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บทคดัย่อภาษาไทย  

57701323 : สังคีตวจิยัและพฒันา แผน ก แบบ ก 2 ระดบัปริญญามหาบณัฑิต 
ค าส าคญั : ธุรกิจเคร่ืองดนตรี, ผูป้ระกอบการ, ลูกคา้ 

นาย สุภกิจ สุภทัรชยัวงศ:์ กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ี
จงัหวดัสงขลา อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์  : ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. ศกัด์ิสิทธ์ิ ราชรักษ ์

  
การศึกษาวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ี

จงัหวดัสงขลา  ในคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ ในการเลือกซ้ือเคร่ือง
ดนตรีของกลุ่มลูกคา้ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา2.เพื่อวิเคราะห์สภาพปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดจาก
การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา3.เพื่อสร้างกลยุทธ์การตลาดบริการ
ส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

ในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ผูว้ิจยั
ได้เก็บข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้สถิติท่ีในการวิเคราะห์ ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequencies 
Distribution) ค่ าร้อยละ (Percentage) ค่ าเฉ ล่ีย (Mean) ค่ าส่ วน เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  ผูว้ิจยัได้ท าการจดัเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั จ านวน 400 ราย โดย
ผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า ปัจจยัการบริการมีความส าคญัมากถึงมากท่ีสุดต่อการตัดสินใจอยู่
ระหว่างค่าเฉล่ีย 4.07-4.56 และน าข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์จากผูบ้ริหารธุรกิจเคร่ือง
ดนตรีและคณาจารยด์นตรี รวมจ านวน 17 ท่านในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาเพื่อมาสนับสนุนขอ้มูล
งานวจิยัจากการใชห้ลกั 7P’s และ SWOT Analysis  

จากผลการวิจยัไดน้ ามาสร้างกลยุทธ์ท่ีดีในการบริหารธุรกิจเคร่ืองดนตรีให้เหมาะสม
กบัเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 7 ประการ (7G) ดงัต่อไปน้ี 1. การรับประกนัท่ีดี (Good Warranty) 2. 
ราคาสมเหตุผล (Good Price)  3.การส่ือสารออนไลน์ท่ีดี (Good Communication Online) 4.การ
ทดลองเคร่ืองดนตรีท่ีดี (Good Try) 5. การตอบค าถามท่ี (Good Answer) 6.การตรวจสอบสินคา้ท่ีดี 
(Good At Check) 7.สถานประกอบการสร้างพื้นท่ีท่ีดี (Good Location) 
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บทคดัย่อภาษาองักฤษ  
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The objectives of the research were; to study behavior of decision making for 
buying the musical instrument; to analyze problems and treats from the musical instrument 
entrepreneur in Songkhla area; and to build the strategies of services marketing for musical 
instrument business in Songkhla area.   

The research used mixed methods between quantitative and qualitative approach. 
For the quantitative data, the researcher collected data from a group of 400 key informants.  The 
data collected were analyzed by statistical methods consisting of frequencies distribution, 
percentage, mean and standard deviation. In addition, The researcher collected the qualitative data 
by interviewed the teacher and entrepreneur in Songkhla area for support the idea of quantitative 
research. 

The result of the research in quantitative data presents the mean between 4.07-4.56 
that indicate the important of service marketing effect to the customer’ s decision.  Then, the 
statements of qualitative data also support the quantitative data by using the 7P’ s and SWOT 
analysis approach. 

Following the result, the researcher develops the 7G approach for use in parallel 
with the 7P’s that is 1. Good Warranty 2. Good Price 3.Good Communication Online 4.Good Try 
5.Good Answer 6.Good At Check 7. Good Location 
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 “พญาอินทรีย์ ไม่เคยบินเป็นฝูง อย่ากลวัทีจ่ะคิดสร้างสรรค์และแตกต่างจากฝูงชน” จากค า

คมของ ฐิตินาถ  ณ พทัลุง ท่ีได้กล่าวไวใ้นหนังสือ เข็มทิศชีวิต  มีประเด็นท่ีน่าสนใจท่ีว่า การท่ี

คนเราจะเป็นผูท่ี้ประสบความส าเร็จไดน้ั้น มีกุญแจส าคญัท่ีจะน าทางเราไปสู่ความส าเร็จไดคื้อ ตอ้ง

ละทิ้ง “ความกลวั” เม่ือละทิ้งความกลวัแลว้ยงัไม่พอ “ตอ้งกลา้” ซ่ึงหมายถึง กลา้ท่ีจะสร้างสรรค ์

กลา้ท่ีจะแตกต่างเพื่อน าทางไปสู่การเป็นพญาอินทรีย ์หรือ ผูท่ี้ประสบความส าเร็จในชีวตินัน่เอง  

 จากค าคมท่ีกล่าวขา้งตน้ ถือไดว้า่เป็นขอ้คิดส าคญัท่ีสามารถน ามาปรับใชก้บัธุรกิจไดเ้ป็น

อย่างดี  ซ่ึงเป็นความทา้ทายว่าจะท าอยา่งไรให้ธุรกิจประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งสร้างสรรค์และมี

ความแตกต่างอย่างเป็นผูน้ า  ส าหรับงานวิจยัเล่มน้ีเป็นงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัการพฒันาธุรกิจเคร่ือง

ดนตรี ภายใตโ้จทยส์ าคญัวา่จะท าอยา่งไรให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จอยา่งสร้างสรรค ์ ทั้งน้ีก่อนท่ีจะ

ไปถึงแนวทางในการพฒันาธุรกิจอยา่งสร้างสรรค ์ ตอ้งท าความรู้จกักนักบั “เคร่ืองดนตรี” ก่อนว่า 

เคร่ืองดนตรีนั้น คืออะไร 

        “คนจ านวนมากไม่รู้ว่าเจ้าเล่นไวโอลิน เพราะเจ้ามีช่ือเสียงในฐานะนักเปียโนมาตั้งแต่เล็ก” 

จดหมายจาก เลโอโปลด ์โมสาร์ท(บิดา) ถึงวอล์ฟกงั อมาเดอุส โมสาร์ท(บุตรชาย,คีตกว)ี 18 ตุลาคม 

ค.ศ. 1777 ไดก้ล่าวไวห้น่ึงในบทความดนตรีสร้างสรรคเ์ชิงวชิาการ (ดนตรีลิขิต 2559) 

 เม่ือกล่าวถึง “เคร่ืองดนตรี”มีผูท่ี้ให้นิยามความหมายเก่ียวกบัเคร่ืองดนตรีไวห้ลากหลาย

แนวทาง อาทิ ณัชชา พนัธ์เจริญ (2552) ไดก้ล่าววา่ เคร่ืองดนตรี(Music Instruments) คือเคร่ืองมือท่ี

ใช้ในการบรรเลงดนตรี เป็นส่ือท่ีท าให้เกิดเสียงดนตรีตามท่ีผูบ้รรเลงตอ้งการ ทั้งน้ีในส่วนของ

ลกัษณะของเคร่ืองดนตรี คมสันต์ วงค์วรรณ์ (2551) ได้จ  าแนกและแบ่งกลุ่มประเภทของเคร่ือง

ดนตรีไวต้ามวิธีการบรรเลงโดยจ าแนกประเภทประเภทของเคร่ืองดนตรีไว ้5 ประเภทหลกัดว้ยกนั 

ประกอบด้วยกลุ่มเคร่ืองสาย (String Instrument)  กลุ่มเคร่ืองลมไม ้(Woodwind Instrument) กลุ่ม

เคร่ืองเป่าประเภทโลหะหรือเคร่ืองเป่าทองเหลือง (Brass Instrument)  กลุ่มเคร่ืองคีย์บอร์ด 
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(Keyboard Instrument) และก ลุ่ม เค ร่ืองกระทบห รือ เค ร่ืองตีประกอบจังหวะ (Percussion 

Instrument) ดงัจะสรุปไดว้า่ เคร่ืองดนตรี นั้น คือ อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการบรรเลงดนตรี ท่ีท าใหเ้กิดเสียง

ตามท่ีผูบ้รรเลงตอ้งการ โดยแบ่งกลุ่มเป็น 5 กลุ่มหลกัดว้ยกนั  โดยถือไดว้่า เคร่ืองดนตรี ถือเป็น

อุปกรณ์ส าคญัท่ีท าให้ ผูบ้รรเลงเข้าถึงและซาบซ้ึงในสุนทรีรสของดนตรีท่ีคีตกวีมุ่งหวงั พิชัย 

ปรัชญานุสรณ์ (2545) นอกจากนั้นเคร่ืองดนตรียงัเป็นส่วนหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้รรเลงในแง่ของ 

อุปกรณ์ดนตรีท่ีใชใ้นการบรรเลงซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงในการสร้างและก าหนดคุณภาพของเสียงดนตรี

ให้มีความไพเราะ ส่งผลให้เกิดการกระตุน้ให้ผูบ้รรเลงอยากฝึกซ้อม อีกทั้งยงัมีอายุการใช้งานท่ี

คงทน ท าให้ผูบ้รรเลงไม่จ  าเป็นจะต้องเสียเงินไปกับเคร่ืองดนตรีท่ีไม่ได้คุณภาพหรือต ่ากว่า

มาตรฐาน โดยเปล่าประโยชน์ 

  หลังจากท่ีได้ท าความรู้จักกับเคร่ืองดนตรีแล้วว่า “เคร่ืองดนตรี” คืออะไร และมี

ความส าคญัอยา่งไรต่อนกัดนตรีดงัท่ีไดก้ล่าวขา้งตน้แลว้นั้น ในยุคปัจจุบนัโลกมีการเปล่ียนแปลง

อยา่งต่อเน่ืองจากท่ีเคร่ืองดนตรีเป็นเพียงอุปกรณ์ท่ีใชใ้นการบรรเลงดนตรี เพื่อสร้างสุนทรีรสให้แก่

คีตกวีเพียงเท่านั้น แต่ในปัจจุบนัอยูใ่นโลกยุคธุรกิจ เคร่ืองดนตรีจึงกลายเป็นหน่ึงในสินคา้ท่ีเป็นท่ี

สนใจในตลาดผูบ้ริโภคเช่นกนั  

               ก่อนท่ีจะไปสู่ธุรกิจเคร่ืองจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี นั้น จะขอกล่าวถึงธุรกิจดนตรีเสียก่อน 

ปัจจุบนั ธุรกิจดนตรี คือ การด าเนินงานหรือประกอบกิจกรรมเพื่อแสวงหาประโยชน์จากการใชส่ื้อ

ศิลปะท่ีเก่ียวเน่ืองกับเสียงเข้ามาเป็นเคร่ืองมือในการสร้างผลประโยชน์ต่อผูป้ระกอบกิจการ 

โดยมีรูปแบบ (Process Model) ใน 3 ขั้นตอน ศกัด์ิสิทธ์ิ ราชรักษ์ (2557)  ประกอบดว้ย การจดัหา

บุคคลและเคร่ืองมือท่ีเหมาะสมต่อการด าเนินธุรกิจ  กระบวนการระหวา่งการให้บริการ เพื่อสร้าง

ความพึงพอใจต่อผูเ้ขา้รับบริการ และผลท่ีไดรั้บคือ การสร้างรายได้ท่ีเหมาะสมต่อผูด้  าเนินธุรกิจ  

ดงัจะกล่าวได้ว่า ธุรกิจดนตรี เป็นกระบวนให้ส่งมอบบริการหรือสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการ

ของลูกคา้ โดยมีเง่ือนไขวา่สินคา้หรือบริการนั้น ๆ จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีมีความสัมพนัธ์และเช่ือมโยงกบั

ศาสตร์ทางด้านดนตรี รวมถึงการด าเนินงานนั้ น  ๆ  จะต้องน าไปสู่ผลก าไรตอบแทนแก่

ผูป้ระกอบการนั้นเอง 
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   ณ ปัจจุบนัในระบบการศึกษาภาคบงัคบั มีหลกัสูตรแกนกลางการศึกษาขั้นพื้นฐานปี พ.ศ. 

2551ระบุให้มีการบรรจุวิชาดนตรีอยู่ในกลุ่มสาระศิลปะ กระทรวงศึกษาธิการ (2557)ส่งผลให้

สถาบันการศึกษาในหลักสูตรภาคบังคับหลายสถานศึกษา ก าหนดนโยบายให้สอดคล้องกับ

หลกัสูตรแกนกลาง โดยมีการส่งเสริมการเรียนการสอนดา้นวิชาดนตรีไทยและดนตรีสากลมากข้ึน 

ทั้ งน้ีเพื่อให้นโยบายของสถาบันการศึกษา นั้ นบรรลุวตัถุประสงค์ บรรดานักเรียน นักศึกษา 

สถาบนัการศึกษาจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งจดัหาเคร่ืองมือและอุปกรณ์ทางดนตรีมาใช้รองรับใน

การเรียนการสอนหรือเพื่อน ามาใชส่้วนตวั ในวชิาดนตรี 

 ส าหรับสถาบนัการศึกษาบางแห่งนั้น นอกเหนือจากการเรียนการสอนวิชาดนตรีในคาบ

เรียนแลว้ ยงัมีการจดัตั้งวงดนตรีประจ าสถานศึกษา หรือชมรมดนตรีเพิ่มเติม โดยแบ่งประเภทของ

เคร่ืองดนตรีไปตามรูปแบบของวงดนตรี อาทิ วงสตริงคอมโบ ซ่ึงเป็นวงดนตรีท่ีใช้ทั้งเคร่ืองเป่า 

เคร่ืองสาย และเคร่ืองกระทบ วงโยธวาทิต ซ่ึงเป็นวงดนตรีท่ีใชเ้ฉพาะเคร่ืองเป่า และเคร่ืองกระทบ 

หรือวงเคร่ืองสายตะวนัตก วงออร์เคสตรา ท่ีใช้เคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ืองสายท่ีใช้ดีดหรือสี และ

เคร่ืองกระทบในการบรรเลง ซ่ึงจะเป็นส่วนหน่ึงของกิจกรรมเสริมหรือชมรมหลงัช่วงเวลาเรียน

ปกติ โดยท่ีนักเรียนและนกัศึกษาส่วนใหญ่ลว้นมีความตอ้งการท่ีจะมีเคร่ืองดนตรีเป็นของตนเอง 

เพื่อจะมีไวเ้พื่อฝึกฝนและพฒันาฝีมือของตน รวมไปถึงการร่วมกิจกรรมทางดนตรีในวาระต่างๆ 

ทั้งน้ี งานวิจยัคร้ังน้ีก็ไดร่้วมสอดแซกค าถามในการวิเคราะห์ เก่ียวกบัการบริการและความตอ้งการ 

เพื่อน าผลวิจยัท่ีได้ มาเป็นประโยชน์ในการน าเสนอสินค้า และบริการหรืออุปกรณ์ดนตรีต่างๆ 

รวมเขา้ไปในงานวิจยัดว้ย และไดศึ้กษาถึงอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ ท่ีมาจาก รุ่น

พี่ กลุ่มเพื่อน อาจารยผ์ูฝึ้กสอน หรือครอบครัว ท่ีส่งผลในการเลือกตดัสินใจของนกัเรียนนกัศึกษา 

  ส าหรับในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา มีสถานศึกษาท่ีมีการจดัตั้ งวงดนตรีประจ า

สถาบันการศึกษาอยู่จ  านวนมาก ซ่ึงในบรรดาสถาบันการศึกษาท่ีมีการจดัตั้ งวงดนตรีประจ า

สถานศึกษา ก็เป็นสถาบนัการศึกษาชั้นน า หรือเก่าแก่ประจ าจงัหวดัสงขลา อาทิเช่น โรงเรียน มอ.

วิทยานุสรณ์ โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยั ๒ โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยั  มหาวิทยาลยัทกัษิณ โรงเรียน

มหาวชิราวุธ จงัหวดัสงขลา โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยัสมบูรณ์กุลกนัยา โรงเรียนหาดใหญ่รัฐประชา

สรรค์ และมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา    โดยบรรดาสถาบันการศึกษาท่ีกล่าวมาข้างต้นรวมถึง
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สถานศึกษาอ่ืนๆภายในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลานั้น มีนโยบายท่ีจะจดัซ้ือหรือจดัหาเคร่ืองดนตรี

สากลจ านวนเป็นมาก เพื่อใหเ้พียงพอต่อการรองรับจ านวนนกัเรียนนกัศึกษาท่ีเขา้ร่วมวงดนตรีหรือ

กิจกรรมดนตรี ประจ าสถาบนัการศึกษา และผูว้ิจยัยงัไดมี้แนวคิดท่ีขออนุญาตในการสัมภาษณ์เชิง

ลึก จากกลุ่มคณาจารยด์้านดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา เพื่อน ามาเป็นองค์ประกอบร่วมใน

งานวิจยั เพื่อหาความตอ้งการ(Needs and Wants) และขอ้เสนอแนะท่ีส าคญัของกลุ่มคณาจารยด์า้น

ดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา โดยการน ามารวมกนั กบัตวัแปรอ่ืนๆ ดว้ยเพื่อการวิเคราะห์ให้ได้

ออกมาเป็นขอ้มูลสนบัสนุนของงานวจิยั  

 จากขอ้มูลขา้งตน้ในระบบการศึกษาของสถานศึกษาในพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาขา้งตน้ ส่งผล
ให้มีร้านเคร่ืองดนตรีเกิดข้ึนในจงัหวดัสงขลาจ านวนหน่ึง ซ่ึงในจ านวนผูใ้ห้บริการทั้งหมด มีเพียง
ไม่ก่ีรายท่ีสามารถให้บริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งและตอบสนองความตอ้งการของผูเ้ขา้รับบริการได ้ ท า
ให้ผูเ้ขา้รับบริการตอ้งพบทั้งปัญหาและอุปสรรคต่างๆ ท่ีเกิดจากธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี ท่ีขาด
ประสบการณ์ความรู้ในการให้บริการดา้นดนตรี และขาดความรู้ความเช่ียวชาญ หรือแมแ้ต่การถูก
เอารัดเอาเปรียบจากกลุ่มคนท่ีเป็นผูใ้ห้บริการ ท่ีขาดความเป็นมืออาชีพ ท าให้ผูรั้บบริการเกิดความ
เขา้ใจผิดและเกิดทศันะคติเชิงลบต่อธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในภาพรวม  จนไม่ตอ้งการท่ีจะเขา้
รับบริการร้านเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา และหลีกเล่ียงไปเขา้รับบริการกบัร้านคา้ใน
ระบบอินเตอร์เน็ตแทน (E-Commerce) จากการสืบค้นหาข้อมูลอ้างอิงของตลาดอินเตอร์เน็ต
ขยายตวัเป็นอยา่งมาก ในช่วง ปี 2557-2560 

 
ภาพท่ี 1เฟสบุ๊กไทยอยู่ตรงไหน 

ท่ีมา: 108blog.net, ผู้ใช้อนิเตอร์เน็ตในประเทศไทย 16 ล้านคนจาก 18 ล้านคนเล่น Facebook, 
เขา้ถึงเม่ือ 23 กรกฎาคม 2560, เขา้ถึงไดจ้ากhttp://www.108blog.net/facebook-user-in-thailand/ 
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ภาพท่ี 2 Top active social platforms 

ท่ีมา: We Are Socia,เผยสถิติการใช้ Internet และ Social Media ล่าสุด (2016) : ประเทศไทยไม่
น้อยหน้าชาติใดในโลก, เขา้ถึงเม่ือ 25 กรกฎาคม 2560, เขา้ถึงไดจ้าก 

http://www.9tana.com/node/thailand-social-stat-2016/ 
 จากภาพขา้งตน้แสดงให้เห็นถึงจ านวนประชากรผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต และมีบญัชี

เฟซบุ๊ก (facebook account)   16 ล้านคน จากผูใ้ช้บริการอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย จ านวน 18 

ลา้นคน ส่งผลให้ประเทศไทยอยู่อนัดบัท่ี 16 ของโลก  มีจ  านวนผูใ้ช้งานเฟซบุ๊กมากท่ีสุดในโลก 

หรือกวา่ 8.6 ลา้นคน จากทัว่ประเทศ ซ่ึงทั้งหมดจากสถิติท่ีไดเ้ห็น ก็ท  าให้ทราบถึงการขยายตวัทาง

ธุรกิจในตลาดอินเตอร์เน็ต  ท่ีจะท าให้ผูรั้บบริการได้รับทราบถึง ราคาสินคา้และขอ้มูลข่าวสาร

ต่างๆ ทางตลาดอินเตอร์เน็ต ไดง่้ายมากข้ึน  แต่ในทางกลบักนันั้น ในการขยายตวั ของการท าธุรกิจ

ผ่านทางส่ือออนไลน์ หรือในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์ ในประเทศไทยนั้น ก็ยงัพบกับปัญหาและ

อุปสรรค ส าหรับผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการอยู่เช่นกนั ตวัอย่างเช่น 1.ผูรั้บบริการหรือผูบ้ริโภคมี

ความรู้สึกวา่ ผูผ้ลิต ผูค้า้ ผูจ้  าหน่าย มีความลบัสูงท่ีไม่ระบุแหล่งท่ีอยูข่องตลาดและสินคา้ให้ชดัเจน 

2.ผูรั้บบริการหรือผูบ้ริโภค ไม่มัน่ใจเก่ียวกับความลับของข้อมูลส่วนตัว ของผูรั้บบริการหรือ
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ผูบ้ริโภคเอง และไม่มัน่ใจในความปลอดภยัในเร่ืองของการช าระเงิน 3.กฎหมายเก่ียวกบัธุรกิจ

การคา้ขา้มพรมแดนยงัไม่ชดัเจนวา่ จะใชก้ฎหมายของประเทศใด 4.โครงสร้างพื้นฐานทางดา้น IT 

ของประเทศไทยยงัไม่พฒันาเท่าท่ีควร 5.มีอนัตรายจากการถูกแทรกแซงจากภายนอกได ้เช่นการ

ขโมยขอ้มูลบตัรเครดิต หรือการขโมยขอ้มูลความลบัของสถานประกอบการ(วิเชียร วงศณิ์ชชากุล, 

ไกรฤกษ์ ป่ินแกว้ และโชติรส กมลสวสัด์ิ,2552) แต่ท่ีกล่าวมาขา้งตน้เป็นขอ้มูลประกอบเพื่อท าให้

เห็นวา่ ไม่วา่จะเป็นการด าเนินธุรกิจในรูปแบบใด ต่างท่ีจะตอ้งพบเจอกบัปัญหาและอุปสรรคต่างๆ 

อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้จึงท าใหผู้ว้จิยัมีความตอ้งการท่ีจะท าการศึกษาวจิยัในส่ิงท่ีตนชอบ  

 จากการสืบคน้ขอ้มูลอา้งอิงของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชยพ์บวา่ปัจจุบนัมีผู ้
จดทะเบียนพาณิชย์ทั้ งส้ิน 33 ราย ซ่ึงจากจ านวนข้างต้น จดทะเบียนในรูปแบบบริษัทและห้าง
หุ้นส่วนจ ากัด เพื่อให้บริการเคร่ืองดนตรีโดยตรงอยู่ทั้ งส้ิน 6 ราย และจดทะเบียนในรูปแบบ
ทะเบียนพาณิชกิจอีก 27 ราย (กระทรวงพาณิชย ์,2557) 

 จากท่ีกล่าวมาข้างต้นผู ้วิจ ัยจึงมองเห็นถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน ระหว่างผู ้ให้บริการและ
ผูรั้บบริการโดยปัญหาของฝ่ังผูรั้บบริการท่ีมีงบประมาณ ท่ีมีจ  ากดัลง อนัเกิดจากภาวะเศรษฐกิจท่ี
ถดถอยส่งผลให้รายรับของครอบครัว เป็นไปในทางตรงกันข้าม กบัค่าครองชีพท่ีมีแนวโน้มท่ี
สูงข้ึน ท าให้ยอดสั่งซ้ือสินคา้จากสถานศึกษาต่างๆและจ านวนลูกคา้ผูรั้บบริการนั้นลดนอ้ยลงอยา่ง
ชัดเจน อีกทั้งปัญหาจากการถูกแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด จากรูปแบบการให้บริการร้านเคร่ือง
ดนตรีทางส่ือออนไลน์ หรือในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส์ ในระบบอินเตอร์เน็ต(E-Commerce) ซ่ึงเป็น
คู่แข่งใหม่ท่ีเขา้มาแยง่พื้นท่ีทางการตลาดอีกดว้ย จากปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูรั้บบริการอาจจะมี
การมุ่มเน้นไปเร่ืองของราคา ท่ีมีราคาค่อนขา้งต ่า แต่ไม่ไดม้องไปในมุมมอง ของเร่ืองงานบริการ
ต่างๆซ่ึงเป็นหน่ึงในองค์ประกอบท่ีส าคญัดว้ย และรวมอยู่ในกระบวนการให้บริการดว้ย  จึงเป็น
ท่ีมาของการท างานวิจยัฉบับน้ี เพื่อค้นควา้หาแนวทางเพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผูรั้บบริการหรือโรงเรียน สถานศึกษา เพื่อให้เกิดความพึงพอในสินคา้และการบริการอย่างสูงสุด 
โดยจะใช้การศึกษาจากแนวทางการให้บริการและคุณภาพของสินคา้จากร้านเคร่ืองดนตรีในเขต
พื้นท่ีจงัหวดัสงขลาแลว้น ามาเปรียบเทียบ กบัความตอ้งการของคณาจารยใ์นสถานศึกษาหรือกลุ่ม
ผูรั้บบริการ เพื่อให้ไดม้าซ่ึงแนวทางในการให้บริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของตลาด  เพื่อให้ผู ้
ท่ีประกอบธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี ไดส้ามารถน าไปปรับใชใ้ห้เขา้กบัธุรกิจของตนเองได ้เพื่อให้
ธุรกิจด าเนินต่อไปไดดี้อยา่งมีคุณภาพและราบร่ืนสู่ระดบัสากล และสร้างผลก าไรท่ีดีให้กบัหา้งร้าน
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และบริษทัหรือผูใ้ห้บริการท่ามกลางสภาวะเศรษฐกิจขาลงในยุคปัจจุบนัได้อย่างมีประสิทธิผล
ต่อไป 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและความตอ้งการ ในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของ
กลุ่มลูกคา้ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
 2.  เพื่อวิเคราะห์สภาพปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดจากการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี 
ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
 3.  เพื่อสร้างกลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา 
 

กรอบแนวคิดงานวจัิย 

 จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งนั้น พบวา่การท่ีจะพฒันากลยุทธ์ในการให้บริการ
ของธุรกิจเคร่ืองดนตรีใหมี้ประสิทธิภาพและประสิทธิผลท่ีเพิ่มข้ึนนั้น ตอ้งอาศยัปัจจยัตวัแปรต่างๆ
ท่ีเขา้มาท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้ง 4 ตวัแปรดว้ยกนัประกอบดว้ย  

1)ธุรกิจเคร่ืองดนตรี  

ปัจจุบนัจงัหวดัสงขลานั้นถือเป็นเมืองเศรษฐกิจของภาคใตแ้ละธุรกิจเคร่ืองดนตรีนั้นก็
เช่นกันท่ีเกิดข้ึนในจงัหวดัสงขลาซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นการจดทะเบียนร้านค้าในรูปแบบของใบ
ทะเบียนพาณิชย ์ตาพระราชบญัญติัทะเบียนพาณิชย ์พ.ศ. 2499 และส่วนน้อยท่ีจะจดเป็นนิติบุคคล 
บริษทัห้างหุ้นส่วนจ ากดัท่ีมีอยู่ในปัจจุบนัทั้งหมด 6 บริษทั ขอ้มูลจากกระทรวงพาณิชย ์2557 ใน
รูปแบบของธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี นั้นเป็นประเภทท่ีจดัจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีโดยเฉพาะ Music 
Instrument Shop ในปัจจุบนัห้างร้านต่างๆก็ลว้นแต่มีความโดดเด่นในแต่ละเจา้ท่ีแตกต่างกนั เพื่อ
ดึงดูดลูกค้าให้เข้ามารับการบริการท่ีสถานประกอบการณ์ของตน โดยมีกลยุทธ์ต่างๆเพื่อเพิ่ม
ยอดขายใหธุ้รกิจของตนเองอยูร่อดและผลก าไรมากข้ึนตามมา 
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2)ลูกคา้  

ผูท่ี้เป็นผูเ้ขา้รับการบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรีจากสถานศึกษา ไดแ้ก่ นกัเรียน นกัศึกษา ครู 
อาจารย ์หรือ บุคคลท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจ เลือกซ้ือและเลือกใชบ้ริการธุรกิจเคร่ืองดนตรีโดยมี
ทศันะคติและความตอ้งการต่อสถานประกอบการท่ีแตกต่างกนั 

กรอบแนวคิดการวจิยัดงัน้ี 

 

ภาพท่ี 3กรอบแนวคิดการวิจยัก่อนการทบทวนวรรณกรรม 

3)ปัจจยัท่ีส่งผลเขา้รับบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี  

ปัจจยัท่ีส่งผลเขา้รับบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรีนั้นมีขบวนการขั้นตอนในการน าเสนอสินคา้
และช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยมีรูปแบบการรับบริการท่ีมีความแตกต่างกนัในแต่ละองคป์ระกอบ
จากการทบทวนวรรณกรรมพบวา่ผูรั้บบริการยงัตอ้งการส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้น คือ  

 
1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 

ธุรกจิเคร่ืองดนตรี(ผู้ให้บริการ) 

- จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

(SWOT Analysis) 

-ระบบและกระบวนการจดัจ าหน่าย ของธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

-การให้บริการของธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
 

ลูกค้า(ผู้รับบริการ) 

-คุณลกัษณะของผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
-พฤติกรรมของผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี ณ ช่วงเวลา

ปัจจุบนั 

-ปัญหาและอุปสรรคของผูรั้บบริการจากธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

-ความตอ้งการของผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

การวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรค 

ในกระบวนการปฏิบติังาน 

และลกัษณะคุณภาพสินคา้  

รวมถึงศึกษาความตอ้งการท่ีมีต่อ

ธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
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2. ราคา (Price) 
3. สถานท่ีจดัจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผลการวิจยัพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัให้ความส าคญัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายและท่ี

ทดลองสินค้าผูบ้ริโภคมีอาชีพและรายได้ท่ีแตกต่างกันให้ความส าคัญด้านราคาท่ีชัดเจนและ

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัให้ความส าคญัในเร่ืองของสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่าแข็งแรงทนทานมีความ

เหมาะสมระหว่างราคากับคุณภาพ  ด้านแสงสว่างเพียงพอในสถานท่ีจดัจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาดโดยการท าส่วนลดให้สมาชิก ส่วนผู ้บริโภคมีความแตกต่างกันในการให้

ความส าคญัดา้นความทนทานของสินคา้ (ดรุณี ปุกมณี,2553)  

  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาในระดบัเตรียมอุดมศึกษาทางดนตรี กรณีศึกษา

นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนตน้ ในเขตพื้นท่ี อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  ผลการวิจยัพบว่า  

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุดได้แกอิทธิพล จากกลุ่มเพื่อน รุ่นพี่และการรับรู้

ขอ้มูลทางด้านดนตรี  รองลงมาคือ อิทธิพลจากครูผู ้สอน ถดัมาคือเจตคติในการเขา้ศึกษา  และ

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบัปานกลางคืออิทธิพลจากผูป้กครองหรือสมาชิกในครอบครัว 

. กลุ่มประชากรไดรั้บอิทธิพลในการตดัสินใจจาก กลุ่มเพื่อนและรุ่นพี่หรือครูอยา่งเห็นไดช้ดั และ

ในเร่ืองของพฤติกรรมการสอนจะเห็นไดช้ดั ในส่วนดา้นผูป้กครองหรือสมาชิกในครอบครัวมีการ

สนบัสนุนในการตดัสินใจในการเลือกเรียนดนตรี (พฒัน์รัฐ ชุ่มเช้ือ,2551) 

                         กลยุท ธ์การพัฒนาธุรกิจร้านดนตรีเค ร่ืองสายตะวันตก กรณี ศึกษาสถาน
ประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีผลการวิจยัพบว่า สภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึนในร้านดนตรี
เคร่ืองสายตะวนัตกในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ปัญหาท่ีผูป้ระกอบการไม่ได้มุ่งเน้นส่ือสารไปท่ี
กลุ่มลูกคา้ให้เขา้ใจ ซ่ึงสาเหตุน้ีมีผลต่อการตดัสินใจรับบริการจากกลุ่มลูกคา้ และจ านวนช่างซ่อม
เคร่ืองดนตรียงัมีจ  านวนนอ้ย  ยงัไม่เพียงพอต่อการให้บริการอยา่งรวดเร็ว ทั้งรวมถึงสถานท่ีตั้งของ
ร้านเคร่ืองดนตรีเคร่ืองสายตะวนัตกท่ีไม่สามารถสังเกตเห็นอย่างได้ชัด   โดยประกอบด้วย
สภาพแวดล้อมทั้ งภายในและภายนอกของร้านดนตรีเคร่ืองสายตะวนัตก (ณัฐพชัร์  วรวงศ์จิต
ติ,2559) 
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                          ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดนตรียา
มาฮ่าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัจะพบไดว้่า พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดนตรียามา
ฮ่า ในด้านประเภทของเคร่ืองดนตรียามาฮ่าท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมากท่ีสุดพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือ
เคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ืองสายรองลงมาคือเคร่ืองดนตรีประเภทล่ิมน้ิว เคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ือง
เป่าและเคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ืองกระทบ ตามล าดบั (รัฐพล คลงัวจิิตร,2556) 
                      คมสันต์ วงคว์รรณ์ (2549) ไดศึ้กษาวิจยัถึงสาเหตุของผูท่ี้ก าลงัเรียนดนตรีและมีการ
หยุด เรียนกลางคนัของผู ้ท่ีลงทะเบียนเรียนวิชาเล่นเปียโน ในโรงเรียนดนตรีเอกชนเขตอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาพบว่า ผูห้ยุดเรียนกลางคนั จ านวนท่ีพบ ไม่ชอบหลกัสูตรของโรงเรียน 
หลกัสูตรมีใหเ้ลือกเรียนมีจ านวนจ ากดั เบ่ือหน่ายต่อการฝึกซอ้ม ขาดสมาธิใน การเรียนและฝึกซอ้ม 
และปัญหาเก่ียวกบัคุณภาพของเคร่ืองดนตรี 

จึงนบัวา่เป็นตวัแปลท่ีส าคญัในการท างานวิจยัคร้ังน้ี ฉะนั้น จากขั้นตอนของการทบทวน

วรรณกรรมจึงท าใหเ้กิดกรอบแนวคิดในการท างานวจิยัคร้ังน้ี   

 

ภาพท่ี 4 กรอบแนวคิดหลงัจากการทบทวนวรรณกรรม 

 

ธุรกจิเคร่ืองดนตรี(ผู้ให้บริการ) 

- จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

(SWOT Analysis) 

-ระบบและกระบวนการจดัจ าหน่าย ของธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

-แนวคิดและการให้บริการของธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
 

ลูกค้า(ผู้รับบริการ) 

-คุณลกัษณะของผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
-พฤติกรรมของผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี ณ ช่วงเวลา

ปัจจุบนั 

-ปัญหาและความตอ้งการ(Needs and Wants) อุปสรรคของ
ผูรั้บบริการจากธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

 

การวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรค 
ในกระบวนการปฏิบติังาน 

และลกัษณะคุณภาพสินคา้ 

 

ปัจจยัในการตดัสินใจเข้ารับ

บริการ 

-ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7P's) 
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 4)กลยทุธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรี ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
เม่ือได้ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณจากกลุ่มตวัอย่างกลุ่มประชากรในเขตพื้นท่ี

จงัหวดัสงขลา  จ านวน 400 คน และขอ้มูลเชิงคุณภาพ โดยจากการใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก จาก

ผูบ้ริหารของสถานประกอบธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา จ านวน 2 ราย 

และกลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีในเขตพี้นท่ีจงัหวดัสงขลา จ านวน 16 ท่าน โดยผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลทั้ง

สองส่วนมาท าการวิเคราะห์ หาค่าเฉล่ีย และหาความสัมพนัธ์กนั เพื่อศึกษาพฤติกรรมจากตวัอยา่ง

กลุ่มประชากร ในจงัหวดัสงขลาท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรี  และน ามาเป็นแนวทางใน

การสร้างกลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรี ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ซ่ึงถือเป็น

วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายของการท าวจิยัน้ี 

จึงสามารถสรุปเป็นกรอบแนวคิดเร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรี

ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา สัมพนัธ์และเช่ือมโยงกบักรอบแนวคิดขา้งตน้ดงัน้ี 

 
 ตวัแปรตน้         ตวัแปรร่วม   ตัวแปรตาม
ตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3 กรอบแนวคิดเร่ือง กลยทุธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพืน้ท่ีจังหวดั
สงขลา 

ธุรกจิเคร่ืองดนตรี(ผู้ให้บริการ) 

- จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 

(SWOT Analysis) 
-ระบบและกระบวนการจดัจ าหน่าย ของธุรกิจ

เคร่ืองดนตรี 

-แนวคิดและการให้บริการของธุรกิจเคร่ือง

ดนตรี 

การวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรค 

ในกระบวนการปฏิบติังาน 

และลกัษณะคุณภาพสินคา้ 

ลูกค้า(ผู้รับบริการ) 

-คุณลกัษณะของผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

-พฤติกรรมของผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

ณ ช่วงเวลาปัจจุบนั 
-ปัญหาและอุปสรรคของผูรั้บบริการความ

ตอ้งการ(Needs and Wants)จากธุรกิจเคร่ือง

ดนตรี 

ปัจจยัในการตดัสินใจเข้ารับ

บริการ 

-ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ (7P's) 

กลยุทธ์การตลาด

บริการส าหรับ

ธุรกจิเคร่ืองดนตรี

ในเขตพื้นทีจ่งัหวดั

สงขลา 
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ขอบเขตการวจัิย 

 
 การวิจยัเร่ือง "กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่จังหวัด
สงขลา"ผูว้ิจยัมีความคาดหวงัท่ีจะสร้างกลยุทธ์ เพื่อน ามาพฒันา รูปแบบและขั้นตอนในขบวนการ
การให้บริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรี ให้ไดผ้ลลพัธ์ท่ีตรงต่อความตอ้งการของลูกคา้ อยา่งสูงสุด 
ใน ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดขอบเขตของการวจิยัดงัต่อไปน้ี 
 
 1.ขอบเขตดา้นการวจิยัทางดา้นทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้เลือกใช้แนวคิดทางทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(Services Marketing Mix) หรือ (7P’s) จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ประกอบดว้ยส่วนประสมทั้ง 7 ดา้น ดงัต่อไปน้ี 
 
  1)  ส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product) 
  2)  ส่วนประสมดา้นราคา (Price) 
  3)  ส่วนประสมดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
  4)  ส่วนประสมดา้นการส่งเสิมการขาย (Promotion) 
  5)  ส่วนประสมดา้นบุคคล (People) 
  6)  ส่วนประสมดา้นกระบวนการ (Process) 
  7)  ส่วนประสมดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 2.ขอบเขตดา้นเน้ือหาของการวจิยั 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีเป็นศึกษาเก่ียวกบัความคาดหวงัและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ปัจจุบนั
และกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในการเข้ารับบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี ทั้ งก่อนและหลังจากการเข้ารับ
บริการ โดยศึกษาจากความตอ้งการของผูรั้บบริการ รวมถึงศึกษาปัญหาและอุปสรรคท่ีพบจากการ
เข้ารับบริการจากธุรกิจเคร่ืองดนตรี ทั้ งในมุมมองของผูใ้ห้และผูรั้บบริการ โดยครอบคลุมถึง
ประเด็นท่ีส าคญัและขอ้เสนอแนะ เพื่อน ามาใช้พฒันาเป็นกลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจ
เคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

 3.ขอบเขตการวจิยัดา้นประชากร 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัท าการส ารวจและศึกษาขอ้มูลจากกลุ่มประชากร ดงัน้ี 
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 3.1  สัมภาษณ์เชิงลึก(In-Depth Interview) จากผูบ้ริหารสถานประกอบการธุรกิจเคร่ือง
ดนตรีใน เขตพื้ น ท่ี จังหวัดสงขลา เป็นจ านวน  2 ราย  และก ลุ่มคณาจารย์ด้านดนตรีใน
สถาบันการศึกษา ในเขตพื้นท่ีจังหวดัสงขลา จ านวน 16 ท่าน จาก 8 สถาบันการศึกษา ได้แก่ 
โรงเรียน มอ.วทิยานุสรณ์ โรงเรียนหาดใหญ่วทิยาลยั ๒ โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยั  มหาวิทยาลยัทกัษิณ  
โรงเรียนมหาวชิราวุธ จงัหวดัสงขลา โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยัสมบูรณ์กุลกนัยา โรงเรียนหาดใหญ่รัฐ
ประชาสรรค ์และมหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา 

3.2  แจกแบบสอบถามไปยงัลูกคา้ผูเ้ขา้รับบริการท่ีภูมิล าเนาอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

จ านวนทั้งส้ิน 400 คน โดยเป็นกลุ่มประชากรท่ีมีความรู้ด้านดนตรีและศึกษาดนตรี จากจ านวน

ประชากรจังหวดัสงขลาทั้ งหมด 1,310,986 คน (ข้อมูลจากทะเบียนราษฎร์ กลางปี ณ เดือน

กรกฎาคม พ.ศ. 2557) 

4.  ขอบเขตการวจิยัดา้นแปรท่ีศึกษา   
4.1 ตวัแปรตน้(Independent Variables)ไดแ้ก่ 
ธุรกิจเคร่ืองดนตรี (ผูใ้หบ้ริการ) 

 4.1.1 SWOT จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค 
 4.1.2 ระบบและกระบวนการจดัจ าหน่ายของธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
 4.1.3 แนวคิดและการใหบ้ริการของธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
 ลูกคา้ (ผูรั้บบริการ) 
 4.2.1 คุณลกัษณะของผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

 4 .2 .2  พ ฤ ติ ก รรม ข อ งผู ้ รั บ บ ริ ก าร ธุ ร กิ จ เค ร่ื อ งดน ต รี  ณ  ช่ ว ง เว ล า ปั จ จุ บั น 

 4.2.3 ปัญหาและอุปสรรคของผูรั้บบริการจากธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

 4.2 ตวัแปรร่วม (Invention Variables) ไดแ้ก่ 

  4.2.1 การวิเคราะห์ปัญหาและอุปสรรคในกระบวนการปฏิบติังานและลกัษณะ

คุณภาพสินคา้ 

  4.2.2 ปัจจยัในการตดัสินใจเขา้รับบริการส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P's) 

 4.3 ตวัแปรตาม (Intervention Variable)ไดแ้ก่ 

  4.3.1 กลยทุธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
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ประโยชน์ของงานวจัิย 

 ณ ปัจจุบนัมีผูท่ี้ศึกษาวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเคร่ืองดนตรีอยู่เพียงไม่ก่ีราย ผูว้ิจยัมีความ
ตอ้งการท่ีจะสร้างผลงานทางวชิาการช้ินน้ี เพื่อใชใ้นการพฒันาระบบทางการตลาดของธุรกิจเคร่ือง
ดนตรีในพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ให้เป็นไปอยา่งสมบูรณ์ราบร่ืน เพื่อตอบสนองวตัถุประสงคสู์งสุดใน
การท าธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

 ทั้งน้ีผูว้ิจยัจึงหวงัวา่ ผลลพัธ์ท่ีจะไดจ้ากงานวิจยัฉบบัน้ี จะไดส้ร้างคุณประโยชน์ในหลาย
ประการได ้ ดงัต่อไปน้ี 

1.ไดท้ราบถึงแนวทางความตอ้งการและการตดัสินใจของลูกคา้ท่ีจะมาเพื่อเขา้รับบริการ
จากธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

2.ไดท้ราบถึงปัญหาของธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

 3.ไดก้ลยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ เพื่อน ามาพฒันาธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

4.ผูป้ระกอบธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีสามารถเอาผลของการศึกษาน ามา ประยุกต์ใช้ใน
การจดัการระบบ รวมไปถึงการวางระบบ การตลาดบริการ เพื่อให้เกิดศกัยภาพในการให้บริการท่ีดี
ข้ึนอยา่งมีระบบเพื่อเป็นไปตามความตอ้งการและความคาดหวงัจากกลุ่มของลูกคา้ผูรั้บบริการ 

นิยามศัพท์ 

 1.ธุรกิจเคร่ืองดนตรี หมายถึง ร้านขาย จ าหน่ายเคร่ืองดนตรี ท่ีมีการจดทะเบียนการค้า
ถูกตอ้งตามกฎหมายตั้งแต่ร้านคา้ทัว่ไปจนไปถึง ห้างหุ้นส่วนจ ากดั บริษทัจ ากดั ท่ีเป็นนิติบุคคล 
จากส านกังาน กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์

2.ผู้ประกอบการ หมายถึง เจา้ของ หรือกรรมการผูบ้ริหารท่ีมีอ านาจโดยเด็ดขาดในการ
ตดัสินใจหรือควบคุมการด าเนินงานของกิจการทั้งหมด 

3.ลูกค้า หมายถึง นักเรียน นักศึกษา ครู อาจารย ์หรือ บุคคลท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจ 
เลือกซ้ือและเลือกใชบ้ริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
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4.ส่วนประสมทางการตลาดบริการของธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี หมายถึง ส่วนประกอบ
ทางดา้นการตลาดท่ีประกอบไปดว้ย 

 
  4.1 ส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ (Product)หมายถึง เคร่ืองดนตรี เคร่ือง
เสียง ห้องซ้อม ความสามารถ ความเขา้ใจ ของผูซ่้อมและผูข้าย การรับประกนัสินคา้ คุณภาพของ
สินคา้ ขนาดของสินคา้ การรับคืน การใหบ้ริการ 

  4.2 ส่วนประสมดา้นราคา (Price)หมายถึง ราคาของสินคา้ ราคาค่าซ่อมและบริการ 
ส่วนลด ส่วนยอมให้ ส่วนต่างในการซ้ือยอดรวม รูปแบบและระยะเวลาในการช าระเงิน การแบ่ง
จ่าย 

  4.3 ส่วนประสมด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)หมายถึง สถานท่ีตั้ง ของท่ี
ประกอบกิจการ ท าเลท่ีตั้ง การเดินทาง ช่องทางการจดัจ าหน่าย สถานท่ีเก็บสินคา้ และระยะเวลาใน
การเปิดใหบ้ริการ 

 4.4 ส่วนประสมด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)หมายถึง การโฆษณา 
ส่วนลดท่ีมาจากการส่งเสริมการขาย จากยอดซ้ือท่ี การขนส่ง ลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรง 
ทางส่ือออนไลน์ Internet/ Email/ Line/ Facebook  (E-Commerce)  ขายโดยพนกังาน 

 4.5 ส่วนประสมด้านบุคคล (People)หมายถึง พนักงานต้อนรับ เจา้ของกิจการ 
กรรมการผูจ้ดัการ พนักงานขาย ช่างซ่อมเคร่ืองดนตรี พนักงานขนส่งสินคา้  เหรัญญิก การเงิน 
พนกังานฝ่ายบญัชี 

 4.6 ส่วนประสมด้านกระบวนการ (Process)หมายถึง การต้อนรับ น าชมสินค้า 
ทดลองเคร่ืองดนตรี อธิบายรายละเอียด ส าหรับขอ้มูลเบ้ืองตน้ขั้นพื้นฐาน การตอบขอ้ซั้กถาม หรือ
ใหค้  าปรึกษา  เสนอราคา ปิดการขาย รวมไปถึงระยะเวลาในการจดัส่งสินคา้ 

 4.7 ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)หมายถึง บรรยากาศโดยรวมของ
สถานประกอบการ กระตกแต่งภายในเคร่ืองมืออุปกรณ์ การจดัห้องต่างๆออกเป็นสัดส่วน และ
ภายนอก ท่ีจอดรถ และลกัษณะท่ีส่ือถึงความเป็นตวัตนของหา้งร้านหรือบริษทันั้น 
 

 



  26 

บทที ่2 
แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การวจิยั เร่ือง กลยทุธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

ไดท้  าการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งส าหรับเป็นกรอบความคิด และน าเสนอ

ประเด็นในการวจิยัดงัต่อไปน้ี 

1. ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัการตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

1.1. การตลาด ความตอ้งการ (Needs and Wants) 

1.2. การจดัการการตลาด 

1.3. การบริการ 

1.4. ธุรกิจดนตรี 

2. ท่ีมาของธุรกิจเคร่ืองดนตรีในประเทศไทย และสถานศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

สงขลา 

3. ทฤษฎีการวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) 

4. แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ,(Brand Loyalty) 

5. กลุ่มธุรกิจผูป้ระกอบการ กบั กลุ่มธุรกิจผูป้ระกอบการ (Business to Business) 

6. งานวจิยัท่ีใกลเ้คียงและเก่ียวขอ้ง 
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1. ความรู้ทัว่ไปเกี่ยวกบัการตลาดบริการส าหรับธุรกจิเคร่ืองดนตรี 

“ตลาด” ตามหลกัวชิาการตลาดหมายถึง “กลุ่มบุคคลหรือองคก์ารท่ีมีความจ าเป็นและความ

ตอ้งการ (Needs and Wants)ในผลิตภณัฑ์ มีความเต็มใจมีความสามารถในการแลกเปล่ียน และมี

อ านาจในการตดัสินใจซ้ือ เพื่อความพึงพอใจของตน ” การท่ีจะถือว่าเป็นตลาดได ้จะประกอบไป

ดว้ย 5 ส่วนส าคญั คือ 

1.ก ลุ่มบุคคลส าหรับตลาดผู ้บ ริโภค หรือกลุ่มขององค์การสถาบันส าห รับตลาด

อุตสาหกรรม 

2.กลุ่มบุคคล/องค์การท่ีมีความจ าเป็นและความต้องการ(Needs and Wants) ซ่ึงสามารถ

ตอบสนองดว้ยสินคา้หรือบริการเฉพาะอยา่ง 

3.กลุ่มบุคคล/องค์การท่ีมีความเต็มใจท่ีจะแลกเปล่ียนเพื่อให้ได้ส่ิงท่ีตนต้องการ โดยใช้

ทรัพยากรบางอยา่งของตนท่ีมีอยู ่เช่น เงินสด หรือเครดิต 

4.กลุ่มบุคคล/องคก์ารท่ีมีความสามารถในการแลกเปล่ียน ถึงแมว้า่ผูบ้ริโภคมีความเตม็ใจท่ี

จะแลกเปล่ียน แต่ถา้ไม่มีทรัพยากรท่ีจะน ามาแลกเปล่ียนก็ไม่ถือวา่เป็นตลาด 

5.กลุ่มบุคคล/องคก์ารท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือในส่ิงท่ีตนแสวงหา ถึงแมว้า่ผูบ้ริโภคมี

ความเต็มใจท่ีจะแลกเปล่ียน แต่ถา้ไม่มีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือขายก็ไม่สามารถเกิดข้ึนได ้

(วเิชียร วงศณิ์ชชากุล, ไกรฤกษ ์ป่ินแกว้ และโชติรส กมลสวสัด์ิ,2552)  

1.1 การตลาด (วรรณพร พุทธภูมิพิทกัษ,์ กญัญามน อินหวา่ง, ณฐัชลิต ทองอ าไพ, และ 

ถนดั ดาวเวยีง. 2556) (ธีรกิต นวรัตน ณ อยธุยา, 2552) 

1.1.1ความหมายและความส าคัญของการตลาด 

การตลาดเป็นระบบของปฏิกิริยากิจกรรมทางธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การก าหนดราคา

การส่งเสริมการตลาดและการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละบริหารเพื่อจะตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนั และในอนาคต โดยสรุปความหมายได ้ดงัน้ี 

1. การตอบสนองความตอ้งการหรือความพอใจของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้

นกัการ 
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ตลาดจะตอ้งพยายามตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยูต่ลอดเวลาจึงจะสามารถอยูใ่นตลาด

ได ้ไม่ใช่เป็นการไปสร้างความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหเ้กิดข้ึนเพราะวา่อาจจะสร้างความตอ้งการ

ใหเ้กิดข้ึนไม่ได ้นกัการตลาดควรท่ีจะทราบในความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีอยูแ่ลว้ให้เกิดข้ึนจะ

ดีกวา่ไปสร้างความตอ้งการ 

2. การเคล่ือนยา้ยสินคา้และหรือบริการ การตลาดจะตอ้งมีการ

เคล่ือนยา้ยสินคา้ 

และหรือบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย จึงจะท าใหเ้กิดการแลกเปล่ียนซ้ือขายเกิดข้ึนได้

ระหวา่งผูซ้ื้อ กบัผูข้าย 

3. ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือลูกคา้ ในการด าเนินธุรกิจต่างๆ จะตอ้ง

มุ่งเนน้ไปท่ี  

ตวัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือลูกคา้เป็นหลกัส าคญั แลว้จึงใชกิ้จกรรมการตลาดเขา้ไปรองรับผูบ้ริโภค

เหล่านั้น ซ่ึงผูบ้ริโภคหรือลูกคา้น้ีเป็นไปไดท้ั้งท่ีอยูใ่นปัจจุบนัและท่ีคาดวา่จะเป็นลูกคา้ของธุรกิจ 

4. กิจกรรมท่ีจะท าใหสิ้นคา้และหรือบริการไปถึงมือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย

อยา่งมี 

ประสิทธิภาพ ซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีประกอบไปดว้ยส่วนประสมทางการตลาด การวจิยัการตลาดและ

อ่ืนๆ 

           ในอีกนิยามหน่ึง ความหมายของการตลาด ของสมาคมการตลาดแห่งอเมริกาไดใ้ชก้าร

น าเสนออยา่งสากลวา่ “การตลาดเป็นโครงสร้างขององคก์รและเป็นรูปแบบกระบวนการในการ

สร้างสรรค ์การส่ือสาร และการส่งมอบคุณค่าแก่ลูกคา้ เพื่อการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์ในแนวทางท่ี

เป็นประโยชน์ต่อองคก์ร และผูถื้อหุน้”  

           การตลาดภายนอก(External Marketing)หมายถึง การท างานปกติเก่ียวกบั การเตรียมงาน การ

ก าหนดราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดบริการใหแ้ก่ลูกคา้ 

           การตลาดภายใน(Internal Marketing)หมายถึง การท างานเก่ียวกบัการฝึกอบรม และการจูงใจ

พนกังานเพื่อใหบ้ริการลูกคา้เป็นอยา่งดี Berry แยง้วา่ส่ิงส าคญัท่ีสุดท่ีแผนกการตลาดตอ้งกระท า คือ 

“มีความแยบยลเป็นพิเศษท่ีจะท าให้ทุกคนในองคก์รท าการตลาด” (อุทิส ศิริวรรณ และธนวรรธ ตั้ง

สินทรัพยศิ์ริ, 2549) 
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และส่ิงท่ีจะน ามาท าการตลาดไดล่้าสุดมี 10 อยา่งคือ 

1.สินค้า เช่น ปลา น ามาบรรจุกระป๋อง หรือชัง่กิโลขาย เป็นตน้ 

2.บริการ ปัจจุบนัประเทศท่ีเจริญแลว้มีอตัราส่วนร้อยละ 70 ต่อ 30 กล่าวคือมีสัดส่วนของการตลาด

ภาคบริการ 70% การตลาดภาคสินคา้ 30% การตลาดบริการ เช่นนกับญัชี นายธนาคาร นกักฎหมาย 

วศิวกร แพทย ์โปรแกรมเมอร์ นกัดนตรี ผูบ้ริหาร ครู และท่ีปรึกษาดา้นการจดัการเป็นตน้ 

3.เหตุการณ์ นกัการตลาดสามารถใชเ้หตุการณ์ส าคญัท าการตลาดได ้เช่น การจดัแสดงสินคา้ ในการ

จดังานต่างๆ ในกีฬาโอลิมปิค หรือฟุตบอลโลกเป็นตน้ 

4.ประสบการณ์ การบริการและสินคา้หลายชนิด สามารถน ามาสร้าง จดัเป็นขั้นตอนและน ามาท า

ตลาดได ้เช่น ดิสนียแ์ลนด์โตเกียว Hard Rock Cafe หรือกิจกรรมการท่องเท่ียวแบบโฮมสเตย ์เป็น

ตน้ 

5.ตัวบุคคล การน าเอาคนดงัหรือมีช่ือเสียงมาท าการตลาด ก าลงัไดรั้บความนิยมในธุรกิจชั้นน าทุก

วนัน้ี  ดารานักแสดง เช่น เฉินหลง จางซ่ียี่มีนายหน้าหางานผู ้จ ัดการส่วนตัว รวมถึงเอเยนซ่ี

ประชาสัมพนัธ์ผลงานสู่สังคมอยา่งเป็นระบบ ทอม ปีเตอร์ ท่ีปรึกษาการจดัการชั้นน าของโลกตน้ต า

หรับ “ท าตนเองใหเ้ป็นตราสินคา้” ไดเ้สนอวา่คนเราตอ้งสร้างผลงานจนเป็น “ตราสินคา้” ใหจ้งได ้

6.สถานที ่ทุกวนัน้ีในหลายๆประเทศในเอเชียรวมตวักนัจดักิจกรรมส่งเสริมการท่องเท่ียวในภูมิภาค

โดยมีเป้าหมายคือนกัท่องเท่ียวนานาชาติ โดยออกแคมเปญโฆษณายอดฮิต เช่น “มาเลเซีย : ตน้แบบ

เอเชียท่ีแทจ้ริง”  “ประเทศไทย :ความสุขในโลก” “ฮ่องกง :อยูฮ่่องกง รักฮ่องกง” 

7.อสังหาริมทรัพย์ เน่ืองจากทรัพยสิ์นเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีสามารถซ้ือขายเปล่ียนมือได ้ดงันั้นจึงตอ้งการ

การตลาดเช่นกนั ธุรกิจซ้ือขายบา้นมือสองท าหนา้ท่ีเป็นนายหนา้ช่วยใหเ้จา้ของพบกบัคนซ้ือ บริษทั

และธนาคารเพื่อการลงทุนท างานเก่ียวขอ้งกบันักลงทุนสถาบนัและนักลงทุนรายย่อยท่ีสนใจซ้ือ

ขายธุรกิจอสังหาริมทรัพยใ์นตลาดหลกัทรัพย ์

8.องค์กร ทุกวนัน้ีองคก์รต่างๆพยายามสร้างภาพใหอ้ยูใ่นใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย บริษทัต่างๆทุ่ม

เงินโฆษณาสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์ร อย่างเช่น บริษทั LG ลงทุนสร้างโฆษณาว่า “LG สารแห่ง

ความสุข” 
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9.ข้อมูล ขอ้มูลต่างๆสามารถน ามาผลิตซ ้ าและท าตลาดไดเ้ช่นเดียวกนักบัสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้เห็นได้

จากโรงเรียนหรือมหาวิทยาลยัต่างๆ ได้เสนอขายขอ้มูลราคาไม่แพงแกผูป้กครอง นักศึกษาและ

ชุมชนแถบนั้นๆ ตวัอย่างขอ้มูลท่ีน ามาขายไดเ้ช่น สารานกรม และหนงัสือแนว How to ท่ีขายกนั

เกล่ือนตลาด 

10.ความคิด เป็นประเด็นสุดทา้ยท่ีสามารถน ามาท าการตลาดได้ ยกตวัอย่างเช่นในเอเชียในช่วง

วกิฤตเศรษฐกิจหลายๆประเทศ อาทิประเทศไทยไดใ้ชแ้นวคิดการตลาดน าการเมือง ไดแ้ก่ โครงการ

รณรงค์ให้คนไทยไม่ซ้ือสินคา้น าเขา้จากต่างประเทศ ท่ีเกาหลีใตแ้ละมาเลเซียเองก็เกิดโครงการ

คลา้ยคลึงกบัเมืองไทยท่ีสิงคโปร์รัฐบาลก็เสนอความคิดให้ผูห้ญิงสิงคโปร์ท่ีมีการศึกษาระดบัสูง

แต่งงานและมีลูกเพิ่ม      

        นอกจากน้ียงัมีการให้ความหมายของการตลาดวา่เป็น “การส่งมอบความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ 

โดยท าใหไ้ดรั้บผลก าไร”(Kotler and Armstrong,2000:3)โดยสรุปได ้2 ประเด็น คือ 

          1.การตลาดตอ้งมีการดึงดูดลูกคา้ใหม่  

         2.การรักษาลูกคา้ในปัจจุบนัดว้ยการส่งมอบความพึงพอใจใหก้บัเขานัน่เอง 

  การตลาด คือ กระบวนการทางสังคม การจดัการท่ีมุ่งสนองความจ าเป็น ความตอ้งการ

ให้กบับุคคล และกลุ่มบุคคลต่างๆ โดยอาศยัการสร้างสรรค์ การแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ และส่ิงท่ีมี

คุณค่ากับผูอ่ื้น  แต่นักการตลาดสมยัใหม่มีความคิดว่า ก่อนผลิตสินค้าและบริการออกจ าหน่าย 

จะตอ้งท าการวิเคราะห์ความตอ้งการและความคาดหวงัของผูซ้ื้อก่อน และเม่ือขายสินคา้และบริการ

ไปแลว้ การตลาดยงัไม่ส้ินสุดลงตรงนั้น แต่จะตอ้งท าใหลู้กคา้ไดรั้บความพึงพอใจและความสุขภาย

หลงัจากการขายอีกดว้ย  (วิเชียร วงศ์ณิชชากลุ, ไกรฤกษ์ ป่ินแก้ว และโชตริส กมลสวสัดิ,์2552)  

1.1.2 ความส าคัญของการตลาด 

1. ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศระบบเศรษฐกิจในความ

ตอ้งการ 

ของทุกประเทศ คือระบบเศรษฐกิจท่ี มีเสถียรภาพ และมีอัตราการเติบโตอย่างต่อเน่ือง และ

การตลาดจะเป็นกลไก 
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2. ความส าคัญต่อหน่วยงานภาครัฐ และองค์กรท่ี ไม่แสวงหาก าไร

หน่วยงาน 

ภาครัฐ หน่วยงานรัฐวสิาหกิจและองคก์รท่ี ไม่แสวงหาก าไร 

3. ความส าคญัต่อองค์กรธุรกิจ เช่น การตลาด เป็นกิจกรรมหลักของ

องคก์รธุรกิจ 

ท่ีจะก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการขององคก์รไป สู่ผูบ้ริโภคและหารายไดม้าสู่องคก์ร

ในท่ีสุด 

4. ความส าคญัต่อผูบ้ริโภคผูบ้ริโภคจะได้รับประโยชน์จากการตลาด

ภายใน 

ระบบเศรษฐกิจ โดยผูบ้ริโภคจะสามารถเลือกสรรสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพไดส้ะดวกมากยิง่ข้ึน 

การตลาด ท าให้สินคา้หรือบริการมีราคาท่ี ถูกลง เม่ือเทียบกบัคุณภาพและความพอใจท่ี ไดรั้บ ช่วย

ให้เกิดการกระจายสินคา้หรือบริการไปสู่ตลาดไดอ้ย่างกวา้งขวาง ส่งผลให้องค์กรธุรกิจสามารถ

บริหารกระบวนการการผลิต และการด าเนินงานดา้นอ่ืนๆ ใหมี้ความคุม้ค่าทางเศรษฐกิจได ้

                        ความส าเร็จภาคการเงินนั้นข้ึนอยูก่บัศกัยภาพของการตลาด ไม่วา่จะเป็นการเงิน การ

ผลิต การบญัชี หรือว่าหน่วยงานธุรกิจอ่ืนๆ จะล้มเหลวโดยส้ินเชิง ถ้าขาดฝ่ายการตลาดท่ีเขา้ใจ

ระบบการท างานอยา่งถูกตอ้ง  การตลาดมีการพลิกแพลงเปล่ียนแปลงเร็วมากเพราะ ลูกคา้ยุคใหม่มี

อ านาจการต่อรองท่ีสูง ในขนาดเดียวกนัคู่แข่งรายใหม่ๆก็น่ากลวั ขนาดธุรกิจยกัษ์ใหญ่อย่างโซนี 

ยีนส์ลีวายส์หรือโกดักยงัต้องปรับเปล่ียนแผนโมเดลธุรกิจตามแทบไม่ทัน ผูน้ าตลาดอย่างเช่น 

ไมโครซอฟต ์วอลมาร์ต อินเทล และไนกีเองยงัตอ้งเผชิญสงครามการตลาดไร้รูปแบบนับคร้ังไม่

ถว้น พอน าเสนอสินคา้ใหม่ๆหรือบริการใหม่ๆ ออกมาสู่ตลาดไม่นานนกั คู่แข่งจะตามไดท้นัทนัที 

ถึงขนาดแจ็ก เวลช์ (Jack Welch) ต าแหน่ง(CEO)ของบริษัท ได้เตือนพนักงานบริษัท GE หรือ 

General Electric ตลอดเวลาว่า “จะเปล่ียนแปลงหรือจะตาย?” (อุทิส ศิริวรรณ และธนวรรธ ตั้ ง

สินทรัพยศิ์ริ, 2549) ทว่านิยามของการจดัการการตลาดคือ “ศิลปะในการขายสินคา้” แต่คนส่วน

ใหญ่รู้สึกประหลาดใจเม่ือพวกเขาไดย้ินวา่การตลาดไม่ไดเ้ป็นเพียงเร่ืองของการขาย เพราะว่าการ

ขายเป็นเพียงบริบทหน่ึงของการตลาด 

การตลาดเก่ียวขอ้งกบัการคน้พบและน าเสนอส่ิงท่ีลูกคา้และสังคมตอ้งการ ความหมาย

สั้นๆ ของการตลาดคือ “แปลงความตอ้งการเป็นผลก าไร” 
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1.2 การจัดการการตลาด 

1.2.1ความหมายและความส าคัญของการจัดการการตลาด               

     (อุทิส ศิริวรรณ และธนวรรธ ตั้งสินทรัพยศิ์ริ, 2549) มีความคิดเห็นวา่หมายถึง “ศาสตร์และเป็น

ศิลป์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย การไดรั้บตลาดเป้าหมายและการขยายฐานลูกคา้ผา่นกระบวนการ

สร้างสรรค ์การส่งมอบสินคา้และการส่ือสารคุณค่าท่ีดีกวา่สู่ลูกคา้”  “เป้าหมายการตลาดในแง่ท่ีวา่

มุง้เน้นการขายล้วนๆนั้น เป็นเร่ืองท่ีคนส่วนใหญ่มกัจะเข้าใจกนัผิดๆแต่เป้าหมายท่ีแท้จริงของ

การตลาดคือการรู้จกัและเขา้ใจลูกคา้อย่างถ่องแทว้่าสินคา้และบริการเหมาะสมแก่เขาหรือเธอจริง

หรือไม่ กล่าวโดยอุดมคติแลว้การตลาดจะมีผลต่อลูกคา้ท่ีเตรียมตวัซ้ือสินคา้ทนัที ทุกส่ิงท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัลูกคา้เป็นเร่ืองจ าเป็นตอ้งรู้จกัและเขา้ใจถ่องแทท้ั้งนั้นหลงัจากนั้นจึงค่อยน าเสนอสินคา้หรือ

บริการใหลู้กคา้ใชก้นัแพร่หลาย” 

 

1.3 การบริการ 

1.3.1 ค าจ ากดัความงานบริการ (Service) 

           การบริการ คือ การให้ความช่วยเหลือ หรือการด าเนินการเพื่อประโยชน์ของผูอ่ื้น การ

บริการท่ีดีผูรั้บบริการก็จะไดรั้บความประทบัใจ และช่ืนชมองคก์ร ซ่ึงเป็นส่ิงดีส่ิงหน่ึงอนัเป็นผลดี

กบัองค์กรของเรา เบ้ืองหลงัความส าเร็จเกือบทุกงาน มกัพบวา่งานบริการเป็นเคร่ืองมือสนบัสนุน

งานดา้นต่าง ๆดงันั้น ถา้บริการดีผูรั้บบริการเกิดความประทบัใจซ่ึงการบริการถือเป็นหน้าเป็นตา

ขององค์กร ภาพลกัษณ์ขององค์กรก็จะดีไปดว้ย (งานห้องสมุดคณะแพทยศาสตร์มหาวิทยาลยัศรี

นครินทรวโิรฒ, 2555) 

1.3.2 ความหมาย 

การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือชุดของกิจกรรม ซ่ึงอาจอยู่ในสภาพท่ีมีตวัตนหรือไม่ก็ตาม 

เกิดข้ึนขณะท่ีผูใ้ห้บริการมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ หรือผูใ้ห้บริการมีปฏิสัมพนัธ์กบัระบบของการ

บริการ ซ่ึงจดัเตรียมไวเ้พื่อแกปั้ญหาหรือความตอ้งการของลูกคา้ (Gronroos, 1990) 

การบริการ หมายถึง  ความพยายามในการใช้ความรู้ ความสามารถ ทักษะ และ  ความ

กระตือรือร้นของผูใ้ห้บริการในการน าเสนอการบริการให้แก่ผูรั้บบริการดว้ยความเต็มใจ จริงใจ 
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และให้เกียรติ เพื่อให้สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและความ คาดหวงั  รวมทั้งเพื่อสร้าง

ความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูรั้บบริการ (บุคลากรส านักงานกิจการนักศึกษา, 2554) (มหาวิทยาลยัศรี

ปทุม) 

    การบริการ หมายถึง  ส่ิงท่ีไม่มีตวัตนเป็นเร่ืองของความพอใจ เป็นนามธรรม จบัตอ้งไมได ้ซ่ึง

มีลักษณะแตกต่างจากสินค้าท่ีเป็นรูปธรรม ตามแนวคิดทางด้านการบริการ       (The Service 

Concept) ดังกล่าวข้างต้นเป็นลักษณะท่ีผูใ้ห้บริการมีความตั้งใจกระท า หรือปฏิบัติให้ลูกค้าใน

ขอบเขตท่ีแน่นอน และท าอยา่งไรใหป้ระสบความส าเร็จ นัน่คือท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

ตามความคาดหวงัหรือมากกวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ (อาริตา จินดา, 2552) และในอีกนิยามหน่ึง

ของค าว่า การบริการ นั้นก็หมายถึงการกระท าหรือการปฏิบติัซ่ึงฝ่ายหน่ึงน าเสนอต่ออีกฝ่ายหน่ึง

เป็นส่ิงท่ีไม่มีรูปลกัษณ์หรือตวัตนจึงไม่มีการโอนกรรมสิทธ์ิการเป็นเจา้ของในส่ิงใดๆ การผลิต

บริการอาจผูกติดหรือไม่ผูกติดกบัตวัสินค้าก็ได้ (อุทิส ศิริวรรณ และธนวรรธ ตั้ งสินทรัพยศิ์ริ, 

2549) ผูว้จิยักลุ่มเดียวกนัพบวา่มีปัจจยัก าหนดคุณภาพการบริการ 5 ชนิด เรียงตามล าดบัความส าคญั

ดงัน้ี 

1. ความเช่ือถือได้ (Reliability) ความสามารถในการให้บริการตามพนัธะสัญญาอย่างถูกตอ้ง

และไวว้างใจได ้

2. การตอบสนอง (Responsiveness) ความเตม็ใจช่วยเหลือลูกคา้และใหบ้ริการโดยฉบัพลนั 

3. การสร้างความเช่ือมัน่ (Assurance) พนักงานมีความรู้ อธัยาศยั และความสามารถในการ

ท างานดว้ยความซ่ือสัตยแ์ละความเช่ือมัน่ 

4. ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) การใหค้วามเอาใจใส่และสนใจดูแลลูกคา้เป็นรายบุคคล 

5. ส่ิงท่ีจับต้องได้ (Tangibles) คุณลักษณะของส่ิงอ านวยประโยชน์ทางกายภาพเคร่ืองมือ

บุคลากรและวสัดุส่ือสารท่ีปรากฏใหเ้ห็น 

    และมีขอ้เสนอแนะแนวความคิดเชิงกลยทุธ์ (Strategic Concept) วา่บรรดาบริษทัใหบ้ริการชั้น

น าเป็นผู ้ “ครอบง าจิตใจลูกค้า” บริษัทเหล่าน้ี เข้าใจความรู้สึกและความต้องการของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจน และพฒันากลยุทธ์ท่ีเด่นชดัเพื่อตอบสนองความตอ้งการดงักล่าวให้แก่

ผูรั้บบริการ 
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                   1.3.3 ประเภทของส่วนประสมการบริการ (Categories of Service Mix) 

        ข้อเสนอของบริษัทต่อตลาดมักรวมการบริการบางอย่างเข้าไปด้วย บริการอาจเป็น

ส่วนประกอบส าคญัหรือเป็นส่วนประกอบยอ่ยของขอ้เสนอทั้งหมด ขอ้เสนอมี 5 ประเภทแตกต่าง

กนัดงัน้ี 

1.3.3.1 สินคา้ท่ีมีตวัตนลว้น(Pure tangible good) 

1.3.3.2 สินคา้ท่ีมีตวัตนพร้อมบริการควบ(Tangible good with accompanying service) 

1.3.3.3 สินคา้และบริการอยา่งละเท่ากนั(Hybrid) 

1.3 .3 .4  บ ริการเป็น ส่วนส าคัญพ ร้อมด้วยสินค้าและบ ริการเส ริม (Major service with 

accompanying minor good and services) 

1.3.3.5 การบริการลว้น(Pure service) 

1.3.4 ส่วนประกอบทางการบริการ 

สมาคมส่งเสริมเทคโนโลย ี(ไทย – ญ่ีปุ่น) ไดบ้ญัญติัศพัท ์ค าวา่ ส่วนประกอบทางการ 

บริการ (Service Mix) วา่คือบรรดาปัจจยัท่ีเป็นองคป์ระกอบของบริการใดๆ ท่ีมีผลดา้นคุณภาพของ 

บริการนั้นๆ และอาจช่วยสร้างความพึงพอใจหรือก่อใหเ้กิดความไม่พึงพอใจในสายตาของลูกคา้ได ้ 

(ตามแนวคิดเร่ืองส่วนประกอบทางการตลาด Marketing Mix) สามารถแบ่งปัจจยัเหล่าน้ีออกเป็น 3  

กลุ่มใหญ่ๆ ดงัน้ี 

1. กลุ่มปัจจัยท่ีมีผลก่อนรับบริการ (Pre – Service Factor หรือ Pre – Delivery 

Factor) ไดแ้ก่ 

- ภาพพจน์ กิตติศพัท ์ช่ือเสียงของบริษทั (Company Image) 

- ความเช่ือถือไวว้างใจไดข้องบริษทั (Creditability of Company) 

- ค่าบริการ ค่าใชจ่้ายเพื่อขอรับบริการ (Cost of Service) 

- ความแปลกใหม่ของบริการ (Creativity of Service) 
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กลุ่มท่ีมีผลก่อนรับบริการน้ีจะท าใหผู้ซ้ื้อ/ผูรั้บบริการเกิดความคาดหวงัถึงส่ิงท่ีไดรั้บ เม่ือ 

ซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ ซ่ึงความคาดหวงัของผูรั้บบริการน้ีอาจมาจากพฤติกรรมการเปิดรับ 

ข่าวสารทั้งจาก ส่ือบุคคล ส่ือมวลชน และส่ือเฉพาะกิจ 

2. ก ลุ่ม ปัจจัย ท่ี ผลขณะรับบ ริการ (During – Service Factors หรือ During – 

Delivery  

Factors) ไดแ้ก่ 

- ความสะดวกสบายขณะใชบ้ริการ (Conveniency) 

- ความถูกตอ้งแม่นย  าในรายละเอียดขั้นตอนบริการ (Correctness) 

   - กิริยา มารยาทท่ีดีงามของผูใ้หบ้ริการ (Courtesy) 

    - ความซบัซอ้นยุง่ยากในขั้นตอนรับบริการ (Complexity) 

    - ความประณีตบรรจง และพิถีพิถนัขณะบริการ (Carefulness) 

    - ความเลินเล่อของผูใ้หบ้ริการ (Carelessness) 

    - ฝีมือ ภูมิปัญญา และความสามารถของผูใ้หบ้ริการ (Competence) หรือองคก์ร 

กลุ่มคนท่ีมีผลขณะรับบริการน้ี ผูว้จิยัเรียกอีกช่ือหน่ึงวา่ จุดสัมผสับริการ ซ่ึงจะเป็นจุดท่ี 

ผูรั้บบริการสามารถตดัสินวา่ ส่ิงท่ีคาดหวงัไวจ้ากการเปิดรับข่าวสารนั้นๆ ได ้ต ่ากวา่ สูงกวา่ หรือ 

เท่ากบัความคาดหวงั ซ่ึงจะเห็นวา่กลุ่มท่ีมีผลขณะรับบริการน้ีส่วนใหญ่ไดม้าจากการเปิดรับ 

ข่าวสารจาก พนกังานขาย พนกังานบริการ 

3. กลุ่มปัจจัยท่ีมีผลหลังการรับบริการแล้ว (Post – Service Factors หรือ Pre – 

Delivery  

Factors) ไดแ้ก่ 

    - ความสอดคลอ้งกบัความคาดหวงัของลูกคา้ก่อนมารับบริการ (Conformance to  



  36 

Customer Expectation) 

 - ความสมบูรณ์ครบถว้นของบริการ (Completeness of Service) 

    - ความคงเส้นคงวา ดา้นคุณภาพของบริการ (Consistency of  Service Quality) 

    - การปฏิบติัต่อค าร้องเรียนของลูกคา้ (Complain Handling) 

    - ความคุ้มค่าเงิน หรือไม่ชอบบริการนั้ น (Cost Effectiveness) (หลังจากลูกค้า

ไดรั้บบริการจนครบถว้นแลว้) 

กลุ่มท่ีมีผลหลังการรับบริการแล้วจะเป็นจุดท่ีจะเกิดการตัดสินใจของผู ้รับบริการว่า 

โดยรวมแล้วส่ิงท่ีได้รับกบัความคาดหวงัท่ีมีน้ีจะท าให้ผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจสูงหรือต ่า

อยา่งไร (ชุณหกานต ์ธวชัวงศช์ยั, 2551) 

1.4 ธุรกจิดนตรี 

ธุรกิจดนตรี (Music Business) เป็นส่วนประสมระหว่างองค์ความรู้ทางด้านธุรกิจ และ

ดนตรี ท าให้เกิดการท าธุรกิจด้านดนตรีข้ึน ซ่ึงผูว้ิจยัตอ้งการน าเสนอแนวคิดทั้งสองด้านซ่ึงได้

ผสมผสานจนเป็นแนวคิดธุรกิจดนตรี 

1.4.1 แนวคิดธุรกจิ 

ธุรกิจ (Business) คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการเป็นอยู่ของมนุษย์ท่ีตอบสนองความ

ตอ้งการในด้านต่างๆ ของมนุษย ์โดยเป็นกระบวนการท่ีมีผูป้ระกอบการท่ีเป็นผูผ้ลิต ผูจ้  าหน่าย

สินคา้และบริการส าหรับตอบสนองความตอ้งการของสังคม และผูบ้ริโภคผูซ่ึ้งเป็นผูต้อ้งการสินคา้ 

และบริการเพื่อน าไปใช้ในการด ารงชีพจนน าไปสู่การแข่งขนักนัทางธุรกิจ และการขยายตวัทาง

ธุรกิจใหเ้กิดความกา้วหนา้  

การท าธุรกิจในขา้งตน้ท าให้เกิดกลยุทธ์ในการแสวงหาผลก าไรของผูป้ระกอบการ จน

เกิดเป็นแนวคิดทางธุรกิจในแต่ละประเภทเพื่อท่ีจะตอบสนองแนวความคิดท่ีเพิ่มพูนก าไรในการ

แลกเปล่ียนสินคา้ และบริการในประเภทนั้นๆ เช่น ธุรกิจยางพารา ก็จะเป็นการซ้ือขายยางพารา

อยา่งไร ขายในราคาเท่าไหร่ถึงจะมีผูซ้ื้อ และผูป้ระกอบการไดก้ าไรจากการขาย เป็นตน้(ศกัด์ิสิทธ์ิ 

ราชรักษ,์ 2557, สุภาพร พิศาลบุตร,2544, เกศลิน อินเพลา, 2548 และธงชยั สันติวงศ,์2540) 

องคค์วามรู้ทางธุรกิจสามารถแบ่งเป็นระบบยอ่ยไดด้งัน้ี  
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1) การจดัการ (Management)  

2) บนัทึกขอ้มูล (Data recording) 

3) การตลาด (Marketing) 

4) การผลิต (Production) 

5) การเงิน (Financial)  

 องคค์วามรู้ทั้งห้าตอบสนองแนวคิดของผูป้ระกอบการวา่จะท าอยา่งไรใหส้ามารถแสวงหา

ผลก าไร และแข่งขนัในตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี (บุรินทร์ รุจจนพนัธ์, 2548) 

1.4.2 แนวคิดดนตรี 

ดนตรีเป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ท่ีช่วยให้มนุษยมี์ความสุข ช่วยผอ่นคลายความเครียด และ

กล่อมเกลาจิตใจ รวมถึงเป็นวฒันธรรมท่ีมนุษยไ์ดส้ร้างข้ึนเพื่อประกอบพิธีกรรมต่างๆ ความหมาย

ของดนตรีในพจนานุกรม ฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ.2525 ให้ความหมายวา่ “เสียงท่ีประกอบกนั

เป็นท านองเพลงเคร่ืองบรรเลงซ่ึงมีเสียงดงัท าให้รู้สึกเพลิดเพลิน โศก หรือร่ืนเริง” ดงันั้นดนตรีจึง

เป็นส่ือท่ีมีองคป์ระกอบท่ีไม่วา่จะเปล่ียนเป็นเคร่ืองดนตรีใด ก็สามารถส่ือสาร และถ่ายทอดให้ซ่ึง

กนัและกนัได ้

  ดงันั้นดนตรีจึงถูกจดัประเภทตามลกัษณะการบรรเลง หรือเคร่ืองดนตรีเพี่อให้สามารถ

ส่ือสารท าความเข้าใจ และสามารถศึกษาได้ต่อไป ซ่ึงในส่วนของดนตรีตะวนัตกถือว่าเขา้มามี

บทบาทต่อสังคมไทยมาก นับตั้งแต่สมยัรัชการท่ี 5 (พ.ศ. 2411-2453)เน่ืองจากมีการติดต่อคา้ขาย 

และศึกษาต่อในประเทศตะวนัตก ท าใหน้ าเอาวฒันธรรมเขา้มาสู่สังคมไทย จนเกิดสถาบนัการสอน

ด้านดนตรีตะวนัตกในราชส านัก (พูนพิศ อมาตยกุล, 2529)และท าให้ความตอ้งการในการเรียน

ดนตรีตะวนัตกมากข้ึน 

 เคร่ืองดนตรีจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้เกิดเสียงดนตรีท่ีตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
และผูฟั้งดนตรี แบ่งออกไดเ้ป็นประเภท ต่างๆ ตามวิธีการปฏิบติัเคร่ืองดนตรีเป็น ดีด สี ตี เป่า หรือ
แบ่งตามวสัดุส าคญัท่ีท าให้เกิดเสียงตามหลกัการของดนตรีวิจยัชาติพนัธ์ุดงัน้ี เคร่ืองดนตรีตระกูล
เคร่ืองสาย เคร่ืองดนตรีตระกูลเคร่ืองลม เคร่ืองดนตรีตระกูลเคร่ืองหนงั เคร่ืองดนตรีตระกูลเคร่ือง
โลหะ เคร่ืองดนตรีตระกูลเคร่ืองไฟฟ้า หรือแบ่งตามกลุ่มในวงดุริยางค์ซิมโฟนีเป็น เคร่ืองสาย 
เคร่ืองลมไม ้เคร่ืองทองเหลือง เคร่ืองตี เคร่ืองดนตรีแต่ละชนิดมีประวติัและพฒันาการอนัยาวนาน 
มีรูปแบบและกลไกหลากหลายตามกาลเวลา (ณชัชา พนัธ์ุเจริญ,2552) 
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        ในขนาดท่ีนกัวิชาการท่านอ่ืนก็ไดใ้ห้นิยาม ของเคร่ืองดนตรีไวว้่า เคร่ืองดนตรีคืออุปกรณ์ใน
การสร้างเสียงดนตรีท่ีส าคญั ความแตกต่างของรูปร่าง ลกัษณะวตัถุท่ีใชท้  าเคร่ืองดนตรีและวิธีการ
ท าให้เกิดเสียงจะให้เสียงดนตรีท่ีแตกต่างกัน ให้อารมณ์แก่ผูฟั้งต่างกัน  การจดัแบ่งกลุ่มหรือ
ประเภทของเคร่ืองดนตรีอาจท าไดห้ลายวิธีการ อาจจดัตามรูปร่างลกัษณะ วิธีการท าให้เกิดเสียง 
ฯลฯ ในดนตรีของชาติต่างๆ ก็มีวิธีการจดัโดยอาศยัหลกัเกณฑ์ท่ีแตกต่างกนัออกไป ส าหรับเคร่ือง
ดนตรีสากลในปัจจุบนันิยมแบ่งเป็นกลุ่มต่างๆคือ  

1) กลุ่มเคร่ืองสาย (String Instruments)  
2) กลุ่มเคร่ืองลมไม(้Woodwind Instruments) 
3) กลุ่มเคร่ืองเป่าประเภทโลหะหรือเคร่ืองเป่าทองเหลือง(Brass Instruments) 
4) กลุ่มเคร่ืองคียบ์อร์ด(Keyboard Instruments) 
5) กลุ่มเคร่ืองกระทบหรือเคร่ืองตีประกอบจงัหวะ(Percussion Instruments) (คม

สันต ์วงคว์รรณ์ 2551) 
เคร่ืองดนตรี เป็นอุปกรณ์ส าคญัยิ่งท่ีจะท าให้ผูเ้รียนหรือนักดนตรีมีโอกาสปฏิบติัตามบท

ประพนัธ์เพลงเพื่อการแสดงออกและส่ือให้เกิดความไพเราะ เขา้ถึงและซาบซ้ึงในสุนทรียรสของ
ดนตรีตามท่ีคีตกวีมุ่งหวงั  เคร่ืองดนตรีแต่ละชนิดจะมีสีสันของเสียงแตกต่างออกไป เช่นเสียงของ
ไวโอลินจะเล็กแหลมสดใสและให้ความรู้สึกไปในทางอ่อนหวานขณะท่ีเชลโล จะมีเสียงทุม้ใหญ่
ใหค้วามรู้สึกท่ีเขม้แขง็มัน่คงเป็นตน้เคร่ืองดนตรีสากลสามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 แบบคือ  

1) แบบท่ีแบ่งตามลกัษณะการปฏิบติัเคร่ืองดนตรีเป็นหลกั 
                            2)แบบท่ียดึถือลกัษณะการเกิดเสียงดนตรีเป็นหลกั  (พิชยั ปรัชญานุสรณ์ 2545) 
 

1.4.3 แนวคิดธุรกจิดนตรี 
เม่ือความตอ้งการในการศึกษาดนตรี และใชด้นตรีเพื่อประโยชน์ในดา้นต่างๆ มากข้ึน จึง

ท าให้เกิดแนวคิดในการท าธุรกิจด้านดนตรี และเป็นองค์ความรู้ท่ีผสานความคิดทั้งสองด้านเขา้

ดว้ยกนั 

ธุรกิจดนตรี คือ การด าเนินงานหรือประกอบกิจกรรมเพื่อแสวงหาประโยชน์จากการใช้

ส่ือศิลปะท่ีเก่ียวกบัเสียงเขา้มาเป็นเคร่ืองมือในการสร้างผลประโยชน์ต่อผูป้ระกอบกิจการโดยมี

รูปแบบ (Process model) 3 ขั้นตอน ประกอบดว้ย (ศกัด์ิสิทธ์ิ ราชรักษ,์ 2557) 
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ภาพท่ี 4 ธุรกิจดนตรี 3 ขั้นตอน 

กล่าวไดธุ้รกิจดนตรีเป็นกระบวนการสร้างสินคา้และบริการให้ตรงตามความตอ้งการของ

ลูกค้าในด้านการใช้ศาสตร์ และศิลป์ด้านดนตรี และน าไปสู่ผลตอบแทนท่ีเหมาะสมของ

ผูป้ระกอบการซ่ึงมีหลากหลาย เช่น การเปิดโรงเรียนสอนดนตรี การเปิดค่ายเพลง การเป็นนกัแต่ง

เพลง การเปิดห้องบันทึกเสียง การเปิดห้องซ้อมดนตรี การท าเคร่ืองเสียงส าหรับเช่า การท า

ร้านอาหาร Pub & Restaurantการเป็นออแกไนเซอร์รับจดัการการเป็นผูค้วบคุมเสียง การท าธุรกิจ

จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีการเปิดศูนยซ่์อมเคร่ืองดนตรี การเปิดร้านจ าหน่ายระบบเคร่ืองเสียงและชุดไฟ

การเปิดศูนยซ่์อมเคร่ืองเสียงการเปิดร้านจ าหน่ายแผน่เสียง เป็นตน้ 

 ซ่ึงงานวิจยัน้ีมีความสอดคล้องกับ “Creative Thailand สร้างเศรษฐกิจไทยด้วยความคิด

สร้างสรรค์” ของส านกังานบริหารและพฒันาองค์กรความรู้(องคก์รมหาชน) ซ่ึงมี เป้าหมายในการ

เผยแพร่ความรู้เก่ียวกับเศรษฐกิจสร้างสรรค์(Creative Economy)และผลักดันอุตสาหกรรม

สร้างสรรค(์Creative Industries) ใหเ้ป็นกลไกส าคญัในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจไทย ตามแผนพฒันา

เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบบัท่ี 11 ( พ.ศ. 2555 – 2559) ท่ีมีการส่งเสริมเศรษฐกิจในกลุ่มศิลปะ

และการแสดง และกลุ่มส่ือสมยัใหม่ ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งทั้งทางตรงและทางออ้มต่อธุรกิจดนตรี

(ศกัด์ิสิทธ์ิ ราชรักษ,์2557) 

 

2. ทีม่าของธุรกจิเคร่ืองดนตรีในประเทศไทย และ สถานศึกษาในเขตจังหวดัสงขลา 

 ความตอ้งการของเคร่ืองดนตรีในประเทศไทยเพิ่มสูงข้ึน เน่ืองจากภาครัฐสนบัสนุนให้มี

การเรียนการสอนดา้นดนตรีในหลกัสูตรการศึกษาขั้นพื้นฐาน พ.ศ.2551 และท าใหมี้

สถาบนัการศึกษาท่ีเปิดหลกัสูตรดา้นดนตรีโดยเฉพาะมากข้ึนหลายแห่ง รวมถึงโรงเรียนพิเศษใน

Input 

การจดัหาบุคคล

และเคร่ืองมือท่ี

เหมาะสมต่อการ

ด าเนินธุรกิจ 

Process 

กระบวนการ

ระหวา่งการ

ใหบ้ริการเพื่อท าให้

ผูเ้ขา้รับบริการพึง

Output 

ผลท่ีไดรั้บ คือ การ

สร้างรายไดท่ี้

เหมาะสมต่อผู ้

ด าเนินธุรกิจ 
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ดา้นดนตรีมีมากข้ึน ท าใหค้วามตอ้งการเคร่ืองดนตรีในสังคมไทยมีมากข้ึนดงันั้นร้านขายเคร่ือง

ดนตรีจึงเป็นธุรกิจท่ีเร่ิมขยายตวัตามความตอ้งการของลูกคา้ แต่ส่วนใหญ่จะมีการตั้งร้านอยูใ่นเมือง

ใหญ่ เช่น กรุงเทพมหานคร เชียงใหม่ ขอนแก่น สงขลา เป็นตน้ 

 ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีสถาบนัการศึกษาท่ีสอนดา้นดนตรีจ านวนหลายแห่ง 

ซ่ึงส่วนใหญ่จะมีรูปแบบวงดนตรีเป็นวงออร์เคสตรา วงโยธวาทิตหรือวงดุริยางคเ์คร่ืองเป่า ดงันั้น

ความตอ้งการของโรงเรียนท่ีจะมีเคร่ืองดนตรีเป็นของโรงเรียนเองจึงมีมากข้ึน ร้านขายเคร่ืองดนตรี

จึงมีการแข่งขนักนัเพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ผูเ้ขา้รับบริการ ในระดบัท่ีพึงพอใจ

ซ่ึงกนัและกนั 

 
ภาพท่ี 5 แผนท่ีจังหวดัสงขลา 

ท่ีมา ; https://www.pea.co.th/sites/s3/Areas3/Pages/songkhla.aspx 

 

 

 

3. ทฤษฎกีารวเิคราะห์ SWOT ANALYSIS 

SWOT Analysis เป็นทฤษฎีท่ีวา่ดว้ยเร่ืองของการวิเคราะห์ทั้งแง่บวก และแง่ลบ โดยการ

วเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคเพื่อช่วยในการก าหนดกลยทุธ์ท่ีอาจจะเกิดข้ึนทั้ง

ภายในและภายนอกเพื่อน าไปสู่การพฒันาสินคา้และบริการของตนให้ตรงกบัความตอ้งการของ
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ลูกคา้และจะท าใหเ้กิดความเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการท างาน(จงจ ารัสพนัธ์ ณฐัเศรษฐ, 2554) 

(บงัอรรัตน์ แสงพานิชย,์ 2549)  

3.1 ความหมายของ SWOT ANALYSIS 

อาจารยอ์าทิตย ์  วงษส์ง่า (2553) ใหค้วามหมายของ การวเิคราะห์ SWOT หรือ SWOT 

Analysis  วา่เป็นเทคนิคหรือวธีิการท่ีเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาหน่วยงาน/องคก์รเป็นอยา่งมาก

กล่าวคือท าใหท้ราบวา่หน่วยงาน/องคก์รมีศกัยภาพมากนอ้ยเพียงใดโดยพิจารณาจากจุดแขง็ 

(Strengths) และจุดอ่อน (Weakness) ซ่ึงจุดแขง็และจุดอ่อนดงักล่าวจะแสดงให้เห็นวา่หน่วยงาน/

องคก์รมีอะไรบา้งท่ีเป็นจุดแขง็ท่ีควรคงไวแ้ละอะไรบา้งท่ีเป็นจุดอ่อนท่ีควรปรับปรุงใหดี้ข้ึน ส่วน

การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกหน่วยงาน/องคก์รซ่ึงควบคุมไม่ไดโ้ดยพิจารณาจากโอกาส 

(Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ก็เพื่อการปรับปรุงหน่วยงาน/องคก์รใหเ้ขา้/สอดคลอ้งกบั

ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอก ทั้งน้ีโดยสรุปแลว้ การวิเคราะห์ SWOT จะช่วยใหห้น่วยงาน/องคก์ร

สามารถก าหนดกลยทุธ์ในการท างานเพื่อการบรรลุวตัถุประสงคข์องหน่วยงาน/องคก์รต่อไป 

               ผศ.สุวิมล แมน้จริง (2546) ไดใ้ห้ความหมายของ การวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรค ์วา่หมายถึง การวเิคราะห์ถึงจุดอ่อน จุดแขง็ โอกาส และขอ้จ ากดั โดยท่ีจุดอ่อนและจุด
แขง็จะเป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายใน โอกาสและขอ้จ ากดัจะเป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก เพื่อใช้
ประโยชน์ในการวางแผนการด าเนินงานของกิจการ 

 

 

 
ภาพท่ี 6 SWOT Analysis 
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3.2 องค์ประกอบของการวเิคราะห์ (บงัอรรัตน์ แสงพานิชย,์ 2549) 

3.2.1ปัจจยัภายใน 

สถานการณ์ภายใน (Internal Situation Analysis) เป็นการศึกษาวเิคราะห์ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจาก
การกระท ากิจการเอง ซ่ึงไดก่้อใหเ้กิดผลกระทบต่อการด าเนินงานทั้งในดา้นบวก ปัจจยัดงักล่าวเป็น
ส่ิงท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ค่อนข้างมาก เน่ืองจากผูบ้ริหารมกัทราบปัญหาหลัก ๆท่ีเกิดข้ึน 
เง่ือนไข และข้อจ ากัดต่าง ๆ เป็นอย่างดีหากมีการวางแผนบริหารจัดการท่ีเป็นระบบและมี
ประสิทธิภาพ ก็จะสามารถเสริมสร้างความแขง็แกร่งของธุรกิจไดใ้นทา้ยท่ีสุด ซ่ึงไดแ้ก่ 

 S : Strengths จุดแขง็ คือ ผลกระทบทางดา้นบวกท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงแวดลอ้มภายใน

ของบริษทั 

หรือเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการด าเนินธุรกิจ หรืออาจหมายถึงการด าเนินงานภายในบริษทัท่ีสามารถ

กระท าไดดี้ กล่าวโดยทัว่ไปแลว้ ธุรกิจทุกแห่งควรตอ้งทราบถึงความสามารถท่ีเป็นจุดเด่นของ

ตนเอง ซ่ึงตอ้งมีการพิจารณาในทุกๆ องคป์ระกอบ เช่น การตลาด การบริหาร การเงิน การผลิตการ

วจิยัและพฒันา เป็นตน้ เพื่อวิเคราะห์หาจุดแขง็เพื่อน ามาก าหนดเป็นกลยทุธ์หรือแนวทางในการ

ด าเนินงานต่างๆ ใหต้นเองมีความโดดเด่นหรือสร้างภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่างไปจากคู่แข่งขนั ตวัอยา่ง

ของจุดแขง็ ไดแ้ก่ คุณภาพผลิตภณัฑข์องบริษทั วสิัยทศัน์ของผูบ้ริหาร ฐานะทางการเงินท่ีมัน่คง 

เป็นตน้ 

 

 W : Weakness จุดอ่อน คือ ผลกระทบทางดา้นลบขององคก์รท่ีเกิดจากคนภายใน 

องคก์รท่ีเป็นจุดดอ้ย หรือ เป็นขอ้เสียเปรียบซ่ึงตอ้งปรับปรุง เช่น จุดอ่อนดา้นทรัพยากรท่ีไม่มี

ศกัยภาพและความเสียเปรียบทางดา้นการแข่งขนั จุดอ่อนเป็นส่ิงท่ีธุรกิจไม่สามารถควบคุมได ้

ดงันั้นธุรกิจจะตอ้งพยายามแกไ้ขจุดอ่อนและเปล่ียนจุดอ่อนใหเ้ป็นจุดแขง็ใหไ้ดปั้จจยัภายนอก  
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ภาพท่ี 7 องค์ประกอบของปัจจัยภายใน (บังอรรัตน์ แสงพานิชย์, 2549) 

 

3.2.2 ปัจจยัภายนอก 

สถานการณ์ภายนอก(External Situation Analysis) เป็นการศึกษาวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก ท่ี
ส่งผลกระทบต่อ อุตสาหกรรม หรือธุรกิจท่ีก าลงัด าเนินงานอยูใ่นดา้นบวก เป็นส่ิงท่ีควบคุมไดย้าก
หรือไม่สามารถควบคุมไดใ้นบางคร้ัง อยา่งไรก็ตาม กิจการก็ยงัสามารถก าหนดกลยทุธ์ เพื่อให้
สามารถปรับตวัเขา้กบัสถานการณ์ความเปล่ียนแปลงภายนอกท่ีเกิดข้ึนได ้เพื่อใหกิ้จการสามารถ
ด ารงสถานภาพอยูไ่ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ทั้งน้ี ปัจจยัภายนอกท่ีส าคญั ๆ ไดแ้ก่ 

 O : Opportunitiesโอกาสทางการตลาด คือ สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีเป็น

ประโยชน์ต่อการ 

ด าเนินงานของบริษทั หรืออาจหมายถึงผลกระทบท่ีเกิดจากส่ิงแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจท่ีส่งผล

ทางดา้นบวกต่อการด าเนินธุรกิจ ผูบ้ริหารจะตอ้งมีการตรวจสอบส่ิงแวดลอ้มภายนอกอยูเ่สมอเพื่อ

ปรับปรุงกลยทุธ์ต่างๆ ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้รวมทั้งตอ้งคาดคะเนการเปล่ียนแปลงของ

ปัจจยัภายใน(Internal factors) 

จุดแขง็ (Strengths) จุดอ่อน (Weakness) 

- ดา้นสินคา้และบริการ 

- นโยบายราคา 

- ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- การส่งเสริมการขาย 

- สถานภาพดา้นการเงิน 

- การผลิต 

- การบริการจดัการ 

- การจดัการดา้นพนกังาน 

- การวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์

- อ่ืนๆ...... 
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สภาพแวดลอ้มภายนอก เช่น ภาวะเศรษฐกิจ สังคม การเมือง กฎหมาย เทคโนโลย ีและการแข่งขนั

อยูเ่ป็นระยะๆ เพื่อแสวงหาประโยชน์จากการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอ้มภายนอกเหล่าน้ี 

 

 T : Threats อุปสรรค คือ สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีคุกคามหรือมีผลเสียต่อการ

ด าเนินงานของบริษทั หรืออาจหมายถึงผลกระทบดา้นลบของสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีต่อการ

ด าเนินธุรกิจ ซ่ึงผูบ้ริหารจ าเป็นตอ้งระมดัระวงัในส่ิงท่ีเป็นขอ้จ ากดัของการด าเนินธุรกิจเน่ืองจาก

เป็นส่ิงท่ีก่อให้เกิดผลเสียหายได ้เราไม่สามารถเปล่ียนแปลงหรือแกไ้ขขอ้จ ากดัหรืออุปสรรคเพื่อ

ไม่ให้เกิดข้ึนได ้แต่ถา้เรามีการวิเคราะห์และคาดการณ์ล่วงหนา้ถึงอุปสรรคท่ีอาจจะเกิดข้ึนได ้เราก็

จะสามารถหาทางป้องกนัผลเสียท่ีอาจเกิดข้ึนให้น้อยลงไปได ้ตวัอย่างของอุปสรรคจากภายนอก 

ได้แก่ ภยัธรรมชาติต่างๆ ความแข็งแกร่งของคู่แข็ง ตน้ทุนทางพลงังานท่ีสูงข้ึน การเปล่ียนแปลง

ของอตัราดอกเบ้ีย 

 

 
ภาพท่ี 8 องค์ประกอบของปัจจัยภายนอก (บังอรรัตน์ แสงพานิชย์, 2549) 

3.3 ประโยชน์ของการวเิคราะห์ SWOT  

วเิคราะห์ SWOT เป็นการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคก์าร 

ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีแต่ละอยา่งจะช่วยใหเ้ขา้ใจไดว้า่ ปัจจยัใดมีอิทธิพลต่อผลการด าเนินงานของ 

องคก์ารอยา่งไร จุดแขง็ขององคก์รจะเป็นความสามารถภายใน ท่ีถูกใชป้ระโยชน์เพื่อการบรรลุ 

ปัจจยัภายนอก(External  factors) 

โอกาสทางการตลาด(Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

- ดา้นเศรษฐกิจ 

- ดา้นวฒันธรรมและสงัคม 

- ทศันคติและค่านิยมผูบ้ริโภค 

- ดา้นเทคโนโลย ี

- ดา้นกฎหมายและการเมือง 

- อ่ืนๆ..... 
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เป้าหมาย ในขณะท่ี จุดอ่อนขององคก์รจะเป็นคุณลกัษณะภายใน ท่ี อาจจะท าลายผลการ 

ด าเนินงาน ส่วนโอกาสทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ีใหโ้อกาสเพื่อการบรรลุเป้าหมาย 

องคก์ร  ในทางกลบักนัอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้มจะเป็นสถานการณ์ท่ี ขดัขวางการบรรลุ 

เป้าหมายขององคก์ร ผลจากการวเิคราะห์ SWOT น้ีจะใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดวิสัยทศัน์  

การก าหนดกลยทุธ์ เพื่อใหอ้งคก์ร เกิดการพฒันาไปในทางท่ีเหมาะสม (ณฐวฒัน์ พระงาม, 2555) 

3.4 ข้อควรพจิารณาในการวเิคราะห์ SWOT (อาทิตย ์วงษส์ง่า, 2553) (ณฐวฒัน์ พระงาม, 

2555) 

ในการวเิคราะห์ SWOT มีปัจจยัท่ีผูว้เิคราะห์ควรพิจารณาและควรตระหนกั 3 ประการคือ 

3.4.1มีความซ่ือสัตยต่์อตนเองผูว้เิคราะห์จะตอ้งรู้และยอมรับจุดอ่อนของ

หน่วยงาน/องคก์ร รู้อุปสรรคของหน่วยงาน/องคก์ร จะตอ้งมีใจเป็นกลางในการวเิคราะห์

ปัญหาของหน่วยงาน/องคก์ร  

3.4.2 แยกแยะปัญหาใหไ้ดแ้ละแกปั้ญหานั้นให้ตรงจุด ผูว้ิเคราะห์จะตอ้งแยกแยะ

ใหไ้ดว้า่ 

อะไรเป็นปัญหาและอะไรเป็นสาเหตุของปัญหา เพื่อหาทางแกไ้ขใหไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

3.4.3 มองปัญหาใหก้วา้งและครบทุกดา้น   ผูว้ิเคราะห์อยา่มองปัญหาเพียงขอ้เดียว

หรือดา้น 

ใดดา้นหน่ึงตอ้งมองใหก้วา้งและครอบคลุมทุกดา้น 

3.4.4 การก าหนดปัจจยัต่าง ๆ ไม่ควรก าหนดขอบเขต ของความหมายของปัจจยั

ต่าง  ๆ ไม่ 

วา่จะเป็น จุดอ่อน (W) หรือ จุดแขง็ (S) หรือ โอกาส (O) หรือ อุปสรรค (T) ใหมี้ความหมายคาบ

เก่ียวกนั จ าเป็นอยา่งยิง่ท่ี จะตอ้งตดัสินใจ และช้ีชดัวา่ปัจจยัท่ี ก าหนดข้ึนมานั้นเป็นปัจจยัในกลุ่มใด

ทั้งน้ีเพราะปัจจยัท่ีอยูต่่างกลุ่มกนั ก็ตอ้งสมควรท่ีจะน าไปก าหนดกลยทุธ์ท่ีต่างกนัออกไป 

 

4. แนวคิดทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s)  

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (วิเชียร วงศ์ณิชชากลุ, ไกรฤกษ์ ป่ินแก้ว และ

โชตริส กมลสวสัดิ,์2552) ถือเป็นหวัใจหลกัส าคญัของการบริหารการตลาด จะส าเร็จไดน้ั้น ก็ข้ึนอยู่

กบัการปรับปรุงความสัมพนัธ์ท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหล่าน้ี ซ่ึงจะถือวา่เป็น

ปัจจยัภายในท่ีสามารถควบคุมได ้และสามารถปรับเปล่ียนใหเ้ขา้กบัสภาพแวดลอ้มต่างๆได ้เพื่อให้



  46 

กิจการอยูร่อดได ้หรืออาจจะเรียกไดว้า่ เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูกใชเ้พื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยการท าใหลู้กคา้พอใจและมีความสุขได ้โดยองคป์ระกอบท่ี

ส าคญั  4 ประการ ท่ีเรียกวา่ 4P’s คือไดแ้ก่ 

                1. Product (ผลิตภัณฑ์) เป็นส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองตอบต่อความต้องการของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย โดยผลิตภณัฑ์นั้นอาจจะมีตวัตน สามารถมองเห็น จบัตอ้ง หรือชิมได้ เช่นสินค้า 

อาหาร (Foods) หรืออาจจะไม่มีตวัตน เช่น บริการ (Services) ความคิด (Ideas) เป็นตน้ ผลิตภณัฑ์ท่ี

จะประสบความส าเร็จในตลาดไดน้ั้น จะตอ้งมีรูปแบบ ลกัษณะคุณภาพ และคุณสมบติัอ่ืนๆ ตรง

ตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย สามารถพูดไดว้่าผลิตภณัฑ์เป็นองค์ประกอบตวัแรกใน 

4P’s หรือส่วนประสมทางการตลาดท่ีลูกค้าจะให้ความสนใจในการเลือกซ้ือ  เราจะเห็นว่าการ

ก าหนดตราสินค้าให้แก่ผลิตภณัฑ์มีบทบาทเพิ่มมากข้ึนในปัจจุบนั แต่ละกิจการต่างก็หันมาให้

ความส าคญักบัตราสินคา้ เพื่อให้มี ความโดดเด่น แปลกใหม่ สวยงาม ส่ือความหมายไดดี้ จดจ าง่าย 

และจูงใจผูพ้บเห็น พูดไดว้า่ตราสินคา้สามารถสร้างความส าเร็จให้กบัผลิตภณัฑ์หรือกิจการได ้ซ่ึง

สามารถสรุปความส าคญัของตราสินคา้ได ้ดงัน้ี คือ  

               1.ช่วยใหผู้ซ้ื้อสามารถเรียกช่ือสินคา้ไดส้ะดวกและถูกตอ้งตามท่ีตอ้งการ 

               2.ช่วยให้เกิดการซ้ือสินคา้ซ ้ า เม่ือลูกคา้ใชสิ้นคา้แลว้ไดรั้บความพึงพอใจ ก็จะจ าตราสินคา้

และเลือกซ้ืออีกไดเ้ม่ือตอ้งการ เรียกวา่ มีความจงรักภคัดีต่อตราสินคา้(Brand Loyalty) 

               3.ช่วยสร้างหรือเพิ่มความเช่ือถือในมาตรฐาน หรือคุณภาพของมากข้ึน และสามารถ

เปรียบเทียบความแตกต่างในการซ้ือสินคา้ได ้

               4.ช่วยให้ผูผ้ลิตหรือผูข้าย สามารถแสดงคุณลกัษณะอย่างของตวัผลิตภณัฑ์ และสามารถ

น าตราสินคา้ ไปในการโฆษณาสินคา้ได ้เพื่อสร้างความรู้จกัในตวัสินคา้ให้แก่ลูกคา้ ท าให้ลูกคา้

สามารถจ าสินคา้หรือบริการได ้

              5.ช่วยให้ผูผ้ลิตหรือผูข้าย ไดรั้บความสะดวกในการขายและแจงรายละเอียดของสินคา้ ท า

ให้ฝ่ายผูซ้ื้อไม่สับสน เพราะมีการใชช่ื้อตราสินคา้เรียกแทนผลิตภณัฑ์นั้น ซ่ึงสามารถเพิ่มยอดขาย

ใหก้บักิจการได ้

              6.ช่วยใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้าย สามารถตั้งราคาสินคา้ใหแ้ตกต่างกนัในแต่ละตราสินคา้ 

              7.ช่วยให้ผูผ้ลิตหรือผูข้าย สามารถก าหนดต าแหน่งของสินคา้ได ้เช่น สินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง

ก็จะใชต้ราสินคา้ต่างจากสินคา้ท่ีมีคุณภาพต ่า ซ่ึงช่ือตราสินคา้อาจจะเรียกง่าย 
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                2. Price (ราคา) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา หรือเป็นมูลค่าท่ี

ยอมรับในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอ ซ่ึงการก าหนดราคาข้ึนอยู่กับปัจจยัส าคญัหลาย

ประการ คือต้องเหมาะสมกบัตน้ทุนค่าใช้จ่ายของผูข้าย และความสามารถในการซ้ือของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย และส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ทางการตลาด เช่น คู่แข่ง ภาษีอากร หรือกฎหมายขอ้บงัคบั

ต่างๆ เป็นตน้ 

                3. Place or Distribution (การจดัจ าหน่าย) เป็นกระบวนการในการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์

จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือกลุ่มตลาดเป้าหมาย โดยมีกิจกรรมต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัจ าหน่าย

หรือการกระจายสินค้า ได้แก่ การขนส่ง การคลังสินค้า การเก็บรักษาสินค้า การบริหารสินค้า

คงเหลือ เป็นตน้ โดยอาจมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการผา่นสถาบนัคนกลางต่างๆ เช่น พ่อคา้คน

กลาง พ่อค้าปลีก พ่อค้าส่ง ตวัแทนจ าหน่ายหรือนายหน้า เพื่อท าให้การจดัจ าหน่ายสินค้าดีข้ึน 

อย่างไรก็ตาม ในการจดัจ าหน่ายจะต้องมีการวางแผนท่ีรัดกุมว่าจะวางจ าหน่ายสินค้าท่ีไหน 

เม่ือไหร่ ผา่นใคร จะขนส่งอยา่งไร ใหป้ระหยดั สะดวก รวดเร็ว จะรักษาสินคา้อยา่งไรใหเ้หมาะสม 

เป็นตน้ 

                4. Promotion (การส่งเสริมการตลาด) การส่งเสริมการตลาดหรือการส่งเสริมการจ าหน่าย 

เป็นการติดต่อส่ือสารทางการตลาดระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์ส าคญัคือเพื่อเตือน

ความทรงจ า แจง้ข่าวสาร หรือจูงใจให้เกิดความต้องการในผลิตภณัฑ์และการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง

ประกอบดว้ยกิจกรรมหลกัท่ีส าคญั 5 กิจกรรม คือ  

4.1 การโฆษณา(Advertising)  

4.2 การขายโดยใชพ้นกังาน(Personal Selling) 

 4.3 การส่งเสริมการขาย(Sales Promotion) 

 4.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์(Publicity and Public Relations) 

 4.5 การตลาดทางตรง(Direct Marketing) 

 

              แต่เน่ืองจากในปัจุบนัธุรกิจการบริการและบริการเสริมต่างๆนั้นมีความส าคญัมากขน้ ท า

ให้ 4P’s ไม่เพียงพอท่ีจะน ามาเป็นกลยทุธ์ในการสร้างความแตกต่างกบัคู่แข่งในตลาดอีกต่อไป แต่

ส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับธุรกิจบริการนั้น Bernard H.Booms และ Mary Jo Bitner ซ่ึงเป็น

นักวิชาการชาวอเมริกนั แนะน าว่าควรจะตอ้งพิจารณาเพิ่มอีก 3P’s อนัไดแ้ก่  People(พนักงานผู ้

ใหบ้ริการ) , Process(กระบวนการใหบ้ริการ) และ Physical Evidence(ดชันีช้ีคุณภาพการบริการ) 
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ส่วนทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด

ท่ีใช้ส าหรับธุรกิจบริการเพื่อท าให้เกิด การบริหารคุณภาพรวม (Total Quality Management) ท่ีจะ

สร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า โดยค านึงถึงความพึงพอใจของลูกค้าเป็นส่วนส าคญั ส่วนประสมทาง

การตลาดดั้งเดิมถูกพฒันาข้ึนมาส าหรับธุรกิจการผลิตสินคา้ท่ีจบัตอ้งไดแ้ต่ส าหรับผลิตภณัฑบ์ริการ

นั้นมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้ คือ ไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด ้ดงันั้น ผูใ้ห้บริการจึงเป็น

ส่วนหน่ึงของการบริการด้วย ปัญหาการรักษาคุณภาพของการบริการ คือการไม่สามารถควบคุม

คุณภาพของการบริการได้เหมือนกบัสินค้าท่ีจบัต้องได้จึงจ าเป็นต้องน าเคร่ืองมือทางการตลาด

บริการ 7P’s เขา้มาช่วยบริหารจดัการกบัธุรกิจ (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย, 2548) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’ s) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค โดย

ส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั และเท่าเทียมกนัข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้น

ส่วนประสมทางการตลาดบริการตวัใดมากกวา่เพื่อให้ สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาด

เป้าหมาย (ธนวรรณ แสงสุวรรณ, และ คณะ, 2547) 

7P’s ถือเป็นส่วนผสมของการตลาดท่ีมีการผสานแนวคิดระหว่าง Marketing Mix 

และ Service Mix เพื่อก าหนดทิศทาง และวางกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจด้านการให้บริการโดยเฉพาะ 

(Service Marketing Mix)  MarGrath (1986) กล่าววา่ การวางแผนการตลาดโดยทัว่ไปมกัจะนิยมใช้

ส่วนประสมทางการตลาดแบบเดิมคือ 4P’s แต่ส าหรับธุรกิจบริการแลว้ 4P’s นั้นยงัคงไม่เพียงพอ

ต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการได้ เพราะลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท จะมีความ

แตกต่างจากธุรกิจท่ีมีสินค้าท่ีมีตวัตน สามารถจบัต้องได้ ดังนั้นธุรกิจบริการจึงควรต้องมีส่วน

ประสมการตลาดท่ีเพิ่มข้ึนมาอีกคือ 3P’s (Magrath, 1986) 
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ภาพท่ี 9 7P’s อ้างอิงจาก ; http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/ 

4P เป็นการตลาดท่ีคุน้เคยกนัเป็นอยา่งดี ท่ีองคก์รหรือเจา้ของธุรกิจจะน าขอ้มูลการวิจยัมาใชใ้น

การขบัเคล่ือนผลิตภณัฑก่์อนวางตลาด โดยมีองคป์ระกอบ 4 อยา่งนัน่คือ 

1. Product : ในกระบวนการบริหารตลาดสมยัใหม่นั้น ภายหลงัจากท่ีนักการตลาดท า
การวิเคราะห์และเลือกตลาดเป้าหมายแลว้ งานในล าดบัต่อไปคือการวางแผนพฒันากลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาด เพื่อให้สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมายนั้นเรียกไดว้า่ ผลิตภณัฑ์ เป็นหัวใจของ
ส่วนประสมทางการตลาดและเป็นจุดเร่ิมตน้ของการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเพราะว่าจะ
ได้ท าการพัฒนาผลิตภัณฑ์ พร้อมทั้ งได้พิจารณาก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในการกลุ่มตลาด
เป้าหมายนั้นแลว้ 

2. Price : เป็นองค์ประกอบตวัท่ีสองของส่วนประสมทางการตลาด และเป็นปัจจยัท่ี
ส าคญัท่ีนกัการตลาดน ามาใช้เป็นเคร่ืองมือในการสร้างยอดขายให้กบับริษทัเพราะราคาเป็นปัจจยั
เพียงตวัเดียวเท่านั้นท่ีเป็นตวัท าให้เกิดรายได้ข้ึนมา ปัญหาเก่ียวกบัการก าหนดราคาท่ีนับว่าเป็น
ขอ้ผิดพลาดท่ีพบมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การก าหนดราคา โดยยึดตน้ทุนเป็นหลกัมากเกินไป การไม่ปรับ
ราคาใหส้อดคลอ้งกบัการเปล่ียนแปลงของตลาด 

http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/
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ราคาเป็นตวัก าหนดรายได้ของกิจการ กล่าวคือ การตั้งราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้
สูงข้ึน การตั้งราคาต ่าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนั้นต ่า ซ่ึงอาจจะน าไปสู่ภาวะขาดทุนได้ อยา่งไร     
ก็ตามก็มิไดห้มายความว่าธุรกิจหน่ึงจะตั้งราคาไดต้ามใจชอบ ธุรกิจจะตอ้งอยูใ่นสภาวะของการมี
คู่แข่งหากตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก แต่บริการของธุรกิจนั้นไม่ไดมี้คุณภาพสูงกวา่คู่แข่งมากเท่ากบั
ราคาท่ีเพิ่ม ย่อมท าให้ลูกคา้ไม่มาใช้บริการกบัธุรกิจนั้นต่อไป หากธุรกิจตั้งราคาตั้งราคาต ่าก็จะ
น ามาสู่สงครามราคา เน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดใ้นระยะเวลาอนัรวดเร็ว 

ราคาตอ้งมีการก าหนดใหถู้กตอ้งเหมาะสมราคาเป็นตวักลไกท่ีสามารถดึงดูดความสนใจให้
เกิดข้ึนมาได ้ดงันั้นในการก าหนดราคาจะตอ้งมีการพิจารณาทั้งลกัษณะของการแข่งขนัในตลาด
เป้าหมายและปฏิกิริยาของลูกคา้ต่อราคาท่ีแตกต่างกนัไป 

2. Place : เป็นการด าเนินงานของผูบ้ริหารการตลาด เพื่อน าผลิตภณัฑ์หรือบริการให้
เคล่ือนยา้ย 

จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ ในเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ ในการด าเนินงานดงักล่าว 
ผูผ้ลิตส่วนใหญ่ในปัจจุบนัจะไม่ใช้วิธีการจดัจ าหน่ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้โดยตรงแต่เพียงวิธี
เดียวแต่จะใช้วิธีการจดัจ าหน่ายโดยผ่านช่องทางการจดัจ าหน่าย หลายๆ ด้านด้วยกนั ในการจดั
จ าหน่ายนั้น ผูป้ระกอบการสามารถใหบ้ริการผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายได ้4 วธีิคือ 

3.1 การให้บริการผา่นร้าน การให้บริการแบบน้ีเป็นแบบท่ีท ากนัมานาน เช่น ร้านตดั
ผม ร้านซกัรีด ร้านให้บริการอินเตอรเนต ให้บริการดว้ยการเปิดร้านคา้ตามตึกแถวในชุมชมหรือใน
ห้างสรรพสินค้า แล้วขยายสาขาออกไปเพื่อให้บริการลูกค้าได้สูงสุด โดยร้านประเภทน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อท าใหผู้รั้บบริการและผูใ้ห้บริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึงโดยการเปิดร้านคา้
ข้ึนมา 

3.2 การให้บริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ การให้บริการแบบน้ี
เป็นการส่งพนกังานไปบริการถึงท่ี บา้นลูกคา้หรือสถานท่ี อ่ืนตามความสะดวกของลูกคา้ เช่น  การ
บริการจดัส่งอาหารตามสั่ง การให้บริการส่งพยาบาลไปดูแลผูป่้วย การส่งพนกังานท าความสะอาด
ไปท าความสะอาด การบริการปรึกษาคดีถึงท่ีท างานลูกคา้ การจา้งวิทยากรมาฝึกอบรมท่ีโรงแรม
หน่ึง การให้บริการแบบน้ีธุรกิจไม่ตอ้งมีการจดัตั้งส านกังานท่ีหรูหราหรือการเปิดร้านคา้ให้บริการ
ส านกังานอาจจะเป็นบา้นเจา้ของ หรืออาจจะมีส านกังานแยกต่างหาก แต่ลูกคา้ติดต่อธุรกิจดว้ยการ
ใชโ้ทรศพัทห์รือโทรสาร เป็นตน้ 

3.3 การให้บริการผ่านตวัแทน การให้บริการแบบน้ีเป็นการขยายธุรกิจดว้ยการขาย   
เฟรนไซส์ หรือการจดัตั้งตวัแทนในการให้บริการ เช่น แมคโดนลัหรือเคเอฟซีท่ีขยายธุรกิจไปทัว่
โลก บริษทัการบินไทยขายตัว๋เคร่ืองบินผา่นบริษทัท่องเท่ียว และโรงแรมต่างๆ เป็นตน้ 
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3.4 การให้บริการผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ การใหบ้ริการแบบน้ีเป็นบริการท่ีค่อนขา้ง
ใหม่โดยอาศยัเทคโนโลยมีาช่วยลดตน้ทุนจากการจา้งพนกังาน เพื่อท าให้การบริการเป็นไปไดอ้ยา่ง
สะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชั่วโมง เช่น การให้บริการผ่านเคร่ืองเอทีเอ็ม เคร่ืองแลกเงินตรา
ต่างประเทศ เกา้อ้ีนวดอตัโนมติั เคร่ืองชัง่นา้หนกัหยอดเหรียญตามศูนยก์ารคา้ การให้บริการดาวน์
โหลด (Download) ขอ้มูลจากส่ืออินเทอร์เน็ต 

4. Promotion : จะเก่ียวขอ้งกบัวิธีการต่างๆ ท่ีไดส่ื้อความให้ถึงตลาดเป้าหมายให้ทราบถึง
ผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการว่ามีการจ าหน่าย ณ ท่ีใด ณ ระดบัราคาใด เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และ
การให้สิทธิพิเศษต่างๆการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจสามารถท าไดใ้นทุกรูปแบบ ไม่วา่จะเป็นการ
โฆษณา     การประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผ่านส่ือต่างๆ ซ่ึง
การส่งเสริมการตลาดท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบัสูง ตอ้งอาศยัการประชาสัมพนัธ์ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ 
ส่วนการส่งเสริมการตลาดท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบักลางและระดบัล่างซ่ึงเนน้ราคาค่อนขา้งต ่า ตอ้ง
อาศยัการลดแลกแจกแถม เป็นตน้ 

แต่ส าหรับธุรกิจดา้นการบริการแลว้ 4P ท่ีวา่น้ี ยงัถือวา่ไม่เพียงพอต่อการบริการใหป้ระสบ
ผลส าเร็จได้ เพราะในธุรกิจบริการนั้ น “ผู ้ให้บริการ” จะต้องมีปฏิสัมพันธ์กับ “ผู ้รับบริการ” 
(ผูบ้ริโภค) ในระดบัท่ีลึกซ้ึงกวา่ทั้งทางตรงและทางออ้ม ดงันั้นธุรกิจประเภทน้ีจึงตอ้งการอีกกลยทุธ์ 
3P’S เขา้ไปเสริมใหธุ้รกิจบริการนั้นประจ าใจผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน นัน่คือ 

5. People : เป็นผูท่ี้มีความสัมพนัธ์เพื่อใหบ้ริการผูบ้ริโภคโดยตรง ธุรกิจจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้ง
มีการสนบัสนุนส่งเสริมบุคลากรให้มีความรู้ ความสามารถ และความช านาญในสายงานโดยอาจมี
การฝึกอบรมพฒันา สอนงาน เป็นตน้ บุคลากรเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้างภาพลกัษณ์
ของธุรกิจ ทั้งน้ีเพราะความมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดียิม้แยม้แจ่มใสและพูดจาดี ความรู้ในการให้ค  าแนะน า
กบัผูบ้ริโภค การแต่งกายท่ีเหมาะสมและความสุภาพ ความสนใจและความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการ โดยเจา้ของและผูบ้ริหารจะมีหน้าท่ีในการก าหนดนโยบายในการให้บริการ ก าหนด
หน้าท่ีและความรับผิดชอบ รวมถึงการแก้ไขปรับปรุงการให้บริการขององค์กร ในส่วนของ
พนกังานมีหน้าท่ี ท่ีตอ้งพบปะและให้บริการกบัลูกคา้โดยตรง รวมทั้งตอ้งท าหน้าท่ีการให้บริการ 
ในดา้นต่างๆ ใหค้รบถว้นและสมบูรณ์ 

6. Process : เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการ  
ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว  และท าให้ผูใ้ช้บริการเกิด
ความประทบัใจ ไดแ้ก่ การจดัคิวในการช าระเงินท่ีดีการบรรจุสินคา้ใส่ถุงหรือการบรรจุสินคา้เพื่อ
ความสะดวกในการขนยา้ยของลูกคา้ ใบเสร็จท่ีไดม้าตรฐานเพื่อเป็นหลกัฐานในการช าระเงิน การ
คืนเงินหรือเปล่ียนสินคา้ในกรณีท่ีมีความผิดพลาดท่ีเกิดจากทางร้านหรือผูผ้ลิต โดยกระบวนการ



  52 

ให้บริการนั้นเป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีส าคญัมากในการบริการ และตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ 
เพื่อท าให้เกิดกระบวนการส่งมอบท่ีมีคุณภาพได้ และกระบวนการให้บริการโดยทั่วไปนั้นมัก
ประกอบไปดว้ยหลายขั้นตอน เช่นไดแ้ก่ การตอ้นรับ การตอบขอ้ซกัถามหรือการใหข้อ้มูลเบ้ืองตน้ 
การทดลองหรือทดสอบสินคา้และบริการ การให้บริการตามความตอ้งการแก่ผูรั้บบริการ การส่ง
มอบงาน การช าระเงิน หรือการดูแลหลังการขาย เป็นต้น โดยในแต่ละขั้นตอนนั้ นจะต้อง
ประสานงานเช่ือมโยงกันเป็นอย่างดี และหากมีกระบวนการขั้นตอนใดไม่ดีหรือมีการติดขัด 
ยอ่มจะส่งผลให้การบริการนั้นไม่เป็นท่ีพึงพอใจ และไม่สามารถสร้างความประทบัใจให้แก่ลูกคา้
ได ้ 

7. Physical Evidence : เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้  โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบั
ลูกคา้ เป็นปัจจยัท่ีก่อให้เกิดความสะดวกในการให้บริการ และท าให้การบริการผูบ้ริโภคเป็นไป
อย่างมีประสิทธิภาพ ได้แก่ พื้นท่ีมีขนาดเหมาะสมในการจดัวางสินค้าเอ้ือต่อการจบัจ่าย ความ
สะอาดน่าเขา้มาใชบ้ริการ บรรยากาศภายในร้านมีความเป็นมิตรเหมาะต่อการจบัจ่ายเคร่ืองครัว การ
ตกแต่งร้านดูเหมาะสมกบัตวัสินคา้การออกแบบบริการ จึงเป็นเร่ืองท่ีตอ้งพฒันาโครงสร้างของ
ธุรกิจ และออกแบบบริการให้สอดคลอ้งกบัเป้าหมายขององคก์รและธุรกิจ  หรือจะเรียกไดอี้กอยา่ง
หน่ึงว่าเป็น ดัชนีช้ีคุณภาพการบริการ หมายถึง ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพต่างๆขององค์กรท่ีจะ
ช้ีให้เห็นถึงคุณภาพของการให้บริการ หรือเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพในการ
ให้บริการขององค์กร เช่น ตัวอาคารสถานท่ี ลานจอดรถ เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ อุปกรณ์ภายใน
ส านักงาน การตกแต่งสถานท่ี  ล็อบบ้ี  การตกแต่สวน ระบบแสงสว่าง ห้องน ้ า ป้ายสถาน
ประกอบการ แบบฟอร์มต่างๆ เป็นต้น ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีลูกมกัจะถือเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัในการ
เลือกใชบ้ริการจากองค์กรดว้ย ยิ่งส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพดูหรูหรา สะอาด ปลอดภยั และสวยงาม
เพียงใด ก็จะส่งผลต่อความน่าเช่ือถือ ในคุณภาพการให้บริการนั้ นสูงข้ึนตามไปด้วย หรือจะ
สามารถดูตวัอยา่งการสร้างความประทบัใจไดจ้ากการให้บริการจากธุรกิจ โรงแรมและท่ีพกัต่างๆ 
เป็นตน้ 
       จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ทั้ง 4P’s  และ 7P’s ลว้นเป็นการวางกลยทุธ์ทางการตลาด โดยดูธุรกิจเป็น
หลกั แต่ถา้จะมองจากลูกคา้เป็นหลกั ก็สามารถท่ีจะวางกลยุทธ์ทางการตลาดไดอี้กทางในแง่ของ 
4C’s (4C  Service)       ซ่ึงได้แก่   ผลิตสินคา้ท่ีลูกค้าต้องการ เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
ลูกคา้(Consumer’s Wants & Needs) และหลงัจากนั้นท าการส่ือสารให้กบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ทราบ
(Communication) และจึงวางจ าหน่ายในช่องทางท่ีสามารถอ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ เพื่อความ
สะดวกสบายในการซ้ือ(Convenience to Buy) แลว้จดัจ าหน่ายสินคา้ในราคาท่ีลูกคา้หรือผูรั้บบริการ
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มีความพึงพอใจ(Consumer’s Cost to Satisfy) โดยการน าปัจจยัแห่งความส าเร็จของการตลาด ทั้ง 4 
ขั้นตอน มาตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าหรือกลุ่มผูรั้บบริการ แล้วสามารถน ามาพฒันา 
กิจกรรมทางการตลาดต่างๆเพื่อให้เหมาะสม และผลิตสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
นั้นไดเ้หมาะสม ขณะเดียวกนักบัการท าให้บรรลุผลหรือไดผ้ลก าไรตามเป้าหมายท่ีตอ้งการ ตอ้งมี
การวางแผนงานการบริการอย่างรัดกุม ไม่ใช่ค านึงถึงแต่เร่ืองการตลาดเท่านั้ น หากต้องมีการ
ประสานงานร่วมมือกันเป็นอย่างดีกับฝ่ายอ่ืนๆ ในกิจการ และต้องค านึงถึงหัวใจส าคัญของ
การตลาด โดยเฉพาะ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ประการดว้ย ไดแ้ก่  - ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพและ
บริการประทับใจ(Product) – ราคาเป็นท่ียอมรับ(Price) – สถานท่ีและการจัดจ าหน่ายทั่วถึง
เหมาะสม(Place) – การส่งเสริมการตลาดท่ีกระตุน้ความสนใจ(Promotion) โดยสามารถกล่าวไดว้า่ 
“การตลาดสมยัใหม่เร่ิมต้นท่ีความตอ้งการของลูกคา้ไม่ใช่ก าไรของกิจการ แต่จบลงท่ีความพึ่ ง
พอใจ ความสุขใจของลูกคา้ และก าไรของกิจการ” (วิเชียร วงศ์ณิชชากลุ, ไกรฤกษ์ ป่ินแก้ว และโชติ
รส กมลสวสัดิ,์2552) 
 

 
ภาพท่ี 10 เป้าหมายของการตลาดโดย 7P’s 

 

5. กลุ่มธุรกจิผู้ประกอบการ กบั กลุ่มธุรกจิผู้ประกอบการ (Business to Business) (ศกัด์ิสิทธ์ิ ราช

รักษ,์ 2557) 

 กลุ่มธุรกิจผูป้ระกอบการ กบั กลุ่มธุรกิจผูป้ระกอบการ (Business to Business) คือ การคา้

ระหวา่งผูค้า้กบัผูค้า้ เน่ืองจากในท่ีน้ีลูกคา้คือรูปแบบผูป้ระกอบการ ซ่ึงครอบคลุมเร่ือง การขนส่ง 

ระบบการสั่งซ้ือ ระบบห่วงโซ่การผลิต (Supply Chain Management) เป็นตน้โดยมีความซับซ้อนท่ี
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แตกต่างกนัในแต่ละเร่ืองตามกิจกรรมท่ีเกิดข้ึน อาทิ การจดัซ้ือ ช่วยให้จดัซ้ือไดดี้ข้ึนทั้งดา้นราคา

และระยะเวลาการส่งสินคา้ การจดัการสินคา้คงคลงั การจดัส่งสินคา้ การจดัการดา้นการเงิน เป็นตน้  

 เน่ืองจากการท าการตลาดแบบเดิมของธุรกิจ ดนตรีนั้นไม่สามารถ ตอบโจทยท์างการตลาด

และท ายอดขายอีกต่อไป จึงท าให้ผูป้ระกอบการดา้นธุรกิจดนตรีนั้น หนัมาศึกษาและด าเนินกลยทุธ์

แบบ B2B มากยิ่งข้ึน โดยกลยุทธ์แบบน้ีนั้น กลุ่มผูป้ระกอบการดนตรี จะเลือกเน้น การให้บริการ

ศิลปิน งานดนตรีต่างๆ และผูท่ี้มีความสนใจในดนตรี สู่กลุ่มธุรกิจท่ีเลือกใช้บริการทางดา้นดนตรี 

จึงเป็นท่ีมาของการใชก้ลยทุธ์การบริการจดัการธุรกิจเคร่ืองดนตรีใหมี้มูลค่า  

 

 

ภาพท่ี 11 Business to Business 

6. งานวจัิยทีใ่กล้เคียงและเกี่ยวข้อง 

            จากการท่ีท าการคน้ควา้หาขอ้มูลเพื่อประกอบงานวจิยั ผูว้จิยัพบวา่มีงานวจิยัท่ีสอดคลอ้งกบั

การศึกษาในคร้ังน้ี โดยเลือกงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง หรือใกลเ้คียงกบัการศึกษาให้มากท่ีสุด เพื่อท่ีจะน า

ผลวิจยัและขอ้มูลงานวิจยัมาเช่ือมโยง เพื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษางานวิจยัน้ี โดยมีงานวิจยัร่วม

รวม 11 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 

         1.ดรุณี ปุกมณี (2553) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดนตรีสากลในเวิ้งนาครเขษมของผูบ้ริโภคจังหวดักรุงเทพมหานคร ซ่ึงมี

วตัถุประสงค์เพื่อศึกษา และเปรียบเทียบปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองดนตรีสากลในเวิ้งนาครเขษมของผูบ้ริโภคจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะ

ประชากรศาสตร์ โดยมีประชากรจ านวน 196 คน และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั 

โดยผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศท่ีต่างกนัให้ความส าคญัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่าย และทดลอง

สินคา้แตกต่างกนัผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั และการศึกษาต่างให้ความส าคญักบัความทนทานของ

สินคา้ ผูมี้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัสินคา้และคุณภาพแตกต่างกนั ดา้นการ
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ส่งเสริมดา้นการตลาดในการให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ผูเ้ป็นสมาชิกแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 ดา้นความเหมาะสมของอะไหล่และอุปกรณ์มีความเหมาะสม 

                2.คมสนัต์ วงค์วรรณ์ (2549) ได้ศกึษาวิจยัถึงสาเหตขุองผู้ ท่ีก าลงัเรียนดนตรีและมีการ
หยุด เรียนกลางคนัของผู้  ท่ีลงทะเบียนเรียนวิชาเล่นเปียโน ในโรงเรียนดนตรีเอกชนเขตอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวัดสงขลาพบว่า ผู้หยุดเรียนกลางคนั จ านวนท่ีพบ ไม่ชอบหลักสูตรของโรงเรียน 
หลักสูตรมีให้เลือกเรียนมีจ านวนจ ากัด เบื่อหน่ายต่อการฝึกซ้อม ขาดสมาธิใน การเรียนและ
ฝึกซ้อม และปัญหาเก่ียวกบัคณุภาพของเคร่ืองดนตรี  
                 3.ศกัด์ิชัย หิรัญรักษ์ (2547) ศึกษาวิจยัในเร่ือง ภาวะผูน้ าของครูผูส้อนท่ีมีปัญหาบาง
ประการ เช่น ครูผูส้อนไม่เป็นตวัอยา่งท่ีดีแก่ผูเ้รียน มีปัญหากบัผูบ้ริหาร มีปัญหากบัเพื่อนร่วมงาน 
มีอตัราการเขา้-ออกสูงท าให้ไม่สามารถ เช่ือมต่อสาระท่ีต่อเน่ืองได้ และสุดทา้ยครูผูส้อนมีความ
ร่วมมือกับผูป้กครองน้อยท าให้ขาดการส่ือสาร โดยปกติแล้ว ครูกับผูป้กครองมีการร่วมมือกัน
ค่อนขา้งสูงยกเวน้บางกรณีครูมีปัญหากบัผูเ้รียนซ่ึงยอ่มจะส่งผลต่อผูป้กครองดว้ย 
               4.รัฐพล คลังวิจิตร (2556) ได้ท าการวิจยัเร่ือง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อ พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่าของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลส ารวจ
การวิเคราะห์ขอ้มูล เม่ือเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามครบตามจ านวนขนาดตวัอยา่งแลว้ จะ
พบไดว้า่พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดนตรียามาฮ่า ในดา้นประเภทของเคร่ืองดนตรียามาฮ่าท่ีผูบ้ริโภค
ซ้ือมากท่ีสุดพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ืองสายรองลงมาคือเคร่ืองดนตรี
ประเภทล่ิมน้ิว เคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ืองเป่าและเคร่ืองดนตรีประเภทเคร่ืองกระทบ ตามล าดบั 
                      5.ธงรบ ขุนสงคราม (2554) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง อิทธิพลทางดนตรีส่งผลต่อพฤติกรรม
วยัรุ่น อ าเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมย ์โดยไดศึ้กษาจากกลุ่มประชากรตวัอยา่ง คือวยัรุ่นระดบัระดบัชั้น
มธัยมศึกษาและอุดมศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู่ในสถานศึกษาอ าเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมย์ดว้ยการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลเชิงปริมาณ ดว้ยแบบสอบถาม จ านวน 369 ชุด โดยมีผลการวิจยัพบวา่ ร้อยละ 95.4 
ส่วนใหญ่เป็นวยัรุ่นเพศชาย อายุระหวา่ง 18-25 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ความสนใจและ
พฤติกรรมการมีส่วนร่วมทางดนตรีของวยัรุ่น โดยภาพรวมอยู่ในระดับน้อย ร้อยละ 48.9  พื้น
ฐานความรู้ดา้นดนตรีของวยัรุ่นภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ร้อยละ 69.9  วยัรุ่นมีความสนใจใน
ดนตรีแนว บทเพลงวงสตริง อยูใ่นระดบัมาก ร้อยละ 87.8  และเพลงเพื่อชีวติ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
ร้อยละ 56.3 ลกัษณะวงดนตรีท่ีชอบคือ วงสตริง ร้อยละ 65 ศิลปินท่ีช่ืนชอบของวยัรุ่น คือ ดา เอ็น
โดฟีน และ ตูน บอด้ีแสลม และวงดนตรีวงสตริงท่ีเป็นท่ีช่ืนชอบของวยัรุ่นคือ วงบอด้ีแสลม 
บทบาทของดนตรีท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของวยัรุ่น อ าเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมย ์โดยภาพรวมเห็นดว้ย
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อยู่ในระดบัมาก อิทธิพลทางดนตรีท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของวยัรุ่น อ าเภอเมือง จงัหวดับุรีรัมย ์โดย
ภาพรวมเห็นดว้ยอยูใ่นระดบัมาก ความคิดเห็นบทบาทของดนตรีและอิทธิพลทางดนตรีท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมของวยัรุ่น วยัรุ่นมีความคิดเห็นวา่ ดนตรีในปัจจุบนั มีอ านาจเหนือจิตใจของวยัรุ่น ท าให้
วยัรุ่นมีอารมณ์คลอ้ยตามเพลงมากข้ึนเม่ือเพลงท่ีมีดนตรีแนวรุนแรงก็ส่งผลท าให้ จิตใจของวยัรุ่น
ถูกกระตุน้เกิดกิรกยาตอบสนอง มีความคึกคะนอง ใชอ้ารมณ์มากกวา่เหตุผล เป็นเหตุท าให้เกิดการ
ทะเลาะววิาท  
                     6.ณฐัพชัร์  วรวงศจิ์ตติ (2559) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การพฒันาธุรกิจร้านดนตรี
เคร่ืองสายตะวนัตก กรณีศึกษาสถานประกอบการในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงท าใหไ้ดม้าเป็นกล
ยทุธ์ในการด าเนินธุรกิจร้านดนตรีเคร่ืองสายตะวนัตกในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีผลการวจิยั
พบวา่ สภาพปัญหาท่ีเกิดข้ึนในร้านดนตรีเคร่ืองสายตะวนัตกในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ปัญหาท่ี
ผูป้ระกอบการไม่ไดมุ้่งเนน้ส่ือสารไปท่ีกลุ่มลูกคา้ใหเ้ขา้ใจ ซ่ึงสาเหตุน้ีมีผลต่อการตดัสินใจรับ
บริการจากกลุ่มลูกคา้ และจ านวนช่างซ่อมเคร่ืองดนตรียงัมีจ  านวนนอ้ย ยงัไม่เพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว ทั้งรวมถึงสถานท่ีตั้งของร้านเคร่ืองดนตรีเคร่ืองสายตะวนัตกท่ีไม่สามารถ
สังเกตเห็นอยา่งไดช้ดั เศรษฐกิจในปัจจุบนัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการเขา้รับบริการของกลุ่ม
ลูกคา้ผูรั้บบริการ ซ่ึงท าใหไ้ดผ้ลวจิยัออกมาเป็นแนวคิดกลยทุธ์ เพื่อพฒันาเก่ียวกบัสถาน
ประกอบการร้านดนตรีเคร่ืองสายตะวนัตก โดยประกอบดว้ยสภาพแวดลอ้มทั้งภายในและภายนอก
ของร้านดนตรีเคร่ืองสายตะวนัตกเป็นองคป์ระกอบร่วม 
                  7.พฒัน์รัฐ ชุ่มเช้ือ (2551) ไดท้  ำกำรวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจเขำ้ศึกษำใน

ระดบัเตรียมอุดมศึกษำทำงดนตรี กรณีศึกษำนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษำตอนตน้ ในเขตพื้นท่ี 

อ ำเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  โดยไดศึ้กษำจำกกลุ่มประชำกรตวัอยำ่ง คือ นกัเรียนท่ีศึกษำดนตรีกบั

ชมรมดนตรีของโรงเรียนและนกัเรียนท่ีศึกษำดนตรีกบัโรงเรียนดนตรีเอกชนนอกระบบ 15(2) เป็น

จ ำนวน 447 คน ผลกำรวิจยัพบว่ำ  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจในระดบัมำกได้แก่ อิทธิพลจำก

กลุ่มเพื่อน รุ่นพี่และกำรรับรู้ขอ้มูลทำงดำ้นดนตรี 3.73 อิทธิพลจำกครู 3.73 เจตคติกำรเขำ้ศึกษำ 

3.67 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจในระดับปำนกลำงคืออิทธิพลจำกผูป้กครองหรือสมำชิกใน

ครอบครัว 3.3  กลุ่มประชำกรไดรั้บอิทธิพลในกำรตดัสินใจจำก กลุ่มเพื่อนและรุ่นพี่หรือครูอย่ำง

เห็นได้ชัด ในเร่ืองของพฤติกรรมกำรสอนอย่ำงเห็นได้ชัด ส่วนด้ำนผูป้กครองหรือสมำชิกใน

ครอบครัวมีกำรสนับสนุนในกำรตดัสินใจในกำรเลือกเรียนดนตรี เจตคติในวิชำชีพดนตรีของผู ้

เลือกศึกษำตอ้งกำรเรียนเตรียมอุดมดนตรี เพื่อใช้เป็นพื้นฐำนในกำรศึกษำต่อในระดบัอุดมศึกษำ 

และเป็นวชิำท่ีแสดงออกถึงควำมสำมำรถ และสร้ำงช่ือเสียงไดอ้ยำ่งแทจ้ริง 
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                   8.ทรรศนีย ์ปรำบอกัษร (2542) ไดศึ้กษำวจิยัเร่ือง กำรตดัสินใจเลือกโรงเรียนดนตรีของ

ผูป้กครองให้ลูกพบวำ่ ผูป้กครองส่วนใหญ่เลือกโรงเรียนดนตรีให้ลูกเพรำะช่ือเสียงของโรงเรียน 

และรองลงมำไดแ้ก่ช่ือเสียงของครู  ท ำเลท่ีตั้ง และคุณลกัษณะของหลกัสูตรท่ีใชส้อน ตำมล ำดบั 

                  9.พรยศ เสือนอ้ย (2553) ศึกษำวิจยัเร่ือง ผลกระทบของส่วนประสมทำงกำรตลำดทั้ง 7 

(7’Ps) ต่อกำรตดัสินใจเรียนในสถำบนัสอนดนตรีของผูใ้หญ่ พบวำ่ ปัจจยั 5 ประเภทท่ีส่งผลมำกต่อ 

กำรตดัสินใจในผูใ้หญ่เพื่อเขำ้เรียนท่ีสถำบนัดนตรี ไดแ้ก่ โรงเรียนและหลกัสูตร (Product) บุคลำกร 

(People) กระบวนกำรให้บริกำร (Process-Service) ค่ำเล่ำเรียน (Price) และกระบวนกำรเลือกรับ

บริกำร (Process-Choose) โดยผูว้ิจยัได้ให้ขอ้เสนอแนะต่อกำรบริหำรจดักำรดว้ยส่วนประสมทำง 

กำรตลำดทั้ง 7 ดงัน้ี 

 1.  ช่ือเสียงของสถำบนัจะข้ึนอยูก่บักำรโฆษณำประชำสัมพนัธ์เป็นหลกั  

 2.  มีหลักสูตรท่ีสร้ำงข้ึนส ำหรับผูใ้หญ่โดยเฉพำะ เน้นกำรปฏิบัติด้วยบทเพลงท่ี

ผูใ้หญ่นิยมและสถำบนัควรมีเคร่ืองดนตรีท่ีอยูใ่นสภำพสมบูรณ์พร้อมใชง้ำนไวร้องรับผูเ้ขำ้บริกำร  

 3.  สถำบนัควรมีเคร่ืองดนตรีท่ีอยู่ในสภำพสมบูรณ์พร้อมใช้งำนไวร้องรับผูเ้ขำ้รับ

บริกำร  

 4. กำรแจง้รำคำ ควรแจง้รำยละเอียดค่ำใชจ่้ำยทั้งหมดในคร้ังเดียว ไม่ควรมีค่ำใช้จ่ำย

อ่ืน แอบแฝงภำยหลงั 

 5. สถำนท่ีควรตั้งอยู่ตำมยำ่นธุรกิจต่ำง ๆ โดยเฉพำะบริเวณถนนวิทยุ เป็นสถำนท่ีท่ี

กลุ่ม ประชำกรให้ควำมสนใจเป็นอยำ่งมำก หรือ มีกำรเปิดช่องทำงบนอินเตอร์เน็ตเพื่อขยำยกลุ่มผู ้

เขำ้รับบริกำร 

 6. มีกำรประชำสัมพันธ์โดยกำรจัดงำนต่ำง ๆ เช่น งำนเปิดตัวสถำบันงำนแข่ง

ประกวด ดนตรี งำนแสดงดนตรี ในโรงแรมขนำดใหญ่เพื่อสร้ำงกำรประชำสัมพนัธ์ และสำมำรถ

อ ำนวยควำม สะดวกให้กบัผูร่้วมงำน ได้มำกกว่ำจดับนพื้นท่ีของสถำบนั รวมถึงมีกำรเชิญแขกท่ี

เป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ในสังคมเขำ้ร่วมงำนเพื่อสร้ำงแรงดึงดูดต่อบุคคลภำยนอก    

 7. ใชพ้ื้นท่ีสถำบนัเป็นสถำนท่ีถ่ำยท ำละครหรือภำพยนตร์เพื่อให้สังคมรู้จกัสถำบนั

ยิง่ข้ึน  
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 8. ลงโฆษณำผ่ำนนิตยสำรดนตรีต่ำง ๆ เช่น Overdrive, The Guitar เพื่อเจำะกลุ่มผูท่ี้

ช่ืนชอบในกิจกรรมกำรเล่นดนตรี รวมถึงผำ่นนิตยสำร พลอยแกมเพชร, ไฮแมกกำซีน, ไฮโซปำร์ต้ี 

เพื่อ เขำ้ถึงกลุ่มผูมี้อำยท่ีุชอบกำรเขำ้สังคม เพรำะสำมำรถท่ีจะขยำยกลุ่มลูกคำ้เป้ำหมำยได ้  

              10.ประสิทธ์ิศุภกำร  พึ่งบุญ ณ อยุธยำ (2557) ไดท้  ำกำรวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ส่วนประสมทำง

กำรตลำดบ ริกำรท่ี ส่ งผล ต่อกำรตัด สินใจรับบ ริกำรในโรงเรียนดนตรี เอกชน   ใน เขต

กรุงเทพมหำนคร โดยมีเน้ือหำของำนวิจยัคือ เพื่อศึกษำควำมคำดหวงัและควำมต้องกำรของ

ผูป้กครองในกำรเลือกรับบริกำรจำกโรงเรียนดนตรีเอกชน นอกระบบ 15(2)แก่บุตรหลำน เพื่อ

ศึกษำพฤติกรรมผูป้กครอง ในกำรตดัสินใจเลือกเขำ้รับบริกำรโรงเรียนดนตรีเอกชน เพื่อวิเครำะห์

ปัญหำและอุปสรรคในกำรด ำเนินงำนธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชนในปัจจุบนั และเพื่อสร้ำงกลยุทธ์

ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร ท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจ รับบริกำรในโรงเรียนดนตรี เอกชนใน

เขตพื้นท่ีกรุงเทพมหำนคร ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลเชิงคุณภำพจำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึกจำกกลุ่มผู ้

บริหำรธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชน เป็นจ ำนวน 6 รำย ในส่วนของขอ้มูลเชิงปริมำณผูว้จิยัไดท้  ำกำร

เก็บขอ้มูลจำกกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลส ำคญั จ ำนวน 400 รำย ซ่ึงมำจำกกำรก ำหนดกลุ่มตวัอย่ำงโดยใช้

ตำรำงส ำเร็จรูปของ Taro Yamane (1973)โดยไดท้  ำกำรคน้หำปัจจยัส ำคญัเพื่อใช้ในกำรก ำหนดกล

ยทุธ์ดว้ย วิธีวิเครำะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) โดยไดผ้ลกำรวจิยัพบวำ่ กำรก ำหนดประเด็น

ส ำคัญสำมำรถก ำหนดกระบวนทัศน์กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร ท่ีส่งผลต่อกำร

ตดัสินใจรับบริกำรในโรงเรียนดนตรีเอกชน ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหำนคร ไดใ้นช่ือ NUKII Model 

ซ่ึงประกอบไปดว้ย N Strategies (Non-Stop Process) เป็นกลยุทธ์เก่ียวกบักำรวำงแผนกระบวนกำร

ให้บริกำรภำยใน โรงเรียน U Strategies (Urban Music School) เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวข้องกับกำร

จัดสรร ดูแลสถำนท่ีและส่ิงอ ำนวยควำมสะดวกภำยในพื้ น ท่ีโรงเรียนดนตรี K Strategies 

(Knowledgeable Staff) เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวข้องกับกำรคัดเลือก และอบรมบุคลำกรภำยในธุรกิจ

โรงเรียนดนตรี ให้มีคุณภำพเหมำะสมต่อกำรให้บริกำร I 1 Strategies (Inventive Course) เป็นกล

ยทุธ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบักำรวำงแผนจดัหำหลกัสูตรรวมไปจนถึงกำรสอบท่ีตอบสนองควำมตอ้งกำรของ 

ผูเ้ขำ้รับบริกำรได้อย่ำงถูกตอ้ง I 2 Strategies (Innovation Service) เป็นกลยุทธ์ท่ีเก่ียวข้องกบักำร

น ำเอำเทคโนโลยสีำรสนเทศเขำ้มำใชใ้นกำรใหบ้ริกำร 

            11.วลยัพร ปัญจขนัธ์ (2559) ได้ท ำกำรวิจยัเร่ือง กำรศึกษำพฤติกรรมกำรใช้บริกำรธุรกิจ

โรงเรียนดนตรีเอกชนขนำดเล็ก ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี  โดยมีเน้ือหำของำนวิจยัคือ เพื่อ
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วเิครำะห์ปัญหำและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนจำกกำรประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชนขนำดเล็กในเขต

พื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี เพื่อศึกษำควำมคำดหวงัและควำมตอ้งกำรของผูป้กครองในกำรเลือกโรงเรียน

ดนตรีเอกชนขนำดเล็กแก่บุตรหลำน เพื่อศึกษำพฤติกรรมผูป้กครองในกำรตดัสินใจเลือกเขำ้รับ

บริกำรโรงเรียนดนตรีเอกชนขนำดเล็ก แล้วน ำผลมำวิเครำะห์ปัญหำและอุปสรรคในกำรด ำเนิน

ธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชนขนำดเล็กในปัจจุบนั  และน ำเสนอแนวทำงในกำรพฒันำส่วนประสม

ทำงกำรตลำดบริกำร ท่ีส่งผลต่อกำรตดัสินใจรับบริกำรในโรงเรียนดนตรีเอกชนขนำดเล็กในเขต

พื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงเป็นวิจยัท่ีศึกษำวิจยัแบบผสมผสำน (Mixed Method Research) ผูว้ิจยัได้

เก็บขอ้มูลเชิงคุณภำพจำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึก จำกกลุ่มผูบ้ริหำรธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชนขนำด

เล็กภำยในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี จ  ำนวน 4 รำย ในส่วนของขอ้มูลเชิงปริมำณ   ผูว้ิจยัไดท้  ำกำร

จดัเก็บขอ้มูลจำกกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส ำคญั จ ำนวน 400 รำย ซ่ึงมำจำกกำรก ำหนดกลุ่มตวัอย่ำงโดยใช้

ตำรำงส ำเร็จรูปของ Taro Yamane (1973) ส ำหรับกำรวเิครำะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นกำรวิเครำะห์ 

ประกอบด้วยกำรแจกแจงควำมถ่ี (Frequencies distribution) ค่ำร้อยละ (Percentage) ค่ำเฉ ล่ีย 

(Mean) ค่ำส่วนเบ่ียงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) ไดม้ำซ่ึงผลกำรวิเครำะห์แลว้จึงน ำเสนอ

แนวทำงกำรพฒันำ ธุรกิจโรงเรียนดนตรีเอกชนขนำดเล็ก ในเขตพื้นท่ีจงัหวดันนทบุรี เพื่อให้

โรงเรียนเอกชนขนำดเล็ก สำมำรถตอบสนองควำมตอ้งกำรของกลุ่มตลำดเป้ำหมำย โดยมีแนวทำง 

ดงัน้ี 1.ด้ำนผลิตภณัฑ์และบริกำร ประกอบด้วย หลักสูตร ท่ีมีคุณภำพท่ีได้กำรยอมรับในระดับ

สำกล และเน้นกำรสอนทฤษฎีควบคู่กับกำรปฏิบัติ 2. ด้ำนรำคำ  ท ำกำรปรับปรุงกระบวนกำร

ให้บริกำร เพื่อให้สำมำรถปรับอตัรำค่ำเล่ำเรียนไดสู้งข้ึนให้อยูใ่นระดบัรำคำท่ีมีควำมเหมำะสม  3. 

ด้ำนช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย สถำนท่ีตั้งควรมีควำมสะดวกสบำย  ในกำรติดต่อ 4. ด้ำนส่งเสริม

กำรตลำด มีกำรจดัโปรโมชัน่ ส่วนลดให้แก่ลูกคำ้ และน ำระบบส่ือออนไลน์ต่ำง ๆ เขำ้มำใชใ้นกำร

ประชำสัมพนัธ์ข่ำวสำร 5. ด้ำนบุคคล ประกอบดว้ย ผูบ้ริหำรควรมีควำมรู้ควำมเขำ้ใจต่อวิชำกำร

ทำงด้ำนดนตรี ครูผู ้สอนมีควำมเช่ียวชำญเฉพำะด้ำน เจ้ำหน้ำท่ี ธุรกำรมีจิตบริกำร 6. ด้ำน

กระบวนกำร ตอ้งมีระบบกำรปฏิบติังำนท่ีรำบร่ืน มีกระบวนกำรในกำรท ำงำนท่ีเป็นระบบ และ

น ำเอำเทคโนโลยีมำใช้ในกระบวนกำรภำยในธุรกิจ 7. ด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ โดยมีกำร

จดัรูปแบบของโรงเรียนดนตรีให้มีควำมน่ำสนใจ กำรสร้ำงบรรยำกำศเพื่อกระตุ้นแรงจูงใจของ

ผูเ้รียน และมีควำมปลอดภยั 
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บทที ่3 
ระเบียบวธีิวจัิย 

 

 ระเบียบวธีิการวจิยั เร่ือง กลยทุธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ี

จงัหวดัสงขลาประกอบไปดว้ย ดงัน้ี 

1. รูปแบบของงานวจัิย 

ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบแผนในการวิจยั เป็นการวิจยัแบบผสม (Mix method) โดยใชก้ารวจิยัเชิง

ปริมาณ โดยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire)  กบัผูรั้บบริการ และการวิจยัเชิงคุณภาพ

(Qualitative Research)โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก(In-depth Interview)  เพิ่มเติมจากคณาจารยด์า้น

ดนตรีและผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา เพื่อศึกษาสภาพของทิศทาง

ในการด าเนินธุรกิจและขอ้เสนอแนะ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษากลยทุธ์การตลาดบริการ

ส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

2. ประชากร กลุ่มตัวอย่างและผู้ให้ข้อมูล 

  2.1 ประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคือกลุ่มประชากรจงัหวดัสงขลาทั้งหมด 

1,310,986 คน (ขอ้มูลจากทะเบียนราษฎร์ กลางปี ณ เดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2557) 

ตารางท่ี 1 ข้อมลูประชากรและจ านวนหลังคาเรือนในเขตอ าเภอเมืองสงขลาและอ าเภอหาดใหญ่ 
จังหวดัสงขลา ปี 2557 

รหัส อ าเภอ / เทศบาล ชาย หญิง รวม 

9001 อ าเภอเมืองสงขลา 14,542 15,990 30,532 

9011 อ าเภอหาดใหญ่ 21,958 23,242 45,200 

 

  2.2 กลุ่มตัวอย่าง จากตารางแสดงขนาดของกลุ่มตวัอยา่งส าหรับศึกษาสัดส่วนของ

ประชากรของ Taro Yamane ใช้ในการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่าง จะท าให้ได้กลุ่มตวัอย่างกลุ่ม

ประชากรในจงัหวดัสงขลาทั้งส้ิน จ านวน 400 คน (ขนาดความเช่ือมัน่ท่ี 95%, ค่าความคาดเคล่ือน

บวกลบท่ี 5%) โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีท าการศึกษาอยู่ในสถานศึกษาท่ีมีการศึกษาดา้นดนตรีในเขตพื้นท่ี

จังหวดัสงขลา เช่น โรงเรียน มอ.วิทยานุสรณ์  โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลัย ๒ โรงเรียนหาดใหญ่
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วิทยาลยั มหาวิทยาลยัทกัษิณ โรงเรียนมหาวชิราวุธ จงัหวดัสงขลา โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยัสมบูรณ์

กุลกนัยา โรงเรียนหาดใหญ่รัฐประชาสรรค ์และมหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา เป็นตน้ 

 

ตารางท่ี 2 ตารางแสดงขนาดของกลุ่มตัวอย่างส าหรับศึกษาสัดส่วนของประชากร 
 

1.3 ผู้ให้ข้อมูลในการสัมภาษณ์ 

 1.ผูใ้ห้ข้อมูลส าคัญท่ีเป็นคณาจารย์ด้านดนตรีในสถาบันการศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

สงขลา จ านวน 16 ท่านจาก 8 สถาบนัการศึกษา ไดแ้ก่ โรงเรียน มอ.วิทยานุสรณ์ โรงเรียนหาดใหญ่

วิทยาลัย ๒ โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลัย มหาวิทยาลัยทักษิณ โรงเรียนมหาวชิราวุธ จงัหวดัสงขลา 
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โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยัสมบูรณ์กุลกนัยา โรงเรียนหาดใหญ่รัฐประชาสรรค ์และมหาวิทยาลยัราชภฏั

สงขลา เป็นตน้ 

2.ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัท่ีใชใ้นการศึกษาวเิคราะห์ปัญหาและอุปสรรค และกระบวนการท่ี

เกิดข้ึนในการปฏิบติังานของกิจการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา มาจากการเลือก

แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จากผูบ้ริหารสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขต

พื้นท่ีจงัหวดัสงขลา คือ บริษทั ทีจี มิวสิค จ ากดั และหา้งหุ้นส่วนจ ากดั ไอเดียเบส  เน่ืองจากทั้งสอง

สถานประกอบการเป็นสถานประกอบการท่ี ใหบ้ริการแกสถานศึกษา และใหบ้ริการแกลูกคา้ทัว่ไป 

ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

3. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การศึกษาในคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงสร้างข้ึนจาก

การศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงการสอบถามอาจารยท่ี์ปรึกษา โดย

รายละเอียดในแบบสอบถามประกอบดว้ย  4 ขั้นตอน คือ 

              ตอนที ่1 เป็นค าถามเกีย่วกบัข้อมูลประชากรศาสตร์ รวม 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ ระดบัชั้น

การศึกษา กิจกรรมทางดนตรี รายไดโ้ดยรวมของครอบครัว  และจ านวนสมาชิกภายในครอบครัว 

ตอนท่ี 2 เป็นค าถามทัว่ไปเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P Service) และ

ความตอ้งการในการเลือกซ้ือของกลุ่มผูรั้บบริการ โดยแบบสอบถามแบ่งเป็นหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี  

1.เคร่ืองดนตรีท่ีผูรั้บบริการสามารถปฏิบติั 

2.เคร่ืองดนตรีท่ีผูรั้บบริการมีเป็นของตนเอง 

3.แผนการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีในอนาคตของผูรั้บบริการ 

4.งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของผูรั้บบริการ 

5.สาเหตุในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของผูรั้บบริการ เพื่อใหท้ราบถึงขอ้มูลของผูรั้บบริการ 

 

            ตอนท่ี 3 เป็นค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P Service) ท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีโดยเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประเมินค่า (Likert scale) มี 5 ระดบั 

คือ  
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ระดบั 5      คือ     ส าคญัมากท่ีสุด 

ระดบั 4      คือ      ส าคญัมาก 

ระดบั 3      คือ      ส าคญัปานกลาง 

ระดบั 2      คือ      ส าคญันอ้ย 

ระดบั 1      คือ      ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

             ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะและอ่ืนของผูรั้บบริการ เก่ียวการพฒันาหวัขอ้งานวจิยั เป็นการเปิด
โอกาสใหผู้ต้อบแบบสอบถามไดต้อบโดยอิสระ (Open Ended) 
 

4.  การพฒันาเคร่ืองมือและการทดสอบเคร่ืองมือ 

4.1 ท าการรวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการ

สร้างแบบสอบถาม และค าถามในการสัมภาษณ์ 

4.2 น าร่างแบบสอบถามขอค าแนะน าจากอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อให้ได้แบบสอบถามและ

ค าถามท่ีมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 

 4.3 น าแบบสอบถามและค าถามท่ีสร้างข้ึน ไปใหอ้าจารยผ์ูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ท่าน ในการ

ตรวจเคร่ืองมืองานวิจยั ขอ้มูลของแบบสอบถามเพื่อให้ได้แบบสอบถาม ท่ีมีความเท่ียงตรงของ

เน้ือหาท่ีจะน ามาใชส้ าหรับงานวจิยัน้ี ไดแ้ก่   

 ท่านท่ี  1   ดร.พุทธรักษา ก าเหนิดรัตน์ อาจารยป์ระจ า วทิยาลยัดุริยางคศิลป์ มหาวทิยาลยัมหิดล  

 ท่านท่ี  2   ดร.ภาวตั อุปภมัถเ์ช้ือ  อาจารยป์ระจ า วทิยาลยัดุริยางคศิลป์ มหาวทิยาลยัมหิดล  

 ท่านท่ี  3   อาจารย ์วรุตม์  ภาสุรกุล   อาจารยป์ระจ า คณะดุริยางคศาสตร์ มหาวิทยาลยั

ศิลปากร  

 อาจารยท์ั้ง 3 ท่านไดแ้นะน าและให้ขอ้คิดในการออกแบบสอบถาม ให้มีความเขม้ขน้ใน

ค าถามและลดจ านวนค าถามใหน้อ้ยลงให้เหลือเพียง 35 ขอ้ โดยจดัออกมาเป็นกลุ่มๆ อยา่งละ 5 ขอ้

จากเคร่ืองมืองานวิจยัใน 7P’s ให้เรียบร้อย และแนะน าแนวทาง ในการตั้ งค  าถามส าหรับการ

สัมภาษณ์ในการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อการท่ีจะสามารถน าผลวิจยัท่ีได้ มาประมวลผลออกมาเป็น

ผลลพัธ์ของงานวจิยั ไดต้รงและสอดคลอ้งตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยัในคร้ังน้ี 

              4.4 น าแบบสอบถาม กลบัมาปรับปรุงแกไ้ขเพื่อใหไ้ดส้มบูรณ์แบบ และตรงกบัเน้ือหาของ
การวิจยัแล้วจ าน าชุดค าถามสัมภาษณ์เชิงลึก ท่ีได้รับการปรับปรุงแล้ว ไปใช้ เก็บรวบรวมขอ้มูล
ภาคสนามจริงต่อไป  
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5. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ ดว้ยการแจกจ่าย แบบสอบถาม

ให้แก่กลุ่มตวัอย่าง คือนักเรียนนักศึกษาดนตรีตามสถานศึกษา และคณาจารยด์นตรีในจงัหวดั

สงขลาโดยด าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. น าหนังสือแนะน าตัวจาก บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร ท าส าเนาแนบ

แบบสอบถาม เพื่อขออนุญาตในการขอเข้าไปเก็บแบบสอบถาม และการขออนุญาตในการ

สัมภาษณ์กลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีและผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา  

2. เลือกเก็บแบบสอบถามจากนกัเรียนนกัศึกษาดา้นดนตรีตามสถานศึกษา และสัมภาษณ์

กลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีและกลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา  

               3. ท าการตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลในแบบสอบถามทั้ง 400 ชุด แลว้น าขอ้มูลท่ี
ได้มาลงบนัทึกในคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรม SPSS ในการประมวลผลขอ้มูลตามวิธีการสถิติ
ต่อไปโดยใชแ้นวคิดทฤษฎี (7P’s) ในการวเิคราะห์ และท าการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อความ
คาดหวงัของผูใ้ช้บริการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจังหวดัสงขลา จากความคิดเห็นของ
ผูใ้ช้บริการโดยใช้สถิติ ได้แก่ การวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis) และวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 

 

4.น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์กลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีโดยใชแ้นวคิดทฤษฎีการตลาด

ความตอ้งการ (Needs and Wants) และผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

มาวิเคราะห์โดยใช้แนวคิด ทฤษฎีจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) ในการ

วเิคราะห์ 

 

6. การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

 6.1 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 

สถิติเชิงพรรณนา 

 1. วิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ใช้สถิติเชิงพรรณนาการแจกแจงความถ่ี 

(Frequencies) และ ร้อยละ (Percentage) 

 2. วเิคราะห์ปัจจยัการตลาดบริการ และความพึงพอใจ โดยใช้การค านวณทางสถิติ

เพื่อหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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                           3.ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจเคร่ือง
ดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา จากความคิดเห็นของผูใ้ช้บริการโดยใช้สถิติ ไดแ้ก่ การวิเคราะห์
องคป์ระกอบ (Factor Analysis) และวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 

เกณฑ์คะแนนระดับความส าคัญทีม่ีต่อปัจจัยการตลาดบริการ 

ในดา้นปัจจยัการตลาดบริการทัว่ไป แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประเมินค่า  

(Likert scale) มี 5 ระดบั คือ 

ระดบั 5 คือ ส าคญัมากท่ีสุด 

ระดบั 4 คือ ส าคญัมาก 

ระดบั 3 คือ ส าคญัปานกลาง 

ระดบั 2 คือ ส าคญันอ้ย 

ระดบั 1 คือ ส าคญันอ้ยท่ีสุด 

สามารถแบ่งเกณฑร์ะดบัคะแนนได ้ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  มีความพึงพอใจมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง  มีความพึงพอใจมาก 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  มีความพึงพอใจปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง  มีความพึงพอใจนอ้ย 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง  มีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

เกณฑ์คะแนนระดับความต้องการและส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี 

ในดา้นความตอ้งการและปัจจยัการส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประเมินค่า (Likert scale) มี 5 

ระดบั คือ 

ระดบั 5 คือ ส าคญัมากท่ีสุด 

ระดบั 4 คือ ส าคญัมาก 

ระดบั 3 คือ ส าคญัปานกลาง 

ระดบั 2 คือ ส าคญันอ้ย 

ระดบั 1 คือ ส าคญันอ้ยท่ีสุด 
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สามารถแบ่งเกณฑร์ะดบัคะแนนได ้ดงัน้ี 

คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง  มีความพึงพอใจมากท่ีสุด 

คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง  มีความพึงพอใจมาก 

คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง  มีความพึงพอใจปานกลาง 

คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง  มีความพึงพอใจนอ้ย 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง  มีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 

 

 6.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

  การวิจยัคร้ังน้ีไดใ้ช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 2 ขั้นตอน เพื่อน าไปวิเคราะห์ขอ้มูล 

ไดแ้ก่ 

  ขั้นตอนท่ี 1 กลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

สงขลา จ านวน 2 สถานประกอบการ โดยใชก้ารบรรยายพรรณนาขอ้มูล และจดัหมวดหมู่ประเด็นท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการประกอบธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา โดยใชก้ารวิเคราะห์

ขอ้มูลจากทฤษฎี SWOT Analysis 

  ขั้นตอนท่ี 2 กลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา จ านวน 16 ท่าน

โดยใชก้ารบรรยายพรรณนาขอ้มูล และจดัหมวดหมู่ประเด็นท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีพื้นฐานการวเิคราะห์

จากแนวคิดทฤษฎีการตลาดความตอ้งการ (Needs and Wants) 

                          ขั้นตอนท่ี 3 สร้างกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ 
รับบริการในธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา (เพื่อตอบวตัถุประสงค์ของ
การศึกษาในขอ้ท่ี 3) 
 1.จากผลส ารวจในขั้นตอนท่ี 1 และในขั้นตอนท่ี 2 มาก าหนดประเด็นส าคญัเพื่อสร้างกล
ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจรับบริการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 2. ผูว้จิยัท าการสรุปขอ้มูล เพื่อสร้างกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจรับบริการในธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
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7. ระยะเวลาที่ท าการวจัิยและแผนการด าเนินงาน 

ในการศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

สงขลามีช่วงระยะเวลาท่ีท าการวจิยั ระหวา่งเดือน กรกฎาคม –เมษายน เป็นระยะเวลาทั้งส้ิน 9 เดือน 

โดยมีแผนการด าเนินงาน ดงัน้ี 

ตารางท่ี 3 ระยะเวลาท่ีท าการวิจัยและแผนการด าเนินงาน 

ขั้นตอนการด าเนินงาน 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 
1. ศึกษาปัญหาการ

วจิยั 
    

     

2. ทบทวน
วรรณกรรมท่ี
เก่ียวขอ้ง 

    
     

3. ศึกษาปัญหาการ
วจิยั 

    
     

4. ออกแบบสอบถาม          

 ปรับปรุงแกไ้ข 
แบบสอบถาม 

    
     

 ทดสอบ 
แบบสอบถาม 

    
     

5. เก็บรวบรวมขอ้มูล          
6. สรุปวเิคราะห์ขอ้มูล 

และรายงาน 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

         การวิจยัเร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ใช้
การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณโดยใช้การแจกแบบสอบถาม เพื่อศึกษาผูรั้บบริการในหลกัการส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7p Services) ตามวตัถุประสงคข์องการ
วิจัย ทั้ งน้ีได้เก็บข้อมูลจากผู ้ให้ข้อมูลจากสถาบันการศึกษาท่ีมีการศึกษาทางด้านดนตรีเป็น
องค์ประกอบ และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ SPSS การวิเคราะห์
องค์ประกอบ (Factor Analysis) และวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ใน
ส่วนการวจิยัเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริหารของสถานประกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ือง
ดนตรี และสัมภาษณ์กลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาเป็นส่วนสนบัสนุนในการ
วเิคราะห์ ทฤษฎีการตลาดความตอ้งการ (Needs and Wants) เพื่อใหท้ราบถึงสถานการณ์ ณ ปัจจุบนั 
และความตอ้งการของกลุ่มคณาจารยด์้านดนตรี เพื่อน ามาวิเคราะห์และพฒันาให้ตอบสนองต่อ
หลกัการดงักล่าวของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรี ท่ีน าไปสู่การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
ของสถานประกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี ดงัจะแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  โดยน าเสนอ
ขอ้มูลแบ่งเป็นหวัขอ้ดงัน้ี 
  1.ขอ้มูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามกลุ่มลูกคา้หรือผูรั้บบริการท่ีเขา้รับ
บริการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
                          2.ขอ้มูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี
และสัมภาษณ์กลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
 

การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 

ข้อมูลเชิงปริมาณจากการแจกแบบสอบถามกลุ่มลูกค้าที่เข้ารับบริการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีใน

เขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา 

 การผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ จากการแจกแบบสอบถามกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้รับบริการ
ธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัได้เสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลใน
รูปแบบตารางประกอบค าบรรยาย 
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 สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยคร้ังน้ี เพื่อให้เกิดความเข้าใจตรงกัน  ความสะดวกในการวิเคราะห์ และการ
น าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัจึงไดก้ าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ดงัน้ี 
 X  แทน   ค่าเฉล่ีย (Means) 
 S.D.  แทน   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 F   แทน   ค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ (F-Test) 
 t  แทน   ค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ (T-Test) 
 SS  แทน   ค่าผลรวมก าลงัสองของคะแนน (Sum of square) 
 MS  แทน   ค่าเฉล่ียก าลงัสองของคะแนน (Mean of square) 
 DF แทน   ขั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
 **   แทน   ค่านยัส าคญัทางสถิติ .05 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
                                 ผูว้ิจยั ไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นตอนๆ เพื่อสะดวกต่อการท าความ
เขา้ใจในการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถาม และไดเ้ก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มนักเรียนกลุ่มนักศึกษาด้านดนตรี ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา จ านวน 400 คน 
น ามาวเิคราะห์ แบ่งเป็นขอ้มูล 4 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
 
ตอนที่ 1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ ระดับชั้นการศึกษา กิจกรรมทางดนตรี รายได้ของ
ครอบครัว  และจ านวนสมาชิกภายในครอบครัวใช้การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการ   แจกแจงความถ่ี 
(Frequency)  และร้อยละ (Percentage) 
 

ตารางท่ี 4  ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านเพศ  
เพศ ความถ่ี ร้อยละ 

ผู้ชาย 197 49.3 

ผู้หญิง 202 50.5 

ไมร่ะบ ุ 1 0.2 

รวม 400 100 
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 จากตารางท่ี 4 ในดา้นขอ้มูลประชากรศาสตร์ดา้นเพศแสดงใหเ้ห็นวา่มีผูต้อบแบบสอบถาม

เป็นผูห้ญิงจ านวน 202 คน เท่ากบัร้อยละ 50.5 มากกวา่จ านวนผูช้ายท่ีมี 197 คน คิดเป็นร้อยละ 49.3 

ทั้งน้ีมีผูไ้ม่ระบุเพศจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 

ตารางท่ี 5 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านระดับช้ันการศึกษา 
การศึกษา ความถ่ี ร้อยละ 

มธัยมศึกษาตอนตน้ 216 54 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 106 26.5 

อนุปริญญา/ปวส. 4 1 

ปริญญาตรี 66 16.5 

ไม่ระบุ 8 2 

รวม 400 100 

 

                   จากตารางท่ี 5 พบว่านักเรียนในชั้นมธัยมศึกษาตอนตน้มีจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม

มากท่ีสุดเท่ากบั 216 คน คิดเป็นร้อยละ 54  รองลงมาคือชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า

ประกาศนียบตัรวิชาชีพมีจ านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 ระดบัปริญญาตรีมีจ านวน 66 คน คิด

เป็นร้อยละ 16.5 และในระดบัอนุปริญญาหรือเทียบเท่าประกาศนียบตัรวิชาชีพขั้นสูงมีผูต้อบน้อย

ท่ีสุด 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ทั้งน้ีมีผูไ้ม่ระบุระดบัการศึกษาเป็นจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 

ตารางท่ี 6 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านกจิกรรมทางดนตรี 
กิจกรรมทางดนตรี ความถ่ี ร้อยละ 

วงโยธวาทิต 140 35 

วงออร์เคสตรา 156 39 

วงสตริงคอมโบ 34 8.5 

ชมรมดนตรี 42 10.5 

วชิาดนตรีในโรงเรียน 18 4.5 
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กิจกรรมการเรียน/เรียนเสริม 7 1.8 

ไม่ระบุ 3 0.8 

รวม 400 100 

 

                 จากตารางท่ี 6 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามท ากิจกรรมดนตรีดา้นวงออร์เคสตรา มากท่ีสุด

เป็นจ านวน 156  คน คิดเป็นร้อยละ 39 รองลงมาคือ วงโยธวาทิตมีจ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 

35 อนัดบัต่อมาคือ ชมรมดนตรีมีจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 วงสตริงคอมโบมีจ านวน 34 

คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  วิชาดนตรีในโรงเรียนมีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และกิจกรรมการ

เรียนหรือเรียนเสริมมีจ านวนน้อยท่ีสุดอยู่ท่ี 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ทั้งน้ีมีผูท่ี้ไม่ไดร้ะบุกิจกรรม

ทางดนตรี เป็นจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 

ตารางท่ี 7 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านรายได้ของครอบครัว 
รายไดค้รอบครัว ความถ่ี ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 23 5.8 

10,001 – 20,000 บาท 91 22.8 

20,001 – 50,000 บาท 139 34.8 

50,001 – 100,000 บาท 94 23.5 

สูงกวา่ 100,000 บาท 4 1 

ไม่ระบุ 3 0.8 

รวม 400 100 

 

                 จากตารางท่ี 7 พบวา่รายไดข้องครอบครัวส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 20,001 – 50,000 บาท

มากท่ีสุดเป็นจ านวน 139  คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาคือ 50,001 – 100,000 บาท เป็นจ านวน 

94  คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 อนัดบัต่อมาคือ 10,001 – 20,000 บาท เป็นจ านวน 91  คน คิดเป็นร้อย

ละ 22.8 ต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 23  คน คิดเป็นร้อยละ 5.8  และรายไดข้องครอบครัวท่ีสูงกว่า 
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100,000 บาท มีจ านวน 4  คน คิดเป็นร้อยละ 1 ซ่ึงเป็นจ านวนผูต้อบแบบสอบถามนอ้ยท่ีสุด ทั้งน้ี มี

ผูท่ี้ไม่ไดร้ะบุในดา้นของรายไดข้องครอบครัว เป็นจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 

 

ตารางท่ี 8 ข้อมูลประชากรศาสตร์ด้านจ านวนสมาชิกภายในครอบครัว 
จ านวนสมาชิกภายในครอบครัว ความถ่ี ร้อยละ 

2 คน 14 3.5 

3 คน 96 24 

4 คน 131 32.8 

5 คน 74 18.5 

6 คน 30 7.5 

7 คน 5 1.3 

8 คน 4 1 

ไม่ระบุ 46 11.5 

รวม 400 100 

  

              จากตารางท่ี 8 จะพบว่าสมาชิกในครอบครัวของผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจ านวน 

4 คน คิดเป็นร้อยละ  32.8 รองลงมาครอบครัวมีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 24   อนัดับถัดมา

ครอบครัวมีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 อนัดบัถดัมาครอบครัวมีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.5 อนัดบัถดัมาครอบครัวมีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 อนัดบัถดัมาครอบครัวมีจ านวน 7 คน 

คิดเป็นร้อยละ 1.3 และครอบครัวมีจ านวน 8 คน ซ่ึงมีจ านวนน้อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 1 เรียง

ตามล าดบั  ทั้งน้ีมีผูท่ี้ไม่ไดร้ะบุในดา้นของจ านวนสมาชิกภายในครอบครัวเป็นจ านวน 46 คน คิด

เป็นร้อยละ 11.5 
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 ตอนที่ 2 วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ และความพึงพอใจ โดยใชส้ถิติ

แจกแจงความถ่ี และร้อยละ  

ตารางท่ี 9 เคร่ืองดนตรีทีผู่้ รับบริการสามารถปฏิบัติ  
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

จากตารางท่ี 9 พบว่าเคร่ืองดนตรีท่ีผูรั้บบริการสามารถปฏิบติั ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลามากท่ีสุด

คือกีตาร์โปร่ง ร้อยละ 9.26 ล าดบัถัดมาคือกลองชุด ร้อยละ 8.15 ในส่วนของเคร่ืองดนตรีท่ีมีผู ้

ปฏิบติัน้อยท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 0.19 ได้แก่ เมาท์ออร์แกน กลองบองโก กลองคองก้า แทมบูริน 

และเบล ทั้งน้ีเคร่ืองดนตรีท่ีผูรั้บบริการไม่มีการปฏิบติั คือ กีตาร์คลาสสิก และแมนโดริน  

 

 

 เคร่ืองดนตรี ความถี ่ ร้อยละ  เคร่ืองดนตรี ความถี ่ ร้อยละ 
ไวโอลิน 85 7.87 เมาทอ์อแกน 2 0.19 
วโิอล่า 20 1.85 ทรัมเปต 68 6.3 
เชลโล 13 1.20 คอนเน็ท 12 1.11 
ดบัเบิลเบส 13 1.20 เฟรนชฮ์อร์น 29 2.69 
กีตาร์โปร่ง 100 9.26 สไลดท์รอมโบน 28 2.59 
กีตาร์คลาสสิก 0 0 ยโูฟเนียม 19 1.76 
กีตาร์ไฟฟ้า 55 5.09 ทูบา 4 0.37 
เบสไฟฟ้า 38 3.52 คียบ์อร์ดไฟฟ้า 78 7.22 
อูคูเลเล่ 30 2.78 เปียโนไฟฟ้า 45 4.17 
แมนโดริน 0 0 เปียโน 86 7.96 
คลาริเนต 35 3.24 แอคคอร์ดเดียน 9 0.83 
ฟลูท 55 5.09 กลองชุด 88 8.15 
พิคโคโล 13 1.20 คาฮอง 25 2.31 
โซปราโนแซ็กโซโฟน 11 1.02 กลองบองโก 2 0.19 
อลัโตแซ๊กโซโฟน 25 2.31 กลองคองกา้ 32 2.96 
เทเนอร์แซ็กโซโฟน 42 3.89 แทมบูริน 2 0.19 
โอโบ 9 0.83 เบล 2 0.19 
บาสซูน 5 0.46 รวม 1080 100 
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ตารางท่ี 10 เคร่ืองดนตรีทีผู่้ รับบริการมีเป็นของตนเอง 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

             จากตารางท่ี 10 พบวา่เคร่ืองดนตรีท่ีผูรั้บบริการในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลามีเป็นของตนเอง

มากท่ีสุด คือ กีตาร์โปร่ง คิดเป็นร้อยละ 20.94 และไวโอลินรองลงมาท่ีร้อยละ 19.06 ทั้งน้ีเคร่ือง

ดนตรีท่ีผูรั้บบริการมีเป็นของตนเองน้อย ไดแ้ก่ แอคคอร์ดเดียน แทมบูริน คาฮอง คิดเป็นร้อยละ 

0.31 ในส่วนของเคร่ืองดนตรีท่ีผูรั้บบริการไม่มีเป็นของตนเองไดแ้ก่ กีตาร์คลาสสิก แมนโดริน พิค

โล โอโบ บาสซูน เมาทอ์อแกน  และคอนเน็ท  เป็นตน้    

 

 

 

 

 เคร่ืองดนตรี ความถี ่ ร้อยละ  เคร่ืองดนตรี ความถี ่     ร้อยละ 
ไวโอลิน 61  19.06 เมาทอ์อแกน 0 0 
วโิอล่า 6 1.88 ทรัมเปต 7 2.19 
เชลโล 3 0.94 คอนเน็ท 0 0 
ดบัเบิลเบส 2 0.63 เฟรนชฮ์อร์น 2 0.63 
กีตาร์โปร่ง 67 20.94 สไลดท์รอมโบน 0 0 
กีตาร์คลาสสิก 0 0 ยโูฟเนียม 0 0 
กีตาร์ไฟฟ้า 30 9.4 ทูบา 0 0 
เบสไฟฟ้า 10 3.13 คียบ์อร์ดไฟฟ้า 22 6.88 
อูคูเลเล่ 35 10.94 เปียโนไฟฟ้า 8 2.5 
แมนโดริน 0 0 เปียโน 20 6.25 
คลาริเนต 2 0.63 แอคคอร์ดเดียน 1 0.31 
ฟลูท 7 2.19 กลองชุด 15 4.69 
พิคโคโล 0 0 คาฮอง 1 0.31 
โซปราโนแซ็กโซโฟน 2 0.63 กลองบองโก 0 0 
อลัโตแซ๊กโซโฟน 3 0.94 กลองคองกา้ 10 3.13 
เทเนอร์แซ็กโซโฟน 5 1.56 แทมบูริน 1 0.31 
โอโบ 0 0 เบล 0 0 
บาสซูน 0 0 รวม 320 100 
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ตารางท่ี 11 แผนการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีในอนาคตของผู้ รับบริการ 
 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

        จากตารางท่ี 11 แผนการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีในอนาคตของผูรั้บบริการท่ีมีจ านวนมากท่ีสุด 

ไดแ้ก่ กลองชุดท่ีร้อยละ 10.58 ล าดบัถดัมาคือ คียบ์อร์ดไฟฟ้าท่ีร้อยละ 8.91 ทั้งน้ีแผนการเลือกซ้ือ

จ านวนนอ้ยท่ีสุด คือ เบล คิดเป็นร้อยละ 0.11 นอกจากน้ีเคร่ืองดนตรีท่ีไม่มีแผนการซ้ือ ไดแ้ก่ กีตาร์

คลาสสิก แมนโดริน ทูบา และแทมบูริน      

 ตารางท่ี 12 งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของผู้ รับบริการ 

 เคร่ืองดนตรี ความถี ่ ร้อยละ  เคร่ืองดนตรี ความถี ่     ร้อยละ 
ไวโอลิน 54 6.01 เมาทอ์อแกน 3 0.33 
วโิอล่า 18 2 ทรัมเปต 73 8.13 
เชลโล 17 1.89 คอนเน็ท 12 1.34 
ดบัเบิลเบส 13 1.45 เฟรนชฮ์อร์น 16 1.78 
กีตาร์โปร่ง 66 7.35 สไลดท์รอมโบน 13 1.45 
กีตาร์คลาสสิก 0 0 ยโูฟเนียม 9 1 
กีตาร์ไฟฟ้า 58 6.46 ทูบา 0 0 
เบสไฟฟ้า 35 3.9 คียบ์อร์ดไฟฟ้า 80 8.91 
อูคูเลเล่ 14 1.56 เปียโนไฟฟ้า 25 2.78 
แมนโดริน 0 0 เปียโน 56 6.24 
คลาริเนต 16 1.78 แอคคอร์ดเดียน 6 0.67 
ฟลูท 52 5.79 กลองชุด 95 10.58 
พิคโคโล 6 0.67 คาฮอง 25 2.78 
โซปราโนแซ็กโซโฟน 13 1.45 กลองบองโก 2 0.22 
อลัโตแซ๊กโซโฟน 24 2.67 กลองคองกา้ 32 3.56 
เทเนอร์แซ็กโซโฟน 48 5.35 แทมบูริน 0 0 
โอโบ 9 1 เบล 1 0.11 
บาสซูน 7 0.78 รวม 898 100 

 งบประมาณ (บาท) ความถี ่ ร้อยละ 
1,500-3,000 47 11.8 
4,000-6,000 30 7.5 
7,000-9,000 26 6.5 
10,000-12,000 51 12.8 
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              จากตารางท่ี 12 งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของผูรั้บบริการโดยส่วนมากจะอยู่

ท่ี 10,000-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 12.8  รองลงมาคือ 1,500-3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.8  

ล าดบัถดัมาคือ 20,000-22000 บาท คิดเป็นร้อยละ 11.5  ล าดบัถดัมาคือ 23,000-25,000 บาท คิดเป็น

ร้อยละ 10.5 ล าดบัถดัมาคือ 4,000-6,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 7.5 ล าดบัถดัมาคือ 7,000-9,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 6.5 ล าดับถัดมาคือ มากกว่า 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 6.3 และมีผู ้ท่ี เลือก

งบประมาณราคาจ านวนน้อยท่ีสุดอยูท่ี่ 16,000-19,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.5 ทั้งน้ีมีผูท่ี้ไม่ไดร้ะบุ

ในดา้นของงบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี เป็นจ านวน 60 คน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 15 

  ตารางท่ี 13  ตารางแจกแจงผู้ทีม่ีงบประมาณมากกว่า 25,000 บาท 
 

 

 

 

 

 

 

         จากตารางท่ี 13 งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของผูรั้บบริการท่ีมากกว่า 25,000 

แสดงให้เห็นว่าผูรั้บบริการมีงบประมาณ 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28 และ 300,000 บาท คิด

เป็นท่ีร้อยละ 24 ทั้งน้ี ผูท่ี้มีงบประมาณ 40,000 บาท และ 60,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4 

13,000-15,000 51 12.8 
16,000-19,000 22 5.5 
20,000-22,000 46 11.5 
23,000-25,000 42 10.5 
มากกวา่ 25,000 (โปรดระบุยอด
จ านวนท่ีตอ้งการ) 

25 6.3 

ไม่ระบุงบประมาณ 60 15 
รวม 400 100 

 งบประมาณ ความถี ่ ร้อยละ 
30,000 2 8 
40,000 1 4 
50,000 4 16 
60,000 1 4 
70,000 2 8 
100,000 7 28 
200,000 2 8 
300,000 6 24 
รวม 25 100 
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ตารางท่ี 14 สาเหตุในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของผู้ รับบริการ  
 

 

 

  

        จากตารางท่ี 14 สาเหตุในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของผูรั้บบริการส่วนใหญ่มาจากความชอบ

ส่วนบุคคลมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 66.3 รองลงมา คือ การใชป้ระกอบการเรียน คิดเป็นร้อยละ 24.8 

ล าดบัถดัมาคือ เพื่อประกอบอาชีพ คิดเป็นร้อยละ 8.5 และ ในส่วนอ่ืนๆไวใ้ชส้ าหรับการฝึกซอ้มมี

จ านวนนอ้ยท่ีสุดท่ีร้อยละ 0.5 

ตอนที ่3 ความต้องการและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

และรับบริการธุรกจิเคร่ืองดนตรีในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา  

 ท าการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อความคาดหวงัของกลุ่มลูกคา้ ใช้บริการจากความ
คิดเห็นของผูใ้ชบ้ริการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาโดยใชส้ถิติ ไดแ้ก่ การ
วเิคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis)โดยใชแ้บบสอบถามมาตราส่วนประเมินค่า (Likert Scale) 
มี 5 ระดบั ใชก้ารแจกแจงค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 
                     ตารางท่ี 15 แสดงค่า KMO and Bartlett’s Test 
 
 
 
 
 
 
 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลในตารางท่ี  15 ค่ า Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling 
Adequacy มีค่าเท่ากบั 0.936 ไดค้่า Significance = .000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.5 จึงสามารถน ามาวิเคราะห์
กลุ่มลูกคา้ใช้บริการร้านดนตรีเคร่ืองสายตะวนัตก ทั้ง 35 ตวัแปรมีความสัมพนัธ์กนัเพียงพอท่ีจะ
น ามาวเิคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) ได ้
 

สาเหตุ ความถี ่ ร้อยละ 
ประกอบการเรียน 99 24.8 
ความชอบส่วนบุคคล 265 66.3 
ประกอบอาชีพ 34 8.5 
อ่ืนๆ (ส าหรับฝึกซอ้ม) 2 0.5 
รวม 400 100 

KMO and Bartlett's Test 
Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .936 
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 5575.252 

df 595 

Sig. .000 
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          ตารางท่ี 16 ความต้องการและปัจจัยท่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือและรับบริการธุรกิจเคร่ือง
ดนตรี 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีส่่งผลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(Std. 

Deviation) 

ระดบั
ความส าคญั 

ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ปัจจยัที ่1 
1. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย 4.41 .734 มากท่ีสุด 
2. สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับ 4.33 .702 มากท่ีสุด 
3. วตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ืองดนตรีเป็นเทคโนโลยใีหม่ 4.23 .758 มากท่ีสุด 
4. มีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้ของเคร่ืองดนตรีทุกช้ิน 4.48 .704 มากท่ีสุด 
5.แหล่งท่ีมาของเคร่ืองดนตรี มาจากตวัแทนผูจ้  าหน่ายและน าเขา้สินคา้อยา่งถูกตอ้ง
ตามกฎหมาย 

4.40 .762 มากท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีส่่งผลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(Std. 

Deviation) 

ระดบั
ความส าคญั 

ด้านราคา (Price) ปัจจยัที่ 2 
6. มีการก าหนดราคาของสินคา้ ใหมี้ความเหมาะสมกบัตวัสินคา้ 4.37 .744 มากท่ีสุด 
7.ราคาของเคร่ืองดนตรีเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาของร้านอ่ืน มีความเหมาะสมและ
ยติุธรรม 

4.32 .761 มากท่ีสุด 

8.มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เช่น บตัรเครดิต โอนเงินสดผา่นแอพพลิเคชัน่
ต่างๆบตัรผอ่นสินคา้) 

4.18 .835 มาก 

9.สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดต้ามความเหมาะสม 4.15 .778 มาก 
10.ขั้นตอนการซ้ือขายไม่ซบัซอ้น เช่น มีการเสนอราคาก่อนก่อนช าระเงิน 4.22 .773 มากท่ีสุด 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัที ่3 
11.มีการใชเ้ทคโนโลยใีนการเพ่ิมช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ขอ้มูลต่างๆไปยงัผู ้

เขา้รับบริการ (เช่น Line Facebook TwitterWebsite) 
4.24 .759 มากท่ีสุด 

12.ช่ือเสียงของร้านขายเคร่ืองดนตรีเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับ 4.07 .887 มาก 
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13.Website ของร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นปัจจุบนัและ

อนาคต 
4.18 .807 มาก 

14.มีการจดัแสดงบูทของทางร้านเคร่ืองดนตรี ตามงานคอนเสิร์ตหรืองานเวร์ิคชอป

ดนตรีต่างๆ 
4.07 .867 มาก 

15.ท าเลของร้านขายเคร่ืองดนตรี มีการเดินทางสะดวก เช่น ตั้งอยูบ่นถนนสายหลกั มี

รถประจ าทางหรือรถสาธารณะบริการ 
4.09 .830 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) ปัจจยัที ่4 
16.มีการจดัโปรโมชัน่ตามเทศกาลต่างๆ 4.18 .873 มาก 

17.มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนตดัสินใจซ้ือ 4.30 .779 มากท่ีสุด 

18.มีส่วนลดหรือของแถมมอบให ้ในกรณีท่ีซ้ือตามยอดท่ีเหมาะสม 4.25 .812 มากท่ีสุด 

19.มีการมอบส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ท่ีเคยเขา้มารับบริการ 4.20 .834 มาก 

20. มีการมอบของขวญั ของก านลัใหก้บัลูกคา้ตามเทศกาลหรือโอกาสพิเศษต่างๆ 4.15 .823 มาก 

ด้านบุคลากร (People) ปัจจยัที ่5 
21.พนกังานของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีทกัษะดา้นดนตรีและผา่นการ

ฝึกอบรมจากผูเ้ช่ียวชาญอยา่งถูกตอ้ง 
4.28 .789 มากท่ีสุด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทีส่่งผลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(Mean) 

ส่วน
เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
(Std. 

Deviation) 

ระดบั
ความส าคญั 

22.มีการสนบัสนุนใหพ้นกังานเขา้รับการฝึกอบรมในดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ือง

ดนตรี 
4.21 .775 มากท่ีสุด 

23. พนกังานมีความรู้ ความสามารถ มีเทคนิคในการน าเสนอสินคา้ และประสบการณ์

ในการขายสินคา้เคร่ืองดนตรีโดยเฉพาะ 
4.30 .790 มากท่ีสุด 

24.พนกังานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถตอบขอ้ซกัถามเก่ียวกบัสินคา้ การ

ใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว 
4.38 .723 มากท่ีสุด 

25.พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ  มีความสุภาพ อ่อนนอ้ม เป็นกนัเอง และมี

ความกระตือรือร้น 
4.37 .748 มากท่ีสุด 

ด้านกระบวนการขั้นตอน (Process) ปัจจยัที ่6 
26.มีการตอ้นรับ ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ตั้งแต่เร่ิมแรกท่ีเขา้มารับบริการและตลอดไป 4.28 .777 มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 16 แสดงใหเ้ห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความคิดเห็น ในระดบัมากและมากท่ีสุดเป็น
ส่วนใหญ่ ทั้งน้ีสามารถเรียงล าดบัค่าเฉล่ียความคิดเห็นท่ีมีต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการธุรกิจ
จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ใน 2 ล าดบัไดด้งัน้ี 
 โดยแบ่งเป็นหวัขอ้ตามปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการธุรกิจจ าหน่าย
เคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาในระดบัมากท่ีสุดจาก 7 ปัจจยั ในอนัดบัแรก คือ 
 1.1 มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย โดยมีค่าเฉล่ีย 4.41  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.734  
 1.2มีการก าหนดราคาของสินคา้ ให้มีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ีย 
4.37  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.744  
                           1.3 มีการใชเ้ทคโนโลยีในการเพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ขอ้มูลต่างๆไป
ยงัผูเ้ขา้รับบริการ (เช่น Line Facebook TwitterWebsite)โดยมีค่าเฉล่ีย 4.24 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
0.759  

27.มีการติดต่อเจา้ของร้านไดโ้ดยตรง ในกรณีท่ีผูรั้บบริการพบปัญหา หรือกรณี

เร่งด่วน 
4.31 .761 มากท่ีสุด 

28.การตรวจสอบสินคา้และเคร่ืองดนตรีก่อนส่งมอบ 4.56 .699 มากท่ีสุด 

29.มีระบบการจดัเก็บขอ้มูลของของผูเ้ขา้รับบริการ ถูกตอ้ง และสามารถสืบคน้ได้

รวดเร็ว 
4.39 .678 มากท่ีสุด 

30.มีสินคา้และเคร่ืองดนตรีส ารองไวส้ าหรับลูกคา้ท่ีน าเคร่ืองดนตรีมาเคลมหรือส่ง

ซ่อม 
4.37 .786 มากท่ีสุด 

ด้านปัจจยัทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัที ่7 
31.มีช่วงเวลาเปิด/ปิดท าการหรือวนัหยดุท่ีเหมาะสมและชดัเจนบ่งบอกไว ้ณ สถาน

ประกอบการ 
4.32 .724 มากท่ีสุด 

32.มีพ้ืนท่ีพกัรับรองส าหรับผูเ้ขา้รับบริการและมีพ้ืนท่ีส าหรับจอดรถเพียงพอ 4.17 .772 มาก 

33. แสงไฟท่ีใชใ้นร้านขายเคร่ืองดนตรีมีความสวา่งเพียงพอส าหรับการเลือกซ้ือสินคา้

และเขา้รับบริการ 
4.23 .753 มากท่ีสุด 

34. มีบริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย (Wifi) โทรทศัน์ หนงัสือ นิตยสารน ้ าด่ืมใหแ้ก่ผูเ้ขา้

รับบริการฟรี 
4.09 .948 มาก 

35.มีการจดัรูปแบบของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาดสวยงาม 

ทนัสมยั และสะดวกต่อการเขา้รับบริการของลูกคา้ 
4.36 .739 มากท่ีสุด 
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 1.4 มีสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลองก่อนตดัสินใจซ้ือ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.30 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.779 
                           1.5 พนกังานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถตอบขอ้ซักถามเก่ียวกบัสินคา้ การ
ใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว โดยมีค่าเฉล่ีย 4.38 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.723 
                            1.6 การตรวจสอบสินคา้และเคร่ืองดนตรีก่อนส่งมอบ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.56 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.699 
                            1.7 มีการจดัรูปแบบของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาด
สวยงาม ทนัสมยั และสะดวกต่อการเข้ารับบริการของลูกค้า โดยมีค่าเฉล่ีย 4.36 ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.739 
 
             2. ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อการตดัสินใจเขา้รับบริการธุรกิจจ าหน่าย
เคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาในระดบัมากท่ีสุดจาก 7 ปัจจยั ในอนัดบัรองลงมา คือ  
                           2.1 มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย โดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.734 
                           2.2 ราคาของเคร่ืองดนตรีเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาของร้านอ่ืน มีความเหมาะสม
และยติุธรรม โดยมีค่าเฉล่ีย 4.32 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.761 
                           2.3 Website ของร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นปัจจุบนัและ
อนาคต โดยมีค่าเฉล่ีย 4.18 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.807 
                          2.4 มีส่วนลดหรือของแถมมอบให ้ในกรณีท่ีซ้ือตามยอดท่ีเหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ีย 
4.25 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.812 
                        2.5 พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ  มีความสุภาพ อ่อนนอ้ม เป็นกนัเอง และมี
ความกระตือรือร้น โดยมีค่าเฉล่ีย 4.37 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.748 
                        2.6 มีระบบการจดัเก็บขอ้มูลของของผูเ้ขา้รับบริการ ถูกตอ้ง และสามารถสืบคน้ได้
รวดเร็ว โดยมีค่าเฉล่ีย 4.39 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.678 
                        2.7 มีช่วงเวลาเปิด/ปิดท าการหรือวนัหยดุท่ีเหมาะสมและชดัเจนบ่งบอกไว ้ณ สถาน
ประกอบการ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.32 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.724 
 
 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หัวขอ้มีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้ของเคร่ืองดนตรีทุกช้ินมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีระดับ 4.48 (Std. = 0.704) รองลงมาคือหัวข้อมีสินค้าให้เลือกหลากหลายมี
ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ระดบั 4.41 (Std.=0.734) และหวัขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ วตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ือง
ดนตรีเป็นเทคโนโลยใีหม่มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 (Std.=0.758)  
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 ด้านราคา (Price) หัวขอ้มีการก าหนดราคาของสินคา้ ให้มีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้มี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดอยู่ท่ีระดบั 4.37 (Std.=0.744) ล าดับถดัมา คือ หัวข้อราคาของเคร่ืองดนตรีเม่ือ
เปรียบเทียบกับราคาของร้านอ่ืน มีความเหมาะสมและยุติธรรมมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ีระดบั 4.32 (Std.=
0.761) และหัวข้อท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ได้แก่ หัวข้อสามารถต่อรองราคาสินค้าได้ตามความ
เหมาะสมมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ระดบั 4.15 (Std.=0.778) 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หัวขอ้มีการใช้เทคโนโลยีในการเพิ่มช่องทางในการ
จดัจ าหน่ายสินคา้ขอ้มูลต่างๆไปยงัผูเ้ขา้รับบริการ (เช่น Line Facebook Twitter Website) มีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุดอยูท่ี่ระดบั 4.24 (Std.=0.759) รองลงมาหวัขอ้ Website ของร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการแจง้
ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นปัจจุบนัและอนาคต 4.18 (Std.=0.807) และอนัดบัท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด ไดแ้ก่ 
หวัขอ้ช่ือเสียงของร้านขายเคร่ืองดนตรีเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับ และหวัขอ้มีการจดัแสดงบูทของทาง
ร้านเคร่ืองดนตรี ตามงานคอนเสิร์ตหรืองานเวิร์คชอปดนตรีต่างๆ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ระดบั 4.07 (Std.=
0.887 และ Std.=0.867 ตามล าดบั) 
 ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) หวัขอ้มีสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลองก่อนตดัสินใจซ้ือมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีระดบั 4.30 (Std.=0.779) ล าดบัถดัมาหัวขอ้มีส่วนลดหรือของแถมมอบให้ ใน
กรณีท่ีซ้ือตามยอดท่ีเหมาะสมค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 (Std.=0.812) โดยล าดบัท่ีมีค่าเฉล่ียท่ีน้อยท่ีสุด 
คือ มีการมอบของขวญั ของก านลัให้กบัลูกคา้ตามเทศกาลหรือโอกาสพิเศษต่างๆ อยูท่ี่ระดบั 4.15 
(Std.=0.823) 
 ด้านบุคลากร (People) หัวขอ้พนักงานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถตอบขอ้ซักถาม
เก่ียวกบัสินคา้ การใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยูท่ี่ระดบั 4.38 (Std.=0.723) 
รองลงมา คือ พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ  มีความสุภาพ อ่อนนอ้ม เป็นกนัเอง และมีความ
กระตือรือร้นมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ีระดับ 4.37 (Std.=0.748) และล าดบัน้อยท่ีสุดมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ 
หัวขอ้มีการสนับสนุนให้พนักงานเขา้รับการฝึกอบรมในด้านต่างๆท่ีเก่ียวข้องกบัเคร่ืองดนตรีมี
ค่าเฉล่ีย 4.21 (Std.=0.775)  
 ด้านกระบวนการขั้นตอน (Process) หวัขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การตรวจสอบสินคา้และ
เคร่ืองดนตรีก่อนส่งมอบเท่ากบั 4.56 (Std.=0.699) รองลงมา คือ หวัขอ้มีระบบการจดัเก็บขอ้มูลของ
ของผูเ้ขา้รับบริการ ถูกตอ้ง และสามารถสืบคน้ไดร้วดเร็วมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 (Std.=0.678) 
และล าดบัน้อยท่ีสุดในหัวขอ้มีการตอ้นรับ ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ตั้งแต่เร่ิมแรกท่ีเขา้มารับบริการและ
ตลอดไป มีค่าเฉล่ีย 4.28 (Std.=0.777) 
 ด้ าน ปัจ จัยทางกายภาพ  (Physical Evidence) หั วข้อ มีก ารจัด รูปแบบของสถาน
ประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาดสวยงาม ทนัสมยั และสะดวกต่อการเขา้รับบริการของ
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ลูกคา้มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีระดบั 4.36 (Std.=0.739) ล าดบัถดัมา คือ หวัขอ้มีช่วงเวลาเปิด/ปิดท าการ
หรือวนัหยุดท่ีเหมาะสมและชดัเจนบ่งบอกไว ้ณ สถานประกอบการมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 (Std.=
0.724) ในดา้นค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ หัวขอ้มีบริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย (Wifi) โทรทศัน์ หนังสือ 
นิตยสารน ้าด่ืมใหแ้ก่ผูเ้ขา้รับบริการฟรี 4.09 (Std.=0.948) 
 ในภาพรวมนั้นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองดนตรีของผูรั้บบริการในหัวขอ้ มี
การตรวจสอบสินคา้และเคร่ืองดนตรีก่อนส่งมอบมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีระดบั 4.56 (Std. = 0.699) 
รองลงมาคือ มีใบรับประกันคุณภาพสินค้าของเคร่ืองดนตรีทุกช้ินท่ีระดับ 4.48 (Std. = 0.704) 
ล าดบัถดัมาคือมีสินคา้ให้เลือกหลากหลายมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 (Std. = 0.734) ในส่วนของค่าเฉล่ีย
น้อยสุดอยู่ท่ี 4.07 ได้แก่ มีการจดัแสดงบูทของทางร้านเคร่ืองดนตรี ตามงานคอนเสิร์ตหรืองาน
เวร์ิคชอปดนตรีต่างๆ (Std. = 0.867) และช่ือเสียงของร้านขายเคร่ืองดนตรีเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับ (Std. 
= 0.887) แต่ทั้งน้ียงัเป็นปัจจยัท่ีอยูใ่นระดบัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจมาก  
 
                ตารางท่ี 17 ตารางแสดงค่าความร่วมกัน (Communalities) 

Communalities 
 Initial Extraction 
มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายA1 1.000 .651 

สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับA2 1.000 .605 

วตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ืองดนตรีเป็นเทคโนโลยี

ใหม่A3 
1.000 .647 

มีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้ของเคร่ืองดนตรีทุกช้ิน

A4 
1.000 .526 

แหล่งท่ีมาของเคร่ืองดนตรี มาจากตวัแทนผูจ้  าหน่าย

และน าเขา้สินคา้อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมายA5 
1.000 .521 

มีการก าหนดราคาของสินคา้ ใหมี้ความเหมาะสมกบั

ตวัสินคา้A6 
1.000 .545 

ราคาของเคร่ืองดนตรีเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาของ

ร้านอ่ืน มีความเหมาะสมและยติุธรรมA7 
1.000 .557 
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มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เช่น บตัรเครดิต 
โอนเงินสดผา่นแอพพลิเคชัน่ต่างๆบตัรผอ่นสินคา้)

A8 
1.000 .594 

สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดต้ามความเหมาะสมA9 1.000 .645 

ขั้นตอนการซ้ือขายไม่ซบัซอ้น เช่น มีการเสนอราคา

ก่อนก่อนช าระเงินA10 
1.000 .408 

มีการใชเ้ทคโนโลยใีนการเพ่ิมช่องทางในการจดั
จ าหน่ายสินคา้ขอ้มูลต่างๆไปยงัผูเ้ขา้รับบริการ (เช่น 

Line Facebook TwitterWebsite)A11 
1.000 .558 

ช่ือเสียงของร้านขายเคร่ืองดนตรีเป็นท่ีรู้จกัและ

ยอมรับA12 
1.000 .469 

Website ของร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการแจง้ขอ้มูล

ข่าวสารท่ีเป็นปัจจุบนัและอนาคตA13 
1.000 .517 

มีการจดัแสดงบูทของทางร้านเคร่ืองดนตรี ตามงาน

คอนเสิร์ตหรืองานเวร์ิคชอปดนตรีต่างๆA14 
1.000 .637 

ท าเลของร้านขายเคร่ืองดนตรี มีการเดินทางสะดวก 
เช่น ตั้งอยูบ่นถนนสายหลกั มีรถประจ าทางหรือรถ

สาธารณะบริการA15 
1.000 .559 

มีการจดัโปรโมชัน่ตามเทศกาลตา่งๆA16 1.000 .513 

มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนตดัสินใจซ้ือA17 1.000 .513 

มีส่วนลดหรือของแถมมอบให ้ในกรณีท่ีซ้ือตามยอด

ท่ีเหมาะสมA18 
1.000 .642 

มีการมอบส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ท่ีเคยเขา้มารับ

บริการA19 
1.000 .602 

มีการมอบของขวญั ของก านลัใหก้บัลูกคา้ตาม 1.000 .646 
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เทศกาลหรือโอกาสพิเศษต่างๆA20 

พนกังานของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมี
ทกัษะดา้นดนตรีและผา่นการฝึกอบรมจาก

ผูเ้ช่ียวชาญอยา่งถูกตอ้งA21 
1.000 .510 

มีการสนบัสนุนใหพ้นกังานเขา้รับการฝึกอบรมใน

ดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองดนตรีA22 
1.000 .480 

พนกังานมีความรู้ ความสามารถ มีเทคนิคในการ
น าเสนอสินคา้ และประสบการณ์ในการขายสินคา้

เคร่ืองดนตรีโดยเฉพาะA23 
1.000 .536 

พนกังานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถตอบขอ้
ซกัถามเก่ียวกบัสินคา้ การใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

รวดเร็วA24 
1.000 .527 

พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ  มีความสุภาพ 

อ่อนนอ้ม เป็นกนัเอง และมีความกระตือรือร้นA25 
1.000 .541 

มีการตอ้นรับ ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ตั้งแต่เร่ิมแรกท่ีเขา้

มารับบริการและตลอดไปA26 
1.000 .607 

มีการติดต่อเจา้ของร้านไดโ้ดยตรง ในกรณีท่ี

ผูรั้บบริการพบปัญหา หรือกรณีเร่งด่วนA27 
1.000 .490 

การตรวจสอบสินคา้และเคร่ืองดนตรีก่อนส่งมอบ

A28 
1.000 .544 

มีระบบการจดัเก็บขอ้มูลของของผูเ้ขา้รับบริการ 

ถูกตอ้ง และสามารถสืบคน้ไดร้วดเร็วA29 
1.000 .578 

มีสินคา้และเคร่ืองดนตรีส ารองไวส้ าหรับลูกคา้ท่ีน า

เคร่ืองดนตรีมาเคลมหรือส่งซ่อมA30 
1.000 .568 

มีช่วงเวลาเปิด/ปิดท าการหรือวนัหยดุท่ีเหมาะสมและ

ชดัเจนบ่งบอกไว ้ณ สถานประกอบการA31 
1.000 .491 
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มีพ้ืนท่ีพกัรับรองส าหรับผูเ้ขา้รับบริการและมีพ้ืนท่ี

ส าหรับจอดรถเพียงพอA32 
1.000 .575 

แสงไฟท่ีใชใ้นร้านขายเคร่ืองดนตรีมีความสวา่ง
เพียงพอส าหรับการเลือกซ้ือสินคา้และเขา้รับบริการ

A33 

1.000 .623 

มีบริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย (Wifi) โทรทศัน์ หนงัสือ 

นิตยสารน ้ าด่ืมใหแ้ก่ผูเ้ขา้รับบริการฟรีA34 
1.000 .671 

มีการจดัรูปแบบของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ือง
ดนตรีมีความสะอาดสวยงาม ทนัสมยั และสะดวกต่อ

การเขา้รับบริการของลูกคา้A35 

1.000 .521 

 
                      ค่า Communality เป็นค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรหน่ึงกบัตวัแปรอ่ืนๆ ท่ี
เหลือทั้งหมด มีค่าอยู่ระหว่าง 0 กบั 1ของตวัแปร (0 < communality < 1) ถ้าค่า communality = 0 
แสดงวา่องคป์ระกอบหรือตวัแปรนั้น ๆ ไม่สามารถอธิบายค่าความผนัแปรของตวัแปรได ้แต่ถา้ค่า 
communality = 1 แสดงว่าองค์ประกอบหรือตวัแปรนั้น ๆ สามารถอธิบายค่าความผนัแปรของตวั
แปรได้ทั้ งหมด ค่ า Initial communality จากวิ ธี  principal component จะก าหนดให้ค่ า Initial 
communality ของตวัแปรทุกตวัเป็น 1 ค่า Extraction communality ของตวัแปร หลงัจากท่ีได้สกดั
ปัจจยัแลว้ จะพบวา่ ค่า Extraction communality ของตวัแปรขั้นตอนการซ้ือขายไม่ซับซ้อน เช่น มี
การเสนอราคาก่อนก่อนช าระเงินA10 มีความน่าเช่ือถือ มีค่าต ่าสุด = 0.408 แต่ก็ยงัไม่ต ่ามาก น่าจะ
สามารถน ามาจดัอยูใ่นองคป์ระกอบใดองคป์ระกอบหน่ึงของกลยทุธ์ไดอ้ยา่งชดัเจน 
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ตารางท่ี 18 ตารางแสดงค่า Rotation Component Matrix 
 

Component 
 1 2 3 4 5 6 7 
พนกังานมีความรู้ ความสามารถ มีเทคนิค

ในการน าเสนอสินคา้ และประสบการณ์

ในการขายสินคา้เคร่ืองดนตรีโดยเฉพาะ

A23 

.691       

พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ  มี

ความสุภาพ อ่อนนอ้ม เป็นกนัเอง และมี

ความกระตือรือร้นA25 

.669       

พนกังานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถ

ตอบขอ้ซกัถามเก่ียวกบัสินคา้ การ

ใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็วA24 

.662       

มีการตอ้นรับ ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ตั้งแต่

เร่ิมแรกท่ีเขา้มารับบริการและตลอดไป

A26 

.654       

แหล่งท่ีมาของเคร่ืองดนตรี มาจากตวัแทน

ผูจ้  าหน่ายและน าเขา้สินคา้อยา่งถูกตอ้ง

ตามกฎหมายA5 

.621       

พนกังานของสถานประกอบการธุรกิจ

เคร่ืองดนตรีมีทกัษะดา้นดนตรีและผา่น

การฝึกอบรมจากผูเ้ช่ียวชาญอยา่งถูกตอ้ง

A21 

.610       

มีการสนบัสนุนใหพ้นกังานเขา้รับการ

ฝึกอบรมในดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ือง

ดนตรีA22 

.558       
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ราคาของเคร่ืองดนตรีเม่ือเปรียบเทียบกบั

ราคาของร้านอ่ืน มีความเหมาะสมและ

ยติุธรรมA7 

.546       

มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนตดัสินใจ

ซ้ือA17 

.540       

มีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้ของเคร่ือง

ดนตรีทุกช้ินA4 

.528       

มีการติดต่อเจา้ของร้านไดโ้ดยตรง ใน

กรณีท่ีผูรั้บบริการพบปัญหา หรือกรณี

เร่งด่วนA27 

.504       

มีการจดัโปรโมชัน่ตามเทศกาลตา่งๆA16 .456       

มีการก าหนดราคาของสินคา้ ใหมี้ความ

เหมาะสมกบัตวัสินคา้A6 

.452       

มีช่วงเวลาเปิด/ปิดท าการหรือวนัหยดุท่ี

เหมาะสมและชดัเจนบ่งบอกไว ้ณ สถาน

ประกอบการA31 

.446       

มีสินคา้และเคร่ืองดนตรีส ารองไวส้ าหรับ

ลูกคา้ท่ีน าเคร่ืองดนตรีมาเคลมหรือส่ง

ซ่อมA30 

.406       

ขั้นตอนการซ้ือขายไม่ซบัซอ้น เช่น มีการ

เสนอราคาก่อนก่อนช าระเงินA10 

.384       

แสงไฟท่ีใชใ้นร้านขายเคร่ืองดนตรีมี

ความสวา่งเพียงพอส าหรับการเลือกซ้ือ

สินคา้และเขา้รับบริการA33 

 .674      
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มีพ้ืนท่ีพกัรับรองส าหรับผูเ้ขา้รับบริการ

และมีพ้ืนท่ีส าหรับจอดรถเพียงพอA32 

 .658      

มีบริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย (Wifi) 

โทรทศัน์ หนงัสือ นิตยสารน ้ าด่ืมใหแ้ก่ผู ้

เขา้รับบริการฟรีA34 

 .606      

มีระบบการจดัเก็บขอ้มูลของของผูเ้ขา้รับ

บริการ ถูกตอ้ง และสามารถสืบคน้ได้

รวดเร็วA29 

 .543      

มีการจดัรูปแบบของสถานประกอบการ

ธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาดสวยงาม 

ทนัสมยั และสะดวกต่อการเขา้รับบริการ

ของลูกคา้A35 

 .536      

มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายA1   .727     

สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับA2   .725     

วตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ืองดนตรีเป็น

เทคโนโลยใีหม่A3 

  .523     

มีการมอบของขวญั ของก านลัใหก้บัลูกคา้

ตามเทศกาลหรือโอกาสพิเศษต่างๆA20 

   .655    

มีส่วนลดหรือของแถมมอบให ้ในกรณีท่ี

ซ้ือตามยอดท่ีเหมาะสมA18 

   .577    

มีการมอบส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ท่ีเคย

เขา้มารับบริการA19 

   .570    

มีการจดัแสดงบูทของทางร้านเคร่ือง

ดนตรี ตามงานคอนเสิร์ตหรืองานเวร์ิค 

    .739   
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ชอปดนตรีต่างๆA14 

ท าเลของร้านขายเคร่ืองดนตรี มีการ

เดินทางสะดวก เช่น ตั้งอยูบ่นถนนสาย

หลกั มีรถประจ าทางหรือรถสาธารณะ

บริการA15 

    .611   

Website ของร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการ

แจง้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นปัจจุบนัและ

อนาคตA13 

    .530   

ช่ือเสียงของร้านขายเคร่ืองดนตรีเป็นท่ี

รู้จกัและยอมรับA12 

    .392   

มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เช่น 

บตัรเครดิต โอนเงินสดผา่นแอพพลิเคชัน่

ต่างๆบตัรผอ่นสินคา้)A8 

     .688  

มีการใชเ้ทคโนโลยใีนการเพ่ิมช่องทางใน

การจดัจ าหน่ายสินคา้ขอ้มูลต่างๆไปยงัผู ้

เขา้รับบริการ (เช่น Line Facebook 

TwitterWebsite)A11 

     .664  

สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดต้ามความ

เหมาะสมA9 

      .706 

การตรวจสอบสินคา้และเคร่ืองดนตรีก่อน

ส่งมอบA28 

      .399 

 
              จากตารางท่ี  18 สามารถจัดกลุ่มตัวแปรจากจ านวนทั้ งส้ิน 35 ตัวแปร สามารถสกัด
องคป์ระกอบไดท้ั้งส้ินไดเ้ป็น 7 ปัจจยั จากการวเิคราะห์ Factor Analysis สามารถอธิบายไดด้งัน้ี  
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                               ปัจจยั 1 สถานประกอบการใหบ้ริการและสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ ประกอบดว้ย 16 
ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) 
 
                              1.พนกังานมีความรู้ ความสามารถ มีเทคนิคในการน าเสนอสินคา้ และ
ประสบการณ์ในการขายสินคา้เคร่ืองดนตรีโดยเฉพาะ(A23=0.691) 
                               2.พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ  มีความสุภาพ อ่อนนอ้ม เป็นกนัเอง และมี
ความกระตือรือร้น(A25=0.669) 
                             3.พนกังานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถตอบขอ้ซกัถามเก่ียวกบัสินคา้ การ
ใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว(A24=0.662) 
                              4.มีการตอ้นรับ ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ตั้งแต่เร่ิมแรกท่ีเขา้มารับบริการและตลอดไป
(A26=0.654) 
                              5.แหล่งท่ีมาของเคร่ืองดนตรี มาจากตวัแทนผูจ้  าหน่ายและน าเขา้สินคา้อยา่ง
ถูกตอ้งตามกฎหมาย(A5=0.621) 
                               6.พนกังานของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีทกัษะดา้นดนตรีและผา่น
การฝึกอบรมจากผูเ้ช่ียวชาญอยา่งถูกตอ้ง(A21=0.610) 
                               7.มีการสนบัสนุนใหพ้นกังานเขา้รับการฝึกอบรมในดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบั
เคร่ืองดนตรี(A22=0.558) 
                                8.ราคาของเคร่ืองดนตรีเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาของร้านอ่ืน มีความเหมาะสม
และยติุธรรม(A7=0.546) 
                                9.มีสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองก่อนตดัสินใจซ้ือ(A17=0.540) 
                                10.มีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้ของเคร่ืองดนตรีทุกช้ิน(A4=0.528) 
                                11.มีการติดต่อเจา้ของร้านไดโ้ดยตรง ในกรณีท่ีผูรั้บบริการพบปัญหา หรือ
กรณีเร่งด่วน(A27=0.504) 
                                12.มีการจดัโปรโมชัน่ตามเทศกาลต่างๆ(A16=0.456) 
                                13.มีการก าหนดราคาของสินคา้ ใหมี้ความเหมาะสมกบัตวัสินคา้(A6=0.452) 
                                14.มีช่วงเวลาเปิด/ปิดท าการหรือวนัหยดุท่ีเหมาะสมและชดัเจนบ่งบอกไว ้ณ 
สถานประกอบการ(A31=0.446) 
                                15.มีสินคา้และเคร่ืองดนตรีส ารองไวส้ าหรับลูกคา้ท่ีน าเคร่ืองดนตรีมาเคลม
หรือส่งซ่อม(A30=0.406) 
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                                 16.ขั้นตอนการซ้ือขายไม่ซบัซอ้น เช่น มีการเสนอราคาก่อนก่อนช าระเงิน
(A10=0.384) 
 
                                 ปัจจยั 2 สถานประกอบการมีสถานท่ีท่ีดีมีคุณภาพรวมไปถึงสภาพแวดลอ้มท่ีดี 
ประกอบดว้ย 5 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
                                 1.แสงไฟท่ีใชใ้นร้านขายเคร่ืองดนตรีมีความสวา่งเพียงพอส าหรับการเลือกซ้ือ
สินคา้และเขา้รับบริการ(A33=0.674) 
                                  2.มีพื้นท่ีพกัรับรองส าหรับผูเ้ขา้รับบริการและมีพื้นท่ีส าหรับจอดรถเพียงพอ
(A32=0.658) 
                                  3.มีบริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย (Wifi) โทรทศัน์ หนงัสือ นิตยสารน ้าด่ืมใหแ้ก่ผู ้
เขา้รับบริการฟรี(A34=0.606) 
                               4.มีระบบการจดัเก็บขอ้มูลของของผูเ้ขา้รับบริการ ถูกตอ้ง และสามารถสืบคน้
ไดร้วดเร็ว(A29=0.543) 
                                5.มีการจดัรูปแบบของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาด

สวยงาม ทนัสมยั และสะดวกต่อการเขา้รับบริการของลูกคา้(A35=0.536) 

 
                              ปัจจยั 3 สถานประกอบการมีสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ หลากหลาย และกา้วทนั
เทคโนโลย ีหรือนวตักรรมใหม่ ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา 
(Price) 
                              1.มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย(A1=0.727) 
                              2.สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับ(A2=0.725) 
                              3.วตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ืองดนตรีเป็นเทคโนโลยใีหม่(A3=0.523) 
 
                              ปัจจยั 4 สถานประกอบการใหบ้ริการและโปรโมชัน่ท่ีดี ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
                              1.มีการมอบของขวญั ของก านลัใหก้บัลูกคา้ตามเทศกาลหรือโอกาสพิเศษต่างๆ
(A20=0.655) 
                              2.มีส่วนลดหรือของแถมมอบให ้ในกรณีท่ีซ้ือตามยอดท่ีเหมาะสม(A18=0.577) 
                              3.มีการมอบส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ท่ีเคยเขา้มารับบริการ(A19=0.570) 
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                             ปัจจยั 5 สถานประกอบการใหบ้ริการดว้ยความสะดวก และสร้างผลงานมี
ช่ือเสียง ท่ีมีคุณภาพ ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
                             1.มีการจดัแสดงบูทของทางร้านเคร่ืองดนตรี ตามงานคอนเสิร์ตหรืองานเวิร์คช
อปดนตรีต่างๆ(A14=0.739) 
                             2.ท  าเลของร้านขายเคร่ืองดนตรี มีการเดินทางสะดวก เช่น ตั้งอยูบ่นถนนสาย
หลกั มีรถประจ าทางหรือรถสาธารณะบริการ(A15=0.611) 
                             3. Website ของร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นปัจจุบนัและ
อนาคต(A13=0.530) 
                             4.ช่ือเสียงของร้านขายเคร่ืองดนตรีเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับ(A12=0.392) 
 
                            ปัจจยั 6 สถานประกอบการใหบ้ริการทางอินเตอร์เน็ต และการช าระเงินท่ีสะดวก
รวดเร็ว ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ (Process)ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) 
                               1.มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เช่น บตัรเครดิต โอนเงินสดผา่น
แอพพลิเคชัน่ต่างๆบตัรผอ่นสินคา้)(A8=0.688) 
                               2.มีการใชเ้ทคโนโลยใีนการเพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินคา้ขอ้มูลต่างๆไป
ยงัผูเ้ขา้รับบริการ (เช่น Line Facebook TwitterWebsite)(A11=0.664) 
 
                               ปัจจยั 7 สถานประกอบการใหบ้ริการการตรวจสอบสินคา้อยา่งดีมีคุณภาพ 
ระดบัมาตรฐาน ประกอบดว้ย 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) 
                                1.สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดต้ามความเหมาะสม(A9=0.706) 
                                 2.การตรวจสอบสินคา้และเคร่ืองดนตรีก่อนส่งมอบ(A28=0.399) 
 
 
 
            ตอนที ่4 ข้อเสนอแนะของผู้รับบริการ เป็นการเปิดโอกาสให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้ตอบโดย
อสิระ (Open Ended) 
 สรุปขอ้เสนอแนะของผูรั้บบริการมีประเด็นดงัต่อไปน้ี 

1. คนส่วนใหญ่อยากใหมี้ร้านซ่อมเคร่ืองดนตรี   
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2. อยากใหมี้การใหค้  าแนะน าในการซ้ือเคร่ืองดนตรีท่ีถูกตอ้ง เหมาะสมกบัราคา 

3. อยากไดเ้คร่ืองดนตรีท่ีดี แต่ราคาไม่แพงมาก 

4. อยากใหมี้เคร่ืองดนตรีใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย 

5. อยากใหมี้บริการหลงัการขาย 

6. อยากใหมี้ประกนัเคร่ืองดนตรีในกรณีท่ีเสีย หรือสูญหาย 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

               ส าหรับขอ้มูลในส่วนน้ีเป็นการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพโดยใช้วิธีการส ารวจความคิดเห็น
ของผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั (Key Informants) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงเป็นการเก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา และส ารวจความคิดเห็นหรือความ
ตอ้งการของกลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดรั้บทั้งหมด จากกลุ่ม
ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัไดผ้า่นการวเิคราะห์ และสังเคราะห์ โดยน าเสนอในรูปแบบความเรียง เพื่อให้เห็น
มุมมองของผูใ้หข้อ้มูลส าคญัท่ีชดัเจน โดยเรียงล าดบัการน าเสนอตามหวัขอ้ ดงัน้ี 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพไดม้าจากการสัมภาษณ์ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเพิ่มเติมส าหรับการ

วเิคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 2 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 

 ตอนที ่1 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญทีเ่ป็นคณาจารย์ในสถาบันการศึกษาในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา  

 ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง โดยคณาจารยด์นตรีจ านวน 16 ท่าน จาก 8 

สถาบนัการศึกษา ไดแ้ก่ โรงเรียน มอ.วิทยานุสรณ์ โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยั ๒ โรงเรียนหาดใหญ่

วิทยาลยั มหาวิทยาลยัทกัษิณ โรงเรียนมหาวชิราวุธ จงัหวดัสงขลา โรงเรียนหาดใหญ่วิทยาลยัสมบูรณ์

กุลกันยา โรงเรียนหาดใหญ่รัฐประชาสรรค์ และมหาวิทยาลัยราชภัฏสงขลา โดยมีเน้ือหาข้อมูล 

ดงัต่อไปน้ี 

      1. ในสถานศึกษาของท่านมีการจัดการเรียนการสอนเคร่ืองดนตรีอะไรบ้างหรือวงชนิด

ใดบ้าง 

     “ในโรงเรียนมีหลายวง อย่างเช่น วงโยธวาทิต  วงสตริงเชมเบอร์ วงสตริงคอมโบ วง
โฟลค์ซอง วงบ๊ิกแบรนดแ์จส๊ วงออร์เคสตรา และวงขบัร้องประสานเสียง” 
       2 . เคร่ืองดนตรีทีท่่านสามารถสอนได้ มีจ านวนกีช่นิด และมีเคร่ืองอะไรบ้าง 

           “อาจารยค์นหน่ึงจะสอนหลายเคร่ืองดนตรีไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองสาย กลุ่มเคร่ือง
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ลมไม ้กลุ่มเคร่ืองเป่าประเภทโลหะหรือเคร่ืองเป่าทองเหลือง กลุ่มเคร่ืองคียบ์อร์ด และกลุ่มเคร่ือง

กระทบหรือเคร่ืองตีประกอบจงัหวะ”  

       3. ในสถานศึกษาของท่านมีนักเรียนเรียนเคร่ืองดนตรีประเภทใดมากทีสุ่ด กรุณา

เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย 3 ล าดับ  

      “ทุกโรงเรียนส่วนมากก็จะเป็นวงเคร่ืองสายเพราะมีวงสตริงเชมเบอร์ รองลงมาก็เคร่ือง

กระทบ และเคร่ืองเป่าลมทองเหลืองเพราะตอ้งใชใ้นวงโยธวาทิต เคร่ืองลมไม ้และคีบอร์ดจะมีไม่

มากเท่า” 

    4. สถานศึกษาของท่านมีงบประมาณในการจัดซ้ือเคร่ืองดนตรี หรืออุปกรณ์ด้านดนตรีปี

ละประมาณเท่าไหร่ 

    “ส่วนใหญ่จะไม่ค่อยท่ีจะสะดวกตอบค าถามในส่วนน้ี เน่ืองมาจากกลุ่มคณาจารยไ์ม่

สามารถท่ีจะรู้ถึงงบประมาณของสถานศึกษา ในแต่ละปีไดอ้ยา่งชดัเจน แต่ในส่วนของผูท่ี้ตอบ

ค าถามนั้น ก็จะอยูใ่นระหวา่ง งบประมาณในช่วง 30,000-1,000,000 บาท” 

   5. นักเรียนของท่านใช้งบประมาณเท่าไหร่ในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีส่วนตัว 

  “จะมีช่วงราคาตั้งแต่ 3,000 – 100,000 บาท เป็นส่วนใหญ่” 

 6. ท่านมีการให้ค าแนะน าเกีย่วกบัยีห้่อของเคร่ืองดนตรีที่นักเรียนใช้หรือไม่ และถ้ามีเป็น

ยีห้่ออะไร เพราะเหตุใด 

 โดยกลุ่มคณาจารยด์นตรีส่วนใหญ่ มกัจะมีการใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัยีห่อ้ของเคร่ืองดนตรี 
ใหแ้ก่กลุ่มนกัเรียนกลุ่มนกัศึกษาดนตรีเป็นส่วนใหญ่ โดยยีห่อ้ท่ีแนะน าส่วนใหญ่ เป็นยีห่อ้ Yamaha 
โดยเฉพาะเคร่ืองดนตรีท่ีใชส้ าหรับวงโยธวาฑิต  และท่ีแนะน า เป็นเพราะเหตุผลส่วนใหญ่คือ มี
อะไหล่ครบครัน มีศูนยซ่์อม คุณภาพเหมาะสมกบัราคา ทนทาน อายกุารใชง้านยาวนาน และ
รองลงมามีการแนะน าใหใ้ชเ้คร่ืองดนตรียีห่อ้ ยี่หอ้ Bach  ส าหรับกลุ่มเคร่ืองเป่าประเภทโลหะหรือ
เคร่ืองเป่าทองเหลือง (Brass Instrument) ล าดบัถดัมาถา้เป็นกลุ่มเคร่ืองลมไม ้(Woodwind 
Instrument) ยีห่อ้ Buffet ,ยีห่้อ Selmer และยีห่อ้ Yamaha ส าหรับเคร่ืองดนตรีคราริเน็ท(Clarinet)  
ยีห่อ้ Selmer  ส าหรับเคร่ืองดนตรีแซกโซโฟน (Saxophone) และยีห่อ้ Fender ส าหรับกลุ่มเคร่ือง
ดนตรีกีตาร์ไฟฟ้าและเบสไฟฟ้า (Electric guitar, Electric bass) ส่วนกลุ่มเคร่ืองกระทบหรือเคร่ืองตี
ประกอบจงัหวะนั้น จะแนะน าใหใ้ชเ้ป็น ยีห่อ้ Pearl และยีห่อ้ Yamaha  โดยมีอาจารยด์นตรี ผูใ้ห้
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ขอ้มูลจ านวน 2 ท่าน จากผูใ้หข้อ้มูล จ านวน 16 ท่าน ไม่แนะน าในเร่ืองของการเลือกยีห่อ้ แต่ให้
เหตุผลวา่ “ไม่ค่อยแนะน าวา่ตอ้งเป็นยีห่อ้ใด เพียงแต่ส่ิงส าคญันั้นคือความเขา้ใจในการใชง้านและ
ดูแลเคร่ืองดนตรีอยา่งถูกตอ้งและถูกวธีิ และไม่อยากใหน้กัเรียนตอ้งยดึติดกบัยีห่อ้ของเคร่ืองดนตรี 
ปัจจยัส าคญัของเร่ืองราคาก็เป็นอีกหน่ึงส่วนท่ีจะท าใหผู้ป้กครองไม่สามารถซ้ือเคร่ืองดนตรีท่ีราคา
แพงได ้จึงแนะน าให้เลือกเคร่ืองดนตรีท่ีเหมาะสมและคุม้ค่าต่อการใชง้านมากกวา่” และอีกท่านได้
กล่าววา่“ไม่แนะน าหรือเนน้ยีห่อ้แต่อยา่งใด ขอแค่เพียงราคาถูกก็จะดีเพราะ นกัเรียนส่วนใหญ่มี
ฐานะค่อนขา้งล าบากในเร่ืองของงบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีมาเป็นเคร่ืองส่วนตวั จึง
จ าเป็นท่ีจะตอ้งเนน้ในเร่ืองของราคาเป็นส่ิงท่ีส าคญั” 

 7. ส่ิงใดทีท่่านอยากจะได้รับจากสถานประกอบการธุรกจิเคร่ืองดนตรีทีเ่ข้ามาให้บริการใน
สถานศึกษาที่ท่านสังกดั 

                ส่ิงท่ีกลุ่มคณาจารยด์นตรีส่วนใหญ่ อยากไดรั้บจากสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
ท่ีจะเขา้มาใหบ้ริการในสถาบนัการศึกษา ท่ีตนอยูใ่นสังกดั นั้นคือ 

           “ไดรั้บสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ มีราคาท่ีสมเหตุสมผลและมีความคุม้ค่าคุม้ราคาต่อการใช้งาน มี
บริการการดูแลรักษาเคร่ืองดนตรีและใหเ้ทคนิคในการใชเ้คร่ืองดนตรีต่างๆแต่ละชนิด มีงานบริการ
หลงัการขาย  มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้  มีการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วหลงัจากท่ีมีการสั่งซ้ือ  ทางร้าน
สามารถมีการให้เครดิตให้แก่ทางสถาบนัการศึกษาได้   สามารถหาสินคา้ไดถู้กตอ้งและรวดเร็ว
ตามท่ีทางสถานศึกษาตอ้งการ และการให้ความรู้และแนะน าในวิธีการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี ในแต่
ละประเภทของเคร่ืองดนตรี  อีกทั้ งต้องการให้เคร่ืองดนตรี เป็นเคร่ืองดนตรีท่ีมีคุณภาพส่ง
ผลตอบสนองต่อความตอ้งการในการใชง้านของสถานศึกษา และมีการประชาสัมพนัธ์ในเร่ืองของ
ข่าวสารขอ้มูลหรือความเคล่ือนไหวในวงการสินคา้อุปกรณ์เคร่ืองดนตรีให้แก่สถานศึกษาทราบ
อยา่งต่อเน่ือง มีความซ่ือสัตย ์ความจริงใจ ในการให้บริการ และน าสินคา้เคร่ืองดนตรีท่ีเป็นสินคา้
เคร่ืองดนตรีใหม่มาส่งให้กบัสถานศึกษาท่ีไม่ใช่สินคา้เคร่ืองดนตรีคา้งสต็อก หรือหมดอายุและ
เส่ือมสภาพมาส่งให้แก่สถานศึกษา มีการจดับูท ราคาโปรโมชัน่ส าหรับนิสิตนักศึกษา เพื่อใช้ใน
การเรียนทุกๆปี หรือให้ขอ้เสนอแนะ ในช่วงของการเปิดภาคเรียนท่ี 1 มีการให้บริการในการดูแล
ซ่อมแซมเคร่ืองดนตรีอยา่งถูกตอ้ง และการท่ีสถานประกอบการควรมีเอกสารใบเสนอราคา ใบส่ง
ของ และใบเสร็จท่ีถูกตอ้งตามระเบียบของการจดัซ้ือจดัจา้ง รวบไปถึงการจดัเวิร์คช็อปเคร่ืองดนตรี 
เพือ่เพิ่มความรู้ในการปฏิบติัเคร่ืองดนตรีในสถานศึกษาอยูบ่่อยคร้ัง” 
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 8. ถ้าท่านมีโอกาสได้รับข้อเสนอจากผู้ประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีให้จัดการอบรม ท่าน
คิดว่าท่านต้องการให้มีการจัดอบรมในเร่ืองใดมากทีสุ่ดท่านสามารถเสนอได้มากกว่า 1 เร่ือง 
              โดยกลุ่มคณาจารย์ดนตรีได้มีหัวข้อเสนอแนะในการอบรมภายใต้หัวข้อเร่ือง ดังน้ี                      
“การปรับแต่งเคร่ืองดนตรีและการดูแลรักษาเคร่ืองดนตรี” เป็นหวัขอ้ท่ีคณาจารยไ์ดเ้สนอแนะให้มี
การจดัอบรมมากท่ีสุด และล าดับถัดมาก็เป็นเร่ือง “การซ่อมแซมและดูแลรักษาเคร่ืองดนตรี” 
“ลิขสิทธ์ิงานดนตรี” “การบริหารธุรกิจร้านขายอุปกรณ์ดนตรี เคร่ืองดนตรี ห้องซ้อมดนตรี” 
“ความกา้วหน้าของอาชีพนกัดนตรี (ทศันคติต่ออาชีพดนตรี)” “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ืองคียบ์อร์ด” 
(Keyboard Instrument) “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ืองกระทบหรือเคร่ืองตีประกอบจงัหวะ” (Percussion 
Instrument) “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ืองลมไม้” (Woodwind Instrument) “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ือง
เป่ าประเภทโลหะหรือเค ร่ืองเป่ าทองเห ลือง ” (Brass Instrument) “การอบรมวิชาป ฏิบัติ
ความสามารถเฉพาะทางในแต่ละเคร่ืองดนตรี” “ท าอยา่งไรให้สามารถเลือกเคร่ืองดนตรีท่ีมีคุณภาพ 
แต่ราคาถูก” “การพิจารณาสเป็คของเคร่ืองดนตรีแต่ละชนิด” “การเปิดโลกทศัน์แนวทางประกอบ
ธุรกิจเคร่ืองดนตรีท่ีตอบสนองกบัตลาดดนตรีในภาคใต”้ “การด าเนินการทางธุรกิจเคร่ืองดนตรี” 
“หลกัการและวิธีการส าหรับการติดต่อกบัผูแ้ทนจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี” “การฝึกหัดเปียโนส าหรับ
เด็กเล็ก” “เทคนิคการสอบเกรดของสถาบันศึกษาทางดนตรี เพื่อพัฒนาให้ดนตรีในภูมิภาคสู่
มาตรฐานระดบัสากล” “การทดสอบเคร่ืองดนตรี” “การใช้เคร่ืองดนตรีกบัโปรแกรมดนตรี และ
คอมพิวเตอร์ดนตรี” “การบริหารการจดัการวงดนตรี” “การฝึกซ้อมดนตรีในชีวติประจ าวนัและการ
บรรเลงแบบรวมวงดนตรี” “การเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี” “การซ่อมแซมเคร่ืองดนตรีและการดูแล
รักษาเคร่ืองดนตรี” “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ืองสาย” (String Instrument) “การเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีท่ี
มีคุณภาพ” (วธีิการ) “วธีิการเปรียบเทียบสินคา้เคร่ืองดนตรีท่ีมีคุณภาพ” 
 
 จากขอ้มูลในการสัมภาษณ์กลุ่มคณาจารยด์นตรีสามารถวเิคราะห์ผา่นทฤษฎีการตลาดตาม
ความตอ้งการของผูรั้บบริการใน 3 ประเด็น ดงัต่อไป 
 ประเด็นที ่1 คุณสมบัติของผู้รับบริการในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา  
  การใช้เคร่ืองดนตรีในการเรียนการสอน 
 ในการเรียนการสอนดา้นดนตรีในสถาบนัการศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา แสดงให้
เห็นถึงความตอ้งการในการใชเ้คร่ืองดนตรีท่ีหลากหลายเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัการเรียนการสอน เช่น 
การสอนวงโยธวาทิต  วงสตริงเชมเบอร์ วงสตริงคอมโบ วงโฟลค์ซอง วงบ๊ิกแบรนดแ์จส๊ วงออร์
เคสตรา และวงขบัร้องประสานเสียง เป็นตน้ วงดนตรีเหล่าน้ีใชเ้คร่ืองดนตรีท่ีแตกต่างกนั แมแ้ต่วง
ขบัร้องประสานเสียงบางคร้ังจ าเป็นตอ้งใชคี้ยบ์อร์ดไฟฟ้า เพื่อท่ีจะช่วยในการพฒันาการฝึกซอ้ม
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ซอ้มใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน ทั้งน้ีการสัมภาษณ์ท าให้ผูว้จิยัทราบถึงการจดัการเรียนการสอน
ของสถาบนัการศึกษา และท าใหส้ามารถบริหารจดัการสินคา้ไดต้รงความตอ้งการของสถานศึกษา 
 
  
งบประมาณในการจัดซ้ือจัดจ้าง หรือการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี  
 สถาบนัการศึกษาแต่ละแห่งมีงบประมาณในการจดัซ้ือจดัจา้งแตกต่างกนั เน่ืองจากข้ึนอยู่

กบัทศันะของผูบ้ริหารวา่มีความตอ้งการหรือไม่ มากนอ้ยเพียงใด จากการสัมภาษณ์แสดงใหเ้ห็นถึง

ขอ้มูลวา่โดยปกติโรงเรียนจะมีงบประมาณ 30,000 -1,000,000 บาท อยา่งไรก็ตามนกัเรียนนกัศึกษา

บางคนอาจมีความตอ้งการซ้ือเคร่ืองดนตรีเป็นของตนเองโดยมีงบประมาณอยู่ท่ี 3,000-100,000 

บาท ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถบริหารจดัการเคร่ืองดนตรีของตนเองได ้

 ประเด็นที ่2 ความต้องการในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี  
 ความต้องการในการเลือก ซ้ือเค ร่ืองดนตรีเป็น ส่ิ งส าคัญส าห รับการขาย ท าให้
ผูป้ระกอบการเขา้ใจผูรั้บบริการ และสามารถจดัหาสินคา้ และบริการตามความตอ้งการได ้
 การตั้งค าถามเกี่ยวกับยี่ห้อ (Brand)  ท าให้ทราบถึงความคิดของผูรั้บบริการเคร่ืองดนตรี
ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาว่ามีความคิดเห็นด้านยี่ห้ออย่างไร โดยแบ่งผู ้รับบริการออกเป็น 2 
ลกัษณะ คือ ลกัษณะท่ี 1 ไม่ไดย้ดึติดยีห่อ้ขอแค่ใชไ้ดอ้ยา่งคุม้ค่า และราคาไม่แพง ดงัค ากล่าวท่ีวา่  

  “ไม่ค่อยแนะน าว่าต้องเป็นยี่ห้อใด เพียงแต่ส่ิงส าคัญนั้นคือความเข้าใจในการใช้
งานและดูแลเคร่ืองดนตรีอย่างถูกต้องและถูกวิธี และไม่อยากให้นักเรียนต้องยึดติดกับยี่ห้อของ
เคร่ืองดนตรี ปัจจัยส าคัญของเร่ืองราคากเ็ป็นอีกหน่ึงส่วนท่ีจะท าให้ผู้ปกครองไม่สามารถซ้ือเคร่ือง
ดนตรีท่ีราคาแพงได้ จึงแนะน าให้เลือกเคร่ืองดนตรีท่ีเหมาะสมและคุ้มค่าต่อการใช้งานมากกว่า” 

 ลกัษณะท่ี 2 คือ มีการแนะน ายีห่อ้ เน่ืองจากยีห่อ้นั้นมีประสิทธิภาพ และคุม้ค่าแก่การลงทุน 
ดงัค ากล่าวท่ีวา่  
  “ยี่ห้อของเคร่ืองดนตรีท่ีแนะน าคือยี่ห้อ Yamaha  ถ้าเป็นกลุ่ มเคร่ืองลมไม้ 
(Woodwind Instrument) และกลุ่ มเคร่ืองเป่าประเภทโลหะหรือเคร่ืองเป่าทองเหลือง (Brass 
Instrument) ก็จะแนะน า ยี่ห้อ Yamaha  ถ้าเป็นกลุ่ มเคร่ืองสาย (String Instrument)   ก็จะแนะน า 
ยี่ห้อ Fender และ ยี่ห้อ Yamaha    ถ้าเป็นกลุ่มเคร่ืองคีย์บอร์ด (Keyboard Instrument) ก็จะแนะน า
ยี่ห้อ Roland   ยี่ห้อ Yamaha   ถ้าเป็นกลุ่มเคร่ืองกระทบหรือเคร่ืองตีประกอบจังหวะ (Percussion 
Instruments)ก็จะแนะน า ยี่ห้อ Pearl ยี่ห้อ Yamaha   เพราะเน่ืองจากเป็นยี่ห้อท่ีดีมีคุณภาพเป็นท่ี
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ยอมรับ และยังเป็นไปตามกฎเกณฑ์ของ ครุภัณฑ์ ในด้านของราคา คุณภาพรวมไปจนถึงอายุการใช้
งานของเคร่ืองดนตรีด้วย” 

 ยิ่งไปกวา่นั้นบางท่านยงัให้ค  าแนะน ากบันกัเรียนนกัศึกษาในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีท่ีมี
ยีห่อ้วา่  

 “เน่ืองจากยี่ห้อของเคร่ืองดนตรีท่ีมีความน่าเช่ือถือนั้นมีคุณภาพ จะส่งผลให้นักเรียน
สามารถน าไปใช้และขายต่อไปเป็นเคร่ืองดนตรีมือสองแล้วน าเงินท่ีได้มาเป็นต้นทุนในการเลือกซ้ือ
เคร่ืองดนตรีชิ้นใหม่ท่ีมคุีณภาพสูงขึน้ได้ โดยได้เงินบางส่วนมาจากเคร่ืองดนตรีชิ้นก่อนท่ีขายไปมา
รวมเป็นเงินทุน”  
 
 นอกจากปัจจยัดา้นยี่ห้อท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือหรือไม่ แลว้นั้น ยงัแสดงให้เห็นปัจจยัดา้น
อ่ืน เช่น เร่ืองของเงินทุนหรืองบประมาณในการซ้ือ อายุการใชง้าน มาตรฐานของเคร่ืองดนตรี การ
บริหารจดัการจดัซ้ือจดัจา้งกบัทางสถานศึกษา และความตอ้งการการบริการหลงัการขาย เป็นตน้ 

 การตั้งค าถามเกี่ยวกับความต้องการเลือกซ้ือและการบริการโดยตรงจากกลุ่มคณาจารยจ์าก
สถาบันการศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ท าให้ทราบว่าผูรั้บบริการมีความต้องการใดจาก
ผูป้ระกอบการ โดยการวิเคราะห์แสดงให้เห็นความตอ้งการการบริการท่ีถูกตอ้ง และยุติธรรมตาม
กฎระเบียบ ดงัเช่น   

 “คุณภาพของเคร่ืองดนตรีท่ีผลิตมาจากโรงงาน การซ่อมแซมเคร่ืองดนตรี เอกสารใบเสนอ
ราคา ใบส่งของ และใบเสร็จท่ีถกูต้องตามระเบียบของการจัดซ้ือจัดจ้าง” 

 “ส่งสินค้าได้ตามระยะเวลาท่ีตกลง รักษาข้อตกลงและรวดเร็ว” 

 นอกจากน้ีผูรั้บบริการมีความตอ้งการบริการอ่ืนนอกเหนือจากการซ้ือขายสินคา้ เพื่อให้
สถานศึกษา และคณะครู นกัเรียนนกัศึกษาไดป้ระโยชน์สูงสุด อาทิเช่น 

 “มกีารให้บริการในการดูแลซ่อมแซมเคร่ืองดนตรีอย่างถูกต้อง และมคุีณภาพสูง” 

 “มกีารจัดบูท ราคาโปรโมช่ันส าหรับนิสิตนักศึกษา เพ่ือใช้ในการเรียนทุกๆปี หรือให้
ข้อเสนอแนะ” 

 “ต้องการสินค้าท่ีมคุีณภาพและการบริการหลังการขาย และมกีารประชาสัมพันธ์ในเร่ือง
ของข่าวสารข้อมลูหรือความเคล่ือนไหวในวงการสินค้าอุปกรณ์เคร่ืองดนตรีให้แกสถานศึกษา
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ทราบอย่างต่อเน่ือง รวบไปถึงการจัดเวิร์คช็อปเคร่ืองดนตรี เพ่ือเพ่ิมความรู้ในการปฏิบัติเคร่ือง
ดนตรีในสถานศึกษาอยู่บ่อยคร้ัง” 
 จากขอ้ความขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นวา่ ผูรั้บบริการตอ้งการความถูกตอ้ง รวดเร็ว และยุติธรรม
ต่อการซ้ือขายสินค้า เพื่อท่ีจะให้สถานศึกษาได้เคร่ืองดนตรีราคาท่ีเหมาะสม และมีคุณภาพ 
นอกจากน้ีผูรั้บบริการตอ้งการบริการหลงัการขายจากผูป้ระกอบการ อาทิเช่น การซ่อมเคร่ืองดนตรี 
ส่วนลดเคร่ืองดนตรีในการซ้ือคร้ังต่อไป การแนะน าเคร่ืองดนตรีท่ีทนัสมยัหรือการจดักิจกรรม
เก่ียวกบัการใหค้วามรู้ดา้นการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี เป็นตน้ 
  
 ประเด็นที ่3 การจัดการธุรกจิร่วมกบัการศึกษา 
 ผูว้ิจยัมีแนวคิดเก่ียวกบัการจดัการธุรกิจร่วมกบัการศึกษาท่ีตอ้งสามารถควบคู่กนั เพื่อให้
เกิดประโยชน์กบัทั้งสองฝ่าย จึงไดต้ั้งประเด็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการฝึกอบรม โดยจากทางกลุ่ม
ผูป้ระกอบการใหแ้ก่สถานศึกษา จากค าตอบของกลุ่มคณาจารยด์า้นดนตรีสามารถน ามาวเิคราะห์ได ้
ดงัน้ี 
กลุ่มคณาจารยเ์สนอแนะหัวขอ้ในการจดัการอบรมท่ีน่าสนใจหลายหัวขอ้ อาทิ เช่น “ลิขสิทธ์ิงาน
ดนตรี” “การบริหารธุรกิจร้านขายอุปกรณ์ดนตรี เคร่ืองดนตรี หอ้งซ้อมดนตรี”  “ความกา้วหนา้ของ
อาชีพนักดนตรี (ทศันคติต่ออาชีพดนตรี)” “การด าเนินการทางธุรกิจเคร่ืองดนตรี” “การซ่อมแซม
และดูแลรักษาเคร่ืองดนตรี” “วธีิการเปรียบเทียบสินคา้เคร่ืองดนตรีท่ีมีคุณภาพ” เป็นตน้  
หัวขอ้ดงักล่าวแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการองค์ความรู้ดา้นดนตรีท่ีเพิ่มมากข้ึนส าหรับการศึกษา
ดา้นดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา โดยเฉพาะเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูป้ระกอบการทั้งในเร่ืองการ
ขายสินคา้ และการบริการหลงัการขายท่ีผูรั้บบริการตอ้งการ เช่น “การซ่อมแซมและดูแลรักษาเคร่ือง
ดนตรี” “การพิจารณาสเป็คของเคร่ืองดนตรีแต่ละชนิด” “การเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีท่ีมีคุณภาพ 
(วธีิการ)”    
 นอกจากน้ีทางสถานประกอบการสามารถใช้วิธีการอบรมเพื่อท่ีจะเป็นการบริการลูกคา้ 
และศึกษาขอ้มูลของกลุ่มลูกคา้เพื่อท่ีจะสามารถน าไปเป็นขอ้มูลในการบริหารธุรกิจของตนเองได้
อย่างเหมาะสมกับบริบทของพื้นท่ีเขตจงัหวดัสงขลา ทั้ งน้ีเพื่อให้เห็นแนวทางในการกระตุ้น
เศรษฐกิจและองค์ความรู้ด้านดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา น าไปสู่การพฒันาอุตสาหกรรม
ดนตรีในประเทศไทย 
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 ตอนที่ 2 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญที่เป็นผู้บริหารเจ้าของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีใน

เขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา  

การศึกษาวิเคราะห์ปัญหา อุปสรรค และกระบวนการท่ีเกิดข้ึนในการปฏิบติังาน

ของกิจการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ซ่ึงผูว้ิจยัได้ขออนุญาตสัมภาษณ์จาก   

บริษทั ทีจี มิวสิค จ ากดั  และห้างหุ้นส่วนจ ากดั ไอเดียเบส เน่ืองจากทั้งสองสถานประกอบการเป็น

สถานประกอบการท่ี ให้บริการแก่สถานศึกษา และให้บริการในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา อีกทั้งยงั

ได้รับอนุญาตให้ผูว้ิจยัสามารถศึกษาและวิเคราะห์ โดยมีประเด็นตามหลกัทฤษฎี SWOT Analysis 

ดงัต่อไปน้ี 

ประเด็นด้านจุดแข็งของสถานประกอบการ (Strength) 

 1. ท่านมีวิสัยทัศน์อย่างไรในการบริหารจัดการธุรกิจเคร่ืองดนตรีของท่าน ให้มีความโดด
เด่นและมั่นคงให้ได้สูงกว่าผู้ประกอบการรายอ่ืน ในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา 
 ผูป้ระกอบการท่านหน่ึงได้กล่าวว่าจะมุ่งเน้นไปถึงเร่ืองงานบริการเป็นหลกัส าคญั โดยท่ี
ทางร้านจะพยายามท าตามความต้องการของลูกค้าหรือสถานศึกษาให้ได้ตามท่ีลูกค้าหรือ
สถานศึกษาต้องการ  ให้ได้มากท่ีสุด และต้องมีความเป็นมาตรฐานในเร่ืองของราคา เพราะ ณ 
ปัจจุบนั เป็นยุคของชีวิตออนไลน์จึงท าให้ลูกคา้นั้นสามารถสืบคน้ราคาไดอ้ยา่งง่ายดาย ก่อนการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือหรือเข้ารับบริการกับทางร้าน และทางสถานประกอบการเองก็ได้มีความ 
เช่ียวชาญในการเซ็ทอฟั (Set up) หรือการปรับแต่งเคร่ืองดนตรีก่อนท่ีจะส่งให้ลูกคา้ได้ทดสอบ
เคร่ืองดนตรี และตดัสินใจ เหตุผลเพราะนกัดนตรีหรือผูท่ี้เล่นเคร่ืองดนตรีจะสามารถท่ีจะสัมผสัได้
ทนัที ณ ขนาดท่ีไดท้ดลองเล่น หรือทดสอบใช้งานเคร่ืองดนตรี เสมือนกบัวา่ การ ชิมรสชาติของ
อาหาร วา่อร่อยหรือไม่ แบบทนัทีทนัใด ท่ีไดส้ัมผสักบัล้ินเพื่อรับรู้รสชาติของอาหารนั้นๆ    และ
ในส่วนของกระบวนการขั้นตอนในการปรับแต่งนั้น อาจจะตอ้งเป็นการเจาะรายละเอียดแบบลงลึก
ลงไป ถึงในแต่ละชนิดหรือประเภทของเคร่ืองดนตรี และท่ีจริงก็เป็นเทคนิคความลบัสุดยอด ของ
ทางร้าน (Top Secrets) ในขนาดท่ีผูป้ระกอบการอีกท่านหน่ึงไดใ้ห้ขอ้มูลวา่ สถานประกอบการของ
ตนนั้นมีความโดดเด่น อยูห่ลายประการ แต่ถา้จะคิดให้เป็นเร่ืองหลกัๆ หรือเร่ืองส าคญัไม่ก่ีเร่ืองนั้น 
ก็คงจะต้องเป็นเร่ืองของ การบริหารงบดุลของสถานประกอบการ เพราะเน่ืองด้วยสินค้าหรือ 
อุปกรณ์ดนตรีนั้น ต่างก็มีหลายแบบหลายชนิด บา้งก็เล็กบา้งก็ใหญ่  โดยท่ีทางร้านเองก็ไม่ได้มี
พื้นท่ีมาก จนจะเพียงพอต่อการท่ีจะสามารถเก็บสตอ๊กสินคา้ทั้งหมดไวเ้พื่อเตรียมจดัจ าหน่ายได ้อีก
ทั้งเม่ือมองยอ้นกลบัมาถึงผลลพัธ์ของก าไรและอตัราของความเส่ียงในการท่ีจะเกิดเป็น สินคา้เหลือ
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หรือการสต๊อกสินคา้จนท าให้ตกรุ่น หรือเส่ือมสภาพและรวมไปจนถึง การหาพนัธ์มิตรในการคา้ 
ซ่ึงหมายถึงเม่ือมีการด าเนินงานท่ีเกิดปัญหาขดัขอ้งหรือเวลาท่ีทางสถานประกอบการตอ้งการ การ
ช่วยเหลือบางส่ิงบางอย่าง ท่ีคู่ค้ารายอ่ืนๆสามารถช่วยได้ ก็จะสามารถท าให้ระบบของการ
ด าเนินงานราบร่ืนได ้ดีกวา่การท่ีจะไร้ซ่ึงคู่คา้เลย(B to B) อีกทั้งผูป้ระกอบการท่านแรกยงัไดก้ล่าว
ดว้ยวา่ ในเร่ืองของการแกปั้ญหาต่างๆเช่นกนั ก็เป็นอีกเร่ืองท่ีส าคญัต่อการบริหารร้าน เพราะการ
จดัการท่ีถูกตอ้งและถูกวิธี โดยมีการวางแผนงานให้เป็นขั้น เป็นตอน ก็เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีส าคญัมาก  
เร่ืองของสินคา้นั้นก็ตอ้งเป็นสินคา้ของแทท้ั้งหมด โดยมีวิธีการขั้นตอนในการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีถูก
ลิขสิทธ์ (Copyright) โดยดูจากท่ีมาของสินคา้ได ้หรือจะดูจากตวัแทนจ าหน่ายท่ีมีการขอใบอนุญาต
ในการขายอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย โดยท่ีทางร้านจะตอ้งไม่ไปสนใจสินคา้ปลอมหรือสินคา้ท่ีผิด
ลิขสิทธ์ ท่ีมีตน้ทุนต ่ากวา่มากและจะไดผ้ลก าไรมากส่วนปัญหาท่ีจะตามมาในภายหลงันั้นก็มีมาก
เช่นกนั  เพราะ ณ  ปัจจุบนัสินคา้ลอกเลียนแบบนั้นไดเ้ขา้มาสู่ตลาดเคร่ืองดนตรีในประเทศไทยไม่
นอ้ย จึงเป็นเร่ืองท่ีส าคญัดว้ย อีกหน่ึงเร่ืองท่ีทางร้านจะตอ้งมี คือ ความจริงใจและซ่ือสัตย ์ต่อลูกคา้
ผูท่ี้เขา้มารับบริการกบัทางร้าน  ทางร้านมีกฏอยูอี่กอยา่งหน่ึงนั้นคือ การดูแลและใหเ้กียรติกบัลูกคา้
เท่าๆกัน นั้นเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นไม่ว่าลูกคา้นั้นจะซ้ือสินคา้ในราคาท่ีสูงหรือราคาต ่าก็ตอ้งให้ความ
ทดัเทียมเหมือนกนัทั้งหมด เพื่อให้ลูกคา้ไม่มีความรู้สึกน้อยเน้ือต ่าใจ “เพราะความรู้สึกนั้นส าคญั 
มนัเป็นเร่ืองของความละเอียดอ่อน” ส่วนผูป้ระกอบการอีกท่านก็ไดก้ล่าวไวใ้นทิศทาง ท่ีคลา้ยคลึง
กนัวา่ร้านเรามีความจริงใจใหก้บัลูกคา้มากท่ีสุดเท่าท่ีเราจะสามารถใหเ้คา้ได ้เพราะเม่ือเราจริงใจกบั
เค้า “เค้าก็จะเช่ือใจเรา ไวใ้จเรา และนึกถึงเรา”  ซ่ึงนั่นจะตามมาด้วยการท่ีเคา้จะอุดหนุนเราไป
เร่ือยๆ เวลาท่ีเคา้มีโอกาส 

 ประเด็นด้านจุดอ่อนของสถานประกอบการ (Weakness) 
 2. เม่ือพูดถึงความเสียเปรียบของการประกอบธุรกจิเคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคิดว่าอะไรคือส่ิง
ที่ท าให้ธุรกิจเคร่ืองดนตรีของท่าน มีความเสียเปรียบกว่าสถานประกอบการรายอ่ืน ในเขตพื้นที่
จังหวดัสงขลา 
 ผูป้ระกอบการท่านแรกได้กล่าวไวว้่า โดยหลกัๆ แลว้ก็น่าจะเป็นเร่ืองของงบดุลท่ีตอ้งมี

เงินทุนส ารองในระดบันึงท่ีจะตอ้งมีไวเ้พื่อซ้ือสินคา้เคร่ืองดนตรีในล็อตใหญ่ๆ ซ่ึงจะไดม้าราคา

ตน้ทุนท่ีต ่ากวา่ เพราะส่วนใหญ่สถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีรายใหญ่ๆ มกัจะตั้งอยูใ่นเขต

พื้นท่ีกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑลต่างก็มีทุนจดทะเบียนและมีเงินทุนสูง และไดม้าเสนอขาย

สินคา้ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา มีหน้าเวบ็ไซต์เป็นของตนเอง โดยท่ีสินคา้เคร่ืองดนตรีบางอยา่ง

นั้น ทางสถานประกอบการดงักล่าวก็เป็นผูน้ าเขา้ หรือเป็นตวัแทนจ าหน่ายเองอยูแ่ลว้ จึงสามารถท่ี
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จะก าหนดราคาได้ดว้ยตนเอง และกล่าวอีกว่า เวลาท่ีมีงานซ่อมแซมเคร่ืองดนตรีนั้น ทางร้านไม่

สามารถ ควบคุมระยะเวลาในการท างานได้ทั้ งหมด เป็นเพราะ ณ ปัจจุบนั ยงัต้องใช้วิธีการ รับ

เคร่ืองดนตรีมาและน าไปส่งต่อใหแ้ก่ช่างซ่อมเคร่ืองดนตรีอีกคร้ัง เพราะเน่ืองมาจาก ทางร้านไม่ได้

มีช่างซ่อม ประจ าเป็นของร้านตนเอง จึงท าให้ไม่สามารถควบคุมทั้งราคาและเวลาในการซ่อมได้

ทั้งหมด  โดยท่ีผูป้ระกอบการอีกท่านไดก้ล่าวไวเ้ป็นสองประเด็นหลกัๆคือ 1.คอนเนคชัน่ โดยคอน

เนคชัน่นั้นเป็นเร่ืองท่ีส าคญัมากไปจนถึงมากท่ีสุดเพราะบางคร้ังต่อใหร้้านเราราคาถูกกวา่แต่เคา้เคย

ซ้ือขายกนัมานานแลว้เคา้ก็อาจจะไม่ไดเ้ลือกร้านท่ีขายไดถู้กกวา่เสมอไป อาจเป็นเพราะความมัน่ใจ

ในงานบริการกนัอยู่แล้วก็เป็นได้ ในการท่ีเราจะตอ้งไปเสนอขายแข่งกบัสถานประกอบการราย

อ่ืนๆท่ีเคา้เคยคา้ขายอยูแ่ลว้นั้น เราจะตอ้งพึ่งองคป์ระกอบหลายส่ิงหลายอยา่งมากมายเพราะจะตอ้ง

ดีกวา่และชวัร์กวา่เคา้เป็นหลายเท่า เพื่อจูงใจเคา้ให้มาลองใช้บริการจากทางร้านเรา  2.ช่องทางใน

การโฆษณา เร่ืองน้ีก็เป็นอีกเร่ืองหน่ึงท่ีส าคญัส าหรับยุคออนไลน์ ในปัจจุบนัถา้เป็นเม่ือก่อนอาจจะ

ใชแ้ค่ค  าวา่ปากต่อปากได ้แต่ในปัจจุบนัน้ีอาจจะตอ้งใชค้  าวา่ “ช่วยกดไลทก์ดแชร์ดว้ยนะจะ๊”ซ่ึงนัน่

หมายถึงทุกวนัน้ี เราไม่สามารถท่ีจะหลีกเล่ียงการใชชี้วิตออกมาจากโลกโซเชียว หรือโลกออนไลน์

ได้ แต่อาจเราจะต้องเรียนรู้ท่ีจะตอ้งอยู่ร่วมกับมนัให้ได้ เพื่อท าให้ใครๆก็ตอ้งรู้จกัเรา  และผูใ้ห้

สัมภาษณ์ท่านแรกยงัได้กล่าวอีกว่า อีกอย่างนึงก็คงจะหนีไม่พน้ในเร่ืองของ ช่องทางการติดต่อ 

ท าเลท่ีตั้งของร้าน ท่ีจอดรถสะดวก หนา้ตาภาพลกัษณ์ของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีนั้น

ก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึง ท่ีท าให้ลูกคา้หรือผูเ้ขา้รับบริการนั้นตอ้งไปมาหาสู่ สะดวกดว้ย จึงจะเป็นสถาน

ประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรี ท่ีท าให้ผูค้นยอมรับและให้ความสนใจเม่ือมีผูพ้บเห็น ในเวลาท่ีมี

การเดินทางผา่นไปผา่นมา ซ่ึงทางเรามีท าเลท่ีค่อนขา้งไกล ซ่ึงจะตั้งอยูใ่นท าเลท่ีไกลออกไปจากใจ

กลางเมือง จึงท าให้ผูรั้บบริการ จะตอ้งเดินทางโดยรถประจ าทางหรือรถส่วนบุคคลเพื่อท่ีจะมาใช้

บริการกบัทางสถานประกอบการเราได ้ 

 ประเด็นด้านโอกาสของสถานประกอบการ (Opportunity) 
 3. เม่ือพูดถึงความได้เปรียบของการประกอบธุรกิจเคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคิดว่าอะไรคือส่ิง
ที่ท าให้ธุรกิจเคร่ืองดนตรีของท่าน มีความได้เปรียบกว่าสถานประกอบการรายอ่ืน ในเขตพื้นที่
จังหวดัสงขลา 
 ผูป้ระกอบการท่านแรกไดก้ล่าววา่ น่าจะเป็นเร่ืองของความเขา้ใจในเร่ืองของ
ตวัสินคา้เคร่ืองดนตรีท่ีมีชนิดและประเภทอย่างมากมาย รวมไปจนถึงวสัดุท่ีน ามาผลิตสินคา้นั้นมี
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หลายประเภท เม่ือเขา้ใจในตวัสินคา้ทางสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีก็จะสามารถน าเสนอ
สินคา้ ให้แก่ลูกคา้หรือผูเ้ขา้รับบริการไดอ้ย่างถูกตอ้งและเขา้ใจ  อีกหลายๆองค์ประกอบท่ีส าคญั 
รวมไปถึงการท่ีทางร้านไม่มีรายจ่ายท่ีมากจนเกินไปเช่น  การท่ีมีลูกนอ้ง ลูกจา้งหรือสมาชิกในร้าน
มากเกินไปท าให้มีรายจ่ายมาก  หรือเป็นอาคารสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีของตนเอง จึง
ท่ีท าให้ไม่มีรายจ่ายของค่าเช่าอาคารในการประกอบกิจการ และผูป้ระกอบการเองก็มีการเขา้ร่วม
ฝึกอบรม หรือดูงานในเกือบทุกๆงานอบรม ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองดนตรีเม่ือมีโอกาส เพื่อเพิ่มพูนองค์
ความรู้ท่ีมีอยูแ่ลว้ใหม้ากข้ึนหรืไดส้ามารถน าความรู้ท่ีมีออกมาใชใ้ห้ก่อเกิดประโยชน์ต่อกิจการของ
สถานประกอบการ  ส่วนเร่ืองของการศึกษานั้ นก็ได้ศึกษามาทางสายดนตรีโดยตรง จึงท าให้
สามารถแก้ไขปัญหาบางอย่างได ้ในหลายๆปัญหาท่ีอยู่ในกระบวนการของการขายสินคา้เคร่ือง
ดนตรี โดยท่ีผูป้ระกอบการอีกท่านไดก้ล่าววา่ ส่ิงท่ีไดเ้ปรียบของทางร้านเราคงจะไม่ไดมี้เยอะมาก
เท่าไร แต่ถา้จะให้เรียบเรียง ก็คงจะเป็น เร่ืองของการเดินทางท่ีสะดวก เพราะร้านเราตั้งอยู่ใจกลาง
เมืองของหาดใหญ่ มีการคมนาคมท่ีสะดวก มีรถประจ าทางหลายสาย และใกลก้บัห้างสรรพสินคา้
ใหญ่หลายแห่ง ส่วนเร่ืองถดัมาก็คงเป็นเร่ืองของ เงินทุนในการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีทางเราจะตอ้งมี Cash 
Flow หรือเรียกอีกอยา่วา่กระแสเงินสดและไดรั้บเครดิตการสั่งซ้ือสินคา้จากตวัแทนจ าหน่ายหรือผู ้
น าเขา้สินคา้เพื่อจดัจ าหน่ายจากในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จึงท าให้ในการซ้ือสินคา้ไปจ าหน่าย
นั้นท าให้สามารถลดตน้ทุนในการสั่งซ้ือสินคา้บางชนิดได ้ซ่ึงก็เป็นความได้เปรียบอีกอย่างหน่ึง
ของทางร้านเรา และอีกเร่ืองถดัมาก็คงจะเป็นเร่ืองของฐานลูกคา้เก่าท่ีทางเราไดมี้การซ้ือขายกนัมา
นานร่วม 8 ปี เห็นจะได ้ท าให้เวลาท่ีทางลูกคา้นึกถึงเคร่ืองดนตรีก็ท าใหเ้คา้นึกถึงเราไปดว้ย รวมไป
ถึงทางเรามีลูกน้องและพนกังานท่ีมีความรู้และความสามารถในการขายเคร่ืองดนตรีเคร่ืองดนตรี  
อีกทั้งทางเราก็ท าธุรกิจอย่างอ่ืนควบคู่กบัธุรกิจเคร่ืองดนตรีไปด้วย ยกตวัอย่างเช่น ขาย อุปกรณ์
เคร่ืองเขียน อุปกรณ์ส านกังาน ธุรกิจให้เช่าห้องซ้อมห้องบนัทึกเสียง และสอนดนตรีเด็กเล็ก จึงท า
ใหเ้ราสามารถพยุงธุรกิจของร้าน ให้อยูอ่ยา่งตลอดลอดฝ่ังไปสู่อนาคตไดอ้ยา่งราบร่ืนจากระยะเวลา
ในอดีตท่ีผา่นมาจนปัจจุบนั 

 

 ประเด็นด้านอุปสรรคของสถานประกอบการ (Threat) 

 4. เม่ือพูดถึงปัญหาในการด าเนินการธุรกิจเคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคิดว่าอะไรคือส่ิงที่เป็น
อุปสรรคในการด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรีของท่าน ทั้งทางตรงและทางอ้อม ในเขตพื้นที่จังหวัด
สงขลาอย่างไร 
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      ผูป้ระกอบการท่านแรกไดก้ล่าวว่า ถ้ากล่าวถึงปัญหาในการด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรีใน

ทางตรงแลว้ก็คงจะตอ้ง หนีไม่พน้ปัญหาเร่ืองการมีเครือข่ายของลูกคา้หรือฐานของผูเ้ขา้รับบริการ

ท่ียงัมีน้อย และยงัจะตอ้งสร้างฐานของกลุ่มลูกคา้ให้มีมากข้ึน และสินคา้ท่ีตอ้งมีให้ลูกคา้เลือกอีก

มากมาย ท่ีจะตอ้งมีไวใ้ห้ส าหรับกลุ่มลูกคา้หรือผูรั้บบริการไดเ้ลือกซ้ืออยา่งหลากหลายเพราะเคร่ือง

ดนตรีและอุปกรณ์ดนตรีนั้น ค่อนขา้งจะมีความหลากหลายมากมายในแต่ละชนิด ฉะนั้นแลว้การท่ี

สถานประกอบการมีสินคา้มากก็จะเพิ่มโอกาสในการขายสินคา้เพิ่มมากข้ึนกวา่สถานประกอบการ

ท่ีมีสินคา้นอ้ยนิด และยงัไดก้ล่าวอีกวา่ ณ ปัจจุบนั ก็เร่ิมมองเห็นการขยายตวัอยา่งรวดเร็ว ในวงการ

ธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี ไม่วา่จะเป็นตามตวัอาคารสถานท่ี ท่ีสามารถมองเห็นไดใ้นขนาดท่ีขบัรถ

ผ่าน หรือแม้กระทั่งในห้างสรรพสินค้าท่ีท าให้สะดวกในการซ้ือมากข้ึน ซ่ึงก็รวมอยู่ในปัจจยั

เก่ียวกบัส่วนแบ่งผลก าไรในทอ้งตลาด จึงท าให้ค่อยขา้งท่ีจะมีคู่แข่งทางการตลาดเพิ่มมากข้ึนอยา่ง

เด่นชัด ใน ณ ปัจจุบนั โดยท่ีผูป้ระกอบการอีกท่านหน่ึงไดใ้ห้ขอ้มูลว่า อุปสรรคของทางเรานั้นก็

ค่อนข้างจะมีเยอะแยะมากมาย แต่จะขออนุญาติยกตัวอย่างมาสั้ ก สองสามตัวอย่างเพื่อเป็น

กรณีศึกษา อยา่งแรกคงตอ้งเป็นเร่ืองของขนาดของพื้นท่ีใชส้อยของทางร้านเราค่อนขา้งท่ีจะมีขนาด

เล็ก จึงท าใหมี้พื้นท่ีในการโชวสิ์นคา้เพียงนอ้ยนิด เม่ือเปรียบเทียบกบั สถานประกอบการรายอ่ืน ท า

ให้ผูรั้บบริการท่ียงัไม่เคยเขา้มาใชบ้ริการกบัเรา สามารถรับทราบวา่ทางเรามีอะไรขายบา้งหรือทาง

เรามีการให้บริการอะไรได้บ้าง เร่ืองถดัมาคงเป็นเร่ืองของบุคลากร ของเราท่ีมีน้อยเ ม่ือเทียบกบั

สถานประกอบการรายอ่ืน จึงท าให้บางคร้ังก็มีการติดขดับ้างในการท างาน แต่ก็เพราะเราคงไม่

สามารถท่ีจะหาบุคลากรท่ีมีความสามารถทดัเทียมกบัเราได ้100 % มาร่วมงานกบัเรา แต่เราสามารถ

ท่ีจะหาผูร่้วมงานท่ีจะมาท างานร่วมกนัดว้ยความเขา้ใจให้มากท่ีสุดก็จะเกิดประโยชน์เป็นอยา่งมาก 

เร่ืองท่ีสามคงจะตอ้งเป็นเร่ืองของการเซทอพัเคร่ืองดนตรี ท่ีทางเรายงัไม่มีความช านาญมากนัก 

เพราะในกลุ่มสินค้าเคร่ืองดนตรีบางชนิด ท่ีมีระบบการขนส่งมาไกลหรือน าเข้าสินค้ามาจาก

ต่างประเทศต่างก็มีวิธีการแพ็คสินคา้ท่ีแตกต่างกนั และสินคา้บางชนิดทางร้านเราตอ้งเป็นคนเซท

อพัเอง ยกตัวอย่างเช่น พวกเคร่ืองดนตรีตระกูล เคร่ืองสาย ไวโอลิน วิโอลา กีตาร์ และเคร่ือง

กระทบบางชนิด จนท าให้ในหลายๆคร้ังท่ีจะตอ้งส่งมอบสินคา้ชนิดน้ีทางเราตอ้งมีค่าใชจ่้ายเพิ่มมา

ในกระบวนการขาย เพราะตอ้งจา้งคนหรือร้านอ่ืนท่ีสามารถเซทอพัให้เราได ้เพื่อเตรียมส่งมอบ

สินคา้ และผูใ้ห้สัมภาษณ์ท่านแรกไดบ้อกอีกวา่อุปสรรคทางออ้มอีกอยา่งขอเราคือ ดว้ยงบประมาณ
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ของกลุ่มลูกคา้รับบริการส่วนใหญ่นั้น มั้กจะมีงบประมาณท่ีค่อนขา้งนอ้ยเม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้

ท่ีลูกคา้นั้นตอ้งการ และอีกทั้งบางคร้ังก็มีกลุ่มลูกคา้ท่ีเช่ือถือยึดมัน่ราคาในหน้าเวบ็ไซตข์องสถาน

ประกอบการรายอ่ืน แต่ไม่ไดม้องไปในเร่ืองของการขนส่งสินคา้ และน ามาบอกกบัทางเราเพื่อให้

ทางเรารับทราบในราคาและจดัจ าหน่ายให้ได้ราคาอย่างในหน้าเว็บไซต์ท่ีลูกคา้ได้ข้อมูลมา แต่

บางคร้ังลูกคา้ก็ไม่ไดคิ้ดถึงเร่ืองของการท่ีทางเรามีหน้าร้านไวใ้ห้บริการส าหรับลูกคา้ผูรั้บบริการ 

ซ่ึงบางคร้ังมนัก็ตอ้งพึ่งพากนัทั้งสองฝ่ายแบบ Win Win Solutions สถานการณ์แบบ วิน วนิ  คือการ

ท่ีทั้งสองฝ่าย จะตอ้งไดรั้บผลประโยชน์ร่วมกนั ทั้งผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการแบบ “รู้เขา รู้เรา” 

หรือในแบบท่ีเรียกว่า “ใจเขา ใจเรา”  จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งการความเขา้ใจในเหตุผลของเร่ืองราคา

ใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้ผูรั้บบริการดว้ย 

 ประเด็นในด้านข้อเสนอแนะ 

 5. ถ้าท่านมีโอกาสที่จะเสนอแนะข้อมูลหรือเร่ืองต่างๆที่เกี่ยวข้องกับการประกอบธุรกิจ

เคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคิดว่าเร่ืองใดเป็นปัจจัยส าคัญต่อการประกอบธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่

จังหวดัสงขลาอย่างไร 

         ผูป้ระกอบการท่านแรกไดก้ล่าวไวว้า่ เร่ืองหลกัๆแน่นอนอยูแ่ลว้ ก็ตอ้งเป็นเร่ืองของการ
ท าตลาดให้กวา้งขวาง โดยการจดัหาบุคลากรท่ีมีความรู้ในดา้นสินคา้เคร่ืองดนตรี เพื่อท่ีจะ
ออกไปเสนอและอธิบายรายละเอียดของสินคา้เคร่ืองดนตรี ให้แก่กลุ่มลูกคา้หรือผูรั้บบริการ
ไม่ว่าจะเป็น  บุคคลทัว่ไปหรือหน่วยงานต่างๆในสถานศึกษา ดว้ยการท่ีจะตอ้งมีระบบการ
สร้างรากฐาน ของการตลาดให้หย ัง่ลึกสู่จิตใจของผูเ้ขา้รับบริการ  และสร้างความเช่ือมัน่ใน
งานบริการให้กบักลุ่มลูกคา้ผูเ้ขา้รับบริการ  เพื่อความมัน่ใจในการเขา้ใช้บริการ หรือแมแ้ต่
กระทัง่เวลาท่ีผูเ้ขา้รับบริการนึกถึงเร่ืองของเคร่ืองดนตรีและอุปกรณ์ดนตรี ก็จะตอ้งนึกถึงเรา
เป็นอยา่งแรก เพราะการบริการท่ีดีนั้น เป็นส่ิงท่ีส าคญัต่อการจดจ าของกลุ่มลูกคา้ผูรั้บบริการ 
รวมไปถึงการบอกต่อๆกนัไปสู่ผูท่ี้สนใจท่ีจะมาใชบ้ริการกบัสถานประกอบการธุรกิจเคร่ือง
ดนตรี อีกทั้งทางสถานประกอบการเองก็ยงัสามารถท่ีจะซักถามเก่ียวกบัความตอ้งการหรือ
ขอ้มูลเบ้ืองตน้ได ้จากกลุ่มผูรั้บบริการเองไดอ้ยูแ่ลว้ โดยวิธีการพูดคุยและสอบถาม เพื่อท่ีจะ
ไดท้ราบถึงปัญหาต่างๆ กระบวนการ ทางความคิดของลูกคา้ หรือผูท่ี้เขา้มารับบริการ เพื่อน า
ขอ้มูลนั้นมาพิจารณาเป็นองคป์ระกอบดว้ยส าหรับการให้บริการแก่ลูกคา้ และยงัไดก้ล่าวอีก
วา่ จริงๆแลว้นั้น การด าเนินธุรกิจ  ในแต่ละสถานประกอบการต่างๆนั้น “ก็ลว้นต่างมีเทคนิค 
และความลบั(Top Secrets) ท่ีแตกต่างกนัออกไป ในการด าเนินธุรกิจ  ” โดยท่ีจริงๆ แลว้ใน
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ท่ีสุด เม่ือมีโอกาสหรือปัญหาเข้ามา ทางเราก็ต้องมีการปรับเปล่ียน ทั้งวิธีคิดหรือวิธีการ
ด าเนินงาน เพื่อให้ทนัทว้งทีส าหรับสถานการณ์ท่ีก าลงัเกิดและก าลงัจะเกิด โดยท่ีอาจจะตอ้ง
ใชว้ิธีการวิเคราะห์ ในการปรับเปล่ียนแกไ้ขปัญหาต่างๆโดยท่ีมองไปถึง แกนความส าคญัใน
แต่ละเร่ืองของปัญหานั้นๆ  เพื่อให้ไดม้าซ่ึงความเหมาะลงตวั ในการด าเนินงานธุรกิจดนตรี
ให้เป็นไปอย่างราบร่ืน   โดยท่ีผูป้ระกอบการอีกท่านได้ให้ข้อมูลเสนอแนะว่า เราควรท่ี
จะตอ้งหาสินคา้เคร่ืองดนตรีท่ีมีราคาไม่สูงจนเกินไปและน ามาเสนอใหก้บัลูกคา้ “ไดท้ราบถึง
คุณค่าของมนัวา่ดีและเหมาะสมกบัราคาอยา่งไรและเหตุผลใดท่ีท าให้ทางร้านแนะน าแบบน้ี” 
โดยท่ีทางร้านนั้นจะต้องมีข้อมูลท่ีถูกตอ้งและเป็นขอ้เท็จจริงมาเพื่อน าเสนอข้อมูลสินค้า
ใหก้บัผูรั้บบริการ อีกทั้งทางสถานประกอบการเองนั้นก็จะตอ้ง “กา้วตามใหท้นักบันวตักรรม
ใหม่ๆ (New Innovation) ท่ีเกิดข้ึนในระบบอุตสาหกรรมดนตรี” เพื่อน ามาเป็นองคป์ระกอบ
ในการด าเนินธุรกิจให้กา้วทนัยุคทนัสมยั “ไม่หลา้หลงักวา่สถานประกอบการหรือคู่แข่งราย
อ่ืนๆ” 
 

                จากการสัมภาษณ์ของผูป้ระกอบการ แสดงใหผู้ว้จิยัทราบถึงความคิดของผูป้ระกอบการท่ี

เป็นผูข้ายสินคา้และบริการให้กบัผูรั้บบริการ โดยผูป้ระกอบการพยายามให้บริการลูกคา้ตามความ

ตอ้งการไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของการขายสินคา้ท่ีถูกตอ้งมากกว่าการคา้ก าไรจากสินคา้ไม่มีคุณภาพ 

และใหบ้ริการอยา่งใส่ใจ ดงัค ากล่าวท่ีวา่  

 “เร่ืองของสินค้านั้นก็ต้องเป็นสินค้าของแท้ท้ังหมดโดยมีวิธีการขั้นตอนในการเลือกซ้ือ

สินค้าท่ีถูกลิขสิทธ์(Copyright)โดยมีท่ีมาของสินค้าจากตัวแทนจ าหน่ายท่ีมีใบอนุญาตอย่างถูกต้อง 

โดยท่ีทางร้านจะต้องไม่ไปสนใจสินค้าปลอมหรือสินค้าท่ีผิดลิขสิทธ์ ท่ีมีต้นทุนต า่กว่ามากและจะ

ได้ผลก าไรมากส่วนปัญหาท่ีจะตามมาในภายหลังนั้นกม็มีากเช่นกัน” 

 จากค ากล่าวของผูป้ระกอบการการบริการอยา่งใส่ใจกบัทุกคนเป็นส่ิงส าคญัอีกอยา่งหน่ึงท่ี

ลูกคา้มีความตอ้งการ และสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัสถานประกอบการ  

 “ทางร้านมีกฏอยู่ อีกอย่างหน่ึงนั้นคือ การดูแลและให้เกียรติกับลูกค้าเท่าๆกัน นั้นเป็นส่ิงท่ี
จ าเป็นไม่ว่าลูกค้านั้นจะซ้ือสินค้าในราคาท่ีสูงหรือราคาต า่กต้็องให้ความทัดเทียมเหมือนกันท้ังหมด 
เพ่ือให้ลูกค้าไม่มีความรู้สึกน้อยเนื้อต ่าใจ  เพราะความรู้สึกนั้นส าคัญ มันเป็นเร่ืองของความ
ละเอียดอ่อน” “ร้านเรามีความจริงใจให้กับลูกค้ามากท่ีสุดเท่าท่ีเราจะสามารถให้เค้าได้ เพราะเม่ือ
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เราจริงใจกับเค้า เค้ากจ็ะเช่ือใจเรา ไว้ใจเรา และนึกถึงเรา  ซ่ึงนั่นจะตามมาด้วยการท่ีเค้าจะอุดหนุน
เราไปเร่ือยๆ เวลาท่ีเค้ามโีอกาส”  

 นอกจากน้ียงัน าเสนอเร่ืองของการบริหารจดัการท่ีก้าวให้ทันตามกระแสของโลกใน

ปัจจุบนั ดงัค ากล่าวท่ีวา่   

 “จะมุ่งเน้นไปถึงเร่ืองงานบริการเป็นหลักส าคัญ โดยท่ีทางร้านจะพยายามท าตามความ

ต้องการของลูกค้าหรือสถานศึกษาให้ได้ตามท่ีลูกค้าหรือสถานศึกษาต้องการให้ได้มากท่ีสุด และ

ต้องมีความเป็นมาตรฐานในเร่ืองของราคา เพราะ ณ ปัจจุบัน เป็นยุคของชีวิตออนไลน์จึงท าให้

ลูกค้านั้นสามารถสืบค้นราคาได้อย่างง่ายดาย”  

     “ อีกท้ังทางสถานประกอบการเองนั้นกจ็ะต้อง “ก้าวตามให้ทันกับนวัตกรรมใหม่ๆ (New 
Innovation) ท่ีเกิดขึน้ในระบบอุตสาหกรรมดนตรี” เพ่ือน ามาเป็นองค์ประกอบในการด าเนิน
ธุรกิจให้ก้าวทันยคุทันสมยั ไม่หล้าหลังกว่าสถานประกอบการหรือคู่แข่งรายอ่ืนๆ” 
 

 ประเด็นเก่ียวกบัปัญหาของผูป้ระกอบการท่ีพบ ท าให้ทราบถึงระบบการตลาด และการ

จดัการบริการท่ีมีการแข่งขนักนัสูง ซ่ึงจ าเป็นตอ้งมีการพฒันาการให้บริการลูกคา้อย่างสม ่าเสมอ 

เช่น 

 “เร่ืองของงบดุลท่ีต้องมีเงินทุนส ารองในระดับนึงท่ีจะต้องมีไว้เพ่ือซ้ือสินค้าเคร่ืองดนตรี

ในลอ็ตใหญ่ๆ ซ่ึงจะได้มาราคาต้นทุนท่ีต า่กว่า ช่องทางการติดต่อท าเลท่ีตั้ง ท่ีจอดรถสะดวกหน้าตา

ภาพลักษณ์ของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรี”  

 “การมีเครือข่ายของลูกค้าหรือฐานของผู้ เข้ารับบริการ ท่ีจะต้องมีมากมาย และสินค้า

มากมาย ท่ีจะต้องมีให้ส าหรับกลุ่มลูกค้าหรือผู้ รับบริการได้เลือกซ้ืออย่างหลากหลายเพราะเคร่ือง

ดนตรีและอุปกรณ์ดนตรีนั้น ค่อนข้างจะมีความหลากหลายมากมายในแต่ละชนิด ฉะนั้นแล้วการท่ี

สถานประกอบการมีสินค้ามากกจ็ะเพ่ิมโอกาสในการขายสินค้าเพ่ิมมากขึน้กว่าสถานประกอบการ

ท่ีมสิีนค้าน้อยนิด”  
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                                “ทางสถานประกอบการเองก็ได้มีความ เช่ียวชาญในการเซ็ทอัฟ (Set up) หรือ

การปรับแต่งเคร่ืองดนตรีก่อนท่ีจะส่งให้ลูกค้าได้ทดสอบเคร่ืองดนตรี และในส่วนของกระบวนการ

ขั้นตอนในการปรับแต่งนั้น อาจจะต้องเป็นการเจาะรายละเอียดแบบลงลึกลงไป ถึงในแต่ละชนิด

หรือประเภทของเคร่ืองดนตรี และท่ีจริงกเ็ป็นเทคนิคความลับสุดยอด ของทางร้าน (Top Secrets)” 

                  “ในเร่ืองของการแก้ปัญหาต่างๆเช่นกัน กเ็ป็นอีกเร่ืองท่ีส าคัญต่อการบริหารร้าน เพราะ

การจัดการท่ีถูกต้องและถูกวิธี โดยมีการวางแผนงานให้เป็นขั้น เป็นตอน กเ็ป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีส าคัญ

มาก” 

  

                   ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทั้ง 3 ส่วน ไดแ้ก่ การหาค่าทางสถิติในขอ้มูลประชากรศาสตร์ และ

ปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของกลุ่มตวัอย่าง รวมถึงอธิบายการสัมภาษณ์กลุ่มคณาจารยด์้าน

ดนตรี และกลุ่มของผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี เพื่อน าไปประกอบการอภิปรายเชิงกล

ยทุธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา  
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บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
                       การวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา” ไดท้  าการศึกษาวิจยัในลกัษณะของการวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) ซ่ึง
เป็นส่วนผสมระหว่างการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) และการวิจยัข้อมูลเชิงปริมาณ
(Quantitative Method) โดยใช้แบบสอบถามเป็นหลกัโดยได้เก็บข้อมูลด้วยวิธีการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research Method) จากแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยจากกลุ่มตัวอย่างนักเรียน
นักศึกษาท่ีศึกษาอยู่ในสถานศึกษาท่ีมีการศึกษาทางด้านดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาท่ีสามารถ
ตดัสินใจในการเขา้รับบริการจากธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาและท่ีมีแหล่งพ านกั
อาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา จ านวน 400 ราย ดว้ยวิธีการเลือกแบบสุ่มโดยใชค้วามน่าจะเป็น 
(Probability Sampling) ซ่ึงมาจากการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชต้ารางส าเร็จรูปของ Taro Yamane 
ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ประกอบด้วย การแจกแจงความถ่ี 
(Frequencies Distribution) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ ด้วยการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor Analysis)  
และเพื่อศึกษาผูรั้บบริการโดยหลกัการ 7p Services ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั และน าเสนอแนว
ทางการพฒันากลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ในส่วน
ของการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพนั้น ได้เก็บขอ้มูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
จากเจา้ของธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาจ านวน 2 ราย ดว้ยวิธีการเลือกแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling)เพื่อศึกษากลุ่มผูใ้ห้บริการโดยหลกัการ SWOT Analysis ตามวตัถุประสงค์
ของการวิจยั ทั้ งน้ียงัได้เลือกเก็บขอ้มูลจากผูรั้บบริการ โดยผูใ้ห้ข้อมูลในการสัมภาษณ์คือ กลุ่ม
คณาจารยด์า้นดนตรีในสถาบนัการศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาจ านวน 16 ท่าน ดว้ยวธีิการเลือก
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) และน ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัย
การตลาดความตอ้งการ(Needs and Wants) ท่ีมีผลต่อการรับบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ี
จงัหวดัสงขลาของกลุ่มผูรั้บบริการ ในส่วนของการวจิยัเชิงคุณภาพ เพื่อเป็นส่วนสนบัสนุนใหท้ราบ
ถึงความตอ้งการและการตอบสนองต่อหลกัการดงักล่าวของบริษทัท่ีจะน าไปสู่การพฒันา “กลยุทธ์
การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา” โดยมีการสรุป อภิปรายผล 
และขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 
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สรุป 

 งานวิจยัเร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 

ไดแ้บ่งการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

 1. ขอ้มูลเชิงปริมาณ  

 2. ขอ้มูลเชิงคุณภาพ 

  

 1. ข้อมูลเชิงปริมาณ 

 โดยการหาค่าทางสถิติในข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

บริการ ความพึงพอใจความตอ้งการ และปัจจยัการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของกลุ่มตวัอยา่งในนกัเรียน

นกัศึกษาของสถาบนัการศึกษาท่ีมีการสอนดา้นดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา โดยแบ่งตามหวัขอ้

ไดด้งัน้ี 

                       1.1 คุณลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มลูกค้าผู้รับบริการจากธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี

ในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา 

 ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ แสดงให้เห็นถึงผูท่ี้ตอบแบบสอบถามว่ามีเพศหญิงมากกว่า

เพศชาย ส่วนใหญ่อยู่ระดบัมธัยมศึกษาตอนตน้ ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งไดเ้รียนวิชาออร์เคสตรามากท่ีสุด 

รายได้ของครอบครัวส่วนใหญ่อยู่ท่ี 20,001 – 50,000 บาท ในท่ีน้ีครอบครัวท่ีมีสมาชิก 4 คน มี

จ านวนมากท่ีสุด  

          1.2 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ความต้องการและความพงึพอใจ  

                  แสดงให้เห็นจ านวนเคร่ืองดนตรีท่ีผูรั้บบริการสามารถปฏิบัติได้มากท่ีสุดคือ กีตาร์ 

รองลงมา คือกลองชุด ในส่วนของเคร่ืองดนตรีท่ีผูรั้บบริการมีเป็นของตนเองมากท่ีสุด ไดแ้ก่ กีตาร์

โปร่ง และไวโอลิน ตามล าดบั นอกจากน้ีผูรั้บบริการยงัมีแผนการซ้ือเคร่ืองดนตรีกลองชุด และ

คียบ์อร์ดไฟฟ้า ตามล าดบั ทั้ งน้ีงบประมาณส่วนใหญ่ท่ีผูรั้บบริการมีเท่ากบั 10,000-15,000 บาท 

และมีสาเหตุในการซ้ือเพื่อตอบสนองความชอบส่วนบุคคลเป็นหลกั 

  1.3 ความต้องการและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี อา้งอิงตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P service) ทั้ง 

7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้น
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ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ (Physical Evidence) ดงัจะสรุปต่อไปน้ี 

  1.3.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ในหัวขอ้มีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้ของเคร่ือง

ดนตรีทุกช้ินเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสูงท่ีสุดท่ีระดบั 4.48 (Std. = 0.704) รองลงมา คือ มี

สินคา้ให้เลือกหลากหลายมีค่าเฉล่ียอยู่ท่ีระดบั 4.41 (Std.=0.734) ส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบั

มากท่ีสุด 

  1.3.2 ดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการก าหนดราคาของสินคา้ ให้มีความเหมาะสม

กบัตวัสินคา้มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดอยูท่ี่ระดบั 4.37 (Std.=0.744) ล าดบัถดัมา คือ หวัขอ้ราคาของเคร่ือง

ดนตรีเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาของร้านอ่ืน มีความเหมาะสมและยุติธรรมมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ระดบั 4.32 

(Std.=0.761)   ส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 

  1.3.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หัวขอ้มีการใช้เทคโนโลยีในการเพิ่ม

ช่องทางในการจดัจ าหน่ายสินค้าข้อมูลต่างๆไปยงัผูเ้ข้ารับบริการ (เช่น Line Facebook Twitter 

Website) มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดอยูท่ี่ระดบั 4.24 (Std.=0.759) ส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 

รองลงมาหวัขอ้ Website ของร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นปัจจุบนัและอนาคต 

4.18 (Std.=0.807) ส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก   

  1.3.4 ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัในด้านน้ีท่ีส่งผลมากท่ีสุด ไดแ้ก่ 

หัวข้อมีสินคา้ตวัอย่างให้ทดลองก่อนตดัสินใจซ้ือมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีระดับ 4.30 (Std.=0.779) 

ส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด ล าดบัถดัมาหวัขอ้มีส่วนลดหรือของแถมมอบให ้ในกรณีท่ี

ซ้ือตามยอดท่ีเหมาะสมค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 (Std.=0.812) ส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด

เช่นเดียวกนั  

  1.3.5 ด้านบุคลากร (People)  หัวข้อพนักงานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถ

ตอบขอ้ซักถามเก่ียวกบัสินคา้ การให้บริการได้อย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่ท่ีระดบั 

4.38 (Std.=0.723) รองลงมา คือ พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ  มีความสุภาพ อ่อนน้อม เป็น

กนัเอง และมีความกระตือรือร้นมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ระดบั 4.37 (Std.=0.748) ทั้งสองปัจจยัส่งผลต่อการ

ตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 
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  1.3.6 ด้านกระบวนการ (Process)  หัวขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด คือ การตรวจสอบ

สินคา้และเคร่ืองดนตรีก่อนส่งมอบเท่ากบั 4.56 (Std.=0.699) รองลงมา คือ หวัขอ้มีระบบการจดัเก็บ

ขอ้มูลของของผูเ้ขา้รับบริการ ถูกตอ้ง และสามารถสืบคน้ไดร้วดเร็วมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 (Std.=

0.678)  ทั้งสองปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 

  1.3.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หัวขอ้มีการจดัรูปแบบของ

สถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาดสวยงาม ทนัสมยั และสะดวกต่อการเข้ารับ

บริการของลูกคา้มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดท่ีระดบั 4.36 (Std.=0.739) ล าดบัถดัมา คือ หวัขอ้มีช่วงเวลาเปิด/

ปิดท าการหรือวนัหยดุท่ีเหมาะสมและชดัเจนบ่งบอกไว ้ณ สถานประกอบการมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 

(Std.=0.724) ส่งผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด  

  อย่างไรก็ตามทุกความตอ้งการและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจมีค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.07 – 4.56 ซ่ึงเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากถึงมากท่ีสุด  
 

ข้อมูลเชิงคุณภาพ 

 2.1 ผลการสัมภาษณ์กลุ่มคณาจารย์ด้านดนตรี ไดใ้ชก้ารวิเคราะห์ต่อยอดมาจาก

แบบสอบถาม เพื่อน าไปสนบัสนุนการวเิคราะห์แบบสอบถามจากหลกัการส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (7P service) โดยแบ่งเป็นขอ้มูลเก่ียวกบัคณาจารยท่ี์มีการสอนวชิาดนตรีท่ี

หลากหลาย เช่น วงออร์เคสตรา วงโยธวาทิต รวมถึงงบประมาณของสถานศึกษา ประมาณ 30,000-

1,000,000 บาท 

 ในส่วนของความต้องการในเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของคณาจารย์มีปัจจัยหลักในการ

ตดัสินใจเลือกรับบริการ คือ ตอ้งเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และมีราคาท่ีเหมาะสมยุติธรรม รวมถึงมี

บริการหลงัการขาย นอกจากน้ีตอ้งมีความถูกตอ้งในกระบวนการจดัซ้ือจดัจา้ง ซ่ึงเป็นปัจจยัในส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ (7P service) ในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) และด้านกระบวนการ (Process) ตามล าดบั โดยมีขอ้มูลสรุปดงัน้ี      

ในสถาบนัการศึกษาท่ีมีการศึกษาและมีกิจกรรมดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ส่วนใหญ่ จะมี

ประเภทวงดนตรีหลากหลายชนิด ตวัอยา่งเช่น วงโยธวาทิต  วงสตริงเชมเบอร์ วงสตริงคอมโบ วง

โฟล์คซอง วงบ๊ิกแบรนด์แจ๊ส วงออร์เคสตรา และวงขบัร้องประสานเสียง โดยท่ีกลุ่มคณาจารยด์นตรี 
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ส่วนใหญ่จะต้องมีบทบาทในการสอนเคร่ืองดนตรีท่ีหลากหลาย  โดยอาจารย์คนหน่ึงจะต้องมี

ความสามารถในการสอนไดห้ลายเคร่ืองดนตรี ไม่วา่จะเป็นเคร่ืองสาย กลุ่มเคร่ืองลมไม ้กลุ่มเคร่ือง

เป่าประเภทโลหะหรือเคร่ืองเป่าทองเหลือง กลุ่มเคร่ืองคียบ์อร์ด และกลุ่มเคร่ืองกระทบหรือเคร่ืองตี

ประกอบจงัหวะ    และมีนักเรียนเรียนเคร่ืองดนตรีประเภทต่างๆ แต่โดยส่วนมากก็จะเป็น กลุ่ม

นกัเรียนกลุ่มนกัศึกษาเคร่ืองสายเป็นส่วนมากเพราะมีวงสตริงเชมเบอร์ออร์เคสตรา รองลงมาก็จะ

เป็นการสอนเคร่ืองกระทบ และเคร่ืองเป่าลมทองเหลืองเพราะตอ้งใช้ในการรวมเป็นวงโยธวาทิต 

เคร่ืองลมไม ้และคียบ์อร์ดจะมีกลุ่มนกัเรียนกลุ่มนกัศึกษาไม่มากนกั ตามลบัดบั  

               โดยสถานบนัการศึกษาในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ส่วนใหญ่จะมีงบประมาณในการจดั
และซ้ือจดัหาเคร่ืองดนตรี หรืออุปกรณ์ดา้นดนตรี ในแต่ละปี ปีละประมาณอยูใ่นงบประมาณราคา 
ช่วงราคา ระหวา่ง 30,000-1,000,000 บาท และจากการสอบถามจากกลุ่มคณาจารยด์นตรี ในเร่ือง
ของงบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีส่วนตวัของกลุ่มนกัเรียนกลุ่มนกัศึกษาส่วนใหญ่จะอยู่
ในงบประมาณราคา ช่วงราคา ระหวา่งตั้งแต่ 3,000 – 100,000 บาท โดยกลุ่มคณาจารยด์นตรีส่วน
ใหญ่ มกัจะมีการให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัยีห่้อของเคร่ืองดนตรี ใหแ้ก่กลุ่มนกัเรียนกลุ่มนกัศึกษาดนตรี
เป็นส่วนใหญ่ โดยยีห่้อท่ีแนะน าส่วนใหญ่ เป็นยี่หอ้ Yamaha โดยเฉพาะเคร่ืองดนตรีท่ีใชส้ าหรับวง
โยธวาฑิต  และท่ีแนะน า เป็นเพราะเหตุผลส่วนใหญ่คือ มีอะไหล่ครบครัน มีศูนยซ่์อม คุณภาพ
เหมาะสมกบัราคา ทนทาน อายุการใช้งานยาวนาน และรองลงมามีการแนะน าให้ใช้เคร่ืองดนตรี
ยี่ห้อ ยี่ห้อ Bach  ส าหรับกลุ่มเคร่ืองเป่าประเภทโลหะหรือเคร่ืองเป่าทองเหลือง (Brass Instrument) 
ล าดับถดัมาถ้าเป็นกลุ่มเคร่ืองลมไม ้(Woodwind Instrument) ยี่ห้อ Buffet ,ยี่ห้อ Selmer และยี่ห้อ 
Yamaha ส าหรับเคร่ืองดนตรีคราริเน็ท(Clarinet)  ยี่ห้อ Selmer  ส าหรับเคร่ืองดนตรีแซกโซโฟน 
(Saxophone) และยี่ห้อ Fender ส าหรับกลุ่มเคร่ืองดนตรีกีตาร์ไฟฟ้าและเบสไฟฟ้า (Electric guitar, 
Electric bass) ส่วนกลุ่มเคร่ืองกระทบหรือเคร่ืองตีประกอบจงัหวะนั้น จะแนะน าให้ใช้เป็น ยี่ห้อ 
Pearl และยี่ห้อ Yamaha  โดยมีอาจารยด์นตรี ผูใ้ห้ขอ้มูลจ านวน 2 ท่าน จากผูใ้ห้ขอ้มูล จ านวน 16 
ท่าน ไม่แนะน าในเร่ืองของการเลือกยี่ห้อ แต่ให้เหตุผลว่า “ไม่ค่อยแนะน าว่าต้องเป็นยี่ห้อใด 
เพียงแต่ส่ิงส าคญันั้นคือความเขา้ใจในการใช้งานและดูแลเคร่ืองดนตรีอยา่งถูกตอ้งและถูกวิธี และ
ไม่อยากใหน้กัเรียนตอ้งยดึติดกบัยีห่้อของเคร่ืองดนตรี ปัจจยัส าคญัของเร่ืองราคาก็เป็นอีกหน่ึงส่วน
ท่ีจะท าให้ผูป้กครองไม่สามารถซ้ือเคร่ืองดนตรีท่ีราคาแพงได้ จึงแนะน าให้เลือกเคร่ืองดนตรีท่ี
เหมาะสมและคุม้ค่าต่อการใชง้านมากกวา่” และอีกท่านไดก้ล่าววา่“ไม่แนะน าหรือเนน้ยีห่อ้แต่อยา่ง
ใด ขอแค่เพียงราคาถูกก็จะดีเพราะ นักเรียนส่วนใหญ่มีฐานะค่อนข้างล าบากในเร่ืองของ
งบประมาณในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีมาเป็นเคร่ืองส่วนตวั จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งเน้นในเร่ืองของ
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ราคาเป็นส่ิงท่ีส าคญั” และส่ิงท่ีกลุ่มคณาจารยด์นตรีส่วนใหญ่ อยากไดรั้บจากสถานประกอบการ
ธุรกิจเคร่ืองดนตรี ท่ีจะเขา้มาใหบ้ริการในสถาบนัการศึกษา ท่ีตนอยูใ่นสังกดั คือ 

           “ไดรั้บสินคา้ท่ีดีมีคุณภาพ มีราคาท่ีสมเหตุสมผลและมีความคุม้ค่าคุม้ราคาต่อการใช้งาน มี
บริการการดูแลรักษาเคร่ืองดนตรีและใหเ้ทคนิคในการใชเ้คร่ืองดนตรีต่างๆแต่ละชนิด มีงานบริการ
หลงัการขาย  มีส่วนลดในการซ้ือสินคา้  มีการส่งสินคา้ท่ีรวดเร็วหลงัจากท่ีมีการสั่งซ้ือ  ทางร้าน
สามารถมีการให้เครดิตให้แก่ทางสถาบนัการศึกษาได้   สามารถหาสินคา้ไดถู้กตอ้งและรวดเร็ว
ตามท่ีทางสถานศึกษาตอ้งการ และการให้ความรู้และแนะน าในวิธีการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี ในแต่
ละประเภทของเคร่ืองดนตรี  อีกทั้ งต้องการให้ เคร่ืองดนตรี เป็นเคร่ืองดนตรีท่ีมีคุณภาพส่ง
ผลตอบสนองต่อความตอ้งการในการใชง้านของสถานศึกษา และมีการประชาสัมพนัธ์ในเร่ืองของ
ข่าวสารขอ้มูลหรือความเคล่ือนไหวในวงการสินคา้อุปกรณ์เคร่ืองดนตรีให้แก่สถานศึกษาทราบ
อยา่งต่อเน่ือง มีความซ่ือสัตย ์ความจริงใจ ในการให้บริการ และน าสินคา้เคร่ืองดนตรีท่ีเป็นสินคา้
เคร่ืองดนตรีใหม่มาส่งให้กบัสถานศึกษาท่ีไม่ใช่สินคา้เคร่ืองดนตรีคา้งสต็อก หรือหมดอายุและ
เส่ือมสภาพมาส่งให้แก่สถานศึกษา มีการจดับูท ราคาโปรโมชัน่ส าหรับนิสิตนักศึกษา เพื่อใช้ใน
การเรียนทุกๆปี หรือให้ขอ้เสนอแนะ ในช่วงของการเปิดภาคเรียนท่ี 1 มีการให้บริการในการดูแล
ซ่อมแซมเคร่ืองดนตรีอยา่งถูกตอ้ง และการท่ีสถานประกอบการควรมีเอกสารใบเสนอราคา ใบส่ง
ของ และใบเสร็จท่ีถูกตอ้งตามระเบียบของการจดัซ้ือจดัจา้ง รวบไปถึงการจดัเวิร์คช็อปเคร่ืองดนตรี 
เพื่อเพิ่มความรู้ในการปฏิบติัเคร่ืองดนตรีในสถานศึกษาอยู่บ่อยคร้ัง” และประเด็นหลงัสุดจากการ
สัมภาษณ์ กลุ่มคณาจารยด์นตรี วา่ดว้ยเร่ืองของการอบรมทางดนตรี  โดยท่ีทางสถานประกอบการ
ธุรกิจเคร่ืองดนตรี ได้น าเสนอท่ีจะ ให้เกิดมีการจัดการอบรม ให้แก่สถาบันการศึกษาท่ีท่าน 
ปฏิบติังานหรือปฏิบติัหนา้ท่ีอยู ่กลุ่มคณาจารยมี์ความตอ้งการให้มีการจดัอบรมในเร่ืองใดมากท่ีสุด
และสามารถเสนอไดม้ากกวา่ 1 หวัขอ้เร่ืองอบรม 
โดยกลุ่มคณาจารยด์นตรีไดมี้หวัขอ้เสนอแนะในการอบรมภายใตห้วัขอ้เร่ือง ดงัน้ี 
               “การปรับแต่งเคร่ืองดนตรีและการดูแลรักษาเคร่ืองดนตรี” เป็นหัวข้อท่ีคณาจารย์ได้
เสนอแนะให้มีการจดัอบรมมากท่ีสุด และล าดับถัดมาก็เป็นเร่ือง “การซ่อมแซมและดูแลรักษา
เคร่ืองดนตรี” “ลิขสิทธ์ิงานดนตรี” “การบริหารธุรกิจร้านขายอุปกรณ์ดนตรี เคร่ืองดนตรี ห้องซ้อม
ดนตรี” “ความกา้วหน้าของอาชีพนักดนตรี (ทศันคติต่ออาชีพดนตรี)” “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ือง
คียบ์อร์ด” (Keyboard Instrument) “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ืองกระทบหรือเคร่ืองตีประกอบจงัหวะ” 
(Percussion Instrument) “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ืองลมไม”้ (Woodwind Instrument) “การปฏิบติัใน
กลุ่มเคร่ืองเป่าประเภทโลหะหรือเคร่ืองเป่าทองเหลือง” (Brass Instrument) “การอบรมวิชาปฏิบติั
ความสามารถเฉพาะทางในแต่ละเคร่ืองดนตรี” “ท าอยา่งไรให้สามารถเลือกเคร่ืองดนตรีท่ีมีคุณภาพ 
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แต่ราคาถูก” “การพิจารณาสเป็คของเคร่ืองดนตรีแต่ละชนิด” “การเปิดโลกทศัน์แนวทางประกอบ
ธุรกิจเคร่ืองดนตรีท่ีตอบสนองกบัตลาดดนตรีในภาคใต”้ “การด าเนินการทางธุรกิจเคร่ืองดนตรี” 
“หลกัการและวิธีการส าหรับการติดต่อกบัผูแ้ทนจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี” “การฝึกหัดเปียโนส าหรับ
เด็กเล็ก” “เทคนิคการสอบเกรดของสถาบันศึกษาทางดนตรี เพื่อพัฒนาให้ดนตรีในภูมิภาคสู่
มาตรฐานระดบัสากล” “การทดสอบเคร่ืองดนตรี” “การใช้เคร่ืองดนตรีกบัโปรแกรมดนตรี และ
คอมพิวเตอร์ดนตรี” “การบริหารการจดัการวงดนตรี” “การฝึกซ้อมดนตรีในชีวติประจ าวนัและการ
บรรเลงแบบรวมวงดนตรี” “การเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี” “การซ่อมแซมเคร่ืองดนตรีและการดูแล
รักษาเคร่ืองดนตรี” “การปฏิบติัในกลุ่มเคร่ืองสาย” (String Instrument) “การเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีท่ี
มีคุณภาพ” (วธีิการ) “วธีิการเปรียบเทียบสินคา้เคร่ืองดนตรีท่ีมีคุณภาพ” 
 

 2.2 ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่จังหวัดสงขลา  ผูว้ิจยั

แสดงให้เห็นการวิเคราะห์ในรูปแบบ SWOT Analysis ซ่ึงประกอบดว้ยจุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน 

(Weaknesses)ซ่ึ ง เป็นของปัจจัยภายในขององค์กร และ โอกาส  (Opportunities) อุปสรรค 

(Threats)ซ่ึงเป็นของปัจจยัภายนอกขององค์กร โดยมุ่งเน้นหาจุดแข็งในการขายของตนเอง เช่น 

ผูป้ระกอบการขายสินคา้ของแทท่ี้ถูกลิขสิทธ์ถูกตอ้ง และบริการอยา่งใส่ใจตรงความตอ้งการของ

ผูรั้บบริการในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา แต่กระนั้นก็ยงัมีจุดอ่อนและอุปสรรคดา้นเงินทุนท่ีบางคร้ัง

อาจตอ้งแพใ้ห้กบับริษทัท่ีมีเงินทุนมากกวา่ เน่ืองจากบริษทัเหล่านั้นสามารถลดตน้ทุนจากการซ้ือ

สินคา้จ านวนมากในราคาท่ีถูกลง ดงันั้นการแสวงหาโอกาสจากการบริการท่ีดีจนกระทัง่ลูกคา้มี

ความรู้สึกไดรั้บบริการอยา่งดีเท่าเทียมกนัจึงเป็นส่ิงส าคญั รวมถึงการสร้างเครือข่ายจึงเป็นปัจจยัท่ีมี

ความส าคญัอีกประการหน่ึงในการสร้างโอกาสทางธุรกิจท่ีจะเพิ่มข้ึน 

     2.2.1 ความคิดเห็นต่อการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่จังหวัดสงขลา โดย

อ้างอิงตามแนวคิดทฤษฎีจุดแข็ง(Strengths)ซ่ึงเป็นของปัจจัยภายในขององค์กร  จากทฤษฎ ี

(SWOT Analysis) โดยมีค าถามสัมภาษณ์คือ ท่านมีวิสัยทัศน์อย่างไรในการบริหารจัดการธุรกิจ

เคร่ืองดนตรีของท่าน ให้มีความโดดเด่นและมั่นคงให้ได้สูงกว่า ผู้ประกอบการรายอ่ืน ในเขตพื้นที่

จังหวดัสงขลา  ? 

       จากค าถามในขอ้น้ี พบได้ว่าผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา ไดใ้ห้ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายในของสถานประกอบการ ท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นจุดแข็งของการ
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ด าเนินธุรกิจ ในภาพรวม ดงัน้ี   “จะมุ่งเน้นไปถึงเร่ืองงานบริการเป็นหลกัส าคญั โดยท่ีทางสถาน
ประกอบการจะพยายามท าตามความตอ้งการของผูรั้บบริการให้ได้ตามท่ีผูรั้บบริการตอ้งการให้
ได้มากท่ีสุด และได้มุ่งเน้นไปท่ีเร่ืองของราคา ว่าจะต้องมีความเป็นมาตรฐานในเร่ืองของราคา 
เพราะ ณ ปัจจุบนั เป็นยุคของสังคมออนไลน์ จึงท าให้ผูรั้บบริการสามารถสืบค้นราคาได้อย่าง
ง่ายดาย ก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ และทางสถานประกอบการเองก็ไดใ้ห้ความส าคญั ในเร่ืองการ
เซ็ทอฟั(Set up)เคร่ืองดนตรี หรือการปรับแต่งเคร่ืองดนตรีก่อนท่ีจะส่งให้ลูกคา้ได้ทดสอบเคร่ือง
ดนตรี เพื่อประกอบการตดัสินใจ  โดยจะตอ้งมีกระบวนการขั้นตอนในการปรับแต่ง ท่ีเป็นเทคนิค
ความลบั ของแต่ละสถานประกอบการ และในเร่ืองของการบริหารงบดุล ของสถานประกอบการ 
เพราะเน่ืองด้วยสินคา้ ต่างก็มีหลายแบบหลายชนิด โดยท่ีทางสถานประกอบการเองก็ไม่มีพื้นท่ี
ส าหรับเก็บสต๊อกสินคา้ทั้งหมดได ้และอีกทั้งเม่ือมองยอ้นกลบัมาถึงผลก าไรและอตัราของความ
เส่ียงต่อสินคา้เหลือ และการหาพนัธ์มิตรคู่คา้  ในเร่ืองของการแกปั้ญหาต่างๆ ก็เป็นอีกเร่ืองท่ีส าคญั 
ต่อการบริหารสถานประกอบการ เพราะการจดัการท่ีถูกตอ้งและถูกวิธี โดยมีการวางแผนงานท่ีดี 
เป็นขั้นตอน และกล่าวดว้ยว่า สินคา้ตอ้งเป็นสินคา้ของแทท้ั้งหมด โดยท่ีจะตอ้งเป็นสินคา้ท่ีถูกลิข
สิทธ์(Copyright) อยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย และทางสถานประกอบการ ยงัไดก้ล่าวอีกว่าจะตอ้งมี 
คือความจริงใจและซ่ือสัตย์ ต่อผูรั้บบริการ โดยวิธีการดูแลและให้เกียรติกบัผูรั้บบริการทุกท่าน
อย่างทดัเทียมกนั  “เพราะความรู้สึกนั้นส าคญั มนัเป็นเร่ืองของความละเอียดอ่อน” เพราะเม่ือทาง
สถานประกอบการมีความจริงใจกบัทางผูรั้บบริการ “เคา้ก็จะเช่ือใจเรา ไวใ้จเรา และนึกถึงเรา”  ก็
จะไดซ่ึ้งความ จงรักภคัดีต่อสถานประกอบการ(Brand Loyalty) ซ่ึงทั้งหมดท่ีกล่าวมาน้ี เป็นประเด็น
ส าคญัท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก ในแง่มุมของจุดแขง็ ท่ีเกิดข้ึนจากความเห็นผูป้ระกอบการธุรกิจ
จ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา ณ ปัจจุบนั 
 

     2.2.2 ความคิดเห็นต่อการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่จังหวัดสงขลา โดย
อ้างอิงตามแนวคิดทฤษฎีจุดอ่อน(Weakness)ซ่ึงเป็นของปัจจยัภายในขององค์กร  จากทฤษฎ ี
(SWOT Analysis)โดยมีค าถามสัมภาษณ์คือ เม่ือพูดถึงความเสียเปรียบของการประกอบธุรกิจ
เคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคิดว่าอะไรคือส่ิงที่ท าให้ธุรกิจเคร่ืองดนตรีของท่าน มีความเสียเปรียบกว่า
สถานประกอบการรายอ่ืน ในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา  ? 
                 จากค าถามในขอ้น้ี พบไดว้า่ผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา ไดใ้ห้ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายในของสถานประกอบการ ท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นจุดอ่อนของการ
ด าเนินธุรกิจ ในภาพรวม ดงัน้ี จะพบไดว้า่ผูป้ระกอบการบางรายมีจุดอ่อนในเร่ืองของงบประมาณ 
“ของงบดุลท่ีตอ้งมีเงินทุนส ารอง เพื่อส าหรับซ้ือสินคา้เคร่ืองดนตรีในล็อตใหญ่  ซ่ึงจะไดม้าราคา
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ตน้ทุนท่ีต ่ากว่า โดยท่ีสินคา้เคร่ืองดนตรีบางชนิดนั้น ทางสถานประกอบการรายอ่ืนเป็นผูน้ าเขา้ 
หรือเป็นตวัแทนจ าหน่ายเองอยู่แลว้ จึงท าให้สามารถก าหนดราคาเองได ้หรือไม่มีช่างซ่อมเคร่ือง
ดนตรีเป็นช่างประจ าของสถานประกอบการเอง จึงไม่สามารถควบคุมในเร่ืองของราคาและ
ระยะเวลาซ่อมได้ สถานประกอบการไม่ได้มีกลุ่มลูกค้าผูรั้บบริการท่ีมีการซ้ือขายกันมาแบบ
ระยะเวลายาวนาน ในการท่ีเราจะตอ้งแข่งขนักนัในตลาดนั้นจึงค่อนขา้งท่ีจะเป็นเร่ืองยาก เพื่อจูงใจ
ให้ผู ้รับบริการมาลองใช้บริการจากทางสถานประกอบการ  “ช่องทางในการโฆษณาสถาน
ประกอบการ” “ช่องทางการติดต่อ” “ท าเลท่ีตั้ งของสถานประกอบการและท่ีจอดรถสะดวก” 
“ภาพลกัษณ์ของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีนั้นก็สะอาดดูดี” “ซ่ึงจะตั้งอยู่ในท าเลท่ีไกล
ออกไปจากใจกลางเมือง” ซ่ึงทั้งหมดท่ีกล่าวมาน้ี เป็นประเด็นส าคญัท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
ในแง่มุมของจุดอ่อน ท่ีเกิดข้ึนจากความเห็นผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ี
จงัหวดัสงขลา ณ ปัจจุบนั 
 
     2.2.3 ความคิดเห็นต่อการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่จังหวัดสงขลา โดย
อ้างอิงตามแนวคิดทฤษฎีโอกาส(Opportunities) ซ่ึงเป็นของปัจจยัภายนอกขององค์กร จากทฤษฎ ี
(SWOT Analysis) โดยมีค าถามสัมภาษณ์คือ เม่ือพูดถึงความได้เปรียบของการประกอบธุรกิจ
เคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคิดว่าอะไรคือส่ิงที่ท าให้ธุรกิจเคร่ืองดนตรีของท่าน มีความได้เปรียบกว่า
สถานประกอบการรายอ่ืน ในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา ? 
         จากค าถามในข้อน้ี พบได้ว่าผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา ได้ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายนอกของสถานประกอบการ ท่ีเก่ียวขอ้งในด้านของโอกาส 
ของการด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรี ในภาพรวม ดงัน้ี จะพบวา่ผูป้ระกอบการจะมุ่งเนน้ใน “เร่ืองความ
เขา้ใจในตวัสินคา้และสามารถน าเสนอสินคา้ให้แก่ผูเ้ขา้รับบริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง” “ การไม่สร้าง
ภาระค่าใชจ่้ายท่ีไม่จ  าเป็นในการด าเนินธุรกิจ” “ ผูป้ระกอบการมีการเขา้ร่วมฝึกอบรม และพฒันา
ความรู้ต่างๆอยา่งสม ่าเสมอ” “ส่วนเร่ืองของการศึกษานั้นผูป้ระกอบการ ก็ไดศึ้กษามาทางการศึกษา
สายดนตรีโดยตรง” “ เร่ืองของการเดินทางท่ีสะดวก เพราะร้านเราตั้งอยูใ่จกลางเมือง” “ เร่ืองของ 
เงินทุนส ารองจะตอ้งมี Cash Flow  และการท่ีไดรั้บเครดิตการสั่งซ้ือสินคา้จากตวัแทนจ าหน่าย” “ 
เร่ืองของฐานลูกคา้เก่า”  และผูป้ระกอบการยงัได้ท าธุรกิจอย่างอ่ืนควบคู่กนัไปกบัธุรกิจจ าหน่าย
เคร่ืองดนตรีดว้ย“คดัเลือกพนกังานท่ีมีความรู้และความสามารถเก่ียวกบัเคร่ืองดนตรี”  
 
     2.2.4 ความคิดเห็นต่อการด าเนินธุรกจิจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา โดย

อ้างองิตามแนวคิดทฤษฎอีุปสรรค(Threats)ซ่ึงเป็นของปัจจยัภายนอกขององคก์ร จากทฤษฎ ี
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(SWOT Analysis)โดยมีค าถามสัมภาษณ์คือ  เม่ือพูดถึงปัญหาในการด าเนินการธุรกจิเคร่ืองดนตรี

แล้ว ท่านคิดว่าอะไรคือส่ิงทีเ่ป็นอุปสรรคในการด าเนินธุรกจิเคร่ืองดนตรีของท่าน ทั้งทางตรงและ

ทางอ้อม ในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลาอย่างไร ? 

                 จากค าถามในขอ้น้ี พบไดว้า่ผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา ไดใ้ห้ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัภายนอกของสถานประกอบการ ท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นของอุปสรรค 
ของการด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรี ในภาพรวม ดงัน้ี จะพบวา่ผูป้ระกอบการไดก้ล่าวถึง “สภาวะของ
ปัญหาเร่ืองของเครือข่ายของกลุ่มลูกคา้หรือผูรั้บบริการ” หรือ “สินคา้ท่ีมีให้กลุ่มลูกคา้ผูรั้บบริการ
เลือกยงัไม่เพียงพอ” และ “การขยายตวัอย่างรวดเร็ว ในวงการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี” ซ่ึงก็
รวมอยู่ใน “ปัจจยัในส่วนแบ่งทางการตลาดดว้ย” “ เร่ืองของขนาดของพื้นท่ีใช้สอยของทางสถาน
ประกอบการ” “เร่ืองของบุคลากรท่ีไม่เพียงพอ”   “เร่ืองของการเซทอพัเคร่ืองดนตรี ท่ีไม่มีความ
ช านาญ” “งบประมาณในการซ้ือของกลุ่มลูกคา้รับบริการ” “กลุ่มลูกคา้ผูรั้บบริการก็ยึดมัน่ราคาใน
หน้าเวบ็ไซตข์องสถานประกอบการรายอ่ืน” “การตลาดบนอินเตอร์เน็ตตอ้งพฒันาให้ดีข้ึนจากแต่
เดิม” “ตอ้งพึ่งพากนัทั้งสองฝ่ายแบบ Win Win Solutions สถานการณ์แบบ วิน วิน คือการท่ีทั้งสอง
ฝ่าย จะตอ้งไดรั้บผลประโยชน์ร่วมกนั ทั้งผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการ” แบบ “รู้เขา รู้เรา”   หรือใน
แบบท่ีเรียกวา่ “ใจเขา ใจเรา” 
 

     2.2.5 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะในเร่ืองปัจจัยส าคัญต่อการด าเนินธุรกจิจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี

ในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา โดยมีค าถามสัมภาษณ์คือ   ถ้าท่านมีโอกาสทีจ่ะเสนอแนะข้อมูลหรือ

เร่ืองต่างๆทีเ่กีย่วข้องกบัการประกอบธุรกจิเคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคิดว่าเร่ืองใดเป็นปัจจัยส าคัญต่อ

การประกอบธุรกจิเคร่ืองดนตรีในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลาอย่างไร ? 

                     ในประเด็นค าถามน้ี ไดพ้บวา่ผูป้ระกอบการธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ี

จงัหวดัสงขลา ไดใ้หข้อ้มูลแนะน า และขอ้เสนอแนะ เก่ียวกบัปัจจยัส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจ

จ าหน่ายเคร่ืองดนตรี โดยในภาพรวม แต่ละท่านไดมี้มุมมองความเห็นท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

           “เร่ืองของการท าตลาดให้กวา้งขวาง ให้หย ัง่ลึกสู่กลุ่มผูเ้ขา้รับบริการ”  “สร้างความ
เช่ือมั่นในงานบริการให้กับกลุ่มลูกค้าผู ้เข้ารับบริการ” “จัดหาบุคคลากรท่ีมีความรู้
ความสามารถ เพื่อท่ีจะออกไปน าเสนอและอธิบายสินคา้เคร่ืองดนตรี ใหแ้ก่กลุ่มผูรั้บบริการ” 
“ท าให้ผูรั้บบริการนึกถึงเคร่ืองดนตรี ก็จะตอ้งนึกถึงสถานประกอบการ เราเป็นอย่างแรก” 



  120 

“เพราะการบริการท่ีดีนั้น เป็นส่ิงท่ีส าคญัต่อการจดจ าของกลุ่มลูกคา้ผูรั้บบริการ” “สถาน
ประกอบการยงัสามารถท่ีจะซักถามความต้องการ จากกลุ่มผูรั้บบริการได้ด้วยตนเอง” 
“สอบถามเพื่อท่ีจะไดท้ราบถึงปัญหาต่างๆ กระบวนการ ความคิดของกลุ่มผูรั้บบริการ” “ใน
แต่สถานประกอบการต่างๆนั้น ก็ลว้นต่างมีเทคนิค และความลบั(Top Secrets) ท่ีแตกต่างกนั
ออกไป” “ต้องมีการปรับเปล่ียน ทั้งวิธีคิดหรือวิธีการด าเนินงาน เพื่อให้ทนัทว้งทีส าหรับ
สถานการณ์ท่ีก าลงัเกิดและก าลงัจะเกิด” “การแกไ้ขปรับเปล่ียนในปัญหาต่างๆโดยให้มองไป
ท่ีแกนหลกัความของส าคญัในแต่ละเร่ืองของปัญหานั้นๆไป”  “หาสินคา้เคร่ืองดนตรีท่ีมีราคา
ไม่สูงเกินไปและน ามาเสนอให้กบัลูกคา้ เพื่อให้ทราบถึงคุณค่าและเหมาะสม” “ทางร้านนั้น
จะตอ้งมีขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและเป็นขอ้เท็จจริงมาเพื่อน าเสนอขอ้มูลสินคา้ให้กบัผูรั้บบริการ” 
“ตอ้งกา้วตามให้ทนั กบันวตักรรมใหม่ๆ(New Innovation) ท่ีเกิดข้ึนในระบบอุตสาหกรรม
ดนตรี” “ทนัยุคทนัสมยั” “ไม่หลา้หลงักว่าสถานประกอบการหรือคู่แข่ง” “พยายามด าเนิน
ธุรกิจในความย ัง่ยนืโดยการสร้างรากฐานท่ีดี” 
  

อภิปรายผล 

 การวิจยัเร่ืองกลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั

สงขลา ไดมี้วตัถุประสงคก์ารวจิยั คือ  

 1.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ ในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีของกลุ่มลูกคา้ในเขต
พื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
 2.  เพื่อวิเคราะห์สภาพปัญหาและอุปสรรคท่ีเกิดจากการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี 
ในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
 3.  เพื่อสร้างกลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา 
 
 จากวตัถุประสงคก์ารวิจยัดงักล่าว ผูว้ิจยัไดใ้ช้หลกัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ทั้ง 7 ดา้น (7P service) และทฤษฎีความตอ้งการ (Needs and Wants)ในการศึกษาวตัถุประสงค์การ

วจิยัขอ้ท่ี 1 จากกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง และการวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค

ของผูป้ระกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีเพื่อศึกษาวตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ท่ี 2 น าไปสู่การสร้างกลยทุธ์
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การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาซ่ึงเป็นวตัถุประสงคก์ารวจิยัใน

ขอ้ท่ี 3  

 หลกัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้นนั้น ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 

(2547) ได้กล่าวว่า “ปัจจยัทุกปัจจยัตอ้งมีความเก่ียวพนักนั เน่ืองจากตอ้งสนองความตอ้งการของ

ตลาดเป้าหมาย จึงไม่มีการเนน้ส่วนประสมใดมากกวา่” ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัอยา่งยิ่ง 

เน่ืองจากผลการวิจยัจากปัจจยัการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินค้านั้ นอยู่ในระดับความส าคญัท่ี

ใกลเ้คียงกนัระหวา่งมากถึงมากท่ีสุดท่ีค่าเฉล่ีย 4.07 – 4.56 ท าให้การมุ่งเนน้การบริการอยา่งใดอยา่ง

หน่ึงนั้นจะท าให้คุณภาพของการให้บริการไม่ครอบคลุม มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งให้บริการไดอ้ยา่ง

รอบดา้น 

การบริการท่ีสามารถบริการไดร้อบดา้นนั้น จึงเป็นส่ิงส าคญั เน่ืองจากผลจากงานวิจยัทั้งเชิงปริมาณ 

และเชิงคุณภาพแสดงให้เห็นวา่ ผูรั้บบริการตอ้งการ การดูแลและการเอาใจใส่จากผูใ้ห้บริการไม่วา่

จะเป็นก่อนการขาย ดงัตวัอย่างปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจรับบริการสูงสุดในดา้นราคา เช่น มี

สินคา้ท่ีดีมีคุณภาพในราคาท่ีเหมาะสม มิใช่การโฆษณาเกินจริง เป็นตน้ ระหวา่งการขายท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจสูงสุด เช่น การจดัรูปแบบของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาด

สวยงาม ทนัสมยั และสะดวกต่อการเขา้รับบริการของลูกคา้ เป็นตน้ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งการบริการ

หลงัการขายท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจสูงสุด เช่น การรับประกนัเคร่ืองดนตรี การซ่อมเคร่ืองดนตรี 

หรือการจัดการอบรมท่ีเก่ียวกับการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรี เป็นต้น ซ่ึงมีความสอดคล้องกับ 

MarGrath(1986) ซ่ึงกล่าวว่า “การวางแผนการตลาดโดยทั่วไปมักจะนิยมใช้ส่วนประสมทาง

การตลาด 4P’s แต่ในธุรกิจบริการนั้น ผูใ้ห้บริการจะตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบั ผูรั้บบริการ (ผูบ้ริโภค) ใน

ระดบัท่ีลึกซ้ึงกวา่ทั้งทางตรงและทางออ้ม ดงันั้นธุรกิจประเภทน้ีจึงตอ้งการอีกกลยทุธ์ 3P’S เขา้ไปเสริม

ใหธุ้รกิจบริการนั้นประจ าใจผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน”  

ดังนั้ นจากผลการวิจยัในการจดัการอบรมการดูแลเคร่ืองดนตรี การสอนงานซ่อมเคร่ืองดนตรี

เบ้ืองต้นในหลักบุคลากร การบริการท่ีมีความถูกต้องตามกฎ รวดเร็ว กระชับ  และมีหลักฐาน

ถูกตอ้งในหลกักระบวนการขาย รวมถึงการจดัการภาพลกัษณ์ของสถานประกอบการให้มีความ

สะดวก สะอาด บรรยากาศดี น่าเช่ือถือจึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูรั้บบริการตามผล

ของการวิจยัท่ีจะท าให้ผูรั้บบริการรู้สึกประทบัใจลึกซ้ึงมากยิ่งข้ึน ค ากล่าวของยุพาวรรณ วรรณ
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วาณิชย (2548) วา่  “ผูใ้ห้บริการตอ้งเป็นส่วนหน่ึงของการบริการดว้ย ปัญหาการรักษาคุณภาพของ

การบริการ คือการไม่สามารถควบคุมคุณภาพของการบริการไดเ้หมือนกบัสินคา้ที่จบัตอ้งไดจ้ึง

จ าเป็นตอ้งน าเคร่ืองมือทางการตลาดบริการ 7P’s เขา้มาช่วยบริหารจดัการกบัธุรกิจ”สอดคลอ้ง

กบัขอ้มูลที่ผูป้ระกอบการหันมาสนใจหลกัการ 7P’s และน าไปใชใ้นการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และอุปสรรคของการบริการในองค์กรหรือสถานประกอบการ ปัญหาของการให้บริการ 

หรือการรักษาคุณภาพของบริการเป็นส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการให้ความสนใจในการวเิคราะห์จุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และปัญหาขององค์กร ในบางคร้ังองค์กรสามารถตอบสนองความต้องการของ

ผูรั้บบริการไดไ้ม่วา่จะเป็นการเลือกสินคา้ท่ีดี มีลิขสิทธ์ิแท ้ในการวางจ าหน่ายในราคายุติธรรม การ

จดัการการรับประกนัสินคา้ การดูแลซ่อมแซม เป็นตน้ แต่ทั้งน้ีในกรณีท่ีเป็นองค์กรขนาดเล็กถึง

ขนาดกลางยอ่มไม่สามารถขายของในราคาท่ีต ่ากวา่องคก์รขนาดใหญ่ท่ีมาจากกรุงเทพฯ ท่ีสามารถ

ซ้ือสินคา้จ านวนมากในราคาท่ีถูกกว่าได ้ท าให้องค์กรขนาดใหญ่จะสามารถชนะในการประกวด

ราคาได ้ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีแสดงให้เห็นในการวิเคราะห์ SWOT Analysis เพื่อหาวิธีการท่ีเหมาะสมให้กบั

องค์กรของตนต่อไป ขณะท่ีพบว่าได้สอดคล้องกับงานวิจยั บังอรรัตน์ แสงพานิชย์ (2549) ท่ี

กล่าวถึงปัจจัยภายในคือการให้บริการอย่างเต็ม ท่ี  และมีสินค้าท่ี ถูกต้องเหมาะสม สถาน

ประกอบการสามารถควบคุมการบริการและการพฒันาสินคา้ไดอ้ย่างทนัท่วงที แต่กระนั้นปัจจยั

ภายนอกท่ีท าให้เกิดความเส่ียงต่อสินคา้บริการดงัเช่นตวัอยา่งบริษทัใหญ่จากการสัมภาษณ์องคก์ร 

ท าให้องค์กรขนาดเล็กและขนาดกลางตอ้งพร้อมรับมือ และมีการใช้จุดแข็งของตนมาเป็นกลยุทธ์ 

เช่น ความเขา้ใจบริบทการเลือกซ้ือสินคา้ของคนในพื้นท่ี เป็นตน้ 

 ทั้งน้ีกลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลาท่ีผูว้ิจยั
ตอ้งการน าเสนอจากผลการวิจยั โดยเรียงล าดบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจมากท่ีสุดไปนอ้ยท่ีสุดตามล าดบั แบ่งตามหลกัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 
ดา้น ไดด้งัต่อไปน้ี 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) มีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้ของเคร่ืองดนตรีทุกช้ิน มีสินคา้
ให้เลือกหลากหลาย แหล่งท่ีมาของเคร่ืองดนตรี มาจากตวัแทนผูจ้  าหน่ายและน าเขา้สินคา้อย่าง
ถูกตอ้งตามกฎหมาย สินคา้เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับ และวตัถุดิบท่ีน ามาผลิตเคร่ืองดนตรี
เป็นเทคโนโลยใีหม่ 
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 2. ดา้นราคา (Price) มีการก าหนดราคาของสินคา้ ให้มีความเหมาะสมกบัตวัสินคา้ ราคา
ของเคร่ืองดนตรีเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาของร้านอ่ืน มีความเหมาะสมและยติุธรรม ขั้นตอนการซ้ือ
ขายไม่ซับซ้อน เช่น มีการเสนอราคาก่อนก่อนช าระเงิน มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เช่น 
บตัรเครดิต โอนเงินสดผ่านแอพพลิเคชัน่ต่างๆบตัรผอ่นสินคา้) สามารถต่อรองราคาสินคา้ไดต้าม
ความเหมาะสม 
 3.ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มีการใช้เทคโนโลยีในการเพิ่มช่องทางในการจดั
จ าหน่ายสินคา้ขอ้มูลต่างๆไปยงัผูเ้ขา้รับบริการ (เช่น Line Facebook Twitter Website) Website ของ
ร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการแจง้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นปัจจุบนัและอนาคต ท าเลของร้านขายเคร่ือง
ดนตรี มีการเดินทางสะดวก เช่น ตั้งอยูบ่นถนนสายหลกั มีรถประจ าทางหรือรถสาธารณะบริการ มี
การจดัแสดงบูทของทางร้านเคร่ืองดนตรี ตามงานคอนเสิร์ตหรืองานเวิร์คชอปดนตรีต่างๆ ช่ือเสียง
ของร้านขายเคร่ืองดนตรีเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับ 
 4.ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีสินค้าตัวอย่างให้ทดลองก่อนตัดสินใจซ้ือ มี
ส่วนลดหรือของแถมมอบให ้ในกรณีท่ีซ้ือตามยอดท่ีเหมาะสม มีการมอบส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้
ท่ีเคยเขา้มารับบริการ มีการจดัโปรโมชัน่ตามเทศกาลต่างๆ มีการมอบของขวญั ของก านลัให้กบั
ลูกคา้ตามเทศกาลหรือโอกาสพิเศษต่างๆ 
 5.ดา้นบุคลากร (People) พนกังานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถตอบขอ้ซกัถามเก่ียวกบั
สินคา้ การใหบ้ริการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว พนกังานมีบุคลิกภาพท่ีดี น่าเช่ือถือ มีความสุภาพ อ่อน
นอ้ม เป็นกนัเอง และมีความกระตือรือร้น พนกังานมีความรู้ ความสามารถ มีเทคนิคในการน าเสนอ
สินคา้ และประสบการณ์ในการขายสินคา้เคร่ืองดนตรีโดยเฉพาะ พนกังานของสถานประกอบการ
ธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีทักษะด้านดนตรีและผ่านการฝึกอบรมจากผูเ้ช่ียวชาญอย่างถูกต้อง มีการ
สนบัสนุนใหพ้นกังานเขา้รับการฝึกอบรมในดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัเคร่ืองดนตรีหรืองานดนตรี 
 6.ดา้นกระบวนการ (Process) การตรวจสอบสินคา้และเคร่ืองดนตรีก่อนส่งมอบ มีระบบ
การจดัเก็บขอ้มูลของผูเ้ขา้รับบริการ ถูกตอ้ง และสามารถสืบคน้ไดร้วดเร็ว มีสินคา้และเคร่ืองดนตรี
ส ารองไวส้ าหรับลูกคา้ท่ีน าเคร่ืองดนตรีมาเคลมหรือส่งซ่อม สามารถมีช่องทางในการติดต่อกบั
เจ้าของร้านได้โดยตรง ในกรณีท่ีผูรั้บบริการประสบปัญหาต่างในการเข้ารับบริการ หรือกรณี
เร่งด่วน มีการตอ้นรับ การดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ตั้งแต่เร่ิมแรกท่ีเขา้มารับบริการและตลอดไป 
 7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีการจดัรูปแบบของสถานประกอบการ
ธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาดสวยงาม ทนัสมยั และสะดวกต่อการเขา้รับบริการของลูกคา้ มี
ช่วงเวลาเปิด/ปิดท าการหรือวนัหยดุท่ีเหมาะสมและชดัเจนบ่งบอกไว ้ณ สถานประกอบการ แสงไฟ
ท่ีใชใ้นร้านขายเคร่ืองดนตรีมีความสวา่งเพียงพอส าหรับการเลือกซ้ือสินคา้และการเขา้รับบริการ มี
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พื้นท่ีพกัรับรองส าหรับผูเ้ขา้รับบริการและมีพื้นท่ีส าหรับจอดรถอยา่งเพียงพอ มีบริการอินเตอร์เน็ต
ไร้สาย (Wifi) โทรทศัน์ หนงัสือ นิตยสารน ้าด่ืมใหแ้ก่ผูเ้ขา้รับบริการฟรี 
 

กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่จังหวัดสงขลา ท่ีผูว้ิจยัต้องการ
น าเสนอการประยุกต์ใช้ตามผลการวิจยัในหลกัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น
ที่น าไปสู่การตดัสินใจในขา้งตน้ โดยเพิ่มเติมแนวคิดให้กลยุทธ์การตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจมากท่ีสุดเพื่อท าให้เป็นกลยุทธ์ท่ีดี และเหมาะสมกบัพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 7 ประการ(7G) 
ดงัต่อไปน้ี 
 
 ตารางท่ี 19 ตารางกลยทุธ์การตลาดบริการ (7P’s) สู่กลยุทธ์การตลาดบริการทีด่ีส าหรับ
ธุรกจิเคร่ืองดนตรีในเขตพืน้ทีจั่งหวัดสงขลา (7G Strategic Concept) 
หลกัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

(7P’s) 
กลยุทธ์การตลาดบริการทีด่ีส าหรับธุรกจิเคร่ืองดนตรีในเขต

พืน้ทีจั่งหวดัสงขลา (7G Strategic Concept) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 1. การรับประกนัท่ีดี (Good Warranty) 
2. ดา้นราคา (Price) 2. ราคาสมเหตุผล (Good Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 3.การส่ือสารออนไลน์ท่ีดี (Good Communication Online) 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4. การทดลองเคร่ืองดนตรีท่ีดี (Good Try)  
5. ดา้นบุคลากร (People) 5. การตอบค าถามท่ีดี (Good Answer) 
6. ดา้นกระบวนการ (Process) 6. การตรวจสอบสินคา้ท่ีดี (Good At Check) 
7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 7. สถานประกอบการสร้างพื้นท่ีท่ีดี (Good Location) 
 
กลยุทธ์การตลาดบริการทีด่ีส าหรับธุรกจิเคร่ืองดนตรีในเขตพืน้ทีจั่งหวดัสงขลา (7G) 

1. การรับประกันที่ดี (Good Warranty) หมายถึง สินคา้นั้นจะตอ้งเป็นสินคา้ท่ีถูกตอ้งตามลิขสิทธ์ิ

เท่านั้น และสินคา้ท่ีจะส่งมอบให้กบัผูรั้บบริการตอ้งมีใบรับประกนัคุณภาพสินคา้อย่างน้อย 1 ปี 

กรณีท่ีเป็นสถานศึกษาผูป้ระกอบการจะมีบริการในการเขา้ไปรับสินคา้ อุปกรณ์ดนตรีท่ีมีปัญหา 

เพื่อออกมาดูแลซ่อมแซมหรือบ ารุง ให้อยูใ่นสภาพท่ีสามารถใชง้านได ้โดยไม่มีขอ้ยกเวน้ และอีก

ทั้งยงัมีสินคา้เคร่ืองดนตรีส ารองไวใ้ห้ผูรั้บบริการ ไดส้ามารถใชท้ดแทนระหวา่งรอการเคลม หรือ

การส่งซ่อมแซม   โดยสินคา้ของสถานประกอบการทั้งหมดลว้นเป็นสินคา้ท่ีถูกตอ้งตามลิขสิทธ์ิ
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(Copyright)จากตวัแทนจ าหน่ายอยา่งถูกตอ้ง และสามารถรับเปล่ียนคืนสินคา้ในทุกกรณีท่ีสินคา้ไม่

ถูกตอ้งตามท่ีผูรั้บบริการจะตอ้งไดรั้บ จากการท่ีสถานประกอบไดต้กลงกนัไว ้ระหว่างผูซ้ื้อผูข้าย  

หรือในนิยามท่ีวา่  “เราซ่อมจริง” 

                  2. ราคาสมเหตุผล (Good Price) หมายถึง ราคาของสินคา้ท่ีมีความเหมาะสม ยุติธรรม

ต่อผูรั้บบริการ และมีราคาท่ีเหมาะสมเม่ือเทียบกบัสถานประกอบการรายอ่ืน โดยสามารถท่ีจะลด

ราคาไดใ้นกรณีท่ีมียอดซ้ือในระดบัสูง เป็นไปตามงบประมาณในการซ้ือ และรับบริการในราคาท่ี

เหมาะสม คุม้ค่าแก่ผูรั้บบริการในรูปแบบของราคาท่ีเป็นแบบ Win Win Solutions สถานการณ์แบบ 

วิน วิน  คือการท่ีทั้งสองฝ่าย จะตอ้งไดรั้บผลประโยชน์ร่วมกนั โดยท่ีไม่มีฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงสูญเสีย

ผลประโยชน์ท่ีแตกต่างกนัมากจนเกินไป ทั้งผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการแบบ “รู้เขา รู้เรา” หรือใน

แบบท่ีเรียกว่า “ใจเขา ใจเรา”  จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งการความเขา้ใจในเร่ืองของตน้ทุนของสินคา้ ท่ี

จะตอ้งมีอยูใ่นกระบวนการขั้นตอนในการน าสินคา้มาจ าหน่าย เช่น การค่าใชจ่้ายในการรับประกนั

สินคา้ขนาดขนส่ง ราคาค่าใช้จ่ายในการขนส่ง โดยท่ีทั้งหมดต่างก็เป็นองค์ประกอบโดยรวมใน

เหตุผลของเร่ืองการตั้งราคาสินคา้ หรืองานบริการ ให้แก่กลุ่มลูกคา้ผูรั้บบริการ ไดใ้ช้บริการดว้ย

ความคุม้ค่าอยา่งประทบัใจ หรือในนิยามท่ีวา่  “เราถูกจริง” 

   3. การส่ือสารออนไลน์ที่ดี  (Good Communication Online) หมายถึง มีการติดต่อส่ือสารกับ

ผูรั้บบริการโดยการใช้วิธีผ่านส่ือออนไลน์ หรือส่ืออินเตอร์เน็ต พร้อมอพัเดทรายละเอียดขอ้มูล

ต่างๆ ทางออนไลน์ท่ีเป็นปัจจุบนั รวมไปถึงส่ิงท่ีผา่นไป และอนาคตอยา่งรวดเร็วฉบัพลนั โดยการ

สร้างกิจกรรมทางดนรีต่างๆ ในโอกาสต่างๆ ท่ีจะท าให้กลุ่มลูกคา้ผูรั้บบริการ ต่างมีการจดจ าในส่ิง

ท่ีดีๆ จากกิจกรรมดนตรีต่างๆนั้น โดยท่ีทางสถานประกอบการ สามารถท่ีจะสร้างกิจกรรมเล็กๆ 

และส่งต่อขอ้มูลข่าวสารใหม่ๆ สอดแซกรวมไปกบัการจดักิจกรรมไปดว้ย ก็จะไดรั้บประโยชน์ท่ีดี

กลับสู่ทางสถานประกอบการไปได้ด้วยอีกทางหน่ึง เพื่อมุ่งเน้นในการก้าวตาม และให้ทันกับ

นวตักรรม ส่ิงใหม่ๆ ท่ีเกิดข้ึนในระบบอุตสาหกรรมดนตรี เพื่อน ามาเป็นองคป์ระกอบในการด าเนิน

ธุรกิจให้กา้วทนัยคุทนัสมยั ไม่หลา้หลงักวา่สถานประกอบการรายอ่ืน เพื่อความเป็นผูน้ านวตักรรม

ดา้นดนตรี ในตลาดดนตรีได ้ทางหรือในนิยามท่ีวา่  “เราบอกจริง” 

  4. การทดลองเคร่ืองดนตรีที่ดี (Good Try) หมายถึง การให้ผูรั้บบริการไดมี้โอกาสทดลองสินคา้

ก่อนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ หรือมีบริการทดลองเสียงของเคร่ืองดนตรีให้แก่ผูรั้บบริการ
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โดยมีสินคา้ตวัอย่างท่ีผ่านขบวนการปรับแต่งเคร่ืองดนตรี(Set up)เป็นอย่างดี เพื่อให้ผูรั้บบริการ

รู้สึกประทบัใจในการทดลองหรือทดสอบใชง้านโดยเป็นลกัษณะเฉพาะของทางร้าน(Top Secrets)

จากทางสถานประกอบการ ให้แก่ผูรั้บบริการไดท้ดสอบเคร่ืองดนตรี ในกรณีท่ีเป็นสินคา้ยอดนิยม 

และราคาตน้ทุนไม่สูงจนเกินไปจากงบดุลของสถานประกอบการนั้นๆ และสามารถหาโอกาส

ติดต่อกบัทางสถานศึกษาในทุกๆการเปิดภาคเรียนใหม่ ในการขออนุญาตเขา้ไปน าเสนอสินค้า

ใหม่ๆหรืออุปกรณ์ใหม่ให้กบัทางสถานศึกษาได้เห็นหรือรับทราบขอ้มูลของสินคา้อย่างถูกตอ้ง 

หรือในนิยามท่ีวา่  “ใหล้องจริง” 

5. การตอบค าถามที่ดี  (Good Answer) หมายถึง สถานประกอบการควรท่ีจะมีการฝึกอบรม

บุคลากรหรือพนกังานขาย เพื่อใหมี้ความรู้ความเขา้ใจในตวัสินคา้ และงานบริการในแต่ละประเภท

ชนิดเพื่อท่ีจะสามารถส่งต่อขอ้มูลของสินคา้ และเพื่อให้ขอ้มูลไปสู่กลุ่มลูกคา้ ผูรั้บบริการไดอ้ยา่ง

เขา้ใจและถูกตอ้ง  โดยทั้งน้ีก็ตอ้งท าให้ผูรั้บบริการสามารถรู้สึกไดว้า่ตอ้ง เช่ือใจเรา ไวใ้จเรา และ

นึกถึงเรา(Brand Loyalty)รวมถึงสามารถตอบขอ้ซกัถามใหก้บัผูรั้บบริการอยา่งสุภาพนอบนอ้มดว้ย

ความเป็นมืออาชีพ และมีการแนะน าในการดูแลรักษาสินคา้เคร่ืองดนตรีโดยเบ้ืองตน้ เพื่อลดปัญหา

การใชง้านในแบบท่ีผิดๆ ซ่ึงจะสามารถช่วยลดประมาณในเร่ืองของปัญหาเคร่ืองดนตรีช ารุด หรือ

เสียหายไดอ้ย่างเป็นพอสมควร โดยสามารถท่ีจะท าหนงัสือจากสถานประกอบการเพื่อขออนุญาต

จากทางสถาบนัการศึกษาให้มีการจดัอบรมสัมมนาในดา้นต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัดนตรีโดยสามารถ

สอดแทรกการท าการตลาด หรือกิจกรรมท่ีดีๆดา้นดนตรีต่างๆเขา้ไปดว้ยกนักบังานสัมมนาหรือการ

อบรมดนตรี เพื่อการเขา้ถึงจิตใจของผูฝึ้กอบรม เพื่อสร้างความเช่ือใจให้ต่อกลุ่มผูรั้บบริการ โดย

สามารถเห็นไดจ้ากความช านาญของสถานประกอบการนั้นๆได ้ หรือในนิยามท่ีวา่  “เราตอบจริง” 

6. การตรวจสอบสินค้าที่ดี (Good At Check) หมายถึง สถานประกอบการมีการตรวจสอบสินคา้ใน

ทุกคร้ังท่ีจะส่งมอบสินค้าให้แก่ผูรั้บบริการโดยผูรั้บบริการสามารถตรวจสอบพร้อมกับสถาน

ประกอบการและมีระบบการขายสินคา้ท่ีไม่ซบัซอ้น สะดวก และรวดเร็วหรือท่ีวา่ การส่งมอบท่ีเร็ว

กว่าและดีกว่า ในกรณีท่ีผูรั้บบริการเป็นสถาบนัการศึกษาหรือหน่วยงาน สมควรท่ีจะตอ้งมีพยาน 

ในการส่งมอบสินคา้ดว้ย เพื่อไม่ให้เกิดเป็นปัญหา ระหว่างการส่งมอบสินคา้ให้กบัหน่วยงานหรือ

องคก์รนั้นๆ โดยท่ีมีผูรู้้เห็นในการส่งมอบจ านวนมากกวา่ 2 คน ข้ึนไป และมีลายเซ็นก ากบัเพื่อเป็น

หลกัฐาน ในการรับสินคา้และบริการ และเพื่อป้องกนัขอ้ผิดพลาดท่ีจะเกิดข้ึนในการส่งมอบงาน 



  127 

และถ่ายรูปบนัทึกไวเ้พื่อเป็นโปรฟาย(Profile) เพื่อสร้างฟอตโฟลิโอ(Portfolio)ไวเ้พื่อเป็นขอ้มูล

ต่างๆในการน าเสนองาน ให้แกกลุ่มลูกคา้ผูเ้ขา้รับบริการ ท่ีสามารถดูไดจ้ากขอ้มูลผลงานท่ีผา่นมา

ของสถานประกอบการ ท่ีด าเนินมาในเวลาก่อนหน้าน้ีจนมา ณ ปัจจุบนั หรือในนิยามท่ีวา่  “เราส่ง

จริง” 

7. สถานประกอบการสร้างพื้นที่ที่ดี  (Good Location) หมายถึง สถานประกอบการมีความสะอาด 

สะดวก สบาย กวา้งขวางมีความปลอดภยั(มีกล้องวงจรปิด) มีการน านวตักรรมส่ิงใหม่ๆ (New 

Innovation) เขา้มาใช้ในสถานประกอบการ ดีไซน์ของสถานประกอบการทั้งภายในและภายนอก

ทนัสมยั โดยการท่ีตอ้งท าให้ผูรั้บบริการไดมี้ความรู้สึกท่ีประทบัใจ หรือถูกใจ ตั้งแต่ในคร้ังแรก ท่ี

ได้พบเห็นหรือได้เขา้มารับบริการกบัสถานประกอบการ โดยท่ีทางสถานประกอบการก็ควรท่ี

จะตอ้ง มีการคมนาคมท่ีสะดวก ไปมา หรือมีรถประจ าทางบริการหนา้สถานประกอบการ ส าหรับ

รองรับลูกค้าหรือผูท่ี้มาเข้ารับบริการ มีความทันสมยั และมีแสงสว่างอย่างเพียงพอ และสร้าง

บรรยากาศท่ีน่าจดจ าให้แกกลุ่มลูกคา้ผูเ้ขา้รับบริการได ้มีรูปภาพ หรือประติมากรรมต่างๆท่ีดูโดด

เด่นสวยงามน่าจดจ า เพื่อสร้างความเป็นศิลปะซ่ึงเป็นส่วนประกอบส าคญัในศาสตร์ทางดา้นดนตรี

อีกดว้ย รวมถึงท่ีจอดรถท่ีมีการเตรียมพร้อมส าหรับรองรับลูกคา้หรือผูท่ี้จะมาเขา้รับบริการ หรือใน

นิยามท่ีวา่  “เราใหญ่จริง” 

ซ่ึงกลยุทธ์ทั้ งหมดท่ีได้กล่าวมาข้างต้นทั้ งหมดนั้นเป็นเพียงแนวความคิดเชิงกลยุทธ์ (Strategic 

Concept)เพื่อเป็นการแนะน าแนวทางความคิด และสามารถน าไปใชจ้ริงในการประกอบเขา้กนักบั

ขบวนการ การบริการและการด าเนินธุรกิจการจ าหน่ายเคร่ืองดนตรีไดจ้ริง โดยมีขอ้มูลอา้งอิง จาก

ผลของการวจิยัในคร้ังน้ี 

 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะมุ่งหน้าพฒันาต่อยอดงานวิจยัช้ินน้ีดว้ยการ ต่อยอดจากขอ้มูลงานวิจยัท่ี

ไดม้า และน ามาประยกุตใ์ชง้านไดจ้ริง แลว้น าทฤษฎีการบริหารจดัการ ท่ีเป็นทฤษฎีอ่ืนๆ น ามาวจิยั

เพิ่มเติมซ่ึงจะท าให้ไดม้าเป็นผลลพัธ์ของงานวิจยั ท่ีสมบูรณ์แบบมากยิ่งข้ึน ท่ีมาจากการบูรณาการ

จากองคค์วามรู้ของเร่ืองธุรกิจและดนตรี น ามาผสมประสานกนัอยา่งลงตวั  ยกตวัอยา่งของ หัวขอ้

งานวิจยัช้ินต่อไป ท่ีจะสามารถน าผลจากงานวิจยัช้ินน้ี ไปวิจยัต่อยอดได้เช่น “การศึกษาความ
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เป็นไปไดใ้นการสร้างธุรกิจการบริการซ่อมแซมเคร่ืองดนตรี” “การส ารวจความพึ่งพอใจในการ

สร้างธุรกิจรับประกันเคร่ืองดนตรี ” “การศึกษาระบบวิธีการ การจดัจ าหน่ายกลองชุดท่ีมีความ

เหมาะสมในประเทศไทย” “การสร้างโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าหรับการจดัจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี” 

“การสร้างเครือข่ายธุรกิจเคร่ืองดนตรี” หรือแม้แต่ในเร่ืองของ “การศึกษาการออกแบบอาคาร

ส านกังานส าหรับงานดีไซน์ดนตรี” 

               ควรมีการน าเอาผลการวิจยัท่ีได้รับในการวิจยัคร้ังน้ีไปประกอบการพิจารณาหรือเป็น
แนวทาง ในการด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรีโดยสามารถน า “กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจ
เคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา” เพื่อน าใชใ้ห้ก่อเกิดประโยชน์สูงสุด ในการให้บริการของ
ธุรกิจจ าหน่ายเคร่ืองดนตรี 
 ในการวิจยัคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษาจากกลุ่มผูใ้หบ้ริการและกลุ่มผูรั้บบริการธุรกิจเคร่ือง
ดนตรีจากภูมิภาคอ่ืน เพื่อทราบถึงความแตกต่างของความต้องการ และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีส่งผลท่ีแตกต่างกนัออกไปตามปัจจยัต่างๆรวมถึงสถานท่ี  และในอนาคตควรมี
การศึกษางานวิจยัเก่ียวกบัการสร้างและพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ือง
ดนตรี ท่ีจะมุง้เน้นเฉพาะเจาะจงเป็นเร่ืองๆไป ซ่ึงอาจจะมีผลลพัธ์ท่ีคลา้ยคลึงกนัหรือแตกต่างกนั 
จากงานวจิยัช้ินน้ี เพื่อศึกษาถึงความตอ้งการของผูเ้ขา้รับบริการ ท่ีเปล่ียนแปลงไปตามความตอ้งการ
และกาลเวลาของกลุ่มลูกคา้ท่ีจะเขา้รับบริการในธุรกิจเคร่ืองดนตรี 



 

รายการอา้งอิง  
 

รายการอ้างองิ 
 

 

(Magrath. 1986), งานห้องสมดุคณะแพทยศาสตร์มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 2555, Books. 1990) 
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ภาคผนวก ก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

131 
 

 

 
แบบฟอร์มประเมินแบบสอบถามของผู้เช่ียวชาญ 

 
 

ช่ือเร่ือง กลยทุธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดัสงขลา 
 

ค าช้ีแจง ขอให้ท่านพิจารณาขอ้ค าถามจากแบบสอบถามแลว้ท าเคร่ืองหมาย O ลอ้มรอบ 
ตวัเลือกท่ีท่านพิจารณาตามความเหมาะสม และกรุณากรอกขอ้มูลส่ิงท่ีควรจะตอ้งปรับปรุง/ 
ขอ้เสนอแนะในช่องวา่งท่ีเวน้ไว้
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ส่วนที1่ข้อมูลประชากรศาสตร์  
 

 
 

 

ข้อ 
ค าถาม 

ความเหมาะสม 
ของเน้ือหา 

 ความเหมาะสม 
ของส านวนภาษา 

 
 

 

ส่ิงทีค่วรปรับปรุง  / 
ข้อเสนอแนะ 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 
 

ข้อที1่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที2่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที3่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที4่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 
 

ความคิดเห็นที่มีต่อการปรับปรุงแบบสอบถามในส่วนที1่ข้อมูลประชากรศาสตร์  
 

1.ส่ิงท่ีควรจะตอ้งปรับปรุงตามแบบสอบถามเดิม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.ขอ้ค าถามท่ีควรมีเพิ่มเติมเพื่อใหค้รอบคลุมเน้ือหา
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ส่วนที่2ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

 
 
 

ข้อ 
ค าถาม 

ความเหมาะสม 
ของเน้ือหา 

 ความเหมาะสม 
ของส านวนภาษา 

 
 

 

ส่ิงทีค่วรปรับปรุง  / 
ข้อเสนอแนะ 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 
 

ข้อที1่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที2่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที3่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที4่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที5่. 
 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที6่. 
 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที ่7. 
 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

 
 

ความคิดเห็นที่มีต่อการปรับปรุงแบบสอบถามในส่วนที่2ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

1.ส่ิงท่ีควรจะตอ้งปรับปรุงตามแบบสอบถามเดิม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.ขอ้ค าถามท่ีควรมีเพิ่มเติมเพื่อใหค้รอบคลุมเน้ือหา
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ส่วนที3่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้รับบริการธุรกิจ
เคร่ืองดนตรี 

 
 
 

ข้อ 
ค าถาม 

ความเหมาะสม 
ของเน้ือหา 

 ความเหมาะสม 
ของส านวนภาษา 

 
 

 

ส่ิงทีค่วรปรับปรุง  / 
ข้อเสนอแนะ 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 
 

ข้อที1่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที2่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที3่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที4่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที5่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที6่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที7่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที8่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

 

ข้อที9่. 
 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่10.  

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 11.  

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่12.  

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
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ข้อ 
ค าถาม 

ความเหมาะสม 
ของเน้ือหา 

 ความเหมาะสม 
ของส านวนภาษา 

 
 

 

ส่ิงทีค่วรปรับปรุง  / 
ข้อเสนอแนะ 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 
ข้อที่ 
13. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
14. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
15. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
16. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
17. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
18. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
19. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
20. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
21. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
22. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
23. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
24. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
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ข้อ 
ค าถาม 

ความเหมาะสม 
ของเน้ือหา 

 ความเหมาะสม 
ของส านวนภาษา 

 
 

 

ส่ิงทีค่วรปรับปรุง  / 
ข้อเสนอแนะ 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 
ข้อที่ 
25. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
26. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
27. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
28. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
29. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
30. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
31. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
32. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
33. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
34. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
35. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
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ข้อ 
ค าถาม 

ความเหมาะสม 
ของเน้ือหา 

 ความเหมาะสม 
ของส านวนภาษา 

 
 

 

ส่ิงทีค่วรปรับปรุง  / 
ข้อเสนอแนะ 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 
ข้อที่ 
36. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
37. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
38. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
39. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
40. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
41. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
42. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
43. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
44. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
45. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
46. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
47. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
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ข้อ 
ค าถาม 

ความเหมาะสม 
ของเน้ือหา 

 ความเหมาะสม 
ของส านวนภาษา 

 
 

 

ส่ิงทีค่วรปรับปรุง  / 
ข้อเสนอแนะ 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 

มาก 
 

 

3 

ปาน 
กลาง 

2 

น้อย 
 

 

1 
ข้อที่ 
48. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
49. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
50. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
51. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
52. 

 

3 
 

2 
 

1 
  

3 
 

2 
 

1 
 

ข้อที่ 
53. 

 

3 
 

2 
 

1 
 

3 
 

2 
 

1 
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ความคิดเห็นที่มีต่อการปรับปรุงแบบสอบถามในส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้รับบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 

1.ส่ิงท่ีควรจะตอ้งปรับปรุงตามแบบสอบถามเดิม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.ขอ้ค าถามท่ีควรมีเพิ่มเติมเพื่อใหค้รอบคลุมเน้ือหา



 110 
 

 

ส่วนที4่ข้อเสนอแนะเพิม่เติมต่อการให้บริการธุรกจิเคร่ืองดนตรี 
 

 

1.ส่ิงท่ีควรจะตอ้งปรับปรุงตามแบบสอบถามเดิม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.ขอ้ค าถามท่ีควรมีเพิ่มเติมเพื่อใหค้รอบคลุมเน้ือหา 
 
 
 
 
 
 

 
 

ลงช่ือ_____________________________ 
 

                                                                                                                                                                                                                                                    
(…………………………….)   

 

ตารางที ่6  รายช่ือผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเคร่ืองมืองานวจัิย 

 
 
 
 

ช่ือ-สกุล ต าแหน่ง/หน่วยงาน 
อาจารย ์ดร.พุทธรักษา ก าเหนิด

รัตน์  
อาจารยป์ระจ า วทิยาลยัดุริยางคศิลป์ มหาวทิยาลยัมหิดล 

อาจารย ์ดร.ภาวตั อุปภมัถเ์ช้ือ อาจารยป์ระจ า วทิยาลยัดุริยางคศิลป์ มหาวทิยาลยัมหิดล 
อาจารย ์วรุทม ์ ภาสุรกุล    อาจารยป์ระจ า คณะดุริยางคศาสตร์ มหาวิทยาลยัศิลปากร 
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ตารางที ่7  รายช่ือผู้ให้ข้อมูลส าคัญในการวจัิยเชิงคุณภาพ 

ต าแหน่ง ช่ือหน่วยงาน/สถานประกอบการธุรกจิเคร่ืองดนตรี 
ผูบ้ริหาร บริษทั ทีจี มิวสิค จ ากดั 
ผูบ้ริหาร หา้งหุน้ส่วนจ ากดั ไอเดียเบส 
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ภาคผนวก ข 
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แบบสอบถามประกอบการศึกษาวทิยานิพนธ์ 
เร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกจิเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่จงัหวดัสงขลา 
 
 

 แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการวิจยั เร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจเคร่ือง
ดนตรีในเขตพื้นที่จงัหวัดสงขลา เพ่ือประกอบการศึกษาในหลกัสูตรดุริยางคศาสตรมหาบณัฑิต สาขาการ
สงัคีตวิจยัและพฒันาบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศิลปากร โดยไดรั้บแรงบนัดาลใจจากการท่ีผูว้ิจยัเป็นผูท่ี้
อยู่ในวงการและด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรี และมีจุดมุ่งหมายในการพฒันาธุรกิจเคร่ืองดนตรีใหมี้คุณภาพ 
เพ่ือใหส้ามารถด ารงอยู่ในวงการธุรกิจเคร่ืองดนตรีอย่างมัน่คงและยัง่ยืน ซ่ึงผลการวิจยัน้ี จะใหป้ระโยชน์
ต่อผูท่ี้ด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพ้ืนท่ีจงัหวดัสงขลา ในแง่ของการสร้างกลยทุธ์ การบริการใหต้รงต่อ
ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้และผูเ้ขา้รับบริการให้เติบโตอย่างย ัง่ยืน ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการช่วยพฒันา
สังคมของวิชาชีพทางดา้นดนตรีให้เติบโตไปพร้อมกนัดว้ย โดยการศึกษาน้ีจะใชวิ้ธีการวิจยัเชิงคุณภาพ 
ผสานกบัวิธีการวิจยัเชิงปริมาณจากแบบสอบถามท่ีท่านจะเป็นผูห้น่ึงในการให้ขอ้มูลส าคญัท่ีเก่ียวขอ้ง
ทั้งหมดน้ี เพ่ือน ามาสนบัสนุนงานวิจยัเชิงคุณภาพใหส้มบูรณ์ 

ในแบบสอบถามชุดน้ีมีจ านวน 46 ขอ้ โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน 
มีหวัขอ้ส ารวจ ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลประชากรศาสตร์ (5ขอ้) 
ตอนท่ี 2 เป็นค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (5ขอ้) 
ตอนท่ี3 เป็นค าถามเก่ียวกบัความตอ้งการและปัจจยัท่ีผมต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ือง

ดนตรี (35ขอ้) 
ตอนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ (1 ขอ้) 
จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่าน โปรดให้ขอ้มูลครบถว้นตามความเป็นจริงทุกขอ้ 

โดยข้อมูลท่ีท่านเปิดเผยจะได้รับการปกปิดเป็นความลับ และมีการน าเสนอผลการศึกษาในภาพรวม
เท่านั้น  

ผูวิ้จัยใคร่ขอขอบพระคุณท่ีท่านได้กรุณาสละเวลาให้ข้อมูลเพ่ือประโยชน์ในการ
ศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี  
       (นายสุภกิจ สุภทัรชยัวงศ)์ 
      นกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัศิลปากร 
ตอนที่ 1 เป็นค าถามเกีย่วกบัข้อมูลประชากรศาสตร์ 
 
ค าช้ีแจงกรุณาใส่เคร่ืองหมาย ✔ลงใน □ ท่ีตรงกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของท่าน 
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1.  เพศ           
□  ชาย   □  หญิง 
 
2.  ระดบัการศึกษาปัจจุบนั        
□ มธัยมศึกษาตอนตน้         □ มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 
□ อนุปริญญา/ปวส.    □ ปริญญาตรี      
     
3.ท่านไดมี้การร่วมกิจกรรมทางดนตรีกบัสถาบนัการศึกษาของท่านในส่วนใด 
□ วงโยธวาฑิต                □ วงออร์เคสตรา 
□ วงสตริงคอมโบ   □ ชมรมดนตรี 
□ วชิาดนตรีในโรงเรียน   □ กิจกรรม/เรียนเสริม 
 
4. รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน(โดยประมาณ)      
  
□ ต ่ากวา่  10,000 บาท         □ 10,001-20,000 บาท      
□ 20,001-50,000 บาท □ 50,001-100,000 บาท 
□ สูงกวา่ 100,000 บาท 

 

5. จ  านวนของสมาชิกในครอบครัวท่าน 

□ 2 คน                 □ 3คน 

□ 4 คน     □ 5 คน 

□ 6 คน                 □ มากกวา่ 6 คนโปรดระบุ………...คน 
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ตอนที3่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้ารับบริการธุรกิจเคร่ืองดนตรี 
ค าช้ีแจงกรุณาท าเคร่ืองหมาย ✔เพื่อแสดงระดบัความคิดเห็นและความส าคญัท่ีตรงกบัพฤติกรรม
การเขา้รับบริการของท่าน ดงัน้ี 

ระดบัคะแนน ระดบัความคดิเห็น 

5 มากท่ีสดุ 

4 มาก 

3 ปานกลาง 
2 น้อย 

1 น้อยท่ีสดุ 

 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ 

ระดับความคิดเหน็และ
ความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

1. มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย      

2. สินค้าเป็นท่ีรู้จกัและได้รับการยอมรับ      
3. วตัถดุบิท่ีน ามาผลิตเคร่ืองดนตรีเป็นเทคโนโลยีใหม่      
4. มีใบรับประกนัคณุภาพสินค้าของเคร่ืองดนตรีทกุชิน้      
5.แหลง่ท่ีมาของเคร่ืองดนตรี มาจากตวัแทนผู้จ าหนา่ยและน าเข้าสินค้าอยา่งถกูต้องตาม
กฎหมาย 

     

6. มีการก าหนดราคาของสินค้า ให้มีความเหมาะสมกบัตวัสินค้า      
7.ราคาของเคร่ืองดนตรีเม่ือเปรียบเทียบกบัราคาของร้านอ่ืน มีความเหมาะสมและ
ยตุธิรรม 

     

8.มีชอ่งทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย (เชน่ บตัรเครดติ โอนเงินสดผา่นแอพพลิเคชัน่
ตา่งๆบตัรผ่อนสินค้า) 

     

ธุรกิจเคร่ืองดนตรี ในท่ีน้ี หมายถึงร้านขายเคร่ืองดนตรีท่ีมีการจดทะเบียนการคา้ถูกตอ้งตามกฎหมาย

ตั้งแต่ร้านคา้ทั่วไปจนไปถึง ห้างหุ้นส่วนจ ากดั บริษทัจ ากดั ท่ีเป็นนิติบุคคล จากส านักงาน กรมพฒันา

ธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์
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ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ 
ระดับความคิดเหน็และ
ความส าคัญ 

 5 4 3 2 1 
9.สามารถตอ่รองราคาสินค้าได้ตามความเหมาะสม      
10.ขัน้ตอนการซือ้ขายไมซ่บัซ้อน เชน่ มีการเสนอราคาก่อนก่อนช าระเงิน      
11.มีการใช้เทคโนโลยีในการเพิ่มชอ่งทางในการจดัจ าหน่ายสินค้าข้อมลูตา่งๆไปยงัผู้ เข้า
รับบริการ (เชน่ Line Facebook TwitterWebsite) 

     

12.ช่ือเสียงของร้านขายเคร่ืองดนตรีเป็นท่ีรู้จกัและยอมรับ      
13.Website ของร้านเคร่ืองดนตรีควรมีการแจ้งข้อมลูขา่วสารท่ีเป็นปัจจบุนัและอนาคต      
14.มีการจดัแสดงบทูของทางร้านเคร่ืองดนตรี ตามงานคอนเสิร์ตหรืองานเวิร์คช็อปดนตรี
ตา่งๆ 

     

15.ท าเลของร้านขายเคร่ืองดนตรี มีการเดินทางสะดวก เช่น ตัง้อยูบ่นถนนสายหลกั มีรถ
ประจ าทางหรือรถสาธารณะบริการ 

     

16.มีการจดัโปรโมชัน่ตามเทศกาลตา่งๆ      
17.มีสินค้าตวัอยา่งให้ทดลองก่อนตดัสินใจซือ้      
18.มีส่วนลดหรือของแถมมอบให้ ในกรณีท่ีซือ้ตามยอดท่ีเหมาะสม      
19.มีการมอบสว่นลดพิเศษให้กบัลกูค้าท่ีเคยเข้ามารับบริการ      
20. มีการมอบของขวญั ของก านลัให้กบัลกูค้าตามเทศกาลหรือโอกาสพิเศษตา่งๆ      
21.พนกังานของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีทกัษะด้านดนตรีและผา่นการ
ฝึกอบรมจากผู้ เช่ียวชาญอย่างถกูต้อง 

     

22.มีการสนบัสนนุให้พนกังานเข้ารับการฝึกอบรมในด้านตา่งๆท่ีเก่ียวข้องกบัเคร่ืองดนตรี      
23.พนกังานมีความรู้ ความสามารถ มีเทคนิคในการน าเสนอสินค้า และประสบการณ์ใน
การขายสินค้าเคร่ืองดนตรีโดยเฉพาะ 

     

24.พนกังานของร้านขายเคร่ืองดนตรีสามารถตอบข้อซกัถามเก่ียวกบัสินค้า การให้บริการ
ได้อยา่งถกูต้อง รวดเร็ว 

     

25.พนกังานมีบคุลิกภาพท่ีดี นา่เช่ือถือ  มีความสภุาพ ออ่นน้อม เป็นกนัเอง และมีความ
กระตือรือร้น 

     

26.มีการต้อนรับ ดแูลเอาใจใสล่กูค้าตัง้แตเ่ร่ิมแรกท่ีเข้ามารับบริการและตลอดไป      
27.มีการตดิตอ่เจ้าของร้านได้โดยตรง ในกรณีท่ีผู้ รับบริการพบปัญหา หรือกรณีเร่งดว่น      
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ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ 
ระดับความคิดเหน็และ
ความส าคัญ 

 5 4 3 2 1 
28.การตรวจสอบสินค้าและเคร่ืองดนตรีก่อนสง่มอบ      
29.มีระบบการจดัเก็บข้อมลูของของผู้ เข้ารับบริการ ถกูต้อง และสามารถสืบค้นได้รวดเร็ว      
30.มีสินค้าและเคร่ืองดนตรีส ารองไว้ส าหรับลกูค้าท่ีน าเคร่ืองดนตรีมาเคลมหรือสง่ซ่อม      
31.มีช่วงเวลาเปิด/ปิดท าการหรือวนัหยดุท่ีเหมาะสมและชดัเจนบง่บอกไว้ ณ สถาน
ประกอบการ 

     

32.มีพืน้ท่ีพกัรับรองส าหรับผู้ เข้ารับบริการและมีพืน้ท่ีส าหรับจอดรถเพียงพอ      
33. แสงไฟท่ีใช้ในร้านขายเคร่ืองดนตรีมีความสวา่งเพียงพอส าหรับการเลือกซือ้สินค้าและ
เข้ารับบริการ 

     

34. มีบริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย (Wifi) โทรทศัน์ หนงัสือ นิตยสารน า้ด่ืมให้แก่ผู้ เข้ารับ
บริการฟรี 

     

35.มีการจดัรูปแบบของสถานประกอบการธุรกิจเคร่ืองดนตรีมีความสะอาดสวยงาม 
ทนัสมยั และสะดวกตอ่การเข้ารับบริการของลกูค้า 

     

 
ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพิม่เติมต่อการให้บริการของสถานประกอบการธุรกจิเคร่ืองดนตรี 
__________________________________________________________________________________ 
__________________________________________________________________________________ 
__________________________________________________________________________________ 
__________________________________________________________________________________ 
__________________________________________________________________________________ 
__________________________________________________________________________________ 
__________________________________________________________________________________ 
__________________________________________________________________________________ 

 
ขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงทีไ่ด้แบ่งปันข้อมูลทีม่ีค่ายิง่ให้แก่ผู้วจัิย  ^ ^ 
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ภาคผนวก ค 
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แบบสอบถามสัมภาษณ์ประกอบการศึกษาวทิยานิพนธ์ 
(ส าหรับอาจารย์ประจ าสาขาวชิาดนตรีในแต่ละสถานศึกษา) 
เร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกจิเคร่ืองดนตรีในเขตพืน้ทีจั่งหวดั

สงขลา 
 

 

 แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการวิจยั เร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจ
เคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่ จังหวัดสงขลา เพื่อประกอบการศึกษาในหลักสูตรดุริยางคศาสตร
มหาบณัฑิต สาขาการสังคีตวิจยัและพฒันาบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศิลปากร โดยได้รับแรง
บนัดาลใจจากการท่ีผูว้ิจยัเป็นผูท่ี้อยูใ่นวงการและด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรี และมีจุดมุ่งหมายในการ
พฒันาธุรกิจเคร่ืองดนตรีให้มีคุณภาพ เพื่อให้สามารถด ารงอยู่ในวงการธุรกิจเคร่ืองดนตรีอย่าง
มัน่คงและย ัง่ยืน ซ่ึงผลการวิจยัน้ี จะให้ประโยชน์ต่อผูท่ี้ด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา ในแง่ของการสร้างกลยุทธ์ การบริการให้ตรงต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้และผูเ้ขา้รับ
บริการให้เติบโตอยา่งย ัง่ยนื ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการช่วยพฒันาสังคมของวิชาชีพทางดา้นดนตรีให้
เติบโตไปพร้อมกนัดว้ย โดยการศึกษาน้ีจะใชว้ธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ ผสานกบัวธีิการวจิยัเชิงปริมาณ
จากแบบสอบถามท่ีท่านจะเป็นผูห้น่ึงในการให้ข้อมูลส าคัญท่ีเก่ียวข้องทั้ งหมดน้ี เพื่อน ามา
สนบัสนุนงานวจิยัเชิงคุณภาพใหส้มบูรณ์ 

 

1. ในสถานศึกษาของท่านมกีารจัดการเรียนการสอนเคร่ืองดนตรีอะไรบ้างหรือวงชนิด
ใดบ้างกรุณาโปรดระบุ ? 

 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_______________ 

2. เคร่ืองดนตรีทีท่่านสามารถสอนได้ มจี านวนกีช่นิด และมเีคร่ืองอะไรบ้าง ? 

 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
___________ 
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3.  ในสถานศึกษาของท่านมนัีกเรียนเรียนเคร่ืองดนตรีประเภทใดมากทีสุ่ด กรุณา
เรียงล าดับจากมากไปหาน้อย3 ล าดับ ?
 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_______ 

 

4. สถานศึกษาของท่านมงีบประมาณในการจัดซ้ือเคร่ืองดนตรี หรืออปุกรณ์ด้านดนตรีปี
ละประมาณเท่าไหร่ ? 
 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_______ 

 

5. นักเรียนของท่านใช้งบประมาณเท่าไหร่ในการเลือกซ้ือเคร่ืองดนตรีส่วนตัว ?
 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
___________ 

6. ท่านมกีารให้ค าแนะน าเกีย่วกบัยีห้่อของเคร่ืองดนตรีทีนั่กเรียนใช้หรือไม่ และถ้ามเีป็น
ยีห้่ออะไร เพราะเหตุใด ? 

_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
________________ 

7. ส่ิงใดทีท่่านอยากจะได้รับจากสถานประกอบการธุรกจิเคร่ืองดนตรีทีเ่ข้ามาให้บริการ
ในสถานศึกษาทีท่่านเป็นอาจารย์อยู่ ? 

________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_______________________________________________________________________________
_________ 
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8. ถ้าท่านมโีอกาสได้รับข้อเสนอจากผู้ประกอบการธุรกจิเคร่ืองดนตรีให้จัดการอบรม 
ท่านคดิว่าท่านต้องการให้มกีารจัดอบรมในเร่ืองใดมากทีสุ่ดท่านสามารถเสนอได้
มากกว่า 1 เร่ือง 

__________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
___________ 

 

ขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงที่ได้แบ่งปันข้อมูลทีม่ีค่ายิง่ให้แก่ผู้วจิยั  ^ ^ 
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แบบสอบถามสัมภาษณ์ประกอบการศึกษาวทิยานิพนธ์  
(ส าหรับสถานประกอบการธุรกจิเคร่ืองดนตรี) 
เร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกจิเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นทีจ่งัหวดัสงขลา 
 

 

 แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการวิจยั เร่ือง กลยุทธ์การตลาดบริการส าหรับธุรกิจ
เคร่ืองดนตรีในเขตพื้นที่ จังหวัดสงขลา เพื่อประกอบการศึกษาในหลักสูตรดุริยางคศาสตร
มหาบณัฑิต สาขาการสังคีตวิจยัและพฒันาบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศิลปากร โดยได้รับแรง
บนัดาลใจจากการท่ีผูว้ิจยัเป็นผูท่ี้อยูใ่นวงการและด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรี และมีจุดมุ่งหมายในการ
พฒันาธุรกิจเคร่ืองดนตรีให้มีคุณภาพ เพื่อให้สามารถด ารงอยู่ในวงการธุรกิจเคร่ืองดนตรีอย่าง
มัน่คงและย ัง่ยืน ซ่ึงผลการวิจยัน้ี จะให้ประโยชน์ต่อผูท่ี้ด าเนินธุรกิจเคร่ืองดนตรีในเขตพื้นท่ีจงัหวดั
สงขลา ในแง่ของการสร้างกลยุทธ์ การบริการให้ตรงต่อความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้และผูเ้ขา้รับ
บริการให้เติบโตอยา่งย ัง่ยนื ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการช่วยพฒันาสังคมของวิชาชีพทางดา้นดนตรีให้
เติบโตไปพร้อมกนัดว้ย โดยการศึกษาน้ีจะใชว้ธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ ผสานกบัวธีิการวจิยัเชิงปริมาณ
จากแบบสอบถามท่ีท่านจะเป็นผูห้น่ึงในการให้ข้อมูลส าคัญท่ีเก่ียวข้องทั้ งหมดน้ี เพื่อน ามา
สนบัสนุนงานวจิยัเชิงคุณภาพใหส้มบูรณ์ 

 

1. ท่านมวีสัิยทศัน์อย่างไรในการบริหารจัดการธุรกจิเคร่ืองดนตรีของท่าน ให้มคีวามโดด
เด่นและมัน่คงให้ได้สูงกว่า ผู้ประกอบการรายอ่ืน ในเขตพืน้ทีจ่ังหวดัสงขลา  ? 
 
 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_______________ 

 

2.เม่ือพูดถึงความเสียเปรียบของการประกอบธุรกจิเคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคดิว่าอะไรคือ
ส่ิงทีท่ าให้ธุรกจิเคร่ืองดนตรีของท่าน มคีวามเสียเปรียบกว่าสถานประกอบการรายอ่ืน 
ในเขตพืน้ทีจ่ังหวดัสงขลา  ?
 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________ 
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3. เม่ือพูดถึงความได้เปรียบของการประกอบธุรกจิเคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคดิว่าอะไรคือ
ส่ิงทีท่ าให้ธุรกจิเคร่ืองดนตรีของท่าน มคีวามได้เปรียบกว่าสถานประกอบการรายอ่ืน ใน
เขตพืน้ทีจ่ังหวดัสงขลา ?
 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_______________ 

 

4. เม่ือพูดถึงปัญหาในการด าเนินการธุรกจิเคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคดิว่าอะไรคือส่ิงทีเ่ป็น
อปุสรรคในการด าเนินธุรกจิเคร่ืองดนตรีของท่าน ทั้งทางตรงและทางอ้อม ในเขตพืน้ที่
จังหวดัสงขลาอย่างไร ? 
 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_______________ 

 

5. ถ้าท่านมโีอกาสทีจ่ะเสนอแนะข้อมูลหรือเร่ืองต่างๆทีเ่กีย่วข้องกบัการประกอบธุรกจิ
เคร่ืองดนตรีแล้ว ท่านคดิว่าเร่ืองใดเป็นปัจจยัส าคญัต่อการประกอบธุรกจิเคร่ืองดนตรีใน
เขตพืน้ทีจ่ังหวดัสงขลาอย่างไร ? 
 __________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________
_________________________________________________________________________________________ 

ขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงทีไ่ด้แบ่งปันข้อมูลทีม่ีค่ายิง่ให้แก่ผู้วจัิย  ^ ^ 
 



 
 

 

ประวติัผูเ้ขียน  
 

ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ-สกุล นาย สุภกิจ  สุภทัรชยัวงศ ์
วนั เดือน ปี เกดิ 5 เมษายน 2528 
สถานทีเ่กดิ สงขลา 
วุฒิการศึกษา มหาวทิยาลยัศิลปากร 
ทีอ่ยู่ปัจจุบัน 75/1 ถนนบา้นพรุธานี ต าบลบา้นพรุ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 90250   
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