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บทคัดยอ 
 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่อง
ดนตรีสากลในเวิ้งนครเขษม 2) เพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีสากลของ
ผูบริโภคจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร  ตามความคิดเห็นของผูบริโภค  กลุมตัวอยาง  คือ  ผูบริโภคที่ซื้อเครื่องดนตรี
สากลในเวิ้งนครเขษม จํานวน 196  คน  เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเปนแบบสอบถามวิเคราะหขอมูลโดยใชคาความถี่  คารอยละ  
คาเฉลี่ยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที และการวิเคราะหความแปรปรวน 
 ผลการวิจัยพบวา 1) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีสากลใน
เว้ิงนครเขษม ในภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา อยูในระดับมาก ทั้ง 4 ดาน คือ ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการตลาด 2) ผลการเปรียบเทียบปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีสากลจําแนกตามลักษณะประชาการศาสตร พบวา 
ผูบริโภคที่มีเพศตางกันใหความสําคัญดานสถานที่จัดจําหนายในเรื่องสถานที่สําหรับทดลองสินคา แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันใหความสําคัญดานราคาในเรื่องปายราคาอยาง
ชัดเจน แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผูบริโภคที่มีอายุตางกันใหความสําคัญดานผลิตภัณฑเรื่อง
ความทนทานของสินคา ดานราคาในหัวขอมีความเหมาะสมของราคาสินคากับคุณภาพ ดานแสงสวางเพียงพอใน
สถานที่จัดจําหนายภายในราน และดานการสงเสริมการตลาดดวยการใหมีสวนลดใหกับลูกคาสมาชิกและการจัด
งานลดราคา 50-70% ปละ 1 ครั้ง แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
ตางกันใหความสําคัญดานความทนทานของผลิตภัณฑ และดานราคาความเหมาะสมของอะไหลและอุปกรณเสริมมี
ความเหมาะสม ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันใหความสําคัญ ดานความเหมาะสมของราคาสินคากับ
คุณภาพ และดานการสงเสริมการตลาดโดยใชสวนลดใหกับลูกคาสมาชิก แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
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Abstract 

 
 The purposes of this research were 1) to study the marketing mix factors affecting to decisions 
making for buying musical instruments at Veangnakornkaseam, 2) to compare the marketing mix factors 
affecting decisions making for buying musical instrument categorized by the principle of population science. 
The 196 sample in this study were drawn from the customers at Veangnakornkasaem. The statistics used in this 
study were frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test and One-way Analysis of Variance. 
 The results in this study showed that 1) the marketing mix factors affecting decisions making for 
buying musical instruments at Veangnakornkamseam overall were in high level indicated that Product, Price, 
Place and Promotion factors, 2) the results of the comparison between the marketing mix factors affecting 
decisions making for buying musical instrument at Veangnakornkaseam Bangkok classified by demographics 
characteristic conclusion are as follows: Customers who had different gender had significantly different 
opinions about the efficiency of the place factors in providing  a laboratory in the shop at 0.05. Customers who 
had different careers had different opinions about the efficiency of the price factors posted in billboard was 
statically different at 0.05. Customers who had different of age had different opinions about the efficiency of 
product factors in terms of durability of commodity, suitable price quality factors of the commodity, adequately 
light in the shop and promotion factors by given discount for members and annual 50-70% sales had significant 
difference at 0.05. Customers who had different of education level had different opinions about the efficiency of 
the product factors in terms of durability of commodity and price factors in terms of suitability of prices of  
spare part and equipment were different at 0.05. Customers who had different monthly income had significantly 
different opinions at 0.05 about the efficiency of the price factors in the commodity in terms of suitable price, 
quality and promotion factors in offering for members discount. 
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