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บทคัดย่อ 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือวเิคราะห์ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ปัจจยั
ด้านจิตวิทยา และ ปัจจัยด้านสังคม ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรท่ีอยู่
ในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก และ ใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูปในการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีอายรุะหวา่ง 30 – 
34 ปี ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 25,001 – 
40,000 บาท ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเป็น
รายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด 3 ด้าน คือ 1) ด้านกระบวนการ
ให้บริการ โดยเฉพาะเร่ืองการตรงต่อเวลาของนักดนตรี 2) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยเฉพาะเร่ืองความ
สะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์3) ดา้นบุคลากร โดยเฉพาะเร่ืองอธัยาศยั และ ปฏิสมัพนัธ์ท่ีดีของนกัดนตรีท่ีมี
ต่อแขกในงาน ปัจจัยด้านจิตวิทยา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 3 ดา้น คือ 1) ดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจ โดยเฉพาะเร่ือง
ความตอ้งการให้งานออกมาสมบูรณ์แบบ 2) ดา้นทศันคติทางความรู้สึก โดยเฉพาะทศันคติในแง่บวกต่อดนตรีท่ี
นุ่มนวล 3) ดา้นทศันคติทางความคิด โดยเฉพาะทศันคติทางความคิดท่ีวา่วงดนตรีเป็นส่ิงส าคญัในงานแต่งงาน 
ปัจจัยด้านสังคม โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 2 ดา้น คือ 1) ดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ โดยเฉพาะกบัคนรัก 2) ดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ 
โดยเฉพาะกบักลุ่มผูค้นในสงัคมออนไลน์ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ปัจจยัดา้นจิตวทิยา และ 
ปัจจยัดา้นสังคม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงานของ
ผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยปัจจัยด้านสังคม มีระดับ
ความสัมพนัธ์ในระดบัสูง (Correlation = .781) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) มีความสัมพนัธ์ใน
ระดบัสูง (Correlation = .646) และ ปัจจยัดา้นจิตวทิยา มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง (Correlation = .577)  
ค าส าคญั : การตดัสินใจ, บอสซโนวา่แจ๊ส, ยา่นธุรกิจ 
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Abstract 
 

The purpose of this research were to analyze the marketing mix factors (7 Ps), the psychological 
factors and the social factors affecting the decision for choosing the service of bossanova jazz band for the 
wedding ceremony of consumers in the business district of Bangkok. The populations for this research 
consisted of 400 people who were in the business district of Bangkok, using a random by convenience 
sampling. The statistic data was analyzed by computer software.  

The results in this study showed that, the samples were mostly females. Most of them had single 
status, aged between 30 – 34 years old. Most of them had Bachelor’s degree, working in private organizations. 
Their incomes was between 25,000 – 40,000 baht. The marketing mix factors (7 Ps) overall were in highest 
level. When considering each function, it was found that 3 sides in highest level 1 )  Process, particularly 
punctuality of musicians 2) Place, particularly ease of contact by phone 3) People, particularly courteousness of 
musicians to the guests at the wedding event. The psychological factors overall were in high level. When 
considering each function, it was found that 3 sides in high level 1) Needs and motivations, particularly want to 
have the perfect wedding 2 )  Attitude of feelings, particularly positive attitude on soft music 3 )  Attitude of 
thoughts, particularly attitude that music band is important in a wedding. The social factors overall were in high 
level. When considering each function, it was found that 2 sides in high level 1 )  Primary group, particularly 
with lover 2) Secondary group, particularly with many people in social networks. 

Regarding the hypothesis test showed that, the marketing mix factors (7 Ps), the psychological 
factors and the social factors had correlation with the decision for choosing the service of bossanova jazz band 
for the wedding ceremony of consumers in the business district of Bangkok with the statistical significant level 
at 0.05. The social factors had high level of correlation (Correlation = .781), the marketing mix factors had high 
level of correlation (Correlation = .646), and the psychological factors had medium level of correlation 
(Correlation = .577)  
Keywords : Decision making, Bossanova jazz, Business District. 
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ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ท่ีได้ให้ความรู้ ค  าปรึกษา ค าแนะน า ตลอดจนตรวจสอบแก้ไขขอ้บกพร่อง
ต่างๆ จนวทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จสมบูรณ์ ผูศึ้กษาขอขอบพระคุณอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

ขอขอบพระคุณคณาจารยม์หาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ดผูป้ระสิทธ์ิประสาทวิชาทุก
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การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีส าเร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยดี 
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บทที ่1  
บทน า 

 

ความเป็นมา และ ความส าคญัของปัญหา 
ในปัจจุบนั ตลาดรวมธุรกิจวิวาห์ และ ธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการจดังานแต่งงาน มี

มูลค่าตลาดรวมสูงถึง 30,000 ลา้นบาท ต่อปี ซ่ึงถือวา่เป็นตลาดท่ีค่อนขา้งใหญ่ และ มีการแข่งขนัท่ี
ค่อนขา้งสูง จะเห็นไดว้่าในช่วงระยะ 5-6 ปีท่ีผ่านมา ธุรกิจกลุ่มน้ีเติบโตเร็วมากในเมืองไทย และ 
จากข้อมูลสถิติการจดทะเบียนสมรส พบว่า ใน 1 ปี มีจ  านวนคู่รักท่ีมาจดทะเบียนสมรสกว่า 
300,000 คู่ และ กวา่ร้อยละ 80-90 ของคู่รักแต่งงาน เป็นกลุ่มท่ีมีการจดังานแต่งงาน พร้อมทั้งมีการ
ใช้บริการธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการจดังานแต่งงาน (ขอ้มูลจากศูนยว์ิจยักสิกรไทย ธันวาคม 
พ.ศ. 2555)  

การจดังานแต่งงาน มีวตัถุประสงค์หลกัเพื่อเป็นการประกาศให้สังคมไดรั้บรู้ถึงสถานะ
ความเป็นครอบครัวอยา่งเป็นทางการของคู่สมรส ในอดีต คู่สมรสตอ้งไปหาซ้ือส่ิงของท่ีจ าเป็นตอ้ง
ใช้ในการจดังานแต่งงานจากหลายแห่งด้วยตวัเอง แต่ในปัจจุบนั สภาพสังคม และ วิถีชีวิตของ
ผูบ้ริโภคไดมี้การเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยั จึงท าให้พฤติกรรมของผูท่ี้ก าลงัจะเตรียมตวัจดังาน
แต่งงานนั้น มีการเปล่ียนแปลงไป โดยมีความต้องการในเร่ืองของความครบวงจร และ ความ
สะดวกรวดเร็วมากยิ่งข้ึน จึงก่อให้เกิดธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดังานแต่งงานหลายๆประเภทข้ึนมา 
ท่ีพร้อมจะใหบ้ริการอยา่งครบวงจร และ สะดวกรวดเร็วในทุกดา้นท่ีเก่ียวขอ้งกบังานแต่งงาน โดยมี
หลายหน่วยงานท่ีหนัมาให้ความสนใจกบัธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดังานแต่งงาน เช่น กรณีของอิม
แพ็ค อารีน่า เมืองทองธานี คุณอจัฉราวรรณ ศุภางคะรัตน์ ผูบ้ริหารศูนย์แสดงสินค้า และ การ
ประชุม อิมแพ็ค เมืองทองธานี กล่าวว่า การท่ีอิมแพ็คมุ่งมาจบัตลาดน้ีอย่างจริงจงั เน่ืองจากเห็น
ศกัยภาพของเมด็เงินหมุนเวียนในแต่ละปีท่ีสูงถึงกวา่ 30,000 ลา้นบาท ซ่ึงในแต่ละปีจะมีคู่สมรสจด
ทะเบียนราว 400,000 คู่ และ มีถึง 150,000 คู่ ท่ีพร้อมจะจดังานแต่งงานข้ึนโดยใช้บริการธุรกิจท่ีมี
ความเก่ียวขอ้งกบัการจดังานแต่งงาน ท าให้ธุรกิจเวดด้ิงในไทย มีอตัราการเจริญเติบโตสูงกว่า 10-
20% ในแต่ละปี (ขอ้มูลจากกรุงเทพธุรกิจออนไลน์ เม่ือวนัท่ี 3 ตุลาคม พ.ศ. 2555)  

จะสังเกตได้ว่าธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกับการจัดงานแต่งงานในหลายๆประเภทได้มีการ
เจริญเติบโต และ ขยายตวัเป็นวงกวา้งอย่างรวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจเวดด้ิงแพลนเนอร์ ธุรกิจ
โรงแรม หรือ สถานท่ีจดัเล้ียงต่างๆ ธุรกิจรับจดัเล้ียง ธุรกิจร้านตดั/เช่า ชุดแต่งงาน ธุรกิจสตูดิโอ
ถ่ายภาพแต่งงาน ธุรกิจเสริมความงามต่างๆ รวมไปถึงสินคา้ และ บริการอ่ืนๆ ท่ีเป็นส่วนประกอบ
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ส าคญัท่ีตอ้งใชใ้นการจดังานแต่งงาน เช่น ของช าร่วย การ์ดแต่งงาน ช่างแต่งหนา้ท าผม พิธีกรอิสระ 
ช่างภาพอิสระ และ วงดนตรี เป็นตน้ ธุรกิจเหล่าน้ีมีจ  านวนเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของคู่สมรสในยุคปัจจุบนัท่ีมีความตอ้งการบริโภคสินคา้ และ บริการเหล่าน้ีเพิ่มมากข้ึน 
นอกเหนือจากนั้นยงัพบวา่ “คู่บ่าวสาวมกัใหค้วามสนใจกบัการเลือกใชอ้งคป์ระกอบในงานแต่งงาน 
จากธุรกิจแยกเฉพาะไปในแต่ละดา้น เช่น ใชบ้ริการโรงแรม เฉพาะในส่วนของสถานท่ี และ ห้อง
จดัเล้ียง ใชบ้ริการจากเวดด้ิงสตูดิโอ เฉพาะในส่วนของ ช่างภาพ ชุดแต่งงาน ช่างแต่งหนา้ และ ช่าง
ท าผม รวมไปถึงการเลือกใชบ้ริการดนตรี จากวงดนตรีท่ีช่ืนชอบโดยเฉพาะ” ไข่มุก ศิริรักษ ์(2554) 

วงดนตรี เป็นอีกหน่ึงบริการท่ีมีความเก่ียวข้องกับการจัดงานแต่งงาน ค าว่าดนตรี 
โดยทั่วไปมีความหมายถึงศิลปะท่ีมนุษย์สร้างข้ึน โดยอาศัยเสียงเป็นส่ือกลางในการถ่ายทอด
ความรู้สึกต่างๆไปยงัผูฟั้ง เพื่อก่อให้เกิดอารมณ์ ความรู้สึก แต่ในปัจจุบนัวงการดนตรีไดมี้การขยบั
ตวัเขา้สู่ความเป็นธุรกิจมากข้ึน ตามสภาพสังคม และ วฒันธรรมท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยั 
โดยมีตวัอยา่งจากผลงานวจิยัต่างๆท่ีสามารถบ่งบอกไดถึ้งการเขา้สู่ความเป็นธุรกิจของดนตรี ดงัน้ี  

พฤทธ์ิ ภทัรสุข (2547) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของเรวติั พุธินนัทน์ ท่ีมีต่อดนตรี
ไทยสากล (พ.ศ. 2526-2539) ผลการศึกษาพบว่า นายเรวตั พุทธินันท์ เป็นผู ้ท่ีท  าให้เกิดการ
เปล่ียนแปลงคร้ังใหญ่ โดยการพฒันาเพลงไทยให้มีรูปแบบท่ีเป็นสากล ทั้งในดา้นของดนตรี และ 
ในด้านของความเป็นธุรกิจดนตรี ซ่ึงผลจากการเปล่ียนแปลงน้ี ถือเป็นจุดเร่ิมต้นยุคสมัยของ
อุตสาหกรรมเพลงไทยอยา่งเตม็รูปแบบ   

บงกช ประทีปช่วง (2546) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ดนตรีไทยในธุรกิจโรงแรม ผลการศึกษา
พบวา่ การบรรเลงดนตรีไทยในโรงแรมท่ีพบในปัจจุบนัน้ี เป็นเหมือนสินคา้ชนิดหน่ึงท่ีโรงแรมใช้
เป็นการประชาสัมพนัธ์ และ เป็นจุดขายในการให้บริการแก่นักท่องเท่ียวท่ีควบคู่ไปกบักิจกรรม
อ่ืนๆของโรงแรม ถูกจดัการดว้ยกระบวนการทางธุรกิจท่ีมีผลก าไรเขา้มาเก่ียวขอ้งอยา่งชดัเจน ไม่วา่
จะเป็นการคดัเลือกนกัแสดง หรือ รูปแบบดนตรี ทางโรงแรมจะเนน้ตน้ทุนท่ีถูกมากกวา่คุณค่าของ
ศิลปะท่ีน าเสนอ จึงเป็นผลให้ดนตรีไทยท่ีปรากฏให้เห็นในโรงแรมยุคปัจจุบนัไม่ถูกตอ้งตามแบบ
แผนดนตรีไทย 

ราเชนทร์ เหมือนชอบ (2550) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง นกัดนตรี : ชีวิตบนวิถีการพฒันา ผล
การศึกษาพบว่า ในปัจจุบนัแมว้่าแหล่งประกอบอาชีพของนกัดนตรีจะมีมากข้ึน แต่อตัราการเพิ่ม
จ านวนของนกัดนตรีนั้นสูงกว่า ดงันั้น นกัดนตรีจึงเป็นอาชีพท่ีนับวนัการแข่งขนัจะสูงข้ึนเร่ือยๆ 
การท่ีดนตรีเขา้สู่ความเป็นธุรกิจท าให้นกัดนตรีตอ้งปรับตวัทั้งในดา้นเทคโนโลย ีและ ดา้นเพลง ซ่ึง
นักดนตรีรุ่นใหม่จะปรับตวัได้ดีกว่า ธุรกิจดนตรีท าให้นักดนตรีขาดเสรีภาพในการสร้างสรรค์
ผลงาน นายทุนจะใหค้วามส าคญักบัมูลค่าในการจ าหน่ายสินคา้ทางดนตรี มากกวา่คุณค่าทางศิลปะ 
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จากตวัอย่างงานวิจยัท่ีกล่าวถึงขา้งตน้ แสดงให้เห็นถึงการเขา้สู่ความเป็นธุรกิจอยา่งเต็ม
รูปแบบของดนตรีในยุคปัจจุบนั โดยไม่วา่จะเป็นดนตรีสากล ดนตรีไทย หรือ นกัดนตรีอิสระ ลว้น
แลว้แต่มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจดว้ยกนัทั้งส้ิน  

และเม่ือผูว้ิจยัไดมี้โอกาสศึกษาจากหนงัสือ Marketing 3.0 (ฟิลิป คอตเลอร์, เฮรมาวนั กา
รตะจายา และอีวาน เซวาเตียน, 2554) พบวา่มีตอนหน่ึงในหนงัสือระบุไวใ้นหนา้ 69 วา่ “ผูบ้ริโภค
คือเจา้ของแบรนด์คนใหม่” เน้ือหาในหนงัสือตอนดงักล่าวไดส่ื้อถึงการมีอ านาจของผูบ้ริโภคในยุค
ปัจจุบนัท่ีมีมากข้ึนกวา่ผูบ้ริโภคในยุคอดีต ผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัเช่ือในส่ิงท่ีเพื่อนผูบ้ริโภคดว้ยกนั
พูดมากกวา่ส่ิงท่ีบริษทัส่ือสารออกมา ส่ือโซเชียลมีเดียท่ีแพร่หลาย และ มีบทบาทมากข้ึน สะทอ้น
ให้เห็นว่า ความไวว้างใจของผูบ้ริโภคเคล่ือนยา้ยจากบริษทัไปสู่ผูบ้ริโภคดว้ยกนั นอกจากนั้นใน
หนา้ 43 ยงัมีผลการศึกษาของ Nielsen Global ช้ีวา่ ปัจจุบนัผูบ้ริโภคเช่ือส่ือโฆษณานอ้ยลง ราวร้อย
ละ 90 ของผูต้อบแบบสอบถามระบุว่า เช่ือค าแนะน าของคนรู้จกั และ ผูบ้ริโภคร้อยละ 70 เช่ือ
ความเห็นของเพื่อนผูบ้ริโภคดว้ยกนัท่ีโพสตไ์วใ้นอินเทอร์เน็ต งานวจิยัของ Trenstream/Lightspeed 
Research ระบุไวไ้ด้อย่างน่าสนใจว่า ผูบ้ริโภคในยุคน้ีเช่ือคนแปลกหน้าท่ีรู้จกักันทางส่ือสังคม
ออนไลน์มากกว่าความเห็นของผูเ้ช่ียวชาญเสียอีก ดงันั้นการด าเนินธุรกิจในยุคของ Marketing 3.0 
จะต้องยอมรับความจริงท่ีว่า การควบคุมแบรนด์นั้นเป็นส่ิงท่ีแทบจะเป็นไปไม่ได้ เม่ือแบรนด์
ประสบความส าเร็จ เจา้ของสินคา้ หรือ บริการนั้นๆอาจจะไม่ไดเ้ป็นเจา้ของแบรนด์อีกต่อไป แบ
รนดจ์ะตกเป็นของผูบ้ริโภค  

ในเม่ือดนตรีได้เข้าสู่ความเป็นธุรกิจอย่างเต็มรูปแบบในยุคท่ีผูบ้ริโภคมีอ านาจมาก
อยา่งเช่นในปัจจุบนั การให้บริการวงดนตรีในงานแต่งงานยอ่มตอ้งค านึงถึงปัจจยัต่างๆท่ีมาจากตวั
ผูบ้ริโภคเป็นส าคญัไม่นอ้ยไปกวา่ปัจจยัทางดา้นศิลปะของดนตรี ส าหรับวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊ส 
ถือเป็นดนตรีประเภทหน่ึงท่ีมกัจะถูกเรียกใชบ้ริการอยูบ่่อยคร้ังในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่น
ธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงอยากท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
เพื่อใช้เป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบการให้บริการของวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน และ อยากจะน าผลวจิยัท่ีไดม้าใชใ้หเ้กิดประโยชน์ในวงกวา้งในการพฒันาวงการดนตรีใน
ยคุท่ีดนตรีไดเ้ขา้สู่ความเป็นธุรกิจอยา่งเตม็รูปแบบอยา่งเช่นในปัจจุบนั 
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วตัถุประสงค์ในการวจิัย 
1. เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผู ้บ ริโภคในย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอส
ซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัดา้นสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซา
โนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวจิัย 
1. ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือกลุ่มประชากรท่ีอยูใ่นยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

ประกอบดว้ย 4 เขต คือ เขตปทุมวนั เขตบางรัก เขตสาทร และ เขตวฒันา   
2. ขอบเขตด้านเน้ือหา 
ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊ส

ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร มีตวัแปรอิสระ และ ตวัแปรตามท่ี
ใชใ้นการศึกษาดงัน้ี 

2.1 ตัวแปรอสิระ 
2.2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ การสร้าง และ การ
น าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 

2.3.2 ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ประกอบดว้ย ทศันคติทางความคิด ทศันคติทางความรู้สึก ความ
ตอ้งการ และ แรงจูงใจ 

2.4.3 ปัจจยัดา้นสังคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ และ กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ 
2.2 ตัวแปรตาม 
ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน

ของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
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ข้อจ ากดัของการวจิัย 
ประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ประกอบไปดว้ยคู่สมรสท่ีเคยใช้บริการวง

ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน ว่าท่ีคู่สมรสท่ีมีแนวโน้มจะใช้บริการในอนาคตอนัใกล ้
และ รวมไปถึงกลุ่มผูรั้บจดังาน (Organizer) ด้วย เพราะถือเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน หรือ มีแนวโนม้จะใชบ้ริการในอนาคตอนัใกลเ้ช่นเดียวกนั 

สมมติฐานการวจิัย 
1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้

บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
2. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโน

วา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
3. ปัจจยัดา้นสังคม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่

แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

ดนตรี หมายถึง ศิลปะท่ีมนุษย์สร้างข้ึน โดยอาศยัเสียงเป็นส่ือกลางในการถ่ายทอด
ความรู้สึกต่างๆไปยงัผูฟั้ง เพื่อก่อใหเ้กิดอารมณ์ ความรู้สึก 

ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊ส หมายถึง ดนตรีแขนงหน่ึงท่ีมีการพฒันามาจากดนตรีแจ๊ส มี
ท่วงท านองท่ีฟังสบาย ไพเราะ นุ่มนวล ให้ความรู้สึกท่ีผ่อนคลาย นิยมใช้กีตาร์สายไนล่อน และ 
เปียโน เป็นเคร่ืองดนตรีหลกั เน่ืองจากมีเสียงท่ีฟังแลว้ให้ความรู้สึกท่ีอบอุ่น นุ่มนวล อีกเอกลกัษณ์
หน่ึงท่ีส าคญัของดนตรีแขนงน้ี คือ การใชเ้คร่ืองเคาะต่างๆท่ีมีความแปลกใหม่ไม่เหมือนใคร  

คอร์ด หมายถึง กลุ่มของตวัโน๊ตตั้งแต่สามตวัข้ึนไปท่ีมีการเล่นพร้อมๆกนัในหน่ึงเคร่ือง
ดนตรี มีหนา้ท่ีเปรียบเสมือนเป็นพื้นฐานในการสร้างอารมณ์ และ ท่วงท านองของบทเพลง 

การอิมโพรไวเซช่ัน หมายถึง การบรรเลงดนตรีโดยไม่ไดมี้การเรียบเรียงท่วงท านองมา
ก่อนล่วงหน้า เป็นการบรรเลงสดในขณะนั้นโดยอาศยักรอบทฤษฎีทางดนตรี และ ปฏิภานไหว
พริบของผูเ้ล่นในการสร้างสรรคท์่วงท านองข้ึนมา 

ย่านธุรกิจ หมายถึง เขตศูนย์กลางธุรกิจ การค้า การบริการ และ การท่องเท่ียวระดับ
ภูมิภาค เป็นศูนยร์วมของโรงแรม และ ท่ีตั้งของอาคารส านักงานธุรกิจ พานิชยกรรมระดบัชาติ 
ประกอบด้วย 4 เขต คือ เขตปทุมวนั เขตบางรัก เขตสาทร และ เขตวฒันา (เว็บไซต์ศูนย์ข้อมูล
กรุงเทพมหานคร)  
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กลุ่มอ้างองิปฐมภูมิ หมายถึง กลุ่มท่ีมีการติดต่อกนัอยูเ่ป็นประจ าอยา่งเหนียวแน่น มีความ
ใกลชิ้ดผูกพนัสูง เป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ือง และ ไม่เป็นทางการ ตวัอยา่งของกลุ่ม
อา้งอิงปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว คนรัก หรือ กลุ่มเพื่อนสนิท 

กลุ่มอ้างอิงทุติยภูมิ หมายถึง กลุ่มท่ีมีการติดต่อกนัเป็นคร้ังคราว และเป็นลกัษณะการ
ติดต่อกนัแบบเป็นทางการมากกวา่กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ ตวัอยา่งของกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ ไดแ้ก่ เพื่อน
ร่วมงาน เจา้นาย ผูน้ าทางความคิด บุคคลในกลุ่มสังคมออนไลน์ สมาคม และ ชมรมต่างๆ 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ได้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ปัจจยัด้านจิตวิทยา และ 
ปัจจยัดา้นสังคม ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

2. สามารถน าผลวิจยัท่ีไดม้าเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบการใหบ้ริการของวงดนตรี
บอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน  

3. สามารถน าผลวิจยัท่ีไดม้าใช้ประโยชน์ในวงกวา้งในการพฒันาวงการดนตรีในยุคท่ี
ดนตรีไดเ้ขา้สู่ความเป็นธุรกิจอยา่งเตม็รูปแบบอยา่งเช่นในปัจจุบนั 



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่า

แจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดมี้การศึกษาเอกสาร
งานวิจัยต่างๆท่ีเก่ียวข้องต่างๆ ตลอดจนแนวคิด และ ทฤษฎี เพื่อเป็นพื้นฐาน และ แนวทาง
ประกอบการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 

1. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ 
2. แนวคิดดา้นตลาดบริการ 
3. แนวคิด และ ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) 
5. แนวคิด และ ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
6. แนวคิด และ ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นสังคม และ วฒันธรรม 
7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
8. กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

ความรู้ทัว่ไปเกีย่วดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊ส 
จากงานวจิยัของ ชนยัชนม ์นาคนอ้ย (2552) ไดอ้ธิบายวา่ ดนตรีบอสซาโนวา่เป็นดนตรีท่ี

มีท่วงท านองท่ีฟังสบาย ไพเราะนุ่มนวล อบอุ่น ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย และ ดนตรีบอสซาโนว่า 
ถือเป็นดนตรีแขนงหน่ึงท่ีมีการพฒันามาจากดนตรีแจ๊ส ผูว้จิยัจึงขออธิบายถึงท่ีมาท่ีไป โดยเร่ิมจาก
จุดเร่ิมตน้ของดนตรีแจส๊ ดงัภาพท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงพฒันาการของดนตรีแจส๊ในยคุต่างๆ 
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ตารางที ่2.1  ตารางแสดงพฒันาการของดนตรีแจส๊ 

ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ชนยัชนม ์นาคนอ้ย, 2552 : หนา้ 9 
1. จุดเร่ิมต้นของดนตรีแจ๊ส 
ดนตรีแจ๊สมีจุดเร่ิมต้นข้ึนในระหว่างปลายศตวรรษท่ี 19 ถึงช่วงตน้ศตวรรษท่ี 20 ใน

ดินแดนทางตอนใตข้องประเทศสหรัฐอเมริกา โดยภายหลงัจากช่วงคน้พบโลกใหม่ สหรัฐอเมริกา
ไดมี้การน าทาสชาวแอฟริกนัตะวนัตกเขา้มาท างานเป็นจ านวนมาก เพื่อสร้าง และ ขยายอาณานิคม 
โดยแรงงานทาสผิวด าชาวแอฟฟริกนัเหล่าน้ี จะมีวฒันธรรมท่ีโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์อยูอ่ยา่งหน่ึง 
นัน่ก็คือ การใช้เสียงเพลงเขา้มามีส่วนร่วมในการด าเนินกิจกรรมต่างๆของชีวิตประจ าวนั ไม่วา่จะ
เป็นการท างาน หรือ การพูดการจา ลว้นแต่มีการใชเ้สียงเพลงเขา้มามีส่วนร่วมทั้งส้ิน 

การเขา้มาท างานของแรงงานทาสผวิด าในประเทศสหรัฐอเมริกาในขณะนั้น ส่วนใหญ่จะ
เขา้มาทางเมืองนิวออร์ลีน เพราะเป็นเมืองท่าท่ีอยูบ่ริเวณปากแม่น ้ ามิสซิสซิปป้ี ในขณะนั้นเมืองนิ
วออร์ลีนมีผูค้นมากมายจากหลากหลายเช้ือชาติอาศยัอยู ่ไม่วา่จะเป็นฝร่ังเศส สเปน องักฤษ อิตาลี 
เยอรมนั แอฟริกนั ฯลฯ จึงจดัไดว้า่เป็นเมืองท่ีมีความหลากหลายทางวฒันธรรมค่อนขา้งสูง  

หลงัจากผา่นพน้ช่วงสงครามไดมี้การประกาศเลิกทาสในสหรัฐอเมริกา ท าใหส้ภาพความ
เป็นอยู่ของแรงงานชาวแอฟริกันเหล่านั้ นดีข้ึน แต่ชาวแอฟริกันส่วนใหญ่ก็ยงัคงอาศัยอยู่ใน
สหรัฐอเมริกา และ ท างานขายแรงงานต่างๆ เช่น การท างานปศุสัตว ์การท าไร่ การปลูกฝ้าย ท างาน
ตามสถานเริงรมยต่์างๆ และ เป็นนกัดนตรี  
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จากการท่ีไดซึ้มซบัอิทธิพลทางดนตรีของคนผิวขาวมาเป็นระยะเวลานาน จึงท าให้มีการ
ผสมผสานทางดนตรีเกิดข้ึน เน่ืองจากนกัดนตรีผิวด าส่วนใหญ่มกัไม่คุน้ชินกบัการเขียน และ อ่าน
ตวัโน๊ตเหมือนกบันกัดนตรีผิวขาว ดงันั้นการเล่นดนตรีของนกัดนตรีผิวด าส่วนใหญ่จึงมาจากการ
ฟัง ซ่ึงบางคร้ังอาจจ าตวัโน๊ตของเพลงได้ไม่หมดท าให้เกิดการลองผิดลองถูก มีการเล่นเติมตาม
ความพอใจของตน ซ่ึงภายหลงัไดก้ลายเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัของดนตรีในช่วงตน้นั้น การลองผิด
ลองถูกของนักดนตรีผิวด านั้ นก่อให้เกิดโน้ตท่ีผิดเพี้ ยนไป บวกกับการใส่จังหวะซ่ึงถือเป็น
เอกลกัษณ์ท่ีโดดเด่นในดนตรีของชาวแอฟริกนั จึงไดเ้กิดเป็นดนตรีซ่ึงต่อมาไดพ้ฒันากลายมาเป็น
ดนตรีแจ๊สในภายหลงั ซ่ึงแนวดนตรีท่ีเกิดข้ึนมาในขณะนั้น คือ ดนตรีบลูส์ (Blues) และ ดนตรีแร็ก
ไทม ์(Ragtime) 

1.1 ดนตรีบลูส์ เป็นท่ีรู้จกักนัตั้งแต่ในช่วงปลายปี 1890 เป็นตน้มา เป็นดนตรีท่ีเกิดข้ึนจาก
การลองผิดลองถูกของนกัดนตรีผิวด าชาวแอฟริกนั ในดา้นเน้ือหาของค าร้อง ส่วนใหญ่จะกล่าวถึง
เร่ืองความเจ็บปวดทรมานในการถูกกดข่ีจากคนผิวขาว ความยากจนขน้แคน้ หรือ ความเหล่ือมล ้ า
ทางสังคม ฯลฯ ในดา้นท่วงท านองของดนตรี จะมีลกัษณะเด่นของตวัโนต้ท่ีผิดเพี้ยนไปจากบนัได
เสียงปกติ ซ่ึงเรามักจะเรียกตัวโน้ตเหล่าน้ีว่า บลูส์โน๊ต (Blues Note) อีกลักษณะเด่นหน่ึงของ
ดนตรีบลูส์ คือ เสียงของการสไลด์กีตาร์ (Slide) ซ่ึงในยคุนั้นไดมี้การน าส่ิงของต่างๆท่ีอยูใ่กลต้วัมา
ดดัแปลงเป็นอุปกรณ์สไลด์กีตาร์ เช่น คอขวด หรือ มีดพบั แต่ในปัจจุบนัมีอุปกรณ์เฉพาะท่ีเรียกว่า
แกว้สไลด ์ส าหรับนกัดนตรีผูท่ี้ถือเป็นตน้แบบของดนตรีบลูส์นั้น ไดแ้ก่ โรเบิร์ต จอห์นสัน (Robert 
Johnson) เจา้ของเพลงฮิตอยา่ง Cross Road Blues 

1.2 ดนตรีแร็กไทม์ เกิดข้ึนในช่วงปลายศตวรรษท่ี 19 เป็นดนตรีส าหรับเปียโน เพลงส่วน
ใหญ่เน้นท่วงท านองอนัไพเราะ และ นิยมใช้จงัหวะขดั (Syncopation) ซ่ึงได้รับอิทธิพลมาจาก
ดนตรีมาร์ช จึงท าให้ฟังดูสนุกสนานยิ่งข้ึน ส่วนใหญ่จะนิยมเล่นกนัตามงานเตน้ร า หรือ งานร่ืนเริง
ต่างๆ ส าหรับนักดนตรีผูท่ี้ถือเป็นต้นแบบของดนตรีแร็กไทม์นั้ น ได้แก่ สก๊อต จ๊อปลิน (Scott 
Joblin) เจา้ของเพลงฮิตอยา่ง Maple Leaf Rag 

ต่อมาไดมี้การผสมผสานระหวา่งดนตรีบลูส์ และ ดนตรีแร็กไทม ์จึงก่อให้เกิดเป็นดนตรี
แจ๊สข้ึนมา ซ่ึงในยุคแรกนั้นผูค้นมกัจะเรียกดนตรีประเภทน้ีวา่ ฮอตมิวสิค (Hot Music) เพราะยงัไม่
มีค  าจ  ากดัความ จนกระทัง่ต่อมาในภายหลงั ไดมี้วงดนตรีของคนผิวขาวช่ือ The Original Dixieland 
Jazz Band โด่งดงัข้ึนมา จึงท าให้ผูค้นติดปากค าวา่ Jazz และใช้เป็นค าเรียกดนตรีประเภทน้ีเร่ือยมา 
เมืองนิวออร์ลีนในขณะนั้น เป็นเมืองท่ีมีความหลากหลายทางวฒันธรรมค่อนขา้งสูง เน่ืองจากเป็น
เมืองท่ีมีผูค้นอาศยัอยู่มากมายหลายเช้ือชาติ ดว้ยเหตุน้ีจึงท าให้เกิดการผสมผสานของวฒันธรรม
ทางดนตรี จนไดก้ลัน่กรองออกมาเป็นดนตรีแจ๊ส และ ไดก่้อให้เกิดนักดนตรีแจ๊สท่ีมีช่ือเสียงใน
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ระดบัโลกข้ึนมามากมายหลายคน เช่น หลุยส์ อาร์มสตรอง (Louis Armstong) ดุค แอลลิงตนั (Duke 
Ellington) เบนนี กู๊ดแมน (Benny Goodman) จอห์น โคลเทรน (John Coltrane) และ ชาร์ลี ปาร์ค
เกอร์ (Charlie Parker) ต่อมาในช่วงปี  1930 จนถึงปี  1940 นับได้ว่าเป็น ช่วงเวลาแห่งการ
เปล่ียนแปลงของดนตรีแจส๊ โดยศิลปินต่างๆไดพ้ยายามน ารูปแบบดนตรีใหม่ๆเขา้มาผสมผสานกบั
ดนตรีแจส๊ในรูปแบบเดิม ส่งผลใหด้นตรีแจส๊เกิดการพฒันาออกไปอยา่งมากมายหลากหลายสไตล ์

2. สไตล์ต่างๆ ของดนตรีแจ๊ส 
2.1 นิวออร์ลีน หรือ ดิ๊กซีแลนด์ (New Orleans – Dixieland) เป็นดนตรีแจ๊สในยุคแรกท่ี

ก าเนิดข้ึนมาในเมืองนิวออร์ลีน ลกัษณะของวงดนตรีแจ๊สแบบด๊ิกซีแลนด์นั้นจะประกอบไปดว้ยผู ้
เล่นประมาณ 5 ถึง 8 คน เคร่ืองดนตรีท่ีใช้จะประกอบด้วยเคร่ืองเป่า ได้แก่ คอร์เนต ทรัมเปต 
คลาริเนต และ ทรอมโบน เคร่ืองเคาะ ได้แก่ กลองชุด และ ทูบา เคร่ืองประกอบท านอง ได้แก่ 
เปียโน แบนโจ และ กีตาร์ ดนตรีแจ๊สในแบบด้ิกซีแลนด์จะมีจงัหวะท่ีสนุกสนาน ช้ินดนตรีเล่น
รับส่งสลบักนัไปมา ส่วนจุดเด่นของนกัร้องในดา้นการร้อง คือ การ “สแกต” (Scat) ซ่ึงเป็นการฮมั 
หรือ เปล่งเสียงออกมาอยา่งต่อเน่ืองแทนการใชเ้คร่ืองดนตรี สามารถเรียกไดอี้กอยา่งวา่ เป็นการอิม
โพรไวเซชัน่ของการใชเ้สียงร้อง  

2.2 สวงิ (Swing) ถือเป็นการผสมผสานโดยการน าเอาดนตรีท่ีมีพื้นฐานจากดนตรีแจส๊ มา
ผสมรวมกบัดนตรีป๊อป สามารถใช้ฟังก็ได ้ใช้ประกอบการเตน้ร าก็ได ้ดนตรีสวิงไดรั้บความนิยม
อยา่งมากในช่วงปี 1935 ถึง 1945 สวิงนั้นจะบรรเลงโดยวงขนาดใหญ่ใชน้กัดนตรีประมาณ 14-20 
คน เคร่ืองดนตรีท่ีใชจ้ะประกอบดว้ยเคร่ืองเป่า ไดแ้ก่ แซกโซโฟน และ คลาริเนต เคร่ืองเคาะ ไดแ้ก่ 
กลองชุด เคร่ืองประกอบท านอง ได้แก่ เปียโน กีตาร์ และ เบส จุดเด่นของสวิง คือ การให้เคร่ือง
ดนตรีตวัใดตวัหน่ึงบรรเลงเด่ียวเพื่อให้เกิดความโดดเด่นมากข้ึน ส าหรับนกัดนตรีท่ีมีช่ือเสียงใน
การเล่นเพลงสวงิ คือ เบนนี กู๊ดแมน (Benny Goodman) ซ่ึงไดรั้บสมยานามวา่ ราชาแห่งเพลงสวงิ 

2.3 บีบ๊อพ (Be-bop) เป็นดนตรีแจ๊สท่ีถูกพฒันาข้ึนมาในช่วงตน้ทศวรรษ 1940 บีบ๊อพ
เป็นดนตรีท่ีมีลกัษณะโครงสร้างซบัซอ้น ทั้งในดา้นของท านอง และ ดา้นการประสานเสียง นิยมใช้
ฟังอยา่งจริงจงัมากกวา่จะใชเ้ป็นเพลงประกอบการเตน้ร า ความแตกต่างท่ีส าคญัของบีบ๊อพ กบั สวิง 
อยู่ท่ีการอิมโพรไวเซชั่นท่ีอิงกบัทางเดินคอร์ด (Chords Progression) นักดนตรีผูบ้รรเลงเพลงท่ีมี
หนา้ท่ีโซโลนั้น ส่วนใหญ่จะเป็นคนท่ีเล่นแซกโซโฟน ทรัมเป็ต หรือ เปียโน การเกิดข้ึนของบีบ๊อพ 
นบัเป็นจุดหวัเล้ียวหัวต่อท่ีท าให้ดนตรีแจ๊สกา้วพน้จากดนตรีท่ีตอบสนองผูค้นในเชิงพาณิชยอ์ยา่ง
สวิง ให้กา้วข้ึนสู่สถานะของผลงานศิลปะ และ ยงัเป็นพื้นฐานของดนตรีแจ๊สในยุคต่อมาอีกดว้ย 
บีบ๊อพไดรั้บความสนใจมากข้ึนเร่ือยๆจนถึงช่วงกลางทศวรรษ 1940 ถึง 1950 นกัดนตรีแจ๊สต่างๆ
ลว้นพากนัคิดคน้การเล่นดนตรีในแนวใหม่ๆท่ีฉีกออกไปจากแนวทางเดิมๆ จนกระทัง่ ไมลส์ เดวิส 



11 

 

(Miles Davis) ผูท่ี้เป็นนกัดนตรีคนส าคญัในยุคของบีบ๊อพ ไดค้น้หาแนวทางจนเกิดเป็นแนวดนตรี
ดนตรีคูลแจ๊ส (Cool Jazz) ดงัจะกล่าวในหัวขอ้ต่อไป ต่อมาในช่วงตน้ทศวรรษ 1950 ถือเป็นอีก
หน่ึงช่วงท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางดนตรีอย่างสูง สืบเน่ืองด้วยปัจจยัทางสังคมหลายประการใน
ขณะนั้น ท าให้รูปแบบวงดนตรีบ๊ิกแบนด์ท่ีเคยไดรั้บความนิยมอยา่งสูงเร่ิมเส่ือมคลายลงในช่วงน้ี 
แนวโนม้โดยทัว่ไปของวงดนตรีแจ๊สในขณะนั้น เร่ิมมีการปรับเปล่ียนรูปแบบจากวงขนาดใหญ่มา
เป็นวงขนาดเล็กกนัมากข้ึน 

2.4 คูลแจ๊ส (Cool Jazz) และ ฮาร์ดบ๊อพ แจ๊ส (Hard-Bop Jazz) หลังจากผ่านยุคของ
บีบ๊อพไป ดนตรีแจ๊สไดเ้กิดพฒันาการโดยมีการแตกออกเป็นสองสาย คือ คูลแจ๊ส และ ฮาร์ดบ๊อพ
แจ๊ส คูลแจ๊สเป็นดนตรีแจ๊สอีกประเภทหน่ึงซ่ึงพฒันาต่อจากบีบ๊อพมาในช่วงปลายของทศวรรษ 
1940 และ ตน้ทศวรรษ 1950 คูลแจ๊สยดึหลกับางประการของบีบ๊อพ แต่มีการน าเสนอในสุ้มเสียงท่ี
ต่างออกไปจากเดิม คูลแจ๊สไม่ได้เคล่ือนไหวไปบนจงัหวะท่ีเร่าร้อนแบบบีบ๊อพ แต่หากมีความ
นุ่มนวล คลา้ยกบัการผสมกนัระหว่างดนตรีสวิง กบั ดนตรีบีบ๊อพ แล้วลดความสนุกสนานลงมา 
ท่วงท านองการบรรเลงของคูลแจ๊สจะฟังสบายๆ เรียบง่าย เนิบนาบ นุ่มนวล เนน้การเรียบเรียงเสียง
ประสานก่อนท่ีจะเล่น และ ตวัเพลงจะมีความยาวกวา่บีบ๊อพ ในขณะท่ีฮาร์ดบ๊อพเป็นดนตรีแจ๊สท่ี
เนน้จงัหวะเป็นตวัน าผสานกบัแนวทางของดนตรีบลูส์ และ มีการผสมผสานกล่ินไอของดนตรีฟังค์
ก้ี เพื่อเพิ่มความสนุกสนานให้มากข้ึน ในยุคน้ีมีค าเรียกแนวดนตรีเพิ่มข้ึนอีกหลายแนวเพลง ไม่ว่า
จะเป็นโมดลั แจ๊ส (Modal Jazz) โพสต์ บ๊อพ (Post Bop) แต่ถึงอย่างไรก็ถือว่าเป็นเพียงแขนงหน่ึง
ของฮาร์ดบอ๊พแจส๊ทั้งส้ิน  

2.5 อวองการ์ดแจ๊ส (Avant-Garde Jazz) อวองการ์ดแจ๊สถือเป็นดนตรีแจ๊สในแนวใหม่ 
ซ่ึงมีความแปลกแตกต่างไปจากเดิมอย่างเด่นชัดเจน ซ่ึงฟรีแจ๊สถือเป็นอีกหน่ึงแขนงของดนตรี
แนวอวองการ์ดท่ีถูกพฒันามาในช่วงทศวรรษ 1960 โดย ออร์เน็ท โคลแมน (Ornett Coleman) นกั
เป่าอลัโตแซกโซโฟน ซ่ึงไม่เคยเรียนทฤษฎีดนตรีมาก่อน แต่ออร์เน็ท มีความคิดท่ีไม่ตอ้งการยึด
รูปแบบการเล่นแบบแจ๊สดั้งเดิมไว ้จึงไดร่้วมคิดคน้กบั เซซิล เทยเ์ลอร์ (Sasil Taylor) และ ซัน รา 
(Sun Ra) เพื่อสร้างดนตรีแนวฟรีแจ๊สข้ึน การบรรเลงดนตรีในแนวฟรีแจ๊สนั้นเนน้การเปล่ียนคอร์ด
แบบง่ายๆ ตดัความซบัซ้อนทิ้งไป และ ใชป้ฏิภาณไหวพริบของตวันกัดนตรีเป็นท่ีตั้งในการเล่นให้
ล่ืนไหลไปให้เขา้กบัอารมณ์ของดนตรีโดยรวม จึงท าให้การบรรเลงเพลงมีความเป็นอิสระทั้งใน
ดา้นท านอง รูปแบบ และ การประสานเสียง  

2.6 ฟิวช่ันแจ๊ส (Fusion Jazz) หรือ แจ๊สร็อค (Jazz Rock) ในช่วงปลายทศวรรษท่ี 1960 
ถือเป็นช่วงท่ีดนตรีร็อคเร่ิมมีอิทธิพลสูงข้ึน มีผูค้นให้ความสนใจในดนตรีร็อคมากข้ึนจึงท าให้เกิด
ดนตรีแจ๊สในรูปแบบใหม่ข้ึนมา คือ ฟิวชั่นแจ๊ส หรือ แจ๊สร็อค ค าว่าฟิวชั่น (Fusion) เป็นค าท่ีใช้
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เรียกดนตรีแจ๊สท่ีมีส่วนผสมของดนตรีร็อค ลกัษณะของดนตรีในรูปแบบน้ี คือ การผนวกการเล่น
แบบแจ๊สดงัเดิมเขา้กบัรูปแบบการใช้จงัหวะ และ สีสันของดนตรีร็อค โดยมีการใชเ้คร่ืองดนตรีท่ี
เป็นอิเล็คโทรนิคมากข้ึน เช่น กีตา้ร์ไฟฟ้า เบสไฟฟ้า คียบ์อร์ด และ มกัมีเคร่ืองดนตรีจากต่างชาติ
มาร่วมบรรเลงดว้ย เช่น เคร่ืองดนตรีจากแอฟริกา ลาตินอเมริกา หรือ อินเดีย มาเล่นประกอบกบั
เคร่ืองดนตรีแจ๊สแบบดั้งเดิม ดว้ยการผสมผสานท่ีลงตวัท าให้ฟิวชัน่แจส๊แทรกซึมสู่คนฟังทุกกลุ่ม มี
นกัดนตรีมากมายท่ีหนัมาเล่นดนตรีฟิวชัน่แจ๊ส ทั้งจากนกัดนตรีแจ๊สในยุคเดิม และ นกัดนตรีหน้า
ใหม่  

3. บอสซาโนว่าแจ๊ส 
ดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊ส ถือก าเนิดข้ึนมาในประเทศบราซิลในช่วงปลายปี ค.ศ. 1958 โดย

มีผูร่้วมกันคิดค้น 3 คน คือ จาว กิลเบอร์โต (Joao Gilberto) นักร้อง และ นักกีตาร์ แอนโตนิโอ 
คาร์ลอส โจบิม (Antonio Carlos Jobim) หรือ ทอม โจบิม นักเปียโน และ นักกีตาร์ วินิเชียส เดอ 
มอเรียส (Vinitius de Morias) กวี และ นกัแต่งเพลง โดยทั้ง 3 คนเป็นผูร่้วมกนัให้ก าเนิดดนตรีใน
แนวบอสซ่าโนวา่ข้ึนมา จากการน าจงัหวะของดนตรีแซมบา้ ซ่ึงถือเป็นดนตรีพื้นบา้นของประเทศ
บราซิลท่ีมีเอกลกัษณ์โดดเด่นในดา้นจงัหวะท่ีสนุกสนาน มาผสมผสานให้เขา้กบัการเรียบเรียงเสียง
ประสานท่ีประณีต ไพเราะ ฟังง่าย และ นุ่มนวล ของดนตรีคูลแจ๊ส จนก่อให้เกิดเป็นดนตรีคล่ืนลูก
ใหม่ ดว้ยเหตุน้ีจึงถูกขนานนามวา่ “บอสซาโนวา่” (บอสซาแปลวา่คล่ืน โนวา่แปลวา่ใหม่) 

ในช่วงแรก ดนตรีบอสซาโนว่านั้นไม่ได้จดัเป็นดนตรีแจ๊สทีเดียวนัก แต่เน่ืองจากนัก
ดนตรีส่วนใหญ่ท่ีเล่นแนวบอสซาโนวา่นั้นเป็นนกัดนตรีแจ๊ส จึงไดมี้การเติมช่วงของการอิมโพรไว
เซชั่นเข้าไป ด้วยเหตุน้ีจึงท าให้ดนตรีบอสซาโนว่าถือเป็นดนตรีแจ๊สแขนงหน่ึง บอสซาโนว่า 
จัดเป็นดนตรีแจ๊สเบาๆท่ีฟังสบาย ไพเราะนุ่มนวล อบอุ่น ให้ความรู้สึกผ่อนคลาย ในด้าน
ท่วงท านองของดนตรี มีการเลือกใชค้อร์ดท่ีให้เสียงเมโลด้ีท่ีฟังแลว้รู้สึกสบาย เน้นความโล่ง โปร่ง 
สบาย เพลงบอสซาโนวา่ส่วนใหญ่จะไม่มีการขดัจดัหวะ (Syncopation) เหมือนกบัดนตรีแจส๊ในยุค
ต่างๆท่ีผา่นมา ในดา้นของเสียงร้อง จะเป็นลกัษณะการร้องท่ีไม่ค่อยมีการเนน้ค า (Accent) ผูข้บัร้อง
จะร้องอยา่งสบายๆ เพื่อให้เสียงร้องท่ีออกมามีความนุ่มนวล เคลา้คลอไปกบัท่วงท านองท่ีฟังสบาย
ของดนตรี เพื่อแสดงให้เห็นถึงอารมณ์ท่ีอบอุ่น นุ่มนวล และ ความผ่อนคลายของบทเพลง 
นอกจากน้ี จาว กิลเบอร์โต ยงัคน้พบเทคนิคการร้องเพลงดว้ยเสียงเบาๆ และ การอดัเสียงในห้องน ้ า 
ซ่ึงจะท าใหเ้สียงท่ีไดน้ั้น มีความกอ้งกงัวาน นุ่มนวล และ ปราศจากการสั่นของเสียง  

ในดา้นของเคร่ืองดนตรี ดนตรีบอสซาโนว่าส่วนใหญ่จะนิยมใช้กีตาร์สายไนล่อนเป็น
เคร่ืองดนตรีหลัก เน่ืองจากมีเสียงท่ีฟังแล้วให้ความรู้สึกท่ีอบอุ่น นุ่มนวล และ อ่อนหวาน แต่
นอกจากกีตาร์สายไนล่อนแลว้ ยงัสามารถใช้เปียโนเป็นเคร่ืองดนตรีหลกัอีกชนิดไดด้ว้ย ซ่ึงถือว่า
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เป็นสะพานเช่ือมท่ีดีระหวา่งดนตรีแจ๊ส กบั ดนตรีบอสซาโนวา่ และ อีกเอกลกัษณ์หน่ึงท่ีส าคญัของ
ดนตรีแขนงน้ี คือ การใชเ้คร่ืองเคาะต่างๆท่ีมีความแปลกใหม่ไม่เหมือนใคร  

สาเหตุท่ีดนตรีบอสซาโนว่าเป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลายในเวลาต่อมา เพราะมีภาพยนตร์
เร่ือง Black Orpheus ของบราซิล น าบทเพลงบอสซาโน่ว่ามาเป็นเพลงประกอบในภาพยนตร์ จน
โด่งดงัไปทัว่บราซิล และ แถบละตินอเมริกา อีกทั้งยงัไดมี้การแพร่กระจายไปยงัอเมริกาเหนือ และ 
ไดรั้บความนิยมในหมู่นกัดนตรีแจ๊สชาวอเมริกนัอีกดว้ย ส่งผลให้ในปี 1963 มีอลับั้มต่างๆในแนว
บอสซาโนว่าออกมามากมาย ส าหรับเพลงบอสซาโนว่าเพลงแรกท่ีได้ช่ือว่าเป็นเพลงท่ีประสบ
ความส าเร็จตลอดกาลนั้นไดแ้ก่ เพลง The Girl Form Ipanema ในอลับั้ม Getz/Giberto ท่ีไดแ้อนโต
นิโอ คาร์ลอส โจบิม แต่งท านอง วินิเชียส เดอ มอเรียน แต่งค าร้องภาษาโปรตุเกส สแตน เก็ทซ์ 
และจาว กิลเบอร์โต ร่วมกนับนัทึกเสียง โดยมี แอสทรุท กิลเบอร์โต (Astrud Gilberto) ภรรยาของ
จาว กิลเบอร์โต เป็นผูร้้อง ต่อมาในปี 1965 เพลง The Girl From Ipanema น้ี ได้รับถึง 4 รางวลั
แกรมม่ี อวอร์ด อิทธิพลของดนตรีบอสซาโนว่าท่ีมีต่อวงการแจ๊สในเวลาต่อมา เห็นไดจ้ากการท่ี
ศิลปินแจ๊สระดบัชั้นน า ลว้นแลว้แต่มีผลงานบอสซาโนว่ามาแลว้ทั้งส้ิน ส่ิงเหล่าน้ีแสดงให้เห็นถึง
การเป็นท่ียอมรับอยา่งกวา้งขวางของดนตรีบอสซาโนวา่ ในความเป็นสากล และ ยงัคงอยูใ่นตลาด
ดนตรีโลกมาหลายสิบปีจวบจนถึงทุกวนัน้ี ในปัจจุบนัดนตรีบอสซาโน่วา่ไดมี้การแทรกซึมไปทัว่
โลก ทั้งในแบบดั้งเดิม และ แบบท่ีมีการน าไปผสมผสานกบัแนวดนตรีต่างๆอยา่งเช่น ดนตรีป๊อป  

ส าหรับกระแสบอสซาโนว่าในเมืองไทย ได้เกิดข้ึนหลงัจากท่ี กนัยารัตน์ ติยะพรไชย 
หรือ ตุ๊กตา (ลุลา) ไดอ้อกอลับั้ม Urban Lullaby ในวนัท่ี 12 กุมพาพนัธ์ พ.ศ. 2551 ซ่ึงเป็นการน า
ท่วงท านองในแบบบอสซาโนวา่มาผสมผสานกบัเพลงป๊อปของไทย มีกระแสตอบรับเป็นอย่างดี 
จึงท าใหด้นตรีบอสซาโนวา่เป็นท่ีรู้จกักนัมากข้ึนในเมืองไทย ทั้งในกลุ่มนกัเล่น และ คนฟัง 

 

แนวคดิด้านตลาดบริการ 
“ตลาดบริการ จะมีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ เพราะ เป็นการบริการท่ีไม่สามารถจบั

ตอ้งได ้และ ไม่มีตวัตน แต่ตอ้งสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจในการบริการ” (จิราวรรณ 
วงศ์ราช, 2551 : 17) และ “การบริการ ถือว่าเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งทาง
กายภาพ และ อารมณ์ ดงันั้น การบริการจึงตอ้งจดัให้ถูกท่ี ถูกเวลา ถูกสถานท่ี ถูกคน และ ถูกวิธี
ดว้ย จึงจะถือวา่เป็นการบรรลุถึงคุณภาพของการบริการในระดบัสูง” (สิปปศิณี บาเรย,์ 2555 : 63) 
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1. ความหมายของการบริการ 
จากการศึกษาทฤษฎี และ วรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัมีความเห็นวา่ การบริการ คือ 

กิจกรรม หรือ กระบวนการในการด าเนินงานอย่างใดอย่างหน่ึงของบุคคล หรือ องค์กร ท่ีเกิดข้ึน
จากการปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูต้อ้งการใช้บริการ กบั ผูใ้ห้บริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูรั้บบริการให้เกิดความพึงพอใจ โดยการบริการนั้นจะมีลกัษณะเฉพาะ คือ ไม่สามารถจบัตอ้งได ้
ทั้งก่อน หรือ หลงัไดรั้บการบริการ  

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ พลอยไพลิน พงษกิ์ตติพนัธ์ (2552) ท่ีไดใ้หค้วามหมายของการ
บริการไวว้า่ “การบริการ หมายถึง การบวนการ หรือ กิจกรรมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิสัมพนัธ์
ระหว่างผู ้ท่ีต้องการใช้บริการ กับผู ้ให้บริการ หรือในทางกลับกัน ระหว่าง ผู ้ให้บริการ กับ 
ผูรั้บบริการ ในอนัท่ีจะตอบสนองความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหน่ึงให้บรรลุผลส าเร็จ” และ ปิยะพร 
อศัวหฤทยั (2547) ท่ีไดใ้หค้วามหมายของการบริการไวว้า่ “การบริการ คือ กิจกรรม หรือ การะบวน
การในการด าเนินการอย่างใดอย่างหน่ึงของบุคคล หรือ องค์การ ท่ีเกิดข้ึนเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของบุคคลอ่ืนใหไ้ดรั้บความสะดวกสบาย และ เกิดความพึงพอใจ และก่อใหเ้กิดรายได ้โดย
ไม่ตอ้งพึงพาอาศยัสินคา้ โดยการบริการนั้นจะมีลกัษณะเฉพาะ คือ ไม่สามารถจบัตอ้งหรือสัมผสั
ได ้ไม่วา่จะก่อน หรือ หลงัซ้ือ ไม่สามารถครอบครองเป็นเจา้ของไดอ้ยา่งเป็นรูปธรรม”  

2. ลกัษณะทีบ่่งบอกความเป็นธุรกจิบริการ  
อภิญญา ภทัราพรพิสิฐ (2553) ไดอ้ธิบายไวว้า่  ลกัษณะท่ีบ่งบอกความเป็นธุรกิจบริการ

สามารถจ าแนกไดเ้ป็น 4 ลกัษณะ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
2.1 จับต้องไม่ได้ คือ บริการท่ีผูซ้ื้อไม่สามารถจะจบัตอ้งทดลองตวัอยา่งก่อนได ้ไม่วา่จะ

โดยการมอง การชิม การสัมผสั หรือ การรู้สึก ดังนั้ น การเสนอขายบริการ จึงต้องแสดงถึง
คุณประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากบริการ 

2.2 ไม่สามารถแยกระหว่างผู้ให้บริการ และ บริการ คือ ผูผ้ลิตบริการ และ การบริการจะ
เป็นหน่ึงเดียวกนั ไม่สามารถแยกบริการจากผูผ้ลิตไปจ าหน่ายต่างสถานท่ีต่างเวลาได ้การผลิต และ 
จ าหน่ายบริการตอ้งเกิดข้ึนในเวลาเดียวกนั เช่น ทนัตแพทยไ์ม่สามารถท าการรักษาฟันให้คนไข้
พร้อมกนัหลายคน ตอ้งท าฟันใหที้ละคน 

2.3 มีความแตกต่างในการให้บริการ คือ บริการท่ีเสนอขายในแต่ละคร้ังอาจมีความ
แตกต่างกนัได ้ถึงแมจ้ะมาจากผูใ้ห้บริการคนเดียวกนั เช่น การไปพบแพทยค์นเดียวกนัแต่ละคร้ังมี
ความแตกต่างในการตรวจรักษาแตกต่างกนั 

2.4 อุปสงค์ของบริการจะมีอายุส้ัน และ เปลี่ยนแปลงตามฤดูกาล คือ บริการจะผลิตทนัที
และส่งมอบในขณะให้บริการแก่ลูกคา้ บริการจึงไม่สามารถจะผลิตล่วงหน้า หรือ สามารถเก็บ
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รักษาไวจ้  าหน่ายได ้ในขณะเดียวกนั ดา้นผูซ้ื้อจะเกิดความตอ้งการอยากไดรั้บการบริการทนัทีเม่ือมี
ความตอ้งการเกิดข้ึน หากตอ้งรอนานอาจมีการเปล่ียนใจได ้นอกจากนั้นความตอ้งการซ้ือบริการจะ
สามารถมีการข้ึนลงเปล่ียนแปลงไดต้ามฤดูกาล ตามช่วงเวลาในแต่ละเดือน หรือ เวลาในแต่ละวนั 
เช่น ช่วงปิดภาคเรียนจะมีความตอ้งการซ้ือบริการท่องเท่ียวมากกวา่ปกติ  

3. ส่วนประกอบของการบริการ 
“Kotler (2546 : 445) ไดอ้ธิบายถึงส่วนประกอบของการบริการ มีรายละเอียดดงัน้ี” (อา้ง

ถึงใน พลอยไพลิน พงษกิ์ตติพนัธ์, 2552 : 14) 
3.1 สินค้าทีม่ีรูปลกัษณ์อย่างแท้จริง คือ สินคา้ท่ีมีรูปลกัษณ์ท่ีจบัตอ้งได ้โดยปราศจากการ

บริการเขา้มามาเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์เช่น สบู่ ยาสีฟัน เกลือ 
3.2 สินค้าที่มีรูปลักษณ์พร้อมบริการ ประกอบดว้ยสินคา้ท่ีมีรูปลกัษณ์พร้อมกบับริการ

หน่ึงๆ หรือมากกว่า เช่น รถยนต์ คอมพิวเตอร์ ยอดขายของผลิตภณัฑ์จะข้ึนอยู่กับคุณภาพและ
บริการท่ีใหก้บัลูกคา้ เช่น หอ้งแสดงสินคา้ การขนส่งสินคา้ การซ่อมบ ารุงรักษา การปฏิบติัการ การ
ฝึกอบรมช่าง การติดตั้ง และ การรับประกนั เป็นตน้ 

3.3 การผสมผสาน หมายถึง การใหส้ัดส่วนท่ีเท่าๆ ระหวา่งสินคา้ และ การบริการ เช่น ผู ้
ท่ีเขา้ไปรับประทานอาหารในร้าน เพื่อตอ้งการรับประทานอาหาร และ รับการบริการไปด้วยใน
ขณะเดียวกนั 

3.4 การบริการเป็นหลัก พร้อมด้วยสินค้า และ บริการเสริม เป็นการให้บริการเป็นหลกั
พร้อมด้วยบริการเสริม หรือ สินค้าสนับสนุน เช่น ผูโ้ดยสารสายการบินซ้ือบริการขนส่ง การ
เดินทางนั้นจะประกอบด้วยสินค้าท่ีมีรูปลักษณ์ เช่น อาหาร และ เคร่ืองด่ืมของสายการบิน แต่
จุดประสงคห์ลกัของผูโ้ดยสาร คือ ตอ้งการใชบ้ริการขนส่งของสายการบิน 

3.5 การบริการอย่างแท้จริง คือ การให้บริการ 100% เต็ม โดยไม่มีสินคา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น 
การบ าบดัทางจิต หรือ การนวด 

4. ลกัษณะการให้บริการทีด่ี 
“การใหบ้ริการท่ีดีมีคุณภาพ มีหลกัตามค าวา่ Service ดงัน้ี” (อภิญญา ภทัราพรพิสิฐ, 2553 

: 11) 
S = Smart & Smile บุคลิกดีมีความมัน่ใจในการท างาน และ ยิม้แยม้แจ่มใส 
E = Emotion มีอารมณ์ดี 
R = Relation สร้างความสัมพนัธ์ ช่ืนชม ยกยอ่ง ใหเ้กียรติลูกคา้ และ เพื่อนร่วมงาน 
V = Voice ใชเ้สียงและค าพูดท่ีสุภาพ และ ใหเ้กียรติ 
I = Image สร้างภาพพจน์ท่ีดีใหต้นเอง และ เพื่อใหติ้ดตรึงใจลูกคา้ 
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C = Courtesy สุภาพอ่อนนอ้ม มีมารยาทดีในการใหบ้ริการ 
“ตลาดบริการต่างจากตลาดผลิตภณัฑ์ เพราะผลิตภณัฑ์มีตวัตน สัมผสัได้ มองเห็นได ้

คุณภาพผลิตภณัฑ์ข้ึนอยูก่บัตวัสินคา้ แต่ตลาดบริการมีคุณภาพข้ึนอยูก่บัผูใ้ห้บริการ หรือ บุคลากร 
ดงันั้น บุคลากร คือ ส่ิงท่ีส าคญัอีกส่วนประกอบหน่ึงท่ีจะท าให้เกิดการบริการท่ีเป็นเลิศต่อลูกคา้ 
ควรมีลกัษณะท่ีส าคญัดงัน้ี” (เสรี วงษม์ณฑา, 2542, อา้งถึงใน, จิราวรรณ วงษร์าช, 2551 : 20) 

4.1 ความตรงต่อเวลา ผูใ้ช้บริการจะเอาใจใส่มากส าหรับเร่ืองความตรงต่อเวลาของการ
บริการ 

4.2 การบริการที่ดีต้องถูกใจคน การให้บริการท่ีดีไม่ใช่เพียงแค่ให้ผูใ้ช้บริการมีความ
พอใจในสินคา้ และ บริการเท่านั้น แต่จะตอ้งท าให้การติดต่อระหว่างบุคคลง่ายข้ึน มีความชอบ
พอกนั เพราะว่าความแตกต่างของสินคา้ในยุคต่อไปจะลดลง จะเหลือความส าคญัท่ีความผูกพนั 
และ ความชอบพอของผูซ้ื้อ หรือ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อผูข้าย หรือ ผูใ้หบ้ริการหลกั 

4.3 ความทันทีทันใด เม่ือผูใ้ช้บริการตอ้งการสินคา้ หรือตอ้งการทราบขอ้มูลดา้นบริการ 
ผูข้าย หรือ ผู ้ให้บริการ ต้องให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้า และ บริการนั้ นได้ทันที โดยไม่ต้องให้
ผูใ้ช้บริการตอ้งรอคอยนาน เม่ือผูใ้ช้บริการมีปัญหาตอ้งแก้ไขได้ทนัท่วงที ดงันั้น การบริการท่ีดี
จะตอ้งรวดเร็วทนัใจ 

4.4 สร้างความประทับใจในการให้บริการ ด้วยคุณภาพ ความรู้สึกประทบัใจ ท าให้เกิด
ความรู้สึกตอ้งการจะกลบัมาใชบ้ริการอีก ดงันั้น การบริการท่ีดีจะตอ้งเนน้คุณภาพดว้ย คุณภาพทุก
ดา้น คุณภาพของพนกังาน คุณภาพของสถานท่ี เป็นตน้ 

4.5 การท าให้ผู้ ใช้บริการมีความรู้สึกช่ืนชม ไม่ท าให้ผูใ้ช้บริการรู้สึกต ่าต้อย แต่ท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเป็นคนมีเกียรติ มีความส าคญั 

4.6 ต้องมีการปรับปรุงอยู่เสมอ มีการแกไ้ขขอ้บกพร่องให้ดีข้ึน ส่ิงใดท่ีลูกคา้แนะน ามา
ใหป้รับปรุงตอ้งรู้จกัน าเอามาพิจารณา 

4.7 ต้องแสวงหาเทคโนโลยเีพิม่เติม เพื่อท าใหผู้ใ้ชบ้ริการสะดวกสบายข้ึน 
4.8 ต้องมีการรับประกัน เพื่อให้ความมัน่ใจกบัผูใ้ชบ้ริการวา่จะไดรั้บการบริการท่ีดีและมี

คุณภาพ 
4.9 บริการทีด่ี คือ บริการที่มีความไวต่อความรู้สึกของผู้ใช้บริการ ผูใ้หบ้ริการท่ีดี ควรช่าง

สังเกตใหรู้้วา่ผูใ้ชบ้ริการตอ้งการอะไร แลว้หาทางตอบสนองโดยเร็ว 
4.10 ต้องรักษาค ามั่นสัญญา พูดจาอะไรตอ้งท าใหไ้ดต้ามสัญญา 
4.11 ต้องมีเวลาให้ผู้ใช้บริการ ผูใ้ชบ้ริการมาเร็วก็ยินดีตอ้นรับ ผูใ้ช้บริการมาช้าใกลเ้วลา

ปิดท่ีท าการก็ตอ้งดูแล 
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4.12 ต้องมีความรวดเร็ว บริการท่ีดีตอ้งมองเห็นคุณค่าในเวลาของผูใ้ชบ้ริการ 
4.13 ต้องมีค าตอบที่แม่นย าให้กับผู้ใช้บริการ เวลาผูใ้ช้บริการถามขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ 

หรือ บริการ ตอ้งสามารถตอบไดถู้กตอ้งแม่นย  า 
4.14 บริการทีด่ีต้องมีความสุภาพ มีกิริยามารยาทท่ีงดงาม และ มีวาจาไพเราะ อ่อนหวาน 
จะเห็นได้ว่า องค์ประกอบท่ีส าคญัของการบริการมี 2 องค์ประกอบ คือ องค์กรและ

บุคลากร ท่ีจะน าความส าเร็จสู่ธุรกิจบริการ ถา้สามารถสร้างความพึงพอใจ และ ความประทบัใจ
ใหก้บัลูกคา้แลว้ จะท าใหเ้กิดความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ดว้ย 

 
แนวคดิ และ ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

“การบริโภคนบัวา่เป็นกิจกรรมท่ีมนุษยทุ์กคนกระท าเป็นประจ าทุกวนั นบัตั้งแต่วนัแรกท่ี
เกิดมาจนกระทัง่วนัสุดทา้ยของชีวิต และ เกิดข้ึนตลอดยี่สิบส่ีชัว่โมงของการด าเนินชีวิตในแต่ละ
วนั” (ชูชยั สมิทธิไกร, 2556 : 5) 

การบริโภคของมนุษย ์มีความครอบคลุมในสินคา้ และ บริการ ตั้งแต่ในราคาไม่ก่ีบาท ไป
จนถึงสินคา้ และ บริการท่ีมีราคาสูง อีกทั้งยงัครอบคลุมถึงส่ิงต่างๆอีกหลายชนิด ไม่วา่จะเป็นสินคา้
ท่ีเป็นปัจจยัท่ีจ  าเป็นในการด ารงชีวิต เช่น อาหาร น ้ า ยารักษาโรค เส้ือผา้ ไปจนถึงสินคา้ฟุ่มเฟือย
ต่างๆ การบริโภคจึงนับไดว้่าเป็นส่ิงส าคญัในการด าเนินชีวิตของมนุษยทุ์กคน การศึกษาเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัมาก เพราะจะท าใหท้ราบถึงกระบวนการในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ หรือ บริการ ของผูบ้ริโภค รวมทั้งสามารถท าให้ทราบถึง ปริมาณ ความถ่ี ท่ีมีการบริโภค 
นอกจากนั้นยงัท าให้ทราบได้อีกว่า มีปัจจยัใดบ้างท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค ดังนั้ น องค์
ความรู้ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงเป็นส่ิงท่ีมีมีประโยชน์ต่อหลายภาคส่วน ทั้งตวัผูผ้ลิตสินคา้ และ 
ผูใ้หบ้ริการ หรือ ต่อหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคโดยตรง  

1. ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
จากการศึกษาทฤษฎี และ วรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าใดๆก็ตาม ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนในการไดม้า ของสินคา้ หรือ 
บริการ ท่ีตัวผูบ้ริโภคต้องการ เพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง ซ่ึงความต้องการของ
ผูบ้ริโภคน้ีจะสามารถเปล่ียนแปลงไปไดต้ามสภาวะแวดลอ้มในดา้นต่างๆท่ีแวดลอ้มตวัผูบ้ริโภคอยู ่ 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ จิราวรรณ วงษ์ราช (2551) ท่ีไดมี้การให้ความหมายของค าว่า
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคล ท่ีจะ
สามารถน ามาตอบสนองความตอ้งการของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีหลายปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
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และ แนวคิดของ สิปปศิณี บาเรย ์(2555) ท่ีไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออก
ของแต่ละบุคคลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ เลือกใช้ ผลิตภณัฑ์ หรือ บริการของผูบ้ริโภค จากการ
ประเมินผล การรับรู้ การเรียนรู้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ และ ความปรารถนาของตน ทั้งทาง
กายภาพ และ ทางจิตวทิยา 

2. ประเภท และ บทบาทของผู้บริโภค 
“พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก การซ้ือ 

การใช้ รวมทั้งการก าจดัสินคา้ หรือ บริการเหล่านั้นภายหลงัการบริโภคแลว้ อย่างไรก็ตาม อาจมี
บุคคลหลายคนท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกบักระบวนการบริโภคดงักล่าว และ แต่ละคนก็อาจมีบทบาทท่ี
แตกต่างกนัไป โดยอาจจ าแนกบทบาทต่างๆไดด้งัต่อไปน้ี” (ชูชยั สมิทธิไกร, 2556 : 8) 

2.1 ผู้ริเร่ิม คือ บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็น หรือ ความตอ้งการในการใช้ผลิตภัณฑ์ หรือ 
บริการ และ เป็นผูท่ี้เสนอความคิดเก่ียวกับความจ าเป็น หรือ ความต้องการในผลิตภัณฑ์ หรือ 
บริการนั้นๆ เป็นคนแรก 

2.2 ผู้มีอิทธิพล คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการการตดัสินใจเลือกซ้ือ เลือกใช้สินคา้ หรือ 
บริการต่างๆ โดยท่ีจะตั้งใจ หรือ ไม่ตั้งใจก็ตาม 

2.3 ผู้ตัดสินใจ คือ บุคคลท่ีเป็นผูต้ดัสินใจ หรือ มีส่วนร่วมในการตดัสินใจในการซ้ือเป็น
คร้ังสุดทา้ย วา่จะซ้ือ หรือ ไม่ ซ้ือท่ีไหน อยา่งไร  

2.4 ผู้ซ้ือ คือ บุคคลท่ีเป็นผูซ้ื้อผลิตภณัฑ ์หรือ บริการนั้นๆ โดยท่ีตนเองอาจไม่ไดเ้ป็นผูใ้ช ้
2.5 ผู้ใช้ คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ช้ หรือ บริโภคผลิตภณัฑ์ หรือ บริการนั้นๆโดยตรง โดยท่ี

ตนเองอาจไม่ไดเ้ป็นผูซ้ื้อ 
3. การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษา แยกแยะ พฤติกรรมในการซ้ือ การใช้

สินคา้ หรือ บริการของผูบ้ริโภค เพื่อท่ีนกัการตลาดจะไดส้ามารถน าขอ้มูลในดา้นพฤติกรรมเหล่าน้ี
มาประยกุตใ์ชใ้ห้เกิดประโยชน์ในทางการจดัการทางการตลาดอยา่งเหมาะสม เพื่อ ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และ ผูป้ระกอบการ  

ในการศึกษา และ ท าความเขา้ใจกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูศึ้กษาตอ้งใช้โมเดลท่ีเรียกว่า 
โมเดล 6Ws และ 1H เป็นการตั้งค  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการท่ีเก่ียวกับพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
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ตารางที ่2.2  ตารางแสดงโมเดล 6Ws และ 1H 

ค าถาม (6Ws และ1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทรา(7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย 
(Who is in the target 
market) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวทิยา 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์ก็คือ
ตอ้งการคุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) และ
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่
คู่แข่ง (Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย (1) 
ผลิตภณัฑห์ลกั (2) รูปลกัษณ์
ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การบรรจุภณัฑ ์ตรา
สินคา้ รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม (3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (5) ศกัยภาพ
ผลิตภณัฑแ์ตกต่างทางการแข่งขนั 
(CompetitiveDifferentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ 
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ตารางที ่2.2  ตารางแสดงโมเดล 6Ws และ 1H (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 
 

 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือคือ 
(1) ปัจจยัภายใน หรือปัจจยั 
ทางจิตวทิยา 
(2) ปัจจยัทางสังคมและ 
วฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
(Product Strategies) 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริม 
การตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ย กล
ยทุธ์การโฆษณา การขายโดย
ใชพ้นกังานขาย การส่งเสริม
การขาย การใหข้่าว การ
ประชาสัมพนัธ์ 
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price  
Strategies) 
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม (2) ผูมี้อิทธิพล  
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ื้อ  
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากก็คือ กลยทุธ์
การโฆษณาและ (หรือ) กล
ยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวดัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนั
ส าคญัต่าง ๆ  
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ  
กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ท าการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึง
จะสอดคลอ้งกบัโอกาสใน
การซ้ือ 
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ตารางที ่2.2  ตารางแสดงโมเดล 6Ws และ 1H (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 
 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านขายของช า บางล าพู 
พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดั
จ าหน่าย(Distribution 
Channel Strategies) บริษทั
น าผลิตภณัฑสู่์ตลาด 
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะ 
ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
(1) การรับรู้ปัญหา 
(2) การคน้หาขอ้มูล 
(3) การประเมินผลทางเลือก 
(4) ตดัสินใจซ้ือ 
(5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยการ
โฆษณาการขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริม
การขาย การใหข้่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง เช่น พนกังานขายจะ
ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการ
ขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจ
ซ้ือ 

ทีม่า : ศิริวรรณ เสรีสัตน์ และ คณะ, 2541, อา้งถึงใน, ปกรณ์ ชูลิขสิทธ์, 2551 : 43-44 
โมเดลน้ีจะท าให้เกิดความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อให้ธุรกิจสามารถพฒันา

สินคา้ หรือ บริการ ใหมี้ความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน และ เพื่อเป็นขอ้มูลท่ี
เป็นประโยชน์ในทางการตลาดต่อไป 
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4. รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่2.1  รูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ 

ทีม่า : ฉตัราพร เสมอใจ, 2549, อา้งถึงใน, จิราวรรณ วงษร์าช, 2551 
จากภาพ แสดงให้เห็นไดว้า่ พฤติกรรมของผูซ้ื้อนั้นเกิดจากส่ิงเร้ามากระตุน้ความรู้สึกใน

ตวับุคคล ซ่ึงเปรียบเสมือนกบักล่องด า และ ยงัมีอีกหลายปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดงั
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี (ฉตัราพร เสมอใจ, 2549, อา้งถึงใน, จิราวรรณ วงษร์าช, 2551 : 12) 

ส่ิงเร้า 

ส่ิงเร้าทางการตลาด         ส่ิงเร้าอ่ืนๆ 

ผลิตภณัฑ ์                       เศรษฐกิจ 

ราคา                                เทคโนโลย ี

การจดัจ าหน่าย                การเมอืง 

การส่งเสริมการตลาด     

วัฒนธรรม 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 

ปัจจยัดา้นบุคคล 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสงัคม 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

การตระหนกัถึงปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจเลือก 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ - การใช ้

 

 

 

การตอบสนอง 

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์

การเลือกตรา 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซ้ือ 

ปริมาณในการซ้ือ 

 

 

 

กลอ่งด ำ 
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4.1 ส่ิงเร้า คือ ส่ิงท่ีเขา้มากระทบ และ กระตุน้ผูซ้ื้อ อาจเกิดข้ึนได้จากส่ิงเร้าภายใน ซ่ึง
เกิดข้ึนในขณะท่ีร่างกายเกิดความไม่สมดุลทางกายภาพ และ จิตใจ จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะ
รักษาสมดุลนั้น หรือ เกิดจากจากส่ิงเร้าภายนอก ซ่ึงแบ่งออกเป็น 

4.1.1 ส่ิงเร้าทางการตลาด เป็นส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีนักการ
ตลาดพฒันาข้ึนมา และ น ามาใชใ้นการกระตุน้ผูซ้ื้อ เพื่อใหเ้กิดความตอ้งการในการซ้ือ 

4.4.2 ส่ิงเร้าอ่ืนๆ เป็นส่ิงเร้าท่ีเป็นปัจจยัแวดลอ้มอนัอยูเ่หนือการควบคุมขององคก์ารท่ีจะ
สามารถท าให้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือได้ เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยีท่ีอ  านวยความ
สะดวก กฎหมายท่ีเอ้ือประโยชน์ นโยบายทางการเมืองท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการลงทุน หรือ วฒันธรรมท่ี
สร้างพฤติกรรมการใช้ ฯลฯ ในทางตรงกนัขา้ม ส่ิงเร้าต่างๆท่ีมีลกัษณะในทางลบอาจไม่ก่อให้เกิด
การซ้ือ แมจ้ะมีความตอ้งการเกิดข้ึนก็ตาม เช่น สภาวะเศรษฐกิจถดถอย การเพิ่มข้ึนของอตัราภาษี
สินคา้ ฯลฯ 

4.2 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค  
“ปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคสามารถแบ่งปัจจยัออกเป็น 2 ด้าน คือ 

ปัจจยัภายใน และ ปัจจยัภายนอก” (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2547, อา้งถึงใน, ลคันา ตรีวีรานุวฒัน์, 
2554 : 17) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

4.2.1 ปัจจัยภายใน สามารถแบ่งออกเป็น ปัจจยัส่วนบุคคล และ ปัจจยัดา้นจิตวทิยา  
4.2.1.1 ปัจจัยส่วนบุคคล คือ ปัจจยัจากลกัษณะส่วนบุคคลในดา้นต่างๆ ท่ีอาจมีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคได ้เช่น เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพ เป็นตน้ 
4.2.1.2 ปัจจัยด้านจิตวิทยา คือ ปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดมาจากภายในตวัผูบ้ริโภคในแต่ละ

คน การเลือกซ้ือของบุคคลอาจไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงประกอบไปดว้ย การรับรู้ 
การเรียนรู้ ทศันคติ ความตอ้งการ และ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ค่านิยม และ วถีิชีวติ 

4.2.2 ปัจจัยภายนอก สามารถแบ่งออกเป็น ปัจจยัดา้นสังคม และ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
4.2.2.1 ปัจจัยด้านสังคม คือ ปัจจยัท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และ มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย ครอบครัว และ กลุ่มอา้งอิง  
4.2.2.2 ปัจจัยด้านวฒันธรรม คือ ปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคในแต่ละสังคมแสดงพฤติกรรมท่ี

แตกต่างกนัออกมา และ พฤติกรรมนั้นสามารถปลูกฝังใหสื้บทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง
ได ้ประกอบไปดว้ย วฒันธรรม และ ชั้นทางสังคม 

4.3 กล่องด า เป็นระบบของความรู้สึก ความตอ้งการ และ กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน
จากความคิด และ จิตใจของผูซ้ื้อ อนัเป็นส่ิงท่ียากแก่การท าความเขา้ใจ เปรียบเสมือนกบักล่องด า
ของเคร่ืองบินท่ีเก็บขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกบัตวัผูบ้ริโภคไวภ้ายใน ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งพยายามศึกษา
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เก่ียวกบัปัจจยัต่างๆท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรม และ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึง
ขั้นตอนของกิจกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย 

4.4 การตอบสนอง เป็นการบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ อนัเป็นการ
ตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงผูซ้ื้อจะแบ่งการตดัสินใจออกเป็นขั้นๆ เร่ิมตน้จากการตดัสินใจเก่ียวกบัชนิด
ของผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกซ้ือดินสอธรรมดา หรือ ดินสอกด เม่ือตดัสินใจวา่จะเลือกซ้ือดินสอกด 
จากนั้นจึงเลือกตราผลิตภณัฑ์ ถา้หากเป็นสินคา้ หรือ บริการท่ีมีราคาแพง มีความซบัซ้อน ผูซ้ื้ออาจ
พิจารณาเลือกผูข้ายก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ แต่ถา้หากสินคา้ หรือ บริการนั้นๆไม่มีความซบัซอ้น หรือ 
มีราคาไม่สูงนัก ผูซ้ื้อก็อาจจะไม่ค่อยให้ความส าคญักบัการเลือกผูข้ายมากนัก แต่จะพิจารณาถึง
ความพึงพอใจในการบริการเป็นหลกั จากนั้นจะพิจารณาถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือ โดยอาจจะเลือกซ้ือ
ก่อนท่ีของเดิมจะหมด หรือ เป็นการวางแผนการซ้ือล่วงหน้าก่อนท่ีจะตอ้งใช้ในคร้ังต่อไป หรือ 
หรือ ซ้ือเม่ือมีการมอบขอ้เสนอพิเศษ ซ่ึงอาจส่งผลถึงการตดัสินใจในปริมาณท่ีจะซ้ือดว้ย 

5. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ถึงแมผู้ซ้ื้อจะมีลกัษณะการซ้ือ หรือ เหตุผล ความชอบท่ีแตกต่างกนั แต่ผูซ้ื้อจะมีขั้นตอน

ในการตดัสินใจท่ีเหมือนกนั ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัภาพ 
 
 

 
ภาพที ่2.2  แบบจ าลอง 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ลคันา ตรีวีรานุวฒัน์, 2554 : 13 
5.1 การรับรู้ความต้องการ 
การรับรู้ความตอ้งการ หรือ การรับรู้ปัญหา หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการ

ของตนเอง ซ่ึงความตอ้งการนั้นอาจจะเกิดข้ึนเองจากสัญชาตญาณภายในร่างกายมนุษย ์หรือ เกิด
จากส่ิงกระตุ้นภายใน และ ภายนอกก็ได้ เช่น ความต้องการด้านร่างกายต่างๆ ความหิว ความ
กระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ และเม่ือเกิดความตอ้งการถึงระดบัหน่ึงก็จะ
กลายเป็นพลังกระตุ้นท่ีจะหาส่ิงมาบ าบัดความต้องการเหล่านั้น บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีการท่ีจะ
จดัการกับส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้ว่าจะตอบสนองกบัส่ิงกระตุ้นอย่างไร 
(ลคันา ตรีวรีานุวฒัน์, 2554, และ, ปิยะพร อศัวหฤทยั, 2547) 

5.2 การค้นหาข้อมูล 
เม่ือตระหนักถึงปัญหา หรือ ความต้องการท่ีเกิดข้ึนแล้ว ในขั้นตอนท่ีสองน้ี ผูบ้ริโภค

จ าเป็นจะตอ้งมีขอ้มูลต่างๆส าหรับการแกปั้ญหา หรือ ตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ ดงันั้นผูบ้ริโภค

พฤตกิรรม
ภายหลงัการซ้ือ  

การตดัสินใจ
ซ้ือ  

การประเมนิผล
ทางเลือก  

การค้นหา
ข้อมูล  

การรับรู้ความ
ต้องการ  
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จึงมีความจ าเป็นต้องท าการค้นหาข้อมูลต่างๆ เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีมีปริมาณมากเพียงพอ และ 
เหมาะสมในการตดัสินใจซ้ือ ส าหรับแหล่งท่ีมาของขอ้มูลในการคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภคนั้น จะมี
แหล่งท่ีมา 2 แหล่งคือ แหล่งขอ้มูลภายใน และ แหล่งขอ้มูลภายนอก ดงัน้ี (ลคันา ตรีวีรานุวฒัน์, 
และ, ปิยนาถ โพลง้ละ, 2554) 

5.2.1 แหล่งข้อมูลภายใน หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคคน้หาขอ้มูลจากความทรงจ าของตนเอง
เก่ียวกบัสินคา้ หรือ บริการต่างๆ โดยท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความรู้เดิมท่ีไดจ้ากประสบการณ์ และ 
การเรียนรู้ในสินคา้ หรือ บริการต่างๆท่ีไม่เหมือนกนั 

5.2.2 แหล่งข้อมูลภายนอก ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งขอ้มูลภายนอกในกรณี
ท่ีขอ้มูลภายในไม่เพียงพอต่อการตดัสินใจ หรือ ผูบ้ริโภคมีความสนใจขอ้มูลเพิ่มเติมมากกวา่ขอ้มูล
ท่ีบรรจุอยู่ในความทรงจ า แหล่งขอ้มูลภายนอกประกอบด้วย 5 แหล่งย่อย ดงัน้ี 1) แหล่งบุคคล 
ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 2) แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย 
ตวัแทนการค้า การจดัแสดงสินค้า เป็นต้น 3) แหล่งประสบการณ์ ได้แก่ การควบคุม และ การ
ตรวจสอบการใช้สินคา้ เป็นตน้ 4) แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องค์การคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็น
ตน้ 5) แหล่งทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพ หรือ หน่วยวจิยัตลาดของผลิตภณัฑ ์ 

5.3 การประเมินผลทางเลือก 
การประเมินผลทางเลือก เป็นการพิจารณาทางเลือกต่างๆจากขอ้มูลท่ีไดม้า เม่ือไดข้อ้มูล

มาแล้ว ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจ และ ประเมินผลทางเลือก โดยจะมีหลกัในการประเมินจาก 3 
ดา้น คือ ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ดา้นความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ และ ดา้นทศันคติในการ
เลือกตราสินคา้ โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี (ลคันา ตรีวรีานุวฒัน์, และ, ปัญญา อดุงศิริเทพ, 2554) 

5.3.1 ด้านคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของตน ผูบ้ริโภคจะแสวงหาผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณค่าในความรู้สึกของตน และ ผูบ้ริโภค
จะมีการใหน้ ้าหนกัความส าคญัในดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 

5.3.2 ด้านความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้า  ผูบ้ริโภคจะมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบั
ตราสินค้าอยู่ตลอดเวลา เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภคนั้นข้ึนอยู่กับประสบการณ์ตรงของ
ผูบ้ริโภค และ ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้นั้นเป็นเร่ืองท่ีสามารถมีการเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

5.3.4 ด้านทัศนคติในการเลือกตราสินค้า  ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดย
ผา่นกระบวนการประเมิน เร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัท่ีสนใจก่อน แลว้จึงเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณสมบติัของผลิตภณัฑน์ั้นๆ กบั ตราสินคา้  
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5.4 การตัดสินใจซ้ือ 
หลงัจากท่ีผา่นการประเมินผลทางเลือกมาแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

ท่ีมีความพึงพอใจมากท่ีสุด แต่ในระหว่างการตั้ งใจซ้ือ กับ การตัดสินใจซ้ือ จะมีปัจจัยเข้ามา
เก่ียวข้อง 3 ประการ คือ ทัศนคติของบุคคลอ่ืน ปัจจัยสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้และ ปัจจัย
สถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ดงัภาพ 

 
 
 
 
 

 
ภาพที ่2.3  ขั้นตอนระหวา่งการประเมินทางเลือก และ การตดัสินใจซ้ือ 

ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ลคันา ตรีวีรานุวฒัณ์, 2554 : 15 
1) ทศันคติของบุคคลอ่ืน ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ด้าน คือ ทศันคติด้านบวก 

และ ทศันคติดา้นลบ ซ่ึงจะมีผลทั้งดา้นบวก และ ดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
2) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว้ ผูบ้ริโภคจะคาดคะเนปัจจยัต่างๆท่ีเก่ียวข้อง เช่น 

รายไดท่ี้คาดวา่จะไดรั้บ การคาดคะเนตน้ทุนผลิตภณัฑ ์การคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
3) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ในขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยั

สถานการณ์ท่ีไม่คาดคะเนอาจเขา้มาเก่ียวขอ้ง เช่น ความเสียงในดา้นต่างๆในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงส่ิง
เหล่าน้ีมีผลกระทบต่อการตั้งใจซ้ือ 

ส าหรับในขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจโดยผ่านการบวนการ
ตดัสินใจย่อย 5 ประการ คือ การตดัสินใจในตราสินคา้ การตดัสินใจเลือกผูข้าย การตดัสินใจดา้น
ปริมาณ การตดัสินใจด้านเวลา และ การตดัสินใจด้านการช าระเงิน (ลคันา ตรีวีรานุวฒัน์ , และ, 
ปัญญา อดุงศิริเทพ, 2554) แต่อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัข้ึนอยู่
กบัลกัษณะทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคล สามารถแบ่งได้เป็น 8 รูปแบบ ดงัน้ี (ปิยนาถ โพลง้ละ, 
2554, หนา้ 71-72) 

 5.4.1 แบบเน้นคุณภาพ เป็นรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงคุณภาพของ
สินคา้เป็นหลกั โดยจะตดัสินใจเลือกสินคา้อย่างละเอียดถ่ีถ้วนมาก และมกัจะมีการเปรียบเทียบ
สินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือเสมอ 

ทศันคตขิองบุคคลอ่ืน 

ปัจจยัสถานการณ์ที่
คาดคะเนไว้ 

 

การตดัสินใจซ้ือ 

 

การตั้งใจซ้ือ 
การประเมนิ
ทางเลือก 

ปัจจยัสถานการณ์ที่
ไม่ได้คาดคะเนไว้ 



27 

 

5.4.2 แบบเน้นตราสินค้าทีม่ีช่ือเสียง เป็นรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีความเช่ือวา่ 
ราคา และ ช่ือเสียงของสินคา้เป็นส่ิงบ่งบอกคุณภาพของสินคา้นั้นๆ โดยผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้
ท่ีมีราคาแพง หรือ มีช่ือเสียง นอกจากน้ีผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ียงันิยมเลือกซ้ือสินคา้ยีห่้อท่ีติดอนัดบัขาย
ดี และ มีการโฆษณาอีกดว้ย 

5.4.3 แบบตามแฟช่ัน เป็นรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบักระแส
ความนิยม หรือ แฟชัน่ โดยจะชอบแสวงหาส่ิงใหม่ๆ และคอยติดตามการเปล่ียนแปลงของแฟชัน่
อยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ เพื่อใหต้นเองมีความทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา 

5.4.4 แบบเน้นความสุข หรือ ความเพลิดเพลิน เป็นรูปแบบการตัดสินใจของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีมองวา่กิจกรรมการเลือกซ้ือสินคา้เป็นกิจกรรมท่ีท าใหต้นเองมีความสุข และ สนุกสนาน 
โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีความสุขกบัการไดเ้ดินดู และ เลือกสินคา้ต่างๆดว้ย เน่ืองจากรู้สึกมีความสุข
เม่ือไดจ้บัจ่ายใชส้อย 

5.4.5 แบบตามใจตนเอง เป็นรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีกระท าอย่างรวดเร็ว
ตามใจตนเองโดยปราศจากการคิดไตร่ตรองอยา่งละเอียดถ่ีถว้นซ่ึงส่วนใหญ่ไม่ไดว้างแผนการซ้ือ
สินคา้ของตนเองไวก่้อน ในการตดัสินใจแต่ละคร้ังของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะไม่สนวา่ตนเองจะจ่ายเงิน
ไปมากนอ้ยเท่าไหร่ ดว้ยเหตุน้ีจึงอาจกลบัมารู้สึกเสียใจกบัการตดัสินใจของตนเองไดใ้นภายหลงั 

5.4.6 แบบเน้นราคา เป็นรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามส าคญั และ ค านึงถึง
เร่ืองราคาของสินคา้เป็นอย่างมาก และมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาถูก หรือ เป็นสินคา้ท่ีมีการลด
ราคา โดยผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีเป้าหมายท่ีจะซ้ือสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

5.4.7 แบบสับสน เป็นรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะสับสนกบัตราสินคา้ หรือ 
ร้านคา้ท่ีมีจ  านวนมาก ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมกัไม่ค่อยมีความมัน่ใจในตวัเอง และ ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
ไดย้าก ซ่ึงมีสาเหตุมาจากการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ หรือ บริการต่างๆมากเกินไป 

5.4.8 แบบซ้ือตามความเคยชิน  มกัจะซ้ือสินคา้ยี่ห้อเดิมทุกคร้ังจนกลายเป็นนิสัย หรือ 
เลือกซ้ือเฉพาะเจาะจงในตราสินคา้ท่ีตนเองชอบเท่านั้น 

5.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
หลงัการซ้ือ และ ไดท้ดลองผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบัความ

พอใจ หรือ ไม่พอใจในผลิตภัณฑ์ ซ่ึงพฤติกรรมเหล่าน้ีส่ิงท่ีต้องติดตาม เพราะ เป็นข้อมูลท่ีมี
ประโยชน์ต่อการพฒันาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ หรือ บริการ พฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีควรให้ความ
สนใจมีรายละเอียดดงัน้ี (ลคันา ตรีวรีานุวฒัน์, และ, ปัญญา อดุงศิริเทพ, 2554) 

5.5.1 ความพึงพอใจหลังการซ้ือ เป็นระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัจากท่ีได้
ซ้ือ และไดมี้การลองใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือ บริการไปบา้งแลว้ ซ่ึงอาจแบ่งไดเ้ป็นหลายระดบั เช่น พอใจ
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มาก รู้สึกเฉยๆ หรือ ไม่พอใจ ถา้สินคา้ หรือ บริการนั้นมีประสิทธิภาพต ่ากวา่ท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้
ผูบ้ริโภคจะรู้สึกไม่พึงพอใจ แต่ถา้ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพสูงเท่าท่ีคาดหวงัไว ้ผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ 
และ ถา้ผลิตภณัฑมี์คุณภาพสูงเกินกวา่ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกประทบัใจ  

5.5.2 การกระท าภายหลังการซ้ือ ความพึงพอใจ หรือ ความไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ์จะมี
ผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค เช่น ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกพึงพอใจ แนวโน้มท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ า 
หรือ บอกต่อกบัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆในทางบวกก็จะมีอยูสู่ง แต่ในทางกลบักนั ถา้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่พึง
พอใจ ผูบ้ริโภคอาจมีการกระท าในรูปแบบใดรูปแบบหน่ึง หรือ หลายรูปแบบพร้อมๆกนัก็ได ้เช่น 
น่ิงเฉย ร้องเรียน โกรธเคือง หรือ เคล่ือนไหว 

5.5.3 พฤติกรรมการใช้ และ การจัดการภายหลังซ้ือ เป็นส่ิงท่ีตอ้งติดตาม เพราะผูบ้ริโภค
แต่ละคนอาจมีวิธีการใช้ผลิตภณัฑ์ในรูปแบบท่ีแตกต่างกนัออกไป การติดตามจะท าให้ทราบถึง
ประโยชน์ในทางออ้มของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีจะมีประโยชน์ในการพฒันาสินคา้ และ การ
วางแผนการตลาด ในอนาคต 

 
แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) 

จากการศึกษาทฤษฎี และ วรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ ส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดบริการท่ีสามารถควบคุมได ้ ซ่ึงองค์กรต่างๆ
ใช้ร่วมกนัเพื่อท าการส่ือสารกบัลูกคา้ให้เขา้ใจถึงผลประโยชน์ หรือ คุณค่าท่ีจะได้รับ และ จดัส่ง
มอบผลประโยชน์ หรือ คุณค่านั้นให้กบัลูกคา้ เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์กบัองค์กร และ บรรลุตาม
วตัถุประสงค ์

สอดคล้องกบัแนวคิดท่ีว่า “ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทาง
การตลาดซ่ึงธุรกิจใช้ร่วมกนั เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาดเป้าหมาย ในการ
เสนอส่วนประสมทางการตลาดนกัการตลาดจะตอ้งมีความรู้เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนท่ี
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ เพื่อน าไปก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด” (ดรุณี ปุกมณี, 2553 : 9) และ 
“ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือ เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกนัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการ
ติดต่อ ส่ือสารขององค์การ” (เส รี  วงษ์มณฑา, 2547, อ้างถึงใน , ปัญญา อดุงศิ ริเทพ  : 8) 
นอกเหนือจากนั้น “Philip Kotler ได้ให้ความหมายส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing 
Mix) หรือ 7Ps วา่เป็นตวัแปรทางการตลาดบริการท่ีควบคุมได ้ซ่ึงองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย” (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ คณะ, อา้งถึงใน, อารยา ปัญญานุวฒัน์, 
2552 : 10) 
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 “ในตลาดบริการไดมี้ส่วนของการบริการเขา้มาเก่ียวขอ้งมากกวา่การซ้ือเพียงตวัสินคา้ท่ี
จบัตอ้งได้ ในปี ค.ศ. 1981 Booms & Bitner ได้มีการน าเสนอกลยุทธ์ทางปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดเขา้มาอีก 3 P’s ได้แก่ People (บุคลากร) Process (กระบวนการ) และ Physical evidence 
(ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ) เพื่อให้เกิดความเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค จึงเกิดทฤษฎีท่ี
เก่ียวข้องกบัธุรกิจบริการ ได้แก่ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s of marketing)” 
(สิปปศีณี บาเรย,์ 2554 : 50) โดยมีรายละเอียดดงัภาพ  

 

 
 
  
 
 
  
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ภาพที ่2.4  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ทีม่า : สมวงศ ์พงศส์ถาพร, 2547, อา้งถึงใน, สิปปศิณี บาเรย,์ 2554 : 51 

 

- ความยืดหยุ่น 

- ระดบัราคา 
- เงือ่นไข 

- ชว่งเวลาในการ 

ช าระเงนิ 

- ชนิดของช่องทางจดั
จ าหน่าย 
- ท่ีตั้งร้าน 
- การขนส่ง 
- การเป็นตวักลาง 
- การเก็บรักษา 

ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย 

ส่งเสริมการตลาดและ

ส่ือสารทางการตลาด 

- ลกัษณะเดน่ของ

ผลติภณัฑท์าง

กายภาพ 

- หีบห่อ 

- ตราสนิคา้ 
- สายผลติภณัฑ ์

- ระดบัคณุภาพ 

- การส่งเสริมการขาย 
- การโฆษณา 
- การประชาสมัพนัธ์ 

- พนกังาน / ลูกจา้ง 
- ลูกคา้ / ผูบ้ริโภค
เป้าหมาย 

- ล าดบัของกิจกรรมมาตรฐาน 
- ขั้นตอนการท างาน 
- การอ านวยความสะดวกใหก้บั
ผูบ้ริโภค 

- การออกแบบเพื่อใหส้ะดวก 
- เคร่ืองมือ / อุปกรณ์ 
- เคร่ืองแบบพนกังาน 
- ป้าย / สถานท่ีรับรอง 
- อ่ืนๆ ท่ีจบัตอ้งได ้

Fดา้นบุคลากร 

 

Fดา้นกระบวนการจดัการ 

 

Fดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
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จากภาพ ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีองค์ประกอบ 7 P’s เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการให้กบัผูบ้ริโภคท่ีไม่เพียงเฉพาะแต่ตวัผลิตภณัฑ์เท่านั้น รวมไปถึงการบริการดว้ย อีกทั้งยงั
เก่ียวเน่ืองถึงผูใ้ห้บริการ เช่น บุคลากร ซ่ึงเป็นผูใ้ห้บริการ และ ท าให้กระบวนการบริการเกิดข้ึน 
รวมไปถึงภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ซ่ึงท าหนา้ท่ีคอยส่งเสริมให้การบริการสามารถจบั และ มองเห็น
ได ้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s of marketing) มีรายละเอียดดงัน้ี (อารยา ปัญญานุวฒัน์, 
2552, และ, สิปปศิณี บาเรย,์ 2554) 

1. ผลติภัณฑ์ (Product)  
ผลิตภณัฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค โดย

สามารถสนองความจ าเป็น และ ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขายอาจมีตวัตน 
หรือ ไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือ บุคคล 
โดยผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ หรือ มีมูลค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑน์ั้น
สามารถขายได ้ในการก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ตอ้งพยามค านึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ หรือ ความแตกต่างในการแข่งขัน คือ การคน้หาความ
ต่างในผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยท่ีคู่แข่งยงัไม่มี  

1.2 องค์ประกอบ หรือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ 
คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ คือ การสร้างลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ์ท่ีคาดว่าจะ
ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย  

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ คือ การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีลกัษณะปรับปรุงข้ึน โดยค านึง
จากความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั 

1.5 กลยุทธ์เกีย่วกับส่วนประสมผลติภัณฑ์ ผลิตภณัฑ์ซ่ึงไม่สามารถจบัตอ้งได ้ไม่สามารถ
แบ่งแยกได ้ไม่มีความแน่นอน และ ไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้จะถูกจดัเป็นผลิตภณัฑ์บริการ โดยส่ิงท่ี
ธุรกิจเสนอขายต่อลูกคา้นั้นมกัผสมบริการบางอยา่งเขา้ไปดว้ย ซ่ึงบริการอาจเป็นส่วนประกอบใหญ่ 
หรือ ส่วนประกอบยอ่ยในส่ิงท่ีธุรกิจน าเสนอทั้งหมด 

2. ราคา (Price)  
ราคา หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน อนัเป็นตน้ทุนของสินคา้ในการตดัสินใจ

ซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะท าการเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า กบั ราคาของผลิตภณัฑ์นั้น ถ้ามูลค่าของ
ผลิตภณัฑ์ในสายตา หรือ ความรู้สึกของผูบ้ริโภค เห็นว่ามีมูลค่าสูงกว่า หรือ เหมาะสมกบัราคา 
ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดกลยุทธ์ดา้นราคา จะตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตา 
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หรือ ความรู้สึกของผูบ้ริโภคเป็นหลัก ซ่ึงจะต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ มีสูงกวา่ปัจจยัดา้นราคาของผลิตภณัฑ ์ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง หรือ ปัจจยัอ่ืนๆ  

3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
ช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอ

บริการให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในคุณค่า และ คุณประโยชน์ของบริการท่ี
น าเสนอ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง ช่องทางในการน าเสนอบริการ เป็นสถานท่ี และ เวลา
ท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือสินคา้ และ บริการได ้แบ่งเป็นสองส่วน ไดแ้ก่ 

3.1 การเลือกช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ การเลือกสถานท่ี หรือ วิธีการจดัจ าหน่ายตวั
สินคา้ให้ไปถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งสะดวกท่ีสุด ดงันั้นการเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึง
องคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ ลกัษณะของการบริการ ลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจนั้น และ ความจ าเป็น
ในการใชค้นกลางในการจดัจ าหน่าย  

3.2 การกระจายตัวสินค้า หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์าก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือ ผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ดงันั้นการกระจายตวัของสินคา้จึงประกอบ การ
ขนส่ง การเก็บรักษาสินคา้ และ การบริหารสินคา้คงเหลือ  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล

ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติ หรือ พฤติกรรม
การเลือกใช้บริการ โดยจะพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกค้ากบัเคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสาร
การตลาด อาจท าไดห้ลายประการซ่ึงอาจเลือกใชห้น่ึง หรือ หลายเคร่ืองมือจากเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

4.1 การโฆษณา เป็นเคร่ืองมือ หรือ การน าเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ หรือ 
ความคิด ผ่านส่ือต่างๆ เพื่อจูงใจให้เกิดการซ้ือ และ ผูอุ้ปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายในการ
โฆษณาผา่นส่ือ 

4.4 การประชาสัมพันธ์ เป็นการติดต่อส่ือสารในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์าร หรือ 
การน าเสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้ หรือ บริการท่ีไม่เสียค่าใช้จ่าย เพื่อการชักจูง และ เพื่อสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง ตลอดจนเพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ และ ความ
เขา้ใจอนัดี ระหวา่งธุรกิจ กบั ลูกคา้ 

4.2 การขายโดยพนักงาน เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนา้ระหวา่งผูข้าย และ 
ลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือ โดยการใชพ้นกังานเป็นผูใ้หข้่าวสารขอ้มูลเพื่อจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ 

4.3 การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือ หรือ กิจกรรมทางการตลาดท่ีช่วยกระตุน้ความ
สนใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือ บริการของลูกคา้ ซ่ึงสามารถเพิ่มยอดขาย หรือ กระตุน้ความสนใจ
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ให้เกิดการซ้ืออยา่งต่อเน่ือง เช่น การให้คูปองแลกซ้ือแทนเงิน การสะสมแตม้ การลดราคา การแจก
สินคา้ตวัอยา่ง บรรจุภณัฑส่์วนเกิน การชิงโชค และ การบริจาคเพื่อการกุศล เป็นตน้  

4.5 การตลาดทางตรง เป็นการส่งข้อมูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภค โดยท่ีองค์กรได้รับ
อนุญาตจากผูบ้ริโภคแลว้ เช่น การส่งขอ้มูลการลดราคาสินคา้ประจ าเทศกาล ไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อ
สร้างความสนใจท าให้อยากซ้ือสินคา้มากข้ึน หรือ การส่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เพื่อขายสินคา้
ออนไลน์ 

5. บุคลากร  (People)  
ธุรกิจบริการทุกประเภทอาศยับุคลกรในการท างานเป็นหลกั การจา้งคนให้ถูกกบังาน การ

จดังานให้ถูกกับคนถือเป็นเร่ืองส าคัญท่ีจะส่งเสริมให้การบริการเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
บุคลากร หรือ พนักงาน หมายถึง บุคคลท่ีท าหน้าท่ีรับผิดชอบในการติดต่อแสวงหาลูกคา้ เพื่อ
กระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจ และ ตดัสินใจซ้ือ รวมไปถึงผูท่ี้มีส่วนร่วมในการบริการลูกคา้ ไดแ้ก่ 
พนกังานผูใ้ห้บริการ ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจ
ให้กบัลูกคา้ไดเ้หนือคู่แข่งขนั คุณค่าของการบริการจะถูกประเมินจากพฤติกรรมของพนกังานใน
ระหว่างการให้บริการผูบ้ริโภคในทนัที ดงันั้นพนักงานตอ้งมีทกัษะ มีความรู้ความสามารถท่ีจะ
ให้บริการผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีอาชีพ มีความเอาใจใส่ มีทศันคติท่ีดี มีความสามารถในการแกปั้ญหา 
และ สามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั พนกังาน คือ ภาพลกัษณ์ และ หนา้ตาขององคก์รท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงัเอาไว ้

6. กระบวนการให้บริการ (Process)  
การบวนการให้บริการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบ วิธีการ และ งานท่ี

ปฏิบัติในด้านการบริการท่ีน าเสนอกับลูกค้า เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการอย่างถูกต้อง 
รวดเร็ว ท าให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ เช่น การตอบสนองอยา่งรวดเร็ว ความสะดวกสบายในการ
ใชบ้ริการ รวมไปถึงความเสมอภาคในการใหบ้ริการ 

7. การสร้าง และ น าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ (Physical Evidence)  
การสร้าง และ น าเสนอภาพลักษณ์ทางกายภาพ คือ การสร้าง และ น าเสนอส่ิงท่ีเป็น

รูปธรรมเพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้และ เป็นการสร้างความมัน่ใจ
ให้ลูกคา้ดว้ย หรือ อาจกล่าวไดว้า่เป็นการสร้างคุณภาพโดยรวม เช่น การแต่งกายท่ีเรียบร้อย การจดั
แสดงสินคา้อยา่งสวยงาม มีรูปแบบในการด าเนินงานท่ีดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาร่วม มีส่ิงอ านวยความ
สะดวก และ เคร่ืองมืออุปกรณ์ แสง สี เสียง ครบถว้น เป็นตน้ 
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แนวคดิ และ ทฤษฏเีกีย่วกบัปัจจัยด้านจิตวทิยา 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา หมายถึง ปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดมาจากภายในตวัผูบ้ริโภคในแต่ละคน 

ความส าคัญของปัจจยัน้ีส่วนใหญ่จะเน้นถึงการพิจารณาว่า พฤติกรรมของผูซ้ื้อในขณะนั้ นมี
องคป์ระกอบทางจิตวิทยาภายในตวับุคคลอะไรบา้งท่ีกระตุน้เร้าจนเกิดความตอ้งการในการอยากจะ
ซ้ือ หรือ อยากจะบริโภคผลิตภณัฑ์นั้นข้ึนมา รวมทั้งมีการเรียนรู้และจดจ าอยา่งไรบา้ง (ลคันา ตรีวี
รานุวฒัน์, 2554 : 23) “นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซ้ืออนัเป็นผลมาจาก
ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายใน รวมทั้ งลักษณะส่วนบุคคล ปัจจัยเหล่าน้ีมี
ประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑ”์ (ปิยะพร อศัวหฤทยั, 2547 
: 18) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา 6 ขอ้ คือ การ
รับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ ความต้องการ และ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ค่านิยม และ วิถีชีวิต โดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

1. การรับรู้ 
“การรับรู้ หมายถึง กระบวนการซ่ึงบุคคลมีการเลือก จดัระเบียบ และ แปลความหมาย

ของส่ิงเร้า ให้กลายเป็นส่ิงท่ีมีความหมาย และ มีความสอดคลอ้งกนั” (ชูไชย สมิทธิไกร, 2556, หนา้ 
120) โดยสามารถแสดงใหเ้ห็นไดด้งัภาพ 
 

 
 

 
 
 

 
              

การรู้สึก                                                                              การรับรู้ 

ภาพที ่2.5  กระบวนการรับรู้ของผูบ้ริโภค 
ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 120 

จากภาพ แสดงให้เห็นวา่ กระบวนการรับรู้ของผูบ้ริโภค เป็นเร่ืองท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบั
กระบวนการทางจิตใจ และ จะเกิดข้ึนต่อเน่ืองจากการรู้สึก ซ่ึงการท่ีจะเกิดข้ึนไดน้ั้น จะตอ้งมีการ
เลือกรับรู้จากส่ิงเร้าต่างๆ ทั้งภาพ เสียง กล่ิน รส สัมผสั อาจเป็นอยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือ หลายอยา่ง
พร้อมกนัก็ได ้จากนั้นเป็นการจดัระเบียบขอ้มูลของส่ิงเร้า โดยการรับรู้ส่ิงเร้าเป็นหมวดหมู่ หรือ 

 

การเปิดรับส่ิงเร้า 

- ตา 
- หู 
- จมูก 
- ปาก 
- ผิวหนงั 
 

ส่ิงเร้า 

- ภาพ 
- เสียง 
- กล่ิน 
- รส 
- สมัผสั 

 

การจดัระบบ 
การแปล

ความหมาย 

 

การเลือกรับรู้ 
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ภาพรวม จากนั้นจึงเขา้สู่ขั้นตอนการแปลความหมาย โดยเป็นการตีความวา่กลุ่มส่ิงเร้าท่ีไดรั้บนั้น 
คืออะไร และ มีความหมายอยา่งไร 

2. การเรียนรู้ 
 การเรียนรู้ คือ กระบวนการท่ีท าให้คนเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือ เกิดความรู้ความ

เขา้ใจใหม่ๆ อนัเป็นผลมาจากการได้ยิน การสัมผสั การอ่าน การพบ หรือ จากประสบการณ์ทั้ง
ทางตรง และ ทางออ้ม ถา้ไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมแสดงวา่ไม่เกิดการเรียนรู้ ในทางตรงกนั
ขา้ม ถา้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม แสดงวา่เกิดการเรียนรู้ 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของหลายๆท่าน เช่น ชูไชย สมิทธิไกร (2556) ไดใ้หค้วามหมายของ
การเรียนรู้ไวว้่า การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีค่อนข้างถาวร อันเป็นผล
เน่ืองมาจากการท่ีบุคคลมีประสบการณ์กบัส่ิงแวดลอ้ม และ แนวคิดของ สิปปศิณี บาเรย ์(2555) ท่ี
ได้ให้ความหมายของการเรียนรู้ไว้ว่า การเรียนรู้ เป็นกระบวนการท่ีท าให้คนเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของคน ซ่ึงเรียนรู้ได้จากการได้ยิน การสัมผสั การอ่าน การพบ และ ประสบการณ์ทั้ง
ทางตรง และ ทางออ้ม นอกเหนือจากนั้น ธนกร โอภาพงษ์พนัธ์ (2555) ไดใ้ห้ความหมายของการ
เรียนรู้ไวว้า่ การเรียนรู้ คือการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม หรือ ความรู้ความเขา้ใจ อนัเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ และ จิราวรรณ วงษ์ราช (2551) ไดร้ะบุวา่ ถา้ไม่มีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม แสดง
วา่ไม่เกิดการเรียนรู้ ในทางตรงกนัขา้ม ถา้เกิดพฤติกรรม แสดงวา่เกิดการเรียนรู้   

3. ทศันคติ 
ทศันคติ คือ ผลสรุปของการประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึงในเชิงบวก หรือ ลบ ท่ีเกิดจากการ

เรียนรู้ และ ประสบการณ์ของบุคคลท่ีมีการปลูกฝังมาในระยะเวลาหน่ึง ซ่ึงน าไปสู่แนวโน้มท่ีจะ
แสดงพฤติกรรม และ ทศันคติ เป็นส่ิงท่ีมีความคงทน เปล่ียนแปลงไดย้าก  

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ธนกร โอภาพงพนัธ์ (2555) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของทศันคติไว้
วา่ ทศันคติ คือ ผลรวมของความเช่ือ และ การประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคล ซ่ึงน าไปสู่แนวโนม้
ท่ีจะกระท าในวิถีทางหน่ึงๆ และ แนวคิดของ จิราวรรณ วงษ์ราช (2551) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของ
ทัศนคติไว้ว่า ทัศนคติมาจากการเรียน รู้ของบุคคลท่ี มีการปลูกฝังมาระยะเวลาห น่ึงจาก
สภาพแวดลอ้ม และ สังคมท่ีบุคคลอยูร่่วมกนัเป็นส่วนใหญ่ เช่น ครอบครัว วฒันธรรม ศาสนา ซ่ึงมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมในการด ารงชีวิต และ พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค และ ความเช่ือ และ 
ทศันคติเปล่ียนแปลงไดย้าก  

นกัจิตวิทยาไดน้ าเสนอแนวคิดเก่ียวกบัองคป์ระกอบของทศันคติไวส้ามรูปแบบ แบบแรก
ระบุว่าทศันคติมีสามองค์ประกอบ ไดแ้ก่ องค์ประกอบดา้นความคิด องค์ประกอบดา้นความรู้สึก 
และ องคป์ระกอบดา้นแนวโน้มท่ีจะแสดงพฤติกรรม นกัจิตวิทยาท่ีสนบัสนุนการแบ่งทศันคติเป็น
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สามองค์ประกอบ และ มีอิทธิพลต่อการศึกษาในด้านน้ี คือ Kretch, Crutchfield, & Ballachey 
(1962) และ Triandis (1971) (อา้งถึงใน ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 181)   

แบบท่ีสองระบุว่า ทัศนคติมีสององค์ประกอบ คือ องค์ประกอบด้านความคิด และ 
องค์ประกอบดา้นความรู้สึก นกัจิตวิทยาท่ีสนบัสนุนการแบ่งทศันคติเป็นสององค์ประกอบ ไดแ้ก่ 
Katz (1960) และ Rosenberg (1965) (อา้งถึงใน ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 181)   

ส่วนในแบบท่ีสามระบุว่า ทัศนคติมีเพียงองค์ประกอบเดียว คือ องค์ประกอบด้าน
ความรู้สึก กล่าวคือ ทศันคติเป็นความรู้สึกในเชิงบวก หรือ ลบ นกัจิตวิทยาท่ีสนับสนุนแนวคิดน้ี 
ไดแ้ก่ Thurstone (1959) Insko (1967) และ Fishbein & Ajzen (1975) (อา้งถึงใน ชูไชย สมิทธิไกร, 
2556 : 181)   

“ส าหรับแนวคิดเก่ียวกบัองคป์ระกอบของทศันคติท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในปัจจุบนั 
ไดแ้ก่ แนวคิดท่ีวา่ ทศันคติมีองคป์ระกอบดา้นความรู้สึกพียงองคป์ระกอบเดียว” (ชูไชย สมิทธิไกร, 
2556 : 206) 

4. ความต้องการ และ แรงจูงใจ 
4.1 ความต้องการ 
จากการศึกษาทฤษฎี และ วรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัมีความเห็นวา่ ความตอ้งการ

ของมนุษย ์เป็นส่ิงท่ีสามารถเกิดข้ึนได้ตลอดเวลา มนุษยเ์กิดมาพร้อมกบัความตอ้งการทางด้าน
ร่างกาย และ ความตอ้งการทางดา้นจิตใจ ความตอ้งการดา้นร่างกายเป็นความตอ้งการพื้นฐานท่ีท า
ใหม้นุษยส์ามารถด ารงชีวติอยูต่่อไปได ้ส่วนความตอ้งการทางดา้นจิตใจ เป็นความตอ้งการท่ีช่วยให้
มนุษยมี์ความสุข และ ความพึงพอใจ เช่น การตอ้งการความรัก หรือ การยอมรับยกย่องจากผูอ่ื้น 
เป็นตน้ นอกเหนือจากนั้น ความตอ้งการของมนุษยส์ามารถเปล่ียนแปลงได ้เม่ือความตอ้งการหน่ึง
ได้รับการตอบสนองไปแล้ว ก็อาจจะมีความตอ้งการใหม่เกิดข้ึนมา เช่น เม่ือส าเร็จการศึกษาใน
ระดบัปริญญาโทแลว้ ก็อาจจะเกิดความตอ้งการอยากศึกษาในระดบัปริญญาเอกต่อไป 

“ความตอ้งการของแต่ละคนมีความแตกต่างกนั แต่ละบุคคลมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
ซ่ึงเป็นผลมาจากความแตกต่างทางดา้นร่างกาย และ ลกัษณะทางจิตวิทยาต่างๆ เช่น บุคลิกภาพ การ
เรียนรู้ หรือ ค่านิยม” (ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 215) ยกตวัอยา่งเช่น บางคนศึกษาปริญญาโทเพราะ
ตอ้งการการยอมรับยกยอ่งจากผูอ่ื้น ในขณะท่ีบางคนศึกษาปริญญาโทเพราะตอ้งการความปลอดภยั
ในการประกอบอาชีพการงาน 

Maslow (1943) อา้งถึงใน ชูไชย สมิทธิไกร (2556) ได้จ  าแนกความตอ้งการของมนุษย์
ออกเป็น 5 ขั้น ดงัน้ี 
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ภาพที ่2.6  ทฤษฎีความตอ้งการตามล าดบัขั้นของมาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of Needs) 

ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 216 
4.1.1 ความต้องการด้านสรีระ คือ ความตอ้งการพื้นฐานท่ีท าให้มนุษยส์ามารถด ารงชีวิต

อยูต่่อไปได ้เช่น มนุษยต์อ้งการอากาศหายใจ ตอ้งการน ้ า ตอ้งการอาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ยารักษาโรค 
และ ท่ีอยูอ่าศยั  

4.1.2 ความต้องการความปลอดภัย  สามารถแบ่งออกได้เป็นสองลักษณะ คือ ความ
ตอ้งการความปลอดภยัทางดา้นร่างกาย และ ความตอ้งการความปลอดภยัทางดา้นเศรษฐกิจ ความ
ตอ้งการความปลอดภยัทางดา้นร่างกาย หมายถึง ตอ้งการมีความปลอดภยัในชีวิต หรือ ตอ้งการการ
มีสุขภาพร่างกายท่ีดี ส่วนความตอ้งการความปลอดภยัทางดา้นเศรษฐกิจ หมายถึง ตอ้งการมีอาชีพ
การงานท่ีมัน่คง หรือ ตอ้งการความมัน่คงทางดา้นเศรษฐกิจ  

4.1.3 ความต้องการทางสังคม คือ ความตอ้งการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการมีปฏิสัมพนัธ์ และ การ
เป็นส่วนหน่ึงในกลุ่ม หรือ สังคม เช่น ความตอ้งการมิตรภาพ หรือ ตอ้งการความรักจากผูอ่ื้น 

4.1.4 ความต้องการการยกย่องนับถือ คือ ความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการยอมรับนบัถือจาก
บุคคลอ่ืน รวมทั้ง การมีต าแหน่ง เกียรติยศ ช่ือเสียง และ การมีสถานภาพทางสังคม 

4.1.5 ความต้องการบรรลุถึงความส าเร็จแห่งตน คือ ความตอ้งการท่ีจะพฒันาศกัยภาพ
ของตนเองให้ข้ึนไปสู่จุดสูงสุด หรือ ตอ้งการประสบความส าเร็จในส่ิงท่ีท าให้ตนเองรู้สึกว่าได้
บรรลุถึงจุดสูงสุดในชีวติ 

4.2 แรงจูงใจ 
“แรงจูงใจ หมายถึง พลงักระตุน้ หรือ แรงขบัภายในของบุคคลซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั 

การเกิดแรงจูงใจในบุคคลนั้น เกิดข้ึนไดใ้นสภาวะท่ีบุคคลมีความตอ้งการ เม่ือเกิดความตอ้งการก็จะ
ท าให้เกิดแรงขบั เพื่อสนองตอบความต้องการทั้งร่างกาย และ ความตอ้งการทางด้านจิตวิทยา” 
(ลคันา ตรีวรีานุวฒัน์, 2554 : 23) 

ความต้องการบรรลถุึงความส าเร็จแห่งตน 

ความต้องการการยกย่องนบัถือ 

ความต้องการทางสังคม 

ความต้องการความปลอดภัย 

 ความต้องการด้านสรีระ 
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พฤติกรรมโดยส่วนใหญ่ของมนุษยล์ว้นแต่มีมูลเหตุจูงใจทั้งส้ิน ความตอ้งการในล าดบั
ขั้นต่างๆของมนุษย ์คือสาเหตุหลกัส าคญัท่ีท าให้มนุษยมี์แรงผลกัดนัจากภายในจิตใจให้เกิดความ
กระตือรือร้นท่ีจะกระท าพฤติกรรมต่างๆอยา่งมีทิศทาง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซ่ึง
ภาวะท่ีบุคคลมีแรงผลกัดนัให้เกิดข้ึนในจิตใจน้ีเรียกวา่ การเกิดแรงจูงใจ โดยสามารถแสดงให้เห็น
ถึงลกัษณะของการเกิดแรงจูงใจไดด้งัภาพ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.7  กระบวนการเกิดแรงจูงใจ 
ทีม่า: ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 219 

จากภาพ แสดงให้เห็นถึงลกัษณะของการเกิดแรงจูงใจ โดยเร่ิมจากการเกิดความตอ้งการ 
เม่ือความตอ้งการยงัไม่ได้รับการตอบสนองจึงท าให้เกิดความตึงเครียด และความตึงเครียดน้ีจะ
ส่งผลให้เกิดเป็นแรงจูงใจในการกระท าพฤติกรรมบางอย่างเพื่อลดความตึงเครียดน้ีลง ส าหรับ
พฤติกรรมท่ีแสดงออกเพื่อลดความตึงเครียดของแต่ละบุคคลจะไม่เหมือนกนั ข้ึนอยูก่บัสถานการณ์
ในขณะนั้น และ ลกัษณะส่วนบุคคล เช่น การเรียนรู้ ทศันคติ บุคลิกภาพ ค่านิยม และ วถีิชีวติ  

5. บุคลกิภาพ 
บุคลิกภาพ คือ ลกัษณะของบุคคลโดยรวมท่ีเกิดข้ึนจากการหล่อหลอมมาเป็นระยะเวลา

ยาวนาน ทั้ งลักษณะภายนอก เช่น หน้าตา การแต่งกาย ทรงผม และ ลักษณะภายใน เช่น 
ประสบการณ์ ค่านิยม ทศันคติ และยงัเป็นส่ิงท่ีก าหนดลกัษณะของการมีปฏิสัมพนัธ์กบัส่ิงแวดลอ้ม 
หรือ สถานการณ์ของบุคคล  

สอคลอ้งกบัสองแนวคิดท่ีวา่ “บุคลิกภาพ หมายถึง ตวับุคคลโดยส่วนรวม ทั้งลกัษณะทาง
กาย ซ่ึงสังเกตไดง่้าย ลกัษณะทุกอยา่งท่ีท าให้คนแต่ละคนมีความแตกต่างกนั ทั้งภายนอก (หน้าตา 
การแต่งกาย ทรงผม) และ ภายใน (ประสบการณ์ ค่านิยม ทศันคติ ประสบการณ์) บุคลิกภาพเป็นส่ิง
ท่ีไม่ไดเ้กิดข้ึนในระยะเวลาอนัสั้น แต่เกิดจากการหล่อหลอมมาเป็นระยะเวลายาวนาน” (สิปปศิณี 

ความ
ต้องการ 

ความตงึ
เครียด 

 

แรงจูงใจ 

 

พฤตกิรรม 
ความต้องการได้รับ
การตอบสนอง 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

สถานการณ์ 

ความตงึเครียดลดลง 
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บาเรย,์ 2555 : 27) และ “บุคลิกภาพ คือ ลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพฒันาข้ึนมาในระยะยาว 
ซ่ึงมีผลกระทบต่อการก าหนดรูปแบบการโตต้อบ หรือ ตอบสนองท่ีไม่เหมือนกนั เช่น เม่ือเกิด
เหตุการณ์ไฟไหม ้บุคคลแต่ละคนจะมีปฏิกิริยาตอบสนองท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บับุคลิกภาพ
ของแต่ละบุคคล ดงันั้น บุคลิกภาพจึงเป็นตวัก าหนดการตอบสนองของมนุษย”์ (เสรี วงษ์มณฑา, 
2542 อา้งถึงใน, ลคันา ตรีวรีานุวฒัน์, 2554 : 29) 

5.1 ทฤษฎบุีคลกิภาพ 5 องค์ประกอบ (The Big Five) 
ทฤษฎีบุคลิกภาพ 5 องค์ประกอบ คือ ทฤษฎีท่ีมีพื้นฐานความเช่ือว่า บุคลิกภาพทั้งหมด

ของมนุษยส์ามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 5 ประเภทใหญ่ๆ คือ บุคลิกภาพแบบหวัน่ไหว บุคลิกภาพ
แบบแสดงตวั บุคลิกภาพแบบเปิดรับประสบการณ์ บุคลิกภาพแบบประนีประนอม และ บุคลิกภาพ
แบบมีจิตส านึก โดยในแต่ละประเภทจะประกอบด้วยลักษณะของบุคลิกย่อยอีก 6 แบบ โดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี (พีรยา เชาวลิตวงศ,์ 2554 : 11) 

5.1.1 บุคลกิภาพแบบหวัน่ไหว ประกอบดว้ยลกัษณะของบุคลิกยอ่ย 6 แบบ ไดแ้ก่ มีความ
วติกกงัวล มีความโกรธ มีความซึมเศร้า มีความระมดัระวงัตวั มีความหุนหนัพลนัแล่น และ มีความ
อ่อนแอเปราะบาง  

5.1.2 บุคลิกภาพแบบแสดงตัว ประกอบดว้ยลกัษณะของบุคลิกยอ่ย 6 แบบ ไดแ้ก่ การมี
ท่าทีท่ีอบอุ่น ชอบเขา้สังคม มีความกลา้แสดงออก เต็มเป่ียมไปดว้ยพลงังาน ชอบแสวงหาความ
ต่ืนเตน้ และ การมีอารมณ์เชิงบวก  

5.1.3 บุคลิกภาพแบบเปิดรับประสบการณ์ ประกอบดว้ยลกัษณะของบุคลิกย่อย 6 แบบ 
ไดแ้ก่ มีจินตนาการ มีอารมณ์สุนทรียภาพ ไวต่อความรู้สึกของตนเอง มีความเต็มใจท่ีจะลองท าส่ิง
แปลกใหม่ มีการเปิดกวา้งทางดา้นความคิด และ มีการเปิดกวา้งทางดา้นค่านิยม  

5.1.4 บุคลิกภาพแบบประนีประนอม ประกอบดว้ยลกัษณะของบุคลิกยอ่ย 6 แบบ ไดแ้ก่ 
มีความไวว้างใจผูอ่ื้น มีความเปิดเผยซ่ือตรง มีความเต็มใจช่วยเหลือผูอ่ื้น มีการคลอ้ยตามผูอ่ื้น มี
ความสุภาพอ่อนนอ้มถ่อมตน และ มีความอ่อนโยน 

5.1.5 บุคลิกภาพแบบมีจิตส านึก ประกอบดว้ยลกัษณะของบุคลิกยอ่ย 6 แบบ ไดแ้ก่ การมี
ความสามารถ มีความเป็นระบบระเบียบ มีความรับผดิชอบต่อหนา้ท่ี มีการมุ่งความส าเร็จ มีวินยัใน
ตนเอง และ มีความสุขมุรอบคอบ 

 “ทฤษฎีบุคลิกภาพห้าองคป์ระกอบ ถือเป็นทฤษฎีท่ีไดรั้บการยอมรับวา่มีความเหมาะสม 
และ ครอบคลุมมากท่ีสุดในการศึกษาลกัษณะบุคลิกภาพของบุคคล” (ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 257)  

“ในปัจจุบนัแนวคิดบุคลิกภาพห้าองคป์ระกอบท่ีถูกยอมรับมากท่ีสุด โดยมีการน าไปใช้
อยา่งกวา้งขวางทั้งในสถานศึกษา คลินิก รวมทั้งในองค์การธุรกิจต่างๆ คือ แนวคิดบุคลิกภาพห้า
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องค์ประกอบของคอสตา และ แมคเคร (Costa & McCrae, 1992) โดยองค์ประกอบทางบุคลิกภาพ
หา้ดา้น ของ คอสตา และ แมคเคร ประกอบดว้ย บุคลิกภาพแบบหวัน่ไหว บุคลิกภาพแบบแสดงตวั 
บุคลิกภาพแบบเปิดรับประสบการณ์ บุคลิกภาพแบบประนีประนอม และ บุคลิกภาพแบบมี
จิตส านึก” (พีรยา เชาวลิตวงศ,์ 2554 : 12) 

5.2 ความสัมพนัธ์ระหว่างบุคลกิภาพ และ พฤติกรรมผู้บริโภค  
“ผลการวิจยัส่วนหน่ึงไดส้นบัสนุนความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคลิกภาพ และ พฤติกรรมการ

บริโภค ตวัอย่างเช่น การวิจยัของ Mulyanegara, Tsarenko, & Anderson (2009) ได้พบว่า ลกัษณะ
บุคลิกภาพห้าองค์ประกอบ มีความสัมพนัธ์กบัความชอบในตราสินคา้ กล่าวคือ ผูบ้ริโภคใช้ตรา
สินคา้เพื่อแสดงออกถึงบุคลิกภาพของตน โดยผูท่ี้มีลกัษณะบุคลิกภาพแบบมีความส านึกผดิชอบสูง 
จะช่ืนชอบตราสินคา้ท่ีมีลกัษณะท่ีเช่ือถือได ้และ มีความคงเส้นคงวา ส่วนผูท่ี้มีลกัษณะบุคลิกภาพ
แบบเปิดเผยตนเอง จะช่ืนชอบตราสินคา้ท่ีสะทอ้นถึงการชอบเขา้สังคม” (ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 
246) 

6. ค่านิยม และ วถิีชีวติ 
6.1 ค่านิยม 
ค่านิยม คือ ความเช่ือถือ หรือ ความนิยมส่วนรวมของกลุ่มคนในสังคมหน่ึง ท่ีมีผลท าให้

คนในสังคมแสดงพฤติกรรมออกมาในรูปแบบต่างๆตามความเช่ือถือ หรือ ความนิยมนั้น โดยท่ี
อาจจะชอบ หรือ ไม่ชอบก็ได ้มกัเป็นส่ิงท่ีบุคคลถือเป็นเคร่ืองช่วยในการตดัสินใจ หรือ ก าหนดการ
กระท าของตนเอง และ ค่านิยมเป็นส่ิงท่ีสามารถเปล่ียนแปลงไปไดต้ามกาลสมยั หรือ ตามความคิด
ของคนท่ีอยูใ่นสังคมในขณะนั้น 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สุวฒัน์ ทรงเกียรติ (2547) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของค าวา่ค่านิยม
วา่ “ค่านิยม เป็นพฤติกรรมต่างๆของมนุษยท่ี์แสดงออกมาในรูปแบบต่างๆของความเช่ือตนเอง เช่ือ
ผูอ่ื้น เห็นคล้อยตามกันไป มกัจะเกิดข้ึนมาในรูปแบบของการปะทะสังสรรค์กันทางสังคม จน
บางคร้ังอาจท าใหเ้ห็นพอ้งตอ้งไปในทิศทางเดียวกนั หรือ ในทางตรงกนัขา้ม ท าใหเ้กิดเป็นค่านิยม” 
และ แนวคิดของ พลอยไพลิน พงษกิ์ตติพนัธ์ (2552) ไดใ้ห้ความหมายของค าวา่ค่านิยมวา่ “ค่านิยม 
หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลถือเป็นเคร่ืองช่วยตดัสินใจ และ ก าหนดการกระท าของตนเอง และ สามารถ
เปล่ียนแปลงไปไดต้ามกาลสมยั และ ความคิดของคนในสังคมได”้ 

6.1.1 ความสัมพนัธ์ของค่านิยม กบั พฤติกรรมผู้บริโภค 
ค่านิยม เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพราะค่านิยมมีส่วนในการท า

หน้าท่ีเป็นมาตรฐานท่ีคอยช้ีน าการบริโภคของบุคคลอยู่ส่วนหน่ึง เช่น เม่ือคนให้ความส าคญักบั
ค่านิยมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรักษาสุขภาพ และ การมีรูปร่างท่ีดี จึงท าให้คนหันมานิยมบริโภคสินคา้ 
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และ บริการเพื่อสุขภาพ เช่น อาหารมงัสวรัิติ อาหารเสริม วิตามินต่างๆ ผกัปลอดสารพิษ อาหารออ
แกนิค น ้าแร่ ขา้วกลอ้ง ฟิตเนสเซ็นเตอร์ อุปกรณ์กีฬาต่างๆ ฯลฯ 

6.2 วถิีชีวติ 
วถีิชีวติ คือ รูปแบบการใชชี้วิตของแต่ละบุคคล ท่ีแสดงออกมาในรูปของพฤติกรรมต่างๆ

รวมไปถึงกิจกรรม ความสนใจต่างๆ หรือแมแ้ต่ความคิดเห็น โดยมีปัจจยัก าหนดวิถีชีวิตอยู่หลาย
ปัจจยั เช่น แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ค่านิยม การเรียนรู้ ครอบครัว ชั้นทางสังคม วฒันธรรม 

6.2.1 ความสัมพนัธ์ของวถิีชีวติ กบั พฤติกรรมผู้บริโภค 
วิถีชีวิต เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ถ้าวิถีชีวิตมีการเปล่ียนแปลง 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคคนนั้นก็จะเปล่ียนตามไปดว้ย ดงัภาพ   
 
 
 
 
  
 
 
 

 

ภาพที ่2.8  ปัจจยัก าหนดวถีิชีวติ และ ผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภค 
ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 271 

 
แนวคดิ และ ทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยด้านสังคม และ วฒันธรรม  

ปัจจยัดา้นสังคม และ วฒันธรรม เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีความเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั
ของผูบ้ริโภค เป็นส่ิงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคในแต่ละสังคมแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกมา และ 
พฤติกรรมนั้นสามารถปลูกฝังให้สืบทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึงได ้(ลคันา ตรีวรีานุวฒัน์
, 2554 : 17) “นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซ้ืออนัเป็นผลมาจากปัจจยัดา้น
วฒันธรรม และ สังคม ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายนอก ปัจจยัเหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะ
ความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์” (ปิยะพร อศัวหฤทยั, 2547 : 18) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นสังคม และ วฒันธรรม 3 ขอ้ คือ ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง 
วฒันธรรม และ ชั้นทางสังคม โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

ปัจจยัก าหนดวถิีชีวติ 

- แรงจูงใจ 

- บุคลิกภาพ 

- ค่านิยม 

- การเรียนรู้ 

- ครอบครัว 

- ชั้นทางสงัคม 

- วฒันธรรม 

วถิีชีวติ 

- กิจกรรมท่ีท า 

- ความสนใจ 

- ความคิดเห็น 

- ความชอบ/ไม่ชอบ 

- ความคาดหวงั 

 

พฤตกิรรมการบริโภค 

- ซ้ือ/ใช ้อะไร 

- ซ้ือ/ใช ้อยา่งไร 

- ซ้ือ/ใช ้เม่ือไหร่ 

- ซ้ือ/ใช ้ท่ีไหน 

- ซ้ือ/ใช ้กบัใคร 
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1. ครอบครัว  
“ครอบครัว หมายถึง บุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปท่ีมีความเก่ียวพนักนัทางสายเลือด หรือ 

เก่ียวขอ้งกนัโดยการแต่งงาน การรับเล้ียงดูบุตรบุญธรรม หรือ บุคคลท่ีเขา้มาท างาน และ อาศยัอยู่
ดว้ยกนั โดยท่ีไม่ไดมี้ความเก่ียวพนักนัทางสายเลือด มีหนา้ท่ีสร้างความผกูพนัทางอารมณ์ ควบคุม 
ดูแลความประพฤติ สั่งสอนทกัษะการด ารงชีวติ และ การบริโภค ก่อใหเ้กิดกระบวนการหล่อหลอม
ทางสังคม จากรุ่นสู่รุ่น” (สิปปศิณี บาเรย,์ 2555 : 34) 

1.1 กระบวนการหล่อหลอมทางสังคม เป็นกระบวนการเรียนรู้พฤติกรรมการบริโภคของ
เด็กท่ีเกิดข้ึนจากครอบครัวดว้ยการสังเกตพฤติกรรมของพ่อ แม่ โดยเด็กในช่วงวยัก่อนวยัรุ่นจะมี
แนวโนม้เช่ือฟังค าสั่งสอนของพ่อแม่ พ่อแม่เป็นตวัแทนของกระบวนการหล่อหลอมทางสังคม ซ่ึง
มีความใกล้ชิด และ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคของเด็กเป็นอย่างมาก โดยพ่อ แม่ จะเป็น
ผูส้อนค่านิยมในการบริโภคใหก้บัลูก สอนใหท้ราบการเปรียบเทียบระหวา่งคุณภาพ และ ราคาของ
สินคา้ สอนวิธีเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพ นอกจากนั้นลกัษณะการเล้ียงดูภายในครอบครัวยงัมีผลต่อ
การเลือกท ากิจกรรมต่างๆของเด็กอีกด้วย ต่อมาเม่ือเขา้สู่วยัรุ่น การเรียนรู้พฤติกรรมการบริโภค
ต่างๆจะไดรั้บอิทธิพลจากเพื่อนเป็นส่วนใหญ่ ดงัภาพ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
                    ก่อนวยัรุ่น                                               วยัรุ่น                    วยัหนุ่มสาว       ผู้ใหญ่               

ภาพที ่2.9  กระบวนการหล่อหลอมทางสังคมของผูบ้ริโภค 
ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 297 

มอีทิธิพลต่อค่านิยม และ พฤตกิรรมพื้นฐาน 

- ศีลธรรม และ หลกัศาสนา 

- ทกัษะความสมัพนัธ์ระหวา่งบุคคล 

- มาตรฐานการแต่งกาย 

- มารยาทในการกระท า และ ค าพดู 

- แรงจูงใจดา้นการศึกษา 

- เป้าหมายในการศึกษา และ ท างาน 

- แบบอยา่งของพฤติกรรมการบริโภค 

มอีทิธิพลต่อทศันคต ิและ พฤตกิรรม 

- รูปแบบ 

- ความนิยม 

- ความทนัสมยั 

- พฤติกรรมการบริโภคท่ียอมรับได ้
 

 

สมาชิกใน

ครอบครวั 

เพ่ือน 

เด็ก 
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1.2 ครอบครัวกับการตัดสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือท่ีเกิดข้ึนภายในครอบครัว มกัจะมี
ความแตกต่างกบัการซ้ือท่ีกระท าโดยผูบ้ริโภคแบบบุคคล เพราะการตดัสินใจซ้ือภายในครอบครัว
มักจะเป็นการซ้ือท่ีมีการบริโภคร่วมกัน ดังนั้ นการตัดสินใจซ้ือภายในครอบครัวจึงเป็นการ
ผสมผสานระหวา่งการตดัสินใจร่วมกนั กบั การตดัสินใจของแต่ละบุคคล โดยในการซ้ือแต่ละคร้ัง 
สมาชิกครอบครัวคนใดคนหน่ึงอาจเป็นผูริ้เร่ิม แต่ไม่ไดเ้ป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ และ ผูซ้ื้อก็อาจไม่ไดเ้ป็น
ผูใ้ช ้ยกตวัอยา่งดงัภาพ 

 
 
 

 
ภาพที ่2.10  บทบาทของสมาชิกครอบครัวในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือ บริการ 

ทีม่า: ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 301 
2. กลุ่มอ้างอิง หมายถึง บุคคล หรือ กลุ่มบุคคล ท่ีมีอิทธิพลเป็นอย่างมากต่อพฤติกรรม

ของบุคคลหน่ึง โดยมุมมอง ความคิดเห็น หรือ ค่านิยมในกลุ่มอา้งอิง มกัจะถูกน าไปใชเ้ป็นแนวทาง
ในการแสดงพฤติกรรมต่างๆของบุคคลนั้น กลุ่มอา้งอิงแต่ละกลุ่มจะมีบรรทดัฐานเป็นของตวัเอง 
บุคคลท่ีตอ้งการเป็นสมาชิกในกลุ่มอาจมีการแสดงพฤติกรรมตามบรรทดัฐานของกลุ่มโดยท่ีไม่ได้
เช่ืออย่างนั้น เพียงแต่แสดงออกเพื่อต้องการให้ตนเองได้รับการยอมรับจากกลุ่มเท่านั้น (ชูไชย 
สมิทธิไกร, 2556 : 312-318)  

2.1 กลุ่มอ้างอิงปฐมภูมิ คือ กลุ่มท่ีมีการติดต่อกนัอยูเ่ป็นประจ าอยา่งเหนียวแน่น มีความ
ใกลชิ้ดผูกพนัสูง เป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอย่างต่อเน่ือง และ ไม่เป็นทางการ สมาชิกท่ีอยูใ่น
กลุ่มปฐมภูมิจะมีพฤติกรรม และ ความเช่ือ ท่ีค่อนขา้งคลา้ยคลึงกนั ดงันั้นกลุ่มปฐมภูมิจึงเป็นกลุ่มท่ี
มีอิทธิพลต่อความคิด และ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ตัวอย่างของกลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ 
ครอบครัว คนรัก หรือ กลุ่มเพื่อนสนิท    

2.2 กลุ่มอ้างอิงทุติยภูมิ คือ กลุ่มท่ีมีการติดต่อกันเป็นคร้ังคราว และเป็นลักษณะการ
ติดต่อแบบทางการมากกว่า จึงมีอิทธิพลต่อบุคคลน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ ตวัอย่างของกลุ่มทุติยภูมิ
ไดแ้ก่ เพื่อนร่วมงาน เจา้นาย ผูน้ าทางความคิด กลุ่มสังคมออนไลน์ สมาคม ชมรมต่างๆ  

3. วฒันธรรม และ ช้ันทางสังคม 
3.1 วัฒนธรรม จากการศึกษาทฤษฎี และ วรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัมีความเห็น

วา่ วฒันธรรม คือ แบบแผนในการด าเนินชีวิตของกลุ่มคนในสังคม รวมไปถึงส่ิงต่างๆ ไม่วา่จะเป็น
ส่ิงปลูกสร้าง ธรรมเนียมปฏิบติั จารีตประเพณี หรือ กฎหมาย ท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนมา ซ่ึงสะทอ้นให้

ผู้ริเร่ิม (ลูก) 

ผู้มอีทิธิพล (แม่) 

ผู้ซ้ือ (พ่อ) ผู้ใช้ (ลูก) ผู้ตดัสินใจ (พ่อ) 
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เห็นถึงความเช่ือ ค่านิยม ทศันคติ และแบบแผนพฤติกรรมท่ียึดถือปฏิบติัอยู่ในสังคมนั้นมาอย่าง
ยาวนาน และมีการถ่ายทอดจากรุ่นหน่ึง ไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง 

สอดคล้องกับแนวคิดของ ชูไชย สมิทธิไกร(2556) ท่ีได้ให้ความหมายของค าว่า
วฒันธรรมไวว้า่ “วฒันธรรม คือ แบบแผนในการด าเนินชีวิตของกลุ่มคนในสังคม รวมทั้งส่ิงต่างๆ 
ส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนมา ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงความเช่ือ ค่านิยม ทศันคติ และแบบแผนพฤติกรรมท่ี
ยดึถืออยูใ่นสังคมนั้น และมีการถ่ายทอดจากรุ่นหน่ึง ไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง และ แนวคิดของ สิปปศิณี 
บาเรย ์(2555) ท่ีไดใ้ห้ความหมายของค าวา่วฒันธรรมไวว้า่ “วฒันธรรม หมายถึง แบบแผนของส่ิง
กลุ่มคนในสังคมมีค่านิยมร่วมกนั มีแนวคิด ทศันคติธรรมเนียมปฏิบติั บรรทดัฐานของสังคม หรือ 
กฎหมายร่วมกนั ซ่ึงเป็นตวัก าหนดพฤติกรรมของคนในสังคม มีการสั่งสมมาเป็นเวลานาน และ 
ถ่ายทอดส่งต่อคนรุ่นลูกหลานต่อไป”  

3.1.1 ระดับของวัฒนธรรม วฒันธรรมมีระดบัท่ีแตกต่างกนัไปตามขนาด หรือ ขอบเขต
ของสังคมนั้นๆ สามารถจ าแนกระดบัของวฒันธรรมไดเ้ป็นอยา่งนอ้ย 3 ระดบั โดยวฒันธรรมระดบั
ท่ีใหญ่ท่ีสุด คือ วฒันธรรมชาติ ซ่ึงภายในขอบเขตของวฒันธรรมชาติน้ี จะมีวฒันธรรมต่างๆใน
ระดบัท่ีเล็กลงมาผสมปนเปอยูด่ว้ยกนั ไดแ้ก่วฒันธรรมยอ่ย และ วฒันธรรมกลุ่ม ดงัภาพ 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

ภาพที ่2.11  ระดบัของวฒันธรรม 
ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 338 

3.1.1.1 วัฒนธรรมชาติ คือ วฒันธรรมท่ีมีการยึดถือปฏิบติั และ ถูกปลูกฝังอยู่ในสังคม
นั้นๆมาชา้นานจากรุ่นสู่รุ่น เป็นวฒันธรรมขนาดใหญ่ ในแต่ละชาติจะมีวฒันธรรมท่ีเป็นเอกลกัษณ์

วฒันธรรมชาติ 

วฒันธรรมย่อย 

วฒันธรรมกลุ่ม 



44 

 

ของตนเองท่ีมีความแตกต่างจากชาติอ่ืนๆ ดงันั้นบุคคลท่ีอยูใ่นชาติเดียวกนัจึงมีแนวโนม้ท่ีจะมีแบบ
แผนในการด าเนินชีวิตท่ีคล้ายคลึงกัน มีความเช่ือท่ีคล้ายกัน และ มีแนวโน้มท่ีจะยึดถือในส่ิง
เดียวกนั เช่น คนอเมริกนัมีการให้ความส าคญักบัความสามารถเฉพาะตวัของบุคคล ความมีเสรีภาพ 
และ ความเสมอภาค ส่วนคนไทยมีการให้ความส าคญักับระบบอาวุโส การรักษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งบุคคล และ การอยูร่่วมกนัอยา่งผสมกลมกลืน 

3.1.1.2 วัฒนธรรมย่อย คือ วฒันธรรมท่ีเกิดข้ึนจากความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆท่ีมีผสม
ปนเปกนัอยูใ่นวฒันธรรมชาติ ไดแ้ก่ เช้ือชาติ ศาสนา ถ่ินท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ ตวัอยา่งของวฒันธรรม
ยอ่ย เช่น วฒันธรรมทอ้งถ่ินของภาคอีสาน หรือ วฒันธรรมของคนไทยเช้ือสายจีน เป็นตน้ สมาชิก
ท่ีอยู่ในวฒันธรรมย่อยหน่ึง จะมีรูปแบบพฤติกรรมคลา้ยคลึงกนั และ รูปแบบพฤติกรรมนั้นจะมี
ความแตกต่างจากวฒันธรรมยอ่ยอ่ืนๆ 

3.1.1.3 วฒันธรรมกลุ่ม คือ วฒันธรรมท่ีมนุษยมี์การสร้างข้ึนมาเพื่อเป็นบรรทดัฐาน หรือ 
แบบแผนพฤติกรรมในการท ากิจกรรมต่างๆร่วมกนัเป็นกลุ่ม ทั้งการท างาน การจดัตั้งบริษทั ชมรม 
หรือ การติดต่อสัมพนัธ์กนัในกลุ่มทางสังคมต่างๆ จึงก่อให้เกิดเป็นวฒันธรรมประจ ากลุ่มนั้นๆ โดย
ท่ีสมาชิกในกลุ่มก็มีความเห็นชอบ และ ปฏิบติัตามส่ิงท่ีกลุ่มไดก้ าหนดไว ้

3.1.2 อทิธิพลของวฒันธรรมทีม่ีต่อพฤติกรรมการบริโภค 
 

 
 
 
  

 
 

ภาพที ่2.12  อิทธิพลของวฒันธรรมท่ีมีต่อพฤติกรรมการบริโภค 
ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 343 

จากภาพ แสดงให้เห็นไดว้่าวฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคอยา่ง
สูง วฒันธรรมของแต่ละชาติจะท าให้บุคคลมีความคิด ความเช่ือ ค่านิยม และ บรรทัดฐาน ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการบริโภคแตกต่างกนั เช่น คนไทยมีความเช่ือวา่ สีด า และ สีม่วง เป็นสีท่ีไม่เป็นมงคล 
จึงท าให้คนไทยไม่นิยมใส่เส้ือผา้สีด า หรือ สีม่วงในงานมงคลต่างๆ ในขณะท่ีคนในประเทศ
ตะวนัตก ถือวา่สีด าเป็นสีสุภาพ และ สีม่วงเป็นสีแห่งความสดใส ดงันั้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้เพื่อใส่ในงานมงคลของทั้งสองฝ่ัง จึงยอ่มมีความแตกต่างกนัตามความต่างของวฒันธรรม  

3.2 ช้ันทางสังคม จากการศึกษาทฤษฎี และ วรรณกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัมีความเห็น
วา่ ชั้นทางสังคม คือ การแบ่งคนในสังคมออกเป็นระดบัชั้นต่างๆ โดยส่วนใหญ่มกัจะดูจากสถานะ

วฒันธรรม 

บรรทดัฐาน 

ก าหนดวา่พฤติกรรม
แบบใดเหมาะสม/ไม่
เหมาะสม 

พฤติกรรม 

- ความชอบ 

- การซ้ือ 

- การใช ้
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ทางสังคม ฐานะทางเศรษฐกิจ ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน ระดบัการศึกษา ทศันคติ และ ค่านิยม คนท่ี
อยูใ่นระดบัชั้นสังคมเดียวกนัมกัจะมีสถานะต่างๆอยูใ่นระดบัท่ีใกลเ้คียงกนั หรือ มีความสนใจใน
ส่ิงท่ีคลา้ยคลึงกนั  

สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ลคันา ตรีวีรานุวฒัน์ (2554) ท่ีไดก้ล่าวถึงชั้นสังคมวา่ “ชั้นของ
สังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกในสังคมออกเป็นระดบัชั้นท่ีแตกต่างกนั โดยสมาชิกในแต่ละชั้นแต่
ละสังคมจะมีสถานะเดียวกนั และ สมาชิกในชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั เช่น 
รายได ้การศึกษา อาชีพ เป็นตน้” และ แนวคิดของ สิปปศิณี บาเรย ์(2555) ท่ีไดก้ล่าวถึงชั้นสังคมวา่ 
“ชนชั้นทางสังคม หมายถึง ต าแหน่งของแต่ละบุคคล หรือ กลุ่มคน ท่ีมีค่านิยมอยา่งเดียวกนั มีความ
สนใจเหมือนกัน มีพฤติกรรมการบริโภคท่ีคล้ายๆกัน ส่วนใหญ่วดัจากต าแหน่งหน้าท่ีการงาน 
แหล่งท่ีมาของเงิน ระดับการศึกษา การสามารถบ่งบอกถึงชนชั้ นของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได ้
หมายถึงวา่ ผูป้ระกอบการเองก็สามารถก าหนดสินคา้ และ บริการท่ีเหมาะสมได”้  

นอกจากน้ียงัเคยมีผูก้ล่าวถึงท่ีมาของชั้นสังคมในสังคมไทยวา่ “สังคมไทยมีการจดัล าดบั
ชั้นทางสังคมตั้งแต่อดีตกาล คนไทยไดรั้บการสั่งสอนให้ค  านึงถึงสถานภาพของตนเอง และ ผูอ่ื้น 
หรือให้รู้จกั “ท่ีต ่าท่ีสูง” ดงันั้นการปฏิบติัต่อกนัจึงข้ึนอยู่กบัสถานภาพของอีกฝ่าย โดยผูท่ี้อยู่ใน
สถานะท่ีต ่ากว่าจะตอ้งให้ความเคารพนอบน้อมต่อผูท่ี้อยู่ในสถานะสูงกว่า การจดัล าดบัชั้นทาง
สังคมน้ีมกัพิจารณาจากความอาวุโส ต าแหน่งหน้าท่ี และ ชาติตระกูล” (ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 
340) 

3.2.1 โครงสร้างของช้ันสังคม 
“โครงสร้างของชั้นทางสังคมประกอบด้วยชั้นสังคมหลายชั้น โดยเรียงล าดับจากชั้น

สูงสุดจนถึงชั้นต ่าสุด ในสหรัฐอเมริกา นักวิชาการได้จ  าแนกชั้นทางสังคมออกเป็น 3 ชั้นใหญ่ๆ 
และ แต่ละชั้นยงัแบ่งยอ่ยไดท้ั้งสิน 7 ชั้น ดงัน้ี” (ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 346) 

3.2.1.1 ชนช้ันสูง  
3.2.1.1.1 ชนช้ันสูงส่วนบน เป็นกลุ่มท่ีมีความมัง่คัง่มาก หรือ เป็นผูท่ี้มีช่ือเสียงในสังคม มี

จ านวนร้อยละ 0.3 ของประชากร 
3.2.1.1.2 ชนช้ันสูงส่วนล่าง เป็นกลุ่มเศรษฐีใหม่ และมกัเป็นผูบ้ริหารระดบัสูงในวงการ

ธุรกิจ มีจ านวนร้อยละ 1.2 ของประชากร 
3.2.1.1.3 ชนช้ันกลางส่วนบน ประกอบดว้ยกลุ่มบุคคลท่ีประสบความส าเร็จในวิชาชีพ 

เช่น แพทย์ นักกฎหมาย ทนายความ และ ผูบ้ริหารในองค์กรต่างๆ มีจ านวนร้อยละ 12.5 ของ
ประชากร 
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3.2.1.2 ชนช้ันกลาง 
3.2.1.2.1 ชนช้ันกลาง เป็นกลุ่มพนกังานท่ีท างานอยูใ่นส านกังานโดยอาศยัทกัษะดา้นวชิา

ความรู้ต่างๆ เป็นหลกัในการประกอบอาชีพ มีจ านวนร้อยละ 32 ของประชากร 
3.2.1.2.2 ชนช้ันท างาน ประกอบด้วยพนกังานท่ีใช้ทกัษะด้านการปฏิบติัการ และ ดา้น

แรงงาน เป็นหลกัในการประกอบอาชีพ มีจ านวนร้อยละ 38 ของประชากร 
3.2.1.3 ชนช้ันล่าง 
3.2.1.3.1 ชนช้ันล่างส่วนบน เป็นกลุ่มคนใช้แรงงาน มีมาตรฐานการด ารงชีวิตท่ีอยูเ่หนือ

เส้นความยากจนเพียงเล็กนอ้ย มีจ านวนร้อยละ 9 ของประชากร 
3.2.1.3.2 ชนช้ันล่างส่วนล่าง เป็นกลุ่มท่ีด ารงชีวติอยูไ่ดด้ว้ยเงินสวสัดิการสังคม ไม่มีงาน

ท า หรือ ท างานในประเภทท่ีถูกจดัวา่ต ่าท่ีสุด มีจ านวนร้อยละ 7 ของประชากร  
3.2.2 อทิธิพลของช้ันสังคมทีม่ีต่อพฤติกรรมการบริโภค 

 

 
 

 
 
 
 

ภาพที ่2.13  อิทธิพลของชั้นสังคมท่ีมีต่อพฤติกรรมการบริโภค 
ทีม่า : ดดัแปลงมาจาก ชูไชย สมิทธิไกร, 2556 : 348 

สถานะทางสังคม และ ฐานะทางเศรษฐกิจ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้บุคคลในชั้นสังคมท่ี
ต่างกนัมีพฤติกรรมในการบริโภคท่ีไม่เหมือนกนั แต่นอกเหนือจากสถานะทางสังคม และ ฐานะ
ทางเศรษฐกิจแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนท่ีท าให้บุคคลในชั้นสังคมท่ีต่างกนัมีพฤติกรรมในการบริโภคท่ีไม่
เหมือนกนัอีก เช่น ผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในระดบัชั้นสังคมท่ีต่างกนัจะมีพฤติกรรมในการเลือกรับรู้ หรือ 
เลือกรับส่ือท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย จึงท าให้มีทศันคติ ค่านิยม และ วิถีชีวิต ท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นจึงท า
ให้มีความชอบในผลิตภณัฑ์ไม่เหมือนกนั มีเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือท่ีไม่เท่ากนั และ แสวงหา
ประโยชน์จากส่ิงท่ีซ้ือแตกต่างกนั พฤติกรรมการบริโภคจึงยอ่มตอ้งแตกต่างกนั นอกเหนือจากน้ียงั
มีผูอ่ื้นกล่าวถึงอิทธิพลของชั้นสังคมท่ีมีต่อพฤติกรรมการบริโภคไวอี้ก ดงัน้ี   

 “พฤติกรรมผูบ้ริโภค จะเปล่ียนแปลงไปตามชนชั้ นทางสังคม ผู ้ประกอบการได้มี
การศึกษาถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อวางต าแหน่งของผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม เช่น การผลิตเส้ือ

ปัจจัยด้านสังคม / เศรษฐกจิ 

- อาชีพ 

- ระดบัการศึกษา 

- รายได ้

- ความเป็นเจา้ของทรพัยส์ิน 

ช้ันทางสังคม 

- ชนชั้นสูง 

- ชนชั้นกลาง 

- ชนชั้นล่าง 
 

พฤติกรรมการบริโภค 

- ความชอบ 

- การซ้ือ 

- การใช ้
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ในเครือบริษทัเดียวกนั แต่แตกไลน์ออกไปจากเส้ือผา้ท างานอยา่งเดียว ให้มีเส้ือผา้วยัรุ่น เส้ือผา้เด็ก 
การใช้ส่ือสารทางการตลาดท่ีเหมาะสม เช่น การเลือกทูตตวัแทนสินคา้ การใช้ส่ือโฆษณาทาง
โทรทศัน์ หรือ เลือกใชส่ื้อออนไลน์ และในบางคร้ัง การท านายภาวะเศรษฐกิจของประเทศก็อิงมา
จากยอดขายสินคา้ฟุ่มเฟือยราคาแพง อยา่งเช่น รถยนต ์รายไดจ้ากการท่องเท่ียว เป็นตน้” (สิปปศิณี 
บาเรย,์ 2555 : 36) 

“ชั้นทางสังคมมีอิทธิพลต่อการใชจ่้ายเพื่อการบริโภคของบุคคลเป็นอยา่งมาก การศึกษา
ของวทิวสั รุ่งเรืองผล และคณะ (2550) ซ่ึงไดก้ล่าวไวใ้นตอนตน้พบวา่ กลุ่มชนชั้นล่างมีสัดส่วนการ
อยูอ่าศยัในบา้นเด่ียวต ่ากวา่กลุ่มอ่ืนๆอยา่งเห็นไดช้ดั อีกทั้งยงัมีลกัษณะของท่ีอยูอ่าศยัประเภทบา้น
เช่า บา้นพกัสวสัดิการ แฟลต ห้องเช่า ซ่ึงไม่พบในกลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูช่นชั้นอ่ืน นอกจากนั้นชนชั้น
ล่างจะใชจ่้ายในการซ้ือต ่ากวา่กลุ่มคนในชั้นสูงข้ึนอยา่งชดัเจน เช่น ชนชั้นล่างจะใชจ่้ายเร่ืองเส้ือผา้
โดยเฉล่ียเพียง 1,246 บาทในรอบ 6 เดือน ขณะท่ีชนชั้นสูงใช้ถึง 5,466 บาท ในรอบ 6 เดือน หรือ
การซ้ือนาฬิกา กลุ่มชนชั้นล่างจะใช้เงินโดยเฉล่ีย 1,991 บาทในรอบ 1 ปี โดยซ้ือนาฬิกาโดยเฉล่ีย 
1.4 เรือน ต่อปี ขณะท่ีชนชั้นบนจะใชง้บประมาณถึงปีละ 26,508 บาท โดยซ้ือนาฬิกาโดยเฉล่ีย 1.2 
เรือนต่อปี” (ชูไชย สมิทธิไกร 2556 : 348)  

 
งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

1. ชนยัชนม ์นาคนอ้ย (2552) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบั การออกแบบชุดตวัอกัษรภาษาไทย 
ท่ีแสดงถึงแนวดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊ส มีวตัถุประสงคใ์นการวจิยัเพื่อให้มีแบบอกัษรไทยมารองรับ
งานออกแบบท่ีเก่ียวกบัดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊ส โดยแหล่งขอ้มูล และ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยันั้น 
มาจากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญด้านดนตรีแจ๊ส เพื่อสรุปทิศทางในการออกแบบชุดตวัอกัษรให้
สามารถส่ือสารถึงบุคลิกของดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

2. พฤทธ์ิ ภทัรสุข (2547) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของเรวติั พุธินนัทน์ ท่ีมีต่อดนตรี
ไทยสากล (พ.ศ. 2526-2539) ผลการศึกษาพบว่า นายเรวติั พุทธินันท์ เป็นผู ้ท่ีท  าให้เกิดการ
เปล่ียนแปลงคร้ังใหญ่ โดยการพฒันาเพลงไทยให้มีรูปแบบท่ีเป็นสากล ทั้งในดา้นของดนตรี และ 
ในด้านของความเป็นธุรกิจดนตรี ซ่ึงผลจากการเปล่ียนแปลงน้ี ถือเป็นจุดเร่ิมต้นยุคสมัยของ
อุตสาหกรรมเพลงไทยอยา่งเตม็รูปแบบ   

3. บงกช ประทีปช่วง (2546) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ดนตรีไทยในธุรกิจโรงแรม ผล
การศึกษาพบว่า การบรรเลงดนตรีไทยในโรงแรมท่ีพบในปัจจุบนัน้ี เป็นเหมือนสินคา้ชนิดหน่ึงท่ี
โรงแรมใชเ้ป็นการประชาสัมพนัธ์ และ เป็นจุดขายในการให้บริการแก่นกัท่องเท่ียวท่ีควบคู่ไปกบั
กิจกรรมอ่ืนๆของโรงแรม ถูกจดัการดว้ยกระบวนการทางธุรกิจท่ีมีผลก าไรเขา้มาเก่ียวขอ้งอย่าง
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ชัดเจน ไม่ว่าจะเป็นการคดัเลือกนักแสดง หรือ รูปแบบดนตรี ทางโรงแรมจะเน้นต้นทุนท่ีถูก
มากกวา่คุณค่าของศิลปะท่ีน าเสนอ จึงเป็นผลให้ดนตรีไทยท่ีปรากฏให้เห็นในโรงแรมยุคปัจจุบนั
ไม่ถูกตอ้งตามแบบแผนดนตรีไทย 

4. ราเชนทร์ เหมือนชอบ (2550) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง นักดนตรี : ชีวิตบนวิถีการพฒันา 
ผลการศึกษาพบวา่ ในปัจจุบนัแมว้า่แหล่งประกอบอาชีพของนกัดนตรีจะมีมากข้ึน แต่อตัราการเพิ่ม
จ านวนของนกัดนตรีนั้นสูงกว่า ดงันั้น นกัดนตรีจึงเป็นอาชีพท่ีนับวนัการแข่งขนัจะสูงข้ึนเร่ือยๆ 
การท่ีดนตรีเขา้สู่ความเป็นธุรกิจท าให้นกัดนตรีตอ้งปรับตวัทั้งในดา้นเทคโนโลย ีและ ดา้นเพลง ซ่ึง
นักดนตรีรุ่นใหม่จะปรับตวัได้ดีกว่า ธุรกิจดนตรีท าให้นักดนตรีขาดเสรีภาพในการสร้างสรรค์
ผลงาน นายทุนจะใหค้วามส าคญักบัมูลค่าในการจ าหน่ายสินคา้ทางดนตรี มากกวา่คุณค่าทางศิลปะ 

5. สุวฒัน์ ทรงเกียรติ (2547) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจใน
การจา้งงานนักดนตรีต่างชาติของผูป้ระกอบการด้านบนัเทิงในจงัหวดัภูเก็ต ผลการศึกษา พบว่า 
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผู ้ประกอบการท่ีมีต่อการจ้างงานนักดนตรีต่างชาติ คือ 
จรรยาบรรณในวิชาชีพดนตรี, การมีวินัยในตนเอง, ไม่เสพของมึนเมาขณะปฏิบติังาน, มีสัมมา
คารวะ, แต่งกายสุภาพเรียบร้อย, มีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีกบันกัท่องเท่ียว, กลา้แสดงออก, มีความสามารถ
ในการบรรเลงเพลงไดห้ลายแนว และ สามารถบรรเลงเพลงตามค าขอของแขกได ้

6. อารยา ปัญญานุวฒัน์ (2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการจากผูรั้บจดัการงานแต่งงานในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการจากผูรั้บจดัการงาน
แต่งงานในจงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีอิทธิพลต่อผูต้อบแบบสอบถามตามล าดบัความส าคญั คือ ความ
แตกต่างแปลกใหม่ในการสร้างสรรค ์และ ออกแบบรูปแบบงานของผูรั้บจดัการงาน, การแต่งกาย
ของพนกังานท่ีเป็นเอกลกัษณ์น่าเช่ือถือ, ช่ือเสียงของผูรั้บจดัการงาน, การประชาสัมพนัธ์ผลงานท่ี
ผา่นมาของผูรั้บจดัการงาน, การท่ีผูรั้บจดัการงานมีราคาต ่ากวา่ผูรั้บจดัการงานรายอ่ืนๆ เหมาะสม
กบัคุณภาพ และ มาตรฐานของการบริการ, ความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์และ โทรสาร  

ดา้นขอ้เสนอแนะ และ ปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีต่อการใช้บริการผูรั้บจดัการงาน
แต่งงานในจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั คือ ผลงานท่ีออกมา
ย ังไม่ ตรงกับความต้องการของผู ้ใช้บ ริการ, พนักงานขาดความ รู้  ความ เช่ียวชาญด้าน
ขนบธรรมเนียมวฒันธรรมลา้นนาในการจดังานแต่งงาน, อุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท างาน ไม่มี
ความทันสมัย, ราคาท่ีผูรั้บจัดงานก าหนดยงัไม่คุ ้มค่ากับผลงานเม่ือเปรียบเทียบกับรูปท่ีแบบ
น าเสนอก่อนการจดังาน และ ผูรั้บจดังานควรมีการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัองคก์ร เพื่อน าขอ้มูลไปใช้ใน
การเปรียบเทียบตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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7. จิราวรรณ วงษ์ราช (2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือรูปแบบการ
แต่งงานครบวงจรของนกัท่องเท่ียวชาวต่างประเทศ กรณีศึกษาในจงัหวดัภูเก็ต ผลการศึกษาพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรูปแบบการแต่งงานแบบครบวงจร 
พบว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และ การบริการ ตอ้งการให้มีบริการท่ีครบครัน และ สมบูรณ์ไวค้อย
บริการ หรือ การสามารถเลือกรูปแบบการแต่งงานแบบครบวงจรได้เอง ปัจจยัดา้นราคา จะเลือก
ช าระค่าบริการดว้ยบตัรเครดิต ด้านปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ลูกคา้ตอ้งการให้มีความ
สะดวกในการติดต่อไดห้ลายวิธี และ ควรมีตวัแทนบริการ ดา้นปัจจยัส่งเสริมการตลาด จะเลือกให้
มีการมอบของขวญั หรือ การ์ดอวยพรให้ในวนังาน และ ควรมีการให้ส่วนลดในการฮนันีมูน ปัจจยั
ดา้นพนกังาน ตอ้งการพนกังานท่ีมีอธัยาศยัดีในการบริการ ส่วนดา้นปัจจยักระบวนการให้บริการ
นั้น ตอ้งการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว และในดา้นปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตอ้งการใหมี้หอ้งรับรอง
ลูกคา้ท่ีสะดวกสบาย  

8. อภิญญา ภทัราพรพิสิฐ (2553) ได้ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดักาญจนบุรี ผลการศึกษาพบว่า 
ทศันคติของลูกคา้ในการใชบ้ริการกบัธนาคารกรุงไทย จ ากดั (มหาชน) สาขาถนนแสงชูโต จงัหวดั
กาญจนบุรี โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทศัคติดา้นความรู้ 
และ ความเข้าใจเก่ียวกับบริการของธนาคาร, ทศันคติด้านความเช่ือถือไวว้างใจในบริการของ
ธนาคาร และ ทศันคติดา้นการใชบ้ริการของธนาคาร อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

9. ลคันา ตรีวีรานุวฒัน์ (2554) ได้ท าการศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด และ ปัจจยัทางจิตวิทยา ท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟของร้านกาแฟอเมซอน และ ร้าน
กาแฟอินทนินท์ กรณีศึกษา สถานีบริการน ้ ามนั ปตท. หจก. ฐานิตปิโตรเลียม และ สถานีบริการ
น ้ ามันบางจาก พระราม 3 ผลการศึกษาพบว่า ระดับความส าคัญของปัจจัยทางจิตวิทยาของ
ผูใ้ช้บริการร้านกาแฟอเมซอน ในสถานีบริการน ้ ามนั ปตท. หจก. ฐานิตปิโตรเลียม โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก และ ปัจจยัทางจิตวิทยาของผูใ้ช้บริการร้านกาแฟอินทนินท์ในสถานีบริการน ้ ามนับาง
จาก พระราม 3 โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟอเมซอน ในสถานีบริการน ้ ามนั 
ปตท. หจก. ฐานิตปิโตรเลียม ไดใ้ห้ความส าคญัต่อปัจจยัทางจิตวิทยาดา้นแรงจูงใจ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบวา่ ให้ความส าคญัในเร่ือง ความเช่ือถือในผลิตภณัฑ์มาก
ท่ีสุด ให้ความส าคญัในเร่ืองความมีช่ือเสียงของร้านอยู่ในอนัดบัรองลงมา และ ให้ความส าคญัใน
เร่ืองการแสดงถึงรสนิยมนอ้ยท่ีสุด ส่วนผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟอินทนินท ์ในสถานีบริการน ้ ามนับาง
จากพระราม 3 ไดใ้ห้ความส าคญัต่อปัจจยัทางจิตวิทยาดา้นแรงจูงใจ โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้ พบว่า ให้ความส าคญัในเร่ือง ความเช่ือถือในผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ให้
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ความส าคญัในเร่ืองความมีช่ือเสียงของร้านอยู่ในอนัดบัรองลงมา และ ให้ความส าคญัในเร่ืองการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ลว้ภาคภูมิใจ นอ้ยท่ีสุด 

บทสรุปจากงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
จากเอกสาร และ งานวจิยัต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งในขา้งตน้ ถือเป็นส่วนท่ีมีความส าคญัในการท า

ใหผู้ว้จิยัเกิดความเขา้ใจทั้งในส่วนของประวติัศาสตร์ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ การเขา้สู่ยุคธุรกิจของ
วงการดนตรีไทย รวมทั้ งในส่วนของทฤษฎี และ ปัจจยัต่างๆท่ีมีความเก่ียวข้องกับงานวิจยั จึง
น าไปสู่การออกแบบงานวจิยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่
แจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร รวมถึงไดน้ าขอ้มูลต่างๆจาก
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเหล่าน้ีมาช่วยในการออกแบบกรอบวจิยั และ พฒันาแบบสอบถาม   
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 
จากวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง และ ทฤษฎีท่ีน ามาใช้ในการวิจยั สามารถน ามาประยุกต์ใช้

เป็นกรอบแนวคิดในการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซา
โนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดตวัแปร
อิสระ และ ตวัแปรตาม พิจารณาไดจ้ากรูป ดงัน้ี   
                  ตัวแปรอสิระ                                                                                             ตัวแปรตาม  
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่2.14  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

ปัจจยัด้านจติวทิยา 
 

- ทศันคติทางความคิด 
- ทศันคติทางความรู้สึก 
- ความตอ้งการ และ แรงจูงใจ 
 

ปัจจยัด้านสังคม 
 

- กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ 

- กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ 
 

 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงาน
แต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจ
ของกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7 Ps) 
 

- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด 
- บุคลากร 
- กระบวนการใหบ้ริการ 
- การสร้าง และ การน าเสนอ
ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 



บทที ่3 
ระเบียบวธีิวจิยั 

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่า

แจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง แล้วจึงน าขอ้มูลท่ีได้มา
วิเคราะห์ประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป โดยผูว้ิจยัได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัย และ 
ระเบียบวธีิวจิยัตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ประชากร 
2. กลุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. การทดสอบเคร่ืองมือ 
5. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. การวเิคราะห์ขอ้มูล และ การประมวลผล 
7. สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 
 

ประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มประชากรอยูใ่นยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

ประกอบด้วย 4 เขต คือ เขตปทุมวนั เขตบางรัก เขตสาทร และ เขตวฒันา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
(รายงานสถิติจ านวนประชากรจากเวบ็ไซตก์รมการปกครอง ณ เดือน ธนัวาคม พ.ศ. 2555)   

1. เขตปทุมวนั มีจ านวนประชากร 53,912 คน  
2. เขตบางรัก มีจ านวนประชากร 46,112 คน  
3. เขตสาทร มีจ านวนประชากร 85,048 คน 
4. เขตวฒันา มีจ านวนประชากร 81,755 คน  
ดงันั้น ประชากรท่ีอยูใ่นยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานครทั้งหมด มีจ านวน 266,827 คน  
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กลุ่มตัวอย่าง 
ศึกษาจากจ านวนประชากรตัวอย่าง ซ่ึงเป็นกลุ่มประชากรท่ีอยู่ในย่านธุรกิจของ

กรุงเทพมหานคร จ านวน 266,827 คน สามารถน ามาค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ 
ทาโร่ ยามาเน่ (สิปปศีณี บาเรย,์ 2555 : 82) ไดด้งัน้ี 

จากสูตร n   =  N 
              1+Ne2 
โดยท่ี  n   =   จ  านวนประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง 
  N   =   266,827 
  E   =   ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดท่ียอมรับได ้= 0.05 
แทนค่า n   =      266,827 
             1+266,827 (0.05)2 
  N   =   399.401 
ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้พื่อการศึกษา คือ จ านวน 400 คน  
  

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
ในการศึกษาคร้ังน้ี ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูว้ิจยัไดท้  าการพฒันาข้ึนมา เป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล มีทั้ งหมด 60 ขอ้ แบ่งออกเป็น 4 ส่วน โดยประกอบไปด้วย
เน้ือหาดงัต่อไปน้ี  

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
เป็นค าถามเก่ียวกบั ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นลกัษณะค าถามแบบมี

ค าตอบใหเ้ลือกตอบ (Multiple Choices) ประกอบดว้ยขอ้ค าถามจ านวน 6 ขอ้ ดงัน้ี 
1. เพศ 
2. สถานภาพ 
3. อาย ุ
4. ระดบัการศึกษา  
5. อาชีพ 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
ส่วนที ่2 แบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) 
เป็นค าถามเก่ียวกับ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ท่ีเก่ียวข้องกับการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน เป็นลกัษณะค าถามเป็นแบบ
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มาตราส่วนการให้ระดบัความส าคญั (Likert Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม
จ านวน 31 ขอ้ แบ่งออกเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์      จ  านวน 5 ขอ้ 
2. ดา้นราคา        จ  านวน 4 ขอ้ 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย      จ  านวน 4 ขอ้ 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด      จ  านวน 4 ขอ้ 
5. ดา้นบุคลากร       จ  านวน 4 ขอ้ 
6. ดา้นการสร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ   จ  านวน 5 ขอ้ 
7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ      จ  านวน 5 ขอ้ 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามปัจจัยด้านจิตวทิยา 
เป็นค าถามเก่ียวกบั ปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรี

บอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน เป็นลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนการให้ระดบัความส าคญั 
(Likert Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดับ ประกอบด้วยข้อค าถามจ านวน 16 ข้อ แบ่งออกเป็น 3 ด้าน 
ดงัน้ี 

1. ดา้นทศันคติทางความคิด      จ  านวน 4 ขอ้ 
2. ดา้นทศันคติทางความรู้สึก      จ  านวน 6 ขอ้ 
3. ดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจ     จ  านวน 6 ขอ้ 
ส่วนที ่4 แบบสอบถามปัจจัยด้านสังคม 
เป็นค าถามเก่ียวกบั ปัจจยัดา้นสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรี

บอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน เป็นลกัษณะค าถามเป็นแบบมาตราส่วนการให้ระดบัความส าคญั 
(Likert Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ประกอบดว้ยขอ้ค าถามจ านวน 7 ขอ้ แบ่งออกเป็น 2 ดา้น ดงัน้ี 

1. ดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ      จ  านวน 3 ขอ้ 
2. ดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ      จ  านวน 4 ขอ้ 
 

การทดสอบเคร่ืองมือ 
การทดสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้  า IOC โดยไดน้ าแบบสอบถามท่ี

พฒันาข้ึนมา ไปท าการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือ กบัผูท้รงคุณวุฒิ และ ผูเ้ช่ียวชาญใน
สาขาท่ีเก่ียวขอ้ง ก่อนท่ีจะน าไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไว ้

ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีพฒันาข้ึนมา ไปเสนอผูท้รงคุณวุฒิ และ ผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 
คน เพื่อท าการตรวจสอบ แกไ้ข และ ปรับปรุงให้มีความชดัเจน ถูกตอ้ง และ ครอบคลุมเน้ือหาของ
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ขอ้ค าถามในแต่ละขอ้วา่ตรงตามจุดมุ่งหมาย และ สอดคลอ้งกบัการวิจยัในคร้ังน้ีหรือไม่ โดยใชว้ิธี
หาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัเน้ือหาในประเด็นท่ีตอ้งการวจิยั โดยให้ผูเ้ช่ียวชาญ 
ทั้ง 3 คน พิจารณาลงความเห็น และ ใหค้ะแนนดงัน้ี 

 
+ 1  เม่ือแน่ใจวา่ ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาในประเด็นท่ีตอ้งการวจิยั  
  0   เม่ือไม่แน่ใจวา่ ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาในประเด็นท่ีตอ้งการวิจยั 

     - 1  เม่ือแน่ใจวา่ ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาในประเด็นท่ีตอ้งการวจิยั  
หลงัจากนั้นใหค้ะแนนท่ีไดใ้นแต่ละขอ้มาแทนค่าในสูตร ดงัน้ี 

   IOC    = ผลรวมของคะแนนความคิดเห็น 
            จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
ถ้าค่าดัชนี IOC ท่ีค  านวณได้ในข้อใดมีค่ามากกว่า หรือ เท่ากบั 0.5 ค าถามขอ้นั้นจะมี

ความสอดคลอ้งกบัเน้ือหาในประเด็นท่ีตอ้งการวิจยั ส าหรับแบบสอบถามชุดปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานครทั้งหมดจ านวน 60 ขอ้นั้น เม่ือน าค่าดชันี IOC ท่ีไดม้ารวมกนัแลว้เฉล่ียตามจ านวน
ขอ้ค าถาม ไดค้่าความเท่ียงตรง (Validity) เท่ากบั 0.97 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ 
ขอ้มูลส่วนน้ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด จากประชากรกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีอยูใ่นยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มแบบตามสะดวก 
(Convenience Sampling) ก่อนท าการเก็บขอ้มูล จะใชค้  าถาม Screening Question ถามวา่ท่านเคยใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของท่านมาก่อนหรือไม่ หากไม่เคยท่านมีแนวโนม้
จะใชบ้ริการในอนาคตอนัใกลห้รือไม่ หากผูบ้ริโภคตอบใช่ในขอ้ใดขอ้หน่ึงจึงจะท าการเก็บขอ้มูล  

2. ข้อมูลทุติยภูมิ 
ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิจาก แนวคิด ทฤษฎี งานวิจยั สถิติ และ การศึกษา

ค้นควา้ท่ีเก่ียวข้อง โดยศึกษาจากแหล่งต่างๆ เช่น หนังสือ บทความงานวิจยั และ บทความท่ี
เก่ียวขอ้งต่างๆในระบบสารสนเทศ 
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การวเิคราะห์ข้อมูล และ การประมวลผล 
1. ผูว้จิยัท  าการตรวจความเรียบร้อยของสอบแบบสอบถาม 
2. น าขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมดจากแบบสอบถามมาลงรหสัใหค้ะแนนตามเกณฑท่ี์ก าหนด 
3. น าคะแนนไปวเิคราะห์ทางสถิติดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปเป็น

เคร่ืองมือในการช่วยวิเคราะห์ รวมทั้งสถิติอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งในการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิจยั
คร้ังน้ีใชร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (Level of significance) 

4. หลักเกณฑ์การให้คะแนนของข้อค าถามท่ีมีลักษณะเป็นมาตราส่วนการให้ระดับ
ความส าคญั (Likert Scale) จะใชห้ลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ระดับความส าคัญ     ค่าคะแนนเท่ากบั 
ความส าคญัมากท่ีสุด                      5 
ความส าคญัมาก                 4 
ความส าคญัปานกลาง      3 
ความส าคญันอ้ย      2 
ความส าคญันอ้ยท่ีสุด      1 
5. การแปลความหมายค่าเฉล่ียส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัด้าน

จิตวทิยา และ ปัจจยัดา้นสังคม จะคิดจากค่าเฉล่ียของคะแนนโดยมีเกณฑใ์นการพิจารณา ดงัน้ี 
คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด    =     5 – 1    = 0.80 

    จ  านวนชั้น     5 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 4.21 – 5.00  มีความส าคญัมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 3.41 – 4.20  มีความส าคญัมาก 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 2.61 – 3.40  มีความส าคญัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1.81 – 2.60  มีความส าคญันอ้ย 
คะแนนเฉล่ียตั้งแต่ 1.00 – 1.80  มีความส าคญันอ้ยท่ีสุด 
6. การแปลความหมายค่าสัมประสิท ธ์ิสหสัมพันธ์ตามวิธีของเพี ยร์สัน  (Pearson 

Correlation) ผูว้จิยัไดก้  าหนดเกณฑใ์นการพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (ค่า r) ไวด้งัน้ี 
ค่าความสัมพนัธ์ตั้งแต่ .81 – 1.00  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูงมาก 
ค่าความสัมพนัธ์ตั้งแต่ .61 – .80  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 
ค่าความสัมพนัธ์ตั้งแต่ .41 – .60  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 
ค่าความสัมพนัธ์ตั้งแต่ .21 – .40  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่า 
ค่าความสัมพนัธ์ตั้งแต่ .00 – .20  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัต ่ามาก 
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สถิติทีใ่ช้ในการวจิัย 
1. ใช้สถิติเชิงพรรณนา เช่น ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห์ลักษณะของข้อมูล
ทัว่ไป 

2. ใช ้Pearson Correlation ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
  
   
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 



 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่า

แจ๊สในงานแต่งงานของผู ้บริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ได้ท าการศึกษาโดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง คือ กลุ่มประชากรท่ีอยู่ใน
ย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานครเป็นจ านวนทั้ งส้ิน 400 ชุด โดยใช้วิธีการสุ่มแบบตามสะดวก 
(Convenience Sampling) แลว้จึงน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป โดย
ผูว้จิยัขอเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็นส่วนต่างๆ 5 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่  1  วิ เคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม เป็นข้อมูลส่วนบุคคล 
ประกอบดว้ย เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายได ้โดยใชค้่าความถ่ี และ ร้อยละ 

ส่วนที่  2  วิ เคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) 
ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นการสร้าง และ น าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยใชค้่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

ส่วนที่ 3 วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยา ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นทศันคติทาง
ความคิด ปัจจยัดา้นทศันคติทางความรู้สึก ปัจจยัดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจ โดยใช้ค่าเฉล่ีย 
และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ส่วนที่ 4 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นสังคม ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐม
ภูมิ และ ปัจจยัดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ โดยใชค่้าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ส่วนที ่5 ท าการทดสอบสมมติฐาน วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7 Ps) ปัจจยัดา้นจิตวทิยา และ ปัจจยัดา้นสังคม กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติ 
Pearson Correlation เพื่อวเิคราะห์ และ หาระดบัความสัมพนัธ์ 

 

ส่วนที ่1 วเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
วเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ สถานภาพ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ 

รายได ้โดยใชค้่าความถ่ี และ ร้อยละ 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน และ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน จ าแนกตามเพศ 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 137 34.3 
หญิง 263 65.8 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 263 คน คิดเป็นร้อย

ละ 65.8 และ เป็นเพศชาย จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 
 

ตารางที ่4.2 แสดงจ านวน และ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน จ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 238 59.5 
สมรส 126 31.5 
อยูร่่วมกนัโดยยงัมิไดส้มรส 36 9.0 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.2 หากเรียงตามล าดับ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มี

จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.5 ล าดบัถดัมาคือกลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรส มีจ านวน 126 คน คิด
เป็นร้อยละ 31.5 และ ล าดบัสุดทา้ยคือกลุ่มท่ีมีสถานภาพอยูร่่วมกนัโดยยงัมิไดส้มรส มีจ านวน 36 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 
 
ตารางที ่4.3 แสดงจ านวน และ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน จ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

20 – 24 ปี 18 4.5 
25 – 29 ปี 126 31.5 
30 – 34 ปี 198 49.5 
35 – 39 ปี 45 11.3 
40 ปี ข้ึนไป 13 3.3 

รวม 400 100 
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จากตารางท่ี 4.1 หากเรียงตามล าดบั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 30 – 34 ปี 

มีจ  านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 ล าดบัถดัมาคือกลุ่มท่ีมีอายุระหว่าง 25 – 29 ปี มีจ  านวน 126 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 ล าดบัถดัมาคือกลุ่มท่ีมีอายุระหวา่ง 35 – 39 ปี มีจ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.3 ล าดบัถดัมาคือกลุ่มท่ีมีอายุระหว่าง 20 – 24 ปี มีจ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และ 
ล าดบัสุดทา้ยคือกลุ่มท่ีมีอาย ุ40 ปี ข้ึนไป มีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
 
ตารางที ่4.4 แสดงจ านวน และ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ปริญญาตรี 245 61.3 
ปริญญาโท 153 38.3 
ปริญญาเอก 2 0.5 

รวม 400 100 

 
จากตารางท่ี 4.4 หากเรียงตามล าดบั พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ส าเร็จการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี มีจ  านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 ล าดับถัดมาคือกลุ่มท่ีส าเร็จการศึกษาระดับ
ปริญญาโท มีจ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 และ ล าดบัสุดทา้ยคือกลุ่มท่ีส าเร็จการศึกษาระดบั
ปริญญาเอก มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 
ตารางที ่4.5 แสดงจ านวน และ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

รับราชการ 28 7.0 
พนกังานบริษทัเอกชน 273 68.3 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 54 13.5 
อาชีพอิสระ 45 11.3 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.5 หากเรียงตามล าดบั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังาน

บริษทัเอกชนมีจ านวน 273 คน คิดเป็นร้อยละ 68.3 ล าดับถัดมาคือกลุ่มท่ีประกอบอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั/คา้ขายมีจ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ล าดบัถดัมาคือกลุ่มท่ีประกอบอาชีพอิสระ มี
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จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และ ล าดบัสุดทา้ยคือกลุ่มท่ีประกอบอาชีพรับราชการ มีจ านวน 
28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 

 
ตารางที ่4.6 แสดงจ านวน และ ร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

รายได้ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 9 2.3 
15,000 – 25,000 บาท 144 36.0 
25,001 – 40,000 บาท 153 38.3 
40,001 – 70,000 บาท 67 16.8 
70,000 บาท ข้ึนไป 27 6.8 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.6 หากเรียงตามล าดบั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 

25,001 – 40,000 บาท มีจ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 ล าดบัถดัมาคือกลุ่มท่ีมีรายไดต่้อเดือน
ระหวา่ง 15,000 – 25,000 บาท มีจ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 ล าดบัถดัมาคือกลุ่มท่ีมีรายได้
ต่อเดือนระหวา่ง 40,001 – 70,000 บาท มีจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 ล าดบัถดัมาคือกลุ่มท่ีมี
รายไดต่้อเดือน 70,000 บาท ข้ึนไป มีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และ ล าดบัสุดทา้ยคือกลุ่มท่ี
มีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 15,000 บาท มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 
 

ส่วนที ่2 วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) 
 ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นการสร้าง และ น าเสนอภาพลกัษณ์
ทางกายภาพ ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ โดยใช้ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน  
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ตารางที่ 4.7 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ   
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ านวน และ ร้อยละ 
 
ด้านผลติภัณฑ์ 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

วงดนตรีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง 37 
(9.3) 

190 
(47.5) 

128 
(32.0) 

45 
(11.3) 

0 
(0.0) 

วงดนตรีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี มีความน่าเช่ือถือ 217 
(54.3) 

154 
(35.8) 

29 
(7.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

วงดนตรีมีลกัษณะการเล่นแบบคงความเป็น
บอสโนวา่แจส๊แบบดั้งเดิมเอาไวทุ้กประการ 

45 
(11.3) 

190 
(47.5) 

137 
(34.3) 

28 
(7.0) 

0 
(0.0) 

วงดนตรีมีลกัษณะการเล่นแบบผสมผสาน
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊แบบดั้งเดิมให้เขา้กนั
กบัดนตรีร่วมสมยั 

189 
(47.3) 

155 
(38.8) 

47 
(11.8) 

9 
(2.3) 

0 
(0.0) 

วงดนตรีมีความยดืหยุน่ สามารถใหผู้จ้า้ง
ออกแบบสร้างสรรครู์ปแบบการแสดงได ้
หรือ เลือกเพลงท่ีจะบรรเลงในงานไดด้งัใจ   

218 
(54.5) 

172 
(43.0) 

10 
(2.5) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 
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ตารางที่ 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นผลิตภณัฑ ์

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านผลติภัณฑ์ 

วงดนตรีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง 3.55 .812 มาก 5 
วงดนตรีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี มีความน่าเช่ือถือ 4.47 .629 มาก

ท่ีสุด 
2 

วงดนตรีมีลกัษณะการเล่นแบบคงความเป็นบอสโนวา่
แจส๊ แบบดั้งเดิมเอาไวทุ้กประการ 

3.63 .774 มาก 4 

วงดนตรีมีลกัษณะการเล่นแบบผสมผสานดนตรีบอสซา
โนวา่แจส๊แบบดั้งเดิมใหเ้ขา้กนักบัดนตรีร่วมสมยั 

4.31 .765 มาก
ท่ีสุด 

3 

วงดนตรีมีความยดืหยุน่ สามารถใหผู้จ้า้งออกแบบ
สร้างสรรครู์ปแบบการแสดงได ้หรือ เลือกเพลงท่ีจะ
บรรเลงในงานไดด้งัใจ   

4.52 .548 มาก
ท่ีสุด 

1 

ค่าเฉลีย่รวม  4.10 .430 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.7 และตารางท่ี 4.8 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (Mean = 4.10) หากพิจารณา
เป็นรายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัในด้านความยืดหยุ่นของวงดนตรีเป็น
ล าดบัแรก (Mean = 4.52) ล าดบัท่ีสองคือดา้นภาพลกัษณ์ของวงดนตรี (Mean = 4.47) ล าดบัท่ีสาม
คือดา้นลกัษณะการเล่นแบบผสมผสานระหว่างดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สแบบดั้งเดิมกบัดนตรีร่วม
สมัย (Mean = 4.31) ล าดับท่ีส่ีคือด้านลักษณะการเล่นท่ียึดถือความเป็นบอสซาโนว่าแจ๊สแบบ
ดั้งเดิม (Mean = 3.63) และ ล าดบัท่ีหา้คือดา้นช่ือเสียงของวงดนตรี (Mean = 3.55) 
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ตารางที่ 4.9 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ านวน และ ร้อยละ 

 
ด้านราคา 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

มีราคาสูงกวา่วงดนตรีอ่ืนๆ 0 
(0.0) 

127 
(31.8) 

191 
(47.8) 

82 
(20.5) 

0 
(0.0) 

มีราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัวงดนตรีอ่ืนๆ 36 
(9.0) 

181 
(45.3) 

118 
(29.5) 

65 
(16.3) 

0 
(0.0) 

มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ
ของการบริการท่ีไดรั้บในทุกดา้น 

236 
(59.0) 

154 
(38.5) 

10 
(2.5) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

มีราคาให้เลือกหลายระดบั ตามรูปแบบ หรือ 
จ านวนของช้ินดนตรี 

162 
(40.5) 

237 
(59.3) 

1 
(0.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

 
ตารางที่ 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ ด้านราคา 

มีราคาสูงกวา่วงดนตรีอ่ืนๆ 3.11 .715 ปาน
กลาง 

4 

มีราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัวงดนตรีอ่ืนๆ 3.47 .869 มาก 3 
มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพของการ
บริการท่ีไดรั้บในทุกดา้น 

4.57 .545 มาก
ท่ีสุด 

1 

มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั ตามรูปแบบ หรือ จ านวนของ
ช้ินดนตรี 

4.40 .496 มาก
ท่ีสุด 

2 

ค่าเฉลีย่รวม  3.89 .358 มาก  

 



65 

 

จากตารางท่ี 4.9 และตารางท่ี 4.10 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในดา้นราคาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (Mean = 3.89) หากพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัในดา้นราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของ
บริการท่ีไดรั้บในทุกดา้นเป็นล าดบัแรก (Mean = 4.57) ล าดบัท่ีสองคือดา้นการมีราคาใหเ้ลือกหลาย
ระดบั ตามรูปแบบ หรือ จ านวนของช้ินดนตรี (Mean = 4.40) ล าดับท่ีสามคือด้านราคาท่ีถูกเม่ือ
เปรียบเทียบกับวงดนตรีอ่ืนๆ (Mean = 3.47) และ ล าดับท่ีส่ีคือด้านราคาท่ีสูงกว่าวงดนตรีอ่ืนๆ 
(Mean = 3.11)  
 
ตารางที่ 4.11 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ านวน และ ร้อยละ 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

มีเวบ็ไซตบ์ริการ สะดวกต่อการติดต่อทาง
อินเทอร์เน็ต 

272 
(68.0) 

99 
(24.8) 

29 
(7.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

มีความสะดวกในการติดต่อทางอีเมลล ์ 180 
(45.0) 

153 
(38.3) 

58 
(14.5) 

9 
(2.3) 

0 
(0.0) 

มีความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์หรือ 
โปรแกรมสนทนาทางโทรศพัท ์เช่น ไลน์ 

299 
(74.8) 

92 
(23.0) 

9 
(2.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

มีสถานท่ีใหช้มการแสดงสด เช่น ร้านอาหาร 
ไวน์บาร์ หรือโรงแรม 

207 
(51.8) 

165 
(41.3) 

28 
(7.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 
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ตารางที่ 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

มีเวบ็ไซตบ์ริการ สะดวกต่อการติดต่อทางอินเทอร์เน็ต 4.61 .620 มาก
ท่ีสุด 

2 

มีความสะดวกในการติดต่อทางอีเมลล ์ 4.26 .787 มาก
ท่ีสุด 

4 

มีความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์หรือ โปรแกรม
สนทนาทางโทรศพัท ์เช่น ไลน์ 

4.73 .495 มาก
ท่ีสุด 

1 

มีสถานท่ีใหช้มการแสดงสด เช่น ร้านอาหาร ไวน์บาร์ 
หรือโรงแรม 

4.45 .623 มาก
ท่ีสุด 

3 

ค่าเฉลีย่รวม  4.51 .475   มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี 4.11 และตารางท่ี 4.12 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (Mean = 
4.51) หากพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัในด้านการมีความ
สะดวกในการติดต่อทางโทรศพัทเ์ป็นล าดบัแรก (Mean = 4.73) ล าดบัท่ีสองคือดา้นการมีเวบ็ไซต์
บริการ (Mean = 4.61) ล าดับท่ีสามคือด้านการมีสถานท่ีให้ชมการแสดงสด (Mean = 4.45) และ 
ล าดบัท่ีส่ีคือดา้นการมีความสะดวกในการติดต่อทางอีเมลล ์(Mean = 3.11)  
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ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ านวน และ ร้อยละ 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

โฆษณาตามส่ือต่างๆมีความน่าสนใจ เช่น 
คลิปการแสดงสด 

217 
(54.3) 

146 
(36.5) 

37 
(9.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

มีการประชาสัมพนัธ์ถึงผลงานท่ีผา่นมา ท าให้
ลูกคา้เกิดความมัน่ใจ 

146 
(36.5) 

218 
(54.5) 

36 
(9.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

มีการเผยแพร่โดยบุคคล เช่น การบอกต่อ   117 
(29.3) 

211 
(52.8) 

72 
(18.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น การลด
ราคาในบางช่วง หรือมีการพ่วงบริการอ่ืนๆท่ี
เก่ียวเน่ืองกบังานแต่งงาน 

126 
(31.5) 

110 
(27.5) 

100 
(25.0) 

64 
(16.0) 

0 
(0.0) 

 
ตารางที่ 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

โฆษณาตามส่ือต่างๆมีความน่าสนใจ เช่น คลิปการแสดง 4.45 .658 มาก
ท่ีสุด 

1 

มีการประชาสัมพนัธ์ถึงผลงานท่ีผา่นมา ท าใหลู้กคา้เกิด
ความมัน่ใจ 

4.28 .617 มาก
ท่ีสุด 

2 

มีการเผยแพร่โดยบุคคล เช่น การบอกต่อ   4.11 .679 มาก 3 
มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น การลดราคาในบาง
ช่วง หรือมีการพว่งบริการอ่ืนๆท่ีเก่ียวเน่ืองกบังานแต่งงาน 

3.75 1.069 มาก 4 

ค่าเฉลีย่รวม  4.15 .514 มาก  
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จากตารางท่ี 4.13 และตารางท่ี 4.14 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (Mean = 4.15) หาก
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัในด้านความน่าสนใจของส่ือ
โฆษณาเป็นล าดับแรก (Mean = 4.45) ล าดับ ท่ีสองคือด้านการส ร้างความมั่นใจด้วยการ
ประชาสัมพนัธ์ถึงผลงานท่ีผ่านมา (Mean = 4.28) ล าดบัท่ีสามคือด้านการให้ความส าคญักบัการ
เผยแพร่โดยบุคคล เช่น การบอกต่อ (Mean = 4.11) และ ล าดบัท่ีส่ีคือด้านความน่าสนใจของการ
ส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาในบางช่วง หรือมีการพ่วงบริการอ่ืนๆท่ีเก่ียวเน่ืองกบังานแต่งงาน 
(Mean = 3.75)  
 
ตารางที่ 4.15 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นบุคลากร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ านวน และ ร้อยละ 

 
ด้านบุคลากร 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

นกัดนตรีมีทกัษะในการเล่นสูง 252 
(63.0) 

120 
(30.0) 

28 
(7.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

นกัดนตรีมีประสบการณ์ในการเล่นมา
ยาวนาน 

136 
(34.0) 

191 
(47.8) 

73 
(18.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

นกัดนตรีมีความคิดสร้างสรรค ์สามารถ
น าเสนอความแปลกใหม่ในรูปแบบการจดั
งาน 

153 
(38.3) 

137 
(34.3) 

108 
(27.0) 

2 
(0.5) 

0 
(0.0) 

นกัดนตรีมีอธัยาศยั และ มีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
แขกท่ีมาในงาน 

271 
(67.8) 

118 
(29.5) 

10 
(2.5) 

1 
(0.3) 

0 
(0.0) 
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ตารางที่ 4.16 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นบุคลากร 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านบุคลากร 

นกัดนตรีมีทกัษะในการเล่นสูง 4.56 .622 มาก
ท่ีสุด 

2 

นกัดนตรีมีประสบการณ์ในการเล่นมายาวนาน 4.16 .706 มาก 3 
นักดนตรีมีความคิดสร้างสรรค์ สามารถน าเสนอความ
แปลกใหม่ในรูปแบบการจดังาน 

4.10 .815 มาก 4 

นกัดนตรีมีอธัยาศยั และ มีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อแขกท่ีมาใน
งาน 

4.65 .542 มาก
ท่ีสุด 

1 

ค่าเฉลีย่รวม  4.37 .387   มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี 4.15 และตารางท่ี 4.16 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในด้านบุคลากรโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.37) หาก
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัในดา้นอธัยาศยั และ ปฏิสัมพนัธ์
ท่ีดีของนกัดนตรีเป็นล าดับแรก (Mean = 4.65) ล าดบัท่ีสองคือดา้นทกัษะในการเล่นของนกัดนตรี 
(Mean = 4.56) ล าดบัท่ีสามคือดา้นประสบการณ์ในการเล่นของนกัดนตรี (Mean = 4.16) และ ล าดบั
ท่ีส่ีคือดา้นความคิดสร้างสรรคข์องนกัดนตรี ท่ีสามารถช่วยน าเสนอความแปลกใหม่ในรูปแบบการ
จดังานได ้(Mean = 4.10)  
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ตารางที่ 4.17 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในด้านการสร้าง และ การน าเสนอ
ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ านวน และ ร้อยละ 

ด้านการสร้าง และ การน าเสนอ 
ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

นกัดนตรีมีบุคลิกภาพ และ รูปร่าง หนา้ตา ท่ีดี 55 
(13.8) 

246 
(61.5) 

81 
(20.3) 

18 
(4.5) 

0 
(0.0) 

เคร่ืองดนตรีท่ีใชมี้ความโดดเด่น หรือ แปลก
ใหม่ไม่เหมือนใคร 

36 
(9.0) 

198 
(49.5) 

164 
(41.0) 

2 
(0.5) 

0 
(0.0) 

การแต่งกายของนกัดนตรีมีความพร้อมเพรียง 
ดูเป็นทีมเวร์ิค 

247 
(61.8) 

126 
(31.5) 

126 
(31.5) 

27 
(6.8) 

0 
(0.0) 

การแต่งกายของนกัดนตรีมีความสุภาพ และ 
หรูหรา 

118 
(29.5) 

182 
(45.5) 

100 
(25.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

การแต่งกายของนกัดนตรีมีความทนัสมยั ตาม
แฟชัน่ ทนัต่อกระแสนิยม 

108 
(27.0) 

210 
(52.5) 

55 
(13.8) 

27 
(6.8) 

0 
(0.0) 
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ตารางที่ 4.18 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นการสร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทาง
กายภาพ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านการสร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 

นกัดนตรีมีบุคลิกภาพ และ รูปร่าง หนา้ตา ท่ีดี 3.85 .705 มาก 4 
เคร่ืองดนตรีท่ีใชมี้ความโดดเด่น หรือ แปลกใหม่ไม่
เหมือนใคร 

3.67 .642 มาก 5 

การแต่งกายของนกัดนตรีมีความพร้อมเพรียง ดูเป็นทีม
เวร์ิค 

4.55 .619 มาก
ท่ีสุด 

1 

การแต่งกายของนกัดนตรีมีความสุภาพ และ หรูหรา 4.05 .738 มาก 2 
การแต่งกายของนกัดนตรีมีความทนัสมยั ตามแฟชัน่ ทนั
ต่อกระแสนิยม 

4.00 .824 มาก 3 

ค่าเฉลีย่รวม 4.02 .500 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.17 และตารางท่ี 4.18 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในดา้นการสร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก (Mean = 4.02) หากพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัใน
ดา้นความพร้อมเพรียงในการแต่งกายของนักดนตรีเป็นล าดบัแรก (Mean = 4.55) ล าดบัท่ีสองคือ
ดา้นความสุภาพ และ หรูหราในการแต่งกายของนกัดนตรี (Mean = 4.05) ล าดบัท่ีสามคือดา้นความ
ทนัสมยั ทนัต่อกระแสนิยมในการแต่งกายของนักดนตรี (Mean = 4.00) ล าดบัท่ีส่ีคือด้านบุคลิก 
และ รูปร่าง หน้าตาของนกัดนตรี (Mean = 3.85) และ ล าดบัท่ีห้าคือดา้นความโดดเด่นแปลกใหม่
ของเคร่ืองดนตรีท่ีใช ้(Mean = 3.67) 
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ตารางที่ 4.19 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด จ านวน และ ร้อยละ 

 
ด้านกระบวนการให้บริการ 

ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

มีการตอบสนองอยา่งรวดเร็ว เม่ือเกิดการ
ติดต่อจากลูกคา้ 

164 
(41.0) 

226 
(56.5) 

10 
(2.5) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

ขั้นตอนในการจองคิวงานมีความสะดวก ไม่
ยุง่ยาก 

219 
(54.8) 

172 
(43.0) 

9 
(2.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

มีความเอาใจใส่ในรายละเอียดของธีมงาน 
และ ความตอ้งการของลูกคา้ 

236 
(59.0) 

164 
(41.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

ใหค้วามส าคญักบัการตรงต่อเวลา 355 
(88.8) 

45 
(11.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

มีการพฒันาปรับปรุงรูปแบบการเล่น และ 
รูปแบบการใหบ้ริการให้ดีข้ึนอยูต่ลอดเวลา 

216 
(54.0) 

181 
(45.3) 

3 
(0.8) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 
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ตารางที่ 4.20 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านกระบวนการให้บริการ 

มีการตอบสนองอยา่งรวดเร็ว เม่ือเกิดการติดต่อจากลูกคา้ 4.39 .536 มาก
ท่ีสุด 

5 

ขั้นตอนในการจองคิวงานมีความสะดวก ไม่ยุง่ยาก 4.53 .543 มาก
ท่ีสุด 

4 

มีความเอาใจใส่ในรายละเอียดของธีมงาน และ ความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

4.59 .492 มาก
ท่ีสุด 

2 

ใหค้วามส าคญักบัการตรงต่อเวลา 4.89 .316 มาก
ท่ีสุด 

1 

มีการพฒันาปรับปรุงรูปแบบการเล่น และ รูปแบบการ
ใหบ้ริการใหดี้ข้ึนอยูต่ลอดเวลา 

4.53 .514 มาก
ท่ีสุด 

3 

ค่าเฉลีย่รวม 4.58 .281   มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี 4.19 และตารางท่ี 4.20 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในด้านกระบวนการให้บริการโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 
4.58) หากพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัในดา้นความตรงต่อ
เวลาของนักดนตรีเป็นล าดบัแรก (Mean = 4.89) ล าดบัท่ีสองคือดา้นความเอาใจใส่ในรายละเอียด
ของธีมงาน และ ความตอ้งการของลูกคา้ (Mean = 4.59) ล าดบัท่ีสามคือด้านการพฒันาปรับปรุง
รูปแบบการเล่น และ รูปแบบการให้บริการให้ดีข้ึนอยู่ตลอดเวลา (Mean = 4.53) ล าดบัท่ีส่ีคือดา้น
ความสะดวกในขั้นตอนการจองคิวงาน (Mean = 4.53) และ ล าดบัท่ีห้าคือดา้นการตอบสนองอย่าง
รวดเร็ว เม่ือเกิดการติดต่อจากลูกคา้ (Mean = 4.39) 
 
 
 
 
 



74 

 

ตารางที่ 4.21 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) โดยรวมทั้ง 7 ดา้น 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.10 .430 มาก 4 
ดา้นราคา 3.89 .358 มาก 6 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.51 .475 มาก

ท่ีสุด 
2 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.15 .514 มาก 5 
ดา้นบุคลากร 4.37 .387 มาก

ท่ีสุด 
3 

ดา้นการสร้าง และ น าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 4.02 .500 มาก 7 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.58 .281 มาก

ท่ีสุด 
1 

ค่าเฉลีย่รวม 4.23 .285   มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี 4.21 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการ (7 Ps) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (Mean = 4.23) หากพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัในดา้นกระบวนการให้บริการเป็นล าดบัแรก (Mean = 4.58) 
ล าดบัท่ีสองคือด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Mean = 4.51) ล าดบัท่ีสามคือด้านบุคลากร (Mean = 
4.37) ล าดบัท่ีส่ีคือดา้นผลิตภณัฑ์ (Mean = 4.10) ล าดบัท่ีห้าคือดา้นการส่งเสริมการตลาด (Mean = 
4.15) ล าดบัท่ีหกคือดา้นราคา (Mean = 3.89) และ ล าดบัท่ีเจ็ดคือด้านการสร้าง และ การน าเสนอ
ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ (Mean = 4.02)  
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ส่วนที ่3 วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านจิตวทิยา  
ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นทศันคติทางความคิด ปัจจัยดา้นทศันคติทางความรู้สึก ปัจจยัดา้น

ความตอ้งการ และ แรงจูงใจ โดยใชค้่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 
ตารางที่ 4.22 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ในดา้นทศันคติทางความคิด 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา จ านวน และ ร้อยละ 

ด้านทศันคติทางความคิด 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่แน่ใจ ไม่จริง ไม่จริง
เลย 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ 
เพราะคิดวา่วงดนตรีเป็นส่ิงส าคญัในงาน
แต่งงาน 

153 
(38.3) 

218 
(54.5) 

29 
(7.3) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ 
เพราะคิดวา่วงดนตรีเป็นเพียงส่วนประกอบ
ในงานแต่งงาน 

36 
(9.0) 

73 
(18.3) 

55 
(13.8) 

173 
(43.3) 

63 
(15.8) 

ทศันคติการจดังานแต่งงานแบบหรูหรา มีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่
แจส๊ในงานแต่งงาน 

163 
(40.8) 

127 
(31.8) 

74 
(18.5) 

27 
(6.8) 

9 
(2.3) 

ทศันคติการจดังานแต่งงานแบบเรียบง่าย มีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่
แจส๊ในงานแต่งงาน 

54 
(13.5) 

189 
(47.3) 

128 
(32.0) 

20 
(5.0) 

9 
(2.3) 
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ตารางที่ 4.23 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัดา้น
จิตวทิยา ในดา้นทศันคติทางความคิด 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านทศันคติทางความคิด 

ท่านเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊ส เพราะคิด
วา่วงดนตรีเป็นส่ิงส าคญัในงานแต่งงาน 

4.31 .600 มาก
ท่ีสุด 

1 

ท่านเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊ส เพราะคิด
วา่วงดนตรีเป็นเพียงส่วนประกอบในงานแต่งงาน 

2.62 1.208 ปาน
กลาง 

4 

ทัศนคติการจัดงานแต่งงานแบบหรูหรา มีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

4.02 1.033 มาก 2 

ทัศนคติการจัดงานแต่งงานแบบเรียบง่าย มีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

3.65 .857 มาก 3 

ค่าเฉลีย่รวม 3.65 .516 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.22 และตารางท่ี 4.23 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัด้าน

จิตวิทยาในดา้นทศันคติทางความคิดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (Mean = 3.65) หากพิจารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญักบัทศันคติทางความคิดท่ีว่าวงดนตรีเป็นส่ิง
ส าคญัในงานแต่งงานเป็นล าดบัแรก (Mean = 4.31) ล าดบัท่ีสองคือทศันคติทางความคิดท่ีว่างาน
แต่งงานควรจดัแบบหรูหรา (Mean = 4.02) ล าดบัท่ีสามคือทศันคติทางความคิดท่ีว่างานแต่งงาน
ควรจดัแบบเรียบง่าย (Mean = 3.65) และ ล าดบัท่ีส่ีคือทศันคติทางความคิดท่ีว่าวงดนตรีเป็นเพียง
ส่วนประกอบในงานแต่งงาน (Mean = 2.62)  
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ตารางที่ 4.24 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ในดา้นทศันคติทางความรู้สึก 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา จ านวน และ ร้อยละ 

ด้านทศันคติทางความรู้สึก 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่แน่ใจ ไม่จริง ไม่จริง
เลย 

ทศันคติในแง่บวกต่อดนตรีท่ีนุ่มนวล มีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน 

99 
(24.8) 

283 
(70.8) 

18 
(4.5) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

ทศันคติในแง่ลบต่อดนตรีท่ีรุนแรง มีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน 

36 
(9.0) 

83 
(20.8) 

164 
(41.0) 

117 
(29.3) 

0 
(0.0) 

การฟังเพลงท่ีช่ืนชอบโดยไม่อิงกระแสสังคม 
มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโน
วา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

90 
(22.5) 

253 
(63.3) 

48 
(12.0) 

9 
(2.3) 

0 
(0.0) 

การชอบฟังเพลงตามกระแสนิยม มีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ใน
งานแต่งงาน 

27 
(6.8) 

189 
(47.3) 

112 
(28.0) 

72 
(18.0) 

0 
(0.0) 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะฟังแลว้รู้สึกมีรสนิยม 

207 
(51.8) 

130 
(32.5) 

54 
(13.5) 

9 
(2.3) 

0 
(0.0) 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะรู้สึกวา่เพลงบอสซาโน
วา่แจส๊เขา้ถึงง่ายไม่ต่างจากเพลงป๊อบ 

81 
(20.3) 

227 
(56.8) 

55 
(13.8) 

28 
(7.0) 

9 
(2.3) 
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ตารางที่ 4.25 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัดา้น
จิตวทิยา ในดา้นทศันคติทางความรู้สึก 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านทศันคติทางความรู้สึก 

ทศันคติในแง่บวกต่อดนตรีท่ีนุ่มนวล มีผลต่อการเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

4.20 .502 มาก 1 

ทศันคติในแง่ลบต่อดนตรีท่ีรุนแรง มีผลต่อการเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

3.10 .924 ปาน
กลาง 

6 

การฟังเพลงท่ีช่ืนชอบโดยไม่อิงกระแสสังคม มีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

4.06 .658 มาก 3 

การชอบฟังเพลงตามกระแสนิยม มีผลต่อการเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

3.43 .861 มาก 5 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน เพราะฟังแลว้รู้สึกมีรสนิยม 

4.34 .794 มาก
ท่ีสุด 

2 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน เพราะรู้สึกวา่เพลงบอสซาโนวา่แจส๊เขา้ถึงง่ายไม่
ต่างจากเพลงป๊อบ 

3.86 .897 มาก 4 

ค่าเฉลีย่รวม  3.83 .460 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.24 และตารางท่ี 4.25 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัด้าน

จิตวิทยาในด้านทศันคติทางความรู้สึกโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (Mean = 3.83) หากพิจารณา
เป็นรายดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัในดา้นทศันคติในแง่บวกท่ีมีต่อดนตรีท่ี
นุ่มนวลเป็นล าดบัแรก (Mean = 4.20) ล าดบัท่ีสองคือทศันคติดา้นการรู้สึกถึงความมีรสนิยมเวลาฟัง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊ส (Mean = 4.34) ล าดบัท่ีสามคือทศันคติดา้นการช่ืนชอบฟังเพลงโดยไม่อิง
กระแสสังคม (Mean = 4.06) ล าดบัท่ีส่ีคือทศันคติทางความรู้สึกท่ีวา่เพลงบอสซาโนว่าแจ๊สเขา้ถึง
ง่ายไม่ต่างจากเพลงป็อบ (Mean = 3.86) ล าดบัท่ีห้าคือทศันคติดา้นการช่ืนชอบฟังเพลงตามกระแส
นิยม (Mean = 3.43) และ ล าดบัท่ีหกคือทศันคติในแง่ลบท่ีมีต่อดนตรีท่ีรุนแรง (Mean = 3.10) 
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ตารางที่ 4.26 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ในดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจ 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา จ านวน และ ร้อยละ 

 
ด้านความต้องการ และ แรงจูงใจ 
 

จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่แน่ใจ ไม่จริง ไม่จริง
เลย 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการแสดงถึง
รสนิยม 

54 
(13.5) 

201 
(50.3) 

118 
(29.5) 

27 
(6.8) 

0 
(0.0) 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะอยากใหง้านแต่งงานมี
องคป์ระกอบท่ีครบครัน 

64 
(16.0) 

235 
(58.8) 

37 
(9.3) 

64 
(16.0) 

0 
(0.0) 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการใหบ้รรยากาศ
ของงานด าเนินไปอยา่งราบร่ืน 

108 
(27.0) 

247 
(61.8) 

27 
(6.8) 

18 
(4.5) 

0 
(0.0) 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพื่อให้ภาพของงานออกมาดูดี 

154 
(38.5) 

209 
(52.3) 

28 
(7.0) 

9 
(2.3) 

0 
(0.0) 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัแขกท่ีมาในงาน 

144 
(36.0) 

210 
(52.5) 

46 
(11.5) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 

ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการใหง้านออกมา
สมบูรณ์แบบ 

154 
(38.5) 

200 
(50.0) 

46 
(11.5) 

0 
(0.0) 

0 
(0.0) 
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ตารางที่ 4.27 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัดา้น
จิตวทิยา ในดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจ 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านความต้องการ และ แรงจูงใจ 

ท่านเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน เพราะตอ้งการแสดงถึงรสนิยม 

3.71 .784 มาก 5 

ท่านเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน เพราะอยากให้งานแต่งงานมีองคป์ระกอบท่ีครบ
ครัน 

3.75 .911 มาก 6 

ท่านเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน เพราะตอ้งการให้บรรยากาศของงานด าเนินไป
อยา่งราบร่ืน 

4.11 .711 มาก 4 

ท่านเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน เพื่อใหภ้าพของงานออกมาดูดี 

4.27 .688 มาก
ท่ีสุด 

3 

ท่านเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน เพราะตอ้งการสร้างความประทบัใจให้กบัแขก
ท่ีมาในงาน 

4.25 .645 มาก
ท่ีสุด 

2 

ท่านเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน เพราะตอ้งการใหง้านออกมาสมบูรณ์แบบ 

4.27 .654 มาก
ท่ีสุด 

1 

ค่าเฉลีย่รวม  4.06 .428 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.26 และตารางท่ี 4.27 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัด้าน

จิตวิทยาในด้านความต้องการ และ แรงจูงใจโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (Mean = 4.06) หาก
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัในด้านความตอ้งการให้งาน
ออกมาสมบูรณ์แบบเป็นล าดับแรก (Mean = 4.27) ล าดบัท่ีสองคือด้านความต้องการสร้างความ
ประทบัใจให้กบัแขกท่ีมาในงาน (Mean = 4.34) ล าดบัท่ีสามคือดา้นความตอ้งการให้ภาพของงาน
ออกมาดูดี (Mean = 4.27) ล าดับท่ีส่ีคือด้านความต้องการให้บรรยากาศของงานด าเนินไปอย่าง
ราบร่ืน (Mean = 4.11) ล าดบัท่ีหา้คือดา้นความตอ้งการแสดงถึงรสนิยม (Mean = 3.71) และ ล าดบัท่ี
หกคือดา้นความตอ้งการใหง้านแต่งงานมีองคป์ระกอบท่ีครบครัน (Mean = 3.75) 
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ตารางที่ 4.28 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัดา้น
จิตวทิยา โดยรวมทั้ง 3 ดา้น 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ดา้นทศันคติทางความคิด 3.65 .516 มาก 3 
ดา้นทศันคติทางความรู้สึก 3.83 .460 มาก 2 
ดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจ 4.06 .428 มาก 1 

ค่าเฉลีย่รวม  3.85 .376 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.28 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นจิตวิทยา โดยภาพรวม

อยู่ในระดับมาก (Mean = 3.85) หากพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามได้ให้
ความส าคญัในดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจเป็นล าดบัแรก (Mean = 4.06) ล าดบัท่ีสองคือดา้น
ทศันคติทางความรู้สึก (Mean = 3.83) และ ล าดบัท่ีสามคือดา้นทศันคติทางความคิด (Mean = 3.65)  
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ส่วนที ่4 วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านสังคม  
ประกอบด้วยปัจจยัด้านกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ และ ปัจจยัด้านกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ โดยใช้

ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 

ตารางที่ 4.29 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ
ปัจจยัดา้นสังคม ในดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ 

ปัจจัยด้านสังคม จ านวน และ ร้อยละ 

ด้านกลุ่มอ้างองิปฐมภูมิ 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่แน่ใจ ไม่จริง ไม่จริง
เลย 

บุคคลในครอบครัว มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ใน
งานแต่งงาน 

36 
(9.0) 

127 
(31.8) 

46 
(11.5) 

173 
(43.3) 

18 
(4.5) 

คนรัก มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 

189 
(47.3) 

173 
(43.3) 

11 
(2.8) 

9 
(2.3) 

18 
(4.5) 

กลุ่มเพื่อนสนิท มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ใน
งานแต่งงาน 

54 
(13.5) 

201 
(50.3) 

82 
(20.5) 

45 
(11.3) 

18 
(4.5) 
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ตารางที่ 4.30 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัดา้น
สังคม ในดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ 

ปัจจัยด้านสังคม 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านกลุ่มอ้างองิปฐมภูมิ 

บุคคลในครอบครัว มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

2.98 1.137 ปาน
กลาง 

3 

คนรัก มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรี
บอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

4.27 .963 มาก
ท่ีสุด 

1 

กลุ่มเพื่อนสนิท มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
วงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

3.57 1.006 มาก 2 

ค่าเฉลีย่รวม  3.60 .697 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.29 และตารางท่ี 4.30 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัด้าน

สังคมในดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (Mean = 3.60) หากพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญักบัคนรักเป็นล าดบัแรก (Mean = 4.27) ล าดบัท่ี
สองคือกลุ่มเพื่อนสนิท (Mean = 3.57) และ ล าดบัท่ีสามคือบุคคลในครอบครัว (Mean = 2.98)  
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ตารางที่ 4.31 แสดงจ านวน และ ร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามในแต่ละระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อ
ปัจจยัดา้นสังคม ในดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ 

ปัจจัยด้านสังคม จ านวน และ ร้อยละ 

ด้านกลุ่มอ้างองิทุติยภูมิ 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่แน่ใจ ไม่จริง ไม่จริง
เลย 

แขกผูใ้หญ่ท่ีเชิญมาร่วมในงาน มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซา
โนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

38 
(9.5) 

173 
(43.3) 

99 
(24.8) 

63 
(15.8) 

27 
(6.8) 

กลุ่มเพื่อนร่วมงาน หรือ กลุ่มผูติ้ดต่อทาง
ธุรกิจท่ีเชิญมาร่วมในงานมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่
แจส๊ในงานแต่งงาน 

82 
(20.5) 

201 
(50.3) 

36 
(9.0) 

63 
(15.8) 

18 
(4.5) 

ค  าแนะน าจากเวดด้ิงแพลนเนอร์ หรือ โรงแรม 
มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอส
ซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

55 
(13.8) 

182 
(45.5) 

109 
(27.3) 

36 
(9.0) 

18 
(4.5) 

ค  าบอกเล่าในส่ือต่างๆจากผูค้นในสังคม
ออนไลน ์มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

72 
(18.0) 

201 
(50.3) 

100 
(25.0) 

9 
(2.3) 

18 
(4.5) 
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ตารางที่ 4.32 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัดา้น
สังคม ในดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ 

ปัจจัยด้านสังคม 
Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ด้านกลุ่มอ้างองิทุติยภูมิ 

แขกผูใ้หญ่ท่ีเชิญมาร่วมในงาน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

3.33 1.065 ปาน
กลาง 

3 

กลุ่มเพื่อนร่วมงาน หรือ กลุ่มผู ้ติดต่อทางธุรกิจท่ีเชิญ
มาร่วมในงานมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

3.67 1.105 มาก 2 

ค าแนะน าจากเวดด้ิงแพลนเนอร์ หรือ โรงแรม มีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน 

3.55 1.987 มาก 4 

ค าบอกเล่าในส่ือต่างๆจากผู ้คนในสังคมออนไลน์ มี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊ส
ในงานแต่งงาน 

3.75 .930 มาก 1 

ค่าเฉลีย่รวม  3.57 .805 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.31 และตารางท่ี 4.32  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัด้าน

สังคมในดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (Mean = 3.57) หากพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญักบักลุ่มผูค้นในสังคมออนไลน์เป็นล าดับแรก 
(Mean = 3.75) ล าดบัท่ีสองคือกลุ่มเพื่อนร่วมงาน หรือ กลุ่มผูติ้ดต่อทางธุรกิจ (Mean = 3.67) ล าดบั
ท่ีสามคือกลุ่มแขกผูใ้หญ่ (Mean = 3.33) และ ล าดบัท่ีส่ีคือกลุ่มเจา้ของสถานท่ี โรงแรม และ เวดด้ิง
แพลนเนอร์ 
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ตารางที่ 4.33 แสดงค่าเฉล่ีย และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัท่ีให้ต่อปัจจยัดา้น
สังคม โดยรวมทั้ง 2 ดา้น 

ปัจจัยด้านสังคม Mean S.D. ระดับ ล าดับ 

ดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ 3.60 .697 มาก 1 
ดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ 3.57 .805 มาก 2 

ค่าเฉลีย่รวม  3.59 .683 มาก  

 
จากตารางท่ี 4.33 ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสังคม โดยภาพรวมอยู่

ในระดบัมาก (Mean = 3.59) หากพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญั
ในดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิเป็นล าดบัแรก (Mean = 3.57) และ ล าดบัท่ีสองคือดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติย
ภูมิ (Mean = 3.60)  
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ส่วนที ่5 ท าการทดสอบสมมติฐาน 
วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ปัจจยัดา้น

จิตวิทยา และ ปัจจยัดา้นสังคม กบั การตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงาน
แต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติ Pearson Correlation เพื่อ
วเิคราะห์ และ หาระดบัความสัมพนัธ์ 

สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานคร 

 
ตารางที ่4.34 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
                   (7 Ps) ในดา้นผลิตภณัฑ์ กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สใน

งานแต่งงาน                                          

 
รายการ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านผลติภัณฑ์ 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
Sig. 

1 .548** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.548** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.34 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑ์ กบั การตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน พบว่ามีค่า 
Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจ
ของกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัปานกลาง (Correlation = .548) 
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ตารางที ่4.35 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7 Ps) ในดา้นราคา กบั การตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านราคา 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นราคา 
Sig. 

1 .522** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.522** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.35 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 
0.05 จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผู ้บ ริโภคในย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัปานกลาง (Correlation = .522) 
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ตารางที ่4.36 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7 Ps) ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอส 
                   ซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน  

 
รายการ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
Sig. 

1 .474** 
 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.474** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.36 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย กับ การตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน 
พบว่ามีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน
ของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัปานกลาง 
(Correlation = .474) 
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ตารางที ่4.37 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7 Ps) ในดา้นการส่งเสริมการตลาด กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซา 
                   โนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
Sig. 

1 .347** 
 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.347** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.37 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน พบวา่
มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของ
ผู ้บริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี  0.05 ในระดับต ่ า 
(Correlation = .347) 
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ตารางที ่4.38 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7 Ps) ในดา้นบุคลากร กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ 
                   ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านบุคลากร

การตลาด 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นบุคลากร 
Sig. 

1 .467** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.467** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.38 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

บุคลากร กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. 
น้อยกว่า 0.05 จึงสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัปานกลาง (Correlation = .467) 
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ตารางที ่4.39 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7 Ps) ในดา้นการสร้าง และ น าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ กบั การตดัสินใจเลือก 
                   ใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน  

 
รายการ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านการสร้าง และ 
การน าเสนอภาพลกัษณ์ทาง

กายภาพ 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นการสร้าง และ 
การน าเสนอภาพลกัษณ์ทาง
กายภาพ 
Sig. 

1 .406** 
 
 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.406** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.39 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ

สร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโน
วา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการสร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัปานกลาง (Correlation = .406) 
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ตารางที ่4.40 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7 Ps) ในดา้นกระบวนการใหบ้ริการ กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซา  
                   โนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน  

 
รายการ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านกระบวนการ

ให้บริการ 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ 
Sig. 

1 .279** 
 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.279** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.40 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการให้บริการ กบั การตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน 
พบว่ามีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
ใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน
ของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดับต ่า 
(Correlation = .279) 
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ตารางที ่4.41 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
                   (7 Ps) โดยรวมทั้ง 7 ดา้น กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ 
                   ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7 Ps) 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ (7 Ps) 
Sig. 

1 .646** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.646** 
 
 

.000 

1 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.41 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 

Ps) กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ย
กว่า 0.05 จึงสรุปได้ว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัสูง (Correlation = .646) 
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สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.42 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นจิตวิทยา ในดา้นทศันคติทาง

ความคิด กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยจิตวทิยา ด้านทศันคติ
ทางความคิด 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัจิตวทิยา ดา้นทศันคติทาง
ความคิด 
Sig. 

1 .555** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.555** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.42 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัจิตวทิยาดา้นทศันคติทางความคิด กบั 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
จึงสรุปได้ว่า ปัจจยัจิตวิทยาด้านทัศนคติทางความคิด มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัปานกลาง (Correlation = .555) 
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ตารางที่ 4.43 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นจิตวิทยา ในดา้นทศันคติทาง
ความรู้สึก กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยจิตวทิยา ด้านทศันคติ
ทางความรู้สึก 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัจิตวทิยา ดา้นทศันคติทาง
ความรู้สึก 
Sig. 

1 .485** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.485** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.43 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัจิตวิทยาดา้นทศันคติทางความรู้สึก 

กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 
0.05 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัจิตวิทยาดา้นทศันคติทางความรู้สึก มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัปานกลาง (Correlation = .485) 
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ตารางที่ 4.44 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นจิตวิทยา ในดา้นความตอ้งการ 
และ แรงจูงใจ กับ การตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยจิตวทิยา ด้านความ
ต้องการ และ แรงจูงใจ 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัจิตวทิยา ดา้นความ
ตอ้งการ และ แรงจูงใจ 
Sig. 

1 .331** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.331** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.44 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัจิตวิทยาด้านความต้องการ และ 

แรงจูงใจ กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. 
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัจิตวิทยาดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจ มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัต ่า (Correlation = .331) 
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ตารางที ่4.45 แสดงผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นจิตวทิยา โดยรวมทั้ง 3 ดา้น กบั 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
 
Sig. 

1 .577** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.577** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.45 แสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านจิตวิทยา กับ การตัดสินใจ

เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงสรุปไดว้า่ 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบั
ปานกลาง (Correlation = .577) 
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 สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจยัด้านสังคม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.46 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นสังคม ในดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐม

ภูมิ กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยสังคม ด้านกลุ่มอ้างองิ
ปฐมภูมิ 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัสังคม ดา้นกลุ่มอา้งอิง
ปฐมภูมิ 
Sig. 

1 .789** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.789** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.46 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัสังคม ด้านกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ กบั 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัสังคมดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัสูง (Correlation = .789) 
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ตารางที่ 4.47 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นสังคม ในดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติย
ภูมิ กบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยสังคม ด้านกลุ่มอ้างองิ
ทุติยภูมิ 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัสังคม ดา้นกลุ่มอา้งอิง
ทุติยภูมิ 
Sig. 

1 .643** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.643** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.47 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัสังคม ด้านกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ กบั 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 
จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยัสังคมดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัสูง (Correlation = .643) 
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ตารางที่ 4.48 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นสังคม โดยรวมทั้ง 2 ดา้น กบั 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

 
รายการ 

ปัจจัยด้านสังคม การตัดสินใจเลือกใช้บริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน

แต่งงาน 

ปัจจยัดา้นสังคม 
 
Sig. 

1 .781** 
 

.000 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 
Sig. 

.781** 
 
 

.000 

1 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
จากตารางท่ี 4.48 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นสังคม กบั การตดัสินใจเลือกใช้

บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน พบวา่มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 จึงสรุปไดว้า่ ปัจจยั
ดา้นสังคม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน
ของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดับสูง 
(Correlation = .781) 
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ตารางที ่4.49 แสดงสรุปผลการทดสอบสมติฐานขอ้ท่ี 1 

รายการสมมติฐาน ยอมรับ ปฏิเสธ Sig. 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) มีความสัมพนัธ์กบั
การตัดสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

1.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์
กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน
ของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

1.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่า
แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

1.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่า
แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

1.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบั
การตัดสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

1.6  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการสร้าง และ การน าเสนอ
ภาพลักษณ์ทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่น
ธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

1.7 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่า
แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 
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ตารางที ่4.50 แสดงสรุปผลการทดสอบสมติฐานขอ้ท่ี 2 

รายการสมมติฐาน ยอมรับ ปฏิเสธ Sig. 

2. ปัจจยัดา้นจิตวทิยา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
วงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจ
ของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

2.1 ปัจจยัจิตวิทยาดา้นทศันคติทางความคิด มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน
ของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

2.2 ปัจจยัจิตวิทยาดา้นทศันคติทางความรู้สึก มีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน
ของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

2.3 ปัจจยัจิตวิทยาดา้นความตอ้งการ และ แรงจูงใจ มีความสัมพนัธ์
กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

 
ตารางที ่4.51 แสดงสรุปผลการทดสอบสมติฐานขอ้ท่ี 3 

รายการสมมติฐาน ยอมรับ ปฏิเสธ Sig. 

3. ปัจจยัดา้นสังคม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจ
ของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

3.1 ปัจจัยสังคมด้านกลุ่มอ้างอิงปฐมภูมิ มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน
ของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

3.2 ปัจจัยสังคมด้านกลุ่มอ้างอิงทุติยภูมิ มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงาน
ของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 
 

  
0.05 

 

 



บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และ ข้อเสนอแนะ 

 
ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊ส

ในงานแต่งงานของผู ้บริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ในบทน้ีจะเป็นการสรุปถึง
ผลการวิจัยโดยภาพรวมตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไวใ้นการวิจัย ผูว้ิจ ัยได้ก  าหนดล าดับการสรุป
ผลการวจิยัโดยมีขั้นตอน และ รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. วตัถุประสงคใ์นการวจิยั  
2. วธีิด าเนินการวจิยั  
3. สรุปผลการวจิยั  
4. อภิปรายผลการวจิยั 
5. ขอ้เสนอแนะเพื่อการน าผลวจิยัไปใช ้
6. ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ในการวจิัย 
1. เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผู ้บ ริโภคในย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอส
ซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อวิเคราะห์ถึงปัจจยัดา้นสังคมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซา
โนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 

วธิีด าเนินการวจิัย 
1 . ท าก ารส ารวจ เก็ บ รวบรวมข้อ มู ลจากก ลุ่มตัวอย่าง  โดยใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ท่ีผูว้ิจยัได้ท าการพฒันาข้ึนมา เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ประชากรท่ีอยู่ในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย 4 เขต คือ เขตปทุมวนั เขตบางรัก 
เขตสาทร และ เขตวฒันา จ านวน 266,827 คน คิดเป็นจ านวนกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 คน โดยใช้
วธีิการสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)  
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2. น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนมาท าการตรวจสอบความเรียบร้อย ลงรหสัให้คะแนนตาม
เกณฑ์ท่ีก าหนด และ น าคะแนนไปวิเคราะห์ทางสถิติด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปเป็นเคร่ืองมือในการช่วยวเิคราะห์ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา เช่น ค่าความถ่ี (Frequency) ค่า
ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการ
วเิคราะห์ลกัษณะของขอ้มูลทัว่ไป และ ใช ้Pearson Correlation ในการทดสอบสมมติฐาน 

 

สรุปผลการวจิัย 
ส่วนที ่1 วเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.8 มีสถานภาพโสด 

คิดเป็นร้อยละ 59.5 มีอายุระหวา่ง 30 – 34 ปี คิดเป็นร้อยละ 49.5 ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ 61.3 ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 68.3 มีรายได้ต่อเดือน
ระหวา่ง 25,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.3  

ส่วนที ่2 วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) โดย

ภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามได้ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด 3 ด้าน และ ระดับมาก 4 ด้าน โดยให้ความส าคัญในด้าน
กระบวนการให้บริการมากท่ีสุด ให้ความส าคญัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายรองลงมา และ ให้
ความส าคญัในดา้นการสร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพนอ้ยท่ีสุด โดยในแต่ละดา้นมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามไดใ้หค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 3 ขอ้ และ ระดบัมาก 2 ขอ้ โดยให้ความส าคญั
ในเร่ืองความยืดหยุ่นของวงดนตรีเป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญัในเร่ืองภาพลกัษณ์ของวงดนตรี
รองลงมา และ ใหค้วามส าคญัในเร่ืองช่ือเสียงของวงดนตรีเป็นล าดบัสุดทา้ย 

2. ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 2 ขอ้ ระดบัมาก 1 ขอ้ และ ระดบัปานกลาง 1 
ขอ้ โดยให้ความส าคญัในเร่ืองราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของบริการท่ีไดรั้บในทุกดา้น
เป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญัในเร่ืองการมีราคาให้เลือกหลายระดบั ตามรูปแบบ หรือ จ านวนของ
ช้ินดนตรีรองลงมา และ ใหค้วามส าคญัในเร่ืองราคาท่ีสูงกวา่วงดนตรีอ่ืนๆเป็นล าดบัสุดทา้ย 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทั้งหมด โดยให้ความส าคญัใน



106 

 

เร่ืองการมีความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท์เป็นล าดับแรก ให้ความส าคญัในเร่ืองการมี
เวบ็ไซตบ์ริการรองลงมา และ ใหค้วามส าคญัในเร่ืองการมีความสะดวกในการติดต่อทางอีเมลลเ์ป็น
ล าดบัสุดทา้ย 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัอยู่ในระดับมากท่ีสุด 2 ข้อ และ ระดับมาก 1 ขอ้ โดยให้
ความส าคญัในเร่ืองความน่าสนใจของส่ือโฆษณาเป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญัในเร่ืองการสร้าง
ความมัน่ใจดว้ยการประชาสัมพนัธ์ถึงผลงานท่ีผ่านมารองลงมา และ ให้ความส าคญัในเร่ืองความ
น่าสนใจของการส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคาในบางช่วง หรือมีการพ่วงบริการอ่ืนๆท่ี
เก่ียวเน่ืองกบังานแต่งงานเป็นล าดบัสุดทา้ย 

5. ด้านบุคลากร โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามไดใ้หค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 2 ขอ้ และ ระดบัมาก 2 ขอ้ โดยให้ความส าคญั
ในเร่ืองอธัยาศยั และ ปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อแขกในงานของนกัดนตรีเป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญัใน
เร่ืองทกัษะในการเล่นของนกัดนตรีรองลงมา และ ให้ความส าคญัในเร่ืองความคิดสร้างสรรคข์อง
นกัดนตรี ท่ีสามารถช่วยน าเสนอความแปลกใหม่ในรูปแบบการจดังานเป็นล าดบัสุดทา้ย 

6. ด้านการสร้าง และ การน าเสนอภาพลักษณ์ทางกายภาพ  ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ และ 
ระดบัมาก 4 ขอ้ โดยให้ความส าคญัในเร่ืองความพร้อมเพรียงในการแต่งกายเป็นทีมเวิร์คของนัก
ดนตรีเป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญัในเร่ืองความสุภาพ และ ความหรูหราในการแต่งกายของนัก
ดนตรีรองลงมา และ ใหค้วามส าคญัในเร่ืองความโดดเด่นแปลกใหม่ของเคร่ืองดนตรีท่ีใชเ้ป็นล าดบั
สุดทา้ย 

7. ด้านกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุดทั้งหมด โดยให้ความส าคญัใน
เร่ืองความตรงต่อเวลาของนักดนตรีเป็นล าดับแรก ให้ความส าคัญในเร่ืองความเอาใจใส่ใน
รายละเอียดของธีมงาน และ ความตอ้งการของลูกคา้รองลงมา และ ให้ความส าคญัในเร่ืองการ
ตอบสนองอยา่งรวดเร็ว เม่ือเกิดการติดต่อจากลูกคา้เป็นล าดบัสุดทา้ย 

ส่วนที ่3 วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านจิตวทิยา 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านจิตวิทยาโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทั้งหมด โดย
ให้ความส าคญัในด้านความตอ้งการ และ แรงจูงใจมากท่ีสุด ให้ความส าคญัในด้านทศันคติทาง
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ความรู้สึกรองลงมา และ ให้ความส าคญัในดา้นทศันคติทางความคิดน้อยท่ีสุด โดยในแต่ละดา้นมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ด้านทัศนคติทางความคิด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ ระดบัมาก 2 ขอ้ และ ระดบัปาน
กลาง 1 ขอ้ โดยให้ความส าคญักบัทศันคติทางความคิดท่ีว่าวงดนตรีเป็นส่ิงส าคญัในงานแต่งงาน
เป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญักบัทศันคติทางความคิดท่ีวา่งานแต่งงานควรจดัแบบหรูหรารองลงมา 
และ ใหค้วามส าคญักบัทศันคติทางความคิดท่ีวา่วงดนตรีเป็นเพียงส่วนประกอบในงานแต่งงานเป็น
ล าดบัสุดทา้ย 

2. ด้านทศันคติทางความรู้สึก โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ ระดบัมาก 4 ขอ้ และ ระดบัปาน
กลาง 1 ข้อ โดยให้ความส าคัญกับทัศนคติในแง่บวกท่ีมีต่อดนตรีท่ีนุ่มนวลเป็นล าดับแรก ให้
ความส าคญักบัทศันคติดา้นการรู้สึกถึงความมีรสนิยมเวลาฟังดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊รองลงมา และ 
ใหค้วามส าคญักบัทศันคติในแง่ลบท่ีมีต่อดนตรีท่ีรุนแรงเป็นล าดบัสุดทา้ย 

3. ด้านความต้องการ และ แรงจูงใจ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 3 ขอ้ และ ระดบัมาก 3 ขอ้ โดย
ให้ความส าคญัในเร่ืองความตอ้งการให้งานออกมาสมบูรณ์แบบเป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญัใน
เร่ืองความตอ้งการสร้างความประทบัใจใหก้บัแขกท่ีมาในงานรองลงมา และ ใหค้วามส าคญัในเร่ือง
ความตอ้งการใหง้านแต่งงานมีองคป์ระกอบท่ีครบครันเป็นล าดบัสุดทา้ย 

ส่วนที ่4 วเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยด้านสังคม 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นสังคมโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากทั้งหมด โดยให้
ความส าคญัในด้านกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิมากท่ีสุด และ ให้ความส าคญัในด้านกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ
รองลงมาเล็กนอ้ย โดยในแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ด้านกลุ่มอ้างอิงปฐมภูมิ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 ขอ้ ระดบัมาก 1 ขอ้ และ ระดบัปาน
กลาง 1 ขอ้ โดยให้ความส าคญักบัคนรักเป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญักบักลุ่มเพื่อนสนิทรองลงมา 
และ ใหค้วามส าคญักบับุคคลในครอบครัวเป็นล าดบัสุดทา้ย 

2. ด้านกลุ่มอ้างอิงทุติยภูมิ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามได้ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 3 ขอ้ และ ระดบัปานกลาง 1 ขอ้ โดยให้
ความส าคญักบักลุ่มผูค้นในสังคมออนไลน์เป็นล าดบัแรก ให้ความส าคญักบักลุ่มเพื่อนร่วมงาน 
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หรือ กลุ่มผูติ้ดต่อทางธุรกิจรองลงมา และ ให้ความส าคญักบัค าแนะน าของเวดด้ิงแพลนเนอร์ และ 
เจา้ของสถานท่ีเป็นล าดบัสุดทา้ย 

ส่วนที่ 5 วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 Ps 
ปัจจัยด้านจิตวทิยา และ ปัจจัยด้านสังคม กบั การตัดสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊ส
ในงานแต่งงานของผู้บริโภคในย่านธุรกจิของกรุงเทพมหานคร 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในระดบัสูง (Correlation = .646) 

 2. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโน
วา่แจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 ในระดบัปานกลาง (Correlation = .577) 

3. ปัจจยัดา้นสังคม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่
แจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 ในระดบัสูง (Correlation = .781) 
 

อภิปรายผลการวจิัย 
จากผลการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโน

วา่แจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร มีประเด็นท่ีสามารถน ามา
อภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ปัจจยัดา้นจิตวทิยา และ ปัจจยัดา้นสังคม 
มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของ
ผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกบัแนวคิดของ (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 
2547, อา้งถึงใน, ลคันา ตรีวีรานุวฒัน์, 2554 หน้า 17) ท่ีว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการติดสินใจของ
ผู ้บ ริโภคสามารถแบ่งออกเป็น 2 ด้านคือ ปัจจัยภายใน และ ปัจจัยภายนอก ปัจจัยภายใน
ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคล และ ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ส่วนปัจจยัภายนอกประกอบดว้ยปัจจยัดา้น
สังคม และ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

2. ปัจจยัสังคมดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัเป็นล าดบั
แรก คือ กลุ่มผูค้นในสังคมออนไลน์ และ ปัจจยัสังคมดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ได้ให้ความส าคญัเป็นล าดับสุดท้าย คือ ค าแนะน าของเวดด้ิงแพลนเนอร์ หรือ เจา้ของสถานท่ี 
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Nielsen Global และ งานวิจยัของ Trenstream/Lightspeed Research 



109 

 

ท่ีระบุไวไ้ดอ้ย่างน่าสนใจในหน้า 43 ของหนงัสือ Marketing 3.0 วา่ ผูบ้ริโภคในยุคน้ีเช่ือคนแปลก
หนา้ท่ีรู้จกักนัทางส่ือสังคมออนไลน์มากกวา่ความเห็นของผูเ้ช่ียวชาญเสียอีก 

3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ด้านกระบวนการให้บริการ ท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดทั้งหมด 5 ขอ้ คือ 1) เร่ืองความตรงต่อเวลาของ
นกัดนตรี 2) เร่ืองความเอาใจใส่ในรายละเอียดของธีมงาน และ ความตอ้งการของลูกคา้ 3) เร่ืองการ
พฒันาปรับปรุงรูปแบบการเล่น และ รูปแบบการให้บริการให้ดีข้ึนอยู่ตลอดเวลา 4) เร่ืองความ
สะดวกในขั้นตอนการจองคิวงาน 5) เร่ืองการตอบสนองตอบอย่างรวดเร็ว เม่ือเกิดการติดต่อจาก
ลูกคา้ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (เสรี วงษม์ณฑา, 2542, อา้งถึงใน, จิราวรรณ วงษร์าช, 2551, หน้า 
20) ท่ีกล่าวถึง ลกัษณะส าคญัท่ีจะท าให้เกิดการบริการท่ีเป็นเลิศต่อลูกคา้ โดยทั้ง 5 ขอ้น้ีถือเป็น
ลกัษณะส าคญัท่ีถูกรวบรวมอยูใ่นแนวคิดดงักล่าวดว้ย 

4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้นบุคลากร ด้านการ
สร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัเป็นล าดบั
แรก คือ 1) เร่ืองความยดืหยุน่ของวงดนตรี (สามารถให้ผูจ้า้งเลือกเพลง หรือ ออกแบบการแสดงใน
งานได)้ 2) เร่ืองอธัยาศยั และ ปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อแขกในงาน 3) เร่ืองความพร้อมเพรียงในการแต่ง
กายเป็นทีมเวิร์คของนักดนตรี สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุวฒัน์ ทรงเกียรติ (2547) ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการจ้างงานนักดนตรีต่างชาติของ
ผูป้ระกอบการด้านบนัเทิงในจงัหวดัภูเก็ต โดยผลการศึกษาท่ีสอดคล้องพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ความพึงพอใจของผูป้ระกอบการท่ีมีต่อการจา้งงานนักดนตรีต่างชาติ คือ 1) การมีความสามารถ
บรรเลงเพลงตามค าขอของแขก 2) การมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีกับนักท่องเท่ียว 3) การแต่งกายสุภาพ
เรียบร้อย ดงันั้นจึงอาจสรุปไดว้า่ เหล่าน้ีคือคุณสมบติัของนกัดนตรีท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่นายจา้ง และ ผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนท่ีอยูใ่นยา่นธุรกิจได ้

5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านการสร้าง และ น าเสนอภาพลักษณ์ทางกายภาพท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามไดใ้ห้ความส าคญัเป็นล าดบัแรก คือ 1) เร่ืองความยืดหยุน่ของวงดนตรี (สามารถให้ผู ้
จา้งเลือกเพลง หรือ ออกแบบการแสดงในงานได้) 2) เร่ืองการมีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกับ
คุณภาพของบริการท่ีไดรั้บในทุกด้าน 3) เร่ืองการมีความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท์ หรือ 
โปรแกรมสนทนาทางโทรศพัท์ 4) เร่ืองอธัยาศยั และ ปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อแขกในงาน 5) เร่ืองความ
พร้อมเพรียงในการแต่งกายเป็นทีมเวิร์คของนักดนตรี สอดคล้องกบังานวิจยัของ อารยาปัญญา
นุวฒัน์ (2552) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการจากผูรั้บจดัการงานแต่งงานในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยผลการศึกษาท่ีสอดคลอ้งพบวา่  ปัจจยั
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ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการจากผูรั้บจดัการงานแต่งงานใน
จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีมีอิทธิพลต่อผูต้อบแบบสอบถาม คือ 1) การท่ีผูรั้บจดัการงานมีราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 2) มีความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท์ และ โทรสาร 3) การแต่งกายของพนกังานมี
ความเป็นเอกลกัษณ์น่าเช่ือถือ นอกจากนั้นยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิราวรรณ วงษ์ราช ท่ีได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือรูปแบบการแต่งงานครบวงจรของนักท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศ กรณีศึกษาในจงัหวดัภูเก็ต โดยผลการศึกษาท่ีสอดคลอ้งพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรูปแบบการแต่งงานแบบครบวงจร คือ 1) ปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ และ การบริการ ตอ้งการให้มีบริการท่ีครบครัน หรือ สามารถเลือกรูปแบบการแต่งงาน
แบบครบวงจรไดเ้อง 2) ดา้นปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ลูกคา้ตอ้งการให้มีความสะดวก
ในการติดต่อไดห้ลายวิธี 3) ปัจจยัดา้นพนกังาน ตอ้งการให้พนกังานมีอธัยาศยัท่ีดีในการให้บริการ 
ดงันั้นจึงอาจสรุปได้ว่า ส่ิงผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจยุคปัจจุบนัตอ้งการจากธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกบังาน
แต่งงาน ไม่วา่จะเป็นธุรกิจรับจดังาน หรือ ธุรกิจดนตรี คือ 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ตอ้งการมีส่วนร่วมใน
การเลือกรูปแบบการให้บริการดว้ยตนเอง 2) ดา้นราคา ตอ้งการราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 
3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตอ้งการความสะดวกในการติดต่อหลายวธีิ 4) ดา้นบุคลากร ตอ้งการ
ให้บุคลากรมีอธัยาศยัดีในการใหบ้ริการ 5) ดา้นการสร้าง และ การน าเสนอภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 
ตอ้งการใหพ้นกังานมีการแต่งกายท่ีเป็นเอกลกัษณ์น่าเช่ือถือ 
 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าผลวจิัยไปใช้ 
1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีมี

ความส าคญัต่อการพฒันาผลิตภณัฑ์ และ บริการเป็นอย่างยิ่ง ทั้งน้ีเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันา
รูปแบบการให้บริการของวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน และ เพื่อให้ง่ายต่อความเขา้ใจ
ในการน าผลวิจยัไปใชอ้ยา่งอิสระ ผูว้จิยัจึงน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากงานวิจยั มาจดัท าเป็นโมเดลปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊ส
ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดบัความส าคญัของขอ้
ยอ่ยในแต่ละดา้นจากบนลงล่าง ดงัภาพ 5.1 

 

 

 

 



111 

 

- มีอธัยาศยัดีต่อแขกในงาน 
- มีทกัษะในการเล่นสูง 
- มีประสบการณ์เล่นมานาน 
- มีความคิดสร้างสรรคใ์น
การน าเสนอรูปแบบการ
จดังานใหม่ๆ 

 

 

  

  

  

 

 

  

 

 

  

  

 

 

   

 

 

  

ภาพที ่5.1  โมเดลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 

ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่าย 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

 

ดา้นบุคคลากร 
ดา้นการสร้าง และ การน าเสนอ

ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ 

 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

- มีความยดืหยุน่ 
(สามารถใหผู้จ้า้งเลือก
เพลง หรือ ออกแบบ
การแสดงในงานได)้ 
- มีภาพลกัษณ์ท่ีดี 
- มีลกัษณะการเล่นแบบ
ผสมผสานกบัดนตรี
ร่วมสมยั 
- มีลกัษณะการเล่นแบบ
ดั้งเดิม 
- มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 

- มีความเหมาะสมกบั
คุณภาพ 
- มีใหเ้ลือกหลายระดบั 
- มีราคาถูกกวา่วงอ่ืน 
- มีราคาแพงกวา่วงอ่ืน 

- มีความสะดวกในการ
ติดต่อทางโทรศพัท ์
- มีความสะดวกในการ
ติดต่อทางอินเทอร์เน็ต 
- มีความสะดวกในการ
ติดต่อทางอีเมลล ์
- มีสถานท่ีใหช้มการ
แสดงสด 

- ส่ือโฆษณามีความ
น่าสนใจ 
- มีการประชาสมัพนัธ์
ถึงผลงานท่ีผา่นมา 
- มีการเผยแพร่โดย
บุคคล เช่น บอกต่อ 
- มีการส่งเสริมการขาย
ท่ีน่าสนใจ 

- มีความตรงต่อเวลา 
- มีความใส่ใจในความตอ้งการ
ของลูกคา้ 
- มีการพฒันารูปแบบการเล่น และ 
การบริการอยูอ่ยา่งสม ่าเสมอ 
- มีความสะดวกในการจองคิวงาน 
- มีการตอบสนองอยา่งรวดเร็ว 

 

- มีการแต่งกายท่ีพร้อมเพรียง เป็น
ทีมเวร์ิค 
- มีการแต่งกายท่ีสุภาพ หรูหรา 
- มีแต่งกายทนัสมยั ตามแฟชัน่ 
- มีรูปร่าง หนา้ตา และ บุคลิกท่ีดี 
- มีการใชเ้คร่ืองดนตรีท่ีมีลกัษณะ
โดดเด่น 
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- มีความคิดวา่วงดนตรีเป็นส่ิง
ส าคญัในงานแต่งงาน 
- มีทศันคติในการจดังานแบบ
หรูหรา 
- มีทศันคติในการจดังานแบบเรียบ
ง่าย 
- มีความคิดวา่วงดนตรีเป็นเพียง
ส่วนประกอบในงานแต่งงาน 

2. ปัจจยัด้านจิตวิทยา เป็นปัจจยัท่ีเป็นตวัก าหนดมาจากภายในตวัผูบ้ริโภคแต่ละคน มี
ความส าคัญในการพิจารณาถึงลักษณะภายในจิตใจของผู ้ซ้ือ ว่ามีองค์ประกอบทางจิตวิทยา
อะไรบา้งท่ีกระตุน้เร้าจนเกิดความตอ้งการในการอยากจะซ้ือ หรือ อยากจะบริโภคผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
ทั้งน้ีเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบการให้บริการของวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงาน
แต่งงาน และ เพื่อใหง่้ายต่อความเขา้ใจในการน าผลวิจยัไปใชอ้ยา่งอิสระ ผูว้จิยัจึงน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
งานวิจยั มาจดัท าเป็นโมเดลปัจจยัดา้นจิตวิทยา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอส
ซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านธุรกิจของกรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดับ
ความส าคญัของขอ้ยอ่ยในแต่ละดา้นจากบนลงล่าง ดงัภาพ 5.2 

 

 

 

 

  

 

   

 

 

 

   

   

 

ภาพที ่5.2  โมเดลปัจจยัดา้นจิตวทิยา ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่
แจส๊ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

 

ดา้นทศันคติทางความคิด 

 

ดา้นทศันคติทางความรู้สึก 
ดา้นความตอ้งการ และ 

แรงจูงใจ 

- มีความตอ้งการใหง้านออกมา
สมบูรณ์แบบ 
- มีความตอ้งการสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัแขกในงาน 
- มีความตอ้งการใหภ้าพของงาน
ออกมาดูดี 
- มีความตอ้งการใหบ้รรยากาศใน
งานด าเนินไปอยา่งราบร่ืน 
- มีความตอ้งการแสดงถึงรสนิยม 
- มีความตอ้งการใหง้านมี
องคป์ระกอบท่ีครบครัน 

 

- มีความรู้สึกในแง่บวกต่อดนตรีท่ี
นุ่มนวล 
- มีความรู้สึกวา่ดนตรีบอสโนวา่
แจ๊สเป็นดนตรีท่ีมีรสนิยม 
- มีความรู้สึกชอบฟังเพลงโดยไม่
อิงกระแสสงัคม 
- มีความรู้สึกวา่ดนตรีบอสโนวา่
แจ๊สเขา้ถึงง่าย 
- มีความรู้สึกชอบฟังเพลงตาม
กระแสนิยม 
- มีความรู้สึกในแง่ลบต่อดนตรีท่ี
รุนแรง 
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- คนรัก 
- กลุ่มเพ่ือนสนิท 
- บุคคลในครอบครัว 

3. ปัจจยัดา้นสังคม เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีความเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภค 
เป็นปัจจยัท่ีคอยหล่อหลอมให้ผูบ้ริโภคในแต่ละสังคมแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกมา ปัจจยั
ดา้นสังคมมีความส าคญัในการพิจารณาถึงสภาพแวดลอ้มภายนอก หรือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ทั้งน้ีเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบการให้บริการของวงดนตรี
บอสซาโนวา่แจ๊สในงานแต่งงาน และ เพื่อให้ง่ายต่อความเขา้ใจในการน าผลวิจยัไปใชอ้ยา่งอิสระ 
ผูว้ิจยัจึงน าข้อมูลท่ีได้จากงานวิจยั มาจดัท าเป็นโมเดลปัจจยัด้านสังคม  ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในย่านย่านธุรกิจของ
กรุงเทพมหานคร โดยเรียงล าดบัความส าคญัของขอ้ยอ่ยในแต่ละดา้นจากบนลงล่าง ดงัภาพ 5.3 

 

 

 

  

 

 ภาพท่ี  

ภาพที5่.3  โมเดลปัจจยัดา้นสังคม ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงานของผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร 

 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
1. ควรท าวิจยัเก่ียวกบัวงดนตรีประเภทต่างๆท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้ในงานแต่งงาน โดยใช้

กรอบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6 Ws 1 H) และ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 Ps) 
2. ควรท าวิจยัเก่ียวกบัปัจจยัท่ีท าให้เกิดความลงัเลในการเลือกใช้บริการวงดนตรีในงาน

แต่งงาน โดยใชก้รอบปัจจยัดา้นความเสียงต่างๆท่ีสามารถท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความลงัเล และ ชะลอ
ตดัสินใจซ้ือได ้(Perceived Risk) อนัประกอบดว้ย Physical risk (ความเส่ียงทางกายภาพ) Financial 
risk (ความเสียงทางการเงิน) Functional risk (ความเสียงตามหน้าท่ี) Social risk (ความเสียงทาง
สังคม) และ Psychology risk (ความเสียงทางจิตวทิยา) เพื่อน าผลวจิยัมาการันตีการบริการต่อไป 

ปัจจยัดา้นสังคม 

ดา้นกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ ดา้นกลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ 

- กลุ่มบุคคลในสงัคมออนไลน ์
- กลุ่มเพ่ือนร่วมงาน / ผูติ้ดต่อทางธุรกิจ 
- กลุ่มแขกผูใ้หญ่ 
- เวดด้ิงแพลนเนอร์ / เจา้ของสถานท่ีจดั
งาน 
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ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊ส 
ในงานแต่งงานของผู้บริโภคในย่านธุรกจิของกรุงเทพมหานคร 

 
แบบสอบถามชุดน้ีเป็นเคร่ืองมือในการท างานวจิยั ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการท าวทิยานิพนธ์

ของ นายภควตั ศรีสุข ซ่ึงก าลงัศึกษาอยูค่ณะบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขา การจดัการทัว่ไป 
มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด ขอรบกวนเวลาท่านในการตอบแบบสอบถามประมาณ 10 – 15 
นาที ซ่ึงจากความร่วมมือในคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์ในการรวบรวมขอ้มูล และ วเิคราะห์เพื่อสรุปผล
ของงานวจิยัต่อไป จึงใคร่ขอขอบคุณมาล่วงหนา้ ณ โอกาสน้ี  

 แบบสอบถามชุดน้ีแบ่งเป็น 4 ส่วน มีจ านวน 60 ขอ้ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี  
ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 6 ขอ้ 
ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ จ านวน 31 ขอ้ 
ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวทิยา จ านวน 16 ขอ้ 
ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นสังคม จ านวน 7 ขอ้ 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องวา่ง โดยเลือกตอบตามความเป็นจริงท่ีตรงกบัตวัท่าน 

1. เพศ 

 ชาย      หญิง 

2. สถานภาพ 

 โสด      สมรส 

อยูด่ว้ยกนัโดยยงัมิไดส้มรส   หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่
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3. อาย ุ

 20 – 24 ปี     25 - 29 ปี 

30 – 34 ปี     35 – 39 ปี    

40 ปีข้ึนไป 

4. ระดบัการศึกษา 

 ต ่ากวา่ปริญญาตรี    ปริญญาตรี 

ปริญญาโท     ปริญญาเอก 

5. อาชีพ 

รับราชการ     พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน    ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  

อาชีพอิสระ    

 

6. รายได ้

ต ่ากวา่ 15,000 บาท    15,000 – 25,000 บาท 

25,001 – 40,000 บาท    40,001 – 70,000 บาท 

70,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ค  าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องระดบัความส าคญัท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

เพียงขอ้ละ 1 ช่อง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ระดับความส าคัญ 

ด้านผลติภัณฑ์ 
ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

7. วงดนตรีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง      
8. วงดนตรีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี มีความน่าเช่ือถือ      
9. วงดนตรีมีลกัษณะการเล่นแบบดั้งเดิมโดยคง

ความเป็นบอสโนวา่แจส๊แบบดั้งเดิมเอาไวทุ้ก
ประการ 

     

10. วงดนตรีมีลกัษณะการเล่นแบบผสมผสาน 
โดยมีการผสมผสานดนตรีบอสซาโนวา่แจ๊
สแบบดั้งเดิมใหเ้ขา้กนักบัดนตรีร่วมสมยั 

     

11. วงดนตรีมีความยดืหยุน่ สามารถใหผู้จ้า้ง
ออกแบบสร้างสรรครู์ปแบบการแสดงได ้หรือ 
ใหผู้จ้า้งเลือกเพลงท่ีจะบรรเลงในงานไดด้งัใจ   

     

ด้านราคา 
ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

12. มีราคาสูงกวา่วงดนตรีอ่ืนๆ      
13. มีราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัวงดนตรีอ่ืนๆ      
14. มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ

ของการบริการท่ีไดรั้บในทุกดา้น 
     

15. มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั ตามรูปแบบ หรือ 
จ านวนของช้ินดนตรี 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

 

 

 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

16. มีเวบ็ไซตบ์ริการ สะดวกต่อการติดต่อทาง
อินเทอร์เน็ต 

     

17. มีความสะดวกในการติดต่อทางอีเมลล ์      
18. มีความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์

หรือ โปรแกรมสนทนาทางโทรศพัท ์เช่น 
ไลน์ 

     

19. มีสถานท่ีใหช้มการแสดงสด เช่น ร้านอาหาร 
ไวน์บาร์ หรือโรงแรม 

     

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

20. โฆษณาตามส่ือต่างๆมีความน่าสนใจ เช่น 
คลิปการแสดงสด 

     

21. มีการประชาสัมพนัธ์ถึงผลงานท่ีผา่นมา ท าให้
ลูกคา้เกิดความมัน่ใจ 

     

22. มีการเผยแพร่โดยบุคคล เช่น การบอกต่อ        
23. มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น การลด

ราคาในบางช่วง หรือมีการพ่วงบริการอ่ืนๆท่ี
เก่ียวเน่ืองกบังานแต่งงาน 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคลากร 
ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

24. นกัดนตรีมีทกัษะในการเล่นสูง      
25. นกัดนตรีมีประสบการณ์ในการเล่นมา

ยาวนาน 
     

26. นกัดนตรีมีความคิดสร้างสรรค ์สามารถ
น าเสนอความแปลกใหม่ในรูปแบบการจดั
งาน 

     

27. นกัดนตรีมีอธัยาศยั และ มีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
แขกท่ีมาในงาน 

     

ด้านการสร้าง และ น าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

28. นกัดนตรีมีบุคลิกภาพ และ รูปร่าง หนา้ตา ท่ีดี      
29. เคร่ืองดนตรีท่ีใชมี้ความโดดเด่น หรือ แปลก

ใหม่ไม่เหมือนใคร 
     

30. การแต่งกายของนกัดนตรีมีความพร้อมเพรียง 
ดูเป็นทีมเวร์ิค 

     

31. การแต่งกายของนกัดนตรีมีความสุภาพ และ 
หรูหรา 

     

32. การแต่งกายของนกัดนตรีมีความทนัสมยั ตาม
แฟชัน่ ทนัต่อกระแสนิยม 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ด้านกระบวนการให้บริการ 
ส าคัญ
มาก 

ส าคัญ ส าคัญ
ปาน
กลาง 

ส าคัญ
น้อย 

ส าคัญ
น้อย
ทีสุ่ด 

33. มีการสนองตอบอยา่งรวดเร็ว เม่ือเกิดการ
ติดต่อจากลูกคา้ 

     

34. ขั้นตอนในการจองคิวงานมีความสะดวก ไม่
ยุง่ยาก 

     

35. มีความเอาใจใส่ในรายละเอียดของธีมงาน 
และ ความตอ้งการของลูกคา้ 

     

36. ใหค้วามส าคญักบัการตรงต่อเวลา      
37. มีการพฒันาปรับปรุงรูปแบบการเล่น และ 

รูปแบบการใหบ้ริการให้ดีข้ึนอยูต่ลอดเวลา 
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยด้านจิตวทิยา 

ค  าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องระดบัความเป็นจริงท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

เพียงขอ้ละ 1 ช่อง 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา ระดับความเป็นจริง 

ด้านทศันคติทางความคิด 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่
แน่ใจ 

ไม่
จริง 

ไม่
จริง
เลย 

38. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ 
เพราะคิดวา่วงดนตรีเป็นส่ิงส าคญัในงาน
แต่งงาน 

     

39. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ 
เพราะคิดวา่วงดนตรีเป็นเพียงส่วนประกอบ
ในงานแต่งงาน 

     

40. ทศันคติการจดังานแต่งงานแบบหรูหรา มีผล
ต่อการเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่
แจส๊ในงานแต่งงาน 

     

41. ทศันคติการจดังานแต่งงานแบบเรียบง่าย มี
ผลต่อการเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโน
วา่แจส๊ในงานแต่งงาน 
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยด้านจิตวทิยา 

ด้านทศันคติทางความรู้สึก 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่
แน่ใจ 

ไม่
จริง 

ไม่
จริง
เลย 

42. ทศันคติในแง่บวกต่อดนตรีท่ีนุ่มนวล มีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน 

     

43. ทศันคติในแง่ลบต่อดนตรีท่ีรุนแรง มีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน 

     

44. การฟังเพลงท่ีช่ืนชอบโดยไม่อิงกระแสสังคม 
มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซา
โนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

     

45. การชอบฟังเพลงตามกระแสนิยม มีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ใน
งานแต่งงาน 

     

46. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะฟังแลว้รู้สึกมีรสนิยม 

     

47. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะรู้สึกวา่เพลงบอสซาโน
วา่แจส๊เขา้ถึงง่ายไม่ต่างจากเพลงป๊อบ 
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ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยด้านจิตวทิยา 

 

 

 

 

 

ด้านความต้องการ และ แรงจูงใจ 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่
แน่ใจ 

ไม่
จริง 

ไม่
จริง
เลย 

48. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการแสดงถึง
รสนิยม 

     

49. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะอยากใหง้านแต่งงานมี
องคป์ระกอบท่ีครบครัน 

     

50. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการใหบ้รรยากาศ
ของงานด าเนินไปอยา่งราบร่ืน 

     

51. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพื่อให้ภาพของงานออกมาดูดี 

     

52. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการสร้างความ
ประทบัใจใหก้บัแขกท่ีมาในงาน 

     

53. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊
ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการใหง้านออกมา
สมบูรณ์แบบ 
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ส่วนที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยด้านสังคม 

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมายลงในช่องระดบัความเป็นจริงท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

เพียงขอ้ละ 1 ช่อง 

 

ปัจจัยด้านสังคม ระดับความเป็นจริง 

ด้านกลุ่มอ้างองิปฐมภูมิ 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่
แน่ใจ 

ไม่
จริง 

ไม่
จริง
เลย 

54. บุคคลในครอบครัว มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ใน
งานแต่งงาน 

     

55. คนรัก มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงาน
แต่งงาน 

     

56. กลุ่มเพื่อนสนิท มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ใน
งานแต่งงาน 
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ส่วนที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกับปัจจัยด้านสังคม 

 

ข้อเสนอแนะ........................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

 

ด้านกลุ่มอ้างองิทุติยภูมิ 
จริง
ทีสุ่ด 

จริง ไม่
แน่ใจ 

ไม่
จริง 

ไม่
จริง
เลย 

57. แขกผูใ้หญ่ท่ีเชิญมาร่วมในงาน มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซา
โนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

     

58. กลุ่มเพื่อนร่วมงาน หรือ กลุ่มผูติ้ดต่อทางธุรกิจ
ท่ีเชิญมาร่วมในงานมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ใน
งานแต่งงาน 

     

59. ค  าแนะน าจากเวดด้ิงแพลนเนอร์ หรือ โรงแรม 
มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอส
ซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

     

60. ค  าบอกเล่าในส่ือต่างๆจากผูค้นในสังคม
ออนไลน ์มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการวง
ดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊ในงานแต่งงาน 

     



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบทดสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



130 

 

แบบทดสอบความเทีย่งตรงของแบบสอบถาม (IOC) 
 

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการวงดนตรีบอสซาโนว่าแจ๊สในงานแต่งงานของ
ผู้บริโภคในย่านธุรกจิของกรุงเทพมหานคร 

 
ส่วนที1่ ปัจจัยส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ผู้เช่ียวชาญ คนที.่... 

ข้อเสนอแนะ 
- 1 0 1 

ข้อมูลส่วนตัว         

1. เพศ         

         ชาย         
         หญิง         

2. สถานภาพ         

         โสด         

         สมรส         

3. อาย ุ         

         21 - 25 ปี         
         26 - 30 ปี         

         31 - 35 ปี         

         36 - 40 ปี         

         40 ปี ข้ึนไป         

4. ระดบัการศึกษา         

         ต  ่ากวา่ปริญญาตรี         

         ปริญญาตรี         

         ปริญญาโท         
         ปริญญาเอก         
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ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคล (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ผู้เช่ียวชาญ คนที.่... 

ข้อเสนอแนะ 
- 1 0 1 

5. อาชีพ         

         รับราชการ         

         พนกังานรัฐวสิาหกิจ         

         พนกังานบริษทัเอกชน         

         ประกอบธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย         

         ประกอบอาชีพอิสระ         

6. รายได ้         

         ต  ่ากวา่ 15,000 บาท         
         15,000 - 25,000 บาท         

         25,001 - 40,000 บาท         

         40,001 - 70,000 บาท         

         70,001 บาท ข้ึนไป         
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ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ผู้เช่ียวชาญ คนที.่... 

ข้อเสนอแนะ 
- 1 0 1 

ผลติภัณฑ์         

  7. วงดนตรีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง         

  8. วงดนตรีมีภาพลกัษณ์ท่ีดี มีความน่าเช่ือถือ          

  9. วงดนตรีมีลกัษณะการเล่นแบบดั้งเดิม          
      โดยคงความเป็นบอสซาโนวา่แจส๊แบบ  
      ดั้งเดิมเอาไวทุ้กประการ         

10. วงดนตรีมีลกัษณะการเล่นแบบผสมผสาน          

      โดยมีการผสมผสานดนตรีบอสซาโนวา่แจส๊         

       แบบดั้งเดิมให้เขา้กนักบัดนตรีร่วมสมยั         

11. วงดนตรีมีความยดืหยุน่ สามารถใหผู้จ้า้ง         
      ออกแบบสร้างสรรครู์ปแบบการแสดงได ้         

      หรือใหผู้จ้า้งเลือกเพลงท่ีจะบรรเลงในงานได ้         

ราคา         

12. มีราคาสูงกวา่วงดนตรีอ่ืนๆ         

13. มีราคาถูกเม่ือเปรียบเทียบกบัวงดนตรีอ่ืนๆ         

14. มีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ         

      ของการบริการท่ีไดรั้บในทุกดา้น         

15. มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั ตามรูปแบบ          

      หรือ จ านวนของช้ินดนตรี         
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ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ผู้เช่ียวชาญ คนที.่... 

ข้อเสนอแนะ 
- 1 0 1 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย         

16. มีเวบ็ไซตบ์ริการ สะดวกต่อการติดต่อ         

17. มีความสะดวกในการติดต่อทางอีเมลล ์         

18. มีความสะดวกในการติดต่อทางโทรศพัท ์          

      หรือ สนทนาผา่นแอพพลิเคชัน่ไลน์         

19. มีสถานท่ีใหช้มการแสดงสด เช่น ร้านอาหาร          
      ไวน์บาร์ หรือ โรงแรม           

การส่งเสริมทางการตลาด         

20. โฆษณาตามส่ือต่างๆมีความน่าสนใจ          

      เช่น คลิปการแสดงสด         

21. มีการประชาสัมพนัธ์ถึงผลงานท่ีผา่นมา          

      ท าใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจ         

22. มีการเผยแพร่โดยบุคคล เช่น การบอกต่อ           

23. มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น          
      การลดราคาในบางช่วง หรือ มีการพว่ง         

      บริการอ่ืนๆท่ีเก่ียวเน่ืองกบังานแต่งงาน         

บุคลากร         

24. นกัดนตรีมีทกัษะในการเล่นสูง         

25. นกัดนตรีมีประสบการณ์การเล่นมายาวนาน         

26. นกัดนตรีมีความคิดสร้างสรรคส์ามารถน า         

      เสนอความแปลกใหม่ในรูปแบบการจดังาน         

27. นกัดนตรีมีอธัยาศยั และ มีปฏิสัมพนัธ์ท่ีดี          

      ต่อแขกท่ีมาในงาน         
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ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ผู้เช่ียวชาญ คนที.่... 

ข้อเสนอแนะ 
- 1 0 1 

การสร้าง และ น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ         

28. นกัดนตรีมีบุคลิกภาพ และ รูปร่าง หนา้ตา ดี         

29. เคร่ืองดนตรีท่ีใชมี้ความโดดเด่น          

      หรือ แปลกใหม่ไม่เหมือนใคร         

30. การแต่งกายของนกัดนตรีมีความพร้อมเพรียง          

      ดูเป็นทีมเวร์ิค          

31. การแต่งกายของนกัดนตรีมีความสุภาพ          

      และ หรูหรา         

32. การแต่งกายของนกัดนตรีมีความทนัสมยั          
      ตามแฟชัน่ ทนัต่อกระแสนิยม         

กระบวนการให้บริการ         

33. มีการสนองตอบอยา่งรวดเร็ว เม่ือเกิดการ         

      ติดต่อจากลูกคา้         

34. ขั้นตอนในการจองคิวงานมีความสะดวก          

      ไม่ยุง่ยาก         

35. มีความเอาใจใส่ในรายละเอียดของธีมงาน          
      และ ความตอ้งการของลูกคา้          

36. ใหค้วามส าคญักบัการตรงต่อเวลา         

37. มีการพฒันาปรับปรุงรูปแบบการเล่น          

      และ รูปแบบการใหบ้ริการ ใหดี้ข้ึน         
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ส่วนที ่3 ปัจจัยด้านจิตวทิยา 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
ผู้เช่ียวชาญ คนที.่... 

ข้อเสนอแนะ 
- 1 0 1 

ทศันคติทางความคิด         

38. ท่านคิดวา่วงดนตรีเป็นเพียงส่วนประกอบ         

      ในงานแต่งงาน         

39. ท่านคิดวา่วงดนตรีเป็นส่ิงส าคญัในงาน         

       แต่งงาน         
40. ท่านมีความคิดวา่งานแต่งงาน ควรจดัแบบ         
      สบายๆ เป็นกนัเอง         

41. ท่านคิดวา่งานแต่งงานควรจดัให้หรูหรา         

ทศันคติทางความรู้สึก         

42. ท่านรู้สึกดีกบัดนตรีท่ีให้ความรู้สึกนุ่มนวล         
      เวลาฟัง         

43. ท่านไม่ชอบฟังดนตรีประเภทท่ีมีเสียงดงั           

44. ท่านรู้สึกดีกบัการฟังเพลงท่ีช่ืนชอบโดย         

      ไม่อิงกระแสสังคม         

45. ท่านรู้สึกดีกบัการฟังเพลงตามกระแสนิยม         

46. ท่านมีความรู้สึกวา่เพลงบอสซาโนวา่แจส๊         
     เขา้ถึงง่ายไม่ต่างจาก เพลงป๊อบ         

47. ท่านรู้สึกไดถึ้งความมีรสนิยมเวลา         

      ไดย้นิเพลงบอสซาโนวา่แจส๊         
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ส่วนที ่3 ปัจจัยด้านจิตวทิยา (ต่อ) 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา 
ผู้เช่ียวชาญ คนที่.... 

ข้อเสนอแนะ 
- 1 0 1 

ความต้องการ และ แรงจูงใจ         
48. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่ 
      แจส๊ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการแสดงถึง         
      รสนิยม         
49. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่  
      แจส๊ในงานแต่งงาน เพราะอยากใหง้าน         

      แต่งงานมีองคป์ระกอบท่ีครบครัน         
50. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่ 
      แจส๊ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการให้         

      บรรยากาศของงานด าเนินไปอยา่งราบร่ืน         
51. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่ 
      แจส๊ในงานแต่งงานเพื่อใหภ้าพของงาน         

      ออกมาดูดี         
52. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่    
      แจส๊ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการสร้าง         

      ความประทบัใจใหก้บัแขกท่ีมาในงาน         
53. ท่านเลือกใชบ้ริการวงดนตรีบอสซาโนวา่ 
      แจส๊ในงานแต่งงาน เพราะตอ้งการใหง้าน         

      ออกมาสมบูรณ์แบบ         
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ส่วนที ่4 ปัจจัยด้านสังคม 

ปัจจัยด้านสังคม 
ผู้เช่ียวชาญ คนที.่... 

ข้อเสนอแนะ 
- 1 0 1 

กลุ่มอ้างองิปฐมภูมิ         
54. บุคคลในครอบครัว มีอิทธิพลต่อการ 
      ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการวงดนตรีในงาน 
      แต่งงาน         

55. คนรักมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช ้         
      บริการวงดนตรีในงานแต่งงาน         

56. กลุ่มเพื่อนสนิท มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ         

      ใชบ้ริการวงดนตรีในงานแต่งงาน         

กลุ่มอ้างองิทุติยภูมิ         

57. แขกผูใ้หญ่ท่ีเชิญมาร่วมในงาน มีอิทธิพลต่อ         

      การตดัสินใจ เลือกใชบ้ริการ         
      วงดนตรีในงานแต่งงาน         

58. กลุ่มเพื่อนร่วมงาน หรือ กลุ่มผูติ้ดต่อ         

      ทางธุรกิจท่ีเชิญมาร่วมในงาน          

      มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ         

59. ค  าแนะน าจากเวดด้ิงแพลนเนอร์ หรือ          

      โรงแรม มีอิทธิพลต่อ การเลือก         
      ใชบ้ริการวงดนตรีในงานแต่งงาน         

60. ค  าบอกเล่าในส่ือต่างๆจากผูค้นในสังคม         

      ออนไลน์ มีอิทธิพลต่อ การเลือกใชบ้ริการ         

      วงดนตรีในงานแต่งงาน         
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
รายนามผู้ทรงคุณวุฒติรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒติรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 
 
1. ดร. อภิเทพ แซ่โคว้     คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั 

มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 

2. ดร.เอก ชุณหชชัราชยั      รองคณบดีบณัฑิตวทิยาลยั 
       มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด  

 
3. นางสาวปภาวริณ สุนทรพจนสัตย ์   ผูจ้ดัการทัว่ไป บริษทัออร์แกไนเซอร์  

Brillant Connection Co., Ltd. 
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 ประวตัผิู้วจิยั  
 

ช่ือ    นายภควตั ศรีสุข 
 
วนั เดือน ปีเกิด    วนัท่ี 6 เมษายน 2524 
 
สถานท่ีเกิด    กรุงเทพมหานคร 
 
ท่ีอยูปั่จจุบนั  297/29 ซ. ลาดพร้าว 94 (ปัญจมิตร) ถ.ลาดพร้าว 

แขวงพลบัพลา เขตวงัทองหลาง กรุงเทพมหานคร 10310 
 
ประวติัการศึกษา   

พ.ศ. 2546  นิเทศศาสตร์บณัฑิต สาขาวชิาการโฆษณา  
มหาวทิยาลยัศรีปทุม 

 พ.ศ. 2557  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป 
    มหาวทิยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด 
 
ปัจจุบนัประกอบอาชีพ  ธุรกิจส่วนตวั 

 

 
 
 
 


