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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยการรับรูคุณคา 4 ดานไดแก ดานการเงิน ดานคุณภาพ 

ดานสังคม และดานอารมณที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีประเภทกีตารของผูที่มีประสบการณเลือก

ซื้อกีตารในจังหวัดขอนแกนโดยการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจำนวน 

400 คน สถิติท่ีใชในการวิจัยคือ สถิติเชงิพรรณนา (ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน) และ 

สถิติเชิงอนุมาน (การวิเคราะหความถดถอยพหุคูณท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05)  

ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามจำนวน 400 คน สวนใหญเปนเพศชาย คิดเปน 

รอยละ 66.5 โดยมีอายุระหวาง 21 - 30 ป คิดเปนรอยละ 49.5 สวนใหญประกอบอาชีพนักดนตรี คิดเปน 

รอยละ 40 และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ี 15,000 บาทหรือต่ำกวา คิดเปนรอยละ 32 โดยท่ีการรับรูคุณคาดาน

การเงินสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีประเภทกีตารในจังหวัดขอนแกนมากที่สุดเปนอันดับ 1 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 รองลงมาคือ การรับรูคุณคาดานสังคม ซึ่งมีแนวโนมที่จะสงผลตอ 

การตัดสินใจซื ้อ โดยมีระดับนัยสำคัญทางสถิติที ่ 0.052 ในขณะที ่การรับร ู ค ุณคาดานคุณภาพ และ 

การรับรูคุณคาดานอารมณ มีระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.160 และ 0.233 ตามลำดับ ซึ่งมากกวาเกณฑ 0.05 

จึงสรุปไดวาปจจัยท้ังสองดานนี้ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

คำสำคัญ: การรับรูคุณคา, การตัดสินใจซ้ือ, เครื่องดนตรี, เครื่องดนตรีประเภทกีตาร 
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This research aims to examine the four dimensions of perceived value—financial, 

quality, social, and emotional—that affect the purchase decision of guitar instruments among 

individuals with experience purchasing guitars in Khon Kaen Province. Data were collected 

using a questionnaire from a sample of 400 respondents. The statistical methods employed 

include descriptive statistics (frequency, percentage, mean, and standard deviation) and 

inferential statistics (multiple regression analysis) at a significance level of 0.05. 

The results indicate that, among the 400 respondents, the majority were male, 

accounting for 66.5%. Most respondents were aged between 21–30 years (49.5%), primarily 

worked as musicians (40%), and had an average monthly income of 15,000 baht or less (32%). 

The findings further reveal that financial perceived value had the strongest positive effect on 

the purchase decision of guitar instruments in Khon Kaen Province, with statistical significance 

at the 0.05 level. This was followed by social perceived value, which showed a tendency to 

influence purchase decisions, with a statistical significance level of 0.052. In contrast, quality 

perceived value and emotional perceived value had statistical significance levels of 0.160 and 

0.233, respectively, both exceeding the 0.05 threshold. Therefore, these two factors were not 

found to have a statistically significant effect on purchase decisions. 

Keywords: perceived value, purchase decision, musical instruments, guitar instruments 

 

บทนำ 

ภาวะเศรษฐกิจไทยในป 2568 คาดการณวาจะขยายตัวในอัตราที่ชะลอลง โดยมีการเติบโตเพียง 

รอยละ 2.1 ซึ่งลดลงจากการประมาณการเดิม อันเปนผลมาจากปจจัยเสี่ยงทั้งภายในและภายนอกประเทศ 

โดยเฉพาะความไมแนนอนของนโยบายการคาระหวางประเทศ รวมถึงปญหาหนี้ครัวเรือนที่ยังอยูในระดับสูง 

สงผลใหกำลังซื้อและความเชื่อมั่นของผูบริโภคยังคงออนแอ (วิจัยกรุงศรี, 2568) แมวาภาคการทองเที่ยวและ

การใชจายภาครัฐจะยังคงเปนแรงขับเคลื่อนสำคัญของเศรษฐกิจ แตการบริโภคภาคเอกชนกลับมีแนวโนม

ขยายตัวในระดับจำกัด สะทอนถึงพฤติกรรมการใชจายท่ีระมัดระวังมากข้ึน โดยเฉพาะในกลุมสินคาท่ีไมจำเปน 

เชน สินคาเพ่ือความบันเทิงและงานอดิเรก (วิจัยกรุงศรี, 2568) 

ในขณะเดียวกัน การแขงขันทางธุรกิจไดเปลี ่ยนผานเขาสู ช องทางดิจิทัล โดยเฉพาะพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสและพาณิชยสังคม (Social Commerce) ซ่ึงมีบทบาทสำคัญตอพฤติกรรมผูบริโภค แพลตฟอรม 

เชน Shopee และ Lazada กลายเปนชองทางหลักในการซื้อสินคา สงผลใหการแขงขันดานราคาเพิ่มสูงข้ึน 

ผูประกอบการจึงตองใหความสำคัญกับการสรางคุณคาและประสบการณแกผู บริโภค (Content Shifu & 

YouGov Thailand, 2024; ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2567) 
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สำหรับอุตสาหกรรมดนตรีในประเทศไทย พบวามีแนวโนมฟนตัวอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะธุรกิจ

คอนเสิร ตและเทศกาลดนตรี ซึ ่งสะทอนถึงความตองการดานความบันเทิงของผู บริโภคที ่ย ังคงมีอยู  

ขณะเดียวกัน ตลาดเครื่องดนตรีประเภทกีตารยังคงมีศักยภาพในการเติบโต โดยคาดวาจะเติบโตเฉลี่ยรอยละ 

4.32 ตอป (Data Bridge Market Research, 2566) 

เครื่องดนตรีประเภทกีตารจัดเปนสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูง (High Involvement) และมีระดับราคา

ที่หลากหลาย ผูบริโภคจึงตองผานกระบวนการคิดวิเคราะหอยางซับซอนกอนตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะในยุคท่ี

เศรษฐกิจชะลอตัว ผูบริโภคจะยิ่งใหความสำคัญกับความคุมคาและปจจัยรอบดานมากยิ่งขึ้น ทั้งนี้ ตราสินคา

ยามาฮา (Yamaha) ถือเปนหนึ่งในตราสินคาผูนำตลาดเครื่องดนตรีท่ีไดรับความนิยมอยางแพรหลาย 

จังหวัดขอนแกนเปนพื้นที่ที่มีความโดดเดนดานวัฒนธรรมดนตรี สงผลใหเกิดพฤติกรรมการบริโภคท่ี

นาสนใจ ดังนั้น การศึกษาการรับรูคุณคาที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีประเภทกีตารในจังหวัด

ขอนแกน จึงมีความสำคัญตอการทำความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภค และสามารถนำไปใชในการพัฒนากลยุทธ

ทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

ทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ 

การวิจัยครั้งนี ้มุ งเนนศึกษาแนวคิดการรับรูคุณคา (Perceived Value) ซึ่ง Zeithaml (1988) ได

อธิบายวาเปนการประเมินโดยรวมของผูบริโภคตออรรถประโยชนของผลิตภัณฑ โดยขึ้นอยูกับการรับรูถึงสิ่งท่ี

ไดรับและสิ่งที่ตองเสียไป ทั้งนี้ ผูวิจัยไดประยุกตใชทฤษฎีมาตรวัดคุณคาที่รับรูของ Sweeney และ Soutar 

(2001) ที่พัฒนาขึ้นเพื่อประเมินปจจัยที่กระตุนทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งประกอบดวยองคประกอบ

สำคัญ 4 มิติ ไดแก 1) คุณคาดานการเงิน (Functional Value: Price/Value for money) หมายถึง ประโยชน

ที่ผูบริโภคไดรับจากการประเมินและเปรียบเทียบตนทุนทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 2) คุณคาดานคุณภาพ 

(Functional Value: Performance/Quality) หมายถึง ประโยชนที่รับรู ไดจากการที่ผลิตภัณฑมีคุณภาพ

เปนไปตามความคาดหวังของผูบริโภค 3) คุณคาดานสังคม (Social Value) หมายถึง ประโยชนท่ีไดรับจากการ

ที่ผลิตภัณฑหรือบริการสามารถชวยเสริมสรางภาพลักษณทางสังคม หรือทำใหผูใชรูสึกไดรับการยอมรับจาก

สังคม และ 4) คุณคาดานอารมณ (Emotional Value) หมายถึง ความรูสึกเชิงบวกท่ีผูบริโภคไดรับจากการใช

ผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ  

สำหรับแนวคิดการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) Kotler et al. (2018) ไดอธิบายกระบวนการ

ตัดสินใจวาประกอบดวย 5 ข้ันตอน ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ

ซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ โดยในข้ันตอนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือนั้น เปนข้ันท่ีผูซ้ือตัดสินใจวาจะซ้ือตราสินคา

ใดผานการจัดอันดับตราสินคาและสรางความตั้งใจซื้อ อยางไรก็ตาม มีปจจัยที่สามารถเขามาแทรกระหวาง

ความตั้งใจซ้ือและการตัดสินใจซ้ือได เชน ทัศนคติของผูอ่ืน และปจจัยสถานการณท่ีไมคาดคิด  
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จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวของ พบวาปจจัยดานการรับรูคุณคาและองคประกอบแวดลอมมี

อิทธิพลโดยตรงตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยเฉพาะในบริบทของสินคาประเภทเครื่องดนตรีท่ี

มีราคาสูง ดังเชนการศึกษาของ ณฐพงศ ผาสุข และ วีรศักดิ์ ประเสริฐชูวงศ (2565) ที่พบวา ปจจัยดานราคา 

รวมถึงกลุมอางอิงทางสังคม เชน เพื่อนและศิลปน มีผลตอการตัดสินใจซื้อกีตารไฟฟาของลูกคาชาวไทย 

สอดคลองกับงานวิจัยของ วรัญชัย รุงแสง และ เพชรรัตน โลวิชากรติกุล (2568) ที่ระบุวา ความคุมคาของ

ราคา ความเชื่อม่ันในแบรนด (คุณภาพ) และกลุมศิลปนท่ีเปนกีตารฮีโร ลวนมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือกีตาร

ไฟฟาของผูบริโภค นอกจากนี้ แมในบริบทของสินคาอื่น ๆ เชน อาหารจากพืช (อสมา จุฑาธิปตย และ 

สุชัญญา สายชนะ, 2566) หรือสินคาแปรรูป (รัฐเขต อิสโร และ ปชฌา ตรีมงคล, 2567) งานวิจัยตางยืนยันไป

ในทิศทางเดียวกันวา องคประกอบของการรับรูคุณคาทั้ง 4 ดาน ไดแก ดานอารมณ ดานสังคม ดานคุณภาพ 

และดานราคา/ความคุมคา ถือเปนปจจัยสากลที่มีอิทธิพลเชิงบวกและสามารถเขามาแทรกกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือได (Kotler et al., 2018) ผูวิจัยจึงไดนำแนวคิดและทฤษฎีดังกลาวมาบูรณาการเปนกรอบแนวคิด 

เพื่อศึกษาอิทธิพลของการรับรูคุณคาที่สงผลตอการเลือกซื้อเครื่องดนตรีประเภทกีตารภายใตตราสินคา 

ยามาฮา (Yamaha) ในจังหวัดขอนแกนตอไป 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปจจัยคุณคาดานการเงินสงผลตอการตัดสินใจซื้อกีตารตราสินคายามาฮา (Yamaha) 

ในจังหวัดขอนแกน 

2. เพื่อศึกษาปจจัยคุณคาดานคุณภาพสงผลตอการตัดสินใจซื้อกีตารตราสินคายามาฮา (Yamaha) 

ในจังหวัดขอนแกน 

3. เพื ่อศึกษาปจจัยคุณคาดานสังคมสงผลตอการตัดสินใจซื ้อกีตารตราสินคายามาฮา (Yamaha) 

ในจังหวัดขอนแกน 

4. เพื่อศึกษาปจจัยคุณคาดานอารมณสงผลตอการตัดสินใจซื้อซื้อกีตารตราสินคายามาฮา (Yamaha) 

ในจังหวัดขอนแกน 

 

สมมติฐานการศึกษาวิจัย 

1. การรับรูคุณคาดานการเงินสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อของผูที่มีประสบการณเลือกซื้อกีตาร 

ตราสินคายามาฮา (Yamaha) ในจังหวัดขอนแกน 

2. การรับรูคุณคาดานคุณภาพสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อของผูที่มีประสบการณเลือกซื้อกีตาร 

ตราสินคายามาฮา (Yamaha) ในจังหวัดขอนแกน 

3. การรับรูคุณคาดานสังคมสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อของผูที ่มีประสบการณเลือกซื้อกีตาร 

ตราสินคายามาฮา (Yamaha) ในจังหวัดขอนแกน 
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4. การรับรูดานคุณคาดานอารมณสงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อของผูที่มีประสบการณเลือกซื้อกีตาร

ตราสินคายามาฮา (Yamaha) ในจังหวัดขอนแกน 

 

ขอบเขตการศึกษา 

การวิจัยเชิงปริมาณนี้กำหนดขอบเขตการศึกษาออกเปน 3 ดานหลัก ไดแก 1) ขอบเขตดานเนื้อหา 

มุงศึกษาอิทธิพลของตัวแปรตน คือ การรับรูคุณคาท้ัง 4 ดาน ไดแก ดานการเงิน ดานคุณภาพ ดานสังคม และ

ดานอารมณ ที่สงผลตอตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อ โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูล 2) ขอบเขตดานประชากร ศึกษาประชากรผูบริโภคไมจำกัดเพศที่มีอายุ 18 ปขึ้นไป ซึ่งอาศัยอยูใน

จังหวัดขอนแกนและมีประสบการณในการเลือกซื้อเครื่องดนตรีประเภทกีตาร และ 3) ขอบเขตดานการศึกษา 

มุงเนนเฉพาะกลุมเครื่องดนตรีประเภทกีตารภายใตตราสินคายามาฮา (Yamaha) ซึ่งครอบคลุมทั้งกีตารโปรง 

กีตารโปรงไฟฟา กีตารไฟฟา กีตารคลาสสิก และเบสไฟฟา 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณโดยศึกษาประชากรผูบริโภคที่มีอายุตั้งแต 18 ปขึ้นไป ที่อาศัย

อยู ในจังหวัดขอนแกนและเคยมีประสบการณเลือกซื ้อเครื ่องดนตรีประเภทกีตาร ผู ว ิจัยกำหนดขนาด 

กลุมตัวอยางโดยใชสูตรของ Cochran (1977) ท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ไดกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน 

และใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือแบบสอบถามออนไลนที่แบงออกเปน 3 

สวน ไดแก ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ปจจัยการรับรูคุณคา 4 ดาน และขอมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจ

ซ้ือ โดยสวนของการรับรูคุณคาและการตัดสินใจซ้ือใชมาตรวัดแบบลิเคิรท (Likert Scale) 5 ระดับ ซ่ึงผูวิจัยได

ดำเนินการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือวิจัย ดังนี้ 1. การประเมินหาคาความสอดคลอง (IOC) โดยนำ

แบบสอบถามใหกับผูทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ทาน และ 2. การทดสอบแบบสอบถามกอนใชงานจริง (Pilot Test) 

โดยนำไปทดลองใชกับกลุมตัวอยางที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางจริงจำนวน 40 คนเพื่อหาคาความ

เชื่อมั่น ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ซึ่งพบวามีคาความเชื่อมั่นของ

เครื่องมือทั้งฉบับเทากับ 0.75 ทั้งนี้ ผู วิจัยไดดำเนินการเก็บรวบรวมขอมูลในชวงปการศึกษา 2568 ผาน

แบบสอบถามออนไลน (Google Forms) โดยกระจายไปยังกลุมเครือขายนักดนตรีและผู ใชงานสื่อสังคม

ออนไลนในจังหวัดขอนแกน สำหรับการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยใชโปรแกรมสถิติสำเร็จรูป ประกอบดวยสถิติเชิง

พรรณนาเพื่ออธิบายลักษณะทางประชากรศาสตรดวยคาความถี่และรอยละ และอธิบายระดับความคิดเห็น

ดวยคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน รวมถึงใชสถิติเชิงอนุมานในการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะห

ความถดถอยพหุคูณ ท่ีระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 
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ผลการวิจัย 

 จากการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามออนไลนจากกลุ มตัวอยางจำนวน 400 คน และ 

นำมาวิเคราะหดวยโปรแกรมสถิติสำเร็จรูป ผูวิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยไดดังนี้ 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย จำนวน 266 คน (รอยละ 66.50) รองลงมาคือเพศหญิง 

(รอยละ 31.50) เมื่อพิจารณาดานอายุ พบวาสวนใหญอยูในชวงอายุ 21 - 30 ป (รอยละ 49.50) ดานอาชีพ 

สวนใหญประกอบอาชีพนักดนตรี (รอยละ 40.00) รองลงมาคือนักเรียน/นักศึกษา (รอยละ 18.75) และในดาน

รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวากลุมตัวอยางสวนใหญมีรายได 15,000 บาทหรือต่ำกวา (รอยละ 32.00) รองลงมา

คือ 15,001 - 20,000 บาท (รอยละ 31.25) 

ระดับความคิดเห็นตอปจจัยการรับรูคุณคาและการตัดสินใจซ้ือ 

จากการวิเคราะหระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอปจจัยตาง ๆ ในภาพรวม พบวาผูบริโภค 

ใหความสำคัญกับการรับรูคุณคาดานอารมณในระดับมากที่สุด รองลงมาคือดานคุณภาพ ในขณะที่ดานสังคม

และดานการเงินอยูในระดับมาก ดังรายละเอียดในตารางท่ี 1 

ตารางที่ 1 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นตอปจจัยการรับรูคุณคาและการตัดสินใจ

ซ้ือ 

ปจจัยการรับรูคุณคาและการตัดสินใจซ้ือ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

แปลผล 

การรับรูคุณคาดานการเงิน 3.80 0.57 มาก 

การรับรูคุณคาดานคุณภาพ 4.28 0.59 มากท่ีสุด 

การรับรูคุณคาดานสังคม 3.98 0.83 มาก 

การรับรูคุณคาดานอารมณ 4.55 0.50 มากท่ีสุด 

การตัดสินใจซ้ือ 3.78 0.45 มาก 

รวม 3.78 0.45 มาก 

 

จากตารางที่ 1 พบรายละเอียดดังนี้ 1) การรับรูคุณคาดานอารมณ มีระดับความคิดเห็นเฉลี่ยรวมอยู

ในระดับมากท่ีสุด (คาเฉลี่ย = 4.55, สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.50) โดยกลุมตัวอยางใหความสำคัญสูงสุดใน

ประเด็น "กีตารท่ีทานซ้ือทำใหทานรูสึกดีท่ีไดเปนเจาของ" (คาเฉลี่ย = 4.64) 2) การรับรูคุณคาดานคุณภาพ มี

ระดับความคิดเห็นเฉลี่ยรวมอยูในระดับมากที่สุด (คาเฉลี่ย = 4.28, สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.59) โดย

ประเด็นท่ีไดรับคะแนนสูงสุดคือ "กีตารมีความแข็งแรง ทนทาน อายุการใชงานนาน" และ "มีการผลิตท่ีดี (เชน 

เฟรตไมคม สีเคลือบสม่ำเสมอ)" (คาเฉลี่ย = 4.37) 3) การรับรูคุณคาดานสังคม มีระดับความคิดเห็นเฉลี่ย
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รวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.98, สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.83) โดยประเด็นที่ไดรับคะแนนสูงสุดคือ 

"การเลนกีตารที่ซื้อมาทำใหรูสึกมั่นใจมากขึ้นเมื่อตองเลนตอหนาผูอื่น" (คาเฉลี่ย = 4.05) 4) การรับรูคุณคา

ดานการเงิน มีระดับความคิดเห็นเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.80, สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.57) 

โดยประเด็นที่ไดรับคะแนนสูงสุดคือ "กีตารที่ซื้อมีราคาที่สมเหตุสมผลเมื่อเทียบกับ Feature ที่หลากหลาย" 

(คาเฉลี่ย = 4.05) 5) การตัดสินใจซื้อ มีระดับความคิดเห็นเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.78, สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน = 0.45) โดยปจจัยยอยที่สงผลตอการตัดสินใจสูงสุดคือ "คุณภาพของกีตาร เชน วัสดุ, 

เสียง, สเปค" (คาเฉลี่ย = 4.35) 

ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

ผูวิจัยไดทำการทดสอบสมมติฐานเพื่อศึกษาอิทธิพลของการรับรูคุณคาทั้ง 4 ดาน ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีประเภทกีตารในจังหวัดขอนแกน ดวยสถิติการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ ที่ระดับ

นัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ปรากฏผลการวิเคราะหดังตารางท่ี 2 

ตารางท่ี 2 ถดถอยเชิงเสนพหุคูณระหวางการรับรูคุณคาทีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

สมมติฐาน B (Estimate) SE T p Stand. 

Estimate 

VIF Tolerance 

คาคงท่ี 2.286 0.259 8.84 < 0.001 - - - 

การรับรูคุณคาดานอารมณ

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

0.059 0.049 1.20 0.233 0.064 1.27 0.787 

การรับรู ค ุณคาดานสังคม

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

0.056 0.028 1.95 0.052 0.102 1.20 0.833 

การรับรูคุณคาดานคุณภาพ

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

0.056 0.039 1.41 0.160 0.072 1.16 0.859 

การรับรูคุณคาดานการเงิน

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

0.202 0.040 5.10 < 0.001 0.254 1.10 0.913 

หมายเหตุ : R = 0.326, R2 = 0.106 กลุมตัวอยาง N = 400 คน 

จากตารางที่ 2 ผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณพบวา มีคาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2) เทากับ 

0.106 หมายความวาตัวแปรอิสระสามารถอธิบายความแปรปรวนของการตัดสินใจซ้ือไดรอยละ 10.6 และเม่ือ

ตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนเก่ียวกับปญหาภาวะรวมเสนตรงพหุคูณ (Multicollinearity) พบวาคา Tolerance 

มีคาอยูระหวาง 0.787 - 0.913 และคา VIF (Variance Inflation Factor) มีคาอยูระหวาง 1.10 - 1.27 ซึ่งมี

คาไมเกิน 10 แสดงวาตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธกันเองสูงจนเกิดปญหา ทั้งนี้ การรับรูคุณคาดานการเงิน

สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (T-Value = 5.10, P-Value < 0.001) 
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โดยมีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยมาตรฐาน (Standardized Coefficient) เทากับ 0.254 ซึ่งแสดงใหเห็นวาปจจัย

ดานการเงินเปนตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องดนตรีประเภทกีตารของกลุมตัวอยางมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณาปจจัยดานอ่ืน ๆ พบวา การรับรูคุณคาดานสังคม (T-Value = 1.95, P-Value = 0.052), 

การรับรูคุณคาดานคุณภาพ (T-Value = 1.41, P-Value = 0.160) และการรับรูคุณคาดานอารมณ (T-Value 

= 1.20, P-Value = 0.233) มีคาระดับนัยสำคัญมากกวา 0.05 จึงสรุปไดวาปจจัยท้ัง 3 ดานนี้ ไมสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

การศึกษาวิจัยนี้คาดวาจะกอใหเกิดประโยชน 2 มิติ ไดแก 

ประโยชนเชิงวิชาการ 

ชวยเติมเต็มองคความรูจากขอมูลเชิงประจักษในตลาดภูมิภาค (จังหวัดขอนแกน) และอธิบายอิทธิพล

ของการรับรูคุณคา 4 มิติ ไดแก ดานการเงิน ดานคุณภาพ ดานสังคม และดานอารมณตอการตัดสินใจซ้ือ 

รวมท้ังเปนแนวทางสำหรับการศึกษาตอยอดในอนาคต 

ประโยชนเชิงธุรกิจ 

ชวยใหผูประกอบการสามารถจัดสรรงบประมาณการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพ และนำผลการวิจัย

ไปปรับปรุงสินคาและบริการใหสอดคลองกับความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 

 

สรุปและอภิปรายผล 

 สรุป 

 จากการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน ซึ่งสวนใหญเปนเพศชาย อายุ

ระหวาง 21 - 30 ป ประกอบอาชีพนักดนตรี และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000 บาทหรือต่ำกวา ผูวิจัย

สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับการรับรูคุณคาที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีประเภท

กีตารในจังหวัดขอนแกนไดวา ปจจัยการรับรูคุณคาดานการเงินเปนปจจัยที่สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือ

มากที่สุดเปนอันดับ 1 อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 รองลงมาคือ การรับรูคุณคาดานสังคม ที่มี

แนวโนมจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อ (ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.052) ในขณะที่การรับรูคุณคาดานคุณภาพ

และการรับรูคุณคาดานอารมณ ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสำคัญทางสถิติ 
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อภิปรายผล 

 จากการศึกษาการรับรูคุณคาที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีประเภทกีตารในจังหวัดขอนแกน 

ผูวิจัยสามารถนำประเด็นสำคัญมาอภิปรายผลโดยเชื่อมโยงกับแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของไดดังนี้  

1) การรับรูคุณคาดานการเงิน สงผลเชิงบวกตอการตัดสินใจซื้อเครื่องดนตรีประเภทกีตารมากที่สุด

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ อภิปรายไดวา เนื่องจากกีตารเปนสินคาที่มีระดับราคาหลากหลาย ผูบริโภคจึงให

ความสำคัญกับความสมเหตุสมผลและความคุมคาของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพและประโยชนที่จะ

ไดรับเปนหลัก การรับรูคุณคาดานการเงินจึงเปนแรงจูงใจสำคัญที่สุดในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ณัฐปภัสร ปารณียชานนท และ ทรงพร หาญสันติ (2566), รัฐเขต อิสโร และ ปชฌา ตรีมงคล 

(2567) รวมถึง Liusito et al. (2020) ท่ีพบวาปจจัยดานราคาและความคุมคามีอิทธิพลสำคัญตอการตัดสินใจ

ซื้อของผูบริโภค อยางไรก็ตาม ผลการศึกษานี้ขัดแยงกับงานวิจัยของ ภษร ฌานรานนท และคณะ (2565) ซ่ึง

สามารถอภิปรายไดวาเกิดจากความแตกตางของบริบทและประเภทสินคาท่ีใชในการศึกษา  

2) การรับรูคุณคาดานคุณภาพ ไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออยางมีนัยสำคัญทางสถิต ิอภิปรายไดวา แม

ผูบริโภคจะใหความสำคัญดานคุณภาพในระดับมากท่ีสุด แตคุณภาพเปรียบเสมือนคุณสมบัติพ้ืนฐานท่ีผูบริโภค

คาดหวังและเชื่อม่ันวาตราสินคามีใหอยูแลว จึงไมไดถูกนำมาเปนเกณฑหลักในการตัดสินใจซ้ือข้ันตอนสุดทาย 

สอดคลองกับงานวิจัยของ ณัฐปภัสร ปารณียชานนท และ ทรงพร หาญสันติ (2566) ที่พบวาคุณภาพไมมีผล

ตอข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีมีราคาสูงโดยตรง แตอาจมีผลในข้ันตอนการประเมินทางเลือกแทน ท้ังนี้ ผล

การศึกษาขัดแยงกับบริบทของงานวิจัยสินคาประเภทอื่นที่ผูบริโภคมีความกังวลดานความปลอดภัย เชน 

งานวิจัยของ ดรุณี สมพงษ และ กฤตชน วงศรัตน (2568) ท่ีคุณภาพมีผลโดยตรงตอการตัดสินใจซ้ือ  

3) การรับรูคุณคาดานสังคม ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้ออยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (p = 

0.052) อยางไรก็ตาม เมื่อพิจารณาตามแนวคิดของ Hair et al. (1998) ที่ยอมรับระดับนัยสำคัญที่ 0.10 ใน

งานวิจัยทางสังคมศาสตร ตัวแปรนี้จึงมีเพียงแนวโนมที่จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อได ทั้งนี้ มีขอจำกัดในการ

ตีความที่ตองระมัดระวัง คือแมจะมีแนวโนมความสัมพันธ แตอิทธิพลของการรับรูคุณคาดานสังคมหรือบุคคล

รอบขาง อาจไมไดเปนปจจัยหลักท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในกลุมตัวอยางนี้ท้ังหมดอยางเด็ดขาด 

แตอาจมีผลเฉพาะกับบางบุคคลหรือในบางสถานการณเทานั้น การนำผลการศึกษานี้ไปประยุกตใชจึงควร

พิจารณารวมกับปจจัยแวดลอมอ่ืนอยางรอบคอบ และอาจตองมีการศึกษาเพ่ิมเติมในอนาคตเพ่ือยืนยันอิทธิพล

ท่ีชัดเจน ซ่ึงทิศทางดังกลาวมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ อสมา จุฑาธิปตย และ สุชัญญา สายชนะ (2566) 

และ Liusito et al. (2020) ท่ีพบวาคุณคาดานสังคมมีผลกระทบเชิงบวกตอการตัดสินใจซ้ือ 

4) การรับรูคุณคาดานอารมณ ไมสงผลตอการตัดสินใจซื้ออยางมีนัยสำคัญทางสถิติ อภิปรายไดวา 

เครื่องดนตรีจัดเปนสินคาที่มีความเกี่ยวพันสูงและเปนสินคาคงทนที่มีราคาสูง ผูบริโภคจึงมักใชกระบวนการ

ตัดสินใจดวยหลักเหตุผลมากกวาการใชอารมณความรู ส ึกชั ่วว ูบ สอดคลองกับ ดรุณี สมพงษ และ 

กฤตชน วงศรัตน (2568) ที่การตัดสินใจซื้อมาจากคุณประโยชนของผลิตภัณฑเปนหลัก แตขัดแยงกับงานวิจัย
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ในกลุมสินคาท่ีมีความแปลกใหมและราคาไมสูงนัก เชน อาหารแปรรูปจากแมลง (ประภัสสร วุฒิชัยถาวร และ  

ประพิมพพรรณ ลิมสุวรรณ, 2566) ที ่ผู บริโภคกลาตัดสินใจซื ้อดวยแรงกระตุ นทางอารมณเพื ่อแลกกับ

ประสบการณไดอยางงายดาย 

 

ขอเสนอแนะ 

 1) ผลการศึกษาพบวาการรับรูคุณคาดานการเงินเปนปจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดตอการตัดสินใจซื้อ โดย

กลุมผูบริโภคสวนใหญอยูในชวงอายุ 21–30 ป และมีรายไดเฉลี่ยไมเกิน 15,000 บาท ดังนั้น ผูประกอบการ

ควรกำหนดกลยุทธดานราคาและการสงเสริมการขายที่สอดคลองกับกำลังซื้อ เชน การผอนชำระ และการจัด

ชุดสินคาพรอมอุปกรณเสริม เพ่ือเสริมการรับรูความคุมคาและกระตุนการตัดสินใจซ้ือ  

2) ผลการศึกษาพบวาการรับรูคุณคาดานคุณภาพและดานอารมณไมสงผลตอการตัดสินใจซื้ออยาง 

มีนัยสำคัญ เนื่องจากผูบริโภคมีความเชื่อมั่นในมาตรฐานสินคาอยูแลว และใชเหตุผลเปนหลักในการตัดสินใจ 

ผูประกอบการจึงควรปรับการสื่อสารการตลาดไปสูการเนนประโยชนเชิงเหตุผล เชน การรับประกันสินคา 

บริการหลังการขาย และบริการปรับแตงเครื่องดนตรีเพื่อเพิ่มความมั่นใจและสนับสนุนการรับรูคุณคาในระยะ

ยาว  

3) แมวาการรับรูคุณคาดานสังคมจะไมสงผลอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตยังมีแนวโนมท่ี

บงชี้วาอิทธิพลของบุคคลรอบขางมีบทบาทตอการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูประกอบการควรใหความสำคัญกับ

การตลาดแบบบอกตอและการสรางชุมชน เชน โปรแกรมแนะนำเพื่อน และกิจกรรมดานดนตรี เพื่อสรางการ

ยอมรับในสังคมนักดนตรีและขยายฐานลูกคาใหม 
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