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บทคดัย่อ 

 
  การวิจยัเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงค ์1.เพื่อศึกษาคุณลกัษณะทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการเคร่ืองเสียงในจงัหวดั
ภูเก็ต 2.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของตลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเก็ต 3.
เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจเคร่ืองเสียงในจังหวดัภูเก็ต กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ใน
การศึกษา ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเก็ต จาํนวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิจยัไดแ้ก่ การ
แจงความถ่ี (Frequency Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
การทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติในการวิเคราะห์ ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of variance: 
ANOVA) ในการเปรียบเทียบความแตกต่าง และการทดสอบดว้ยสถิติไค-สแควร์ (Chi – square) ผลการวิจยั 
พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ20-40ปี ศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ อ่ืน ๆ (ฟรี
เลนท ์ออร์แกไนท ์เป็นตน้) สถานภาพโสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-30,000 บาท วตัถุประสงคใ์นการ
เลือกใชบ้ริการ เพื่อการดาํเนินการทางธุรกิจ และมีค่าใชจ่้าย 10,000-50,000 บาท ในดา้นปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด (โดยรวม) พบว่า การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.81, SD. = 0.38) ดงัน้ี ดา้นสถานท่ีมาก
ท่ีสุด การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.03, SD. = 0.56) และดา้นผลิตภณัฑน์อ้ยท่ีสุด การตดัสินใจอยูใ่น
ระดบัมาก (xത = 3.89, SD. = 0.56) ตามลาํดบั ดา้นกระบวนการตดัสินใจ (โดยรวม) พบวา่ การตดัสินใจอยูใ่น
ระดบัมาก (xത = 4.05, SD. = 0.37) ดงัน้ี พฤติกรรมหลงัการขายมากท่ีสุด การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 
4.24, SD. = 0.51) และการตระหนกัถึงปัญหานอ้ยท่ีสุด การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 3.88, SD. = 0.54) 
ตามลาํดบั 
  ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่า ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ต่างกนัมีผลต่อกระบวนการ
เลือกใชต้ลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 
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  ผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2 พบว่า ความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ
กระบวนการเลือกใช้ตลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเก็ต (โดยรวม) มีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการเลือกใชต้ลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
คาํสําคญั : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, ตลาดบริการ, ธุรกิจเคร่ืองเสียง 
 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 ประเทศไทยเป็นประเทศหน่ึงท่ีภาคบริการมีอิทธิพลต่อพฒันาการทางเศรษฐกิจ เพราะถือเป็นแหล่ง
จา้งงานและแหล่งรายไดห้ลกัของประเทศนอกจากน้ี อุตสาหกรรมการผลิตต่างหันมาให้ความสาํคญัและมี
ความเช่ือมโยงกบัภาคบริการมากข้ึน (Servicification) เช่น การสร้างมูลค่าเพิ่มใหแ้ก่สินคา้ผา่นการวิจยัและ
พฒันา (R&D) รวมถึงการขายสินคา้ควบคู่กบับริการหลงัการขาย ส่งผลใหสิ้นคา้ส่งออกของไทยมีมูลค่าเพิ่ม
จากภาคบริการสูงข้ึนจาก 27% ในช่วงก่อนปี 2012 เป็น 30% ในปี 2016  อย่างไรก็ตามในระยะท่ีผ่านมา 
ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยส่ีงผลใหทิ้ศทางและรูปแบบการดาํเนินธุรกิจในภาคบริการเปล่ียนแปลงไปซ่ึง
การปรับตวัทาํให้ธุรกิจบางกลุ่มยงัคงเติบโตได ้ขณะท่ีบางส่วนสูญเสียความสามารถทางการแข่งขนัเพราะ
เผชิญความทา้ทาย ท่ีมากข้ึน บทความน้ีจึงมีวตัถุประสงคท่ี์จะทาํความเขา้ใจโครงสร้างและพฒันาการภาค
บริการไทย รวมถึงศึกษาศกัยภาพการเติบโตของธุรกิจบริการแต่ละประเภท เพื่อนําไปสู่แนวทางการ
สนบัสนุนท่ีตรงจุดและตอบโจทยค์วามตอ้งการท่ีหลากหลาย  ทั้งน้ีในปัจจุบนักลุ่มธุรกิจท่ีเป็นแรงขบัเคล่ือน
หลกัของภาคบริการไทยเร่ิมมีสัญญาณความเปราะบางชดัเจนข้ึน โดยเฉพาะภาคการท่องเท่ียวท่ีเผชิญกบั
ปัญหาและขอ้จาํกดัเชิงโครงสร้าง เน่ืองจากปัญหาการกระจุกตวัเชิงพื้นท่ีและเชิงสัญชาติ อาทิ การพึ่งพา
นกัท่องเท่ียวชาวจีนเป็นหลกั ทาํใหก้ารท่องเท่ียวไทยผนัผวนไปตามความ ไม่แน่นอนหรือปัจจยัพิเศษต่าง ๆ 
เช่น การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรนาท่ีทาํให้จาํนวนและรายไดจ้ากนักท่องเท่ียวจีนลดลงอย่างมาก 
นอกจากน้ีการท่ีธุรกิจส่วนใหญ่เน้นแข่งขนัดว้ยราคาเป็นหลกั ส่งผลให้ค่าใชจ่้ายนักท่องเท่ียวขยายตวัใน
ระดบัตํ่า แมว้า่จาํนวนจะเพิม่ข้ึนต่อเน่ือง (คณิน พีระวฒันชาติ, จิราย ุจนัทรสาขา และ สุเมธ พฤกษฤ์ดี ,2018)  
   นอกจากน้ี เศรษฐกิจไทยท่ีย ังคงขับ เค ล่ือนด้วย  Traditional Services มีแนวโน้มจะทําให้
ความสามารถทาง การแข่งขนัของประเทศลดลงในระยะยาว โดยเฉพาะจากอิทธิพลของเทคโนโลยีและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ดงันั้น เพื่อกาํหนดแนวทางการพฒันาและสนบัสนุนภาคบริการ
ไทยใหช้ดัเจนและสอดคลอ้งกบัศกัยภาพการเติบโตและความตอ้งการท่ีหลากหลายมี 4 ดงัน้ี 
  1. กลุ่มศกัยภาพ (Potential Business) ประกอบดว้ยภาคการส่ือสาร ธุรกิจแพลตฟอร์ม การเงิน และ
บริการดา้นสุขภาพ ซ่ึงมีแนวโนม้การเติมโตสูงกว่าค่าเฉล่ียของภาคบริการในภาพรวม เน่ืองจากปัจจุบนัมี
ศกัยภาพและความพร้อมทั้งในดา้นตลาด และแรงงาน อีกทั้งยงัไดรั้บแรงสนบัสนุนมาจาก Global Trends 
เช่น Aging Society และ Digital Transformation ดงันั้นธุรกิจกลุ่มน้ีจึงตอ้งไดรั้บการสนบัสนุนใหข้ยายตวัได้
อยา่งต่อเน่ือง รวมถึงสามารถส่งผา่นการเติบโตไปสู่ภาคธุรกิจอ่ืน ๆ 
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  2. กลุ่มเสริมแกร่ง (Strengthen Business) เป็นกลุ่มท่ียงัคงมีแนวโนม้ขยายตวัต่อเน่ือง อาทิ ภาคการ
ท่องเท่ียวและขนส่ง แต่ตอ้งการการยกระดบัและเสริมสร้างความแข็งแกร่งในการเติบโต เพราะปัจจุบนั
เผชิญกบัความทา้ทายจากปัจจยัเชิงโครงสร้าง เช่น ขอ้จาํกดัจากระสิทธิภาพและความเช่ือมโยงของระบบ
คมนาคม ความเส่ือมโทรมของแหล่งท่องเท่ียว อีกทั้งยงัมีปัญหาดา้นผลิตภาพแรงงานท่ีทรงตวัในระดบัตํ่า 
  3. กลุ่มสวนกระแสโลกประกอบด้วยธุรกิจท่ีน่าจะได้รับอานิสงส์จากการเข้าสู่ยุคเศรษฐกิจ
สร้างสรรค ์(Creative Economy) แต่ในประเทศไทยกลบัมีอตัราการเติบโตตํ่า อีกทั้งยงัตอ้งพึ่งพาการนาํเขา้
บริการเหล่าน้ีจากต่างประเทศเป็นหลกั เช่น บริการเฉพาะทางหรือการให้คาํปรึกษาดา้นกฎหมาย บญัชี 
R&D และการตลาด ซ่ึงมีความสาํคญัต่อการเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารจดัการรวมถึงการสร้างมูลค่าเพิ่ม
ใหแ้ก่สินคา้และบริการ 
  4. กลุ่มตอ้งปรับตวั (Transforming Business) เป็นกลุ่มท่ีมีบทบาทสาํคญัต่อระบบเศรษฐกิจและจา้ง
งาน เช่น ธุรกิจการคา้และก่อสร้าง แต่ท่ีผา่นมาความสามารถทางการแข่งขนัลดลง เพราะเผชิญการเข่งขนัท่ี
รุนแรงและไดรั้บผลกระทบจากการเปล่ียนแปลงเชิงโครงสร้าง เช่น การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลย ีกระแส 
E-Commerce ปัญหาขาดแคลนแรงงานท่ีมีทกัษะและการเขา้สู่สงัคมผูสู้งวยั 

 
ภาพท่ี 1 การจดักลุ่มธุรกิจบริการ 4 กลุ่ม 
ท่ีมา. ธนาคารแห่งประเทศไทย (2563) 

  
 นอกจากน้ีอีกหน่ึงธุรกิจท่ีมีความสําคญัของธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ ธุรกิจบริการประเภทเคร่ืองเสียง 
ประเภทเช่าเคร่ืองเสียง มีความสาํคญัท่ีหลากหลายสามารถจดัส่งอุปกรณ์ตามคาํขอของคุณตั้งค่าไดท่ี้บา้น 
สํานักงานโรงแรมหรือสถานท่ีประชุมอ่ืน ๆ สามารถนาํเสนอแบรนด์ท่ีมีคุณภาพสูงสุดซ่ึงเหมาะสําหรับ
สถานท่ีท่ีใหญ่กว่าเพื่อให้มัน่ใจว่าการทวัร์งานเด่ียวหรือการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ของคุณจะดาํเนินไปอย่าง
ราบร่ืน ซ่ึงธุรกิจมีความสามารถในการใหเ้ช่าและการจดัเตรียมท่ีครอบคลุมและใหก้ารบาํรุงรักษาอุปกรณ์ท่ี
ให้บริการเต็มรูปแบบรวมถึงการซ่อมแซม การดาํเนินการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของอุตสาหกรรม
การคา้ผูรั้บเหมาเช่นเดียวกบัเจา้ของบา้นการคา้การใหเ้ช่ารายการ ซ่ึงจะช่วยใหผู้บ้ริโภคมีการอปัเกรดไดง่้าย
และรวดเร็วทนัทีท่ีมีการเปิดตวัเวอร์ชนัใหม่และอนุญาตให้มีโครงสร้างการชาํระเงินท่ียืดหยุ่นรวมถึงขอ้ดี
ของกระแสเงินสดจากการเช่าแทนท่ีจะซ้ือ แต่อยา่งไรกต็าม ธุรกิจบริการเช่าเคร่ืองเสียงผูใ้ชบ้ริการตอ้งมีการ
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คาํนึงหลกัการใช้งานตามความเหมาะสมว่าเป็นงานเก่ียวกับอะไร เพื่อให้เหมาะกับวตัถุประสงค์ของ
ผูใ้ชบ้ริการ ปัจจยัท่ีสาํคญัของธุรกิจเชา้เคร่ืองเสียงหรือตลาดบริการประเภทเช่าเคร่ืองเสียงยงัคงตอ้งอาศยั
ปัจจยัทางการตลาดเพ่ือใหผู้ป้ระกอบการไดมี้ขอบข่ายในการสร้างความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการอยา่ง 7P’s ท่ี
ผูป้ระกอบยงัคงตอ้งอาศยัหลกัความเป็นจริงต่อผูใ้ชบ้ริการ เช่น ขนาดของงาน วตัถุประสงคข์องผูใ้ชบ้ริการ 
ความตอ้งการและความเหมาะสมของสถานท่ีนั้น ๆ นอกจากน้ีผูป้ระกอยการยงัตอ้งศึกษาและมีไอเดียใน
การแกปั้ญหาอยา่งทนัถ่วงทีเพื่อความเสถียรภาพในการใชง้านทั้งต่อผูป้ระกอบการ อุปกรณ์และผูใ้ชบ้ริการ
อีกดว้ย 
 ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษา เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชต้ลาดบริการของธุรกิจเช่าเคร่ือง
เสียงในจงัหวดัภูเก็ต เน่ืองจากจงัหวดัภูเก็ตเป็นจงัหวดัท่ีมีกลุ่มนกัท่องเท่ียวจาํนวนมาก และความตอ้งการ
ของผูใ้ชบ้ริการเคร่ืองเสียงก็เพิ่มมากข้ึน และมีความสนใจต่อธุรกิจเช่าเคร่ืองเสียงเพื่อสร้างความบนัเทิงและ
เช่น ในงานเล้ียงร่ืนเริงหรือกิจกรรมต่าง ๆ แต่อยา่งไรก็ตามปัจจยัท่ีสามารถส่งต่อถึงวตัถุประสงคแ์ละความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดน้ั้น ไดแ้ก่ ปัจจยัทางการตลาด ปัจจยัทางกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีเป็น
ปัจจยัท่ีมีความแตกต่างกนัของแต่ละบุคคล และความตอ้งการของแต่ละปัจจยันั้นส่งผลต่อการตดัสินใจต่อ
ตลาดบริการประเภทน้ี ซ่ึงอยูท่ี่ความพึงพอใจหรือแรงจูงในการใชบ้ริการ ผูว้ิจยัจึงสนใจและไดท้าํการศึกษา
จากหลกัการขององค์กรธุรกิจและทาํการศึกษาตลาดบริการของผูป้ระกอบการแต่ละประเภทเพื่อความ
ถูกตอ้งและใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการของธุรกิจประเภทน้ีเพิ่มข้ึนอีกดว้ย 

 
วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 1.เพื่อศึกษาคุณลกัษณะทัว่ไปของผูใ้ชบ้ริการเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ 
  2.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของตลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ 
  3.เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ 
 

ขอบเขตของการวจิยั 
  1.ขอบเขตดา้นพื้นท่ี  พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ พื้นท่ีจงัหวดัภูเกต็ 
 2.ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา ไดแ้ก่ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในพื้นท่ีจงัหวดั
ภูเก็ต จาํนวน 266,093 คน (สถิติจาํนวนประชากรในจงัหวดัภูเก็ต, 2563) กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือ 
ผูป้ระกอบการและผูใ้ชบ้ริการเคร่ืองเสียงท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัภูเกต็ 
  3.ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวและศึกษาเก่ียวกบัองคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 
  - ศึกษาปัจจยัขอ้มูลพื้นฐานของใชบ้ริการเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ 
  - ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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  - ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
  - ศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ 
  - ศึกษาบริบทเก่ียวกบัธุรกิจเคร่ืองเสียง 
  - ศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการดาํเนินการวิจยัในคร้ังน้ี ตั้งแต่เดือนธันวาคม 2563 – 
กมุภาพนัธ์ 2564 
 

แนวคดิและทฤษฎทีีเ่ก่ียวข้อง 
  แนวคดิทฤษฎเีก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นแนวคิดท่ีสาํคญัทางการตลาดเพื่อใชเ้ป็นแนวทางการบริหาร
จดัการธุรกิจหรือกระบวนการทาํงาน การปฏิบติังานหรือการกาํหยดกลยทุธ์ในการบริหาร เพื่อสร้างความพึง
พอใจใหก้บัลูกคา้ นกัการตลาดจะใชส่้วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ือง มือในการพฒันาใหส้อดคลอ้งกบั
ตลาดเป้าหมายจากการศึกษาคน้ควา้ไดมี้นกัวิชาการหลายท่าน ได ้ใหค้วามหมายของการตลาดไว ้ดงัน้ี 
  วีลีน และ ฮนัเกอร์ (Wheelen L. Thomas and Hunger J David, 2012: 199) กล่าววา่ ส่วนประสมทาง
การตลาดหมายถึงการรวมกนัโดยเฉพาะอยา่งยิ่งตวัแปรท่ีสาํคญัภายใตก้ารควบคุม ขององคก์รท่ีสามารถใช้
ในการทําให้เกิดความความต้องการ (Demand) และได้รับประโยชน์จากการ แข่งขัน (Competitive 
advantage) ตวัแปรเหล่าน้ี ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product), ช่องทาง (Place), ส่วนส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
และราคา (Price) โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะมีองคป์ระกอบยอ่ยท่ี สามารถนาํมาวิเคราะห์เพื่อปรับใหเ้หมาะสมกบั
ความสามารถขององคก์ร 
  แลมป์ แฮร์ และ แมคาเนียล (Lamb, Hair and McDanial 2000: 44, อา้งถึงในพิบูล ที ปะปาล 2545: 
42) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การนาํกลยุทธ์เก่ียวกบั ผลิตภณัฑ์ การจดั
จาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการกาํหนดราคา มาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว จดัทาํข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย
เพื่อก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมายและทาํใหเ้กิดความพึง พอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย 
   Kotler, 2003, p.449 อา้งถึงใน ธีราภสั อ่วมอ่ิมคาํ, 2551 หนา้ 9) ประกอบดว้ย  
  1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ ลูกคา้ให้พึง
พอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตน หรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์ง ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ 
ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีค่า (Value) ในสายตาของ
ลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
  2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา ถดัจาก 
Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost)ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา 
(Price) ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขากจ็ะตดัสินใจซ้ือ  
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  3. การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง ช่องทาง ในการทาํให้
ลูกคา้สามารถเขา้ถึงและเลือกใชบ้ริการได ้ซ่ึงมกัจะทาํโดยผา่นตวักลางต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่น ตลาด เช่น บริษทันาํ
เท่ียว (Tour Operator) และบริษทัตวัแทนท่องเท่ียว (Tour Agent) ต่าง ๆโดยช่องทางการจดัจาํหน่ายต่าง ๆ 
เหล่าน้ี ไม่ไดเ้ป็นเพียงช่องทางในการขายสินคา้หรือบริการเท่านั้น แต่ยงัเป็นช่องทางในการกระจายขอ้มูล
ข่าวสาร การส่งเสริมการขาย การจอง และการชาํระเงินอีกดว้ย  
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อ และผูข้าย 
เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย (Personal Selling) 
และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non -Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ 
ซ่ึงอาจใช้เคร่ืองมือการส่ือสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 
  5. บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงตอ้งอาศยัการเลือก (Selection) การฝึกอบรม 
(Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้ได ้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั 
พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีท่ีสามารถตอบสนองลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกปั้ญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กบับริษทับุคลากรหรือพนกังานถือไดว้่าเป็นสินทรัพยท่ี์มีคุณค่ามาก
ท่ีสุดในธุรกิจบริการ ผูบ้ริหารองคก์รท่ีเป็นธุรกิจบริการมีหนา้ท่ีท่ีจะตอ้งบริหารบุคลากรเหล่าน้ีใหเ้ป็นส่ิงท่ี
สร้างความสามารถในการแข่งขนัใหก้บัธุรกิจ  
  6. กระบวนการ (Process) เป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและ
ประทบัใจ (Consumer Satisfaction) ในองคก์รธุรกิจดา้นบริการกระบวนการในการให้บริการมีความสาํคญั
เป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากเป็นกระบวนการท่ีลูกคา้มีส่วนร่วมในการผลิตบริการนั้นดว้ย กระบวนการดา้นการ
บริการจึงตอ้งไดรั้บการออกแบบเป็นอย่างดีเพื่อให้พนักงานทาํงานอย่างสะดวก ลดความผิดพลาดท่ีอาจ
เกิดข้ึนไดใ้นกระบวนการและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้  
  7. การนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยพยายามสร้างรูปแบบการให้บริการ
เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer - Value Proposition) ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเร็วหรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ดว้ยลกัษณะท่ีจบัตอ้งไม่ไดข้องการบริการ จึงทาํให้ผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกคา้ไม่สามารถ
ประเมินการบริการไดจ้นกว่าจะไดรั้บการบริการนั้น ซ่ึงทาํให้เกิดความเส่ียงในการท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ
บริการหรือไม่ ส่วนประกอบท่ีสาํคญัในการวางแผนการตลาด คือ การลดความเส่ียงท่ีลูกคา้จะตดัสินใจไม่
ซ้ือบริการ โดยการออกแบบลกัษณะทางกายภาพต่าง ๆ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจ ซ่ึงสามารถทาํไดห้ลาย
รูปแบบ เช่น แผน่ผบั ท่ีแสดงรูปภาพ ให้เห็นถึงบริการต่าง ๆ ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เคร่ืองแบบพนกังาน ท่ีไดรั้บ
การออกแบบอยา่งเหมาะสมและอาคารสถานท่ีท่ีไดรั้บการดูแลเป็นอยา่งดี 
 สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร และดา้นการตกแต่งทาง
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กายภาพ ซ่ึงเป็นองคป์ระกอยหลกัในการดาํเนินทางธุรกิจ นอกจากน้ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดยงัเป็น
การกาํหนดกลยทุธ์ขององคก์รในการปฏิบติังานของผูป้ระกอบการอีกดว้ย 
 

  แนวคดิทฤษฎเีก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนร่วมในการ
คน้หาการเลือกการซ้ือการใช้การประเมินผลการกาํจดัผลิตภณัฑ์และบริการหลงัการใช้เพื่อสนองความ
ตอ้งการและความปรารถนาท่ีอยากไดรั้บความพอใจจากสินคา้หรือบริการเหล่านั้น (Belch and Belch, 2012) 
  McDaniel, Lamb, and Hair (2012) กล่าวว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการท่ี ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้โดยเร่ิมตน้ตั้งแต่การใชไ้ปจนถึงการกาํจดัสินคา้หรือบริการ 
  Shiffman and Kanuk (2007) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการ
แสวงหาการซ้ือการใช้การประเมิน หรือการซ้ือสินคา้และการใช้บริการท่ีนํามาซ่ึงการตอบสนองส่ิงท่ี
คาดหวงัความตอ้งการและความจาํเป็นของตนเอง 
  อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2550:7) ผูบ้ริโภค คือบุคคลต่างๆ ท่ีมีความสามารถในการซ้ือ (Ability to buy) 
หรืออีกนัยหน่ึง ถา้ มองในแง่ของเศรษฐกิจท่ีใชเ้งินเป็นส่ือกลางก็คือ ทุกคนท่ีมีเงินนอกจากนั้นทศันะคติ
ของนักการตลาดผูบ้ริโภคจะต้องมีความเต็มใจในการซ้ือ (Willingness to buy) สินคา้หรือบริการด้วย
ลกัษณะอ่ืน ๆ ของผูบ้ริโภคก็คือ ผูบ้ริโภคบางคนซ้ือสินคา้ไปเพ่ือประโยชน์ส่วนตวัในขณะเดียวกนัยงัมี
ผูบ้ริโภคหลายร้อยพนัคนซ้ือไปเพื่อขายต่อหรือใชใ้นการผลิตและทาํการตลาดผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีผลิต
ไดต่้อ  
  สามารถสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้และบริการผลิตภณัฑโ์ดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลโดยตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและ
หลงัการกระทาํต่าง ๆ และผา่นกระบวนการตดัสินใจท่ีตรงตามเป้าหมายท่ีตอ้งการ 
 
  แนวคดิทฤษฎเีก่ียวกับการตัดสินใจ 
 การตดัสินใจ เป็นส่วนหน่ึงของความพึงพอใจหรือแรงจูงใจในส่ิงท่ีพึงประสงค ์มีผูใ้ห้แนวคิดและ
ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ศึกษาจากการคน้ควา้เอกสาร ตาํรา หรืองานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

Schifman (2010) กล่าวว่า การตดัสินใจซ้ือ คือการกระทาํท่ีมุ่งมัน่ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจใน
การเลือกสินคา้ การเลือกตราสินคา้ การสาํรวจเง่ือนไขต่าง ๆ และจาํนวนเงินท่ีตอ้งจ่ายในการประเมินผล 
สามารถวดัไดจ้ากดา้นความเขา้ใจ (Cognitive) ดา้นความรู้สึก (Affective) และดา้นพฤติกรรม (Conative) 
ของกาตดัสินใจซ้ือเหล่านั้น  

 Armstrong (2012) ไดอ้ธิบายความหมายของการตดัสินใจว่า คือระยะท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ อย่าง
แทจ้ริงในการจะประเมินการตดัสินใจซ้ือ Amstrong กล่าวว่าการตดัสินใจซ้ือประกอบไปดว้ย 5 ระยะ ไดแ้ก่ 
ความตอ้งการเบ้ืองตน้ (Introduction Needs) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) การประเมินทางเลือก 
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(Evaluation of Alternatives) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Behavior 
After Purchase) 
 สรุปไดว้า่ การตดัสินใจและกระบวนการตดัสินใจ ประกอบไปดว้ย 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็น
ส่วนหน่ึงขององค์ประกอบในการตัดสินใจต่อส่ิงท่ีพึงประสงค์และต้องการนั้ น ๆ แต่อย่างไรตาม
กระบวนการตดัสินใจอยูท่ี่ความพึงพอใจหรือการต่อรองเพ่ือใหไ้ดม้าส่ิงพึงปรารถนาเป็นตน้  
 
  บริบทตลาดบริการของธุรกิจเช่าเคร่ืองเสียง ในจังหวดัภูเก็ต 
  สาํหรับความหมายของเคร่ืองเสียง คือ เป็นเคร่ืองมือทางดา้นอิเลก็ทรอนิกส์ชนิดหน่ึงท่ีมนุษยส์ร้าง
ข้ึนเพื่อใชง้านในดา้นของความบนัเทิง มีความสามารถในการทาํใหเ้กิดเสียงดงัข้ึนเพื่อใหผู้ฟั้งจาํนวนมากได้
ยนิและมีความจาํเป็นต่อชีวิตของคนเรามาก ซ่ึงสามารถท่ีจะแบ่งออกได ้2 ระบบคือ  
  ระบบมโน(mono phonic sound system) คือ การขยายเสียงเพียง 1 ช่องเสียง เหมาะท่ีจะใชใ้นการพดู
หรือบรรยายเพราะสามารถท่ีจะขยายเสียงไดเ้หมือนตน้กาํเนิดเสียง  
  และระบบสเตอริโอ (stereo phonic sound system) คือการขยายเสียง 2 ช่องข้ึนไป เสียงท่ีเกิดข้ึนจะมี
ความต่างจากตน้กาํเนิดของเสียง แต่จะแตกต่างในแง่ของความไพเราะท่ีมีมากวา่ตน้ฉบบั 
  ส่วนมากระบบสเตอริโอจะสร้างข้ึนมาตามธรรมชาติของการไดย้ินของมนุษยคื์อ 2 ช่องเสียง ซา้ย
และขวา ทาํให้การขยายเสียงประเภทน้ีเหมาะในการขยายเสียงเพลง เสียงดนตรี หรือภาพยนตร์ เป็นตน้ ใน
ส่วนของการขยายเสียงจะมีองคป์ระกอบดว้ยกนั 3 อยา่ง นัน่ก็คือ Input signal หรือแหล่งตน้เสียง Amplifier 
หรือเคร่ืองขยายเสียง และสุดทา้ยคือ Loud Speaker หรือลาํโพงง ส่วนความสามารถของลาํโพงนั้นคือการ
เปล่ียนสัญญาณไฟฟ้าให้เป็นคล่ืนเสียงเพื่อให้มนุษยส์ามารถท่ีจะได้ยินเสียงได้ ซ่ึงปัจจุบนัลาํโพงแบ่ง
ออกเป็น 2 ชนิดคือ paper cone speaker (ลาํโพงกรวยกระดาษ) และ horn speaker (ลาํโพงกรวยโลหะ) 
ในทางกลบักนั เคร่ืองมือท่ีจะทาํใหค้ล่ืนเสียงเปล่ียนเป็นคล่ืนไฟฟ้าคือ ไมโครโฟน ซ่ึงมีอยูห่ลากหลายชนิด 
เป็นตน้  (ออนไลน์, 2563) 
  ประโยชน์ของการเช่าเคร่ืองเสียง 
  ธุรกิจหรือตลาดบริการให้เช่าเคร่ืองเสียงสามารถจดัส่งอุปกรณ์ตามคาํขอของคุณตั้งค่าไดท่ี้บา้น
สํานักงานโรงแรมหรือสถานท่ีประชุมอ่ืน ๆ สามารถนาํเสนอแบรนด์ท่ีมีคุณภาพสูงสุดซ่ึงเหมาะสําหรับ
สถานท่ีท่ีใหญ่กว่าเพื่อให้มัน่ใจว่าการทวัร์งานเด่ียวหรือการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ของคุณจะดาํเนินไปอย่าง
ราบร่ืน ซ่ึงธุรกิจมีความสามารถในการใหเ้ช่าและการจดัเตรียมท่ีครอบคลุมและใหก้ารบาํรุงรักษาอุปกรณ์ท่ี
ให้บริการเต็มรูปแบบรวมถึงการซ่อมแซม การดาํเนินการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของอุตสาหกรรม
การคา้ผูรั้บเหมาเช่นเดียวกบัเจา้ของบา้นการคา้การใหเ้ช่ารายการ ซ่ึงจะช่วยใหผู้บ้ริโภคมีการอปัเกรดไดง่้าย
และรวดเร็วทนัทีท่ีมีการเปิดตวัเวอร์ชัน่ใหม่และอนุญาตให้มีโครงสร้างการชาํระเงินท่ียืดหยุ่นรวมถึงขอ้ดี
ของกระแสเงินสดจากการเช่าแทนท่ีจะซ้ือ 
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  ธุรกิจให้เช่าเคร่ืองเสียงมีอุปกรณ์ดีเจตามปกติหลากหลายประเภทพร้อมแยกจาํหน่ายเพื่อเพิ่ม
อุปกรณ์ของคุณรวมถึงไมโครโฟนวิทยแุละไฟเวที อุปกรณ์มีฟังกช์ัน่หลากหลายพร้อมจอแสดงผล HD แบบ
ไวดส์กรีนท่ีมีอินพุต AV ลาํโพงสเตอริโอและปรับให้เขา้กบัการตั้งค่าทางสถาปัตยกรรมท่ีซบัซอ้นท่ีสุดได้
อยา่งราบร่ืนและยงัสามารถใชส้าํหรับคลบัและดิสโกจ้ดังานแต่งงาน ธุรกิจเหล่าน้ียงัสามารถจดัหาเคร่ืองสูบ
ควนัและโปรเจ็คเตอร์เหมาะสาํหรับฉากหลงัคอนเสิร์ต นอกจากน้ียงัมีพนกังานท่ีมุ่งเนน้ลูกคา้ท่ีมีความคิด
สร้างสรรคแ์ละไดรั้บการฝึกฝนมาเป็นอยา่งดีซ่ึงพยายามเพ่ิมคุณค่าใหก้บับริการอยา่งต่อเน่ือง  
   ผูเ้ช่ียวชาญดา้นเช่าเคร่ืองเสียงจาํนวนมาก มีประสบการณ์อย่างมากในระบบเคร่ืองเสียงระดบัมือ
อาชีพพร้อมความมุ่งมัน่อย่างมากในการสนับสนุนลูกคา้หรือผูบ้ริโภคไดรั้บการให้บริการท่ีดีในราคาท่ี
แข่งขนัได ้พวกเขายงัมีโปรแกรมการดูแลลูกคา้ท่ีมัน่ใจวา่คุณจะไดรั้บความช่วยเหลือและสนบัสนุนเม่ือใดก็
ตามท่ีคุณตอ้งการ ผูเ้ช่ียวชาญเหล่าน้ีสามารถช่วยคุณตอบสนองความตอ้งการดา้นการส่ือสารท่ีตอ้งการมาก
ท่ีสุดเช่นการรวมการจดัการเวทีบริการแสงสีฟ้าส่ิงอาํนวยความสะดวกในการออกอากาศการรักษาความ
ปลอดภยัของเวบ็ไซตแ์ละอ่ืน ๆ สําหรับความบนัเทิงระดบัมืออาชีพหรือมือสมคัรเล่นอีกดว้ย (เวป็ไซต ์: 
https://www.metanetvps.com, 2564) 

 
กรอบแนวคดิการวจิยั 
  ตวัแปรตน้     ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
         ภาพท่ี 1  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. จาํนวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ 
7. เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ 

ส่วนประสมของตลาดบริการเคร่ือง
เสียง (7P’s) 
 1. ผลิตภณัฑ ์ 
 2. ราคา  
 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย  
 4. การส่งเสริมการตลาด  
 5. พนกังาน  
 6. กระบวนการในการใหบ้ริการ  
7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  

  กระบวนการเลือกใช้ตลาดบริการของ
ธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ 
1.การตระหนกัถึงปัญหา 
2.การคน้หาขอ้มูล 
3.การประเมินทางเลือก 
4.การใชบ้ริการ 
5.พฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการ 
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วธีิการดาํเนินวจิยั 
 1.ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีจงัหวดัภูเก็ต กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูท่ี้ใชบ้ริการเคร่ืองเสียงและอาศยัอยูใ่นจงัหวดัภูเก็ต ผูว้ิจยัไดก้าํหนดขนาดตวัอยา่งโดย
ตอ้งใหเ้กิดความผดิพลาดจากความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งร้อยละ 0.05 กาํหนดระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 
95 ทั้งน้ี เพื่อเกิดความสะดวกแก่การคาํนวณและตวัอย่างท่ีไดส้ามารถเป็นตวัแทนของประชากรไดอ้ย่าง
สมบูรณ์ยิ่งข้ึนเพิ่ม 5% จึงใช้กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่างตามความ
สะดวก (Convenience Sampling) กบัประชากรท่ีเคยใชบ้ริการเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็  
  2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั ผูว้ิจยัใชแ้บบสอบถาม  (Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือท่ีใชเ้กบ็รวบรวม
ขอ้มูลในการวิจยัเชิงสาํรวจ โดยเกบ็ขอ้มูลกบัประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัภูเกต็  
  3.การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือทั้งน้ีผูว้ิจยัเลือกขอ้คาํถามท่ีมีค่า  IOC  มากกว่า  0.5  มาใชเ้ป็นขอ้
คาํถามจากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง  5 ท่าน ซ่ึงไดต้รวจแบบสอบถามแลว้เห็นวา่แบบสอบถามทุกขอ้ของผูว้ิจยัสร้างข้ึน
มีความเท่ียวตรงต่อเน้ือหาครอบคลุมในแต่ละดา้นและครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวิจยันาํแบบสอบถาม
ท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนไปให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบเพื่อหาค่า  Validity  โดยใช ้ IOC  ซ่ึงจะตอ้งไม่ตํ่ากว่า  0.5 ซ่ึง
การวิจยัในคร้ังน้ีมีค่า IOC เท่ากบั 0.924 และการหาค่าความเช่ือมัน่  (Reliability)  โดยผูว้ิจยันาํแบบสอบถาม
ไปทดสอบ  (Pretest)  กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มท่ีจะศึกษาจาํนวน 30 คน โดยการนาํไป
วิเคราะห์หาความเช่ือมัน่เป็นรายขอ้  (Item Analysis)  หาความเช่ือมัน่รวมโดยใชว้ิธีของ Cronbach  (1984, 
p.161 อา้งถึงใน  กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2548) เพื่อใหเ้กิดความชดัเจนของขอ้คาํถามโดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ
ในการคาํนวณ ซ่ึงการวิจยัในคร้ังน้ีมีค่า Reliability เท่ากบั 0.832 
  4. การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency 
Distribution) และค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

   4.1 การทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติการทดสอบ t-test ในการเปรียบเทียบความแตกต่าง
จาํแนกตามเพศและใช้สถิติในการวิเคราะห์ ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of variance: 
ANOVA) ในการเปรียบเทียบความแตกต่าง  และการทดสอบด้วยสถิติไค-สแควร์ (Chi – square) โดยมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 เพื่อหาความสมัพนัธ์ระหวา่งสองตวัแปรท่ีเป็นอิสระต่อกนั  
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
  1.ดา้นประชากรศาสตร์ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 มีอาย ุ
20-40ปี มากท่ีสุด จาํนวน 312 คิดเป็นร้อยละ 78.0 ศึกษาในระดบัปริญญาตรี จาํนวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 
62.3ประกอบอาชีพ อ่ืน ๆ (ฟรีเลนท ์ออร์แกไนท ์เป็นตน้) จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3สถานภาพ
โสด จาํนวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-30,000 บาท จาํนวน 215 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 53.ดา้นวตัถุประสงคใ์นการเลือกใชบ้ริการ เพื่อการดาํเนินการทางธุรกิจ จาํนวน 157 คน คิดเป็นร้อย
ละ 39.3 และมีค่าใชจ่้าย 10,000-50,000 บาท จาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0    
   ตารางท่ี 1 วิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดประมวลผลทางสถิติดว้ย โดยใช้
ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) (โดยรวม) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
xത 

 
S.D. 

ระดบั 
การตดัสินใจ 

 
ลาํดบัท่ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.89 0.56 มาก 7 
ดา้นราคา (Price) 3.93 0.57 มาก 5 
ดา้นสถานท่ี (Place) 4.03 0.56 มาก 1 
ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.90 0.54 มาก 6 
ดา้นบุคคล (People) 
ดา้นกระบวนการ (Process)  

3.95 
3.96 

0.55 
0.57 

มาก 
มาก 

4 
3 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 4.00 0.56 มาก 2 
รวม 4.81 0.40 มาก  

 
  ตารางท่ี 1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (โดยรวม) พบว่า การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 
4.81, SD. = 0.38) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ซ่ึงเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุด
ไปหาน้อยท่ีสุด ดังน้ี ด้านสถานท่ี การตดัสินใจอยู่ในระดับมาก (xത = 4.03, SD. = 0.56) รองลงมา ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 4.00, SD. = 0.56) ดา้นกระบวนการ การตดัสินใจอยู่
ในระดบัมาก (xത = 3.96, SD. = 0.57) ดา้นบุคคล การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 3.95, SD. = 0.55) ดา้น
ราคา การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 3.93, SD. = 0.57) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด การตดัสินใจอยูใ่น
ระดบัมาก (xത = 3.90, SD. = 0.54) และดา้นผลิตภณัฑ ์การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 3.89, SD. = 0.56) 
ตามลาํดบั 
   ตารางท่ี 2 วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นกระบวนการตดัสินใจของผูใ้ชต้ลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงใน
จงัหวดัภูเกต็ ประมวลผลทางสถิติดว้ย โดยใชค่้าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation : S.D.) (โดยรวม) 

 
กระบวนการตดัสินใจ  

xത 
 

S.D. 
ระดบั 

การตดัสินใจ 
 

ลาํดบัท่ี 
การตระหนกัถึงปัญหา 3.88 0.54 มาก 5 
การคน้หาขอ้มูล 3.97 0.57 มาก 4 
การประเมินทางเลือก 4.01 0.52 มาก 3 
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การใชบ้ริการ 4.17 0.51 มาก 2 
พฤติกรรมหลงัการใชบ้ริการ 4.24 0.51 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.05 0.37 มาก  

 
  ตารางท่ี 2 กระบวนการตดัสินใจ (โดยรวม) พบว่า การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.05, SD. = 
0.37) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ซ่ึงเรียงลาํดบัจากค่าเฉล่ียมากท่ีสุดไปหานอ้ย
ท่ีสุด ดงัน้ี พฤติกรรมหลงัการขาย การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (xത = 4.24, SD. = 0.51) รองลงมา การ
ใชบ้ริการ การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก (xത = 4.17, SD. = 0.51) การประเมินทางเลือก การตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมาก (xത = 4.01, SD. = 0.52) การคน้หาขอ้มูล การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 3.97, SD. = 0.57) และ 
การตระหนกัถึงปัญหา การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก (xത = 3.88, SD. = 0.54) ตามลาํดบั 
  

  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่า ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ต่างกนัมีผลต่อกระบวนการ
เลือกใชต้ลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .05 
 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อท่ี 2 พบว่า ความสัมพันธ์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ
กระบวนการเลือกใช้ตลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเก็ต (โดยรวม) มีความสัมพนัธ์กับ
กระบวนการเลือกใชต้ลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 

อภปิรายผล 
   1. ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ต่างกนัมีผลต่อกระบวนการเลือกใชต้ลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียง
ในจงัหวดัภูเก็ตไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  รัตน์สิทธิ 
เชาว ์โรจนแสง และประภาศรี พงศธ์นาพาณิช (2558) ผลการวิจยั พบวา่ ผลของการส่ือสารทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตป์ระหยดัพลงังาน มาตรฐานสากลเรียงตามค่านํ้ าหนกัลาํดบัจากมากไปนอ้ย
ไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริมการขายคือเงินดาวน์ตํ่า และส่วนลดดอกเบ้ียในการผ่อนชาํระ ดา้นการขายโดยใช้
พนกังานดว้ยการใชพ้นกังานขายแนะนาํ รายละเอียดสินคา้ ดา้นประชาสัมพนัธ์ดว้ยเวบ็ไซต ์ดา้นการตลาด
ทางตรงดว้ยการจดัมหกรรมแสดงรถยนตป์ระจาํปีและดา้นการโฆษณาดว้ยส่ือโทรทศัน์ ตามลาํดบั  
    นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรรณ ฟักชา้ง (2558) ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่ เพศหญิงโดยมีอายรุะหวา่ง 36 46 ปี ซ่ึงส่วนใหญ่แต่งงานแลว้มีจาํนวนสมาชิก
ในครอบครัว 3 คนมี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 20, 001 - 40, 000 บาทและส่วน
ใหญ่สําเร็จการศึกษาในระดบัปริญญาตรีนอกจากน้ีการพิจารณาการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแอสปาย
สาทรตากสินกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่พิจารณาจากราคาและเง่ือนไขการผ่อนชาํระวตัถุประสงคห์ลกัใน 
การตดัสินใจคือมีครอบครัวแลว้และตอ้งการมีท่ีพกัอาศยัเป็นสัดส่วนส่วนใหญ่รับทราบขอ้มูลข่าวสารผา่น
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โทรทัศน์มีการเปรียบเทียบกับโครงการคอนโดมิเนียมอ่ืน ๆ จาํนวน 1-2 โครงการและ ส่วนใหญ่ใช้
ระยะเวลา 2-3 เดือน  
    สมมติฐานพบว่าลักษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
คอนโดมิเนียมแอสปาย สาทร-ตากสิน กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ เพศอายสุถานภาพสมรสอาชีพรายไดร้ะดบั
การศึกษาและ  จํานวนสมาชิกในครอบครัวนอกจากน้ีย ังพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กับ การตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมแอสปายสาทร-ตากสินกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑด์า้น ราคาดา้นทาํเลท่ีตั้งและดา้นการส่งเสริมการตลาดดว้ยเพ่ือเป็นขอ้มูลแก่ทางผูป้ระกอบการใน
การ วางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดจากผลการศึกษาพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 
ไดแ้ก่ ราคามากท่ีสุดนั้นผูป้ระกอบการจึงควรมีการกาํหนดราคาใหเ้หมาะสมและจากปัจจยัท่ีมีผลนอ้ยท่ีสุด
ในดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้นผูป้ระกอบการควรปรับปรุงดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเฉพาะการใชก้ล
ยทุธ์ลดแลกแจกแถมใหม้ากยงิข้ึนเพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการตดัสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมไดท้นัที 
  2.ความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักระบวนการเลือกใช้ตลาดบริการของธุรกิจ
เคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเก็ต (โดยรวม) พบว่า Chi-Square = 2.253 Sig=0.00  แสดงว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการเลือกใช้ตลาดบริการของธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเก็ต ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิริชยั ดีเลิศ และสุภาวดี รัตนพงศพ์นัธ์ (2561) ผลการวิจยัพบไดว้่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 6Ps ท่ีให้ความสาํคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นการรักษา ความเป็นส่วนตวั รองลงมาคือ
ปัจจยัดา้นดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นราคา ดา้นกระบวนก่อนการตดัสินใจซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่ให้ความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจยัท่ีมีผลคือ ปัจจยัดา้นสถานภาพ อายุ และรายได ้ส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการซ้ือจริง พบว่า
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด โดยปัจจยัท่ีมี ผลคือ ปัจจยัดา้นสถานภาพ อาย ุอาชีพ 
และรายได้ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ด้านการ รักษาความเป็นส่วนตัว ด้าน
กระบวนการหลงัการซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นช่วงหลงัการซ้ืออยูใ่นระดบัมาก โดย
ปัจจยัท่ีมีผลคือ ปัจจยัดา้นอายขุองกลุ่มผูบ้ริโภค ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ดา้นการ
รักษาความเป็นส่วนตวั  
   

ข้อเสนอแนะในการวจิยั 
 ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังนี ้ 
 1.ผลการวิจยัในวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 1 พบว่า ประชากรหรือผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ในการใชบ้ริการ
เคร่ืองเสียง หรือเช่าเคร่ืองเสียง ยงัเป็นกลุ่มผูใ้ชบ้ริการเดิมหรือใชเ้พื่อประกอบทางธุรกิจ ดงันั้นขอ้มูลใน
การศึกษาคร้ังน้ียงัไดข้อ้มูลในกลุ่มท่ีใชบ้ริการเป็นประจาํ นอกจากน้ียงัตอ้งทาํการศึกษาในขอ้มูลเชิงลึก
เพิ่มเติม 
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 2.ผลการวิจยัในวตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้การ
ตดัสินใจมากท่ีสุด แต่ในขณะเดียวกนัดา้นผลิตภณัฑ์ให้การตดัสินใจน้อยท่ีสุด ผูใ้ชบ้ริการมีการให้ความ
คิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันผลิตภัณฑ์ในการเช่าหรือบริการเป็นส่วนในการตดัสินใจเน่ืองจากความ
ตอ้งการส่วนใหญ่เช่าในรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัสถานท่ีดงันั้นการตดัสินใจในผลิตภณัฑจึ์งตอ้งควบคู่ไปกบั
สถานท่ีซ่ึงอยูท่ี่คุณภาพของเคร่ืองเสียงท่ีใชใ้นการบริการ ซ่ึงกลุ่มลูกคา้บางรายไม่ค่อยมีความรู้ความเขา้ใจ
เท่าท่ีควร 
 3.ผลการวิจยัในวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 3 ปัจจยัดา้นกระบวนการตดัสินใจ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีการ
ประเมินทางเลือกในดา้นการสินคา้ทดแทน หรือเพิ่มเติมนอกเหนือจากการใชบ้ริการ มีการประเมินทางเลือก
ทั้ งทางด้านผลิตภัณฑ์ และราคาเพื่อความเหมาะสมกับการใช้บริการในงานนั้ น ๆ ทั้ งน้ีจากการศึกษา 
ผูใ้ชบ้ริการมีจดัหาอุปกรณ์ส่วนต่างท่ีนอกเหนือมาเพิ่มเติมดว้ยตนเอง 
 4.ผลการวิจยัในสมมติฐานของการวิจยั พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการแต่ละบุคคลมีความตอ้งการแตกต่างกนัไป
ส่วนของกระบวนการตดัสินใจซ่ึงการใชง้านและสถานท่ีของแต่คนอยูท่ี่ความพึงพอใจ นอกจากน้ีปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดยงัเป็นส่วนหน่ึงของการตดัสินใจเอกใชบ้ริการเพราะเน่ืองจากความคุม้ค่า และการดูแล
หลงัการขายมกัเป็นส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการให้ความสนใจเป็นอย่างมาก นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัตอ้งมีการสํารวจและ
ไดม้าซ่ึงขอ้มูลเชิงลึกเน่ืองจากกลุ่มผูใ้ชบ้ริการบางคนยงัไม่มีความรู้ความเช่ียวชาญในดา้นน้ี เน่ืองจากส่วน
ใหญ่ใชบ้ริการผา่นออแกไนท ์เป็นตน้ 
  

 ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 1.ควรศึกษาปัจจยัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจในการตดัสินใจเลือกใชต้ลาดบริการธุรกิจเคร่ืองเสียงใน
จงัหวดัภูเกต็ (ทั้งเพื่อการวิเคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดของตลาดเคร่ืองเสียงเพิ่มมากข้ึน) 
 2.ควรศึกษาการพฒันารูปแบบการใหบ้ริการของตลาดบริการธุรกิจเคร่ืองเสียงในจงัหวดัภูเกต็ (เพื่อ
การใชรู้ปแบบและนวตักรรมใหม่ ๆ มาเพ่ิมศกัยภาพขององคก์รธุรกิจ) 
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