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 การวิจัยครั้งน้ีมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ 
ผู้บริโภคที่เรียนหรือเคยเรียนดนตรีสากล ที่มีอายุตั้งแต่ 13 ปีขึ้นไปในเขตกรุงเทพมหานคร  
จ านวน 400 คน  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์
ข้อมูลทางสถิติใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติส าหรับสังคมศาสตร์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
คือ ค่า ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่างใช้การทดสอบค่าที  
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ถ้าพบความแตกต่างให้ใช้วิธีความแตกต่างอย่างมี
นัยส าคัญน้อยท่ีสุด การทดสอบความสัมพันธ์โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน  
 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า                                                                  
       1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นชาย อายุระหว่าง 25 ปีขึ้นไป อาชีพนักเรียน /นักศึกษา มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี แ ละ
สาขาวิชาดนตรีที่เคยเลือกเรียน คือ สาขาวิชาดนตรีคลาสิค กลุ่มเครื่องดนตรีที่เลือกเรียนมาก
ที่สุด คือ เปียโน  
 2. ผู้บริโภคมีแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลโดยรวม  ด้านเหตุผลและ
ด้านอารมณ์ มีระดับแรงจูงใจอยู่ในระดับมาก  
 3. ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อการเรียนดนตรี
สากลโดยรวม  ด้านหลักสูตร  ราคาค่าเรียน สถานท่ีห้องเรียนและสื่อในการเรียนการสอน ครู
อาจารย์ผู้สอนดนตรีสากล  โฆษณาของโรงเรียน/สถาบัน บุคลากรที่ให้บริการกระบวนการของ
โรงเรียน/สถาบัน คุณภาพของโรงเรียน/สถาบัน มีความส าคัญอยู่ในระดับมาก  
 4. ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจในประเด็นแนวโน้มในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล อยู่ในระดับแนวโน้มค่อนข้างจะเรียนต่อแน่นอน บุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากลมากที่สุด คือ ผู้ปกครอง/คนในครอบครัว มีระดับอิทธิพลมากสถาบันที่ตัดสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากลที่โรงเรียนดนตรีสยามกลการ (ยามาฮ่า) มากที่สุด สาเหตุที่ท าให้ตัดสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากลคือ ประทับใจจากการเข้าชมแสดงดนตรีมากที่สุด ปัจจัยในการเลือก
สถานท่ีในการเรียน คือ เลือกสถานท่ีในการเรียนเป็นโรงเรียนสอนดนตรี ช่วงวัน/เวลาที่
เหมาะสมในการเลือกเรียนดนตรีสากล คือ  ช่วงบ่าย - เย็น/ เสาร์ – อาทิตย์  ข้อมูลการตัดสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากล มากที่สุด คือ ดนตรีมีผลกระทบท่ีดีต่อการพัฒนาทางด้านสมอง  



 

ระยะเวลาในการเรียนดนตรีสากล ประมาณ 1- 3 ปี  และงบประมาณในการเรียนดนตรีสากล  
ต่อปี ประมาณ 10,001-20,000 บาท  
 5. ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่  เพศ อาชีพ  รายได้ ระดับการศึกษา สาขาวิชาดนตรีที่
เรียน ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็นแนวโน้มในอนาคต
ในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 6. ปัจจัยแรงจูงใจของผู้บริโภคโดยรวม และด้านอารมณ์ มีความสัมพันธ์กับแนวโน้ม
ในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลางและเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน ส่วนปัจจัยแรงจูงใจของผู้บริโภคด้านเหตุผล มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มใน
อนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ าและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน  
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 7. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการเรียนดนตรีสากล ด้านหลักสูตร ด้านครู 
อาจารย์ ผู้สอนดนตรีสากล  ด้านโฆษณาของโรงเรียนดนตรี ด้านบุคลากรที่ให้บริการ ด้าน
กระบวนการ ด้านคุณภาพของโรงเรียน มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
 8. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดต่อการเรียนดนตรีสากล ด้านราคาค่าเรียน 
และด้านสถานที่ ห้องเรียนและสื่อในการเรียน มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01   
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          The purpose of this study is to investigate factors affecting decision behavior 
in western music class by consumers in Bangkok Metropolitan area.  The sample 
consists of  400 consumers in Bangkok Metropolitan area who are learning or used to 
learn in western music class.  Questionnaire is administered and then data are analyzed 
and presented by percentage, mean, standard deviation, t-test, One-Way Analysis of 
Variance, and Pearson Product Moment Correlation Coefficient. 
           The results revealed as follows: 
          1. Most of consumers are males, age over 25 years old.   They are 
undergraduate students with income of 10,000 baht/month and most of them attain in 
classic music class with piano for musical instrument.      
          2.  Their overall motivation of decision in western music class and on two 
aspects of rational and emotional motives are at high level. 
            3.  Their overall opinion toward marketing mix of western music class and on 
aspects of curriculum, tuition fee, room and learning media, teacher, school/institute 
advertisement, school service’s staff, and quality of school/institute are at high level. 
          4.  Their decision behavior on trend for further education in western music 
class is at tendency level of continued study.  Most influenced persons are parents or 
family members.  They mostly prefer to learn at Yamaha Thailand Music Academy.  The 
highest reason for selection is impression of music performance’s attendance.  Factor of 
learning institute’s selection is the reputation of music school.  Time duration they prefer 
is on afternoon/evening and on weekends.  The information for decision making is that 
music has strong impact on brain development.  They prefer to learn between 1-3 years 
and prepare the budget of learning about 10,001-20,000 baht.  
       5.  Consumers with difference gender, occupation, income, education level, 
and music subject have statistically significant difference at .05 level for decision 
behavior on trend for further education in western music class. 
        6.  There are moderate positively relationships between consumers’ overall 
motivation and decision behavior on trend for further education in western music class and 



 

on aspect of emotional motive at statistical significance of .01 level, whereas there are low 
positively relationships between consumers’ overall motivation and decision behavior for 
trend of further education in western music class and on aspect of rational motive at 
statistical significance of. 01 level. 
       7.  There are moderate positively relationships between marketing mix on 
curriculum, teacher, school advertisement, service staff, processing, and quality of 
school and  decision behavior for trend of further education in western music class at 
statistical significance of .01 level. 
        8.  There are low positively relationships between marketing mix on tuition fee 
and room and learning media and decision behavior for trend of further education in 
western music class at statistical significance of .01 level. 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธ์ฉบับน้ีส าเร็จได้ด้วย  ความ กรุณาของรองศาสตราจารย์ สุ พาดา สิริกุตตา  
อาจารย์ที่ปรึกษา สารนิพนธ์ ผู้วิจัยขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงในความอนุเคราะห์  ช่วยเหลือ 
ตรวจสอบและกรุณาให้ค าแนะน า ข้อคิดเห็น อันมีคุณค่าและเป็นประโยชน์ในการวิจัยเป็นอย่างดี
ยิ่ง นับตั้งแต่เริ่มต้นด าเนินการจนส าเร็จเรียบร้อย  ผู้วิจัยรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณา และขอกราบ
ขอบพระคุณอย่างสูงมา ณ โอกาสน้ี  รวมถึง ขอกราบขอบพระคุณ   รองศาสตราจารย์ศิริวรรณ  
เสรีรัตน ์ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ณักษ์  กุลิสร์ ที่ให้ความกรุณาเป็นผู้เชี่ยวชาญในการตรวจคุณภาพ
เครื่องมือ ตลอดจนให้ค าปรึกษาข้อเสนอแนะเพื่อแก้ไขปรับปรุงให้สารนิพน ธ์ให้มีความสมบูรณ์
และถูกต้อง  
 ขอกราบขอบพระคุณ  คณาจารย์ในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยศรีนครินวิโรฒทุกท่าน ที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้ สรรพวิทยาและจริยธรรมอัน
ควรแก่ผู้วิจัย  
 คุณประโยชน์และความดีอันพึงมีจากสารนิพนธ์ฉบับน้ี  ผู้วิจัยขอมอบเ ป็นเครื่องบูชา
พระคุณของบิดา  มารดา ญาติ ตลอดจนบูรพคณาจารย์ทุกท่าน ที่ได้อบรมสั่งสอน  ชี้แนะ
แนวทางท่ีดีและมีคุณค่าตลอดมาจนส าเร็จการศึกษา 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 เน่ืองจากสังคมไทยในปจจุบัน  มีการยอมรับ การเรียนการสอนดนตรี  และเห็นคุณคา
ของดนตรีที่มีสวนชวยในการพัฒนาการทางดานตางๆ  ทั้งทางดานสมองและรางกาย  ซ่ึงสงผล
ตอการพัฒนาการเปนมนุษยโดยสมบูรณ  ในดานการเรียนการสอนดนตรีไดมีศึกษา คนควา 
พัฒนาการ และมีการวิจัยหลักสูตรอยางตอเน่ือง  ซ่ึงทําใหเกิดธุรกิจทางดานดนตรีหลายรูปแบบ 
ทั้งโรงเรียนสอนดนตรี สถาบันการสอนดนตรีตางๆ หองซอมดนตรี หองบันทึกเสียง และ
โรงเรียนสอนการบันทึกเสียง  ทําใหดนตรีไดแพรหลายในกับสังคมทุกชนชั้น ตั้งแตยาจกจนถึง
พระราชา ซ่ึงปฏิเสธไมไดวาไมรูจักดนตรี  ดังคํากลาวที่วา “ชนใดไมมีดนตรีกาล   ในสันดาน
เปนคนชอบกลนัก   อีกใครฟงดนตรีไมเห็นเพราะ เขานั้นเหมาะคิดขบ อัประลักษณ  หรืออุบาย
มุงรายฉมังนัก มโนหนักมืดมัวเหมือนราตรี” พระมหาธีรราชเจา สอดคลองกับ บทกวีของสุนทร
ภูจิตกวีเอกของไทยกลาววา  “อันดนตรีมีคุณทุกอยางไป  ยอมใชไดดังจินดาคาบุรินทร   ถึง
มนุษยครุเทวาราช  จัตุบาทกลาง   ปาพนาสิน แมนปเราเปาไปใหไดยิน ก็สินสุดโทโสที่โกรธา” 
สอดคลองกับ  ทวี  มุขธระโกษา  (2529: 4)  ถาหากโลกเราปราศจากดนตรีแลวไซร แนนอน
เหลือเกินวา  มวลหมูมนุษยทั้งหลายคงพบแตความมืดมน   ความเงียบเหงาเปลาเปยวอางวาง  
จิตใจคงมีแตความแข็งกราว  อารมณวูวามจะหาบรรยากาศแหงมิตรภาพไดยากเต็มที่ มนุษยเรา
จะประหัตประหารกันมากกวาที่เปนอยูในขณะนี้อยางเหลือหลาย   มนุษยเรานี้ก็นับวาฉลาดลึก
ล้ําอยูมากที่เดียว  ที่สามารถคิดประดิษฐเสียงตางๆ ใหเปนเสียงดนตรี   โดยนํามาเรียบเรียง  
รอยกรองถายทอดออกเปนเสียงเพลงอันด่ืมดํ่าไพเราะจับใจ   มีอิทธิพลตออารมณของคนเรา
เปนอยางมาก   ดนตรีจึงเขาไปบทบาทอันสําคัญตอวงสังคมมนุษยโดยทั่วไป จึงอาจกลาวไดวา 
มีคนอยูที่ไหนมักจะมีดนตรีอยูที่น้ัน มนุษยเรามีสัญชาตญาณในการดนตรีอยูมาก คนเรารัก
ดนตรีทุกเพศทุกวัย นับตั้งแตพระราชานับลงมาจนถึงยาจก วนิพก ตั้งแตคนแกจนถึงเด็กทารก  
ที่เกิดมาลืมตาดูโลกไมกี่วัน ก็มีความพอใจและชอบในเสียงเพลงแลว จะเห็นไดจากเด็กเล็กๆ ที่
ขี้ออนโยเยกวนแมหรือพ่ีเลี้ยงไมยอมหลับนอน แตพอไกวเปลเหกลอมอยูสักพักเดียวเทานั้นก็
หลับปุยแทบทุกราย 
 ซ่ึงในวงการแพทยปจจุบันไดพบวาดนตรีมีสวนชวยพัฒนาทางดานสมอง  สอดคลอง
กับพัชรีวัลย เกตุแกนจันทร (2544: 89) กลาววา ในบทวิจัยเกี่ยวกับการทํางานของสมองพบ
คําตอบวา  ดนตรีมีสวนชวยใหความสามารถในการทํางานของสมองเพิ่มสูงขึ้น  เม่ือไหรก็ตามที่
เราฟงเพลงพรอมๆไปกับการเคาะจังหวะตามแหงทวงทํานองนั้นๆ  เสียงที่กองเขาไปยังสมอง
จะชวยใหคลื่นความถี่สมองที่เปลงออกมามีความสัมพันธในระดับที่เรียกวา ”คลื่นเอลฟา” และ   



 2 

”คลื่นทีตา” ซ่ึงเปนชวงจังหวะที่คลื่นสมองมีประสิทธิภาพในการเรียนรู   นอกจากนี้ดนตรียังมี
ผลดีตอการพัฒนาความสามารถดานการจํา  เสริมสรางสติปญญา  นําไปสูความคิดริเร่ิม
สรางสรรคตอไป  โดยสอดคลองกับ ไพฑูรย รัตนคม (2542: 4) กลาววา การเรียนการสอน
ดนตรีน้ัน ตองทําตามระเบียบ วิถีทางการศึกษา  จึงจะสัมฤทธิ์ผล วิชาดนตรีจึงเปนวิชาที่
ประมวลเนื้อหาทางศิลปะดานดนตรี   การดําเนินการเพื่อใหวิชานี้บรรลุจุดมุงหมาย  จําเปนตอง
ใชความรวมมือ  และการประสานงานระหวางบุคลากรหลายฝาย  ทั้งผูบริหาร  ผูสอบผูเรียน   
และผูปกครอง  ปรัชญาของการจัดการหลักสูตรวิชาดนตรีในโรงเรียน สอดคลองกับ สมชาย 
รัศมี (2537: 2) กลาววา ในปจจุบันและในอนาคตใกลน้ี   มนุษยในโลกจะไมอาจปฏิเสธเครื่อง
คอมพิวเตอรไดอีกตอไป การพัฒนาของเทคโนโลยีกําลังกาวไปขางหนาอยางรวดเร็ว ดนตรีเปน
สาขาหนึ่งของวิชาการในโลกที่กําลังพัฒนาไปอยางมากมาย การพัฒนาทางการศึกษา การ
พัฒนาในการสรางเครื่องดนตรียุคใหมเปนสิ่งที่นักดนตรี และผูเกี่ยวของกับเรื่องของดนตรีทุกคน
ไมอาจปฏิเสธได ในทางตรงกันขาม กลับจะตองหันมาใหความสนใจอยางจริงจัง 
 จากเหตุผลดังกลาวผูวิจัยสนใจศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงแนวโนมพฤติกรรม แรงจูงใจ
ของผูบริโภค การรับรูความตองการ   การสื่อสารขอมูลตางๆ เกี่ยวกับดนตรี เชน หลักสูตรการ
เรียนการสอนดนตรี  ความสําคัญ ประโยชน จากการเรียนดนตรีสากล  และการเจริญเติบโตของ
ธุรกิจในแตละดาน  จากเหตุผลจะทําใหเกิดการปรับตัว เพ่ือเปนการตอบสนองความตองการแก
ผูบริโภคที่ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 

 

ความมุงหมายทางการวิจัย  
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานขอมูลสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากล 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยแรงจูงใจกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากล 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ตอการเรียน
ดนตรีสากล กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 

 

ความสําคญัของการวิจัย 
 1. เปนแนวทางในการพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอนของธุรกิจโรงเรียนสอนดนตรี
สากล แกผูประกอบการรายใหมที่จะเปด ในการศึกษาบริบทของผูบริโภความีความตองการ
อยางไร และสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค ไดอยางมีประสิทธิภาพ ตลอดจน
เปนแนวทางการบริหารจัดการ และกําหนดกลยุทธทางการตลาด รวมถึงธุรกิจการใหบริการ
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ทางดานการศึกษาอื่นๆ ที่มีลักษณะการดําเนินงานที่คลายคลึงกัน เพ่ือใหสอดคลองกับความ
ตองการในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี 
 2. จะไดนําผลงานวิจัยไปใชเปนฐานขอมูลใหกับผูประกอบการในธุรกิจโรงเรียนสอน
ดนตรีสากล สามารถนําไปใชเปนแนวทางประกอบการตัดสินใจที่จะลงทุน และประกอบการ 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
 1. ขอบเขตของเนื้อหา 
  ขอบเขตการศึกษาของงานวิจัยน้ี  เรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากล ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   
 2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัย คือ ผูบริโภคที่เรียนหรือเคยเรียนดนตรีสากล ที่อายุ
ตั้งแต 13 ปขึ้นไปในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเปนผูที่ตัดสินใจในการเลือกเรียนดนตรีสากล
ดวยตนเอง และสามารถใหขอมูลในการตัดสินใจเลือกเรียนได  
 3.  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี  คือ  ผูบริโภคที่เรียนหรือเคยเรียนดนตรี
สากลที่มีอายุ 13ปขึ้นไปในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอนจึง
กําหนดขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%  ความผิดพลาด
ไมเกิน   5 % ไดกลุมตัวอยาง  400  คน  และเพิ่มจํานวนตัวอยางประมาณ 4% ของกลุมตัวอยาง 
รวมขนาดตัวอยางทั้งหมด มีวิธีการสุมตัวอยางโดยมีขั้นตอนดังตอไปน้ี  
  ขั้นที่ 1  เลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive sampling) โดยเจาะจงไปที่
หางสรรพสินคา ที่มีโรงเรียนสอนดนตรีสากลสอนอยูในหางสรรพสินคานั้นๆ 8 หาง  
  ขั้นที่ 2  วิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดให
กลุมตัวอยางในขั้นที่ 1 ตามสัดสวนที่เทากัน คือ 400/8 เทากับ หางละ 50 ตัวอยาง 
  ขั้นที่ 3   วิธีการสุมกลุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) ใน 
เขตที่เลือกไวในขั้นที่2 โรงเรียนละ 50 ตัวอยางเพื่อใหครบตามจํานวนที่ตองการ 400 ตัวอยาง  
 

ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 

 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)   แบงเปนดังน้ี 
 1. ขอมูลสวนตัวของผูที่ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี 
  1.1  เพศ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญิง   
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  1.2 อายุ 
   1.2.1   13 - 15 ป  
   1.2.2   16 - 18 ป 
   1.2.3   19 - 21 ป     
   1.2.4   22 - 24 ป 
   1.2.5   25 ปขึ้นไป 
  1.3  อาชีพ 
   1.3.1   นักเรียน/นักศึกษา    
   1.3.2   พอบาน/แมบาน  
   1.3.3   รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ   
   1.3.4   พนักงานบริษัทเอกชน 
   1.3.5   ประกอบธุรกิจสวนตัว 
   1.3.6   อ่ืนๆ โปรดระบุ 
  1.4  รายไดโดยเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภค 
   1.4.1   ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  
   1.4.2   10,001-20,000 บาท 
   1.4.3   20,001-30,000 บาท    
   1.4.4   30,001-40,000 บาท 
   1.4.5   มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป  
  1.5  ระดับการศึกษา 
   1.5.1   มัธยมศึกษาตอนตน   
   1.5.2   มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวส. 
   1.5.3   อนุปริญญา    
   1.5.4   ปริญญาตรี  
   1.5.5   สูงกวาปริญญาตรี 
  1.6  สาขาวิชาดนตรีสากลที่เลือกเรียน  

   1.6.1   วิชาดนตรีคลาสิค (Classical Music) 
   1.6.2   วิชาดนตรีแจช (Jazz) 
   1.6.3   วิชาการประพันธเพลง (Composition) 
   1.6.4   วิชาดนตรีร็อค (Rock) 
   1.6.5   วิชาธุรกิจดนตรี (Music Business)  
   1.6.6   วิชาคอมพิวเตอรดนตรี (Music Computer) 
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  1.7  กลุมเครื่องดนตรีสากลที่เลือกเรียน   
   1.7.1   เครื่องสาย (String)      ระบุเครื่องดนตรี........................ 
   1.7.2   เปยโน (Keyboard) 
   1.7.3   เครื่องลมไม   (Woodwind)   ระบุเครื่องดนตรี........................ 
   1.7.4   เครื่องลมทองเหลือง (Brass)   ระบุเครื่องดนตรี........................ 
   1.7.5   เครื่องดนตรีไฟฟา (Eclectic Instruments) ระบุเครื่องดนตรี.  
   1.7.6   กลุมเครื่องกํากับจังหวะ (Percussions)  ระบุเครื่องดนตรี 
   1.7.7   กลุมเคร่ืองกํากับจังหวะที่สามารถดําเนินทํานองได  
            (Chromatic Percussion)  ระบุเครื่องดนตรี.............................. 
   1.7.8   การขับรองเพลง   
 2.  ปจจัยแรงจูงใจของผูบริโภค 
  2.1  ดานเหตุผล 
  2.2  ดานอารมณ 
 3.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล 
  3.1  คานหลักสูตร อาจารย 
  3.2  ดานราคา 
  3.3  ดานอาคารสถานที่และสื่อการสอน 
  3.4  ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ 
  3.5  ดานบุคลากรที่ใหบริการ 
  3.6  ดานกระบวนการ 
  3.7  ดานคุณภาพ 
 
 ตัวแปรตาม (Dependent Variables)   มีดังน้ี 
 พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในเขตกรุงเทพมหานคร   

 

นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. ผูบริโภค  หมายถึง  ผูที่ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล หรือเคยเรยีนดนตรสีากล ทีมี่
อายุตั้งแต 13 ปขึ้นไป 
 2. ดนตรีสากล หมายถึง ศิลปซ่ึงเปนศาสตรแขนงหนึ่งที่มนุษยไดสรางขึ้น ดนตรีเปน
ภาษาสากลซึ่งมีทั้งการรองเพลงและการบรรเลง ดนตรีตะวันตกมีการแบงเปนยุคสมัย และ
เครื่องดนตรีสามารถแบงไดเปนกลุมตามประเภทของเครื่องดนตรี ไดแก  
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  2.1 เครื่องสาย (String Instruments)       
  2.2 เปยโน (Keyboard Instruments) 
  2.3 เครื่องลมไม (Wood wind Instruments)    
  2.4 เครื่องลมทองเหลือง (Brass Instruments) 
  2.5 เครื่องดนตรีไฟฟา (Eclectic Instruments) 
  2.6 กลุมเครื่องกํากับจังหวะ (Percussions Instruments)     
  2.7 กลุมเครื่องกํากับจังหวะที่สามารถดําเนินทํานองได (Chromatic Percussion)  
  2.8 การขับรองเพลง (Voice)  
 3.  ปจจัยแรงจูงใจของผูบริโภค การเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมโดยอาศัยการเรยีนรู
และประสบการณที่ผานมาในอดีตไดรับการกระตุนจากสิ่งเราทั้งภายใน ไดแก ดานเหตุผล และ
ดานอารมณสามารถอธิบายไดดังน้ี  
  3.1 ดานเหตุผล หมายถึง ทําใหเกิดความคิดสรางสรรค จินตนาการทางดาน
สุนทรียะ ทําใหมีความละเอียดออนในการใชชีวิตประจําวัน และภายนอกรางกาย ทําใหเกิดการ
ตอบสนองในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล และการสนับสนุนการเรียนดนตรี  
  3.2 ดานอารมณ หมายถึง แรงผลักดันภายในตัวบุคคล   อันเกิดจากกลไกภายใน
รางกายที่ไดรับจากการกระตุน จากการเห็นตัวอยางศิลปนดารา จนกลายเปนเหตุจูงใจใหบุคคล
น้ันแสดงพฤติกรรมออกมาโดยมีทิศทางที่มุงไปสูเปาหมาย ในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีคือ 
แรงผลักดันของผูบริโภคที่ทําใหเกิดความตองการที่ตัดสิใจเลือกเรียนดนตรีสากล 
 4.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด หมายถึง สวนผสมทางการตลาดบริการ
ของโรงเรียนดนตรีสากลเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดวย ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ 
การสงเสริมการตลาด สวนประสมการตลาดบริการยังมีสวนประกอบที่เพ่ิมขึ้นมาอีก 3 สวนคือ 
บุคลากร (People) กระบวนการใหบริการ (Process) และการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence & Presentation)  
  4.1  ดานหลักสูตร หมายถึง หลักสูตรที่เปดสอน เปนมาตรฐานที่ตามที่กระทรวง 
ศึกษาธิการยอมรับกําหนด และได รับการยอมจากสากล  ของโรงเรียนดนตรีสากลเขต
กรุงเทพมหานคร 
  4.2  ดานราคา หมายถึง คาใชจายการเรียนลงทะเบียนเรียน ในแตละวิชาที่ตองจาย
ใหกับโรงเรียนสอนดนตรีหรือสถาบันสอนดนตรี ของโรงเรียนดนตรีสากลเขตกรุงเทพมหานคร 
  4.3  ดานอาคารสถานที่ และสื่อในการเรียน   ดานอาคารสถานที่ หมายถึง  อาคาร
สถานที่ หองเรียนที่เกี่ยวของกับ การเรียนการสอนดนตรีในรงเรียนสอนดนตรี หรือสถาบันสอน
ดนตรีสื่อในการเรียน การสอน  หมายถึง เครื่องที่เกี่ยวของกับ การเรียนการสอนดนตรี  ในหองเรียน 
ของโรงเรียนสอนดนตรี หรือสถาบันสอนดนตรี ของโรงเรียนดนตรีสากลเขตกรุงเทพมหานคร 
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  4.4  อาจารย หมายถึง ครูอาจารยที่สอนประจํา และอาจารยพิเศษ สามารถ
ถายทอดความรู ประสบการณดานตรีใหกับ โรงเรียนสอนดนตรี หรือสถาบันสอนดนตรี ของ
โรงเรียนดนตรีสากลเขตกรุงเทพมหานคร 
  4.5  ดานโฆษณาประชาสัมพันธ หมายถึง ประชาสัมพันธขาวสาร และกิจกรรม
ดนตรีตางๆ เชน แผนพับ โปสเตอร ของโรงเรียนดนตรีสากลเขตกรุงเทพมหานคร 
  4.6  ดานบุคลากรที่ใหบริการ หมายถึง พนักงานหรือเจาหนาที่ประจําโรงเรียน
สอนดนตรีหรือสถาบันสอนดนตรี ทําหนาที่ในการใหขอมูลเกี่ยวกับ การลงทะเบียนนักเรียน
ตั้ งแต เ ร่ิมสมัครเ รียนและระหว าง เรียนอยางชัดเจน  ของโรงเรียนดนตรีสากลเขต
กรุงเทพมหานคร 
  4.7  ดานกระบวนการ หมายถึง กระบวนการหรือขั้นตอนตางๆ ในการใหบริการ
ใหกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจ ของโรงเรียนดนตรีสากลเขตกรุงเทพมหานคร 
  4.8  ดานคุณภาพ   หมายถึง มีการรับรองหลักสูตรตามมาตรฐานสากล และผล
จากการประเมินครู และนักเรียนของสถาบันสอนดนตรี ของโรงเรียนดนตรีสากลเขต
กรุงเทพมหานคร 
 5. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรมที่เกี่ยวของกับการเลือก และการ
ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล ผูบริโภคเปาหมายคือใคร (Who) จะเลือกเรียนดนตรีสากลอะไร 
(What) ทําไมจึงเลือกเรียนดนตรีสากล (Why) ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากล (Who) จะเลือกเรียนดนตรีสากลเมื่อใด (When)  เลือกเรียนดนตรีที่ไหน (Where) และจะ
เลือกเรียนดนตรีอยางไร (How)   
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัยดังน้ี 
 

                                                        
 

 
 
 
 
  
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
 

 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 

ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

ขอมูลสวนบคุคล 

- เพศ 
- อายุ 
- อาชีพ 
- รายได 
- ระดับการศึกษา  
- สาขาวิชาดนตรีที่เรียน 

ปจจัยแรงจูงใจของผูบริโภค 

- ดานเหตุผล 
- ดานอารมณ 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
ตอการเรียนดนตรีสากล 

- ดานหลักสูตร อาจารย 
- ดานราคา 
- ดานอาคารสถานที่และสื่อการสอน 
- ดานโฆษณาและประชาสัมพันธ 
- ดานบุคลากรที่ใหบริการ 
- ดานกระบวนการ 
- ดานคุณภาพ 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 พฤติกรรมการตัดสินใจ     
เลือกเรียนดนตรีสากล 
ของผูบริโภคในเขต      
กรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีขอมูลสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากลแตกตางกัน 
 2. ปจจัยเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภค ทางดานเหตุผล และอารมณมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลมีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 
 
 



บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล  
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของตามลําดับ 
ดังน้ี 
 สวนที่ 1 แนวคิดทฤษฏีสวนประกอบทางการตลาด   
 สวนที่ 2 ทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  
 สวนที่ 3 ทฤษฏีเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภค 
 สวนที่ 4 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ 
 สวนที่ 5 แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 สวนที่ 6 จิตวิทยาที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค   
 สวนที่ 7 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 สวนที่ 8 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
  

สวนที่ 1 แนวคิดทฤษฏีสวนประกอบทางการตลาด (7P)  
(The Service Marketing Mix) 
 ทฤษฏีสวนประสมทางการตลาดบริการ ของ Payne Adrian (Payne Adrian. 1933: 
92) ประกอบดวย ปจจัยที่ตองพิจารณาเพื่อกําหนดตําแหนงของการบริการและกําหนดสวน
การตลาดของธุรกิจบริการ สวนประกอบ แตละสวนของสวนประสมการตลาดจะมีผลกระทบ   
ซ่ึงกันและกัน และตองสอดคลองกันเพ่ือให การดําเนินงานดานการตลาดประสบสําเร็จตาม
วัตถุประสงค 
 นอกเหนือจากสวนประสมการตลาดสําหรับสินคาทั่วไป ที่ประกอบดวย 4 Ps ไดแก 
ผลิตภัณฑและการบริการ (Product) ราคา  (Price) สถานที่ใหบริการ  และชองทางการจัด
จําหนาย  (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) แลว สวนประสมการตลาดบริการยัง
มีสวนประกอบที่เพ่ิมขึ้นมาอีก 3 สวนคือ บุคลากร (People)  กระบวนการใหบริการ (Process)  
และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation)  ดังน้ัน
สวนประสมทางการตลาดบริการจึงมีองคประกอบที่เพ่ิมเติมจากสวนประสมทางการตลาดของ
สินคาทั่วไป  ซ่ึงมีรายละเอียดดังน้ี   
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 1. ดานผลิตภัณฑ (Product)  การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ ซ่ึง
ครอบคลุมทุกอยางของสินคา และทุกสิ่งทุกอยางที่จัดเตรียมไวบริการลูกคา เน่ืองจากลูกคา
ไมไดตองการเพียงตัวสินคาและบริการเทานั้น แตยังตองการประโยชนหรือคุณคาอ่ืนที่ไดรับจาก
การซื้อสินคาและบริการของธุรกิจบริการดวย องคประกอบของผลิตภัณฑในธุรกิจ ประกอบดวย 
  1.1 บริการหลัก (The Care of Generic Product) คือ ลักษณะของบริการหลัก
หรือการบริการพื้นฐานที่เตรียมไวใหบริการลูกคา ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริงของ
ลูกคาได 
  1.2 บริการที่ลูกคาคาดหวังวาจะไดรับ  (The Expected Product) ประกอบดวย
บริการหลักและบริการอื่นๆ ที่ลูกคาจะไดรับ อันเน่ืองมาจากการซื้อบริการหลัก เปนเง่ือนไข
ต่ําสุดที่ลูกคาตองไดรับ 
  1.3 บริการที่เพ่ิมพูนจากเดิม (The Augmented Product) คือ บริการที่มีความ
พิเศษแตกตางจากการบริการของคูแขงที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากกวา
เรียกวาเปน “คุณคาเพิ่ม (Add Value) ที่เสริมบริการหลักในรูปของความเชื่อถือและการยอมรับ
ของผูใชบริการ 
  1.4  บริการที่สามารถเพิ่มคุณคาพิเศษ (The Potential Product)  คือ   ความ
เปนไปไดในการเพิ่มลักษณะพิเศษหรือผลประโยชนอ่ืนที่ผูบริโภคควรไดรับจากการซื้อสินคา
และบริการในรูปของการบริการที่เกินความคาดหวังของลูกคา 
 2. ราคา (Price)  หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน(Cost) 
ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) กับราคา (Price) ผลิตภัณฑน้ัน   
ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ  ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  (1) 
การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน  (2) ตนทุนสินคาและ
คาใชจายที่เกี่ยวของ (3) ภาวการณแขงขัน (4)ปจจัยอ่ืนๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานสถานที่ใหบริการในสวนแรก คือ การเลือก
ทําเลที่ตั้ง (Location) การเลือกทําเลที่ตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก  โดยเฉพาะธุรกิจ
บริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว  เพราะทําเลที่ตั้ง
ที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคที่จะเขามาใหบริการ  ดังน้ันสถานที่ใหบริการตอง
สามารถครอบคลุมพ้ืนที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึงทําเลที่ตั้งและคูแขง
ขันดวย  โดยความสําคัญของทําเลที่ตั้ง  จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางไปตามลักษณะของ
ธุรกิจบริการแตละประเภทซึ่งแบงออกเปน 3 ลักษณะ ไดแก 
  3.1  ผูบริโภคตองไปรับบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดเตรียมไว  เชน  การ
เลือกซื้อกรมธรรมประกันภัย  โรงพยาบาล โรงแรม ภัตตาคาร ธนาคาร  ในกรณีน้ีการเลือก
ทําเลที่ตั้งและการจัดสถานที่ใหบริการมีความสําคัญมาก 
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  3.2  ผูใหบริการใหบริการแกผูบริโภคในสถานที่ของผูบริโภค  ในกรณีน้ีการเลือก 
ทําเลที่ตั้งและการจัดสถานที่มีความสําคัญนอยลง 
  3.3  ผูใหบริการและผูรับบริการนัดพบกัน ณ สถานที่แหงหน่ึง  เพ่ือใหบริการและ
รับบริการ ณ สถานที่แหงน้ัน  เพ่ือความสะดวกของทั้ง 2 ฝาย  ในกรณีนี้การเลือกทําเลที่ตั้งและ
การจัดสถานที่ใหบริการมีความสําคัญนอย 
 ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย (Channels)  การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย
ตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก  ลักษณะของการบริการ  ความจําเปนในการใชคนกลางใน
การจําหนาย  และลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น  การจัดจําหนายของธุรกิจบริการ
โดยทั่วไปมี 4 ชองทาง ไดแก 
 1. การใหบริการโดยตรง (Direct Sales)  โดยการที่ผูใหบริการใหบริการแก
ผูใชบริการโดยตรงไมผานคนกลาง 
 2. ผานตัวแทน (Agent or Broker)  โดยการผานคนกลางซึ่งเปนตัวแทน เชน  บริษัท
ตัวแทนจําหนายกรมธรรมประกันภัย 
 3. ผานตัวแทนของทั้ง 2 ฝาย  (Seller’s and Buyer’s Agent of Broker)  โดยทั้งสอง
ฝายผูใหบริการ (Franchise and Contract Service Deliverers)  โดยผูใชบริการติดตอผาน
ธุรกิจบริการที่ไดรับสิทธิและมีสัญญาจากบริษัทแม 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  เปนการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผู
ซ้ือกับผูขายเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย ทําการ
ขาย  และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประเภทซึ่งอาจใช
หน่ึงหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสานกัน 
(Integrated Marketing Communication)  โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญดังน้ี 
  4.1  การโฆษณา (Advertising)  เปนรูปแบบหนึ่งในการติดตอสื่อสารที่นิยมกัน
มากในธุรกิจบริการ  เพ่ือสรางการรับรูในบริการ  สรางความเขาใจในบริการที่ผูใหบริการ
จัดเตรียมไวและเพ่ือจูงใจใหผูที่คาดวาจะเปนลูกคารูและอยากที่จะใชบริการ  ดังน้ันนักการตลาด
บริการจึงตองตระหนักถึงความสําคัญของการโฆษณา  และมีการตัดสินใจในการโฆษณาโดย
คํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณา  การกําหนดงบประมาณในการโฆษณาและการเลือกใชสื่อ
ในการโฆษณาดวย 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling)  เปนรูปแบบการ
ติดตอสื่อสารจากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง  อาจเรียกวาเปนการติดตอสื่อสาร
ระหวางบุคคล  ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที  งานในขอน้ี
จะเกี่ยวของกับ  (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy)  (2) การ
จัดการหนวยงานขาย (Sale force Management)   
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  4.3  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion)  เปนเครื่องมือระยะสั้นเพ่ือกระตุน
การตอบสนองใหเร็วขึ้น  เปนงานที่เกี่ยวของกับการสราง  การนําไปใช  และการเผยแพรวัสดุ
และเทคนิคตางๆ  โดยใชเสริมการโฆษณา  และชวยเสริมการขาย  การสงเสริมการขายอาจจะ
ทําโดยวิธีทาง ไปรษณีย  แคตตาล็อค  สิ่งพิมพจากผูผลิตสินคา  การแขงขันการขายและ
เครื่องมือขายอ่ืนๆ  โดยมีจุดมุงหมาย คือ เพ่ิมความพยายาม ในการขายของพนักงานขาย      
ผูจําหนาย  และผูขายใหขายผลิตภัณฑและเพ่ือใหลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอน้ัน  ทําให
การขายโดยใชพนักงานขายและการโฆษณาสามารถไปไดอยางดี  เพราะการสงเสริมการขาย
เปนการใหสิ่งจูงใจพิเศษ 
  4.4  การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations)  การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ  หรือนโยบายบริษัท  โดยผานสื่อซ่ึงอาจไมตองมี
การจายเงินหรือจายเงินก็ได  การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ  สวนการ
ประชาสัมพันธหมายถึง  ความพยายามในการสื่อสารเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกรหรือ
ผลิตภัณฑ  เพ่ือสรางความสัมพันธที่ดีกับชุมชนตางๆ  หรือเผยแพรขาวสารที่ดี  การสราง
ภาพพจนที่ดีโดยการสรางเหตุการณหรือเรื่องราวที่ดี 
  4.5  การบอกกลาวปากตอปาก  (Word of Mouth)  มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งกับ
ธุรกิจบริการ  เพราะผูที่เคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจน้ันเปนอยางไร  จาก
ประสบการณของคน  แลวถายทอดประสบการณน้ันตอไปยังผูซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการใน
อนาคต  หากผูที่เคยใชบริการมีความรูสึกที่ดีประทับใจในการบริการก็จะบอกตอ  ไปยังญาติพ่ี
นองและคนรูจัก  และแนะนําใหไปใชบริการดวย  ซ่ึงสามารถชวยลดคาใชจายการสงเสริม
การตลาดและการติดตอสื่อสารไดมาก 
  4.6  การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  เปนการติดตอสื่อสารกับ
กลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใช
สงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที  ประกอบดวย (1) การ
ติดตอเสนอขายทางโทรศัพท  (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชบัตรเครดิต  
(4) การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ  ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน 
ใชคูปองแลกซื้อ 
 5. บุคลากร (People)  จากลักษณะเฉพาะของบริการที่เรียกวา “Inseparability”  
บุคคลการเปนองคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตบริการและการใหบริการ  ในปจจุบันซึ่ง
สถานการณการแขงขันธุรกิจรุนแรงขึ้น  บุคลากรจึงเปนปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตางใหกับ
ธุรกิจ  โดยสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา  ซ่ึงทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน  โดย
คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก  การฝกอบรม  การจูงใจ  เพ่ือใหสามารถสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง  ดังนั้นพนักงานจึงตองมีความรูความชํานาญ
ในสายงาน  มีทัศนคติที่ดีมีบุคลิกภาพและการแตงการที่ดีสรางความนาเชื่อถือ  มีมนุษยสัมพันธ  
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มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อสรางความรูสึกประทับใจตอการใหความสําคัญอยาง
เทาเทียม  สามารถตอบสนองและแกปญหาตางๆของลูกคา  มีความริเร่ิม  ลามารถสรางคานิยม
ใหกับองคกรได 
 6. กระบวนการใหบริการ (Process)  เปนขั้นคอนในการใหบริการเพื่อสงมอบ
คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา  จะพิจารณาใน 2 วัน  คือ  
ความซับซอน (Complexity)  และความคาดหมาย (Divergence)  ในดานของความซับซอน
จะตองพิจารณาถึงขั้นตอนและความตอเน่ืองของงานในกระบวนการ  เชน  ความสะดวกรวดเร็ว
ในการติดตอซ้ือกรมธรรม  สวนในดานของความหลากหลาย  ตองพิจารณาถึงความอิสระ  และ
ความยืดหยุน เชน  สามารถทีจะเปลี่ยนแปลงขั้นตอนหรือลําดับการทํางานได  ทําใหขั้นตอน
การใหบริการที่รวดเร็ว 
 7. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & Presentation)  
หมายถึง  ภาพลักษณ  หรือสิ่งที่ผูบริโภคสามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ  และเปนสิ่งที่
สื่อใหผูบริโภคไดรับรูถึงภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย  เชน  สภาพแวดลอม
ของสถานที่ใหบริการ  การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ในอาคาร  ความมี
ระเบียบภายในสํานักงาน  การจัดวางอุปกรณสํานักงาน  ความสะอาดของอาคารสถานที่  ความ
นาเชื่อถือของตัวอาคารสถานที่  การนําอุปกรณทันสมัยมาใช  เปนตน 
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  ภาพประกอบ 2 แสดงรายละเอียดของสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
   
ที่มา: Kotler. (2000) P.15. 

ผลิตภัณฑ (Product) 
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ตราสินคา(Brand name) 
(Product variety) 
การบรรจุหีบหอ(Packaging) ขนาด (Sizes) 
บริการ (Services)  การรับประกัน (Warranties) 
การรับคืน (Returns) คุณภาพสินคา (Quality) 
การออกแบบ (Design) ลักษณะ (Feature) 

ราคา (Price) 
ราคาสินคาในรายการ (List price) 
สวนลด (Discounts) 
สวนยอมให (Allowances) 
ระยะเวลาการชําระเงนิ (Payment period) 
ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit terms) 

การจัดจําหนาย (Place) 
ชองทาง (Channel)   ความครอบคลมุ (Coverage) 
การเลือกคนกลาง (Assortments) ทําเลที่ต้ัง (Locations) 
สินคาคงเหลือ (Inventory)  การขนสง (Transportation) 

การสงเสริมการขาย (Promotion) 
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การโฆษณา (Advertising) 
การใชหนวยงานขาย (Sales force) 
การประชาสัมพันธ (Public relation) 
การตลาดทางตรง (Direct marketing) 

สวนประสบการตลาด 
(Marketing Mix) 
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สวนที่ 2 ทฤษฎีเก่ียวกบัผลิตภัณฑ 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 43) ไดใหความหมายของผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง การ
มีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายไดจากความหมายดังกลาวขางตน
สามารถสรุปไดวา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง เปนสิ่งที่มีตัวตนหรือไมมีตัวตน ไมวาจะเปน
สินคาหรือบริการ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคปจจัยที่ตองคํานึงในการ
กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ  ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2546: 53) มีดังน้ี 
 1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation)และ (หรือ) ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  
 2. องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พ้ืนฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมายการ
พัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและปรับปรุงใหดีขึ้น 
(New and Improve) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลุกคาได
ดียิ่งขึ้นกลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
Line) 
 
 ลักษณะระดับผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five Product Levels)  
 เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับในแตละระดับจะสรางคุณคาแกลูกคา เรียกวา  
เปนลําดับขั้นตอนของคุณคาสําหรับลูกคา (Customer Value Hierarchy) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 1. ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึง ประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑที่
ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง 
 2. รูปลักษณของผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพ้ืนฐาน  
(Basic Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสัมผัสหรือรับรูได เปนสวนที่ทําให
ผลิตภัณฑหลักทําหนาที่ไดสมบูรณขึ้น หรือเชิญชวนใหใชมากขึ้นประกอบดวย 1) ระดับ
คุณภาพ 2) รูปรางลักษณะ 3) รูปแบบ 4) การบรรจุภัณฑ 5) ชื่อตราสินคา 6) ลักษณะทาง
กายภาพอื่น ๆ ตัวอยาง เชน รูปลักษณของโรงแรม 
 3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและ
เง่ือนไขที่ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่
คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s Satisfaction)  
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 4. ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนที่ผูซ้ือไดรับเพ่ิมเติม
นอกเหนือจากผลิตภัณฑหลักและผลิตภัณฑที่มีตัวตน ประกอบดวย 1) การขนสง 2) การให
สินเชื่อ 3) การรับประกัน 4) การบริการหลังการขาย 5) การติดตั้ง 6) การใหบริการอื่น ๆ  
 5. ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑใหมที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไปเพื่อความตองการของลูกคาในอนาคต 

 
 ประเภทผลติภัณฑ (สินคา) บริโภค (Customer Product (Goods)  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2546: 417-418) 
 ผลิตภัณฑ (สินคา) บริโภค (Customer Product (Goods)) เปนสินคาที่ผูซ้ือตองการ
ซ้ือไปเพ่ือใชสอยสวนบุคคล ซ่ึงถือเปนการบริโภคขั้นสุดทาย ไมใชการซื้อเพ่ือนําไปผลิตตอ หรือ
ขายตอ เราสามารถจําแนกสินคาบริโภคตามอุปนิสัยการซื้อ หรือพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค
ไดดังน้ี 
 1. สินคาสะดวกซื้อ (Convenience Goods (Product) เปนสินคาที่ผูบริโภคซ้ือ
บอยและซื้อกะทันหันโดยใชความพยายามในการเลือกซื้อนอย เชน บุหร่ี สบู หนังสือพิมพ ฯลฯ   
กลยุทธการตลาดสําหรับสินคาสะดวกซื้อทางดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) มีดังน้ี 
  1.1  มีสินคาใหเลือกมาก (Product Flanking) ไมวาจะเปนขนาด สี กลิ่น คุณภาพ 
ราคา เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่แตกตางกัน 
  1.2  มีแนวโนมจะใชกลยุทธหลายตรา (Multiband Strategy) เพ่ือเขาถึงสวนของ
ตลาดเปาหมายที่แตกตางกันไดดียิ่งขึ้น 
  1.3  กลยุทธขยายตรา (Brand-extension Strategy) เปนการใชตราสินคาเดิมที่มี
ชื่อเสียงติดตลาดอยูแลว สําหรับการขยายผลิตภัณฑใหม เชน ขยายตราลักสจากสบูเปนครีม
อาบนํ้า ยาสระผม และครีมนวดผม เปนตน 
  1.4  กลยุทธคุณภาพผลิตภัณฑ (Quality Strategy) บริษัทจะเสนอคุณภาพสินคา
หลายระดับใหผูบริโภคเลือก 
  1.5  นวัตกรรมดานผลิตภัณฑ (Product Innovation) บริษัทจะพยายามสราง
สินคาแปลกใหมเขาสูตลาด เชน เฮนนาแชมพูสมุนไพรทําใหผมดํา 
 2. สินคาเลือกซื้อ (Shopping Goods (Product) เปนสินคาที่ผูซ้ือมักจะ
เปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซื้อ ปจจัยที่ใชในการเปรียบเทียบ ไดแก ความเหมาะสม คุณภาพ 
ราคา และรูปแบบ เปนตน  กลยุทธการตลาดสําหรับสินคาเลือกซื้อทางดานผลิตภัณฑ จะมีการ
ออกแบบผลิตภัณฑใหแตกตางกันทางดานรูปแบบ คุณภาพ และราคา เพ่ือใหลูกคาสามารถ
เปรียบเทียบซื้อไดตามตองการ 
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 3. สินคาเจาะจงซื้อ (Specially Goods (Product) เปนสินคาที่มีลักษณะเฉพาะตัว
ที่ลูกคาตองการและเต็มใจที่จะใชความพยายามในการไดมาซึ่งสินคานั้น อีกทั้งลูกคามีความ
ซ่ือสัตยตอตราสินคาดังน้ัน การตัดสินใจซ้ือจึงขึ้นอยูกับชื่อเสียง คุณภาพ และความภาคภูมิใจที่
จะไดรับจากการใชสินคานั้นมากกวาราคากลยุทธการตลาดสําหรับสินคาเจาะจงซื้อ ทางดาน
ผลิตภัณฑ ตองมีคุณภาพดีเดนและแปลกใหมอยูตลอดเวลา 
 4. สินคาไมแสวงซื้อ (Unsought Goods) เปนสินคาที่ผูบริโภคยังไมรูจักหรือรูจัก  
แตไมคิดจะซื้อหรือไมมีความจําเปนตองซื้อ มักเปนสินคาใหม เชน เครื่องปนอาหาร เครื่องกรอง
ควัน บุหร่ี หรือเปนสินคาเกาที่ผูบริโภครูจัก แตไมเห็นความจําเปนตองใชสินคานั้น เชน ประกัน
ชีวิต สารานุกรม เปนตน  กลยุทธการตลาดสําหรับสินคาไมแสวงซื้อ ทางดานผลิตภัณฑ พัฒนา
ผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
 

สวนที่ 3 ทฤษฏีเก่ียวกับแรงจูงใจของผูบริโภค 
 การจูงใจ (Motivation) หรือสิ่งจูงใจ (Motives) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ภายใน
แตละบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Schiffman; & Kanuk. 1994: 663) จากความหมายนีพ้ลงัสิง่
กระตุนจะประกอบไปดวยพลังความตึงเครียด ซ่ึงเกิดจากผลของความตองการการที่ไมไดรับการ
ตอบสนอง ความตองการของบุคคลทั้งที่รูสึกตัวและจิตใตสํานึกจะพยายามลดความตึงเครียด โดย
ใชพฤติกรรมที่คาดวาจะสนองความตองการของผูบริโภค และทําใหผอนคลายความรูสึกตึงเครียด
จุดมุงหมายเฉพาะในการเลือกพฤติกรรมเปนผลจากความคิดและการเรียนรูของแตละบุคคล 
 โมเดลของกระบวนการจูงใจประกอบไปดวย  สภาพความตึงเครียด (Tension)  ซ่ึงเกิด
จากความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และปรารถนา(Desires) ที่ยังไมไดรับการ
ตอบสนอง(Unfulfilled)  ซ่ึงผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมที่บรรลุจุดมุงหมาย  คือ ความตองการที่
ไดรับการตอบสนองและสามารถลดความตึงเครียดได ซ่ึงลักษณะการจูงใจของผูบริโภคที่นํามา
พิจารณาบางสวนในงานวิจัยน้ีคือ 
 สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ (Rational versus emotional motives) ซ่ึงศึกษาถึง
สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณซ่ึงมีการนําไปใชงานรวมกันดังนี้ 
 1. สิ่งจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดหมายโดยเกณฑ
เศรษฐกิจ (Economic) หรือใชหลักเหตุผล(Rationality) เชน ราคา ขนาด นํ้าหนัก คุณภาพ การ
ประหยัด(Schiffman; & Kanuk. 1994: 665) การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามทฤษฏีเศรษฐกิจ
(Economic theory) โดยสมมติวาผูบริโภคมีพฤติกรรมที่มีเหตุผลเม่ือผูบริโภคพิจารณาทางเลือก
ตางๆ และตัดสินใจเลือกอรรถประโยชนสูงสุด (Greatest utility)  หรือความพึงพอใจสูงสุด 
(Greatest satisfaction) เชน ความพึงพอใจในผลิตภัณฑจากการสงเสริมการตลาด ความมีเหตุผล
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(Rationality) หมายถึง  การทีผูบริโภคเลือกจุดมุงหมายโดยถือเกณฑวัตถุประสงครวม เชน 
คุณภาพ ราคา ขนาด นํ้าหนัก ฯลฯ 
 2. การจูงใจดานอารมณ(Emotional motives) หมายถึง การเลือกจุดมุงหมายตาม
หลักเกณฑความรูสวนตัวหรือดุลพินิจสวนตัว (Personal criteria or subjective criteria) 
(Schiffman; & kanuk. 1994: 660) เชน ความตองการเฉพาะบุคคลคํานึงถึงอรรถประโยชน 
(ความพึงพอใจสูงสุด) [Maxinize utility (satisfaction)] เปนสิ่งสมเหตุสมผลที่ผูบริโภคจะใช
ทัศนคติของผูบริโภคเพื่อตอบสนองความพอใจอันสูงสุด จากทฤษฏีน้ีเปนโมเดลที่สะทอนถึง
ความเปนอุดมคติมากเกินไป โดยอาศัยความเขาใจหรือตัดสินใจโดยอารมณก็ได  การเขาถึง
ความพึงพอใจ การตอบสนองความพึงพอใจเปนกระบวนการสวนบุคคลซึ่งขึ้นโครงสรางความ
ตองการของ บุคคลเชนเดียวกับพฤติกรรมในอดีต ประสบการณดานสังคมหรือการเรียนรู สิ่งที่
ปรากฏวาไมมี (เหตุผลจากการสังเกตภายในอาจจะเปนความตองการดานจิตวิทยาสวนตัวของ
บุคคลอื่น)  
 อดุลย จาตุรงคกุล (2543:149) ไดกลาววา การจูงใจ หมายถึงความตองการบางอยาง
ที่เกี่ยวกับรางกายซึ่งเกิดจากความตึงเครียด เชน ความหิว ความกระหาย หรือ ความไม
สะดวกสบายกาย ความตองการเกี่ยวกับจิตวิทยา เกิดจากความตองการการยอมรับศักดิ์ศรี หรือ
มีสวนรวมกับผูอ่ืน ความตองการเหลานี้ สวนมากจะไมแข็งแกรงพอที่จะจูงใจบุคคลใหกอ
ปฏิกิริยาในเวลาใดเวลาหนึ่ง ความตองการจะกลายเปน “สิ่งจูงใจ” ไดเม่ือมันถูกเราอยางแรงกลา
ในระดับหน่ึง สิ่งจูงใจ (หรือ แรงขับดัน Drive) คือความตองการที่จะ “บีบบังคับ” หรือ “ผลักดัน” 
ใหบุคคลแสวงหาการตอบสนอง ความตองการ การตอบสนองความตองการจะทําใหความตึง
เครียดที่ผูบริโภครูสึกลดนอยลง ดังน้ันนักจิตวิทยาไดสรางทฤษฎีการจูงใจมนุษย ไวดังน้ี 
 

 ทฤษฎีการจูงใจของ ซิกมันส ฟรอยด 
 โดยการตั้งสมมุติฐานวาบุคคลมักไมรูตัววามีพลังทางจิตวิทยาที่จะมาปรับแตง
พฤติกรรมของเขา น่ันก็คือบุคคลไมเขาใจวาอะไรมาจูงใจตัวเขา ถานาย ก. ตองการซื้อกลอง
ถายรูปราคาแพง เขาอาจอธิบายสิ่งจูงในของเขาวาตองการซื้อมันเพ่ืองานอดิเรกหรือ เพื่ออาชีพ
ของเขา แตในระดับที่ลึกกวานั้นเขาอาจซื้อกลองถายรูปก็เพ่ือใหเขาดูรูสึก “หนุมขึ้น” และแสดง
ถึงความเปนอิสระอีกครั้งหน่ึงก็ได 
 ผลงานวิจัยการจูงใจพบวา ผลิตภัณฑแตละอยางสามารถเราสิ่งจูงใจชุดหนึ่งที่มีอยูใน
ตัวผูบริโภคได เชน สุราราคาแพงอาจจูงใจบางคนที่ตองการพักผอน แสดงฐานะถึงความ
สนุกสนานได ดังนั้นจึงไมแปลกที่บริษัทสุราตางๆ ก็เชี่ยวชาญในการใชสิ่งจูงใจคนละอยางกับ
ตลาดเปาหมายคนละสวน 
 เพ่ือพัฒนาทฤษฎีพฤติกรรมการจูงใจใหกวางขวางมากขึ้น จึงไดศึกษาขอมูลและ
ทฤษฏีที่เกี่ยวของแลวสรุปเปนขอเท็จจริง ดังน้ี 
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 1. ทุกคนมีความตองการทั้งทางดานรางกายและจิตใจ 
 2. พฤติกรรมการจูงใจ เปนหนาที่อยางหน่ึงที่เกี่ยวของกับลักษณะของบุคคลกับสภาวะ
แวดลอม 
 3. สังคมหรือกลุมคนเปนปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการจูงใจของแตละ
บุคคล 
 4. ปฏิกิริยายอนกลับจากสภาวะแวดลอมจะมีบทบาทสําคัญที่ทําใหแตละบุคคลปรับ
พฤติกรรมเพ่ือตอบสนองตอสภาวะแวดลอมน้ัน 
 5. แตละบุคคลอาจมองภาพแวดลอมตางกัน ทั้งน้ีขึ้นอยูกับสภาวะจิตใจของแตละ
บุคคล 
 6. ปจจัยทางดานรางกายและจิตใจจะเปนตัวกําหนดใหแตละบุคคลมีการจูงใจที่
แตกตางกันโดยแรงจูงใจจะเปนตัวชี้ที่สําคัญในการแสดงถึงปฏิสัมพันธของบุคลากรในองคกร 
ดังนั้นทุกองคกรจําเปนตองเขาใจพฤติกรรมจูงใจของบุคลากร เพ่ือหาทางสงเสริมใหบุคลากร
ทํางานอยางเต็มกําลังเพ่ือกอใหเกิดประสิทธิภาพในการทํางาน 
 สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2540: 78-84)  ไดกลาวไววา  การกระทําใด ๆ ของคนเราเมื่อมี
เหตุที่มาเสมอ  บางครั้งเรารูตัวดีวาทําไมจึงกระทําเชนนั้น  แตบางครั้งเราไมรูตัวและบอกไมได
วาทําไมจึงกระทํา  จากการศึกษาทางดานจิตวิทยา  พบวา  คนเราทุกมีความตองการ  และ
ความอยากไดในสิ่งตางๆ  อยูโดยธรรมชาติและการถูกสิ่งเรากระตุน  เชน  ตองการอาหารมา
บําบัดความหิว  ตองการเครื่องนุงหม  มาปกปดรางการหอหุมใหอบอุน  ใหสวยงาม  ตองการที่
อยูอาศัยใหปลอดภัยสะดวกสบาย  ตองการใหผูอ่ืนยอมรับความสามารถ  ความเดนของตนเอง  
ตองการใหสังคมยอมรับ ยกยองนับถือเชนนี้  อยูตลอดเวลา  หากแตเม่ือไมตองการมาก จะไม
แสดงออกหรือมีพฤติกรรมแสวงหาบําบัดความตองการนั้น  ๆจนกระตุนใหบุคคลนั้นตอง
แสวงหาสิ่งที่จะบําบัดความตองการ  ทําใหตนเองเกิดความพึงพอใจใหได  เหตุที่มาของการ
กระทําเรียกวา  แรงจูงใจ (Motive)  การที่ผูบริโภค หรือกิจการธุรกิจ จะมีการซื้อผลิตภัณฑใดๆ 
จะตองมีเหตุหรือแรงจูงใจเชนกัน  เรียกวา  แรงจูงใจซ้ือ  (Buying Motives)  ดังนั้น  นักการ
ตลาดจึงตองคนหาแรงจูงใจของผู ซ้ือใหพบ และนํามาใชใหเปนประโยชนในการเลือก
องคประกอบตางๆ  ในการเสนอขาย  เพ่ือสรางความพอใจสูงสุดแกผูซ้ือ  อีกทั้งนําความรูดาน
จิตวิทยาที่วาแรงจูงใจที่เพ่ิมขึ้นจนกอใหเกิดพฤติกรรม  มาจากแรงผลักดันหรือตัวกระตุนที่มา
จากภายในหรือภายนอกบุคคลนั้นๆ ได  นักการตลาดจึงอาศัยกลยุทธการตลาดที่มาจาก
ผลิตภัณฑ  ราคา  การเสนอขาย  การสงเสริมการตลาด  ในการกระตุนความตองการของผูซ้ือให
เพ่ิมขึ้นมากจนกระทําการซื้อได 
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 ลักษณะของแรงจูงใจ 
 1. แรงจูงใจข้ันพื้นฐานและแรงจูงใจเลือกเฟน  (Primary and Selective 
Motives) 
  แรงจูงใจขั้นพ้ืนฐาน  (Primary Motives) เปนแรงจูงใจที่เกิดขึ้นจากความตองการ
ในสินคาและบริการนั้นโดยตรง และเปนแรงจูงใจที่จะนําไปสูการซื้อ แรงจูงใจน้ีเปนแรงจูงใจที่
เกิดขึ้น โดยไมจําเปนตองอาศัยตัวกระตุนจากภายนอกมากระตุน ถือไดวาเปนแรงจูงใจขั้น
พ้ืนฐาน 
  แรงจูงใจขั้นเลือกเฟน  (Selective Motive) เปนแรงจูงใจขั้นตอเน่ืองจากแรงจูงใจ 
ขั้นพ้ืนฐาน เม่ือผูบริโภคเกิดแรงจูงใจขั้นพ้ืนฐานแลวความตองการของผูบริโภคจะเขาสูแรงจูงใจ 
ขั้นเลือกเฟน คือ พยายามที่จะเลือกสินคาที่คิดวาดีที่สุดสําหรับตน  ในชวงนี้นักการตลาดจะตอง
พยายามศึกษาความตองการและพยายามทําใหผูบริโภคมีความเขาใจดีวาสินคาที่ผลิตขึ้นมานั้น
เปนสินคาที่มีความเหมาะสมกับผูบริโภคมากที่สุด 
 2. แรงจูงใจทางอารมณและแรงจูงใจที่มีเหตุผล  (Emotional and Economic 
Buying Motives) 
  แรงจูงใจดานอารมณจะเกิดความรูสึกของผู ซ้ือและผูซ้ือจะไมเสียเวลาในการ
พิจารณาไตรตรองวาสมควรหรือใหผลคุมคาหรือไม  ตรงกันขามกับแรงจูงใจที่มีเหตุผล  ผูซ้ือจะ
ตัดสินใจซื้อไดเม่ือผานการไตรตรองถึงผลดีผลเสียอยางรอบคอบแลว  ดังน้ัน  ผลิตภัณฑที่จะ
เสนอขายตอตลาดเปาหมายแลวตองใชแรงจูงใจดานอารมณหรือเหตุผล  หรืออาจทั้ง  2  อยาง
รวมกัน 
 3. ประเภทแรงจูงใจในการซื้อสินคาโดยการใชอารมณ  (Types of Emotional 
Buying Motive) 
  3.1 เพ่ือสรางความพอใจใหกับประสาทสัมผัส  (Satisfaction of senses)  
หมายถึง  ประสาทสัมผัสทั้ง  5  คือการไดยิน ไดดมกลิ่น  ไดมองเห็น  ไดลิ้มรสและไดสัมผัส  
สิ่งเหลานี้ถือวาเปนแรงจูงใจที่สําคัญยิ่งที่จะทําใหผูบริโภคบรรลุความพึงพอใจ 
  3.2 เพื่อดํารงรักษาเผาพันธุของตนไว (Preservation of species) เม่ือผูบริโภค
แตงงานมีครอบครัวก็มีแรงผลักดันหรือแรงจูงใจที่จะรักษาสืบทอดวงศสกุลของตนเอาไว ดังนั้น  
เม่ือมีบุตรก็พยายามเลี้ยงดูบุตรใหดีที่สุด เพ่ือสนองความตองการของตน ดังนั้น นักการตลาด
จะตองสามารถจับความสนใจและความตองการของผูบริโภคในชวงนี้ใหได เพราะวาพอ-แม
จะตองหาสิ่งที่ดีที่สุดใหแกลูกจึงเกิดแรงจูงใจบางประเภท 
  3.3 ความกลัว  (Fear)  มนุษยทุกคนมักจะมีแรงจูงใจที่จะรักษาตนเองใหพนจาก
อันตรายและยังพยายามหาทางปองกันครอบครัวเพ่ือนฝูงใหพนจากอันตรายดวย 
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  3.4 การพักผอนและการบันเทิง  (Rest and Recreation)  การพักผอนแสวงหา
ความบันเทิงเปนความตองการขั้นพ้ืนฐานของมนุษยในชวงที่มีเวลาวาง  เชน  การอานหนังสือ ฟง
เพลง ฯลฯ 
  3.5 ความภาคภูมิใจ  (Pride)  ตามลําดับขั้นความตองการของมนุษย  มนุษยจะมี
แรงจูงใจอีกอยางหนึ่ง  คือ  ตองการใหตนเปนที่ยอมรับ  เปนที่ประทับใจของผูอ่ืน  จึงตองมีการ
แสวงหาสินคาที่ตอบสนองความตองการของเขาได  เชน  การขายสบู  ยาสีฟน เครื่องสําอาง  
เพราะสิ่งเหลานี้จะสรางความมั่นใจใหกับผูบริโภคได 
  3.6 การเปนที่ยอมรับของสังคม  (Sociability)  บุคคลที่เขารวมกลุม  อาจเปน
กลุมสังคมหรือเพ่ือน  ซ่ึงจะพยายามปฏิบัติโดยการซื้อสินคาหรือมีพฤติกรรมคลอยตามกลุม
อางอิงน้ัน 
 4. ประเภทของแรงจูงใจในการซื้อสินคาโดยใชเหตุผล  (Types of Economic 
Buying Motive) 
  4.1 ความสะดวก  (Handiness)  ผูบริโภคมักซื้อสินคาโดยคํานึงถึงความ
สะดวกสบายตาง ๆ  เชน  ไมตองเสียเวลาในการเดินทาง  เปนตน 
  4.1 เปนสินคาที่มีบริการนาเชื่อถือได  (Reliability of auxiliary services)   
เม่ือผูบริโภคซื้อสินคานั้นไปแลวทําใหผูบริโภคเชื่อม่ันไดวา  สินคานั้นมีคุณภาพดีจริง  เพราะมี
บริการที่เชื่อถือได 
  4.3 เปนสินคาที่ซ้ือไปแลวกอใหเกิดรายไดเพ่ิมขึ้น  (Enhancement of earning)  
เปนการซื้อสินคามาเพื่อกอใหเกิดประโยชนอยางอ่ืนทําใหเพ่ิมพูนรายได  สามารถนําเงินมา
เลี้ยงชีพได 
  4.4 สามารถใชประโยชนไดหลายๆ ทาง (Dependability in uses)  เนนถึง
คุณสมบัติทางดานประโยชนใชสอย  ซ้ือสินคามาแลวสามารถใชประโยชนไดหลายอยาง 
  4.5 ประหยัดการใชหรือการซื้อ  (Economy of use or purchase)  การประหยัดใน
การซื้อ  คือ  การซื้อผลิตภัณฑในราคาต่ํากวา  สวนการประหยัดในการใช  คือ  คาใชจายที่เกิดจาก
การใชงานต่ํา 
  4.6 แรงจูงใจที่รูตัวหรือไมรูตัวในการซื้อสินคา  (Conscious and Subconscious 
Buying Motives) 
 แรงจูงใจที่เกิดขึ้นโดยรูตัว  หมายความวา  ผูบริโภครูตัววาตนเองมีความตองการใน
สินคานั้นเปนสินคาที่ผูบริโภครูสึกสนใจและคํานึงถึงอยูเสมอ  ในกรณีน้ีผูบริโภคจะพยายาม
แสวงหาสินคาเอง  จึงไมจําเปนที่จะตองอาศัยกลยุทธทางการตลาด  หรือตองใชบทบาท
ทางดานการสงเสริมการขายการโฆษณามากระตุนใหผูบริโภคน้ันเกิดความตองการ  แตถาเปน
แรงจูงใจที่ไมรูตัวในการซื้อสินคา  เปนการจูงใจโดยผูบริโภคยังไมไดสนใจ  ยังไมไดสังเกตเห็น
แตอยางใด  จึงจําเปนตองมีการกระตุนใหผูบริโภคทราบ และตระหนักถึงความตองการกอน 
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 จากทฤษฏีเกี่ยวกับแรงจูงใจดังกลาวขางตนถือเปนสวนสําคัญในการกําหนดปจจัย
อิสระเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่จะมีผลตอพฤติกรรมการเลือกเรียน
ดนตรีสากล โดยมีการวัดคาทางการจูงใจของเหตุผลและดานอารมณ 

  
 แนวคิดเกี่ยวกับการเรียนรู 
 ความหมายของการรับรู 
 เทพพนม เมืองแมน และ สวิง สุวรรณ (2540: 6) ไดกลาวถึง การรับรูวาหมายถึง 
กระบวนการในการเลือกรับ การจัดระเบียบและการแปลความหมายของสิ่งเราที่บุคคลพบเห็น
หรือมีความสัมพันธที่เกี่ยวของดวยในสิ่งแวดลอมหน่ึงๆ 
 นพ ศรีบุญนาค (2545: 42) ไดกลาววา การรับรู (Perception) หมายถึง การบวนการ
ที่ซ่ึงบุคคลรับ จัดระเบียบ และแปลขอมูล/สารสนเทศจากสภาพแวดลอมที่เขาดํารงอยู 
 รังสรรค  ประเสริฐศรี (2548: 71-75)  ไดกลาววา การรับรู(Perception) เปน
กระบวนการซึ่งบุคคลมีการเลือกสรร(Select) จัดระเบียบ(Organize) และตีความ(Interpret) 
เกี่ยวกับสิ่งกระตุน(Stimulus) หรือขอมูลที่ไดรับ โดยอาศัยประสามสัมผัสทั้งหา คือ (1)ไดเห็น
(Sight)  (2) ไดยิน(Hearing)  (3) ไดกลิ่น(Smell)  (4) ไดลิ้มรส (Taste)  (5)ไดสัมผัส (Touch) 
หรือเปนกระบวนการ ซ่ึงบุคคลจัดระเบียบและตีความสิ่งที่สัมผัสเพื่อใหความหมายของ
สภาพแวดลอม ซ่ึงแตละบุคคลอาจจะมีการรับรูและการตอบสนองตอขอมูลที่ไดรับแตกตางกัน
ไป  แมจะเปนขอมูลเดียวกันก็ตาม และบางครั้งการรับรูของเราอาจจะแตกตางจากความเปนจริง
ก็ได 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 74) ไดกลาววา การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่ง
บุคคลจัดระเบียบและตีความความรูสึกประทับใจตนเอง เ พ่ือใหความหมายเกี่ยวกับ
สภาพแวดลอม แตอยางไรก็ตามการรับรูของคนๆหนึ่ง สามารถตีความใหแตกตางจากความเปน
จริงไดอยางมาก เชน พนักงานทุกคนในบริษัทแหงหน่ึงอาจจะรับรูวาบริษัทของเขาเปนสถานที่ที่
ดีที่จะทํางาน เพราะมีสภาพการทํางานที่นาพอใจ การมอบหมายงานนาสนใจ คาตอบแทนสูง มี
การบริหารการจัดการดวยความเขาใจและรับผิดชอบ แตความเปนจริงอาจจะไมเปนไปตามที่
รับรูก็ได 
 ขอมูลออนไลน ไดมีการกลาววา  การรับรูเปนพ้ืนฐานการเรียนรูที่สําคัญของบุคคล
เพราะการตอบสนองพฤติกรรมใดๆ จะขึ้นอยูกับการรับรูจากสภาพแวดลอมของตนและ
ความสามารถในการแปลความหมายของสภาพนั้นๆ ดังน้ันการเรียนรูที่มีประสิทธิภาพจึงขึ้นอยู
กับปจจัยการรับรู และสิ่งเราที่มีประสิทธิภาพ 
 ขอมูลออนไลน มีการกลาวถึง การรับรู วาหมายถึง การแปลความหมายจากการรับ
สัมผัส 
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 สรุปไดวา การรับรู(Perception)  เปนกระบวนการซึ่งบุคคลมีการเลือกสรร (Select) 
จัดระเบียบ (Organize) และตีความ (Interpret) สิ่งรับรู หรือขอมูลที่ไดรับ ซ่ึงการรับรูของแตละ
คนจะแตกตางกันไปขึ้นกับการตีความของแตละบุคคล  
 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรู 
 รังสรรค  ประเสริฐศรี (2548: 71-75) ไดกลาววา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรู 
(Factors influencing the perception) คือ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรูของบุคคล ซ่ึงมีผลทําให
บุคคลเกิดการรับรูที่แตกตางกัน ไดแก 
 1. ผูรับรู (Perceiver) การตีความนั้นจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนตัวของผูรับรูซ่ึง
สิ่งที่เกี่ยวเนื่องอยางมากกับการรับรู ไดแก ทัศนคติ แรงจูงใจ ความสนใจ ประสบการณในอดีต 
และความคาดหวัง โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
  1.1 ทัศนคติ(Attitudes) คือ ความรูสึกและทาทีที่บุคคลมีตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่ง
หน่ึง (Kotler. 2003: 199) ซ่ึงอาจจะเปนดานบวกหรือดานลบก็ได ทัศนคติมีผลตอการ
ตีความหมายของสิ่งที่เกิดขึ้น และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของกลุม ตัวอยางของความแตกตาง
ทางดานทัศนคติ เชน นันทพรชอบการเรียนในชั้นเล็กๆ เพราะเธอพอใจที่สามารถถามคํา
อาจารยไดมาก สวนวาสนาชอบหองเล็คเชอรใหญๆ เพราะเธอไมชอบถามคําถามและตอบ
คําถามของอาจารย เปนตน 
  1.2 แรงจูงใจ (Motives) เปนสภาพภายในจิตใจของบุคคล ซ่ึงผลักดันใหเกิด
พฤติกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมายนั้น (Solo mom. 2002: 530) หรือเปนความตองการที่เกิดขึ้น
อยางรุนแรงภายในจิตใจทําใหบุคคลเกิดความเครียด บุคคลจึงคนหาวิธีเพ่ือตอบสนองความ
ตองการนั้น ซ่ึงแรงจูงใจมีอิทธิพลอยางมากตอการรับรู จากการทดลองโดยการใหผูถูกทดลอง
อดอาหารดวยจํานวนชั่วโมงที่แตกตางกัน บางคนอดอาหาร 1 ชั่วโมงกอนหนาทดลอง บางคน
อดนานกวานั้น บางคนอดนานถึง 16 ชั่วโมง แลวใหผูถูกทดลองดูภาพที่ไมชัด โดยการใชความ
หิวใหมีอิทธิพลเหนือการตีความหมายของภาพที่ไมชัดเหลานั้น ปรากฏวาคนที่อดอาหารถึง 16 
ชั่วโมงรับรูภาพที่ไมชัดเปนภาพอาหารมากกกวาคนที่อดอาหารในเวลาที่สั้นกวา 
  1.3 ความสนใจ( Interests) เปนความสนใจของผู รับ รู ในเรื่องใดเรื่องหน่ึง 
โดยทั่วไปบุคคลจะสนใจในเรื่องที่เขามีความเกี่ยวของมากกวาเรื่องอ่ืน เชน คนที่ชอบอานหนังสือ 
เม่ือมีเวลาวางก็จะนําหนังสือมาอานเสมอ เปนตน 
  1.4 ประสบการณในอดีต (Past experiences) คนเราจะนําประสบการณในอดีต
มาเกี่ยวของกับสิ่งที่เรากําลังรับรูอยู เชน ถาบุคคลเคยมีเจานายเปนผูหญิงที่มีความจูจ้ี ขี้บน 
ตอมาเม่ือเขามีเจานายเปนผูหญิงอีก เขาก็จะเกิดการรับรูวาเจานายใหมจะจูจ้ี ขี้บน เหมือนคน
เดิม 
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  1.5 ความคาดหวัง (Expectations) เปนความเกี่ยวของกับเหตุการณพฤติกรรมซึ่ง
นําไปสูผลลัพธ เชน เรามีความคาดหวังวาลูกของเราตองเกง ขยัน แตความเปนจริงอาจตรงกัน
ขามกับที่เราคาดหวังไวก็ได 
 2. เปาหมาย(Target) คือ สิ่งซ่ึงถูกสังเกตวาเปนที่ยอมรับและรับรู คนที่เสียงดังมักจะ
ถูกสังเกตมากกวาคนที่เงียบ เชนเดียวกับคนที่นาประทับใจอยางมากก็จะถูกสังเกตมากกวาคน
ที่ไมนาประทับใจ ลักษณะของเปาหมาย ประกอบดวย ความใหม(Novelty) การเคลื่อนไหว
(Motion) เสียง(Sounds) ขนาด(Size) ภูมิหลัง(Background) และความใกลเคียง(Proximity) ซ่ึง
สามารถสรางภาพของเปาหมายตามที่เราเห็น เชน ภาพขนาดใหญมองเห็นไดชัดกวาภาพขนาด
เล็ก เปาหมายไมสามารถถูกมองในลักษณะเดี่ยวๆ ดังน้ัน ความสัมพันธระหวางเปาหมายกับภูมิ
หลัง(Background) จึงมีอิทธิพลตอการรับรูและมีแนวโนมที่จะทําใหเกิดการจัดหมวดหมูของสิ่งที่
ใกลเคียงกันและคลายกันเขาดวยกัน 
 บุคคลหรือเหตุการณซ่ึงคลายกันมีแนวโนมที่จะถูกรวมเขเปนกลุมเดียวกับ ความ
คลายคลึงมีมากเทาไร ความนาจะเปนที่เราจะรับรูวาเปนกลุมเดียวกันก็มีมากขึ้นเทาขึ้น ซ่ึงเรา
จะรับรูวาเปนเหมือนกลุมธรรมดา ไมไดเปนเปาหมายที่เดนชัดซึ่งถูกสังเกตและรับรู 
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ปจจัยในสถานการณ 
(Factors in the situation) 

๐ เวลา (Time) 
๐ สภาพงาน (Work setting) 
๐ สภาพสังคม (Social setting) 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 3 แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการรับรู (Factors thai influence perception) 
      (ปรับปรุงจาก Schermerhorn, Hunt; & Osborn. 2003: 86) 

  
ที่มา:  รังสรรค ประเสรฐิศร.ี  (2548). หนา 74. 

ปจจัยในการรับรู 
(Factors in the perceiver) 

๐ ทัศนคติ (Attitudes) 
๐ แรงจูงใจ (Motives) 
๐ ความสนใจ (Interests) 
๐ ประสบการณในอดีต (Past experiences) 
๐ ความคาดหวัง (expectations) 

ปจจัยในเปาหมาย (Factors in the target) 
๐ ความใหม (Novelty) 
๐ การเคลื่อนไหว (Motion) 
๐ เสียง (Sounds) 
๐ ขนาด (Size) 
๐ ภูมิหลัง (Background) 
๐ ความใกลเคียง (Proximity) 

การรับรู 
(Perceive) 
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3.  สถานการณ(Situation) เปนสิ่งที่เรามองเห็น หรือเหตุการณรอบๆสภาพแวดลอม
ที่อยูภายนอก ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการรับรู เชน รับรูวาคนที่อาศัยอยูริมแมนํ้าจะตองวายน้ําเปน 
แตในความเปนจริงบางคนอาจจะวายน้ําไมเปนก็ได เราอยูในกลุมคนเที่ยวเกง ผูอ่ืนจะเกิดการ
รับรูวาเราเที่ยวเกงดวย ทั้งที่ความเปนจริงอาจไมเปนเชนนั้น ปจจัยสถานการณที่ทําใหเกิดการ
รับรูประกอบดวย เวลา(Time) สภาพงาน(Work setting) และสภาพแวดลอม(Social setting) 
เชน ชวงเวลาที่ตางกันอาจรับรูไดตางกัน 
  
 ข้ันตอนการรับรู (Perception process) 
 เปนกระบวนการในการกลั่นกรองขอมูล โดยมี 4 ขั้นตอน ดังน้ี 
 1. การเปดรับขอมูล(Information exposure) หมายถึง การที่บุคคลเปดรับขอมูล 
ขาวสารใหมๆ เขามาสูตนเอง 
 2. การตั้งใจรับขอมูล(Information attention) ในบรรดาขอมูลที่ผานเขามา บุคคลจะ
ไมไดรับขอมูลไวทั้งหมด แตจะเลือกรับเฉพาะขอมูลเพียงบางสวนที่ตนมนใจเทานั้น เรียกวา  
การกลั่นกรองแบบเลือกสรร (Selective screening) ตัวอยางเชน การอานขาวหนังสือพิมพ ถา
เรารูสึกวาขาวไหนนาสนใจ เราก็จะเปดไปอานรายละเอียดของขาว แตถาขาวไหนไมนาสนใจ
สําหรับเรา เราก็จะมองผานไป เปนตน 
 3. การตีความขอมูล(Information Interpretation) เปนการตีความหมายของขอมูลที่
ไดรับ แตก็ไมไดหมายความวาขอมูลขาวสารนั้นจะไดรับการตีความไดอยางถูกตองเสมอไป
เพราะการตีความนั้นขึ้นอยูกับทัศนคติ ความเชื่อ และประสบการณ ดังน้ัน ขอมูลขาวสาร
เดียวกันอาจไดรับการตีความตางกันก็เปนได 
 4. การเก็บรักษาขอมูล(Information retention) หลังจากเปดรับขาวสารและเกิดความ
เขาใจแลว เราก็จะเลือกที่จะจดจําขอมูลขาวสารบางอยางไวในความทรงจํา เพ่ือดึงออกมาใช
ประโยชนในเวลาที่ตองการ ซ่ึงอาจจะมีการลืมหรือสูญหายไปบาง ทําใหขอมูลจากวันแรกที่
ไดรับกับวันที่นําออกมาใช ไมสมบูรณเต็มที่ 
 การตอบสนองตอขั้นตอนในการรับรู(Response to the perception process) การรับรู
มีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมองคการ เพราะการรับรูนําไปสูความคิด ความรูสึก และการ
แสดงออกทางพฤติกรรมที่แตกตางกัน ตัวอยางเชน ในประเทศเม็กซิโก หัวหนามักจะแสดงการ
ตอนรับเลขาโดยการจูบ ซ่ึงถือเปนธรรมเนียมปฏิบัติที่รับรูกัน แตสําหรับในประเทศอื่นอาจมี
ความรูสึกวาพฤติกรรมดังกลาวเขาขายการคุกคามทางเพศ เปนเพราะการตีความในขั้นตอนการ
รับรูที่ตางกัน 
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ภาพประกอบ 4  แสดงขั้นตอนในการรับรู (Perception process) ปรับปรุงจาก Schermerhorn,  
      Hunt; & Osborn. (2003).  P.87. 
    
ที่มา: รังสรรค ประเสริฐศรี. (2548). หนา 75. 
 

สวนที่ 4 แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสนิใจ 
 บทบาทของผูบริโภคที่ เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ และรูปแบบที่สําคัญของ
สถานการณการซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541: 144-145) 
 บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซ้ือ(Buying Role) เปนบทบาทของ
ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงมีบทบาทที่แตกตางกันดังน้ี 
 1. ผูริเริ่ม (Initiator) เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก 
 2. ผูที่มีอิทธิพล (Influencer) เปนผูที่มีบทบาทสําคัญที่จะทําใหคําแนะนําวาควรซื้อ
หรือไมควรซื้อสินคา 
 3. ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซื้อหรือไมซ้ือ 
 4. ผูซ้ือ (Buyer) เปนผูที่ไปซ้ือสินคา 
 5. ผูใช (User) เปนผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนั้น 
 การตัดสินใจซื้อจะแตกตางกันตามรูปแบบของการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงบงถึงพฤติกรรมซื้อ
ตามความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อ และระดับความแตกตางระหวางตราสินคา 

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอการ
รับรู 

(Factors influencing the 
perception) 

ข้ันตอนในการรับรู 
(Perception process) 

การตอบสนอง 
(Response) 

ความคิด 
(Feeling / thinking action) 

1.การเปดรับขอมูล 
(Information 

2.การต้ังใจรับขอมูล 
(Information attention) 

3.การตีความขอมูล 
(Information 

4.การเก็บรักษาขอมูล 
     (Information) 
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 1. พฤติกรรมการซื้อแบบสลับซับซอน(Complex Buying Behavior)  
  เปนพฤติกรรมการซื้อที่มีความซับซอนในการตัดสินใจซื้อสูงในผลิตภัณฑที่มีความ
แตกตางระหวางตราสินคาสูงหรืผลิตภัณฑที่มีราคาแพง ซ้ือไมบอย และมีความเสี่ยงสูง 
โดยทั่วไปผูบริโภคยังไมรูจักเกี่ยวกับประเภทผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน การซื้อคอมพิวเตอรสวน
บุคคล ผูบริโภคยังไมรูถึงคุณสมบัติคอมพิวเตอร ผูบริโภคตองผานกระบวนการเรียนรู 
(Learning Process) โดยพัฒนาความเชื่อถือ (Belief) และทัศนะคติ (Attitude) เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ แลวพัฒนาทัศนะคติซ่ึงนําไปสูการซื้อ นักการตลาดจึงตองเขาใจในการรวบรวมขอมูล
และการประเมินพฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอนสูง นักการตลาดตองพัฒนากลยุทธซ่ึง
ชวยผูซ้ือในการเรียนรูคุณสมบัติผลิตภัณฑตางๆ การสรางความแตกตางระหวางลักษณะ
ผลิตภัณฑ จูงใจพนักงานขาย รานคา และผูซ้ือคอมพิวเตอร 
 2. พฤติกรรมการซื้อแบบลดความสลับซับซอน (Dissonance - reducing 
Buying Behavior)  
  เปนพฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อสูง ในผลิตภัณฑที่มี
ความแตกตางระหวางตราสินคาต่ํา เปนสถานการณการซื้อที่มีความสลับซับซอนสูงแตมีความ
แตกตางในตราสินคานอย ความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อสูงจะเกิดในกรณีที่มีการซื้อ
สินคาราคาแพง ไมบอยครั้ง และมีความเสี่ยงสูง ตัวอยางการซื้อเฟอรนิเจอรซ่ึงถือวาความ
สลับซับซอนสูงแตความแตกตางระหวางสินคานอย การตัดสินใจซื้อขึ้นอยูกับราคาหรือความ
สะดวก ซ่ึงนักการตลาดจะตองสรางความนาเชื่อถือ และการประเมินทางเลือกเพื่อชวยผูบริโภค
ใหเกิดความรูสึกที่ดีเกี่ยวกับการเลือกตราสินคา 
 3. พฤติกรรมการซื้อแบบประจํา (Habitual Buying Behavior)  
  เปนพฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอนในการตัดสินใจต่ําในผลิตภัณฑที่มี
ความแตกตางต่ํา เปนสถานการณเม่ือผูบริโภคเห็นความแตกตางระหวางตราสินคานอย และ
ความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อต่ํา เชน การซื้อสบู ยาสีฟน ผงซักฟอก ฯลฯ นักการตลาด
ตองพยายามเรียกรองใหเกิดความสนใจในตราสินคาและพยายามเสนอ ผลิตภัณฑลักษณะใหม 
รวมทั้งการจัดแสดง ณ.จุดซื้อ การลดราคา การแจกแถม และการชิงรางวัล ตลอดจนการโฆษณา
เพ่ือเตือนความทรงจํา เปนตน 
 4. พฤติกรรมการซื้อแบบเลือกมาก (Variety-seeking Buying Behavior)  
  เปนพฤติกรรมการซื้อที่มีความสลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อต่ําในผลิตภัณฑที่มี
ความแตกตางระหวางตราสินคาสูง ตัวอยางการซื้อขนมเคก ผูบริโภคมีความเชื่อถือในขนมเคก
S&P ในรานคาสะดวกซื้อใกลบาน กลยุทธการตลาดสําหรับผูนํา S&P จะตองพยายามกระตุน
พฤติกรรมการซื้อตามชั้นวาง มีสินคาใหครบถวนในชั้นวางของ มีโฆษณาเพื่อเตือนความทรงจํา
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คูแขงขันจะตองกระตุนใหหลากหลาย โดยการเสนอราคาต่ํา การแจกคูปอง การขายควบ กากร
แจกตัวอยางสินคาและโฆษณา ซ่ึงแสดงถึงความพยายามในการคนหาสิ่งใหมๆ 
 

โมเดลการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 รูปแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
                                             
ที่มา:  ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  129. 

 
โมเดลการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (consumer behavior model)  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  (2541: 128-130) 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค(Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่
ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดจากการกระตุน (Stimulus)ที่
ทําใหเกิดความ   ตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black 
Box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซ้ือแลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s 
response) หรือ การตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s   purchase decision) 

กลองดําหรือ 
ความรูสึกนึกคิด
ของผูซ้ือ 
(Buyer’s 
characteristic) 

ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus = S) 
ส่ิงกระตุน         ส่ิงกระตุนอื่นๆ 
(Marketing stimulus)     (Other stimulus) 
ผลิตภัณฑ          เศรษฐกิจ 
ราคา          เทคโนโลยี 
การจัดจําหนาย         การเมือง 
การสงเสริมการตลาด         วัฒนธรรม 
            ฯลฯ 

การตอบสนองของผูซ้ือ 
 (Response = R) 
การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในกาซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s characteristics) 
 
ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 
ปจจัยดานสังคม (Social) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

ข้ันตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ(Buyer’s decision) 
 
การรับรูปญหา (Problem recognition) 
การคนหาขอมูล (Information search) 
การประเมินผลทางเลือก(Evaluation of alternatives) 
การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase decision) 
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 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ
ตอบสนอง ดังน้ันโมเดลนี้อาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังน้ี 
 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside 
Stimulus) และสิ่ง กระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่ง
กระตุนภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจให
เกิดการซื้อสินคา (Buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุผลจูงใจ ซ้ือดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือ
ดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด(Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการ
ตลาดสามารถควบคุมและจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย 
   1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 
   1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา(Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
   1.1.3 สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) เชน จัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการ
ซ้ือ 
   1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคกรซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก 
   1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการของบุคคล 
   1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดาน
ฝาก ถอนเงิน อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
   1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน 
กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผู
ซ้ือ 
   1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย
ในเทศกาลตางๆจะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองกรซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
  1.3  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึง
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ตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
ของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
  1.4  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางการเมือง ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงรายละเอียดในแตละลักษณะจะกลาวถึงในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมผูบริโภค 
  1.5  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ (Buyer decision process) 
ประกอบดวยขั้นตอน คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซ่ึงรายละเอียดในแตละกระบวนการ
จะกลาวถึงในหัวขอกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
  1.6  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือ การตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคหรือผูซ้ือ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ
ดังน้ี 
   1.6.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑ
อาหารเชา มีทางเลือก คือ นมกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง 
   1.6.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคจะเลือกนม
สดกลอง จะเลือกยี่หอ ตราหมี มะลิ ฯลฯ 
   1.6.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจาก
หางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกลบานรานใด 
   1.6.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือก
เวลา เชา กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมสดกลอง 
   1.6.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะ
เลือกวาจะซื้อหน่ึงกลอง ครึ่งโหล หรือ หน่ึงโหล 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
 1. การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือ การรับรูปญหา (Problem 
recognition)  
 การที่ผูบริโภครูจักปญหา ซ่ึงหมายถึง ผูบริโภคทราบความจําเปนและความตองการ
ในสินคา งานของนักการตลาดในขั้นนี้คือ จัดสิ่งกระตุนความตองการดานผลิตภัณฑ ราคา ชอง
ทางการจัดจําหนาย หรือ การสงเสริมการตลาด เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา 
 2. การคนหาขอมูล (Information search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหานั่นคือ เกิดความ
ตองการในขั้นที่ แลวก็จะคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ 
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  แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพ่ือน คนรูจัก 
  แหลงการคา ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย  
  งานของนักการตลาดที่เกี่ยวของกับกระบวนการในขั้นนี้ คือ พยายามจัดขอมูล
ขาวสารใหผานแหลงการคาและแหลงบุคคลใหมีประสิทธิภาพและทั่วถึง 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) การพิจารณาเลือกผลิตภัณฑตางๆ
จาก ขอมูลที่รวบรวมไดในขั้นที่2 มีหลักเกณฑพิจารณา คือ 
  คุณสมบัติของผลิตภัณฑตางๆ เชน รูปราง รูปทรง 
  การใหนํ้าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ เชน ราคาเหมาะสม 
คุณภาพสูง 
  ความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา หรือ ภาพพจน ซ่ึงความเชื่อถือน้ีจะมีอิทธิพลตอ
การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ 
  การเปรียบเทียบระหวางยี่หอตางๆ งานนักการตลาด ที่เกี่ยวของกับกระบวนการ
ขั้นนี้ คือ การจัดสวนประสมการตลาดดานตางๆใหเหมาะสม 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑยี่หอใด เน่ืองจาก
มีการประเมินผลทางเลือกตางๆมาแลว ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมาก
ที่สุดและปฏิเสธที่จะซื้อสินคาที่ตนเองไมมีความพึงพอใจที่จะซื้อ 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไม
พอใจภายหลังจากการซื้อผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ขึ้นอยูกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
และความคาดหวังของผูบริโภค ถาสินคามีคุณภาพตรงตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลในทางบวก คือ 
ผูบริโภคมีความพอใจและมีแนมโนมที่จะซ้ือซํ้า แตถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติไมตรงตามความ
ตองการหรือต่ํากวาที่คาดหวังยอมเกิดผลในทางลบ น่ันคือ ผูบริโภคไมพอใจและมีแนวโนมที่จะ
ไมซ้ือซํ้าคอนขางสูง 
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 6  แสดงขั้นตอนการตัดสนิใจซื้อ 
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สวนที่ 5  แนวคิดทฤษฏีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 คําวา  การตัดสินใจ (Decision Making) มีผูใหความหมายไวหลายลักษณะดังตอไปน้ี 
 สมพงษ  เกษมสิน (2521: 36) กลาววา การวินิจฉัยสั่งการ คือ การชั่งใจไตรตรองและ
ตัดสินใจเลือกทางดําเนินงานที่เห็นวาดีที่สุดทางใดทางหนึ่งจากหลายๆทาง เพ่ือใหบรรลุ
วัตถุประสงคที่ตองการ 
 พะยอม  วงศสารศรี  (2534: 17)   ไดกลาวการตัดสินใจ คือ กระบวนการเลือก
แนวทางปฏิบัติที่คิดวามีความเหมาะสมใชในสถานการณ หรือปญหาตางๆ 
 รชนา  อัชชะกิจ  (2539: 82)  ไดกลาวถึงการตัดสินใจ   การตัดสินใจเปนพฤติกรรม
ขณะเม่ือบุคลตองเผชิญหนากับทางเลือกที่กําลังรอคอยการตัดสินใจ  ตั้งแต  2  ทางเลือกขึ้นไป  
และจําเปนตองเลือกหนึ่งสิ่งจากหลายสิ่ง  ในบางกรณีถามีทางเลือกที่ดีมีประโยชนมากกวาสิ่งหนึ่ง  
ก็อาจจะเลือกสองสามสิ่งจากหลายสิ่งได  เน่ืองจากการตัดสินใจเปนขั้นตอนหนึ่งที่แทรกอยูในทุก
การกระทํา 
 สีดา  สอนศรี (2520: 342)   กลาววา กระบวนการตัดสินใจ เปนกระบวนการที่
พิจารณาทางเลือกตางๆ แลวตัดสินใจเลือกวิธีการปฏิบัติจากทางเลือกนั้นๆ เพ่ิอใหไดทางเลือก
ที่ดีที่สุดเพียงทางเดียว 
 เมธี  ปลันธนานนท  (2526: 168) กลาววา การตัดสินใจเปนการเลือกพฤติกรรมจาก
ทางเลือกตางๆ ที่เปนไปได โดยผูตัดสินใจมีเหตุผลในการเลือกของตน 
 วุฒิชัย  จํานง  (2525: 3)    ไดใหความหมายของการตัดสินใจไววา การตัดสินใจเปน
กระบวนการเลือกในระหวางทางเลือกตางๆ ซ่ึงจะเปนไปตามลําดับขั้นตอนในอันที่จะเลือกสิ่ง
หน่ึงสิ่งใดออกมาสําหรับนําไปปฏิบัติจริง 
 โกศล  สุวรรณมณี  (2534: 232)    สรุปไววา การตัดสินใจ คือ การเลือกพฤติกกรม
จากทางเลือกตางๆ ที่มีอยูหลายทาง โดยทางพิจารณาวิเคราะหขอมูลตามหลักเหตุผลและความ
เปนไปได และตกลงใจเลือกทางที่เหมาะสมที่สุด 
 นัทรี  แสงทองศรีกมล  (2527: 20) กลาววา การตัดสินใจ คือ การคิดพิจารณาอยาง
รอบคอบเพื่อเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด จากทางเลือกหลายๆทางเลือก เพ่ือใหสามารถบรรลุ
วัตถุประสงคตามที่ตองการ 
 แพทเทอรสัน (Petterson.  1980:  107)   ใหไดความหมายวา การตัดสินใจ หมายถึง 
การที่บุคคลเขาไปสึ่ความเสี่ยง โดยมีการรวบรวมและประเมินขอมูล มีทางเลือกหลายทางและมี
สิ่งประกอบอ่ืนๆ ที่สําคัญอันนําไปสูการตัดสินใจเลือก 
 มอรริส  (Morris. 1964: 9)  อธิบายวา การตัดสินใจ หมายถึงการนึกคิดในการเลือก
วิธีทางตางๆ ซ่ึงอาจจะเปนรูปของจินตการ หรือการการใชตัวแบบที่แนนอน 
 มารรีนเนอร (สุจิตรา  เหลืองอมรเลิศ. 2529: 5; อางอิงจาก Marriner. n.d)  ไดให
ความหมายของการตัดสินใจวา  เปนกระบวนการแกปญหาทางวิทยาศาสตรอยางหน่ึง  ซ่ึง
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ประกอบดวยขั้นตอนการพิจารณาปญหา  การพิจารณาทางเลือกตางๆ  การตัดสินใจเลือก
ทางเลือก  การนําทางเลือกไปปฏิบัติ  และการติดตามประเมินผล  ในความหมายนี้การตัดสินใจ
เปนการเลือกหนทางปฏิบัติที่ไดจากการวิเคราะห  เปรียบเทียบเพื่อตกลงใจ  การตัดสินใจตอง
อาศัยดุลพินิจของผูตัดสินใจ  หลังการตัดสินใจตองมีการสั่งการเพื่อใหเกิดการนําไปปฏิบัติจริง  
นอกจากนี้การตัดสินใจยังเปนกระบวนการที่ เปลี่ยนแปลงอยู เสมอ  การตัดสินใจยอม
เปลี่ยนแปลงเชนกัน  ถาขอมูลที่ไดมานั้นยังคลาดเคลื่อนไมทันสมัย 
 ซุลล; และคนอื่นๆ (Shull; & et al.  1970:  30 - 31)  ไดในความหมายในรูปนิยาม
ศัพทวา  Decision  เปนคํานาม Decide  ซ่ึงมาจากภาษาละตินวา  de + caedo de = ออก  
(off)  และ Caedo = ตัด  (to cut)  เม่ือรวมกัน  หมายถึง  การใชสติปญญาคิดไตรตรองและ
เลือกกระทําแตในสิ่งที่เปนไปไดจากหลายๆทาง  โดยการคัดออก คัดออก หรือ เลือกเอา
เฉพาะที่ดีกวา หรือ  ชอบมากกวาเทานั้น 
 บารนาด (Barnard. 1966:  185) สรุปวาการตัดสินใจ หมายถึง การกระทําของบุคคล
สามารถแยกแยะออกเปนหลักการตางๆได ซ่ึงโดยทั่วไปเบื้องตนของการมีพฤติกรรมตางๆ ยอม
จะตองมีการตัดสินใจเปนการกระทําเบื้องตนกอนทั้งน้ัน 
 จากความหมายของการตัดสินใจที่มีผูใหความหมายไวหลายทาน  สามารถสรุปไดวา  
การตัดสินใจ  หมายถึง  การเลือกปฏิบัติที่เห็นวาดีที่สุดจากหลายๆทางที่มีอยู  โดยมีการ
พิจารณาอยางรอบคอบ  เพ่ือเลือกสิ่งที่ดีที่สุดในการปฏิบัติใหบรรลุวัตถุประสงคที่ตองการ 
 ไซมอน (Simon.  1976:  241)  ไดใหขอคิดเห็นเกี่ยวกับความมีเหตุมีผลในการ
ตัดสินใจวาในความเปนจริง  การตัดสินใจที่มีเหตุผลสมบูรณที่สุดนั้นมักจะไมเกิดขึ้น  เน่ืองจาก
การตัดสินใจมักมีขอจํากัดในเรื่องความรู  ความสามารถ  ตลอดจนขอจํากัดในการรวบรวม
ขอมูลเพ่ือใชในการตัดสินใจ  นอกจากจะมีนิสัย  คานิยมในตัว  ผูตัดสินใจเปนตัวแปรสําคัญ  ที่
จะทําใหการตัดสินใจเอนเอียงไปทางใดก็ได  ไซมอน  จึงมีความเห็นวา  การแกปญหาตางๆ  
ทางการบริหารจึงไมอาจหวังผลเลิศไดเสมอไป  เหมือนกับการตัดสินใจแกปญหาอื่นๆ  เหตุน้ี
การตัดสินใจจึงเกี่ยวกับการเลือกทาง และปฏิบัติตามทางเลือกที่เห็นวานาจะใหผลเปนที่นา
พอใจ 
 ทอลเบิรต (ศุภวดี  บุญญางศ.  2528: 138–139; อางอิงจาก Tolbert. 1974) กลาววา
ทฤษฏีการตัดสินใจเปนทฤษฏีที่แสดงถึงวงจรการตัดสินใจ  โดยเริ่มจากจุดมุงหมายหรือ
วัตถุประสงค  และเม่ือบุคคลมีความประสงคที่ตองการจะตัดสินใจ  บุคคลนั้นก็ประสงคจะไดรับ
ขอสนเทศ  โดยจะรวบรวมขอมูลใหสอดคลองกับวัตถุประสงคของการตัดสินใจของเขา  
ตอจากนั้นบุคคลก็จะพิจารณาขอมูลที่ไดรับ  และพยายามนํามาประยุกตใหสอดคลองกับการ
เลือกพิจารณาความเปนไปไดของทางเลือก  สําหรับการทํานายผลอาจจะขึ้นอยู  กับความสําเร็จ
ของประสบการณในอดีต  และระดับความปรารถนาของบุคคลนั้น ซ่ึงการทํานายผลจะมี
ประสิทธิภาพ  หรือไมขึ้นอยูกับสิ่งตางๆ ดังน้ี 
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 1. ขอมูลที่รวบรวมไดและน้ําหนักในการคาดคะเนมีความเหมาะสมหรือไมเหมาะสม 
 2. ลําดับขั้นตอนของคานิยม  ในขั้นนี้บุคคลจะพิจารณาถึงผลที่ปรารถนา  เขาจะ
เปรียบเทียบผลที่ไดรับกับลําดับขั้นของคานิยม  เชน  ถาเขาเลือกวิชาชีพน้ี  เพ่ือตองการ
เงินเดือนมาก หรือคาดวาเขาสามารถเรียนจบในสาขาวิชานี้ได  และจะมีโอกาสศึกษาตอ  เขา
อาจมีคําถามวา  คานิยมสูงสุดของเขานั้นคืออะไร  ทั้งน้ีเพ่ือใหการตัดสินใจเลือกของเขา
เหมาะสมยิ่งขึ้น 
 3. การประเมินผลและการตัดสินใจเลือก  ซ่ึงเปนผลมาจากการตัดสินใจครั้งน้ัน  โดย
ผลที่ไดรับเหมาะสมกับจุดมุงหมาย  และขอมูล  หรือการตัดสินใจที่จะสํารวจตอไป  โดยการ
วางแผนสํารวจใหไดขอมูลใหม  เพ่ือการตัดสินใจครั้งตอไป 

 

สวนที่ 6  จิตวิทยาที่มอิีทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค   
 1. การจูงใจ (Motivation) เปนพลังขับดันที่มีตอพฤติกรรมที่พึงพอใจในความตองการ
เพราะผูบริโภคมุงเนนที่แนวความคิดทางดานการตลาด ดังนั้นนักการตลาดจึงพยายามกระตุน
ใหเกิดความตองการ ความตองการของทุกคนมีมากไมมีที่สิ้นสุด บุคคลทั้งหลายมีความตองการ
ทางดานรางกายซึ่งเปนปจจัยพ้ืนฐาน เชน อาหาร นํ้า ความตองการทางเพศ นอกจากนั้นยังได
เรียนรูถึงความตองการในดานตาง ๆ รวมถึงความเคารพนับถือ ความสําเร็จ ความรัก ความ
ปลอดภัย ความตองการทางดานสังคม ความตองการการยอมรับ 
  บุคลิกภาพ (Personality)  เกี่ยวของกับพฤติกรรมที่เหมาะสมของบุคคลหรือ
พฤติกรรมการตอบสนองที่ซํ้า ๆ กัน ถึงแมวาทฤษฎีบุคลิกภาพมีอยูมากมายแตอุปนิสัยหลัก ๆ 
ที่ติดตัวมาเปนเวลาชานานของบุคคลหรือความสัมพันธกับผูอ่ืนมีหลายลักษณะ เชน ความ
เด็ดขาด การเขาสังคม ความยืดหยุน การปกครอง ความกาวราว ที่แสดงออกตอผูอ่ืน เชน ผูที่
สูบบุหร่ีบงบอกถึงลักษณะนิสัยไดวาเปนคนกาวราว ชอบแสดงอํานาจ 
 2. การรับรู (Perception)  บางคนมองเห็น Cadillac (ผูสรางเมืองดีทรอยในรัฐ
มิชิแกน สหรัฐอเมริกา) เหมือนสัญลักษณแหงความสําเร็จ บางคนเห็นเปนการแสดงออกที่โอ
อวด น่ีคือผลมาจากการรับรูเปนกระบวนการเลือกสรรของแตละบุคคล การจัดเรียงความคิด การ
อธิบายขอมูล การสรางความหมายของคําวาโลก 
 3. การเรียนรู (Learning)  พฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญแลวเกิดจากการเรียนรู 
ผูบริโภคเรียนรูถึงแหลงของขอมูลขาวสาร และใชขอมูลขาวสารนั้นกับสินคาและบริการซึ่งการ
ประเมินคาของสิ่งตาง ๆ จะตองมีบรรทัดฐานเปนหลักในการประเมินทางเลือกและโดยทั่วไป
แลวจะใชกับการตัดสินใจซ้ือการเรียนรูเปนพฤติกรรมที่สงผลมาจากประสบการณเดิม ๆ ซํ้า ๆ 
และความคิด 
 4. คุณคา ความเชื่อ และทัศนคติ (Values, Beliefs and Attitudes)   เปนบทบาทที่
อยูตรงกลางในกระบวนการตัดสินใจซื้อและเกี่ยวของกับกิจกรรมทางการตลาด องคประกอบ
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ของทัศนคติ (Attitude Formation) ทัศนคติคือการเรียนรูถึงการตอบสนองถึงวัตถุหรือระดับของ
วัตถุที่มีอยูวาชอบหรือไมชอบ ทัศนคติคือสภาพของคุณคาและความเชื่อของทุก ๆ คนที่ไดรับ
การเรียนรู คุณคามีมากมายขึ้นอยูกับระดับการเอาใจใส เม่ือเราพูดถึงคุณคาหลักของคน
อเมริกันจะถูกรวมถึง สภาพการแตงกาย สภาพความเปนอยู ความเปนมนุษย คุณคาของบุคคล 
เชน การมัธยัสถ ความทะเยอทะยาน นักการตลาดไดรับรูถึงธรรมชาติอันนี้เปนอยางดี แตจะ
มุงเนนไปที่คุณคาของบุคคลเปนหลักสําคัญ คุณคาของบุคคลที่มีผลตอทัศนคติโดยมีอิทธิพลตอ
คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะไดรับ สมมติวาการมัธยัสถเปนคุณคาของบุคคลเมื่อ
ตองการจะซ้ือรถ จะพิจารณาถึงความประหยัดในการเติมนํ้ามัน (คุณลักษณะของผลิตภัณฑ) 
มากเปนประเด็นสําคัญ ความเชื่อน้ันเปนองคประกอบหนึ่งของทัศนคติความเชื่อ เปนสิ่งที่
ผูบริโภคไดรบจากอิทธิพลของการรับรูในผลิตภัณฑวาดีอยางไร หรือคุณลักษณะของตราสินคา
ที่แตกตางกัน ความเชื่อคือพ้ืนฐานของประสบการณของบุคคล การโฆษณาและการอภิปรายกับ
บุคคลอื่น ความชื่อในคุณลักษณะของสินคาและความสําคัญ เชน คุณคาของบุคคลตองเปนไปใน
ทิศทางเดียวกันพวกเขาสรางทัศนคติความชอบ หรือไมชอบน้ันกับสินคาหรือบริการ (Kotler 
Philip; & Armstrong Gary. 1993. Marketing an Introduction. 3th ed. Prentice–Hall 
International Edition: 174-175)  

  
 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics)  
 ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม 
และปจจัยดานจิตวิทยา 
 ดานวัฒนธรรมสังคมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Sociocultural Influences on 
Consumer Behavior)   วัฒนธรรมสังคมมีอิทธิพลตอการเปลี่ยนแปลงความสัมพันธที่เปน
ทางการและไมเปนทางการของผูบริโภคกับบุคคลอื่น ซ่ึงรวมไปถึงการแสดงออกถึงผลกระทบที่
สําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค สิ่งตาง ๆ เหลานี้เกี่ยวพันไปถึงบุคคลที่มีอิทธิพล กลุมอางอิง 
ครอบครัว ชั้นของสังคม วัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย  
 วัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย (Culture and Subcultures) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่อางถึง
กลุมของคุณคา ความคิด และทัศนคติ วัฒนธรรมยอยในแตละวัฒนธรรมยอย เชน วัฒนธรรม
ยอย แอฟริกัน-อเมริกัน ลาติน-อเมริกัน เอเชียน จะมีเอกลักษณเปนของตนเอง มีลักษณะ
ตางกันในการเลือกซื้อสินคาหรือบริการ 
 บุคคลที่มีอิทธิพล (Personal Influence) การซื้อของผูบริโภคนั้นบอยครั้งนักที่มี
มุมมองความคิด หรือประพฤติตอสิ่งอ่ืนที่มีอิทธิพลเขามาเกี่ยวของ ถามองใหดีแลวมีอยู 2 ดานที่
มีอิทธิพลสําคัญในการตลาด คือ ผูนําทางดานความคิด (Opinion Leadership) และการสื่อสาร
ปากตอปาก (Word of Month) 
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 ผูนําทางดานความคิด (Opinion Leadership) คือบุคคลที่ใชอํานาจหนาที่หรือแสดง
อํานาจทั้งทางตรงและทางออมที่มีอิทธิพลในสังคมเหนือผู อ่ืน ผูนําแนวความคิดเปนผูที่
แสดงออกถึงรูปแบบของตนที่มีตอสินคานั้น เชน John Starks เปนพรีเซ็นเตอรให Adidas, 
Cindy Crawford โฆษณาใหกับ Revion บุคคลทั้งสองเปนผูนําแนวความคิด 
             ดานสังคม คือ ชั้นของสังคม (Social Class) เปนพฤตกิรรมผูบริโภคที่ยากจะเขาถึง
เน่ืองจากมีการจํากัดความสัมพันธของความถาวร ลกัษณะของมุมมองที่เหมือนกันในสังคมกับ
การแบงคุณคา ความชอบและพฤติกรรมที่เหมือนกันจัดอยูในกลุมเดียวกัน อาชีพของบุคคล 
ที่มาของรายได (มิใชระดับของรายได) การศึกษา นํามาพิจารณาถึงระดับชนชัน้ทางสังคมโดย
ปกติแลวภายในแตละกลุมมีความเหมือนกันสามารถแบงระดับของสังคมแบงไดเปน 3 ชั้นคือ 
สังคมชั้นสูง สังคมชั้นกลาง สังคมชั้นต่าํ นอกจากนั้นทัศนคติที่เหมือนกัน รูปแบบการดํารงชวีิต 
พฤติกรรมการซื้อก็สามรถดูไดโดยจากระดับชนชั้นทางสังคม เชนสังคมชั้นกลางกับสังคมชั้นต่ํา 
จะมีพฤติกรรมที่แตกตางกน มีการใชอารมณมากกวาเหตุผลในการซื้อ การนึกถึงรูปธรรม
มากกวานามธรรม ชนชั้นสูงน้ันจะมุงเนนไปยังการประประสบความสําเร็จ และการคิดถึงอนาคต
ในรูปลักษณและสัญลักษณของอนาคต นักการตลาดจะใชชั้นของสังคมเปนตัวแบงการเขาถึง
ลูกคาเปาหมายทั้งสินคาและบริการ 
 ดานจิตวิทยา คือ การสื่อสารปากตอปาก (Word of Month) คือบุคคลที่มีอิทธิพลตอ
ผูอ่ืนในระหวางการสนทนาแบบเชิญหนาซึ่งกันและกัน การสื่อสารในลักษณะนี้เปนวิธีที่มีพลังที่
ทรงอานุภาพเปนแหลงขอมูลขาวสารสําหรับผูบริโภคเพราะผูใหขอมูลมีความสัมพันธมี
ประสบการณโดยตรงกับสินคาหรือบริการน้ัน ๆ เชน เพ่ือนเปนแหลงขาวสารที่ไววางใจไดเม่ือ
ผูบริโภคจะซื้อสินคาใดก็ถามหาขอมูลของสินคาในปจจุบัน เพ่ือนมีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อ
คือ 37% นอกจากนั้น 20% เปนการหาขอมูลทางโฆษณา การสื่อสารปากตอปากนี้เปนไดทั้ง
ทางบวกและทางลบสําหรับผลิตภัณฑ ชื่อเสียงของสินคา ชื่อเสียงของบริษัท 
 กลุมอางอิง (Reference Group) คือ กลุมบุคคลที่ประเมินสิ่งตาง ๆ ดวยพ้ืนฐานของ
การประเมินคุณคาดวยตนเอง หรือเปนมาตรฐานของบุคคล กลุมอางอิงมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคเพราะกลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอขอมูล ทัศนคติ ระดับของความปรารถนาซึงจะชวย
ใหจัดความเปนมาตรฐานของผูบริโภค กลุมอางอิงมีอยูดวยกันหลายกลุมแตมี 3 กลุมที่นักการ
ตลาดสามารถแยกออกจากกันไดอยางชัดเจนคือ 1. กลุมสมาชิก (A membership) คือบุคคลที่
เขารวมกับคนอื่นในการทํากิจกรรมโดยมีผลประโยชนรวมกัน มีวัตถุประสงครวมกัน อยูใน
องคกรเดียวกัน สมาคมทางสังคมและครอบครัว 2. กลุมที่ปรารถนา (An aspiration group)คือ
บุคคลที่ปรารถนาที่จะเปนสมาชิกเชน สังคม สโมสร 3. กลุมที่แบงแยก (A dissociative group) 
คือบุคคลที่ปรารถนาดํารงไวซ่ึงระยะ เพราะความแตกตางกันของคุณคาและพฤติกรรม  
 กลุมครอบครัว (Family Influence) อิทธิพลที่สงผลตอกลุมครอบครัวที่มีผลทําใหเกิด
พฤติกรรมผูบริโภคนั้นมีผลมาจากแหลงขอมูลทั้ง 3 คือ 1. สังคมของผูบริโภค (Consumer 



 39 

Socialization) คือกระบวนการซึ่งบุคคลทั้งหลายไดเรียนรูซ่ึงทักษะ ความรู และทัศนคติ ที่
สําคัญตอหนาที่ของผูบริโภค  2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) คือผูบริโภคมีความ
ประพฤติและการซื้อที่แตกตางกันในแตละชวงของวงจรชีวิต จะบรรยายถึงลักษณะเฉพาะแตละ
ชวงของครอบครัวที่แตกตางกันตั้งแตวัยหนุมสาวจนถึงวัยเกษียณอายุ  3. การทําการตัดสินใจ
ของครอบครัว (Family Decision Making)  คือการตัดสินใจซื้อสินคา จะตองพิจารณาถึงอํานาจ
การปกครองของคูสมรส เชนการตัดสินใจรวมกันระหวางสามีภรรยา สามีหรือภรรยาเปนผู
ตัดสินใจซื้อฝายเดียว แตอยางไรก็ตามการตัดสินใจซ้ือน้ีอาจมีการเปลี่ยนแปลงได ถาหากมีการ
เพ่ิมขึ้นของรายได หรือเปนครอบครัวที่สามี ภรรยาหาเงินไดทั้ง 2 ฝายอํานาจการตัดสินใจซื้อ
อาจเทาเดิมหรือเพ่ิมขึ้นก็ได แตบทบาทของแตละครอบครัวในเรื่องกระบวนการซื้อสินคาซึ่งมี
การตัดสินใจโดยมีกลุมที่มีบทบาทพัวพันก็คือ ผูแสวงหาขอมูล ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ ผูซ้ือ ผูใช 
สมาชิกในครอบครัวมีบทบาทที่แตกตางกันในการซื้อสินคาหรือบริการที่ตางกัน สิ่งตาง ๆ 
เหลานี้บริษัทและนักการตลาดควรรูพฤติกรรมการซื้อสินคาวาสามีเปนผูใชผลิตภัณฑแตผูซ้ือ ผู
มีอิทธิพล ผูหาขอมูลอาจเปนภรรยาก็ได  
 
 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision)  
 ประกอบดวยขั้นตอน คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การ
ประเมินทางเลือก การตัดสินใจ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 
 ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 
 ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปนขั้นตอนที่ผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือ ประกอบดวยขั้นตอน 5 ขั้น คือ 
 การรับรูถึงปญหา (Problem Recognition) เปนขั้นที่ตระหนักถึงความตองการหรือ
รับรูถึงปญหาจะเกิดไดจากสิ่งกระตุนที่อยูภายใน เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการ
ทางเพศ สิ่งเหลานี้จะเกิดขึ้นจากแรงขับดันที่มีอยูในระดับหน่ึงจะสงผลใหเกิดการกระทําหรืออาจ
เกิดจากประสบการณเดิม นอกจากนั้นยังสามารถเกิดไดจากสิ่งกระตุนจากภายนอก เชน สิ่ง
กระตุนจากโทรทัศนหรือการไดชื่นชมรถของบุคคลอื่น 
 การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการในสินคาหรือบริการมีสูงก็
อาจซื้อไดทันที แตถาหากความตองการในตัวสินคาไมสูงมาก หรือตองการใชการตัดสินใจอ่ืน ๆ 
ประกอบจะตองมีการหาขอมูลเพ่ิมเติม ซ่ึงสามารถหาไดดังน้ี 
 1. แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก 
 2. แหลงการคา (Commercial Source) เชน การโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน
การคา บรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา 
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 3. แหลงชุมชน (Public Source) เชน สื่อสารมวลชน องคกรวัดอันดับการตอบสนอง
ของผูบริโภค 
 4. แหลงทดลอง (Experiential Source) เชนการถือครอง กรทดสอบการใชผลิตภัณฑ 
 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคทําการเลือกตรา
สินคาที่มีอยูหลาย ๆ ตราจากขั้นที่ 2 ที่ไดทําการคนหาขอมูลมาแลวทั้งหมด จะพิจารณาถึง
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ เชน คุณภาพ ความงายตอการใช ขนาด ราคา และตองพิจารณาถึง
ภาพพจนของตราสินคา ความเชื่อม่ันในตราสินคา ประโยชนอ่ืน ๆ  
 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เม่ือผูบริโภคทําการประเมินทางเลือกแลวก็จะ
ทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑในตราสินคาที่ตนตองการมากที่สุด แตกระบวนการตัดสินใจนั้นจะ
เกี่ยวของกับ ความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) ซ่ึงประกอบดวย ทัศนคติของบุคคลอื่น 
(Attitude of Others) เชน ผลิตภัณฑมีราคาแพงเกินไปไมเหมาะสมกับการใชงานของผูซ้ือ ก็
อาจทําใหผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑที่มีราคาถูกกวา หรือเหมาะสมกับตนเองมากขึ้น เหมาะกับการ
ใชงาน และปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว (Unanticipated Situation Factor) ตัดสินใจ 
เชน รายไดของครอบครัว ราคาที่คาดหวัง ประโยชนที่จะไดรับจากสินคา  
 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) ผูบริโภคจะทําการพิจารณาถึง
ความพอใจ (Satisfied) หรือไมพอใจ (Dissatisfied) ถาความคาดหวังในผลิตภัณฑมีนอยกวา
ประโยชนที่ไดรับผูบริโภคก็จะรูสึกพอใจ แตถาหากผลิตภัณฑใหประโยชนนอยกวาความ
คาดหวังผูบริโภคจะรูสึกไมพอใจ จากนั้นก็จะสงผลถึงการบอกตอทั้งในเชิงบวก และเชิงลบ  
 การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซ้ือ จะตองมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี 
 1.  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 
 2.  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 
 3.  การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
 4.  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
 5.  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 

 

สวนที่ 7  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของ
ผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อ และการใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะห
พฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอกลยุทธ
การตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสามารถ
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ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได และเพ่ือใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด 
(Marketing concept) ที่วาการทําใหลูกคาพึงพอใจ จึงตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือขจัดสิ่ง
กระตุน หรือกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน;และ
คณะ. 2541:124) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะ 
แสวงหา การซ้ือ การใช การประเมิน หรือ การบริโภคผลิตภัณฑบริการคาดวาจะสามารถ
ตอบสนองความตองการของตนไดอยางพึงพอใจ เปนการตัดสินใจของผูบริโภค ในการใช
ทรัพยากรที่มี ทั้งเงิน เวลา และกําลังซื้อเพ่ือบริโภคและบริการตางๆอันประกอบดวย ซ้ืออะไร 
ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร ที่ไหน และบอยครั้งแคไหน (Schiffman; & Kanuk. 1994: 7) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและ
ใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและ
เปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลานี้ (อดุลย จาตุรงคกุล. 2539: 5) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของกับการ
จัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งน้ีหมายถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนในการ
กําหนดใหมีการกระทํา  (ปริณ  ลักษิตานนท. 2536: 27) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการตางๆที่บุคคลหรือกลุมบุคคล
เขาไเกี่ยวของเพื่อทําการเลือกสรรการซื้อ การซื้อ การใช การบริโภคอันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
บริการความคิด หรือ ประสบการณเพ่ือตอบสนองความตองการและความปรารถนาตางๆให
ไดรับความพอใจ  (ดารา  ทีปะปาล.  2542: 3) 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของโดยตรง
กับการจัดหาใหไดซ่ึงสินคาและบริการ ซ่ึงหมายถึงการตัดสินใจซื้อสินคา และบริการ ทีสามารถ
สรางความพึงพอใจในการซื้อใหแกผูซ้ือมากที่สุด สาเหตุที่ผูบริโภคซื้อสินคา และบริการ อาจ
เปนเพราะมีสิ่งจูงใจบางประการที่สอดคลองกับทัศนะคติผูบริโภค (องอาจ ปะทะวานิช. 2525: 
31-41) 
 พฤติกรรมผู ซ้ือ หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวของกับการ
แลกเปลี่ยนซื้อสินคาและการบริการดวยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซึ่งเปนตัว
กําหนดใหมีการกระทํานี้ พฤติกรรมของผูซ้ือน้ัน เราหมายรวมถึงผูซ้ือที่เปนอุตสาหกรรม 
(Industrial buyer) หรือที่เปนการซื้อของบริษัทในอุตสาหกรรมหรือผูซ้ือเพ่ือขายตอ (คือผลิต
เปนสินคาแลวนําไปขายตอ) ดวยนั่นเอง แตพฤติกรรมของผูบริโภคนั้น เราเนนถึงการซื้อของผู
ซ้ือ ซ้ือไปใชบริโภคเอง ปกติเรามักใชคําวาพฤติกรรมของลูกคา (Customer behavior) แทนกัน
กับพฤติกรรมผูซ้ือได คําทั้งสองคือพฤติกรรมผูซ้ือได คําทั้งสองคือพฤติกรรมผูซ้ือและพฤติกรรม
ของลูกคานี้ เปนคําที่มีความหมายเหมือนกันและคอนขางไปในแงของลักษณะในทางเศรษฐกิจ
ของการบริโภคมากกวา (ธงชัย  สันติวงษ.  2524: 30-31) 
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 เลวิท (พิมล ทิปะปาน 2536: 172 – 173; อางอิงจาก  Leavitt. 1964: 12) ไดกลาวไว
วา กอนที่มนุษยจะแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา มักจะมีมูลเหตุที่จะทําใหเกิด
พฤติกรรมเสียกอน ซ่ึงมูลเหตุดังกลาวอาจจะเรียกวา “กระบวนการของพฤติกรรม“(Process of 
behavior) และประมาณการของพฤติกรรมของมนุษยมีลักษณะคลายกนั 3 ประการดังน้ี คือ 
 1. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นจะตองมีสาเหตุทําใหเกิด (Behavior is caused) ซ่ึง
หมายความวา การที่คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยางหนึ่งอยางใดออกมานั้นจะตองมีสาเหตุทําให
เกิดและสิ่งซ่ึงเปนสาเหตุก็คือ ความตองการที่เกิดขึ้นในตัวคนนั่นเอง 
 2. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน(Behavior is caused)น่ัน
คือเม่ือคนเรามีความตองการเกิดขึ้นแลว คนเราก็ปรารถนาที่จะบรรลุถึงความตองการนั้น จน
กลายเปนแรงกระตุนหรือแรงจูงใจ(Motivation)ใหบุคคลแสดงพฤติกรรมตางๆเพื่อตอบสนอง
ความตองการที่เกิดขึ้นน้ัน 
 3. พฤติกรรมจะเกิดขึ้นไดจะตองมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุน (Behavior is goal – 
directed) ซ่ึงหมายความวา การที่คนเราแสดงพฤติกรรมอะไรออกมานั้น มิไดกระทําไปอยาง
เลื่อนลอยโดยปราศจากจุดมุงหมายหรือไรทิศทาง ตรงกันขามกลับมุงไปสูเปาหมายที่แนนอน
เพ่ือใหบรรลุผลสําเร็จแหงความตองการของตน 
 อยางไรก็ตาม แมวากระบวนการของพฤติกรรมของคนจะมีลักษณะคลายๆกกัน แต
รูปแบบของพฤติกรรมของคน (Behavior pattern) ที่แสดงออกในเหตุการณตางๆที่เขาเผชิญมี
ลักษณะแตกตางกันไป ทั้งน้ีอาจมีสาเหตุจากปจจัยตางๆทั้งปจจัยภายใน อันไดแก ตัวบุคคล 
และปจจัยภายนอก ซ่ึงไดแก สภาพแวดลอมตางๆเหลานี้มีผลกระทบตอการตัดสินใจของบุคคล 
ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาตางกัน 
 ผูบริโภค(Consumer) คือ ผูที่มีความตองการ (Need) มีอํานาจซื้อ (Purchasing 
power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing power) และพฤติกรรมการใช (Using 
behavior) ดังน้ี (เสรี วงษมณฑา. 2542: 30-31) 
 1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ 
 2. ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซื้อ 
 3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ 
 4. พฤติกรรมการใช 
 ธงชัย สันติวงษ (2534: 34) ไดกลาววา การเขาใจพฤติกรรมของผูบริโภคหรือเขาใจ
ถึงกลไกภายใน ตลอดจนปจจัยตางๆที่มีอิทธิผลตอพฤติกรรม นับวาเปนเรื่องราวที่นักการตลาด
สมัยใหมตองสนใจเปนพิเศษ ทั้งนี้เพราะวาการตลาดปจจุบันเปนยุคสมัยการแขงขันที่เขมขน
และสภาพแวดลอมมีขอจํากัดมากมาย ทําใหการศึกษาผูบริโภคโดยละเอียดลึกลงไปกวาเดิม
จนถึงพฤติกรรมผูบริโภค 
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 เน่ืองดวยผูบริโภคมีความแตกตางกันในลักษณะประชากรอยูหลายประเด็น เชน เรื่อง
เพศอายุ รายได สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษาและรสนิยม เปนตน ทําใหมีการซื้อสินคา
และบริการที่หลากหลายชนิดไปบริโภค นอกจากลักษณะประชากรดังกลาว ยังมีปจจัยอ่ืนๆอีกที่
ทําใหการบริโภคแตกตางกัน(สุปญญา ไชยชาญ. 2543: 121) 
  

สวนที่ 8 งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 ทรรศนีย  ปราบอักษร (2542) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
บิดา มารดาในการเลือกโรงเรียนสอนดนตรี ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางมีทัศนคติตอการเรียน
ดนตรีมากที่สุดในเรื่องการเรียนดนตรีสามารถชวยสงเสริมสุขภาพจิตและสุขภาพกายของผูเรียน
และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบิดามารดาในการเลือกโรงเรียนสอนดนตรี คือ 
บรรยากาศของโรงเรียน สวนโอกาสทางการตลาดของธุรกิจโรงเรียนสอนดนตรีในอนาคต พบวา
กลุมตัวอยางสวนใหญสนับสนุนใหบุตรเรียนดนตรีมากที่สุด คิดเปนรอยละ 85.50 โดยเหตุผล
อันดับหน่ึงในการสนับสนุนใหบุตรเรียนดนตรี คือ การเรียนดนตรีทําใหเด็กรูจักการใชเวลาวาง
ใหเปนประโยชน ชวงเวลาในการเรียนที่กลุมตัวอยางตองการใหบุตรเรียนดนตรีมากที่สุด คือ วัน
เสารหรือวันอาทิตย การเรียนดนตรีจะตองมีการฝกซอมทุกวัน ดังนั้น กลุมตัวอยางที่สนับสนุน
ใหบุตรเรียนดนตรี จากการวิจัยครั้งนี้ เหตุผลที่กลุมตัวอยางไมสนับสนุนใหบุตรเรียนดนตรี คือ 
คาใชจายในการเรียนดนตรีสูงมาก เปนเหตุผลที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด  กลยุทธ
ทางการตลาดของโรงเรียนดนตรี คือ หลักสูตรที่โรงเรียนเปดสอนตองมีมาก เครื่องดนตรีที่ไดรับ
ความนิยมมากจากกลุมตัวอยางและตองการใหบุตรเรียนมากที่สุด คือ เปยโน นอกจากวิชา
ดนตรีสากลแลว หลักสูตรที่กลุมตัวอยางตองการใหโรงเรียนเปดมากที่สุด คือ วิชาดนตรีไทย 
สวนสิ่งแวดลอมของโรงเรียนที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใหบุตรเรียนมากที่สุด คือ หองเรียนตอง
เปนหองปรับอากาศ สวนกลยุทธทางกาตลาดของโรงเรียนดนตรีดานคาใชจายในการเรียนดนตรี
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความคิดเห็นวา คาใชจายในการเรียนดนตรี ในปจจุบันนี้แพง
เกินไป มีจํานวนมากที่สุด คือ รอยละ 52.25 แตคาใชจายที่กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวา
เหมาะสมแลวมีราคา 900 บาท/เดือน อีกทั้งกลยุทธทางการตลาดของโรงเรียนดนตรีดานสถาน
ที่ตั้งพบวา โรงเรียนดนตรีตองตั้งอยูใกลที่พักอาศัย เดินทางสะดวกและมีสถานที่จอดรถสบาย 
สถานที่ตั้งที่กลุมตัวอยางสวนใหญตองการใหโรงเรียนไปตั้งอยู คือ หางสรรพสินคา กลยุทธทาง
การตลาดของโรงเรียนดนตรีดานการสงเสริมทางการตลาด คือ การโฆษณาที่จะเขาถึงกลุม
ตัวอยางมากที่สุด คือ การใชสื่อทางหนังสือพิมพ เปนสื่อที่ใกลตัวมากที่สุด นอกจากนี้ผูวิจัยยัง
พบวา   บิดามารดาที่มีอาชีพ ระดับการศึกษาและรายไดตางกัน  จะมีทัศนคติตอการเรียนดนตรี
ตางกัน คือ คนเรียนดนตรีตองเปนคนที่มีฐานะทางการเงินดี ทุกคนสามารถเรียนดนตรีไดและจะ
เริ่มเรียนดนตรีเม่ืออายุเทาไรก็ได การเรียนดนตรีตองใชความอดทนและความพยายามในการ
เรียนและการเรียนดนตรีในปจจุบันสามารถสรางชื่อเสียงใหกับตนเองและเปนที่ยอมรับของสังคม
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ได รวมทั้งการเรียนดนตรีชวยสงเสริมใหสุขภาพจิตและสุขภาพกายของผูเรียนใหดีขึ้น บิดา
มารดาที่มีอาชีพ   ระดับการศึกษาและรายไดตางกัน ทําใหเกิดปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ใหบุตรเรียนดนตรีตางกัน ปจจัยดังกลาวคือ ชื่อเสียงของโรงเรียนสอนดนตรี ชื่อเสียงของผูสอน
ดนตรี หลักสูตรที่เปดสอนในโรงเรียนสอนดนตรี ทําเลที่ตั้งของโรงเรียนสอนดนตรี และความ
สะดวกสบายในดานสถานที่จอดรถ บรรยากาศของโรงเรียนและการโฆษณาของโรงเรียนดนตรี 
สิ่งเหลานี้เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบิดามารดาที่จะใหบุตรเรียนดนตรีที่โรงเรียน
สอนดนตรีน้ัน 
 ชัชญา บูรณุปกรณ (2546)  ทําการศึกษาเรื่อง  ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอการเลือกใชบริการดนตรีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  พบวา  สวนใหญนักเรียน
เลือกเรียนดนตรีในวันเสารและวันอาทิตย  ผูปกครองนักเรียนที่เลือกเรียนดนตรีกับโรงเรียน
ดนตรีในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ใหความสําคัญตอปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพเปนอันดับแรก  ดานบุคลากร ดานอาคารสถานที่ ดานกระบวนการการใหบริการ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ และดานการสงเสริมการตลาด เปนอันดับรองลงมา ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ โดยเฉลี่ยพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก  ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑที่มีความสําคัญมากที่สุดไดแก คุณภาพของเครื่องดนตรีที่ใชในการเรียนการสอน คือ
เครื่องดนตรีที่อยูในสภาพสมบูรณไมมีสวนใดชํารุดเสียหายซึ่งจะสงผลตอการเรียนการสอน ดาน
ปญหาของการใชบริการโรงเรียนดนตรีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ไดแกปญหาเครื่อง
ดนตรีไมเพียงพอตอการเรียนการสอน  ปญหาดานอัตราคาเลาเรียน ปญหาสถานที่จอดรถไม
เพียงพอ ปญหาการขาดการประชาสัมพันธและการแจงขาวสารของโรงเรียนมีไมทั่วถึง ปญหา
การที่พนักงานใหคําแนะนําปรึกษาไมชัดเจน ปญหาเรื่องหองเรียนดนตรีที่คับแคบเกินไป  และ
ปญหาพนักงานไมเพียงพอตอการใหบริการ 
 เมทินี เดชะวิทยากุล (2545 )  ทําการศึกษาเรื่อง  ความคาดหวังของผูปกครองที่สง
บุตรหลานเขาเรียนดนตรีตามโครงการการศึกษาดนตรีสําหรับบุคคลทั่วไป วิทยาลัยดุริยางค
ศิลป มหาวิทยาลัยมหิดล  พบวา ความคาดหวังและความพึงพอใจของผูปกครองตอการเรียน
ดนตรี  และตอการดําเนินงานตามวัตถุประสงคของโครงการศึกษาดนตรีสําหรับบุคคลทั่วไปอยู
ในระดับสูงแตผลการเรียนเทียบระหวางความคาดหวัง กับความพึงพอใจที่ไดรับมีความแตกตาง
กัน และการเปรียบเทียบความคาดหวังของผูปกครองที่ มีระดับการศึกษา รายได และ
ความสามารถทางดานดนตรี ระยะเวลาการสงบุตรหลานเรียน และประสบการณเคยเรียนดนตรี
ของนักเรียนมาจากสถาบันอ่ืนตางกันไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 นิวัติ  เกิดปรากแพรก (2536)  ทําการศึกษาเรื่อง  ปญหาและความตองการเกี่ยวกับ
การเรียนการสอนวิชาดนตรีศึกษาระดับมัธยมศึกษาเขตการศึกษา 4 ทุกโรงเรียน  ผลการวิจัย
พบวาครูผูสอนที่มีวุฒิเฉพาะทางดนตรีมีปญหาในดานหลักสูตร เน้ือหา กิจกรรมการเรียนการ
สอน วัสดุการเรียนการสอน คูมือครู นักเรียน หัวหนาสถานศึกษาและครูผูสอน ไมแตกตางกัน 
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สวนในดานความตองการนั้นสามารถเรียงลําดับความตองการของครูผูสอนดนตรีศึกษา จากมาก
ไปนอยไดดังน้ี  ตองการมีอาคารสําหรับจัดกิจกรรมการเรียนการสอนดนตรีโดยเฉพาะ มีครูที่มี
วุฒิทางดานดนตรีเปนผูสอนใหนักเรียนมีพ้ืนฐานความรูและทักษะดนตรีเทาๆกัน  มีวัสดุอุปกรณ
การสอนประเภทเครื่องดนตรีสากล ใหมีการนิเทศนเกี่ยวกับหลักสูตรใหหัวหนาสถานศึกษา
เขาใจถึงบทบาทหนาที่ของครูผูสอนดนตรีและเห็นคุณคาของวิชาดนตรีศึกษา เปนผูที่มีสวนรวม
ในการจัดทําคูมือ และคูมือครูจะตองอานเขาใจงาย 
 ธัลน  สุทธิพงศ (2545)  ทําการศึกษาเรื่อง  การศึกษาพฤติกรรมความสนใจของ
ผูเรียนดนตรีเอกชน พบวา นักเรียนที่เรียนในโรงเรียนดนตรีเอกชน  ที่ไดการรับรองจาก
กระทรวงศึกษาธิการ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  สวนใหญมีลักษณะทั่วไปทางดาน
สังคมคือ เปนเพศชาย 114 คน เปนเพศหญิง 136 คน มีอายุเฉลี่ย 19 ป  อยูในชวงอายุระหวาง 
15-46 ป  ซ่ึงต่ํากวาอายุเฉลี่ย 198 คน สูงกวาอายุเฉลี่ย 58 คน  การศึกษาระดับชั้นมัธยม 174 
คน ปริญญาตรีขึ้นไป 76 คน พบวา ทัศนคติตอดนตรี  แรงจูงใจภายนอก จิตลักษณะ (วินัยใน
ตนเองและความเชื่อม่ันในตนเอง) และพฤติกรรมความสนใจในดนตรีอยูในเกณฑคอนขางมาก
ถึงปานกลาง  และพบวาลักษณะทั่วไปดานสังคม ทัศนคติตอดนตรี  จิตลักษณะ (วินัยในตนเอง
และความเชื่อม่ันในตนเอง) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมความสนใจเรียนดนตรีของนักเรียน  
 จตุรงค ทองเชื้อ. (2547)ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูปกครอง
นักเรียนในการเลือกโรงเรียนดนตรีใหแกบุตรหลาน กรณีศึกษาโรงเรียนดนตรีสยามกลการ ใน
เขตภาคตะวันออก.  จากการวิจัยครั้งนี้ พบวา ปจจัยดานการเรียนรู การจูงใจ และบุคลิกภาพที่
มีผลตอพฤติกรรมของผูปกครองนักเรียนในการเลือกโรงเรียนดนตรีใหแกบุตรหลาน ซ่ึง
ผูปกครองนักเรียนสวนใหญมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรม
ของผูปกครองนักเรียนในการเลือกโรงเรียนดนตรีใหแกบุตรหลาน พบวา บุคคลที่เปนผูตัดสิน
เลือกเรียนดนตรี คือ ทั้งพอและแม วิชาดนตรีที่ผูปกครองนักเรียนเลือกใหบุตรหลานเรียน คือ 
เปยโน เหตุผลที่ผูปกครองนักเรียนเลือกใหบุตรหลานเรียนดนตรี คือ เพ่ือตองการใชเวลาวางให
เปนประโยชน บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี คือ พอหรือแม และชวงเวลาที่
ผูปกครองเลือกใหบุตรหลานเรียนดนตรี คือ เลือกเรียนดนตรีเม่ือเด็กมีความพรอมทั้งดาน
รางกายและจิตใจ  อายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการเลือกโรงเรียนดนตรีในดานบุคคลที่
เปนผูตัดสินใจเลือกโรงเรียนดนตรี วิชาที่เลือกเรียน  สถานภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมใน
การเลือกโรงเรียนดนตรีดานบุคคลที่เปนผูตัดสินใจเลือกโรงเรียนดนตรี วิชาที่เลือกเรียน และ
บุคคลที่ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี ทางดานจิตวิทยา ดานการจูงใจ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนดนตรี  ปจจัยดานทัศนคติ และ
คานิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนดนตรี  ทางดานการ
บริหารงานของโรงเรียนดนตรี การใหบริการ ดานวิชาการ ดานบุคลากร ดานกิจกรรมของ



 46 

นักเรียน และดานอาคารสถานที่ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูปกครองในการเลือก
โรงเรียนดนตรี 
 นวพร มุสิกทอง (2549 ) ทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติและแนวโนมพฤติกรรมของ
ผูปกครองที่มีตอการเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา สังกัดบริษัท จีเอ็มเอ็มแกรมมี่จํากัด 
(มหาชน.) ทัศนคติโดยรวมของผูปกครองที่มีตอการเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา พิจารณา
รายดาน พบวาอยูในระดับดี ทัศนคติของผูปกครองที่มีตอภาพลักษณของโรงเรียนดนตรีมีฟา 
ดานหลักสูตรของโรงเรียนดนตรีมีฟา ดานอาจารยของโรงเรียนดนตรีมีฟา ดานบุคลากรที่
ใหบริการของโรงเรียนดนตรีมีฟา ดานอาคารสถานที่ และสื่อการเรียนการสอน ดานโฆษณา
ประชาสัมพันธของโรงเรียนดนตรีมีฟา ดานกระบวนการของโรงเรียนดนตรีมีฟา และดานราคา
ของโรงเรียนดนตรีมีฟา มีความสัมพันธกับ  แนวโนมพฤติกรรมของผูปกครองในการเรียนตอที่
โรงเรียนดนตรีมีฟาเม่ือเรียนจบ แนวโนมพฤติกรรมของผูปกครองในการแนะนําญาติใหมาเรียน
ดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา และแนวโนมพฤติกรรมของผูปกครองจะบอกตอบุคคลอื่นใหมาเรียน
ดนตรีที่โรงเรียนมีฟา แรงจูงใจโดยรวมของผูปกครองที่มีตอการเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา 
แรงจูงใจดานเหตุผล และแรงจูงใจดานอารมณมีความสําคัญกับ แนวโนมพฤติกรรมของ
ผูปกครองในการเรียนตอที่โรงเรียนดนตรีมีฟาเม่ือเรียนจบ  แนวโนมพฤติกรรมของผูปกครองใน
การแนะนําญาติใหมาเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา และแนวโนมพฤติกรรมของผูปกครองจะ
บอกตอบุคคลอื่นใหมาเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา ในทิศทางเดียวกัน  
 จากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ สรุปไดวา ผูบริโภคมีความแตกตางกันในลักษณะ
ประชากรอยูหลายประเด็น เชน เรื่องเพศอายุ รายได สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษาและ
รสนิยม ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการดนตรีของโรงเรียน หรือ
สถาบันที่เปดสอนดนตรีสากล ปจจัยดานผลิตภัณฑ และคุณลักษณะควรมีปจจัยที่เปนสวน
สนับสนุน ซ่ึงไดแก ประโยชน พ้ืนฐานของการเรียนดนตรีสากล ชื่อเสียงของโรงเรียน 
รายละเอียดของหลักสูตรการเรียนการสอน ในแตละสาขาวิชา เพ่ือสรางความเขาใจใหกับลูกคา 
สวนคุณลักษณะของครูผูสอน ควรมีปจจัยที่ เปนสวนสงเสริมในดานการสอน ซ่ึงไดแก 
บุคลิกภาพของครู ความรูเกี่ยวกับอาชีพ และความซื่อสัตย เพ่ือสรางความนาเชื่อถือที่มีกับ
โรงเรียนหรือสถาบันที่เปดสอนดนตรีสากล  ดังน้ันผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ และคุณลักษณะของโรงเรียน หรือสถาบันที่เปดสอนดนตรีสากล ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือเปนประโยชนในการพัฒนาปรับปรุงใหสอดคลองทั้งกับความตองการของ
ลูกคา และเพื่อพัฒนาแผนงานของโรงเรียน หรือสถาบันที่เปดสอนดนตรีสากล ที่มีในเมืองไทย
ปจจุบัน  
 ทั้งน้ีผูวิจัยไดใชทฤษฎีพฤติกรรมของผูตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ของ (Kotler Philip; 
Armstrong Gary.  2004: 174) ซ่ึงไดอธิบายถึง พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการตัดสินใจ 
หรือพฤติกรรมของแตละบุคคลซึ่งเกี่ยวกับการประเมินผล การเรียนรูการใชงาน การใช และการ
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กําจัดทั้งสินคาหรือบริการ สงผลใหการใชบริการในอนาคต รวมทั้งแนวโนมทางการตลาดของ
ธุรกิจจะขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นจากการบอกตอของลูกคาไปยังบุคคลใกลชิด และทฤษฎีเกี่ยวกับ
ธุรกิจบริการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน;  และคณะ.  2540: 334 - 339)  เปนสิ่งสําคัญที่ลูกคาจะใชเปน
เกณฑในการตัดสินใจเลือกสินคาจากคุณลักษณะที่ดี  คือ การบริการที่ดีน้ันตองประกอบไปดวย 
การอํานวยการ บริการที่สะดวกรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ การใหบริการที่ มีคุณภาพได
มาตรฐานสากล และเปนที่นาเชื่อถือของผูบริโภค น่ันคือการบริการที่มีคุณภาพ การเขาถึงจิตใจ
ของผูใชบริการ  



บทที่  3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูศึกษาวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอน ดังน้ี 
 1. การกําหนดประชากร และการสุมกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดกระทํา และการวิเคราะหขอมูล 

 
การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ไดแก ผูบริโภคที่เรียนหรือเคยเรียนดนตรีสากล  
ที่มีอายุตั้งแต 13 ปขึ้นไปในเขตกรุงเทพมหานคร   
 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี คือ ผูบริโภคที่เรียนหรือเคยเรียนดนตรีสากล  
ในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยกําหนดขนาดตัวอยางแบบไมทราบจํานวนประชากรที่แนนนอน  
ซ่ึงไดมาจากการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางและไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยกําหนด
ความเชื่อม่ันที่ 95 % ความผิดพลาดไมเกิน 5% (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544:74 ) ใชสูตร 
 

   2

2
2/1 )1(
e

pqZn −−α  

 
   n  = ขนาดกลุมตวัอยาง 
   e  = คาความผิดพลาดสูงสุด 
   p  = คาประมาณเปอรเซ็นตที่คาดหวังเทากับ 50% 
   q  = (1-p) 

   Z2 1-α/2 = Z    เพราะฉะนั้น ระดับความเชื่อม่ัน 95% จะเทากับ 1.96  
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(1.96) 2 – (0.5) (0.5)  

แทนคาในสตูร  n  = 
(0.05)2  

 = 384.16  หรือ  385  ตวัอยาง 
 
 โดยเพิ่มจํานวนตัวอยาง 15 คน  รวมจํานวนกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 400 คน  

 
วิธีการสุมกลุมตัวอยาง 

 การวางแผนเลือกกลุมตัวอยาง มีลําดับขั้นตอนในการสุมกลุมตัวอยางเปนแบบมี
ขั้นตอน ดังตอไปน้ี 
 ข้ันที่ 1  วิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไป 
ที่หางสรรพสินคาที่มีโรงเรียนสอนดนตรีสากล  
 หางสยามพารากอน   โรงเรียนสอนดนตรีสยามกลการ 
 หางเดอะมอลล  สาขางามวงศวาน โรงเรียนสอนดนตรีสยามกลการ 
 หางเดอะมอลล    สาขากะป  โรงเรียนสอนดนตรีสยามกลการ 
 หางเซ็นทรัล  สาขาปนเกลา   โรงเรียนสอนดนตรีเอ้ือมอารีย  
 หางเซ็นทรัล  สาขาบางนา  โรงเรียนสอนดนตรีมีฟา  
 หางเสรีเซ็นเตอร    วิทยาลัยดุริยางคศิลป 
 หางเซ็นทรัล  สาขาลาดพราว  โรงเรียนสอนดนตรีเครสเชนโด  
 หางเอสพลานาด      โรงเรียนดนตรีเค พี เอ็น 
  
 ข้ันที่ 2  วิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดใหกลุม
ตัวอยางในขั้นที่ 1 ตามสัดสวนที่เทากัน คือ 400/8 เทากับ หางละ 50 ตัวอยาง 
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ตาราง 1  สรุปผลการเลือกสถานที่ และจํานวนกลุมตัวอยางที่จะเก็บขอมูล 
 

หางสรรพสินคา โรงเรียนสอนดนตรี จํานวนกลุมตัวอยาง 

สยามพารากอน 
เดอะมอลล สาขางามวงศวาน 
เดอะมอลล สาขากะป 
เซ็นทรัล สาขาปนเกลา 
เซ็นทรัล สาขาบางนา 
เสรีเซ็นเตอร 
เซ็นทรัล สาขาลาดพราว 
เอสพลานาด  

สยามกลการ 
สยามกลการ 
สยามกลการ 
เอ้ือมอารีย 
มีฟา 
วิทยาลัยดุริยางคศิลป 
เครสเชนโด 
เค พี เอ็น 

50 
50 
50 
50 
50 
50 
50 
50 

รวม 400 

  
 ข้ันที่ 3  วิธีการสุมกลุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) ใน 
เขตที่เลือกไวในขั้นที่2 โรงเรียนละ 50 ตัวอยางเพื่อใหครบตามจํานวนที่ตองการ 400 ตัวอยาง  
โดยใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามดวยตัวเอง  

 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 ลักษณะของเครื่องมือเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงครอบคลุมถึงขอมูลที่
ตองการศึกษา แบงออกเปน 5 สวน ตามลําดับ ดังน้ี 
 สวนที่ 1  ขอมูลทัว่ไปของผูตอบแบบสอบถามมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด
ไดแก 
 ขอ 1. เพศ ไดแก เพศชาย และเพศหญิง  โดยระดับการวัดขอมูลประเภท นาม
บัญญํติ (Nominal Scale) 
 ขอ 2. อายุ ระดับการวัดขอมูลประเภทเรยีงลําดับ (Ordinal scale)  
 ขอ 3. อาชีพ ระดับการวัดขอมูลประเภท นามบัญญัต ิ(Nominal Scale)  
 ขอ 4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 ขอ 5. ระดับการศึกษา ระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 ขอ 6.  สาขาวิชาดนตรีสากลที่เลือกเรียน ระดับการวดัขอมูลประเภท นามบัญญัต ิ
(Nominal Scale)  
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 ขอ 7. กลุมเครื่องดนตรีสากลที่เลือกเรียน ระดับการวัดขอมูลประเภท นามบัญญัต ิ
 (Nominal Scale)  
 สวนที ่2  แบบสอบถามเกีย่วกับปจจัยแรงจูงใจของผูบริโภคการตดัสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากล มีจํานวน 8 ขอ ซ่ึงแบงออกเปน 2 ดาน ไดแก  
 ขอที่ 1- 4    ดานเหตุผล 
 ขอที่ 5- 8    ดานอารมณ       
 ลักษณะของแบบสอบถามสวนที่ 2 ใชมาตรวัดแบบ Rating Scale และใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval  Scale) โดยแบงออกเปน 5 คะแนน  ดังน้ี 
 เห็นดวยอยายิ่ง  หมายถึง 5 
 เห็นดวย   หมายถึง 4 
 ไมแนนใจ   หมายถึง 3 
 ไมเห็นดวย   หมายถึง 2 
 ไมเห็นดวยอยายิ่ง  หมายถึง  1 
 

 เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น ผูวิจัยใชการ
คํานวณหาความกวางของชั้น  (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2544: 29) ดังน้ี 
 ระดับการใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับน้ันใชสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี 
    

Range (R)  
Interval (I)  = 

Class (C)  
 

5 – 1  
= 

5  
= 0.8  

 
  เม่ือ   R แทน  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสูง 
          C แทน  จํานวนชั้น 
 
 เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00 หมายถึง  แรงจูงใจมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20 หมายถึง  แรงจูงใจมาก 
 คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40 หมายถึง  แรงจูงใจปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60 หมายถึง  แรงจูงใจนอย 
 คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80 หมายถึง  แรงจูงใจนอยที่สุด 
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 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากล มีจํานวน 27 ขอ ซ่ึงแบงแบบสอบถามออก เปน 8 ดาน ไดแก  
 ขอที่  1-4 ดานหลักสูตรของโรงเรียน/สถาบันที่เปดสอนดนตรีสากล 
 ขอที่  5-7 ดานราคาคาเรียนของโรงเรียนดนตรี/สถาบันสอนดนตรี 
 ขอที่  8-10  ดานสถานที่ หองเรียน และสื่อในการเรียน การสอนของโรงเรียนดนตรี / 
สถาบันที่สอนดนตรีสากล 
 ขอที่ 11-15  ดานครู / อาจารยผูสอนดนตรีสากล 
 ขอที่ 16-18  ดานโฆษณาของโรงเรียนดนตรี / สถาบันสอนดนตรีสากล 
 ขอที่ 19-21  ดานบุคลากรที่ใหบริการ 
 ขอที่ 22-24  ดานกระบวนการของโรงเรียนสอนดนตรี/สถาบันสอนดนตรีสากล 
 ขอที่ 25-27  ดานคุณภาพของโรงเรียนสอนดนตรี / สถาบันสอนดนตรีสากล 
 ลักษณะของแบบสอบถามสวนที่ 3 ใชมาตรวัดแบบ Rating Scale และใชระดับการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแบงออกเปน 5 คะแนน ดังนี้ 
 ปจจัยสวนผสมของตลาดมีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกเรียน    
 - มากที่สุด   หมายถึง 5 
 - มาก    หมายถึง 4 
 - ปานกลาง หมายถึง 3 
 - นอย    หมายถึง 2 
 - นอยที่สุด หมายถึง 1 
 
 เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น  ผูวิจัยใชการ
คํานวณหาความกวางของชั้น  ( กัลยา  วาณิชยบัญชา.  2544: 29 )  ดังนี้ 
 ระดับการใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับน้ันใชสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี 
    

Range (R)  
Interval (I)  = 

Class (C)  
 

5 – 1  
= 

5  
= 0.8  

 
  เม่ือ   R แทน  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสูง 
          C แทน  จํานวนชั้น 
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 เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00 หมายถึง  ระดับความสําคญัมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20 หมายถึง  ระดับความสําคญัมาก 
 คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40 หมายถึง  ระดับความสําคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60 หมายถึง  ระดับความสําคญันอย 
 คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80 หมายถึง  ระดับความสําคญันอยที่สุด 
 
 สวนที่ 4  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   มีทั้งหมด 9 ขอ 
 ขอ 1 มีลักษณะเปนแบบสอบถามเกี่ยวกับติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล  
จํานวน 4 ขอ ลักษณะของแบบสอบถามสวนที่ 2 ใชมาตรวัดแบบ Semantic Differential Scale 
และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแบงออกเปน 5 คะแนน ดังนี้  
 มากที่สุด หมายถึง 5 
 มาก  หมายถึง 4 
 ปานกลาง หมายถึง 3 
 นอย  หมายถึง 2 
 นอยที่สุด หมายถึง 1 
 
 เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น  ผูวิจัยใชการ
คํานวณหาความกวางของชั้น  ( กัลยา  วาณิชยบัญชา.  2544: 29 )  ดังนี้ 
 ระดับการใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับน้ันใชสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี 
 

Range (R)  
Interval (I)  = 

Class (C)  
 

5 – 1  
= 

5  
= 0.8  

 
  เม่ือ   R แทน  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสูง 
          C แทน  จํานวนชั้น 
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 เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00 หมายถึง ระดับโนมนาวเรียนตอแนนอนมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20 หมายถึง ระดับโนมนาวคอนขางจะเรียนตอแนนอน 
 คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40 หมายถึง ระดับโนมนาวไมแนนอน 
 คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60 หมายถึง ระดับโนมนาวคอนขางจะไมเรียนตอแนนอน 
 คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80 หมายถึง ระดับโนมนาวไมเรียนตอแนนอน 
 

 ขอ  2 มีลักษณะเปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลจํานวน 4 ขอ  ลักษณะของแบบสอบถามสวนที่ 3 ใชมาตรวัดแบบ Rating Scale และใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแบงออกเปน 5 คะแนน ดังนี้ 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกเรียนมากที่สุด หมายถึง  5 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกเรียนมาก  หมายถึง  4 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกเรียนปานกลาง หมายถึง  3 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกเรียนนอย  หมายถึง  2 
 บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือกเรียนนอยที่สุด หมายถึง  1 
 เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น  ผูวิจัยใชการ
คํานวณหาความกวางของชั้น  (กัลยา  วาณิชยบัญชา.  2544: 29 )  ดังนี้ 
 ระดับการใหคะแนนคาเฉลี่ยในแตละระดับน้ันใชสตูรการคํานวณชวงกวางของชั้นดังน้ี 
 

Range (R)  
Interval (I)  = 

Class (C)  
 

5 – 1  
= 

5  
= 0.8  

 

  เม่ือ   R แทน  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสูง 
          C แทน  จํานวนชั้น 
 

 เกณฑการแปลความหมายของคะแนน 
 คะแนนเฉลี่ย  4.21 – 5.00 หมายถึง ระดับอิทธิพลมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20 หมายถึง ระดับอิทธิพลมาก 
 คะแนนเฉลี่ย  2.61 – 3.40 หมายถึง ระดับอิทธิพลปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย  1.81 – 2.60 หมายถึง ระดับอิทธิพลนอย 
 คะแนนเฉลี่ย  1.00 – 1.80 หมายถึง ระดับอิทธิพลนอยที่สุด 
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 ขอ 3-7  มีลักษณะแบบสอบถามที่มีหลายตัวเลือก (Multiple Choice Question)  
 ขอ 8-9  มีลักษณะแบบสอบถามที่มีหลายตัวเลือก (Ordinal Scale)     
 
 สวนที่ 5  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะเพิ่มเติม  ลักษณะแบบสอบถามปลายเปด        
 
ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือ 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ีคือ  แบบสอบถามซึ่งมีขั้นตอนการสราง
เครื่องมือตามลําดับตอไปน้ี 
 1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับตัวแปรที่จะศึกษา เพ่ือเปนแนวทาง
ในการสรางแบบสอบถาม 
 2. รวบรวมสาระและเนื้อหาตาง ๆ ที่ไดจากเอกสาร  งานวิจัย  แนวคิดทฤษฎี 
ผลการวิจัย เพ่ือเปนขอมูลในการสรางแบบสอบถามเกี่ยวกับการศึกษา 
 3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  เพ่ือพิจารณา
ตรวจสอบ และใหขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 4. นําแบบสอบถามมา ปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 
 5. นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญ เพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงตาม
เน้ือหา (Content Validity) 
 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขแลว นําไปทดลองใช (Try  out) กับกลุมตัวอยาง
จํานวน  30  คน และนําผลที่ไดไปหาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม ดวยวิธีหาคา  
สัมประสิทธิ์ แอลฟา (Alpha  Co efficiency) ของ Cronbach  (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 449 ) 

คาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1  คาที่
ใกลเคียงกับ 1 แสดงวามีความเชื่อม่ันสูง  

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 โครงการศึกษาวิจัยในเรื่องน้ี ผูศึกษาวิจัยไดศึกษาขอมูลปฐมภูมิ และขอมูลทุติยภูมิ 
เพ่ือชวยสรางความเขาใจพื้นฐานในการวิจัย ชวยออกแบบสอบถาม ตลอดจนชวยใหไดขอมูลที่
สมบูรณยิ่งขึ้น โดยมีแหลงที่มาของขอมูล ดังนี้ 
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ขอมูลที่ใชในการศึกษา 
 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 
โดยมีขั้นตอนในการดําเนินการ ดังนี้ 
 1. ผูศึกษาวิจัยขอหนังสือแนะนําตัวจากบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรนีครนิทรวโิรฒ 
เพ่ือขอความรวมมือจากกลุมตัวอยางในการตอบแบบสอบถาม 
 2. ฝกอบรมเจาหนาที่ผูเก็บขอมูลแบบสอบถาม เพ่ือใหทราบถึงขั้นตอน และวิธีการ 
เก็บขอมูล 
 3. ผูศึกษาวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตัวอยางที่จะตอบ
แบบสอบถาม 
 4. นําแบบสอบถามและหนังสือแนะนําตัวจากบัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยศรีนครินทร 
วิโรฒ ไปดําเนินการใหกลุมตัวอยางที่เปนผูบริโภคที่ใชเครื่องปรับอากาศและอาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดกําหนดไวในขั้นตอนการสุมกลุมตัวอยางแบบสอบถามนั้น 
 

ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
 ผูศึกษาวิจัยไดทําการศึกษาคนควาจากขอมูลและสถิติที่มีผูรวบรวมไวทั้งหนวยงานของ
รัฐ และเอกชน ดังนี้ 
 1. หนังสือพิมพธุรกิจ วารสาร และนิตยสารตางๆ 
 2. หนังสือทางวิชาการ บทความ และรายงานศึกษาวิจัยที่เกี่ยวของ 
 3. ขอมูลจากอินเทอรเน็ต 
 

การจัดกระทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 
 1. เม่ือรวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูศึกษาวิจัยไดตรวจสอบความ
ถูกตอง และสมบูรณของแบบสอบถาม 
 2. ทําการลงรหัส และนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลดวย
โปรแกรม SPSS (Statistical Package for Social Sciences) For Windows Version 15 
 3. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
  3.1 การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชสถติิ
พ้ืนฐาน ไดแก 
   3.1.1 คารอยละ (Percentage) ใชสตูรดังนี้ (อภินันท  จันตานี.  2538: 75) 
 
 



 57 

     100×=
n
fP  

 
  เม่ือ  P แทน  รอยละหรือ %  

    f แทน  ความถีท่ี่ตองการเปลีย่นแปลงใหเปนรอยละ 
    n แทน  จํานวนความถี่ทั้งหมดหรือจํานวนประชากร 

 
   3.1.2 คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) โดยใชสูตร (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2544: 36) 
 

     
n
xX ∑

=  

 
  เม่ือ  X  แทน  คาคะแนนเฉลี่ย 

       ∑ x  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
     n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 
   3.1.3 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใชสูตร (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2544: 49) 
 

     
)1(

)( 22

−
∑−∑

=
nn

xxnS  

 
 เม่ือ     S  แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุมตัวอยาง 
          ∑ x2  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลังสอง 
         ∑ 2x)(  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

    n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   
  3.2 สถิติที่ใชหาคุณภาพของแบบสอบถาม หาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดย

ใชวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา (α-Coefficient) ของ ครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545) 
 

     α = 
variance/ covariance 1)(k1

variance/ covatiance k
−+
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  เม่ือ  α  แทน    คาความเชือ่ม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
         k  แทน    จํานวนคําถาม 
       Covariance  แทน    คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคาํถามตางๆ 
         Variance แทน    คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 

 
  3.3 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) เปนสถิตทิีใ่ชในการทดสอบ
สมมติฐานในการวิจัย เพ่ือสรุปผลอางอิงไปยังประชากรของการศึกษาครั้งนี้จะตั้งระดับความ
เชื่อม่ัน 95% โดยสถิติที่ใชทดสอบสมมุติฐานมีดังตอไปน้ี 
  3.4 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐาน 
ดังตอไปนี้ โดยใชสถิติ t -test ใชสําหรับเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 
กลุม โดยใชทดสอบสมมุติฐานขอที่ 1 ดานเพศ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2534: 178) โดยมีสูตรดังนี้ 

  ในกรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน (  S1
2  =  S2

2 ) 
 

                

21

21

11
nn

Sp

XXt
+

−
=  

 

  สถิติทดสอบ  t มีองศาอิสระ (n1 + n2 - 2)   
  เม่ือ      t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
   X1, X2 แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 และกลุมตัวอยางที่ 2 ตามลําดับ 
      Sp  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
   n1 , n2  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่  1 และกลุมตัวอยางที่ 2 ตามลําดับ 
 

  ในกรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน (  S1
2  =  S2

2 ) 
 

2

2
2

1

2
1

21

n
S

n
S
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+

−
=  

 

  เม่ือ   t แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
         แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 และกลุมตัวอยางที่ 2 ตามลําดับ 
        แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 และกลุมตัวอยางที่ 2 

ตามลําดับ 
      n1 , n2 แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่  1 และกลุมตัวอยางที่ 2 ตามลําดับ 
 

1X 2X  
2
1S ,

2
2S  
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  ในกรณีที่ 2
2

2
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  โดยที่  ν   คือ  คาองศาอิสระ 
     

    

1n
n
S

1n
n
S

n
S

n
S

v

2

2

2

2
2

1

2

1

2
1

2

2
2

1

2
1

−

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡

+
−

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡

⎥
⎦

⎤
⎢
⎣

⎡
+

=  

 
  3.5 การทดสอบสมมติฐานในความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มี
มากกวา 2 กลุม ใชวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) โดยดูคา
ความแปรปรวนจากตาราง Homogeneity of Variances และจะใชสถิติวิเคราะหจากคา ANOVA 
(F)  หรือ คา Brown-Forsythe(B)  
   สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ANOVA (F)  (กัลยา วานิชยบัญชา.
2543: 312-313) สามารถเขียนไดดังนี้ 
 

     
W

B

MS
MS

F =  

 
  เม่ือ   F แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-Distribution 
   MSB แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
   MSW แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม  
   
   โดยคา df หรือ ชั้นแหงความเปนอิสระระหวางกลุมเทากับ (k-1) และภายใน
กลุมเทากับ (n-k) 
   สูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว Brown-forsythe (B)  (Hartung. 
2001: 300) สามารถเขียนได ดังนี้ 
 

     
'MSW

MSBB =  
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  โดย คา 2
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  เม่ือ   B  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-forsythe 
   MSB  แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
   MSW’ แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ Brown-forsythe 
     K  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
     n       แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
     N  แทน ขนาดประชากร 
     S2  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 
 
  และถาผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว  ตองทําการ
ทดสอบเปนรายคูตอไป  เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน  โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) หรือ Dennett T3 (กัลยา  วานิชยบัญชา. 2545: 332-333) 
  สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู LSD (กัลยา  วานิชยบัญชา.  2545: 332-
333)  สามารถเขียนได ดังนี้  
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  เม่ือ t1-α/2;n-k  แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% และชั้นหางความเปนอิสระภายในกลุม 

     MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSW) 
     n i  แทน จํานวนขอมูลของกลุม i 
     n j  แทน จํานวนขอมูลของกลุม j 
 

i
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  สูตรการวิเคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู Dennett T3 (Keppel. 1982: 153-155) 
สามารถเขียนได ดังน้ี  

           S

q
d ASMSD

D
)(2 /=  

 
                เม่ือ   dD     แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Dunnett test 
                              qD      แทน  คาจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
                             MSS/A  แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 
                               S       แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  การทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรโดยใช  สถิติสหสัมพันธ
อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ในการหา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรในสมมติฐาน  ใชสูตรดังน้ี     
 

     ( )( )
( )[ ] ( )[ ]2222 )yynxxn

yxxynrxy
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∑∑−∑
=  

 
   เม่ือ    r xy  แทน  สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

               ∑ x  แทน  ผลรวมคะแนนชุด X 

               ∑ y  แทน  ผลรวมคะแนนชุด Y 

               
2x∑  แทน  ผลรวมคะแนนชุด x แตละตัวยกกําลังสอง 

               
2y∑  แทน  ผลรวมคะแนนชุด y แตละตัวยกกําลังสอง 

              ∑ xy  แทน  ผลรวมของผลคูณระหวางคะแนนชุด x และคะแนนชุด y 
              n      แทน  จํานวนกลุมตัวอยาง 
 
 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 
 คา r เปน - แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม   

 คา r เปน + แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศเดียวกัน   
 คา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี

ความสัมพันธกันมาก 
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 คา r เขาใกล  -1  หมายถึง   X  และ   Y ไมมีความสัมพันธกัน 
 ถา r เทากับ    0  แสดงวา    X   และ    Y  ไมมีความสัมพันธกัน 
 ถา r มีคาเขาใกล  0 แสดงวา   X    และ  Y  มีความสัมพันธกันนอย  

 
 เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธ ระดับความสัมพันธกําหนด  
(ชูศรี  วงศรัตนะ. 2544: 316)  มีดังน้ี 
 
 คาสัมประสิทธสหสัมพันธ     
 มีคา  0.00    หมายถึง  ไมมีความสัมพันธ 
 มีคาต่ํากวา   0.30   หมายถึง  มีความสัมพันธในระดับต่ํา 
 มีคาระหวาง  0.30 – 0.70 หมายถึง  มีความสัมพันธในระดับปานกลาง 
 มีคาระหวาง  0.70 – 0.90 หมายถึง  มีความสัมพันธในระดับสูง 
 มีคาสูงกวา   0.90   หมายถึง  มีความสัมพันธในระดับสูงมาก 
 

 
 
 
 



บทที่  4 
ผลวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  การวิเคราะหขอมูล และการแปลผลความหมายของ
ผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังน้ี 
 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 H0  แทน สมมติฐานหลกั 
 H1  แทน สมมติฐานรอง 
 n  แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
 X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 S.D. แทน ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาที่ใชพิจารณา t-Distribution 
 df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 F  แทน คาที่ใชพิจารณา F-Distribution 
 r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 Sig แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ
 *  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 
 **  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 

 

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ
นําเสนอออกเปน 5  ตอน ตามลําดับ ดังน้ี 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยแรงจูงใจในการตัดสนิใจเลือกเรียนดนตรีสากล 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรี
สากล 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรยีนดนตรีสากล 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน   
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภค 
 ขอมูลทั่วไปของประชาชนที่ตอบแบบสอบถาม ไดแก  เพศ อายุ  อาชีพ  รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน  ระดับการศึกษา  สาขาวิชาดนตรีสากลที่เคยเลือกเรียน  สาขาวิชาดนตรีสากลที่เลือก
เรียน  กลุมเครื่องดนตรีสากลที่เลือกเรียน โดยแจกแจงจํานวน และคารอยละ ดังน้ี 
 
ตาราง 2  แสดงจํานวน (ความถี)่ และรอยละของผูบริโภค 
 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

1.1  เพศ     
 ชาย 208  52.0  
 หญิง 192  48.0  

รวม 400       100.0   
1.2  อายุ   
 13 - 15 ป 46  11.5  
 16 - 18 ป 23  5.7  
 19 - 21 ป 104  26.0  
 22 - 24 ป 62  15.5  
 25 ปขึ้นไป 165  41.3  

รวม 400       100.0   
1.3 อาชีพ     
 นักเรียน/นักศกึษา 194  48.5  
 รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 49  12.2  
 พนักงานบริษทัเอกชน 100  25.0  
 ประกอบธุรกจิสวนตวั 57  14.3  

รวม 400       100.0   
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ตาราง 2  (ตอ)  
 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

1.4  รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 152  38.0  
 10,001 – 20,000 บาท 78  19.5  
 20,001 – 30,000 บาท 93  23.3  
 30,001 – 40,000 บาท  34  8.5  
 มากกวา 40,001 บาทขึ้นไป 43  10.7  

รวม 400       100.0   
1.5  ระดับการศึกษา     
 มัธยมศึกษาตอนตน 72  18.0  
 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวส. 25  6.3  
 ปริญญาตรี 243  60.7  
 สูงกวาปริญญาตร ี 60  15.0  

รวม 400       100.0   
1.6  สาขาวิชาดนตรีสากลที่เคยเลือกเรยีน     
 ดนตรีคลาสสคิ 290  72.5  
 คอมพิวเตอรดนตรี 40  10.0  
 ดนตรีแจซ 59  14.7  
 การประพันธเพลง 11  2.8  

รวม 400       100.0   
1.7  ปจจุบันดนตรีสาขาวชิาดนตรีสากลที่เลือกเรียน     
 ดนตรีคลาสคิ 272  68.0  
 ดนตรีแจซ 41  10.3  
 การประพันธเพลง 7  1.8  
 ดนตรีร็อค 6  1.5  
 ธุรกิจดนตร ี 51  12.7  
 คอมพิวเตอรดนตรี 23  5.7  
      

รวม 400       100.0   
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 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ใชเปนกลุมตัวอยางใน
การศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน สรุปผลไดดังน้ี 
 เพศ  ผูบริโภคสวนใหญเปนชาย มีจํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52.0 และเปนเพศ
หญิง จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.0  
 อายุ ผูบริโภคสวนใหญมีอายุระหวาง 25 ปขึ้นไป จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 
41.0 รองลงมาคืออายุระหวาง 19-21 ป มีจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.0 อายุระหวาง 22-
24 ป จํานวน 62  คน คิดเปนรอยละ 15.5  อายุระหวาง 13-15 ป จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 
11.5  อายุระหวาง 16-18 ป จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.7  
 อาชีพ ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 194 คน คิดเปน        
รอยละ 48.5  รองลงมาคือ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  มีจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 
อาชีพธุรกจิสวนตัว จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.3  อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 
43 คน คิดเปนรอยละ 12.2   
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูบริโภคสวนใหญมีรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 
บาท จํานวน 152 คน  คิดเปนรอยละ 38.0  รองลงมา มีรายได 20,001-30,000 บาท จํานวน 93 
คน คิดเปนรอยละ 23.3  มีรายได 10,001-20,000 บาท จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5  มี
รายไดมากกวา 40,000 บาทขึ้นไป จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.7  และรายได 30,001-
40,000 บาท จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5  
 ระดับการศึกษา ผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํานวน 243 คน 
คิดเปนรอยละ 60.7 รองลงมาคือ มัธยมตอนตน จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.0  สูงกวา
ปริญญาตรี มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0  ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวส 
จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3  
 สาขาวิชาดนตรีที่เคยเลือกเรียน ผูบริโภคสวนใหญเคยเลือกเรียนสาขาวิชาดนตรี
คลาสิค จํานวน 290 คน คิดเปนรอยละ 72.5  รองลงมาสาขาดนตรีแจซ  จํานวน 59  คน คิด
เปนรอยละ 14.7 สาขาคอมพิวเตอรดนตรี  จํานวน 40  คน  คิดเปนรอยละ 10.0  และสาขาการ
ประพันธเพลง จํานวน 11  คน  คิดเปนรอยละ 2.8  
 ปจจุบันสาขาวิชาดนตรีที่เลือกเรียน ผูบริโภคสวนใหญเลือกเรียนสาขาวิชาดนตรี
คลาสิค จํานวน 272 คน คิดเปนรอยละ 68.0  รองลงมาสาขาธุรกิจดนตรี  จํานวน 51 คน คิด
เปนรอยละ 12.7  ดนตรีแจซ  จํานวน 41  คน คิดเปนรอยละ 10.3  สาขาคอมพิวเตอรดนตรี  
จํานวน 23  คน  คิดเปนรอยละ 5.7  สาขาการประพันธเพลง จํานวน 7  คน  คิดเปนรอยละ 1.8  
และสาขาดนตรีร็อค จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5   
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ตาราง 3  แสดงจํานวนความถี่และคารอยละ ขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค จําแนกตาม
อายุ รายไดเฉลี่ยตอเดือน  การศึกษา ที่จัดกลุมใหม 

 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

1.1 อายุ    
          ต่ํากวาหรือเทากับ 18 ป 69 17.3 
          19 - 21 ป 104 26.0 
          22 - 24 ป 62 15.4 
          25 ปขึ้นไป 165 41.3 

รวม 400 100.0 
1.2  รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
         ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 152 38.0 
         10,001 – 20,000 บาท 78 19.4 
         20,001 – 30,000 บาท 93 23.3 
         มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 43 19.3 

รวม 400 100.0 
1.3 ระดับการศึกษา   
        ต่ํากวาหรือเทากับมัธยมปลาย/ปวส. 97 24.3 
        ปริญญาตรี 243 60.7 
        สูงกวาปริญญาตรี 60 15.0 

รวม 400 100.0 
1.4 สาขาวิชาดนตรีสากลทีเ่คยเลือกเรียน   
        ดนตรีคลาสสิค 290 72.5 
        คอมพิวเตอรดนตร/ีการประพันธเพลง 51 12.8 
        ดนตรีแจซ 59 14.7 

รวม 400 100.0 
1.5  ปจจุบันดนตรีสาขาวชิาดนตรีสากลที่เลือกเรียน   
       ดนตรีคลาสิค 272 68.0 
       ดนตรีแจซ/ดนตรีร็อค 47 11.8 
       ธุรกิจดนตร ี 51 12.7 
       คอมพิวเตอรดนตรี/การประพันธเพลง 30 7.5 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภคที่ใชเปนกลุมตัวอยางใน
การศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน  สรุปผลไดดังน้ี 
 อายุ ผูบริโภคสวนใหญมีอายุระหวาง 25 ปขึ้นไป จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 
41.0 รองลงมาคืออายุระหวาง 19-21 ป มีจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.0 อายุต่ํากวาหรือ
เทากับ 18 ป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 และอายุระหวาง 22-24 ป จํานวน 62  คน คิด
เปนรอยละ 15.4  
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูบริโภคสวนใหญมีรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 
บาท จํานวน 152 คน  คิดเปนรอยละ 38.0  รองลงมา มีรายได 20,001-30,000 บาท จํานวน 93 
คน คิดเปนรอยละ 23.3  มีรายได 10,001-20,000 บาท จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.4  มี
รายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 19.3 
 ระดับการศึกษา ผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํานวน 243 คน 
คิดเปนรอยละ 60.7 รองลงมาคือ  มีระดับการศึกษาต่ํากวาหรือเทากับมัธยมปลาย/ปวส. จํานวน 
97 คน คิดเปนรอยละ 24.3  สูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0   
 สาขาวิชาดนตรีที่เคยเลือกเรียน  ผูบริโภคสวนใหญเคยเลือกเรียนสาขาวิชาดนตรี
คลาสิค จํานวน 290 คน คิดเปนรอยละ 72.5  รองลงมาสาขาดนตรีแจซ  จํานวน 59  คน คิด
เปนรอยละ 14.7 และสาขาคอมพิวเตอรดนตรี  และการประพันธเพลง จํานวน 51  คน  คิดเปน
รอยละ 12.8  
 ปจจุบันสาขาวิชาดนตรีที่เลือกเรียน ผูบริโภคสวนใหญเลือกเรียนสาขาวิชาดนตรี
คลาสิค จํานวน 272 คน คิดเปนรอยละ 68.0  รองลงมาสาขาธุรกิจดนตรี  จํานวน 51 คน คิด
เปนรอยละ 12.7  ดนตรีแจซ/ดนตรีร็อค  จํานวน 47  คน คิดเปนรอยละ 11.8  สาขา
คอมพิวเตอรดนตรีและการประพันธเพลง จํานวน 30 คน  คิดเปนรอยละ 7.5   
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ตาราง 4  แสดงจํานวนความถี่และคารอยละ ขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค จําแนกตาม

กลุมเครื่องดนตรีสากลที่เลือกเรียน 
 

เลือกเรียน ไมเลือกเรียน รวม 
กลุมเครื่องดนตรีทีเลือกเรียน จํานวน 

(คน) 
รอยละ 

 
จํานวน 
(คน) 

รอยละ จํานวน รอย
ละ 

เปยโน 174 43.5 226 56.5 400 100.0 
กลุมเครื่องสาย 138 34.5 262 65.5 400 100.0 
กลุมเครื่องลมไม  78 19.5 322 80.5 400 100.0 
กลุมเครื่องลมทองเหลือง  31 7.8 369 92.3 400 100.0 
กลุมเครื่องกํากับจังหวะ  23 5.8 377 94.2 400 100.0 
กลุมเครื่องกํากับจังหวะที่สามารถ

ดําเนินทํานองได 
10 2.5 390 97.5 400 100.0 

กลุมเครื่องดนตรีไฟฟา 29 7.3 371 92.8 400 100.0 
การขับรองเพลง 46 11.5 354 88.5 400 100.0 

 
หมายเหตุ  ตอบไดมากกวา 1 ขอคําถาม 
 
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูบริโภคจําแนกตามกลุมเครื่องดนตรี
สากลที่เลือกเรียน ที่ใชเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ีจํานวน 400 คน  สรุปผลไดดังน้ี 
 กลุมเครื่องดนตรีเปยโน  ผูบริโภคเลือกเรียนจํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.5  
และไมเลือกเรียน จํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 56.5 
 กลุมเครื่องสาย  ไดแก  ไวโอลีน  วิโอลา  กีตาร   ผูบริโภคเลือกเรียนจํานวน 138 คน 
คิดเปนรอยละ 34.5  และไมเลือกเรียน จํานวน 262 คน คิดเปนรอยละ 65.5 
 กลุมเครื่องลมไม  ไดแก  ฟลูต (Flute)  พิคโคโล (Piccolo) คลาริเนต (Clarinet) แซก
โซโฟน  (Saxophone)  ผูบริโภคเลือกเรียนจํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5  และไมเลือก
เรียน จํานวน 322 คน คิดเปนรอยละ 80.5 
 กลุมเครื่องลมทองเหลือง ไดแก ทรอมโบน (Trombone) ทรัมเปต (Trumpet) คอรเน็ต 
(Cornet) ผูบริโภคเลือกเรียนจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8  และไมเลือกเรียน จํานวน 369 
คน คิดเปนรอยละ 92.3 
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 กลุมเครื่องกํากับจังหวะ ไดแก  กลองใหญ   ฉาบ  แทมโบรีน  ผูบริโภคเลือกเรียน
จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8  และไมเลือกเรียน จํานวน 377 คน คิดเปนรอยละ 94.2 
 กลุมเครื่องกํากับจังหวะที่สามารถดําเนินทํานองได  ไดแก มาริมบา  (Marimba) ไซโล
โฟน (Xylophone) ผูบริโภคเลือกเรียนจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5  และไมเลือกเรียน 
จํานวน 390 คน คิดเปนรอยละ 97.5 
 กลุมเครื่องดนตรีไฟฟา  ไดแก  กีตารไฟฟา  กีตารเบสไฟฟา ผูบริโภคเลือกเรียน
จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.3  และไมเลือกเรียน จํานวน 371 คน คิดเปนรอยละ 92.8 
 กลุมการขบัรองเพลง  ผูบริโภคเลือกเรียนจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5  และไม
เลือกเรียน จํานวน 354 คน คิดเปนรอยละ 88.5 
 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 
 
ตาราง 5 แสดงระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล ของผูบริโภค โดยรวมและ

รายดาน 
   

ปจจัยแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากล X  S.D. ระดับแรงจงูใจ 

ดานเหตุผล 3.94 0.60 มาก 
ดานอารมณ 3.73 0.65 มาก 

โดยรวม 3.83 0.56 มาก 

 
 จากตาราง 5 พบวา แรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลโดยรวม มีระดับ
แรงจูงใจอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83  และเม่ือพิจารณาในรายดาน พบวา ปจจัย
แรงจูงใจทั้ง 2 ดานไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีระดับแรงจูงใจอยูในระดับมาก มี
คาเฉลี่ยเทากบั 3.94 และ 3.73 ตามลําดับ  
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ตาราง 6  แสดงระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรยีนดนตรีสากล ของผูบริโภคดานเหตุผล 
   

ปจจัยแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล
ดานเหตุผล X  S.D. 

ระดับ
แรงจงูใจ 

1. ไดรับการสนับสนุนการเรยีนดนตรีจากผูปกครอง 4.04 0.85 มาก 
2. ทําใหมีความละเอียดออนในการใชชวีติประจําวัน 3.78 0.84 มาก 
3. ทําใหมีความคิดสรางสรรคและจินตนาการ ทางดาน
สุนทรียภาพ 

4.03 0.79 มาก 

4. ทําใหมีความสุขุมรอบคอบ และไมเปนคนใจรอน 3.89 0.78 มาก 

โดยรวม 3.94 0.60 มาก 

   
 จากตาราง 6 พบวา แรงจูงใจในการตดัสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลดานเหตุผลทั้งใน
ภาพรวมและรายขอ มีระดับแรงจูงใจอยูในระดับมาก โดยในภาพรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 และ
ในรายขอไดรับการสนับสนนุการเรียนดนตรีจากผูปกครอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04  ขอทําใหมี
ความคิดสรางสรรคและจินตนาการทางดานสุนทรียภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ขอทําใหมีความ
สุขุมรอบคอบ และไมเปนคนใจรอน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และขอทําใหมีความละเอียดออนใน
การใชชวีิตประจําวัน  มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.78   
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ตาราง 7  แสดงระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรยีนดนตรีสากล ของผูบริโภคดานอารมณ 
   

ปจจัยแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล
ดานอารมณ X  S.D. 

ระดับ
แรงจงูใจ 

5. การเห็นภาพตัวอยางศลิปนดาราทั้งในและตางประเทศ 3.70 0.85 มาก 
6. ครอบครัวเปนนักดนตรี และอยากเปนนักดนตรีอาชีพ 3.30 1.00 ปานกลาง 
7. ใชเวลาวางใหเกิดประโยชนและเพื่อนชักชวน 3.86 0.84 มาก 
8. ความประทับใจจากการเขาชม และรบัฟงงานการแสดง
ตาง ๆ ของดนตรีสากล 

4.07 0.83 มาก 

โดยรวม 3.73 0.65 มาก 

   
 จากตาราง 7 พบวา แรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลดานอารมณใน
ภาพรวม มีระดับแรงจูงใจอยูในระดับมาก โดยในภาพรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 และในราย
ขอความประทับใจจากการเขาชมและรับฟงงานการแสดงตาง ๆ ของดนตรีสากล  ขอใชเวลาวาง
ใหเกิดประโยชนและเพ่ือนชักชวน  และขอการเห็นภาพตัวอยางศิลปนดาราทั้งในและ
ตางประเทศ มีระดับแรงจูงใจอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 3.86 และ 3.70  สวน
ขอครอบครัวเปนนักดนตรี และอยากเปนนักดนตรีอาชีพ มีระดับแรงจูงใจอยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.30  
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดดอการเรียนดนตรี
สากล 
 
ตาราง 8  แสดงระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ

ผูบริโภคโดยรวมและรายดาน 
   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรี
สากล X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

ดานหลักสูตรของโรงเรียน/สถาบัน 3.82 0.66 มาก 
ดานราคาคาเรียนของโรงเรียน/สถาบัน 3.57 0.77 มาก 
ดานสถานที่ หองเรียน และสื่อในการเรยีนการสอนของ

โรงเรียน/สถาบัน 
3.97 0.73 มาก 

ดานครู อาจารยผูสอนดนตรีสากล 3.97 0.73 มาก 
ดานโฆษณาของโรงเรียน/สถาบัน 3.89 0.73 มาก 
ดานบุคลากรที่ใหบริการ 4.01 0.75 มาก 
ดานกระบวนการของโรงเรียน/สถาบัน 3.89 0.71 มาก 
ดานคุณภาพของโรงเรียน/สถาบัน 3.92 0.74 มาก 

โดยรวม 3.88 0.60 มาก 

 
 จากตาราง 8 พบวา ระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียน
ดนตรีสากลโดยรวม มีความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88  และเม่ือ
พิจารณาในรายดาน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน มีความสําคัญอยูในระดับ
มาก โดยดานบุคลากรที่ใหบริการ  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01  ดานสถานที่ หองเรียน และสื่อในการ
เรียนการสอนของโรงเรียน/สถาบัน และดานครู อาจารยผูสอนดนตรีสากล มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.97  ดานคุณภาพของโรงเรียน/สถาบัน  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 ดานโฆษณาของโรงเรียน/
สถาบัน  และดานกระบวนการของโรงเรียน/สถาบัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89  ดานหลักสูตรของ
โรงเรียน/สถาบัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82  และดานราคาคาเรียนของโรงเรียน/สถาบัน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.57  
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ตาราง 9 แสดงระดับความสาํคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ

ผูบริโภคดานหลักสูตร 
   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรี
สากลดานหลักสูตร X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

1. หลักสูตรตรงตามความตองการของผูเรียน 3.86 0.80 มาก 
2. หลักสูตรเปนตามมาตรฐานที่ไดรับการยอมจากสากล 3.83 0.80 มาก 
3. หลักสูตรชดัเจน สามารถแบงระดับการเรียนได 3.78 0.77 มาก 
4. สามารถนําความรูจากการเรียนนําไปศกึษาตอในขั้นสูงได 3.83 0.76 มาก 
5. ชื่อเสียงของโรงเรียน/สถาบัน 3.80 0.77 มาก 
6. การรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ 3.79 0.75 มาก 

โดยรวม 3.82 0.66 มาก 

 
 จากตาราง 9 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคดานหลักสูตร  ทั้งในภาพรวมและรายขอมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยในภาพรวม
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 และในรายขอหลักสูตรตรงตามความตองการของผูเรียน  โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.86  ขอหลักสูตรเปนตามมาตรฐานที่ไดรับการยอมจากสากล และขอสามารถนําความรู
จากการเรียนนําไปศึกษาตอในขั้นสูงได  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83  ขอชื่อเสียงของโรงเรียน/
สถาบัน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80  ขอการรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ  โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.79  และขอหลักสูตรชัดเจน สามารถแบงระดับการเรียนได  โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.78   
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ตาราง 10  แสดงระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ 
ผูบริโภคดานราคาคาเรียน 

   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล
ดานราคาคาเรียน X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

7. ไมสูงมากเมื่อเปรียบเทียบไดกับสถาบนัอ่ืน ๆ 3.80 0.89 มาก 
8. มีสวนลดเมื่อมีการเรียนตอเน่ืองและเรียนมากกวาหนึ่งวิชา 3.47 0.83 มาก 
9. มีสวนลดสําหรับนักเรียนที่รวมกิจกรรมอยางตอเน่ือง 3.46 0.91 มาก 

โดยรวม 3.57 0.77 มาก 

 
 จากตาราง 10 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคดานราคาคาเรียน  ทั้งในภาพรวมและรายขอมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยใน
ภาพรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 และในรายขอ ไมสูงมากเม่ือเปรียบเทียบไดกับสถาบันอ่ืน ๆ  
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80  ขอมีสวนลดเมื่อมีการเรียนตอเน่ืองและเรียนมากกวาหนึ่งวิชา  โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 และขอมีสวนลดสําหรับนักเรียนที่รวมกิจกรรมอยางตอเน่ืองโดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.46   
 
ตาราง 11  แสดงระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ 

ผูบริโภคดานสถานที่ หองเรียนและสื่อในการเรียนการสอน 
   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรี
สากลดานสถานที่ หองเรียนและสื่อในการเรียนการ

สอน 
X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

10. ความสะอาด และความเหมาะสมกับการเรียนการสอน 3.92 0.76 มาก 
11. อุปกรณการเรียนการสอนภายในหองเรียนเหมาะสม 4.01 0.77 มาก 
12. สื่อการเรียนการสอนของสถาบัน 3.97 0.81 มาก 

โดยรวม 3.97 0.73 มาก 

  
 จากตาราง 11 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคดานสถานที่ หองเรียน และส่ือในการเรียนการสอน  ทั้งในภาพรวมและรายขอมี
ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยในภาพรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 และในรายขอ อุปกรณการ
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เรียนการสอนภายในหองเรียนเหมาะสม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ขอสื่อการเรียนการสอนของ
สถาบัน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 และขอความสะอาดและความเหมาะสมกับการเรียนการสอน 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92  
 
ตาราง 12  แสดงระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ 

ผูบริโภคดานครู อาจารย ผูสอนดนตรีสากล 
   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล
ดานครู อาจารย ผูสอน         ดนตรีสากล X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

13. บุคลิกภาพที่ดี และการแตงกายของครูผูสอน 4.00 0.81 มาก 
14. ความมีชื่อเสียง ของอาจารยผูสอนในโรงเรียน 3.93 0.82 มาก 
15. ความตรงตอเวลาของอาจารยผูสอน 3.89 0.85 มาก 
16. ประสบการณ และความรูของครูที่สามารถถายทอดความรู

ไดเปนอยางดี 
4.03 0.71 มาก 

โดยรวม 3.97 0.73 มาก 

  
 จากตาราง 16 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคดานครู อาจารย ผูสอนดนตรีสากล ทั้งในภาพรวมและรายขอมีความสําคัญอยูในระดับ
มาก โดยในภาพรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 และในรายขอประสบการณ และความรูของครูที่
สามารถถายทอดความรูไดเปนอยางดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ขอบุคลิกภาพที่ดี และการ
แตงกายของครูผูสอน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ขอความมีชื่อเสียง ของอาจารยผูสอนใน
โรงเรียน  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93  และขอความตรงตอเวลาของอาจารยผูสอน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.89   
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ตาราง 13  แสดงระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ 
ผูบริโภคดานโฆษณา 

   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล
ดานโฆษณา X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

18. ปายโฆษณา และปายโปสเตอร ประชาสัมพันธขาวสาร
หลักสูตรตาง ๆ ของสถาบนั 

3.85 0.78 มาก 

19. การสนับสนุนกิจกรรมการแขงขันทางดานดนตรี 3.85 0.82 มาก 
20. การมีกิจกรรมดนตรีตาง ๆ ของสถาบันสอนดนตรีอยาง

สมํ่าเสมอ 
3.97 0.79 มาก 

โดยรวม 3.89 0.73 มาก 

  
 จากตาราง 13 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคดานโฆษณา ทั้งในภาพรวมและรายขอมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยในภาพรวมมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และในรายขอการมีกิจกรรมดนตรีตาง ๆ ของสถาบันสอนดนตรีอยาง
สมํ่าเสมอ  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 ขอปายโฆษณา และปายโปสเตอร ประชาสัมพันธขาวสาร
หลักสูตรตาง ๆ ของสถาบัน และขอการสนับสนุนกิจกรรมการแขงขันทางดานดนตรี โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.85  
 
ตาราง 14 แสดงระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ 

ผูบริโภคดานบุคลากรที่ใหบริการ 
   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียน
ดนตรีสากลดานบุคลากรที่ใหบริการ X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

21. กริยามารยาท อัธยาศัย การแตงกาย และมี
บุคลิกภาพของเจาหนาที่ 

4.01 0.81 มาก 

22. ปฏิบัติงานดวยความชาํนาญ มีความรู 
ความสามารถ และถูกตอง 

4.02 0.79 มาก 

23. มีความกระตือรือรน และเอาใจใสในการบริการ 4.01 0.79 มาก 

โดยรวม 4.01 0.75 มาก 
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 จากตาราง 14 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคดานบุคลากรที่ใหบริการ ทั้งในภาพรวมและรายขอมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยใน
ภาพรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 และในรายขอปฏิบัติงานดวยความชํานาญ มีความรู 
ความสามารถ และถูกตอง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 ขอกริยามารยาท อัธยาศัย การแตงกาย 
และมีบุคลิกภาพของเจาหนาที่ และขอมีความกระตือรือรน และเอาใจใสในการบริการ โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.01  
 
ตาราง 15 แสดงระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ 

ผูบริโภคดานกระบวนการ 
   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรี
สากลดานกระบวนการ X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

24. การรับสมัครนักเรียนมีขั้นตอนสะดวก รวดเร็ว 3.89 0.75 มาก 
25. ความรวดเร็วการจัดกลุมนักเรียน ในการเรียนดนตรี 3.85 0.78 มาก 
26. การประเมินของครู ตอนักเรียนของสถาบันสอนดนตรีมี

อยางสม่ําเสมอ 
3.94 0.78 มาก 

โดยรวม 3.89 0.71 มาก 

  
 จากตาราง 15 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคดานกระบวนการ ทั้งในภาพรวมและรายขอมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยใน
ภาพรวมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และในรายขอการประเมินของครู ตอนักเรียนของสถาบันสอน
ดนตรีมีอยางสมํ่าเสมอ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 ขอการรับสมัครนักเรียนมีขั้นตอนสะดวก 
รวดเร็ว  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และขอความรวดเร็วการจัดกลุมนักเรียน ในการเรียนดนตรี
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85  
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ตาราง 16  แสดงระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ   
ผูบริโภคดานคุณภาพ 

   

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรี
สากลดานคุณภาพ X  S.D. 

ระดับ
ความสําคัญ 

27. มีการรับรองหลักสูตรตามมาตรฐานสากล 3.96 0.77 มาก 
28. ผลจากการประเมินครู และนักเรียนของสถาบันดนตร ี 3.92 0.79 มาก 
29. ความสําเร็จของนักเรียน ในดานกิจกรรมการแขงขัน  

ตางๆ และการศึกษาตอในขั้นสูงตอไป 
3.90 0.82 มาก 

โดยรวม 3.92 0.74 มาก 

  
 จากตาราง 16 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคดานคุณภาพ ทั้งในภาพรวมและรายขอมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยในภาพรวมมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.92  และในรายขอมีการรับรองหลักสูตรตามมาตรฐานสากล โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.96 ขอผลจากการประเมินครู และนักเรียนของสถาบันดนตรี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.92 และความสําเร็จของนักเรียน ในดานกิจกรรมการแขงขันตาง ๆ และการศึกษาตอในขั้นสูง
ตอไป โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90  
 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรีสากล 
 
ตาราง 17 แสดงระดับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากลของผูบริโภค 
   

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน         
ดนตรีสากล X  S.D. ระดับแนวโนม 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน.................... เรียนตอแนนอน 

3.95 0.86 คอนขางจะเรียน
ตอแนนอน 

 
 จากตาราง 17  พบวา แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากลของผูบริโภค มี
ระดับแนวโนมคอนขางจะเรียนตอแนนอน โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.95   
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ตาราง 18  แสดงระดับอิทธิพลของบคุคลที่มีตอการตดัสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภค 
   

บุคคลที่มีผลตอการตัดสนิใจเลือกเรียน 
ดนตรีสากล X  S.D. ระดับอิทธิพล 

1. ผูปกครอง/คนในครอบครัว 3.72 1.01 มาก 

2. ศิลปน/ดาราทั้งในประเทศและตางประเทศ 3.30 0.93 ปานกลาง 
3. เพ่ือน/คนรูจัก 3.35 0.92 ปานกลาง 
4. ครู/อาจารยที่สอนดนตร ี 3.71 0.94 มาก 

 
 จากตาราง 18 พบวา  บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลมากที่สุด        
คือ ผูปกครอง/คนในครอบครัว มีระดับอิทธิพลมาก  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72  รองลงมา ครู/
อาจารยที่สอนดนตรี มีระดับอิทธิพลมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71  และเพื่อน/คนรูจัก รวมทั้ง
ศิลปน/ดาราทั้งในประเทศและตางประเทศ  มีระดับอิทธิพลปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35 
และ 3.30 ตามลําดับ  
 
ตาราง 19  แสดงจํานวนความถี่และคารอยละ สถาบันที่จะตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของ  

ผูบริโภค 
 

สถาบันที่จะตัดสินใจเลือกเรียนดนตรสีากล จํานวน (คน) รอยละ 

โรงเรียนดนตรี สยามกลการ (ยามาฮา) 136 34.0 
โรงเรียนจินตการดนตรี 33 8.3 
โรงเรียนดนตรี เค พี เอ็น 65 16.3 
โรงเรียนดนตรีเครสเชนโด 25 6.3 
โรงเรียนดนตรีมีฟา  63 15.8 
อ่ืนๆ (โรงเรียนเอ้ือมอารีย,วิทยาลัยดุริยางคศิลป) 78 19.5 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 19 พบวา ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลที่โรงเรียน
ดนตรีสยามกลการ (ยามาฮา) มากที่สุด จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 รองลงมา เลือก
เรียนดนตรีที่โรงเรียนเอ้ือมอารีย,วิทยาลัยดุริยางคศิลป จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.5  
เลือกเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรี เค พี เอ็น  จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.3  เลือกเรียน
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ดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.8  เลือกเรียนดนตรีที่จินตการ
ดนตรี จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3  และเลือกเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีเครสเชนโด 
จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3  
 
ตาราง 20  แสดงจํานวนความถี่และคารอยละ  ของสาเหตุที่ทําใหตดัสินใจเลือกเรียนดนตรสีากล

ของผูบริโภค 
 

สาเหตุที่ทําใหตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรีสากล จํานวน (คน)  รอยละ  
เรียนตามเพื่อน 110 27.5 
ประทับใจจากการเขาชมแสดงดนตรี 143 35.8 
ดารา/ศิลปนเลนดนตร ี 66 16.4 
อ่ืนๆ (ความชอบและรักในดนตรีสวนตวั) 81 20.3 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 20 พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีสาเหตุที่ทําใหตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลคือ ประทับใจจากการเขาชมแสดงดนตรี จํานวน 143 คน คิดเปนรอยละ 35.8 รองลงมา 
เรียนตามเพื่อน  จํานวน 110 คิดเปนรอยละ 27.5  ความชอบและรักในดนตรีสวนตัว  จํานวน 
81 คน คิดเปนรอยละ 20.3  และเพราะดารา/ศิลปนเลนดนตรี จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 
16.4  
 
ตาราง 21  แสดงจํานวนความถี่และคารอยละ  ของปจจัยในการเลอืกสถานที่ในการเรียน 
 

ปจจัยในการเลือกสถานทีใ่นการเรียน จํานวน (คน)  รอยละ  
เลือกที่โรงเรียนสอนดนตรี 285 71.3 
เลือกไปเรียนที่บานครูผูสอน 57 14.3 
เลือกใหครูมาสอนที่บาน 58 14.4 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 21 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญเลือกสถานทีใ่นการเรียน โดยเลือกที่โรงเรียน
สอนดนตรี จํานวน 285 คน คิดเปนรอยะ 71.3  รองลงมา เลือกใหครูมาสอนที่บาน 58 คน  คิด
เปนรอยละ 14.4 และเลือกไปเรียนที่บานครูผูสอน จํานวน 57 คน คิดเปน รอยละ 14.3  
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ตาราง 22  แสดงจํานวนความถี่และคารอยละ  ของชวงวัน/เวลาทีเ่หมาะสมในการเลือกเรียน
ดนตรีสากลของผูบริโภค 

 

ชวงวัน/เวลาที่เหมาะสมในการเลือกเรียนดนตรีสากล จํานวน (คน)  รอยละ  
ชวงเชา-เที่ยง / เสาร- อาทิตย 157 39.3 
ชวงเชา – เที่ยง / จันทร-ศกุร 6 1.5 
ชวงบาย - เย็น/ เสาร - อาทิตย 171 42.7 
ชวงบาย – เย็น/ จันทร – ศกุร 66 16.5 

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 22 พบวา ผูบริโภคสวนใหญเลือกชวงวนั/เวลาทีเ่หมาะสม คือ  ชวงบาย- 
เย็น/ เสาร – อาทิตย  จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.7  รองลงมา  ชวงเชา-เที่ยง / เสาร- 
อาทิตย จํานวน 157 คน  คิดเปนรอยละ 39.3  และชวงบาย – เย็น/ จันทร – ศกุร  จํานวน 66 
คน คิดเปนรอยละ 16.5  และ ชวงเชา – เที่ยง / จันทร-ศุกร  จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5   
 
ตาราง 23  แสดงจํานวนความถี่และคารอยละ ขอมูลการตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรีสากลของ 

ผูบริโภค 
 

เลือกตอบ ไมเลือกตอบ รวม ปจจัยในการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากล จํานวน 

(คน) 
รอยละ 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ จํานวน รอยละ 

ดนตรีมีผลกระทบที่ดีตอการ
พัฒนาทางดานสมอง 

209 52.3 191 47.7 400 100.0 

การตกแตงสถานที่สวยงาม นา
เรียน 

40 10.0 360 90.0 400 100.0 

การโฆษณาของสถาบัน 71 17.8 329 82.2 400 100.0 
การทดลองเรียน 36 9.0 364 91.0 400 100.0 
ความหลากหลายของหลักสูตร
ในการเลือกเรยีน 

73 18.3 327 81.7 400 100.0 

อ่ืน ๆ (ความชอบ กระแสนยิม 
หรือเพ่ือการประกอบอาชีพ) 

47 11.8 353 88.2 400 100.0 

 

หมายเหตุ  ตอบไดมากกวา 1 ขอคําถาม 
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 จากตาราง 23  ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของขอมูลการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลของผูบริโภค  จําแนกตามปจจัยในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล สรุปผลไดดังน้ี 
 ดนตรีมีผลกระทบที่ดีตอการพัฒนาทางดานสมอง  ผูบริโภคเลือกตอบจํานวน 209 คน 
คิดเปนรอยละ 52.3  และไมเลือกตอบ จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 47.7 
 การตกแตงสถานที่สวยงาม นาเรียน ผูบริโภคเลือกตอบจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 
10.0  และไมเลือกตอบ จํานวน 360 คน คิดเปนรอยละ 90.0 
 การโฆษณาของสถาบัน ผูบริโภคเลือกตอบจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.8  และ
ไมเลือกตอบ จํานวน 329 คน คิดเปนรอยละ 82.2 
 การทดลองเรียน ผูบริโภคเลือกตอบจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.0  และไม
เลือกตอบ จํานวน 364 คน คิดเปนรอยละ 91.0 
 ความหลากหลายของหลักสูตรในการเลือกเรียน ผูบริโภคเลือกตอบจํานวน 73 คน 
คิดเปนรอยละ 18.3  และไมเลือกตอบ จํานวน 327 คน คิดเปนรอยละ 81.7 
 อ่ืนๆ (ความชอบ กระแสนิยม หรือเพ่ือการประกอบอาชีพ) ผูบริโภคเลือกตอบจํานวน 
47 คน คิดเปนรอยละ 11.8  และไมเลือกตอบ จํานวน 353 คน คิดเปนรอยละ 88.2 
 
ตาราง 24  แสดงจํานวนความถี่และคารอยละของระยะเวลาในการเรียนดนตรีสากลของผูบริโภค 
 

ระยะเวลาในการเรียนดนตรีสากล จํานวน (คน)  รอยละ  
1-3 ป 228 57.0 
4-6 ป 80 20.0 
7-9 ป 34 8.5 
10 ปขึ้นไป 58 14.5 

X     เทากับ 4.75  S.D เทากับ 4.98  
Max. เทากับ 33 ป Min. เทากับ 1 ป   

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 24  พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีระยะเวลาในการเรียนดนตรสีากล ประมาณ 
1- 3 ป จํานวน 228 คน คดิเปนรอยละ 57.0  รองลงมา  4-6 ป จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 
20.0  และ 10 ปขึ้นไป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5  และ 7-9 ป จํานวน 34 คน คิดเปน
รอยละ 8.5 ผูบริโภคมีระยะเวลาในการเรียนดนตรีสากลต่ําสุด 1 ป และสูงสุด 33 ป โดยมี
คาเฉลี่ยประมาณ  4.75 ป และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  4.98 ป 
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ตาราง 25 แสดงจํานวนความถี่และคารอยละ  ของงบประมาณในการเรียนดนตรีสากลตอปของ
ผูบริโภค 

 

งบประมาณในการเรียนดนตรีสากล (ตอป) จํานวน (คน) รอยละ 

ไมระบุงบประมาณ/ไมเสียคาใชจาย 90 22.5 
ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 95 23.7 
10,001-20,000 บาท 133 33.3 
20,001 – 30,000 บาท 36 9.0 
30,001 บาทขึ้นไป 46 11.5 

X  เทากับ 20,591.25  S.D เทากับ 43,175.85 
Max. เทากับ 40,000 บาท Min. เทากับ 0 บาท   

รวม 400 100.0 

 
 จากตาราง 25  พบวา ผูบริโภคสวนใหญใชงบประมาณในการเรียนดนตรีสากลตอป 
ประมาณ 10,001-20,000 บาท จํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 33.3 รองลงมาต่ํากวาหรือ
เทากับ 10,000 บาท จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.7 ไมระบุงบประมาณ/ไมเสียคาใชจาย 
จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5  30,001 บาทขึ้นไป จํานวน 46 คน คิดเปน          รอยละ  
11.5  และ 20,001-30,000 บาท จํานวน 36 คน  คิดเปนรอยละ 9.0   
ผูบริโภคใชงบประมาณต่ําสุด คือ ไมเสียคาใชจาย และงบประมาณสูงสุด 40,000 บาท  โดยมี
งบประมาณเฉลี่ยประมาณ 20,591.25 บาท  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 43,175.85 บาท  
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 ตอนที่ 5  การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน  ดังตอไปน้ี 
 สมมติฐานขอที่ 1  ปจจัยทางดานขอมูลสวนบุคคลทีแ่ตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล
แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 1.1 เพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน  
สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 H0  :  เพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตางกัน  
 H1  : เพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน  
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติ ิt – test ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig (2-tailed) Prob. มีคานอยกวา .05   
  
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test 
โดยมีสมมติฐานดังน้ี  
 Ho : คาความแปรปรวนของเพศชายและหญิงไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของเพศชายและหญิงแตกตางกัน 
 
ตาราง 26 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากล   

กับเพศของกลุมตัวอยาง 
 

Levene’s Test for Equality of Variances แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน 
ดนตรีสากล F Sig 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน...................เรียนตอแนนอน 

4.986* .026 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 
 โดยผลการทดสอบสมมติฐาน แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล เพศทั้ง
สองกลุมมีความแปรปรวนแตกตางกัน ซ่ึงมีคาเทากับ .026 ซ่ึงนอยกวา.05  จึงใชคา t-test กรณี 
equal variance not assumed ดังน้ัน จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1)    
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ตาราง 27 ตารางแสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล   จําแนกตามเพศ 

 

t-test for Equality of Means 
แนวโนมในอนาคตในการเลือก

เรียนดนตรีสากล 
เพศ 

X  S.D. t df 
Sig. 

(2-tailed) 

ชาย 4.09 0.81 แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล 

ไมเรียนตอแนนอน......เรียนตอแนนอน หญิง 3.79 0.89 
3.463** 387.306 .001 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 27   ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล จําแนกตามเพศ โดยใชการทดสอบ  t–test สามารถอธิบายไดดังน้ี 
 แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล  มีคา Sig (2-tailed) เทากับ .001 ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ  ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
เพศที่แตกตางกันมีแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01  โดยเพศชายจะมีแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลสูงกวา
เพศหญิง 
 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 H0  :  อายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตางกัน 
 H1  : อายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติ ิ One Way ANOVA ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05    
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 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test 
โดยมีสมมติฐานดังน้ี  
 Ho : คาความแปรปรวนของอายุแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของอายุแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 28  แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากล  
     จําแนกตามอายุ 
 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน 
ดนตรีสากล 

แหลงความ
แปรปรวน 

df1 df2 Sig 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน........เรียนตอแนนอน 

11.616** 3 396 .000 

 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 

 จากตาราง 28 ความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
จําแนกตามอายุ พบวา  มีคา sig เทากับ 0.000   ซ่ึงมีคานอยกวา .05  ดังนั้น  จึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมแนวโนมใน
อนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน จะใชสถิติ Brown-Forsythe (β) ในการทดสอบ  
 
ตาราง 29  ตารางแสดงผลการเปรียบเทยีบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือก

เรียนดนตรีสากล  จําแนกตามอายุ 
 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรี
สากล 

Statistic df1 df2 Sig 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน.................. เรียนตอแนนอน 

2.371 3 337.541 .070 

 
 จากตาราง 29  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล จําแนกตามอายุ  พบวา มีคา Sig  เทากับ .075 ซ่ึงมากกวา .05 คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง ((H1) หมายความวา  อายุที่แตกตางกันมีแนวโนมใน
อนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตางกัน  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05  ซ่ึงไม
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
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 สมมติฐานขอที่ 1.3  อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 H0  :  อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรีสากลในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตางกัน 
 H1  : อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรสีากลในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติ ิOne Way ANOVA ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 จะ
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig (2-tailed) Prob. มีคานอยกวา .05   
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test 
โดยมีสมมติฐานดังน้ี  
 Ho : คาความแปรปรวนของอาชีพไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของอาชีพแตกตางกัน 
 
ตาราง 30 แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
     กับอาชีพของกลุมตัวอยาง 
 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน 
ดนตรีสากล 

แหลงความ
แปรปรวน 

df1 df2 Sig 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน............ เรียนตอแนนอน 

2.321 3 396 .075 

 
 จากตาราง 30 ความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
จําแนกตามอาชีพ พบวา  มีคา sig เทากับ 0.075   ซ่ึงมีคามากกวา .05  ดังน้ัน  จึงยอมรับ
สมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมแนวโนมใน
อนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตางกัน จะใชสถิติ F-test ในการทดสอบ  
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ตาราง 31  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล จําแนกตามอาชีพ 

 
 

แนวโนมในอนาคตใน
การเลือกเรียนดนตรี

สากล 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 8.678 3 2.893 4.003** .008 
ภายในกลุม 286.112 396 .723   

แนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล 

ไมเรียนตอแนนอน............ 
เรียนตอแนนอน 

รวม 294.790 399 
   

 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 31   ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล จําแนกตามอาชีพ โดยใชการทดสอบดวยสถิติ F-test พบวา แนวโนมใน
อนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีคา Sig. เทากับ .008  ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพที่แตกตางกัน มี
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05  และเพื่อใหทราบวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากลแตกตางกันเปนรายคูใดบาง ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางของ
คะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
ปรากฏผลดังตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 32  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีอาชีพแตกตางกันกับ
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 

 

อาชีพ X  
(1) 

3.87 
(2) 

4.18 
(3) 

3.83 
(4) 

4.19 
นักเรียน/นักศกึษา 3.87 - 

 
-.31* 
(.022) 

.04 
(.694) 

-.32* 
(.012) 

รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 4.18  
 

- .35* 
(.017) 

-.01 
(.955) 

บริษัทเอกชน 3.83  
 

 - -.36** 
(.010) 

ธุรกิจสวนตัว 4.19  
 

  - 

 
*   มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 32 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีอาชีพแตกตาง
กันกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล  พบวา  
 กลุมตัวอยางที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล
แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
กลาวคือกลุมตัวอยางที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
นอยกวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.31  
 กลุมตัวอยางที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล
แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 กลาวคือ
กลุมตัวอยางที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล นอยกวา 
กลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.32  
 กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรี
สากลแตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 กลาวคือกลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรี
สากล มากกวา กลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.35  
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กลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตาง
กับกลุมตวัอยางที่มีอาชีพธุรกิจสวนตวั อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .01 กลาวคือกลุม
ตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล นอยกวา 
กลุมตัวอยางที่มีอาชีพธุรกจิสวนตวั โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากบั 0.36  
สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
  
 สมมติฐานขอที่ 1.4 รายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 H0  :  รายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรีสากลในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตางกัน 
 H1  : รายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรสีากลในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติ ิ One Way ANOVA ที่ระดับความเชื่อม่ัน
รอยละ 95 จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05    
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test 
โดยมีสมมติฐานดังน้ี  
 Ho : คาความแปรปรวนของรายไดแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของรายไดแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 33  แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากล

กับรายไดของกลุมตัวอยาง 
 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน 
ดนตรีสากล 

แหลงความ
แปรปรวน 

df1 df2 Sig 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน............... เรียนตอแนนอน 

9.189** 3 396 .000 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 



 92 

 จากตาราง 33 ความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
จําแนกตามรายได พบวา  แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีคา sig เทากับ 
.000 ซ่ึงมีคานอยกวา .01 ดังนั้น  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
แสดงวาความแปรปรวนในกลุมแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตาง จะใช
สถิติ Brown-Forsythe (β) ในการทดสอบ 
 
ตาราง 34  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน

ดนตรีสากล  จําแนกตามรายได 
 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล Statistic df1 df2 Sig 
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน.................. เรียนตอแนนอน 

5.291** 3 312.821 .001 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 34  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล  พบวา มีคา Sig  เทากับ .001  ซ่ึงนอยกวา .05 คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง ((H1) หมายความวา  รายไดที่แตกตางกันมีแนวโนมในอนาคตใน
การเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว และเพื่อใหทราบวารายไดคูใดที่มีความแตกตางกัน ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไป
เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชวิธี Dunnett T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง
ที่แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แสดงผลดังตาราง 39 
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ตาราง 35 แสดงผลการเปรยีบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางทีมี่รายไดแตกตางกันกับ
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 

 

รายได X  
(1) 

3.73 
(2) 

4.13 
(3) 

4.05 
(4) 

4.05 
ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 3.73 - 

 
-.40** 
(.004) 

-.32* 
(.011) 

-.32 
(.095) 

10,001-20,000 บาท 4.13  
 

- .07 
(.990) 

.08 
(.996) 

20,001-30,000 บาท 4.05  
 

 - .00 
(1.00) 

มากกวา 30,000 บาท ขึ้นไป 4.05  
 

  - 

 
*   มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 35 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีรายไดแตกตาง
กันกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล  พบวา  
 กลุมตัวอยางที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จะมีแนวโนมในการเลือกเรียน
ดนตรีสากลแตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีรายได 10,001-20,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 กลาวคือกลุมตัวอยางที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จะมีแนวโนมในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล นอยกวา กลุมตัวอยางที่มีรายได 10,001-20,000 บาท โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.40  
 กลุมตัวอยางที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จะมีแนวโนมในการเลือกเรียน
ดนตรีสากลแตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีรายได 20,001-30,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 กลาวคือกลุมตัวอยางที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จะมีแนวโนมในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล นอยกวา กลุมตัวอยางที่มีรายได 20,001-30,000 บาท โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.32  
 สวนคูอ่ืน ๆ ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 สมมติฐานขอที่ 1.5 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 H0  :  ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลใน
ประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากลไมแตกตางกัน 
 H1  : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลใน
ประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากลแตกตางกัน 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติ ิ One Way ANOVA ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05    
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test 
โดยมีสมมติฐานดังน้ี  
 Ho : คาความแปรปรวนของระดับการศึกษาแตละกลุมไมแตกตางกนั 
 H1 : คาความแปรปรวนของระดับการศึกษาแตละกลุมแตกตางกัน 
 
 
ตาราง 36  แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากล 
     กับระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง 
 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน 
ดนตรีสากล 

แหลงความ
แปรปรวน 

df1 df2 Sig 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน.................. เรียนตอแนนอน 

.047 2 397 .954 

 
 จากตาราง 36 ความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา  แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีคา sig 
เทากับ .954 ซ่ึงมีคามากกวา .05 ดังน้ัน  จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตาง 
จะใชสถิติ F-test ในการทดสอบ   
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ตาราง 37  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

แนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS  df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 15.200 2 7.600 10.792** .000 
ภายในกลุม 279.590 397 .704   

แนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล 

ไมเรียนตอแนนอน.................. 
เรียนตอแนนอน 

รวม 294.790 399 
   

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 37  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชการทดสอบดวยสถิติ F-test พบวา 
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีคา Sig เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับการศึกษาที่
แตกตางกัน มีแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 
 เพ่ือใหทราบวา กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมในอนาคตใน
การเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกันเปนรายคูใดบาง ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการทดสอบความ
แตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ Least Significant Difference 
(LSD) ปรากฏผลดังตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 38  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาแตกตาง 
กันกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากล 

 

ระดับการศึกษา X  
(1) 

4.01 
(2) 

3.81 
(3) 

4.37 
ต่ํากวาหรือเทากับมัธยมปลาย/ปวส. 4.01 - .20 

(.053) 
-.36** 
(.010) 

ปริญญาตรี 3.81  - -.55** 
(.000) 

สูงกวาปริญญาตร ี 4.37  
 

 - 

 
**   มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 38 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษา
แตกตางกันกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล  พบวา  
 กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาหรือเทากับมัธยมปลาย/ปวส. จะมีแนวโนมใน
การเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กลาวคือกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาหรือเทากับมัธยม
ปลาย/ปวส. จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล นอยกวา กลุมตัวอยางที่มีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.36 
 กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล
แตกตางกับกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 กลาวคือกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรี
สากล นอยกวา กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
0.55 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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 สมมติฐานขอที่ 1.6 สาขาวิชาดนตรีที่เรียนแตกตางกันมีพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 H0  :  สาขาวชิาดนตรีที่เรียนแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตางกัน 
 H1  : สาขาวิชาดนตรีที่เรียนแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหใชคาสถติ ิ One Way ANOVA ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 
จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคา Sig. นอยกวา .05    
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene’s Test 
โดยมีสมมติฐานดังน้ี  
 Ho : คาความแปรปรวนของสาขาวิชาดนตรีที่เรียนแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของสาขาวิชาดนตรีที่เรียนแตละกลุมแตกตางกัน 
 
ตาราง 39  แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากล

กับสาขาวิชาดนตรีที่เรียนของกลุมตัวอยาง 
 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
แหลงความ
แปรปรวน 

df1 df2 Sig 

แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
ไมเรียนตอแนนอน.................. เรียนตอแนนอน 

1.032 3 396 .378 

 
 จากตาราง 43 ความแปรปรวนแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
จําแนกตามสาขาวิชาดนตรีที่เรียน พบวา  แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีคา 
sig เทากับ .378  ซ่ึงมีคามากกวา .05 ดังน้ัน  จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (Ho) ปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวาความแปรปรวนในกลุมแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไม
แตกตาง จะใชสถิติ F-test ในการทดสอบ   
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ตาราง 40  แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล จําแนกตามสาขาวิชาดนตรทีี่เรียน 

 

แนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 20.666 3 6.889 9.951** .000 
ภายในกลุม 274.124 396 .692   

แนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล 

ไมเรียนตอแนนอน................. 
เรียนตอแนนอน 

รวม 294.790
  

399
  

   

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 40  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล จําแนกตามสาขาวิชาดนตรีที่เรียน โดยใชการทดสอบดวยสถิติ F-test พบวา 
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีคา Sig เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สาขาวิชาดนตรีที่
เรียนแตกตางกัน มีแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 เพ่ือใหทราบวา กลุมตัวอยางที่มีสาขาวิชาดนตรีที่เรียนแตกตางกัน มีแนวโนมใน
อนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกันเปนรายคูใดบาง ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบ
ความแตกตางของคะแนนเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีการทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) ปรากฏผลดังตารางตอไปน้ี 
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ตาราง 41  แสดงผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีสาขาวิชาดนตรีที่เรียน  
     แตกตางกันกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากล 
 

สาขาวิชาดนตรีที่เรียน X  
(1) 

 4.03 
(2) 

4.06 
(3) 

    3.97 
(4) 

3.35 
ดนตรีคลาสคิ 
 

4.03 - -.03 
(.815) 

.06 
(.678) 

.68** 
(.000) 

ดนตรีแจซ/ร็อค 
 

4.06  - .09 
(.618) 

.71** 
(.000) 

การประพันธเพลง/คอมพิวเตอรดนตรี 3.97  
 

 - .62** 
(.001) 

ธุรกิจดนตร ี 3.35    - 

 
**   มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 41 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีสาขาวิชาดนตรทีี่
เรียนแตกตางกันกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล  พบวา  
 กลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีคลาสิค จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล
แตกตางกับกลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีธุรกิจดนตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
กลาวคือกลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีคลาสิค จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
มากกวา กลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีธุรกิจดนตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.68 
 กลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีแจซ/ร็อค จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรี
สากลแตกตางกับกลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีธุรกิจดนตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 กลาวคือกลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีแจซ/ร็อค จะมีแนวโนมในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล มากกวา กลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีธุรกิจดนตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.71 
 กลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาการประพันธเพลง/คอมพิวเตอรดนตรี จะมีแนวโนมใน
การเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกับกลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาดนตรีธุรกิจดนตรี อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 กลาวคือกลุมตัวอยางที่เรียนสาขาวิชาการประพันธเพลง/
คอมพิวเตอรดนตรี จะมีแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากล มากกวา กลุมตัวอยางที่เรียน
สาขาวิชาดนตรีธุรกิจดนตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.62 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตาง  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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 สมมติฐานขอที่ 2  ปจจัยเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภค ทางดานเหตุผล และอารมณ
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 H0  : ปจจัยเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภค ทางดานเหตุผล และอารมณไมมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
 H1  :  ปจจัยเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภค ทางดานเหตุผล และอารมณมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัว
ที่เปนอิสระตอกันหรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95%  ดังน้ัน จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา Probability (p)  นอยกวา 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปน้ี  
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ตาราง 42  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยแรงจูงใจกับแนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภค 

 
n  =  400 

แนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล 

ปจจัยแรงจูงใจ 
r p ระดับ

ความสัมพันธ 

ดานเหตุผล    
ไดรับการสนับสนุนการเรียนดนตรีจากผูปกครอง .086 .088 ไมมีความสัมพันธ 
ทําใหมีความละเอียดออนในการใชชวีิตประจําวัน .267** .000 ต่ํา 
ทําใหมีความคิดสรางสรรคและจินตนาการทางดาน

สุนทรียภาพ 
.221** .000 ต่ํา 

ทําใหมีความสุขุมรอบคอบ และไมเปนคนใจรอน .246** .000 ต่ํา 

ดานเหตุผลโดยรวม .275** .000 ต่ํา 

ดานอารมณ    

การเห็นภาพตัวอยางศลิปน ดาราทั้งในและ
ตางประเทศ 

.159** .001 ต่ํา 

ครอบครัวเปนนักดนตรี และอยากเปนนักดนตรี
อาชีพ 

.211** .000 ต่ํา 

ใชเวลาวางใหเกิดประโยชนและเพื่อนชักชวน .275** .000 ต่ํา 

ความประทบัใจจากการเขาชม และรับฟงงานการ
แสดงตาง ๆ ของดนตรีสากล 

.271** .000 ต่ํา 

ดานอารมณโดยรวม .308** .000 ปานกลาง 

ปจจัยแรงจูงใจโดยรวม .328** .000 ปานกลาง 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 42 พบวา ปจจัยแรงจูงใจโดยรวมกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากล มีคาProbability (p) เทากับ .000  ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา ปจจัยแรงจูงใจโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมใน
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อนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .328 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือกลุมตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคต
ในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาในรายดาน พบวา  
 ปจจัยแรงจูงใจดานเหตุผลกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคา
Probability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจดานเหตุผลมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคต
ในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .275 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 หมายความวาเม่ือกลุมตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจดานเหตุผลสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา  และเม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา  
 การไดรับการสนับสนุนการเรียนดนตรีจากผูปกครองกับแนวโนมในอนาคตในการ
เรีนยดนตรีสากล มีคา Probability (p) เทากับ .088   ซ่ึงมากกวา .05  น่ันคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการไดรับการ
สนับสนุนการเรียนดนตรีจากผูปกครองไมมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 การทําใหมีความละเอียดออนในการใชชีวิตประจําวันกับแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  นั่นคือ ปฎิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการทําใหมีความ
ละเอียดออนในการใชชีวิตประจําวันมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรี
สากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .267 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือ
กลุมตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการทําใหมีความละเอียดออนในการใชชีวิตประจําวันสูงขึ้น  
จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา   
 ทําใหมีความคิดสรางสรรคและจินตนาการทางดานสุนทรียภาพกับแนวโนมในอนาคต
ในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเสธสม
มติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการทําใหมี
ความคิดสรางสรรคและจินตนาการทางดานสุนทรียภาพมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตใน
การเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .221 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 หมายความวาเม่ือกลุมตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการทําใหมีความคิดสรางสรรคและ
จินตนาการทางดานสุนทรียภาพสูงขึ้น  จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา   
 ทําใหมีความสุขุมรอบคอบ และไมเปนคนใจรอน กับแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการทําใหมีความสุขุม
รอบคอบและไมเปนคนใจรอนมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
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โดยคาความสัมพันธเทากับ .246 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือกลุม
ตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการทําใหมีความสุขุมรอบคอบ และไมเปนคนใจรอนสูงขึ้น  จะ
ทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา   
 ปจจัยแรงจูงใจดานอารมณกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคา
Probability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจดานอารมณมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคต
ในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .308 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 หมายความวาเม่ือกลุมตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจดานอารมณสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา  
 การเห็นภาพตัวอยางศิลปน ดาราทั้งในและตางประเทศ กับแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการเห็นภาพตัวอยาง
ศิลปนดาราทั้งในและตางประเทศมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรี
สากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .159 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือ
กลุมตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจในเรื่องการเห็นภาพตัวอยางศิลปน ดาราทั้งในและตางประเทศ
สูงขึ้นจะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา   
 ครอบครัวเปนนักดนตรี และอยากเปนนักดนตรีอาชีพ กับแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจในเรื่องครอบครัวเปนนัก
ดนตรี และอยากเปนนักดนตรีอาชีพ มีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .211 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความ
วาเม่ือกลุมตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจในเรื่องครอบครัวเปนนักดนตรีและอยากเปนนักดนตรีอาชีพ 
สูงขึ้นจะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา   
 ใชเวลาวางใหเกิดประโยชนและเพื่อนชักชวนกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจในเรื่องใชเวลาวางใหเกิดประโยชนและ
เพ่ือนชักชวนมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคา
ความสัมพันธเทากับ .275 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือกลุมตัวอยาง
มีปจจัยแรงจูงใจในการใชเวลาวางใหเกิดประโยชนและเพื่อนชักชวนสูงขึ้นจะทําใหมีแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา   
 ความประทับใจจากการเขาชม และรับฟงงานการแสดงตาง ๆ ของดนตรีสากล กับ
แนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  
น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยแรงจูงใจใน
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เร่ืองความประทับใจจากการเขาชม และรับฟงงานการแสดงตาง ๆ ของดนตรีสากล มี
ความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ 
.271 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือกลุมตัวอยางมีปจจัยแรงจูงใจเรื่อง
ความประทับใจจากการเขาชม และรับฟงงานการแสดงตาง ๆ ของดนตรีสากล สูงขึ้นจะทําใหมี
แนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา   
 
 สมมติฐานขอที่ 3  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลมี
ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังน้ี 
 H0  :   ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรยีนดนตรีสากลมีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรสีากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
  H1  :  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลมคีวามสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรสีากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในประเดน็
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหจะใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัว
ที่เปนอิสระตอกันหรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด และการทดสอบสมมติฐานใชระดับ
ความเชื่อม่ัน 95%  ดังน้ัน จะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา Probability (p)  นอยกวา 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางตอไปน้ี  
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ตาราง 43  แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการ
เรียนดนตรีสากลกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรยีนดนตรีสากลของผูบริโภค 

 
n  =  400 

แนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

r p 
     ระดับ 
ความสัมพันธ 

ดานหลักสูตร     

หลักสูตรตรงตามความตองการของผูเรียน .314** .000 ปานกลาง 

หลักสูตรเปนมาตรฐานที่ไดรับการยอมรับจากสากล .299** .000 ต่ํา 
หลักสูตรชัดเจน สามารถแบงระดับการเรียนได  .422** .000 ปานกลาง 

สามารถนําความรูจากการเรียนนําไปศึกษาตอในขั้นสงูได  .459** .000 ปานกลาง 

ชื่อเสียงของโรงเรียน/สถาบัน .356** .000 ปานกลาง 

การรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธกิาร  .349** .000 ปานกลาง 

ดานหลักสูตรโดยรวม .429** .000 ปานกลาง 

ดานราคาคาเรียน    
ไมสูงมากเมื่อเปรียบเทียบไดกับสถาบันอ่ืนๆ .264** .000 ต่ํา 
มีสวนลดเมื่อมีการเรียนตอเน่ืองและเรียนมากกวาหนึ่งวิชา .285** .000 ต่ํา 

มีสวนลดสําหรับนักเรียนที่รวมกิจกรรมอยางตอเน่ือง  .239** .000 ต่ํา 

ดานราคาคาเรียนโดยรวม .300** .000 ต่ํา 

ดานสถานที่ หองเรียนและสื่อในการเรียน    
ความสะอาด และความเหมาะสมกับการเรียนการสอน .265** .000 ต่ํา 
อุปกรณการเรียนการสอนภายในหองเรียนเหมาะสม .183** .000 ต่ํา 

สื่อการเรียนการสอนของสถาบัน  .236** .000 ต่ํา 

ดานสถานที่ หองเรียนและสื่อในการเรียนโดยรวม .243** .000 ต่ํา 
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ตาราง 43  (ตอ) 
 

n  =  400 

แนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

r p 
     ระดับ 
ความสัมพันธ 

ดานครู อาจารย ผูสอนดนตรีสากล      

บุคลิกภาพทีดี่ และการแตงกายของครูผูสอน .363** .000 ปานกลาง 
ความมีชื่อเสียงของอาจารยผูสอนในโรงเรียน .419** .000 ปานกลาง 

ความตรงตอเวลาของอาจารยผูสอน .398** .000 ปานกลาง 
ประสบการณและความรูของครูที่สามารถถายทอดความรู

ไดเปนอยางดี  
.361** .000 ปานกลาง 

ความมีมารยาทและจรรยาบรรณของความเปนครู .280** .000 ต่ํา 

ดานครู อาจารย ผูสอนดนตรีสากลโดยรวม .408** .000 ปานกลาง 

ดานโฆษณาของโรงเรียนดนตร ี    

ปายโฆษณา และปายโปสเตอร ประชาสมัพันธขาวสาร
หลักสูตรตาง ๆ ของสถาบนั 

.302** .000 ปานกลาง 

การสนับสนุนกิจกรรมการแขงขันทางดานดนตรี .324** .000 ปานกลาง 

การมีกิจกรรมดนตรีตาง ๆ ของสถาบันสอนดนตรีอยาง
สมํ่าเสมอ 

.322** .000 ปานกลาง 

ดานโฆษณาของโรงเรียนดนตรีโดยรวม .348 .000 ปานกลาง 

ดานบุคลากรที่ใหบริการ      

กริยามารยาท อัธยาศัย การแตงกาย และมีบุคลิกภาพ
ของเจาหนาที่  

.399** .000 ปานกลาง 

ปฏิบัติงานดวยความชํานาญ มีความรู ความสามารถและ
ถูกตอง 

.376** .000 ปานกลาง 

มีความกระตอืรือรน และเอาใจใสในการบริการ .406** .000 ปานกลาง 

ดานบุคลากรที่ใหบริการโดยรวม .418** .000 ปานกลาง 
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ตาราง 43  (ตอ) 
 

n  =  400 

แนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

r p 
     ระดับ 
ความสัมพันธ 

ดานกระบวนการของโรงเรียนสอนดนตรี    

การรับสมัครนักเรียนมีขั้นตอนสะดวกรวดเร็ว .306** .000 ปานกลาง 
ความรวดเรว็การจัดกลุมนักเรียนในการเรียนดนตร ี .358** .000 ปานกลาง 
การประเมินของครูตอนักเรียนของสถาบนัสอนดนตรีมี

อยางสม่ําเสมอ 
.357** .000 ปานกลาง 

ดานกระบวนการของโรงเรียนโดยรวม .367** .000 ปานกลาง 

ดานคุณภาพของโรงเรียนสอนดนตรี    

มีการรับรองหลักสูตรตามมาตรฐานสากล .424** .000 ปานกลาง 

ผลจากการประเมินครู และนักเรียนของสถาบันสอนดนตร ี .432** .000 ปานกลาง 

ความสําเร็จของนักเรียนในดานกิจกรรมการแขงขันตาง ๆ 
และการศึกษาตอในขั้นสูงตอไป 

.454** .000 
ปานกลาง 

ดานคุณภาพของโรงเรียนสอนดนตรีโดยรวม .470** .000 ปานกลาง 

ปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวม .452** .000 ปานกลาง 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

  
 จากตาราง 43 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมกับแนวโนมในอนาคต
ในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเสธสม
มติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
โดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธ
เทากับ .452 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัย
สวนประสมทางการตลาดสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นใน
ระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาในรายดาน พบวา  
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 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานหลักสูตรกับแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากล  พบวา มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01  น่ันคือ ปฎิเส
ธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานหลักสูตรมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลโดยคา
ความสัมพันธเทากับ .429 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวา เม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานหลักสูตรสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตใน
การเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา  
 หลักสูตรตรงตามความตองการของผูเรียนกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นหลักสูตร
ตรงตามความตองการของผูเรียนกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคา
ความสัมพันธเทากับ .314 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวา เม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นหลักสูตรตรงตามความตองการของ
ผูเรียนสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 หลักสูตรเปนมาตรฐานที่ไดรับการยอมรับจากสากลกับแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็น
หลักสูตรเปนมาตรฐานที่ไดรับการยอมรับจากสากลกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .299 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความ
วาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นหลักสูตรเปนมาตรฐานที่
ไดรับการยอมรับจากสากลสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นใน
ระดับต่ํา 
 หลักสูตรชัดเจน สามารถแบงระดับการเรียนได กับแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็น
หลักสูตรชัดเจน สามารถแบงระดับการเรียนได กับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรี
สากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .422 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือ
ระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นหลักสูตรชัดเจน สามารถแบงระดับ
การเรียนได สูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปาน
กลาง 
 สามารถนําความรูจากการเรียนนําไปศึกษาตอในขั้นสูงได กับแนวโนมในอนาคตใน
การเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
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ประเด็นสามารถนําความรูจากการเรียนนําไปศึกษาตอในขั้นสูงได กับแนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .459 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นสามารถนํา
ความรูจากการเรียนนําไปศึกษาตอในขั้นสูงได สูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ชื่อเสียงของโรงเรียน/สถาบันกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคา
Probability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นชื่อเสียงของโรงเรียน/
สถาบัน กับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .356 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นชื่อเสียงของโรงเรียน/สถาบันสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 การรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ กับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการรับรอง
หลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ กับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคา
ความสัมพันธเทากับ .349 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการรับรองหลักสูตรจากกระทรวง 
ศึกษาธิการสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาคาเรียนกับแนวโนมในอนาคตใน
การเรียนดนตรีสากล พบวา มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเส
ธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคาคาเรียนมีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคา
ความสัมพันธเทากับ .300 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวา เม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาคาเรียนสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา และเม่ือพิจารณารายขอ พบวา  
 ราคาคาเรียนไมสูงมากเมื่อเปรียบเทียบไดกับสถาบันอ่ืนๆ กับแนวโนมในอนาคตใน
การเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ประเด็นราคาคาเรียนไมสูงมากเมื่อเปรียบเทียบไดกับสถาบันอ่ืนๆ กับแนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .264 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นราคาคาเรียนไม
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สูงมากเมื่อเปรียบเทียบไดกับสถาบันอ่ืนๆ สูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 การมีสวนลดเม่ือมีการเรียนตอเน่ืองและเรียนมากกวาหนึ่งวิชากับแนวโนมในอนาคต
ในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสม
มติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ประเด็นการมีสวนลดเมื่อมีการเรียนตอเน่ืองและเรียนมากกวาหนึ่งวิชา กับแนวโนมในอนาคตใน
การเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .285 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการมีสวนลด
เม่ือมีการเรียนตอเน่ืองและเรียนมากกวาหนึ่งวิชาสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 การมีสวนลดสําหรับนักเรียนที่รวมกิจกรรมอยางตอเน่ือง กับแนวโนมในอนาคตใน
การเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ประเด็นการมีสวนลดสําหรับนักเรียนที่รวมกิจกรรมอยางตอเน่ือง กับแนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .239 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการมีสวนลด
สําหรับนักเรียนที่รวมกิจกรรมอยางตอเน่ืองสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ หองเรียน และสื่อในการเรียน กับ
แนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล พบวา มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานที่ หองเรียน และสื่อในการเรียน มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .243 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวา เม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานสถานที่ หองเรีนย และสื่อในการเรียนสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา และเม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา  
 ความสะอาด และความเหมาะสมกับการเรียนการสอนกับแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็น
ความสะอาด และความเหมาะสมกับการเรียนการสอน กับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .265 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความ
วาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความสะอาดและความ
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เหมาะสมกับการเรียนการสอนสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํา 
 อุปกรณการเรียนการสอนภายในหองเรียนเหมาะสมกับแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็น
อุปกรณการเรียนการสอนภายในหองเรียนเหมาะสมกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .183 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความ
วาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นอุปกรณการเรียนการสอน
ภายในหองเรียนเหมาะสมสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นใน
ระดับต่ํา 
 สื่อการเรียนการสอนของสถาบัน กับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคา
Probability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นสื่อการเรียนการสอน
ของสถาบันกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ 
.236 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในประเด็นสื่อการเรียนการสอนของสถาบันสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานครู อาจารย ผูสอนดนตรีสากล กับ
แนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล พบวา มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ  ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานครู อาจารย ผูสอนดนตรีสากล มีความสัมพันธกับแนวโนม
ในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .408 อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 หมายความวา เม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานครู 
อาจารย ผูสอนดนตรีสากลสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นใน
ระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา  
 บุคลิกภาพที่ดี และการแตงกายของครูผูสอนกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นบุคลิกภาพที่
ดีและการแตงกายของครูผูสอนกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคา
ความสัมพันธเทากับ .363 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นบุคลิกภาพที่ดีและการแตงกายของ
ครูผูสอนสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
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 ความมีชื่อเสียงของอาจารยผูสอนในโรงเรียนกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความมี
ชื่อเสียงของอาจารยผูสอนในโรงเรียนกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคา
ความสัมพันธเทากับ .419 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความมีชื่อเสียงของอาจารยผูสอนใน
โรงเรียนสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ความตรงตอเวลาของอาจารยผูสอนกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มี
คาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความตรงตอ
เวลาของอาจารยผูสอนกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธ
เทากับ .398 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในประเด็นความตรงตอเวลาของอาจารยผูสอนสูงขึ้น จะทําใหมี
แนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ประสบการณ และความรูของครูที่สามารถถายทอดความรูไดเปนอยางดี กับแนวโนม
ในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ 
ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นประสบการณ และความรูของครูที่สามารถถายทอดความรูไดเปนอยางดี 
กับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .361 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นประสบการณ และความรูของครูที่สามารถถายทอดความรูไดเปนอยางดี 
สูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ความมีมารยาทและจรรยาบรรณของความเปนครูกับแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความมี
มารยาทและจรรยาบรรณของความเปนครูกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
โดยคาความสัมพันธเทากับ .280 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความมีมารยาทและจรรยาบรรณของ
ความเปนครูสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับต่ํา 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานโฆษณาของโรงเรียนดนตรี กับแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากล พบวา มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานโฆษณาของโรงเรียนดนตรี มีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือก
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เรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .348 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
หมายความวา เม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานโฆษณาของโรงเรียน
ดนตรีสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง และ
เม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา  
 ปายโฆษณา และปายโปสเตอร ประชาสัมพันธขาวสารหลักสูตรตาง ๆ ของสถาบัน
กับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา 
.01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในประเด็นปายโฆษณา และปายโปสเตอร ประชาสัมพันธขาวสารหลักสูตร
ตาง ๆ ของสถาบันกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธ
เทากับ .302 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในประเด็นปายโฆษณา และปายโปสเตอร ประชาสัมพันธขาวสาร
หลักสูตรตาง ๆ ของสถาบันสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้น
ในระดับปานกลาง 
 การสนับสนุนกิจกรรมการแขงขันทางดานดนตรีกับแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการ
สนับสนุนกิจกรรมการแขงขันทางดานดนตรีกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
โดยคาความสัมพันธเทากับ .324 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการสนับสนุนกิจกรรมการแขงขันทางดาน
ดนตรีสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 การมีกิจกรรมดนตรีตาง ๆ ของสถาบันสอนดนตรีอยางสมํ่าเสมอ กับแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ         
ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นการมีกิจกรรมดนตรีตาง ๆ ของสถาบันสอนดนตรีอยางสม่ําเสมอ 
กับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสมัพันธเทากับ .322 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นการมีกิจกรรมดนตรีตาง ๆ ของสถาบันสอนดนตรีอยางสม่ําเสมอ 
สูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรสีากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรที่ใหบริการ กับแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากล พบวา มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 
น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานบุคลากรที่ใหบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียน
ดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .418 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความ
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วา เม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรที่ใหบริการสูงขึ้น จะทําให
มีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง และเมื่อพิจารณาในราย
ขอ พบวา  
 กริยามารยาท อัธยาศัย การแตงกาย และมีบุคลิกภาพของเจาหนาที่กับแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ         
ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นกริยามารยาท อัธยาศัย การแตงกาย และมีบุคลิกภาพของเจาหนาที่กับ
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .399 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นกริยามารยาท อัธยาศัย การแตงกาย และมีบุคลิกภาพของเจาหนาที่สูงขึ้น 
จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 การปฏิบัติงานดวยความชํานาญ มีความรู ความสามารถและถูกตองกับแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ         
ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นการปฏิบัติงานดวยความชํานาญ มีความรู ความสามารถและถูกตองกับ
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .376 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นการปฏิบัติงานดวยความชํานาญ มีความรู ความสามารถและถูกตองสูงขึ้น 
จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 มีความกระตือรือรน และเอาใจใสในการบริการกับแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ         ปฎิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นมี
ความกระตือรือรน และเอาใจใสในการบริการกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
โดยคาความสัมพันธเทากับ .406 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นมีความกระตือรือรน และเอาใจใสในการ
บริการสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการของโรงเรียนดนตรีสากล กับ
แนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล พบวา  มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา  
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการของโรงเรียนดนตรีสากล มีความสัมพันธกับ
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .367 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01หมายความวา เม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทาง
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การตลาดดานกระบวนการของโรงเรียนดนตรีสากลสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการ
เรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาในรายขอพบวา  
 การรับสมัครนักเรียนมีขั้นตอนสะดวกรวดเร็วกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ  ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการรับสมัคร
นักเรียนมีขั้นตอนสะดวกรวดเร็วกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคา
ความสัมพันธเทากับ .306 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการรับสมัครนักเรียนมีขั้นตอนสะดวก
รวดเร็วสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ความรวดเร็วการจัดกลุมนักเรียนในการเรียนดนตรีกับแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ  ปฎิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความ
รวดเร็วการจัดกลุมนักเรียนในการเรียนดนตรีกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
โดยคาความสัมพันธเทากับ .358 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความรวดเร็วการจัดกลุมนักเรียนในการ
เรียนดนตรีสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 การประเมินของครูตอนักเรียนของสถาบันสอนดนตรีมีอยางสม่ําเสมอกับแนวโนมใน
อนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ          
ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นการประเมินของครูตอนักเรียนของสถาบันสอนดนตรีมีอยางสม่ําเสมอกับ
แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .357 อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในประเด็นการประเมินของครูตอนักเรียนของสถาบันสอนดนตรีมีอยางสม่ําเสมอสูงขึ้น 
จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานคุณภาพของโรงเรียนสอนดนตรีกับ
แนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล  พบวา  มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึง
นอยกวา .01 น่ันคือ  ปฎิเสธสมมติฐาน หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1)  แสดงวา 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานคุณภาพของโรงเรียนสอนดนตรี มีความสัมพันธกับแนวโนม
ในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .470 อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01หมายความวา เม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
คุณภาพของโรงเรียนดนตรีสากลสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล
เพ่ิมขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาในรายขอ พบวา  
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 การรับรองหลักสูตรตามมาตรฐานสากลกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล 
มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการรับรอง
หลักสูตรตามมาตรฐานสากลกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคา
ความสัมพันธเทากับ .424 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับ
ความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นการรับรองหลักสูตรตามมาตรฐานสากล
สูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ผลจากการประเมินครู และนักเรียนของสถาบันสอนดนตรีกับแนวโนมในอนาคตใน
การเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอยกวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ประเด็นผลจากการประเมินครู และนักเรียนของสถาบันสอนดนตรี กับแนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความสัมพันธเทากับ .432 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นผลจากการ
ประเมินครู และนักเรียนของสถาบันสอนดนตรีสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียน
ดนตรีสากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
 ความสําเร็จของนักเรียนในดานกิจกรรมการแขงขันตาง ๆ และการศึกษาตอในขั้นสูง
ตอไปกับแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรีสากล มีคาProbability (p) เทากับ .000   ซ่ึงนอย
กวา .01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในประเด็นความสําเร็จของนักเรียนในดานกิจกรรมการแขงขันตาง ๆ และ
การศึกษาตอในขั้นสูงตอไปกับแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล โดยคาความ 
สัมพันธเทากับ .454 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 หมายความวาเม่ือระดับความสําคัญ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในประเด็นความสําเร็จของนักเรียนในดานกิจกรรมการแขงขัน
ตาง ๆ และการศึกษาตอในขั้นสูงตอไปสูงขึ้น จะทําใหมีแนวโนมในอนาคตในการเรียนดนตรี
สากลเพิ่มขึ้นในระดับปานกลาง 
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 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 44 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมตฐิาน 
 
 

สมมติฐานขอที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิต ิ

1. ปจจัยทางดานขอมูลสวนบุคคล
ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลใน
ประเด็นแนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 

  

สมมติฐานขอที่ 1 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิต ิ
1.1 เพศ เปนไปตามสมมติฐาน  t-test 
1.2 อายุ ไมเปนไปตามสมมติฐาน  Brown-Forsythe 
1.3 อาชีพ เปนไปตามสมมติฐาน  t-test 
1.4 รายได เปนไปตามสมมติฐาน  Brown-Forsythe 
1.5 การศึกษา เปนไปตามสมมติฐาน  F-test 
1.6 สาขาวิชาที่เรียน เปนไปตามสมมติฐาน  F-test 

สมมติฐานขอที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิต ิ
ปจจัยเกี่ยวกบัแรงจูงใจมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล
ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเด็น
แนวโนมในอนาคตในการเลือก
เรียนดนตรีสากล 

เปนไปตามสมมติฐาน มี
ความสัมพันธ อยูในระดับปานกลาง
และเปนไปในทิศทางเดียวกนั 

Pearson 
correlation 
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ตาราง 44  (ตอ) 
 

สมมติฐานขอที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิต ิ

2.1 ดานเหตุผล 
 

เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธอยูใน
ระดับต่ํา  และเปนไปในทศิทางเดียวกัน 

Pearson 
correlation 

2.2 ดานอารมณ เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธ อยูใน
ระดับปานกลาง  และเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 

 

สมมติฐานขอที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิต ิ
3. ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดตอการเรียนดนตรี
สากลมีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากลของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ประเด็นแนวโนมในอนาคตใน
การเลือกเรียนดนตรีสากล 
 

เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธอยูใน
ระดับปานากลางและเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 

Pearson 
correlation 

3.1 ดานหลักสูตร เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธอยูใน
ระดับปานกลาง และเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 

Pearson 
correlation 

3.2 ดานราคาคาเรียน เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธอยูใน
ระดับต่ํา และเปนไปในทศิทางเดียวกัน 

Pearson 
correlation 

3.3 ดานสถานที่ หองเรียน เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธ อยูใน
ระดับต่ํา และเปนไปในทศิทางเดียวกัน 

Pearson 
correlation 

3.4 ดานครู อาจารย เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธ อยูใน
ระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนั 

Pearson 
correlation 

3.5 ดานโฆษณาของโรงเรียน เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธ อยูใน
ระดับปานกลาง และความสัมพันธเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนั 

Pearson 
correlation 
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ตาราง 44  (ตอ) 
 

สมมติฐานขอที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิต ิ

3.6 ดานบุคลากรที่ใหบริการ เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธอยู
ในระดับปานกลาง และเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 

Pearson 
correlation 

3.7 ดานกระบวนการ เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธ 
อยูในระดับปานกลาง และเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนั 

Pearson 
correlation 

3.8 ดานคุณภาพของโรงเรียน เปนไปตามสมมติฐาน มีความสัมพันธ 
อยูในระดับปานกลาง และเปนไปใน
ทิศทางเดียวกนั 

Pearson 
correlation 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่  5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐาน และวิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 การวิจัยครั้งน้ีมีจุดมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ความมุงหมายของการวิจัย 
  ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานขอมูลสวนบุคคลที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากล 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยแรงจูงใจกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากล 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ตอการเรียน
ดนตรีสากล กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 
 
 สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ปจจัยทางดานขอมูลสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากลแตกตางกัน 
 2. ปจจัยเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภค ทางดานเหตุผล และอารมณมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลมีความสัมพันธกับ  
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 
 
 ขอบเขตของการวิจัย 
 1. ประชากรที่ใชในการวิจัย ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ  ผูบริโภคที่เรียน
หรือเคยเรียนดนตรีสากล ที่มีอายุตั้งแต 13 ปขึ้นไปในเขตกรุงเทพมหานคร   
 2. กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย เน่ืองจากผูวิจัยไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
จึงไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรการหาขนาดกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวน
ประชากร ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 385 คน โดยผูวิจัยขอเพ่ิม
ขนาดกลุมตัวอยางเปน 400 คน ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยเลือกใชหลักการสุมตัวอยางแบบ
เฉพาะเจาะจง แบบโควตา และแบบตามความสะดวก  
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 การสรางเครือ่งมือที่ใชในการวิจัย 
 ในการศึกษาวจัิยครั้งน้ี ผูวิจัยไดทําการสรางเครื่องมือเปนแบบสอบถาม 
(Questionnaire)  โดยแบงออกเปน 4 สวน คือ    
 สวนที่ 1  แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม) 
 สวนที ่2  แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยแรงจูงใจของผูบริโภคการตัดสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากล  
 สวนที ่3  แบบสอบถามเกี่ยวกบัปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสนิใจ
เลือกเรียนดนตรีสากล  
 สวนที่ 4  แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการการตดัสินใจเลือกเรยีนดนตรีสากล ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร    

 

 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยาง  จํานวน 400 ชุด  
 2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  ไดทําการศึกษาคนควาจากขอมูลและสถิติที่มีผู
รวบรวมไวทั้งหนวยงานของรัฐ และเอกชน ดังน้ี หนังสือพิมพธุรกิจ วารสาร และนิตยสารตางๆ 
หนังสือทางวิชาการ บทความ และรายงานศึกษาวิจัยที่เกี่ยวของ และขอมูลจากอินเทอรเน็ต 
 
 การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 1. การจัดทําขอมูล 
  1.1 เม่ือไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาแลว ผูวิจัยไดนํามาแจกแจงความถี่ของ
คําตอบแตละขอ ดวยการลงรหัสคําตอบในแตละขอ ใหเปนตัวเลขประจําแบบสอบถามทั้งหมด 
เพ่ือเตรียมนําไปวิเคราะหขอมูลตอไป  
  1.2 นําขอมูลที่ลงรหัสแลวกรอกลงในแบบฟอรมการลงรหัสทั่วไป (General 
coding form) ซ่ึงเปนการเตรียมขอมูล เพ่ือสงไปบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร และวิเคราะห
ขอมูล โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปทางสังคมศาสตร SPSS+ (Statistic package for the 
social sciences) 
 2. การวิเคราะหขอมูล 
    2.1 การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใช
สถิติพ้ืนฐาน ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
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    2.2 การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมติฐาน ดังน้ี 
        2.2.1 สถิติ t-test เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมที่เปน
อิสระกัน  ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ไดแก ลักษณะขอมูลทั่วไปดานเพศ  
       2.2.2  สถิติวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of 
Variance) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม  ใช
ทดสอบสมมติฐานขอที่ 1  ไดแกลักษณะขอมูลทั่วไปดานอายุ  อาชีพ รายได  การศึกษา 
สาขาวิชาที่เรียน    
       2.2.3 สถิติคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือใชหาคาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวที่เปนอิสระกัน ใช
ทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 และ 3 
 

สรุปผลการศึกษาคนควา 
 จากการวิจัยเพ่ือศึกษาศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการศึกษาคนควา ไดดังน้ี 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม สรุปไดวา 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนชาย มีจํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52.0  มีอายุ
ระหวาง 25 ปขึ้นไป จํานวน 165 คน คิดเปนรอยละ 41.0 มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 
194 คน คิดเปน  รอยละ 48.5  มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 
152 คน คิดเปนรอยละ 38.0 มีระดับการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีจํานวน 243 คน คิดเปน   
รอยละ 60.7  และสาขาวชิาดนตรีที่เคยเลือกเรียน  คือ สาขาวิชาดนตรีคลาสคิ จํานวน 290 คน 
คิดเปนรอยละ 72.5  และกลุมเครื่องดนตรีที่เลือกเรียนมากที่สุด คือ เปยโน จํานวน 174 คน           
คิดเปนรอยละ 43.5   
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยแรงจูงใจในการตัดสนิใจเลือกเรียนดนตรีสากล 
สรุปไดวา 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลโดยรวม อยู
ในระดับมาก  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83  และเม่ือพิจารณาในรายดาน พบวา ปจจัยแรงจูงใจ 
ทั้ง 2 ดานไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ มีระดับแรงจูงใจอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.94 และ 3.73 ตามลําดับ  
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรี
สากล 
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียน
ดนตรีสากลโดยรวม มีความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88  และเม่ือ
พิจารณาในรายดาน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน มีความสําคัญอยูในระดับ
มาก โดยดานบุคลากรที่ใหบริการมีระดับความสําคัญมากที่สุด   มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01   
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนดนตรีสากล 
 ผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการตัดสินใจในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการ
เลือกเรียนดนตรีสากล มีระดับแนวโนมคอนขางจะเรียนตอแนนอน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95   
บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลมากที่สุด  คือ ผูปกครอง/คนในครอบครัว มี
ระดับอิทธิพลมาก  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72   สถาบันที่ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลที่
โรงเรียนดนตรีสยามกลการ (ยามาฮา) มากที่สุด คิดเปนรอยละ 34.0  สาเหตุที่ทําใหตัดสินใจ
เลือกเรียนดนตรีสากลคือ ประทับใจจากการเขาชมแสดงดนตรีมากที่สุด  คิดเปนรอยละ 35.8 
ปจจัยในการเลือกสถานที่ในการเรียน คือ เลือกสถานที่ในการเรียนเปนโรงเรียนสอนดนตรี คิด
เปนรอยละ 71.3   ชวงวัน/เวลาที่เหมาะสมในการเลือกเรียนดนตรีสากล คือ  ชวงบาย - เย็น/ 
เสาร – อาทิตย  คิดเปนรอยละ 42.8   ขอมูลการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล มากที่สุด คือ 
ดนตรีมีผลกระทบที่ดีตอการพัฒนาทางดานสมอง  คิดเปนรอยละ 52.3   และระยะเวลาในการ
เรียนดนตรีสากล ประมาณ 1- 3 ป คิดเปนรอยละ 57.0  และงบประมาณในการเรียนดนตรีสากล
ตอป ประมาณ 10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 33.3  
 ตอนที่ 5  ผลการทดสอบสมมติฐาน   
 สมมติฐานขอที่ 1  ปจจัยทางดานขอมูลสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล
แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 1.1 เพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล
ในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน  
 สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล
ในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลไมแตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 1.3  อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 1.4 รายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 1.5 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
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 สมมติฐานขอที่ 1.6 สาขาวิชาดนตรีที่เรียนแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากลในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากลแตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 2  ปจจัยเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภค ทางดานเหตุผล และอารมณ
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
 สมมติฐานขอที่ 3  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลมี
ความสัมพันธกับ  พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในประเด็นแนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล 
 

การอภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร    มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายไดดังน้ี 
 1.  แรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล มีระดับแรงจูงใจอยูในระดับมาก  
และเม่ือพิจารณาในรายดาน พบวา ปจจัยแรงจูงใจทั้ง 2 ดานไดแก ดานเหตุผล และดานอารมณ 
มีระดับแรงจูงใจอยูในระดับมาก  โดยปจจัยแรงจูงใจดานเหตุผลจะมีระดับแรงจูงใจมากกวาดาน
อารมณ  ทั้งน้ีเน่ืองจากการที่ผูบริโภคไดมีการตัดสินใจที่จะเลือกเรียนดวยเหตุผล เพราะตองการ
ไตรตรองอยางรอบคอบ โดยมีการรวบรวมขอมูลทั้งในดานสถานที่ คาเลาเรียน ประเภทของ
ดนตรีสากลที่สนใจ เวลาในการเรียน เพ่ือนํามาขอมูลตาง ๆ มาเปรียบเทียบผลประโยชนที่ไดรับ 
กับคาใชจาย และคาเสียโอกาสที่จะเกิดขึ้น ซ่ึงหากตัดสินใจจากเหตุผลแลวพบวามีความคุมคา 
และเหมาะสม ผูบริโภคก็มีความพรอมที่จะเขาเรียนดนตรีสากล สอดคลองกับผลการวิจัยของ 
Schiffman; & Kanuk. (1994) ที่พบวาสิ่งจูงใจดานเหตุผล Rational Motives และการจูงใจดาน
อารมณ Emotional motives มีสวนสําคัญในการตัดสินใจในการบริโภคสินคา และตัดสินใจเลือก
อรรถประโยชนสูงสุด 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากลโดยรวมมีความสําคัญอยูใน
ระดับมาก  และเม่ือพิจารณาในรายดาน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรที่
ใหบริการ  มีคาเฉลี่ยมากที่สุด  ทั้งน้ีเน่ืองจากการที่ผูบริโภคจะเลือกเขาเรียนดนตรีสากล อาจ
เพราะมีความชื่นชอบ และตองการใชเวลาวางใหเปนประโยชน  แตผูบริโภคบางทานก็อาจจะยัง
ไมทราบถึงรายละเอียด และประเภทของเครื่องดนตรีสากลมากนัก ดังนั้นจึงตองการบุคลากรที่
จะมาใหบริการขอมูล ตอบขอซักถาม และแนะนําถึงโปรแกรมการเรียนดนตรีสากลที่เหมาะสม 
และสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด ซ่ึงจะเปนตัวชวยในการตัดสินใจที่จะ
เลือกเรียนดนตรีสากลใหเพ่ิมมากขึ้น 
 3. พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล ในประเด็นสําคัญที่สามารถนํามา
อภิปรายผลไดดังน้ี  
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  3.1  แนวโนมในอนาคตในการเลือกเรียนดนตรีสากล มีระดับแนวโนมคอนขางจะ
เรียนตอแนนอน  ทั้งน้ีเน่ืองจากการที่ผูบริโภคมีการเลือกเรียนดนตรีสากล เพราะมีความชื่นชอบ
ในเลน การฟงดนตรีสากล และถือเปนกิจกรรมที่ใชเวลาวางใหเปนประโยชน  อีกทั้งยังเปนการ
ไดพบปะสังสรรคกับกลุมคนที่รัก และชื่นชอบในการเลนดนตรีสากลเชนเดียวกับตนเอง ซึ่งถือวา
เปนการไดสัมผัสกับสังคมใหม นอกเหนือจากที่โรงเรียน มหาวิทยาลัย และครอบครัว ดังน้ัน
โอกาสที่ผูบริโภคจะกลับมาเรียนอยางตอเน่ืองจึงมีแนวโนมเพ่ิมมากขึ้น 
  3.2  บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลมากที่สุด คือ ผูปกครอง/
คนในครอบครัว ทั้งน้ีเน่ืองจากผูปกครอง/คนในครอบครัวเปนบุคคลที่มีความใกลชิดกับผูบริโภค
มากที่สุด ดังนั้นการไดรับอิทธิพล และการโนมนาวจิตใจจากกลุมบุคคลในครอบครัว จึงเปน
แรงผลักดันใหผูบริโภคตัดสินใจที่จะเลือกเรียนดนตรีสากลมากกวากลุมคนอื่น ๆ โดยเฉพาะ
อยางยิ่งหากไดรับการสนับสนุนในดานคาใชจายในการเรียน จะเปนสวนสําคัญที่ทําใหผูบริโภค
ตัดสินใจที่จะเลือกเรียนดนตรีสากลมากยิ่งขึ้น สอดคลองกับผลการศึกษาของจตุรงค ทองเชื้อ 
(2547) ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูปกครองนักเรียนในการเลือกโรงเรียน
ดนตรีใหแกบุตรหลาน กรณีศึกษาโรงเรียนดนตรีสยามกลการ ในเขตภาคตะวันออก จากการ
วิจัยครั้งน้ี พบวาบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี คือ พอหรือแม 
  3.3  สาเหตุที่ทําใหตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล คือ ประทับใจจากการเขาชม
แสดงดนตรีมากที่สุด ทั้งนี้เน่ืองจากการชมการแสดงดนตรี นอกจากจะไดอรรถรสจากการฟง
ดนตรีแลว ยังไดเห็นลักษณะทาทาง บุคลิกภาพตาง ๆ ของนักแสดงที่สามารถเปนแรงบันดาลใจ 
และจุดกําเนิดใหบุคคลเกิดความประทับใจ และตัดสินใจที่จะเลือกเรียนดนตรีสากลได 
  3.4  สถานที่ในการเรียนดนตรีสากล สวนใหญจะเลือกเรียนที่โรงเรียนสอนดนตรี
มากกวาการเรียนที่บานครูผูสอน และเลือกที่จะใหครูมาสอนที่บาน ทั้งน้ีเน่ืองจากการเลือกเรียน
ที่โรงเรียนสอนดนตรีจะมีความพรอมในดานครูผูฝกสอน สถานที่เรียน อุปกรณเครื่องดนตรี
ตางๆ ที่พรอม และสมบูรณมากกวา รวมทั้งยังไดมีโอกาสพบปะกับเพ่ือนภายในโรงเรียน ทําให
สามารถแลกเปลี่ยนความคิดเห็น และขอเสนอแนะทางดานดนตรีไดมากยิ่งขึ้น สงผลใหผูบริโภค
สวนใหญนิยมเลือกเรียนที่โรงเรียนสอนดนตรีมากกวาการเรียนที่บานครูผูสอน และเลือกที่จะให
ครูมาสอนที่บาน 
  3.5  ชวงวัน/เวลาที่เหมาะสมในการเรียนดนตรีสากล คือ ชวงบาย - เย็น/ เสาร – 
อาทิตย ทั้งน้ีเน่ืองจากในเวลาชวงบาย – เย็นของวันเสารและอาทิตย ถือวาเปนชวงเวลาที่
เหมาะสม เพราะในชวงเชา ผูบริโภคสามารถปฏิบัติภารกิจหรือกิจวัตรประจําวันตาง ๆ ไดอยาง
ครบถวน อีกทั้งวันเสารและวันอาทิตยถือเปนวันหยุดราชการ ดังนั้นการจราจรจึงไมติดขัดมาก
นัก สรางความสะดวก และสบายใหกับผูบริโภคที่มาเรียนดนตรีสากลไดเปนอยางดี ซ่ึง
สอดคลองกับผลการวิจัยของทรรศนีย  ปราบอักษร (2542) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องการศึกษา



 126 

โอกาสทางการตลาดของธุรกิจโรงเรียนดนตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยพบวา ชวงเวลาในการ
เรียนที่กลุมตัวอยางตองการใหบุตรเรียนดนตรีมากที่สุด คือ วันเสารหรืออาทิตย  
   3.6 ปจจัยในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล สวนใหญเรียนดนตรีเพราะดนตรี
มีผลกระทบที่ดีตอการพัฒนาทางดานสมอง ทั้งนี้เน่ืองจากการทดสอบทางวิทยาศาสตรพบวา
การเรียนดนตรี จะมีสวนในการพัฒนาทางสมองทั้งในดานการเพิ่มขึ้นของขนาดสมอง การ
กระตุนคลื่นสมองใหเกิดการเรียงตัว และเกิดความคิดสรางสรรค รวมทั้งการพัฒนาทางดานอ่ืนๆ 
เชน การชวยเพ่ิมสมาธิในการทํากิจกรรมตาง ๆ แกเด็กในวัยตาง ๆ การชวยผอนคลาย
ความเครียด และความกังวลในเรื่องตาง ๆ ไดเปนอยางดี ดังน้ันผูปกครอง และผูบริโภคหลาย ๆ 
ทานจึงนิยมที่จะสนับสนุนบุตรหลาน คนใกลชิด และตนเองใหเรียนดนตรีประเภทตาง ๆ เพ่ิม
มากขึ้น สอดคลองกับผลการศึกษาของทรรศนีย  ปราบอักษร (2542)  ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบิดา มารดาในการเลือกโรงเรียนสอนดนตรี  ผลการวิจัยพบวากลุม
ตัวอยางมีทัศนคติตอการเรียนดนตรีมากที่สุดในเรื่องการเรียนดนตรีสามารถชวยสงเสริม
สุขภาพจิตและสุขภาพกายของผูเรียนได 
 4.  ผลการทดสอบสมมติฐาน จากผลการศึกษา สามารถอภิปรายผลในแตละประเด็น
ดังน้ี   
  4.1  ปจจัยทางดานขอมูลสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนดนตรีสากลในประเด็นแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตแตกตางกัน   โดย
สามารถอภิปรายในแตละประเด็นยอยไดดังน้ี  
   4.1.1  เพศที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลใน
ประเด็นแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตแตกตางกัน โดยเพศชายจะมีแนวโนม
การเลือกเรียนดนตรีสากลมากกวาเพศหญิง ทั้งน้ีเ น่ืองจากการเรียนดนตรีทุกประเภท 
จําเปนตองใชความพยายาม และความอุตสาหะในการฝกซอมเปนอยางมาก เพ่ือใหเกิด
ความกาวหนา และชํานาญในการเลนมากยิ่งขึ้น อีกทั้งเครื่องดนตรีสากลบางประเภทมีขนาด
ใหญ และจําเปนตองใชกําลังในการเลนเปนอยางมาก ซ่ึงเพศชายจะมีความเหมาะสมในการเลน
มากกวาเพศหญิง รวมทั้งสังคมในปจจุบันซึ่งเพศชายจะมีการรวมตัวกันเปนกลุมเพ่ือเลนดนตรี
รวมกัน ดังนั้นแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตจึงเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง 
สอดคลองกับผลงานวิจัยของสุปญญา ไชยชาญ (2543)   ที่พบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันจะ
ทําใหมีการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการที่หลากหลายชนิดไปบริโภค  
   4.1.2 อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลใน
ประเด็นแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตแตกตางกัน  โดยผูที่มีอาชีพธุรกิจ
สวนตัวจะมีแนวโนมการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตมากกวากลุมอาชีพอ่ืน ทั้งน้ีเน่ืองจากผู
ที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัวน้ันโดยมากถือวาเปนผูที่มีรายไดม่ันคงในระดับหน่ึง และมีเวลาในการทํา
กิจกรรมอ่ืน ๆ มากกวากลุมอาชีพอ่ืน อาทิ ขาราชการ พนักงานบริษัทเอกชน และการเปน
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นักเรียน/นักศึกษา ซ่ึง ดังน้ันการใชเวลาวางใหเกิดประโยชน และการไดพบปะพูดคุยกับบุคคล
ตาง ๆ ที่มาเรียนดนตรีสากล ยังทําใหมีสังคมที่หลากหลายมากขึ้น และสามารถเพิ่มฐานลูกคา 
หรือลูทางในการประกอบอาชีพไดมากยิ่งขึ้น  สอดคลองกับผลการศึกษาของทรรศนีย  ปราบ
อักษร (2542) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบิดา มารดาในการเลือก
โรงเรียนสอนดนตรี  ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพแตกตางกัน จะมีผลตอปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใหบุตรเรียนดนตรีตางกัน 
   4.1.3 ระดับรายไดที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตแตกตางกัน โดยผูที่มีรายไดต่ํา
กวาหรือเทากับ 10,000 บาทจะมีแนวโนมการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตนอยกวากลุม
ระดับรายไดที่สูงกวา ทั้งน้ีเน่ืองจากการเรียนดนตรีสากลนอกจากผูบริโภคจะมีความสนใจใน
ดนตรีเปนอยางมากแลว จําเปนตองมีคาใชจายสําหรับเปนคาเลาเรียนดนตรีดวยซึ่งโปรแกรม
การเรียนดนตรีสากลแตละประเภทคอนขางจะมีคาใชจายในการเรียนสูง ดังนั้นผูบริโภคที่มี
รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท นอกจากจะตองใชจายไปกับกิจวัตรประจําวันแลว ยัง
ตองสํารองเงินไวใชในยามจําเปนหรือฉุกเฉินอีกดวย ดังน้ันแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีใน
อนาคตจึงมีนอยกวากลุมผูบริโภคที่มีรายไดสูงกวา สอดคลองกับผลการศึกษาของทรรศนีย  
ปราบอักษร (2542) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบิดา มารดาในการ
เลือกโรงเรียนสอนดนตรี ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางที่มีรายไดแตกตางกัน จะมีผลตอปจจัยที่
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใหบุตรเรียนดนตรีตางกัน  สอดคลองกับผลงานวิจัยของสุปญญา ไชย
ชาญ (2543)  ที่พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันจะมีการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาและบริการที่
หลากหลายชนิดไปบริโภค 
   4.1.4 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตแตกตางกัน โดยผูที่มีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จะมีแนวโนมการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตมากกวากวากลุม
ระดับการศึกษาปริญญาตรี และต่ํากวาปริญญาตรี ทั้งน้ีเน่ืองจากกลุมผูบริโภคที่มีการศึกษาสูง
กวาระดับปริญญาตรีสวนใหญ จะมีฐานะทางการเงินที่ดี และม่ันคงทางครอบครัวในระดับหน่ึง 
รวมทั้งการเรียนดนตรีสากลในปจจุบันจัดวาเปนกิจกรรมที่ไดรับความนิยมอยางมาก ดังน้ันกลุม
ผูบริโภคที่มีการศึกษาที่สูงกวาในระดับปริญญาตรี จึงมีการตอบรับจากกระแสนิยมของสังคม 
ดังน้ันจึงมีแนวโนมที่จะเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตมากกวากลุมผูบริโภคที่มีการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี และต่ํากวาปริญญาตรี สอดคลองกับผลการศึกษาของทรรศนีย  ปราบอักษร 
(2542) ทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของบิดา มารดาในการเลือกโรงเรียน
สอนดนตรี  ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน จะมีผลตอปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใหบุตรเรียนดนตรีตางกัน 
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   4.1.5 สาขาวิชาที่เรียนแตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลในประเด็นแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตแตกตางกัน  โดยผูที่เรียน
สาขาวิชาธุรกิจดนตรีจะมีแนวโนมการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตนอยกวากลุมสาขาวิชา
อ่ืนๆ   ทั้งน้ีเน่ืองจากการที่ผูเรียนจะเลือกเรียนดนตรีสากลในสาขาใดสาขาหนึ่ง ยอมตองมี
ความชอบ และมีวัตถุประสงคเฉพาะทางวาตองการที่จะเลือกเรียนเครื่องดนตรีประเภทใดเปน
พิเศษ ดังน้ันเม่ือผูที่เรียนตัดสินใจเลือกเรียนแลว ยอมกอใหเกิดความชํานาญ และเชี่ยวชาญใน
เครื่องดนตรีสากลชนิดนั้นมากยิ่งขึ้น ดังน้ันในอนาคตการที่ผูเรียนจะเลือกเรียนสาขาวิชาดนตรี
สากลเดิมที่เคยเรียนจึงมีไมมากนัก ยกเวนจะมีความตองการที่จะเรียนรูในสาขาวิชาดนตรีสากล
ประเภทอ่ืนเพ่ิมเติม เพ่ือเพ่ิมความสามารถในการเลนเคร่ืองดนตรีสากลใหมีความหลากหลาย
มากยิ่งขึ้น 
  4.2 ปจจัยเกี่ยวกับแรงจูงใจของผูบริโภค ทางดานเหตุผล และอารมณมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครใน
ประเด็นแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคต ทั้งน้ีเน่ืองจากแรงจูงใจของผูบริโภคทั้ง
ทางดานเหตุผล และอารมณ มีสวนชวยผลักดันใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมเพ่ือใหบรรลุ
จุดมุงหมาย ดังนั้นการที่ผูบริโภคมีแรงจูงใจในการเลือกเรียนดนตรีสากลทางดานเหตุผล และ
ดานอารมณ เชน การเล็งเห็นถึงความคุมคาทางดานการเงิน คุณคา และความพึงพอใจที่จะ
ไดรับจากการเรียนดนตรีสากล รวมทั้งการเพิ่มโอกาสในการเขาสังคมไดมากยิ่งขึ้น  แรงจูงใจ
เหลานี้ลวนมีสวนในการผลักดันใหผูบริโภคมีพฤติกรรมตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคต
ไดมากยิ่งขึ้น สอดคลองกับผลการศึกษาของ นวพร มุสิกทอง (2549) ทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติ
และแนวโนมพฤติกรรมของผูปกครองที่มีตอการเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา  สังกัดบริษัท   
จีเอ็มเอ็ม แกรมมี่ จํากัด (มหาชน) พบวาแรงจูงใจดานเหตุผล  และแรงจูงใจดานอารมณมี
ความสําคัญกับ  แนวโนมพฤติกรรมของผูปกครองในการเรียนตอที่โรงเรียนดนตรีมีฟาเม่ือเรียน
จบ 
  4.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล ทั้งดานหลักสูตร 
ดานราคาคาเรียน  ดานสถานที่ หองเรียน และสื่อในการเรียนการสอน  ดานครู อาจารย  ดาน
โฆษณาของโรงเรียน  ดานบุคลากรที่ใหบริการ  ดานกระบวนการของโรงเรียนและดานคุณภาพ
มีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในประเด็นแนวโนมในการเลือก
เรียนดนตรีสากลในอนาคต  ทั้งน้ีเน่ืองจากการเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริโภคสวนใหญ จะ
พิจารณาจากขอมูลตาง ๆ เหลานี้เปนสําคัญ เชน หลักสูตรที่เปดสอน  คาเลาเรียน  สถานที่
เรียน หองเรียน และความเพียบพรอม และความสมบูรณของสื่อการเรียนการสอนในดานตาง ๆ 
ซ่ึงปจจัยตาง ๆ ดังกลาวลวนมีความสําคัญตอการตัดสินใจที่จะเลือกเรียนดนตรีสากลทั้งสิ้น โดย
หากหลักสูตรมีความเหมาะสม คาเลาเรียนอยูในระดับที่เหมาะสม สถานที่กวางขวาง สามารถ
เดินทางไดอยางสะดวก และครู/อาจารยมีชื่อเสียง เปนที่ยอมรับของวงการดนตรีสากล ยอม 
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สงผลตอแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคตแกผูบริโภคไดมากยิ่งขึ้น สอดคลองกับ
ผลการศึกษาของนวพร มุสิกทอง (2549) ทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติและแนวโนมพฤติกรรมของ
ผูปกครองที่มีตอการเรียนดนตรีที่โรงเรียนดนตรีมีฟา  สังกัดบริษัท  จีเอ็มเอ็มแกรมมี่จํากัด 
(มหาชน) พบวาสวนประสมทางดานการตลาดมีความสัมพันธกับ    แนวโนมพฤติกรรมของ
ผูปกครองในการเรียนตอที่โรงเรียนดนตรีมีฟาเม่ือเรียนจบ 

 

ขอเสนอแนะที่ไดจากงานวิจัย 
 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียน
ดนตรีสากลของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยขอเสนอแนะดังน้ี  
 1. กลุมเปาหมายสวนมากเปนกลุมนักเรียน/นักศึกษา เพศชาย อายุ25 ปขึ้นไป สวน
ใหญจะเลือกเรียนดนตรีคลาสสิคเพราะเปนพ้ืนฐานที่ดีในการเรียนดนตรีสากลทุกประเภท  ทาง
โรงเรียนสอนดนตรีควรมีการนําเสนอขอมูลในการจัดการเรียนการสอน เชน ความหลากหลาย
ของหลักสูตรที่มีใหเลือกเรียน มาตรฐานการจัดการเรียนการสอนของสถาบัน ความทันสมัยของ
อุปกรณการเรียน และเครื่องดนตรี  รวมทั้งการมีบุคลากรผูสอนที่มีชื่อเสียงและมีประสิทธิภาพ 
โดยขอมูลเหลานี้จะสรางความเชื่อม่ัน และเพ่ิมแรงกระตุนใหกลุมเปาหมายตัดสินใจที่จะเลือก
เรียนดนตรีสากลไดมากยิ่งขึ้น รวมทั้งทางโรงเรียนสอนดนตรีควรนําเสนอสถาบันของตนเองให
เปนที่รูจักในกลุมนักเรียน/นักศึกษาและกลุมอาชีพพนักงานบริษัทใหมากขึ้น โดยการโฆษณา 
และประชาสัมพันธผานสื่อประเภทตาง ๆ โดยเฉพาะทางโทรทัศน วิทยุ รวมทั้งการเขารวมเปน
สปอนเซอรในการจัดงานดนตรีประเภทตาง ๆ จะยิ่งทําใหทราบขอมูล และรูจักโรงเรียนสอน
ดนตรีไดมากยิ่งขึ้น 
 2.  ปจจัยทางแรงจูงใจดานเหตุผลในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล จากการ
ศึกษาวิจัยพบวา โดยรวมผูปกครองใหการสนับสนุนการเรียนดนตรีอยูในระดับมาก โรงเรียน
สอนดนตรีควรมีการศึกษารูปแบบการสอนดนตรีจากตางประเทศเพื่อนํามาประยุกตใชในการ
จัดการเรียนการสอนดนตรีสากลของสถาบันตนเองใหดี ทั้งความคิดสรางสรรคและจินตนาการ
ทางดานสุนทรียภาพ  และสอดคลองกับความตองการของผูเรียนมากยิ่งขึ้น ควรมีการจัด
กิจกรรมทางดานดนตรี โดยนําบุคลากรผูเรียนในสถาบันมาแสดงความสามารถโดยมีการติดตอ
ขอใชพ้ืนที่จัดแสดงกับโรงเรียน/สถาบันการศึกษา และสวนสาธารณะตาง ๆ  โดยการเปดการ
แสดงดนตรีนอกจากจะทําใหเกิดประสบการณกับผูเรียนในโรงเรียนสอนดนตรีแลว ยังเปน
แรงจูงใจใหนักเรียนนักศึกษา และผูที่สนใจในดานดนตรี เขามาเรียนกับสถาบันสอนดนตรี
เพ่ิมขึ้นดวย ซ่ึงสอดคลองกับการศึกษาในครั้งน้ีที่พบวาแรงจูงใจของผูบริโภคทางดานเหตุผลมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของผูบริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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 ปจจัยทางแรงจูงใจดานอารมณในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล  จากการ
ศึกษาวิจัยพบวา การเห็นภาพตัวอยางศิลปนดาราทั้งในและตางประเทศอยูในระดับมาก  กลุม
บุคคลที่มีแนวโนมที่จะตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคต คือ กลุมบุคคลที่นิยมเขาชมการ
แสดงดนตรีสากล ซ่ึงพบวา แตทั้งน้ีอาจจะยังไมพบโปรแกรมการเรียนดนตรีที่เหมาะสม และตรง
ตามความตองการของตนเอง ดังน้ันทางโรงเรียนสากลควรรวมเปนผูสนับสนุนในการจัดงาน
แสดงดนตรีสากลตาง ๆ เพ่ือเปนชองทางในการใหขอมูลของโปรแกรมการสอนดนตรี และยังมี
สวนในการเพิ่มความนาเชื่อถือ และไววางใจใหแกผูชมดนตรีมากยิ่งขึ้น และอีกกลุมเปาหมายที่
โรงเรียนควรใหความสําคัญ คือผูเรียนในปจจุบัน และฐานขอมูลผูเรียนในอดีต ทางโรงเรียนสอน
ดนตรีควรมีการสงขอมูลเกี่ยวกับโปรแกรมการสอนดนตรีประเภท  ใหมๆ ที่มีความนาสนใจที่
สูงขึ้น และการใหสวนลดราคาคาเลาเรียนแกผูเรียนในกรณีที่มีการชักชวนบุคคลอื่นๆ  มาเรียน
กับสถาบันเพ่ิมเติม ทั้งน้ีนอกจากจะทําใหไดจํานวนผูเรียนเพิ่มขึ้น ยังสามารถรักษาฐานผูเรียน
เดิมใหเรียนดนตรีตอในขั้นที่สูงขึ้นไดอีกดวย  ซ่ึงมาจากผลการศึกษาที่พบวาแรงจูงใจของ
ผูบริโภคทางดานอารมณ ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล เสนอแนะดังน้ี 
  ดานหลักสูตรที่ตรงตามความตองการของผูเรียน อยูในความสําคัญระดับมาก
เพราะฉะนั้นโรงเรียนสอนดนตรีควรจะเลือกหลักสูตรที่ไดรับการยอมรับในระดับสากล รวมทั้งมี
ความหลากหลาย เพ่ือสนองความตองการของผูที่จะมาเรียนไดอยางครบถวน และควรเพิ่มการ
สอนดนตรีในบางประเภทที่ยังไมมีโรงเรียนดนตรีใดเปดสอน เพ่ือเพ่ิมฐานลูกคาใหมากยิ่งขึ้น 
  3.1 ดานครูอาจารยผูสอนดนตรี ในรายขอประสบการณ และความรูของครูที่
สามารถถายทอดความรูไดเปนอยางดีของครูผูสอนอยูในระดับมาก การคัดเลือกผูที่จะมาสอน
ดนตรี นอกจากจะพิจารณาจากคุณวุฒิแลว ควรพิจารณาวาผูน้ันมีจิตวิทยาในการที่จะสอน การ
ถายทอดการสอน และความสามารถในการจูงใจเด็กนักเรียนหรือไม เปนสิ่งสําคัญมากในการ
เปนครูสอนดนตรี   
  3.2 ดานราคาคาเรียนตองไมสูงมากเมื่อเปรียบเทียบกับสถาบันอ่ืนๆ ซ่ึงก็มี
ความสําคัญมาก ควรตั้งราคาคาเลาเรียน โดยคํานึงถึงความเหมาะสมของกิจการ การวาง
ตําแหนงทางการตลาดของกิจการ และควรพิจารณาราคาของคูแขงประกอบกันดวย รวมทั้งควร
มีการจัดโปรแกรมการชําระคาเลาเรียนเปนงวดๆ เพ่ือเปนการชวยแบงเบาภาระของผูปกครอง
ได   
  3.3 ดานสถานที่ หองเรียนและสื่อในการเรียนการสอนมีความสําคัญอยูในระดับ
มาก  โรงเรียนสอนดนตรีควรเลือกทําเลที่ตั้งของสถานที่เรียน ที่มีการคมนาคมสะดวก และ
สะดวกตอการเดินทางมาเรียน ควรมีการจัดเตรียมเครื่องดนตรี หองเรียน และสื่อการเรียน
ประเภทตางๆ ใหอยูในสภาพสมบูรณ และพรอมสําหรับการใหบริการ  โดยเฉพาะการทําความ
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สะอาดเครื่องดนตรี จะตองมีการทําอยางตอเน่ือง และเปนประจํา เพ่ือสุขอนามัยที่ดีแกผูเรียน 
และเพ่ิมความไววางใจในความปลอดภัยใหแกผูปกครองที่มารับสงบุตรหลาน เพ่ิมความ
สะดวกสบายในดานสถานที่เรียนใหมากยิ่งขึ้น เชน หองที่มีบรรยากาศพักผอน สําหรับ
ผูปกครองที่มารอรับ-สงบุตรหลาน  มุมกาแฟระหวางเบรก  มุมหนังสือหรือหนังสือตางๆที่
เกี่ยวของทางดานดนตรี เปนตน  รวมทั้งควรมีพ้ืนที่สําหรับการจอดรถอยางเพียงพอ   
  3.4 ดานโฆษณา ในรายขอการมีกิจกรรมดนตรีตางๆ ของสถาบันสอนดนตรีอยาง
สมํ่าเสมอของโรงเรียนมีความสําคัญอยูในระดับมาก ควรทําการประชาสัมพันธโดยสื่อตางๆ เชน 
หนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน เพ่ือใหเปนที่รูจักอยางแพรหลาย รวมทั้งการเขาไปประชาสัมพันธ
ในสถานศึกษาเพื่อใหขอมูลอยางละเอียดแกกลุมลูกคาเปาหมาย ผูประกอบการควรที่จะมีการจัด
แคมเปญเพ่ือเพ่ิมแรงจูงใจใหกับผูปกครอง และผูเรียนอ่ืน ๆ มากยิ่งขึ้น เชนการจัดโปรแกรมพา
สมาชิกผูเรียนไปเที่ยวชมการแสดงดนตรีสากลทั้งภายในประเทศ และตางประเทศ เพ่ือเปนการ
เปดโลกทัศนใหกับผูเรียนสามารถเขาถึงการเลนดนตรีสากลในรูปแบบตาง ๆ 
  3.5 ดานบุคลากรที่ใหบริการในรายขอปฏิบัติงานดวยความชํานาญ มีความรู
ความสามารถ และถูกตอง มีความสําคัญอยูในลําดับมาก ควรจัดใหมีพนักงานไวคอยบริการ
อยางนอย 2 คน เพ่ือการใหบริการ และคําแนะนําลูกคาไดอยางดี รวมทั้งทําการฝกอบรม
พนักงานที่มีหนาที่ใหคําแนะนําปรึกษาแกลูกคา เพ่ือสามารถใหขอมูล และขอเสนอแนะไดอยาง
ครบถวน สมบูรณ    
  3.6 ดานกระบวนการ ในการประเมินของครู ตอนักเรียนของสถาบันสอนดนตรีมี
อยางสม่ําเสมอของโรงเรียนมีความสําคัญอยูในลําดับมาก โรงเรียนสอนดนตรีควรจัดใหมีการ
ทดสอบ  กอนการสอบจริง ในการรับสมัครนักเรียน และการจัดกลุมนักเรียนในการเรียนดนตรี  
ควรมีการจัดระบบขั้นตอนอยางงาย เพ่ือความสะดวก ถูกตอง รวดเร็วแตก็ควรมีการสรางระบบ
ฐานขอมูล เพ่ือเก็บขอมูลเกี่ยวกับนักเรียน โดยนําเทคโนโลยีมาใชเพ่ือใหงายตอการปฏิบัติงาน 
เชนโปรแกรมตารางเรียน การนัดหมาย การชําระเงิน ทั้งน้ีเพ่ือความถูกตอง รวดเร็ว และสะดวก
ทั้งผูใช และผูรับบริการ 
  3.7 ดานคุณภาพ ในรายขอมีการรับรองหลักสูตรตามมาตรฐานสากล มี
ความสําคัญระดับมาก ประสิทธิภาพการจัดการเรียนการสอนของสถาบัน อาทิ พัฒนาหลักสูตร
ใหเกิดความหลากหลายและมีความทันสมัยมากยิ่งขึ้น   การสรางความเชื่อม่ันโดยการแสดง
ผลงาน ของนักเรียนที่ประสบความสําเร็จทางดนตรี เชน การสอบเกรดหรือการสอบวัดระดับ
ความสามารถ ตลอดถึงการแขงขันทักษะทางดานการเลนดนตรีประเภทตางๆ แสดงเด่ียวหรือ
รูปแบบวงดนตรี และรูสึกถึงความคุมคากับคาใชจายในการที่จะเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคต  
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ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 
 1. ควรจะทําการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรี
สากลของผูบริโภคในเขตจังหวัดอ่ืน ๆ เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตาง และหาปจจัยที่จะมีผลตอ
แนวโนมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคต 
 2. การศึกษาวิจัยในครั้งตอไป ควรมีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยวิธีการอื่น ๆ นอกจาก
การใชแบบสอบถาม เชน การสัมภาษณ การสังเกตแบบมีสวนรวม และควรมีการเพิ่มระยะเวลา
ในการรวบรวมขอมูลใหสูงขึ้น เพ่ือใหไดกลุมตัวอยางที่ครอบคลุมและมีความแมนยํามากยิ่งขึ้น 
 3. ควรทําการศึกษาความพึงพอใจของผูเรียน ที่มีตอโรงเรียนสอนดนตรีในดานตาง ๆ 
เชน ความพึงพอใจที่มีตอหลักสูตร สถานที่เรียน คาเลาเรียน เปนตน เพ่ือนํามาใชในการแกไข 
และปรับปรุงใหโรงเรียนสอนดนตรี มีศักยภาพสอดคลองตามความตองการของผูเรียนใหมาก
ยิ่งขึ้น ซ่ึงสงผลตอแนวโนมในการเลือกเรียนดนตรีสากลในอนาคต 
   
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บรรณานุกรม 
 
กัลยา วานิชยบัญชา.  (2524).  การวิเคราะหสถติิ สถิติสําหรบัการบริหารและการวิจัย.  พิมพ

ครั้งที่ 6. กรุงเทพฯ: โรงพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 
โกศล  สุวรรณมณี.  (2534).  การตัดสินใจสั่งการของผูบริหารโรงเรียนมัธยมศึกษา สังกัดกรม

สามัญศึกษา จังหวัดสงขลา.  ปริญญานิพนธ กศ.ม. (การบริหารการศกึษา). สงขลา: 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ สงขลา. ถายเอกสาร. 

จตุรงค  ทองเชื้อ. (2547). ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูปกครองนักเรียนในการเลือกโรงเรียน
ดนตรีใหแกบตุรหลาน กรณีศึกษาโรงเรยีนดนตรีสยามกลการ ในเขตภาคตะวันออก. 

 สารนิพนธ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: บัณฑิตวิทยาลัย มหาวทิยาลัยศรีนครินทร 
วิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

ชูศรี วงศรัตนะ. (2546).  เทคนิคการใชสถิตเิพ่ือการวจัิย. พิมพครั้งที่ 2. กรงุเทพฯ: เทพนิมิต
การพิมพ. 

ชัชญา บูรณุปกรณ. (2546).  ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการ
ดนตรีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม.  สารนิพนธ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  ถายเอกสาร. 

นราศรี ไววนิชกุล; และชูศกัดิ์ อุดมศรี. (2541). ระเบียบวธิีการวิจัยธรุกิจ. กรุงเทพฯ: สํานกัพิมพ
แหงจุฬาลงกรณมหาวิทยาลยั. 

_______.  (2549).  สถิติสาํหรับงานวิจัย.  พิมพครั้งที่ 2.  กรุงเทพฯ: โรงพิมพจุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย. 

_______. (2549).  การใชSPSS for windowในการวเิคราะหขอมูล.  พิมพครั้งที่ 8.  กรุงเทพฯ: 
โรงพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

นิวัติ  เกิดปรากแพรก. (2536).  ปญหาและความตองการเกี่ยวกับการเรียนการสอนวิชาดนตรี
ศึกษาระดบัมัธยมศึกษาเขตการศึกษา 4 ทุกโรงเรียน.  ปริญญานิพนธ กศ.ม.
(ศิลปศึกษา). กรุงเทพฯ: บัณฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ.   

 ถายเอกสาร. 
นวพร  มุสิกทอง. (2549). ทัศนคติและแนวโนมพฤติกรรมของผูปกครองที่มีตอการ เรียนดนตรีที่

โรงเรียนดนตรีมีฟาสังกัดบริษัท จีเอ็มเอ็ม แกรมมี่ จํากัด (มหาชน). สารนิพนธ บธ.ม. 
(การตลาด).  กรุงเทพฯ: บัณฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ.           
ถายเอกสาร. 

นพ  ศรีบุญนาค.  (2545).  การจัดการเชิงกลยุทธ.  กรุงเทพฯ: สูตรไพศาล. 
ดารา ทีปปะปาล. (2542). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: หางหุนสวนจํากัด รุงเรืองสาสน    

การพิมพ. 



 135 

ทวี  มุขธระโกษา.  (2542).  นักดนตรีเอกของโลก.  กรุงเทพฯ: อมรการพิมพ. 
ธงชัย  สันตวิงษ.  (2537).  พฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: ไทยวฒันาพานิช. 
ธัลน  สุทธิพงศ (2545)  การศึกษาพฤติกรรมความสนใจของผูเรียนดนตรีเอกชนทีไ่ดการรับรอง

จากกระทรวงศึกษาธิการ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล.  ปริญญานิพนธ  
กศ.ม. (ศิลปศกึษา).  กรุงเทพฯ: บัณฑิตวทิยาลัย มหาวทิยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  
ถายเอกสาร. 

มะลิฉัตร  เอ้ืออานันท.  (2543).  การเรียนการสอนและประสบการณดานสุนทรียภาพและ
ศิลปะวิจารณ.  พิมพครั้งที่ 2.  กรุงเทพฯ: โรงพิมพจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

พะยอม  วงศสารศรี.  (2534).  องคการและการจัดการ.  กรุงเทพฯ: Publication. 
มีนา  เชาวลิต.  (2542).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ: สถาบันราชภัฎสวนสุนันทา. 
เมทินี  เดชะวทิยากุล. (2545).  ความคาดหวังของผูปกครองที่สงบตุรหลานเขาเรียนดนตรีตาม

โครงการการศึกษาดนตรสีาํหรับบุคคลทัว่ไป. วทิยานพินธ ศศ.ม. (ดุริยางคศิลป). 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยมหิดล.  ถายเอกสาร. 

รังสรรค  ประเสริฐศรี.  (2548).  พฤติกรรมองคกร.  กรุงเทพฯ: บริษัทเอ็กเปอร จํากัด.     
วุฒิชัย  จํานง.  (2525).  การจูงใจในองคการธุรกิจ.  กรุงเทพฯ: โอเดียนสโตร” 
สุดาดวง  เรืองรุจิระ.  (2541).  หลักการตลาด.  พิมพครั้งที่ 7.  กรุงเทพฯ: ไทยวฒันาพานิช. 
สุปญญา  ไชยชาญ.  (2541).  หลักการตลาด.  กรุงเทพฯ: โรงพิมพ พี.เอ.ลิฟวิ่ง. 
เสรี วงษมณฑา.  (2542).  พฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: ธีรฟลม และไซเท็กซ. 
สมพงษ   เกษมสิน.  (2521).  การบริหารงานบุคคลแผนใหม.  กรุงเทพฯ: ไทยวฒันาพานิช.  
ศิริวรรณ  เสรรัีตน; และคณะ.  (2541).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรุงเทพฯ: ธีรฟลม และ

ไซเท็กซ จํากัด. 
_______.  (2543).  นโยบายผลิตภัณฑและราคา.  กรุงเทพฯ: ธนธชัการพิมพ.  
_______.  (2540).   การโฆษณาและการสงเสริมการตลาด.  กรุงเทพฯ: A.N. การพิมพ. 
อดุลย  จาตุรงคกุล.  (2543).   พฤติกรรมผูบริโภค.  กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 
Kotler, Philip. (2003). Marketing Management. Englewood Cliffs: Prentice Hall. 
Kotler, Philip; & Gary Armstrong. (1996). Principle of Marketing. New Jersey: Prentice 

Hall. International 
Schiffman, Leon G; & Leslie Lazar Kanuk. (1994). Consumer Behavior. 5th Edition.  
 Englewood Cliffs, New Jersey: Prentice-Hall. 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ก 

 
แบบสอบถามเพื่อใชในการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 138 

แบบสอบถาม 

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม การตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล  
ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
ตอนที่ 1 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน       หนาขอที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด  
   

1.1 เพศ        
  ชาย     หญิง 
 

1.2 อายุ        
  13 - 15 ป    16 - 18 ป 
  19 - 21 ป    22 - 24 ป  
  25 ปขึ้นไป 

 
1.3 อาชีพ        

  นักเรียน/นักศกึษา      พอบาน/แมบาน   
  รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษทัเอกชน   
  ประกอบธุรกจิสวนตวั   อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………          
   

1.4 รายไดโดยเฉลี่ยตอเดอืนของทาน       
  ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท 
  20,001-30,000 บาท   30,001-40,000 บาท 
  มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป     
 

1.5 ระดับการศึกษา        
  มัธยมศึกษาตอนตน/ตอนปลาย  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวส. 
  ปริญญาตรี    สูงกวาปริญญาตร ี
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1.6 สาขาวิชาดนตรีสากลใดที่ทานเคยเลือกเรียน   
  ดนตรีคลาสคิ (Classical Music)   คอมพิวเตอรดนตรี (Music Computer)  
  ดนตรีแจช  (Jazz)    การประพันธเพลง (Composition) 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………………………….………………          
 

1.7 ปจจุบันสาขาวิชาดนตรีสากลใดที่ทานเลือกเรียน     
  ดนตรีคลาสคิ(Classical Music)  ดนตรีแจช (Jazz) 
  การประพันธเพลง(Composition)  ดนตรีร็อค (Rock) 

   ธุรกิจดนตรี(Music Business)  คอมพิวเตอรดนตรี (Music Computer)  
   อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………………………….………………          

 
1.8 กลุมเครือ่งดนตรีสากลที่เลือกเรียน    
     (สามารถระบเุครื่องที่เลน และตอบไดมากกวา 1 กลุมเครื่องดนตรี) 

เปยโน (Piano)  
กลุมเครื่องสาย (String)  โปรดระบุ 
(……………..………………………………..)    
กลุมเครื่องลมไม (Woodwind) โปรดระบ ุ  
(…………...…………………………..)      
กลุมเครื่องลมทองเหลือง (Brass) โปรดระบ ุ
(……..….…………………………...) 
กลุมเครื่องกํากับจังหวะ (Percussions) โปรดระบ ุ 
(….……….………………….)          

  กลุมเครื่องกํากับจังหวะที่สามารถดําเนินทํานองได (Chromatic Percussion) 
โปรดระบุ 
(………………………………………………………………………..….) 
กลุมเครื่องดนตรีไฟฟา (Eclectic Instruments)  
โปรดระบุ 
(………………………………….……………………..……………….) 
การขับรองเพลง    
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ตอนที่ 2 
ปจจัยแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 

     
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในระดับความคิดเห็นที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 
 

ระดับความคิดเห็น  

ปจจัยดานแรงจูงใจในทีม่ีตอการตัดสินใจเลือกเรียน 
ดนตรีสากล 

เห็น
ดวย 
อยาง 
ยิ่ง 
5 

เห็น 
ดวย 

 
 

4 

ไม 
แน  
ใจ 
 
3 

ไมเห็น 
ดวย 

 
 

2 

ไมเห็น 
 ดวย
อยาง 
  ยิ่ง 

1 

ดานเหตุผล 
1. ไดรับการสนับสนุนการเรยีนดนตรีจากผูปกครอง       
2. ทําใหมีความละเอียดออนในการใชชวีติประจําวัน       
3.ทําใหมีความคิดสรางสรรคและจินตนาการทางดาน

สุนทรียภาพ 
     

4. ทําใหมีความสุขุมรอบคอบ และไมเปนคนใจรอน      
ดานอารมณ  
5. การเห็นภาพตัวอยางศลิปน ดาราทั้งในและตางประเทศ      
6. ครอบครัวเปนนักดนตร ีและอยากเปนนักดนตรีอาชีพ      
7. ใชเวลาวางใหเกิดประโยชน และเพ่ือนชักชวน      
8. ความประทับใจจากการเขาชม และรบัฟงงานการแสดงตางๆ

ของดนตรีสากล (Concert) 
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ตอนที่ 3 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล 

  
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในระดับความคิดเห็นที่ตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 
    

ระดับความสําคัญ  
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล 
 มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย 
ที่สุด 

1 

ดานหลักสูตรของโรงเรียน/สถาบันที่เปดสอนดนตรีสากล 

1. หลักสูตร ตรงตามความตองการของผูเรียน       
2. หลักสูตร เปนตามมาตรฐานที่ไดรับการยอมจากสากล      
3. หลักสูตรชดัเจน สามารถแบงระดับการเรียนได       
4. สามารถนําความรูจากการเรียน นําไปศึกษาตอในขัน้สูงได      
5. ชื่อเสียงของโรงเรียน/สถาบัน      
6. การรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ      
ดานราคาคาเรียนของโรงเรียนดนตรี/สถาบันสอนดนตร ี  

7. ไมสูงมากเมื่อเปรียบเทียบไดกับสถาบนัอ่ืนๆ      
8. มีสวนลดเมื่อมีการเรียนตอเน่ืองและเรียนมากกวาหนึ่งวิชา      
9. มีสวนลดสําหรับนักเรียนที่รวมกิจกรรมอยางตอเน่ือง      
ดานสถานที่  หองเรียน และสื่อในการเรียน การสอนของโรงเรียนดนตรี /สถาบัน 

10. ความสะอาด และความเหมาะสมกับการเรียนการสอน      

11. อุปกรณการเรียนการสอน ภายในหองเรียนเหมาะสม      
12. สื่อการเรียนการสอนของสถาบัน       
ดานครู / อาจารย ผูสอนดนตรีสากล 

13. บุคลิกภาพที่ดี และการแตงกายของครูผูสอน      
14. ความมีชื่อเสียง ของอาจารยผูสอนในโรงเรียน      
15. ความตรงตอเวลาของอาจารยผูสอน      

 16. ประสบการณ และความรูของครูที่สามารถถายทอดความรู 
      ไดเปนอยางดี 

     

17. ความมีมารยาทและจรรยาบรรณของความเปนคร ู      
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ระดับความสําคัญ  
 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดตอการเรียนดนตรีสากล 
 มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

นอย 
 

2 

นอย 
ที่สุด 

1 

ดานโฆษณาของโรงเรียนดนตรี / สถาบนัสอนดนตรีสากล 
18. ปายโฆษณา และปายโปสเตอร  ประชาสัมพันธขาวสาร

หลักสูตรตางๆ ของสถาบนั  
     

19. การสนับสนุนกิจกรรมการแขงขันทางดานดนตรี      

20. การมีกิจกรรมดนตรีตางๆ ของสถาบันสอนดนตรอียาง  
สมํ่าเสมอ 

     

ดานบุคลากรที่ใหบริการ 
21. กริยามารยาท อัธยาศัย การแตงกาย และมีบุคลิกภาพของ

เจาหนาที่ 
     

22. ปฏิบัติงานดวยความชาํนาญ มีความรู ความสามารถ และ  
ถูกตอง 

     

23. มีความกระตือรือรน และเอาใจใสในการบริการ      
ดานกระบวนการของโรงเรียนสอนดนตรี/สถาบันสอนดนตรีสากล 
24. การรับสมัครนักเรียนมีขั้นตอนสะดวก รวดเร็ว      
25. ความรวดเร็วการจัดกลุมนักเรียน ในการเรียนดนตรี      
26. การประเมินของครู ตอนักเรียนของสถาบันสอนดนตรี          

มีอยางสม่ําเสมอ 
     

ดานคุณภาพของโรงเรียนสอนดนตรี / สถาบันสอนดนตรีสากล 
27. มีการรับรองหลักสูตรตามมาตรฐานสากล      
28. ผลจากการประเมินครู และนักเรียนของสถาบันสอนดนตรี      
29. ความสําเร็จของนักเรียน ในดานกิจกรรมการแขงขันตางๆ 
    และการศึกษาตอในขั้นสูงตอไป 
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ตอนที่ 4 
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 

 
คําชี้แจง โปรดอานขอความตอไปน้ีแลวทําเครื่องหมาย  ลงในชอง       ที่ตรงกับตวัของทาน

มากที่สุด 
 

1. แนวโนมในอนาคตทานจะเลือกเรียนดนตรีสากล   
     ไมเรียนตอแนนนอน: ______:_______:______:______:_______:  เรียนตอแนนนอน 
              1          2          3         4         5 
 
2. นอกจากตัวทานแลว มีบุคคลใดที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจเลือกเรยีนดนตรีสากล  
 

ระดับอิทธิพล  
 
บุคคลที่มตีอการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 

 มาก
ที่สุด 

5 

มาก 
 

4 

ปาน 
กลาง 

3 

นอย 
 
2 

นอย 
ที่สุด 

1 

1. ผูปกครอง/คนในครอบครัว      
2. ศิลปน/ดาราทั้งในประเทศและตางประเทศ       
3. เพ่ือน/คนรูจัก      
4. ครู/อาจารยที่สอนดนตร ี      

 
3. หากทานตองการจะตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล สถาบันใดที่ทานจะเลือกดังตอไปน้ี 

โรงเรียนดนตรี สยามกลการ (ยามาฮา)   โรงเรียนจินตการดนตรี  
  โรงเรียนดนตรี เค พี เอ็น   โรงเรียนดนตรีเครสเชนโด 
  โรงเรียนดนตรีมีฟา    อ่ืนๆ โปรดระบุ…………..… 
    
4. สาเหตุที่ทําใหทานตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล   
  เรียนตามเพื่อน    ประทับใจจากการเขาชมแสดงดนตรี 
  ดารา/ศิลปนเลนดนตร ี   อ่ืนๆ โปรดระบุ……………..……… 
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5. หากทานตัดสนิใจเลือกเรียนดนตรีสากล  จะมีการเลือกสถานที่ในการเรียนอยางไร   
  เลือกที่โรงเรียนสอนดนตรี  เลือกไปเรียนที่บานครูผูสอน 
  เลือกใหครูมาสอนที่บาน   อ่ืนๆ โปรดระบุ………………………. 

 
6. ทานคิดวาในชวงวัน/เวลาใด ที่เหมาะสมในการเลือกเรยีนดนตรีสากลของทาน  
  ชวงเชา – เที่ยง / เสาร – อาทิตย   ชวงเชา - เที่ยง / จันทร - ศุกร    
  ชวงบาย - เย็น / เสาร – อาทิตย   ชวงบาย - เย็น / จันทร - ศุกร     

 อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………………….……………..… 
   

7. ขอใดเปนเหตผุลที่ทําใหทานตัดสินใจเลือกเรียนดนตรสีากล 
 ดนตรีมีผลกระทบที่ดีตอการพัฒนาทางดานสมอง 
 การตกแตงสถานที่สวยงาม นาเรียน  
 การโฆษณาของสถาบัน 
 การทดลองเรียน 
 ความหลากหลายของหลักสูตรในการเลอืกเรียน 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………………………. 
 

8. ทานเรียนดนตรีสากลมาเปนระยะเวลาประมาณ......................ป 
9. งบประมาณในการเรียนดนตรีสากลประมาณ...........................บาทตอป 
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ตอนที่ 5 
ขอเสนอแนะอื่นๆ เก่ียวกบัการการตัดสินใจเลือกเรียนดนตรีสากล 

 
  
  
  
  
  
  
 
 

ขอขอบคุณทกุทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งน้ี 

                      ผูวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

    
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

1.  ผูชวยศาสตราจารยดร.ณักษ กุลิสร  อาจารยประจําภาควิชาบรหิารธุรกิจ 
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       คณะสังคมศาสตร 
      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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