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บทคดัยอ่ 

 
หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุร ีด าเนินการจดั “โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิาร                  

เทคนิคการถ่ายภาพให้สวยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรี ” โดยใชก้ลยุทธ์
การตลาดเชงิประสบการณ์ 5 ด้าน ไดแ้ก่ การรบัรู้ (sense) ความรูส้กึ (feel) ความคดิ (think) การกระท า (act) และ
การเชื่อมโยง (relate) เพื่อสรา้งการรบัรูแ้ละสง่ผลต่อการเขา้ศกึษาต่อในหลกัสตูร โดยงานวจิยันี้มวีตัถุประสงค ์1) เพื่อ
ศกึษาความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอกลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตัิการเทคนิคการ
ถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ี 2) เพื่อศกึษาระดบัการรบัรู้
ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษา
ตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรี  3) เพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์โครงการอบรมเชิง
ปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรทีีส่่งผล
ต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภค  ดว้ยวธิกีารเชงิส ารวจโดยใชแ้บบสอบถามแก่นักเรยีนทีเ่คยเขา้ร่วมโครงการซึง่ในงานวจิยันี้
เรยีกว่า “ผู้บรโิภค” จ านวน 256 คน สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูลได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และสถติวิเิคราะหก์ารถดถอยแบบพหุคณู อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผลการศกึษาพบว่า ความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มต่ีอกลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์ในโครงการอบรม 
เชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรโีดย

รวมอยู่ในระดบัมากที่สุด (X = 4.54) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความคิดเห็นที่มีต่อกลยุทธ์การตลาดเชิง

ประสบการณ์ในดา้นความคดิในระดบัมากทีส่ดุ (X = 4.69) รองลงมา คอื ดา้นความการกระท า ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ย

ค่าเฉลีย่ที ่(X = 4.68) และดา้นความเชื่อมโยง ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่(X = 4.65)  
ระดบัการรบัรู้ของผูบ้รโิภคที่มต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยด้วยกลอ้งดจิทิลั

ของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรโีดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ (X = 4.42) 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูต่้อดา้นการเรยีนรู ้ในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่ (X = 4.63) รองลงมา 

คอื ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ ์ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่(X = 4.51) และดา้นการจดัแสดง ในระดบัมากทีสุ่ด 

ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่(X = 4.48)  
การตลาดเชงิประสบการณ์โดยรวมของโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้ง

ดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติ มีค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเท่ากับ 0.127  โดยมีระดับนัยส าคญัที่สงัเกตได้ (P-value) = 0.004  ต ่ากว่าระดับ
นยัส าคญัทีก่ าหนด (P-value < .05)   
 
ค าส าคญั:  กลยุทธการตลาดเชงิประสบการณ์  การถ่ายภาพ  การรบัรูข้องผูบ้รโิภค ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค 
 

ABSTRACT  
 
The Bachelor of Communication Arts Program, Kanchanaburi Rajabhat University organized “The 

workshop for Taking Beautiful Photos with a Digital Camera of High School Students in Kanchanaburi 
Province” using five experiential marketing strategies: sense, feel, think, act, and relate to create consumer 
perceptions and affect the decision to study for the Bachelor of Communication Arts Program, Kanchanaburi 
Rajabhat University. 
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This research aims to study consumer opinions on experiential marketing strategies in the workshop 
for taking beautiful photos with a digital camera of high school students in Kanchanaburi Province, to study 
the level of customer perceptions towards the workshop for taking beautiful photos with a digital camera of 
high school students in Kanchanaburi Province, and to study the influence of experiential marketing 
strategies in the workshop for taking beautiful photos with a digital camera of high school students in 
Kanchanaburi Province that affected consumer perceptions. The data were collected from 256 former 
students using survey-based questionnaires. The statistics used to analyze the data included percentage, 
frequency, mean, standard deviation, and multiple linear regression analysis. The statistical significance was 
at the level of 0.05. 

The study found that the overall consumers’ opinions on experiential marketing strategies in the 
workshop for taking beautiful photos with a digital camera of high school students in Kanchanaburi Province 
was highest with an average of 4.54. It was found that the respondents had the highest level of opinions on 
experiential marketing strategies in side of thinking with an average of 4.69, followed by the action side at 
the highest level with an average of 4.68, and the relate side at the highest level with an average of 4.65. 

The level of consumer perceptions towards experiential marketing strategies in the workshop for 
taking beautiful photos with a digital camera of high school students in Kanchanaburi Province as a whole 
was the highest with an average of 4.42. Respondents were found to have the highest level of perceptions 
towards learning with an average of 4.63, followed by relationship at the highest level with an average of 
4.51, and on the display side at the highest level with an average of 4.48. 

The overall experiential  marketing strategies in the workshop for taking beautiful photos with a 
digital camera of high school students in Kanchanaburi Province influenced consumer perceptions by 
statistically significant. It had a regression coefficient of 0.127, with the observed significance level (P-value) 
= 0.004 below the specified significance level (P-value < .05).   
 
Keywords:  Experiential Marketing Strategy, Photography, Consumer Perception, Consumer Opinion 

  
บทน า 
 
        ในสายตาของคนทัว่ไปเมื่อพบค าว่า  “มหาวทิยาลยัราชภฏั” สถานศกึษาทีเ่ป็นหน่วยงานของรฐัคงมหีลายคน
ทีน่ึกถงึภาพต่าง ๆ ทีห่่างไกลจากค าว่า “สีสนัของชีวิต”  อาจจะมภีาพในความคดิเป็นหอ้งเรยีนสีเ่หลีย่ม ตวัอาคาร
สถานที่แบบเก่า สิง่แวดล้อมที่จดัด้วยไอเดยีแบบเชย ไม่ทนัสมัย  กิจกรรมด าเนินการที่เอื่อยเฉื่อยล่าช้า ความคิด
สรา้งสรรคใ์นการด าเนินกจิกรรมทีแ่ทบนึกภาพไม่ออก อุปกรณ์เทคโนโลยมีจี านวนไม่มาก หอ้งปฏบิตักิารลา้สมยัไม่
ทนัต่อการเปลีย่นแปลงของยุคดจิทิลัทีทุ่กนาทมีมีลูค่า รวมถงึกระบวนการถ่ายทอดความรูท้ีม่อีาจารยใ์ส่แว่นตายนืพูด
สอนอยู่หน้าชัน้เรียนพร้อมบรรยายอย่างน่าเบื่อหน่าย จนขาดความสมัพนัธ์อนัดีต่อผู้เรยีน หลกัสูตรนิเทศศาสตร
บณัฑติ คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุร ีไดต้ระหนกัเป็นอย่างดวี่า “ภาพจ า” เป็นสิง่ทีส่ าคญัอนั
น ามาซึง่ความรูส้กึทีด่ต่ีอผูค้นทีพ่บเหน็  
  ดังนัน้ หลักสูตรจึงต้องการสร้างความแตกต่างด้วยการตลาดแบบใหม่ ด้วยว่าการใช้การตลาดเชิง
ประสบการณ์เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่แีละต้องการใหผู้้ทีพ่บเหน็เกดิ “ภาพจ า” ที่ประทบัใจ จงึด าเนินงานโครงการ          
ต่าง ๆ ให้ทนัต่อการเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกจิ สงัคมการเมอืงและวฒันธรรม รวมทัง้การแสวงหาแนวทางในการ
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จดัการเตรยีมรบัสถานการณ์เพื่อเปิดโลกทศัน์แก่กลุ่มเป้าหมายอย่างมปีระสทิธภิาพ และเน้นใหน้ักศกึษาและอาจารย์
ทีเ่ป็นทมีงานสามารถน าความรูด้้านกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์มาใช้อย่างแยบยล ตลอดจนมผีลต่อการเพิม่
จ านวนนกัเรยีนทีจ่ะเขา้ศกึษาต่อในหลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ  มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรใีนอนาคต   
  หลกัสูตรจึงจดัโครงการ “โครงการอบรมเชิงปฏิบตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทลัของ
นกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรี” ขึน้มาในปี 2563  เพราะจากเดมิทีไ่ดท้ าการตลาดแบบเดมิคอื 
การลงโฆษณารบัสมคัรนักศกึษาและท าการประชาสมัพนัธ์เชงิรุกไปยงันักเรยีนตามโรงเรยีนต่าง ๆ ที่เน้นการขาย
หลกัสตูรโดยตรงดว้ยการน าเสนอในดา้นลกัษณะและประโยชน์ของสนิคา้ (Functional features and benefits) เพีอ่
สรา้งความพงึพอใจแก่ผูบ้รโิภค แต่จากรายงานผลการประเมนิคุณภาพการศกึษาภายในระดบัหลกัสตูรนิเทศศาสตร
บณัฑติ (Kanchanaburi Rajabhat University, 2020) กลบัพบว่ายอดนักศกึษาลดน้อยลง รวมทัง้ไดแ้นวคดิจาก
งานวจิยัของ Rak-U (2013) ทีศ่กึษาเรื่อง “การตดัสนิใจเขา้ศกึษาต่อในมหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรขีองนักศกึษา
ภาคปกติ ปีการศกึษา 2556” พบว่า ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้ศกึษาต่อในมหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุร ี
เรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัย ด้านสถานที่ตัง้ ส่วนการ
ประชาสมัพนัธม์ผีลท้ายสุด ท าให้หลกัสตูรตระหนักได้ว่าการเน้นประชาสมัพนัธ์อย่างเดยีวแบบที่เคยท าคงยงัไม่ใช่
หนทางทีน่ าไปสู่การเพิม่จ านวนนักศกึษา รวมถงึในปจัจุบนัมกีารใชก้ลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์กบัผลติภณัฑ์
แต่ยงัไม่มกีารศกึษาเกีย่วกบัการน ากลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์มาใชก้บัมหาวทิยาลยัเพื่อทราบผลการรบัรูข้อง
ผูบ้รโิภค 
  กล่าวไดว้่า การตดัสนิใจเขา้ศกึษาต่อในมหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรขีองนักศกึษาภาคปกตินอกจากมอง
ลกัษณะและประโยชน์ของการศกึษาแล้ว ผู้บรโิภคยงัต้องการแบรนด์ การสื่อสาร บุคลากร  ภาพลกัษณ์ และการ
รณรงคท์างการตลาดที่สรา้งความตื่นตาตื่นใจใหก้บัประสาทสมัผสั น่าประทบัใจ และกระตุ้นความรู้สกึเชื่อมโยงและ
เป็นสว่นหนึ่งของวถิชีวีติ รวมทัง้ช่วยสรา้งประสบการณ์อกีดว้ย ตามที ่Schmitt (1999) ไดก้ล่าวว่า กลยุทธก์ารตลาด
เชงิประสบการณ์ทีผู่บ้รโิภคก าลงัมองหานัน้ต้องสามารถกระตุ้นใหต้ระหนักถงึความต้องการไดอ้ย่างน่าพงึพอใจ และ
การใหบ้รกิารทีเ่ขา้ถงึจติใจของลกูคา้ มคีวามแตกต่างจากทีอ่ื่นและมคีุณค่านัน่เอง 
 ดงันัน้ผูว้จิยัมคีวามเหน็ว่า การมุ่งเน้นประชาสมัพนัธเ์ชงิรุกทีเ่น้นการเขา้ถงึดว้ยความถี่ในการตลาดแบบเดมิ 
(Traditional Marketing) จงึไม่เพยีงพอต่อการเขา้ถงึผูบ้รโิภคหรอืไม่เพยีงพอส าหรบัการสรา้งความแตกต่างในตลาด
อกีต่อไป แต่ควรน ากลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์สร้างอารมณ์ความรู้สกึ (Emotion) ที่เชื่อมโยงไปยงัแบรนด ์
(Brand) หลักสูตรนิเทศศาสตรบัณฑิตจึงได้มองส ารวจไปยังองค์กรของตน และได้รับค าตอบว่า หลักสูตรมี
บุคลกิลกัษณะของแบรนด์ (Brand Personality) เป็น “หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุร ี
มากกว่าการเรยีนรู ้คอืการลงมอืท า” จงึไดน้ าคุณสมบตัขิองแบรนดอ์อกมาใชผ้่านการจดัโครงการ “โครงการอบรมเชงิ
ปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรี” เพื่อ
หวงัผลการเพิม่จ านวนผูส้มคัรเขา้เรยีนของหลกัสตูรในอนาคตมากขึน้ 
  จากทีก่ล่าวมาทัง้หมดขา้งต้น  สามารถสรุปไดว้่า กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์เป็นเรื่องทีห่ลกัสตูรให้
ความส าคญัเป็นอย่างมากในขณะนี้เพราะเชื่อว่าเป็นเครื่องมอืส าคญัทีจ่ะสามารถเขา้ถึงหวัใจผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้และ
ช่วยขบัเคลื่อนองคก์รสู่ความเจรญิอย่างยัง่ยนืในอนาคต  ดงันัน้งานวจิยัครัง้นี้ทางหลกัสูตรได้น าแนวคดิและทฤษฎี
การตลาดเชงิประสบการณ์ (Experiential Marketing) ของ Verhoef et al. (2009)  และ Schmitt (1999) รวมทัง้
แนวคดิและทฤษฎีการรบัรูข้องผูบ้รโิภค (Customer Perception) ของ Schiffman and Kanuk (1991) ตลอดจน
นกัวชิาการต่าง ๆ รวมถงึงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้เรื่อง “กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์
โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดั
กาญจนบุรีที่มีต่อการรบัรู้ของผู้บริโภค” ซึ่งผู้บริโภคในงานนี้ก็คือนักเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดั
กาญจนบุรีที่มาร่วมโครงการอบรมเชิงปฏิบตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทัลฯ ในปี พ.ศ. 2563  
จ านวน 256 คน ซึง่เป็นประชากรทัง้หมดทีเ่ขา้ร่วมโครงการ เพื่อพจิารณาถงึกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ทีม่ีผล
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภค สง่ผลใหห้ลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรมีคีวามสามารถในการ
สร้างสิง่ดงึดูดใจให้กบัผู้บรโิภคอย่างมีประสทิธภิาพมากยิ่งขึน้ และเพื่อสื่อสารให้หลกัสูตรอยู่ในหวัใจของผู้บรโิภค
กลุ่มเป้าหมายและคนทีเ่กีย่วขอ้งในระยะยาวท่ามกลางการแขง่ขนัทีรุ่นแรงขึน้ทุกขณะ  
           

ค าถามน าการวิจยั 
 

1. ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิค
การถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรเีป็นอย่างไร 

2. ระดบัการรบัรู้ของผู้บริโภคที่มีต่อโครงการอบรมเชิงปฏบิตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้อง
ดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรเีป็นอย่างไร 

3. อทิธพิลของกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วย
ดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรสีง่ผลต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภคหรอืไม ่ อย่างไร 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 

1. เพื่อศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิาร
เทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ี

2. เพื่อศกึษาระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ย
กลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ี

 3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์โครงการอบรมเชิงปฏิบัติการเทคนิคการ
ถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทลัของนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรีที่ส่งผลต่อการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค 

 

สมมติฐานการวิจยั  

 

สมมติฐาน 1 กลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์ (ภาพรวม) โครงการอบรมเชิงปฏิบตัิการเทคนิคการ
ถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค 

สมมตฐิานที ่2 กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์จากประสาทสมัผสัโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการ
ถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค 

สมมติฐานที่ 3 กลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์จากความรู้สกึโครงการอบรมเชงิปฏิบตัิการเทคนิคการ
ถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค 

สมมติฐานที่ 4 กลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์จากความคิดโครงการอบรมเชงิปฏบิตัิการเทคนิคการ
ถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค 
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

สมมติฐานที่ 5 กกลยุทธ์ารตลาดเชงิประสบการณ์จากการกระท าโครงการอบรมเชงิปฏบิตัิการเทคนิคการ
ถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค 

สมมตฐิานที ่6 กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์จากความเชือ่มโยงโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการ
ถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค      
   

ประโยชนข์องการวิจยั 

 

 1. เขา้ใจถงึความคดิเหน็และระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ในโครงการ
อบรมเชิงปฏิบัติการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทัลของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวัด
กาญจนบุร ีเพื่อตอบสนองความต้องการและกระตุ้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคให้เกดิความชื่นชอบในตวัหลกัสตูรนิเทศ                
ศาสตรบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรไีด ้

2. ได้ทราบถึงอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์โครงการอบรมเชิงปฏิบัติการเทคนิคการ
ถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทลัของนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรีที่ส่งผลต่อการรบัรู้ของ
ผูบ้รโิภค เพื่อน าไปด าเนินกจิกรรมเพิม่จ านวนนกัศกึษาของหลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ  

3. ได้แนวทางการจัดท าโครงการและกิจกรรมที่ใช้กลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์เพื่อเพิ่มจ านวน
นกัศกึษาของหลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ และสามารถน าไปประยุกต์ใชใ้หเ้กดิประโยชน์แก่หลกัสตูรอื่นได ้ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

  
1. แนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาดเชิงประสบการณ์  
  ในงานวิจัยครัง้นี้ผู้วิจยัได้เห็นคุณค่าของทฤษฎีและแนวคิด “การตลาดเชิงประสบการณ์” (Experiential 
Marketing) ตามแนวคดิของ Verhoef et al. (2009) และ Schmitt (1999) อนัเป็นการสร้างความประทบัใจและ
ความรู้สกึที่ดีให้กบัผู้บรโิภค และตอกย ้าความรู้สกึให้กบัผู้บริโภคผ่านทางประสาทสมัผสั ทางความรู้สกึ ทางการ
กระท า ทางความคดิ และทางการเชื่อมโยง ซึง่ Kotler and Kevin (2012) ยงักล่าวดว้ยว่า การตลาดเชงิประสบการณ์
เป็นกลยุทธ์การตลาดที่มคีวามแตกต่างจากการตลาดแบบดัง้เดมิ มุ่งเน้นคุณสมบตัิและประโยชน์การให้บรกิารของ
ธุรกจิหรอืสถานที่นัน้ ๆ ถือเป็นกลยุทธ์ในการเสรมิสร้างประสบการณ์การบรกิารแก่ผู้บรโิภค ทัง้ประสบการณ์ทาง
กายภาพและทางด้านจิตใจ อีกทัง้ยงัเป็นการเชื่อมโยงเอกลกัษณ์และความสนใจของผู้บริโภคอกีด้วย  ตลอดจน
งานวจิยัของ Hongthong (2018) ทีก่ล่าวว่า การตลาดเชงิประสบการณ์ ดา้นประสาทสมัผสั ความรูส้กึ ความคดิ การ
กระท า และความเชื่อมโยง มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจเลอืกสถานทีท่่องเทีย่วในจงัหวดัเชยีงใหม่ 
  ทัง้นี้กลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์เป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับการรับรู้ (Perception) ของผู้บริโภค
เป้าหมายเป็นส าคญั เพื่อก าหนดรปูแบบและกลวธิใีนการสือ่สารการตลาดผ่านกจิกรรมต่าง ๆ โดยเชื่อว่าประสบการณ์
ตรงที่ผู้บริโภคเป้าหมายได้รบัทัง้จากการสมัผสั การรบัรู้ และการใช้สนิค้าหรือบรกิาร โดยการที่จะท าให้กลยุทธ์
การตลาดเชงิประสบการณ์ประสบผลส าเรจ็ได้นัน้จะต้องอาศยัความเขา้ใจในเรื่องของพฤติกรรมของผู้บรโิภคด้วย  
ดงันัน้จงึจ าเป็นตอ้งใชแ้นวคดิและทฤษฎกีารรบัรูข้องผูบ้รโิภค  

Verhoef et al. (2009) ไดก้ล่าวว่า ประสบการณ์ของผูบ้รโิภค คอื องคร์วมของธรรมชาตทิีม่คีวามเกีย่วขอ้ง
กบัการรบัรู ้ความตอ้งการ อารมณ์ความรูส้กึ สงัคม  และการตอบสนองทาง กายภาพ โดยผูบ้รโิภคจะประเมนิผลจาก
การเปรยีบเทยีบกนัระหว่างความคาดหวงัของลูกคา้และสิง่เรา้ทีผู่บ้รโิภคไดร้บัจากการมปีฏสิมัพนัธก์บัองคก์ร ซึง่ได้
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ถูกเสนอใหใ้นช่วงเวลาทีผู่บ้รโิภคตดิต่อหรอืจุดสมัผสัทีแ่ตกต่างกนั ทุกประสบการณ์ทีผู่บ้รโิภคไดร้บัจากการตดิต่อใน
ทุกจุดสมัผสัของการบรกิาร หรอืองคก์รจะสะสมเป็นองคร์วมของประสบการณ์อนัเป็นหวัใจของการน าไปสู่การสรา้ง 
ความรูส้กึด ีต่อสนิคา้และบรกิาร อนัเป็นแก่นของสายใยผูกพนั (Emotional attachment) ซึง่จะเชื่อมโยงผูบ้รโิภคกบั
ธุรกิจไว้ได้อย่างแขง็แรงทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว โดยที่องค์รวมของประสบการณ์เป็นผลสะสมมาจากความ
ประทบัใจในปฏสิมัพนัธ ์(Impression of interactions) ทีเ่กดิขึน้ในแต่ละครัง้ทีอ่งคก์รไดอ้อกแบบไว ้ 

Kwortnik and Ross (2007) ไดน้ิยามการตลาดเชงิประสบการณ์ไวว้่า เป็นการรวมตวักนัของลกัษณะทีจ่บั
ตอ้งได ้(ความรูส้กึ) และจบัต้องไม่ได ้(สญัลกัษณ์) และเป็นผลติผลร่วมกนัของผูบ้รโิภคและนักการตลาดในการสรา้ง
เหตุการณ์ที่น่าประทบัใจ มีความหมาย และเป็นที่จดจ า และยังกล่าวถึงอกีว่าประสบการณ์เป็นลกัษณะที่สามารถ 
จบัตอ้งได ้หรอืเป็นลกัษณะทีจ่บัตอ้งไม่ได ้หรอืเป็นทัง้สองแบบเลยกไ็ด ้ 
 กลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์มลีกัษณะแตกต่างจากการตลาดแบบเดมิที่ยงัคงเน้นไปที่คุณสมบตัิและ
ประโยชน์ของสนิคา้ แต่ในทางกลบักนัการตลาดเชงิประสบการณ์ไดมุ้่งเน้นไปทีป่ระสบการณ์ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสนิคา้
และบรกิาร ซึง่มลีกัษณะและมุมมองใหม่  4 ดา้น ดงัต่อไปนี้ (Schmitt, 1999) 

1.  การมุ่งเน้นไปทีป่ระสบการณ์ของผูบ้รโิภค (Customer experience) โดยประสบการณ์ ทีไ่ดร้บัเป็นผลจาก
การเผชญิหน้าหรอืการใชช้วีติผ่านเหตุการณ์ต่าง ๆ ซึง่จะเป็นสิง่เรา้ทีค่อยกระตุน้ ประสาทสมัผสั หวัใจและจติใจ ทัง้นี้ 
ประสบการณ์ยงัเชื่อมต่อองคก์ร และแบรนดไ์ปสูว่ถิชีวีติของผูบ้รโิภคและสรา้งพฤตกิรรมสว่นบุคคลขึน้ รวมถงึการเขา้
ไปเป็นสว่นหนึ่งของการใชช้วีติในสงัคมดว้ย กล่าวโดยสรุป ประสบการณ์จะเป็นสิง่ทีท่ าใหเ้กดิประสาทสมัผสั อารมณ์
ความรูส้กึ การตระหนกัรูพ้ฤตกิรรมและคุณค่าทางความสมัพนัธซ์ึง่มาแทนทีค่่าทางดา้นประประโยชน์  

2.  การสงัเกตสถานการณ์ทีเ่กีย่วขอ้งกับการบรโิภค (Consumption situation) โดยการเน้นไปทีก่ารใหค้ า
จ ากดัความหมวดหมู่ประเภทของสนิค้าแต่ละชนิดและคู่แข่งใหแ้คบลง นักการตลาดเชงิประสบการณ์จะไม่ค านึงถึง
สนิค้าว่ามีเพียงสินค้าเท่านัน้ แต่จะค านึงถึงอุปกรณ์ตกแต่งทัง้ภายใน ภายนอก รวมถึงรูปแบบหีบห่อ ฯลฯ ที่มี
ความส าคญัต่อการบรโิภคอย่างไรและสามารถสรา้งสถานการณ์ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการบรโิภคไดอ้ย่างไร ซึง่นักการตลาด
เชงิประสบการณ์จะเป็นฝา่ยสรา้งสถานการณ์ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการบรโิภคใหม้คีวามสอดคลอ้งกนั 

3.  การมองผู้บริโภคว่าเป็นผู้มีความสมเหตุสมผลและเป็นสตัว์ที่มีอารมณ์ความรู้สึก (Rational and 
Emotional Animals) โดยนักการตลาดเชงิประสบการณ์ไดม้องว่า ผูบ้รโิภคถูกขบัเคลื่อนโดยอารมณ์ความรูส้กึพอ ๆ 
กนักบัการมคีวามสมเหตุสมผล โดยในขณะทีผู่บ้รโิภคใชค้วามสมเหตุสมผลในการเลอืกซือ้สนิคา้กม็กัจะถูกขบัเคลื่อน
โดยอารมณ์ความรูส้กึ ซึง่เป็นสาเหตุจากประสบการณ์ในการบรโิภคนัน้มกัจะถูกน าไปสู่จนิตนาการเพอ้ฝนั ความรูส้กึ
และความสนุกสนาน ต่าง ๆ โดยตรง  

4.  รวบรวมเอาวธิกีารและเครื่องมอืต่าง ๆ จากแหล่งต่าง ๆ มาใช้ (Methods and Tools) ส าหรบันักการ
ตลาดเชงิประสบการณ์จะไม่จ ากดัวธิกีารในการสรา้งประสบการณ์ไวเ้พยีงวธิกีารเดยีว แต่จะน าเครื่องมอืและวธิกีารทีม่ี
ความเหมาะสมจากหลาย ๆ แหล่งมาใช ้  

Grundrey (2008) ยงัไดก้ล่าวเสรมิว่า การตลาดเชงิประสบการณ์มลีกัษณะทีส่อดคลอ้งกบัประสบการณ์ของ
ผูบ้รโิภคโดยมองถงึประสบการณ์ของผูบ้รโิภคแบบองคร์วมและมองวา่ผูบ้รโิภคเป็นนกัคดิทีใ่ชท้ัง้เหตุผลและใชอ้ารมณ์
ความรู้สกึ อกีทัง้ยงัใช้รูปแบบวธิกีารแบบผสมผสานเป็นตวักระตุ้นหรอืเป็นสิง่เรา้เพีอ่ให้ผูบ้รโิภคเกดิการตอบสนอง
กลบัโดยการบรโิภคสนิคา้และบรกิาร 

ในส่วนของกลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์ทาง Schmitt (1999) ได้มกีารแบ่งออกได้เป็น 5 รูปแบบ
ด้วยกนั คือ 1) การรบัรู้ (sense) ซึ่งเป็นการรวมองค์ประกอบต่าง ๆ ของประสาทสมัผสัทัง้ 5 เข้าไว้ด้วยกัน 2) 
ความรูส้กึ (feel) ซึง่เป็นการใชส้ิง่เร้าต่าง ๆ เพื่อใหม้ผีลต่ออารมณ์และความรู้สกึ 3) ความคดิ (think) ซึ่งเป็นการใช้
ประโยชน์โดยตรงจากสิง่ทีเ่หนือความคาดหมายของผูบ้รโิภคเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความคดิทีส่รา้งสรรค ์ 4) การ
กระท า (act) ซึง่เป็นการขยายประสบการณ์ทางกายภาพโดยการน าเสนอสินคา้และสรา้งเอกลกัษณ์ทางสงัคมใหก้บั
ผู้บริโภค 5) การเชื่อมโยง (relate) เป็นการท าการตลาดโดยจะเชื่อมโยงผู้บริโภคเข้ากบัความรู้สกึ ความรู้ และ
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

พฤตกิรรม แลว้ยงัเชื่อมโยงผูบ้รโิภคเขา้สู่สงัคมวฒันธรรมใหม้คีวามสมัพนัธก์นัซึง่จะสะทอ้นความสมัพนัธก์ลบัมายงั
ตราสนิคา้ รวมถงึทางดา้น Hulten, Broweus and Dijk (2008) ไดใ้หข้อ้คดิเหน็ว่าการท าการตลาดขององคก์รโดยใช้
ประสาทสมัผสัควรใหบ้รกิารผูบ้รโิภคในลกัษณะเฉพาะตวัเพิม่มากขึน้ นัน่คอื การท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส้กึต่าง ๆ 
ในเชงิบวกและเปลีย่นมาสนใจการบรโิภคสนิคา้เพื่อต้องการประสบการณ์ทีน่่าพงึพอใจแทน ดงันัน้ ประสาทสมัผสัทัง้ 
5 ของมนุษยน์ี้จงึมสีว่นส าคญัในการสรา้งประสบการณ์ในเชงิบวกใหเ้กดิขึน้ 

จากที่กล่าวมาแล้วในตอนต้นว่าการรบัรู้เป็นการรวมเอาองค์ประกอบต่าง ๆ ประสาทสมัผสัทัง้ 5 เข้าไว้
ดว้ยกนั อนัไดแ้ก่ การมองเหน็ การไดย้นิ การไดก้ลิน่ การรบัรส และการสมัผสั ดงันัน้ขออธบิายลกัษณะต่าง ๆ ของ
ประสาทสมัผสัทัง้ 5 ตามแนวคดิของ Hulten, Broweus and Dijk (2008) ในล าดบัต่อไป ดงันี้  

1. ประสาทสมัผสั (sense) ประกอบดว้ย 
 1.1 ประสาทสมัผสัทางดา้นการมองเหน็ (sight sense) 
 1.2 ประสาทสมัผสัทางดา้นการไดย้นิ (sound sense) 
 1.3 ประสาทสมัผสัทางดา้นการไดก้ลิน่ (smell sense) 
 1.4 ประสาทสมัผสัทางดา้นการรบัรสชาต ิ(taste sense) 
 1.5 ประสาทสมัผสัทางดา้นการสมัผสั (touch sense) 
Lindstrom et al. (2010) ยงัไดก้ล่าวเสรมิว่า ยิง่นักการตลาดน าประสาทสมัผสัทัง้ 5 มาสรา้งแบรนดม์ากขึน้

เท่าไร ยิง่จะช่วยกระตุ้นให้ผูบ้รโิภคสนิค้ามคีวามทรงจ าเกีย่วกบัแบรนดไ์ด้ดมีากขึน้เท่านัน้ทัง้ยงัส่งผลให้เกดิความ
ผูกพนัระหว่างผู้บริโภคกบัแบรนด์มากขึ้นด้วย เพราะการสร้างแบรนด์ถือเป็นการสร้างความผูกพันทางอารมณ์
ความรูส้กึระหว่างแบรนด ์ดงันัน้ หากนกัการตลาดต้องการสรา้งแบรนดท์ีส่ามารถกระตุ้นความรูส้กึของผูบ้รโิภค การ
ใชป้ระสาทสมัผสัอย่างมรีะบบในการสือ่สารแบรนดไ์ปยงัผูบ้รโิภคจะช่วยสรา้งจนิตนาการและสรา้งค่าใหแ้ก่แบรนด ์ทัง้
ยงัสรา้งความผกูพนัระหว่างผูบ้รโิภคกบัแบรนดไ์ดอ้กีดว้ย 

2. ความรูส้กึ (feel) ประกอบดว้ย 
 2.1 อารมณ์ (mood) 
 2.2 ความรูส้กึ (emotion) 
3. การคดิ (think) 
4. การกระท า (act) 
5. การเชื่อมโยง (relate)  
จากทัง้หมดที่กล่าวมาผูว้จิยัสามารถสรุปเป็นแนวทางการศกึษาได้ว่า หลกัสูตรนิเทศศาสตรบณัฑติ ได้น า 

กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ 5 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นการรบัรูท้างประสาททัง้หา้ (sense) เพื่อดงึดดูความสนใจของ
ผูบ้รโิภคดว้ยการจดัโครงการในสถานทีส่วยงามมกีลิน่หอมและสะอาด วทิยากรและทมีงานมบีุคลกิภาพด ีอาหารว่าง
และเครื่องดื่มรสชาติอร่อย  บรรยายความรู้น ้าเสยีงน่าฟงั เขา้ใจง่าย มกีารเปิดเสยีงดนตรรีะหว่างด าเนินกจิกรรม  
2) ดา้นความรูส้กึ (feel) ดว้ยการสรา้งความรูส้กึใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส้กึประทบัใจ ไดค้วามรู ้ความเพลดิเพลนิ ไดร้บั
การบรกิารอย่างเป็นมติร มกีจิกรรมทีต่ื่นตาตื่นใจ และมขีองรางวลัแจก  3) ดา้นการคดิ (think) มกีารเพิม่ประสบการณ์
ทางด้านความคดิ  การฝึกความคิดสร้างสรรค์  เกิดความเชื่อมัน่ 4) ด้านการกระท า (act) มุ่งเน้นประสบการณ์ที่
น าไปสู่พฤติกรรม มกีารเล่นเกมสอดแทรกความรู้  ที่ส าคญัคือการให้มีส่วนร่วมในกิจกรรมด้วยการลงมือท า น า
เทคโนโลยีมาใช้ในการอบรมอย่างทนัสมยั และ 5) ด้านการเชื่อมโยง (relate) สร้างประสบการณ์ที่เกิดขึ้นกบัตัว
ผู้บริโภคเองซึ่งมีความเชื่อมโยงกบักลุ่มคนในสงัคม โดยมีการเข้าร่วมเครอืข่ายออนไลน์เพื่อแลกเปลี่ยนข่าวสาร
ร่วมกนั และมกีารบอกกล่าวถงึหลกัสตูรกบับุคคลอื่น ตลอดจนการศกึษาเรื่องการรบัรูข้องผูบ้รโิภคยงัช่วยใหผู้ว้จิยัได้
เขา้ใจถงึกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์มากขึน้ 

 



วารสารบรหิารธุรกจิเทคโนโลยมีหานคร | 139 

ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

 
 

รปูท่ี 1: องคป์ระกอบของกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์แก่ผูบ้รโิภค 
ท่ีมา: ผูแ้ต่ง 

 
2. แนวคิดและทฤษฎีการรบัรูข้องผูบ้ริโภค  
 Kotler and Kevin (2012) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์เป็นกลยุทธ์การตลาดที่ให้
ความส าคญักบัความรูส้กึจากสิง่ทีไ่ดร้บัมากกว่าราคาทีแ่ทจ้รงิของตวัผลติภณัฑ ์โดยมูลค่าทีผู่บ้รโิภครูส้กึว่ามคีุณค่า
มากนัน้เกดิขึน้จากประสบการณ์ทีไ่ด้รบัทัง้ทางกายภาพและทางจติใจ และนักการตลาดจะต้องสรา้งความแตกต่าง
ทางการแข่งขนัและความแตกต่างนัน้มาจากการสรา้งคุณค่าเพิม่ (Value Added) โดยเรยีกว่าคุณค่ารวมที่ผูบ้รโิภค
ไดร้บัประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร บุคลากร และภาพลกัษณ์นัน้จะต้องสงูเกนิกว่าต้นทุนรวมทีผู่บ้รโิภคจ่ายที่
ประกอบด้วยด้านราคาสนิค้า พลงังาน เวลา และจิตวทิยา หากผู้บรโิภคเกิดความพึงพอใจต่อคุณค่าที่ได้รบัอย่าง
สม ่าเสมอและต่อเนื่อง เกดิความรูส้กึทีด่จีนกลายเป็นความผูกพนักบัสนิคา้หรอืแบรนดจ์นเกดิความยดึมัน่ต่อแบรนด์
และสง่ผลใหผู้บ้รโิภคคนนัน้อาจกลายมาเป็นผูบ้รโิภคประจ าซึง่เป็นจุดเริม่ตน้ทีส่ าคญัของความตัง้ใจซือ้ซ ้าในครัง้ต่อ ๆ 
ไปนัน่เอง ดังเช่นงานวิจัยของ  Pornsinithirathana (2019) และ Ai (2021) ที่กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดเชิง
ประสบการณ์มผีลต่อการรบัรู ้อารมณ์ และพฤตกิรรม ก่อใหเ้กดิความตัง้ใจในการซือ้สนิคา้ได ้
 การรบัรูน้อกจากเป็นสิง่ทีบุ่คคลไดร้บัจากสิง่รอบตวัแลว้ส่งผ่านไปยงัสมอง ความหมายของการรูส้กึสมัผสัที่
ไดร้บัอนัสัง่สมเป็นประสบการณ์แลว้ยงัไดม้าจากสงัคม ความเชื่อ ทศันคต ิความคาดหวงั และสภาวะจติใจของแต่ละ
บุคคล จงึมผีลท าใหก้ารรบัรูแ้ละการตคีวามแตกต่างกนัออกไปสอดคลอ้งกบั Hulten, Broweus and Dijk (2008) ที่
อธบิายแนวคดิการรบัรูไ้วว้่า เป็นกระบวนการหนึ่งที่มนุษย์ใช้อวยัวะต่าง ๆ เพื่อรบัสมัผสั (sensory motor) นัน่คอื 
เครื่องรบั (sensory) ทัง้ 5 ชนิด คอื ตา ห ูจมกู ลิน้ และผวิหนงั แลว้ตคีวามออกมาจากความคดิของแต่ละบุคคล  
 Schiffman and Kanuk (1991) ไดอ้ธบิายแนวคดิในเรื่องการรบัรูว้่าเป็นกระบวนการรบัรูท้ีบุ่คคลไดร้บัจากสิง่
รอบตวั แลว้สง่ผ่านไปยงัสมองแลว้ตคีวามหมายของการรูส้กึสมัผสัทีไ่ดร้บัและแปลความหมายเป็นความเขา้ใจในสาร
นัน้ขึน้อยู่กบัความรูพ้ืน้ฐานและประสบการณ์เดมิของบุคคลนัน้ดว้ย  การรบัรูเ้ป็นการแปลความหมายจากการสมัผสั 
โดยเริม่ตัง้แต่การมสีิง่เรา้มากระทบกบัอวยัวะรบัสมัผสัทัง้ 5 และส่งกระแสประสาทไปยงัสมองเพื่อการแปลความ ซึง่
กระบวนการของการรบัรู้ (process) เป็นกระบวนการเกี่ยวกบัเรื่องความเข้าใจ การคดิ การรู้สกึ (sense) ความจ า 
(memory) การเรียนรู้ (learning) การตัดสนิใจ (decision) อย่างเป็นล าดับ  โดยกระบวนการรบัรู้เกิดขึ้นได้นัน้มี
องคป์ระกอบ 4 ประการ ดงันี้ 1) สิง่เรา้ (Stimulus) 2) ประสาทสมัผสั (Sense Organs) 3) ประสบการณ์ 4) การแปล
ความหมายของสิง่เรา้ทีส่มัผสั อกีทัง้ Kotler and Kevin (2012) เสนอว่า คุณค่าทีผู่้บรโิภครบัรูห้รือการรบัรูคุ้ณค่า

ความรู้สึก 

การคิด 

การกระท า 

การเชื่อมโยง 

ประสาทสัมผัส 
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

เกิดขึ้นได้นัน้ เป็นผลจากการประเมินสนิค้าตามการรบัรู้ของลูกค้าหรอืผู้บริโภคที่เกดิจากความแตกต่างระหว่าง
ผลประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากผลติภณัฑแ์ละความคาดหวงัของบุคคล (Expectation) เสรมิดว้ยว่า นักการตลาดจะต้องสรา้ง
ความแตกต่างทางการแขง่ขนัและความแตกต่างนัน้มาจากการสรา้งคุณค่าเพิม่ (Value Added) โดยเรยีกว่าคุณค่ารวม
ที่ผู้บรโิภคได้รบัประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ บรกิาร บุคลากร และภาพลกัษณ์นัน้จะต้องสูงเกินกว่าต้นทุนรวมที่
ผูบ้รโิภคจ่ายทีป่ระกอบดว้ยดา้น ราคาสนิคา้ พลงังาน เวลา และจติวทิยา ผลลพัธข์องความแตกต่างนี้เรยีกว่าการรบัรู้
คุณค่า (Consumer Perceived Value) การรบัรูน้อกจากเป็นสิง่ที่บุคคลไดร้บัจากสิง่รอบตวัแล้วส่งผ่านไปยงัสมอง 
ความหมายของการรู้สกึสมัผสัที่ได้รบัอนัสัง่สมเป็นประสบการณ์แล้วยงัได้มาจากสงัคม ความเชื่อ ทศันคติ ความ
คาดหวงั และสภาวะจิตใจของแต่ละบุคคล จึงมีผลท าให้การรบัรู้และการตีความแตกต่างกนัออกไปสอดคล้องกบั 
Hulten, Broweus and Dijk (2008) ทีอ่ธบิายแนวคดิการรบัรูไ้วว้่า เป็นกระบวนการหนึ่งทีม่นุษยใ์ชอ้วยัวะต่าง ๆ เพื่อ
รบัสมัผสั (sensory motor) นัน่คอื เครื่องรบั (sensory) ทัง้ 5 ชนิด คอื ตา ห ูจมกู ลิน้ และผวิหนงั แลว้ตคีวามออกมา
จากความคดิของแต่ละบุคคล 

ดงันัน้จะเหน็ได้ว่าการรบัรู้ที่เกดิขึ้นจะมีความเกี่ยวขอ้งกบับุคคลเสมอ เพื่อท าการตีความบางอย่างหรือ
เหตุการณ์ในฐานะเป็นสิง่ทีส่มัผสัรบัรูท้ีม่าจากประสบการณ์ทีผ่่านเขา้มาทางการสมัผสั ซึง่ผูบ้รโิภคจะจดัการกบัขอ้มูล
ทีร่บัเขา้มาโดยการประมวลและตคีวามในสิง่กระตุน้ทีเ่ขา้มา ฉะนัน้ เพื่อใหเ้ขา้ใจความหมายของการรบัรูไ้ดด้ยีิง่ขึน้จงึ
ตอ้งท าความเขา้ใจสิง่ต่อไปนี้ คอื 1) การรบัรูแ้ละความรูส้กึจากการสมัผสัเป็นสิง่ทีไ่ม่เหมอืนกนั 2) การตอบสนองของ
ผูบ้รโิภคมรีากฐานมาจากการรบัรู ้3) การรบัรูจ้ะเกีย่วขอ้งกบัความตอ้งการและแรงจงูใจของผูบ้รโิภค และ 4) การรบัรู้
ของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงได ้ 

จากแนวคดิและทฤษฎขีอง Schiffman and Kanuk (1991) ซึง่กระบวนการรบัรูจ้ะเกดิขึน้ไดจ้ าเป็นต้องมี
องคป์ระกอบ ดงันี้ 1) สิง่เรา้ (stimulus) ทีเ่ป็น คน สตัว ์และสิง่ของ 2) ประสาทสมัผสั (sense organs) ไดแ้ก่ ประสาท
สมัผสัทัง้ห้า 3) ประสบการณ์ (experience) การเรียนรู้จากความรู้เดิมที่เกี่ยวข้องกับสิ่งเร้าที่สมัผัส 4) การแปล
ความหมาย (interpretation) จากสิ่งที่ได้สมัผสัหรือพบเห็น จากข้อมูลดงักล่าวท าให้ผู้วิจยัได้น ามาพิจารณาเป็น
แนวทางประกอบในการศกึษาการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอหลกัสูตรนิเทศศาสตรบณัฑติที่สามารถน ามาเชื่อมโยงกบั
แนวคดิเกี่ยวกบัการตลาดเชงิประสบการณ์เพื่อท าแบบสอบถามส ารวจความคดิเหน็ดา้นการรบัรู้ของผูบ้ รโิภคทีม่ต่ีอ
โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลั 5 ดา้น ไดด้งันี้ 

1.  ดา้นสิง่แวดล้อมสถานที่ เป็นการรบัรู้จากสิง่เร้าที่เกีย่วข้องกบัสิง่แวดลอ้ม เช่น ความสวยงามของห้อง
สตูดโิอ อุปกรณ์ทนัสมยั การมป้ีายบอกทางทีช่ดัเจน การจดัทีน่ัง่เพื่อการอบรมอย่างสะดวกสบาย  

2.  ด้านพนักงาน เป็นการรบัรู้จากสิง่เร้าที่เป็นคน ในที่น้ีหมายถึงพนักงานฝ่ายต่าง ๆ ที่ให้บรกิารที่ดแีก่
ผูเ้ขา้ร่วมโครงการ เช่น การตอ้นรบัจากบุคลากร วทิยากร การอ านวยความสะดวกระหว่างอบรมจากบุคลากร  

3.  ด้านการจดัแสดง เป็นการรับรู้ด้วยประสาทสมัผสัทัง้ห้า เช่น มกีารจดัแสดงสิง่ของเครื่องใช้เพื่อการ
ถ่ายภาพอย่างสวยงาม มกีารใชช้ื่อและตราสญัลกัษณ์หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติในกจิกรรมเพื่อสือ่สารและการจดจ า
หลกัสตูร มกีารใชป้้ายต่าง ๆ ตดิตัง้อธบิายสิง่ของทีจ่ดัแสดงอย่างชดัเจน 

4.  ดา้นการเรยีนรู ้เป็นการรบัรูด้ว้ยประสบการณ์การเรยีนรูจ้ากความรูเ้ดมิทีเ่กีย่วขอ้งกบัสิง่เรา้ทีส่มัผสั เช่น 
การเปิดโอกาสให้เรียนรู้ด้วยการปฏิบตัิจริง มีกิจกรรมที่ให้ความรู้พร้อมความเพลิดเพลิน มีความคิดสร้างสรรค ์
น่าสนใจและโดดเด่น มอีุปกรณ์เครื่องมอืเพยีงพอต่อการเรยีนรู ้   

5.  ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ ์เป็นการรบัรูท้ีม่าจากการแปลความหมายจากประสบการณ์ทีไ่ดร้บั ไดส้มัผสั 
หรอืไดพ้บเหน็แลว้มกีารสือ่สารร่วมกนัเพื่อสรา้งความสมัพนัธ ์เช่น มกีารลงทะเบยีนจดัเกบ็บนัทกึขอ้มลูของท่านอย่าง
เป็นระบบเพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารทีต่รงกบัความต้องการ เปิดโอกาสให้ท่านร่วมพูดคุยอย่างใกลช้ดิ มกีารส ารวจความ
ต้องการและรบัฟงัความคดิเหน็ของท่านอย่างใส่ใจ มเีฟซบุ๊ก เวบ็ไซต์ และสื่ออเิลก็ทรอนิกสเ์พื่อสรา้งปฏสิมัพนัธก์บั
ท่านไดง้่าย 
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กรอบแนวความคิด 
 

กลยุทธก์ารตลาดเชิงประสบการณ์ 
(Experiential Marketing Strategy) 

 การรบัรูข้องผูบ้ริโภค 
(Customer Perception) 

-  ประสาทสมัผสั    
-  ความรูส้กึ     
-  การคดิ     
-  การกระท า    

  -  การเชื่อมโยง 

 - ดา้นสิง่แวดลอ้มสถานที ่ 
- ดา้นพนกังาน 
- ดา้นการจดัแสดง 
- ดา้นการเรยีนรู ้
- ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ ์

 

 

ท่ีมา: ผูแ้ต่ง 
 

ระเบียบวิธีการวิจยั 

 
งานวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบการประเมนิผลโครงการเพื่อศกึษา

ขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ระดบัความคดิเหน็ของผู้บรโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์  
ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค และอทิธพิลของกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ในโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิค
การถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัทีส่่งผลต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภค ดว้ยวธิกีารเชงิส ารวจ (Survey Research) โดย
ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ซึง่ผูว้จิยัได้ออกแบบขึน้มาโดยอาศยักรอบ
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตลาดเชงิประสบการณ์  และการรบัรูข้องผูบ้รโิภค  มรีายละเอยีดดงันี้ 

 
1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
     1.1 ประชากร นักเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรีที่มาร่วมโครงการอบรมเชิง

ปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ พ.ศ. 2563 จ านวน 256 คน            
     1.2 กลุ่มตวัอย่าง นักเรยีนระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่าร่วมโครงการอบรมเชงิ

ปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ พ.ศ. 2563  จ านวน 256 คน ซึง่เป็นประชากรทัง้หมดทีเ่ขา้
ร่วมโครงการและงานวจิยันี้ใชค้ าเรยีกแทนกลุ่มตวัอย่างว่า “ผูบ้รโิภค”  

 
2. เครือ่งมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวม 
ผู้วิจ ัยได้ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลแก่นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวัด

กาญจนบุรทีีเ่ขา้ร่วมโครงการอบรมเชงิปฏบิตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกลอ้งดจิทิลั จ านวน 256 คน  ซึ่ง
โดยสรุปการวเิคราะหข์อ้มลูออกเป็น 4 สว่น ดงันี้  

สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ชัน้ปี  และโรงเรยีนทีศ่กึษาอยู่  
ส่วนที ่2 ระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์ทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิ

ปฏบิตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิทิลัฯ มคี าถามเกี่ยวกบัระดบัความคดิเหน็ของผู้บรโิภค 5 ด้าน 
ไดแ้ก่ ดา้นประสาทสมัผสั  ดา้นความรูส้กึ ดา้นความคดิ ดา้นการกระท า และดา้นความเชื่อมโยง   

ส่วนที่ 3 ระดบัการรบัรูท้ีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ มี
ค าถามเกีย่วกบัระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นสิง่แวดลอ้มสถานที ่ดา้นพนกังาน ดา้นการจดัแสดง ดา้น
การเรยีนรู ้ และดา้นการสรา้งความสมัพนัธ ์  
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

สว่นที ่4 ขอ้คดิเหน็และขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิอื่น ๆ (ถา้ม)ี 
เกณฑ์การแบ่งระดับค่าเฉลี่ยจากค าถามส่วนที่ 2 เรื่องระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อกลยุทธ์

การตลาดเชิงประสบการณ์ในโครงการอบรมเชงิปฏิบตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิิทลัฯ ก าหนด
เกณฑก์ารแปลความหมายคะแนนเฉลีย่ ดงันี้ 

คะแนนเฉลีย่   (เชงิปรมิาณ) การแปลความหมาย (เชงิคุณภาพ) 
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  4.21-5.00 มรีะดบัความคดิเหน็มากทีส่ดุ 
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  3.41-4.20 มรีะดบัความคดิเหน็มาก 
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  2.61-3.40 มรีะดบัความคดิเหน็ปานกลาง  
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  1.81-2.60 มรีะดบัความคดิเหน็น้อย 
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  1.00-1.80 มรีะดบัความคดิเหน็น้อยทีส่ดุ 
เกณฑก์ารแบ่งระดบัค่าเฉลีย่จากค าถามส่วนที ่3 เรื่องระดบัการรบัรูข้องผู้บรโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิ

ปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ ก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายคะแนนเฉลีย่ ดงันี้ 
คะแนนเฉลีย่  (เชงิปรมิาณ) การแปลความหมาย (เชงิคุณภาพ) 
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  4.21-5.00 มรีะดบัการรบัรูม้ากทีส่ดุ 
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  3.41-4.20 มรีะดบัการรบัรูม้าก 
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  2.61-3.40 มรีะดบัการรบัรูป้านกลาง  
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  1.81-2.60 มรีะดบัการรบัรูน้้อย 
ค่าเฉลีย่ระหว่าง  1.00-1.80 มรีะดบัการรบัรูน้้อยทีส่ดุ 
 
3. การสรา้งและตรวจสอบภาพเครือ่งมือ 
การวจิยัเรื่อง “กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพให้สวย

ดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค” ผูว้จิยัด าเนินการ
สรา้งและตรวจสอบภาพเครื่องมอื ดงันี้ 

3.1 ศกึษาเอกสารและวธิกีารสรา้งแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close Ended Questionnaires) ซึง่เป็น
ค าถามทีม่คี าตอบใหผู้ต้อบเขยีนเครื่องหมาย  ลงในช่องทีต่รงกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค  

3.2 ผู้วจิยัร่างแบบสอบถามแลว้น าแบบสอบถามใหผู้เ้ชีย่วชาญพจิารณาตรวจสอบความถูกต้อง ความ
สอดคลอ้ง และความเหมาะสม ตลอดจนเพื่อใหค้ าแนะน าและท าการปรบัปรุงแกไ้ข 

3.3 ขอความร่วมมือผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบความตรงของแบบสอบถาม (Validity) โดยมีผู้เชี่ยวชาญ  
3 คน ได้แก่ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สมศกัดิ ์ คล้ายสงัข ์คณบดคีณะวทิยาการจดัการ  มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนันทา, 
ดร.กฤษณะ เชือ้ชยันาท รองคณบดฝี่ายวชิาการ คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนันทา และ ดร.ขวญัชวีา 
ไตรพริยิะ หวัหน้าสาขาเทคโนโลยสีือ่สารมวลชน มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลตะวนัออก วทิยาเขตจกัรพงษภูวนารถ   

3.4 น าขอ้ค าถามและเน้ือหาจุดมุ่งหมายของการวจิยัไปใหผู้เ้ชีย่วชาญทัง้ 3 คน ลงความเหน็และรวบรวม
ความคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญมาปรบัปรุงแบบสอบถาม 

3.5 น าแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแลว้ไปทดลองใชก้บัประชากรทีม่ลีกัษณะคลา้ยกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 
คน (Pre-test) เพื่อทดสอบความเทีย่งตรงภายใน (Internal Consistency Reliability) ของแบบสอบถาม 

3.6 น าผลทีไ่ดจ้ากการทดสอบมาหาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา (α) ของครอนบาค (α-Cronbach’s Alpha 
Coefficient) เพื่อวเิคราะหห์าค่าความสอดคลอ้งภายในของแบบสอบถาม ซึง่ผลการค านวณค่าความเทีย่งตรงภายใน
ภาพรวม มค่ีาสมัประสทิธิแ์อลฟา (α) เท่ากบั 0.834 โดยค่าความสอดคลอ้งภายในของแบบสอบถามแต่ละดา้นมดีงันี้ 

 3.6.1 ระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์ทีม่ต่ีอโครงการอบรม
เชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ มค่ีาสมัประสทิธิแ์อลฟา (α) เท่ากบั  0.841 
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 3.6.2 ระดบัการรบัรูท้ีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ มี
ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา (α) เท่ากบั 0.812 

 
4. การรวบรวมข้อมูล 
ผู้วจิยัท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการน าแบบสอบถามไปขอความร่วมมอืจากกลุ่มตวัอย่างผู้ที่เคยเข้า

อบรมเชิงปฏิบัติการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทัลของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวัด
กาญจนบุร ีในการตอบแบบสอบถาม 

 
5. การประมวลผลและวิเคราะหข์้อมูล 
สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะบุคคล ใชก้ารวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา 

(Descriptive  Statistics Analysis)  เสนอผลเป็นค่าความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage)  
ส่วนที่ 2 ระดบัความคดิเหน็ของผู้บรโิภคที่มีต่อกลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์ในโครงการอบรมเชิง

ปฏิบัติการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทลัฯ 5 ด้าน ได้แก่ ด้านประสาทสมัผสั ด้านความรู้สึก ด้าน
ความคดิ ดา้นการกระท า และดา้นความเชื่อมโยง เสนอผลเป็นค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: S.D.) 

สว่นที ่3 ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้ง
ดจิทิลัฯ 5 ด้าน ได้แก่  ดา้นสิง่แวดล้อมสถานที ่ ดา้นพนักงาน ด้านการจดัแสดง ดา้นการเรยีนรู้ และดา้นการสร้าง
ความสมัพนัธ ์เสนอผลเป็นการหาค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

ส่วนที่ 4 การทดสอบสมมติฐานการวจิยัเพื่อศกึษาอทิธพิลของกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการ
อบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ ทีส่ง่ผลต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภค โดยใชก้ารวเิคราะห์
การถดถอยแบบพหุคณู (Multiple Linear Regression Analysis)   

 
6. สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล 
เพื่อให้การน าเสนอขอ้มูลเป็นที่เขา้ใจตรงกนัในการแปลความหมาย ผู้วจิยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ทีใ่ช้ในการ

เสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 
x   แทน    ค่าเฉลีย่ (Mean) 

S.D.  แทน    สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
SS        แทน    ผลรวมก าลงัสอง (Sum of Squares) 
MS      แทน    ค่าก าลงัสองเฉลีย่ (Mean Square) 
df         แทน    ระดบัชัน้ของความเป็นอสิระ (Degrees of Freedom) 
P-value      แทน    ระดบันยัส าคญั (Significance)  
SE est                แทน    ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานเนื่องจากการวดั 
R         แทน    ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคณู  
Adjusted R 2   แทน      ค่าสมัประสทิธิข์องการพยากรณ์ปรบัปรุง 
 

ผลการวิจยั 

 

 ผลการวจิยัขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 162 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
3.28 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 94 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.72 มอีายุ 18 ปี จ านวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.31 
รองลงมาอายุ 17 ปี จ านวน 89 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.77 และอายุ 16 ปี จ านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.58 ตามล าดบั 
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

ศกึษาอยู่ระดบัมธัยมศกึษาปีที ่6 จ านวน 117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.70 รองลงมาระดบัมธัยมศกึษาปีที ่5 จ านวน 90 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.16 และระดบัมธัยมศึกษาปีที่ 4 จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 19.14 ตามล าดับ ศึกษาอยู่ใน
โรงเรยีนเทพมงคลรงัษ ีจ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.28 รองลงมาโรงเรยีนกาญจนานุเคราะห ์จ านวน 31 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 12.10 และโรงเรยีนวสิทุธรงัษ ีจ านวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.77 ตามล าดบั ทัง้นี้สามารถสรุปผลการวจิยั
ตามวตัถุประสงคไ์ดด้งันี้ 
 

1. ความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อกลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์ในโครงการอบรมเชิง
ปฏิบัติการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทัลของนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวัด
กาญจนบุรี 

 
ตารางท่ี 1:  ระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ในโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิค             
การถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรี 

การตลาดเชิงประสบการณ์ x  
S.D. ระดบัความคิดเหน็ 

1. ดา้นประสาทสมัผสั 4.30 0.24 มากทีสุ่ด 

2. ดา้นความรูส้กึ 4.37 0.30 มากทีสุ่ด 

3. ดา้นความคดิ 4.69 0.37 มากทีสุ่ด 

4. ดา้นการกระท า 4.68 0.39 มากทีสุ่ด 

5. ดา้นความเชือ่มโยง 4.65 0.49 มากทีสุ่ด 

รวม 4.54 0.26 มากท่ีสดุ 

 
จากตารางที่ 1 ความคิดเห็นของผู้บรโิภคที่มีต่อกลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์โครงการอบรมเชิง

ปฏิบตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทลัฯ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.54 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ทีม่ต่ีอ
กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ในดา้นความคดิ ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.69 รองลงมา คอื ดา้นความการ
กระท า ในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.68 และด้านความเชื่อมโยง ในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.65 
ตามล าดบั 

ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการ
ถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ ดา้นประสาทสมัผสั โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ที่ 4.30 เมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อเรื่องวทิยากร
และทมีงานแต่งกายได้อย่างเหมาะสม ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.75 รองลงมา คอื ห้องสตูดโิอมกีลิน่หอม
สะอาดน่าประทบัใจ ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.57 และมกีารเปิดเสยีงดนตรรีะหว่างด าเนินกจิกรรมอย่าง
ไพเราะ ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.57 ตามล าดบั 

ความคดิเห็นของผู้บรโิภคที่มีต่อกลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏิบตัิการเทคนิค                 
การถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ ดา้นความรูส้กึ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลี่ยที ่4.37 เมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อเรื่องไดค้วามรู ้
ความเพลดิเพลนิเป็นอย่างด ีในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ที่ 4.73 รองลงมา คอื ไดร้บัการบรกิารอย่างเป็นมติร ใน
ระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.68 และมคีวามตื่นตาตื่นใจในกจิกรรมตลอดงาน ในระดบัมากทีสุ่ด ด้วยค่าเฉลี่ยที ่
4.58 ตามล าดบั 
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการ
ถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ ดา้นความคดิ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.69 เมื่อพจิารณาเป็น
รายข้อ โดยเรียงล าดบัค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อเรื่องมีการ
ปฏบิตักิารเพื่อฝึกความคดิสรา้งสรรคเ์ป็นอย่างด ีในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.79 รองลงมา คอื มคีวามเชื่อมัน่
ต่อการอบรมความรูข้องหลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ และมกีจิกรรมความรูท้ีพ่ฒันาดา้นความคดิเป็นอย่างด ีในระดบั
มากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ทีเ่ท่ากนั คอื 4.65 ตามล าดบั 

ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิัตกิารเทคนิคการ
ถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ ดา้นการกระท า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.68 เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อเรื่องมกีารถ่ายทอด
ความรู้ผ่านสื่อออนไลน์อย่างต่อเนื่องหลงัการอบรม ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.79 รองลงมา คอื มกีารน า
เทคโนโลยมีาใชใ้นการอบรมอย่างทนัสมยั, มกีารเล่นเกมสอดแทรกความรูอ้ย่างสนุกสนาน และได้รบัประสบการณ์
ความรูด้ว้ยการลงมอืปฏบิตัจิรงิ ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ทีเ่ท่ากนั คอื 4.65 ตามล าดบั 

ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการ
ถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ ดา้นความเชือ่มโยง โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.65 เมื่อพจิารณา
เป็นรายขอ้ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็ต่อเรื่องท่านมี
ความรู้สกึที่ดีต่อหลกัสูตรนิเทศศาสตรบณัฑิต, ท่านยินดีเข้าร่วมกบัเครือข่ายออนไลน์ของหลกัสูตรนิเทศศาสตร
บณัฑติ เช่น เฟซบุ๊ก แฟนเพจ เพื่อแลกเปลี่ยนข่าวสารร่วมกนั, ท่านมคีวามรู้สกึอยากเข้าร่วมอบรมกบัหลกัสูตร
นิเทศศาสตรบณัฑติอกี และท่านจะบอกกล่าวถงึหลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติกบับุคคลอื่นเป็นอย่างด ีในระดบัมาก
ทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ทีเ่ท่ากนั คอื 4.65 ตามล าดบั                        

 
 2. ระดบัการรบัรู้ของผู้บริโภคท่ีมีต่อโครงการอบรมเชิงปฏิบติัการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วย
กล้องดิจิทลัของนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรี 
 
ตารางท่ี 2:  ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลั                      
ของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ี

การรบัรู้ของผูบ้ริโภค x  
S.D. ระดบัการรบัรู้ 

1. ดา้นสิง่แวดลอ้มสถานที ่ 4.26 0.39 มากทีสุ่ด 

2. ดา้นพนกังาน 4.20 0.36 มาก 

3. ดา้นการจดัแสดง 4.48 0.23 มากทีสุ่ด 

4. ดา้นการเรยีนรู ้ 4.63 0.25 มากทีสุ่ด 

5. ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ์ 4.51 0.29 มากทีสุ่ด 

รวม 4.42 0.19 มากท่ีสดุ 

 
จากตารางที ่2 ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ย

กลอ้งดจิทิลัฯโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.42 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จาก
มากไปหาน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้ต่อด้านการเรยีนรู้ ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.63 
รองลงมา คอื ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ ์ในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.51 และดา้นการจดัแสดง ในระดบัมาก
ทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.48 ตามล าดบั 
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ  
ดา้นสิง่แวดลอ้มสถานที ่โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.26 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ โดยเรยีงล าดบั
ค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูต่้อเรื่องหอ้งสตูดโิอมทีี่นัง่เพื่อการอบรมอย่าง
สะดวกสบาย ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.52 รองลงมา คอื หอ้งสตูดโิอมกีารออกแบบสวยงาม, มป้ีายบอกทาง
ชดัเจน และมลีานจอดรถสะดวกสบาย ในระดบัมากที่สุด ดว้ยค่าเฉลี่ยทีเ่ท่ากนั คอื 4.27 และห้องสตูดโิอมอีุปกรณ์
ทนัสมยั ในระดบัมาก ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.15 ตามล าดบั 

ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ 
ดา้นพนกังาน โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.20 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จาก
มากไปหาน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูต่้อเรื่องบุคลากรมกีารพูดคุยสื่อสารอย่างเป็นมติร ในระดบั
มากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.52 รองลงมา คอื บุคลากรตอ้นรบัใหบ้รกิารด ียิม้แยม้แจ่มใส, มบีุคลากรน าชมหอ้งจดัแสดง
สนิคา้ใหบ้รกิารขอ้มลูและความรูเ้ป็นอย่างด ีในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ทีเ่ท่ากนั คอื 4.27 และวทิยากรใหค้วามรู้
อธบิายเขา้ใจง่าย และบุคลากรอ านวยความสะดวกระหว่างการอบรมอย่างด ีในระดบัมาก ดว้ยค่าเฉลีย่ทีเ่ท่ากนั คอื 
3.98 ตามล าดบั 

ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ 
ดา้นการจดัแสดง โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.48 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลีย่
จากมากไปหาน้อย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรู้ต่อเรื่องมกีารน าเสนอขอ้มูลหลกัสูตรรูปแบบหนังสัน้
อย่างน่าสนใจ ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.70 รองลงมา คือ มกีารใช้คนดงัเนตไอดอล (ตูมตาม) นักศกึษา
หลกัสูตรนิเทศศาสตรบณัฑติมาเป็นนายแบบเพื่อเกดิความรู้สกึที่ดต่ีอหลกัสูตรฯ ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที ่
4.67 และมกีารจดัแสดงผลติภณัฑ์และภาพที่เกี่ยวขอ้งกบัหลกัสูตรนิเทศศาสตรบณัฑติอย่างต่อเนื่อง  ในระดบัมาก
ทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.59 ตามล าดบั 

ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ 
ดา้นการเรยีนรู้ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.63 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ โดยเรยีงล าดบัค่าเฉลี่ย
จากมากไปหาน้อย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูต่้อเรื่องมกีารเปิดโอกาสใหเ้รยีนรูด้ว้ยการปฏบิตัจิรงิและ
มอีุปกรณ์เครื่องมอืเพยีงพอต่อการเรยีนรู ้ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ทีเ่ท่ากนั คอื 4.79 รองลงมา คอื มกีจิกรรมที่
ท่านสามารถน าไปใช้เป็นประโยชน์ ในระดบัมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.69 และมกีิจกรรมที่ให้ความรู้พร้อมความ
เพลดิเพลนิ ในระดบัมากทีส่ดุ ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.51 ตามล าดบั 

ระดบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัฯ 
ด้านการสร้างความสมัพันธ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ด้วยค่าเฉลี่ยที่ 4.51 เมื่อพจิารณาเป็นรายข ้อ โดย
เรยีงล าดบัค่าเฉลีย่จากมากไปหาน้อย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูต่้อเรื่องมกีารเปิดโอกาสใหท้่านร่วม
พูดคุยอย่างใกล้ชดิ ในระดบัมากที่สุด ดว้ยค่าเฉลี่ยที ่4.79 รองลงมา คอื มกีารส ารวจความต้องการและรบัฟงัความ
คดิเหน็ของท่านอย่างใส่ใจ ในระดบัมาก ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.70 และมเีฟซบุ๊ก เวบ็ไซต์ และสื่ออเิลก็ทรอนิกสเ์พื่อสรา้ง
ปฏสิมัพนัธก์บัท่านไดง้่าย ในระดบัมาก ดว้ยค่าเฉลีย่ที ่4.32 ตามล าดบั 

 
3.  เพื่อศึกษาอิทธิพลของกลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์โครงการอบรมเชิงปฏิบติัการเทคนิค

การถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทลัของนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรีท่ีส่งผลต่อการ
รบัรูข้องผูบ้ริโภค 
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ตารางท่ี 3: การวเิคราะหก์ารถดถอยแบบพหุคณูระหว่างตวัแปรอสิระกลยทุธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ (ภาพรวม) โครงการอบรมเชงิ
ปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรูข้อง
ผูบ้รโิภค โดยใชก้ารวเิคราะห ์Multiple Linear Regression 

กลยทุธ์การตลาดเชิงประสบการณ์ 
 

การรบัรู้ของผูบ้ริโภค 
              P-value สมัประสิทธ์ิถดถอย ความคลาดเคล่ือน

มาตรฐาน 
ดา้นประสาทสมัผสั -0.062 0.048 0.200* 
ดา้นความรูส้กึ 0.097 0.039 0.013* 
ดา้นความคดิ 0.138 0.031 0.000* 
ดา้นการกระท า 0.110 0.029 0.000* 
ดา้นความเชือ่มโยง 0.049 0.024 0.043* 
การตลาดเชงิประสบการณ์ (ภาพรวม) 0.127 0.043 0.004* 
                            R=    0.181         Adjusted R 2   = 0.029         SE est =   0.188           F =  8.630 
*หมายถงึ มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
จากตารางที ่3 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 พบว่า กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ (ภาพรวม) โครงการ

อบรมเชิงปฏิบัติการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทัลของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวัด
กาญจนบุรมีอีทิธพิลกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิมค่ีาสมัประสทิธิถ์ดถอยเท่ากบั 0.127 โดยมี
ระดบันยัส าคญัทีส่งัเกตได ้(P-value) = 0.004 ต ่ากว่าระดบันยัส าคญัทีก่ าหนด (P-value < .05)  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 พบว่า กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ ดา้นประสาทสมัผสั โครงการอบรม
เชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนกัเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรไีม่มี
อิทธิพลกับการรับรู้ของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าสมัประสิทธิถ์ดถอยเท่ากับ -0.062 โดยมีระดับ
นยัส าคญัทีส่งัเกตได ้(P-value) ) = 0.200 สงูกว่าระดบันยัส าคญัทีก่ าหนด (P-value < .05) 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่3 พบว่า กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ ดา้นความรูส้กึ โครงการอบรมเชงิ
ปฏิบตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจทิลัของนักเรยีนมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรีมี
อทิธพิลกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิมค่ีาสมัประสทิธิถ์ดถอยเท่ากบั 0.097 โดยมรีะดบันยัส าคญั
ทีส่งัเกตได ้(P-value) = 0.013 ต ่ากว่าระดบันยัส าคญัทีก่ าหนด (P-value < .05)  
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 4 พบว่า กลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์ ดา้นความคดิ โครงการอบรมเชงิ
ปฏบิตัิการเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ี มี
อิทธิพลกบัการรบัรู้ของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าสมัประสทิธิ ์ถดถอยเท่ากับ 0.138 โดยมีระดับ
นยัส าคญัทีส่งัเกตได ้(P-value) = 0.000 ต ่ากว่าระดบันยัส าคญัทีก่ าหนด (P-value < .05)  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่5 พบว่า กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ ดา้นการกระท า โครงการอบรมเชงิ
ปฏบิตัิการเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ี มี
อิทธิพลกบัการรบัรู้ของผู้บริโภค อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ มีค่าสมัประสทิธิ ์ถดถอยเท่ากับ 0.110 โดยมีระดับ
นยัส าคญัทีส่งัเกตได ้(P-value) = 0.000 ต ่ากว่าระดบันยัส าคญัทีก่ าหนด (P-value < .05)   
 ผลการทดสอบสมมตฐิานที่ 6 พบว่า กลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์ ด้านความเชื่อมโยง ของโครงการ
อบรมเชิงปฏิบัติการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดิจิทัลของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวัด
กาญจนบุร ี มอีทิธพิลกบัการรบัรูข้องผูบ้รโิภค อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ มค่ีาสมัประสทิธิ ์ถดถอยเท่ากบั 0.049 โดย
มรีะดบันยัส าคญัทีส่งัเกตได ้(P-value) = 0.043 ต ่ากว่าระดบันยัส าคญัทีก่ าหนด (P-value < .05)  
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

อภิปรายผลการวิจยั 

 

การศกึษาเรื่อง “กลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์โครงการอบรมเชงิปฏบิตักิารเทคนิคการถ่ายภาพใหส้วย
ดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค” สามารถน ามา
อภปิรายผลตามวตัถุประสงค ์และสมมตฐิานของการวจิยั ไดด้งันี้ 
 1. จากผลการศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ในโครงการอบรมเชงิ
ปฏบิตัิการเทคนิคการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้องดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ีใน
ภาพรวม พบว่าผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ เรยีงล าดบัมากไปน้อยดงันี้ 1) ดา้น
ความคดิ  2) ดา้นการกระท า 3) ดา้นความเชื่อมโยง 4) ดา้นความรูส้กึ 5) ดา้นประสาทสมัผสั ตามล าดบั ซึง่ทุกดา้นมี
ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดงัที่ Schmitt (1999) กล่าวว่า กลยุทธท์ี่นักการตลาดน ามาใชใ้นการสรา้ง
ประสบการณ์นัน้จะมรีปูแบบทีห่ลากหลาย และมคีวามแตกต่างกนัตามโครงสรา้งและแนวทางของแต่ละธุรกจิ กลยุทธ์
การตลาดทีใ่ชส้ร้างประสบการณ์ ท าได ้5 รูปแบบด้วยกนั คอื 1) การรบัรู้ (sense) 2) ความรู้สกึ (feel) 3) ความคดิ 
(think) 4) การกระท า (act) 5) การเชื่อมโยง (relate)  อกีทัง้ Pine and Gilmore (2013) ไดก้ล่าวเสรมิว่า การสรา้ง
ประสบการณ์ในแต่ละขัน้ตอนไม่ใช่การสร้างเพื่อความสนุกสนานเพลดิเพลนิของผู้บรโิภคอย่างเดยีว แต่ต้ องท าให้
ผูบ้รโิภคเขา้มาเป็นส่วนหนึ่งของประสบการณ์ดว้ย จะเหน็ไดจ้ากในการจดัโครงการอบรมเชงิปฏบิตัิการเทคนิคการ
ถ่ายภาพใหส้วยดว้ยกลอ้งดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ีหลกัสตูรมกีารจดักจิกรรม
ให้กับนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลาย ในลกัษณะของการลงมือปฏิบตัิจริง มีการเล่นเกมสอดแทรกความรู้อย่าง
สนุกสนาน มกีารถ่ายทอดความรูผ้่านสื่อออนไลน์อย่างต่อเนื่องหลงัการอบรม และมกีารสรา้งเครอืข่ายออนไลน์ของ
หลกัสตูรซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัทีพ่บว่าการตลาดเชงิประสบการณ์ดา้นความคดิ ด้านการกระท า และดา้นความ
เชื่อมโยง เป็นการตลาดเชิงประสบการณ์ที่มีระดบัความคดิเหน็อยู่ใน 3 ล าดบัแรก ซึ่ง Veto (2017) ได้กล่าวว่า 
การตลาดเชงิประสบการณ์ (Experiential Marketing) มบีทบาทส าคญัในการมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของลูกค้าและ
สรา้งความรูส้กึพงึพอใจและความภกัดต่ีอแบรนด ์(Brand Loyalty) สอดคลอ้งกบั Hongthong (2018) ศกึษาเรื่องกล
ยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์การท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถานที่ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาตใินจงัหวดัเชยีงใหม่พบว่า การตลาดเชงิประสบการณ์ ดา้นประสาทสมัผสั ความรูส้กึ ความคดิ การกระท า 
และความเชื่อมโยง ลว้นมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกสถานทีท่่องเทีย่ว เช่นเดยีวกบั Phunglun (2016) ทีศ่กึษาเรื่อง
การสื่อสารทางการตลาดดา้นการรบัรูท้างประสาทสมัผสัต่อขนมไทยของผู้บรโิภคชาวญี่ปุ่น ในกรุงโตเกยีว ประเทศ
ญีปุ่น่ ซึง่กล่าวว่า การตลาดเชงิประสาทสมัผสั (ภาพรวม) มอีทิธพิลกบัพฤตกิรรมการบรโิภคขนมไทย และ Ai (2021) 
ศกึษาเรื่องปจัจยัการตลาดเชงิประสบการณ์ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์ Huawei ในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปจัจยัการตลาดเชงิประสบการณ์ดา้นความเชื่อมโยง ดา้นความรูส้กึส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑห์วัเว่ยในกรุง
เทพมหานคร มากทีส่ดุ แสดงว่าหลกัสตูรไดด้ าเนินการกลยุทธก์ารตลาดทีใ่ชส้รา้งประสบการณ์ทัง้ 5 รูปแบบดว้ยกนั 
คอื 1) การรบัรู ้(sense) 2) ความรูส้กึ (feel) 3) ความคดิ (think) 4) การกระท า (act) 5) การเชื่อมโยง (relate)  ได้
ครบถ้วนและควรพยายามท าใหแ้บรนดอ์งค์กรมชีวีติผ่านประสบการณ์ด้วยลกัษณะทีก่ระตอืรอืรน้ดงึดูดผูบ้รโิภค  ซึ่ง
หลกัสตูรสามารถด าเนินการดว้ยการอบรมความรูผ้่านออนไซต์ (on-site) และออนไลน์ (online) อย่างต่อเนื่อง โดยมี
การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการอบรมอย่างทนัสมัย มีการเล่นเกมสอดแทรกความรู้อย่างสนุกสนาน และที่ส าคัญ
หลกัสูตรได้มอบประสบการณ์ความรู้ด้วยการลงมือปฏิบตัิจริง พร้อมทัง้ชกัชวนให้เขา้ร่วมเครือข่ายออนไลน์ของ
หลกัสูตร เช่น เฟซบุ๊ก “นิเทศศาสตร์ ม.ราชภฏักาญจนบุรี” แฟนเพจ “ครอบครวันิเทศกาญจน์” อนิสตาแกรม “ที่นี่
นิเทศกาญจน์” และติก๊ตอ็ก “ทีน่ี่นิเทศกาญจน์”  เพื่อเกดิความเชื่อมโยงและรูส้กึเป็นหนึ่งเดยีวกนั อนัส่งผลต่อถงึการ
สรา้งความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคไดด้ว้ย 
 2. การวจิยัเรื่องระดบัการรบัรู้ของผู้บรโิภคที่มต่ีอโครงการอบรมเชงิปฏบิตัิการถ่ายภาพให้สวยด้วยกล้อง
ดจิทิลัของนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ี มผีลการวจิยัเชงิประจกัษ์แสดงให้เหน็ว่าการสร้าง
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ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

ประสบการณ์แก่ผู้บรโิภคมผีลต่อการรบัรู้และพฤติกรรมมผีลในเชงิบวกต่อประสบการณ์ของผู้บรโิภค พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามมรีะดบัการรบัรูต่้อดา้นการเรยีนรู ้ดา้นการสรา้งความสมัพนัธ ์และดา้นการจดัแสดง ในระดบัมากทีสุ่ด 
3 ล าดบัแรก การทีก่ลุ่มเป้าหมายมรีะดบัทัง้ 3 ดา้นน้ีดว้ยระดบัคะแนนทีส่งูแสดงว่าหลกัสตูรด าเนินการมาถูกทางและมี
โอกาสทีจ่ะสง่ผลต่อความสุขของกลุ่มเป้าหมายจนเกดิความประทบัใจ อนัมอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อความภกัดต่ีอ
ตราสนิค้าของกลุ่มเป้าหมาย สอดคล้องกบังานของ Mehran, Hamed and Ali (2016) ทีศ่กึษาเรื่องการศกึษาเชงิ
วเิคราะห ์การรบัรูข้องลกูคา้ต่อสภาพแวดลอ้มของรา้นและผลกระทบเกีย่วกบัความภกัดต่ีอแบรนดผ์่านความสขุในการ
ชอปปิง กรณีศึกษา: เครื่องใช้ในบ้าน LG ซึ่ง 3 องค์ประกอบที่ส าคญัที่มีผลต่อการรบัรู้ของลูกค้า คือสิง่แวดล้อม 
ปฏสิมัพนัธ ์และการออกแบบภายในรา้น ที่ส่งผลต่อความสุขของลูกคา้ในการชอปป้ิง ซึง่จะท าใหผู้้บรโิภคเกดิความ
ประทบัใจ อนัมอีทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อความภกัดต่ีอตราสนิคา้ของผูบ้รโิภคได ้รวมทัง้ผลการวจิยัในเรื่ องของการ
สรา้งความสมัพนัธท์ีด่ต่ีอผูบ้รโิภค ก่อใหเ้ป็นการรบัรูผ้ลประโยชน์ทางอารมณ์ อนัเป็นองคป์ระกอบการรบัรูต้ราสนิคา้
ใหม่ (Numbang, 2019) อกีทัง้เป็นไปในแนวทางเดยีวกบังานของ Rak-U (2013) ศกึษาเรื่องการตดัสนิใจเขา้ศกึษาต่อ
ในมหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรขีองนักศกึษาภาคปกต ิปีการศกึษา 2556 ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาต่อในมหาวทิยาลยัราชภัฏกาญจนบุรี ทุกด้านอยู่ในระดบัมาก เรยีงล า ดบัจากมากไปหาน้อย 3 
ล าดบัแรก คอื ด้านบุคลากร รองลงมา คือ ด้านภาพลกัษณ์ของมหาวทิยาลยั และด้านสถานที่ตัง้ ส าหรบัด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยต ่าสุด คอื ด้านการประชาสมัพนัธ์ ดงันัน้หลกัสูตรจงึควรเน้นการเปิดโอกาสให้ผู้บรโิภคเกดิการเรยีนรู้และ
ปฏบิตัิจรงิ เตรยีมอุปกรณ์เครื่องมือให้มคีวามพร้อมและทนัสมยัเพื่อภาพลกัษณ์ที่ดี วทิยากรด าเนินกจิกรรมอย่าง
เพลิดเพลิน ในระหว่างการด าเนินกิจกรรมควรมีการน าเสนอข้อมูลของหลักสูตรที่น่าสนใจ เช่น หนังสัน้ ผลงาน
นักศกึษา และมกีารใชค้นดงัเน็ตไอดอลของหลกัสูตรในการต้อนรบัและน าเสนอหลกัสตูรโดยเปิดโอกาสใหม้กีารร่วม
พดูคุยอย่างใกลช้ดิ และทางหลกัสตูรตอ้งรบัฟงัความคดิเหน็อย่างใสใ่จเพื่อใหผู้บ้รโิภครูจ้กัประทบัใจจนเกดิ “ภาพจ า” 
ทีด่งีาม 

อกีทัง้ให้ความส าคญักบัการประชาสมัพนัธผ์่านบุคลากรในหลกัสูตร มคีวามสะดวกสบายในการติดต่อกบั
หลกัสูตร เน้นความน่าเชื่อถือ ความปลอดภัย และการให้ความส าคญักบัเว็บไซต์ที่เชื่อมโยงกบัแบรนด์หลกัสูตร
นิเทศศาสตรบณัฑติ  มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรี ดงังานของ Srapanya and Phanthumsut (2021) และการให้
ความส าคญักบัคุณภาพของการรบัรู ้การเชื่อมโยงกบัตราสนิคา้ และดา้นการตระหนกัรูช้ ื่อตราสนิคา้ ลว้นเป็นปจัจยัทีม่ี
ความสมัพนัธก์บัการรบัรู้ในการศกึษาต่อของนักเรยีนชัน้มธัยมศกึษาปีที ่6 ดงังานของ Sakulrapeepat, Rungruang 
and Wonglek (2022) และแนวคดิของ Kotler and Kevin (2012) ทีเ่สนอว่า คุณค่าทีผู่บ้รโิภครบัรูห้รอืการรบัรูคุ้ณค่า
เกิดขึ้นได้นัน้ เป็นผลจากการประเมินสนิค้าตามการรบัรู้ของลูกค้าหรอืผู้บริโภคที่เกดิจากความแตกต่างระหว่าง
ผลประโยชน์ทีไ่ดร้บัจากผลติภณัฑแ์ละความคาดหวงัของบุคคลเพื่อน าไปสูค่วามพงึพอใจของผูบ้รโิภคต่อไป 

สิง่ที่ส าคญัเมื่อหลกัสูตรนิเทศศาสตรบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภัฏกาญจนบุร ีได้สร้างการรบัรู้แก่นักเรียน
ระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ีโดยใชก้ลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ผ่านกจิกรรมนัน้ควรมกีาร
ท าอย่างต่อเนื่องและสม ่าเสมอ โดยหลกัสูตรนิเทศศาสตรบณัฑติมกีลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์และด าเนินการ
ด้วยการวางแผนกลุ่มเป้าหมายที่ชดัเจนเพื่อหวงัผลบรรลุเป้าหมายในระยะยาว  โดยเห็นได้ว่าจดักิจกรรมให้แก่
นักเรยีนมธัยมศกึษาชัน้ปี 4 – 6 โดยไม่ไดจ้ดักจิกรรมใหก้บันักเรยีนมธัยมศกึษาชัน้ปีที ่6 เพยีงปีเดยีว  ทัง้หมดนี้
เพื่อใหเ้กดิความไดเ้ปรยีบกบัสถานศกึษาอื่นในระยะยาว อกีทัง้ยงัเป็นการสรา้งใหเ้กดิความสมัพนัธอ์นัด ีจนกลายมา
เป็นการเพิม่จ านวนนกัเรยีนเขา้มาศกึษาต่อในหลกัสตูรรวมถงึเพื่อเป็นการบอกต่อจากรุ่นพีสู่รุ่่นน้องในอนาคต 

3. งานวจิยัครัง้นี้พบว่ากลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ที่มอีทิธพิลต่อการรบัรู้ของผู้บรโิภค มอียู่ 4 ด้าน 
ไดแ้ก่ 1) ดา้นความคดิ 2) ดา้นการกระท า 3) ดา้นความเชื่อมโยง 4) ดา้นความรูส้กึ ส่วนในดา้นประสาทสมัผสั ไม่มี
อทิธพิลต่อการรบัรูข้องผูบ้รโิภคหรอืกลุ่มนักเรยีนมธัยมศกึษาตอนปลายทีเ่ขา้ร่วมโครงการ โดยมรีะดบัความคดิเหน็
ต่อการตลาดเชงิประสบการณ์ ดา้นประสาทสมัผสั เรื่องอาหารว่างและเครื่องดื่ม และดา้นความรูส้กึ เรื่องความชื่นชอบ
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

ในของรางวัลที่แจก อยู่ในระดับปานกลางซึ่งอาจเป็นผลมาจากงบประมาณในการด าเนินโครงการครัง้นี้มีน้อย 
เนื่องจากเป็นโครงการทีไ่ม่ไดร้ะบุไวใ้นแผนประจ าปีแต่ต้น งบประมาณการจดัโครงการดา้นอาหารว่างและเครื่องดื่ม 
รวมถงึของรางวลัทีแ่จกระหว่างเล่มเกมมาจากงบประมาณสว่นตวัของอาจารยท์ัง้ 5 คนในหลกัสตูรทีม่อียู่จ ากดั ท าให้
ระดบัความพงึพอใจทัง้สองเรื่องนี้ส่งผลต่ออทิธพิลในการรบัรูท้ีไ่ม่สมัพนัธก์นั ซึง่จากงานวจิยัของ Sammasut et al. 
(2021) กล่าวว่า ความพงึพอใจของลูกค้าเป็นตวัแปรคัน่กลางของการตลาดเชงิประสบการณ์ด้านประสาทสมัผสักบั
การกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า  

ดงันัน้หลักสูตรนิเทศศาสตรบัณฑิตจึงควรตระหนักและจัดท าโครงการนี้ใส่ในแผนประจ าปีเพื่อเตรียม
งบประมาณเรื่องใหบ้รกิารอาหารว่างและเครื่องดื่ม รวมถงึของรางวลัทีแ่จกระหว่างเล่มเกมควรดูด ีมคีวามพเิศษ เป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะตัว และน่าประทับใจ เพื่อให้คนรบัเกิดความรู้สกึถึงความเป็น “คนพิเศษ” มากกว่าจะเป็นการ
จดัเตรียมแบบทัว่ไปในครัง้นี้  ควรมีการเปิดเครื่องปรบัอากาศปรับอุณหภูมิให้เย็นสบายตลอดการท ากิจกรรม 
สอดแทรกความสนุกสนานในแต่ละกจิกรรม จดัมุมถ่ายภาพใหม้คีวามหลากหลายและสวยงาม มกีารเปิดเสยีงดนตรี
ไพเราะระหว่างการด าเนินกจิกรรมให้เหมาะสมกบัผู้บริโภคเพื่อกระตุ้นความรู้สกึให้เกดิความชื่ นชอบต่อหลกัสูตร
นิเทศศาสตรบณัฑติจนเกดิความชื่นชอบและเกดิการกลบัมาใช้บรกิารซ ้าด้วยการสมคัรเรยีนต่อในระดบัปรญิญาตรี 
รวมถงึควรมกีารก าหนดกลยุทธท์างการตลาดเพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั เช่น การจดักจิกรรมใหแ้ก่ครูใน
โรงเรียนมธัยมศึกษาในจงัหวดักาญจนบุรีเขา้ร่วม เพื่อให้เกิดความประทบัใจในหลกัสูตรและน าไปบอกต่อให้กบั
นกัเรยีนซึง่จะเป็นการสรา้งความภกัดต่ีอตราสนิคา้ในระยะยาว 

กลยุทธ์การตลาดเชิงประสบการณ์ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผู้บริโภคนัน้ ความสัมพันธ์ที่ดีต้อง
ประกอบดว้ย 1) ความพงึพอใจ 2) ความไวว้างใจ 3) ความผกูพนั ดงังานของ Puvattanasin and Nurittamont (2017) 
ในเรื่องการตลาดเชงิประสบการณ์และคุณภาพความสมัพนัธท์ีม่อีิทธพิลต่อความภกัดขีองลูกคา้เบเกอรีร่า้นเอสแอนด์
พ ีในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล รวมถงึ Veto (2017) ไดก้ล่าวว่า การตลาดเชงิประสบการณ์  เป็นการใชก้ล
ยุทธ์เพื่อเชื่อมความสัมพันธ์ที่ดีในระยะยาว (engagement marketing) ดังนัน้หลักสูตรนิเทศศาสตรบัณฑิต 
มหาวิทยาลยัราชภัฏกาญจนบุรี จึงควรมุ่งความพึงพอใจ ความไว้วางใจ และความผูกพนักบัผู้บริโภคเนื่องจาก
การตลาดเชงิประสบการณ์มบีทบาทส าคญัในการมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของลกูคา้และสรา้งความรูส้กึพงึพอใจและฐาน
ความภกัด ีโดยหลกัสตูรต้องมุ่งเน้นการสรา้งชุมชนผูบ้รโิภค (community of interest) โดยเฉพาะกลุ่มแฟนพนัธุแ์ทท้ี่
เน้นการสรา้งประสบการณ์ร่วมทีผู่บ้รโิภคปรารถนาตอ้งการ เมื่อนัน้หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฏั
กาญจนบุรกีจ็ะกลายเป็นสว่นหนึ่งของการใชช้วีติท าใหก้ลุ่มเตบิโตแขง็แรง ซึง่การสรา้งชุมชนโดยผ่านสื่ออนิเทอรเ์น็ต
เป็นสิง่ที่ต้องท า โดยทางหลกัสูตรได้ท าการสื่อสารผ่านสื่อ  เฟซบุ๊ก  แฟนเพจ อินสตาแกรม และติ๊กต็อก อย่าง
สม ่าเสมอ โดยจดัใหผู้ร้บัผดิชอบเป็นคณาจารย ์และนกัศกึษาชัน้ปีที ่2 – 4 ตลอดจนใหค้วามรู ้ความบนัเทงิ ความเป็น
กนัเองกบัผูท้ี่เขา้มาร่วมพูดคุย ทัง้ศษิย์เก่า  ศษิยป์จัจุบนั  และผู้ทีเ่ขา้มาเยี่ยมชม อย่างอบอุ่นใจในการซกัถามและ
สนทนากบัหลกัสูตร เพื่อเกดิความเชื่อมโยงและรู้สกึเป็นหนึ่งเดยีวกนัอนัส่งผลต่อถึงการสร้างความจงรกัภกัดขีอง
ผูบ้รโิภคไดด้ว้ย 

4. หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุร ีควรมกีารจดัโครงการดว้ยกลยุทธก์ารตลาด
เชงิประสบการณ์อย่างน่าประทบัใจและอย่างต่อเนื่องโดยไม่จ ากดัวธิกีารในการสรา้งประสบการณ์ไวเ้พยีงวธิกีารเดยีว 
แต่จะน าเครื่องมอืและวิธีการที่มคีวามเหมาะสมจากหลาย ๆ แหล่งมาใช้ผสมผสานเป็นตัวกระตุ้นหรือเป็นสิง่เร้า
ประสาทสมัผสัเพื่อส่งผลใหน้ักเรยีนระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุร ีตดัสินใจเลอืกเขา้ศกึษาต่อใน
หลกัสตูรซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Pornsinithirathana (2019) ทีศ่กึษาความสมัพนัธร์ะหว่างประสบการณ์ของแบ
รนด์กบัความผูกพนัของลูกค้าทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิค้า กรณีศกึษาโฮมโปร พบว่า ประสบการณ์ของแบรนด์มี
ความส าคัญต่อธุรกิจค้าปลีก การสร้างประสบการณ์ของร้านค้าท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าการมาที่ร้านค้าแล้วได้รับ
ประสบการณ์ทีด่ที ัง้ทางประสาทสมัผสั ทางอารมณ์ ทางพฤตกิรรม และทางปญัญาจะท าใหลู้กคา้เกดิความผูกพนัทัง้
ด้านการรบัรู้ อารมณ์ และพฤติกรรม ซึ่งทัง้หมดที่กล่าวมานี้จะท าให้เกิดความตัง้ใจซื้อ  รวมถึงงานของ Rather 



วารสารบรหิารธุรกจิเทคโนโลยมีหานคร | 151 

ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

(2020) ทีพ่บว่า การมสี่วนร่วมของลูกคา้ส่งผลต่อประสบการณ์ของลูกคา้ เกดิการรบัรู ้จดจ า และพงึพอใจในแบรนด ์
จนเกดิความผูกพนัผ่านกจิกรรม ซึง่ส่งผลต่อพฤตกิรรมในภายภาคหน้าดว้ย  รวมถงึงานของ Hongthong (2018) ที่
ศกึษาเรื่องกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์การท่องเทีย่วทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกสถานทีท่่องเทีย่วชาวต่างชาติ
ในจงัหวดัเชยีงใหม่ ทีพ่บว่า การตลาดเชงิประสบการณ์ ดา้นประสาทสมัผสั ความรูส้กึ ความคดิ การกระท า และความ
เชื่อมโยง มอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจเลอืกสถานทีท่่องเทีย่ว  รวมถงึงานของ Trakoonsom (2016) ทีศ่กึษาเรื่องกลยุทธ์
ของการจัดงานแสดงสินค้า: เครื่องมือสื่อสารการตลาด สร้างประสบการณ์ให้ผู้บริโภค กล่าวว่า การน าแนวคิด
การตลาดเชงิประสบการณ์ในรปูแบบการจดักจิกรรม เป็นวธิกีารหน่ึงทีส่ามารถสรา้งปฏสิมัพนัธร์ะหว่างกลุ่มเป้าหมาย 
หรอืผูบ้รโิภคกบัแบรนดไ์ดเ้ป็นอย่างด ีซึง่ปฏสิมัพนัธน้ี์จะท าใหก้ลุ่มเป้าหมายเกดิความรูส้กึมสีว่นร่วม เกดิความผกูพนั
ทางจติใจ   

ดงันัน้หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ ควรใชก้ลยุทธ์การตลาดเชงิประสบการณ์ใหน้ักเรยีนระดบัมธัยมศกึษา
ตอนปลายในจงัหวดักาญจนบุรใีนปีต่อๆ ไป และตอ้งพยายามท าใหแ้บรนดอ์งคก์รมชีวีติผ่านกจิกรรม กระตุ้นประสาท
สมัผสัในลกัษณะกระตอืรอืรน้ ใหแ้รงสนับสนุนทางกายภาพและปฏสิมัพนัธ์เพื่อใหน้ักเรยีนมใีจทีเ่ปิดกวา้งกบัแบรนด์
หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ  มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุร ีเพราะอารมณ์ความรูส้กึเป็นหวัใจส าคญัของการสรา้ง
ประสบการณ์ (Grundrey, 2008) หลกัสตูรจงึค านึงถงึคุณภาพการใหบ้รกิารทีด่เียีย่ม ตลอดจนสรา้งความคุน้เคย สนิท
สนม ถงึขนาดรูว้่าผูบ้รโิภคชอบอะไร ไม่ชอบอะไร ท าในสิง่ทีเ่กนิความคาดหวงั แตกต่างจากสิง่ทีเ่คยท า และแตกต่าง
จากคู่แขง่ในตลาดตลอดเวลาอนัจะสามารถผกูใจผูบ้รโิภคไวไ้ด ้โดยหลกัสตูรไดห้าจุดทีเ่ป็นประสบการณ์เด่น เน้นการ
มสีว่นร่วมและการตรงึใจของผูบ้รโิภคทีเ่รยีกว่า การวางต าแหน่งประสบการณ์ดว้ยการใหน้ักเรยีนมสี่วนร่วมใหค้วาม
คดิเหน็ ออกแบบเอง เลอืกของเอง ลงมอืปฏิบตัิจริง  ดงัที่ว่า “หลกัสูตรนิเทศศาสตรบัณฑติ มหาวิทยาลยัราชภัฏ
กาญจนบุร ีมากกว่าการเรยีนรู ้ คอืการลงมอืท า” แต่สิง่ทีห่ลกัสตูรควรมมีากขึน้คอืน าเสนอต านานหรอืเรื่องราวของ
หลกัสตูรเพื่อเพิม่คุณค่าทางใจสงูขึน้อนัตอกย ้าความเป็นเลศิในหวัใจของผูบ้รโิภค   
 

ขอ้เสนอแนะ 

 

1. การท าใหห้ลกัสตูรประสบความส าเรจ็ในการเพิม่จ านวนนักศกึษาใหม่จ าเป็นต้องใช้กลยุทธก์ารตลาดเชงิ
ประสบการณ์ทีส่รา้งคุณค่าดว้ยความรูส้กึไม่เน้นลกัษณะทางภายภาพเพยีงอย่างเดยีว ตลอดจนต้องสรา้งการรบัรูแ้ก่
ผูบ้รโิภคจนเกดิ “ภาพจ า” ทีด่แีละสมัผสัไดว้่าเป็นคนพเิศษในทุกดา้น หลกัสตูรมกีลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ที่
ใชไ้ดผ้ลดใีน 3 ดา้น คอืดา้นความคดิ ดา้นการกระท า และดา้นความเชื่อมโยง กล่าวคอืผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อมัน่ต่อการ
อบรมใหค้วามรูข้องหลกัสตูร การใหค้วามรูผ้่านกจิกรรมเกมอย่างสนุกสนาน มกีารใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงเขา้ร่วมพูดคุย
และร่วมด าเนินกจิกรรม มกีารสร้างเครอืข่ายออนไลน์ของหลกัสูตร สามารถถ่ายทอดความรู้ผ่านสื่อออนไลน์อย่าง
ต่อเนื่องหลงัการอบรม สว่นในอกี 2 ดา้นทีห่ลกัสตูรตอ้งปรบัปรุงใหด้มีากขึน้ คอื ดา้นประสาทสมัผสัในเรื่องของอาหาร
ว่างและเครื่องดื่มทีอ่าจไม่เพยีงพอต่อความต้องการ และดา้นความรูส้กึในเรื่องของรางวลัทีดู่ธรรมดา ดงันัน้หลกัสตูร
ควรใหค้วามส าคญักบัเรื่องของอาหารว่างและเครื่องดื่ม และของรางวลัทีคู่่ควรกบัคนพเิศษ  เพื่อใหทุ้กประสบการณ์ที่
ผูบ้รโิภคไดร้บัจากการตดิต่อในทกุจุดสมัผสัน าไปสูก่ารสรา้งความรูส้กึภกัดต่ีอหลกัสตูรฯ อนัเป็นแก่นของสายใยผกูพนั 
(Emotional attachment) ซึง่สง่ผลต่อการเกดิแฟนพนัธุแ์ท ้

2. หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ ควรมกีารจดัท าแผนกลยุทธก์ารตลาดเชงิประสบการณ์ ระยะสัน้ ระยะกลาง 
และระยะยาว เพื่อใหเ้กดิความต่อเนื่องในการด าเนินกจิกรรมซึง่จะส่งผลต่อการสรา้งอทิธพิลทางตรงเชงิบวกต่อความ
ภกัดต่ีอตราสนิคา้ของผูบ้รโิภคได ้ซึง่จะเชื่อมโยงผูบ้รโิภคกบัหลกัสตูรไวไ้ดอ้ย่างแขง็แรงในระยะยาว และมุ่งเน้นการ
สรา้งชุมชนผูบ้รโิภค (community of interest) เน้นการสรา้งประสบการณ์ร่วมที่ผูบ้รโิภคปรารถนา เมื่อนัน้หลกัสตูร
นิเทศศาสตรบณัฑติ มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรกีจ็ะกลายเป็นสว่นหนึ่งของการใชช้วีติท าใหก้ลุ่มเตบิโตแขง็แรง 
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มธัยมศกึษาตอนปลาย ในจงัหวดักาญจนบุรทีีม่ต่ีอการรบัรูข้องผูบ้รโิภค 

ตกิาหลงั สุขกุล ฒวพีร โตวนิช ธนภรณ์ เพชรนิทร ์พชรณฏัฐ ์ไค่นุ่นภา พชัรนิทร ์บุญสมธป 

ขอ้เสนอแนะในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 

 

1. หลกัสตูรนิเทศศาสตรบณัฑติ ควรมกีารขยายเครอืข่ายกลุ่มเป้าหมายในการจดักจิกรรมเพิม่ขึน้ เช่น ครู
และนักเรยีนโรงเรยีนระดบัมธัยมศกึษาตอนปลาย หน่วยงานภาครฐัและเอกชน องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น ฯลฯ 
เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความประทบัใจและมภีาพจ าทีด่เีกีย่วกบัหลกัสตูร 

2. หลกัสูตรนิเทศศาสตรบณัฑติ ควรมกีารส ารวจความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย ในเรื่องการให้บรกิาร
วชิาการทีน่อกเหนือจากเรื่องการถ่ายภาพ เพื่อใหเ้กดิการสื่อสารการตลาดเชงิประสบการณ์ทีห่ลากหลาย อกีทัง้เพื่อ
ประชาสมัพนัธ์ความสามารถของบุคลากรในหลกัสูตรที่สามารถให้บริการได้อย่างหลากหลาย และสอดคล้องกบั
วสิยัทศัน์ของมหาวทิยาลยัในเรื่องการเป็นมหาวทิยาลยัเพื่อการพฒันาทอ้งถิน่ 

3. การสรา้งประสบการณ์เชงิบวกสามารถสรา้งผ่านการจดัโครงการหรอืกจิกรรมทัง้รูปแบบออนไซต์ (on-
site) และออนไลน์ (online) ตามบรบิทของสงัคมทีเ่ปลีย่นแปลงไปในปจัจุบนั ตลอดจนเผยแพร่ผลการด าเนินโครงการ
หรอืกจิกรรมผ่านช่องทางออนไลน์ (online) ต่อสาธารณชนเพื่อสรา้งชื่อเสยีงและแบรนดใ์หเ้ป็นทีรู่จ้กัอย่างกวา้งขวาง 

 

รายการอา้งอิง/References 
 
Ai, L. 2021. A study of experiential marketing factors that influences the decision to buy Huawei 

products in Bangkok. Independent research master of Business Administration program. Bangkok: 
Bangkok University. 48. 

Datta, V. 2017. A Conceptual study on experiential marketing: Importance, strategic issues and its impact. 
International Journal of Research- GRANTHAALAYAH. Vol. 5. No. 7. 27 – 28.  

Grundey, D. 2008. Experiental Marketing vs. Traditional Marketing: Creating Rational and Emotional Liaisons 
with Consumers. The Romanian Economic Journal. Vol. 29. No. 3. 139 - 140.  

Hongthong, T. 2018. Experimental marketing strategies that influence tourism decision making of 
foreign tourists in Chiang Mai. Independent research master of Business Administration program. 
Bangkok University. 58. 

Hulten, B., Broweus, N. and Dijk, M. V. 2008. Sensory Marketing. London: Palgrave Macmillan. 16 - 19.   
Kanchanaburi Rajabhat University. 2020. Report on the results of internal educational quality 

assessment of the Bachelor of Communication Arts program. Kanchanaburi: Kanchanaburi 
Rajabhat University. 44. 

Kotler, P. and Kevin, L. K. 2012. Marketing Management. 14th ed. New Jersey: PrenticeHall International. 
124 - 125. 

Kwortnik, R. J. and Ross, Jr. T. 2007. The role of positive emotions in experiential decisions. International 
Journal of Research in Marketing.  Vol 24. No. 4. 334. 

Lindstrom, W. F., Holly, A. T., Douglas, G. and Frank, M. 2010. Driving as an Everyday Competence: A 
Model of Driving Competence and Behavior. Clinical Gerontologist. Vol. 33. No. 4. 283. 

Mehran, G. H., Hamed, A. and Ali, A. 2016. An analytical study on customer perception of store environment 
and its effect on brand loyalty to joy of shopping (a case study: LG home appliance store). 
Problems and Perspectives in Management. Vol. 14. No.3. 387. 



วารสารบรหิารธุรกจิเทคโนโลยมีหานคร | 153 

ปีที ่19 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2565) 

Numbang, K. 2019. Creating of new brand perception to consumer’s brand loyalty. A Thesis of Doctor of 
Philosophy (Management). Nakornpathom: Silpakorn University. 178 - 179. 

Phunglun, K. 2016. Marketing Communication in Sensory Perception on Thai Dessert of Japanese 
Consumer in Tokyo, Japan. Independent research master of Business Administration program. 
Bangkok: Bangkok University. 61. 

Pine, B. J. and Gilmore, J. H. 2013. Handbook on the experience economy. Cheltenham: UK: Edward 
Elgar. 269. 

Pornsinithirathana, Y. 2019. The Investigation Of Relationship Between Brand Experience And 
Customer Brand Engagement Towards Consumer Purchase Intention: HomePro Case Study. 
Independent research master of Management program. Mahidol University. 39. 

Puvattanasin, P. and Nurittamont, W. 2017. Experiential marketing and relationship quality influence on 
customer loyalty of bakery S&P shop in Bangkok and Metropolitan areas. Suthiparithat. Vol.31. 
No.100. 70. 

Rak-U, T. 2013. The decision making to study at Kanchanaburi Rajabhat University of regular students 
in 2013. Independent research master of Business Administration program. Kanchanaburi: 
Kanchanaburi University. 76. 

Rather, R. A. 2020. Customer experience and engagement in tourism destinations: the experiential 
marketing perspective.  Journal of Travel & Tourism Marketing. Vol. 37. No. 1. 15. 

Sakulrapeepat, S., Rungruang, P. and Wonglek, P. 2022. Marketing Mix Factors Relating Perceived Brand 
Equity of Southeast Bangkok College of High School Students (M.6) Samutprakarn Province. 
Southeast Bangkok Journal. Vol. 8. No. 1. Abstract. 

Sammasut, T., Witoonphan, N., Yaniphan, K., Thomthanisa, D., Sirirak, P. and Klaypayong, P. 2021. The 
Sensory Experience Marketing Affecting Repurchasing through Customers’ Satisfaction with Cafe 
Business in Chonburi Province: A Case Study of Mongchang Café. International Journal Ubon 
Ratchathani Rajabhat University. Vol. 1. No. 3. 9. 

Schiffman, L. G. and Kanuk, L. L. 1991. Consumer Behavior. 4th ed. Prentice-Hall international.  NJ: 
Hoboken. 63 – 65. 

Schmitt, B. 1999. Experiential marketing. Journal of Marketing Management. Vol 15. No. 1 - 3. 55 - 60. 
Srapanya, S. and Phanthumsut, K. 2021. Perceptions and attitudes on purchase intentions through 

integrated sales channels (Omni channel) of consumer electric machine shop, Tukcom Pattaya 
branch. The 9th National Conference 2021 Faculty of Management Science. Phetchaburi: Silpakorn 
University. 147. 

Trakoonsom, P. 2016. Exhibition Organizing Strategies: The Marketing Communication Tool to Generate 
Experience to Customers. Journal of Communication and Management NIDA. Vol 2. No. 3. 62.  

Verhoef, P. C., Lemon K. N., Parasuraman, A. Anne R., Tsiros, M., and Schlesinger, L. A. 2009. Customer 
Experience Creation: Determinants, Dynamics and Management Strategies. Journal of Retailing. 
Vol. 85. No. 1. 32. 


