาคือความสะดวกสบาย มีจํานวน 91 คนหรือคิดเปน

รอยละ 22 และรองลงมาคือการมีบริการครบวงจร มีจํานวน 68 คนหรือคิดเปนรอยละ 17 ตามลําดับ 

 

สวนที่ 3 ความพึงพอใจตอสภาวะแวดลอมในการเลือกใชบริการสถานที่เชาถายภาพ (ที่เคยใชบริการ) 

 

ตารางท่ี 4.18: ความพึงพอใจตอสภาวะแวดลอมในการเลือกใชบริการสถานท่ีเชาถายภาพ 

 

ประเดน็วัดความพอใจ x̄ SD   แปลผล 

1. ชื่อเสียงของสถานท่ีเชาถายภาพมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช

บริการ 
3.61 0.90 พึงพอใจมาก 

2. สถานท่ีมีหลากหลายทําใหมีมุมในการถายไดมากข้ึน 3.97 0.87 พึงพอใจมาก 

3. การแบงโซนของสถานท่ีเชาถายภาพเปนสัดสวน 3.83 0.83 พึงพอใจมาก 

4. ความสุภาพของพนักงานบริการ 4.09 0.97 พึงพอใจมาก 

5. ความเหมาะสมของราคา 4.10 0.98 พึงพอใจมาก 

6  .สถานท่ี เชาถายภาพมีผูคนไมพลุกพลานทําใหทานถายภาพได

โดยงาย 
4.05 0.87 พึงพอใจมาก 

7  .ความสะอาดของสถานท่ีถายภาพ  4.15 0.88 พึงพอใจมาก 

8  .บรรยากาศของสถานท่ีถายภาพ  4.05 0.94 พึงพอใจมาก 

9. ความเหมาะสมของแสงสวางในการถายภาพ 3.78 0.92 พึงพอใจมาก 

10. ความสะดวกสบายในการถายภาพ 4.08 0.66 พึงพอใจมาก 

11. ความสะดวกสบายในการเดินทาง 3.90 1.00 พึงพอใจมาก 

12. ความทันสมัยของสถานท่ีถายภาพ 3.78 1.04 พึงพอใจมาก 

13. สถานท่ีจอดรถ 3.76 1.00 พึงพอใจมาก 

14. มีอุปกรณสําหรับเชา /ขายภายในสถานท่ี  3.53 0.99 พึงพอใจมาก 

15. มีอุปกรณเสริมสําหรับการถายภาพ )พรอ็บ(  3.64 0.92 พึงพอใจมาก 

16. ความพึงพอใจตอการใหบริการโดยภาพรวมของสถานท่ีเชา

ถายภาพ 
3.89 0.88 พึงพอใจมาก 
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 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในดานสภาวะแวดลอมในการเลือกใชบริการ 

คือ โดยรวมพึงพอใจมาก โดยมีดานความสะอาดของสถานท่ีถายภาพ คา x̄  คือ 4.15 มากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ความเหมาะสมของราคา คา  x̄  คือ 4.10 โดยท่ีอุปกรณสําหรับเชา/ขายภายในสถานท่ีมี

คาพึงพอใจเชนกันแตมีคนเลือกนอยท่ีสุด คา x̄ 

 

คือ 3.53  

สวนที่ 4 ความพึงพอใจของสถานที่เชาถายภาพตางๆ (แยกประเภท) 

 

ตารางท่ี 4.19: โปรดเลือกความประสงคท่ีทานอาจตองใชบริการสถานท่ีเชาถายภาพ 

 

ความประสงค จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ถายภาพบคุคล (Portrait) 77 19 

ถายภาพแฟชั่น 14 3 

ถายภาพคูรัก (Pre-Wedding) 118 29 

ถายภาพครอบครัว 105 26 

ถายภาพรับปริญญา 32 8 

ถายภาพสนุกสนาน 55 13 

ถายภาพสินคา 9 2 

ถายวีดีโอพรีเซนตตางๆ 0 0 

เปนผูจัดทริปถายภาพ 0 0 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความประสงคท่ีอาจตองใชบริการมากท่ีสุดคือ 

ถายภาพคูรัก (Pre-Wedding) มีจํานวน 118 คนหรือคิดเปนรอยละ 29 รองลงมาคือ ถายภาพ

ครอบครัว มีจํานวน 105 คนหรือคิดเปนรอยละ 26 และรองลงมาคือ ถายภาพบุคคล มีจํานวน 77 

คนหรือคิดเปนรอยละ 19 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.20: ถาทานมีความประสงคจะถายภาพทานจะใชบริการของสถานท่ีใด 

 

สถานท่ี จํานวน (คน) รอยละ (%) 

สถานท่ีทองเท่ียว 219 53 

สวนสาธารณะ 59 14 

โรงแรม 18 4 

สตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ 114 28 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 410 100 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามจะใชบริการสถานท่ีทองเท่ียวมากท่ีสุด มีจํานวน 219 คนหรือ

คิดเปนรอยละ 53 รองลงมาคือ สตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ มีจํานวน 114 คนหรือคิดเปนรอยละ 

28 และรองลงมาคือ สวนสาธารณะ มีจํานวน 59 คนหรือคิดเปนรอยละ 14 ตามลําดับ 

 

ปจจัยที่มีอิทธิตอระดับความพึงพอใจของทานในการเลือกใชบริการสถานที่เชาถายภาพโดยแยกตาม

ประเภทของสถานที่เชาถายภาพ 

 

ตารางท่ี 4.21: ความพึงพอใจตอสถานท่ีทองเท่ียว 

 

สถานที ่
x̄ SD   แปลคา 

สถานที่ทองเที่ยว 

ทานมีความพึงพอใจตอราคาของสถานที่ทองเที่ยว 3.90 0.89 พึงพอใจมาก 

สถานที่ทองเที่ยวมีมุมถายภาพที่หลากหลาย 4.09 0.85 พึงพอใจมาก 

ความสะดวกสบายของสถานที่ทองเที่ยว )แดดไมรอน , มีแอร, อากาศ

ถายเทไดสะดวก 
3.99 0.90 พึงพอใจมาก 

ความพรอมของสถานที่ทองเที่ยว  )แสงสามารถเขาถึงได , มีมุมถายที่

สวยงาม( 
4.00 0.93 พึงพอใจมาก 

สถานทีท่องเที่ยวควรจะมีรานขาย  /เชายืม อุปกรณถายภาพ  3.40 0.95 ปานกลาง 

สถานที่ทองเที่ยวควรมีความพรอมของอุปกรณประกอบฉาก )พร็อบ(  3.61 0.87 พึงพอใจมาก 

การเดินทางไปสถานที่ทองเที่ยว 3.80 0.96 พึงพอใจมาก 

รวม 3.83 0.94 พึงพอใจมาก 
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 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในหัวขอสถานท่ีทองเท่ียว 

คือ โดยรวมพึงพอใจมาก โดยมีมุมถายภาพท่ีหลากหลายมากท่ีสุด มีคา x̄ คือ 4.09 รองลงมาคือ 

ความพรอมของสถานท่ีทองเท่ียว คา  x̄ คือ 4.00 โดยท่ีรานขาย/เชายืมอุปกรณถายภาพมีความสําคัญ

ปานกลาง คา x̄ 

 

คือ 3.40 

ตารางท่ี 4.22: ความพึงพอใจตอสวนสาธารณะ 

 

สถานที ่
x̄ SD   แปลคา 

สวนสาธารณะ 

ทานมีความพึงพอใจตอราคาของสวนสาธารณะ 3.45 1.05 พึงพอใจมาก 

สวนสาธารณะมีมุมถายภาพท่ีหลากหลาย 3.78 0.92 พึงพอใจมาก 

ความสะดวกสบายของสวนสาธารณะ )แดดไมรอน , มีแอร, อากาศ

ถายเทไดสะดวก 
3.60 1.04 พึงพอใจมาก 

ความพรอมของสวนสาธารณะ )แสงสามารถเขาถึงได , มีมุมถายท่ี

สวยงาม( 
3.74 0.94 พึงพอใจมาก 

สวนสาธารณะควรจะมีรานขาย  /เชายืม อุปกรณถายภาพ  3.26 1.01 ปานกลาง 

สวนสาธารณะควรมีความพรอมของอุปกรณประกอบฉาก )พรอ็บ(  3.45 0.90 พึงพอใจมาก 

การเดินทางไปสวนสาธารณะ 3.72 0.95 พึงพอใจมาก 

รวม 3.57 0.99 พึงพอใจมาก 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในหัวขอสวนสาธารณะ 

คือ โดยรวมพึงพอใจมาก โดยมีมุมถายภาพท่ีหลากหลายมากท่ีสุด มีคา Ax̄ E Aคือ 3.78 รองลงมาคือ 

ความพรอมของสวนสาธารณะ คา Ax̄ E Aคือ 3.74 โดยท่ีรานขาย/เชายืมอุปกรณถายภาพมีความสําคัญ

ปานกลาง คา Ax̄ E Aคือ 3.26 



43 

ตารางท่ี 4.23: ความพึงพอใจตอโรงแรม 

 

สถานที ่
x̄ SD   แปลผล 

โรงแรม 

ทานมีความพึงพอใจตอราคาของโรงแรม 3.90 0.92 พึงพอใจมาก 

โรงแรมมีมุมถายภาพท่ีหลากหลาย 3.89 0.93 พึงพอใจมาก 

ความสะดวกสบายของโรงแรม )แดดไมรอน , มีแอร, อากาศถายเท

ไดสะดวก) 
4.13 0.88 พึงพอใจมาก 

ความพรอมของโรงแรม )แสงสามารถเขาถึงได , มีมุมถายท่ี

สวยงาม( 
4.07 0.89 พึงพอใจมาก 

โรงแรมควรจะมีรานขาย  /เชายืม อุปกรณถายภาพ  3.37 0.99 ปานกลาง 

โรงแรมควรมีความพรอมของอุปกรณประกอบฉาก )พรอ็บ(  3.71 0.85 พึงพอใจมาก 

การเดินทางไปโรงแรม 3.87 0.83 พึงพอใจมาก 

รวม 3.85 0.93 พึงพอใจมาก 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในหัวขอโรงแรม คือ 

โดยรวมพึงพอใจมาก โดยความสะดวกสบายมากท่ีสุด คา Ax̄ E Aคือ 4.13 รองลงมาคือ ความพรอม คา Ax̄ E A

คือ 4.07 โดยท่ีรานขาย/เชายืมอุปกรณถายภาพมีความสําคัญปานกลาง คา Ax̄ E Aคือ 3.37 

 

ตารางท่ี 4.24: ความพึงพอใจตอสตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ 

 

สถานที ่
Ax̄ E  SD แปลผล 

สตูดิโอหรือสถานที่เชาถายภาพ 

ทานมีความพึงพอใจตอราคาของสตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ 3.92 0.87 พึงพอใจมาก 

สตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพมีมุมถายภาพท่ีหลากหลาย 3.99 0.83 พึงพอใจมาก 

ความสะดวกสบายของสตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ )แดดไม

รอน, มีแอร, อากาศถายเทไดสะดวก 
3.96 0.89 พึงพอใจมาก 

ความพรอมของสตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ )แสงสามารถ

เขาถึงได, มีมุมถายท่ีสวยงาม( 
4.05 0.92 พึงพอใจมาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.24 (ตอ): ความพึงพอใจตอสตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ 

 

สถานที ่
x̄ SD   แปลผล 

สตูดิโอหรือสถานที่เชาถายภาพ 

สตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพควรจะมีรานขาย  /เชายืม อุปกรณ

ถายภาพ 
3.76 1.01 พึงพอใจมาก 

สตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพควรมีความพรอมของอุปกรณ

ประกอบฉาก )พรอ็บ(  
3.91 0.90 พึงพอใจมาก 

การเดินทางไปสตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ 3.84 0.95 พึงพอใจมาก 

รวม 3.92 0.91 พึงพอใจมาก 

 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในหัวขอสตูดิโอหรือ

สถานท่ีใหเชาถายภาพ คือ โดยรวมพึงพอใจมาก โดยมีความพรอมมากท่ีสุด มีคา Ax̄ E Aคือ 4.05 

รองลงมาคือ มีมุมถายภาพท่ีหลากหลาย คา Ax̄ E Aคือ 3.99 โดยท่ีรานขาย/เชายืมอุปกรณสําคัญนอย

ท่ีสุด คา Ax̄ E Aคือ 3.76 

สวนความพึงพอใจโดยรวมตอสถานท่ี คือ โดยรวมพึงพอใจมาก โดยท่ีผูตอบแบบสอบได

เลือกสตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพมากท่ีสุด คา Ax̄ E Aคือ 3.92 รองลงมาคือ โรงแรม คา Ax̄ E Aคือ 3.85 

และรองลงมาคือ สถานท่ีทองเท่ียว คา Ax̄ E Aคือ 3.83  

 

สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

สวนที่ 1 ขอมูลดานประชากรศาสตร 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศหญิง มีจํานวน 214 คน สวนเพศชาย มีจํานวน 196 

คน สวนในดานของอายุ ผูตอบแบบสอบถามในชวงอายุ 24-29 ป มากท่ีสุด มีจํานวน 178 คน และ

รองลงมาเปนชวงอายุ 30-35 ป มีจํานวน 105 คน สวนในดานของการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามมี

การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด มีจํานวน 228 คน และลองลงมาเปนการศึกษาในระดับ

ปริญญาโท มีจํานวน 159 คน สวนในดานของอาชีพ ผูตอบแบบสอบถามมีอาชีพ ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ มากท่ีสุด มีจํานวน 214 คน สวนในดานของรายได ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดอยูท่ี 

10,001-20,000 บาท มากท่ีสุด มีจํานวน 150 คน และรองลงมามีรายไดอยูท่ี 20,001-30,000 บาท  

สวนที่ 2 พฤติกรรมการใชสถานที่เชาถายภาพ 

ผูตอบแบบสอบถามทราบขอมูลจากสถานท่ีถายภาพมาจาก อินเตอรเน็ต มากท่ีสุด มีจํานวน 
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269 คน และรองลงมาคือ เพ่ือน มีจํานวน 246 คน สวนในดานความถ่ีในการมาใชบริการผูตอบ

แบบสอบถามมีความถ่ีในการใชบริการ 1ครั้ง / ป มากท่ีสุด มีจํานวน 287 คน สวนในดานของ

คาใชจายในการใชบริการ ผูตอบแบบสอบถามมีคาใชจาย 1,000-5,000 บาท มากท่ีสุด มีจํานวน 173 

คน และรองลงมาคือ นอยกวา 1 ,000 บาท มีจํานวน 141 คน สวนในดานของผูท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจ ผูตอบแบบสอบถามเลือกตัดสินใจดวยตนเองมากท่ีสุด มีจํานวน 205 คน และรองลงมาคือ 

คูรัก-แฟน มีจํานวน 109 คน สวนในดานของระยะการเดินทาง ผูตอบแบบสอบถามเลือกระยะเวลา

ในการเดินทางนอยกวา 1 ชั่วโมง มากท่ีสุด มีจํานวน 178 คน รองลงมาคือ 1-2 ชั่วโมง มีจํานวน 118 

คน และรองลงมาคือ นอยกวา 30 นาที มีจํานวน 109 คน สวนในดานของชวงเวลาท่ีใชบริการ ผูตอบ

แบบสอบถามใชบริการในชวงเชา 08.00 -12.00 นาฬิกา มากท่ีสุด มีจํานวน 228 คน และรองลงมา

คือ ชวงบาย 13.00-16.00 นาฬิกา มีจํานวน 109 คน สวนในดานของวันท่ีสะดวกในการมาใชบริการ 

ผูตอบแบบสอบถามสะดวกในวันเสาร-อาทิตย มากท่ีสุด มีจํานวน 351 คน สวนในดานของปจจัยที่

สําคัญในการเลือกสถานท่ี ผูตอบแบบสอบถามในดานของราคามากท่ีสุด มีจํานวน 150 คน และ

รองลงมาคือ บรรยากาศของสถานท่ี มีจํานวน 128 คน สวนในดานประเภทของการถายภาพ ผูตอบ

แบบสอบถามเลือกท่ีจะถายภาพประเภทถายภาพบุคคล (Portrait) มากท่ีสุด มีจํานวน 173 คน 

รองลงมาคือ ถายภาพคูรัก (Pre-Wedding) มีจํานวน 159 คน และรองลงมา ถายภาพครอบครัว มี

จํานวน 155 คน สวนในดานของความชื่นชอบสถานท่ีในการถายภาพ ผูตอบแบบสอบถามมีความชื่น

ชอบสถานท่ีทองเท่ียวมากท่ีสุด มีจํานวน 237 คน และรองลงมาคือ สตูดิโอ Indoor/Outdoor มี

จํานวน 114 คน สวนในดานของสาเหตุทําไมถึงชื่นชอบสถานท่ีของขอท่ีกลาวมาขางตนคือ ความ

สวยงามของสถานท่ี มีจํานวน 146 คน สวนในดานปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดในการกลับมาใชบริการ ผูตอบ

แบบสอบถามเลือกราคาไมแพง มากท่ีสุด มีจํานวน 109 คน  

สวนที่ 3 ความพึงพอใจตอสภาวะแวดลอมในการเลือกใชบริการสถานที่เชาถายภาพ (ที่เคยใชบรกิาร) 

 สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในดานสภาวะแวดลอมในการเลือกใชบริการ 

คือ โดยรวมมาก โดยมีดานความสะอาดของสถานท่ีถายภาพ คา x̄  คือ 4.15 มากท่ีสุด รองลงมาคือ 

ความเหมาะสมของราคา คา  x̄  คือ 4.10 โดยท่ีอุปกรณสําหรับเชา/ขายภายในสถานท่ีมีคามากแตมี

คนเลือกนอยท่ีสุด คา x̄ 

สวนที่ 4 ความพึงพอใจของสถานที่ถายภาพตางๆ (แยกประเภท) 

คือ 3.53 

 ในดานของความประสงคท่ีอาจตองมาใชบริการสถานท่ีเชาถายภาพ ผูตอบแบบสอบถาม

เลือกการถายภาพคูรัก (Pre-Wedding) มากท่ีสุด มีจํานวน 118 คน รองลงมาคือ ถายภาพครอบครัว 

มีจํานวน 105 คน สวนในดานของความประสงคท่ีจะใชบริการของสถานท่ีแหงใด ผูตอบ

แบบสอบถามเลือก สถานท่ีทองเท่ียว มากท่ีสุด มีจํานวน 219 คน และรองลงมาคือ สตูดิโอหรือ



46 

สถานท่ีเชาถายภาพ มีจํานวน 114 คน  

สวนในดานของปจจัยที่มีอิทธิพลตอระดับความพึงพอใจของทานในการเลือกใชบริการ

สถานที่เชาถายภาพโดยแยกตามประเภทของสถานที่เชาถายภาพ 

-สถานที่ทองเที่ยว 

สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในหัวขอสถานท่ีทองเท่ียว 

คือ โดยรวมมาก โดยมีมุมถายภาพท่ีหลากหลายมากท่ีสุด มีคา x̄ คือ 4.09 รองลงมาคือ ความพรอม

ของสถานท่ีทองเท่ียว คา  x̄ คือ 4.00 โดยท่ีรานขาย/เชายืมอุปกรณถายภาพมีความสําคัญปานกลาง 

คา x̄ 

- สวนสาธารณะ 

คือ 3.40 

สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในหัวขอสวนสาธารณะ 

คือ โดยรวมมาก โดยมีมุมถายภาพท่ีหลากหลายมากท่ีสุด มีคา x̄ คือ 3.78 รองลงมาคือ ความพรอม

ของสวนสาธารณะ คา  x̄ คือ 3.74 โดยท่ีรานขาย/เชายืมอุปกรณถายภาพมีความสําคัญปานกลาง 

คา x̄ 

- โรงแรม 

คือ 3.26 

สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในหัวขอโรงแรม คือ 

โดยรวมมาก โดยความสะดวกสบายมากท่ีสุด คา x̄ คือ 4.13 รองลงมาคือ ความพรอม คา  x̄ คือ 4.07 

โดยท่ีรานขาย/เชายืมอุปกรณถายภาพมีความสําคัญปานกลาง คา x̄ 

- สตูดิโอหรือสถานที่ใหเชาถายภาพ 

คือ 3.37 

สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลในหัวขอสตูดิโอหรือ

สถานท่ีใหเชาถายภาพ คือ โดยรวมมาก โดยมีความพรอมมากท่ีสุด มีคา x̄ คือ 4.05 รองลงมาคือ มี

มุมถายภาพท่ีหลากหลาย คา  x̄ คือ 3.99 โดยท่ีรานขาย/เชายืมอุปกรณสําคัญนอยท่ีสุด คา x̄ 

สวนความพึงพอใจโดยรวมตอสถานท่ี คือ โดยรวมมาก โดยท่ีผูตอบแบบสอบไดเลือกโรงแรม

มากท่ีสุด คา 

คือ 

3.76 

x̄ คือ 3.96 รองลงมาคือ สถานท่ีทองเท่ียว คา  x̄ คือ 3.93 และรองลงมาคือ สตูดิโอหรือ

สถานท่ีเชาถายภาพ คา x̄ 

 

คือ 3.90  
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ผลการวิจัยแบบสัมภาษณ 

1. ปจจัยใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานที่เชาถายภาพของทาน และ

เพราะเหตุใด )อธิบาย(  

นักถายภาพ 

 ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสวนใหญจะเนนไปทางดานราคา ความสวยงาม

และมุมการถายภาพของสถานท่ีเปนหลัก เนื่องจากนักถายภาพตองการมีความตองการถายภาพเปน

หลักจึงนิยมท่ีจะเนนความสวยงามและมุมถายภาพท่ีหลากหลาย รวมถึงราคาตองมีความสอดคลอง

กับสถานท่ีถายภาพ 

เจาของธุรกิจสตูดิโอถายภาพ 

 ผลจากแบบสอบถามของกลุมนี้เนนท่ีคอนเซปในการถายภาพเปนหลักกับความสวยงามของ

สถานท่ี 

กลุม Agency 

 กลุมนี้ใหความสําคัญแทบทุกอยาง เชน การตกแตง ออกแบบ มุมถายภาพมีเยอะไหม ราคา 

สถานท่ีมีท้ัง Indoor/Ourdoor หรือไม รวมถึงท่ีสําคัญคือมีแสงเพียงพอและขนาดสถานท่ีใหญ

พอท่ีจะรับลูกคาขนาดไหน 

กลุมชวงอายุ  

 18-23 ป กลุมนี้มักจะใหความสําคัญดานราคาเปนท่ีตั้ง รองลงมาคือความสวยงามของ

สถานท่ี 

 24-29 ป กลุมนี้ยังมีผลในดานราคาของสถานท่ีอยู แตสิ่งท่ีกลุมนี้ยังใหความสนใจอีกอยางคือ 

คอนเซปและสถานท่ีวาตรงกันหรือไม 

 30-35 ป กลุมนี้ในเรื่องของราคาสถานท่ีมีผลนอยมากแตกลุมนี้จะเนนดานคอนเซปการ

ถายภาพสูงมากกวากลุมอ่ืน  

2. ทานมีความพึงพอใจตอสถานที่เชาถายภาพแหงใดบาง เพราะเหตุใด )อธิบาย(  

นักถายภาพ 

 สรุปไดวานักถายภาพจะมีความชื่นชอบอยู 2 สถานท่ีคือ สตูดิโอหรือสถานท่ีเชาถายภาพ

โดยตรง สวนอีกท่ีหนึ่งคือ สถานท่ีถายภาพทางออม เชน รานอาหาร สถานท่ีทองเท่ียว เหตุผลเพราะ

สวนใหญมีการจัดวางสถานท่ีเปนสวนๆไดดีและมีความหลากหลายของโทนสีสําหรับการถายภาพ 

เจาของธุรกิจสตูดิโอถายภาพ 

 ผูตอบแบบสอบถามตอบลักษณะคลายๆนักถายภาพคือชื่นชอบสถานท่ีถายภาพทางออม

เชนเดียวกัน เพราะสถานท่ีมีความกวางขวาง มีการจัดวางเปนสวนๆไดดี 
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กลุม Agency 

 กลุมนี้จะชื่นชอบสถานท่ีเชาถายภาพโดยตรงมากกวาเพราะเนื่องจากมีอุปกรณอํานวยความ

สะดวก อุปกรณประกอบฉากและสถานท่ีบางท่ีมีความพรอมอยางมากไมว าจะเปนเรื่องของแสง มีมุม

ถายไดหลากหลาย รวมท้ังขนาดของสถานท่ี 

กลุมชวงอาย ุ

 18-23 ป เปนกลุมรุนใหมมีความชื่นชอบถายสถานท่ีถายภาพทางออมเปนหลักเนื่องจากฟรี

ไมเสียคาใชจาย เชน สวนสาธารณะ สถานท่ีทองเท่ียวบางแหง ซ่ึงการถายภาพของกลุมนี้ไมเชิงจงใจ

ไปถายโดยตรง แตบางทีอาจเกิดข้ึนจากการท่ีกลุมนี้ไดมีการไปเท่ียวตามสถานท่ีตางๆ  

 24-29 ป กลุมนี้มักเริ่มมีความชื่นชอบเก่ียวกับการถายภาพในสตูดิโอมากข้ึนแตยังคงมีความ

ชื่นชอบการถายสถานท่ีถายภาพทางออมอยูดี และกลุมนี้มักจะเริ่มการการไปถายภาพตามท่ีผู

จัดทริปหรือเอเจนซ่ีไดจัดข้ึน 

 30-35 ป กลุมนี้มีความชื่นชอบหมดมักมองท่ีคอนเซปกับสถานท่ีถายภาพเปนหลักวามีความ

สอดคลองกันหรอืไม 

 

การอภิปรายผล 

 การศึกษาท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการสถานท่ีใหเชาถายภาพ ผูวิจัยไดศึกษา 

ไดแก ปจจัยดานขอมูลประชากรศาสตร พฤติกรรมการใชสถานท่ีเชาถายภาพ ความพึงพอใจตอ

สภาวะแวดลอมในการเลือกใชบริการสถานท่ีเชาถายภาพและความพึงพอใจของสถานท่ีถายภาพ

ตางๆ วามีปจจัยอะไรบางท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานท่ีใหเชาถายภาพ 

จากผลการวิจัยดานของพฤติกรรมการใชสถานท่ีเชาถายภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

ทราบขอมูลของสถานท่ีใหเชาถายภาพมากจากอินเทอรเน็ตเปนสวนใหญ ซ่ึงขัดกับงานวิจัยของ  

สิริพันธุ นุตระ (2544) เรื่องความคิดเห็นของลูกคาท่ีมีผลตอการใชบริการสตูดิโอถายภาพ พบวา สวน

ใหญผูบริโภคมักไดขอมูลมาจากเพ่ือนมากท่ีสุด เหตุท่ีทําใหงานของผูวิจัยมีขอมูลไมตรงกันเพราะอาจ

เปนท่ียุคสมัยท่ีมีการเปลี่ยนไประบบการสื่อสารอินเทอรเน็ตในสมัยนี้ไดเขามามีบทบาทกับผูบริโภคใน

ปจจุบันเปนอยางมาก แตอยางไรก็ตามงานวิจัยของผูวิจัยการท่ีไดรับขอมูลจากเพ่ือนก็ยัง เปนอันดับ

รองลงมาอยูดี ฉะนั้นการบอกปากตอปากก็ยังมีความสําคัญในทุกยุคทุกสมัย จึงควรสรางความ

ประทับใจใหกับลูกคาเขามาใชบริการตั้งแตในครั้งแรก 

ความพึงพอใจของสถานท่ีเชาถายภาพตางๆท่ีเคยใชบริการพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญใหความสําคัญในเรื่องความสะอาดของสถานท่ีมาเปนอันดับแรก เนื่องจากเปนสตูดิโอท่ีตองใช

สถานท่ีเปนหลักในการถายภาพ เรื่องความสะอาดภายในสถานท่ีจึงตองใหความสําคัญเปนอยางมาก 

เพราะถาสถานท่ีไมสะอาด สกปรกหรือมีการจัดวางสิ่งของท่ีไมเรียบรอย อาจทําใหการถายภาพเกิด
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การติดขัดได ซ่ึงตรงกับงานวิจัยของ วิริยะ เสรีวิสุทธิพงศ (2551) เรื่องการตัดสินใจเลือกใชบริการของ

ธุรกิจสตูดิโอดิจิตอลในจังหวัดภูเก็ต 

 สวนดานความพึงพอใจของสถานท่ีถายภาพตางๆพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญถามี

ความประสงคจะใชบริการสถานท่ีเชาถายภาพสวนใหญจะตองการถายภาพคูรัก-คูแตงงาน (Pre-

Wedding) และใชสถานท่ีของสตูดิโอ เพราะเนื่องจากภายในสตูดิโอมีความเพียบพรอมในดานการ

ถายภาพ สถานท่ีและภาพท่ีมีคุณภาพ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สุพาณี ธีรวราภรณ (2546) เรื่อง

ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการสตูดิโอถายภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



บทที่ 5 

กําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

 รูปแบบการดําเนินงานของธุรกิจสถานท่ีเชาถายภาพ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ ไดเริ่มตนมาจากการ

ท่ีประชากรภายในประเทศไทยไดมีการเปลี่ยนพฤติกรรมการใชชีวิตประจําวันอยางมากจะเห็นจาก

การท่ีไมวาจะทําอะไรผูคนเริ่มมีการถายภาพเขามาเปนสวนหนึ่งดวยตลอด เชน การทองเท่ียว การ

พบปะเพ่ือนฝูง การกินอาหารฯลฯ ฉะนั้นจะเห็นไดวาผูคนเริ่มมีการใชอุปกรณถายภาพมากข้ึนไมวา

จะเปนกลองถายภาพหรือสมารทโฟน ทางเราจึงไดคิดจัดตั้งโครงการสถานท่ีเชาถายภาพข้ึนมา โดยได

กําหนดรายละเอียดของรูปแบบธุรกิจ มีดังนี้ 

 

วิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย 

วิสัยทัศน (VISION) 

 เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ เปนสถานท่ีเชาถายภาพสําหรับบันทึกภาพความทรงจํา ท่ีมีความพรอมใน

ดานของการจัดเตรียมสถานท่ีถายภาพและอุปกรณตางๆ  

พันธกิจ (MISSION) 

 1. ใหบริการเชาสถานท่ีถายภาพท่ีมีความหลากหลายของสถานท่ี 

 2. สรางความสะดวกสบายใหกับผูท่ีเขามาใชบริการ 

 3. ปรับปรุงสถานท่ีใหมีความสวยงามและมีรูปแบบใหมอยูเสมอ 

เปาหมาย (GOAL) 

 1. เปนผูนําสถานท่ีเชาถายภาพอันดับ 1 ของประเทศ 

 2. สามารถมีผูใชบริการในแตละปมากกวา 5,000 คน/ป 

 3. มีผลตอบแทนข้ันต่ํา 30,000,000 บาท ในปแรก และผลตอบแทนเพ่ิมข้ึน 10% ในปถัดไป 

เปาหมายระยะสั้น (ในชวงการดําเนินงาน 1 ป) 

 1. สามารถดําเนินงานสถานท่ีเชาถายภาพและบริการอ่ืนๆของ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ ใหมีความ

พรอมมากท่ีสุด  

 2. กําหนดกลยุทธและแนวทางการดําเนินงานของ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ ใหกับพนักงานภายใน 

 3. ทําใหกลุมเปาหมายรูจัก เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ 60% ภายในระยะเวลา 1 ป 

เปาหมายระยะยาว (ในชวงการดําเนินงาน 3-5 ป) 

 1. เปนผูนําในดานการจัดสถานท่ีเชาถายภาพ 

 2. ทําใหกลุมเปาหมายรูจัก เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ เพ่ิมข้ึนเปน 80% 

 3. เพ่ิมฐานลูกคาผานสถานการศึกษา โรงพยาบาลและสื่อตางๆ 
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 4. สามารถขยายสาขาไปตามภูมิภาคตางๆของประเทศ 

 5. เปนท่ีรูจักของประชาชนในประเทศไทยและตางประเทศ 

กุญแจแหงความสําเร็จ (Key Success factor) 

 มุงเนนการสรางบรรยากาศภายในสถานท่ีเพ่ือสรางมูลคาใหกับการถายภาพในทุกๆรูปแบบ

และความครบวงจรในดานของธุรกิจถายภาพ 

 

ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

 โครงการจัดตั้งสถานท่ีเชาถายภาพเปนการใหบริการสถานท่ีเชาถายภาพท่ีมีความครบวงจร 

ไมวาจะเปนความหลากหลายของสถานท่ี ความสะดวกสบาย ความพรอมของอุปกรณหรือแมแตเปน

สตูดิโอถายภาพก็มีใหบริการ เพ่ือใหผูท่ีมีความชื่นชอบการถายภาพไดมีโอกาสท่ีจะเลือกธีมสําหรับ

ถายภาพและไดทดลองกลองหรือเลนสกอนท่ีจะตัดสินใจในการเลือกซ้ือ ซ่ึงสถานท่ีเชาถายภาพของ 

เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จะประกอบไปดวยการบริการ ดังนี้ 

1. สตูดิโอสําหรับเชาถายภาพ 

2. รานเชาชุด 

3. รานขายอุปกรณถายภาพ 

4. คาเฟ&รานอาหาร 

  นอกจากในรูปแบบของการเปนสถานท่ีใหเชาถายภาพแลวทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ 

ยังมีบริการอ่ืนๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีเขามาใชบริการภายใน เอ .พี.โฟโตสตูดิโอ 

มากข้ึน โดยมีดังตอไปนี้ 

1. บริการถายภาพตางๆ 

- การถายภาพ Portrait 

- ถายภาพแตงงาน 

- การถายภาพครอบครัว 

- การถายภาพแฟชั่น 

- การถายภาพอาหาร 

- การถายภาพสินคา 

- การถายภาพชุดไทย 

- การถายภาพสัตวเลี้ยง 

2. การจัดอมรมสอนถายภาพ 

3. จัดทริปถายภาพ 
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 ดังท่ีกลาวมาขางตนการบริการท้ังหมดจะมีท้ังการบริการท่ีอยูภายในและภายนอกสตูดิโอ 

โดยโครงการสถานท่ีเชาถายภาพ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ เปนรูปแบบของธุรกิจท่ีจดทะเบียนในรูปแบบ

บริษัทจํากัด ซ่ึงจุดเดนของภายในสถานท่ีแหงนี้ คือ เปนสถานท่ีสําหรับบันทึกภาพความทรงจํา 

เพราะการถายภาพหลังจากท่ีเราไดถายไปแลว ทุกๆอยางลวนแตเปนอดีตท่ีแสดงถึงความหลากหลาย

ในการดําเนินชีวิต ไลฟสไตล และอารมณความรูสึก 

 โครงการสถานท่ีเชาถายภาพ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ เปนสถานท่ีเชาถายภาพท่ีมีความพรอมทุกๆ

อยางไมวาจะเปนในดานของสถานท่ีถายภาพ อุปกรณถายภาพตางๆ เชน พร็อบ แสง ฉาก และ

เทคโนโลยีท่ีทันสมัย เปนตน โดยรายละเอียดของโครงการสรางโครงการจะจําแนกไดดังตอไปนี้  

 

โครงสรางโครงการ 

 

ภาพท่ี 5.1: โครงสรางโครงการ 
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สถานที่ตั้งโครงการ 

 

ภาพท่ี 5.2: บริเวณถนนพระราม 9 

 

 
 

วิเคราะหสถานที ่

 บริเวณถนนพระราม 9 เปนสถานท่ีท่ีตั้งอยูในใจกลางเมืองทําใหมีผูคนสัญจรไปมาอยูเสมอ ท่ี

สําคัญคือมีสถานีรถไฟฟาและยังอยูติดกับทางดวน จึงเปนสถานท่ีท่ีเหมาะจะตั้งโครงการ  เอ.พี.โฟโต

สตูดิโอ เนื่องจากตองการใหผูใชบริการสามารถเดินทางไดสะดวกและยังสามารถเลือกวิธีการเดินทาง

ไดอีกดวย 

 

ภาพท่ี 5.3: บริเวณถนนศรีนคริน 
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วิเคราะหสถานที ่

 บริเวณถนนศรีนครินเปนแหลงชุมชนใหมถนนสามารถตัดผานเสนหลักๆไดหลายสาย เชน 

พระราม 9 สุขุมวิท บางนา และอยูในแหลงท่ีรถไมติดมาก สามารถเดินทางมาไดอยางสะดวกเพราะ

อยูใกลกับทางดวน 

 จากสถานท่ีขางตนหลังจากมาคิดวิเคราะหโอกาสท่ีทําใหเกิดประโยชนไดสูงสุด คือ บริเวณ

ถนนพระราม 9 เนื่องจากถนนพระราม 9 อยูในใจกลางเมืองทําใหมีผูคนพลุกพลานอยูตลอดเวลา อีก

ทั้งบริเวณถนนพระราม 9 สามารถเลือกเดินทางไดหลายรูปแบบเพราะอยูใกลท้ังรถไฟฟาและทาง

ดวน 

 

โครงสรางองคกร 

 

ภาพท่ี 5.4: โครงสรางองคกร 

 

 
 

การกําหนดโครงสรางองคกร 

 Administration (ฝายบริหารงาน) ทําหนาท่ีกําหนดเปาหมาย วางแผนการดําเนินงานและ

สรางความสัมพันธท้ังในและนอกองคกร โดยจะแบงออกเปน 3 สวน ไดแก 

- ฝายสื่อสาร ทําหนาท่ีเก่ียวกับการตลาดและประชาสัมพันธองคใหผูบริโภคมีการรับรูและ

สามารถเขาถึงไดโดยงาย รวมถึงการทําโปรโมชั่นหรือแพ็คเกจท่ีตอบสนองกับความตองการใหกับ
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ลกูคา 

- ฝายบริหารสถานท่ี ทําหนาท่ีปรับปรุงภายสถานท่ีใหมีความทันสมัยและสวยงามอยูเสมอ 

รวมถึงการดูแลรักษาความสะอาดใหกับภายในสถานท่ี 

- ฝายการเงิน ทําหนาท่ีในการประชาสัมพันธใหเปนท่ีรูจักและคิดกลยุทธใหตอบสนองกับ

ความตองการของผูบริโภค 

Operation Manager (ฝายปฎิบัติงาน) ทําหนาท่ีใหบริการกับลูกคาท่ีเขามาภายใน เอ.พี.

โฟโตสตูดิโอ โดยหนาท่ีนี้จะประกอบไปดวย 2 สวนหลัก ไดแก  

- ฝายบริการลูกคา ทําหนาท่ีคอยดูแลอํานวยความสะดวกใหกับลูกคาท่ีเขามาใชบริการ

ภายใน เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ 

- ฝายปฏิบัติการ ทําหนาท่ีปฏิบัติงานตามท่ีลูกคาตองการ 

 

ตารางท่ี 5.1: ตําแหนงและอัตราเงินเดือน  

 

ตําแหนง จํานวน เงินเดือน(บาท) 

ผูจัดการ 1 23,000 

ฝายการตลาดและประชาสัมพันธ 2 20,000 

ฝายสถานท่ี 1 18,000 

ฝายการเงิน – บัญช ี 1 15,000 

พนักงานตอนรับ-ผูประสานงาน 2 12,000 

ชางภาพ / กราฟฟคดีไซน 5 20,000 

ธุรการ 1 12,000 

ฝายรักษาความปลอดภัย 3 8,000 

ฝายทําความสะอาด 2 8,000 

พนกังานสงของ 1 8,000 
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ภาพท่ี 5.5: แผนผงัภายใน เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ 

 

 
 

1. สตูดิโอถายภาพ 

1.1. Studio 1  16 x 20 ม. 

1.2. Studio 2  18 x 26 ม. 

1.3. Studio 3  30 x 23 ม. 

1.4. Studio 4  16 x 14 ม. 

1.5. Studio 5     7  x  5 ม. 

1.6. Studio 6  16 x 10 ม. 

2. Café&Restaurant        10 x 10 ม. 

3. Office       20 x 5  ม. 

3.1. หองรับรอง 4 x 4 ม. 

3.2. หองอบรม  10 x 5 ม. 

4. รานเชาชุด        8 x 4 ม. 

5. รานขายอุปกรณถายภาพ 8 x 4 ม. 

6. หองน้ํา 

6.1. หองน้ํา 1 6 x 4 ม. 

6.2. หองน้ํา 2 8 x 2 ม. 
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6.3. หองน้ํา 3 8 x 2 ม. 

7. หองแตงตัว       4 x 2 ม. 

8. หองถายภาพ  30 x 5 ม. 

ใน เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จะแบงสตูดิโอออกเปน 6 สตูดิโอ โดยท่ีแตละสตูดิโอจะมีความโดดเดน

และแตกตางกัน เวลาท่ีลูกคามาใชบริการสามารถเลือกธีมหรือฉากไดหลากหลายรูปแบบโดยท่ีภายใน

จะมีสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆท่ีไวใชในการถายภาพ 

 ดั่งท่ีกลาวขางตนทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ มีหลากหลายสตูดิโอใหสามารถเลือกถายได แตสิ่งท่ี

ขาดไมไดอีกสิ่งหนึ่งก็คือบรรยากาศสําหรับการถายภาพ ซ่ึงภายใน เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จะมีการสราง

บรรยากาศไวหลายรูปแบบ เชน ฉากบริเวณถาย Outdoor หรืออาคารสําหรับถายภาพท่ีมีการแบง

หองออกเปนหลายๆแนว โดยท่ีแตละหองก็จะมีบรรยากาศหรือธีมท่ีแตกตางกัน 

 ท้ังนี้สินคาและบริการของเราคือสถานท่ีเชาถายภาพโดยคํานึงถึงการใหบริการแบบครอบ

วงจรในดานสถานท่ีเชาถายภาพ โดยจะมีใหบริการเชาสถานท่ีถายภาพ สตูดิโอสําหรับถายภาพ อบรม

สอนการถายภาพ บริการเชา / ยมื / ขาย อุปกรณถายภาพ หรือแมแตการใหบริการถายภาพใน

รูปแบบตางๆ (ภายในสตูดิโอ) 

 

ภาพท่ี 5.6: ตําแหนงทางการตลาด 
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จากการท่ีวิเคราะหขอมูลตางๆ ผูดําเนินโครงการไดเล็งเห็นถึงการเจริญเติบโตของแผนธุรกิจ

ในระยะยาว จึงไดกําหนดภาระกิจโครงการจัดตั้ง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ชวงที่ 1 (ระหวางการกอตั้งสวนตางๆภายในจนแลวเสร็จ) 

เปาหมาย กอนท่ีจะเปดใหบริการทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จะเนนการประชาสัมพันธทางสื่อ 

Social Media และพันธมิตรทางธุรกิจเปนหลัก เชน Wedding Studio ผูจัดทริปถายภาพ Agency 

สถาบันสอนถายภาพ ฯลฯ เพ่ือตองการใหเปนรูจักในกลุมบุคคลท่ัวไปท่ีมีความสนใจในการถายภาพ 

กลยุทธในการเติบโต ในชวงแรกทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ เล็งเห็นถึงความสําคัญในการหา

พันธมิตรทางธุรกิจ เชน เพราะการเติบโตในชวงแรกๆอาจตองมีการพ่ึงพาอาศัยพันธมิตรเหลานี้

เนื่องจากทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ นําเสนอสถานท่ีในดานของความสวยงาม บรรยากาศ สิ่งอํานวยความ

สะดวกในการถายภาพใหผูบริโภครับทราบพรอมท้ังมอบสิทธิพิเศษในชวงแรกท่ีเปดใหบริการ 

ชวงที่ 2 (ระหวางการตกแตงสถานที)่ 

เปาหมาย ทําใหกลุมเปาหมายหลักทราบวาทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ กําลังจะเปดใหบริการ 

กลยุทธในการเติบโต ควบคุมและตรวจเช็คความพรอมในการตกแตงสถานท่ีในสวนตางๆให

เสร็จตามกําหนด 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ นําเสนอภายในสถานท่ีและบริการใหกับพันธมิตรและผูบริโภคท่ีสนใจ

ใชบริการ 

 ชวงที่ 3 (การเปดตัว เอ.พ.ีโฟโตสตูดิโอ เปนทางการ) 

 เปาหมาย ทําใหกลุมเปาหมายเขามาใชบริการพรอมท้ังขยายฐานลูกคาใหมากข้ึน 

 กลยุทธในการเติบโต ตรวจเช็คสภาพภายใน เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ อยางสมํ่าเสมอ พรอมท้ัง

สอบถามขอบกพรองของสถานท่ีกับผูท่ีมาใชบริการ 

 กลยุทธสงเสริมการตลาด นําเสนอสิทธิพิเศษหรือเพ่ิม Package ในดานการใชบริการใหมาก

ข้ึน เพ่ือตอบสนองกับผูบริโภคท่ีมีความตองการแตกตางกันและจัดโชวผลงาน (Exibition) ท่ีลูกคาไดมี

การถายภาพภายใน เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ 

 ชวงที่ 4 (การบริหารงานในอนาคต) 

 เปาหมาย ขยายฐานกลุมลูกคาไปยังกลุมใหม พรอมท้ังเปดสาขาในภูมิภาคอ่ืนเพ่ิมเติม 

 กลยทุธในการเติบโต ปรับปรุงสถานท่ีอยูเสมอใหมีความทันสมัย ไมซํ้าซากและจําเจ 

 กลยุทธสงเสริมการตลาด ทําการ R&D อยูตลอดเวลา เพ่ือหาความตองการของลูกคา 

เนื่องจากกระแสหรือความนิยมมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วอยูเสมอ รวมถึงเทคโนโลยีท่ีมีการ

พัฒนาไปอยางรวดเร็ว  
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การกําหนดกลยุทธขององคกร 

 การกําหนดกลยุทธในการดําเนินธุรกิจโครงการสถานท่ีใหเชาถายภาพ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จะ

มีการกําหนดรายละเอียดของกลยุทธในแตละข้ันตอนดังตอไปนี้  

วิเคราหกลยุทธ 5’C 

Context 

  Political  

- Opportunity รัฐบาลมีแผนการสงเสริมและพัฒนาเศรษฐกิจภายในประเทศเปน

การเตรียมพรอมเขาสูประชมคมเศรษฐกิจอาเซียนท่ีจะเกิดข้ึนในไมอีกก่ีปขางหนา  

- Threat ถึงแมวารัฐบาลจะมีการสงเสริมและพัฒนาเศรษฐกิจแตก็ยังมีวิกฤติ

ทางการเมืองคอนขางมากอาจทําใหสงผลกระทบตอผูบริโภคในการออกมาใชบริการ  

Economic 

- Opportunity การท่ีกําลังเขาสูประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนทําใหเศรษฐกิจภายใน

และนอกประเทศเจริญเติบโต จึงมีผลใหประชากรมีความคาดหวังวาสถานการณในอนาคตจะดีข้ึน  

  - Threat สิ่งท่ีเปนผลกระทบตอทุกคนในประเทศไทยคืออัตราคาแรงข้ันต่ําท่ีรัฐบาล

กําหนดออกมา ทําใหทุกๆธุรกิจท่ีมีการจางแรงงานนั้นมีตนทุนท่ีสูงข้ึน 

Social 

- Opportunity ในสังคมไทยทุกวันนี้เริ่มมีเริ่มมีความนิยมถายภาพตางๆ เพ่ือ

ตองการเก็บไวในความทรงจํา ไมวาจะเปนการใชกลองโปร กลองคอมแพค หรือแมแตเปนกลอง

สมารทโฟน สิ่งท่ีเห็นปจจุบันคือยังไมมีคือการสรางแลนดมารคหรือจุดศูนยกลางท่ีสําหรับถายภาพ

โดยตรง โดยจุดประสงคท่ีสรางข้ึนเพราะตองการใหทุกๆคนสามารถเก็บภาพความทรงจําท่ีประทับใจ

ไวดูในอนาคต 

- Threat สิ่งท่ีเปนปญหาอยางมากก็คือสถานท่ียังไมเปนท่ีรูจักของคนท่ัวไป อาจทํา

ใหผูบริโภคไมเขามาใชบริการเพราะไมรูวาสถานท่ีแหงนี้ภายในจะเปนสถานท่ีแบบใด มีบรรยากาศ

หรือความสวยงามเปนอยางไร 

Technology 

- Opportunity มีการสรางนวัตกรรมใหมๆอยูเสมอ เพ่ือตอบสนองความตองการ

ท่ีมากข้ึนของผูบริโภค ซ่ึงทําใหผูผลิตหลายๆคายพยายามคิดคนกลองท่ีมีความทันสมัยอยูเสมออีกท้ัง

ผูผลิตยังตองแขงขันกันในเรื่องราคา จึงทําใหผูประกอบการมีทางเลือกในการนําเทคโนโลยีใหมๆมา

ใชได เพ่ือท่ีจะไดใหบริการและเพ่ิมประสิทธิภาพมากข้ึน 

- Threat เทคโนโลยีนั้นมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอจึงทําใหผูประกอบการตองคอย

ติดตามและนําเทคโนโลยีเหลานั้นเขามาใชภายในองคกร ดวยสิ่งท่ีเปนนวัตกรรมใหมจึงทําใหราคาใน
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ตอนแรกท่ีออกมานั้นมีราคาสูง อาจกอใหเกิดปญหาในการนําเขามาใชภายในองคกร  

Consumer 

 กลุมเปาหมายจะแยกออกเปน 3 กลุม มีดังนี้ 

- Agency กลุมนี้จะเปนกลุมนี้ทํารายไดใหเขากับสตูดิโอเปนอยางมาก เนื่องจากเปน

กลุมท่ีมีความกวางขวางในสังคมตางๆ ซ่ึง Agency มีโอกาสสูงท่ีจะใชบริการภายในสตูดิโอนานและใช

ตอเนื่อง  

- Business to Business การทําธุรกิจแบบเปนลักษณะพารทเนอรดวยกันโดยท่ี

พารทเนอรเหลานั้นจะลักษณะหลายรูปแบบ เชน ผูจัดทริปถายภาพ การถาย Pre-Wedding การ

ถายภาพเสื้อผา การถายปกนิตยสาร การจัดอมรมสอนถายภาพ ฯลฯ ซ่ึงกลุมพารทเนอรเหลานี้จะ

เปนการชวยใหผูคนรูจักสถานท่ีของเรามากข้ึน 

- ประชาชนท่ัวไปท่ีชื่นชอบการถายภาพ เนื่องจากปจจุบันผูคนมีความชื่นชอบ

ถายภาพข้ึนมากไมวาจะเปนการถายภาพสนุกสนาน การถายภาพบุคคลหรือPortrait ถายภาพวิว

ทิวทัศน สถานท่ีทองเท่ียว ฯลฯ จึงเปนเหตุใหอัตราการเติบโตหรือรายไดเขามาสูผูประกอบการ

คอนขางมาก เชน สถานท่ีทองเท่ียว Art in Paradise หรอื Santorini ท่ีมีการเก็บคาเขา 

Company 

โครงการสถานท่ีใหเชาถายภาพ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ เปนโครงการท่ีเนนเก่ียวกับการ

จัดสถานท่ีสําหรับการถายภาพในโอกาสตางๆ เพ่ือตองการสรางภาพแหงความทรงจําและความ

ประทับใจใหคงอยูตลอดไมวาการถายภาพนั้นจะเปนการถายภาพบุคคล (Portrait) ภาพครอบครัว 

ภาพแตงงาน ฯลฯ ลวนแลวแตจะมีความหมายท่ีสื่อออกมาจากภาพเอง 

Competitor 

คูแขงทางตรง 

PAPAYA Studio 

Café Studio 

Benedict Studio 

Camelian Studio 

Rattanasinsok Studio 

คูแขงทางออม 

รานอาหารตางๆ  

โรงแรม   

สวนสาธารณะ  

สถานท่ีทองเท่ียวตางๆ  
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วิเคราะหคูแขง (Competitor Analysis) 

คูแขงทางตรง 

Papaya Studio สถานท่ีแหงนี้มีจุดเดนตรงท่ีมีความกวางมีธีมหรือมุมถายภาพท่ี

หลากหลายเนื่องจากเปนสตูดิโอท่ีมีการขายของเกาดวยแตขอเสียท่ีสําคัญคืออากาศคอนขางรอนมาก  

Café Studio สตูดิโอแหงนี้เปนสถานท่ีเปดแสงธรรมชาติสามารถเขาถึงได จึงทําให

การถายภาพนั้นมีความสวยงามและเปนธรรมชาติ ลักษณะของสถานท่ีแหงนี้เนนการตกแตงสไตล

โมเดิรนท้ังหมด 

Benedict Studio เปนสตูดิโอท่ีเนนความเปนยุโรปคอนขางสูง มีความกวางของ

สถานท่ีพอสมควร สามารถจัดงานแตงงานได 

Camelian Studio เปนสตูดิโอท่ีมีหลากหลายแนวท้ัง เรทโทร โมเดิรนและคลาสิก 

แตดวยขอจํากัดท่ีเปนตึกแถวหองเดียวจึงมีขนาดแคบและมีจุดถายไมมากนัก 

Rattanasinsok Studio สถานท่ีแหงนี้เปนสตูดิโอท่ีมีเอกลักษณเฉพาะเนนความเกา

และเรียบงายสวนขอเสียคือสถานท่ีแหงนี้มีจุดหรือมุมถายคอนขางนอยเนื่องจากสตูดิโอมีขนาดเล็ก
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ตารางท่ี 5.2: เปรียบเทียบคูแขงทางตรง 

 

ปจจัย Factor 
ให

น้ําหนัก 

เริ่มตน  อนาคต 

A.P.FofoStudio 
Papaya 

Studio 
Café Studio 

Benedict 

Studio 

Camelian 

Studio 

Rattanasinsok 

Studio 

  
A.P.FotoStudio 

บรรยากาศ 0.20 8 1.6 6 1.2 7 1.4 8 1.6 7 1.4 6 1.2   9 1.8 

ความสะดวกสบาย 0.20 8 1.6 6 1.2 7 1.4 6 1.2 7 1.4 7 1.4   9 1.8 

ความพรอม 0.20 8 1.6 6 1.2 8 1.6 7 1.4 7 1.4 7 1.4   10 2.0 

ราคา 0.15 6 0.9 7 1.05 8 1.2 7 1.05 8 1.2 8 1.2   7 1.05 

มุมถายภาพ 0.15 8 1.2 8 1.2 7 1.05 7 1.05 7 1.05 7 1.05   9 1.35 

ชื่อเสียง 0.10 0 0 7 0.7 7 0.7 8 0.8 7 0.7 6 0.6   8 0.8 

      6.9   6.55   7.35   7.1   7.15   6.85 41.9   8.8 

รวม 100% 0.16 0.15 0.17 0.17 0.17 0.16     
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คูแขงทางออม 

รานอาหาร ในปจจุบันนี้นอกจากการเปดรานอาหารแลวยังเนนการจัดสถานท่ีใหมี

ความสวยงามและมีการตกแตงบรรยากาศใหเขากับสไตลของรานซ่ึงแตละรานจะมีจุดเดนท่ีแตกตาง

กันไป เชน บานน้ําเคียงดิน, Tuscany Thai Cuisine, Hidden Stuff  ซ่ึงจุดเดนจริงของรานอาหาร 

คือ มีสถานท่ีกวางขวางและมีเอกลักษณความสวยงามท่ีแตกตางกัน 

โรงแรม ผูบริโภคสวนใหญมักจะใชโรงแรมในการถายภาพหรือจัดงานแตงงาน ซ่ึง

จุดเดนของสถานท่ีแหงนี้จะเนนท่ีความสะดวกสบายเปนหลัก แตโรงแรมบางท่ีก็มักจะมีจุดเดน

เพ่ิมเติมมาอีก เชน ความกวางขวาง ความสวยงาม เปนตน 

สวนสาธารณะ สถานท่ีแหงนี้มักอยูในความสนใจของผูบริโภคไมนอยสําหรับการ

ถายภาพเพราะเนื่องจากสามารถถายไดฟรี (ในกรณีท่ีมาถายภาพไมเกิน 3 คนและอุปกรณไมเยอะ) 

และเสียคาใชจายคอนขางนอยแตกลับไดสถานท่ีท่ีมีบรรยากาศแนวธรรมชาติและกวางขวาง 

สถานที่ทองเที่ยว การท่ีสถานท่ีทองเท่ียวเริ่มเปนจุดสนใจของลูกคามากข้ึนเพราะ

สถานท่ีทองเท่ียวในปจจุบันจะมีจุดเดนและเปนเอกลักษณะเฉพาะตัวมากข้ึน เชน Art in Paradise, 

Santorini, Palio, เพลินวาน จุดเดนของสถานท่ีทองเท่ียวสวนใหญมักจะมีฉากหรือมุมถายภาพให

เลือกและมีสถานท่ีท่ีมีความสวยงาม ซ่ึงในปจจุบันผูบริโภคมักใหความสนใจในการถายภาพวาระ

โอกาสตางๆมากข้ึน เชน การถายพรีเวดดิ้ง 

Collaborator 

Callaborator  (Partner) 

- ผูจัดทริปถายภาพ 

- รานเชาชุดตางๆ 

- สถานบันจัดอบรมถายภาพ 

- ศูนยบริการลางอัดขยายภาพ 

- Agency ตางๆ 

- รานเชา / ยมื / ขาย อุปกรณถายภาพ 

- ราน Wedding Studio (ท่ีไมมีสถานท่ีเปนของตัวเอง) 

- เวปบอรดเก่ียวกับการถายภาพและซ้ือขายอุปกรณถายภาพ 

- บริษัททองเท่ียว 

Callaborator (Spomsor) 

- World Camera 

- Cannon 

- รานเชาชุดท่ีมีชื่อเสียง 
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- นิตยสาร 

การวิเคราะห SWOT&TOWN 

SWOT 

จุดแข็ง (S) 

- เปนสถานท่ีเชาถายภาพท่ีมีความพรอมในดานตางๆ ไมวาจะเปนดานความ

หลากหลายของสถานท่ี ฉากตางๆ เชา/ยืม/ซ้ืออุปกรณถายภาพ พร็อบและรวมถึงรานเชาชุดท่ีอยู

ภายในสตูดิโอแหงนี้ 

- การสรางบรรยากาศใหมีความนาสนใจ เพราะเวลาผูคนท่ีเขามาใชบริการมัก

ตองการท่ีจะบันทึกภาพความทรงจําซ่ึงมีในหลากหลายรูปแบบทางเราจึงตองเนนสรางบรรยากาศใหมี

ความแตกตางกันไปในแตละธีม 

จุดออน (W) 

- เนื่องจากบริษัทเราเนนเก่ียวกับสถานท่ีถายภาพจึงทําใหเวลาปรับปรุงสถานท่ีหรือ

เปลี่ยนแนว / ฉาก จะเสียคาใชจายคอนขางสูงและเสียเวลาไปกับการปรับปรุงของสถานท่ี

คอนขางมาก 

โอกาส (O) 

- เปนสถานท่ีแหงแรกท่ีมีการเปดเปนลักษณะพารคและยังเปนศูนยรวมท่ีครบวงจร

ของความพรอมในการถายภาพ 

- ผูบริโภคมีความนิยมในการถายภาพมากข้ึน ไมวาจะทําอะไรการถายภาพมักเปน

สวนหนึ่งของชีวิตประจําวันไปแลว 

- Agency มีโอกาสสูงท่ีจะใชสตูดิโอลวงเวลาหรือขอตอเวลา  

- อยูในแหลงท่ีสามารถเดินทางไดสะดวกและหลากลาย เพราะอยูใกลท้ังรถไฟฟา

และทางดวน 

ภัยคุกคาม  (T) 

- สถานการณทางการเมืองท่ีกําลังเขาสูข้ันวิกฤติทําใหประชาชนนั้นไมมีความสนใจท่ี

จะออกมาใชบริการ 

- ภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศท่ีทําใหเกิดการจับจายใชสอยไดนอยลง เนื่องจาก

สิ่งของเครื่องใชมีราคาสูงข้ึน 

- ผูบริโภคท่ีมีรายไดนอย 

- ภัยธรรมชาติตางๆท่ีสงผลใหเกิดความเสียหาย 

- การเขามาของคูแขงรายใหมท่ีเปนท้ังทางตรงและทางออม 

 



65 

 

TOWN 

SO 

- สรางแลนมารคสําหรับการถายภาพข้ึน เพ่ือใหเกิดจุดศูนยรวมของสถานท่ีสําหรับ

ถายภาพข้ึนมาโดยจะเนนการจัดบรรยากาศภายในใหมีความเปนเอกลักษณเฉพาะในแตละสตูดิโอ 

- มีโอกาสปลอยเศษของรอบถัดไปใหมีราคาสูงข้ึนกวาปกติ 

ST 

- เนื่องจากภายในสตูดิโอเนนเรื่องการถายภาพเปนพิเศษผูท่ีทํางานในดานวงการ

ถายภาพหรือผูท่ีจะมาใชบริการยอมเปนผูท่ีมีกําลังจับจายใชสอยพอสมควร ซ่ึงการบริการของภายใน

สตูดิโอเนนการสรางบรรยากาศและการมีสตูดิโอใหเลือกท่ีหลากหลาย จึงทําใหผูบริโภคนั้นมีทางเลือก

ไดมากข้ึน 

- ในชวงเหลือเศษของชั่วโมงท่ีมีการเชาลวงเวลาหรือตอเวลาออกไปจะทําการลด

ราคาใหกับลูกคาท่ีมีรายไดนอย 

WO 

- ถึงแมวาในการปรับปรุงสถานท่ีนั้นมีราคาคอนขางสูงและนาน แตในปจจุบัน

ผูบริโภคไดมีความนิยมในการถายภาพมากข้ึนเรื่อยๆ ซ่ึงสามารถสังเกตุไดจากการใชชีวิตประจําวัน

ของผูบริโภคไดท่ัวไป ทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จึงไดแนวความคิดสรางสถานท่ีถายภาพเปนแลนมารค

โดยเนนการสรางบรรยากาศถายภาพใหมีความสวยงามและทันสมัยอยูเสมอ เพ่ือใหผูบริโภคเวลา

ถายภาพใหนึกถึงสตูโอเราเปนแหงแรกเสมอ 

WT 

- จัดงานเปดตัวสราง Event เพ่ือโปรโมทสตูดิโอใหผูบริโภคเปนท่ีรูจักตามสถานท่ี

จัดงานตางๆไมวาจะเปน หางสรรพสินคา งาน Fair ตางๆ โดยเนนการประชาสัมพันธใหเกิดการรับรู

การบริการของสถานท่ีและคุณภาพของสถานท่ี รวมถึงการคัดเลือกผูรับเหมากอสรางหรือรับตกแตง

ภายในท่ีมีประสิทธภาพ 

การวิเคราห 4P’S และ 4C’S 

4P’S 

ผลิตภัณฑ (Product) 

- เปนสถานท่ีเชาถายภาพท่ีมีความหลากหลายของสถานท่ี 

- จัดทริปสําหรับถายภาพ 

- จัดอบรมเก่ียวกับการสอนถายภาพ 

ราคา (Price) 

- การท่ีมีสตูดิโอหลายสตูดิโอทําใหผูบริโภคมีโอกาสเลือกสตูดิโอท่ีตอบสนองในดาน
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ราคากับตัวเองได 

- Package ราคาของความแตกตางในชวงเวลา ซ่ึงทางสตูดิโอจะชวงท่ีลดราคา

เพ่ือใหผูบริโภคท่ีมีรายไดนอยมีโอกาสเขามาใชบริการ 

ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

- การเขาถึงกลุมเปาหมายตางๆ เชน งาน Wedding Fair, สถานบันท่ีมีการสอน

ถายภาพ, Agency, ผูจัดทริปถายภาพ 

กิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion)  

- การออกบูธตามงานแสดงตางๆ พรอมรับสิทธิพิเศษภายในงาน 

- การใหสวนลดใหกับผูท่ีมาใชบริการเปนประจํา 

4C’S 

Consumer 

- นําเสนอสถานท่ีในรูปแบบท่ีมีความหลากหลาย ความสะดวกสบายสําหรับการ

ถายภาพในรูปแบบตางๆ เพ่ือตองการใหผูใชบริการรูสึกถึงความพรอมและความครบวงจรของสถานท่ี  

Cost 

- กลุมผูบริโภคท่ีมีรายไดระดับ B ข้ึนไป 

- ผูบริโภคท่ีตองการเชาสตูดิโอในราคาท่ีถูก 

Convinience 

- นําเสนอสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆใหกับผูบริโภค 

Communication 

- จากการท่ีไดทําการศึกษางานวิจัยมาทําใหพบวาผูบริโภคมักจะหาขอมูลกอนท่ีจะ

เลือกสถานท่ี ซ่ึงขอมูลจากแหลงท่ีผูบริโภคมีการคนหามากท่ีสุดคือ สื่อ Internet ฉะนั้นทาง เอ.พี.

โฟโตสตูดิโอ จึงจะทําการสื่อสารไปยังสื่อ Internet พรอมท้ังจะสื่อสารไปยังกลุม Collaborator ท่ี

เปนพันธมิตรกับเรา 

กลยุทธการแขงขัน (Competitive Strategy) 

ในการทําธุรกิจทุกอยางยอมมีคูแขงในท้ังทางตรงและทางออมแตสิ่งท่ีเปนปจจัยทําใหธุรกิจ

ของบริษัทเราสําเร็จนั้นก็ข้ึนอยูกับการวิเคราะหแขงและนําจุดท่ีบกพรองของคูแขงนั้นมาทําใหเปนจุด

แข็งของเรา ซ่ึงกลยุทธการแขงขันนั้นประกอบไปดวย การสรางความแตกตาง การเปนผูนําดานตนทุน

ผลิตและสุดทายคือการเจาะจงในตลาด ซ่ึงท้ัง 3 แบบเปนการสรางความไดเปรียบใหกับบริษัทของเรา

ใหเหนือคูแขง  

ทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จึงมีความสนใจในกลยุทธดานการเจาะจงในตลาด เพ่ือท่ีจะไดสราง

การบริการของเราใหเกิดผลประโยชนสูงสุดกับผูท่ีเขามาใชบริการ สิ่งท่ีเกิดข้ึนตอมาจะทําใหเปนการ
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สราง (Value Creation) เนื่องจากภายในสตูดิโอแหงนี้ไดเนนการสรางบรรยากาศและคุณคาในการ

ถายรูปเปนหลัก ภาพทุกใบรูปทุกรูปลวนมีคุณคาซ่ึงทําใหเปนการสราง (Value Chain) ข้ึนมา  

การวิเคราะห Five Force Model  

สภาวะแวดลอมในการดําเนินธุรกิจถือเปนสิ่งแรกท่ีตองนํามาพิจารณาในการวางแผนกลยุทธ 

การวางกลยุทธจะไมสามารถประสบความสําเร็จถาหากไมไดมีการวิเคราะหสภาพแวดลอมใหระเอียด

รอบครอบ ฉะนั้นในการวิเคราะห Five Force Model จะชวยทําใหทราบถึงจุดออนจุดแข็งท่ี

เก่ียวของกับอุตสาหกรรมและคูแข็ง รวมถึงเห็นสภาพแวดลอมความนาจะเปนในอุตสาหกรรมวาจะ

เติบโตข้ึนหรือถดถอยลง 

 

ภาพท่ี 5.7: แนวคิด Five Force 

 

 
 

ท่ีมา: สํานักงาน ก.พ.แรงกระทบท้ัง 5 ในการทําธุรกิจ (Five Force Model).  (2557).  สืบคนจาก  

http://en.wikipedia.org/wiki/Porter_five_forces_analysis. 

  

การแขงขันในระหวางอุตสาหกรรมเดียวกัน  

ขอไดเปรียบ เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ เนนการสรางบรรยากาศและสรางคุณคาใหกับการถายภาพ 

โดยท่ีสถานท่ีจะมีความแตกตางกันออกไปในลักษณะหลายรูปแบบ 

 ขอเสียเปรียบ สถานท่ีพ่ึงเกิดข้ึนใหมยังไมเปนท่ีรูจักและอยูในยานท่ีรถคอนขางติด  

 อํานาจการตอรองของซัพพายเออร  

ผูรับเหมากอสรางหรือตกแตงบานมีจํานวนมากข้ึนเรื่อยๆ จึงทําใหการติดตอหรือการเลือก

ซัพพายเออรท่ีจะเขามากอสรางหรือตกแตงมีตัวเลือกมากข้ึน เนื่องจากภายในเอ.เคโฟโตสตูดิโอพารค
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ตองมีปรับเปลี่ยนพ้ืนท่ีอยูเสมอฉะนั้นการจางผูรับเหมาหรือบริษัทตกแตงบานจึงจําเปนท่ีตองใช

บริการอยูเสมอ 

 อํานาจการตอรองของลูกคา 

เนื่องจากสตูดิโอแหงนี้เปนสตูดิโอท่ีมีความพรอมในดานการถายภาพโดยเฉพาะ ไมวาจะเปน

ดานฉาก/ธีม บรรยากาศ ความกวางขวางและความสะดวกสบาย จึงทําใหเปนท่ีสนใจของลูกคาท่ี

ตองการเชาสถานท่ีแตในขณะเดียวกันคูแขงท้ังทางตรงและทางออมบางสถานท่ีท่ีมีชื่อเสียงอาจทําให

ดึงดูดจากกลุมลูกคาเดิมไดมากกวาเพราะเนื่องจากเปนท่ีรูจักของคนท่ัว ไป 

 ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน 

ในปจจุบันคูแขงทางออมไดพยายามสรางสถานท่ีใหมีความสวยงามเฉกเชนเดียวกับสตูดิโอ

ถายภาพ เชน รานอาหาร โรงแรม สถานท่ีทองเท่ียว เพราะเนื่องจากทําใหผูประกอบกิจการเหลานั้น

มีรายไดเสริมในระหวางท่ียังไมถึงชวงเวลาเปดกิจการ 

 ภัยคุกคามจากคูแขงหนาใหม 

ในกรณีสตูดิโอท่ีเนนการสรางสถานท่ีสามารถทําไดคอนขางยากเพราะเนื่องจากตองใชทุน

คอนขางสูงประกอบกับตองคอยปรับปรุงสถานท่ีใหมีความทันสมัยตามความนิยมอยูเสมอ  

 

การจัดกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 

จากการท่ีไดขอมูลมาทําใหทราบขอมูลวานอกจากการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายตางๆแลว 

ยังมีอีกสิ่งหนึ่งท่ีขาดไมไดคืองานเทศกาลประจําปตางๆ เชน วันปใหม วันเด็ก วันวาเลนไทน ตรุษจีน 

สงกรานต วันแม-พอ คริสมาสต ภายใน เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จะมีการจัดฉากและตกแตงใหเขากับ

บรรยากาศในแตละเทศกาล พรอมท้ังนําเสนอสวนลดและสิทธิพิเศษใหเขากับเทศกาลนั้นๆ  

 การดําเนินกิจธุรกิจสมัยนี้อยูในยุคสมัยท่ีมีการแขงขันคอนขางสูงมาก การสงเสริมการขายจึง

ไดเริ่มเขามามีบทบาทตอการทําการตลาดมากข้ึน เพ่ือทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจในตัวสินคาหรือ

บริการนั้นมากข้ึน ทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ จึงไดคิดกลยุทธการสงเสริมการขายข้ึนซ่ึงมีจุดประสงค คือ 

เพ่ือแจงขาวสาร (Information)และเพ่ือจูงใจ (Persuade) วาภายในสตูดิโอของเรานั้นมีบริการ

อะไรบาง ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกิดการรับรูและตัดสินใจมาใชบริการ โดยท่ีรายละเอียดการสงเสริม

การตลาด มีดังนี้ 

 จัดงานแสดงสินคา (Exhibition) 

จัดงานเปดตัวตามสถานท่ีตางๆ เชน หางสรรพสินคา งาน Fair ประเภทตางๆ ซ่ึงการจัดงาน

จะเนนการประชาสัมพันธเพ่ือใหเกิดการรับรูของสถานท่ี โดยท่ีจะสรางตัวโมเดลจําลองของสถานท่ี

ข้ึนมาพรอมท้ังทําโปสเตอรและใบปลิวแจกใหกับลูกคาท่ีมาเดินชม 
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 การใชคูปองสวนลด 

ภายในงานแสดงสินคาจะใหผูบริโภคท่ีมาเดินเยี่ยมชมงานไดเขารวมสนุกลุนรับของรางวัล

สวนลดในการใชบริการตางๆของภายในสตูดิโอ 

กรณีถาลูกคาไดเชาชุดหรือซ้ืออุปกรณถายภาพภายในสตูดิโอจะไดรับคูปองสวนลดในการใช

บริการสถานท่ีเชาถายภาพ 

รวมกับรถไฟฟาโดยการใหนําบัตรรถไฟฟารายเดือนมาแสดงจะไดคาสวนลดในการใชบริการ 

 เปดใหเขาชมสตูดิโอ 

ในชวงแรกท่ีเปดบริการจะใหผูบริโภคไดมีโอกาสเดินเขามาชมภายในสตูดิโอ เพ่ือใหผูบริโภค

ไดสัมผัสเห็นถึงบรรยากาศภายในสถานท่ีวาเปนอยางไร ซ่ึงจะทําใหเกิดการรับรูและเกิดความสนใจ

ของสถานท่ีของเรา 

ตารางขั้นตอนในการดําเนินงาน ปที่ 0-2 

 

ตารางท่ี 5.3: ปท่ี 0-1 

 

ข้ันตอน / เดอืน 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ประชาสัมพันธใน Social Media             

ลงโฆษณาในสื่อออนไลน / เวปไซด

ที่เก่ียวของ  

            

ทีวีดิจิตอล             

จัดหา Doner, Sponsor             

จัดอบรมถายภาพ             

จัด Promotion หรือ Package              

หาพันธมิตรทางธุรกิจ             

การโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ             

Research & Development             

ออกบทูหรืออีเวนท เชน Photo 

Fair, Wedding Fair  

** หมายเหต*ุ* การออกบทูข้ึนอยู

กับวางานมีการจัดชวงไหนอาจมี

ปรับเปลี่ยนไดตลอด 
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ตารางท่ี 5.4: ปท่ีข้ึนไป 2 

 

ข้ันตอน / เดือน 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ประชาสัมพันธใน Social Media             

ลงโฆษณาในสือ่ออนไลน / เวป

ไซดท่ีเก่ียวของ  

            

ทีวีดิจิตอล 
            

จัดหา Donor, Sponsor 
            

จัดอบรมสอนการถายภาพ             

จัด Promotion หรอื Package 

ใหครอบคลุมกับความตองการ 

            

หาพันธมิตรทางธุรกิจ             

การโฆษณาในสื่อสิ่งพิมพ 
            

Research & Development 
            

ออกบูทหรืออีเวนท เชน Photo 

Fair, Wedding Fair  

** หมายเหตุ** การออกบทู

ข้ึนอยูกับวางานมีการจัดชวงไหน

อาจมีปรับเปลี่ยนไดตลอด 
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การบริหารความเสี่ยง (Risk Management) 

การท่ีทางบริษัทจะดําเนินกิจการใดๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งกับการเริ่มตนกิจการผูบริหารตองมี

การสรางความเขาใจใหกับทุกคนในองคกร เพ่ือใหทุกคนในองคกรสามารถรับมือกับความเสี่ยงท่ีจะ

เกิดข้ึนไดและสามารถนําไปปฏิบัติอยางเปนระบบ ซ่ึงความเสี่ยงนี้จะมาในรูปแบบเหตุการณท่ีสามารถ

เกิดข้ึนภายในสถานการณท่ีไมแนนอนและสามารถสงผลกระทบหรือสรางความเสียหายใหกับ

หนวยงานของเราได  

การประเมินความเสี่ยงภายในโครงการสรางท่ีเชาถายภาพท่ีอาจเกิดข้ึนได คือ เชาลวงเวลา

หรือตอเวลาในการเชา ซ่ึงอาจทําใหเกิดเศษของชั่วโมงในเวลาท่ีเหลือทําใหเกิดชองวางและความ

เสียหายท่ีเกิดข้ึน ในกรณีแบบนี้อาจทําใหรอบเวลาถัดไปจะเหลือเศษเปนชั่วโมง ทางสตูดิโอจึงไดนํา

หลักการแนวความคิดการบริหารความเสี่ยงมาประยุกตและปรับใชใหเปนประโยชน ซ่ึงมีรายละเอียด 

ดังนี้  

กรณีการเชาลวงเวลาหรือตอเวลาในการเชาจะคิดราคาในอัตราท่ีแพงกวาปกติ เพ่ือชดเชย

ในชวงรอบถัดไปจึงทําใหผูบริโภคอาจไมสนใจท่ีจะมาเชาในชวงเวลาถัดจากนั้น สวนกรณีท่ีผูบริโภค

ขอเชาลวงเวลาหรือตอเวลาออกไปซ่ึงจะเหลือเศษเปนชั่วโมงทางสตูดิโอจะทําการลดราคาจากรอบ

เวลาดังกลาวลง เพ่ือใหผูท่ีมีความสนใจในสถานท่ีไดมีโอกาสท่ีจะไดเชาสถานท่ีในราคาท่ีถูกกวาปกติ

ท่ัวไป สวนในกรณีท่ีจองสตูดิโอแลวเกิดไมสามารถมาไดทาง เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ ไดใชวิธี คือ ใหจายคา

มัดจําลวงหนาในการจองของราคา 1 ใน 3 เชน กรณีสตูดิโอมีราคา 30,000 บาท จะใหมัดจําไวกอน 

10,000 บาท และจากนั้นจะทําการประชาสัมพันธปลอยสตูดิโอใหเชาในราคาเรทท่ีต่ํากวาท่ัวไป ซ่ึง

จะยกเวนและคืนคามัดจําใหหากแจงลวงหนากอน 3 วัน สวนในกรณีท่ีลูกคาไดทําความเสียหายใน

ระหวางการใชสตูดิโอ ทางสตูดิโอจะคิดจุดละ 5,000 บาท  



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

ขอสมมุติในการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 แผนการเงิน (Financial Planning) 

 1. รายไดจาก FotoStudio Park มาจากการใหสถานท่ีเชาถายภาพ การใหบริการถายภาพ

และพ้ืนท่ีเชา 

 2. เงินลงทุนเริ่มตนท่ี 138,665,048 บาท ประกอบไปดวยคาท่ีดิน 90,000,000 บาท คา

สิ่งกอสรางโครงการ 23,053,318 บาท และคาตกแตงตอเติมอาคาร 12,986,000 บาท สวนเครื่องใช

สํานักงานและคาอุปกรณ 1,845,730 บาท และคาใชจายอ่ืนๆกอนการดําเนินงาน 5,780,000 บาท 

และเงินทุนหมุนเวียน 5,000,000 บาท 

 

ที่มาของรายได 

 1. สถานท่ีถายภาพภายใน เอ.พี.โฟโตสตูดิโอ 

 2. บริการถายภาพ 

 3. พ้ืนท่ีเชา 

 4. คาจัดทริปถายภาพและอบรมถายภาพ 

 ประมาณการผูใชคิดจากเวลาเปดทําการตั้งแตวันจันทร-วันอาทิตย เวลา 8.00-22.00 น. โดย

มีการแบงการเชาสถานท่ีเปนรอบ 3 รอบ ดังนี้ รอบเชาเวลา 8.00-12.00 น. รอบบายเวลา 13.00-

17.00 น. และรอบคํ่า18.00-22.00 น. สวนการจัดทริปถายภาพข้ึนอยูกับผูท่ีเขามาใชสตูดิโอวามี

จํานวนมากขนาดไหนซ่ึงถาชวงไหนท่ีสตูดิโอวางก็จะจัดทริปถายภาพข้ึนเพ่ือเปนรายเสริม ในดานของ

จัดอบรมถายภาพจะจัดเปนคอรสซ่ึง 1 คอรส เรียนท้ังห มด 4 ครั้ง โดยแบงเรียนเปนสัปดาหละ 1 

ครั้ง ภายในวันเสารหรืออาทิตย 
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การประมาณตนทุนเงินลงทุนรวม 

แหลงที่มาของเงินทุน      หนวย : บาท 

  เงินกูระยะยาว      50,000,000 

  สวนของเจาของ (รวมผูถือหุน 7 คน)   88,665,048 

  รวมแหลงท่ีมาของเงินทุน             138,665,048 

 แหลงใชไปของเงินทุน 

  เงินทุนหมุนเวียน       5,000,000 

  คาท่ีดิน       90,000,000 

  คาสิ่งปลูกสรางโครงการ     23,053,318 

  คาตกแตง      12,986,000 

  คาเครื่องใชสํานักงานและอุปกรณ      1,845,730 

  คาใชจายอ่ืนๆ กอนดําเนินงาน      5,780,000 

  รวมแหลงใชไปของเงินทุน             138,665,048 

 

ตารางท่ี 6.1: ดอกเบี้ยจาย 

 

ป เงินตน MLR ดอกเบี้ย(ตอป) ชําระคืนเงินตน เงินตนคางชําระ 

0 50,000,000 6.75% -. - 50,000,000 

1 50,000,000 6.75% 3,375,000 10,000,000 40,000,000 

2 40,000,000 6.75% 2,700,000 10,000,000 30,000,000 

3 30,000,000 6.75% 2,025,000 10,000,000 20,000,000 

4 20,000,000 6.75% 1,350,000 10,000,000 10,000,000 

5 10,000,000 6.75% 675,000 10,000,000 - 

อัตราดอกเบี้ย MLR 6.75% เงินกู 50,000,000 วันท่ี 2 ธันวาคม 2556 

**ธนาคารกสิกรไทย** 
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ตารางท่ี 6.2: ตําแหนงและอัตราเงินเดือน (ข้ันเริ่มตน) 

 

ตําแหนง จํานวน เงินเดือน(บาท) 

ผูจัดการ 1 23,000 

ฝายการตลาดและประชาสัมพันธ 2 20,000 

ฝายสถานท่ี 1 18,000 

ฝายการเงิน / บัญชี 1 15,000 

พนักงานตอนรับ / ผูประสานงาน 2 12,000 

ชางภาพ / กราฟฟคดีไซน 5 20,000 

ธุรการ 1 12,000 

ฝายรักษาความปลอดภัย 3 8,000 

ฝายทําความสะอาด 2 8,000 

พนกังานสงของ 1 8,000 

รวมคาจางพนักงาน / เดือน 265,000 

รวมคาจางพนักงาน / ป 3,180,000 
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ตารางท่ี 6.3: รายละเอียดสิ่งกอสราง 

 

รายละเอียดสิ่งกอสราง บาท จํานวน หนวย 
  

Studio 1  12,000 640 ตารางเมตร 7,680,000  บาท 

Studio 2  8,000 468 ตารางเมตร 3,744,000 บาท 

Studio 3  6,000 690 ตารางเมตร 4,140,000 บาท 

Studio 4 ตูคอนเทนเนอร ขนาด 2.5 x 12 x 

2.45  
200,000 8 ตู 1,600,000  บาท 

Studio 5 8,000 160 ตารางเมตร 1,280,000  บาท 

Studio 6 8,000 105 ตารางเมตร 840,000  บาท 

บริเวณท่ีจอดรถ  310 410 ตารางเมตร 127,100  บาท 

ทางเดินในโครงการ 331 478 ตารางเมตร 158,218  บาท 

คาเฟ ตารางเมตรละ 6,000 บาท x 150 

ตรม. 
6,000 150 ตารางเมตร 900,000  บาท 

รานเชาชุด 6,000 32 ตารางเมตร 192,000  บาท 

รานขายอุปกรณถายภาพ 6,000 32 ตารางเมตร 192,000  บาท 

ชั้น 1 ออฟฟต + หองอบรม  ตูคอนเทนเนอร 

ขนาด 2.5 x 12 x 2.45 (ตูละ 200,000 บาท 

x 8) และ ขนาด 2.5 x 6  x 2.45 (ตูละ 

150,000 บาท x 4) + ชั้น 2 หองถายภาพ 

200,000 8 ตู 1,600,000  บาท 

150,000 4 ตู 600,000  บาท 

รวมคากอสราง 23,053,318  บาท 

 



76 

ตารางท่ี 6.4: รายละเอียดคาตกแตง 

 

คาตกแตง 
ตารางเมตรละ 

(บาท) 
จํานวน หนวย 

  

Studio 1 (ตัวอาคาร)  8,000 320 ตารางเมตร 2,560,000  บาท 

Studio 2 (นอกอาคาร) 8,000 468 ตารางเมตร 3,744,000  บาท 

Studio 3  0 0 ตารางเมตร - บาท 

Studio 4 (ตัวอาคาร) 6,000 120 ตารางเมตร 720,000  บาท 

Studio 4 (นอกอาคาร) 6,000 12 ตารางเมตร 72,000  บาท 

Studio 5  6,000 160 ตารางเมตร 960,000  บาท 

Studio 6 6,000 105 ตารางเมตร 630,000  บาท 

ออฟฟต + หองอบรม + หอง

ถายภาพ 
6,000 300 ตารางเมตร 1,800,000  บาท 

ปรับปรุงและตกแตงภายใน

โครงการ    
2,500,000  บาท 

รวมคาตกแตง 12,986,000.00 บาท 
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ตารางท่ี 6.5: รายละเอียดเครื่องใชสํานักงานและอุปกรณ 

 

อุปกรณการถายภาพและเครื่องใช

สํานักงาน 
ราคา จํานวน หนวย 

  

กลอง 5D Mark III 84,900 4 ชุด 339,600.00  บาท 

เลนส EF 24-70 2.8L II 65,400 4 ชุด 261,600.00  บาท 

เลนส EF 85 1.2L II 64,800 4 ชุด 259,200.00  บาท 

เลนส EF 70-200 2.8L IS II 66,600 4 ชุด 266,400.00  บาท 

เลนส EF 100 2.8L Marco IS 28,000 2 ชุด 56,000.00  บาท 

ชดุไฟ CASA Plus Kit 19,900 6 ชุด 63,300.00  บาท 

ขาตั้งกลอง MX190XPRO3-BH ALU KIT 

BALL HEAD 
10,550 3 ชุด 31,650.00  บาท 

ฉาก Background Stand  4,500 3 ชุด 13,500.00  บาท 

ตูควบคุมอุณหภูมิ 9,990 2 ชุด 19,980.00  บาท 

คอมพิวเตอร iMac 21.5-inch : 2.7 GHz 44,900 5 เครื่อง 224,500.00  บาท 

คอมพิวเตอรสํานักงาน 20,000 5 เครื่อง 100,000.00  บาท 

โตะทํางาน 5,000 12 ชุด 60,000.00  บาท 

มอเตอรไซด 1 คัน 50,000 1 คัน 50,000.00  บาท 

อ่ืนๆ - - - 100,000.00  บาท 

รวมคาเครื่องใชสํานักงานและอุปกรณ 1,845,730.00  บาท 
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การประมาณรายไดสําหรับปที่ 1 

1. เชาสตูดิโอถายภาพ สตูดิโอที่ 1-6 มีรายละเอียด ดังนี้ 

เรทราคาปกติ 

 -  Studio 1 ราคา 30,000 บาท / 4 ชั่วโมง 

 - Studio 2 ราคา 30,000 บาท / 4 ชั่วโมง 

 -  Studio 3 ราคา 30,000 บาท / 4 ชั่วโมง 

 -  Studio 4 ราคา 20,000 บาท / 4 ชั่วโมง 

 -  Studio 5 ราคา 15,000 บาท / 4 ชั่วโมง 

 - Studio 6 ราคา 4,000 บาท / 1 ชั่วโมง 

**หมายเหต*ุ* กรณีใชเวลาเกิน คิด ชั่วโมงละ 20,000 บาท 

ราคา Package  

-  Studio 1 - 3 ราคา 55,000 บาท / 8 ชั่วโมง 

-  Studio 4 ราคา 38,000 บาท / 8 ชั่วโมง 

-  Studio 5 ราคา 25,000 บาท / 8 ชั่วโมง 

-  เชา Studio ท้ังหมด 180,000 บาท / 8 ชั่วโมง 

**หมายเหต*ุ* กรณีใชเวลาเกิน คิดชั่วโมงละ 20,000 บาท 

 

ตารางท่ี 6.6: การประมาณการรายไดปท่ี 1 ของสตูดิโอท่ี 1-5 

 

 จํานวนขาย หนวย รายไดตอป (บาท) 

Studio 1 400 รอบ 12,000,000  

Studio 2 400 รอบ 12,000,000  

Studio 3 400 รอบ 12,000,000  

Studio 4 350 รอบ 7,000,000  

Studio 5 350 รอบ 5,250,000  

รวม 1,900 48,250,000  
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ตารางท่ี 6.7: การประมาณการขายรายไดปท่ี 1 ของสตูดิโอท่ี 6 

 

 จํานวนขาย หนวย รายไดตอป (บาท) 

Studio 6 1,000 ชั่วโมง 4,000,000  

รวม 660 4,000,000  

 

ตารางท่ี 6.8: ประมาณการระยะเวลาในการใชบริการในปท่ี 1 ของสตูดิโอท่ี 1-6  

 

 จํานวนขายตอป ชั่วโมงในการใชบริการตอป 

Studio 1 400 รอบ 1,600 

Studio 2 400 รอบ 1,600 

Studio 3 400 รอบ 1,600 

Studio 4 350 รอบ 1,400 

Studio 5 350 รอบ 1,400 

Studio 6 1000 ชั่วโมง 1,000 

รวม 8,600 

 

 ความสามารถในการใหบริการของ เอ .เค.โฟโตสตูดิโอพารค ใน 1 วันสามารถรองรับได 12 

ชั่วโมง สําหรับตอเดือน 360 ชั่วโมง และตอป 4,380 ชั่วโมง ตอ 1 สตูดิโอ 

 

ตารางท่ี 6.9: ประมาณการรายไดแบบ Package ปท่ี 1 ของสตูดิโอ 1-6 

 

 จํานวนเชาตอป คิดเปนเงิน (บาท) 

Studio 1 30 คร้ัง 900,000 

Studio 2 40 คร้ัง 1,200,000  

Studio 3 30 คร้ัง 900,000  

Studio 4 110 คร้ัง 3,850,000  

Studio 5 110 คร้ัง 2,750,000  

Studio 6 500 คร้ัง 7,000,000  

เชา Studio ทั้งหมด 19 คร้ัง 3,800,000  

รวม 820 ครัง้ 22,900,000 

**หมายเหต*ุ* กรณีใชเวลาเกิน คิดชั่วโมงละ 20,000 บาท 
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2. อัตราคาบริการถายภาพ 

 ถายภาพบุคคล (Portrait) 2,000 บาท 

 ถายภาพครอบครัว 6,000 บาท 

 ถายภาพสินคา 2,000 บาท 

 ถายภาพแตงงาน 6,000 บาท 

 ถายภาพแฟชั่น 2,000 บาท 

 ถายภาพรับปริญญา 4,000 บาท 

 

ตารางท่ี 6.10: ประมาณการรายไดของบริการถายภาพปท่ี 1 

 

 จํานวนผูใชบริการตอป รายไดตอป (บาท) 

ถายภาพบคุคล (Portrait) 145 คร้ัง 290,000  

ถายภาพครองครัว 145 คร้ัง 870,000  

ถายภาพสินคา 180 คร้ัง 360,000  

ถายภาพแตงงาน 165 คร้ัง 990,000  

ถายภาพแฟชั่น 220 คร้ัง 440,000  

ถายภาพรับปริญญา 140 คร้ัง 560,000  

รวม 3,510,000  

 

3. พื้นที่เชา 

 รานเชาชุด  ตารางเมตรละ 700 

 รานขายอุปกรณถายภาพ ตารางเมตรละ 700 

 คาเฟ & รานอาหาร ตารางเมตรละ 700 

 

ตารางท่ี 6.11: ประมาณการรายไดของพ้ืนท่ีเชาปท่ี 1 

 

 จํานวนตารางเมตร รายไดตอป (บาท) 

รานเชาชุด 32 268,800 

รานขายอุปกรณถายภาพ 32 268,800  

คาเฟ & รานอาหาร 100 840,000  

รวม 1,377,600  
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 4. จัดทริปถายภาพและอบรมถายภาพ 

คาเขารวมทริปในแตละครั้งอยูท่ี 1,500 บาท 

คาอบรมถายภาพใน 1 คอรสเทากับ 4,000 บาท 

 

ตารางท่ี 6.12: ประมาณการรายไดของการจัดทริปถายภาพและอบรมถายภาพ 

 

 จํานวนคน รายไดตอป (บาท) 

จัดทริปถายภาพ 660 990,000  

อบรมถายภาพ 570 2,280,000 

รวม 1230 3,270,000 

**หมายเหต*ุ* การจัดทริปถายภาพข้ึนอยูกับจํานวนคนท่ีมาเชาสตูดิโอมากหรือนอย ในกร ณีท่ีลูกคา

มาเชาสตูดิโอนอยก็จะสามารถจัดทริปถายภาพไดเพ่ิมข้ึน 

 

ตารางท่ี 6.13: สัดสวนรายไดจากการใชบริการของลูกคา 

 

ประเภทการใหบริการ สัดสวน 

สถานท่ีถายภาพ 66.09% 

บริการถายภาพ 4.28% 

พ้ืนท่ีเชา 1.68% 

Package สถานท่ีถายภาพ 22.94% 
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ตารางท่ี 6.14: ประมาณการขายของสตูดิโอใหเชาถายภาพ 

 

คาดการณจํานวนขายของเดือน 
จํานวนชั่วโมงใน 1 ป  4380 

ชั่วโมง 

ในแตละเดือนสตูดิโอ

สามารถเปดได 360 ชั่วโมง 
ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รอบ/ป 4 ชั่วโมง / รอบ รายได / ป ชั่วโมง/ป คิดเปน/ป 

Studio 1  30 40 40 20 20 30 30 20 40 50 40 40 400 30,000.00  12,000,000.00  1,600 36% 

Studio 2 30 40 40 20 20 30 30 20 40 50 40 40 400 30,000.00  12,000,000.00  1,600 36% 

 Studio 3 30 40 40 20 20 30 30 20 40 50 40 40 400 30,000.00  12,000,000.00  1,600 36% 

Studio 4 30 40 30 20 20 30 30 30 30 30 30 30 350 20,000.00  7,000,000.00  1,400 31% 

Studio 5 30 40 30 20 20 30 30 30 30 30 30 30 350 15,000.00  5,250,000.00  1,400 31% 

 
             

ช่ัวโมงละ 
   

 Studio 6 80 100 80 70 70 80 80 80 80 80 100 100 - 4,000.00  4,000,000.00  1,000 22% 

             
คน/ป 16 ช่ัวโมง / คอรส 

   
อบรมถายภาพ 30 60 60 30 30 60 60 30 60 60 60 30 570 4,000.00  2,280,000.00  

  

              
คนละ 

   
จัดทริปถายภาพ 60 60 60 45 45 60 60 45 60 60 60 45 660 1,500.00  990,000.00    

รวม 55,520,000.00  
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ตารางท่ี 6.15: ประมาณการขายของบริการถายภาพ 

 

บริการถายภาพ ม.ค. ก.พ. ม.ีค. เม.ย. พ.ค. ม.ิย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. คน/ป รายไดคน / บาท รายได / ป 

ถายภาพบุคคล (Portrait) 10 15 15 10 10 10 10 10 10 15 15 15 145 2,000.00  290,000.00  

ถายภาพครอบครัว  10 15 15 10 10 10 10 10 10 15 15 15 145 6,000.00  870,000.00  

ถายภาพสินคา  15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 180 2,000.00  360,000.00  

ถายภาพแตงงาน   20 20 20 5 5 10 10 5 10 20 20 20 165 6,000.00  990,000.00  

ถายภาพแฟชั่น 15 30 15 30 15 10 10 10 10 30 30 15 220 2,000.00  440,000.00  

ถายภาพรับปริญญา 5 15 15 15 15 15 15 15 15 5 5 5 140 4,000.00  560,000.00  

รวมคาบริการถายภาพ / ป 3,510,000.00  
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ตารางท่ี 6.16: ประมาณการขายของพ้ืนท่ีเชา 

 

พื้นที่เชา ตารางเมตรละ (บาท) ขนาด พื้นที ่ หนวย รายได / เดือน รายได / ป 

รานเชาชุด 700 8 x 4 32 ตารางเมตร 22,400.00  268,800.00  

รานขายอุปกรณถายภาพ 700 8 x 4 32 ตารางเมตร 22,400.00  268,800.00  

คาเฟ 700 10 x 10 100 ตารางเมตร 70,000.00  840,000.00  

รวมคาเชา / ป 1,377,600.00  
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ตารางท่ี 6.17: ประมาณการขายของ Package 

 

แพคเกจ 1 เชาเต็มวัน Studio 1 หรือ  Studio 2 หรอื Studio 3 เต็มวัน (2 รอบ เชาและบาย) 

 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รอบ/ป 8 ชัว่โมง / รอบ รายได / ป ชั่วโมง/ป คิดเปน/ป 

 
10 5 10 10 10 10 10 10 10 5 5 10 105 55,000.00  5,775,000.00  864 19% 

แพคเกจ 2 เชา Studio 1, 2, 3, 4, 5 (2 รอบ เชาและบาย) 

 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รอบ/ป วันละ รายได / ป ชั่วโมง/ป คิดเปน/ป 

 
1 2 2 2 2 1 1 1 1 2 2 2 19 180,000.00  3,420,000.00   -  - 

แพคเกจ 3 เชา Studio 4 เต็มวัน  (2 รอบ เชาและบาย) 

 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รอบ/ป 8 ชัว่โมง / รอบ รายได / ป ชั่วโมง/ป คิดเปน/ป 

 
10 5 10 10 10 10 10 10 10 5 5 10 105 35,000.00  3,675,000.00  864 19% 

แพคเกจ 4 เชา Studio 5 เต็มวัน (2 รอบ เชาและบาย) 

 
ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. รอบ/ป 8 ชัว่โมง / รอบ รายได / ป ชั่วโมง/ป คิดเปน/ป 

 
10 5 10 10 10 10 10 10 10 5 5 10 105 25,000.00  2,625,000.00  864 19% 

แพคเกจ 5 เชา Studio 6 จํานวน 4 ชั่วโมง 

 

ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ครั้ง/ป 4 ชัว่โมง / ครั้ง รายได / ป ชั่วโมง/ป คิดเปน/ป 

 
40 40 40 20 20 40 40 20 40 40 40 40 420 14,000.00  5,880,000.00  1,680 38% 

รวม 18,750,000.00  
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คาใชจายในการตลาด 

 

ตารางท่ี 6.18: คาใชจายในการตลาด 

 

คาใชจายในการตลาด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 ปท่ี 6 ปท่ี 7 

ทีวีอินเตอรเน็ต 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

ทีวีดิจิตอล 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

โปสเตอร,ใบปลิว 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 32,000 

อินเทอรเน็ต 534,000 534,000 534,000 534,000 534,000 534,000 534,000 

คาจัดกิจกรรมภายนอก 890,000 890,000 890,000 890,000 890,000 890,000 890,000 

สํารองคาใชจาย 244,000 344,000 344,000 344,000 344,000 344,000 344,000 

รวม 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 
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ตารางท่ี 6.19: งบกระแสเงินสด กรณีสถานการณปกติ 

 
 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 

       

กระแสเงนิสดรับ 83,307,600.00 101,442,600.00 99,507,600.00 96,257,600.00 97,007,600.00 110,687,600.00 110,937,600.00 

กระแสเงนิสดจายในการขาย

และบริหาร 

-9,710,000.00 -9,869,000.00 -10,275,950.00 -10,451,247.50 -20,635,309.88 -11,092,575.37 -11,295,504.11 

กระแสเงินสดจายจาก

กิจกรรมการจัดหาเงิน 

       

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย -3,375,000 -2,700,000 -2,025,000 -1,350,000 -675,000 - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินตน -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 - - 

เงินสดจายชําระภาษีเงินได 

30% 

- -25,813,583.16 -22,647,098.16 -24,246,008.91 -21,618,290.20 -28,787,610.55 -28,801,731.92 

รวมกระแสเงินสดจาย

ทั้งหมด 

-23,085,000.00 -48,382,583.16 -53,028,048.16 -46,047,256.41 -52,982,600.07 -39,880,185.92 -40,097,236.06 

กําไรสทุธิ 60,222,600.00 53,060,016.84 46,479,551.84 50,210,343.59 44,078,999.93 70,807,414.08 70,840,363.94 

คาเสื่อมราคา (สินทรัพย

ถาวร) 

1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 

เงินทุนหมุนเวียน 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 

เงินปนผล -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 

กระแสเงินสดสุทธิ 61,949,924.40 54,787,341.24 48,206,876.24 51,937,667.99 45,806,324.33 72,534,738.48 72,567,688.34 

เงินสดปลายงวด -71,715,123.60 -16,927,782.36 31,279,093.88 83,216,761.87 129,023,086.20 201,557,824.68 274,125,513.02 
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ตารางท่ี 6.20: งบกําไรขาดทุน กรณีสถานการณปกติ 

 

 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 

รายได        

ขาย 83,307,600.00 101,442,600.00 99,507,600.00 96,257,600.00 97,007,600.00 110,687,600.00 110,937,600.00 

ตนทุนขาย - - - - - - - 

คาใชจาย        

คาใชจายในการขาย

และบริหาร 

-9,710,000.00 -9,869,000.00 -18,355,950.00 -10,451,248.00 -20,635,310.00 -11,092,575.00 -11,295,504.00 

คาเสิ่อมราคา 2,828,322.80 2,828,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 

รวมคาใชจาย -12,538,323.00 -12,697,323.00 -21,992,273.00 -14,087,570.00 -24,271,633.00 -14,728,898.00 -14,931,827.00 

กําไรขาดทุนกอนหัก

ดอกเบี้ยและภาษี 

       

ดอกเบี้ยจาย -3,375,000.00 -2,700,000.00 -2,025,000.00 -1,350,000.00 -675,000.00 - - 

ภาษีเงินได 30% - -25,813,583.00 -22,647,098.00 -24,246,009.00 -21,618,290.00 -28,787,611.00 -28,801,732.00 

กําไรสุทธิ 92,407,923.00 60,231,694.00 52,843,229.00 56,574,021.00 50,442,677.00 67,171,091.00 67,204,041.00 
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ตารางท่ี 6.21: งบกําไรสะสม กรณีสถานการณปกติ 

 

กําไรสะสมตนงวด - 88,037,670.00 143,836,112.00 192,246,089.00 244,386,857.00 290,396,282.00 353,134,121.00 

กําไรสะสมสุทธ ิ 92,407,923.00 60,231,694.00 52,843,229.00 56,574,021.00 50,442,677.00 67,171,091.00 67,204,041.00 

เงินปนผล -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 

กําไรสะสมปลายงวด 88,037,670.00 143,836,112.00 192,246,089.00 244,386,857.00 290,396,282.00 353,134,121.00 415,904,909.00 

 



90 

 

ตารางท่ี 6.22: งบกระแสเงินสด กรณีสถานการณดีเยี่ยม 

 
 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 

       

กระแสเงินสดรับ 119,229,400.00 111,619,400.00 99,119,400.00 99,119,400.00 99,119,400.00 111,619,400.00 105,369,400.00 

กระแสเงินสดจายในการขาย

และบริหาร 

-9,710,000.00 -9,869,000.00 -10,275,950.00 -10,451,247.50 -20,635,309.88 -11,092,575.37 -11,295,504.11 

กระแสเงินสดจายจาก

กิจกรรมการจัดหาเงิน 

       

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย -3,375,000 -2,700,000 -2,025,000 -1,350,000 -675,000 - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินตน -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 - - 

เงินสดจายชําระภาษีเงินได 

30% 

- -28,866,623.16 -25,197,038.16 -25,346,948.91 -22,494,230.20 -29,309,550.55 -27,373,671.92 

รวมกระแสเงินสดจายทั้งหมด -23,085,000.00 -51,435,623.16 -47,497,988.16 -47,148,196.41 -53,804,540.07 -40,402,125.92 -38,669,176.06 

กําไรสทุธิ 96,144,400.00 60,183,776.84 51,621,411.84 51,971,203.59 45,314,859.93 71,217,274.08 66,700,223.94 

คาเส่ือมราคา (สินทรัพยถาวร) 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 1,160,576.80 

เงินทุนหมุนเวียน 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 5,000,000.00 

เงินปนผล -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 

กระแสเงินสดสุทธิ 97,871,724.40 61,911,101.24 53,348,736.24 53,698,527.99 47,042,184.33 72,944,598.48 68,427,548.34 

เงินสดปลายงวด -35,793,323.60 26,117,777.64 79,466,513.88 133,165,041.87 180,207,226.20 253,151,824.68 321,579,373.02 
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ตารางท่ี 6.23: งบกําไรขาดทุน กรณีสถานการณดีเยี่ยม 

 

 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 

รายได        

ขาย 119,229,400.00 111,619,400.00 99,119,400.00 99,119,400.00 99,119,400.00 111,619,400.00 105,369,400.00 

ตนทุนขาย - - - - - - - 

คาใชจาย        

คาใชจายในการขาย

และบริหาร 

-9,710,000.00 -9,865,000.00 -18,355,950.00 -10,451,248.00 -20,635,310.00 -13,271,598.00 -13,474,527.00 

คาเสิ่อมราคา 3,636,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 3,636,322.80 

รวมคาใชจาย -13,346,323.00 -13,505,323.00 -13,912,273.00 -14,087,570.00 -24,271,633.00 -14,728,898.00 -14,931,827.00 

กําไรขาดทุนกอนหัก

ดอกเบี้ยและภาษี 

       

ดอกเบี้ยจาย -3,375,000.00 -2,700,000.00 -2,025,000.00 -1,350,000.00 -675,000.00 - - 

ภาษีเงินได 30% - -28,624,233.00 -24,954,638.00 -25,104,549.00 -22,251,830.00 -29,067,151.00 -27,131,272.00 

กําไรสุทธิ 129,200,723.00 66,789,854.00 58,227,489.00 58,577,281.00 51,920,937.00 67,823,351.00 63,306,301.00 
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ตารางท่ี 6.24: งบกําไรสะสม กรณีสถานการณดีเยี่ยม 

 

กําไรสะสมตนงวด - 88,037,670.00  150,394,272.00  204,188,509.00  258,332,537.00  305,820,222.00  369,210,321.00  

กําไรสะสมสุทธ ิ 92,470,923.00  66,789,854.00  58,227,489.00  58,577,281.00  51,920,937.00  67,823,351.00  63,306,301.00  

เงินปนผล -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 

กําไรสะสมปลายงวด 88,037,670.00  150,394,272.00  204,188,509.00  258,332,537.00  305,820,222.00  369,210,321.00  428,083,369.00  
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ตารางท่ี 6.25: งบกระแสเงินสด กรณีสถานการณเลวราย 

 
 ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 

       

กระแสเงินสดรับ 58,900,800.00  60,020,800.00  60,020,800.00 63,720,800.00  85,440,800.00  102,650,800.00  107,400,800.00  

กระแสเงินสดจายในการขาย

และบริหาร 

-9,710,000.00 -9,869,000.00 -10,275,950.00 -10,451,247.50 10,635,309.88 11,092,575.37 -11,295,504.14 

กระแสเงินสดจายจาก

กิจกรรมการจัดหาเงิน 

       

เงินสดจายชําระดอกเบี้ยจาย -3,375,000 -2,700,000 -2,025,000 -1,350,000 -675,000 - - 

เงินสดจายชําระคืนเงินตน -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 -10,000,000 - - 

คาที่ดินคางจาย   -10,000,000.00 -10,000,000.00 -10,000,000.00 -10,000,000.00  

คาดอกเบี้ยที่ดินคางจาย -1,200,000.00 -1,200,000.00      

เงินสดจายชําระภาษีเงินได 

30% 

- -13,387,043.16 -13,467,458.16 -15,627,368.91 -21,390,650.20 -26,618,970.55 -27,983,091.92 

รวมกระแสเงินสดจายทั้งหมด -24,285,000.00 -37,156,043.16 -45,768,408.16 -47,428,616.41 -52,700,960.07 -47,711,545.92 -39,278,596.06 

กําไรสทุธิ 34,615,800.00  22,864,756.84  14,252,391.84  19,292,183.59  32,739,839.93  54,939,254.08  68,122,203.94  

คาเส่ือมราคา (สินทรัพยถาวร) 1,160,576.80  1,160,576.80  1,160,576.80  1,160,576.80  1,160,576.80  1,160,576.80  1,160,576.80  

เงินทุนหมุนเวียน 5,000,000.00  5,000,000.00  5,000,000.00  5,000,000.00  5,000,000.00  5,000,000.00  5,000,000.00  

เงินปนผล -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 -4,433,252.40 

กระแสเงินสดสุทธิ 36,343,124.40  24,592,081.24  15,979,716.24  21,019,507.99  34,467,164.33  56,666,578.48  69,849,528.34  

เงินสดปลายงวด -62,321,923.60 -37,729,842.36 -21,750,126.12 -730,618.13 33,736,546.20  90,403,124.68  160,252,653.02 
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ตารางท่ี 6.26: งบกําไรขาดทุน กรณีสถานการณเลวราย 

 

 ปที่ 1 ปที ่2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 ปที่ 6 ปที่ 7 

รายได        

ขาย 58,900,800.00 60,020,800.00 60,020,800.00 63,720,800.00 85,440,800.00 102,650,800.00 107,400,800.00 

ตนทุนขาย - - - - - - - 

คาใชจาย        

คาใชจายในการขาย

และบริหาร 

-9,710,000.00 -9,865,000.00 -10,275,950.00 -10,451,248.00 -10,635,310.00 -11,092,575.00 -11,295,504.00 

คาเสิ่อมราคา 2,828,322.80 2,828,322.80 2,828,322.80 2,828,322.80 2,828,322.80 2,828,322.80 2,828,322.80 

รวมคาใชจาย -12,538,323.00 -12,697,323.00 -13,104,273.00 -13,279,570.00 -13,463,633.00 -13,920,898.00 -14,123,827.00 

กําไรขาดทุนกอนหัก

ดอกเบี้ยและภาษี 

       

ดอกเบี้ยจาย -3,375,000.00 -2,700,000.00 -2,025,000.00 -1,350,000.00 -675,000.00 - - 

ภาษีเงินได 30% - -13,387,043.00 -13,467,458.00 -15,627,369.00 -21,390,650.00 -26,618,971.00 -27,983,092.00 

กําไรสุทธิ 68,064,123.00   31,236,434.00 31,424,069.00 34,463,861.00 49,911,517.00 62,110,931.00 65,293,881.00 
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ตารางท่ี 6.27: งบกําไรสะสม กรณีสถานการณเลวราย 

 

กําไรสะสมตนงวด - 
88,037,670.00  

 

114,840,852.00 

 

141,831,669.00 

 

173,862,277.00  

 

219,340,542.00 

 

277,018,221.00 

กําไรสะสมสุทธ ิ 92,470,923.00  31,236,434.00  31,424,069.00 36,463,861.00 49,911,517.00  62,110,931.00 65,293,881.00 

เงินปนผล -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 -4,433,252.00 

กําไรสะสมปลายงวด 
88,037,670.00  

 

114,840,852.00  

 

141,831,669.00  

 

173,862,277.00 

 

219,304,542.00  

 

277,018,221.00 

 

337,878,849.00  

 

ตารางท่ี 6.28: ระยะการคืนทุนในกรณีตางๆ 

 

 กรณีดีเยี่ยม กรณีปกต ิ กรณีเลวราย 

Payback Period 1 ป 8 เดือน 2 ป 8 เดือน 4 ป 8 เดือน 

NPV 7 ป 602,700,961 บาท 351,209,611 บาท 23,461,940 บาท 

IRR 60% 31% 3% 

 



 

 

บทที่ 7 

สรุปประเด็นปญหาและขอเสนอแนะ 

 

สรุปประเด็นปญหาในการวิจัย 

 โครงการจัดตั้งสถานท่ีใหเชาถายภาพ เปนการใหบริการสถานท่ีเชาถายภาพสําหรับผูท่ีชื่น

ชอบการถายภาพและตองการเก็บภาพความประทับใจไวในความทรงจํา จึงไดวางแผนในการดําเนิน

ธุรกิจ ในกรณีท่ีเกิดเหตุการไมเปนไปตามเปาหมายทางบริษัทจึงมีการวางแผนเพ่ือไมใหเกิดการ

เสียหายในการดําเนินกิจการไวดังตอไปนี้ 

 กรณีที่การบริการไมเปนไปตามที่ตั้งเปาไว 

 1. หยุดการนําเขาเทคโนโลยีท่ีทันสมัย เพ่ือระงับตนทุนเพ่ิมข้ึน 

 2. พิจารณาสถานท่ีวาตรงกับความตองการของลูกคาหรือไม โดยอาจเปนท่ีสถานท่ีเกิดความ

เกา จําเจ ไมทันสมัย จึงอาจตองทําการปรับปรุงครั้งใหญกับสตูดิโอท้ัง 5  

 3. วิเคราะหยอดขายในแตละทางวาชองทางการใหบริการใดมียอดการใหบริการท่ีสูงข้ึนหรือ

ต่ําลง ในกรณีท่ีชองทางการบริการใดมียอดสูงข้ึนก็จะทําการคิดแพ็คเกจหรือโปรโมชั่นใหมๆเพ่ิมข้ึน 

สวนในดานของชองทางการบริการท่ีต่ําอาจปรับเปลี่ยนชองทางใหมเพ่ือเปนการลดคาใชจายท่ีเกิดข้ึน  

 4. ทําวิจัยดานการตลาดเก่ียวกับความตองการกับลูกคาและการสื่อสารใหมท้ังหมด เพ่ือหา

สาเหตุท่ีทําใหผูบริโภคไมสนใจมาใชบริการหรือหาสาเหตุของการสื่อสารไปยังผูบริโภควาไดรับการ

สื่อสารท่ีครอบคลุมหรือไม 

 

แนวทางในการแกไขและขอเสนอแนะ 

 เม่ือทราบถึงสาเหตุของโครงการท่ีไมสามารถดําเนินกิจการไปตามเปาหมายท่ีวางไวได ทาง

เราจึงทําการแกไขในดานตางๆไว ดังนี้ 

 1. เปรียบเทียบการใหบริการกับสถานที่อ่ืนๆ เพ่ือศึกษาถึงชองทางความเปนไปไดของธุรกิจ 

 2. ศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีความเปลี่ยนไป เพ่ือวางกลยุทธในการดําเนินกิจการและ

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางท่ีตองการ 

 3. ศึกษาถึงปจจัยภายนอกตางๆท่ีสงผลตอการดําเนินธุรกิจ  
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บทสรุปผู้บริหาร 
 

เอ.พี.โฟโต้สตูดิโอ เป็นธุรกิจที่เน้นให้บริการสถานที่ส าหรับเช่าถ่ายภาพ โดยภายในสตูดิโอจะ
มีสถานที่ท่ีหลากหลายและบรรยากาศในแต่ละสตูดิโอที่มีความแตกต่างกัน ซึ่งภายในสตูดิโอยังมี
บริการถ่ายภาพเพ่ือรอบรับความต้องการที่หลากหลายของลูกค้า ปกติส่วนใหญ่ผู้ประกอบการจะเน้น
เปิดสตูดิโอที่เป็นลักษณะบริการถ่ายภาพหรือมีอาชีพช่างภาพฟรีแลนซ์ ซึ่งลักษณะดังกล่าวก็จะต้องไป
เสียเงินเช่าสถานที่ถ่ายภาพต่างๆที่อาจท าให้เกิดปัญหาขึ้นได้ เช่น คุณภาพสถานที่ ความสะอาด 
ความเป็นส่วนตัว บรรยากาศ ความพร้อมของอุปกรณ์ ฯลฯ ทาง เอ.เค. โฟโต้สตูดิโอ ได้เล็งเห็นถึง
ปัญหาดังที่กล่าวมาข้างต้น จึงได้คิดริเริ่มสร้างธุรกิจที่เน้นให้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพข้ึนมา โดยมี
จุดมุ่งหมายที่จะเป็นสถานที่ส าหรับถ่ายภาพชั้นน าในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในช่วงเริ่มแรก 

โครงสร้างการลงทุนธุรกิจของ เอ.พี.โฟโต้สตูดิโอ ประกอบด้วยเงินลงทุนทั้งหมด 
138,665,048 บาท แบ่งเป็นการลงทุนร่วมกัน 65% และ กู้ยืม 35% เพ่ือใช้ในการก่อสร้างและ
ตกแต่งภายในสตูดิโอและรวมถึงเงินสดในการหมุนเวียนธุรกิจ จากการประเมินความเป็นไปได้ในการ
ลงทุน สรุปได้ดังนี้ 

 
 กรณีดีเยี่ยม กรณีปกติ กรณีเลวร้าย 

Payback Period 1 ปี 8 เดือน 2 ปี 8 เดือน 4 ปี 8 เดือน 
NPV 7 ปี 602,700,961 บาท 351,209,611 บาท 23,461,940 บาท 

IRR 60% 31% 3% 

 
เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้ เอ.พี.โฟโต้สตูดิโอ จึงเน้นใช้กลยุทธ์ 2 อย่าง คือ 1. กลยุทธ์

การเจริญเติบโต (Growth Strategy) ในส่วนของกลยุทธ์การร่วมเป็นพันธมิตรทางธุรกิจ โดยทางเรา
จะเน้นไปที่ผู้ประกอบการที่มีส่วนในด้านการถ่ายภาพทั้งหมด เช่น ผู้จัดทริปถ่ายภาพ เอเจนซี่ต่างๆ 
ร้านเช่าชุด ร้านเวดดิ้งสตูดิโอ ร้านเช่า-ขาย-ยืม อุปกรณ์ถ่ายภาพ สถานบันอบรมถ่ายภาพและรวมถึง
สถานศึกษา ซึ่งท าให้การแข่งขันกับคู่แข่งนั้นมีจ านวนที่น้อยลงและยังท าให้ลดช่องวางทางการค้าได้
อีกทางหนึ่ง ทาง เอ.พี.โฟโต้สตูดิโอ ยังได้มีการรองรับบริการถ่ายภาพอีกหลายประเภท เช่น ถ่ายภาพ
แต่งงาน ถ่ายภาพครอบครัว ถ่ายภาพรับปริญญา ถ่ายภาพสัตว์เลี้ยง ถ่ายภาพ (Portrait) ถ่ายภาพ
สินค้าและถ่ายภาพเด็ก ด้วยบริการที่ครอบคลุมและมีความหลากหลายจึงท าให้เกิดกลยุทธ์อย่างที่ 2 
คือ กลยุทธ์การแข่งขัน (Competitive Strategy) ในด้านของกลยุทธ์การแข่งขันนั้นยังมีอีก 3 ข้อที่
ต้องใส่ใจ แต่ทาง เอ.พี.โฟโต้สตูดิโอ ได้เน้นด้านกลยุทธ์ในการเจาะจง (Focus) เป็นพิเศษ คือ มุ่งเน้น
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ท าบริการสถานที่เช่าถ่ายภาพโดยเฉพาะซึ่งเป็นการสร้างคุณค่า (Value Creation) ให้กับผู้ที่ได้เข้ามา
ใช้บริการของเอ.เค.โฟโต้สตูดิโอ 
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แบบสอบถาม 
เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพ 

 แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึ้นเพ่ือศึกษาปัจจัยต่างๆที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานที่
เช่าถ่ายภาพ โดยค าตอบจากท่านจะได้น าไปวิเคราะห์เป็นผลงานวิจัยซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของโครงการ
เฉพาะบุคคล หลักสูตรนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านโปรดสละเวลาตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อ
ตามความเป็นจริงที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  
**สถานที่เช่าถ่ายภาพ** หมายถึง สถานที่ให้บริการเช่าถ่ายภาพโดยเจ้าของสถานที่มีการเรียกเก็บ
ค่าใช้จ่ายในการเข้าไปใช้บริการ ซึ่งลูกค้ามีจุดประสงค์ในการถ่ายภาพแตกต่างกันออกไป 

1. การถ่าย Pre-Wedding เช่น สตูดิโอถ่ายภาพ โรงแรม ร้านอาหาร สวนสาธารณะ  
2. การถ่ายภาพทั่วไป โดยเฉพาะสถานที่ท่องเที่ยวที่มีการเก็บค่าเข้า เช่น Art in Paradise, 

 Santorini Park 
3. การเข้าร่วมทริปถ่ายภาพ (มีการจัดหาสถานที่และนางแบบไว้ให้) 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปขอบผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ  
  ชาย    หญิง 
2. อายุ 
  18-23    24-29    

30-35    36-41    
42-47    47  ปีขึ้นไป 

3. การศึกษา 
  มัธยมปลาย   ปวส/ปวช   

ปริญญาตรี   ปริญญาโท  ปริญญาเอก  
4. อาชีพ 
  ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน  

ธุรกิจส่วนตัว   อาชีพอิสระ   
อ่ืนๆ โปรดระบุ.................... 

5. รายได้ต่อเดือน (บาท) 
  ต่ ากว่า 10,000   10,001-20,000 
  20,001-30,000   30,001-40,000   

40,001-50,000   50,000 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
1. ท่านเคยใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพหรือไม่ 
  เคย    ไม่เคย 
2. ท่านหาข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่เช่าถ่ายภาพมาจากแหล่งใด 
  เพ่ือน    คนในครอบครัว   

คู่รัก-แฟน   โทรทัศน์    
วิทยุ    หนังสือพิมพ์ 

  นิตยสาร/วารสาร   โปสเตอร์    
แผ่นพับ    อินเตอร์เน็ต   
อ่ืนๆ โปรดระบุ........... 

3. ท่านเคยใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพบ่อยแค่ไหน 
  1 ครั้ง / ปี   2-3 ครั้ง / ปี   

3-4 ครั้ง / ปี   5-6 ครั้ง/ปี   
7-8 ครั้ง / ปี   มากกว่า 9 ครั้ง / ปี 

4. ท่านมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพในแต่ละครั้งเท่าไหร่ (โดยประมาณ) 
  น้อยกว่า 1,000 บาท  1,000-5,000 บาท   

5,001-10,000 บาท  10,001-20,000 บาท  
20,001-30,000 บาท  30,001-40,000 บาท 

  40,001-50,000 บาท  50,000 บาทข้ึนไป 
5. บุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
  ตนเอง    พ่อ-แม่    

เพ่ือน    คู่รัก-แฟน   
อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 

6. ระยะเวลาการเดินทางที่เหมาะสมในการใช้สถานที่เช่าถ่ายภาพ (โดยประมาณ) 
  น้อยกว่า 30 นาที  น้อยกว่า 1 ชั่วโมง    

1-2 ชั่วโมง   3 ชั่วโมงข้ึนไป    
อ่ืนๆโปรดระบุ....................  

7. ช่วงเวลาที่ท่านมาใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
  ช่วงเช้า 8.00 – 12.00 น.  ช่วงบ่าย 13.00-16.00 น.  

ช่วงเย็น 16.00 – 19.00 น. ช่วงค่ า 20.00 น. ขึ้นไป 
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8. วันที่ท่านสะดวกในการมาใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
  วันจันทร์ –วันศุกร์  วันเสาร์ – วันอาทิตย์   

วันหยุดนักขัตฤกษ์  อ่ืนๆ โปรดระบุ....................... 
9. ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเลือกสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
  ราคา    การเดินทาง    

ชื่อเสียงของสถานที่  บรรยากาศของสถานที่   
สิ่งอ านวยความสะดวก  สถานที่มีความหลากหลาย 

  อ่ืนๆ โปรดระบุ............... 
10. ถ้าท่านมาใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพท่านจะถ่ายภาพประเภทใด (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  ถ่ายภาพบุคคล (Portrait)  ถ่ายภาพแฟชั่น    

ถ่ายภาพคู่รัก (Pre-Wedding) ถ่ายภาพครอบครัว    
ถ่ายภาพชุดรับปริญญา  ถ่ายภาพสนุกสนาน 

  ถ่ายภาพสินค้า   ถ่ายวีดีโอพรีเซนต์ต่างๆ   
อ่ืนๆ โปรดระบุ..................... 

11. ท่านมีความชื่นชอบสถานที่แบบใดในการถ่ายภาพ 
  สตูดิโอ Indoor/ Outdoor สถานที่ท่องเที่ยว 
  สวนสาธารณะ   โรงแรม 
  อ่ืนๆโปรดระบุ....................... 
12. จากข้อ 11. เหตุผลที่ท่านชื่นชอบสถานที่นั้น 
  มีมุมให้ถ่ายได้หลากหลาย   ความสวยงามของสถานที่ 
  บรรยากาศ    ราคา 
  มีอุปกรณ์เสริมส าหรับถ่ายภาพ  สิ่งอ านวยความสะดวก 
  อ่ืนๆโปรดระบุ.......................... 
13. ปัจจัยที่ส าคัญที่สุดที่ท าให้ท่านกลับมาใช้บริการของสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
  ราคาไม่แพง   ความสะดวกสบาย    

สถานที่มีความหลากหลาย บริการครบวงจร (ให้ยืม / เช่า / ขายอุปกรณ์ 
ถ่ายภาพ) 

 มีโปรโมชั่น   อ่ืนๆ โปรดระบุ ....................  
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อระดับความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพ (ที่
ท่านเคยใช้บริการ) 

ปัจจัย 

ความพึงพอใจ 

พึงพอใจ
มากที่สุด 
5 

พึงพอใจ
มาก 
4 

พึงพอใจ
ปาน
ปลาง 
3 

พึงพอใจ 
น้อย 
2 

พึงพอใจ
น้อยที่สุด 
1 

1. ชื่อเสียงของสถานที่เชา่ถ่ายภาพมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

     

2. สถานที่เช่าถา่ยภาพมีความหลากหลาย
ท าให้มีมุมในการถ่ายได้มากข้ึน 

     

3. การแบ่งโซนของสถานที่เชา่ถ่ายภาพ
เป็นสัดสว่น 

     

4. ความสุภาพของพนักงานบริการ      

5. ความเหมาะสมของราคา      
6. สถานที่เช่าถา่ยภาพมีผู้คนไมพ่ลุกพล่าน
ท าให้ถ่ายภาพได้โดยงา่ย 

     

7. ความสะอาดของสถานที่เชา่ถ่ายภาพ      

8. บรรยากาศของสถานที่เชา่ถ่ายภาพ      
9. ความเหมาะสมของแสงสวา่งในการ
ถ่ายภาพ 

     

10. ความสะดวกสบายในการถา่ยภาพ      

11. ความสะดวกสบายในการเดนิทาง      
12. ความทันสมัยของสถานที่เชา่ถ่ายภาพ      

13. สถานที่จอดรถ      
14. มีอุปกรณ์ส าหรับยืม / เช่า / ขาย
ภายในสถานที ่

     

15. มีอุปกรณ์เสริมส าหรับการถ่ายภาพ 
(พร็อบ) 

     

16. ความพึงพอใจต่อการให้บริการ
โดยรวมของสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
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ส่วนที่ 4 ความพึงพอใจต่อสถานที่เช่าถ่ายภาพ (แยกประเภท) 
1. โปรดเลือกความประสงค์ที่ท่านอาจต้องใช้สถานที่เช่าถ่ายภาพ 
  ถ่ายภาพบุคคล (Portrait)  ถ่ายภาพแฟชั่น    

ถ่ายภาพคู่รัก (Pre-Wedding) ถ่ายภาพครอบครัว    
ถ่ายภาพรับปริญญา  ถ่ายภาพสนุกสนาน 

  ถ่ายภาพสินค้า   ถ่ายวีดีโอพรีเซนต์ต่างๆ   
เป็นผู้จัดทริปถ่ายภาพ  อ่ืนๆ โปรดระบุ..................... 

2. ถ้าท่านมีความประสงค์จะถ่ายภาพท่านจะใช้บริการของสถานที่ใด 
  สถานที่ท่องเที่ยว   สวนสาธารณะ 
  โรงแรม    สตูดิโอหรือสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
  อ่ืนๆโปรดระบุ................................ 
3. ปัจจัยที่มีอิทธิต่อระดับความพึงพอใจของท่านในการเลือกใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพโดยแยก
ตามประเภทของสถานที่เช่าถ่ายภาพเป็น 4 ประเภท ดังนี้ 

3.1 สถานที่ท่องเที่ยว 
3.2 สวนสาธารณะ 
3.3 โรงแรม 
3.4 สตูดิโอหรือสถานที่เช่าถ่ายภาพ 

3.1 สถานที่ : สถานที่ท่องเที่ยว 
พึงพอใจ
มากที่สุด 

พึง
พอใจ
มาก 

พึงพอใจ
ปาน
กลาง 

พึง
พอใจ
น้อย 

พึงพอใจ
น้อยที่สุด 

ราคาของสถานที่ท่องเที่ยว      
สถานทีท่่องเที่ยวมีมุมถ่ายภาพที่หลากหลาย      

ความสะดวกสบายของสถานทีท่่องเที่ยว (แดด
ไม่ร้อน, มีแอร์, อากาศถ่ายเทไดส้ะดวก) 

     

ความพร้อมของสถานที่ท่องเที่ยว (ปริมาณแสง
เหมาะต่อการถ่ายภาพ, มีมุมถ่ายที่สวยงาม) 

     

สถานทีท่่องเที่ยวควรมีร้านขาย / เช่า / ยืม
อุปกรณ์ถ่ายภาพ 

     

สถานทีท่่องเที่ยวควรมีความพรอ้มของ
อุปกรณ์ประกอบฉาก (พร็อบ) 
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การเดินทางไปสถานที่ท่องเที่ยว      

รวม      

3.2 สถานที่ : สวนสาธารณะ 
พึงพอใจ
มากที่สุด 

พึงพอใจ
มาก 

พึงพอใจ
ปาน
กลาง 

พึงพอใจ
น้อย 

พึงพอใจ
น้อยท่ีสุด 

ราคาของสวนสาธารณะ      
สวนสาธารณะมีมุมถ่ายภาพที่
หลากหลาย 

     

ความสะดวกสบายของ
สวนสาธารณะ (แดดไม่ร้อน, มีแอร์, 
อากาศถ่ายเทได้สะดวก) 

     

ความพร้อมของสวนสาธารณะ 
(ปริมาณแสงเหมาะต่อการถ่ายภาพ, 
มีมุมถ่ายที่สวยงาม) 

     

สวนสาธารณะควรมีร้านขาย / เช่า 
/ ยืมอุปกรณ์ถ่ายภาพ 

     

สวนสาธารณะควรมีความพร้อมของ
อุปกรณ์ประกอบฉาก (พร็อบ) 

     

การเดินทางไปสวนสาธารณะ      

รวม      
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3.3 สถานที ่: โรงแรม 
พึงพอใจ
มากที่สุด 

พึงพอใจ
มาก 

พึงพอใจ
ปาน
กลาง 

พึงพอใจ
น้อย 

พึงพอใจ
น้อยท่ีสุด 

ราคาของโรงแรม      
โรงแรมมีมุมถ่ายภาพที่หลากหลาย      

ความสะดวกสบายของโรงแรม 
(แดดไม่ร้อน, มีแอร์, อากาศถ่ายเท
ได้สะดวก) 

     

ความพร้อมของโรงแรม (ปริมาณ
แสงเหมาะต่อการถ่ายภาพ, มีมุม
ถ่ายที่สวยงาม) 

     

โรงแรมควรมีร้านขาย / เช่า / ยืม
อุปกรณ์ถ่ายภาพ 

     

โรงแรมควรมีความพร้อมของ
อุปกรณ์ประกอบฉาก (พร็อบ) 

     

การเดินทางไปโรงแรม      

รวม      
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3.4 สถานที่ : สตูดิโอหรือสถานที่
เช่าถ่ายภาพ 

พึงพอใจ
มากที่สุด 

พึงพอใจ
มาก 

พึงพอใจ
ปาน
กลาง 

พึงพอใจ
น้อย 

พึงพอใจ
น้อยท่ีสุด 

ราคาของสตูดิโอหรือสถานที่เช่า
ถ่ายภาพ 

     

สตูดิโอหรือสถานที่เช่าถ่ายภาพมีมุม
ถ่ายภาพที่หลากหลาย 

     

ความสะดวกสบายของสตูดิโอหรือ
สถานที่เช่าถ่ายภาพ (แดดไม่ร้อน, มี
แอร์, อากาศถ่ายเทได้สะดวก) 

     

ความพร้อมของสตูดิโอหรือสถานที่
เช่าถ่ายภาพ (ปริมาณแสงเหมาะต่อ
การถ่ายภาพ, มีมุมถ่ายที่สวยงาม) 

     

สตูดิโอหรือสถานที่เช่าถ่ายภาพควร
มีร้านขาย / เช่า / ยืมอุปกรณ์
ถ่ายภาพ 

     

สตูดิโอหรือสถานที่เช่าถ่ายภาพควร
มีความพร้อมของอุปกรณ์ประกอบ
ฉาก (พร็อบ) 

     

การเดินทางไปสตูดิโอหรือสถานที่
เช่าถ่ายภาพ 

     

รวม      



109 

ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
____________________________________________________________ 
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แบบสอบถาม 
เรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพ 

 แบบสอบถามชุดนี้จัดท าขึ้นเพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยในการเลือกใช้บริการสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
ว่ามีปัจจัยใดบ้างที่มีส่วนส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เพ่ือที่จะได้น าค าตอบจากท่านไปใช้
วิเคราะห์ผลการวิจัยและเป็นส่วนของโครงการศึกษาเฉพาะบุคคล หลักสูตรนิเทศศาสตร์มหาบัณฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่านโปรด
สละเวลากรอกแบบสอบถามทุกข้อตามความเป็นจริงและตรงกับความคิดของท่านมากที่สุด 
1. ปัจจัยอะไรที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่เช่าถ่ายภาพ 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
______________ 
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2. ท่านมีความพึงพอใจต่อสถานที่เช่าถ่ายภาพแห่งใดบ้างและเพราะอะไรถึงพอใจสถานที่เช่า
ถ่ายภาพแห่งนั้น 
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________
______________ 
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ประวัติของการบันทึกภาพในประเทศไทย 
ส าหรับชาวไทยที่ถ่ายรูปในเมืองไทยเป็นคนแรก คือ พระยากระสาปน์ กิจโกศล หรือนาย

โหมด ต้นตระกูลอมาตยกุล พระยากระสาปน์ กิจโกศลนี้ บรรดาศักดิ์ก่อนหน้า คือ พระวิสูตรโยธา 
มาตย์ มีบทความบทหนึ่งในหนังสือชื่อ Philadephia Photographer ที่ตีพิมพ์ ในปี พ.ศ. 2408 ซ่ึง 
เอนก นาวิกมูล ได้รับจากสถาบันโซเนียน เมื่อปี พ.ศ 2526 กล่าวว่า เมื่อพระนางเจ้าวิคตอเรียแห่ง
ประเทศอังกฤษได้ส่งอุปกรณ์รูปถ่ายครบชุดมาถวายรัชกาลที่ 4 พระวิสูตรโยธามาตย์ผู้นี้ก็สามารถ
ถ่ายรูปโดยใช้กล้องถ่ายรูปนี้ได้ส าเร็จทั้งๆที่เป็นผู้ที่ไม่รู้จักภาษาอังกฤษเลยและพระวิสูตรยังได้ฝากรูป
ถ่ายของเมืองไทยไปกับพวกมิชชันนารีให้หมอเฮาส์ในอเมริกาดูบทความนี้ยังได้วิจารณ์ถึง
ความสามารถของคนไทยที่อยู่ในดินแดนที่ห่างไกล 

ช่างถ่ายรูปในประเทศไทยที่ได้รับการกล่าวขวัญถึงไม่ใช่มีแต่พระยากระสาปน์กิจโกศลเท่านั้น 
ยังมีบุคคลอ่ืนๆอีก เช่น พระปรีชากลการหรือนายส าอางอมาตยกุล ลูกชายของพระยากระสาปน์ กิจ
โกศล หลวงอัคนีนฤมิตรหรือนายจิตร ต้นตระกูลจิตราคนี หลวงอัคนีนฤมิตรที่เป็นช่างภาพหลวงใน
สมัยรัชกาลที่ 4 และรัชกาลที่ 5 นับเป็นช่างถ่ายรูปอาชีพคนแรก ที่ตั้งร้านถ่ายรูปในประเทศไทยเมื่อปี 
พ.ศ. 2406 อยู่ที่แพวัดซางตาครูซ รูปถ่ายที่นายจิตรหรือหลวงอัคนีนฤมิตรถ่ายมีทั้งภาพบุคคลภาพ
สถานที่และเหตุการณ์ต่างๆ ภาพถ่ายที่ถ่ายจากร้านของท่านจะมีตราร้านอยู่ ส่วนช่างภาพรุ่นแรกใน
ประเทศไทยอีกท่านหนึ่ง คือ กรมหมื่นอลงกฎกิจปรีชา ซึ่งเป็นพระเจ้าน้องยาเธอของรัชกาลที่ 4 เป็น
ต้นตระกูล “นิลรัตน์” จอห์น ทอมสัน ชาวอังกฤษ ที่ได้เดินทางเข้ามาประเทศไทยได้บันทึกไว้ว่าทรง
เป็นผู้มีความใจดีในงานถ่ายรูปจนมาถึงรัชสมัยของพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัวรัชกาลที่ 
5 ได้เกิดมีร้านถ่ายรูปขึ้นหลายแห่ง ทั้งรัชกาลที่ 5 เองก็ทรงสนพระทัยในการถ่ายรูปอยู่มาก ทรงซื้อ
กล้องถ่ายรูปหลายชุดและยังมีกล้องถ่ายรูปติดพระหัตถ์เม่ือเสด็จประพาสที่ต่างๆเสมอ ทั้งยังจัดให้มี
การอวดรูปและประชันรูปขึ้นเป็นครั้งแรกในประเทศไทยด้วย ในปี พ.ศ. 2447 ในงานไหว้พระพุทธชิน
ราช ณ วัดเบญจมบพิตร รูปที่รับเข้าแสดงมีทั้งรูปที่อัดลง กระดาษและรูปกระจกที่จะต้องใส่ถ้ ามองที่
เรียกว่า ตักสิโฟเต (Taxiphote) จนเมื่อเทคโนโลยีทาง ด้านการถ่ายรปพัฒนามากข้ึน จนท าให้การ
ถ่ายรูปในประเทศไทยกลายเป็นที่แพร่หลายอย่างมาก มายจนมาถึงในปัจจุบัน  
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วิวัฒนาการการบันทึกภาพ 
วิวัฒนาการของกล้องถ่ายภาพเริ่มจากมีผู้สังเกตุเห็นภาพเหมือนในลักษณะกลับหัวบนผนัง

ภายในห้องท่ีทึบและอับแสง ภาพดังกล่าวเกิดจากแสงของภาพวิวภายนอกลอดผ่านรูเล็กๆที่ผนัง ห้อง
ไปก่อเกิดภาพเหมือนบนผนังอีกด้านที่อยู่ฝั่งตรงข้ามของห้อง ต่อมาได้มีการน าหลักการดังกล่าวมา
ประดิษฐ์เป็นกล้องออบสคิวรา (Camera Obscura) หรือเรียกอีกอย่างหนึ่ง คือ “ห้องมืด” ใน ปี ค.ศ.
1558 นาย Giovanni Battista della Porta ได้เขียนบทความแนะน าให้ใช้กล้องออบสคิวราเป็น
เครื่องมือในการวาดภาพและในช่วงเวลาของพระ Johannes Zahn (1641–1707) ท่านได้ออกแบบ
กล้องออบสคิวราแบบพกพาไว้หลายแบบและยังมีการใช้กระจกติดไว้ด้านหลังของกล้องสะท้อนแสง
ขึ้นไป ท าให้ปรากฏภาพที่ด้านบนของกล้องท าให้ภาพที่ได้ไม่กลับหัวอีกต่อไป ในช่วงคริสตวรรษที่ 16 
ได้มีการประดิษฐ์กล้องส่องทางไกล จึงมีการน าเลนส์มาใส่ที่ช่องรับแสงแทนรูเข็ม ท าให้ได้ภาพที่สว่าง
และคมชัดขึ้น 

 
ปี ค.ศ. 1814 ได้มีการทดลองสาร Silver chloride เคลือบลงบนกระดาษรับภาพจากกล้อง 

ออบสคิวรา โดยที่เปิดรับแสงนานถึง 8 ชั่วโมง กระดาษท่ีวางไว้ได้มีภาพปรากฏขึ้นแต่อยู่ได้เพียงซัก
พักก็จางหายไป จึงถือได้ว่าเป็นเหตุการณ์ส าคัญของการพัฒนาเทคโนโลยีการถ่ายภาพ 

ปี ค.ศ. 1837 ประสบความส าเร็จในการบันทึกภาพให้อยู่คงทนได้รวมถึงใช้เวลาในการรับ 
แสงน้อยกว่า 30 นาที เขาจึงเรียกวิธีการนี้ว่า “Daguerreolype” หลังจากนั้นก็ได้มีการพัฒนา
เทคโนโลยีต่างๆของกล้องถ่ายรูปไม่ว่าจะเป็น ตัวกล้องถ่ายภาพ ความเร็วในการบันทึกภาพ ใช้ฟิล์ม
แทนกระดาษรับภาพ และอ่ืนๆอีกมากมาย 

ปี ค.ศ. 1935 บริษัท Eastman Kodak ได้วางจ าหน่ายฟิล์มสี ซึ่งให้สีสันสวยสดจนเป็นที่
นิยมของช่างภาพมืออาชีพ 

ปี ค.ศ. 1948 ได้ก าเนิดกล้องโพลารอยด์ขึ้น “Polaroid Model 95” กล้องชนิดนี้มีความ
พิเศษ ตรงที่เวลาถ่ายรูปเสร็จแล้วสามารถสร้างภาพออกมาได้ทันที แต่กล้องรุ่นนี้มีราคาที่ค่อนข้างสูง
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มาก จึงมีการออกรุ่นใหม่ๆอยู่อีกหลายรุ่น จนกระทั่งในปี ค.ศ. 1965 กล้อง Polaroid ได้ออกรุ่น 
“Model 20 Swinger” ซึ่งถือเป็นรุ่นที่ประสบความ ส าเร็จสูงสุด 

ปี ค.ศ. 1974 ได้มีการใช้เทคโนโลยี CCD ร่วมกับกล้องเทเลสโคบบันทึกภาพดวงจันทร์ด้วย
ระบบดิจิตอล 

ปี ค.ศ. 1976 Canon ได้ผลิตกล้องถ่ายภาพ SLR ที่เป็นตัวแรกของโลก ซึ่งถือเป็นจุดเริ่มต้น
ความสมบูรณ์แบบของกล้องถ่ายภาพของทุกวันนี้ 

ปี ค.ศ. 1981 Sony เปิดตัวกล้องถ่ายภาพที่ถอดเปลี่ยนเลนส์ได้และสามารถถ่ายภาพแบบ 
อิเล็กทรอนิกส์ โดยที่ไม่ต้องใช้ฟิล์มแต่กล้องชนิดนี้ยังไม่ใช่กล้องดิจิตอล จึงใช้วิธีจัดเก็บภาพด้วยวิธีใช้
แผ่นฟล็อปปี้ดิสขนาด 2 นิ้ว 

ปี ค.ศ. 1984 Canon ได้ทดลองใช้กล้องภาพนิ่งวีดีโอระดับมืออาชีพเป็นครั้งแรกที่โอลิมปิก 
ที่ลอสแองเจอลิส หลังจากท่ีบันทึกภาพแล้วมีการส่งกลับไปยังที่ประเทศญี่ปุ่นโดยพิมพ์เป็นข่าวใน
หนังสือพิมพ์ Yomiuri ซึ่งพิมพ์ออกจ าหน่ายในขณะที่การแข่งขันยังไม่เสร็จสิ้น จึงสร้างความฮือฮาได้
เป็นอยา่งมาก 

ปี ค.ศ. 1986 Canon ผลิตกล้องภาพนิ่งวิดีโอออกจ าหน่ายให้กับนักถ่ายภาพมืออาชีพเป็น
ครั้งแรก โดยกลุ่มเป้าหมายอยู่ที่ช่างภาพนักข่าวเป็นหลักเพราะสามารถช่วยให้ท างานได้รวดเร็วขึ้น 
โดยที่กล้องรุ่นนี้ชื่อว่า RC-701 (Realtime Camera) หรือจะเรียกอีกอย่างหนึ่งว่ากล้องที่ได้ภาพทันที 

ปี ค.ศ. 1987 Minalta ได้สร้างปรากฏการณ์ใหม่ด้วยการออกแบบดิจิตอลแบค ส าหรับใช้กับ
กล้องรุ่น 7000 และ 9000 ซึ่งเป็นกล้องฟิล์มโดยใช้ CCD รับภาพขนาด 2/3 นิ้ว มีความละเอียด 
640x480 พิกเซล 

นับจากนั้นเป็นต้นมาผู้ผลิตกล้องถ่ายภาพและอุปกรณ์อิเล็คทรอนิกส์ต่างให้ความสนใจและ
ผลิตกล้องถ่ายภาพนิ่งวิดีโออย่างต่อเนื่อง เช่น โอลิมปัสและฟูจิฟิล์ม หลังจากนั้นภาพอิเล็กทรอนิกส์
เริ่มมีความละเอียดที่สูงขึ้น จึงมีการก าหนดมาตรฐานของไฟล์ภาพเพ่ือให้มีขนาดที่เล็กลง ใช้เนื้อที่ใน
การจัดเก็บน้อยและส่งภาพได้รวดเร็วขึ้น โดย Joint Photographic Expert Group มีชื่อย่อว่า JPG 
ก าหนดมาตรฐานนี้ในปี 1988 

ปี ค.ศ. 1990 Logitech FotoMan ได้ผลิตกล้องดิจิตอลเป็นตัวแรกของโลกในชื่อรุ่นDycam 
Model 1 บันทึกภาพขาวด าได้ 32 ภาพ เก็บไว้ในหน่วยความจ าขนาด 1 MB ที่มีอยู่ในตัวกล้อง ด้วย
เซ็นเซอร์ภาพ CCD ขนาด 1/3 นิ้ว ให้ขนาดภาพ 376 x 240 พิกเซล เลือกฟอร์แมทภาพได้ 2 แบบ 
คือ TIFF หรือ PICT เลนส์ขนาด 8 มม. มีแฟลชในตัว สามารถเชื่อมต่อกับคอมพิวเตอร์พีซีเพ่ือโหลด
ภาพได้และในปีเดียวกันในงาน Photokina โกดกัได้เรียกความฮือฮาให้กับวงการถ่ายภาพอาชีพ ด้วย
การเปิดตัวกล้องดิจิตอลรุ่น DCS-100 เป็นกล้อง SLR ที่น าเอา Nikon F3 มาดัดแปลงวางจ าหน่าย 
ในปี 1991 กล้องรุ่นนี้ใช้เซ็นเซอร์ CCD ความละเอียด 1.3 ล้านพิกเซล ขนาดภาพใหญ่สุด 1024 x 
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1280 พิกเซล ซึ่งถือว่าสูงมากในยุคนั้น จุดเด่นของกล้องรุ่นนี้คือใช้คุณสมบัติของกล้อง F3 ซึ่งเป็น
กล้อง SLR ระดับมืออาชีพ ความไวในการรับแสงเทียบเท่า ISO 100 ใช้เลนส์เม้าท์ Nikon ถอด 
เปลี่ยนเลนส์ได้ปรับโฟกัสแบบแมนนวล การใช้งานต้องต่อสายเคเบิลเข้ากับชุดอุปกรณ์ของเครื่อง
คอมพิวเตอร์ภายนอก ที่มีหน่วยความจ าขนาด 200 MB มีให้เลือก 2 รุ่นคือบันทึกภาพสีและขาวด า 
ชุดอุปกรณ์ภายนอกมีปุ่มควบคุมการท างานและจอมอนิเตอร์ขาวด า ท าให้เห็นภาพได้ทันทีหลังจาก
ถ่ายภาพไปแล้ว โดยสามารถซูมขยายภาพเพ่ือดูรายละเอียดต่างๆได้อีกด้วย 

ปี ค.ศ. 1991 Nikon ผลิตกล้องภาพนิ่งวิดีโอแบบ SLR เป็นครั้งแรกในจ านวน 100 ชุด โดย
ใช้เซ็นเซอร์ CCD ขนาด 2/3 นิ้ว ความละเอียด 380 K ความไวแสง ISO 400-1600 เลนส์ซูม 10-40 
มม. f/1.4 หรือเลนส์เม้าท์ F ร่วมกับอะแดปเตอร์ บันทึกภาพแบบโมโนโครมหรือขาวด า ในปีเดียวกัน
นี้ Kodak ได้เปิดตัวดิจิตอลแบคส าหรับกล้องขนาดกลาง Hasselblad เพ่ืองานถ่ายภาพในสตูดิโอ
แทนการใช้ฟิล์ม โดยใช้กับกล้องรุ่น 553 ELX ที่มีมอเตอร์ในตัวใช้เซ็นเซอร์ CCD ความละเอียดสูง 
ขนาดภาพที่ได้คือ 2048 x 2048 พิกเซล ความไวแสง ISO 300 ชัตเตอร์ 1-1/125 วินาที แสดงสีได้ 
14 บิต/สี ใช้อินเทอร์เฟสแบบ SCSI 2 เชื่อมต่อกับคอมพิวเตอร์แมคอินทอชรุ่น Quadra 

ปี ค.ศ. 1992 Kodak เปิดตัวกล้องดิจิตอล SLR ใหม่อีกครั้งในงาน Photokina โดยใช้บอดี้ 
Nikon F801s ที่เป็นกล้องระบบออโต้โฟกัส กล้องรุ่นนี้มีฮาร์ดไดรว์ที่ใช้จัดเก็บภาพในตัวขนาดจึงดู
ใหญ่โตโดยมีฐานบอดี้ท่ีสูงขึ้น มีให้เลือก 2 รุ่น คือ DCS 200C ถ่ายภาพสีและ DCS 200M ถ่ายภาพ
ขาวด า มีความละเอียด 1.54 ล้านพิกเซล ใช้ได้กับเลนส์และแฟลชของ Nikon แต่ต้องคูณทางยาว 
โฟกัสเพ่ิมเนื่องจาก CCD มีขนาดเล็กมาก หากใช้เลนส์ 28 มม. จะเทียบเท่ากับเลนส์ 80 มม.ของ 
กล้อง 35 มม. ความไวแสง ISO 50-400 ส าหรับภาพสีและ ISO 100-800 ส าหรับกล้องขาวด า 

ปี ค.ศ. 1994 Apple Computer ได้สร้างความตื่นตัวให้กับวงการถ่ายภาพด้วยการเปิดตัว
กล้องดิจิตอลรุ่นแรกของโลกที่ออกแบบส าหรับผู้ใช้ทั่วๆไป ซึ่งเป็นตลาดที่ใหญ่กว่ากลุ่มผู้ที่เป็นมือ
อาชีพมาก ใช้ชื่อรุ่นว่า Apple Quick Take 100 ใช้เซ็นเซอร์ CCD ความละเอียด 640 x 480 หรือ
ประมาณสามแสนพิกเซลเปิดชมภาพจากคอมพิวเตอร์พีซีได้เต็มจอมอนิเตอร์พอดี เลนส์มีขนาดคง ที่ 
50 มม. มีแฟลชในตัวจัดเก็บภาพด้วยหน่วยความจ า ในตัวกล้อง ในปีเดียวกัน Kodak และค่ายฟูจิ
ฟิล์มที่ร่วมมือกับ Nikon เปิดตัวกล้องดิจิตอล SLR รุ่นใหม่พร้อมกัน โดยที่ Kodak เปิดตัวกล้อง
ดิจิตอล SLR รุ่น NC 2000 ใช้บอดี้ Nikon F90 ซึ่งเป็นกล้องออโต้โฟกัสระดับมืออาชีพออกแบบมา
ส าหรับนักข่าวโดยเฉพาะ ใช้ CCD ขนาดภาพ 1024 x 1280 พิกเซล ความไวแสงเทียบเท่า ISO 200-
1600 ท าให้วงการหนังสือพิมพ์เริ่มเปลี่ยนมาใช้กล้องดิจิตอลกันขนานใหญ่และต่อมาก็เปลี่ยนไปใช้
บอดี้ Nikon F90x ใช้ชื่อรุ่นว่า DCS 420 ส่วนของค่ายฟูจิฟิล์มที่ร่วมมือกับ Nikon ได้เปิดตัวกล้อง 
SLR เช่นกัน ชื่อรุ่น Fuji DS-505 และ DS-515 ส่วน Nikon ใช้ชื่อรุ่น E2 และ E2S ใช้ CCD ขนาด 
2/3 นิ้ว ขนาดภาพ 1280 x 1000 พิกเซล ความไวแสงสูงสุด ISO 800 และ 1600 
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ปี ค.ศ. 1995 โกดักได้ปลุกกระแสทางด้านภาพดิจิตอลครั้งใหญ่ โดยการน าเอาเทคโนโลยี
ใหม่ของโกดักที่เรียกว่า “โฟโต้ซีดี” เพียงส่งฟิล์มเนกาตีฟสีหรือฟิล์มสไลด์สีไปสแกนลงแผ่นซีดีรอมก็
จะได้ภาพดิจิตอลส าหรับน ามาใช้งานทันที ซึ่งในปีเดียวกันนิตยสารชัตเตอร์ฯก็ได้ตีพิมพ์บทความ
เกี่ยวกับ “โฟโต้ซีดี” ด้วยการน าภาพจากฟิล์มสไลด์ไปท าเป็นโฟโต้ซีดีแล้วน าภาพมารีทัชซ้อนฉากหลัง
เข้าไปจากนั้นตีพิมพ์เป็นภาพหน้าปกและในปีเดียวกันปีเดียวกันยังมีอีกหลายค่ายที่ได้เปิดตัวกล้องตัว
ใหม่ ได้แก่ 

โกดักที่ร่วมมือกับแคนนอนซึ่งเป็นครั้งแรกในการผลิตกล้องดิจิตอล SLR โดยใช้ชื่อรุ่น EOS 
DCS 3 ใช้บอดี้ EOS-1N ซึ่งเป็นกล้องระดับมืออาชีพรุ่นสูงสุดของแคนนอนในยุคนั้น โดยใช้เซ็นเซอร์
ภาพขนาด 16.4 x 20.5 มม. ความละเอียด 1.3 ล้านพิกเซล แสดงสีได้ 36 บิต (RGB) ขนาด ภาพ 
1268 x 1012 พิกเซล ความไวแสง ISO 200 - 1600 และอีกรุ่นคือ EOS DCS - 1 เป็นกล้องท่ีมี 
ความละเอียดสูงมากถึง 6 ล้านพิกเซล ใช้ CCD ขนาด 18.4 x 27.6 มม. ขนาดภาพ 3,060 x 2,036 
พิกเซล จัดเก็บภาพด้วยฮาร์ดดิสก์ชนิดถอดออกได้ มีความจุ 340 MB และสามารถบนัทึกภาพความ
ละเอียดสูงได้ 53 ภาพ 

Casio ก็ได้เปิดตัวกล้องดิจิตอลส าหรับผู้ใช้ทั่วๆไปที่มีจอมอนิเตอร์ในตัวเป็นรุ่นแรกของโลก 
จุดเด่นที่ไม่เหมือนใครคือส่วนของเลนส์ปรับพลิกหมุนได้ ใช้เซ็นเซอร์ CCD ขนาด 1/5 นิ้ว ความ
ละเอียด 460 x 280 พิกเซล มีหน่วยความจ าในตัวจัดเก็บภาพได้ 96 ภาพ มีช่องวิดีโอส าหรับ เปิดชม
ภาพจากโทรทัศน์หรือเครื่องบันทึกวิดีโอเปิดชมภาพได้จากจอมอนิเตอร์เลือกดูทีละภาพหรือภาพเล็ก 
4/9 ภาพ 

ทางด้านฟูจิฟิล์มก็เปิดตัวกล้องดิจิตอลรุ่น DS-220 ระบบออโต้โฟกัสมีเลนส์ซูมในตัวขนาด 
36 x 72 มม. มีแฟลชในตัวใช้ CCD ขนาดภาพ 640 x 480 พิกเซล และยังมีอุปกรณ์เสริมเป็น
จอมอนิเตอร์ส าหรับดูภาพต่อเข้าทางด้านข้าง 

ส าหรับ Minolta ได้เปิดตัวกล้องดิจิตอล SLR ในรุ่น RD - 175 ใช้บอดี้จากกล้อง 35 มม. 
SLR รุ่น 500si เซ็นเซอร์ภาพ CCD ความละเอียด 380 K ขนาดภาพ 1528 x 1146 พิกเซล ใช้ได้กับ
เลนส์และแฟลชของ Minolta 

Ricoh ผู้ผลิตกล้องถ่ายภาพอีกรายได้ผลิตกล้องดิจิตอลที่สร้างความแปลกใหม่ ในรุ่น RDC-1 
เป็นกล้องตัวแรกของโลกท่ีถ่ายได้ท้ังภาพนิ่งและภาพเคลื่อนไหวพร้อมเสียง มีจอมอนิเตอร์ LCD 
ขนาดใหญ่ถึง 2.5 นิ้ว จัดเก็บภาพและเสียงด้วยพีซีการ์ดขนาด 24 MB 

ปี ค.ศ. 1996 นับเป็นปีที่มีกล้องดิจิตอลจากผู้ผลิตรายต่างๆมากขึ้น อาทิ Agfa ePhoto 307 
ความละเอียด 3 แสนพิกเซล Canon PowerShot 600 เซ็นเซอร์ CCD ขนาด 1/3 นิ้ว ความละเอียด 
5 แสนพิกเซล Casio QV - 300 ความละเอียด 3 แสนพิกเซล Kodak DC 20 กล้องดิจิตอลราคา 
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ประหยัด ความละเอียด 1.8 แสนพิกเซล มีหน่วยความจ าในตัวขนาด 1 MB Fuji DS - 8 เซ็นเซอร์ 
1/3 นิ้ว ความละเอียด 3 แสนพิกเซล 

ส่วนกล้องคอมแพคความละเอียดสูงก็มี Kodak DC - 120 ความละเอียด 1.2 ล้านพิกเซล มี
จอมอนิเตอร์ทางด้านหลังเลนส์ซูมขนาด 38 - 114 มม. f/2.5 นอกจากนี้ Konica และ Kyocera ก็ได้
เปิดตัวกล้องดิจิตอลของตัวเองเป็นครั้งแรกในปีนี้ โดยมีความละเอียด 3 แสนพิกเซล หรือ 640 x 480 
พิกเซล เหมือนกล้องคอมแพคดิจิตอลทั่วๆไป 

ส่วน Nikon ก็สร้างความแปลกใหม่ด้วยการเปิดตัวกล้อง Coolpix 100 เซ็นเซอร์ 1/3 นิว้ ใช้ 
CCD ที่ให้ขนาดภาพ 512 x 480 พิกเซล เลนส์ 52 มม. หลังจากถ่ายภาพแล้วน ากล้องไปเสียบเข้ากับ
คอมพิวเตอร์โน้ตบุ๊คทางช่อง PCMCIA เพ่ือโหลดภาพได้ทันทีและมีรุ่น Coolpix 300 ความละเอียด 3 
แสนพิกเซล มีจอมอนิเตอร์ทางด้านหลัง 

ในปีเดียวกันนี้ Olympus ได้เปิดตัวกล้องดิจิตอลรุ่น D - 200 L ใช้ CCD ความละเอียด 3 
แสนพิกเซล และรุ่นอื่นๆอีกหลายรุ่น รวมทั้งรุ่น 800 L ที่มีความละเอียด 8 แสนพิกเซล ซึ่งชัตเตอร์ฯ
ก็ได้น ามาทดสอบและตีพิมพ์เป็นบทความในปีนี้ ส่วนกล้องความละเอียดระดับล้านพิกเซลก็มีของ 
Polaroid รุ่น PDC-2000 

ปี ค.ศ. 1997 เป็นปีที่มีกล้องดิจิตอลจากผู้ผลิตนับสิบค่าย ทั้งจาก Nikon, Canon, Minolta, 
Olympus, Kodak, Fujifilm, Casio, Epson, Konica, Kyocera, Panasonic, Ricoh, Samsung, 
Sanyo, Sony, Sharp, Toshiba, Vivitar และอ่ืนๆอีกมากมาย กล้องส่วนใหญ่ให้ขนาดภาพ 640 x 
480 พิกเซล มีเพียงบางรุ่นที่เกิน 1 ล้าน พิกเซล เช่น Olympus Camedia C-1400L ความละเอียด 
1.4 ล้านพิกเซล ออกแบบรูปทรงเป็นตัวแอล (L) คล้ายกับกล้อง SLR Kodak DC210 ความละเอียด 
1 ล้านพิกเซล จัดเก็บภาพด้วยการ์ด Fuji DS-300 ความละเอียด 1.2 ล้านพิกเซล 

ปี ค.ศ. 1998 ในปีนี้กล้องดิจิตอลถูกผลิตขึ้นมากอีกกว่าหนึ่งเท่าตัว ส่วนใหญ่มีความละเอียด 
1.2-1.5 ล้านพิกเซล โดยมีกล้องที่โดดเด่นคือดิจิตอล SLR ของโกดักรุ่น DCS 520 ใช้บอดี้ Canon 
ES1N ความละเอียด 2 ล้านพิกเซลจัดเก็บภาพด้วยฮาร์ดดิสก์ PCMCIA Type III 340 MB 

ส่วนกล้องส าหรับผู้ใช้ทั่วไปก็มีของ Canon Pro 70 เป็นกล้องแบบ SLR ที่มีรูปทรงสวยงาม
ทันสมัย เลนส์ซูม 28-70 มม. มีฮอทชูเสียบแฟลชภายนอกความละเอียด 1.5 ล้านพิกเซล 

ทางด้านโซนี่ก็เปิดตัว Mavica FD-71 ที่จัดเก็บภาพด้วยแผ่นฟล็อปปี้ดิสก์ เมื่อเวลาถ่ายภาพ
เสร็จสามารถน าแผ่นไปเปิดดูที่คอมพิวเตอร์ได้ทันที มีความละเอียด 3 แสนพิกเซลและรุ่น FD-91 
ความละเอียด 7 ล้านพิกเซล 

ปี ค.ศ. 1999 เป็นปีที่ตลาดกล้องดิจิตอลเติบโตขึ้นมาก ในแต่ละเดือนมีกล้องรุ่นใหม่ๆหลาย
สิบรุ่น ส่วนใหญ่มีความละเอียดที่ 2 ล้านพิกเซลเพียงพอกับการน าไปอัดขยายภาพขนาด 4 x 6 นิ้ว 
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ให้คุณภาพดีพอสมควร แม้ว่าจะยังห่างไกลกับการใช้ฟิล์มแต่ก็พอยอมรับได้ ส่วนโอลิมปัสก็เปิดตัว
กล้องตระกูล C เป็นครั้งแรกในรุ่น C-2020 

ส่วน Minolta เปิดตัวกล้องดิจิตอล SLR ใช้เลนส์จากกล้อง APS ได้รุ่น RD3000 มีความ
ละเอียด 2.7 ล้านพิกเซล Canon ก็มีกล้องคอมแพคขนาดเล็กรูปทรงสวยงามมากในชื่อรุ่น 
Powershot S10 ความละเอียด 2.1 ล้านพิกเซล ค่าย Sony เปิดตัว DSC-F505 กล้องรูปทรงตัวแอล 
(L) บอดี้กับเลนส์ปรับพลิกหมุนได้ เรียกความสนใจได้มากทีเดียวและเน้นการจัดเก็บภาพด้วยการ์ดที่
พัฒนาขึ้นมาเองเรียกว่า Memory Stick ส่วน Nikon ก็เปิดตัวกล้องดิจิตอล SLR ระดับมืออาชีพที่มี
ประสิทธิภาพสูงอย่างน่าทึ่งรุ่น D1 ความละเอียด 2.7 ล้านพิกเซล ใช้พื้นฐานมาจากกล้องฟิล์มระดับ
โปรรุ่น F100 และ F5 ใช้ได้กับเลนส์แฟลชและอุปกรณ์เสริมอ่ืนๆ ได้รับการตอบรับอย่างดีจากนัก
ถ่ายภาพมืออาชีพทั่วโลก ซึ่งนิตยสารชัตเตอร์ฯก็ได้เลือกกล้องรุ่นนี้มาใช้งานในปลายปี ค.ศ. 1999 
และทดสอบตีพิมพ์ในนิตยสารชัตเตอร์ฯในเวลาต่อมา 

ตั้งแต่ปี ค.ศ. 2000 เป็นต้นมาถึงปัจจุบันกล้องดิจิตอลมีการพัฒนาอย่างมาก ในแต่ละปีมี
กล้องรุ่นใหม่ๆจากหลายสิบค่ายนับร้อยรุ่น ตั้งแต่กล้องคอมแพคตัวเล็กจนถึงกล้องรุ่นใหญ่ส าหรับมือ
อาชีพ ความละเอียดเพ่ิมมากขึ้นจาก 2, 3, 4 เป็น 5 ล้านพิกเซล โดยจะเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ กล้อง
คอมแพคบางรุ่นในวันนี้ เช่น Sony Cyber-Shot DSC-RX100 มีความละเอียดสูงถึง 20.9 ล้าน
พิกเซล ส่วนดิจิตอล SLR ก็พัฒนาไปเป็น DSLR แล้ว โดยที่กล้อง DSLR มีความละเอียดสูงถึง 22.3 
ล้าน พิกเซลใน Canon 5D Mark III 

กล้องรูปทรงแปลกๆ ใหม่ๆ ถูกผลิตออกมามากมาย บางรุ่นบางเฉียบเหมือนบัตรเครดิตบาง
รุ่นหน้าตาแทบไม่ต่างกับกล้องใช้ฟิล์ม บางรุ่นมีหน้าจอที่สามาถปรับดูได้ตามใจชอบแต่ที่น่าสนใจมาก
คือในขณะที่คุณภาพดีมากขึ้นแต่ราคากลับลดลงอย่างต่อเนื่องเปรียบเทียบจากกล้องดิจิตอล SLR ที่
ระดับ 6 ล้านพิกเซล จากราคานับล้านบาทเมื่อหลายปีก่อนจนปัจจุบันกล้องดิจิตอลได้พัฒนาไปเป็น 
DSLR ระดับ 10.1 ล้านพิกเซล ราคากลับอยู่ที่หลักหมื่นเท่านั้น ซึ่งมีความทันสมัยไม่ว่าจะเป็น
ความเร็ว รูปทรง พร้อมกับระบบประมวลผลต่างๆ รวมไปถึงอุปกรณ์ทีเกี่ยวข้อง เช่น การ์ด CF 128 
MB ที่มีราคาประมาณ 20,000 บาท ในปี 2000 ถึงปีนี้ลดเหลือเพียงพันกว่าบาทเท่านั้น 
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กระแสการถ่ายภาพ 
ปัจจุบันกระแสของการถ่ายภาพมีความนิยมเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ เนื่องจากผู้คนมีความต้องการ

เก็บภาพท่ีมีความแตกต่างกัน เช่น การบันทึกภาพความทรงจ า การอวดว่าได้ไปท่องเที่ยวตาม สถานที่
ต่างๆ การแต่งตัว และอ่ืนๆอีกมากมาย ซึ่งท าให้ผู้ผลิตกล้องถ่ายภาพมีการพัฒนาเทคโนโลยีต่างๆ 
เพ่ือให้ตอบสนองผู้บริโภคในการใช้มากที่สุด ในช่วง 2 ปีที่ผ่านมากระแสการถ่ายภาพกลับมีความนิยม
มากขึ้นเรื่อยๆ สังเกตุได้จากการผู้ผลิตที่มีผลิตกล้องที่มีฟังก์ชั่นการท างานแบบมืออาชีพมากข้ึนโดย
ล่าสุดได้ออกกล้องตัวใหม่ที่เรียกว่า Mirrorless กล้องชนิดนี้มีบอดี้ที่คล้ายกล้องคอมแพคแต่สามารถ
ถอดเปลี่ยนเลนส์ได้และมีฟังก์ชั่นการท างานแบบมืออาชีพหลังจากท่ีกล้อง Mirrorless เปิดตัวออกมา
ได้ไม่นานก็ได้รับความสนใจเป็นที่นิยมมากในหมู่นักถ่ายภาพจึงท าให้มีอัตราการเติบโตสูงถึง 150% 
ซึ่งผิดกับในส่วนของกล้อง DSLR ที่เติบโตเพียง 30% และในส่วนของกล้องคอมแพคกลับมียอดขาย
ตกลงโดยที่ติดลบถึง 17% ซึ่งแสดงให้เห็นถึงแนวโน้มตลาดว่าผู้บริโภคเริ่มหันมาสนใจใช้กล้องที่มีการ
ท างานแบบมืออาชีพและเริ่มที่จะสนใจในการถ่ายภาพมาก 
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ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ นามสกุล   นายอัฐวุฒิ วรพัฒนากร 
วัน เดือน ปี เกิด   7 มกราคม 2529 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรีนิเทศศาสตร์บัณฑิต ภาคการประชาสัมพันธ์  

วิชาโท การท่องเที่ยวและการโรงแรม 
 



urarivu'rduni{tvt}lIv ' ' f,urn"Lfr"l'fff,vr3tuivru''1fi1^'tudzar:filnrudt0nna{?'t9r?un1:01{ -

tirmo/rrn...l/.1.!.Y.p.*...... q-lvin ....nTJ.J.nP-.11 ... :fi'ahJ:rgfii ...t.al.y.p.

d' v4 - l:vsir6'r..7.2I.9.?-0-9'.?.,..7..8............t!uunfiflu'rt0{tJ14r?vtu'ta u n1{ tvtv! :ilaL

ni V Tvr nton5VO1J1J:fUflJ',r l-J n: lvJ Lvl LJ ton

-uuouaauuanan: lJt14f_q_1a,q1-!tJ1t1u6uy9. ..__._ alr'r?lJl . ._-. n1_!.1r-!141l0-ll]-4.1.1_u-t-U_'!-t_t-a_vfit!_a.qr,---._.."""'ii' ---------\-'---"--

nily ... . , -!.luqrrra.0.i.. -... drriotldriun'jr "{or1ryrntfr"lrif,u3" alrur,rfir ttav

urariuur#uni{ryr?r n'rournrfi 119 {luuv\r:v:u 4 tttrtn:vltu{ tllsrnao{tfliu n!{tvt?\tJvl'tuFl:'-'-"i'-'-'- "'-n-- 1

) , " .Xo
1 0 1 1 0 fi r ri otri fi ri u n'jr " {ldYuor"1ryr ntfr"ldf, vrd " 6nalr urafi I

(ouqlrnlfi'L{frvr8 unv{loiiroqryrmtri"LdfrvrB mnawir#ryryrrYuTnufidorrirln-.rriohJd
u it u I

V v q4va a u t dt Y.v t dt gda 6 I d vd o 6 a d
qio f. fioUqi'rsr'LuL.SdvrB.uofu:oqirriluzua5rra::rrunvutJur4rir{il0ttatilu{tJtrlu?Lu.l1u?vtu'tuY\u0/v 1u

^ 
lv v

ff't:uvru014?lJ0"\t,rc,fi
Y ; - 

(, f 6' f t\' af

{{{r0
d,tidaq

rtlurirur'rfrqlotnr:frnurnT lud'nqn: '-"-""'-'frlylnfl:ldqlltil{-'llJ"-[u-frn""-'--'tto'uu'tTvturd'anlttvtvl

(sioirjfi rian'ir " ivrsrfi wud/ar:filryud" )

ila z. rioururn"Lri'LrifrvrBnna.r0uaoll#ri'teiiuoururntri'LEif,vBTprurJ:'rnarnFir0to!LLvruruavlrifirirvun-ri-'i-t - - U t e

:suvrrar'tunr:ririyurfinud/ar:frnud fir:urfirruritridrn-nifiu{nr:rircyl rinrurjar tzuuttilirioaror:tullu

t#r,rirrluauir:uiodrruxT u t#ri:vlutrjoiuufrnqrna'ruf;udurirfiiu or.4ryrn"lriry'du1'ilfrvr6lnuovrirr,ruorXoult

odxyfirodxlereirerratotrifil6'hi'irvfiyrnvriotfiuwrrriru uionr:n:vvf'ro*ulnlua-nrcrusviruoltfiurriu

ila g. vrrnn:rfifidorirru6.:"LurJcyurarfrvrBtuivrurfrnuii/aT :fruud :vr,r'jx{oqryrmtri'ldfrvrBffu

unnnfl1uuonfifi yio:vu'jrrri'tri':-uolryrnhi'Lrif;vr6rYr.rrlnnnarauonfifi ra3ofiiraqder{ol6u1 rfiurril

firf;ud o'ur{Juu,rm"L#riir-roururntfl"fffrvr6trjarlrr:nrirrru,iuoonritoir tzuurtni vr6oTarcrurli' aioururnlri'1 ! lv ! cu

ldauB0uuor:-ufrqruavror"ldrirrf;uyrururirl'ki:norlrgrn]tfldfrvrB"lunrr:rra'uvrrarfrll firfrnfiuuri{lri'it

"-r- -33
ouru't Fl 114 LtJfi vr ovt{ fi u






