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  ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร. สารนิพนธ ์บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ:  

  บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ. อาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ์:    
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การวจิยัน้ีมุ่งศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี    

ยามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร มกีลุ่มตวัอย่างจ านวน 100 คน ใช้แบบสอบถามเป็น

เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติไิคสแควร ์    

 จากขอ้มูลลกัษณะส่วนบุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุต ่า

กว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี ก าลงัศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป มอีาชพีนักเรยีน นิสติ นักศกึษา และมี

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท         

 ในด้านปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่นึกถึงคุณภาพเสยีง และมกีารรบัประกันตลอดอายุการใช้งาน ด้านราคา

ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการมคีุณภาพเหมาะสมกบัราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูบ้รโิภคให้

ความส าคญักบัสถานที่ตัง้ร้านหรอืโชว์รูมอยู่ในท าเลที่เหมาะสม และด้านการส่งเสรมิการตล าด 

ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัการมเีวบ็ไซต์ที่บ่งบอกรายละเอยีด ราคา  วธิกีารสัง่ซื้ออย่างครบถ้วน 

สามารถสัง่ซือ้ออนไลน์ได ้และมกีารลงโฆษณาในนิตยสารและเวบ็ไซตเ์กีย่วกบัดนตร ี  

 ผลการทดสอบสมมตฐิานทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.1 พบว่า        

 1. พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภท

ของเครื่องดนตรทีี่ซื้อบ่อยที่สุด ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ ด้านผู้มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ และ

ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 

อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน         

 2. พฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม 

ไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ด้านการจดั

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยเฉพาะปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภค

นึกถงึมากทีสุ่ด เมือ่กล่าวถงึเครือ่งดนตรยีามาฮ่า       

 ข้อเสนอแนะจากงานวิจยัคือ บรษิัทสยามกลการและตัวแทนจ าหน่ายรายอื่นๆ ควรให้

ความส าคญักบัขอ้ไดเ้ปรยีบในการน าเครือ่งดนตรไีปขายต่อและไดร้าคาสูงใหม้ากขึน้ นอกเหนือจาก

ภาพลกัษณ์ของราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ รวมถงึการโฆษณาผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ใหม้ากขึน้ 
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 This research was aimed to study Marketing Mix Factors Affecting Consumer’s 

Buying Behaviors on Yamaha Musical Instruments in Bangkok. The samples of this 

research were 100 consumers living in Bangkok and using Yamaha musical instruments. 

Statistics were tested by chi-square.        

 A majority of the samples were male, aged under or equal 20 years were students 

and graduated with bachelor’s degree. Their monthly income were under or equal 10,000 

baht.           

 In the terms of marketing mix factors. In aspect of product and service most 

respondents chose sound quality and lifetime warranty. In aspect of price was quality fits 

with price. In aspect of place are showrooms were in the good locations. In aspect of 

promotion were website informed information about price and buying methods, advertising 

in magazines or websites about music.       

 The results of hypothesis testing at the statistically significant level at 0.1 found as 

follows :            

 1. Consumer’s buying behaviors on Yamaha musical instruments in terms of types, 

purchasing objectives, influential people for purchasing and purchasing expenses were 

affected by personal characteristics including gender, age, education level, occupation and 

monthly income.          

 2. Most aspects of consumer’s buying behaviors on ‘Yamaha’ musical instruments in 

Bangkok were affected by the marketing mix in aspects of product and service, price, place 

and promotion. Especially aspects of product and service (the most recognize about 

Yamaha musical instruments)              

 The recommendations from this research were Siam Kolkarn and other dealers 

should emphasize in high second-hand selling price that is the most distinctive point of 



Yamaha. It will be motivation for consumers to buy Yamaha musical instruments except 

price fits quality. Advertising in website and “Social Network” and making more participate 

to the consumers. Emphasizing in CRM (Customer Relation Management) to maintain 

relationship for the most satisfaction of the consumers to the more “Brand Loyalty”  
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 บทท่ี 1                                                                 

บทน ำ 

 

ภมิูหลงั           
 เครื่องดนตรสีากลคอืสิง่ประดษิฐ์ที่มนุษย์สร้างขึ้นมาเพื่อก าเนิดเสยีงชนิดต่างๆ ตามที่ 

ตอ้งการ เสยีงของเครือ่งดนตรแีต่ละชนิดมคีวามแตกต่างกนัออกไปจากเครื่องดนตรชีนิดต่างๆ และ

ตอ้งบนัทกึโน้ตลงบนบรรทดัหา้เสน้ตามหลกัทฤษฎขีองดนตรสีากลได ้และเครื่องดนตรสีามารถแบ่ง

ไดเ้ป็น 5 ประเภท ดงันี้           

 1. เครื่องสาย (String Instruments) สายของเครื่องดนตรปีระเภทนี้มทีัง้สายทีท่ ามาจาก

เส้นลวด เส้นเอ็น เส้นไหม ไนล่อน หรอืโลหะอย่างใดอย่างหนึ่งน ามาขงึให้ตงึ ความดงัของเสยีง

ขึน้อยู่กบัรูปร่าง และวสัดุที่น ามาใช้ท ากะโหลกเครื่องดนตร ีกะโหลกเครื่องดนตรที าหน้าที่เป็นตวั

ขยายเสยีงทีเ่กดิจากการสัน่สะเทอืนของสาย เครือ่งดนตรปีระเภทเครื่องสายทีน่ ามาใชใ้นการประสม

วงดนตรมีดีงันี้ ไวโอลนิ วโิอลา เชลโล ดบัเบลิเบส ฮารพ์ กตีา้ร ์                              

 2. เครื่องลมไม ้(Woodwind Instruments) เครื่องดนตรปีระเภทน้ี เกดิเสยีงโดยการเป่าลม

ผ่านช่องแคบๆ ใหเ้ขา้ไปภายในท่อ ซึ่งท าหน้าที่เป็นตวัขยายเสยีงใหด้งัขึน้ คุณลกัษณะของเสยีงที่

เกิดขึ้นจะแตกต่างกนั ตามขนาดของท่อ ความสัน้ยาวของท่อ และความแรงของลมที่เป่าเข้าไป

ภายในท่อ เครื่องดนตร ีเครื่องดนตรขีนาดเล็กจะใหร้ะดบัเสยีงสูง เครื่องดนตรขีนาดใหญ่จะใหเ้สยีง

ต ่ า เครื่องดนตรีประเภทนี้ ประกอบด้วย ฟลูต โอโบ คลาริเน็ต พิคโคโล และแซกโซโฟน                                                

 3. เครื่องลมทองเหลอืง (Brass Instruments) เครื่องดนตรปีระเภทนี้มกัท าดว้ยโลหะผสม  

หรอืโลหะทองเหลอืง เสยีงของเครือ่งดนตรปีระเภทน้ีเกดิจากการเป่าผ่านท่อโลหะ ความสัน้ยาวของ

ท่อโลหะท าให้ระดบัเสยีงเปลี่ยนไป การเปลี่ยนความสัน้ยาวของท่อโลหะจะใช้ลูกสูบเป็นตวับงัคบั 

เครื่องดนตร ีบางชนิดจะใช้การชกัท่อลมเข้าออก เปลี่ยนความสัน้ยาวของท่อตามความต้องการ 

ลกัษณะเด่นของเครือ่งดนตรปีระเภทนี้ มปีากล าโพงส าหรบัใชข้ยายเสยีงใหม้คีวามดงัเจดิจา้ เรามกั

เรยีกเครื่องดนตรปีระเภทนี้รวมๆ กนัว่า “แตร” ขนาดของปากล าโพงขึน้อยู่กบัขนาดของเครื่อง

ดนตร ีปากเป่าของเครื่องดนตรปีระเภทน้ีเรยีกว่า “ก าพวด” (Mouthpiece) ท าด้วยท่อโลหะ ทรง

กรวย ด้านปากเป่ามลีกัษณะบานออก คล้ายรูปกรวย มขีนาดต่างกนั ตามขนาดของเครื่องดนตร ี

ปลายท่ออีกด้านหนึ่งของก าพวดต่อเขา้กบัท่อลมของเครื่องดนตร ีเครื่องดนตรปีระเภทเครื่องลม

ทอง เหลือ งปร ะกอบ ไปด้ ว ย  ทรัม เ ป็ ต  บิว เ กิล  เฟ รนช์ ฮอ ร์น  ท รอมโบน  แล ะทูบ า                                                             
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 4. เครื่องลิม่นิ้ว (Keyboard Instruments) ลกัษณะเด่นของเครื่องดนตรใีนกลุ่มนี้คอื มลีิม่

นิ้วส าหรบักดเพื่อเปลีย่นระดบัเสยีงดนตร ีลิม่นิ้วส าหรบักดนัน้นิยมเรยีกว่า “คยี”์ (Key) เครื่องดนตรี

แต่ละชนิดมจี านวนคยีไ์ม่เท่ากนั โดยปกตสิขีองคยีเ์ป็นขาวหรอืด า คยีส์ดี าโผล่ขึน้มากกว่าคยีส์ขีาว 

การเกดิเสยีงของเครื่องดนตรใีนกลุ่มนี้มหีลายลกัษณะ เปียโน ฮารป์ซคิอรด์ คลาวคิอรด์ เกดิเสยีง 

โดยการกดคยีท์ีต่อ้งการแลว้คยีน์ัน้จะส่งแรงไปทีก่ลไกต่างๆ ภายในเครื่องเพื่อทีจ่ะท าใหส้ายโลหะที่

ขงึตงึสัน่สะเทอืนท าใหเ้กดิเสยีงดงั เครือ่งดนตรปีระเภทคยีบ์อรด์บางชนิดใหล้มผ่านไปยงัลิน้โลหะให้

สัน่สะเทอืนท าใหเ้กดิเสยีงดงัขึน้         

 5. เครื่องกระทบ (Percussion Instruments) คอื เครื่องดนตรทีีเ่กดิเสยีงจากการต ีการสัน่ 

การเขยา่ การเคาะ หรอืการขดู การตอีาจจะใชไ้มต้หีรอือาจจะใชส้ิง่หนึ่งกระทบเขา้กบัอกีสิง่หนึ่งเพื่อ

ท า ใหเ้กดิเสยีง เครือ่งกระทบประกอบขึน้ดว้ยวสัดุทีเ่ป็นของแขง็หลายชนิด เช่น โลหะ ไม ้หรอืแผ่น

หนังขึงตึง ประกอบด้วย ไซโลโฟน ไวบราโฟน มาริมบา กลองทิมปานี  ฉาบ และกลองชุด             

 กจิกรรมยามว่างในปจัจุบนัมอียู่มากมาย อาท ิการเล่นกฬีา การเล่นอนิเตอรเ์น็ต หรอืการ

เล่นดนตร ีซึง่พ่อแมใ่นปจัจบุนัส่งเสรมิใหบุ้ตรหลานมาเรยีนดนตรมีากขึน้ เพราะมคีวามเชื่อว่าดนตรี

จะพฒันาศกัยภาพภายในของบุตรหลานไดด้นตรชี่วยสรา้งเสรมิสมาธแิละช่วยใหค้วามจ าดขีึน้ ซึง่จะ

เป็นผลดต่ีอการเรยีนหนังสอื ดนตรชี่วยพฒันาความเฉลยีวฉลาดทางอารมณ์ (EQ : Emotional 

Intelligence) ช่วยให้เป็นคนใจเยน็ และเป็นการใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ และสงัคมในปจัจุบนั

ยอมรบัในอาชพีนักรอ้ง นักดนตรมีากกว่าในอดตี เพราะเหน็ว่าอาชพีเหล่านี้เป็นอาชพีที่มรีายได้ด ี

หรอืคนกลุ่มวยัท างานหนัมาเรยีนดนตรเีพื่อผ่อนคลายจากการท างาน เพื่อออกงานสงัคม หรอืเพราะ

ไมม่โีอกาสเรยีนดนตรขีณะทีต่วัเองยงัเป็นเดก็       
 ฉะนัน้การเล่นดนตร ีเพื่อการศึกษา เพื่อการผ่อนคลาย หรอืเล่นเป็นอาชีพ ต้องอาศัย

เครื่องมอืส าคญัคอืเครื่องดนตรดีงัที่กล่าวมาขา้งต้น และเครื่องดนตรทีี่มคีวามโดดเด่นเป็นที่นิยม

อย่างแพร่หลายของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครมาอย่างยาวนานคอืยีห่้อยามาฮ่า เพราะมเีครื่อง

ดนตรหีลากหลายชนิด ครอบคลุมทุกประเภทของเครื่องดนตรทีัง้ เครื่องสาย เครื่องลมไม ้เครื่อง

ทองเหลอืง เครือ่งลิม่นิ้ว และเครือ่งกระทบ มคีุณภาพเหมาะสมกบัราคา มศีูนยบ์รกิารหลากหลาย มี

การบรกิารทีร่วดเรว็ เหมอืนสนิคา้ญี่ปุ่นทัว่ไป เหมาะส าหรบัผูห้ดัเล่นดนตรจีนถงึระดบัมอือาชพี อกี

ทัง้ยงัขายต่อได้ราคา มตีวัแทนจ าหน่ายทัว่ประเทศ และมโีปรโมชัน่และกจิกรรมส่งเสรมิการขาย

ตลอดปี                                      

 ธุรกจิจ าหน่ายเครื่องดนตรนีับว่าเป็นธุรกจิมคีวามต้องการของผู้บรโิภคอย่างต่อเนื่อง ซึ่ง

กลุ่มเป้าหมายหลกัของธุรกจิน้ีคอื กลุ่มลูกคา้ทีด่ าเนินธุรกจิโรงเรยีนสอนดนตร ีลูกคา้ทัว่ไปทีห่ดัเล่น
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หรือเรียนดนตรีที่จ าเป็นต้องมีไว้เพื่อใช้งานหรือฝึกผีมือทางดนตรีและผู้เล่นดนตรีเป็นอาชีพ                           

 จากเหตุผลขา้งต้น ท าให้ผู้วจิยัสนใจที่จะศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภค โดยจะศกึษาในเขตกรุงเทพมหานครเพราะเป็น

ศูนยก์ลางทางเศรษฐกจิและมคีวามหลากหลายของผูบ้รโิภค เพื่อเป็นขอ้มลูแก่ผูผ้ลติในการวางแผน

พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัทสยามกลการและตัวแทนจ าหน่ายรายอื่น เพื่อเพิ่มยอด

จ าหน่าย การขยายตลาด และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้ได้รบัความพอใจสู งสุด 

รวมทัง้ผูส้นใจในธุรกจินี้เพื่อเป็นขอ้มลูประกอบการตดัสนิใจ เพราะในปจัจุบนัมผีูน้ าเขา้และจ าหน่าย

เครือ่งดนตรมีากขึน้ อาท ิเครือ่งดนตรยีีห่อ้ Samick จากประเทศเกาหล ีทีเ่ขา้มาท าตลาดในประเทศ

ไทยไดไ้มน่าน แต่ไดร้บัความนิยมจากผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครมากขึน้เรื่อยๆ เพราะคุณภาพได้

มาตรฐานยโุรปและสหรฐัอเมรกิา แต่มรีาคาถูกกว่าเครือ่งดนตรยีามาฮ่า หรอืเครื่องดนตรยีีห่อ้ Pearl 

River จากสาธารณรฐัประชาชนจนี ที่มเีครื่องดนตรหีลากหลายชนิด ทัง้เปียโน เครื่องสาย และ

เครื่องลมทองเหลอืง คุณภาพได้มาตรฐานสากล ในราคาที่คนทัว่ไปสามารถจบัต้องได้ (กรุงเทพ

ธุรกจิ. 23 มนีาคม 2553 : อ้างองิจากใน www.bangkokbiznews.com) มาท าตลาดแข่งกบัยามาฮ่า

ทีเ่ป็นผูน้ าตลาดมาอยา่งยาวนาน                                        

ควำมมุ่งหมำยของกำรวิจยั                                                                                                
 ในการวจิยัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตร ี      

ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้                                                     
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้

เฉลีย่           

 2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร            

ควำมส ำคญัของกำรวิจยั        
 การศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตร ี   

ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครครัง้นี้ ผลของการศกึษาคน้ควา้จะใหป้ระโยชน์ดงันี้          

 1. เพื่อเป็นแนวทางใหแ้ก่ผูบ้รหิารของบรษิทัทีเ่ป็นตวัแทนจ าหน่ายเครือ่งดนตรยีามาฮ่าใน

การพฒันาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตร ี   

ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร        
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 2. เพื่อช่วยใหผู้บ้รหิารสามารถน าผลการวจิยัไปวางแผนกลยทุธท์างการตลาด เพื่อเขา้ถงึ

กลุ่มผูบ้รโิภคในระดบักวา้งทีผ่ลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพ 

มหานคร           

 3. เพื่อเป็นขอ้มลูพืน้ฐานและเป็นประโยชน์ทางการศกึษาใหแ้ก่ผูส้นใจตอ้งการศกึษาปจัจยั

ดา้นลกัษณะส่วนบุคคลและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรี

ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร                                                                                      

ขอบเขตกำรวิจยั        

 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั         

     ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอืผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้หรอืก าลงัจะซือ้ และใชเ้ครื่องดนตร ี      

ยามาฮ่าทัง้เพศชายและเพศหญงิในกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

 กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั        

      กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้คือผู้บรโิภคที่เคยซื้อหรอืก าลงัจะซื้อ และผู้ที่ใช้

เครือ่งดนตรมีาฮ่าทัง้เพศชายและเพศหญงิในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่

แน่นอน ผู้วิจยัจงึได้ก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยั โดยใช้สูตรค านวณหาขนาดกลุ่ม

ตัวอย่างกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร โดยก าหนดค่าความเชื่อมัน่ 90% และมีค่าความ

คลาดเคลื่อนไม่เกนิ 10% (หมายเหตุ : เนือ่งจากกลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นี้มจี านวนน้อย 

เพราะเครือ่งดนตรจีดัเป็นสนิคา้เฉพาะ ดงันัน้จงึมกีารปรบัค่าความคลาดเคลือ่นและค่าความเชือ่มัน่ 

เพือ่ให้มขีนาดเหมาะสมกบักลุ่มตวัอย่าง) ซึ่งค านวณได้ขนาดตวัอย่างเท่ากบั 68 ตวัอย่าง และ

เพิม่เตมิอกีจ านวน 32 ตวัอย่าง ดงันัน้ รวมขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้สนิ 100 ตวัอย่าง โดยผูว้จิยัไดใ้ช้

วธิสีุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling)       

 โดยก าหนดสถานที่ในการเก็บแบบสอบถาม ดงันี้ สถาบนัดนตรเีคพเีอ็น สาขาอ่อนนุช-

ลาดกระบงั สาขาเซน็ทรลัลาดพรา้ว สาขาเซน็ทรลัพระรามเก้า สาขาปิยรมย ์(สุขุมวทิ 101/1) สาขา

เอสพลานาด (รชัดา) คณะศิลปกรรมศาสตร์ (เอกดนตรสีากล) มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ     

โชวร์มูเครือ่งดนตรยีามาฮ่า และเวบ็บอรด์ชุมชนคนรกัดนตร ีเช่น guitarthai   
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ตวัแปรท่ีใช้ในกำรศึกษำ                                                                                                               
 1.ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) มดีงันี้                                
     1.1 ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่                                                                            
         1.1.1 เพศ                                                                                        
             1.1.1.1 ชาย                                                                                
             1.1.1.2 หญงิ                                  
  1.1.2 อายุ         
             1.1.2.1 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี      
             1.1.2.2 21-25 ปี        
             1.1.2.3 26-30 ปี        
             1.1.2.4 31-35 ปี        
             1.2.2.5 36-40 ปี        
      1.2.2.6 41 ปีขึน้ไป    

          1.1.3 ระดบัการศกึษา                                                                                    
     1.1.3.1 มธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า                                    
     1.1.3.2 อนุปรญิญา                 
     1.1.3.3 ปรญิญาตรขีึน้ไป                                                                                                               
 1.1.4 อาชพี                
     1.1.4.1 นกัเรยีน นิสติ นักศกึษา       
  1.1.4.2 ขา้ราชการ พนกังานรฐัวสิาหกจิ     
     1.1.4.3 ธุรกจิส่วนตวั        
     1.1.4.4 พนกังานบรษิทัเอกชน      
     1.1.4.5 ครสูอนดนตร ีนักดนตรอีาชพี 
              1.1.4.6 อื่นๆ โปรดระบุ       
  1.1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูซ้ือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า    
         1.5.5.1 ต ่ากว่า 10,000 บาท                                                                        
      1.5.5.2 10,001-20,000 บาท                                    
      1.5.5.3 20,001-30,000 บาท 

                        1.5.5.4 30,001 บาทขึน้ไป     
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     1..2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย          

         1.2.1 ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร         

         1.2.2 ดา้นราคา           

         1.2.3 ดา้นการจดัจ าหน่าย       

         1.2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด                

2.ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร           

นิยำมศพัทเ์ฉพำะ          
 1. เคร่ืองดนตรียำมำฮ่ำ หมายถงึ เครื่องดนตรยีีห่อ้ยามาฮ่า (Yamaha) จากประเทศ
ญี่ปุ่น ประกอบด้วย เปียโน เปียโนไฟฟ้า คยีบ์อรด์ อเิลก็โทน กตีารไ์ฟฟ้า กตีารอ์คูลสตกิ กตีาร์
คลาสสกิ กตีารเ์บสไฟฟ้า ทรมัเป็ต เฟรนชฮ์อรน์ ทรอมโบน โอโบ พคิโคโล บาสซนู และกลองชุด  
 2. ควำมคิดเหน็ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำร
ซ้ือเคร่ืองดนตรียำมำฮ่ำของผู้บริโภค หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิของผู้บรโิภคทีม่ต่ีอส่วนประสม
ทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ซึง่ประกอบดว้ย        
 ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร หมายถึง คุณลกัษณะของเครื่องดนตรยีามาฮ่าในด้าน
ต่างๆ ทีม่อีทิธพิลให้พฤตกิรรมในการซื้อของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลงไป อาท ิตวัผลติภณัฑ ์ชนิดของ
เครือ่งดนตร ีการบรกิารหลงัการขาย        
 ปจัจยัทางด้านราคา หมายถึง ความอ่อนไหวของผู้บริโภคต่อราคาของเครื่องดนตร ี       
ยามาฮ่าในดา้นความคุม้ค่า                                  
 ปจัจยัด้านการจดัจ าหน่าย หมายถึง สถานที่ที่ผู้บรโิภคสามารถเลือกซื้อเครื่องดนตร ี      
ยามาฮ่า รวมถงึช่องทางการโฆษณาหรอืการจ าหน่ายในช่องทางอื่นๆ    
 ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด หมายถึง การใช้กลยุทธ์ลด แลก แจก แถม เพื่อให้
ผูบ้รโิภคหนัตดัสนิใจซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า            
 3. พฤติกรรมกำรซ้ือเคร่ืองดนตรียำมำฮ่ำ หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ
เครื่องดนตรี ยามาฮ่าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ประเภทของเครื่องดนตรีที่ซื้อ 
วตัถุประสงคใ์นการซือ้ ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ สถานทีใ่นการเลอืกซือ้     
 4. ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูท้ีเ่คยซือ้หรอืผูก้ าลงัจะซือ้ ผูท้ีเ่คยใช ้และผูท้ีก่ าลงัใช ้เครื่องดนตร ี      
ยามาฮ่าในกรงุเทพมหานคร         
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 5. ลกัษณะส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะของผู้บรโิภคที่เป็นผู้ซื้อและใช้เครื่องดนตรี     
ยามาฮ่า ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน   
 6. ควำมพึงพอใจ หมายถงึ การยอมรบัของผูบ้รโิภคในทางบวก ซึง่เกดิจากการไดร้บัการ
ตอบสนองตามสิง่ทีต่รงตามคาดหวงัจากการใชเ้ครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
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กรอบแนวคิดในกำรวิจยั                       

          ในการศกึษาวจิยัเรือ่งปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่อง

ดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจ ัยมีกรอบแนวคิดในการท างานวิจัย  ดัง

รายละเอยีดทีแ่สดงในภาพประกอบที ่1  

          

                      ตวัแปรอิสระ                ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

  

 

  

    

 

 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

         ลกัษณะส่วนบคุคล                              

1. เพศ                  

2. อายุ                

3. ระดบัการศกึษา                           

4. อาชพี                                       

5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

    

                                                    

    

    

 

 

 

5.พฤตกิรรมในการซือ้ 

 

 

 

 

พฤตกิรรมการซือ้       

เครือ่งดนตรยีามาฮ่า                  

ของผูบ้รโิภคใน

กรงุเทพมหานคร 

                                      ส่วนประสมทางการตลาด 

   1. ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
  2. ดา้นราคา                         
  3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
  4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
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สมมติฐำน           
 1. ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าแตกต่างกัน                    

 2. ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ดา้นการจดั

จ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภค

ในกรงุเทพมหานคร 



            บทท่ี 2                     

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง                                                                                     

 ในการวจิยัเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษาวจิยัดงันี้         
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค               
 2. แนวคดิและทฤษฎสี่วนบุคคล               
 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด          
 4. ขอ้มลูพืน้ฐานเกีย่วกบัธุรกจิจ าหน่ายเครือ่งดนตรยีามาฮ่า         
 5. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง                   
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค         
 มผีู้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภคไว้หลายท่านด้วยกนั ได้แก่ เสร ีวงษ์มณฑา 
(2548: 32-46)  กล่าวว่า พฤตกิรรมบรโิภค คอื  พฤตกิรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคลใน
การค้นหา การเลอืกซื้อ การใช้ การประเมนิผล หรอืการจดัการกบัสนิค้าและบรกิาร  ซึ่งผู้บรโิภค
คาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้          
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2551) ใหค้วามหมายของพฤตกิรรมบรโิภคว่า หมายถงึบุคคลต่างๆทีม่ ี
ความสามารถในการซือ้หรอืทุกคนทีม่เีงนิ มคีวามตัง้ใจจะซือ้สนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ 
  การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค              
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2552: 125-126) กล่าวว่า การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภค 
(Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้และการใชข้อง
ผู้บรโิภคเพื่อทราบถึงลกัษณะพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บรโิภค ค าตอบที่นักการตลาด
สามารถจดักลุ่มกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) ทีจ่ะตอบสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคได ้ ค าถามทีใ่ชค้น้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H      
  
ตาราง 1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม 6Ws และ 1H เพื่อหาค าตอบเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (7 O’s) 

 
ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ. (2552). การบรหิารการตลาดยคุใหม.่ หน้า 128-130. 
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามท่ีต้องการทราบ (7 O’s) กลยุทธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

    1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target market?) 

 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) 

1)   ทางดา้นประชากรศาสตร ์

2)   ภูมศิาสตร ์

3)   จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์

4)   พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยุทธท์างการตลาด (4 P’s)

ประกอบดว้ยกลยุทธด์า้น

ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 

การสง่เสรมิการตลาดทีเ่หมาะสม 

กบัการตอบสนองความพงึพอใจ

ของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร             
(What does the consumer 

buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects) สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ
จากผลติภณัฑก์ค็อืตอ้งการ
คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑ ์(Product Component) 
และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่
แขง่ขนั (Competitive 
Differentiation) 

ผลติภณัฑ ์(Product Strategies) 
ประกอบดว้ย                               
1). ผลติภณัฑห์ลกั                                 
2). รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่
การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ 
รปูแบบ บรกิาร คุณภาพ ลกัษณะ 
นวตักรรม                                       
3). ผลติภณัฑค์วบ                             
4). ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั                        
5). ศกัยภาพผลติภณัฑ ์  ความ
แตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 

      3.ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the consumer 

buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 

ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพื่อสนองความ

ตอ้งการของเขาดา้นร่างกายและดา้น

จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาถงึปจัจยัทีม่ ี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ คอื  

1. ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทาง    

จติวทิยา    

2. ปจัจยัทางสงัคมและวฒันธรรม                                 

3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

กลยุทธท์ีใ่ชม้ากคอื                               

1. กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์

(Product Strategies)                                       

2. กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion Strategies) 

ประกอบดว้ยกลยุทธก์ารโฆษณา 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ

สง่เสรมิการขาย การใหข้า่วสาร 

ประชาสมัพนัธ ์                                      

3. กลยุทธด์า้นราคา                         

(Price Strategies)                           
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามท่ีต้องการทราบ (7 O’s) กลยุทธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

 

 

4. กลยุทธด์า้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย (Distribution Channel 

Strategies) 

      4.ใครมสีว่นร่วมในการ
ตดัสนิใจซือ้ 
(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 

(Organizations) มอีทิธพิลในการ

ตดัสนิใจซึง่ประกอบดว้ย 1). ผูร้เิริม่  

2).ผูม้อีทิธพิล 3). ผูต้ดัสนิใจซือ้  4). 

ผูซ้ือ้  5). ผูใ้ช ้

กลยุทธท์ีใ่ชม้ากคอื การโฆษณา 

และ(หรอื) กลยุทธก์ารสง่เสรมิ

การตลาด (Advertising and 

Promotion Strategies) โดยใช้

กลุ่มอทิธพิล 

       5. ผูบ้รโิภคซือ้เมื่อใด 
(When does the consumer 

buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เช่น 

ช่วงเดอืนใดของปี หรอื ชว่งฤดใูดของ

ปี ช่วงวนัใดของเดอืน ช่วงเวลาใดของ

โอกาสพเิศษ หรอื เทศกาลวนัส าคญั

ต่างๆ 

กลยุทธท์ีใ่ชม้ากคอืกลยุทธก์าร

สง่เสรมิการตลาด (Promotion 

Strategies) เช่น ท าการสง่เสรมิ

การตลาดเมื่อใดจงึจะสอดคลอ้ง

กบัโอกาสในการซือ้ 

       6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the consumer 

buy?) 

 

       7. ผูบ้รโิภคซือ้อย่างไร 
(How does the consumer 

buy?) 

 

 

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ที่
ผูบ้รโิภคไปท าการซือ้ เช่น 
หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้น
ขายของช า  
 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 

(Operations) ประกอบดว้ย          

1). การรบัรูป้ญัหา                      

2). การคน้หาขอ้มลู                       

3). การประเมนิผลทางการเลอืก                

4). ตดัสนิใจซือ้                         

5). ความรูส้กึหลงัการซือ้ 

กลยุทธช์่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Distribution Channel 

Strategies) น าผลติภณัฑส์ูต่ลาด

โดยจะผ่านคนกลางอย่างไร 

กลยุทธท์ีใ่ชก้นัมากคอื กลยุทธ์

การสง่เสรมิการตลาด (Promotion 

Strategies) ประกอบดว้ยการ

โฆษณาการขายโดยใชพ้นกังาน

ขาย การสง่เสรมิการขาย การให้

ขา่ว และการประชาสมัพนัธ ์

การตลาดทางตรง เช่น พนกังาน

ขายจะก าหนดวตัถุประสงคใ์นการ

ขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์

ในการตดัสนิใจซือ้ 
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 รปูแบบพฤติกรรมการซ้ือหรือโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค     
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552: 128-130) กล่าวว่า โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค(Consumer 
behavior model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่ าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ โดยมจีุดเริม่ต้น
จากการทีเ่กดิสิง่กระตุ้น (Stimulus) ทีท่ าใหเ้กดิความต้องการสิง่กระตุ้นผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึก
คดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องด าซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเน
ได ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ือ้ แลว้จะมกีารตอบสนอง
ของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decision) จุดเริม่ต้น
ของโมเดลนี้อยู่ที่มสีิง่กระตุ้น (Stimulus) ให้เกดิความต้องการก่อนแล้วท าให้เกดิการตอบสนอง 
(Response) ดงันัน้โมเดลนี้จงึอาจเรยีกว่า S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของทฤษฎดีงันี้  
 1. สิง่กระตุ้น (Stimulus) สิง่กระตุ้นอาจเกดิขึน้เองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และสิง่กระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุ้นภายนอก 
เพื่อให้ผู้บรโิภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า 
(Buying Motive) ซึง่อาจใหเ้หตุจงูใจซือ้ดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจงูใจใหซ้ือ้ดา้นจติวทิยา (อารมณ์) ก็
ได ้สิง่กระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คอื       
 - สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุมและต้องจดัใหม้ขีึน้ เป็นสิง่กระตุ้นทีเ่กี่ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ซึง่ประกอบดว้ย                       
 - สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์เช่น ออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้ความตอ้งการ        
 - สิง่กระตุ้นดา้นราคา เช่น การก าหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัผลติภณัฑโ์ดยพจิารณา
ลกูคา้เป้าหมาย                      
 - สิง่กระตุ้นด้านการจดัช่องทางการจ าหน่าย เช่น จดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์ให้ทัว่ถึงเพื่อให้
ความสะดวกแก่ผูบ้รโิภคถอืว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้              
 - สิง่กระตุ้นดา้นการส่งเสรมิการตลาด เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ การใชค้วามพยายาม
ของพนกังานขาย การลดแลกแจกแถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทัว่ไป        
 2. สิง่กระตุ้นอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นความต้องการผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ภายนอก
องคก์ารซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหล่านี้ไดแ้ก่            
 -สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผู้บรโิภคเหล่านี้มี
อทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล        
 -สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นฝากถอนเงนิอตัโนมตั ิ
สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้รกิาร              
 -สิง่กระตุ้นทางกฎหมายและการเมอืง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิม่ลดภาษี
สนิคา้ใดสนิคา้หนึ่งจะมผีลต่อการเพิม่หรอืลดความตอ้งการผู้ซือ้          
 -สิง่กระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่างๆ 
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จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้สนิคา้ในเทศกาลนัน้    

 3. กล่องด าหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s Black Box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้
เปรยีบเสมอืนกล่องด า (Black Box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จงึต้องพยายามคน้หา
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อไดร้บัผลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการ
ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
 4. กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย ขัน้ตอนคอื การรบัรู้

ปญัหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

 5. การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผู้

ซือ้ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงันี้  

   5.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product Choice)      

   5.2 การเลอืกตราสนิคา้ (Brand Choice)      

   5.3 การเลอืกผูข้าย (Dealer Choice)      

   5.4 การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase Timing)     

   5.5 การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase Amount)  
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ภาพประกอบ 2 Model of the motivation process  

 
 ทีม่า: Schiffman, Leon G. and Leslie Kanuk. (2010). Consumer Behavior. p. 94. 
 
 ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปจัจยัด้านวฒันธรรม (Culture Factors) ปจัจยัด้านวฒันธรรมประกอบด้วยปจัจยัย่อย 

ไดแ้ก่ วฒันธรรม วฒันธรรมยอ่ย และชัน้ทางสงัคม ซึง่จะไดอ้ธบิายดงันี้    

 วฒันธรรม (Culture) วฒันธรรมเป็นตวัก าหนดขัน้พืน้ฐานของความจ าเป็น และพฤตกิรรม

ของบุคคล เมื่อบุคคลเกดิมาในสงัคม เขาจะไดเ้รยีนรูถ้งึความพอใจ (Value) ต่อสนิคา้โดยการใช้

สนิคา้เกดิการรบัรู้ (perceptions) ถงึยีห่อ้สนิคา้ตัง้แต่เดก็จนโต มคีวามชอบ (Preferences) ต่อ

สนิคา้บรกิารทีเ่หน็ และก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมโดยผ่านกระบวนการทางสงัคม ครอบครวั โรงเรยีน และ

อื่นๆ           

 วฒันธรรมย่อย (Subculture) ในแต่ละวฒันธรรม (Culture) จะประกอบไปดว้ยกลุ่มทีเ่ลก็

กว่าเรยีกว่ากลุ่มวฒันธรรมย่อย ซึง่จะประกอบดว้ยสมาชกิทีเ่ฉพาะเจาะจง แบ่งออกไดเ้ป็น 4 แบบ 

คอื กลุ่มเชื้อชาต ิ (Nationality Groups) กลุ่มทางศาสนา (Religious Groups) กลุ่มแบ่งตามผวิ 

(Racial Groups) และกลุ่มแบ่งตามพืน้ที่ (Geographical Groups) ปจัจยัต่างๆ เหล่านี้ จะเป็น

ตวัก าหนดสิง่ต่างๆ เกี่ยวกบัผูบ้รโิภค เช่น อาหาร ความชอบ การเลอืกเสือ้ผา้ การพกัผ่อน และ

อาชพี                                                                  
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           - ชัน้ทางสงัคม(Social Class) พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจะไดร้บัอทิธพิลจากชัน้ทางสงัคม
ดว้ย ชัน้ทางสงัคมของนกัการตลาดจะหมายถงึ การแบ่งตลาดทีม่คีวามคลา้ยคลงึกนั มคีวามสมัพนัธ์
กนัในสงัคมโดยในแต่ละชัน้สงัคมทีไ่ดแ้บ่งไวน้ัน้ จะเรยีงตามล าดบัคอืสงัคมชัน้สูง (Upper class) ชัน้
กลาง (Middle Class) และชัน้ล่าง (Lower Class) และสมาชกิในแต่ละชัน้สงัคมจะมสี่วนคล้ายกนัใน
เรือ่งความพอใจ (Values) ในสนิคา้ ความสนใจ (Interests) และพฤตกิรรมการซือ้ (Behavior) 
 -ปจัจยัด้านสงัคม (Social Factors) พฤตกิรรมของผู้ซือ้ยงัได้รบัอทิธพิลจากปจัจยัด้าน
สงัคมดว้ย อนัไดแ้ก่กลุ่มอา้งองิ บทบาท และสถานภาพ      
 -กลุ่มอา้งองิ (Reference Groups) กลุ่มอา้งองิจะประกอบดว้ยกลุ่มต่างทีม่คีวามสมัพนัธใ์น
ทางตรงหรอืทางอ้อม กลุ่มอ้างองิจะมอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมของบุคคล พฤตกิรรมของ
บุคคลสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ระดบัคอื        
 กลุ่มปฐมภูม ิ(Primary Groups) เป็นกลุ่มที่มคีวามสมัพนัธ์กนัต่อเนื่องได้แก่กลุ่มเพื่อน 
ครอบครวั เพื่อนบา้น เพื่อนรว่มงาน        
 กลุ่มทุติยภูม ิ(Secondary Groups) คอื กลุ่มที่มคีวามสมัพนัธ์แบบเป็นทางการ มี
ความสมัพนัธต่์อเนื่องกนัน้อย หรอืกลุ่มทีบุ่คคลนัน้อยากเป็น อยากเลยีนแบบ เช่น ดารา นักรอ้ง 
นกัแสดง นกักฬีา  
 -ครอบครวั (Family) สมาชกิในครอบครวัมอีทิธพิลอย่างมากต่อพฤตกิรรมของผูซ้ือ้ การ
เสนอขายสนิคา้ตอ้งค านึงลกัษณะการบรโิภค และการด าเนินชวีติของครอบครวัดว้ย  
 -บทบาทและสถานะ (Role and Status) บุคคลเกี่ยวขอ้งกบัหลายกลุ่มเช่น ครอบครวั 
กลุ่มอ้างอิง องค์กรและสถาบันต่างๆ และมีสถานะที่แตกต่างกันไปในแต่ละกลุ่ม ฉะนัน้ในการ
ตดัสนิใจซือ้ ผูบ้รโิภคมกัมบีทบาททีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของตนเองและผูอ้ื่นดว้ย  
    
 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ        
 สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ดา้น (ศวิฤทธิ ์พงศกรรงัศลิป์. 2547) คอื ปจัจยัภายนอก คอื ปจัจยั
ทางวฒันธรรมและสงัคม 

 - ปจัจยัทางวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นสิง่ทีท่ าใหผู้บ้รโิภคแสดงพฤตกิรรมทีต่่างกนั
ออกมา สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ส่วนคอื วฒันธรรม (Culture) วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Sub-Culture) และ
ชัน้ทางสงัคม (Social Class) 
 - ปจัจยัดา้นสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัทีเ่กี่ยวขอ้งในชวีติประจ าวนัและมอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งองิ, ครอบครวั, บทบาท และสถานะของผูซ้ือ้ 
 ปจัจยัภายใน ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค คอื  

 -ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) ไดแ้ก่วงจรชวีติ และช่วงอายุ การประกอบอาชพี 
เศรษฐกจิ การด ารงชวีติ และบุคลกิส่วนบุคคล 
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 -ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological Factors) การเลอืกซื้อสนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภค
ไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัดา้นจติวทิยา ไดแ้ก่ แรงจงูใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ความเชื่อและทศันคต ิ 
   

 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือ  

 การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการใดๆ มีปจัจัยส าคัญในการตัดสินใจซื้อ 2 ประการ         
(ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2552: 54) ไดแ้ก่ 

 การซื้อด้วยเหตุผล เป็นการซื้อบรกิารโดยการหาขอ้มูลมาเปรยีบเทยีบ แล้วน าข้อมูลมา
วเิคราะห์ว่ามคีวามคุ้มค่าหรอืไม่ การตดัสนิใจแบบนี้มกัพบในเพศชายมากกว่าเพศหญงิ เนื่องจาก
เพศชายมภีาวะทางอารมณ์ที่ค่อนขา้งคงที่และมัน่คงกว่าเพศหญิง นักการตลาดต้องกระตุ้นลูกค้า
กลุ่มทีซ่ือ้ดว้ยเหตุผลใหเ้หน็ความคุม้ค่าอยา่งแทจ้รงิ ดว้ยการใหข้อ้มลูอยา่งเหมาะสมและชดัเจน 

 การซื้อด้วยอารมณ์ มกัเกิดกับเพศหญิงมากกว่าเพศชาย การตัดสินใจแบบนี้เป็นการ
ตดัสนิใจอย่างรวดเรว็ เมื่อได้รบัขอ้มูลมากระตุ้นความต้องการ การลดราคาเป็นการกระตุ้นให้เกดิ
พฤตกิรรมทนัท ีนกัการตลาดตอ้งกระตุน้ลกูคา้ใหม้ากขึน้  
 
2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนบคุคล  

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552: 41-42) กล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได ้อาชพี การศกึษา เหล่านี้เป็น
เกณฑท์ีน่ิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรเ์ป็นลกัษณะทีส่ าคญัและสถติทิี่
วดัได้ของประชากรที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่ลกัษณะด้านจติวิทยาและสงัคม
วัฒนธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิด และความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านัน้ ข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตรจ์ะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายรวมทัง้ง่ายต่อการ
วดัมากกว่าตวัแปรอื่น ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ าคญัมดีงันี้ 

 อายุ (Age) เนื่องจากผลติภณัฑจ์ะสามารตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่มี
อายแุตกต่าง นักการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศกึษาศาสตรท์ีแ่ตกต่าง
ของส่วนตลาด นักการตลาดไดค้น้หาความต้องการของส่วนตลาดส่วนเลก็ (Niche market) โดยมุ่ง
ความส าคญัทีต่ลาดอายสุ่วนนัน้ 
 เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดทีส่ าคญัเช่นกนั นักการตลาดควรต้องศกึษา
ตวัแปรตวันี้อย่างรอบคอบ เพราะในปจัจุบนัน้ีตวัแปรทางดา้นเพศมกีารเปลีย่นแปลงในพฤตกิรรม
การบรโิภค การเปลีย่นแปลงดงักล่าวอาจมสีาเหตุมาจากการทีส่ตรที างานมมีากขึน้ 

 ลกัษณะครอบครวั (Marital status) ในอดตีจนถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็นเป้าหมาย
ที่ส าคญัของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามส าคญัยิง่ขึ้นในส่วนที่
เกีย่วกบัหน่วยผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจ านวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใด
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สนิคา้หนึ่ง และยงัสนใจในการพจิารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ และโครงสรา้งด้านสื่อที่จะ
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพื่อช่วยในการพฒันากลยุทธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 

 รายได ้การศกึษา อาชพี และสถานภาพ (Income, education, occupation and status) 
เป็นตวัแปรทีส่ าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวาม
ร ่ารวย แต่อย่างไรก็ตามครอบครวัที่มรีายได้ปานกลางและมรีายได้ต ่าจะเป็นตลาดทีม่ขีนาดใหญ่
ปญัหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑร์ายได้อย่างเดยีวก็คอื รายได้จะเป็นตวัชี้การมี
หรอืไม่มคีวามสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซึง้สนิคา้ทีแ่ท้จรงิอาจถอืเกณฑ์
รปูแบบการด ารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรทีใ่ชบ้่อย
มาก นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรห์รอือื่นๆ เพื่อให้
การก าหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายไดสู้งทีม่อีายุต่างๆ ถอืว่าใชเ้กณฑร์ายได้
ร่วมกบัเกณฑอ์ายุเป็นเกณฑท์ีน่ิยมใชก้นัมากขึน้ เกณฑร์ายไดอ้าจจะเกี่ยวขอ้งกบัเกณฑอ์ายุ และ
อาชพีรว่มกนั 

 โดยสรปุลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีม่คีวามแตกต่างกนัจะมอีทิธพิลต่อการเปลีย่นแปลง
ในพฤตกิรรมการซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื เครื่องมอืหรอืปจัจยัทางการตลาดที่

ควบคุมไดท้ีธุ่รกจิต้องใชร้่วมกนั เพื่อตอบสนองความต้องการและสรา้งความพงึพอใจแก่กลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย หรอืเพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการสนิค้าและบรกิารของตน         

(ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2552 : 35-36) ประกอบดว้ยส่วนประกอบ 4 ประการ หรอื 4P’s คอื  

4 P’s (มมุมองของผูผ้ลิต)                                                   4 C’s (มมุมองของผูบ้ริโภค)  

สนิคา้ คอื สิง่ทีต่อบสนองความตอ้งการความจ าเป็นของผูบ้รโิภค                   Customer 
Need/Want  
ราคา คอื ค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้ทีล่กูคา้ตอ้งจ่าย                                    Customer Cost  
สถานทีจ่ าหน่าย คอื ความสะดวกสบายของลกูคา้ในการซือ้สนิคา้                  Customer 
Convenience  
การส่งเสรมิการขาย คอื การสื่อสารกบัลกูคา้                                           Communication  
 

 ผลติภณัฑ ์ (Product)  หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอื

ความต้องการของลูกคา้ให้เกดิความพงึพอใจ ประกอบด้วยสิง่ทีส่มัผสัได้และสมัผสัไม่ได้เช่น บรรจุ

ภณัฑ์  ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิค้า บรกิารและชื่อเสยีงของผู้ขาย ผลติภณัฑ์อาจจะเป็นสนิค้า 
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บรกิาร สถานที่  บุคคล หรอืความคิด ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายอาจจะมตีัวตนหรอืไม่มตีัวตนก็ได ้

ผลติภณัฑ์จงึประกอบด้วย สินค้า บรกิาร ความคิด สถานที่ องค์กรหรอืบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จงึจะมผีลท าให้ผลติภณัฑ์สามารถ

ขายได ้ 

 ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้

ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก 

Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของ

ผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคา ผูบ้รโิภคกจ็ะตดัสนิใจซือ้ 

 การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบ 

ดว้ยสถาบนัและกจิกรรม ใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัที่

น าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคอื สถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมทีช่่วยในการกระจายตวัสนิคา้ 

ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั  

 การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อ

ตราสนิคา้หรอืบรกิารหรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจงูใจ (Persuade) ใหเ้กดิความต้องการ 

เพื่อเตอืนความทรงจ า (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และ

พฤตกิรรมการซือ้ หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ือ้ หรอืเป็นการตดิต่อ 

สื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อการ

ตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal  selling) ท าการขาย และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชค้น 

(No person selling) เครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารมหีลายประการองค์การอาจเลอืกใชห้นึ่งหรอื

หลายเครื่องมอืซึ่งต้องใช้หลกัการเลอืกใช้เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 

[Integrated Marketing Communication - IMC] โดยพจิารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกค้า 

ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั โดยบรรลุจดุมุง่หมายรว่มกนัได ้(ศริวิรรณ  เสรรีตัน์ และคณะ  2552) 
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4. ข้อมลูพืน้ฐานเก่ียวกบัธรุกิจเคร่ืองดนตรียามาฮ่า  
 

 
 

ภาพประกอบ 3 ตราสนิคา้ของยามาฮ่า 

 

ทีม่า : http://en.wikipedia.org/wiki/Yamaha_Corporation. ออนไลน์ 

 

 บรษิทัยามาฮ่า ก่อตัง้ขึน้ใน พ.ศ.2430 โดยนายโทราคุสุ ยามาฮ่า (Torakusu Yamaha) ณ 

เมอืงฮามามตัสุ (Hamamatsu)  จงัหวดัชสิุโอกะ (Shizuoka) ประเทศญี่ปุ่น โดยธุรกจิแรกของบรษิทั

คอืธุรกจิผลติเครือ่งดนตร ี

 ตัง้แต่ พ.ศ. 2503 เป็นต้นมา บรษิทัยามาฮ่าไดก้ลายเป็นผูผ้ลติเครื่องดนตรรีายใหญ่ทีสุ่ด

ของโลก ประกอบด้วย เปียโน เปียโนไฟฟ้า กลองชุด กีตาร์ เครื่องเป่าทองเหลือง (Brass 

Instruments) เครือ่งเปา่ลมไม ้(Woodwind Instruments) 

 ใน พ.ศ. 2532 ฝา่ยดนตรจีากบรษิทัยามาฮ่าประเทศญี่ปุ่นและโรงเรยีนดนตรสียามกลการ

ไดท้ าการจดทะเบยีนก่อตัง้บรษิทั อย่างเป็นทางการ ในนาม บรษิทั สยามดนตรยีามาฮ่า จ ากดั ใน

วนัที ่26 กนัยายน พ.ศ. 2532 และมสี านักงานใหญ่ตัง้อยู่ทีอ่าคารสยามกลการ ถนนพระรามหนึ่ง 

โดยท าธุรกจิโรงเรยีนสอนดนตร ีจดัการประกวดรอ้งเพลง และจ าหน่ายเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่า 

 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง         
 รพพีร พรลุชะ และอรุณรตัน์ โททะลนิ (2553) ศึกษาระบบขายเครื่องดนตรอีอนไลน์ 
กรณีศึกษาร้านสยามดนตรี จงัหวดับุรรีมัย์ โดยศึกษาส่วนผสมทางการตลาดของเครื่องดนตรมีี
ความสมัพนัธก์บักระบวนการตดัสนิใจซือ้เครื่องดนตรอีอนไลน์ ในจงัหวดับุรรีมัย ์พบว่าส่วนประสม
ทางการตลาดของเครือ่งดนตรทีุกดา้นมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนักบักระบวนการตดัสนิใจซือ้
เครื่องดนตร ี แสงชยั ฤทธิเ์ดช, นันทยิา ชงโค (2550) ศกึษาระบบขายเครื่องดนตรอีอนไลน์ โดย
ศึกษาวตัถุประสงค์ของการจดัท าโปรแกรม เพื่อน าเอาระบบเครือข่ายอินเตอร์ เน็ตเข้ามาช่วย
พฒันาการสัง่ซื้อสนิค้า อ านวยความสะดวกให้ลูกค้าในการดูรายละเอยีดของสนิค้า และการแสดง
รายงาน การด าเนินงานวจิยัในการพฒันาโปรแกรมผูช้่วยศาสตราจารยไ์ด้ใช้เครื่องมอืที่ช่วยในการ
ออกแบบโปรแกรม ไดแ้ก่ แผนภาพการไหลของขอ้มลู ออีารไ์ดอะแกรม และพจนานุกรมข้อมลู โดย

http://en.wikipedia.org/wiki/Yamaha_Corporation
http://en.wikipedia.org/wiki/Hamamatsu
http://en.wikipedia.org/wiki/Shizuoka_prefecture
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ท าการพฒันาโดยใชร้ะบบปฏบิตักิารวนิโดว ์เอก็ซพ์ ีโปรแกรม PHP และโปรแกรม My SQL ช่วยใน
การจดัการฐานขอ้มลู ผลจากการด าเนินงานคอื ไดโ้ปรแกรมทีส่ามารถท าการเพิม่ ลบ แก้ไข ขอ้มลู
เกีย่วกบัสนิคา้ ลกูคา้ การแสดงรายงานการขายสนิคา้ประจ าสปัดาหว์นั ประจ าสปัดาห ์ประจ าเดอืน 
 รุง่ฟ้า ตัง้ลขิติไพศาล (2552) ศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์ารซือ้เครื่องประดบัของลูกคา้ 
บรษิทั อารเ์อม็ จวิเวลรี ่จ ากดั จากการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัต่อปจัจยัส่วนผสม
ทางการตลาดในภาพรวมทุกดา้นอยู่ในระดบัสูง โดยเรยีงล าดบัความส าคญั ในด้านผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั และกลุ่มตวัอย่างทีม่ลีกัษณะปจัจยั
ส่วนบุคคลและความคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งประดบัทีต่่างกนั          
 งานวจิยันี้ท าให้ผู้วจิยัทราบถงึลกัษณะปจัจยัส่วนบุคคลที่มต่ีอการซื้อของผู้บรโิภค เพื่อ
น าไปเป็นแนวทางในการในการออกแบบ แบบสอบถามในส่วนความคิดเห็นด้านส่วนผสมทาง
การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ดนตรยีีห่อ้ยามาฮ่า      
 สายชล สาละสาลิน (2546) ศึกษาพฤติกรรมและปจัจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องประดบัแท้ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ปจัจยัที่มผีลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องประดับแท้มากที่สุดคือ ราคาต้องเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมาคือ การ
รบัประกนัคุณภาพจากทางรา้นค้า ความน่าเชื่อถอืของรา้นค้าที่จ าหน่าย รปูแบบเครื่องประดบัต้อง
สวยงาม ส่วนปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจน้อยทีสุ่ดคอื การซือ้เกบ็สะสมใหค้รบชุด และพบว่าเพศที่
ต่างกนัให้ความส าคญักบัปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัแท้แตกต่างกนั คอื ซื้อใน
โอกาสพิเศษ อายุที่ต่างกันให้ความส าคัญกับปจัจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องประดบัแท้
แตกต่างกนั คอื รปูแบบเครือ่งประดบั ประเภทอญัมณบีนตวัเรอืน การรบัรองจากสถาบนัทีม่ชีื่อเสยีง 
การรบัประกนัคุณภาพจากรา้นคา้ ตราสนิคา้ การลดแลกแจกแถมและการโฆษณา    
 สถานภาพที่ต่างกนัให้ความส าคญักบัปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องประดบัแท้
แตกต่างกนั คอื ตราสนิคา้ และชื่อเสยีงของผูผ้ลติ รายไดท้ีต่่างกนัใหค้วามส าคญักบัปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การตัดสินใจซื้อเครื่องประดบัแท้แตกต่างกัน คือ การรบัประกันคุณภาพสินค้าจากทางร้านค้า 
ชื่อเสยีงของผูผ้ลติ และมรีายการลดแลกแจกแถม และผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั ต่าง
ใหค้วามส าคญักบัปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งประดบัแทไ้มต่่างกนัในทุกปจัจยั  
 งานวจิยันี้ท าใหผู้ว้จิยัทราบถงึพฤตกิรรมดา้นต่างๆทีส่ าคญัทีผู่บ้รโิภคซือ้เครื่องประดบัแท ้
เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการในการออกแบบ แบบสอบถามในส่วนของสิง่กระตุ้นด้านการส่งเสรมิ
การตลาดและสรปุเป็นแนวทางในการพฒันาส่วนผสมทางการตลาด    
 นภาพร สนี ้าเงนิ (2547) ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครื่องประดบัอญัมณีของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยศกึษาความคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดของผู้บรโิภคที่มต่ีอ
เครือ่งประดบัอญัมณ ีจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์และศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคจ าแนก
ความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัส่วนผสมทางการตลาด       
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 จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อเครื่องประดับอัญมณีต่างกัน โดย
ผูบ้รโิภคทีใ่หค้วามส าคญัต่อปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และ
การส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องประดบัอญัมณีต่างกนั ส่วนผูบ้รโิภคทีม่ ี
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนัในด้านอายุ ระดบัการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนและ
สถานภาพสมรส จะใหค้วามส าคญัต่อปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดต่างกนั    
 งานวจิยัน้ีท าใหผู้ว้จิยัทราบถงึพฤติกรรมดา้นต่างๆทีส่ าคญัทีผู่บ้รโิภคซือ้เครื่องประดบัอญั
มณี เป็นแนวทางในการในการสรา้งแบบสอบถามและสรุปเป็นแนวทางในการพฒันาส่วนผสมทาง
การตลาด            
 วารรีตัน์ พุทธพิรชยั (2555) ศกึษาปจัจยัที่มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เฮาส์
แบรนดป์ระเภทกลุ่มผลติภณัฑเ์ครื่องปรุงอาหารตรา Tesco ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดย
ศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เฮาสแ์บรนดป์ระเภท
กลุ่มผลติภณัฑเ์ครื่องปรุงอาหารตรา Tesco ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร และลกัษณะส่วน
บุคคลของผูบ้รโิภค จากการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
แตกต่างกัน โดยจะให้ความส าคญักับปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาและการส่งเสรมิ
การตลาดมากทีสุ่ด           
 งานวิจยันี้ท าให้ผู้วิจยัทราบถึงพฤติกรรมด้านต่างๆที่ส าคัญที่ผู้บริโภคซื้อ สินค้าเฮาส ์    
แบรนด์ประเภทกลุ่มผลติภณัฑก์ลุ่มผลติภณัฑเ์ครื่องปรุงอาหารตรา Tesco เพื่อห้างสรรพสนิค้า   
เทสโกโลตัส ตลอดจนผู้ประกอบการทัว่ไปที่สนใจผลิตหรือจ าหน่ายสินค้าเฮาส์แบรนด์ในกลุ่ม
เครื่องปรุงอาหาร ควรใหค้วามส าคญัเรื่องราคา เพราะเป็นสิง่จูงใจหลกัทีส่รา้งแรงจงูใจให้ซือ้สนิค้า
บ่ายขึน้และมากขึน้ โดยราคาตอ้งเหมาะสมในระดบัทีผู่บ้รโิภคยนิดจี่าย  
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บทที ่3 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

การศึกษาค้นคว้าเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ

เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดด้ าเนินการศกึษา ดงันี้ 

1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง  
2. เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในการวจิยั  
3. ขัน้ตอนในการสรา้งเครือ่งมอืการเกบ็รวบรวมขอ้มลู  
4. การจดักระท าและการวเิคราะหข์อ้มลู  

 
1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั  

    ประชากรที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคที่เคยซื้อหรอืก าลงัจะซื้อ และใช้เครื่อง
ดนตร ียามาฮ่าทัง้เพศชายและหญงิในกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั     
    กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้  คอื ผูบ้รโิภคที่เคยซื้อหรอืก าลงัจะซือ้ และใชเ้ครื่อง

ดนตรยีามาฮ่าทัง้เพศชายและหญงิในกรงุเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
ผูว้จิยัจงึไดก้ าหนดตวัอยา่งในการวจิยั โดยใชส้ตูรค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งกรณีไม่ทราบจ านวน
ประชากร โดยก าหนดค่าความเชื่อมัน่ 90% และมคี่าความคลาดเคลื่อนไม่เกนิ 10% (หมายเหตุ : 
เนื่องจากกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้มจี านวนน้อย เพราะเครื่องดนตรจีดัเป็นสนิค้าเฉพาะ 
ดงันัน้จึงมีการปรบัค่าความคลาดเคลื่อนและค่าความเชื่อมัน่ เพื่อให้มีขนาดเหมาะสมกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง) โดยมสีตูรดงันี้  
      
            n = Z2 / 4E2 

เมือ่       n = แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการ 
     Z = 1.65 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 90% 
              E = ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้ก าหนดไวไ้มเ่กนิ 10% 
เมือ่แทนค่าในสตูรจะได ้ 

       n         =       (1.65)2 

       (4)(0.1)2   
                         =          68     คน 
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 ดงันัน้ขนาดตวัอย่างทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 68 ตวัอย่าง และเพิม่เตมิอกีจ านวน 32 ตวัอย่าง 
ดงันัน้รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้สิน้ 100 ตวัอยา่ง 

 
วิธีการสุ่มตวัอย่าง  

 การสุ่มตวัอย่างผู้วจิยัจะท าการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้
การแจกแบบสอบถาม ซึ่งงานวจิยันี้ได้ก าหนดสถานที่ในการเก็บแบบสอบถาม คอื สถาบนัดนตร ี    
เคพเีอน็สาขาอ่อนนุช-ลาดกระบงั สาขาเซน็ทรลัลาดพรา้ว สาขาเซน็ทรลัพระรามเก้า สาขาปิยรมย ์
(สุขุมวทิ 101/1) สาขาเอสพลานาด (รชัดา) คณะศลิปกรรมศาสตร ์(เอกดนตรสีากล) มหาวทิยาลยั
ศรนีครนิทรวโิรฒ โชวร์มูเครือ่งดนตรยีามาฮ่า และเวบ็บอรด์ชุมชนคนรกัดนตร ีเช่น guitarthai  
 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู  

เครื่องมอืที่ใช้ในการศกึษาคน้คว้าครัง้นี้เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลโดย เป็นแบบสอบถาม
(Questionnaire)  ที่ผูว้จิยัสรา้งขึน้จากการรวบรวมขอ้มูลที่ได้จากแนวคดิ ทฤษฎ ี และงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้ง โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี้   

ตอนท่ี 1   เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  

1.1 เพศ โดยระดบัการวดัขอ้มลูเพศเป็นประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ เพศ
ชาย และเพศหญงิ (พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ2540:36) 

1.2 อาย ุเป็นแบบสอบถามปลายปิดลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบใหเ้ลอืกโดยใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทมาตราช่วง (Interval Scale) (พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ2540:36) ไดแ้ก่  

     1.2.1 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี  
     1.2.2 21-25 ปี 
     1.2.3 26-30 ปี 
     1.2.4 31-35 ปี 
     1.2.5 36-40 ปี 
     1.2.6 41 ปีขึน้ไป 
1.3 ระดบัการศึกษา เป็นแบบสอบถามปลายปิดลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบให้เลอืก 

โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) (พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ2540:36) 
     1.3.1 มธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า 

      1.3.2 อนุปรญิญา 
      1.3.3 ปรญิญาตรขีึน้ไป 
 1.4 อาชีพ เป็นแบบสอบถามปลายปิดลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบใหเ้ลอืก โดยใชร้ะดบั
การวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี้ (พรเพญ็ เพชรสุขศริ.ิ2540:36) 
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     1.4.1 นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 
      1.4.2 ขา้ราชการ พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
      1.4.3 พนกังานบรษิทัเอกชน 
      1.4.4 ธุรกจิส่วนตวั 

     1.4.5 ครสูอนดนตร ีนกัดนตรอีาชพี 
      1.4.6 อื่นๆ โปรดระบุ………………………  
 1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้ซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่า เป็นแบบสอบถามปลายปิด
ลกัษณะค าถามมหีลายค าตอบให้เลือก โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal 
Scale) ดงันี้ 

     1.5.1 ต ่ากว่า 10,000 บาท 
     1.5.2 10,001-20,000 บาท 
     1.5.3 20,001-30,000 บาท 
     1.5.4 30,001 บาทขึน้ไป 

 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของเครื่องดนตร ี   
ยามาฮ่า ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
โดยใช้รูปแบบค าถามที่มหีลายค าตอบให้เลือก โดยมลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 5 ข้อ โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มลูดงันี้ 
 ขอ้ 1 เมือ่กล่าวถงึเครือ่งดนตรยีามาฮ่า ท่านนึกถงึสิง่ใดมากทีสุ่ด ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
 ขอ้ 2 ปจัจยัดา้นผลติภณัฑใ์นขอ้ใดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมาก
ทีสุ่ด ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
 ขอ้ 3 “การบรกิาร” ของผูจ้ดัจ าหน่ายเครื่องดนตรยีามาฮ่าในขอ้ใด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากที่สุด  ซึ่งเป็นระดบัการวดัข้อมูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal 
Scale)  
 ขอ้ 4 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น “ราคา” ในขอ้ใด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่อง
ดนตร ียามาฮ่าของท่านมากทีสุ่ด ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
 ข้อ 5 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน “การจดัจ าหน่าย” ในข้อใด มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากที่สุด ซึ่งเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale)  
 ขอ้ 6 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น “การส่งเสรมิการตลาด” ในขอ้ใด มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากทีสุ่ด ซึ่งเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale)  
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 ขอ้ 7 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น “การส่งเสรมิการตลาด” ในขอ้ใด มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากทีสุ่ด ซึ่งเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale)  

 
ตอนท่ี 3 พฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้

รปูแบบค าถามทีม่หีลายค าตอบให้เลอืก โดยมลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 5 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มลูดงันี้ 

ขอ้ 1 ท่านซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทใดของยามาฮ่าบ่อยทีสุ่ด ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  

ขอ้ 2 จดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนาม
บญัญตั ิ(Nominal Scale)  

ขอ้ 3 บุคคลใดมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด ซึง่เป็นระดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  

ขอ้ 4 ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท

มาตราเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)                                                                                                           

  ขอ้ 5 สถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภค ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท

นามบญัญตั ิ(Nominal Scale)                  

3. การจดักระท าและการวิเคราะหข้์อมลู     
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้ ผูว้จิยักระท าการประมวลผลขอ้มลูโดยใชก้ารประมวลผลทาง

คอมพวิเตอร ์โดยด าเนินตามขัน้ตอน ดงันี้         

 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) โดยผูว้จิยัท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ 

แบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก      

 2. การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีท่ าการตรวจสอบเรยีบรอ้ยมาลงรหสัตามที่

ไดก้ าหนด            

 3. การประมวลผลขอ้มลู (Processing) น าขอ้มลูในแบบสอบถามทีท่ าการลงรหสัแลว้ มาลง

บนัทกึลงในเครือ่งคอมพวิเตอร ์และท าการประมวลผลโดยใชก้ารประมวลผลทางคอมพวิเตอร์      

การวิเคราะหข้์อมลู         
 1. วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการการวเิคราะห์
ขอ้มูลเชงิพรรณนา จะใช้ค่าร้อยละ (Percentage) ในการอธบิายลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน       
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 2. วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมตฐิานแต่ละ
ขอ้ต่อไปนี้                      
     2.1 วิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติไิค-สแควร ์(Chi-square)          
     2.2 วเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการซือ้
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติไิค-สแควร ์(Chi-square) 
 

4. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู                
 4.1 ค่าสถติพิืน้ฐานทัว่ไป ประกอบดว้ย 
                4.1.1 สตูรหาค่ารอ้ยละ (Percentage) โดยใชส้ตูร ดงันี้ (บุญชม ศรสีะอาด. 2543: 101)  

จากสตูร  P   =     f x100 
                                                        n  

 เมือ่ก าหนดให ้ 
     P   แทน   รอ้ยละ  
     f    แทน   ความถีท่ีต่อ้งการแปลงใหเ้ป็นรอ้ยละ  
     n   แทน   จ านวนความถีท่ ัง้หมด 

 
 4.2 สถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน   

                4.2.1 สถติไิคสแควร ์(Chi-Square) โดยจะใชก้ารทดสอบกรณีสองตวัแปร (The 2   

two – variable case) เป็นการทดสอบเพื่อดูว่าตวัแปรสองตวัมคีวามสมัพนัธ ์หรอืเกี่ยวขอ้งกนั

หรอืไม่ ดงันัน้บางทจีงึเรยีกว่าการทดสอบความเป็นอสิระ (The 2  test for independence) ถ้า
ไม่สมัพนัธ ์กนัแสดงว่าเป็นอสิระจากกนั ขอ้มลูทีไ่ดจ้ะอยู่ในระดบันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ซึง่
ในทีน่ี้เป็นค่าความถี ่และรอ้ยละ โดยใชส้ตูรดงันี้ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550:92) 
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ijO  แทน    ความถีท่ีไ่ดจ้ากขอ้มลูแถว i คอลมัน์ที ่j  

  
ijE  แทน    ความถีท่ีค่าดหวงัของขอ้มลูแถว i คอลมัน์ที ่j 

  
 ซึง่ E   = (ผลรวมของความถีแ่ถวที ่i) x (ผลรวมของความถีแ่ถวที ่j) 

   ผลรวมของความถี่ทัง้หมด 
 r แทน จ านวนกลุ่มของตวัแปรดา้นแถว 
 c แทน จ านวนกลุ่มของตวัแปรดา้นคอลมัน์ 
หมายเหตุ: ก าหนดใหต้วัแปรอสิระและตวัแปรตามทุกตวัเป็นตวัแปรนามบญัญตั ิ

(Nominal Scale) เพื่อการทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติ ิ 2  
 

 
 



 

บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
 การน าเสนอผลของการวิเคราะห์ข้อมูล ในการศึกษาวิจยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร การ
วเิคราะห์ขอ้มูลและการแปลความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผู้ท าการวิจยัได้ท าการก าหนด
สญัลกัษณ์ต่างๆทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี้ 
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 Sig แทน     ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถติ ิ
  2  แทน  ค่าสถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Chi-Square 

 H0 แทน     สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1 แทน     สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

 
 การเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู      
 การวเิคราะห์ข้อมูล ผู้วิจยัได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวจิยั โดยแบ่งการ
น าเสนอออกเป็น 2 ตอน ดงันี้  
 ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค 
 ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อท าการทดสอบสมมตฐิาน ดงันี้คอื 

 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า
แตกต่างกนั  

 สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสรมิการตลาด มีผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี    
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
 

ผลการวิเคราะหข์้อมลู          
 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะส่วนบคุคลของผูบ้ริโภค 
 1.1 ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนของผู้ซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า โดยแจกแจงเป็นความถี่
และค่ารอ้ยละ ดงัตาราง 2 
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ตาราง 2 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ลกัษณะสว่นบุคคล จ านวน (คน) รอ้ยละ 
1. เพศ 

ชาย 
หญงิ 

 
57 
43 

 
57.0 
43.0 

รวม 100 100 
2. อายุ 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี 
21-25 ปี 
26-30 ปี 
31-35 ปี 
36-40 ปี 
41 ปีขึน้ไป 

 
37 
24 
10 
7 
15 
7 

 
37.0 
24.0 
10.0 
7.0 
15.0 
7.0 

รวม 100 100 
3. ระดบัการศึกษา 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
ปรญิญาตรขีึน้ไป 

 
23 
77 

 
23.0 
77.0 

 
รวม 100 100 

4. อาชีพ 
นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 
ธุรกจิสว่นตวั 
ขา้ราชการ พนกังานรฐัวสิาหกจิ พนกังานบรษิทัเอกชน 
ครสูอนดนตร ีนกัดนตรอีาชพี 
อื่นๆ  

 
54 
12 
12 
22 
0 

 
54.0 
12.0 
12.0 
 22.0 
  0.0 

รวม 100   100 

5.รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
   ต ่ากว่า 10,000 บาท 
  10,001-20,000 บาท 
  20,001-30,000 บาท 
  30,0001 บาท ขึน้ไป 

 
46 
18 
14 
22 

 
46 
18 
14 
22 

             รวม 100 100 

 
 จากตาราง 2 แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามซึง่ใช้

เป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 100 คน โดยจ าแนกตามตวัแปร ดงันี้ 
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1. เพศ พบว่า กลุ่มผูบ้รโิภคตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
57.0 และเพศหญงิ จ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.0  

2. อาย ุพบว่า กลุ่มผูบ้รโิภคตวัอยา่งส่วนใหญ่มอีายตุ ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี จ านวน 37 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.0 รองลงมามอีายุ 21-25 ปี จ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 อาย ุ36-40 ปี 
จ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.0 อาย ุ26-30 ปี จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0  และอายุ 31-
35 ปี และอาย ุ41 ปีขึน้ไปทีม่จี านวนเท่ากนัคอื 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.0 ตามล าดบั 

3.ระดบัการศึกษาสูงสดุ พบว่า กลุ่มผูบ้รโิภคตวัอยา่งส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาระดบั
ปรญิญาตรขีึน้ไปจ านวน 77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.0 รองลงมาคอื ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ี
จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.0   

4. อาชีพ พบว่า กลุ่มผูบ้รโิภคตวัอยา่งส่วนใหญ่อาชพี นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา จ านวน 54 
คน  คดิเป็นรอ้ยละ 54.0  รองลงมาคอืครสูอนดนตร ี นกัดนตรอีาชพี จ านวน 22 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 
22.0   ธุรกจิส่วนตวั จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 และขา้ราชการ พนักงานรฐัวสิาหกจิ 
พนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 12 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 ตามล าดบั 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้ซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่า พบว่า กลุ่มผู้บรโิภคตวัอย่าง
ส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืนต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.0  รองลงมาคอื
รายไดต่้อเดอืน 30,000 บาทขึน้ไป จ านวน 22  คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0  รายไดต่้อเดอืน 10,001-
20,000 บาท จ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.0  และรายไดต่้อเดอืน 20,001-30,000 บาท จ านวน 
14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.0 ตามล าดบั 

 
1.2 การวเิคราะหเ์กี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยน าเสนอในรปูแบบความถี ่

และรอ้ยละ ซึ่งจ าแนกตาม ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัด้านการจดั
จ าหน่ายและปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ซึง่มผีลการวเิคราะห ์ดงันี้ 
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ตาราง 3 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (ดา้นสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึก       
     ถงึมากทีสุ่ด เมือ่กล่าวถงึเครือ่งดนตรยีามาฮ่า) ของผูต้อบแบบสอบถาม 

  
 จากตาราง 3 แสดงจ านวนและค่าร้อยละเกี่ยวกบัปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร 
(ดา้นสิง่ทีผู่้บรโิภคเมื่อนึกถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่านึกถึงมากทีสุ่ด) ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 
100 คน โดยจ าแนกได ้ดงันี้  
 พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นึกถงึ การมคีุณภาพไดม้าตรฐานสากล 
จ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.0 รองลงมาคอื ผลติจากวสัดุคุณภาพดทีนทานต่อการใช้งาน 
จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0 มเีครื่องดนตรหีลากหลายชนิดใหเ้ลอืก จ านวน 20 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 20.0 ส่งเสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ใีนการเล่นดนตร ี จ านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.0 และมี
รปูลกัษณ์สวยงาม จ านวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.0 
 
ตาราง 4 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (ดา้นปจัจยัทีม่ผีลต่อ    
     การเลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด) ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
  

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑแ์ละการบริการ  จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ด้านส่ิงท่ีผูบ้ริโภคนึกถึงมากท่ีสุด เมื่อนึกถึงเครือ่งดนตรี    
ยามาฮ่า 
สง่เสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ใีนการเล่นดนตร ี
มคีุณภาพไดม้าตรฐานสากล 
มเีครื่องดนตรหีลากหลายชนิดใหเ้ลอืก      
มรีปูลกัษณ์สวยงาม 
ผลติจากวสัดุคุณภาพดทีนทานต่อการใชง้าน 

 
 

17 
35 
20 
6 
22 

 
 

17.0 
35.0 
20.0 
6.0 
22.0 

รวม 100 100 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑแ์ละการบริการ  จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ด้านปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเครือ่งดนตรียามาฮ่าของ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
คุณภาพเสยีง  
วสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ   
การออกแบบทีส่วยงาม 
สมัผสัในการเล่น (Touching) 

 
 

42 
34 
13 
11 
 

 
 

42.0 
34.0 
13.0 
11.0 

รวม 100 100 
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 จากตาราง 4 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร ดา้น
ปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคมากที่สุด ของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้  
 พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ นึกถงึคุณภาพเสยีง จ านวน 42 คน คดิ
เป็นร้อยละ 42.0 รองลงมาคอื วสัดุที่ใช้ในการผลติ จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.0 การ
ออกแบบทีส่วยงาม จ านวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 และสมัผสัในการเล่น (Touching) จ านวน 
11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0 
 
ตาราง 5 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร (ดา้นการบรกิารของผู้

จดัจ าหน่ายทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด) ของผูต้อบ                                   
      แบบสอบถาม 

 
 จากตาราง 5 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร ดา้น
การบรกิารของผูจ้ดัจ าหน่าย ทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้  
 พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญักบัการรบัประกนัตลอด
อายกุารใชง้านจ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.0 รองลงมาคอื การตอบสนองปญัหาทีเ่กดิจากการ
ใชง้านอย่างรวดเรว็และแม่นย า จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.0 บรกิารจนูเสยีง (Tuning) โดย
ไมค่ดิค่าบรกิาร ปีละ 2 ครัง้ จ านวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 และการขนส่งเครื่องดนตรทีีม่ขีนาด
ใหญ่ โดยไมค่ดิมลูค่า จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0 
 
 
 
 
 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑแ์ละการบริการ  จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ด้านการบริการของผูจ้ดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
เครือ่งดนตรียามาฮ่าของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
มกีารรบัประกนัตลอดอายุการใชง้าน 
มบีรกิารจนูเสยีง (Tuning) โดยไม่คดิค่าบรกิาร ปีละ 2 ครัง้ 
มกีารขนสง่เครื่องดนตรทีีม่ขีนาดใหญ่ โดยไม่คดิมูลค่า 
มกีารตอบสนองปญัหาทีเ่กดิจากการใชง้านอย่างรวดเรว็และ
แม่นย า           

 
 

43 
13 
11 
33 

 
 

43.0 
13.0 
11.0 
33.0 

 
รวม 100 100 
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ตาราง 6 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นราคา ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 จากตาราง 6 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นราคา ของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้  
 พบว่าผู้บรโิภคที่เป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความส าคญักบัการมคีุณภาพ
เหมาะสมกบัราคา จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.0 รองลงมาคอื การมรีะดบัราคาทีห่ลายหลาย
ตามความต้องการและความเชีย่วชาญของการใชง้าน จ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 และการ
สามารถขายต่อไดร้าคาดแีละมรีาคาถูกกว่าเครือ่งดนตรยีโุรป เท่ากนัทีจ่ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
15.0  
 
ตาราง 7 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 จากตาราง 7 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัด้านการจดัจ าหน่าย ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้  
 พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญักบั สถานทีต่ ัง้รา้นหรอื     
โชวร์ูมอยู่ในท าเลที่เหมาะสม และมเีวบ็ไซต์ทีบ่่งบอกรายละเอยีด ราคา วธิกีารสัง่ซื้อเครื่องดนตรี
อย่างครบถ้วน และสามารถสัง่ซื้อออนไลน์ได้ เท่ากนัที่จ านวน  27 คน คดิเป็นร้อยละ 27.0 

ปัจจยัด้านราคา  จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ราคา 
คุณภาพเหมาะสมกบัราคา 
สามารถขายต่อไดร้าคาด ี
มรีาคาถูกกว่าเครื่องดนตรยีโุรป 
มรีะดบัราคาทีห่ลายหลายตามความตอ้งการและความเชีย่วชาญ 
ของการใชง้าน         

 
46 
15 
15 
24 

 
46.0 
15.0 
15.0 
24.0 

รวม 100 100 

ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย 
สถานทีต่ัง้รา้นหรอืโชวร์มู อยู่ในท าเลทีเ่หมาะสม 
มเีวบ็ไซตท์ีบ่่งบอกรายละเอยีด ราคา วธิกีารสัง่ซือ้เครื่องดนตรอีย่าง
ครบถว้น และสามารถสัง่ซือ้ออนไลน์ได ้                                       
มสีาขา และ/หรอื ตวัแทนจ าหน่าย เพยีงพอกบัความตอ้งการ               
มสีนิคา้เพยีงพอกบัความตอ้งการ ไม่ตอ้งเสยีเวลารอรบัสนิคา้นาน 

 
27 
27 
 

22 
24 

 
27.0 
27.0 

 
22.0 
24.0 

รวม 100 100 
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รองลงมาคอื การมสีนิคา้เพยีงพอกบัความต้องการ ไม่ต้องเสยีเวลารอรบัสนิคา้นาน จ านวน 24 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 และมสีาขา และ/หรอื ตวัแทนจ าหน่าย เพยีงพอกบัความต้องการ จ านวน 22 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0  
 
ตาราง 8 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ของผูต้อบ   
      แบบสอบถาม 

 
 จากตาราง 8 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้ 
 พบว่าผูบ้รโิภคที่เป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหค้วามสนใจกบั การลงโฆษณาใน
นิตยสารและเวบ็ไซดเ์กี่ยวกบัดนตร ีจ านวน  21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 รองลงมาคอื การไดร้บั
ส่วนลดในการเรยีนดนตร ีณ โรงเรยีนดนตรสียามกลการ และการส่งจดหมายแนะน าสนิคา้รุ่นใหม่ๆ 
ไปทีบ่า้น เท่ากนัทีจ่ านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.0 การไดร้บัสทิธิช์งิโชครบัรถจกัรยานยนต์ยามา
ฮ่า ฟีโน่ และการมพีนกังานขายคอยแนะน าสนิคา้และสาธติการเล่นเครื่องดนตร ีเท่ากนัทีจ่ านวน 16 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.0 และมกีารใชพ้รเีซนเตอรท์ีอ่ยู่ในความนิยมของกลุ่มนักดนตรใีนการโฆษณา 
จ านวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0  
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
มกีารใชพ้รเีซนเตอรท์ีอ่ยูใ่นความนิยมของกลุ่มนกัดนตรใีนการโฆษณา 
มกีารลงโฆษณาในนิตยสารและเวบ็ไซดเ์กีย่วกบัดนตร ี                     
ไดร้บัสว่นลดในการเรยีนดนตร ีณ โรงเรยีนดนตรสียามกลการ         
ไดร้บัสทิธิช์งิโชครบัรถจกัรยานยนตย์ามาฮ่า ฟีโน่                             
มพีนกังานขายคอยแนะน าสนิคา้ และสาธติการเล่นเครื่องดนตร ี          
มกีารสง่จดหมายแนะน าสนิคา้รุน่ใหม่ๆ ไปทีบ่า้น 

 
13 
21 
17 
16 
16 
17 

 
13.0 
21.0 
17.0 
16.0 
16.0 
17.0 

รวม 100 100 
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ตาราง 9 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัดา้นพฤตกิรรมการเครือ่งดนตรยีามาฮ่า ดา้นประเภท        
     ของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีผู่บ้รโิภคซือ้บ่อยทีสุ่ด 

 
 จากตาราง 9 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัด้านพฤตกิรรมการเครื่องดนตร ี     
ยา มาฮ่า ด้านประเภทของเครื่องดนตรยีามาฮ่าที่ผู้บรโิภคซือ้บ่อยที่สุด ของผูต้อบแบบสอบถาม 
จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้ 
 พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซือ้เครื่องดนตรปีระเภทเครื่องสายมาก
ทีสุ่ด จ านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.0 รองลงมาคอื เครื่องดนตรปีระเภทลิม่นิ้ว จ านวน 36 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 36.0 เครื่องดนตรปีระเภทเครื่องเป่า จ านวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.0 และเครื่อง
ดนตรปีระเภทเครือ่งกระทบ จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0  
 
ตาราง 10 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัดา้นพฤตกิรรมการเครือ่งดนตรยีามาฮ่า ดา้น 
     จดุประสงคใ์นการซือ้ 

 
 จากตาราง 10 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกับปจัจยัดา้นพฤตกิรรมการเครื่องดนตร ี   
ยามาฮ่า ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้ 
 พบว่าผู้บรโิภคที่เป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อเพื่อเล่นเป็นกิจกรรมยามว่าง 
จ านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.0 รองลงมาคอื ซือ้เพื่อน าไปใช้ประกอบการศกึษา จ านวน 32 คน 

ด้านประเภทของเครือ่งดนตรียามาฮ่าท่ีผูบ้ริโภคซ้ือบ่อยท่ีสดุ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ด้านประเภทของเครือ่งดนตรียามาฮ่าท่ีผูบ้ริโภคซ้ือบ่อยท่ีสดุ 
เครื่องสาย   
เครื่องเปา่ 
เครื่องลิม่นิ้ว 
เครื่องกระทบ 

 
39 
14 
36 
11 

 
39.0 
14.0 
36.0 
11.0 

รวม 100 100 

ด้านจดุประสงคใ์นการซ้ือ จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ด้านจดุประสงคใ์นการซ้ือ 
ซือ้เพื่อเล่นเป็นกจิกรรมยามว่าง 
ซือ้เพื่อน าไปใชป้ระกอบการศกึษา 
ซือ้เพื่อเล่นในการประกอบอาชพี 
อื่นๆ  

 
45 
32 
22 
1 

 
45.0 
32.0 
22.0 
1.0 

รวม 100 100 
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คดิเป็นรอ้ยละ 32.0 ซือ้เพื่อเล่นในการประกอบอาชพี จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0 และอื่นๆ 
จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.0  
  
ตาราง 11 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัดา้นพฤตกิรรมการเครือ่งดนตรยีามาฮ่า ดา้นบุคคลทีม่ ี  
     อทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด 

 
 จากตาราง 11 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัปจัจยัดา้นพฤตกิรรมการเครื่องดนตรยีา
มาฮ่า ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด ของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 100 คน 
โดยจ าแนกไดด้งันี้ 
 พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มตีนเองเป็นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจ
ซือ้มากทีสุ่ด จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.0 รองลงมาคอื ผูท้ีเ่คยใชแ้ละก าลงัใชเ้ครื่องดนตรยีา
มาฮ่า จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.0 คร-ูอาจารย ์จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0 บุคคลใน
ครอบครวั จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 และพนกังานแนะน าสนิคา้ จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 9.0     
 
ตาราง 12 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัดา้นพฤตกิรรมการเครือ่งดนตรยีามาฮ่า ดา้นค่าใชจ้า่ย 
     ต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
ตนเอง 
บุคคลในครอบครวั 
ผูท้ีเ่คยใชแ้ละก าลงัใชเ้ครื่องดนตรยีามาฮ่า 
คร ูอาจารย ์
พนกังานแนะน าสนิคา้        

 
34 
12 
23 
22 
9 

 
34.0 
12.0 
23.0 
22.0 
9.0 

รวม 100 100 

ด้านค่าใช้จา่ยต่อครัง้ในการซ้ือเครือ่งดนตรียามาฮ่า จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ด้านค่าใช้จา่ยต่อครัง้ในการซ้ือเครือ่งดนตรียามาฮ่า 
ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท  
10,001-30,000 บาท 
30,001-60,000 บาท 
60,001-90,000 บาท 
มากกว่า 90,000 บาท 

 
25 
44 
10 
9 
12 

 
25.0 
44.0 
10.0 
9.0 
12.0 

รวม 100 100 
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 จากตาราง 12 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นพฤตกิรรมการเครื่องดนตร ี   
ยามาฮ่า ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้ 
 พบว่าผู้บรโิภคที่เป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อเครื่องดนตรทีี่มรีาคา 10,001-
30,000 บาท จ านวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.0 รองลงมาคอื ราคาต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
จ านวน 25 คน เป็นรอ้ยละ 25.0 ราคา 30,001-60,000 บาท จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0  
ราคา 60,001-90,000 บาท จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 และราคามากกว่า 90,000 บาท 
จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0    
 
ตาราง 13 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัดา้นพฤตกิรรมการเครือ่งดนตรยีามาฮ่า ดา้นสถานที ่
       ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 
 จากตาราง 13 แสดงจ านวนและค่ารอ้ยละเกีย่วกบัปจัจยัดา้นพฤตกิรรมการเครื่องดนตรยีา
มาฮ่า ดา้นสถานทีใ่นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภค จ านวน 100 คน โดยจ าแนกไดด้งันี้ 
 พบว่าผู้บรโิภคทีเ่ป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า ณ ตวัแทน
จ าหน่ายของยามาอ่า จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.0 รองลงมา คอืทีโ่ชวร์มูของบรษิทัสยามกล
การ จ านวน 31 คน เป็นรอ้ยละ 31.0 และทีห่า้งสรรพสนิคา้ จ านวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.0    
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ด้านสถานท่ีในการซ้ือเครือ่งดนตรียามาฮ่า จ านวน (คน) รอ้ยละ 
ด้านสถานท่ีในการซ้ือเครือ่งดนตรียามาฮ่า 
โชวร์มูของบรษิทัสยามกลการ  
ตวัแทนจ าหน่ายของยามาอ่า 
หา้งสรรพสนิคา้ 

 
31 
42 
27 

 
31.0 
42.0 
27.0 

รวม 100 100 
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ตาราง 14 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐานลกัษณะส่วนบุคคล และปจัจยัส่วนประสม                                    
ทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 

ตวัแปรต้น : 
(ลกัษณะส่วนบคุคล  
และปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาด) 

ตวัแปรตาม : พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่า 
ประเภท
ของเครือ่ง
ดนตรทีีซ่ือ้
บ่อยทีสุ่ด 

จดุ 
ประสงค์
ในการซือ้ 

บุคคลผูม้ ี
อทิธพิลใน

การ
ตดัสนิใจ
ซือ้ 

ค่าใช ้
จา่ยต่อ

ครัง้ในการ
ซือ้ 

สถานที่
เลอืกซือ้ 

ลกัษณะส่วนบคุคล 
- เพศ 

 
 

 
 

 
X 

 
 

 
X 

- อาย ุ     X 

- ระดบัการศกึษา     X 

- อาชพี     X 

- รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน     X 
ส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
- สิ่ งที่ นึ กถึง เ มื่ อ กล่ า วถึ ง
เครือ่ง 
ดนตรยีามาฮ่า 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
X 

- ปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้   X X X 

- ก า ร บ ริ ก า ร ข อ ง ผู้ จ ั ด
จ าหน่าย 

X X X X X 

- ดา้นราคา  X X X X 

- ดา้นการจดัจ าหน่าย X  X X X 

- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด X   X X 

 
สญัลกัษณ์    หมายถงึ เป็นไปตามสมมตฐิาน 
       X    หมายถงึ ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิาน 
 
หมายเหตุ : การอธบิายสมมตฐิานจะอธบิายเฉพาะตวัแปรทีเ่ป็นไปตามสมมตฐิานเท่านัน้ 



 
 

40 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือท าการทดสอบสมมติฐาน   
 2.1 ลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มผีลต่อพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าด้าน
ประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้ จดุประสงคใ์นการซือ้ ผูม้อีทิธพิลในการซือ้ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ 
และสถานทีใ่นการซือ้ แตกต่างกนั       
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์คอื สถติไิค-สแควร ์ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร โดยใช้
ระดบัความชื่อมัน่ 90% ดงันัน้ ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั  (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ
ค่า Sig.(2-sided) มคี่าน้อยกว่า 0.1 (หมายเหตุ: เนื่องจากกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้มี
จ านวนน้อยมาก เพราะเครื่องดนตรจีดัเป็นสนิค้าเฉพาะ ดงันัน้จงึมกีารปรบัค่าความคลาดเคลื่อน 
และค่าความเชื่อมัน่ เพื่อใหม้ขีนาดทีเ่หมาะสมกบักลุ่มตวัอยา่ง) ซึง่สมมตฐิานต่างๆ มดีงันี้  

 สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้ แตกต่างกนั   
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด แตกต่างกนั    
 H0: เพศไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H1: เพศมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 
 
ตาราง 15 แสดงความแตกต่างระหว่างลกัษณะส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตร ี       
     ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
ประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้ 

เครื่องสาย เครื่องเปา่ เครื่องลิม่
นิ้ว 

เครื่อง
กระทบ 

รวม 

เพศ 
 ชาย 
 
 หญงิ 

 

 
25 

(25.0%) 
13 

(13.0%) 

 
6 

(6.0%) 
9 

(9.0%) 

 
17 

(17.0%) 
19 

(19.0%) 

 
9 

(9.0%) 
2 

(2.0%) 

 
57 

(57.0%) 
43 

(43.0%) 
รวม 38 

(38.0%) 
15 

(15.0%) 
36 

(36.0%) 
11 

(11.0%) 
100 

(100.0%) 
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 2 = 30.145     Asymp.Sig.(2-Sided) = 0.068 
 
 จากตาราง 15 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้บ่อยที่สุด พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.068 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า เพศ มี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้ 
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มเีพศชาย เป็นจ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57 และนิยมซือ้เครื่อง
ดนตรปีระเภทเครือ่งสายมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25  
 รองลงมาเป็นเพศหญงิ เป็นจ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43 และนิยมซื้อเครื่องดนตรี
ประเภทเครือ่งลิม่นิ้วมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19  

 สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บรโิภคที่มอีายุที่แตกต่างกนั มพีฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรี      
ยามาฮ่า ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด แตกต่างกนั    
 H0: อายไุมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H1: อายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 
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ตาราง 16 แสดงความแตกต่างระหว่างอายกุบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ  
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยที่สุด   
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
ประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้ 

เครื่องสาย เครื่องเปา่ เครื่องลิม่
นิ้ว 

เครื่อง
กระทบ 

รวม 

อาย ุ
ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี 
 
21-25 ปี 
 
26-30 ปี 
 
31-35 ปี 
 
36-40 ปี 
 
41 ปีขึน้ไป 

 
20 

(20.0%) 
8 

(8.0%) 
3 

(3.0%) 
3 

(3.0%) 
4 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
 

 
9 

(9.0%) 
2 

(2.0%) 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
2 

(2.0%) 
1 

(1.0%) 
 

 
5 

(5.0%) 
14 

(14.0%) 
5 

(5.0%) 
2 

(2.0%) 
7 

(7.0%) 
3 

(3.0%) 
 

 
3 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
1 

(1.0%) 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 
3 

(3.0%) 
 

 
37 

(37.0%) 
24 

(24.0%) 
10 

(10.0%) 
7 

(7.0%) 
15 

(15.0%) 
7 

(7.0%) 
 

รวม 38 
(38.0%) 

15 
(15.0%) 

36 
(36.0%) 

11 
(11.0%) 

100 
(100.0%) 

 
2 = 24.267    Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.008 

 
 จากตาราง 16 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ื้อบ่อยที่สุด พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.008 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า อายุ มี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้ 
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี เป็นจ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37 
และนิยมซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งสายมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20 
 รองลงมามอีายุ 21-25 เป็นจ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24 และนิยมซือ้เครื่องดนตรี
ประเภทเครือ่งลิม่นิ้วมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14  
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 สมมติฐานท่ี  1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ดแตกต่างกนั 

 H0: การศึกษาไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H1: การศึกษามีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 
 
ตาราง 17 แสดงความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า  
     ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
ประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้ 

เครื่องสาย เครื่องเปา่ เครื่องลิม่
นิ้ว 

เครื่อง
กระทบ 

รวม 

ระดบัการศึกษา 
ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
 
ปรญิญาตรขีึน้ไป 

 
18 

 (18.0%) 
20 

(20.0%) 

 
2 

(2.0%) 
13 

(13.0%) 

 
1 

(1.0%) 
35 

(35.0%) 

 
2 

(2.0%) 
9 

(9.0%) 

 
23 

(23.0%) 
77 

(77.0%) 
รวม 38 

(38.0%) 
15 

(15.0%) 
36 

(36.0%) 
11 

(11.0%) 
100 

(100.0%) 
 

2 = 23.768   Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.000 
 
 จากตาราง 17 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมในการ
ซื้อเครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทของเครื่องดนตรทีี่ซื้อบ่อยที่สุด 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่าระดับการศึกษา มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อด้านประเภทของเครื่องดนตรีที่ซื้อบ่อยที่สุด ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป เป็นจ านวน 77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
77 และนิยมซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งลิม่นิ้วมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35  
 รองลงมามกีารศกึษาระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีเป็นจ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23 และ
นิยมซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งสายมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18  
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 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีที่แตกต่างกนัมพีฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตร ี    
ยามาฮ่า ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ดแตกต่างกนั 

 H0: อาชีพไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H1: อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 
 
ตาราง 18 แสดงความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
ประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้ 

เครื่องสาย เครื่องเปา่ เครื่องลิม่นิ้ว เครื่องกระทบ รวม 
อาชีพ 
นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 
 
ธุรกจิสว่นตวั 
 
ขา้ราชการ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิและพนกังาน
บรษิทัเอกชน 
 
ครูสอนดนตรี นักดนตรี
อาชพี 
 
อื่นๆ  

 
26 

(26.0%) 
1 

(1.0%) 
3 

(3.0%) 
 
 
8 

(8.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 

 
11 

(11.0%) 
2 

(2.0%) 
1 

(1.0%) 
 
 
1 

(1.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 

 
14 

(14.0%) 
5 

(5.0%) 
8 

(8.0%) 
 
 
9 

(9.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 

 
3 

(3.0%) 
4 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
 
 
4 

(4.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
54 

(54.0%) 
12 

(12.0%) 
12 

(12.0%) 
 
 

22 
(22.0%) 

 
0 

(0.0%) 

รวม 38 
(38.0%) 

15 
(15.0%) 

36 
(36.0%) 

11 
(11.0%) 

100 
(100.0%) 

 

 
2 = 16.892     Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.014 

  
 จากตาราง 18 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้บ่อยที่สุด พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.014 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าอาชพีมี
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ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้

 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีาชพีนักเรยีน นิสติ นักศกึษา เป็นจ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54 และนิยมซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งสายมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 26 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26 
 รองลงมามอีาชพีครสูอนดนตร ีนกัดนตรอีาชพี เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 และ
นิยมซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งลิม่นิ้วมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9  
  
 สมมติฐานท่ี  1.5 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด แตกต่างกนั   
 H0: รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H1: รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรขีองยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 
 
ตาราง 19 แสดงความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตร ี        
     ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
ประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้ 

เครื่องสาย เครื่องเปา่ เครื่องลิม่นิ้ว เครื่อง
กระทบ 

รวม 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากว่า 10,000 บาท 
 
10,001-20,000 บาท 
 
20,001-30,000 บาท 
 
30,001  บาทขึน้ไป 

 
25 

(25.0%) 
6 

(6.0%) 
3 

(3.0%) 
4 

(4.0%) 
 

 
11 

(11.0%) 
1 

(1.0%) 
1 

(1.0%) 
2 

(2.0%) 
 
 

 
7 

(7.0%) 
11 

(11.0%) 
6 

(6.0%) 
12 

(12.0%) 

 
3 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(4.0%) 
4 

(4.0%) 

 
46 

(46.0%) 
18 

(18.0%) 
14 

(14.0%) 
22 

(22.0%) 
 

รวม 38 
(38.0%) 

15 
(15.0%) 

36 
(36.0%) 

11 
(11.0%) 

100 
(100.0%) 

 

 2  = 32.165       Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.000 
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 จากตาราง 19 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน กบัพฤตกิรรมใน
การซื้อเครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทของเครื่องดนตรทีี่ซื้อบ่อย
ที่สุด พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่ารายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้บ่อย
ทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท เป็นจ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46 
และนิยมซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งสายมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25  
 รองลงมามรีายได ้30,001 บาทขึน้ไป เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 และนิยมซือ้
เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งลิม่นิ้วมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12  
 
 สมมติฐานท่ี 2 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: เพศไม่มีผลต่อกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

H1: เพศมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 20 แสดงความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ  
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
จุดประสงคใ์นการซือ้ 

กจิกรรม  
ยามว่าง 

ประกอบ
การศกึษา 

ประกอบ 
อาชพี 

อื่นๆ รวม 

เพศ 
ชาย 
 
หญงิ 

 
25 

(25.0%) 
21 

(21.0%) 
 

 
15 

(15.0%) 
18 

(18.0%) 
 

 
16 

(16.0%) 
4 

(4.0%) 
 

 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
 

 
57 

(57.0%) 
43 

(43.0%) 

รวม 46 
(46.0%) 

33 
(33.0%) 

20 
(20.0%) 

1 
(1.0%) 

100 
(100.0%) 
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2 = 26.179    Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.072 
  
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.072 
ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าเพศมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มเีพศชาย เป็นจ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57 และมจีุดประสงค์
เพื่อกจิกรรมยามว่างมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25  
 รองลงมามเีพศหญงิ เป็นจ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43 และมจีุดประสงคเ์พื่อกจิกรรม
ยามว่างมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21  
 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั       
 H0: อายไุมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 

H1: อายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
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ตาราง 21 แสดงความแตกต่างระหว่างอายกุบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
จุดประสงคใ์นการซือ้ 

กจิกรรม     
ยามว่าง 

ประกอบ
การศกึษา 

ประกอบ 
อาชพี 

อื่นๆ รวม 

อาย ุ
ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี 
 
21-25 ปี 
 
26-30 ปี 
 
31-35 ปี 
 
36-40 ปี 
 
41 ปีขึน้ไป 
 

 
24 

(24.0%) 
8 

(8.0%) 
5 

(5.0%) 
4 

(4.0%) 
3 

(3.0%) 
2 

(2.0%) 

 
11 

(11.0%) 
11 

(11.0%) 
2 

(2.0%) 
1 

(1.0%) 
7 

(7.0%) 
1 

(1.0%) 

 
1 

(1.0%) 
5 

(5.0%) 
3 

(3.0%) 
2 

(2.0%) 
5 

(5.0%) 
4 

(4.0%) 

 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

 
37 

(37.0%) 
24 

(24.0%) 
10 

(10.0%) 
7 

(7.0%) 
15 

(15.0%) 
7 

(7.0%) 
รวม 46 

(46.0%) 
33 

(33.0%) 
20 

(20.0%) 
1 

(1.0%) 
100 

(100.0%) 

 

 2 = 12.866       Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.051 
 
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.051 
ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าอายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี เป็นจ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37 
และมจีดุประสงคเ์พื่อกจิกรรมยามว่างมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24  
 รองลงมามอีายุ 21-25 ปี เป็นจ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43 และมจีุดประสงค์เพื่อ
ประกอบการศกึษามากทีสุ่ด เป็นจ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11  
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 สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มต่ีอกบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

H1: ระดบัการศึกษามผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 22 แสดงความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
     ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
จุดประสงคใ์นการซือ้ 

กจิกรรม  
ยามว่าง 

ประกอบ
การศกึษา 

ประกอบ 
อาชพี 

อื่นๆ รวม 

ระดบัการศึกษา 
ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
 
ปรญิญาตรขีึน้ไป 

 
22 

(22.0%) 
24 

(24.0%) 

 
0 

(0.0%) 
33 

(33.0%) 

 
0 

(0.0%) 
20 

(20.0%) 

 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 

 
23 

(23.0%) 
77 

(77.0%) 
           รวม 46 

(46.0%) 
33 

(33.0%) 
20 

(20.0%) 
1 

(1.0%) 
100 

(100.0%) 

 
2 = 33.115  Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.000 

 
 จากตาราง 22 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมในการ
ซื้อเครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่าระดบั
การศกึษามผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป เป็นจ านวน 77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
77 และมจีดุประสงคเ์พื่อประกอบการศกึษามากทีสุ่ด เป็นจ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33  
 รองลงมามกีารระดบัศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีเป็นจ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23 และมี
จดุประสงคเ์พื่อกจิกรรมยามว่างมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 
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 สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรียา
มาฮ่าดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: อาชีพไม่มีต่อกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 H1: อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 23 แสดงความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
จุดประสงคใ์นการซือ้ 

กจิกรรม  
ยามว่าง 

ประกอบ
การศกึษา 

ประกอบ 
อาชพี 

อื่นๆ รวม 

อาชีพ 
นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา 
 
ธุรกจิสว่นตวั 
 
ขา้ราชการ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ และพนกังาน
บรษิทัเอกชน 
 
ครสูอนดนตร ี  
นกัดนตรอีาชพี 
 
อื่นๆ  

 
31 

(31.0%) 
4 

(4.0%) 
11 

(11.0%) 
 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
20 

(20.0%) 
1 

(1.0%) 
1 

(1.0%) 
 
 

11 
(11.0%) 

 
0 

(0.0%) 

 
2 

(2.0%) 
7 

(7.0%) 
0 

(0.0%) 
 
 

11 
(11.0%) 

 
0 

(0.0%) 

 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 

 
54 

(54.0%) 
12 

(12.0%) 
12 

(12.0%) 
 
 

22 
(22.0%) 

 
0 

(0.0%) 

รวม 46 
(46.0%) 

33 
(33.0%) 

20 
(20.0%) 

1 
(1.0%) 

100 
(100.0%) 

 
2 = 26.751     Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.000 

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
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ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าอาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซือ้ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีาชพีนักเรยีน นิสติ นักศกึษา เป็นจ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54 และมจีดุประสงคเ์พื่อกจิกรรมยามว่างมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 31 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31  
 รองลงมามอีาชพีครสูอนดนตร ีนกัดนตรอีาชพี เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 และ
มจีุดประสงคเ์พื่อประกอบการศกึษาและประกอบอาชพีมากทีสุ่ด เท่ากนัที่จ านวน 11 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 11  
 
 สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้รโิภคที่มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั    
 H0: รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 H1: รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 24 แสดงความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตร ี           
     ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 
จุดประสงคใ์นการซือ้ 

กจิกรรม  
ยามว่าง 

ประกอบ
การศกึษา 

ประกอบ 
อาชพี 

อื่นๆ รวม 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
ต ่ากว่า 10,000 บาท 
 
10,001-20,000 บาท 
 
20,001-30,000 บาท 
 
30,001  บาทขึน้ไป 
 

 
29 

(29.0%) 
6 

(6.0%) 
2 

(2.0%) 
9 

(9.0%) 

 
14 

(14.0%) 
9 

(9.0%) 
5 

(5.0%) 
5 

(5.0%) 

 
2 

(2.0%) 
3 

(3.0%) 
7 

(7.0%) 
8 

(8.0%) 

 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

 
46 

(46.0%) 
18 

(18.0%) 
14 

(14.0%) 
22 

(22.0%) 
         รวม 46 

(46.0%) 
33 

(33.0%) 
20 

(20.0%) 
1 

(1.0%) 
100 

(100.0%) 
 

 2  = 10.274     Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.003 
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 จากตาราง 24 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมใน
การซือ้เครื่องดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้ พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.003 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน้คอื นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่ารายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท เป็นจ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46 
และมจีดุประสงคเ์พื่อกจิกรรมยามว่างมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29 
 รองลงมามรีายได้ 30,001 บาทขึน้ไป เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 และมี
จดุประสงคเ์พื่อกจิกรรมยามว่างมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9 
  
 สมมติฐานท่ี 3 ผูบ้รโิภคที่ลกัษณะส่วนบุคคลแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 3.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า
ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: เพศไมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า       
 H1: เพศมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า       
  
 จากผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรีของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีิทธพิลในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.259 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่าเพศไม่มี
ผลต่อพฤติกรรมการซื้อด้านบุคคลที่มอีิทธพิลในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

 สมมติฐานท่ี 3.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า
ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: อายไุมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า       
 H1: อายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
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ตาราง 25 แสดงความแตกต่างระหว่างอายกุบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ  
       ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะ 
สว่นบุคคล 

                       บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า   
ตนเอง บุคคลใน 

ครอบครวั 
ผูเ้คยใชแ้ละ 
ก าลงัใช ้

คร ู
อาจารย ์

พนกังาน
ขาย 

อื่นๆ รวม 

อายุ 
ต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 20 ปี 
 
21-25 ปี 
 
26-30 ปี 
 
31-35 ปี 
 
36-40 ปี 
 
41 ปีขึน้ไป 
 

 
5 

(5.0%) 
10 

(10.0%) 
7 

(7.0%) 
2 

(2.0%) 
10 

(10.0%) 
1 

(1.0%) 

 
5 

(5.0%) 
4 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 

 
12 

(12.0%) 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 
1 

(1.0%) 
3 

(3.0%) 
4 

(4.0%) 

 
10 

(10.0%) 
8 

(8.0%) 
1 

(1.0%) 
1 

(1.0%) 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 

 
5 

(5.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
2 

(2.0%) 

 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

 
37 

(37.0%) 
24 

(24.0%) 
10 

(10.0%) 
7 

(7.0%) 
15 

(15.0%) 
7 

(7.0%) 

รวม 35 
(35.0%) 

10 
(10.0%) 

24 
(24.0%) 

21 
(21.0%) 

10 
(10.0%) 

0 
(0.0%) 

100 
(100.0%) 

 
2 = 28.985        Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.001 

 

 จากตาราง 25 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีิทธพิลในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่าอายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ด้านบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี เป็นจ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37 
และมคีร-ูอาจารย ์เป็นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด เป็นจ านวน 12 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 12  
 รองลงมามอีาย ุ21-25 ปี เป็นจ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24 และมตีนเองเป็นบุคคลทีม่ ี
อทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด เป็นจ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10  
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 สมมติฐานท่ี 3.3 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั    
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มต่ีอกบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า    
 H1: ระดบัการศึกษามผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
 
ตาราง 26 แสดงความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า   
     ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะ 
สว่นบุคคล 

                       บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า   
ตนเอง บุคคลใน 

ครอบครวั 
ผูเ้คยใชแ้ละ 
ก าลงัใช ้

คร ู
อาจารย ์

พนกังานขาย อื่นๆ รวม 

ระดบัการศึกษา 
ต ่ากว่า 
ปรญิญาตร ี
 
ปรญิญาตรขีึน้ไป 
 

 
2 

(2.0%) 
33 

(33.0%) 
 

 
4 

(4.0%) 
6 

(6.0%) 
 

 
9 

(9.0%) 
15 

(15.0%) 
 

 
4 

(4.0%) 
17 

(17.0%) 
 

 
4 

(4.0%) 
6 

(6.0%) 
 

 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
 

 
23 

(23.0%) 
77 

(77.0%) 
 

รวม 35 
(35.0%) 

10 
(10.0%) 

24 
(24.0%) 

21 
(21.0%) 

10 
(10.0%) 

0 
(0.0%) 

100 
(100.0%) 

 

 2 = 20.165      Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.016 
 
 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมในการ
ซื้อเครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีทิธพิลในการซื้อเครื่องดนตร ี     
ยามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.016 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ระดบัการศกึษามผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรี
ยามาฮ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่การศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป เป็นจ านวน 77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
77 และมตีนเอง เป็นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด เป็นจ านวน 33 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 33 

 รองลงมามกีารศกึษาระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีเป็นจ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23 และมี
ผูท้ีเ่คยใชแ้ละก าลงัใชเ้ครือ่งดนตรยีามาฮ่า เป็นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามาก
ทีสุ่ด เป็นจ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9 
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 สมมติฐานท่ี 3.4 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรียา
มาฮ่าดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั     
 H0: อาชีพไม่มีต่อกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า     
 H1: อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
 
ตาราง 27 แสดงความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะ 
สว่นบุคคล 

           บุคคลทีม่อีทิธพิลในการ 
           ซือ้เครื่องดนตรยีามาฮา่ 

  

ตนเอง บุคคลใน 
ครอบครวั 

ผูเ้คยใชแ้ละ 
ก าลงัใช ้

คร ูอาจารย ์ พนกังาน
ขาย 

อื่นๆ รวม 

อาชีพ 
นกัเรยีน นิสติ 
นกัศกึษา 
 
ธุรกจิสว่นตวั 
 
 
ขา้ราชการ 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 
และพนกังาน
บรษิทัเอกชน 
 
ครสูอนดนตร ี 
นกัดนตรอีาชพี 
 
อื่นๆ โปรดระบ ุ

 
12 

(12.0%) 
 
3 

(3.0%) 
 
4 

(4.0%) 
 
 
 
 

16 
(16.0%) 

 
0 

(0.0%) 

 
9 

(9.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
1 

(1.0%) 
 
 
 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
13 

(13.0%) 
 
4 

(4.0%) 
 
5 

(5.0%) 
 
 
 
 
2 

(2.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
15 

(15.0%) 
 
2 

(2.0%) 
 
1 

(1.0%) 
 
 
 
 
3 

(3.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
5 

(5.0%) 
 
3 

(3.0%) 
 
1 

(1.0%) 
 
 
 
 
1 

(1.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
 
 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
54 

(54.0%) 
 

12 
(12.0%) 

 
12 

(12.0%) 
 
 
 
 

22 
(22.0%) 

 
0 

(0.0%) 
รวม 35 

(35.0%) 
10 

(10.0%) 
24 

(24.0%) 
21 

(21.0%) 
10 

(10.0%) 
0 

(0.0%) 
100 

(100.0%) 
 

 2 = 15.625      Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.019 
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 จากตาราง 27 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีิทธพิลในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.019 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่าอาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีาชพีนักเรยีน นิสติ นักศกึษา เป็นจ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54 และมคีร-ูอาจารย ์เป็นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด เป็นจ านวน 15 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 15  
 รองลงมามอีาชพีครสูอนดนตร ีนกัดนตรอีาชพี เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 และ
มตีนเองเป็นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด เป็นจ านวน 16 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 16  
 
 สมมติฐานท่ี 3.5 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั   
 H0: รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไม่มต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า    
 H1: รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
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ตาราง 28 แสดงความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตร ี        
     ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะ 
สว่นบุคคล 

                       บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า   
ตนเอง บุคคลใน 

ครอบครวั 
ผูเ้คยใชแ้ละ 
ก าลงัใช ้

คร ูอาจารย ์ พนกังาน
ขาย 

อื่นๆ รวม 

รายได้เฉล่ีย 
ต่อเดือน 
ต ่ากว่า 10,000 
บาท 
 
10,001-20,000 
บาท 
 
20,001-30,000 
บาท 
 
30,001  บาท 
ขึน้ไป 
 

 
 

7 
(7.0%) 

 
8 

(8.0%) 
 

11 
(11.0%) 

 
9 

(9.0%) 

 
 
6 

(6.0%) 
 
3 

(3.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
1 

(1.0%) 

 
 

13 
(13.0%) 

 
3 

(3.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
8 

(8.0%) 

 
 

15 
(15.0%) 

 
4 

(4.0%) 
 
1 

(1.0%) 
 
1 

(1.0%) 

 
 
5 

(5.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
2 

(2.0%) 
 
3 

(3.0%) 

 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
 

46 
(46.0%) 

 
18 

(18.0%) 
 

14 
(14.0%) 

 
22 

(22.0%) 

รวม 35 
(35.0%) 

10 
(10.0%) 

24 
(24.0%) 

21 
(21.0%) 

10 
(10.0%) 

0 
(0.0%) 

100 
(100.0%) 

 

 
2 = 21.105       Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.002 

 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมใน
การซื้อเครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีิทธพิลในการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่ารายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นบุคคลที่มอีทิธพิลในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีายไดต้ ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท เป็นจ านวน 46 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 46 และมคีรู-อาจารย ์เป็นบุคคลที่มอีทิธพิลในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด เป็น
จ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15 
 รองลงมามรีายได ้30,001 บาทขึน้ไป เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 และมตีนเอง
เป็นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด เป็นจ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9  
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 สมมติฐานท่ี 4 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลแตกต่างกนั มพีฤติกรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 4.1 ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า
ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: เพศไมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า      
 H1: เพศมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 29 แสดงความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 

                ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า                  
ต ่ากว่า 

10,000 บาท 
10,001-
30,000 
บาท 

30,001-
60,000  
บาท 

60,001-
90,000 
บาท 

มากกว่า 
90,000 บาท 

รวม 

เพศ 
ชาย 
 
หญงิ 

 
17 

(17.0%) 
9 

(9.0%) 

 
28 

(28.0%) 
14 

(14.05) 
 
 

 
5 

(5.0%) 
6 

(6.0%) 
 

 
3 

(3.0%) 
5 

(5.0%) 
 
 

 
4 

(4.0%) 
9 

(9.0%) 
 
 

 
57 

(57.0%) 
43 

(43.0%) 
 
 

รวม 35 
(35.0%) 

10 
(10.0%) 

24 
(24.0%) 

21 
(21.0%) 

10 
(10.0%) 

100 
(100.0%) 

 
2 = 38.975     Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.098 

 
 จากตาราง 29 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.098 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่าเพศมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มเีพศชาย เป็นจ านวน 57 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57 และมคี่าใชจ้่ายใน
การซือ้ต่อครัง้ระหว่าง 10,001-30,000 บาท มากทีสุ่ด เป็นจ านวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28 
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 รองลงมามเีพศหญงิ เป็นจ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43 และมคี่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อ
ครัง้ระหว่าง 10,001-30,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14 
 
 สมมติฐานท่ี 4.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า
ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: อายไุมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า      
 H1: อายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 30 แสดงความแตกต่างระหว่างอายกุบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะ 
สว่นบุคคล 

                ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า                  
ต ่ากว่า  

10,000 บาท 
10,001-
30,000 
บาท 

30,001-
60,000 
บาท 

60,001-
90,000 
บาท 

มากกว่า 
90,000 บาท 

รวม 

อาย ุ
ต ่ากว่า หรอื 
เท่ากบั 20 ปี 
21-25 ปี 
 
26-30 ปี 
 
31-35 ปี 
 
36-40 ปี 
 
41 ปีขึน้ไป 
 

 
16 

(16.0%) 
7 

(7.0%) 
3 

(3.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

 
17 

(17.0%) 
8 

(8.0%) 
1 

(1.0%) 
5 

(5.0%) 
7 

(7.0%) 
4 

(4.0%) 
 

 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 
1 

(1.0%) 

 
0 

(0.0%) 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 
0 

(0.0%) 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 

 
2 

(2.0%) 
5 

(5.0%) 
2 

(2.0%) 
0 

(0.0%) 
4 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
 

 
37 

(37.0%) 
24 

(24.0%) 
10 

(10.0%) 
7 

(7.0%) 
15 

(15.0%) 
7 

(7.0%) 

รวม 26 
(26.0%) 

42 
(42.0%) 

11 
(11.0%) 

8 
(8.0%) 

13 
(13.0%) 

100 
(100.0%) 

 
2 = 20.795    Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.010 
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 จากตาราง 30 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.010 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่าอายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี เป็นจ านวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37 
และมคี่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ระหว่าง 10,001-30,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 17 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 17 
 รองลงมามอีายุ 21-25 ปี เป็นจ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24 และมคี่าใชจ้่ายต่อครัง้ใน
การซือ้ระหว่าง 10,001-30,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8 
  
 สมมติฐานท่ี 4.3 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั    
 H0 : ระดบัการศกึษาไม่มต่ีอกบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า    
 H1 : ระดบัการศึกษามผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 31 แสดงความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
     ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 

                ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า                  
ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
30,000 
บาท 

30,001-
60,000 
บาท 

60,001-
90,000 
บาท 

มากกว่า 
90,000 บาท 

รวม 

ระดบัการศึกษา 
ต ่ากว่าปรญิญาตร ี
 
สงูกว่าปรญิญาตร ี

 
15 

(15.0%) 
11 

(11.0%) 

 
6 

(6.0%) 
36 

(36.0%) 
 
 

 
2 

(2.0%) 
9 

(9.0%) 
 

 
0 

(0.0%) 
8 

(8.0%) 
 
 

 
0 

(0.0%) 
13 

(13.0%) 
 
 

 
23 

(23.0%) 
77 

(77.0%) 
 
 

รวม 26 
(26.0%) 

42 
(42.0%) 

11 
(11.0%) 

8 
(8.0%) 

13 
(13.0%) 

100 
(100.0%) 
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2 = 38.975    Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.000 
  
 จากตาราง 31 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมในการ
ซือ้เครื่องดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซื้อเครื่องดนตรยีา
มาฮ่า พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่าระดบัการศกึษามผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรี
ยามาฮ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีเป็นจ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 23 และมคี่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ระหว่าง 10,001-30,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 36 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 36 
 รองลงมามรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีเป็นจ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23 และมี
ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ต ่ากว่า 10,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15 
 
 สมมติฐานท่ี 4.4 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตร ี     
ยามาฮ่าดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั     
 H0: อาชีพไม่มีต่อกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า     
 H1: อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
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ตาราง 32 แสดงความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 

                ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า                  
ต ่ากว่า 

10,000 บาท 
10,001-
30,000 
บาท 

30,001-
60,000 
บาท 

60,001-
90,000 
บาท 

มากกว่า 
90,000 
บาท 

รวม 

อาชีพ 
นกัเรยีน นิสติ 
นกัศกึษา 
 
ธุรกจิสว่นตวั 
 
ขา้ราชการ 
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 
และพนกังาน
บรษิทัเอกชน 
 
ครสูอนดนตร ี 
นกัดนตรอีาชพี 
 
อื่นๆ  

 
22 

(22.0%) 
 
0 

(0.0%) 
2 

(2.0%) 
 
 
 
 
2 

(2.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
21 

(21.0%) 
 
7 

(7.0%) 
3 

(3.0%) 
 
 
 
 

11 
(11.0%) 

 
0 

(0.0%) 

 
4 

(4.0%) 
 
2 

(2.0%) 
2 

(2.0%) 
 
 
 
 
3 

(3.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
2 

(2.0%) 
 
1 

(1.0%) 
1 

(1.0%) 
 
 
 
 
4 

(4.0%) 
 
0 

(0.0%) 

 
5 

(5.0%) 
 
2 

(2.0%) 
4 

(4.0%) 
 
 
 
 
2 

(2.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 

 
54 

(54.0%) 
 

12 
(12.0%) 

12 
(12.0%) 

 
 
 
 

22 
(22.0%) 

 
0 

(0.0%) 

รวม 26 
(26.0%) 

42 
(42.0%) 

11 
(11.0%) 

8 
(8.0%) 

13 
(13.0%) 

100 
(100.0%) 

 

 2 = 34.805      Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.059 
  
 จากตาราง 32 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.059 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่าอาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึง่สอดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีาชพีนักเรยีน นิสติ นักศกึษา เป็นจ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54 และมคี่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ต ่ากว่า 10,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
22 
 รองลงมามอีาชพีครสูอนดนตร ีนกัดนตรอีาชพี เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 และ
มคี่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ระหว่าง 10,001-30,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 11 
 
 สมมติฐานท่ี 4.5 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั   
 H0: รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า    
 H1: รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 33 แสดงความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตร ี        
     ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ลกัษณะสว่นบุคคล 

                ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า                  
ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
30,000  
บาท 

30,001-
60,000  
บาท 

60,001-
90,000  
บาท 

มากกว่า 
90,000 
บาท 

รวม 

รายได้เฉล่ีย 
ต่อเดือน 
ต ่ากว่า 10,000 บาท 
 
10,001-20,000 บาท 
 
20,001-30,000 บาท 
 
30,001  บาทขึน้ไป 
 

 
21 

(21.0%) 
5 

(5.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

 
19 

(19.0%) 
6 

(6.0%) 
8 

(8.0%) 
9 

(9.0%) 
 

 
4 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 
3 

(3.0%) 
4 

(4.0%) 

 
1 

(1.0%) 
1 

(1.0%) 
2 

(2.0%) 
4 

(4.0%) 
 

 
1 

(1.0%) 
6 

(6.0%) 
1 

(1.0%) 
5 

(5.0%) 
 

 
46 

(46.0%) 
18 

(18.0%) 
14 

(14.0%) 
22 

(22.0%) 
 

รวม 26 
(26.0%) 

42 
(42.0%) 

11 
(11.0%) 

8 
(8.0%) 

13 
(13.0%) 

100 
(100.0%) 

 
2 = 31.135    Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.000 
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 จากตาราง 33 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมใน
การซือ้เครือ่งดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรี
ยามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่าอาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ ดา้นค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท เป็นจ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46 
และมคี่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ต ่ากว่า 10,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21 
 รองลงมามรีายได้ 30,001 บาทขึน้ไป เป็นจ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22 และมี
ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้มากกว่า 90,000 บาทมากทีสุ่ด เป็นจ านวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5 
 
 สมมติฐานท่ี 5 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะส่วนบุคคลแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 5.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า
ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: เพศไมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า     
 H1: เพศมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
  
 จากผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรขีอง
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.589 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่าเพศไม่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 5.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า
ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: อายไุมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า     
 H1: อายุมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
 จากผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรขีอง
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
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0.360 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่าอายุไม่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้ ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 5.3 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั     
 H0: ระดบัการศึกษาไม่มต่ีอกบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า     

 H1: ระดบัการศึกษามผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
 จากผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรขีอง
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.460 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่าระดบัการศกึษาไม่มี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 5.4 ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตร ี    
ยามาฮ่าดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั      
 H0: อาชีพไม่มีต่อกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า     
 H1: อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
 จากผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีา
มาฮ่าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านสถานที่เลอืกซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.291 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่าอาชพีไม่
มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ด้านสถานที่เลอืกซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 5.5 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีแ่ตกต่างกนั    
 H0: รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมม่ต่ีอกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า     
 H1: รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนมผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
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 จากผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนกบัพฤติกรรมในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.911 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความ
ว่ารายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึง่ไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

 
2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 

ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นการจดัจ าหน่าย และปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าด้านประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ื้อ จุดประสงค์ในการซือ้ ผูม้อีทิธพิล
ในการซือ้ ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ และสถานทีใ่นการซือ้  
 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์คอื สถติไิค-สแควร ์ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร โดยใช้
ระดบัความชื่อมัน่ 90% ดงันัน้ ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ
ค่า Sig.(2-sided) มคี่าน้อยกว่า 0.1 (หมายเหตุ: เนื่องจากกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้มี
จ านวนน้อยมาก เพราะเครื่องดนตรจีดัเป็นสนิค้าเฉพาะ ดงันัน้จงึมกีารปรบัค่าความคลาดเคลื่อน 
และค่าความเชื่อมัน่ เพื่อใหม้ขีนาดทีเ่หมาะสมกบักลุ่มตวัอยา่ง) ซึง่สมมตฐิานต่างๆ มดีงันี้  
 
 สมมติฐานข้อท่ี 6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และบริการ มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคในกรงุเทพมหานคร 

  สมมติฐานท่ี 6.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทของเครื่อ งดนตร ี     
ยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด          
 สมมติฐานท่ี 6.1.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภค
นึกถงึมากทีสุ่ดเมือ่นึกถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ดแตกต่างกนั 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อนึกถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิารในสิง่ทีผู่้บรโิภคนึกถงึมากที่สุด 
เมื่อนึกถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 
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ตาราง 34 แสดงส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมาก  
     ทีสุ่ดเมือ่นึกถงึเครือ่งดนตรยีามาฮ่า กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภค   
     ในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
 
ส่ิงท่ีนึกถึงมากท่ีสุด 
เมื่อนึกถึงเครือ่ง 
ดนตรียามาฮ่า  

 

ประเภทของเครือ่งดนตรีท่ีซ้ือ 
เครื่องสาย เครื่องเปา่ เครื่องลิม่นิ้ว เครื่อง

กระทบ 
รวม 

ส่ิงท่ีนึกถึงมากท่ีสุด 
เมื่อนึกถึงเครือ่ง 
ดนตรียามาฮ่า  
สง่เสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ ี
ในการเล่นดนตร ี
 
คุณภาพไดม้าตรฐานสากล 
 
มเีครื่องดนตรหีลาก 
หลายชนิดใหเ้ลอืก 
 
มรีปูลกัษณ์สวยงาม 
 
ผลติจากวสัดุคุณภาพด ี
ทนทานต่อการใชง้าน 

 
 
 

11 
(11.0%) 

 
7 

(7.0%) 
10 

(10.0%) 
 
5 

(5.0%) 
5 

(5.0%) 
 
 

 
 
 
0 

(0.0%) 
 
7 

(7.0%) 
3 

(3.0%) 
 
0 

(0.0%) 
5 

(5.0%) 
 

 
 
 
5 

(5.0%) 
 

21 
(21.0%) 

6 
(6.0%) 

 
1 

(1.0%) 
3 

(3.0%) 
 

 
 
 
1 

(1.0%) 
 
0 

(0.0%) 
1 

(1.0%) 
 
0 

(0.0%) 
9 

(9.0%) 
 

 
 
 

17 
(17.0%) 

 
35 

(35.0%) 
20 

(20.0%) 
 
6 

(6.0%) 
22 

(22.0%) 
 

รวม 38 
(38.0%) 

15 
(15.0%) 

36 
(36.0%) 

11 
(11.0%) 

100 
(100.0%) 

  
2  = 30.863     Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.000 

 
 จากตาราง 34 ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ที่
ผูบ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ดเมือ่นึกถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทของเครื่องดนตรทีี่ซื้อบ่อยที่สุด พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์และบรกิาร ในสิ่งที่ผู้บรโิภคนึกถึงมากที่สุดเมื่อนึกถึงเครื่องดนตร ี     
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ยามาฮ่ามผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้าน
ประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สิง่ที่ผู้บรโิภคนึกถงึมากที่สุด คอื คุณภาพไดม้าตราฐานสากล มจี านวน 35 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 35 และส่วนใหญ่ซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทลิม่นิ้ว มจี านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21 
 รองลงมา คอืมเีครื่องดนตรหีลายหลายชนิดให้เลอืก มจี านวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20 
และส่วนใหญ่ซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งสาย มจี านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10 

 สมมติฐานท่ี 6.1.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่มี
อิทธพิลต่อการเลือกซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด มผีลต่อพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตร ี     
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืก
ซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืก
ซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 
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ตาราง 35 แสดงส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ                       
     เลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ   
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ 
เลือกซ้ือมากท่ีสุด 
 

ประเภทของเครือ่งดนตรีท่ีซ้ือ 
เครื่องสาย เครื่องเปา่ เครื่องลิม่นิ้ว เครื่องกระทบ รวม 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ 
เลือกซ้ือมากท่ีสุด 
คุณภาพเสยีง 
 
วสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ 
 
การออกแบบทีส่วยงาม 
 
สมัผสัในการเล่น (Touching) 
 
อื่นๆ  
 

 
 

13 
(13.0%) 

14 
(14.0%) 

8 
(8.0%) 

3 
(3.0%) 

0 
(0.0%) 

 

 
 
7 

(7.0%) 
5 

(5.0%) 
2 

(2.0%) 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 

 
 

21 
(21.0%) 

6 
(6.0%) 

2 
(2.0%) 

7 
(7.0%) 

0 
(0.0%) 

 

 
 
1 

(1.0%) 
9 

(9.0%) 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
 

 
 

42 
(42.0%) 

34 
(34.0%) 

13 
(13.0%) 

11 
(11.0%) 

0 
(0.0%) 

 
รวม 38 

(38.0%) 
15 

(15.0%) 
36 

(36.0%) 
11 

(11.0%) 
100 

(100.0%) 

 

 2 = 15.195      Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.004 
 
 จากตาราง 35 ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ใน
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตร ี      
ยามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทของเครื่องดนตรทีี่ซื้อบ่อยที่สุด พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ในปจัจยัที่มอีิทธพิลต่อการเลอืกซื้อเครื่องดนตร ี   
ยามาฮ่ามากที่สุด มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นึกถงึคุณภาพเสยีง มจี านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42 และส่วนใหญ่
ซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทลิม่นิ้ว มจี านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21 
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 รองลงมา คอืวสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ มจี านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34 และส่วนใหญ่ซื้อ
เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งสาย มจี านวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14 
  
 สมมติฐานท่ี 6.1.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิาร
ของผูจ้ดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด  
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผู้จดัจ าหน่าย 
ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของ
เครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผูจ้ดัจ าหน่าย มี
ผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทของ
เครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 

  
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของ
ผู้จดัจ าหน่าย กบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้าน
ประเภทของเครื่องดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.179 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ใน
การบรกิารของผู้จดัจ าหน่าย ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 
 สมมติฐานท่ี 6.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านจุดประสงค์ในการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า แตกต่างกนั       
 สมมติฐานท่ี 6.2.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิ่งทีผู่บ้รโิภค
นึกถงึมากที่สุดเมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า มีผลต่อพฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้  
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ที่ผูบ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพ มหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด 
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ตาราง 36 แสดงส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมาก   
     ทีสุ่ดเมือ่กล่าวถงึเครือ่งดนตรยีามาฮ่า กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้  
 
ส่ิงท่ีนึกถึงมากท่ีสุด 
เมื่อกล่าวถึงเครือ่ง 
ดนตรียามาฮ่า  

 

จดุประสงคใ์นการซ้ือ 
กจิกรรม
ยามว่าง 

ประกอบ
การศกึษา 

ประกอบ 
อาชพี 

อื่นๆ รวม 

ส่ิงท่ีนึกถึงมากท่ีสุด 
เมื่อกล่าวถึงเครือ่ง 
ดนตรียามาฮ่า  
สง่เสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ ี
ในการเล่นดนตร ี
 
คุณภาพไดม้าตรฐานสากล 
 
มเีครื่องดนตรหีลาก 
หลายชนิดใหเ้ลอืก 
 
มรีปูลกัษณ์สวยงาม 
 
ผลติจากวสัดุคุณภาพด ี
ทนทานต่อการใชง้าน 

 
 
 

12 
(12.0%) 

 
12 

(12.0%) 
9 

(9.0%) 
 
4 

(4.0%) 
9 

(9.0%) 
 

 
 
 
5 

(5.0%) 
 

15 
(15.0%) 

8 
(8.0%) 

 
1 

(1.0%) 
4 

(4.0%) 
 

 
 
 
0 

(0.0%) 
 
8 

(8.0%) 
2 

(2.0%) 
 
1 

(1.0%) 
9 

(9.0%) 
 

 
 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
1 

(1.0%) 
 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
 

 
 
 

17 
(17.0%) 

 
35 

(35.0%) 
20 

(20.0%) 
 
6 

(6.0%) 
22 

(22.0%) 
 

รวม 36 
(36.0%) 

33 
(33.0%) 

20 
(20.0%) 

1 
(1.0%) 

100 
(100.0%) 

 

 2 = 23.758      Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.055 
 
 จากตาราง 36 ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ที่
ผู้บรโิภคนึกถึงมากที่สุดเมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า กบัพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีา
มาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นจุดประสงค์ในการซื้อ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.0055 
ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ที่ผูบ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ดเมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นึกถงึ คอื คุณภาพไดม้าตรฐานสากล มจี านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
35 และส่วนใหญ่มจีดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อประกอบการศกึษา มจี านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15 
 รองลงมา คอืผลติจากวสัดุคุณภาพด ีทนทานต่อการใชง้าน มจี านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 22 และส่วนใหญ่มจีดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่างและประกอบอาชพี เท่ากนัทีจ่ านวน 
9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9 
 
 สมมติฐานท่ี 6.2.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่มี
อิทธพิลต่อการเลือกซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด มผีลต่อพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตร ี     
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืก
ซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืก
ซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ 
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ตาราง 37 แสดงส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ       
     เลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ   
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้  
 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ 
เลือกซ้ือมากท่ีสุด 
 

จดุประสงคใ์นการซ้ือ 
กจิกรรม
ยามว่าง 

ประกอบ
การศกึษา 

ประกอบ
อาชพี 

อื่นๆ รวม 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ 
เลือกซ้ือมากท่ีสุด 
คุณภาพเสยีง 
 
วสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ 
 
การออกแบบทีส่วยงาม 
 
สมัผสัในการเล่น (Touching) 
 
อื่นๆ  
 

 
 

16 
(16.0%) 

18 
(18.0%) 

10 
(10.0%) 

2 
(2.0%) 

0 
(0.0%) 

 
 

14 
(14.0%) 

9 
(9.0%) 

3 
(3.0%) 

7 
(7.0%) 

0 
(0.0%) 

 
 

12 
(12.0%) 

6 
(6.0%) 

0 
(0.0%) 

2 
(2.0%) 

0 
(0.0%) 

 
 
0 

(0.0%) 
1 

(1.0%) 
0 

(0.0%)  
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

 
 

42 
(42.0%) 

34 
(34.0%) 

13 
(13.0%) 

11 
(11.0%) 

0 
(0.0%) 

      รวม 46 
(46.0%) 

33 
(33.0%) 

20 
(20.0%) 

1 
(1.0%) 

100 
(100.0%) 

 

 2 = 28.975      Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.075 
 
 จากตาราง 37 ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ใน
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรี
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.075 
ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด คอื คุณภาพเสยีง มจี านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42 และ
ส่วนใหญ่มจีดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่าง มจี านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16 
 รองลงมา คอืวสัดุในการผลิต มจี านวน 34 คน คดิเป็นร้อยละ 34 และส่วนใหญ่มี
จดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่าง มจี านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10 
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 สมมติฐานท่ี 6.2.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิาร
ของผูจ้ดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผู้จดัจ าหน่าย 
ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านจุดประสงค์
ในการซือ้ 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผูจ้ดัจ าหน่าย มี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ด้านจุดประสงคใ์นการ
ซือ้ 
  
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดในการบรกิารของผูจ้ดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรม
การซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้ พบว่ามคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.164 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ในการบริการของผู้จ ัดจ าหน่าย ไม่มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ 
ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

  สมมติฐานท่ี 6.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มผีลต่อพฤตกิรรม
การซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านผู้มอีิทธพิลในการตดัสนิใจซื้อ
 สมมติฐานท่ี 6.3.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภค
นึกถงึมากที่สุดเมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้   
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
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ตาราง 38 แสดงส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมาก   
     ทีสุ่ดเมือ่กล่าวถงึเครือ่งดนตรยีามาฮ่า กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ    
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
 
ส่ิงท่ีนึกถึงมากท่ีสุด 
เมื่อกล่าวถึงเครือ่ง 
ดนตรียามาฮ่า  

 

                               ผูมี้อิทธิพลในการจดัสินใจซ้ือ   
ตนเอง บุคคลใน

ครอบครวั 
ผูเ้คยใช้
และก าลงั

ใช ้

คร ู
อาจารย ์

พนกังาน
ขาย 

อื่นๆ รวม 

ส่ิงท่ีนึกถึงมากท่ีสุด 
เมื่อกล่าวถึงเครือ่ง 
ดนตรียามาฮ่า  
สง่เสรมิภาพลกัษณ์ที่
ดใีนการเล่นดนตร ี
 
คุณภาพ
มาตรฐานสากล 
 
มเีครื่องดนตรหีลาก 
หลายชนิดใหเ้ลอืก 
 
มรีปูลกัษณ์สวยงาม 
 
ผลติจากวสัดุ
คุณภาพด ีทนทาน 

 
 
 
5 

(5.0%) 
 

16 
(16.0%) 

 
7 

(7.0%) 
 
1 

(1.0%) 
6 

(6.0%) 

 
 
 
3 

(3.0%) 
 
2 

(2.0%) 
 
4 

(4.0%) 
 
0 

(0.0%) 
1 

(1.0%) 

 
 
 
4 

(4.0%) 
 
4 

(4.0%) 
 
2 

(2.0%) 
 
3 

(3.0%) 
11 

(11.0%) 
 

 
 
 
2 

(2.0%) 
 

11 
(11.0%) 

 
6 

(6.0%) 
 
1 

(1.0%) 
1 

(1.0%) 
 

 
 
 
3 

(3.0%) 
 
2 

(2.0%) 
 
1 

(1.0%) 
 
1 

(1.0%) 
3 

(3.0%) 
 

 
 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

 
 
 

17 
(17.0%) 

 
35 

(35.0%) 
 

20 
(20.0%) 

 
6 

(6.0%) 
22 

(22.0%) 

รวม 35 
(35.0%) 

10 
(10.0%) 

24 
(24.0%) 

21 
(21.0%) 

10 
(10.0%) 

0 
(0.0%) 

100 
(100.0%) 

 

 2 = 26.407      Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.033 
 
 จากตาราง 38 ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ที่
ผู้บรโิภคนึกถึงมากที่สุดเมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า กับพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตร ี      
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.033 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ดเมือ่กล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
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มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นผู้มอีทิธพิลใน
การตดัสนิใจซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด คอื คุณภาพไดม้าตรฐานสากล มจี านวน 35 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 35 และส่วนใหญ่มตีนเองเป็นผูม้อีทิธพิลในการซือ้ มจี านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16 
 รองลงมา คอืการมเีครื่องดนตรหีลากหลายชนิด มจี านวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20 และ
ส่วนใหญ่มตีนเองเป็นผูม้อีทิธพิลในการซือ้ มจี านวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7 
 
 สมมติฐานท่ี 6.3.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่ผีล
ต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อ
เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อ
เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
 
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาด ในปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อเครื่องดนตร ี       
ยามาฮ่ามากทีสุ่ด กบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นผู้
มอีทิธพิลในการจดัสนิใจซื้อ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.413 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่
มผีลต่อการเลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านผู้มอีทิธพิลในการจดัสนิใจซื้อ ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานท่ี 6.3.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิาร
ของผูจ้ดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผู้จดัจ าหน่าย 
ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นผู้มอีทิธิพล
ในการตดัสนิใจซือ้ 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผูจ้ดัจ าหน่ายมี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นผูม้อีทิธพิลในการ
ตดัสนิใจซือ้ 
  
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาด ในการบริการของผู้จ ัดจ าหน่าย กับ
พฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านผู้มอีิทธพิลในการ
ตดัสนิใจซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.433 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผูจ้ดัจ าหน่าย 
ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นผู้มอีทิธิพล
ในการตดัสนิใจซือ้ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

 สมมติฐานท่ี 6.4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อที่
แตกต่างกนั         
 สมมติฐานท่ี 6.4.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภค
นึกถงึมากที่สุดเมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้  
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ 
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ตาราง 39 แสดงส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมาก       
     ทีสุ่ดเมือ่กล่าวถงึเครือ่งดนตรยีามาฮ่า กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ 
     ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ 
 
ส่ิงท่ีนึกถึงมากท่ีสุด 
เมื่อกล่าวถึงเครือ่ง 
ดนตรียามาฮ่า  

 

                                   ค่าใช้จา่ยต่อครัง้ในการซ้ือ  
ต ่ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001-
30,000 
บาท 

30,001-
60,000 
บาท 

60,001-
90,000 
บาท 

มากกว่า 
90,000 บาท 

รวม 

ส่ิงท่ีนึกถึงมากท่ีสุด 
เมื่อกล่าวถึงเครือ่ง 
ดนตรียามาฮ่า  
สง่เสรมิภาพลกัษณ์ที่
ดใีนการเล่นดนตร ี
 
คุณภาพ
มาตรฐานสากล 
 
มเีครื่องดนตรหีลาก 
หลายชนิดใหเ้ลอืก 
 
มรีปูลกัษณ์สวยงาม 
 
ผลติจากวสัดุ
คุณภาพด ีทนทาน 

 
 
 
9 

(9.0%) 
 
4 

(4.0%) 
 
5 

(5.0%) 
 
5 

(4.0%) 
3 

(3.0%) 

 
 
 
5 

(5.0%) 
 

14 
(14.0%) 

 
8 

(8.0%) 
 
1 

(1.0%) 
14 

(14.0%) 

 
 
 
2 

(2.0%) 
 
5 

(5.0%) 
 
1 

(1.0%) 
 
0 

(0.0%) 
3 

(3.0%) 

 
 
 
0 

(0.0%) 
 
5 

(5.0%) 
 
3 

(3.0%) 
 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 
 

 
 
 
1 

(1.0%) 
 
7 

(7.0%) 
 
3 

(3.0%) 
 
0 

(0.0%) 
2 

(2.0%) 

 
 
 

17 
(17.0%) 

 
35 

(35.0%) 
 

20 
(20.0%) 

 
6 

(6.0%) 
22 

(22.0%) 

รวม 26 
(26.0%) 

42 
(42.0%) 

11 
(11.0%) 

8 
(8.0%) 

13 
(13.0%) 

100 
(100.0%) 

  

   
2 = 20.105       Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.010 

  
 จากตาราง 39 ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ที่
ผู้บรโิภคนึกถึงมากที่สุดเมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า กบัพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีา
มาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 
0.010 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน้คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ดเมือ่กล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
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มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สิง่ที่ผู้บรโิภคนึกถงึมากที่สุด คอื คุณภาพไดม้าตราฐานสากล มจี านวน 35 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 35 และมคี่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ระหว่าง 10,001-30,000 บาท มจี านวน 16 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 16           
 รองลงมา คอืมเีครื่องดนตรหีลากหลายชนิด มจี านวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20 และส่วน
ใหญ่ม ีค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ต ่ากว่า 10,000 บาท มจี านวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5 
 

 สมมติฐานท่ี 6.4.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่ผีล
ต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อ
เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อ
เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ 
 
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาด ในปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อเครื่องดนตร ี      
ยามาฮ่ามากที่สุดกบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครด้าน
ค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.383 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่
มผีลต่อการเลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 6.4.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ในการบรกิาร
ของผูจ้ดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้  
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผู้จดัจ าหน่าย 
ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการซือ้ 
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 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผูจ้ดัจ าหน่ายมี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้
ในการซือ้ 
  
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาด ในการบรกิารของผูจ้ดัจ าหน่ายกบัพฤตกิรรม
การซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ พบว่า
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.400 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ในการบรกิารของผู้จดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการ
ซือ้ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

 สมมติฐานท่ี 6.5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ 

 สมมติฐานท่ี 6.5.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภค
นึกถงึมากที่สุดเมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้  
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ 
  
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาด ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ดเมื่อกล่าวถงึ
เครื่องดนตรยีามาฮ่า กบัพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.111 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ในสิง่ที่
ผูบ้รโิภคนึกถงึมากที่สุดเมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรี
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานท่ี 6.5.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่ผีล
ต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้  
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อ
เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากที่สุด ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด
เมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ 
  
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัทีม่ผีลต่อ
การเลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด กบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.375 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ใน
ปจัจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตร ี     
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 

 สมมติฐานท่ี 6.5.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิาร
ของผูจ้ดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 
ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ 
  
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผู้จดัจ าหน่าย 
ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืก
ซือ้ 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผู้จดัจ าหน่ายมี
ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้ 
 
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของ
ผู้จดัจ าหน่าย กับพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้าน
สถานทีเ่ลอืกซือ้ พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.587 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร ในการบรกิารของผู้จดั
จ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้าน
สถานทีเ่ลอืกซือ้ ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้  
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 สมมติฐานท่ี 7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  
 สมมติฐานท่ี 7.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรยีามาฮ่าทีผู่บ้รโิภคซือ้
บ่อยทีสุ่ด   

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีผู่บ้รโิภคซือ้บ่อยทีสุ่ด   

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีผู่บ้รโิภคซือ้บ่อยทีสุ่ด 
 
ตาราง 40 แสดงส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
     ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีผู่บ้รโิภคซือ้บ่อยทีสุ่ด   
 

ปจัจยัดา้นราคา 
ประเภทเครื่องดนตร ี

เครื่อง 
สาย 

เครื่องเปา่ เครื่องลิม่
นิ้ว 

เครื่องกระทบ รวม 

คุณภาพเหมาะสมกบัราคา 
 
สามารถขายต่อไดร้าคาด ี
 
ราคาถูกกว่าเครื่องดนตรยีุโรป 
 
มรีะดบัราคาทีห่ลาก 
หลายตามระดบัการใชง้าน 
 
อื่นๆ (โปรดระบุ)... 
 

18 
(18.0%) 

5 
(5.0%) 

10 
(10.0%) 

5 
(5.0%) 

0 
(0.0%) 

9 
(9.0%) 

1 
(1.0%) 

1 
(1.0%) 

4 
(4.0%) 

0 
(0.0%) 

13 
(13.0%) 

9 
(9.0%) 

4 
(4.0%) 

10 
(10.0%) 

0 
(0.0%) 

6 
(6.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

5 
(5.0%) 

0 
(0.0%) 

46 
(46.0%) 

15 
(15.0%) 

15 
(15.0%) 

24 
(24.0%) 

0 
(0.0%) 

                        รวม 38 
(38.0%) 

15 
(15.0%) 

36 
(36.0%) 

11 
(11.0%) 

100 
(100.0%) 

  
2 = 24.775    Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.055 

จากตาราง 40 ผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา กบัพฤตกิรรมในการซือ้
เครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทเครื่องดนตรขีองยามาฮ่าที่ซื้อบ่อย
ทีสุ่ด พบว่ามคี่า Sig 0.055 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
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ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ด้านประเภทของเครื่องดนตรยีามาฮ่า
ทีผู่บ้รโิภคซือ้บ่อยทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด คอื คุณภาพเหมาะสมกบัราคา มจี านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 46 และส่วนใหญ่ซือ้เครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งสาย มจี านวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18 
 รองลงมา คอืมรีะดบัราคาที่หลายหลายตามความเชี่ยวชาญของการใช้งาน มจี านวน 24 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 24 และส่วนใหญ่ซือ้เครื่องดนตรปีระเภทเครื่องลิม่นิ้ว มจี านวน 10 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 10 
  
 สมมติฐานท่ี 7.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านด้านราคา มผีลต่อพฤตกิรรมในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า   

 
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคากบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรี

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจุดประสงค์ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึ่งมคี่า Sig 
เท่ากบั 0.781 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านราคา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคใน
กรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 
 สมมติฐานท่ี 7.3 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง

ดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีิทธพิลในการตดัสนิใจซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 
จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรี

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 
พบว่า มคี่า Sig 0.183 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วน
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ประสมทางการตลาดดา้นราคา ไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้
เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 
 สมมติฐานท่ี 7.4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง

ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ไม่มคีวามสมัพนัธ์กับพฤตกิรรมการซื้อเครื่อง

ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี      

ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 
 จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา กบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง

ดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
พบว่ามคี่า Sig เท่ากบั 0.823 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความ
ว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้
เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 
 สมมติฐานท่ี 7.5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมในการซือ้เครื่อง

ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า

ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของ

ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

จากผลการทดสอบส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา กบัพฤตกิรรมในการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านสถานที่เลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึง่มี
ค่า Sig 0.391 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา ไม่มผีลกบัพฤตกิรรมการซือ้ด้านสถานทีเ่ลอืกซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าดา้น
สถานที ่
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 สมมติฐานท่ี 8 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการ
ซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  

 
 สมมติฐานท่ี 8.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการ

ซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้
บ่อยทีสุ่ด   

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี       
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   

 จากผลการทดสอบปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมใน
การซือ้เครือ่งดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้
บ่อยที่สุด พบว่ามคี่า Sig 0.639 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าดา้นประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
 

 สมมติฐานท่ี 8.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการ
ซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านจุดประสงค์ในการซื้อเครื่องดนตร ี    
ยามาฮ่า  

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า   
 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี       
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
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ตาราง 41 แสดงส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครือ่ง   
     ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ปจัจยัดา้นการจดัจ าหน่าย 

จดุประสงคใ์นการซ้ือ 
กจิกรรมยาม

ว่าง 
ประกอบ  
การ 
ศกึษา 

ประ 
กอบอาชพี 

อื่นๆ รวม 

สถานทีต่ัง้รา้น โชวร์มู 
อยู่ในท าเลเหมาะสม 
 
มเีวบ็ไซตบ์อกรายละเอยีด 
ครบถว้น 
มสีาขาเพยีงพอกบั 
ความตอ้งการ 
 
มสีนิคา้เพยีงพอ 
กบัความตอ้งการ 
 
อื่นๆ  
 

12 
(12.0%) 

 
9 

(9.0%) 
10 

(10.0%) 
 

15 
(15.0%) 

0 
(0.0%) 

12 
(12.0%) 

 
7 

(7.0%) 
9 

(9.0%) 
 
5 

(5.0%) 
0 

(0.0%) 

3 
(3.0%) 

 
11 

(11.0%) 
2 

(2.0%) 
 
4 

(4.0%) 
0 

(0.0%) 

0 
(0.0%) 

 
0 

(0.0%) 
1 

(1.0%) 
 
0 

(0.0%) 
0 

(0.0%) 

27 
(27.0%) 

 
27 

(27.0%) 
22 

(22.0%) 
 

24 
(24.0%) 

0 
(0.0%) 

                            รวม 46 
(46.0%) 

33 
(33.0%) 

20 
(20.0%) 

1 
(1.0%) 

100 
(100.0%) 

 
2  = 34.715   Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.045 

  
 จากตารางที ่41 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมในการ
ซือ้เครือ่งดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า    
ซึง่มคี่า Sig 0.045 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 สิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด คอื สถานทีต่ ัง้รา้นหรอืโชวร์มูอยูใ่นท าเลทีเ่หมาะสมและมเีวบ็   
ไซตท์ีบ่อกรายละเอยีดชดัเจน เท่ากนัทีจ่ านวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27 และส่วนใหญ่มจีุดประสงค์
ในการซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่างและประกอบการศกึษา เท่ากนัทีจ่ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12 
 รองลงมา คอืมสีนิคา้เพยีงพอกบัความต้องการ มจี านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24 และ
ส่วนใหญ่มจีดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่าง มจี านวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15 
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 สมมติฐานท่ี 8.3 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีิทธพิลในการตดัสนิใจซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรี     
ยามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรี    
ยามาฮ่า   

 จากผลการทดสอบปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมใน
การซื้อเครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องดนตร ีพบว่ามคี่า Sig 0.781 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานครดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 
 สมมติฐานท่ี 8.4 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการ

ซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตร ี     
ยามาฮ่า 

 H0:  ส่วนประสมทางการตลาดการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี 
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตร ี    
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

จากผลการทดสอบ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย กบัพฤตกิรรมใน
การซือ้เครือ่งดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรี
ยามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig เท่ากบั 0.227 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0)   
หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้น
ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
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 สมมติฐานท่ี 8.5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมในการ
ซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภค 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรี     
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า   
   

 จากผลการทดสอบ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายกบัพฤตกิรรมในการซือ้
เครือ่งดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามี
ค่า Sig 0.606 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อด้านสถานที่เลอืกซือ้เครื่องดนตรี    
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภค  

  
 สมมติฐานท่ี 9 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมใน

การซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  
 สมมติฐานท่ี 9.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทของเครื่องดนตรทีี่
ผูบ้รโิภคซือ้บ่อยทีสุ่ด 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อกบัพฤตกิรรมการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรยีามาฮ่าทีผู่บ้รโิภคซือ้
บ่อยทีสุ่ด 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี       
ยามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรยีามาฮ่าทีผู่้บรโิภคซือ้บ่อย
ทีสุ่ด 

 
 จากผลการทดสอบปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด กับ

พฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทของเครื่องดนตรี
ยามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด พบว่ามคี่า Sig 0.494 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ดา้น
ประเภทของเครือ่งดนตรยีามาฮ่าทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด   
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 สมมติฐานท่ี 9.2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้
เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 
 
ตาราง 42 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมในการซือ้  
     เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ 
 

ปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

จดุประสงคใ์นการซ้ือ 
กจิกรรม
ยามว่าง 

ประกอบ 
การ 
ศกึษา 

ประกอบ
อาชพี 

อื่นๆ รวม 

ใชพ้รเีซนเตอรท์ีไ่ดร้บัความนิยม 
ในการโฆษณา 
ลงโฆษณาในนติยสารและเวบ็ไซด์
เกีย่วกบัดนตร ี
ไดร้บัสว่นลดในการเรยีน ณ โรงเรยีน
ดนตรสียามกลการ 
ไดส้ทิธิช์งิโชครถจกัรยานยนต ์
ยามาฮ่า ฟีโน่ 
มพีนกังานขายแนะน า และสาธติ 
การเล่นเครื่องดนตร ี
มกีารสง่จดหมายแนะน าสนิคา้รุน่ใหม่ๆ 
 
อื่นๆ  
 

9 
(9.0%) 

5 
(5.0%) 

11 
(11.0%) 

7 
(7.0%) 

11 
(11.0%) 

3 
(3.0%) 

0 
(0.0%) 

2 
(2.0%) 

10 
(10.0%) 

4 
(4.0%) 

6 
(6.0%) 

1 
(1.0%) 

10 
(10.0%) 

0 
(0.0%) 

1 
(1.0%) 

6 
(6.0%) 

2 
(2.0%) 

3 
(3.0%) 

4 
(4.0%) 

4 
(4.0%) 

0 
(0.0%) 

1 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

13 
(13.0%) 

21 
(21.0%) 

17 
(17.0%) 

16 
(16.0%) 

16 
(16.0%) 

17 
(17.0%) 

0 
(0.0%) 

                           รวม 46 
(46.0%) 

33 
(33.0%) 

20 
(20.0%) 

1 
(1.0%) 

100 
(100.0) 

 
2 = 32.825    Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.015 
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 จากตาราง 42 ผลการทดสอบปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด     
กบัพฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้
เครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig 0.015 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง   
(H1) หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่ายมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด คอื มกีารลงโฆษณาในนิตยสารและเวบ็ไซดเ์กี่ยวกับดนตร ีมี
จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21 และส่วนใหญ่มจีุดประสงค์ในการซือ้เพื่อประกอบการศกึษา มี
จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10 
 รองลงมา คอืการได้รบัส่วนลดในการเรยีน ณ โรงเรยีนดนตรสียามกลการและมกีารส่ง
จดหมายแนะน าสนิค้ารุ่นใหม่ๆ มจี านวนเท่ากนัที่ 17 คน คดิเป็นร้อยละ 17 และส่วนใหญ่มี
จดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่าง มจี านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11 
  

 สมมติฐานท่ี 9.3 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลใน
การตดัสนิใจซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสรมิการตลาด ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อ
เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี     
ยามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรี     
ยามาฮ่า 
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ตาราง 43 แสดงปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมในการซือ้     
     เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
     เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

ปัจจยัด้านการ 
ส่งเสริมการตลาด 

ผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 
ตน 
เอง 

บุคคล
ใน 

ครอบ 
ครวั 

ผูเ้คยใช ้
ก าลงัใช ้

คร ู
อาจารย ์

พนกั 
งาน 

แนะน า
สนิคา้ 

อื่นๆ รวม 

ใชพ้รเีซนเตอรน์ิยมในกลุ่ม
นกัดนตรใีนการโฆษณา 
ลงโฆษณาในนติยสาร
เกีย่วกบัดนตร ี
ไดร้บัสว่นลดเรยีนดนตร ีณ 
โรงเรยีนดนตรสียามกลการ 
ไดส้ทิธิช์งิโชค
รถจกัรยานยนต ์
ยามาฮ่า ฟีโน่ 
มพีนกังานขายแนะน า 
และสาธติการเล่น 
มกีารสง่จดหมายแนะน า 
สนิคา้รุ่นใหม่ๆ 
อื่นๆ (โปรดระบุ)... 
 

6 
(6.0%) 

6 
(6.0%) 

3 
(3.0%) 

6 
(6.0%) 

6 
(6.0%) 

8 
(8.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

2 
(2.0%) 

1 
(1.0%) 

2 
(2.0%) 

2 
(2.0%) 

3 
(3.0%) 

0 
(0.0%) 

2 
(2.0%) 

3 
(3.0%) 

7 
(7.0%) 

6 
(6.0%) 

2 
(2.0%) 

4 
(4.0%) 

0 
(0.0%) 

4 
(4.0%) 

9 
(9.0%) 

5 
(5.0%) 

1 
(1.0%) 

1 
(1.0%) 

1 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

1 
(1.0%) 

1 
(1.0%) 

1 
(1.0%) 

1 
(1.0%) 

5 
(5.0%) 

1 
(1.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

0 
(0.0%) 

13 
(13.0%) 

21 
(21.0%) 

17 
(17.0%) 

16 
(16.0%) 

16 
(16.05) 

17 
(17.0%) 

0 
(0.0%) 

                     รวม 35 
(35.0%) 

10 
(10.0%) 

24 
(24.0%) 

21 
(21.0%) 

10 
(10.0%) 

0 
(0.0%) 

100 
(100.0%) 

 
2  = 14.875     Asymp.Sig. (2-Sided) = 0.056 

 
 จากตารางที ่43 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรม

ในการซือ้เครือ่งดนตรขีองผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้
เครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig 0.056 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1)   
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 สิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ด คอื มกีารลงโฆษณาในนิตยสารและเวบ็ไซดเ์กี่ยวกบัดนตรี มี
จ านวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21 และส่วนใหญ่มคีรู-อาจารยเ์ป็นผูม้อีทิธพิลในการซือ้ มจี านวน 9 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 9 
 รองลงมา คอืได้รบัส่วนลดการเรยีนดนตร ีณ โรงเรยีนดนตรสียามกลการและมกีารส่ง
จดหมายแนะน าสนิค้ารุ่นใหม่ๆ มจี านวนเท่ากนัที่ 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17 และส่วนใหญ่มคีรู-
อาจารยเ์ป็นผูม้อีทิธพิลในการซือ้ มจี านวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7 

 
 สมมติฐานท่ี 9.4 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อ

พฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ใน
การซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตร ี    
ยามาฮา่ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตร ี       
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
   

 จากผลการทดสอบปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด กับ
พฤตกิรรมในการซือ้เครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการ
ซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig 0.901 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายไมม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

 สมมติฐานท่ี 9.5 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ด้านสถานทีเ่ลอืกซือ้เครื่องดนตร ี     
ยามาฮ่า 

 H0: ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 

 H1: ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี       
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 

 จากผลการทดสอบปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด กับ
พฤตกิรรมในการซื้อเครื่องดนตรขีองผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านสถานที่เลอืกซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า พบว่ามคี่า Sig 0.616 ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.1 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) 
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หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร ดา้นสถานทีใ่นการเลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมายสมมติฐานและวิธีด าเนินการวิจยั 
 การศึกษาวิจ ัยครัง้น้ีเป็นการศึกษา ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนหรอืรายไดค้รอบครวั ของผูซ้ือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า
เพื่อน าผลการวจิยัในครัง้นี้ไปใชเ้ป็นขอ้มลูแก่ผูผ้ลติในการวางแผนพฒันากลยุทธท์างการตลาดของ
บรษิทัสยามกลการและตวัแทนจ าหน่ายรายอื่นๆ  เพื่อเพิม่ยอดจ าหน่าย การขยายการตลาด  และ
ตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคให้ได้รบัความพึงพอใจสูงสุด  เพื่อเป็นข้อมูลประกอบการ
ตดัสนิใจของผูท้ีม่คีวามสนใจในธุรกจินี้    
 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของผู้บรโิภคใน 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน                                                                                                               
 2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร  
 
ความส าคญัของการวิจยั 

 1. ผลจากการวจิยัจะสามารถเป็นแนวทางใหแ้ก่ผูบ้รหิารของบรษิทัทีเ่ป็นตวัแทนจ าหน่าย
เครือ่งดนตรยีามาฮ่าในการพฒันาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคใหอ้ทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 

2. ผลจากการวจิยัจะสามารถช่วยใหผู้บ้รหิารสามารถน าผลการวจิยัไปวางแผนกลยุทธท์าง
การตลาด เพื่อเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคในระดบักวา้งทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
         3. ผลจากการวจิยัครัง้นี้จะสามารถใช้เป็นขอ้มูลพืน้ฐานและเป็นประโยชน์ทางการศกึษา
ใหแ้ก่ผูส้นใจตอ้งการศกึษาปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร 
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สมมติฐานในการวจิัย       
 1. ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าแตกต่างกัน                     
 2. ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ดา้นการ
จดัจ าหน่ายและด้านการส่งเสรมิการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่องดนตรียามาฮ่าของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร       

วิธีด าเนินการวิจยั 
  1. ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 

  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้หรอืก าลงัจะซือ้ และใชเ้ครื่องดนตร ี
ยามาฮ่าทัง้เพศชายและหญงิในกรงุเทพมหานคร ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 

 

2. กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้  คอื ผู้บรโิภคที่เคยซื้อหรอืก าลงัจะซื้อ และใช้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าทัง้เพศชายและหญงิในกรงุเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
ผูว้จิยัจงึไดก้ าหนดตวัอยา่งในการวจิยั โดยใชส้ตูรค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่งกรณีไม่ทราบจ านวน
ประชากร โดยก าหนดค่าความเชื่อมัน่ 90% และมคี่าความคลาดเคลื่อนไม่เกนิ 10% (หมายเหตุ : 
เนื่องจากกลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้มจี านวนน้อย เพราะเครื่องดนตรจีดัเป็นสนิค้าเฉพาะ 
ดงันัน้จึงมีการปรบัค่าความคลาดเคลื่อนและค่าความเชื่อมัน่ เพื่อให้มีขนาดเหมาะสมกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง) โดยมสีตูรดงันี้  
      
            n = Z2 / 4E2 
 

เมือ่       n = แทนขนาดของกลุ่มตวัอยา่งทีต่อ้งการ 
     Z = 1.65 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 90% 
                E = ระดบัความคลาดเคลื่อนทีย่อมรบัได ้ก าหนดไวไ้มเ่กนิ 10% 
เมือ่แทนค่าในสตูรจะได ้ 
 

       n         =        (1.65)2 

          (4)(0.1)2   
                 =          68     คน 
 ดงันัน้ขนาดตวัอย่างทีค่ านวณไดเ้ท่ากบั 68 ตวัอย่าง และเพิม่เตมิอกีจ านวน 32 ตวัอย่าง 
ดงันัน้รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้สิน้ 100 ตวัอยา่ง 
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วิธีการสุ่มตวัอย่าง  
   การสุ่มตวัอย่างผูว้จิยัจะท าการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยใช้
การแจกแบบสอบถาม ซึ่งงานวจิยันี้ได้ก าหนดสถานที่ในการเก็บแบบสอบถาม คอื สถาบนัดนตร ี 
เคพเีอน็ สาขาอ่อนนุช-ลาดกระบงั สาขาเซน็ทรลัลาดพรา้ว สาขาเซน็ทรลัพระรามเก้า สาขาปิยรมย ์
(สุขุมวทิ 101/1) สาขาเอสพลานาด (รชัดา) คณะศลิปกรรมศาสตร ์(เอกดนตรสีากล) มหาวทิยาลยั
ศรนีครนิทรวโิรฒ โชวร์มูเครือ่งดนตรยีามาฮ่า และเวบ็บอรด์ชุมชนคนรกัดนตร ีเช่น guitarthai 

 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาคน้ควา้ครัง้นี้เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดย เป็นแบบสอบถาม
(Questionnaire)  ทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้จากการรวบรวมขอ้มลูทีไ่ดจ้ากแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้ง โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี้   

 ตอนท่ี 1   เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
 1.1 เพศ  

 1.2 อาย ุ
 1.3 ระดบัการศกึษา  

           1.4 อาชพี  
 1.5 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูซ้ือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า      
  
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของเครื่องดนตร ี  
ยามาฮ่า ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
โดยใช้รูปแบบค าถามที่มหีลายค าตอบให้เลือก โดยมลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 5 ข้อ โดยใช้
ระดบัการวดัขอ้มลูดงันี้ 
 ข้อ 1 เมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรยีามาฮ่า ท่านนึกถึงสิง่ใดมากที่สุด ซึ่งเป็นระดบัการวดั
ขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
 ขอ้ 2 ปจัจยัด้านผลติภณัฑใ์นขอ้ใดที่มผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่าน
มากทีสุ่ด ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
 ขอ้ 3 “การบรกิาร” ของผูจ้ดัจ าหน่ายเครื่องดนตรยีามาฮ่าในขอ้ใด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
เครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากที่สุด  ซึ่งเป็นระดบัการวดัข้อมูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal 
Scale)  
 ขอ้ 4 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน “ราคา” ในขอ้ใด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เครื่องดนตร ียามาฮ่าของท่านมากที่สุด ซึ่งเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตัิ (Nominal 
Scale)  
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 ขอ้ 5 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน “การจดัจ าหน่าย” ในข้อใด มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากที่สุด ซึ่งเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale)  
 ขอ้ 6 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น “การส่งเสรมิการตลาด” ในขอ้ใด มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากทีสุ่ด ซึ่งเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale)  
 ขอ้ 7 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น “การส่งเสรมิการตลาด” ในขอ้ใด มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากทีสุ่ด ซึ่งเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale)  
  
 ตอนท่ี 3 พฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้
รปูแบบค าถามทีม่หีลายค าตอบให้เลอืก โดยมลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด 5 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มลูดงันี้        
 ข้อ 1 ท่านซื้อเครื่องดนตรปีระเภทใดของยามาฮ่าบ่อยที่สุด ซึ่งเป็นระดบัการวดัข้อมูล
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  

ขอ้ 2 จุดประสงคใ์นการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม
บญัญตั ิ(Nominal Scale)  

ขอ้ 3 บุคคลใดมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด ซึ่งเป็นระดบั
การวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
 ขอ้ 4 ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท
มาตราเรยีงล าดบั (Ordinal Scale)    
 ขอ้ 5 สถานทีเ่ลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภค ซึง่เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท
นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

   
การวิเคราะหข้์อมลูและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 การวิเคราะหข้์อมลู      

 1. วิเคราะหข้์อมลูโดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic)    

 ในการการวเิคราะห์ข้อมูลเชงิพรรณนา จะใช้ค่าร้อยละ (Percentage) ในการอธบิาย

ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 2. วิเคราะหโ์ดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบสมมตฐิานแต่ละ
ขอ้ต่อไปนี้  
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     2.1 วเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะข้อมูลส่วนบุคคลกบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติไิค-สแควร ์(Chi-square)         
     2.2 วเิคราะห์ความแตกต่างระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการ
ซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติไิค-สแควร ์(Chi-square) 
 

สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 
 ผลการวเิคราะห์ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลไดด้งันี้ 
ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหโ์ดยใช้สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistic) แบ่งได้ดงัน้ี 
 1. การวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะส่วนบคุคลของกลุ่มตวัอย่าง  
 เพศ พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 57 คน คดิเป็นร้อยละ 57.0 
และเป็นเพศหญงิ จ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.0  
  อายุ พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีายุต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี จ านวน 73 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 73.0 อายุ 21-25 ปี จ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 อายุ 36-40 ปี จ านวน 15 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 15.0 อายุ 26-30 ปี จ านวน 10 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 10.0  อายุ 31-35 คน จ านวน 7 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 7.0 และอาย ุ41 ปีขึน้ไป จ านวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.0 ตามล าดบั 
  ระดบัการศึกษา พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไปจ านวน 
77 คน คดิเป็นรอ้ยละ 77.0 รองลงมาระดบัการศกึษาระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 23 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 23.0 ตามล าดบั                 
  อาชีพ พบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่มอีาชพีนักเรยีน นิสติ นักศกึษา จ านวน 54 คน  คดิเป็น
รอ้ยละ 54.0  รองลงมาอาชพีครสูอนดนตร ีนักดนตรอีาชพี จ านวน 22 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 22.0  
ธุรกจิส่วนตวั จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 และขา้ราชการ พนักงานรฐัวสิาหกจิ พนักงาน
บรษิทัเอกชน  จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ  12.0 ตามล าดบั 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู้ซ้ือดนตรียามาฮ่า หรือรายได้ครอบครวั พบว่า ผูบ้รโิภค
ส่วนใหญ่มรีายไดต่้อเดอืนต ่ากว่า 10,000 บาท  จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.0  รองลงมาคอื  
30,001 บาทขึน้ไป  จ านวน 22 คน  คดิเป็นรอ้ยละ 22.0  10,001-20,000 บาท จ านวน 18 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ และ 20,001-30,000 บาท จ านวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.0 ตามล าดบั 
  
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่า ของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร 
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ในส่ิงผู้บริโภคนึกถึงมากท่ีสุด เมื่อนึกถึงเครื่อง
ดนตรียามาฮ่า พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นึกถงึการมคีุณภาพไดม้าตรฐานสากล จ านวน 35 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 35.0 รองลงมาคอื ผลติจากวสัดุคุณภาพดทีนทานต่อการใชง้าน จ านวน 22 คน คดิเป็น
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รอ้ยละ 22.0 มเีครื่องดนตรหีลากหลายชนิดใหเ้ลอืก จ านวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 ส่งเสรมิ
ภาพลกัษณ์ที่ดใีนการเล่นดนตร ี จ านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.0 และมรีูปลกัษณ์สวยงาม 
จ านวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.0      
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และการบริการ ในปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี  
ยามาฮ่าของผู้บริโภคมากท่ีสุด พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่นึกถงึคุณภาพเสยีง จ านวน 42 คน คดิ
เป็นร้อยละ 42.0 รองลงมาคอื วสัดุที่ใช้ในการผลติ จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.0 การ
ออกแบบทีส่วยงาม จ านวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 และสมัผสัในการเล่น (Touching) จ านวน 
11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0       
 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑแ์ละบริการ ในการบริการของผู้จดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือเครื่องดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคมากท่ีสุด พบว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัการ
รบัประกนัตลอดอายุการใชง้านจ านวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.0 รองลงมาคอื การตอบสนอง
ปญัหาทีเ่กดิจากการใชง้านอย่างรวดเรว็และแม่นย า จ านวน 33 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.0 บรกิารจนู
เสยีง (Tuning) โดยไม่คดิค่าบรกิาร ปีละ 2 ครัง้ จ านวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0 และการขนส่ง
เครือ่งดนตรทีีม่ขีนาดใหญ่ โดยไมค่ดิมลูค่า จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0  
 ปัจจยัด้านราคา พบว่าผู้บรโิภคทีเ่ป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญักบั
การมคีุณภาพเหมาะสมกบัราคา จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.0 รองลงมาคอื การมรีะดบัราคา
ทีห่ลายหลายตามความต้องการและความเชีย่วชาญของการใชง้าน จ านวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
24.0 และการสามารถขายต่อไดร้าคาดีและมรีาคาถูกกว่าเครื่องดนตรยีุโรป เท่ากนัทีจ่ านวน 15 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 15.0        
 ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย พบว่าผู้บรโิภคที่เป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้
ความส าคญักบั สถานทีต่ ัง้รา้นหรอืโชวร์มูอยูใ่นท าเลทีเ่หมาะสม และมเีวบ็ไซต์ทีบ่่งบอกรายละเอยีด 
ราคา วธิกีารสัง่ซือ้เครื่องดนตรอีย่างครบถ้วน และสามารถสัง่ซือ้ออนไลน์ได้ เท่ากนัที่จ านวน  27 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.0 รองลงมาคอื การมสีนิคา้เพยีงพอกบัความต้องการ ไม่ต้องเสยีเวลารอรบั
สนิคา้นาน จ านวน  24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.0 และมสีาขา และ/หรอื ตวัแทนจ าหน่าย เพยีงพอกับ
ความตอ้งการ จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0 
 ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้
ความสนใจกบั การลงโฆษณาในนิตยสารและเวบ็ไซดเ์กี่ยวกบัดนตร ีจ านวน  21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
21.0 รองลงมาคอื การได้รบัส่วนลดในการเรยีนดนตร ีณ โรงเรยีนดนตรสียามกลการ และการส่ง
จดหมายแนะน าสนิคา้รุ่นใหม่ๆ ไปที่บา้น เท่ากนัที่จ านวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.0 การไดร้บั
สทิธิช์งิโชครบัรถจกัรยานยนต์ยามาฮ่า ฟีโน่ และการมพีนักงานขายคอยแนะน าสนิคา้และสาธติการ
เล่นเครือ่งดนตร ีเท่ากนัทีจ่ านวน 16 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.0 และมกีารใชพ้รเีซนเตอรท์ีอ่ยู่ในความ
นิยมของกลุ่มนกัดนตรใีนการโฆษณา จ านวน 13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.0  
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3. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภค
ในกรงุเทพมหานคร        
 พฤติกรรมการเคร่ืองดนตรียามาฮ่า ด้านประเภทของเครื่องดนตรียามาฮ่าท่ี
ผู้บริโภคซ้ือบ่อยท่ีสุด พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซือ้เครื่องดนตรปีระเภท
เครื่องสายมากที่สุด จ านวน 39 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.0 รองลงมาคอื เครื่องดนตรปีระเภทลิม่นิ้ว 
จ านวน 36 คน คดิเป็นรอ้ยละ 36.0 เครื่องดนตรปีระเภทเครื่องเป่า จ านวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
14.0 และเครือ่งดนตรปีระเภทเครือ่งกระทบ จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.0  
 พฤติกรรมการเคร่ืองดนตรียามาฮ่า ด้านจดุประสงคใ์นการซ้ือ พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็น
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซือ้เพื่อเล่นเป็นกจิกรรมยามว่าง จ านวน 45 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.0 
รองลงมาคอื ซือ้เพื่อน าไปใชป้ระกอบการศกึษา จ านวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.0 ซือ้เพื่อเล่นใน
การประกอบอาชพี จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0 และอื่นๆ จ านวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.0  
 พฤติกรรมการเคร่ืองดนตรียามาฮ่า ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสดุ พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มตีนเองเป็นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้
มากที่สุด จ านวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.0 รองลงมาคอื ผู้ที่เคยใช้และก าลงัใช้เครื่องดนตร ี      
ยามาฮ่า จ านวน 23 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.0 คร-ูอาจารย ์จ านวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.0 บุคคล
ในครอบครวั จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0 และพนักงานแนะน าสนิคา้ จ านวน 9 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 9.0             
 พฤติกรรมการเคร่ืองดนตรียามาฮ่า ด้านค่าใช้จ่ายต่อครัง้ในการซ้ือเคร่ืองดนตรี  
ยามาฮ่า พบว่าผู้บรโิภคที่เป็นผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซื้อเครื่องดนตรทีี่มรีาคา 10,001-
30,000 บาท จ านวน 44 คน คดิเป็นรอ้ยละ 44.0 รองลงมาคอื ราคาต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
จ านวน 25 คน เป็นรอ้ยละ 25.0 ราคา 30,001-60,000 บาท จ านวน 10 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.0  
ราคา 60,001-90,000 บาท จ านวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.0 และราคามากกว่า 90,000 บาท 
จ านวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.0          
 พฤติกรรมการเคร่ืองดนตรียามาฮ่า ด้านสถานท่ีในการซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่า 
พบว่าผูบ้รโิภคทีเ่ป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ณ ตวัแทนจ าหน่ายของ
ยามาอ่า จ านวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.0 รองลงมา คอืที่โชวร์มูของบรษิทัสยามกลการ จ านวน 
31 คน เป็นรอ้ยละ 31.0 และทีห่า้งสรรพสนิคา้ จ านวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.0    

 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน (Inferential Statistic) ใช้
วิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ได้ดงัน้ี       
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองดนตรี       
ยามาฮ่าแตกต่างกนั         
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 1. เพศ มผีลต่อพฤติกรรมการในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า ด้านประเภทของเครื่อง
ดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้ และดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้         
 2. อายุมผีลพฤตกิรรมการในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ดา้นประเภทของเครื่องดนตรทีี่
ซือ้บ่อยทีสุ่ด ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ และดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้
ในการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 3. ระดบัการศกึษามผีลต่อพฤตกิรรมการในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ดา้นประเภทของ
เครื่องดนตรทีี่ซื้อบ่อยที่สุด ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ ด้านผู้มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อและด้าน
ค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 4. อาชพีมผีลต่อพฤตกิรรมการในการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า ด้านประเภทของเครื่อง
ดนตรทีีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ด ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ ดา้นผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ และดา้นค่าใชจ้่าย
ต่อครัง้ในการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้  
 5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าดา้นประเภท
ของเครื่องดนตรทีี่ซื้อบ่อยที่สุด ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ ด้านผู้มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ และ
ดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้ต่อครัง้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์และ
บริการ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่าของผู้บริโภคในกรงุเทพมหานคร    
 1. ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า จากการวจิยัสามารถสรุปไดด้งันี้ 

1.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร เรื่องสิง่ทีผู่้บรโิภคนึกถงึมาก
ทีสุ่ดเมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า มีผลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่าด้านประเภท
ของเครื่องดนตรทีี่ซื้อ ด้านจุดประสงค์ในการซื้อ ด้านบุคคลที่มอีิทธพิลในการตดัสินใจซื้อเครื่อง
ดนตร ีและดา้นค่าใชจ้า่ยต่อครัง้ในการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้  

1.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร เรื่องปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ี่มี
ผลต่อการเลอืกซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ดา้น
ประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้ และจดุประสงคใ์นการซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้  
            2. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า  
ดา้นประเภทของเครือ่งดนตรทีีซ่ือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
           3. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย  มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตร ี 
ยามาฮ่า ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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            4. ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด  มผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่อง
ดนตรยีามาฮ่า ดา้นจุดประสงคใ์นการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า และดา้นผูท้ีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจ
ซือ้ ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว้ 
 
อภิปรายผลการศึกษา 

ผลจากการศึกษาในการศึกษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร มปีระเดน็ส าคญัทีส่ามารถ
น ามาอภปิรายผลไดด้งันี้  
 1. ผลการวเิคราะหล์กัษณะส่วนบุคคล พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มเีพศชาย มอีายุต ่ากว่า
หรอืเท่ากบั 20 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตรขีึน้ไป มอีาชพีนักเรยีน นิสติ นักศกึษา ซึง่สอดคลอ้ง
กับผลการวิจยัของ นภาพร สีน ้ าเงิน (2547) ซึ่งได้ศึกษาวิจยัเรื่อง ”พฤติกรรมการซื้อ
เครื่องประดับอัญมณีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผู้บริโภคที่มีล ักษณะ
ประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั จะใหค้วามส าคญัต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั 

2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ ใหค้วามส าคญักบั 
คุณภาพเหมาะสมกบัราคา ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวจิยัของ สายชล สาละสาวนิ (2546) : ซึ่งได้
ศกึษาวจิยัเรื่อง “พฤตกิรรมและปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัแท ้ของประชาชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องประดบัแทม้ากที่สุด คอื ราคา
ตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพ 
 3. พฤตกิรรมการซื้อด้านประเภทของเครื่องดนตรทีี่ซือ้ ซึ่งได้รบัอทิธพิลจากตวัแปรต้น
ดา้นลกัษณะส่วนบุคคลดา้น เพศ อาย ุระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยั
ของนภาพร สนี ้าเงนิ (2547) : ซึง่ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ”พฤตกิรรมการซือ้เครื่องประดบัอญัมณีของ
ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่าเครื่องประดบัอญัมณีและเครื่องดนตรทีี่จดัว่าเป็นสนิค้า
เฉพาะ ฉะนัน้ผู้บรโิภคที่มลีกัษณะประชากรศาสตรท์ี่ต่างกนัทัง้อายุ การศกึษา และรายได้เฉลี่ย มี
พฤตกิรรมต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั  

ขณะที่ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลได้แก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
ในสิง่ที่ผู้บรโิภคนึกถงึมากที่สุดเมื่อนึกถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า ในปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อมาก
ทีสุ่ด และปจัจยัด้านราคา ซึง่สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของวารรีตัน์ พุทธพิรชยั (2555) : ซึ่งได้
ศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจัจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าเฮาส์แบรนด์ ประเภทกลุ่ม
ผลติภณัฑเ์ครื่องปรุงอาหารตรา Tesco ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร” ซึง่จด้เป็นสนิคา้เฉพาะ 
พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั โดยใหค้วามส าคญักบั
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาและการส่งเสรมิการตลาดมากทีสุ่ด  
            4. พฤตกิรรมการซือ้ดา้นจดุประสงคใ์นการซือ้ ซึง่ไดร้บัอทิธพิลจากตวัแปรต้นดา้นลกัษณะ
ส่วนบุคคล ดา้น เพศ อาย ุระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ 
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 ขณะที่ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลไดแ้ก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
ในสิ่งที่ผู้บริโภคนึกถึงมากที่สุดเมื่อกล่าวถึงเครื่องดนตรียามาฮ่า ได้แก่  การมีคุณภาพได้
มาตรฐานสากล และส่วนใหญ่มจีดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อประกอบการศกึษา   
 ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในปจัจยัที่มผีลต่อการเลอืกซื้อมากที่สุด คอื คุณภาพ
เสยีง และส่วนใหญ่มจีดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่าง 
           ส่วนปจัจยัด้านการจดัจ าหน่าย คอื สถานที่ตัง้รา้นหรอืโชว์รมูอยู่ในท าเลทีเ่หมาะสมและมี
เวบ็ไซดท์ีบ่่งบอกรายละเอยีดชดัเจน และส่วนใหญ่มจีุดประสงค์ในการซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่างและ
ประกอบการศกึษา                           
           ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด คอื มกีารลงโฆษณาในนิตยสารและเวบ็ไซดเ์กี่ยวกบัดนตร ี
และส่วนใหญ่มจีดุประสงคใ์นการซือ้เพื่อประกอบการศกึษา   
           ข้อสงัเกตคอื ผู้บรโิภคที่มอีาชีพนักเรยีน นิสติ นักศึกษา จะมจีุดประสงค์ในการซื้อเพื่อ

ประกอบการศกึษา และผูบ้รโิภคทีม่ไิดม้อีาชพีครสูอนดนตรีหรอืนักดนตรอีาชพี มจีุดประสงคใ์นการ

ซือ้เพื่อกจิกรรมยามว่าง         

            5. พฤตกิรรมการซือ้ดา้นบุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ด 

ซึง่ไดร้บัอทิธพิลจากตวัแปรตน้ดา้นลกัษณะส่วนบุคคล ดา้น อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้

เฉลี่ยต่อเดอืน พบว่า ตนเองคอืผู้ที่อิทธพิลในการตดัสนิใจซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีสุ่ดขณะที่

ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในสิง่ทีผู่บ้รโิภค

นึกถงึมากที่สุดเมื่อนึกถงึเครื่องดนตรยีามาฮ่า คอืคุณภาพไดม้าตรฐานสากล และปจัจยัดา้นการ

ส่งเสรมิการตลาด คอื มกีารลงโฆษณาในนิตยสารและเวบ็ไซดเ์กี่ยวกบัดนตร ีซึง่สอดคลอ้งกบั พบิูล 

ทปีะปาล (2545: 9-10) ปจัจยัส่วนประสมการตลาด (marketing mix หรอื 4Ps) กล่าวถงึ การ

ส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถงึ การส่งเสรมิทีน่อกเหนือจากการโฆษณา การขายโดย

ใช้พนักงานขาย การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ หรอืการซื้อโดย

ลกูคา้ขัน้สุดทา้ย หรอืบุคคลอื่นในช่องทางการส่งเสรมิการขาย    

 และสอดคลอ้งกบัศริวิรรณ  เสรรีตัน์ และคณะ  (2552: 102-104) กล่าวว่า การส่งเสรมิ

การตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจต่อตราสนิค้าหรอืบรกิาร

หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจงูใจ (Persuade) ใหเ้กดิความต้องการ เพื่อเตอืนความทรง

จ า (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซื้อ 

หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มลูระหว่างผู้ขายกบัผู้ซือ้ หรอืเป็นการตดิต่อ สื่อสารเกี่ยวกบั

ข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อการติดต่อสื่อสารอาจใช้
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พนักงานขาย (Personal  selling) ท าการขาย และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (No person 

selling)     

 6. พฤตกิรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ซึง่ไดร้บัอทิธพิล

จากตวัแปรตน้ดา้นลกัษณะส่วนบุคคล ดา้น เพศ อาย ุระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่             

 ขณะที่ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลไดแ้ก่ ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 

ในสิง่ทีผู่บ้รโิภคนึกถงึมากทีสุ่ดเมือ่นึกถงึเครือ่งดนตรยีามาฮ่า คอื คุณภาพไดม้าตรฐานจ่ายเงนิ เพื่อ

แลกกบัสนิค้าคุณภาพระดบัสากล ซึ่งสอดคล้องกบั (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2552: 35-36) 

กล่าวว่า ผลติภณัฑ ์ (Product)  หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายโดยธุรกจิ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอื

ความตอ้งการของลกูคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจุ

ภณัฑ์  สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า บรกิารและชื่อเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า 

บรกิาร สถานที่  บุคคล หรอืความคิด ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายอาจจะมตีัวตนหรอืไม่มตีัวตนก็ได ้

ผลติภณัฑ์จงึประกอบด้วย สนิค้า บรกิาร ความคดิ สถานที่ องค์กรหรอืบุคคล ผลิตภณัฑ์ต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้า จงึจะมผีลท าให้ผลติภณัฑ์สามารถ

ขายได ้ 

 7. พฤติกรรมการซื้อด้านสถานที่ในการเลอืกซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่า และปจัจยัด้าน

ผลติภณัฑแ์ละบรกิารในการบรกิารของผู้จดัจ าหน่าย ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้เลย ซึ่ง

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ณ ตวัแทนจ าหน่ายของยามาฮ่า โชวร์มูของบรษิทัสยาม

กลการ หรอืห้างสรรพสนิค้า ซึ่งไม่ว่าจะเลอืกซื้อจากสถานที่ใด สนิคา้ต่างมมีาตรฐานเดยีวกนัตาม

เกณฑข์องบรษิทัแม่จากประเทศญี่ปุ่น อกีทัง้ยงัได้รบัการบรกิารและกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดไม่

ต่างกนั อาท ิการผ่อนช าระ ดอกเบี้ย 0% นานสูงสุด 18 เดอืน ร่วมกบับตัรเครดติธนาคารไทย

พาณชิย ์    

 

ข้อเสนอแนะจากการวิจยั       
 1. จากการศกึษาดา้นปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัเรื่องคุณภาพเหมาะสมกบัราคา ฉะนัน้บรษิัทสยามกลการและผู้แทนจ าหน่ายราย
อื่นๆ ควรใหค้วามส าคญักบัขอ้ไดเ้ปรยีบในการน าเครือ่งดนตรไีปขายต่อไดร้าคาสงูใหม้ากขึน้ 
 และควรสื่อสารกบัผูบ้รโิภคใหช้ดัเจนขึน้ว่า เครือ่งดนตรยีามาฮ่าเหมาะกบัทุกกลุ่มผูบ้รโิภค
ทัง้ ผูเ้ร ิม่เล่นดนตร ีนกัดนตรมีอืสมคัรเล่น และนักดนตรมีอือาชพี เพราะมเีครื่องดนตรใีนระดบัราคา
ทีห่ลายหลาย ตามระดบัฝีมอืและลกัษณะการใชง้าน       
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 2. ดา้นสถานทีใ่นการเลอืกซือ้และปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ในการบรกิารของผูจ้ดั
จ าหน่าย ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไวเ้ลย เพราะผูบ้รโิภคอาจมคีวามคดิว่าซือ้เครื่องดนตรี
ยามาฮ่าจากสถานที่ใด ก็ได้รบัคุณภาพและการบรกิารที่ไม่ต่างกนั ฉะนัน้บรษิัทสยามกลการและ
ตวัแทนจ าหน่ายอื่นๆ ควรสื่อสารกบัผูบ้รโิภคว่า บรษิทัมกีารขนส่งเครื่องดนตรทีีม่ขีนาดใหญ่ (เช่น 
เปียโน) อยา่งถูกวธิโีดยช่างผูช้ านาญงาน เพราะเครือ่งดนตรทีีม่ขีนาดใหญ่ หากมกีารขนส่งไม่ถูกวธิ ี
อาจท าให้เครื่องดนตรีเกิดความเสียหาย ซึ่งจะส่งผลต่อคุณภาพเสียงและอายุการใช้งานได้
 3. ปจัจยัด้านการจดัจ าหน่าย ซึ่งผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบั การมเีวบ็ไซต์ที่บ่ง
บอกรายละเอยีดชดัเจน ฉะนัน้ บรษิทัควรใหค้วามส าคญักบัสื่อสงัคมออนไลน์ (Social Network) 
มากขึ้น โดยเน้นสื่อที่มกีารปฏสิมัพนัธ์กบัผู้บรโิภคมากขึ้น อาท ิมกีารโพสคลปิการสาธติการเล่น
ดนตร ีเทคนิคการเล่นดนตรหีรอืเคลด็ลบัการดแูลรกัษาเครือ่งดนตร ี    
 และควรตัง้รา้นค้าต้นแบบ (Flagship Store) ที่จ าหน่ายทุกอย่างเกี่ยวกบัดนตร ีอาท ิ
เครือ่งดนตรทีุกประเภท อุปกรณ์เสรมิต่างๆในการเล่นดนตร ีโน้ตดนตร ีบรกิารใหค้ าปรกึษาปญัหาที่
เกดิจากการใช้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ตลอดจนค าแนะน าในการเรยีนดนตร ีให้มากขึน้เพื่อท าตลาด
ธุรกจิเครือ่งดนตรอียา่งครบวงจร       
 4. พฤตกิรรมการซื้อด้านบุคคลที่มอีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อเครื่องดนตรยีามาฮ่ามาก
ทีสุ่ด ซึง่ปจัจยัทีม่ผีลไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด เพื่อเป็นการต่อยอดจาก “ปจัจยัดา้นการ
ส่งเสรมิการจดัจ าหน่าย” ซึง่ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบั “มกีารลงโฆษณาในนิตยสารและ
เว็บไซด์เกี่ยวกบัดนตรี’ เน่ืองจากในปจัจุบนั ผู้คนมแีนวโน้มในการอ่านนิตยสารออนไลน์หรอื
บทความจากในเว็บไซด์มากขึ้น บรษิัทสยามกลการและบรษิัทตัวแทนจ าหน่ายอื่นๆ จงึควรให้
ความส าคญักบัการลงโฆษณาในเวบ็ไซดแ์ละสื่อสงัคมออนไลน์มากขึ้น   
 และควรให้ความส าคญักบัการบรหิารลูกค้าสมัพนัธ์ (CRM - Customer Relation 
Management) เพื่อสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ เพราะการเรยีนดนตรหีรอืการเล่นดนตรเีป็นความ
ผูกพนัในระยะยาว โดยใช้เทคโนโลยแีละใช้บุคลากรอย่างมคีุณภาพและมหีลกัการ เพื่อความพงึ
พอใจสงูสุดของลกูคา้ อนัจะน าไปสู่ความภกัดใีนตราสนิคา้ (Brand Loyalty) ทีม่ากขึน้  
 อาจมกีารใช้ผู้น าเสนอสนิค้า (Presenter) เป็นคนใหม่ๆหรอืกลุ่มนักดนตรใีหม่ๆ ที่มี
ชื่อเสียงและได้รีบความนิยม มาใช้ในการโฆษณาเพื่อก่อให้เกิดกลุ่มบุคคลอ้างอิง (Reference 
Group) ใหม่ๆ  เพื่อเป็นแรงบนัดาลใจในเยาวชนรุน่ใหม ่สนใจเรยีนดนตรแีละเล่นดนตรมีากขึน้ 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป                       
 1. ควรมกีารศกึษาปจัจยัในการเลอืกซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องดนตรยีามาฮ่า โดยศกึษาแยก   
แต่ละประเภทของเครื่องดนตร ีเพื่อใหส้ามารถทราบว่าสนิคา้ชนิดใดที่ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมาก
ที่สุด และปจัจยัใดที่ท าให้ผู้บรโิภคตัดสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์ในแต่ละประเภท และเพื่อให้เข้าใจถึง
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในแต่ละกลุ่มไดอ้ยา่งชดัเจนมากขึน้                           
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            2. ควรมกีารท าวจิยัเรื่องนี้อย่างต่อเนื่อง โดยเว้นระยะห่างพอสมควร เพื่อให้ทนัต่อการ
เปลีย่นแปลงตามสภาพเศรษฐกจิและสงัคม ตลอดจนความก้าวหน้าทางเทคโนโลยแีละคู่แข่งใหม่ๆ
จากสาธารณรฐัเกาหล ีสาธารณรฐัประชาชนจนี และเครือ่งดนตรรีาคาถูกจากยโุรป ทีจ่ะเขา้สู่ธุรกจินี้  

              3. การวจิยัในครัง้นี้ พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มอีาชพี นกัเรยีน นิสติ นกัศกึษา มรีายได ้  
  ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท และส่วนใหญ่ยงัไมม่รีายไดเ้ป็นของตนเอง ฉะนัน้ในการศกึษาวจิยั    
  ในครัง้หน้า อาจตอ้งท าวจิยักบักลุ่มคนวยัท างานทีม่รีายไดเ้ป็นของตนเองแลว้เท่านัน้ เพื่อจะได ้ 
  ทราบถงึความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของผูบ้รโิภควยัท างาน ทีม่กี าลงัซือ้เป็นของตวัเอง 
            4. ควรมกีารวจิยัเรื่องนี้ ในเขตปรมิณฑล ในจงัหวดัและในหวัเมอืงใหญ่ๆ อาท ิปทุมธานี
เชยีงใหม ่ขอนแก่น อุดรธานี เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในพืน้ที่
เหล่านี้ ที่อาจจะเปลี่ยนไปและเป็นการรองรบัการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีนใน พ.ศ. 2558 
ทัง้นี้เพื่อเป็นแนวทางการตลาดของบรษิทัสยามกลการและผูแ้ทนจ าหน่ายรายอื่นๆ  
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แบบสอบถามเพื่อการวิจยั 
 

เรื่อง :     ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเครื่องดนตรียามาฮ่าของ      
ผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร 

เรยีนท่านผูต้อบแบบสอบถาม  
แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าขึน้เพื่อประกอบการท าสารนิพนธข์องนิสติปรญิญาโท หลกัสตูรบรหิารธุรกจิ

มหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
ผูว้จิยัจดัท าขึน้เพื่อศกึษาถึง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซือ้เครื่องดนตรี    
ยามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร” ขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากท่านทัง้หมดจะใชเ้พื่อการศกึษาวจิยัเท่านัน้   

ผูว้จิยัฯ จงึใคร่ขอความอนุเคราะหจ์ากท่าน โปรดตอบแบบสอบถามนี้ตามความจรงิจนครบถ้วนเพื่อ
จะท าใหผ้ลวจิยันี้ไดผ้ลสมบรูณ์ตามความมุ่งหมาย และขอขอบพระคุณท่านทีใ่หค้วามร่วมมอืเป็นอย่างสงู   
 

แบบสอบถามชุดน้ีม ี3 ตอน ไดแ้ก่  
ตอนที ่ 1 : ลกัษณะสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ตอนที ่ 2 : สว่นประสมทางการตลาดของเครื่องดนตรยีามาฮ่า 
ตอนที ่ 3 : พฤตกิรรมการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

ตอนท่ี 1 ด้านลกัษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ค าชีแ้จง : โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงใน  ทีต่รงกบัความเป็นจรงิเกีย่วกบัตวัท่าน ดงัต่อไปนี้  

 

1. เพศ    ชาย   หญงิ 

2. อาย ุ

 ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20 ปี   21-25 ปี    26-30 ปี 

 31-35 ปี     36-40 ปี   41 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศึกษา 

 มธัยมศกึษาตอนตน้หรอืเทยีบเท่า  มธัยมศกึษาตอนปลายหรอืเทยีบเท่า 

   อนุปรญิญา     ปรญิญาตรขีึน้ไป 

4. อาชีพ  

  นกัเรยีน  นิสติ  นกัศกึษา   ธุรกจิสว่นตวั  

  ขา้ราชการ พนกังานรฐัวสิาหกจิ   พนกังานบรษิทัเอกชน 

  ครสูอนดนตร ีนกัดนตรอีาชพี   อื่นๆ โปรดระบ…ุ……… 

5. รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูซ้ื้อเครือ่งดนตรียามาฮ่าหรอืรายได้ครอบครวั  

  ต ่ำกว่ำ 10,000 บาท     10,001-20,000 บาท     20,001-30,000 บาท     30,001 บำทขึน้ไป 

 



 

ตอนท่ี 2  ด้านส่วนประสมทางการตลาดของเครือ่งดนตรียามาฮ่า 

 

ดา้นผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร 

1. เมื่อกล่าวถงึเครื่องดนตรยีีห่อ้ยามาฮ่า ท่านนึกถงึสิง่ใดมากทีส่ดุ 

  เครื่องดนตรทีีส่ง่เสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ใีนการเล่นดนตร ี      เครื่องดนตรทีีม่คีุณภาพไดม้าตรฐานสากล 

  มเีครื่องดนตรหีลากหลายชนิดใหเ้ลอืก                     เครื่องดนตรทีีม่รีปูลกัษณ์ทีส่วยงาม 

  เครื่องดนตรทีีผ่ลติจากวสัดคุุณภาพดทีนทานต่อการใชง้าน  

 

2. ปจัจยัดา้นผลติภณัฑใ์นขอ้ใดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของท่านมากทีส่ดุ 

 คุณภาพเสยีง            วสัดุทีใ่ชใ้นการผลติ        การออกแบบทีส่วยงาม         

 สมัผสัในการเล่น (Touching)      อื่นๆ (โปรดระบ)ุ ………………….. 

 

3. “การบรกิาร” ของผูจ้ดัจ าหน่ายเครื่องดนตรยีามาฮ่าในขอ้ใดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า  

ของท่านมากทีส่ดุ 

  มกีารรบัประกนัตลอดอายกุารใชง้าน                

 มบีรกิารจนูเสยีง (Tuning) โดยไม่คดิค่าบรกิาร ปีละ 2 ครัง้ 

 มกีารขนสง่เครื่องดนตรทีีม่ขีนาดใหญ่ (เช่น เปียโน) โดยไม่คดิมลูค่า  

 มกีารตอบสนองปญัหาทีเ่กดิจากการใชง้านอย่างรวดเรว็และแม่นย า  

 อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………. 

 

 

 

 



 

ดา้นราคา 

4. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในดา้น “ราคา” ในขอ้ใด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดนตร ียามาฮ่าของ      

ท่านมากทีส่ดุ 

  เครื่องดนตรยีามาฮ่ามคีุณภาพเหมาะสมกบัราคา             

  เครื่องดนตรยีามาฮ่าสามารถขายต่อไดร้าคาด ี          

  เครื่องดนตรยีามาฮ่ามรีาคาถูกกว่าเครื่องดนตรยีโุรป                                                

  เครื่องดนตรยีามาฮ่ามรีะดบัราคาทีห่ลายหลายตามความตอ้งการและความเชีย่วชาญของการใชง้าน   

  อื่นๆ (โปรดระบ)ุ………… 

 

ดา้นการจดัจ าหน่าย 

5. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในดา้น “การจดัจ าหน่าย” ในขอ้ใด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดนตร ี    

ยามาฮ่าของท่านมากทีส่ดุ 

  สถานทีต่ัง้รา้นหรอืโชวร์มู อยู่ในท าเลทีเ่หมาะสม 

 มเีวบ็ไซตท์ีบ่่งบอกรายละเอยีด ราคา วธิกีารสัง่ซือ้เครื่องดนตรอีย่างครบถว้น และสามารถ   

      สัง่ซือ้ออนไลน์ได ้

 มสีาขา และ/หรอื ตวัแทนจ าหน่าย เพยีงพอกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

 มสีนิคำ้เพยีงพอกบัควำมตอ้งกำร ไม่ตอ้งเสยีเวลำรอรบัสนิคำ้นำน 

 อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………. 

 

 

 

 

 

 



 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

 

6. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในดา้น “การสง่เสรมิการตลาด” ในขอ้ใด มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่อง 

ดนตรยีามาฮ่าของท่านมากทีส่ดุ 

  มกีารใชพ้รเีซนเตอรท์ีอ่ยูใ่นความนิยมของกลุ่มนกัดนตรใีนการโฆษณา เช่น โต๋ ศกัดิส์ทิธ ์เวชสพุาพร 

  มกีารลงโฆษณาในนิตยสารเกีย่วกบัดนตร ีเช่น music and art magazine  และในเวบ็ไซดเ์กีย่วกบั   

       ดนตร ีเช่น pianomarket.com  

  ผูซ้ือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า จะไดร้บัสว่นลดในการเรยีนดนตร ีณ โรงเรยีนดนตรสียามกลการ เช่น    

       สาขาเอม็โพเรีย่ม สาขาสยามพารากอน 

  ผูซ้ือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า จะไดร้บัสทิธิช์งิโชครบัรถจกัรยานยนตย์ามาฮ่า ฟีโน่ 

  มพีนกังานขายคอยแนะน าสนิคา้ และสาธติการเล่นเครื่องดนตร ี

  มกีารสง่จดหมายแนะน าสนิคา้รุ่นใหม่ๆ ไปทีบ่า้นของผูท้ีเ่คยซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า ครสูอนดนตร ี       

       นกัดนตรอีาชพี และนกัเรยีนดนตร ี       

                                                   

  อื่นๆ (โปรดระบ)ุ………………………………………… 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

ส่วนท่ี 3 ด้านพฤติกรรมการซ้ือเครือ่งดนตรียามาฮ่าของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร 

 

7. ท่านซือ้เครื่องดนตรปีระเภทใด ของยามาฮ่าบ่อยทีส่ดุ 

 เครื่องสาย (String Instruments) อาท ิไวโอลนิ กตีาร ์เบส 

 เครื่องลมไม ้(Woodwind Instruments) อาท ิฟลุต โอโบ แซกโซโฟน 

 เครื่องลมทองเหลอืง (Brass Instruments) อาท ิทรมัเป็ต เฟรชฮ์อรน์ ทรอมโบน 

 เครื่องลิม่นิ้ว (Keyboard Instruments) อาท ิเปียโน อเิลก็โทน คยีบ์อรด์ 

 เครื่องกระทบ (Percussion Instruments) อาท ิกลองชุด กลองไฟฟ้า กลองใหญ่   

8.จุดประสงคใ์นการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 

 ซือ้เพื่อเล่นเป็นกจิกรรมยามว่าง    ซือ้เพื่อน าไปใชป้ระกอบการศกึษา  

 ซือ้เพื่อเล่นในการประกอบอาชพี   อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………… 

9.บุคคลใดมอีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่ามากทีส่ดุ 

  ตวัท่านเอง     บุคคลในครอบครวั        ผูท้ีเ่คยใชแ้ละก าลงัใชเ้ครื่องดนตรยีามาฮ่า 

  คร-ูอาจารย ์    พนกังานแนะน าสนิคา้         อื่นๆ (โปรดระบ)ุ………… 

10. ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่า 

 ต ่ากว่า 10,000 บาท    10,001-30,000 บาท       30,001-60,000 บาท  

 60,001-90,000 บาท          มากกว่า 90,000 บาท 

11. สถานทีเ่ลอืกซือ้เครื่องดนตรยีามาฮ่าของผูบ้รโิภค 

 โชวร์มูของบรษิทัสยามกลการ    ตวัแทนจ าหน่ายของยามาอา่ 

 หา้งสรรพสนิคา้     อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………. 

 

----------จบแบบสอบถาม ขอขอบพระคุณ------------ 

 



 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเคร่ืองมือวิจยั 
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