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บทคัดย่อ 

 
 การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) โดยมีปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านความสดใส 
ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย
และด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ โรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ กลุํมตัวอยํางที่ใช๎คือ ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ โรงเรียน
ดนตรียามาฮํา จ.สุพรรณบุรี จํานวน 172 ราย เครื่องมือที่ใช๎ คือ แบบสอบถาม ผลการวิจัย พบวํา 
ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ เป็นเพศชาย มีอายุระหวําง 36-40 ปี 
ระดับการศึกษาปริญญาโท รายได๎ครอบครัวตํอเดือน 50,001–70,000 บาท อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน/รับจ๎าง และอยูํอาศัยในจังหวัดสุพรรณบุรี และจากการศึกษาพฤติกรรมการใช๎บริการ
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ใช๎บริการครั้งแรก โดยใช๎ระยะเวลาเฉลี่ย
ในการเรียนแตํละคอร์ส 5-6 สัปดาห์ มีการจํายการเรียนแตํละคอร์ส 5,001–10,000 บาทตํอคอร์ส 
โดยเลือกเรียนดนตรีประเภทขับร๎อง ซึ่งกํอนใช๎บริการได๎มีการรับข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนผํานชํองทาง
ออนไลน์ เชํน เพจเฟซบุ๏ก ซึ่งมักจะมาเรียน วันเสาร์-อาทิตย์ มีการรู๎จักโรงเรียนจากค๎นหาข๎อมูลเอง 
เพ่ือต๎องการให๎บุตรหลานของทํานใช๎เวลาวํางให๎เกิดประโยชน์ และวิเคราะห์ข๎อมูลด๎วยวิธีการ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบวํา ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านความสดใส 
ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย
และด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ มีอิทธิพลเชิงบวกตํอการตัดสินใจใช๎บริการ โรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ABSTRACT 

 
 This research aimed to study with the factors of marketing communication 
via Facebook. Vividness creation, accessible content, informative and entertaining, 
personalization communication, and interactivity communication. That affect the 
decision to use the service Yamaha Music School Suphanburi of the parents of the 
new customer group, the sample used was Parents, new customers Yamaha Music 
School, Suphanburi Province, total 172 students. The instrument was a questionnaire. 
The research results showed that most of the respondents Most of the respondents 
were male, aged between 36-40 years with a master's degree. Family income per 
month 50,001-70,000 baht occupation private company employee/contractor and 
residing in Suphanburi province and from studying the service behavior of parents of 
new customers most respondents Use the service for the first time the average 
duration of each course is 5-6 weeks. There is a fee of 5,001-10,000 baht per course 
for each course. Before using the service, information about the school was obtained 
through online channels such as the Facebook page, which often came to study.To 
want your children to use their free time productively. The data were analyzed by 
means of multiple regression analysis marketing communication via Facebook. 
Vividness creation, accessible content, informative and entertaining, personalization 
communication, and interactivity communication have a positive influence on service 
decisions Yamaha Music School Suphanburi of the parents of the new customer 
groups statistically significant. 
 
Keywords: Marketing Communication via Facebook, Accessible Content, Informative 
and Entertaining, Personalization Communication, Interactivity Communication, 
Purchase Decision 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การค๎นคว๎าอิสระเรื่อง ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ โรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ฉบับนี้ สามารถสําเร็จได๎ด๎วยความอนุเคราะห์ และ 
ความกรุณาจากอาจารย์ที่ปรึกษา ผู๎ชํวยศาสตราจารย์ ดร.ศศิประภา พันธนาเสวี ที่ให๎ความชํวยเหลือ 
และ ให๎คําปรึกษา ตลอดจนแนะนําปรับปรุงแก๎ไข ข๎อบกพรํองตําง ๆ เพ่ือให๎ผู๎วิจัยมีความเข๎าใจใน
เนื้อหางานวิจัย จนทําให๎การค๎นคว๎าอิสระฉบับนี้ เสร็จสมบูรณ์ด๎วยดี ผู๎วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็น
อยํางสูงไว๎ ณ โอกาสนี้ 
 ผู๎วิจัยขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ประจําวิชา และอาจารย์พิเศษทุกทํานที่ได๎ประสิทธิ์ 
ประสาทความรู๎ทางวิชาการ แบํงปันประสบการณ์ตําง ๆ ทั้งให๎คําปรึกษา คําแนะนํา และให๎ความ
ชํวยเหลือตําง ๆ เป็นอยํางดี ตลอดการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 ขอขอบพระคุณ คุณพํอ คุณแมํ ผู๎มีพระคุณ และครอบครัว ที่ให๎กําลังใจ และสนับสนุนมา 
โดยตลอด จนทําให๎ผู๎วิจัยได๎มีโอกาสสําเร็จการศึกษาระดับปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตในครั้งนี้  
 ขอขอบคุณผู๎ตอบแบบสอบถามทุกทําน ที่เสียสละเวลาอันมีคํา และให๎ความรํวมมือในการ 
ตอบแบบสอบถามเป็นอยํางดี ซึ่งเป็นสิ่งสําคัญในงานวิจัยครั้งนี้ 
 หากงานวิจัยเลํมนี้ มีสิ่งผิดพลาดประการใด ผู๎วิจัยขออภัยเป็นอยํางยิ่ง ผู๎วิจัยหวังเป็นอยําง
ยิ่ง วํางานวิจัยเลํมนี้จะสามารถสร๎างคุณคํา และคุณประโยชน์ไมํมากก็น๎อยสําหรับผู๎ที่สนใจ หรือ 
ต๎องการศึกษาหาความรู๎ ประโยชน์ และคุณคําที่ได๎จากการทําวิจัยเลํมนี้ ผู๎วิจัยขอมอบแดํบุพการี 
คณาจารย์ และผู๎มีพระคุณทุกทําน ไว๎ ณ ที่นี้ 
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ตารางที่ 4.9: แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือ
ศึกษา ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ 
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ตารางที่ 4.11: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ที่
สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 “อยากเห็นเมืองไทยเป็นเมืองแหํงดนตรี หรือเวียนนาตะวันออก” เกิดขึ้นจากแนวคิดของ 
ดร.ถาวร พรประภา บุคคลที่มีดนตรีอยูํในหัวใจ โดยในปี พ.ศ. 2508 ที่เดินทางไปประเทศญี่ปุ่น ได๎รับ
คําแนะนําจาก Mr. G. Kawakami ประธานสถาบันดนตรี Yamaha Music Foundation และ 
ประธานบริษัท Nippon Gakki ผู๎ผลิตเครื่องดนตรียามาฮําที่มีชื่อเสียงทั่วโลก ที่ให๎การสนับสนุนเปิด
ฝ่ายดนตรียามาฮําขึ้นมา จากนั้นในปี พ.ศ. 2509 ได๎เปิดโรงเรียนดนตรีสยามกลการ สถาบันดนตรี  
ยามาฮํา ขึ้น เป็นแหํงแรกในประเทศไทย โดยมีคุณหญิงสุเนตร พงษ์โสภณ และอาจารย์แมนรัตน์  
ศรีกรานนท์ เป็นผู๎รํวมกํอตั้ง และมีสํานักงานใหญํตั้งอยูํที่อาคารสยามกลการ เขตปทุมวัน 
กรุงเทพมหานคร เป็นเวลา 53 ปี ที่โรงเรียนดนตรีสยามกลการ ขยายเครือขํายเติบโตอยํางตํอเนื่อง 
และสานตํอเจตนารมณ์ โดย ดร.พรเทพ พรประภา ในการดําเนินธุรกิจของ บริษัท สยามดนตรี 
ยามาฮํา จํากัด และโรงเรียนดนตรีสยามกลการ จนเป็นที่ยอมรับในระดับสากล โดยคุณภาพแบะ
มาตรฐานสินค๎า ภายใต๎เครื่องหมายการค๎า “ยามาฮํา” ได๎แกํ สินค๎าประเภทคีย์บอร์ด เครื่องดนตรี
สําหรับวงดุริยางค์ เครื่องดนตรีสําหรับวงคอมโบ๎ เครื่องเสียง Home Theater และ Professional 
Audio รวมถึงหลักสูตรดนตรีจาก Yamaha Music Foundation ประเทศญี่ปุ่น โรงเรียนดนตรีสยาม
กลการ ผู๎นําดนตรีศึกษาแหํงแรกของเมืองไทย เปิดสอนหลักสูตร Yamaha Music Worldwide 
Education System จากประเทศญี่ปุ่น ที่มีระบบการสอบและประเมินผลที่เป็นมาตรฐานที่กวํา 40 
ประเทศทั่วโลก ใช๎เป็นแบบแผนเดียวกัน และมียอดนักเรียนที่ใช๎สอบประเมินผลมากที่สุดของ
เมืองไทย ปัจจุบันมีโรงเรียนดนตรีในเครือขํายกวํา 86 แหํงทั่วประเทศ มีนักเรียนดนตรีมากกวําล๎าน
คน ที่ผํานการเรียนหลักสูตรยามาฮํา และมีกิจกรรมสนับสนุนเยาวชนแสดงออกบนเวที อาทิ 
Yamaha Thailand Music Festival การประกวดวงโยธวาทิต นักเรียน นักศึกษา ชิงถ๎วย
พระราชทานฯ การประกวดยามาฮําลูกทํุงคอนเทสต์ เป็นต๎น และริเริ่มโครงการใหมํ ๆ ที่มีประโยชน์
แกํเยาวชนทุก และสังคม ปี 2014 โรงเรียนดนตรีสยามกลการ สถาบันดนตรียามาฮํา มีการปรับ
ภาพลักษณ์โลโก๎ (Logo) โดย คุณประนัปดา พรประภา เพื่อสร๎างการรับรู๎โรงเรียนดนตรีในเครือขําย
ทั่วประเทศ ก๎าวสูํความเป็นสากลแสดงความเป็นหนึ่งอันเดียวกัน และสอดคล๎องกับโรงเรียนดนตรีใน
ตํางประเทศ ภายใต๎ชื่อ Yamaha Music School หรือ โรงเรียนดนตรียามาฮํา เพื่อขับเคลื่อนธุรกิจ
ดนตรีศึกษาให๎เข๎มแข็ง และมีประสิทธิภาพสูงสุด (บริษัท สยามดนตรียามาฮํา จํากัด, ม.ป.ป.) 

ในปี พ.ศ. 2554 จุดเริ่มต๎นของธุรกิจ “โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี” เปิดสอนดนตรี
หลักสูตรยามาฮํา ที่สมบูรณ์แบบที่สุดในเมืองไทย และดีที่สุดในจังหวัดสุพรรณบุรี ด๎วยระบบการสอน 
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Yamaha Music Worldwide Education System มาตรฐานเดียวทั่วโลก ซึ่งนักเรียนสามารถเลือก
เรียนวิชา เปียโน กีตาร์ ไวโอลิน กลอง อิเล็กโทน ร๎องเพลง และวิชาอ่ืน ๆ อาทิ บัลเลํต์ เต๎น รําไทย 
เป็นต๎น ปัจจุบันโรงเรียนมีนักเรียน มากกวํา 300 คน ซึ่งนักเรียนผํานการเรียนหลักสูตรจากยามาฮํา 
จะมีเวทีดนตรีระดับประเทศรองรับให๎นักเรียนได๎แสดงความสามารถทักษะการเรียนดนตรี และได๎
รางวัลสร๎างชื่อเสียงให๎กับโรงเรียน และผู๎ปกครองภูมิใจ นั่นก็คือ เวที Yamaha Thailand Music 
Festival ที่จัดมายาวนานกวํา 50 ปี นับวําเป็นเวทีที่ได๎รับความสนใจจากนักเรียนยามาฮําทั่วประเทศ 
 นอกจากนี้ ทางโรงเรียนฯ ยังสํงเสริม และสนับสนุนให๎นักเรียน กล๎าคิด กล๎าทํา และกล๎า
แสดงออกในแตํละสาขาวิชา โดยมีครูสอนวิชาดนตรี ที่มีความรู๎ ความสามารถเฉพาะทาง และมี
ประสบการณ์สูง รํวมกันสร๎างสรรค์กิจกรรมดี ๆ อาทิ Let’s Play Music Together Concert, 
Music it My Life Concert 2017-2019, Music Summer Camp, Yamaha Suphanburi 
Family Concert Children's Day, Month of Love Valentine’s Day, Merry Christmas & 
Happy New Year และเวทียิ่งใหญํของนักเรียน Yamaha Thailand Music Festival และได๎รับ
รางวัลโรงเรียนเอกชนนอกระบบการประกันคุณภาพภายใน ระดับดีมาก ประจําปี 2560 (“โรงเรียน
ดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี”, 2562) 
 โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี เปิดดําเนินธุรกิจสอนดนตรี เมื่อวันที่ 26 กรกฎาคม 
2554 ในชํวงเริ่มต๎นปีแรก ๆ พํอแมํ ผู๎ปกครอง และผู๎ที่สนใจในพื้นที่ และใกล๎เคียงนั้น ไมํได๎ให๎ความ
สนใจกับการสํงเสริมบุตรหลานมาเรียนดนตรีมากนัก ด๎วยเหตุผลตําง ๆ ที่เกิดจากกระบวนการคิด  
การตัดสินใจ และทัศนคติที่วําการเรียนดนตรียังไมํสําคัญเทํากับการเรียนพิเศษด๎านวิชาการ ทาง
โรงเรียนฯ ได๎มองเห็นชํองทางในการสื่อสารในการเข๎าถึงกลุํมลูกค๎า ที่เป็นคูํแขํงทางการตลาด คือ 
โรงเรียนที่เปิดสอนดนตรีตามบ๎าน ไมํมีแบรนด์ ด๎วยคําเรียนไมํแพง ทําให๎กลุํมลูกค๎าบางสํวนเลือกท่ีจะ
ไปเรียนมากกวํา จึงเป็นเหตุผลหลักที่ทําเราต๎องเพ่ิมชํองทางในการทําตลาด และขยายการเติบโตของ
นักเรียนให๎มากข้ึน คือ การจัดกิจกรรมเพ่ือสร๎างภาพลักษณ์ท่ีดีของหลักสูตร และแสดงศักยภาพของ
นักเรียนยามาฮํา สุพรรณบุรี ในการเรียนดนตรีวิชาตําง ๆ แสดงความเคลื่อนไหวอยํางตํอเนื่อง โดยใช๎
วิธีการถํายทอดสด และอัพรูปภาพผํานชํองทางของ Facebook Pages โดยใช๎ชื่อวํา “โรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา สุพรรณบุรี” มีผู๎ติดตาม จํานวน 1,557 คน ซึ่งมีกระแสการตอบรับที่ดีมาก เพราะมีความ
รวดเร็ว และทันเหตุการณ์ มีการกดไลก์ กดแชร์ของผู๎ปกครอง และผู๎ที่ติดตามอยํางตํอเนื่อง สร๎าง
ความเชื่อมั่นเริ่มเป็นที่รู๎จัก และพูดถึงมากข้ึน ที่สําคัญกลุํมลูกค๎าใหมํที่เข๎ามาสมัครสํวนมากได๎รับ
ข๎อมูลขําวสารจาก Facebook นอกจากนี้ อิทธิพลของ Facebook นั้นสํงผลคลอบคลุมพ้ืนที่จังหวัด
สุพรรณบุรีทั้งหมดแล๎ว และยังเปิดโอกาสเยาวชนในพ้ืนที่จังหวัดใกล๎เคียงอีกด๎วย ได๎แกํ จังหวัด
อํางทอง จังหวัดชัยนาท จังหวัดสิงห์บุรี และจังหวัดนครปฐม เพราะเหตุผลนี้ โรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี จึงตระหนักถึงความสําคัญในการใช๎กลยุทธ์ทางการตลาดผําน Facebook ซึ่งเป็นหัวใจ
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หลักท่ีต๎องพัฒนาควบคูํไปกับหลักสูตรดนตรีที่มีความเข๎มแข็ง และมีความยั่งยืนตํอไป (“โรงเรียน
ดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี”, 2562) 
 จากเหตุผลที่กลําวมา และผู๎วิจัยได๎ทําการสืบค๎นเอกสารทางวิชาการเก่ียวกับโรงเรียนดนตรี
ในอดีต โดยสํวนมากจะพบหัวข๎อวิจัยกลยุทธ์ด๎านสํวนประสมทางการตลาด แตํยังไมํพบวํามีผู๎ใดทํา 
กลยุทธ์ด๎านการตลาดผําน Facebook เชํน งานวิจัยของ กิตติพร แซํแต๎ (2559) ศึกษาเรื่อง
องค์ประกอบทางธุรกิจสูํความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรีในประเทศไทย พบวํา 
องค์ประกอบสภาพแวดล๎อมภายในที่นําไปสูํความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรี ได๎แกํ 
การบริหารจัดการภายใน การวางแผนทางการตลาด และคุณลักษณะของผู๎ประกอบการ 
องค์ประกอบสภาพแวดล๎อมภายนอกที่นําไปสูํความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรี ได๎แกํ 
การแขํงขนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน คํานิยมของสังคมไทยด๎านดนตรี และเทคโนโลยี ซึ่งสอดคล๎อง
กับงานวิจัยของ รัชชานนท์ ศรีอุดมพร (2559) พบวํา กลยุทธ์การตลาดที่สํงผลตํอการตัดสินใจ 
ประกอบด๎วย เว็บไซต์ (Website & Landing Page) การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) 
จดหมายอเิล็กทรอนิกส์ (E-Mail Marketing) ครองหน๎าแรก (Search Engine Optimization : SEO) 
และสื่อสังคม รวมทั้ง พรพรรณ ตาลประเสริฐ (2559) ศึกษาอิทธิพลของการตลาดแบบดิจิทัลตํอการ
ตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคกลุํมธุรกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร และ
งานวิจัยของ อรรถศิษฐ์ พัฒนะศิริ และวรลักษณ์ วงศ์โดยหวัง ศิริเจริญ (2559) ศึกษาสื่อสังคม และ
อิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค และ ธีรพล จิ๋วเจรญิ (2558) ศึกษาอิทธิพลของการโฆษณา
ผํานสื่อโซเชียลมีเดียสํงผลตํอการรับรู๎ตราสินค๎าของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร: กรณีศึกษา
กลุํมธุรกิจรถยนต์ มีความเห็นสอดคล๎องตรงกัน จึงเป็นเหตุจูงใจให๎ผู๎วิจัยสนใจศึกษาถึงความมีอิทธิพล
ของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Facebook Marketing) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ และเนื่องจากผู๎วิจัยเป็นผู๎บริหาร
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี หวังเป็นอยํางยิ่งวํา งานวิจัยในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ตํอการ
วางแผนทางด๎านการตลาด และสามารถนํามาประยุกต์ใช๎ได๎จริงในการดําเนินธุรกิจ 
 
1.2 ค าถามการวิจัย 
 1.2.1 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ
เป็นอยํางไร 
 1.2.2 ความคิดเห็นของลูกค๎าที่มีตํอกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี เป็นอยํางไร 
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 1.2.3 การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํเป็น
อยํางไร 
 
1.3 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1.3.1 เพื่อศึกษาถึงกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 1.3.2 เพื่อศึกษาถึงความคิดเห็นของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ที่มีตํอกลยุทธ์การสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ของโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี 
 1.3.3 เพ่ือศึกษาถึงการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครอง
กลุํมลูกค๎าใหมํ 
 
1.4 ขอบเขตของการวิจัย 
 1.4.1 ขอบเขตด๎านเนื้อหา 
 การศึกษาเรื่อง “ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ” ครั้งนี้ ผู๎วิจัยศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ และศึกษาถึงความคิดเห็น
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํที่มีตํอกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) เพ่ือศึกษาถึงการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 1.4.2 ขอบเขตด๎านตัวแปร 
  1.4.2.1 ตัวแปรอิสระ คือ การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing  
Communication via Facebook) (Lin, Swarna & Bruning, 2017) ประกอบด๎วย 
   1) ด๎านการสร๎างความสดใส  
   2) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย 
   3) ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน 
   4) ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย 
   5) ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ 
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  1.4.2.2 ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ (Luhmann, 2018) ประกอบด๎วย 
   1) การรับรู๎ถึงความต๎องการ 
   2) การค๎นหาข๎อมูล 
   3) การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ 
   4) การตัดสินใจซื้อ 
   5) พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 1.4.3 ขอบเขตด๎านประชากรและกลุํมตัวอยําง 
 ประชากรที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ใน
เขตจังหวัดสุพรรณบุรี จํานวน 300 คน (“โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี”, 2562) จํานวนนี้คือ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรีในปี 2561 ที่ผํานมา 

กลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ในเขตจังหวัดสุพรรณบุรี จํานวน 172 คน ซึ่งการกําหนดขนาดกลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการ
วิจัย คํานวณจากสูตรของ Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่นประมาณ 95% ความคลาดเคลื่อน
ของการสุํมตัวอยํางที่ ระดับ .05 สูตรที่ใช๎ คือ 
  

  n = 
21 Ne

N


 

 
 เมื่อ  n = ขนาดตัวอยําง 
   N = ขนาดประชากร 
   e = ความคลาดเคลื่อนของการสุํมตัวอยํางที่ระดับ .05 
 ดังนั้นขนาดของกลุํมตัวอยํางคือ 
 

  n = 
2)05.0)(300(1

300


 

   = 171.41 คน 
 ในการทําวิจัยครั้งนี้ ผู๎ทําวิจัยใช๎กลุํมตัวอยําง จํานวน 172 คน 
 1.4.4 ขอบเขตด๎านระยะเวลาที่ใช๎ศึกษา 
 การศึกษาเรื่อง “ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี 
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ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ครั้งนี้ ใช๎เวลาในการดําเนินการศึกษาตั้งแตํ เดือน
กันยายน 2562 ถึง เดือนกุมภาพันธ์ 2563 
 1.4.5 ขอบเขตด๎านพื้นที่ 
 การศึกษาเรื่อง “ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี    
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ครั้งนี้ โดยผู๎วิจัยทําการเก็บข๎อมูลแบบสํารวจที่
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ตามจํานวนกลุํมตัวอยํางที่กําหนด ซึ่งเป็นกลุํมลูกค๎าใหมํทั้งสิ้น 
 
1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.5.1 กลุํมผู๎ประกอบการในอุตสาหกรรมโรงเรียนดนตรี 
  1.5.1.1 ได๎ทราบถึงกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ เพื่อเป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ของโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา ให๎สามารถแขํงขันกับตลาดโรงเรียนดนตรีอื่น ๆ ได๎ 
  1.5.1.2 ได๎ทราบถึงความคิดเห็นของลูกค๎าท่ีมีตํอกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 
ผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) เพ่ือการวางแผนกลยุทธ์ที่สามารถ
ตอบสนองความต๎องการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี มากที่สุด 
  1.5.1.3 ได๎ทราบถึงการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ เพ่ือทราบวํามีปัจจัยใดบ๎างที่สํงผลให๎ลูกค๎าตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํามากที่สุด และนํามาปรับใช๎ 
  1.5.1.4 เพ่ือที่ผู๎ประกอบการในอุตสาหกรรมโรงเรียนดนตรียามาฮํา จะสามารถนําการ
วางแผนทางด๎านการตลาด และสามารถนํามาประยุกต์ใช๎ได๎จริงในการดําเนินธุรกิจ 
 1.5.2 กลุํมนักวิชาการและนักวิจัยอื่น ๆ 
 เพ่ือเป็นประโยชน์แกํนักวิชาการและนักวิจัยอื่น ๆ สามารถนํางานวิจัยฉบับนี้ไปเป็นแนว
ทางการในตํอยอดงานวิจัยที่เกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) ให๎สมบูรณ์มากยิ่งข้ึน 
 
1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.6.1 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) หมายถึง แนวทางในการสํงและรับข๎อมูลขําวสารทางการตลาด ที่มุํงเน๎นสร๎าง
ประสบการณ์ และทัศนคติทางบวกของลูกค๎าแตํละคน โดยใช๎รูปแบบการสื่อสารผํานสื่อสังคม
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ออนไลน์ในกลุํมโรงเรียนดนตรี ในงานวิจัยครั้งนี้ ศึกษาสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๏ก เทํานั้น ซึ่งการ
สื่อสารทางการตลาดด๎วยสื่อออนไลน์เฟซบุ๏ก ประกอบด๎วย 5 ด๎าน ดังนี้ ด๎านการสร๎างความสดใส 
ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย 
และด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ 
 1.6.2 ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) หมายถึง เนื้อหาและรูปแบบของสื่อ
ที่นําเสนอผํานสื่อสังคมออนไลน์ที่สามารถดึงดูดความสนใจของกลุํมโรงเรียนดนตรี รูปแบบในการ
นําเสนอเนื้อหาของสื่อนั้นมุํงเน๎นการจดจํา ทําให๎เกิดความสนใจ และมีเนื้อหาเกี่ยวข๎องกับกลุํม
โรงเรียนดนตรีรวมไปถึงประเด็นอื่น ๆ ที่เกี่ยวกับการเรียนการสอนในโรงเรียนดนตรีให๎ผู๎ปกครองกลุํม
ลูกค๎าใหมํทราบได๎เป็นอยํางดี สํงผลให๎ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํคลายความวิตกกังวลได๎ อีกทั้งการ
สร๎างความสดใสในสื่อที่นําเสนอสามารถถํายทอดผํานสื่อประเภทวิดีโอ ภาพเคลื่อนไหว แอนิเมชัน 
รูปภาพ หรือข๎อความในรูปแบบที่สามารถดึงดูดความสนใจ และทําให๎เกิดการจดจําแบรนด์ได๎ 
 1.6.3 ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) หมายถึง การรับรู๎ถึงความรู๎สึก
งําย และสะดวกสบายของการรับข๎อมูลขําวสารผํานสื่อทางสังคมออนไลน์เฟซบุ๏ก ซึ่งมีการถํายทอด
เนื้อหาเป็นรูปแบบของข๎อมูลดิจิทัลที่เข๎าถึงได๎อยํางสะดวกรวดเร็วจากทุกชํองทางในการสื่อสารสังคม
ออนไลน์เฟซบุ๏ก ในขณะเดียวกันมีเนื้อหาที่สามารถทําความเข๎าใจได๎งําย 
 1.6.4 ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน (Informative and Entertaining) 
หมายถึง การรับรู๎ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํที่มีตํอเนื้อหาของโรงเรียนดนตรียามาฮําที่อยูํในสื่อ
สังคมออนไลน์เฟซบุ๏ก ที่มีข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ ในขณะเดียวกันเป็นมีเนื้อหาที่มีความสนุกสนาน 
สร๎างความบันเทิง และทําให๎ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํมีความสุขไปพร๎อมกัน 
 1.6.5 ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) หมายถึง การรับรู๎
ถึงลักษณะของข๎อมูลขําวสารตําง ๆ นั้นที่แบรนด์สํงมา ได๎นําเสนอข๎อมูลได๎ตรงกับความต๎องการ 
เข๎าใจถึงปัญหา พร๎อมกับมีข๎อความที่เสนอแนะตําง ๆ ที่ถูกออกแบบมาเพ่ือผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ
ของโรงเรียนดนตรียามาฮําเป็นรายบุคคล โดยการรับข๎อมูลขําวสารผํานสื่อทางสังคมออนไลน์จะมี
เนื้อหาเป็นรูปแบบของข๎อมูลดิจิทัล อาทิเชํน รูปภาพ วิดีโอ และภาพเคลื่อนไหว หรือหนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ เป็นต๎น ซึ่งเนื้อหาดังกลําวมีความเหมาะสมกับผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํแตํละราย 
(Customization) โดยการสร๎างความสัมพันธ์ (Personally Relevant) และการสร๎างความรู๎สึก 
เป็นมิตร (Connect) ผํานการสํงข๎อความ (Messages) ข๎อเสนอ (Offers) หรือคําแนะนํา 
(Recommendations) ตามความสนใจ และพฤติกรรมของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียน
ดนตรียามาฮํา แตํละคน 
 1.6.6 ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) หมายถึง การ
สื่อสารที่มุํงเน๎นให๎เกิดการกระทํา การตอบข๎อความ หรือการพูดคุยโต๎ตอบ เชํน การไลก์ แชร์ หรือ
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คอมเมนต์ ที่ทําให๎เกิดการสื่อสารสองทาง (Two-way Communication) ระหวํางโรงเรียนดนตรี   
ยามาฮํา และผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา ที่มีความรวดเร็วในการสื่อสาร 
 1.6.7 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การเลือกทางเลือกท่ีมีหลายทางเลือกโดยพิจารณา และ
เปรียบเทียบองค์ประกอบตําง ๆ เพ่ือให๎ได๎สิ่งที่ต๎องการ 
 



 

 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ” โดยผู๎วิจัยได๎ทําการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง ดังตํอไปนี้ 
 2.1 แนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication 
via Facebook) 
  2.1.1 การใช๎งานผํานเฟซบุ๏ก 
  2.1.2 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
  2.1.3 การสื่อสารการตลาดครบวงจร 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจใช๎บริการ 
  2.2.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
  2.2.2 กระบวนการตัดสินใจ 
 2.3 โรงเรียนดนตรียามาฮํา 
 2.4 งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
 2.5 สมมติฐานงานวิจัย 
 2.6 กรอบแนวคิดในการทําวิจัย 
 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดผ่านเฟซบุ๊ก (Marketing Communication via 
Facebook) 
 2.1.1 การใช๎งานผํานเฟซบุ๏ก 
 การศึกษาเก่ียวกับการใช๎งานผํานเฟซบุ๏ก เพ่ือการสื่อสารทางการตลาด ธันยพัฒน์ วงศ์รัตน์ 
(2555) ได๎สรุปประเภทของการใช๎งานบนเฟซบุ๏ก ไว๎ดังนี้ 
  1) โพสต์ข๎อความเพ่ือบอกเลําความรู๎สึก เฟซบุ๏กเปรียบเสมือนไดอารี่เลํมหนึ่งที่
ผู๎ใช๎บริการสามารถเขียนหรือโพสต์ข๎อความ เพ่ือบอกเลําเรื่องราวความรู๎สึกที่เกิดขึ้นในแตํละวัน
เพ่ือให๎เพ่ือนได๎รับรู๎ ตลอดจนสามารถโพสต์ข๎อความ เพ่ือทักทายไปยังเฟซบุ๏กของเพ่ือนได๎ โดย
สามารถนําไปประยุกต์ใช๎กับการตลาดได๎ โดยการโพสต์สิ่งที่นําสนใจที่เกี่ยวข๎องกับธุรกิจที่ดําเนินการ
อยูํให๎ผู๎ติดตามเกิดความสนใจ และตัดสินใจเลือกใช๎สินค๎าและบริการ อาทิ การเขียนโพสต์โปรโมท

http://www.impressionconsult.com/web/articles/341-imc-integrated-marketing-communication.html
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โปรโมชั่นประจําเดือน และโพสต์แสดงรายละเอียดการเรียนดนตรีแตํละสาขาวิชา เพื่อใช๎ประกอบการ
ตัดสินใจของผู๎บริโภค 
  2) โพสต์แสดงความคิดเห็น นอกจากจะโพสต์ข๎อความได๎แล๎ว ผู๎ใช๎บริการยังสามารถ
โพสต์ เพ่ือแสดงความคิดเห็นตํอข๎อความ หรือรูปภาพที่ถูกโพสต์บนเฟซบุ๏กได๎เหมือนกับการใช๎เว็บ
บอร์ด (Webboard) หรือกระทู๎ถามตอบ (Forum) ทั่วไป โดยสามารถนําไปประยุกต์ใช๎กับการตลาด
ได๎ โดยการให๎รายละเอียดเพ่ิมเติมจากการแสดงความคิดเห็นของผู๎บริโภค เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความ
เข๎าใจ และตัดสินใจให๎บุตรหลานเลือกเข๎ามาเรียนดนตรีกับทางโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
  3) โพสต์รูปภาพและคลิปวิดีโอ เป็นจุดเดํนอีกข๎อหนึ่งของเฟซบุ๏กที่สามารถโพสต์รูป
ภาพ และคลิปวิดีโอได๎ ทําให๎เฟซบุ๏กของผู๎ใช๎บริการมีความนําสนใจมากยิ่งขึ้น และยังสามารถ
ถํายทอดเรื่องราวตําง ๆ เพื่อเก็บเป็นความประทับใจผํานรูปภาพที่สร๎างเป็นอัลบั้มให๎เพ่ือนสามารถ
เข๎ามาชมได๎ โดยสามารถนําไปประยุกต์ใช๎กับการตลาดได๎ โดยการโพสต์สิ่งที่นําสนใจที่เกี่ยวข๎องกับ
ธุรกิจที่ดําเนินการอยูํให๎ผู๎ติดตามเกิดความสนใจ และตัดสินใจเลือกใช๎สินค๎าและบริการ อาทิ การ   
โพสต์ภาพ หรือวิดีโอเด็กท่ีมีความสามารถทางด๎านดนตรี เป็นต๎น 
  4) การกดถูกใจ (Like) สิ่งที่ชื่นชอบ เป็นสิ่งหนึ่งที่บํงบอกวําเพ่ือนของผู๎ใช๎บริการรู๎สึก
ประทับใจหรือชื่นชอบข๎อความ รูปภาพ หรือคลิปวิดีโอที่ผู๎ใช๎บริการโพสต์บนเฟซบุ๏ก ขณะเดียวกัน
เพ่ือนของผู๎ใช๎บริการยังสามารถยกเลิกการถูกใจ (Unlike) ได๎อีกด๎วย โดยสามารถนําไปประยุกต์ใช๎กับ
การตลาดได๎ โดยแสดงความรู๎สึกผํานอีโมชันที่ทางเฟซบุ๏กทําขึ้น เพื่อให๎กําลังใจกับนักเรียนที่เข๎ามา
เรียนดนตรีหรือเคยเข๎ามาเรียนที่โพสต์ความสามารถทางดนตรีผํานชํองทางเฟซบุ๏กของตนเองได๎ 
  5) การแบํงปัน (Share) สิ่งที่ชื่นชอบ ในบางครั้งข๎อความ รูปภาพหรือคลิปวิดีโอที่เพ่ือน
โพสต์บนเฟซบุ๏ก เนื้อหาที่เป็นประโยชน์หรือนําสนใจ ผู๎ใช๎บริการสามารถแบํงปันข๎อมูลเหลํานี้ให๎เพ่ือน
ของผู๎ใช๎บริการได๎รับรู๎เชํนกัน โดยสามารถนําไปประยุกต์ใช๎กับการตลาดได๎ โดยนําภาพถํายวิดีโอของ
นักเรียนที่เคยเลําเรียนหรือกําลังเรียนอยูํโพสต์ลงในชํองทางของโรงเรียนดนตรี เพ่ือให๎เกิดเป็นแรง
บันดาลใจกับผู๎บริโภคในการตัดสินใจที่จะเลือกให๎บุตรหลานเข๎ามาศึกษาในโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี 
  6) เลํนเกมและใช๎งานโปรแกรมเสริม นอกจากการโพสต์ เพ่ือแบํงปันข๎อความ รูปภาพ
หรือคลิปวิดีโอได๎แล๎ว ผู๎ใช๎บริการยังสามารถเลํนเกม หรือใช๎งานโปรแกรมเสริม (Application) บน  
เฟซบุ๏กได๎ ซึ่งสามารถชวนเพื่อนมาเลํนเกมรํวมกัน โดยสามารถนําไปประยุกต์ใช๎กับการตลาดได๎ โดย
การสร๎างกิจกรรมให๎กับนักเรียนและผู๎ปกครองที่เข๎ามาศึกษาภายในโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ผํานชํองทางเฟซบุ๏ก เพ่ือให๎เด็กที่เข๎ามาเรียนดนตรีเกิดความสนุกเพลิดเพลินไมํเครียดกับ
การเรียนดนตรีจนเกิดเป็นความกังวล และไมํต๎องการที่จะมาเรียนซ้ํา 
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  7) แชทคุย หากเรื่องราวที่ผู๎ใช๎บริการต๎องการบอกเพ่ือน ซึ่งอาจเป็นความลับหรือเป็น
เรื่องสํวนตัวที่เปิดเผยไมํได๎ โดยต๎องการให๎รับรู๎ได๎เฉพาะเพ่ือนหรือบุคคลที่สนิทเทํานั้น ก็สามารถแชท
คุยกับเพ่ือนเป็นการสํวนตัวได๎เชํนเดียวเหมือนกับการใช๎โปรแกรม MSN โดยสามารถนําไปประยุกต์ใช๎
กับการตลาดได๎ โดยการพูดคุยกับผู๎ปกครองถึงพฤติกรรม พัฒนาการของบุตรหลานของผู๎ปกครองแตํ
ละทําน เพ่ือให๎ผู๎ปกครองแตํละทํานทราบ และชํวยกันสร๎างเสริมให๎เด็กที่มีความสามารถด๎านดนตรี
มากเทําที่เด็กแตํละคนจะรับได๎ 
  8) เข๎ารํวมเป็นแฟนคลับ นอกจากเราจะติดตามเรื่องราวการอัปเดตตําง ๆ ของเพ่ือน
แล๎วยังสามารถเข๎ารํวมเป็นแฟนคลับของบุคคลที่มีชื่อเสียงได๎ไมํวําจะเป็น ดารา นักร๎อง หรือ
นักการเมือง ตลอดจนองค์กรธุรกิจที่ผู๎ใช๎บริการชื่นชอบ เพื่อรับรู๎ข๎อมูลขําวสารความเคลื่อนไหวตําง ๆ 
ได๎ โดยสามารถนําไปประยุกต์ใช๎กับการตลาดได๎ การติดตามนักเรียนที่เคยเรียนหรือกําลังเรียนที่มี
พัฒนาการที่ดีข้ึน เพ่ือให๎กําลังใจและให๎คําแนะนําให๎เด็กในสังกัดให๎ประสบความสําเร็จ บวกกับการ
สอนและสร๎างแรงบันดาลใจให๎กับเด็กท่ีกําลังศึกษาอยูํ ให๎เห็นภาพได๎ดีขึ้นโดยการแสดงความของรุํนพี่
ที่เคยเรียนจบไปแล๎ว 
  9) เปิดร๎านค๎าออนไลน์ ผู๎ใช๎บริการสามารถประยุกต์ใช๎หน๎าแฟนเพจให๎เป็นร๎านค๎า
ออนไลน์ จึงเป็นอีกชํองทางหนึ่งในการประชาสัมพันธ์และจําหนํายสินค๎าบริการให๎เป็นที่รู๎จัก โดย
สามารถนําไปประยุกต์ใช๎กับการตลาดได๎ โดยการนําเอาเครื่องดนตรีที่ต๎องใช๎ในการศึกษามาจําหนําย
ในชํองทางของโรงเรียนดนตรียามาฮํา ที่มีคุณภาพและมีราคาท่ีคุ๎มคํา เพ่ือให๎ผู๎ปกครองหรือเด็ก
นักเรียนเลือกครอบครองเป็นคนตน เพื่อนํากลับไปซ๎อนหรือเลํนในสถานที่ตําง ๆ 
 จากการศึกษาเกี่ยวกับการใช๎งานบนเฟซบุ๏ก สรุปได๎วํา ประเภทของการใช๎งานบนเฟซบุ๏ก 
สามารถจําแนก ได๎ 9 ประเภท ได๎แกํ โพสต์ข๎อความเพ่ือบอกเลําความรู๎สึก โพสต์แสดงความคิดเห็น 
โพสต์รูปภาพ และคลิปวิดีโอ กดถูกใจแบํงปัน เลํนเกม และใช๎งานโปรแกรมเสริม แชทคุย เข๎ารํวมเป็น
แฟนคลับ และเปิดร๎านค๎าออนไลน์ 
 2.1.2 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
 Lin, et al. (2017) และ Killan & McManus (2015) ได๎นําเสนอแนวคิดเกี่ยวกับแนว
ทางการปฏิบัติ เพ่ือทําให๎แบรนด์โดํงดังในสื่อสังคมออนไลน์ 5 ด๎าน ได๎แกํ 1) ด๎านการสร๎างความสดใส 
(Vividness Creation) 2) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) 3) ด๎านการให๎ข๎อมูล
และการสร๎างความสนุกสนาน (Informative and Entertaining) 4) ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย 
(Personalization Communication) และ 5) ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity 
Communication) โดยแตํละด๎านมีรายละเอียด ดังนี้ 
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  1) ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) 
  Brown, Broderick & Lee (2007) กลําววํา ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness 
Creation) หมายถึง การสร๎างความสดใสมุํงเน๎นการสร๎างเนื้อหา (Content) ที่ตรงกับความต๎องการ
ของกลุํมลูกค๎าเป้าหมาย เพ่ือสร๎างประสบการณ์ท่ีเกี่ยวข๎อง และการจดจําสินค๎าได๎ โดยใช๎สื่อที่มีความ
เข๎มข๎นของข๎อมูล ด๎วยความสดใส โดยการใช๎เทคโนโลยีในการสร๎างสื่อ เพื่อนําสํงสารไปยังผู๎บริโภค
หรือลูกค๎า อาทิ ภาพ วิดีโอ เพลง เป็นต๎น 
  Killan & McManus (2015) กลําววํา การสร๎างเนื้อหาที่มีความสดใส ใช๎เทคโนโลยีและ
นวัตกรรมจากโทรศัพท์เคลื่อน และซอฟต์แวร์จากสื่อสังคมออนไลน์ ที่ในการสร๎างกิจกรรมทาง
การตลาด และสํงการโฆษณาให๎แกํกลุํมลูกค๎าเป้าหมายสนใจได๎ โดยโทรศัพท์เคลื่อนที่กลายเป็น
องค์ประกอบหลักของชํองทางการสื่อสารทางการตลาดในยุคปัจจุบันที่มีประสิทธิภาพมากข้ึน โดย
เทคโนโลยี G นั้น ชํวยให๎กิจการสามารถใช๎ประโยชน์จากการเข๎าถึงสมาร์ทโฟนของบุคคลที่ทําให๎
กิจการสามารถเข๎าถึงข๎อมูลสํวนบุคคลของกลุํมตัวอยําง 
  Lin, et al. (2017) อธิบายวํา ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) 
หมายถึง เนื้อหาและรูปแบบของสื่อที่นําเสนอผํานสื่อสังคมออนไลน์ที่สามารถดึงดูดความสนใจของ
ผู๎บริโภค รูปแบบในการนําเสนอเนื้อหาของสื่อนั้นมุํงเน๎นการจดจํา ทําให๎เกิดความสนใจ และมีเนื้อหา
เกี่ยวข๎องกับสินค๎าหรือบริการที่ต๎องการจะนําเสนอ อีกท้ังการสร๎างความสดใสในสื่อที่นําเสนอ
สามารถถํายทอดผํานสื่อประเภทวิดีโอ ภาพเคลื่อนไหว แอนิเมชัน รูปภาพ หรือข๎อความในรูปแบบที่
สามารถดึงดูดความสนใจและทําให๎เกิดการจดจําแบรนด์ได๎ 
  Yim, Chu & Sauer (2017) อธิบายวํา การสร๎างความสดใสมุํงเน๎นการสร๎างเนื้อหา 
(Content) ที่ตรงกับความต๎องการของกลุํมลูกค๎าเป้าหมาย เพื่อสร๎างประสบการณ์ท่ีเกี่ยวข๎อง และ
การจดจําสินค๎าได๎ โดยใช๎สื่อที่มีความเข๎มข๎นของข๎อมูลมาก (Rich Media) โดยความสดใส 
(Vividness) เป็นความสามารถทางเทคโนโลยีที่สร๎างสื่อที่นําเสนอสินค๎าได๎อยํางมีคุณภาพมากท่ีสุด 
เชํน วิดีโอ ความจริงเสมือน (Augmented Reality: AR) หรือ อนิเมชั่น (Animation) เป็นต๎น 
  กลําวโดยสรุป ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) หมายถึง การสร๎าง
เนื้อหาและรูปแบบของสื่อที่นําเสนอผํานเฟซบุ๏กของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี โดยรูปแบบ
ของการสื่อสารจะเน๎นการนําเสนอเนื้อหาที่จดจําได๎งําย มีความสนใจ มีความสดใสรําเริง และชวน
อําน เพื่อให๎ลูกค๎าใหมํคลายความวิตกกังวล โดยการสร๎างความสดใสผํานสื่อประเภทวิดีโอ 
ภาพเคลื่อนไหว แอนิเมชัน รูปภาพ หรือข๎อความในรูปแบบที่สามารถดึงดูดความสนใจและทําให๎เกิด
การจดจําแบรนด์ได๎ 
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  2) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) 
  Brown, et al. (2007) กลําววํา เนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) 
หมายถึง สารที่ต๎องการจะสํงไปยังผู๎บริโภคหรือกลุํมแหมาย มีความเข๎าใจงําย และเป็นที่นําจดจํา และ
ทันตํอเหตุการณ์บ๎านเมือง โดยเมื่อได๎สารที่มีความนําสนใจและก็ควรเลือกชํองทางการสํงสารที่มีความ
กว๎างขวาง และทันสมัย อาทิ สื่อทางสังคมออนไลน์ Facebook ที่มีความสามารถในการถํายทอด
เนื้อหาเป็นรูปแบบของข๎อมูลดิจิทัลที่เข๎าถึงได๎อยํางสะดวก รวดเร็วจากทุกชํองทาง และทุกพ้ืนที่บน
โลก 
  Killan & McManus (2015) กลําววํา องค์ประกอบของแบบจําลองการยอมรับ
เทคโนโลยี ด๎านการใช๎งานงํายนั้นสามารถประยุกต์ในการอธิบายด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย ด๎านการใช๎
งานงํายของเทคโนโลยี (Perceived Ease of Use) เป็นทัศนคติหรือความเชื่อของบุคคลที่มีตํอ
ขั้นตอนวิธีการใช๎เทคโนโลยี โดยผู๎ใช๎นั้นต๎องเข๎าใจและทํางานในเทคโนโลยีนั้นได๎งําย 
  Lin, et al. (2017) อธิบายวํา ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) 
หมายถึง การรับรู๎ถึงความรู๎สึกงําย และสะดวกสบายของการรับข๎อมูลขําวสารผํานสื่อทางสังคม
ออนไลน์ของผู๎บริโภค ซึ่งมีการถํายทอดเนื้อหาเป็นรูปแบบของข๎อมูลดิจิทัลที่เข๎าถึงได๎อยํางสะดวก
รวดเร็วจากทุกชํองทางในการสื่อสารสังคมออนไลน์ ในขณะเดียวกันมีเนื้อหาที่สามารถทาความเข๎าใจ
ได๎งําย 
  Yim, et al. (2017) อธิบายวํา ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งํายเป็นผลของทัศนคติความเชื่อ
ของผู๎ที่ใช๎บริการหรือบุคคลใด ๆ เชื่อวําความงํายในการใช๎งาน สะดวกไมํซับซ๎อน สามารถใช๎งานได๎
โดยไมํต๎องใช๎ความพยายาม ที่ทําให๎เกิดการยอมรับในคุณคํา และการไว๎วางใจในตราสินค๎าได๎ 
  กลําวโดยสรุป ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) หมายถึง การสร๎าง
เนื้อหาที่มีความหมายเป็นกันเองไมํเป็นทางการมาก เพ่ือให๎สํงให๎ผู๎อํานสามารถเข๎าใจได๎งํายและรับรู๎
ถึงความเป็นกันเอง และยังเป็นสื่อถึงสะดวกสบายของการรับข๎อมูลขําวสารด๎วย โดยสามารถสื่อสาร
ได๎ผํานทางเฟซบุ๏กได๎ทันที 
  3) ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน (Informative and Entertaining) 
  Brown, et al. (2007) กลําววํา การให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน 
(Informative and Entertaining) หมายถึง การที่ผู๎บริโภคได๎รับสารและเกิด อารมณ์ ความรู๎สึกไปใน
ทิศทางบวก โดยทําให๎ผู๎บริโภคเกิดความเพลิดเพลินไปกับการเสพข๎อมูลขําวสารผํานสื่อสังคมออนไลน์ 
โดยปัจจุบันมีความสําคัญอยํางมากตํอการทําการตลาดของผู๎ประกอบการในรูปแบบธุรกิจตําง ๆ 
  Killan & McManus (2015) กลําววํา ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน 
(Informative and Entertaining) หมายถึง การรับรู๎ของผู๎บริโภคท่ีมีตํอเนื้อหาที่อยูํในสื่อสังคม
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ออนไลน์ที่มีข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ ในขณะเดียวกันเป็นมีเนื้อหาที่มีความสนุกสนาน สร๎างความบันเทิง 
และทําให๎ผู๎บริโภคมีความสุขไปพร๎อมกัน 
  Lin, et al. (2017) อธิบายวํา การกําหนดคุณคําแหํงความสนุกสนาน (Playfulness 
Value) เป็นหนึ่งในปัจจุบันการประเมินประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ ในขณะเดียวกันแบบจําลองการ
ยอมรับเทคโนโลยีได๎อธิบายวํา ผู๎ใช๎จะยอมรับเทคโนโลยีใหมํตํอเห็นประโยชน์ของการใช๎งานจากการ
รับรู๎ที่ทําให๎เกิดแรงจูงใจจากภายใน (Intrinsic Motivational Perspective) ซึ่งการรับรู๎วํามีคุณคําใน
ด๎านการสร๎างความสนุกสนานนั้น เป็นแรงจูงใจภายในที่มีผลตํอการใช๎ การยอมรับ ความสนใจ และ
การมีปฏิสัมพันธ์รํวมที่ทําให๎ผู๎ใช๎เกิดความสนุกสนานได๎ 
  Yim, et al. (2017) อธิบายวํา ความสนุกสนาน (Playfulness) และการสื่อสารระหวําง
บุคคล จะเพ่ิมรูปแบบการตอบสนอง (Response Options) ในโฆษณาเชิงรุกทางสื่อสังคมออนไลน์ 
และการเพ่ิมความสนุกสนานเข๎าไปจะทําให๎เกิดทัศนคติด๎านบวกตํอการสื่อสารได๎ดียิ่งขึ้น ดังนั้นการ
สร๎างเนื้อหา (Content) ผํานสื่อสังคมออนไลน์ที่มีความนําตื่นเต๎น (Exciting) และนาํดึงดูดใจ 
(Attractive) นั้นสํงผลทางบวกตํอการสร๎างภาพลักษณ์ที่ดี และแนวโน๎มในการซื้อสินค๎า 
  กลําวโดยสรุป ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน (Informative and 
Entertaining) หมายถึง การรับรู๎ของผู๎บริโภคท่ีมีตํอเนื้อหาของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ผํานชํองทางเฟซบุ๏ก ที่มีข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ ในขณะเดียวกันเป็นมีเนื้อหาที่มีความสนุกสนาน สร๎าง
ความบันเทิง และทําให๎มีความสุขเกิดความเพลิดเพลินไปกับการเสพข๎อมูลขําวสาร ไปพร๎อมกัน 
  4) ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) 
  Brown, et al. (2007) กลําววํา การสื่อสารเฉพาะราย (Personalization 
Communication) หมายถึง การเจาะจงกลุํมผู๎รับสารของผู๎สํงสาร โดยเป็นการสร๎างสื่อให๎เกิดความ
เหมาะสม เข๎าใจถึงปัญหา พร๎อมกับมีข๎อความที่เสนอแนะตําง ๆ ได๎ตรงกับความต๎องการของกลุํมท่ี
ต๎องการจะสํงสาร เพ่ือให๎เกิดพฤติกรรมที่ต๎องการให๎เกิดขึ้นได๎อยํางมีประสิทธิภาพ โดยสื่อออนไลน์
สามารถสร๎างหมายรูปแบบ อาทิ รูปภาพ วิดีโอ และภาพเคลื่อนไหว หรือหนังสืออิเล็กทรอนิกส์ เป็น
ต๎น 
  Killan & McManus (2015) กลําววํา กระบวนการสร๎างการสื่อสารเฉพาะรายนั้น 
ผู๎ผลิตเนื้อหาของเว็บไซต์ให๎เหมาะสมกับแตํละบุคคล โดยคํานึงจากผลิตภัณฑ์ (Product) การสื่อสาร
ทางด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) และราคา (Price) ซึ่งปัจจัยนาเข๎า (Input) นั้นเป็นการ
วิเคราะห์ข๎อมูลเกี่ยวกับผู๎ใช๎ในทุก ๆ ด๎าน เพ่ือสร๎างกระบวนการทางเทคโนโลยีแบบอัตโนมัติที่
สามารถระบุผู๎ใช๎ (User) เก็บข๎อมูลการเดินทางของผู๎ใช๎ (Collects Navigation Patterns) วิเคราะห์
ความชื่นชอบจากผู๎ใช๎ที่มีลักษณะคล๎ายกัน (Analyzes Know Preferences of Similar Users) และ
สามารถสร๎างเนื้อหาออกแบบมาเพ่ือที่ผู๎ใช๎โดยเฉพาะ (Tailor Content for each User) 
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  Lin, et al. (2017) อธิบายวํา ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization 
Communication) หมายถึง การรับรู๎ถึงลักษณะของข๎อมูลขําวสารตําง ๆ นั้น ที่แบรนด์สํงมา ได๎
นําเสนอข๎อมูลได๎ตรงกับความต๎องการ เข๎าใจถึงปัญหา พร๎อมกับมีข๎อความท่ีเสนอแนะตําง ๆ ที่ถูก
ออกแบบมาเพ่ือลูกค๎าใหมํเป็นรายบุคคล โดยการรับข๎อมูลขําวสารผํานสื่อทางสังคมออนไลน์จะมี
เนื้อหาเป็นรูปแบบของข๎อมูลดิจิทัล อาทิ รูปภาพ วิดีโอ และภาพเคลื่อนไหว หรือหนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ เป็นต๎น 
  Yim, et al. (2017) อธิบายวํา สื่อสังคมออนไลน์เป็นเครื่องมือหลักในการสร๎างชุมชนที่
ทําให๎กลายเป็นตัวแทนของตราสินค๎าได๎ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์มีความเกี่ยวพันสูง (High 
Involvement Product) ที่ต๎องการข๎อมูล และการเรียนรู๎แตกตํางกันไปตามแตํละบุคคล โดยปัจจุบัน
การสื่อสารเฉพาะรายที่เกี่ยวข๎องกับสิ่งที่ผู๎บริโภคประสบปัญหาหรือมีความต๎องการ ณ ขณะนั้น จึง
กลายเป็นเนื้อหาที่ทําให๎ผู๎บริโภคตระหนักถึงความจําเป็นที่ต๎องใช๎ โดยเฉพาะตราสินค๎าใดที่มีการ
จัดการชุมชนสื่อสังคมออนไลน์ได๎ดี ทําให๎เกิดการสื่อสารกันเองภายในกลุํม ทําให๎ได๎รับข๎อมูลที่มี
ประโยชน์และแก๎ไขปัญหาของตนเองได๎ทันที 
  กลําวโดยสรุป ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) 
หมายถึง การสื่อสารเฉพาะบุคคล เพ่ือตอบคําถามท่ีเฉพาะเจาะจงแตํละทําน โดยการสื่อสารผําน    
เฟซบุ๏กนั้น มีชํองทางรองรับอยูํแล๎ว ซึ่งผู๎บริโภคสามารถเข๎าไปสอบถามได๎ตามความต๎องการ การ
สื่อสารเฉพาะรายได๎ หลายรูปแบบ อาทิ รูปภาพ วิดีโอ และภาพเคลื่อนไหว หรือหนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ เป็นต๎น 
  5) ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) 
  Brown, et al. (2007) กลําววํา การสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity 
Communication) หมายถึง การสื่อสารที่มุํงเน๎นให๎เกิดการกระทํา พฤติกรรม การตอบข๎อความ หรือ
การพูดคุยโต๎ตอบ โดยระดับของปฏิสัมพันธ์นั้นขึ้นอยูํกับระดับของการสื่อสาร และการควบคุมการ
โต๎ตอบของผู๎เข๎ารํวมในเวลาเดียวกัน เพื่อทําให๎เกิดประสบการณ์ในการสื่อสารที่ดําเนินการได๎เอง 
  Killan & McManus (2015) กลําววํา ปฏิสัมพันธ์ (Interactivity) ถูกให๎ความหมาย
เป็นรูปแบบที่แตกตํางของการกระทําที่หลากหลายระหวํางบุคคล และกลุํมท่ีสํงผลตํอการเลือกใช๎
รูปแบบของสื่อทางดิจิทัล ซึ่งระดับของปฏิสัมพันธ์นั้นขึ้นอยูํกับระดับของการสื่อสาร และการควบคุม
การโต๎ตอบของผู๎เข๎ารํวมในเวลาเดียวกัน เพื่อทําให๎เกิดประสบการณ์ในการสื่อสารที่ดําเนินการได๎เอง 
(Active) ซึ่งพบวํา การรับรู๎การสื่อสารที่มีปฏิสัมพันธ์นั้นทําให๎เกิดทัศนคติทางบวกตํอโฆษณาเชิงรุกได๎ 
ซึ่งการสร๎างปฏิสัมพันธ์ได๎นั้นจําเป็นต๎องมีการเรียนรู๎จากข๎อมูลของกลุํมลูกค๎าวํามีเป้าหมาย (Goal) 
ความสนใจ (Interest) ประสบการณ์ในผลิตภัณฑ์และตราสินค๎า(Product and Brand Experience) 
และความจงรักภักดี (Loyalty) 
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  Lin, et al. (2017) อธิบายวํา การสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity 
Communication) หมายถึง การสื่อสารที่มุํงเน๎นให๎เกิดการกระทํา การตอบข๎อความ หรือการพูดคุย
โต๎ตอบ เชํน การไลก์ แชร์ หรือคอมเมนต์ ที่ทําให๎เกิดการสื่อสารสองทาง (Two-way 
Communication) ระหวํางแบรนด์และผู๎บริโภคท่ีมีความรวดเร็วในการสื่อสาร 
  Yim, et al. (2017) อธิบายวํา สร๎างความไว๎วางใจ และกลายเป็นทําให๎เกิด
ความสัมพันธ์ระหวํางตราสินค๎าของผู๎บริโภคได๎ ซึ่งการออกแบบแอปพลิเคชันที่มีปฏิสัมพันธ์ อาทิ    
เฟซบุ๏ก (Facebook) นั้น นักออกแบบควรให๎ความสําคัญกับการพัฒนาปฏิสัมพันธ์ระหวํางผู๎สื่อสารที่
สร๎างความสุข (Hedonic Function) ได๎แกํ เพ่ือน ครอบครัว หรือสิ่งที่ผู๎ฟัง (Audience) สนใจ ซึ่ง
เรียนวํารายการอ่ืน ๆ ที่มากจากแหลํงข๎อมูลที่หลากหลาย เชํน เว็บไซต์ บล็อก หรือแฟนเพจ 
  กลําวโดยสรุป การสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) หมายถึง 
การสื่อสารที่มุํงเน๎นให๎เกิดการกระทํา การตอบข๎อความ หรือการพูดคุยโต๎ตอบ ระหวํางผู๎ปกครองกับ
ทางโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี โดยผํานเฟซบุ๏ก ซึ่งทําให๎เกิดการสื่อสารสองทาง (Two-way 
Communication) ระหวํางโรงเรียนดนตรีและผู๎บริโภคท่ีต๎องการได๎รับข๎อมูลจากโงเรียนดนตรี 
 จากการศึกษาเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดบนเฟซบุ๏ก (Facebook Marketing) สรุปได๎
วํา การสื่อสารทางการตลาดบนเฟซบุ๏ก หรือ Facebook Marketing มีแนวทางการปฏิบัติเพ่ือทําให๎
แบรนด์โดํงดังในสื่อสังคมออนไลน์ 5 ด๎าน ได๎แกํ ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) คือ 
เนื้อหาและรูปแบบของสื่อที่นําเสนอผํานสื่อสังคมออนไลน์ที่สามารถดึงดูดความสนใจของกลุํม
โรงเรียนดนตรี ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) คือ การรับรู๎ถึงความรู๎สึกงํายและ
สะดวกสบายของการรับข๎อมูลขําวสารผํานสื่อทางสังคมออนไลน์เฟซบุ๏ก ด๎านการให๎ข๎อมูลและการ
สร๎างความสนุกสนาน (Informative and Entertaining) คือ การรับรู๎ของลูกค๎าใหมํที่มีตํอเนื้อหาของ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา ที่อยูํในสื่อสังคมออนไลน์เฟซบุ๏กที่มีข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ ในขณะเดียวกันก็
เกิดความเพลิดเพลิน ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) คือ การ
เจาะจงกลุํมผู๎รับสารของผู๎สํงสาร โดยเป็นการสร๎างสื่อให๎เกิดความเหมาะสม เข๎าใจถึงปัญหา พร๎อม
กับมีข๎อความที่เสนอแนะตําง ๆ ได๎ตรงกับความต๎องการของกลุํม และด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ 
(Interactivity Communication) คือ การสื่อสารที่มุํงเน๎นให๎เกิดการกระทํา พฤติกรรม การตอบ
ข๎อความ หรือการพูดคุยโต๎ตอบ โดยแตํละด๎านมีความสําคัญตํอการทําการตลาดบนเฟซบุ๏กอยํางมาก 
 2.1.3 การสื่อสารการตลาดครบวงจร 
 เสรี วงษ์มณฑา (2540, หน๎า 25) อธิบายวํา การสื่อสารการตลาด (Marketing 
Communication) หมายถึงการสื่อความหมายของกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร๎างการรับรู๎ สร๎าง
ความเข๎าใจ และสร๎างการยอมรับระหวํางธุรกิจกับผู๎บริโภค โดยมุํงหวังให๎เกิดผลสําคัญคือชํวยกระตุ๎น
การขาย และสร๎างความจงรักภักดีของลูกค๎า กิจกรรมการสื่อสารการตลาดจึงประกอบด๎วยสํวนสําคัญ
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คือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การสํงเสริมการขาย และการตลาดทางตรงจะใช๎การติดตํอสื่อสาร
ทุกรูปแบบที่เหมาะสมกับผู๎บริโภคกลุํมนั้น หรือเป็นสิ่งที่ผู๎บริโภคเปิดรับ (Exposure) ทุกรูปแบบ 
รูปแบบตําง ๆ ของ IMC ซึ่งตัวอยํางรูปแบบเหลํานี้ อาจจะไมํครบถ๎วนตามรูปแบบของ IMC แตํเป็น
รูปแบบที่นิยมใช๎กันมาก เพราะวําความคิดทางวิชาการใหมํ ๆ จะเกิดขึ้นเสมอโดยมีรายละเอียด 
 Kotler & Armstrong (1999, p. 439) อธิบายวํา การสื่อสารการตลาด (Marketing 
Communication) หมายถึง การผสมผสาน และประสานชํองทางการสื่อสารหลาย ๆ ทาง เพื่อสื่อ
เนื้อหาเก่ียวกับองค์กรและผลิตภัณฑ์ได๎อยํางชัดเจน สอดคล๎อง และเป็นอันหนึ่งเดียวกัน 
 Shimp (2000) อธิบายวํา การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) หมายถึง 
กระบวนการพัฒนาและดําเนินการโปรแกรมการสื่อสารที่จูงใจ โดยการผสมผสานเครื่องมือทางการ
สื่อสารหลายรูปแบบอยํางสอดคล๎องและตํอเนื่องเพ่ือสร๎างการรับรู๎และกระตุ๎นพฤติกรรม
กลุํมเป้าหมาย 
 สรุป การสื่อสารการตลาด (Marketing Communication) ก็คือ รูปแบบของการสื่อสาร 
ประเภทหนึ่งทีม่ีผู๎สํงสาร คือ ผู๎ผลิตสินค๎าหรือการบริการ ผู๎จัดจําหนํายสินค๎า ฝ่ายโฆษณาของบริษัท 
บริษัทตัวแทนโฆษณา พนักงานขาย ฯลฯ สํงขําวสารในรูปของ สัญลักษณ์ ภาพ เสียง แสง การ
เคลื่อนไหว ตัวอักษร คําพูด เสียงเพลง ฯลฯ ผํานชํองทางการสื่อสารประเภทตําง ๆ หรือสํงตรงไปยัง
ผู๎รับขําวสาร ซึ่งเป็นกลุํมเป้าหมายของผู๎สํงขําวสารภาพลักษณ์เพ่ือสํงเสริมการตลาดจะเกิดขึ้นและคง
อยูํได๎อยํางตํอเนื่องยืนยาว ตลอดจนมีการพัฒนาไปในทิศทางที่ดีตลอดเวลา และสามารถสํงเสริมการ
ดําเนินธุรกิจขององค์การได๎อยํางมีประสิทธิภาพนั้น ต๎องอาศัย กระบวนวิธีของการสื่อสารแบบสอง
ทาง (Two-way Communication) และ การสื่อสารเพ่ือชักจูงใจ (Persuasive Communication) 
โดยดําเนินการอยํางเป็นระบบ ตามขั้นตอน ดังนี้ สํารวจวิเคราะห์ภาพลักษณ์เพ่ือสํงเสริมการตลาด
ของบริษัทที่เป็นอยูํในปัจจุบัน วิเคราะห์สํวนผสมทางการตลาดและเป้าหมายทางการตลาดของธุรกิจ 
กําหนดเป้าหมายภาพลักษณ์เพ่ือสํงเสริมการตลาดที่พึงประสงค์ กําหนดเครื่องมือ (Tools) การสร๎าง
เอกลักษณ์เฉพาะตัว หรืออัตลักษณ์ขององค์การ (Corporate Identity) ซึ่งต๎องมีทั้งในสํวนที่เกี่ยวข๎อง
กับกายภาพ (Physical) อันประกอบด๎วยรูปทรง เส๎น สี ที่ผู๎บริโภคสามารถสัมผัสได๎โดยตรง ตั้งแตํ
อาคารสํานักงาน การตกแตํงสถานที่ ป้ายสัญลักษณ์ เครื่องแบบพนักงาน ชั้นวางสินค๎า ฯลฯ และใน
ด๎านกิจกรรมดําเนินงาน (Performance) เชํน การจัดกิจกรรมทางการตลาด การจัดโครงการรณรงค์
เพ่ือสังคม ฯลฯ การเลือกใช๎เครื่องมือสื่อสารการตลาดและการวางแผนการสื่อสาร ซึ่งครอบคลุมทั้ง
แผนกิจกรรมและแผนการใช๎สื่อในทุก ๆ เครื่องมือ โดยมีหัวข๎อสําคัญหรือแนวคิดหลัก (Theme) เป็น
ตัวควบคุมขําวสารในทุกเครื่องมือให๎มีความเป็นเอกภาพตลอดทั้งโครงการ ปฏิบัติการสื่อสารตามแผน
โดยอาศัยกลยุทธ์การใช๎สื่อและการนําเสนอสารที่เป็นเอกภาพ 
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2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ 
 2.2.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
 Axelrod (2015) ได๎ให๎ความหมายของการตัดสินใจวํา หมายถึง การพิจารณาทางเลือกที่ดี
ที่สุดจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง ผู๎นําต๎องตัดสินใจด๎วยหลักเหตุผลเพื่อใช๎เป็นแนวทางในการ
ปฏิบัติงาน ซึ่งการตัดสินใจดังกลําวจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 Greco, Figueira & Ehrgott (2016) การตัดสินใจใช๎บริการ (Decision) หมายถึง การเลือก
ที่จะกระทําการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดาทางเลือกตําง ๆ ที่มีอยูํ 
 Hunter (1953) ได๎ให๎แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจวํา การตัดสินใจนั้นถือเป็นกระบวนการ
สร๎างหรือเลือกทางเลือกของผู๎บริโภค โดยจะเริ่มจากตัวผู๎บริโภคเกิดการตระหนักถึงความต๎องการ 
(Need) หรือตระหนักถึงปัญหา (Problem) ซึ่งอาจเกิดจากความปรารถนาภายใน หรือเกิดจาก
อิทธิพลภายนอกเข๎ามามีอิทธิพล เชํน การโฆษณา การรับรู๎ข๎อมูลจากสื่อตําง ๆ เป็นต๎น 
 Truman (2018) ได๎ให๎ความหมายของการตัดสินใจใช๎บริการวํา หมายถึง การเลือกสิ่งหนึ่ง
หรือหลาย ๆ สิ่ง หรือเลือกที่จะปฏิบัติทางใดทางหนึ่งจากหลาย ๆ ทางท่ีมีอยูํ และวิธีการที่เลือกนั้น
ยํอมได๎รับการพิจารณาอยํางถี่ถ๎วนแล๎ววําถูกต๎องเหมาะสมหรือดีท่ีสุด และตรงกับเป้าหมายของ
องค์การด๎วย 
 Luhmann (2018) การตัดสินใจใช๎บริการ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการใน
การเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตําง ๆ ที่มีอยูํ ซึ่งผู๎บริโภคมักจะต๎องตัดสินใจใน
ทางเลือกตําง ๆ ของสินค๎าและบริการอยูํเสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค๎าหรือบริการตามข๎อมูลและ
ข๎อจํากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่สําคัญและอยูํภายในจิตใจของผู๎บริโภค 
 White (2006) กลําววํา กระบวนการตัดสินใจของผู๎บริโภค เป็นกระบวนการกํอนที่ผู๎บริโภค
จะซื้อสินค๎าหรือบริการ ผู๎ประกอบการต๎องทําความเข๎าใจเกี่ยวกับข้ันตอนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค 
ซึ่งการตัดสินใจซื้อไมํเพียงแตํเป็นสิ่งที่สําคัญมากสําหรับผู๎ประกอบการ แตํยังชํวยให๎องค์กรสามารถ
ปรับกลยุทธ์การขายตามกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคได๎อีกด๎วย 
 จากการศึกษาเกี่ยวกับความหมายเก่ียวกับการตัดสินใจใช๎บริการ สามารถสรุปได๎วํา การ
ตัดสินใจใช๎บริการ หมายถึง การเลือกจะกระทําการอยํางใดอยํางหนึ่งในทางเลือกท่ีมีอยูํสองทางเลือก
ขึ้นไป โดยจะมีกระบวนการในการเลือกของแตํละบุคคลแตกตํางกันออกไป โดยหลักกระบวนการ
ตัดสินใจอยูํ 5 การรับรู๎ถึงความต๎องการ การค๎นหาข๎อมูล การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ 
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 2.2.2 กระบวนการตัดสินใจ 
 Luhmann (2018) กลําววํา กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคสามารถพิจารณา
ตามข้ันตอนตําง ๆ ได๎เป็น 5 ขั้นตอน ซึ่งสรุป ขั้นตอนที่สําคัญ ดังนี้ 
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  1) การรับรู๎ถึงความต๎องการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซื้อมีจุดเริ่มต๎น
จากการที่ผู๎บริโภคมีความต๎องการที่อาจได๎รับจากการกระตุ๎นจากภายนอก เชํน สื่อโฆษณาที่จูงใจ 
หรือเห็นคนรอบข๎างใช๎สินค๎านั้น ๆ เป็นต๎น สอดคล๎องกับ Truman (2018) กลําววํา การรับรู๎ถึง
ปัญหาที่เกิดขึ้น (Problem Recognition) กระบวนการซื้อจะเกิดขึ้นเมื่อผู๎ซื้อมีความต๎องการ หรือมี
ปัญหาที่ต๎องการแก๎ไขความต๎องการอาจเกิดข้ึนได๎โดยมีแรงกระตุ๎นจากภายในหรือภายนอก  
  2) การค๎นหาข๎อมูล (Information Search) หลังจากผู๎บริโภคเกิดความต๎องการแล๎ว 
การค๎นหาศึกษาข๎อมูลของสินค๎านั้น ๆ สอดคล๎องกับ Truman (2018) กลําววํา การค๎นหาขําวสาร/
ข๎อมูล (Information Search) ผู๎บริโภคซึ่งถูกแรงกระตุ๎นให๎เกิดความต๎องการจะรวบรวมข๎อมูล/
ขําวสารที่เกี่ยวข๎อง ซึ่งอาจจะเป็นข๎อมูลที่มีอยูํทั่วไป หรืออาจจะต๎องใช๎ความพยายามในการเก็บข๎อมูล
จากแหลํงตําง ๆ ซึ่งแหลํงข๎อมูลหลัก ๆ ของผู๎บริโภคนั้นมี 4 ประเภท ดังนี้ แหลํงข๎อมูลสํวนตัว ได๎แกํ 
ครอบครัว เพื่อน เพ่ือนบ๎าน คนคุ๎นเคย เป็นต๎น แหลํงข๎อมูลทางธุรกิจ ได๎แกํ โฆษณา พนักงานขาย 
ฉลากสินค๎า เป็นต๎น แหลํงข๎อมูลที่เปิดเผยทั่วไป ได๎แกํ สื่อโฆษณา องค์กรที่จะลําดับสําหรับผู๎บริโภค 
เป็นต๎น และแหลํงข๎อมูลจากประสบการณ์ ได๎แกํ การตรวจสอบสินค๎า การใช๎สินค๎า เป็นต๎น  
  3) การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ (Evaluation of Alternatives) เมื่อ
ผู๎บริโภคได๎มีการเสาะหาข๎อมูลแล๎ว จากนั้นผู๎บริโภคจะเกิดความเข๎าใจ และประเมินผลทางเลือก  
ตําง ๆ สอดคล๎องกับ Truman (2018) กลําววํา การประเมินทางเลือก (Evaluation of 
Alternatives) ขั้นตอนในการประเมินทางเลือกของผู๎ซื้อมีแนวคิดพ้ืนฐาน ดังนี้ หนึ่ง ผู๎บริโภคพยายาม
หาทางที่จะสนองความต๎องการของตนเอง สอง ผู๎บริโภคจะแสวงหาความเชื่อจากสินค๎าท่ีเสนอทาง
แก๎ปัญหาที่ตนเองมีอยูํ สาม ผู๎บริโภคมองสินค๎าแตํละตัวเสมือนกลุํมคุณลักษณะของสินค๎า ซึ่งมี
ความสามารถในการสํงมอบประโยชน์อันหลากหลายที่ผู๎ซื้อแสวงหาเพื่อสนองความต๎องการของตน 
ซึ่งคุณลักษณะของสินค๎าที่ให๎ประโยชน์แกํผู๎ซื้อจะแตกตํางกันไปตามชนิดของสินค๎า และสี่ ผู๎บริโภคจะ
สร๎างความเชื่อม่ันในกลุํมตราสินค๎าเพ่ือดูวําสินค๎าแตํละชนิดนั้นมีคุณลักษณะอยํางไร และความ
เชื่อมั่นในตราสินค๎านี้จะนําไปสูํการสร๎างภาพพจน์ตํอตราสินค๎า ซึ่งจะแตกตํางกันไปตามการ
กลั่นกรองจากประสบการณ์ที่มีผลมาจากการเลือกที่จะรับรู๎ เลือกท่ีจะบิดเบือน และเลือกที่จะเก็บ
ข๎อมูลของผู๎บริโภค การประเมินคุณลักษณะด๎านตําง ๆ ของสินค๎านั้นผู๎บริโภคอาจให๎น้ําหนักแตํละ
คุณลักษณะของสินค๎าที่ตํางกัน ขึ้นอยูํกับระดับความสําคัญของคุณลักษณะตําง ๆ ที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจของผู๎บริโภค 
  4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจทํา
ให๎ผู๎บริโภคสามารถจัดลําดับความสําคัญของการเลือกซื้อได๎แล๎ว แตํอยํางไรก็ตามอาจจะมีผลกระทบ
จากทัศนคติของผู๎อื่นที่มีตํอการตัดสินใจซื้อ (Attitudes of Others) และปัจจัยที่ไมํสามารถ
คาดการณ์ได๎ (Unexpected Situation) ซึ่งอาจทําให๎ไมํเกิดการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ Truman 
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(2018) กลําววํา การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขั้นการประเมินทางเลือกนั้น ผู๎บริโภคจะมี
ความชอบในตราสินค๎าในกลุํมสินค๎าท่ีสามารถสนองความต๎องการของเขาได๎ ซึ่งเขาอาจจะมีความ
ตั้งใจที่จะซื้อสินค๎าที่เขามีความพอใจมากท่ีสุด อยํางไรก็ดี มีปัจจัย 2 ตัวที่แทรกแซงระหวํางความ
ตั้งใจที่จะซื้อ และตัดสินใจซื้อ ได๎แกํ 
  1) ทัศนคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทัศนคติของบุคคลอ่ืนจะมีอิทธิพล 
ทําให๎ความชอบของผู๎บริโภคลดลงได๎ โดยระดับของทัศนคติด๎านลบของบุคคลอ่ืนที่มีตํอทางเลือกท่ี
ผู๎บริโภคพอใจและแรงจูงใจของผู๎บริโภคท่ีจะยินยอมตามความต๎องการของบุคคลอ่ืน 
  2) สถานการณ์ซึ่งไมํสามารถคาดเดาได๎ (Unanticipated Situation Factors) ซึ่ง 
อาจจะเกิดข้ึนและมีผลกระทบทําให๎ความตั้งใจที่จะซื้อมีการเปลี่ยนแปลง เชํน ผู๎ซื้อตกงาน การซื้อ
ต๎องทําอยํางเรํงดํวน หรือพนักงานขายทําให๎ผู๎ซื้อไมํพอใจ เป็นต๎น 
 นอกจากนี้ การตัดสินใจซื้อสินค๎า/บริการนั้น/ผู๎บริโภคจะต๎องทําการตัดสินใจเลือก (1) ตรา
สินค๎า (2) ผู๎ขาย (3) ปริมาณที่จะซื้อ (4) เวลาที่จะซื้อ และ (5) วิธีการชําระเงิน 
  5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแล๎ว ผู๎บริโภค
จะได๎รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะได๎รับความพอใจหรือไมํพอใจ ถ๎าผู๎บริโภคพอใจอาจทํา
การซื้อซ้ํา แตํถ๎าไมํพอใจผู๎บริโภคอาจเลิกซ้ือสินค๎าในครั้งตํอไป และอาจสํงผลเสียตํอเนื่องจากการ
บอกตํอ ทําให๎ผู๎บริโภคซื้อสินค๎าได๎น๎อยลงตามไปด๎วย นอกจากนี้ Truman กลําววํา พฤติกรรมหลัง
การซื้อ (Post Purchase Behavior) ภายหลังการซื้อสินค๎า ผู๎บริโภคจะรับรู๎ถึงความพอใจหรือไมํ
พอใจผํานประสบการณ์การใช๎สินค๎า/บริการ ซึ่งงานของนักการตลาดไมํได๎หยุดแคํเพียงการซื้อของ
ผู๎บริโภค แตํจะต๎องมีการตรวจสอบถึงประเด็นตําง ๆ ดังนี้ 
   - ความพอใจหลังการซื้อ (Post Purchase Satisfaction) 
   - พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Actions) 
   - พฤติกรรมการใช๎และการทิ้งสินค๎าหลังการซื้อ (Post Purchase Use and  
Disposal) 
  ซึ่งสอดคล๎องกับ Hunter (1953) อธิบายวํา กระบวนการตัดสินใจของผู๎บริโภค 
(Decision Process) แม๎ลูกค๎าจะเป็นบุคคลที่มีความแตกตํางกันไมํวําจะเป็นในเรื่องใดก็ตาม ก็จะยังมี
กระบวนการตัดสินใจที่คล๎าย ๆ กัน คือ มีกระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
   1) การรับรู๎ถึงปัญหาหรือความต๎องการ (Problem or Need Recognition) ซึ่ง
การที่บุคคลจะรับรู๎ถึงปัญหานั้นแตกตํางกันข้ึนอยูํที่ความคิด ทัศนคติของแตํละบุคคล โดยสามารถ
สรุปได๎วํา ปัญหาของผู๎บริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ตํอไปนี้ 
    - สินค๎าท่ีใช๎อยูํเดิมหมด เมื่อสินค๎าเดิมหมดลงก็ยํอมทําให๎ผู๎บริโภครับรู๎ถึงการ 
ขาดหายสิ่งอํานวยความสะดวก จึงเกิดเป็นปัญหาและความต๎องการเกิดขึ้นกับบุคคลนั้น ๆ ได๎ 
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    - ผลของสิ่งของในอดีตกํอให๎เกิดปัญหา คือ การใช๎งานผลิตภัณฑ์อันเกํา แตํ 
ผลิตภัณฑ์อันกํอให๎กํอให๎เกิดปัญหาที่ต๎องซื้อผลิตภัณฑ์ตัวใหมํมาแก๎ไขให๎สิ่งของ เครื่องมือเครื่องใช๎
สามารถใช๎งานได๎เหมือนเดิม 
    - เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของบุคคล คือ การเปลี่ยนแปลงทางด๎านรํางกาย 
การเปลี่ยนแปลงทางด๎านจิตใจ จําเป็นให๎เกิดความต๎องการใหมํเกิดขึ้น หรืออาจจะต๎องซื้อสิ่งของ
เครื่องใช๎ใหมํ เนื่องจากสินค๎าอันเกิดไมํสามารถตอบสนองความต๎องการได๎เหมือนในอดีต 
    - เกดิความเปลี่ยนแปลงทางด๎านครอบครัว คือ เมื่อมีครอบครัวที่ใหญํขึ้น หรือ
เล็กลง ก็ยํอมต๎องเปลี่ยนแปลงสิ่งของ เครื่องใช๎ให๎เหมาะสมกับจํานวนบุคคลในครอบครัวด๎วย จึง
กํอให๎เกิดความต๎องการสินค๎าที่เหมาะสมกับขนาดของครอบครัว 
    - เกิดการเปลี่ยนแปลงทางการเงิน คือ การเปลี่ยนในสถานะทางการเงินทั้ง
ทางบวกและทางลบ ยํอมกํอให๎เกิดความต๎องการที่แตกตํางไปจากเดิม ทําให๎เกิดความต๎องการที่
แปลกใหมํขึ้นด๎วย 
    - เกิดการเปลี่ยนแปลงกลุํมอ๎างอิง คือ เมื่อเกิดการเปลี่ยนแปลงกลุํมอ๎างอิงหรือ
เรียกงําย ๆ วําการเปลี่ยนแปลงกลุํมตัวอยํางในการใช๎ชีวิตในแตํละชํวงวัย หรือในแตํละชํวงชีวิตยํอม
กํอให๎เกิดพฤติกรรมที่เรียนแบบ ทําให๎เกิดความต๎องการตามกลุํมอ๎างอิงนั้น ๆ ตามไปด๎วย 
    - ประสิทธิภาพการสํงเสริมทางการตลาดสูงขึ้น ยํอมทําให๎ผู๎บริโภคตระหนักถึง
ปัญหามากยิ่งขึ้น และยํอมทําให๎เกิดความต๎องการตามการสํงเสริมทางการตลาดเหลํานั้นตามไปด๎วย 
เมื่อผู๎บริโภครับรู๎ถึงปัญหาที่เกิดขึ้นนั้น บุคคลอาจจะหาทางแก๎ไขปัญหาถ๎าปัญหานั้นเป็นปัญหาที่ใหญํ 
แตํถ๎าปัญหาที่รับรู๎เป็นปัญหาที่เล็ก บุคคลนั้นก็อาจจะไมํแก๎ไขปัญหา และปลํอยให๎มันผํานไป แตํถ๎า
บุคคลต๎องการแก๎ไขปัญหา บุคคลจะเริ่มด๎วยการแสวงหาข๎อมูลเกี่ยวกับการแก๎ไขปัญหานั้น 
   2) การแสวงหาข๎อมูล (Search for Information) เมื่อผู๎บริโภคเกิดปัญหา ผู๎บริโภค
จะเริ่มค๎นหาข๎อมูล เพ่ือหาแนวทางในการแก๎ไขปัญหา เพ่ือชํวยในการสนับสนุนการตัดสินใจ โดยจะ
ค๎นหาข๎อมูลได๎จากแหลํงข๎อมูล ดังตํอไปนี้ 
    - แหลํงข๎อมูลที่เป็นบุคคล (Personal Search) คือ แหลํงข๎อมูลที่มาจากบุคคล
ไมํวําจะเป็นคนในครอบครัว เพ่ือน พ่ี น๎อง หรือกลุํมท่ีทํางาน กลุํมอ๎างอิง หรือแม๎แตํผู๎ที่เชี่ยวชาญ
เกี่ยวกับเรื่องนั้น ๆ  
    - แหลํงข๎อมูลทางธุรกิจ (Commercial Search) คือ แหลํงข๎อมูลที่ได๎จาก
สถานที่จําหนํายสินค๎า 
    - แหลํงข๎อมูลขําวสารทั่วไป (Public Search) คือ แหลํงข๎อมูลขําวสารที่ได๎จาก
สื่อมวลชนทั่วไป เชํน อินเทอร์เน็ต โทรทัศน์ วิทยุ  
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    - ข๎อมูลจากประสบการณ์ในอดีตของผู๎บริโภค (Experimental Search) คือ 
แหลํงข๎อมูลที่เคยสัมผัส เคยใช๎มาแล๎ว 
  โดยในการแสวงหาข๎อมูลนี้ ผู๎บริโภคแตํละคนจะมีการแสวงหาข๎อมูลที่แตกตํางกัน
ออกไป ขึ้นอยูํที่วําผู๎บริโภคมีข๎อมูลประสบการณ์ในอดีตของแตํละคนวํามีมากมีน๎อยเพียงใด 
   3) การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผู๎บริโภค
ได๎แสวงหาและค๎นหาข๎อมูลมาเพียงพอแล๎ว ก็จะนําข๎อมูลเหลํานั้นมาทําการวิเคราะห์เปรียบเทียบ 
เพ่ือที่จะได๎ตัดสินใจเลือกสินค๎าที่ดีท่ีสุดสําหรับตนเอง โดยขั้นตอนนี้จะเกี่ยวข๎องกับการเปรียบเทียบ
คุณสมบัติของสินค๎า ความนําเชื่อถือของตราสินค๎า หรือและอาจเกี่ยวข๎องกับประสบการณ์ในอดีตของ
ผู๎บริโภคแตํละคนด๎วยวํา มีความชื่นชอบในตราสินค๎าไหนเป็นพิเศษหรือไมํ โดยมีแนวคิดในการ
พิจารณา เพ่ือชํวยประเมินแตํละทางเลือก เพ่ือให๎ตัดสินใจได๎งํายขึ้น ดังตํอไปนี้ 
    - คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค๎าที่ได๎รับ (Benefit) คือ การ 
วิเคราะห์และประเมินผลที่ได๎จากการตัดสินใจซื้อสินค๎าชนิดนั้น ๆ วํา มีประโยชน์ในด๎านไหนบ๎าง มี
ประโยชน์กับใครบ๎าง คุ๎มคําที่จะซื้อหรือไมํ ถ๎ามีประโยชน์หลายด๎าน และประโยชน์เหลํานั้นตรงกับ
ความต๎องการของตนก็จะทําการตัดสินใจที่จะซ้ือสินค๎า 
    - ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือ การวิเคราะห์และประเมิน 
สินค๎านั้น ๆ วํามีความเหมาะสมกับราคาและประโยชน์ที่จะได๎รับหรือไมํ ถ๎ามีความเหมาะสมก็งํายตํอ
การตัดสินใจที่จะซื้อ  
    - ความเชื่อถือตํอตราสินค๎าและยี่ห๎อ (Brand Beliefs) คือ การวิเคราะห์และ 
ประเมินความนําเชื่อถือตํอตราสินค๎า และยี่ห๎อสินค๎า วําถูกผลิตมาจากหนํวยงานใด หนํวยงานนั้น
ได๎รับมาตรฐานหรือไมํ มีการตรวจเช็คสินค๎ากํอนนํามาจําหนํายให๎กับผู๎บริโภคหรือไมํ 
    - ความพึงพอใจ (Utility Function) คือ การใช๎ความรู๎สึก ทัศนคติของผู๎บริโภค 
วํามีความพึงพอใจมากน๎อยเพียงใดกับสินค๎านั้น และอาจทําการเปรียบเทียบสินค๎าในหลาย ๆ ชนิดวํา
มีความพึงพอใจสินค๎าชนิดไหนมากที่สุดถึงจะเลือกและตัดสินใจซื้อสินค๎าชนิดนั้น ๆ 
    - กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) คือ วิธีในการตัดสินใจที่ดี
ที่สุดวิธีหนึ่ง คือ การนําคุณสมบัติของสินค๎า ความสําคัญของสินค๎า ความนําเชื่อถือข๎องตราสินค๎าคิด
วิเคราะห์แยกแยะวําสินค๎าชนิดไหนตอบสนองความต๎องได๎มากที่สุด ก็ทําการเลือกซื้อสินค๎าชนิดนั้น ๆ 
   4) การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) การตัดสินใจซื้อนั้น ผู๎บริโภคแตํละคนจะ
ใช๎ข๎อมูลและระยะเวลาที่แตกตํางกันในการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์หรือเลือกใช๎บริการใดสักอยําง
ขึ้นอยูํกับประสบการณ์ของผู๎บริโภคแตํละคน โดยการตัดสินใจสามารถแบํงออกเป็น 2 ปัจจัยที่สํงผล 
ได๎แกํ 
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    - ทัศนคติของบุคคลในสังคม (Attitudes of Others) กลําวคือ ทัศนคติของ
บุคคลในสังคมหรือคํานิยมสํวนใหญํนั้น มีอิทธิพลค๎อพฤติกรรมหรือความชื่นชอบของผู๎บริโภคได๎ หรือ
ตรงกันข๎ามถ๎าบุคคลสํวนใหญํไมํชื่นชอบอะไรก็สามารถเปลี่ยนได๎เชํนกัน 
    - สถานการณ์ ณ การตัดสินใจ (Unanticipated Situation Factors) กลําวคือ 
เหตุการณ์ในตอนที่ผู๎บริโภคกําลังจะตัดสินใจ อาทิ กระเป๋าเงินหาย ผู๎บริโภคมีความเรํงรีบ หรือผู๎เสนอ
ขายทําให๎ผู๎บริโภคไมํพอใจ ปัจจัยเหลําล๎วนมีผลตํอการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคท้ังสิ้น นอกจากนี้ การ
ตัดสินใจซื้อสินค๎าหรือบริการนั้น ๆ ผู๎บริโภคจะต๎องทําการตัดสินใจเลือก ตราสินค๎า ผู๎เสนอขาย 
จํานวน ระยะเวลา และวิธีการชําระเงิน 
   5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าไปแล๎วจะเกิดให๎เกิดพฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งพฤติกรรมหลังการซื้อนี้จะกํอให๎เกิดเป็นความรู๎สึก 
เมื่อได๎ลองใช๎สินค๎าที่เลือกซ้ือมาจริงๆ วํามีคุณสมบัติตามที่บริษัทหรือหนํวยงานผู๎ผลิตให๎ข๎อมูลหรือไมํ 
ถ๎ามีคุณสมบัติตามที่บริษัทผู๎ผลิตโฆษณา มีการใช๎งานที่ดี ก็อาจจะสํงผลให๎เกิดพฤติกรรมการกลับมา
ซื้อซ้ําในครั้งตํอไป หรืออาจจะเป็นการให๎คําแนะนํากับผู๎ที่มองหาสินค๎าที่ตนใช๎ดีอยูํก็ได๎ 
 จากการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ สรุปได๎วํา การตัดสินใจเป็นกระบวนการที่
ผู๎บริโภคพิจารณาในการเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ดีที่สุดให๎แกํตนเอง โดยกระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน 
ตาม Hunter (1953) ประกอบไปด๎วย การรับรู๎ถึงปัญหาหรือความต๎องการ (Problem or Need 
Recognition) โดยจําแนกปัญหาของผู๎บริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุได๎ 7 ประการ คือ สินค๎าท่ีใช๎อยูํ
เดิมหมด ผลของสิ่งของในอดีตกํอให๎เกิดปัญหา เกิดจากการเปลี่ยนแปลงของบุคคล เกิดความ
เปลี่ยนแปลงทางด๎านครอบครัว เกิดการเปลี่ยนแปลงทางการเงิน เกิดการเปลี่ยนแปลงกลุํมอ๎างอิง 
และประสิทธิภาพการสํงเสริมทางการตลาดสูงขึ้น ตํอมาเป็นการแสวงหาข๎อมูล (Search for 
Information) โดยจะค๎นหาข๎อมูลได๎จากแหลํงข๎อมูลจําแนกได๎ 4 แหลํง คือ แหลํงข๎อมูลที่เป็นบุคคล 
แหลํงข๎อมูลทางธุรกิจ แหลํงข๎อมูลขําวสารทั่วไป และข๎อมูลจากประสบการณ์ในอดีตของผู๎บริโภค ถัด
จากการค๎นหาข๎อมูล คือ การวิเคราะห์และประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) โดยมี
แนวคิดในการพิจารณา เพ่ือชํวยประเมินแตํละทางเลือก 5 ประการ คือ คุณสมบัติ ระดับความสําคัญ 
ความเชื่อถือตํอตราสินค๎าและยี่ห๎อ ความพึงพอใจ และกระบวนการประเมิน และสุดท๎าย คือ 
พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) จะเกิดขึ้นตํอเมื่อสินค๎าหรือบริการนั้นทําให๎
ผู๎บริโภคเกิดความพึงพอใจ  
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2.3 โรงเรียนดนตรียามาฮ่า 
 บริษัท สยามดนตรียามาฮํา จํากัด 
 ด๎วยปณิธานอันแนํวแนํของ ดร.ถาวร พรประภา ผู๎เปี่ยมล๎นด๎วยดนตรีในหัวใจที่อยากเห็น
เมืองไทยเป็นเมืองแหํงดนตรี หรือเวียนนาตะวันออก ดังนั้นเมื่อทํานเดินทางไปประเทศญี่ปุ่นในปี 
พ.ศ. 2508 และได๎รับคําแนะนําจาก Mr. G. Kawakami ประธานสถาบันดนตรี Yamaha Music 
Foundation และประธานบริษัท Nippon Gakki ผู๎ผลิตเครื่องดนตรียามาฮําที่มีชื่อเสียงทั่วโลก ซึ่งได๎
ให๎คําแนะนําและสนับสนุนในการกํอตั้งฝ่ายดนตรียามาฮํา ตํอจากนั้นไมํนานก็ได๎เปิดโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สถาบันดนตรียามาฮําขึ้นเป็นแหํงแรกในประเทศไทย เมื่อวันที่ 27 เมษายน 2509 โดยมี
คุณหญิงสุเนตร พงษ์โสภณ และอาจารย์แมนรัตน์ ศรีกรานนท์ เป็นผู๎รํวมกํอตั้ง ตํอมาในปี พ.ศ. 2532 
ฝ่ายดนตรียามาฮําและโรงเรียนดนตรียามาฮําได๎ทําการจดทะเบียนกํอตั้งบริษัท อยํางเป็นทางการ ใน
นาม บริษัท สยามดนตรียามาฮํา จํากัด ณ วันที่ 26 กันยายน 2532 จนกระทั่งถึงปัจจุบัน และมี
สํานักงานใหญํตั้งอยูํที่ อาคารสยามกลการ ถนนพระรามท่ี 1 
 ปัจจุบันเมืองดนตรีที่สร๎างข้ึนจากปณิธานของ ดร.ถาวร พรประภา ได๎รับการสานตํอโดย 
ดร.พรเทพ พรประภา เป็นผู๎สืบทอดเจตนารมณ์ จนเป็นที่ยอมรับโดยทั่วไปถึงมาตรฐานของสินค๎า
ทางด๎านดนตรีภายใต๎ เครื่องหมายการค๎ายามาฮํา ประเทศญี่ปุ่น ได๎แกํ สินค๎าประเภทคีย์บอร์ด เครื่อง
ดนตรีสําหรับวงดุริยางค์ เครื่องดนตรีสําหรับวงคอมโบ๎ เครื่องเสียง Home Theater และ 
Professional Audio รวมถึงหลักสูตรการเรียนการสอนจาก Yamaha Music Foundation ประเทศ
ญี่ปุ่น 
 ตลอดระยะเวลากวํา 50 ปีของการดําเนินงาน บริษัท สยามดนตรียามาฮํา จํากัด และ
โรงเรียนดนตรียามาฮํามีความภาคภูมิใจที่ได๎มีสํวนรํวมพัฒนาทั้งทางด๎านเศรษฐกิจ คือ สร๎างงาน
อาชีพทางดนตรีให๎แกํศิลปินและนักดนตรีมืออาชีพจํานวนมาก และรํวมพัฒนาสังคมด๎วยการ
เสริมสร๎างให๎เยาวชนได๎มีพ้ืนฐานทางด๎านความรู๎ เกี่ยวกับดนตรีอยํางถูกต๎องเป็นไปตาม
มาตรฐานสากล โดยการเปิดเวทีเพ่ือแสดงความสามารถทางด๎านดนตรี จึงเป็นแรงผลักดันให๎เกิด
โครงการตําง ๆ มากมาย อาทิ Yamaha Thailand Music Festival, การประกวดวงโยธวาธิต 
นักเรียน นักศึกษา ชิงถ๎วยพระราชทานฯ เป็นต๎น พร๎อมทั้งริเริ่มโครงการใหมํ ๆ ที่มีประโยชน์และ
กําลังเป็นที่สนใจเพ่ิมมากข้ึน และได๎ดําเนินงานจัดกิจกรรมตํอเนื่องมาทุกปี 
 ด๎วยความรํวมมือของ บริษัท สยามดนตรียามาฮํา จํากัด ผู๎แทนจําหนํายสินค๎า พร๎อมทั้ง
หนํวยงานทั้งภาครัฐและเอกชนที่ให๎การสนับสนุน ซึ่งขณะนี้มีโครงการหรือกิจกรรมหลัก ดังนี้ 
  1). Yamaha Thailand Music Festival 
  เป็นกิจกรรมที่จัดขึ้นตํอเนื่องเป็นประจําทุกปี ซึ่งเป็นบทพิสูจน์มาตรฐานของนักเรียน
ดนตรีโรงเรียนดนตรียามาฮํา และโรงเรียนดนตรีในเครือขํายทั่วประเทศ โดยมีการจัดการแขํงขัน 
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เปียโน อิเล็กโทน กีต๎าร์ และคีย์บอร์ด เพ่ือให๎นักเรียนได๎แสดงความสามารถทางด๎านดนตรีตํอ
สาธารณะชน 
  2) The Royal's Cup Concert and Marching Band Contest 
  การประกวดวงโยธวาทิตนักเรียน นักศึกษา ชิงถ๎วยพระราชทานฯ จัดขึ้นเป็นประจํา  
ทุกปี นับเป็นโครงการที่ประสบความสําเร็จเป็นอยํางมาก มีผู๎สนใจกวํา 30,000 คน เข๎ารํวมชมการ
แขํงขันวงโยธวาธิตจากโรงเรียนตําง ๆ ทั่วประเทศ 
  3) Yamaha Looktung Contest 
  การประกวดวงดนตรีลูกทํุงนักเรียนแหํงประเทศไทย จัดขึ้นเพ่ืออนุรักษ์และสํงเสริม
เอกลักษณ์ของเพลงลูกทุํงไทย 
  4) Thailand Junior Original Concert (Thai J.O.C.) 
  เป็นกิจกรรมที่จัดขึ้นเพ่ือเปิดโอกาสให๎เยาวชนที่ศึกษาในหลักสูตรของ โรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา ที่มีอายุไมํเกิน 15 ปี นําบทเพลงที่ตนได๎ประพันธ์ขึ้นเองมาแสดงตํอสาธารณชน เพื่อมุํงสูํการ
เป็นนักดนตรีที่สามารถแสดงออกถึงความรู๎สึก ความคิดสร๎างสรรค์ และจินตนาการตามบทประพันธ์
ของตนเอง 
 
2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ณัฏฐ์วัฒน์ ภควันฉัตร และจิรศักดิ์ จิยะจันทน์ (2562) ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์
การตลาดบริการที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาตามสํวนประสมทางการตลาด 
พบวํา 1) องค์ประกอบของปัจจัย 1) กลยุทธ์การตลาดบริการมี 8 องค์ประกอบ ได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ์ 
ด๎านราคา ด๎านสถานที่ ด๎านสํงเสริมการตลาดด๎านบุคลากร ด๎านลักษณะทางกายภาพ ด๎าน
กระบวนการ และด๎านผลิตภาพ 2) นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ มี 4 องค์ประกอบ ได๎แกํ การเรียนผํานระบบ
ออนไลน์และการตลาดออนไลน์ Digital Marketing การพัฒนาสื่อการเรียนการสอน การพัฒนา
ครูผู๎สอนและบุคลากรที่ให๎บริการ และขยายหลักสูตรเพิ่มเติมสําหรับกลุํมเด็กประถมจนถึงกลุํมวัย
ผู๎ใหญํเพื่อเตรียมพร๎อม สําหรับAEC 3) การตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาตามสํวนประสมทาง
การตลาด มี 6 องค์ประกอบ ได๎แกํ คุณคําที่ลูกค๎าจะได๎รับ ต๎นทุน ความสะดวกและความสบาย การ
ติดตํอสื่อสาร การดูแลเอาใจใสํ ความสําเร็จในการตอบสนองความต๎องการ 2) อิทธิพลของปัจจัยกล
ยุทธ์ด๎านการตลาดบริการ กลยุทธ์ด๎านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ สํงผลตํอการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียน
กวดวิชา อยํางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 3) กลยุทธ์การตลาดบริการโรงเรียนกวดวิชา มีดังนี้ 1) 
ด๎านผลิตภัณฑ์มีหลักสูตรการเรียนการสอนที่หลากหลายรูปแบบและสร๎างจุดเดํนของตนเอง 2) ด๎าน
ราคาอัตราคําเรียนเหมาะสมในแตํละวิชา อาจมีการปรับคําเรียนเพ่ิมข้ึนจากการผลักภาระต๎นทุนด๎าน
ภาษี 3) ด๎านการจัดจําหนํายหรือสถานที่อยูํในแหลํงชุมชนในกลางเมืองและห๎างสรรพสินค๎า พื้นที่การ
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เรียนรู๎สนับสนุนความรู๎สึกผํอนคลายความเครียด 4) ด๎านการสํงเสริมการตลาดจัดรายการสํงเสริมการ
ขาย ลดคําเรียนให๎นักเรียนเกําที่ต๎องการเข๎ามาเรียนซ้ํา 5) ด๎านบุคลากร มีติวเตอร์ที่มีความรู๎ความ
ชํานาญ มีมนุษย์สัมพันธ์ดีเป็นผู๎ให๎ความรู๎ 6) ด๎านลักษณะทางกายภาพเน๎นความสะดวกสบายของ
ผู๎เรียนมีอุปกรณ์ตําง ๆ ครบครัน 7) ด๎านกระบวนการ มีการติวนอกสถานที่ด๎วย และ 8) มีการแสดง
สถิติผลงานความสําเร็จของนักเรียนที่ผํานมา สํวนกลยุทธ์ด๎านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 1) การเรียนผําน
ระบบออนไลน์ รูปแบบการเรียนรู๎ด๎วยตนเองได๎ 2) การพัฒนาสื่อการเรียนการสอน มีการใช๎สื่อการ
เรียนการสอนและเทคโนโลยีที่ทันสมัย 3) การพัฒนาครูผู๎สอนได๎มีการพัฒนาให๎เข๎ากับยุคสมัยใหมํ
มากขึ้น ทําสิ่งที่นําเบื่อเป็นสิ่งที่ชวนติดตาม 4) ขยายหลักสูตรเพิ่มสําหรับกลุํมเด็กประถมจนถึงกลุํมวัย
ผู๎ใหญํ เพ่ือเตรียมพร๎อมสําหรับ AEC โดยเฉพาะภาษาอาเซียน เพ่ือดําเนินธุรกิจระหวํางประเทศ 
 กิตติพร แซํแต๎ (2559) ทําการศึกษาเกี่ยวกับการศึกษาองค์ประกอบทางธุรกิจสูํความสําเร็จ
ในการประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรีในประเทศไทย พบวํา องค์ประกอบสภาพแวดล๎อมภายในที่
นําไปสูํความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรี ได๎แกํ การบริหารจัดการภายใน การวางแผน
ทางการตลาดและคุณลักษณะของผู๎ประกอบการ องค์ประกอบสภาพแวดล๎อมภายนอกที่นําไปสูํ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนดนตรี ได๎แกํ การแขํงขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
คํานิยมของสังคมไทยด๎านดนตรี และเทคโนโลยี สภาพธุรกิจโรงเรียนดนตรี ในปัจจุบันมีจํานวน
โรงเรียนดนตรีมากกวําความต๎องการ มีสภาพการแขํงขันที่รุนแรง และแนวโน๎มทางธุรกิจโรงเรียน
ดนตรีในอนาคตยังคงแขํงขันรุนแรงเชํนเดิมด๎วยคุณภาพ และเป็นธุรกิจสําหรับผู๎ประกอบการรายใหญํ
ที่มีทุนทรัพย์เพียงพอความสําเร็จที่ไมํใชํตัวเงิน ได๎แกํ ความสําเร็จด๎านดนตรีของผู๎เรียน ความพึงพอใจ
ของลูกค๎าและบุคลากรในองค์กร ชื่อเสียงความอยูํรอดในธุรกิจโรงเรียนดนตรี ความสําเร็จที่อยูํในรูป
ของตัวเงินได๎แกํ ความสามารถในการสร๎างรายได๎ และความสามารถในการขยายสาขา ปัญหาและ
อุปสรรคที่พบในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนดนตรี ได๎แกํ ปัญหาจากสภาพเศรษฐกิจ อุปสรรคจาก
ภาครัฐบาล การเมืองและกฎหมายที่เกี่ยวข๎อง ปัญหาจากการแขํงขัน ปัญหาจากคํานิยมด๎าน
การศึกษาของคนไทย และปัญหาจากการบริหารจัดการองค์กร 
 อาทิตย์ วํองไวตระการ (2560) ทําการศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลของปัจจัยสํวนประสมทาง
การตลาดและเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลตํอการรับรู๎ของผู๎บริโภคในการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าผํานร๎านค๎าออนไลน์ พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย อายุอยูํที่ระหวําง 21-30 
ปี มีการศึกษาอยูํในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได๎เฉลี่ยตํอเดือนอยูํ
ระหวําง 15,001-25,000 บาท ผู๎ตอบแบบสอบถามนิยมใช๎สมาร์ทโฟนในการซื้อสินค๎าผํานร๎านค๎า
ออนไลน์ ผํานชํองทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เชํน Lazada, Shopee มักซื้อสินค๎าเฉลี่ย
เดือนละครั้ง ราคาสินค๎าที่ทําการซื้อในแตํละครั้งอยูํที่ระหวําง 501-1,000 บาท การวิเคราะห์ปัจจัย
สํวนประสมทางการตลาดและเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ สามารถสกัดปัจจัยใหมํออกมา
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ได๎ 8 กลุํม โดยแตํละปัจจัยสํงผลตํอปัจจัยในการรับรู๎ของผู๎บริโภค ดังนี้ 1) ปัจจัยสํวนประสมทาง
การตลาดและปัจจัยด๎านเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ทั้ง 8 กลุํมมีอิทธิพลตํอการรับรู๎ของ
ผู๎บริโภคในด๎านการยอมรับเทคโนโลยีเกี่ยวกับการรับรู๎ประโยชน์ตํอการใช๎งาน 2) ปัจจัยเครื่องมือ
สื่อสารทางการตลาดออนไลน์ด๎านการทําการตลาดผํานเครื่องมือค๎นหาบนอินเทอร์เน็ตและปัจจัยสํวน
ประสมทางการตลาดทั้ง 4 กลุํม มีอิทธิพลตํอการรับรู๎ของผู๎บริโภคในด๎านการยอมรับเทคโนโลยี
เกี่ยวกับการรับรู๎วํางํายตํอการใช๎งาน 3) ปัจจัยเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ด๎านการตลาด
ผํานเนื้อหาและด๎านการสํงเสริมการขายผํานเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลตํอการ
รับรู๎ของผู๎บริโภคในด๎านการรับรู๎ความเสี่ยง 4) ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดในด๎านคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมกับราคาและความนําเชื่อถือ ด๎านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และราคา ด๎าน
การบริการและการจัดสํง ปัจจัยเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ด๎านการทําการตลาดผําน
เครื่องมือค๎นหาบนอินเทอร์เน็ต และด๎านการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์มีอิทธิพลตํอการรับรู๎ของ
ผู๎บริโภคในด๎านความไว๎วางใจ และ 5) ปัจจัยการรับรู๎ของผู๎บริโภคในด๎านการยอมรับเทคโนโลยี
เกี่ยวกับการรับรู๎วํางํายและมีประโยชน์ตํอการใช๎งาน การรับรู๎ความเสี่ยง และความไว๎วางใจ สํงผลตํอ
การตัดสินใจซื้อสินค๎าผํานร๎านค๎าออนไลน์ 
 ศิริพร อยูํแก๎ว (2560) ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตาม
อัธยาศัยในเขตอําเภอเมืองจังหวัดชลบุรี พบวํา สภาพปัญหาและอุปสรรคท่ีพบจากการดําเนินการ
ธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอําเภอเมืองจังหวัดชลบุรี คือ ปัญหาในการบริหารจัดการใน
เรื่องตําง ๆ เชํน ผู๎สอนไมํรู๎จุดประสงค์ของผู๎เรียนครูผู๎สอนไมํตรงตํอเวลา ครูผู๎สอนไมํใสํใจในการสอน 
หลักสูตรในการเรียนเข๎มงวดมากเกินไป การประชาสัมพันธ์ไมํทั่วถึง รวมถึงปัญหาทางด๎าน
สภาพแวดล๎อมภายในโรงเรียนและสิ่งอํานวยความสะดวกให๎กับผู๎รับบริการ จากผลการวิจัยที่กลําวมา
ข๎างต๎นนั้นได๎นาไปสร๎างเป็นกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอําเภอเมือง
จังหวัดชลบุรี คือ กลยุทธ์ SPACE ซ่ึงประกอบไปด๎วย S (Student Center leaning Technique) 
หมายถึงผู๎เรียนคือคนสําคัญ P (Professional Staff) หมายถึง บุคลากรที่มีความสามารถ A 
(Accession and Participation) หมายถึง การเข๎าถึงและมีสํวนรํวม C (Course and Time 
Flexibility) หมายถึง การจัดการที่มีความยืดหยุํน E (Environment and Facilities) หมายถึง 
สภาพแวดล๎อมที่ดีและมีความพร๎อม 
 พรพรรณ ตาลประเสริฐ (2559) ทําการศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลของการตลาดแบบดิจิทัลตํอ
การตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคกลุํมธุรกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
พบวํา กลุํมตัวอยํางที่ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศหญิง ชํวงอายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด 
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 10,001-20,000 บาท 
งานอดิเรกเลํนอินเทอร์เน็ต ตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการผํานอีคอมเมิร์ซเพราะมีรายการสํงเสริม
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การขายที่นําสนใจ ตัดสินใจซื้อด๎วยตนเอง เดือนละ 1-2 ครั้ง ราคาครั้งละ 501-1,000 บาท สาเหตุที่
เลือกซื้อคือต๎องการความสะดวกสบายเนื่องจากสามารถเลือกซ้ือได๎ตลอด24 ชั่วโมง ผํานอุปกรณ์
สมาร์ทโฟนชํวงเวลา 16.01-20.00 น. และ 20.01-24.00 น. เลือกซ้ือประเภทสินค๎าแฟชั่น ผําน
ชํองทาง Facebook ผลการทดสอบสมมติฐานการตลาดแบบดิจิทัล ด๎านเว็บไซต์ ด๎านการตลาดเชิง
เนื้อหา ด๎านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ ด๎านครองหน๎าแรก และด๎านสื่อสังคมมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ
ของผู๎บริโภคกลุํมธุรกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 
 ปรางทิพย์ มัตโน (2559) ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจ
เลือกเรียนศิลปะ ของสถาบันอินดี้อาร์ต พบวํา ผู๎ปกครองสํวนใหญํเป็นเพศหญิง มีอายุระหวําง 31-40 
ปี ประกอบธุรกิจสํวนตัว จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ทีรายได๎เฉลี่ยของครอบครัวตํอเดือน 60,001 
บาท ขึ้นไป สํวนมากมีจํานวนเด็กในปกครอง 1 คน โดยมีความสัมพันธ์เป็นบิดา/ มารดา และโดยมาก
มีการเรียนเสริมทักษะในด๎านอ่ืน ๆ ด๎านปัจจัยสิ่งกระตุ๎นการตอบสนองของผู๎บริโภคพบวํา ด๎าน
จิตวิทยามีคําเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือด๎านสังคม และด๎านจิตวิทยา ตามลําดับ ด๎านปัจจัยสํวนประสม
การตลาด พบวํา ผู๎ปกครองให๎ความสําคัญกับด๎านผู๎สอน ด๎านสภาพแวดล๎อม และด๎านกระบวน
กระบวน สูงสุดสามอันดับแรก และด๎านการตัดสินใจเลือกเรียนศิลปะ พบวํา ผู๎ปกครองให๎ความสําคัญ
กับการเลือกเรียนหลักสูตรศิลปะสูงกวําหลักสูตรทาขนม สํวนการทดสอบสมมติฐาน พบวํา ปัจจัย
ด๎านประชากรศาสตร์ ด๎านเพศ ระดับการศึกษา จํานวนเด็กในปกครอง และการเรียนเสริมด๎านอื่น ๆ 
สํงผลตํอการตัดสินใจเลือกเรียนศิลปะของสถาบันอินดี้อาร์ต ด๎านปัจจัยสิ่งกระตุ๎นการตอบสนองของ
ผู๎บริโภค พบวํา ด๎านวัฒนธรรมและด๎านจิตวิทยาสํงผลตํอการตัดสินใจเลือกเรียนศิลปะของสถาบัน
อันดี้อาร์ต 
 เมธาวี เจริญผล และบุหงา ชัยสุวรรณ (2558) ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสาร
การตลาดผํานสื่อออนไลน์ ของนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด์ พบวํา กลยุทธ์การสื่อสารการตลาด
ผํานสื่อออนไลน์ของนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด์ ประกอบไปด๎วย 4 ขั้นตอน ได๎แกํ 1) การ
วิเคราะห์สถานการณ์ตลาดปัจจุบันที่เปลี่ยนแปลง 2) การกําหนดกลุํมเป้าหมายที่เป็นวัยรุํนเพ่ิมเติม
จากกลุํมเป้าหมายหลัก 3) การกําหนดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผํานสื่อออนไลน์ ได๎แกํ การ
เลือกใช๎สื่อนําเสนอเนื้อหาสารที่รวดเร็วและมีความถี่สูง การสื่อสารผํานแบรนด์แอมบาสเดอร์และบิวตี้
บล็อกเกอร์ กําหนดงบประมาณการสื่อสารการตลาด ผํานสื่อออนไลน์ของนิตยสาร และระยะเวลาใน
การสื่อสารการตลาดผํานสื่อออนไลน์ของนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด์ 4) การประเมินผล จากการ
มีสํวนรํวมของกลุํมเป้าหมาย สํวนผลการวิจัยตอบสนองของผู๎อําน พบวํา กลุํมผู๎อํานเกิดความเข๎าใจ
ในเนื้อหาและรูปแบบการนาเสนอนิตยสาร เมื่อเข๎าถึงข๎อมูลผํานชํองทางของเฟซบุ๏กเป็นอันดับ 1 
เนื่องจากตรงกับพฤติกรรมการใช๎ชีวิตประจําวันของผู๎อํานมากท่ีสุด สํวนด๎านความรู๎สึกกลุํมผู๎อําน
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พอใจและสนใจการนําเสนอเนื้อหาที่เกี่ยวกับแฟชั่นที่รวดเร็ว และเป็นแบบนาทีตํอนาที (Real Time) 
โดยทําให๎เกิดพฤติกรรมการแตํงกายเลียนแบบศิลปิน ดารา แบรนด์แอมบาสเดอร์ รวมถึงยังสํงผลตํอ
การรํวมสนุกทากิจกรรมการซื้อ และสมัครสมาชิกกับนิตยสาร 
 ไรวินท์ มนธาตุผลิน (2558) ทําการศึกษาเกี่ยวกับโครงการจัดตั้ง Music Lifestyle Center  
พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศชาย มีอายุระหวําง 31–40 ปี มีสถานภาพสมรส 
การศึกษาอยูํในปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นนักดนตรี และมีรายได๎ตํอเดือนอยูํระหวําง 20,001–
30,000 บาท มีความถี่ในการใช๎บริการร๎านจําหนํายสินค๎าและบริการที่เกี่ยวกับดนตรีเฉลี่ย 2-3 เดือน
ตํอครั้ง โดยใช๎เงินในการซื้อสินค๎าและบริการที่เกี่ยวกับดนตรี น๎อยกวํา 1,000 บาทตํอครั้ง ซึ่งเคยใช๎
เงินในการซื้อสินค๎าและบริการที่เกี่ยวกับดนตรีสูงสุดจํานวน 40,001–60,000 บาท และผู๎ตอบ
แบบสอบถามสํวนใหญํมีความคิดเห็นตํอการใช๎บริการร๎านจําหนํายสินค๎าและบริการด๎านตําง ๆ ที่
เกี่ยวกับดนตรีเขตกรุงเทพมหานคร 1) ปัจจัยด๎านสินค๎าและบริการ ( = 3.73) โดยมีความคิดเห็น
ตํอร๎านขายโสตวัสดุตําง ๆ และ Live House สถานที่จัดงาน อยูํในระดับมากที่สุด 2) ปัจจัยด๎านราคา 
( = 3.85) โดยมีความคิดเห็นตํอราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ อยูํในระดับมากที่สุด 3) ปัจจัยด๎าน
ชํองทางการจัดจําหนําย ( = 3.73) โดยมีความคิดเห็นตํอสถานที่ใกล๎สถานีรถไฟฟ้า BTS, MRT 
และมีที่จอดรถพอเพียง อยูํในระดับมากท่ีสุด 4) ปัจจัยด๎านการสํงเสริมการขาย (  = 3.96) โดยมี
ความคิดเห็นตํอการให๎คําแนะนําและการบริการ อยูํในระดับมากที่สุด 
 สุทินา หิรัญประทีป (2557) ทําการศึกษาเกี่ยวกับประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาด
ออนไลน์สําหรับกลุํมเยาวชนของธุรกิจดนตรีในประเทศไทย พบวํา กลุํมตัวอยํางเป็นเพศหญิง และ 
เพศชาย ในสัดสํวนที่เทํากันอายุสูงสุด 26 ปี สํวนใหญํศึกษาอยูํในระดับปริญญาตรีและมีรายได๎เฉลี่ย 
5,000–10,000 บาท เหตุผลที่เยาวชนเลือกฟังเพลงจากคํายตําง ๆ พบวํา เหตุผลอันดับแรก คือ 
เพราะเนื้อหาของเพลงมีความไพเราะ สําหรับชํองทางในการรับรู๎และรับฟังดนตรีผํานสื่อออนไลน์ 
พบวํา เยาวชนใช๎ชํองทาง YouTube ในการรับรู๎และรับฟังดนตรีผํานสื่อออนไลน์/อินเทอร์เน็ตมาก
ที่สุด ในสํวนของชํองทางในการรับรู๎และรับฟังขําวสารทางการตลาดของธุรกิจดนตรี พบวําชํองทางที่
เยาวชนรับรู๎และรับฟังขําวสารการตลาดของธุรกิจดนตรีมากท่ีสุด คือ ข๎อมูลจากสื่อออนไลน์ สําหรับ
การศึกษาเก่ียวกับความเห็นตํอกลยุทธ์การสื่อสารออนไลน์ชํองทางตําง ๆ ของธุรกิจดนตรีในประเทศ
ไทย พบวํา เยาวชนมีความเห็นตํอกลยุทธ์ของการสื่อสารออนไลน์ทางหน๎าเพจ YouTube อยูํใน
ระดับเห็นด๎วยอยํางยิ่งในขณะที่เพจ Website, เพจ Facebook และคลื่นวิทยุออนไลน์ อยูํในระดับ
เห็นด๎วย สําหรับประสิทธิผลของกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผํานสื่อออนไลน์ของธุรกิจดนตรี พบวํา 
อันดับแรก สื่อออนไลน์งํายตํอการหาข๎อมูลขําวสารของเพลงได๎อยํางรวดเร็ว ผลการทดสอบ
สมมติฐานการวิจัยพบวํา ลักษณะทางประชากรศาสตร์จําแนกตามรายได๎แตกตํางกันจะมีประสิทธิผล
ของการสื่อสารผํานชํองทางออนไลน์แตกตํางกัน 
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 ธัญญ์นรี วีณากร (2557) ทําการศึกษาเกี่ยวกับศึกษาปัจจัยที่มีผลตํอความต๎องการของ
ผู๎ปกครองที่สํงบุตรหลานเข๎าเรียนโรงเรียนดนตรีเอกชน หลักสูตรวิชาขับร๎อง ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวํา ข๎อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู๎ปกครองที่สํงบุตรหลานเข๎าเรียนโรงเรียนดนตรีเอกชน หลักสูตร
วิชาขับร๎อง ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวําผู๎ปกครองสํวนใหญํเคยสํงบุตรหลานเรียนปฏิบัติเครื่อง
ดนตรีเปียโนมากํอน มากที่สุด และนอกจากการเรียนดนตรีแล๎ว ผู๎ปกครองยังต๎องการสํงเสริมให๎บุตร
หลานเรียนรู๎กิจกรรมการเสริมทักษะเกี่ยวกับการแสดง ซึ่งจะเป็นการฝึกให๎เด็ก ๆ กล๎าแสดงออก
สํงเสริมบุคลิกภาพที่ดีในการดําเนินชีวิต และข๎อมูลสําคัญ คือการทราบถึงความต๎องการของ
ผู๎ปกครองในการตัดสินใจสํงบุตรหลานเข๎าเรียน กิจกรรมการเรียนการสอนนั้น ผู๎ปกครองสํวนใหญํ 
ต๎องการให๎มีความหลากหลาย ไมํทําให๎นักเรียนเกิดความเบื่อหนําย ให๎ได๎เรียนรู๎ดนตรีเพื่อความสุข
และความผํอนคลายเป็นหลัก นอกจากนี้ แตํละโรงเรียนควรมีครูผู๎สอนที่มีความรู๎ความสามารถในการ
สอนได๎หลากหลายสไตล์เพลง และรู๎จักสังเกตพฤติกรรมนักเรียน มีจิตวิทยาในการสอน จาก
แบบสอบถามทําให๎เราได๎ทราบอีกวํา ผู๎ปกครองมีความสนใจ ที่จะให๎บุตรหลานได๎เรียนรู๎การออกเสียง
ที่ถูกต๎องชัดเจนมากข้ึน ครูผู๎สอนและทางโรงเรียนดนตรีควรจัดให๎มีความเฉพาะเจาะจง เพ่ือ
ตอบสนองความต๎องของผู๎เรียนที่มีวัตถุประสงค์ท่ีแตกตํางกันออกไปในปัจจุบันเมื่อหลักสูตรการเรียน
การสอนมีคุณภาพและมีความหลากหลาย ก็จะสามารถดึงดูดและตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎รับบริการได๎เป็นอยํางดี 
 
2.5. สมมติฐานงานวิจัย 
 สมมติฐานงานวิจัยที่ 1 ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี    
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 สมมติฐานงานวิจัยที่ 2 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสร๎างความ
สดใส (Vividness Creation) ทีม่ีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 สมมติฐานงานวิจัยที่ 3 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎
งําย (Accessible Content) ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 สมมติฐานงานวิจัยที่ 4 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านเนื้อหาที่นําสนใจ
และสนุกสนาน (Informative and Entertaining) ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียน
ดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
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 สมมติฐานงานวิจัยที่ 5 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารเฉพาะ
ราย (Personalization Communication) ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี     
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 สมมติฐานงานวิจัยที่ 6 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารแบบ
ปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี  
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 
2.6 กรอบแนวคิดในการท าวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง “ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี    
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ” สามารถเขียนเป็นกรอบแนวคิด ได๎ดังนี้ 
 
ภาพที่ 2.1: กรอบแนวความคิด 
 

 
 

 
 

กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผ่าน 
เฟซบุก๊ (Marketing Communication 
via Facebook) (Lin, et al., 2017) 
ประกอบด๎วย  

1) ด๎านการสร๎างความสดใส 
2) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย 
3) ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความ
สนุกสนาน  
4) ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย 
5) ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ 

การตัดสินใจใช้บริการโรงเรยีนดนตรี 
ยามาฮ่า สุพรรณบุรี ของผู้ปกครอง
กลุ่มลูกค้าใหม่ (Luhmann, 2018) 
ประกอบด๎วย 

1) การรับรู๎ถึงความต๎องการ 
2) การค๎นหาข๎อมูล 
3) การประเมินทางเลือกในการ
ตัดสินใจซื้อ 
4) การตัดสินใจซื้อ 
5) พฤติกรรมหลังการซื้อ 



 

 

บทที่ 3 
วิธีการด าเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Methodology) ซึ่งผู๎วิจัย
ได๎ใช๎แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข๎อมูล โดยทําการวิเคราะห์ข๎อมูลด๎วยโปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิติ และนําเสนอรายงานในรูปแบบตาราง 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ในเขตจังหวัดสุพรรณบุรี จํานวน 300 คน (“โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี”, 2562) 
จํานวนนี้ คือ ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรีในปี 2562 ที่ผํานมา ซึ่ง
สมัครมาจากสื่อออนไลน์เฟซบุ๏ก 
 กลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ในเขตจังหวัดสุพรรณบุรี จํานวน 172 คน ซึ่งการกําหนดขนาดกลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการ
วิจัยคํานวณจากสูตรของ Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่นประมาณ 95% ความคลาดเคลื่อน
ของการสุํมตัวอยํางที่ ระดับ .05 สูตรที่ใช๎ คือ 
 

   n = 
21 Ne

N


 

 
 เมื่อ  n = ขนาดตัวอยําง 
   N = ขนาดประชากร 
   e = ความคลาดเคลื่อนของการสุํมตัวอยํางที่ระดับ .05 
 ดังนั้นขนาดของกลุํมตัวอยํางคือ 
 

  n = 
2)05.0)(300(1

300


 

    
   = 171.41 คน 
 ในการทําวิจัยครั้งนี้ ผู๎ทําวิจัยใช๎กลุํมตัวอยําง จํานวน 172 คน 
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 วิธีการสุํมตัวอยําง กลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการวิจัยครั้งนี้ เลือกกลุํมตัวอยํางโดยเลือกวิธีสุํมแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) คือ ผู๎วิจัยลงพ้ืนที่ ณ โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ใน
เขตจังหวัดสุพรรณบุรี โดยแจกแบบสอบถามแกํผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํของโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี เนื่องจากผู๎เรียนสํวนใหญํเป็นเด็ก และเยาวชน จึงเลือกเก็บกับผู๎ปกครองเพราะผู๎ปกครอง
มีอิทธิพลในการชําระเงิน โดยคัดเลือกจากความเต็มใจตอบแบบสอบถามของผู๎ปกครอง เก็บจนครบ
ตามจํานวน 172 ชุด 
 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช๎ในการวิจัย ใช๎แบบสอบถามที่ผู๎วิจัยสร๎างขึ้น โดยการศึกษาจากแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง เครื่องมือแบํงออกเป็น 5 สํวน คือ 
 สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม จํานวน 7 ข๎อ ลักษณะมาตรวัดเป็น 
Nominal 
 สํวนที่ 2 พฤติกรรมการใช๎บริการ จํานวน 13 ข๎อ ลักษณะมาตรวัดเป็น Ordinal 
 สํวนที่ 3 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) 5 ด๎าน จํานวน 20 ข๎อ ลักษณะมาตรวัดเป็น Interval 
  1) ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) 
  2) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) 
  3) ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน (Informative and Entertaining) 
  4) ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) 
  5) ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) 
 แบบสอบถามที่ใช๎จะประเมินคําตอบเป็น 5 ระดับ (Rating Scale) (บุญชม ศรีสะอาด, 
2543) คือ 
  เห็นด๎วยมากที่สุด  ให๎คําน้ําหนัก 5 คะแนน 
  เห็นด๎วยมาก  ให๎คําน้ําหนัก 4 คะแนน 
  เห็นด๎วยปานกลาง  ให๎คําน้ําหนัก 3 คะแนน 
  เห็นด๎วยน๎อย  ให๎คําน้ําหนัก 2 คะแนน 
  เห็นด๎วยน๎อยที่สุด  ให๎คําน้ําหนัก 1 คะแนน 
 การแปลผลคําคะแนนของตัวแปลเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) จะข้ึนกับความคิดเห็นของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ของโรงเรียน
ดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ในเขตจังหวัดสุพรรณบุรี แปลผลโดยถือตามเกณฑ์คะแนนเฉลี่ย (ละเอียด 
ศิลาน๎อย และกัณฑิมาลย์ จินดาประเสริฐ, 2562) โดยใช๎สูตรอัตราภาคชั้น 
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   5

15  =  0.80 

  คําเฉลี่ย 1.00–1.80 เห็นด๎วยน๎อยที่สุด หมายถึง การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
(Marketing Communication via Facebook) อยูํในระดับน๎อยที่สุด 
  คําเฉลี่ย 1.81–2.60 เห็นด๎วยน๎อย หมายถึง การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
(Marketing Communication via Facebook) อยูํในระดับน๎อย 
  คําเฉลี่ย 2.61–3.40 เห็นด๎วยปานกลาง หมายถึง การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
(Marketing Communication via Facebook) อยูํในระดับปานกลาง 
  คําเฉลี่ย 3.41–4.20 เห็นด๎วยมาก หมายถึง การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
(Marketing Communication via Facebook) อยูํในระดับมาก 
  คําเฉลี่ย 4.21–5.00 เห็นด๎วยมากที่สุด หมายถึง การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
(Marketing Communication via Facebook) อยูํในระดับมากที่สุด 
 สํวนที่ 4 การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎า
ใหมํ จํานวน 9 ข๎อ ลักษณะมาตรวัดเป็น Interval 
 แบบสอบถามที่ใช๎จะประเมินคําตอบเป็น 5 ระดับ (Rating Scale) (บุญชม ศรีสะอาด, 
2543) คือ 
  เห็นด๎วยมากที่สุด   ให๎คําน้ําหนัก 5 คะแนน 
  เห็นด๎วยมาก  ให๎คําน้ําหนัก 4 คะแนน 
  เห็นด๎วยปานกลาง  ให๎คําน้ําหนัก 3 คะแนน 
  เห็นด๎วยน๎อย  ให๎คําน้ําหนัก 2 คะแนน 
  เห็นด๎วยน๎อยที่สุด  ให๎คําน้ําหนัก 1 คะแนน 
 การแปลผลคําคะแนนของตัวแปลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํจะขึ้นกับความคิดเห็นของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ของ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ในเขตจังหวัดสุพรรณบุรี แปลผลโดยถือตามเกณฑ์คะแนนเฉลี่ย 
(ละเอียด ศิลาน๎อย และกัณฑิมาลย์ จินดาประเสริฐ, 2562) โดยใช๎สูตรอัตราภาคชั้น 
 

   5

15   =  0.80 

 
  คําเฉลี่ย 1.00–1.80 เห็นด๎วยน๎อยที่สุด หมายถึง การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ อยูํในระดับน๎อยที่สุด 
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  คําเฉลี่ย 1.81–2.60 เห็นด๎วยน๎อย หมายถึง การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี     
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ อยูํในระดับน๎อย 
  คําเฉลี่ย 2.61–3.40 เห็นด๎วยปานกลาง หมายถึง การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ อยูํในระดับปานกลาง 
  คําเฉลี่ย 3.41–4.20 เห็นด๎วยมาก หมายถึง การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี      
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ อยูํในระดับมาก 
  คําเฉลี่ย 4.21–5.00 เห็นด๎วยมากที่สุด หมายถึง การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ อยูํในระดับมากที่สุด 
 สํวนที่ 5 ข๎อเสนอแนะอ่ืน ๆ  
 
3.3 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 
 แบบสอบถามฉบับนี้ ผู๎วิจัยได๎สร๎างข้ึนเอง มีขั้นตอนในการสร๎าง ดังนี้ 
 3.3.1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข๎องในเรื่อง ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การ
สื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ กําหนดกรอบ
แนวคิดท่ีใช๎ในการวิจัย และใช๎เป็นแนวทางในการสร๎างแบบสอบถาม 
 3.3.2 สร๎างแบบสอบถาม และตรวจสอบเนื้อหาของแบบสอบถามวํา ครอบคลุม
วัตถุประสงค์ จากการนําแบบสอบถามไปให๎อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจ และนํามาปรับปรุงตามคําแนะนํา
ของอาจารย์ที่ปรึกษา 
 3.3.3 นําแบบสอบถามที่ได๎ไปทดลองใช๎ (Try–out) กับผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ของ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ในเขตจังหวัดสุพรรณบุรี จํานวน 40 ชุด เพื่อหาคุณภาพเครื่องมือ 
โดยการหาคําความเที่ยงหรือความเชื่อถือได๎ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช๎สูตรสัมประสิทธิ์
แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใช๎โปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิจัยทาง
สังคมศาสตร์ ได๎คําความเที่ยงหรือความเชื่อถือได๎ของแบบสอบถามมากกวํา 0.80 (บุญชม ศรีสะอาด, 
2543) ซึ่งถือวําแบบสอบถามนี้ มีความเชื่อถือได๎สามารถนําไปเก็บข๎อมูลได๎จริง 
 
3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู๎วิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมข๎อมูล โดยใช๎แบบสอบถามที่ผู๎วิจัยสร๎างขึ้น ไปสอบถาม
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ในเขตจังหวัดสุพรรณบุรี ตําบล 
ทําระหัด อําเภอเมืองสุพรรณบุรี จังหวัดสุพรรณบุรี 72000 โดยเลือกวิธีสุํมแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) คือ ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ในเขต
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จังหวัดสุพรรณบุรี โดยคัดเลือกจากความเต็มใจตอบแบบสอบถามของกลุํมลูกค๎า และผู๎วิจัยได๎ชี้แจง
หลักในการตอบแบบสอบถามเพ่ือให๎กลุํมตัวอยํางมีความเข๎าใจในข๎อคําถาม โดยมีระยะเวลาในตอบ
แบบสอบถามประมาณ 10 นาที หลังจากนั้นจึงเก็บแบบสอบถามคืน เมื่อผู๎วิจัยเก็บแบบสอบถามครบ
ตามจํานวน 172 ชุด พร๎อมตรวจสอบความถูกต๎องครบถ๎วนของแบบสอบถาม และนําแบบสอบถามที่
ได๎มาดําเนินการวิเคราะห์ข๎อมูล ประมวลผลทางสถิติด๎วยเครื่องคอมพิวเตอร์ 
 
3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ วิเคราะห์และอธิบายโดยใช๎สถิติ ดังนี้ 
 3.5.1 เชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งประกอบด๎วย ความถ่ี ร๎อยละ คําเฉลี่ย สํวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) คือ 
  1) Simple Regression ใช๎วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหวํางตัวแปรตั้งแตํ 2 ตัวขึ้นไป 
ได๎แกํ ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
  2) Multiple Regression ใช๎วิเคราะห์ความสัมพันธ์ ได๎แกํ  
  การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) 
ด๎านการสร๎างความสดใส สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮําสุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํที่ตํางกัน 
  การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) 
ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํที่ตํางกัน 
  การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) 
ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํที่ตํางกัน 
  การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) 
ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํที่ตํางกัน 
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  การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) 
ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํที่ตํางกัน 
 
 



 

 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาเรื่อง “ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี    
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ” โดยมีวัตถุประสงค์ดังนี้ 1) เพ่ือศึกษาถึงการ
สื่อสารทางการตลาดด๎วยสื่อออนไลน์ Facebook ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียา
มาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ 2) เพ่ือศึกษาถึงความคิดเห็นของกลุํมลูกค๎าใหมํที่มีตํอกลยุทธ์
การตลาดผําน Facebook (Facebook Marketing)ของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 3) เพื่อ
ศึกษาถึงการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ มีผลการ
วิเคราะห์ ดังนี้ 
 4.1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 4.2 พฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 4.3 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) 
 4.4 การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 4.5 การทดสอบสมมติฐาน 
 
4.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 
ตารางที่ 4.1: แสดงคําความถี่และร๎อยละ จําแนกตามข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 

ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร๎อยละ 

1. เพศ   
         ชาย 87 50.6 
         หญิง 85 49.4 
รวม 172 100.0 

2. อายุ   
         น๎อยกวําหรือเทํากับ 30 ปี 30 17.4 
         31-35 ปี 21 12.2 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตํอ): แสดงคําความถ่ีและร๎อยละ จําแนกตามข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 

ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร๎อยละ 

2. อายุ   
         36-40 ปี 55 32.0 
         41-45 ปี 52 30.2 
         46-50 ปี 14 8.1 
         51 ปีขึ้นไป 0 0.0 
รวม 30 17.4 

3. ระดับการศึกษา   
         ต่ํากวําปริญญาตรี 11 6.4 
         ปริญญาตรี หรือเทียบเทํา 33 19.2 
         ปริญญาโท 93 54.1 
         สูงกวําปริญญาโทขึ้นไป 35 20.3 
รวม 172 100.0 

4. รายได๎ครอบครัวตํอเดือน   
         ต่ํากวําหรือเทํากับ 30,000 บาท 9 5.2 
         30,001–50,000 บาท 35 20.3 
         50,001–70,000 บาท 51 29.70 
         70,001–90,000 บาท 65 37.8 
         90,001 บาทข้ึนไป 12 7.0 

รวม 172 100.0 

5. อาชีพ   
         ข๎าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานของรัฐวิสาหกิจ 63 36.6 
         พนักงานบริษัทเอกชน/รับจ๎าง 28 16.3 
         ธุรกิจ/กิจการสํวนตัว 65 37.8 
         ค๎าขาย/อิสระ 16 9.3 
         เกษตรกรรม/ปศุสัตว์/ประมง 0 0.0 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตํอ): แสดงคําความถ่ีและร๎อยละ จําแนกตามข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 

ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม จํานวน ร๎อยละ 

5. อาชีพ   
         นิสิต/นักศึกษา 0 0.0 
         อ่ืน ๆ 0 0.0 
รวม 172 100.0 

6. จํานวนบุตรหลาน   
         1 คน 63 36.6 
         2 คน 62 36.0 
         3 คน 21 12.2 
         4 คนข้ึนไป 26 15.1 
รวม 172 100.0 

7. ที่อยูํอาศัย   
         จังหวัดสุพรรณบุรี 172 100.0 
         อ่ืนๆ 0 0.0 

รวม 172 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.1 พบวํา ปัจจัยด๎านประชากรศาสตร์ ที่เป็นผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ของ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ในเขตจังหวัดสุพรรณบุรี จํานวน 172 คน จําแนกตาม เพศ อายุ 
ระดับการศึกษารายได๎ครอบครัวตํอเดือน อาชีพ จํานวนบุตรหลาน ที่อยูํอาศัย ได๎ดังนี้ 
 เพศ พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ เป็นเพศชาย มีจํานวน 87 คน คิดเป็นร๎อยละ 
50.6และเพศหญิง จํานวน 85 คน คิดเป็นร๎อยละ 49.4 
 อายุ พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มีอายุระหวําง 36-40 ปี จํานวน 55 คน คิดเป็น
ร๎อยละ 32.0 รองลงมา 41-45 ปี จํานวน 52 คน คิดเป็นร๎อยละ 30.2 และน๎อยกวําหรือเทํากับ 30 ปี 
จํานวน 30 คน คิดเป็นร๎อยละ 17.4 
 ระดับการศึกษา พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ระดับการศึกษา ปริญญาโท จํานวน 
93 คน คิดเป็นร๎อยละ 54.1 รองลงมา สูงกวําปริญญาโทข้ึนไป จํานวน 35 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.3
และปริญญาตรี หรือเทียบเทํา จํานวน 33 คน คิดเป็นร๎อยละ 19.2 
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 รายได๎ครอบครัวตํอเดือน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มีรายได๎ครอบครัวตํอเดือน 
50,001–70,000 บาท จํานวน 65 คน คิดเป็นร๎อยละ 37.8 รองลงมา 70,001–90,000 บาท จํานวน 
51 คน คิดเป็นร๎อยละ 29.7 และ 30,001–50,000 บาท จํานวน 35 คน คิดเป็นร๎อยละ 20.3 
 อาชีพ พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ๎าง จํานวน 
65 คน คิดเป็นร๎อยละ 37.8 รองลงมา ข๎าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานของรัฐวิสาหกิจ จํานวน 
63 คน คิดเป็นร๎อยละ 36.6 และ ธุรกิจ/กิจการสํวนตัว จํานวน 28 คน คิดเป็นร๎อยละ 16.3 
 จํานวนบุตรหลาน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มีบุตรหลาน 1 คน จํานวน 63 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 36.6 รองลงมา 2 คน จํานวน 62 คน คิดเป็นร๎อยละ 36.0 และ 4 คนข้ึนไป จํานวน 
26 คน คิดเป็นร๎อยละ 15.1 
 ที่อยูํอาศัย พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ อยูํอาศัยในจังหวัดสุพรรณบุรี จํานวน 172
คน คิดเป็นร๎อยละ 100.0 
 
4.2 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ปกครองกลุ่มลูกค้าใหม่ 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงคําความถี่และร๎อยละ จําแนกตามพฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํม

ลูกค๎าใหมํ 
 

พฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ จํานวน ร๎อยละ 

1. การใช๎บริการ   
         ใช๎บริการครั้งแรก 172 100.0 
         ไมํได๎ใช๎บริการครั้งแรก 0 0.0 
รวม 172 100.0 

2. ระยะเวลาเฉลี่ยในการเรียนแตํละคอร์ส   
         1-2 สัปดาห ์ 3 1.7 
         3-4 สัปดาห ์ 11 6.4 
         5-6 สัปดาห ์ 91 52.9 
         7 สัปดาห์ขึ้นไป 67 39.0 
รวม 172 100.0 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตํอ): แสดงคําความถ่ีและร๎อยละ จําแนกตามพฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํม
ลูกค๎าใหมํ 

 

พฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ จํานวน ร๎อยละ 
3. คําใช๎จํายในการเรียนแตํละคอร์ส   
         ต่ํากวําหรือเทํากับ 5,000 บาทตํอคอร์ส 90 52.3 
         5,001–10,000 บาทตํอคอร์ส 54 31.4 
         10,001–15,000 บาทตํอคอร์ส 20 11.6 
         15,001–20,000 บาทตํอคอร์ส 6 3.5 
         มากกวํา 20,000 บาทตํอคอร์ส 2 1.2 
รวม 172 100.0 

4. ประเภทดนตรีของคอร์สที่เรียน   
         ดนตรีไทย (อาทิ ระนาด ขิม ซอ เป็นต๎น) 13 7.6 
         ดนตรีสากล (อาทิ กีตาร์ เปียโน ไวโอลิน กลอง อูคูเลเลํ 59 34.3 
         ขับร๎อง 71 41.3 
         ดนตรีนานาชาติอ่ืน ๆ 0 0 
         เต๎น (อาทิ แดนซ์ บัลเลํต์ เป็นต๎น) 29 16.9 

รวม 172 100.0 
5. ชํองทางรับข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียน   
         ผํานชํองทางออนไลน์ เชํน เพจเฟซบุ๏ก 146 84.9 
         ผํานชํองทางออฟไลน์ เชํน ป้ายโฆษณา 26 15.1 
         อ่ืน ๆ 0 0.0 
รวม 172 100.0 

6. ค๎นหาขําวสารของโรงเรียน    
         ผํานเฟซบุ๏ก 86 50.0 
         ผําน Google 21 12.2 
         ผํานการสอบถาม 65 37.8 
         อ่ืน ๆ 0 0.0 

รวม 172 100.0 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตํอ): แสดงคําความถ่ีและร๎อยละ จําแนกตามพฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํม
ลูกค๎าใหมํ 

 

พฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ จํานวน ร๎อยละ 

7. ชํวงวันมาเรียน   
         วันธรรมดา (จ.-ศ.) 76 44.2 
         วันเสาร-์อาทิตย์ 88 51.2 
         วันหยุดนักขัตฤกษ์ 8 4.7 
         ทุกวัน 0 0 
         อ่ืน ๆ 0 0.0 
รวม 172 100.0 

8. ชํวงเวลามาเรียน   
         ชํวงเช๎า (10.00 น.–12.59 น.) 97 56.4 
         ชํวงบําย (13.00 น.–15.59 น.) 17 9.9 
         ชํวงเย็น (16.00 น.–19.00 น.) 58 33.7 

รวม 172 100.0 

9. การรู๎จักโรงเรียน   
         มีคนแนะนํา 83 48.3 
         ค๎นหาข๎อมูลเอง 89 51.7 
         อ่ืน ๆ 0 0.0 

รวม 172 100.0 
10. สาเหตุที่สํงบุตรมาเรียน   
         ต๎องการพัฒนาความสามารถทางดนตรีของบุตรหลานให๎
ดีขึ้น 

30 17.4 

         ต๎องการให๎บุตรหลาน เป็นนักร๎อง นักดนตรี 3 1.7 
         ต๎องการให๎บุตรหลาน มีความสามารถทางดนตรี 66 38.4 
         ต๎องการให๎บุตรหลาน ใช๎เวลาวํางให๎เกิดประโยชน์ 73 42.4 
         อ่ืน ๆ 0 0.0 

รวม 172 100.0 
(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตํอ): แสดงคําความถ่ีและร๎อยละ จําแนกตามพฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํม
ลูกค๎าใหมํ 

 

พฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ จํานวน ร๎อยละ 

11. ปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียน   
         ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ (คุณภาพการเรียนการสอน และ
ความหลากหลายของวิชา เป็นต๎น) 

16 9.3 

         ปัจจัยด๎านราคา (ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ราคา
สมเหตุสมผล เป็นต๎น) 

26 15.1 

         ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (สถานที่สอนมีความ
สะดวก ครบครัน สวยงาม เป็นต๎น) 

49 28.5 

         ปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาด (โปรโมชั่นตําง ๆ ของ 
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี เป็นต๎น) 

47 27.3 

         ปัจจัยด๎านบุคคลหรือพนักงาน (การบริการที่ดีของ
พนักงานในโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี เป็นต๎น 

12 7.0 

         ปัจจัยด๎านลักษณะทางกายภาพ (เอกลักษณ์และชื่อเสียง
ของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี เป็นต๎น) 

11 6.4 

         ปัจจัยด๎านกระบวนการ (ข้ันตอนการสมัครเรียน และ
กระบวนการเรียนการสอนที่เป็นระบบ เป็นต๎น) 

11 6.4 

รวม 172 100.0 
12. การเคยเรียนดนตรี   
         เคย  172 100.0 
         ไมํเคย 0 0.0 

รวม 172 100.0 
13. เหตุผลการเปลี่ยนมาเรียนที่โรงเรียน   
         สถานที่มีความเหมาะสมตํอการเรียน 100 58.1 
         การจัดกิจกรรมอยํางตํอเนื่องของโรงเรียน 72 41.9 
         อ่ืนๆ 0 0.0 
รวม 172 100.0 
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 จากตารางที่ 4.2 พบวํา พฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ มีดังนี้ 
 การใช๎บริการ พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ใช๎บริการครั้งแรก จํานวน 172 คน  
คิดเป็นร๎อยละ 100.0 
 ระยะเวลาเฉลี่ยในการเรียนแตํละคอร์ส พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ใช๎ระยะเวลา
เฉลี่ยในการเรียนแตํละคอร์ส 5-6 สัปดาห์ จํานวน 91 คน คิดเป็นร๎อยละ 52.9 รองลงมา 7 สัปดาห์
ขึ้นไป  จํานวน 67 คน คิดเป็นร๎อยละ 39.0 และ 3-4 สัปดาห์ จํานวน 11 คน คิดเป็นร๎อยละ 6.4 
 คําใช๎จํายในการเรียนแตํละคอร์ส พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ จํายการเรียนแตํละ
คอร์ส 5,001–10,000 บาทตํอคอร์ส จํานวน 90 คน คิดเป็นร๎อยละ 52.3 รองลงมา 10,001–15,000 
บาทตํอคอร์ส จํานวน 54 คน คิดเป็นร๎อยละ 31.4 และ 15,001–20,000 บาทตํอคอร์ส จํานวน 20 
คน คิดเป็นร๎อยละ 11.6 
 ประเภทดนตรีของคอร์สที่เรียน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ เรียนดนตรีประเภท
ขับร๎อง จํานวน 71 คน คิดเป็นร๎อยละ 41.3 รองลงมา ดนตรีสากล (อาทิ กีตาร์ เปียโน ไวโอลิน กลอง 
อูคูเลเลํ เป็นต๎น) จํานวน 56 คน คิดเป็นร๎อยละ 32.6 และเต๎น (อาทิ แดนซ์ บัลเลํต์ เป็นต๎น) จํานวน 
29 คน คิดเป็นร๎อยละ 16.9 
 ชํองทางรับข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ รับข๎อมูลเกี่ยวกับ
โรงเรียนผํานชํองทางออนไลน์ เชํน เพจเฟซบุ๏ก จํานวน 146 คน คิดเป็นร๎อยละ 84.9 รองลงมา ผําน
ชํองทางออฟไลน์ เชํน ป้ายโฆษณา จํานวน 26 คน คิดเป็นร๎อยละ 15.1 
 ค๎นหาขําวสารของโรงเรียน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ค๎นหาขําวสารของโรงเรียน 
ผํานเฟซบุ๏ก จํานวน 86 คน คิดเป็นร๎อยละ 50.0 รองลงมา ผํานการสอบถาม จํานวน 65 คน คิดเป็น
ร๎อยละ 37.8 และผําน Google จํานวน 21 คน คิดเป็นร๎อยละ 12.2 
 ชํวงวันมาเรียน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มาเรียน วันเสาร์-อาทิตย์ จํานวน 88 
คน คิดเป็นร๎อยละ 51.2 รองลงมา ทุกวัน จํานวน 67 คน คิดเป็นร๎อยละ 39.0 และ วันธรรมดา  
(จ.-ศ.) จํานวน 9 คน คิดเป็นร๎อยละ 5.2 
 ชํวงเวลามาเรียน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มาเรียนชํวงเช๎า (10.00 น.–12.59 
น.) จํานวน 97 คน คิดเป็นร๎อยละ 56.4 รองลงมา ชํวงเย็น (16.00 น.–19.00 น.) จํานวน 58 คน  
คิดเป็นร๎อยละ 33.7 และชํวงบําย (13.00 น.–15.59 น.) จํานวน 17 คน คิดเป็นร๎อยละ 9.9 
 การรู๎จักโรงเรียน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ รู๎จักโรงเรียนจากค๎นหาข๎อมูลเอง 
จํานวน 89 คน คิดเป็นร๎อยละ 51.7 รองลงมา มีคนแนะนํา จํานวน 83 คน คิดเป็นร๎อยละ 48.3 
 สาเหตุที่สํงบุตรมาเรียน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ ต๎องการให๎บุตรหลาน ใช๎เวลา
วํางให๎เกิดประโยชน์ จํานวน 73 คน คิดเป็นร๎อยละ 42.4 รองลงมา ต๎องการให๎บุตรหลาน มี
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ความสามารถทางดนตรี จํานวน 66 คน คิดเป็นร๎อยละ 38.4 และ ต๎องการพัฒนาความสามารถทาง
ดนตรีของบุตรหลานให๎ดีขึ้น จํานวน 30 คน คิดเป็นร๎อยละ 17.4 
 ปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียน พบวํา ปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียน คือ ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (สถานที่สอนมีความสะดวก ครบครัน สวยงาม 
เป็นต๎น) จํานวน 49 คน คิดเป็นร๎อยละ 28.5 รองลงมา ปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาด (โปรโมชั่น
ตําง ๆ ของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี เป็นต๎น) จํานวน 47 คน คิดเป็นร๎อยละ 27.3 และ 
ปัจจัยด๎านราคา (ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ราคาสมเหตุสมผล เป็นต๎น) จํานวน 26 คน คิดเป็น
ร๎อยละ 15.1  
 การเคยเรียนดนตรี พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ เคยเรียนดนตรี จํานวน 172 คน 
คิดเป็นร๎อยละ 100.0 
 เหตุผลการเปลี่ยนมาเรียนที่โรงเรียน พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํ มีเหตุผลการ
เปลี่ยนมาเรียนที่โรงเรียน คือ สถานที่มีความเหมาะสมตํอการเรียน จํานวน 100 คน คิดเป็นร๎อยละ 
58.1 รองลงมา การจัดกิจกรรมอยํางตํอเนื่องของโรงเรียน จํานวน 72 คน คิดเป็นร๎อยละ 41.9 
 
4.3 การสื่อสารทางการตลาดผ่านเฟซบุ๊ก (Marketing Communication via Facebook) 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานข๎อมูลเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด

ผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการสร๎างความสดใส 
 

ด๎านการสร๎างความสดใส  ̅ S.D. แปลผล 

1. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนดนตรียามาฮํา นําเสนอในรูปแบบ
คลิปวิดีโอสั้น ๆ ในการเรียน สื่อถึงความนํารักสดใสของเด็ก
นักเรียน สามารถดึงดูดให๎ทํานรับชม  

3.67 0.58 มาก 

2. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบคลิปวิดีโอจาก
การจัดกิจกรรมจริง เชํน มินิคอนเสิร์ต ทําให๎ทํานเกิดความสนใจ 

3.67 0.62 มาก 

3. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอภาพกิจกรรมที่หลากหลาย 
ทําให๎ทํานรู๎สึกวําเป็นโรงเรียนดนตรีที่มีสีสัน 

3.59 0.65 มาก 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.3 (ตอํ): แสดงคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานข๎อมูลเกี่ยวกับการสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการ
สร๎างความสดใส 

 

ด๎านการสร๎างความสดใส  ̅ S.D. แปลผล 

4. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบนํานักเรียนมา
โคฟเวอร์เพลงที่อยูํในกระแส ทําให๎ทํานทราบความเคลื่อนไหว 
และนําติดตาม 

3.63 0.64 มาก 

5. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบข๎อความสั้น ๆ 
อาทิ ข๎อดีจากการเรียนดนตรี ทําให๎ทําน อยากติดตามอําน 

3.68 0.66 มาก 

รวม 3.65 0.63 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.3 พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ การสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการสร๎างความสดใส 
โดยรวมอยูํในระดับมาก  มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.65 (S.D.=0.63) เมื่อจําแนกเป็นรายข๎อแล๎ว พบวํา เพจ
เฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบข๎อความสั้น ๆ อาทิ ข๎อดีจากการเรียนดนตรี ทําให๎ทําน 
อยากติดตามอําน อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.68 (S.D.=0.68) รองลงมา เพจเฟซบุ๏กของ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา นําเสนอในรูปแบบคลิปวิดีโอสั้น ๆ ในการเรียน สื่อถึงความนํารักสดใสของเด็ก
นักเรียน สามารถดึงดูดให๎ทํานรับชม อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.67 (S.D.=0.62) รองลงมา 
เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบคลิปวิดีโอจากการจัดกิจกรรมจริง เชํน มินิคอนเสิร์ต ทํา
ให๎ทํานเกิดความสนใจ อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.67 (S.D.=0.58) รองลงมา เพจเฟซบุ๏กของ
โรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบนํานักเรียนมาโคฟเวอร์เพลงที่อยูํในกระแส ทําให๎ทํานทราบความ
เคลื่อนไหว และนําติดตาม อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.63 (S.D.=0.64) และรองลงมา เพจ 
เฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอภาพกิจกรรมที่หลากหลาย ทําให๎ทํานรู๎สึกวําเป็นโรงเรียนดนตรีที่มีสีสัน 
อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.59 (S.D.=0.65) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.4: แสดงคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานข๎อมูลเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด
ผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎
งําย 

 

ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย  ̅ S.D. แปลผล 

6. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ใช๎ภาษาไทย และมีภาษาอังกฤษเป็น
ภาษาทางเลือก ทําให๎ทํานจดจําเนื้อหาได๎งําย 

3.66 0.67 มาก 

7. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบสร๎างความสนิท
สนมเป็นกันเองกับผู๎ติดตามเพจเฟซบุ๏ก อาทิ ให๎ครูผู๎สอนพูดคุย
ผํานไลฟ์ถํายทอดสดแนะนําการเรียน จนทําให๎ทํานเกิดความสนใจ  

3.47 0.79 มาก 

8. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ สามารถถํายทอดเนื้อหาเป็นรูปแบบ
วิดีโอ ภาพเคลื่อนไหว รูปภาพ ทําให๎ทํานที่ได๎รับสารเข๎าใจสิ่ง 
ตําง ๆ ในโรงเรียนมากขึ้น 

3.71 1.02 มาก 

9. ข๎อมูลขําวสารผํานเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ มีการอัปเดต
ข๎อความใหมํทุกวัน ทําให๎ทํานมีความเข๎าใจสิ่งตําง ๆ ในโรงเรียนฯ 
และทราบความเคลื่อนไหวเป็นประจําสม่ําเสมอ 

3.55 0.98 มาก 

10. เนื้อหาที่นําเสนอผํานเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ มีการสื่อสารอยําง
เป็นกันเอง ไมํเป็นทางการมากจนเกินไป ทําให๎ทํานเข๎าใจเนื้อหาที่
นําเสนอได๎งําย 

3.52 1.06 มาก 

รวม 3.58 0.90 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ การสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย 
โดยรวมอยูํในระดับมาก  มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.58 (S.D.=0.90) เมื่อจําแนกเป็นรายข๎อแล๎ว พบวํา เพจ
เฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ สามารถถํายทอดเนื้อหาเป็นรูปแบบวิดีโอ ภาพเคลื่อนไหว รูปภาพ ทําให๎ได๎รับ
สารเข๎าใจสิ่งตําง ๆ ในโรงเรียนมากขึ้น อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.71 (S.D.=1.02) รองลงมา  
เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ใช๎ภาษาไทย และมีภาษาอังกฤษเป็นภาษาทางเลือก ทําให๎จดจําเนื้อหาได๎
งําย อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.66 (S.D.=0.67) รองลงมา ข๎อมูลขําวสารผํานเพจเฟซบุ๏กของ
โรงเรียนฯ มีการอัปเดตข๎อความใหมํทุกวัน ทําให๎มีความเข๎าใจสิ่งตําง ๆ ในโรงเรียนฯ และทราบความ
เคลื่อนไหวเป็นประจําสม่ําเสมอ อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.55 (S.D.=0.98) รองลงมา 
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เนื้อหาที่นําเสนอผํานเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ มีการสื่อสารอยํางเป็นกันเอง ไมํเป็นทางการมาก
จนเกินไป ทําให๎ทํานเข๎าใจเนื้อหาที่นําเสนอได๎งําย อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.52 (S.D.=
1.06) และรองลงมาเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบสร๎างความสนิทสนมเป็นกันเองกับ
ผู๎ติดตามเพจเฟซบุ๏ก อาทิ ให๎ครูผู๎สอนพูดคุยผํานไลฟ์ถํายทอดสดแนะนําการเรียน จนทําให๎ทํานเกิด
ความสนใจ อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.47 (S.D.=0.79) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานข๎อมูลเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด

ผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการให๎ข๎อมูลและ
การสร๎างความสนุกสนาน 

 

ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน  ̅ S.D. แปลผล 
11. ข๎อมูลในเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอเกี่ยวกับกิจกรรม
การเรียนที่สนุกสนาน ทําให๎ทํานรับรู๎ได๎ถึงความสนุกจากการ
เรียนในโรงเรียนฯ 

3.85 0.78 มาก 

12. โรงเรียนฯ มีกิจกรรมการตอบคําถามเพ่ือชิงรางวัล ทําให๎
ทํานเกิดความประทับใจ และสนุกสนาน 

3.87 0.94 มาก 

13. โรงเรียนฯ มีกิจกรรมออกบูธ อาทิ ในห๎างสรรพสินค๎า เพื่อ
กระชับมิตรกบัผู๎ที่สนใจเรียน ทําให๎ทํานรับทราบข๎อมูลขําวสาร
จากโรงเรียนได๎งําย 

3.90 1.14 มาก 

14. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอบรรยากาศในห๎องเรียน 
มีแตํรอยยิ้ม เสียงหัวเราะของผู๎เรียน ทําให๎ทํานสัมผัสถึงความ
สนุกสนานหากบุตรหลานเข๎าเรียนในโรงเรียนฯ 

3.77 0.76 มาก 

รวม 3.85 0.90 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.5 พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการให๎ข๎อมูลและการ
สร๎างความสนุกสนาน โดยรวมอยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.85 (S.D.=0.90) เมื่อจําแนกเป็น
รายข๎อแล๎ว พบวํา โรงเรียนฯ มีกิจกรรมออกบูธ อาทิ ในห๎างสรรพสินค๎า เพื่อกระชับมิตรกับผู๎ที่สนใจ
เรียน ทําให๎รับทราบข๎อมูลขําวสารจากโรงเรียนได๎งําย อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.90 (S.D.=
1.14) รองลงมา โรงเรียนฯ มีกิจกรรมการตอบคําถามเพ่ือชิงรางวัล ทําให๎เกิดความประทับใจ และ
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สนุกสนาน อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.87 (S.D.=0.94) และข๎อมูลในเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียน 
นําเสนอเก่ียวกับกิจกรรมการเรียนที่สนุกสนาน ทําให๎รับรู๎ได๎ถึงความสนุกจากการเรียนในโรงเรียนฯ 
อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.85 (S.D.=0.78) และรองลงมาเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอ
บรรยากาศในห๎องเรียน มีแตํรอยยิ้ม เสียงหัวเราะของผู๎เรียน ทําให๎ทํานสัมผัสถึงความสนุกสนานหาก
บุตรหลานเข๎าเรียนในโรงเรียนฯ  อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.77 (S.D.=0.76) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานข๎อมูลเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด

ผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการสื่อสารเฉพาะ
ราย 

 

ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย  ̅ S.D. แปลผล 
15. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ตอบข๎อสงสัยของลูกค๎าแบบ
เฉพาะบุคคล โดยไมํใช๎ระบบตอบกลับอัตโนมัติใด ๆ ทําให๎ทําน
เห็นถึงความเชี่ยวชาญ และความเป็นมืออาชีพ  

3.82 0.69 มาก 

16. โรงเรียนฯ สามารถแก๎ไขปัญหาของผู๎เรียนดนตรีแตํละคนได๎
อยํางตรงจุด อาทิเชํน ผู๎เรียนที่มีเสียงแหบ ใช๎เสียงสูงไมํเป็น 
หรือการร๎องเพ่ือปกปิดข๎อบกพรํองของตัวเองควรทําอยํางไร 
เป็นต๎น เพ่ือให๎ทํานทราบถึงแนวทางการแก๎ไขปัญหาของทาง
โรงเรียนดนตรียามาฮํา ได๎อยํางชัดเจน 

3.85 0.72 มาก 

รวม 3.84 0.71 มาก 
  
 จากตารางที่ 4.6 พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย 
โดยรวมอยูํในระดับมาก  มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.84 (S.D.=0.71) เมื่อจําแนกเป็นรายข๎อแล๎ว พบวํา  
โรงเรียนฯ สามารถแก๎ไขปัญหาของผู๎เรียนดนตรีแตํละคนได๎อยํางตรงจุด อาทิเชํน ผู๎เรียนที่มีเสียงแหบ 
ใช๎เสียงสูงไมํเป็น หรือการร๎องเพ่ือปกปิดข๎อบกพรํองของตัวเองควรทําอยํางไร เป็นต๎น เพ่ือให๎ ทราบ
ถึงแนวทางการแก๎ไขปัญหาของทางโรงเรียนดนตรียามาฮํา ได๎อยํางชัดเจน อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ย
เทํากับ 3.85 (S.D.=0.72) รองลงมา เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ตอบข๎อสงสัยของลูกค๎าแบบเฉพาะ
บุคคล โดยไมํใช๎ระบบตอบกลับอัตโนมัติใด ๆ ทําให๎เห็นถึงความเชี่ยวชาญ และความเป็นมืออาชีพ  
อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.82 (S.D.=0.69) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.7: แสดงคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานข๎อมูลเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด
ผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการสื่อสารแบบ
ปฏิสัมพันธ์ 

 

ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์  ̅ S.D. แปลผล 

17. โรงเรียนฯ ทราบดีวําทุกคนที่มาเรียนมีปัญหาไมํเหมือนกัน 
ดังนั้น จะนําเสนอคอร์สเรียนเดี่ยว มากกวําคอร์สเรียนกลุํม โดยจะ
แนะนําให๎ผู๎เรียนเลือกลงคอร์สเดี่ยวตั้งแตํวันสมัคร ทําให๎ทํานมั่นใจ
ในความใสํใจของโรงเรียนฯ 

3.90 0.80 มาก 

18. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ตอบข๎อความกับลูกค๎าอยํางเป็น
กันเอง แสดงถึงความใกล๎ชิด และอํุนใจแกํทําน 

3.79 0.83 มาก 

19. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอเนื้อหาตําง ๆ ทําให๎ทําน
เกิดแรงบันดาลใจอยากเป็นสํวนหนึ่งของครอบครัวโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา 

3.51 0.82 มาก 

20. โรงเรียนฯ มีการจัดกิจกรรมให๎ผู๎เรียนรายใหมํ ๆ รํวมสนุกกับ
ทางโรงเรียน เพ่ือสร๎างการมีสํวนรํวม ทําให๎ทํานเข๎าใจถึงความใสํ
ใจในการมีสํวนรํวมของโรงเรียน 

3.35 0.84 มาก 

รวม 3.64 0.82 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.7 พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ การสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ด๎านการสื่อสารแบบ
ปฏิสัมพันธ์ โดยรวมอยูํในระดับมาก  มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.64 (S.D.=0.82) เมื่อจําแนกเป็นรายข๎อแล๎ว 
พบวํา โรงเรียนฯ ทราบดีวําทุกคนที่มาเรียนมีปัญหาไมํเหมือนกัน ดังนั้น จะนําเสนอคอร์สเรียนเดี่ยว
มากกวําคอร์สเรียนกลุํม โดยจะแนะนําให๎ผู๎เรียนเลือกลงคอร์สเดี่ยวตั้งแตํวันสมัคร ทําให๎มั่นใจใน
ความใสํใจของโรงเรียนฯ อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.90 (S.D.=0.80) รองลงมา เพจเฟซบุ๏ก
ของโรงเรียนฯ ตอบข๎อความกับลูกค๎าอยํางเป็นกันเอง แสดงถึงความใกล๎ชิด และอํุนใจ อยูํในระดับ
มาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.79 (S.D.=0.83) รองลงมาเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอเนื้อหาตําง ๆ 
ทําให๎ เกิดแรงบันดาลใจอยากเป็นสํวนหนึ่งของครอบครัวโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี อยูํใน
ระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.51 (S.D.=0.82) และรองลงมาโรงเรียนฯ มีการจัดกิจกรรมให๎ผู๎เรียน



52 

 

รายใหมํ ๆ รํวมสนุกกับทางโรงเรียน เพ่ือสร๎างการมีสํวนรํวม ทําให๎ทํานเข๎าใจถึงความใสํใจในการมี
สํวนรํวมของโรงเรียน อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.35 (S.D.=0.84) ตามลําดับ 
 
4.4 การตัดสินใจใช้บริการโรงเรียนดนตรียามาฮ่า สุพรรณบุรี ของผู้ปกครองกลุ่มลูกค้าใหม่ 
 
ตารางที่ 4.8: แสดงคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานข๎อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช๎บริการ

โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 

การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

 ̅ S.D. แปลผล 

1. ทํานตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
เพราะต๎องการให๎บุตรหลานของทํานเรียนเพ่ือเพ่ิมทักษะ
ความสามารถทางดนตรี 

3.47 0.89 มาก 

2. ทํานตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ เพราะต๎องการให๎บุตรของทําน
ใช๎เวลาวํางให๎เกิดประโยชน์ 

3.63 0.74 มาก 

3. ทํานค๎นหาโรงเรียนฯ จากชํองทางออนไลน์ เชํน เพจในเฟซบุ๏ก 
เป็นต๎น 

3.45 0.81 มาก 

4. ทํานสอบถามข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
จากคนที่เคยเรียนหรือรู๎จักโรงเรียนดนตรียามาฮํา 

3.72 0.72 มาก 

5. กํอนจะตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ ทํานมีการเปรียบเทียบ
คุณภาพการจัดการเรียนการสอน ราคา และความคุ๎มคํากับที่อ่ืน
แล๎ว 

3.49 0.61 มาก 

6. ทํานตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ เพราะทํานมีข๎อมูลครบถ๎วน 
และเล็งเห็นประโยชน์ สําหรับบุตรหลานของทําน 

3.47 0.78 มาก 

7. เมื่อทํานได๎เปรียบเทียบข๎อมูลมาเป็นอยํางดี ทํานตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนฯ อยํางไมํลังเล 

3.59 0.76 มาก 

8. เมื่อบุตรหลานของทํานเรียนจบ 1 คอร์สแล๎ว ทํานจะให๎บุตร
หลานของทํานเรียนตํอคอร์สกับโรงเรียนฯ  

3.59 0.72 มาก 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.8 (ตํอ): แสดงคําเฉลี่ย และคําสํวนเบี่ยงเบนมาตรฐานข๎อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

 

การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

 ̅ S.D. แปลผล 

9. ทํานจะบอกตํอให๎คนอ่ืนให๎พาบุตรหลานมาสมัครเรียนที่
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 

3.69 0.60 มาก 

รวม 3.57 0.73 มาก 
  
 จากตารางที่ 4.8 พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ การตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ โดยรวมอยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ย
เทํากับ 3.57 (S.D.=0.73) เมื่อจําแนกเป็นรายข๎อแล๎ว พบวํา สอบถามข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี จากคนที่เคยเรียนหรือรู๎จักโรงเรียนดนตรียามาฮํา อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ย
เทํากับ 3.72 (S.D.=0.72) รองลงมา จะบอกตํอให๎คนอ่ืนให๎พาบุตรหลานมาสมัครเรียนที่โรงเรียน
ดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.69 (S.D.=0.60)  รองลงมา ตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนฯ เพราะต๎องการให๎บุตรใช๎เวลาวํางให๎เกิดประโยชน์ อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 
3.63 (S.D.=0.74) รองลงมาเมื่อทํานได๎เปรียบเทียบข๎อมูลมาเป็นอยํางดี ทํานตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนฯ อยํางไมํลังเล อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.59 (S.D.=0.76) รองลงมา เมื่อบุตร
หลานของทํานเรียนจบ 1 คอร์สแล๎ว ทํานจะให๎บุตรหลานของทํานเรียนตํอคอร์สกับโรงเรียนฯ อยูํใน
ระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.59 (S.D.=0.76) รองลงมา กํอนจะตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ ทํานมี
การเปรียบเทียบคุณภาพการจัดการเรียนการสอน ราคา และความค๎ุมคํากับท่ีอ่ืนแล๎ว อยูํในระดับมาก 
มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.49 (S.D.=0.61) รองลงมาทํานตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี เพราะต๎องการให๎บุตรหลานของทํานเรียนเพื่อเพ่ิมทักษะความสามารถทางดนตรี อยูํใน
ระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.47 (S.D.=0.89) รองลงมา ทํานตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ เพราะ
ทํานมีข๎อมูลครบถ๎วน และเล็งเห็นประโยชน์ สําหรับบุตรหลานของทําน อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ย
เทํากับ 3.47 (S.D.=0.78) และรองลงมา ทํานค๎นหาโรงเรียนฯ จากชํองทางออนไลน์ เชํน เพจใน 
เฟซบุ๏ก เป็นต๎น อยูํในระดับมาก มีคําเฉลี่ยเทํากับ 3.45 (S.D.=0.89) รองลงมา ตามลําดับ 
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4.5 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน  
 การวิเคราะห์ ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ในกรอบแนวคิดในการวิจัย และปัจจัย 
ทั้ง 5 ด๎านที่สํงผลตํอ การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ 
โดยใช๎การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) โดยมีความหมายสัญลักษณ์ตําง ๆ 
ดังนี้ 
  Sig.   หมายถึง  ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
  R2   หมายถึง  คําสัมประสิทธิ์ซึ่งแสดงถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ์ 
  S.E.   หมายถึง  คําเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
  Beta (β)  หมายถึง  คําสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวพยากรณ์ในสมการที่
เขียนในรูปคะแนนดิบ 
  t   หมายถึง  คําสถิติท่ีใช๎การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับ คําเฉลี่ยของ
สมการแตํละคําท่ีอยูํในสมการ 
 
ตารางที่ 4.9: แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือศึกษา ความมี

อิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication 
via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของกลุํมลูกค๎าใหมํ 

 

ปัจจัย 

การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮําสุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

B Beta S.E. t Sig. 

คําคงที่ (constant) 2.906 - .191 15.220 .000* 

การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก .182 .259 .052 3.491 .001* 

R2 = 0. 259, Adjusted R Square = 0.067, F = 12.187, p < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.9 พบวํา ผลการวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ คํา Adjusted R 
Square = 0.067 อธิบายได๎วํา การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํม
ลูกค๎าใหมํ เป็นการพยากรณ์สมการมาจากอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
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(Marketing Communication via Facebook) 6.71% สํวนที่เหลืออีก 93.29% มาจากปัจจัยอื่นที่
ไมํทราบได๎ 
 สมมติฐานที่ 1 ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 การวิเคราะห์สมการการวิเคราะห์ถดถอยอยํางงําย คํา Sig. ที่ได๎ = 0.001 ซ่ึงตํ่ากวาํคํา 
ระดับนัยสําคัญ 0.05 สรุปได๎วํา กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 นอกจากนั้นคําสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคํา = 0.259 หมายความ
วํา กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook)    
มีอิทธิพลเชิงบวกตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ 
กลําวคือ ถ๎าการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) มีผลมากขึ้น 1 
หนํวยจะสํงผลตํอ การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ ที่
เพ่ิมข้ึน 0.259 หนํวย 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือศึกษาการ

สื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) 
ภาพรวมกับการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮําสุพรรณบุรี ของผู๎ปกครอง
กลุํมลูกค๎าใหมํ 

 

ปัจจัย 
การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

B Beta S.E. t Sig. 

คําคงที่ (constant) 2.856 - .181 16.033 .000* 
ด๎านการสร๎างความสดใส (X1)  .250 .312 .058 4.287 .000* 

ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (X2)  .167 .263 .047 3.549 .000* 

ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความ
สนุกสนาน (X3)  

.201 .352 .041 4.910 .000* 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.10 (ตํอ): แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) เพ่ือศึกษาการ
สื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) ภาพรวมกับการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮําสุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

 

ปัจจัย 
การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

B Beta S.E. t Sig. 
ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (X4)  .159 .272 . 043 3.690 .000* 

ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (X5)  .182 .259 . 052 3.491 .001* 
R2 = 0 .291, Adjusted R Square = 0.081, F = 16.177 
 
 จากตารางที่ 4.10 พบวํา ผลการวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ คํา Adjusted R 
Square = 0.081 อธิบายได๎วํา ปัจจัยที่สํงผลตํอการการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ เป็นการพยากรณ์สมการมาจากอิทธิพลของทั้ง 5 ด๎าน 
8.10% สํวนที่เหลืออีก 91.90% มาจากปัจจัยอื่นที่ไมํทราบได๎ 
 สมมติฐานที่ 2 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสร๎างความสดใส 
(Vividness Creation) ที่มีอิทธิพลตํอการสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.10 พบวํา ผลการวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ คํา Sig.  
ที่ได๎เทํา กับ 0.000 ซ่ึงตํ่ากวาํคําระดับนัยสําคัญ 0.05 สรุปได๎วํา ความมีอิทธิพลของด๎านการสร๎าง
ความสดใส สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํม
ลูกค๎าใหมํ 

นอกจากนั้น คําสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคํา = 0.312 หมายความ
วํา กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก มีอิทธิพลของด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness 
Creation) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํม
ลูกค๎าใหมํกลําวคือ ถ๎าการสร๎างความสดใสมีผลมากกวํา 1 หนํวย จะสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮําสุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ เคลื่อนที่เพ่ิมข้ึน 0.312 หนํวย 
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 สมมติฐานที่ 3 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย 
(Accessible Content) ที่มีอิทธิพลตํอการสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.10 พบวํา ผลการวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ คํา Sig. ที่
ได๎เทํา กับ 0.000 ซ่ึงตํ่ากวาํคําระดับนัยสาํคัญ 0.05 สรุปได๎วํา กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผําน
เฟซบุ๏ก ความมีอิทธิพลของด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) ที่มีอิทธิพล ตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 นอกจากนั้นคําสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคํา = 0.263 หมายความ
วําความมีอิทธิพลของด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) ที่สํงอิทธิพล ตํอการตัดสินใจ
ใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ กลําวคือ ถ๎าการสร๎างด๎าน
เนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย ผลมากกวํา 1 หนํวย จะสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ เคลื่อนที่เพ่ิมข้ึน 0.263 หนํวย 
 สมมติฐานที่ 4 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านเนื้อหาที่นําสนใจและ
สนุกสนาน (Informative and Entertaining) ที่มีอิทธิพลตํอการสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.10 พบวํา ผลการวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ คํา Sig.  
ที่ได๎เทํากับ 0.000 ซ่ึงตํ่ากวาํคําระดับนัยสาํคัญ 0.05 สรุปได๎วํา กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผําน 
เฟซบุ๏ก ด๎านเนื้อหาที่นําสนใจและสนุกสนาน (Informative and Entertaining) ที่สํงอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรีของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 นอกจากนั้น คําสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคํา = 0.352 หมายความ
วํา กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านเนื้อหาที่นําสนใจและสนุกสนาน (Informative 
and Entertaining) ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ กลําวคือ ถ๎าการสร๎างด๎านเนื้อหาที่นําสนใจและสนุกสนาน ผลมากกวํา 1 
หนํวย จะสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮําสุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎า
ใหมํ เคลื่อนที่เพ่ิมข้ึน 0.352 หนํวย 
 สมมติฐานที่ 5 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย 
(Personalization Communication) ที่มีอิทธิพลตํอการสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียน
ดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.10 พบวํา ผลการวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ คํา Sig.  
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ที่ได๎เทํากับ 0.000 ซ่ึงตํ่ากวาํคําระดับนัยสาํคัญ 0.05 สรุปได๎วํา การกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด
ผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) ที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 นอกจากนั้นคําสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคํา = 0.272 หมายความ
วํา การกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization 
Communication) ที่สํงอิทธิพล ตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํกลําวคือ ถ๎าการสร๎างด๎านการสื่อสารเฉพาะราย ผลมากกวํา 1 หนํวย จะ
สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
เคลื่อนที่เพ่ิมขึ้น 0.272 หนํวย 
 สมมติฐานที่ 6 กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารแบบ
ปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) ที่มีอิทธิพลตํอการสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 ผลการศึกษาจากตารางที่ 4.10 พบวํา ผลการวิเคราะห์สมการการถดถอยพหุคูณ คํา Sig.  
ที่ได๎เทํา กับ 0.001 ซ่ึงตํ่ากวาํคําระดับนัยสําคัญ 0.05 สรุปได๎วํา กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผําน
เฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) ที่มีอิทธิพล ผลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 นอกจากนั้นคําสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) มีคํา = 0.259 หมายความ
วํา กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity 
Communication) ที่สํงอิทธิพล ผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํกลําวคือ ถ๎าการสร๎างด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ ผลมากกวํา 1 หนํวย 
จะสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮําสุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
เคลื่อนที่เพ่ิมขึ้น 0.259 หนํวย 
 
4.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
 ในการศึกษา ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ในกรอบแนวคิดในการวิจัย ดัง
แสดงในภาพที่ 4.1  
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ภาพที่ 4.1: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

 
 
 *   หมายถึง มีนัยสําคัญท่ี 0.5 
    หมายถึง มีอิทธิพล/มีผล 
    หมายถึง ไมมีอิทธิพล/ไมมํีผล 
 
 จากผลการวิเคราะห์สถิตเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน ด๎านการสร๎างความสดใส ด๎าน
การให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ สามารถสรุปผลการทดลอง
สมมติฐาน ดังนี้ 
 
 
 
 
 

ด๎านการสร๎างความสดใส (β=.312*) 

ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (β=.263*) 

ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความ

สนุกสนาน (β=.352*) 

ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (β=.272*) 

ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ 

(β=.259*) 

การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียน
ดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 

ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
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ตารางที่ 4.11: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด
ผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจ
ใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน  

1. ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครอง
กลุํมลูกค๎าใหมํ 

สอดคล๎อง 

2. กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสร๎างความ
สดใส (Vividness Creation) ทีม่ีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

สอดคล๎อง 

3. กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎
งําย (Accessible Content) ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

สอดคล๎อง 

4. กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านเนื้อหาที่นําสนใจ
และสนุกสนาน (Informative and Entertaining) ที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครอง
กลุํมลูกค๎าใหมํ 

สอดคล๎อง 

5. กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารเฉพาะ
ราย (Personalization Communication) ที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครอง
กลุํมลูกค๎าใหมํ 

สอดคล๎อง 

6. กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสื่อสารแบบ
ปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) ที่มีอิทธิพลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครอง
กลุํมลูกค๎าใหมํ 

สอดคล๎อง 

 
 ผลการทดสอบสมมติฐานตามตารางที่ 4.11 สรุปได๎วํา ผลการศึกษาที่สอดคล๎องกับ 
สมมติฐาน คือ ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
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Communication via Facebook) สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ โดยใช๎กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก ด๎านการสร๎างความ
สดใส (Vividness Creation) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) ด๎านเนื้อหาที่
นําสนใจและสนุกสนาน (Informative and Entertaining) ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย 
(Personalization Communication) ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity 
Communication) ที่สํงอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของ
ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

 
 



 

 

บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื่อง “ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียา
มาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ” โดยมีวัตถุประสงค์ ดังนี้ 1) เพ่ือศึกษาถึงการสื่อสาร
ทางการตลาดด๎วยสื่อออนไลน์ Facebook ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ 2) เพ่ือศึกษาถึงความคิดเห็นของกลุํมลูกค๎าใหมํที่มีตํอกลยุทธ์
การตลาดผําน Facebook (Facebook Marketing)ของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 3) เพื่อ
ศึกษาถึงการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ มีผลการสรุป 
อภิปรายผล และข๎อเสนอแนะ ดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 ผลการศึกษาด๎านคุณสมบัติของผู๎ตอบแบบสอบถาม และผลสรุปตามวัตถุประสงค์ใน
งานวิจัย มีดังนี้ 
 5.1.1 จากการศึกษาข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวน
ใหญํ เป็นเพศชาย มีอายุระหวําง 36-40 ปี ระดับการศึกษาปริญญาโท รายได๎ครอบครัวตํอเดือน 
50,001–70,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ๎าง และอยูํอาศัยในจังหวัดสุพรรณบุรี 
 5.1.2 จากการศึกษาพฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ พบวํา ผู๎ตอบ
แบบสอบถามสํวนใหญํ ใช๎บริการครั้งแรก โดยใช๎ระยะเวลาเฉลี่ยในการเรียนแตํละคอร์ส 5-6 สัปดาห์ 
มีการจํายการเรียนแตํละคอร์ส 5,001–10,000 บาทตํอคอร์ส โดยเลือกเรียนดนตรีประเภทขับร๎อง ซึ่ง
กํอนใช๎บริการได๎มีการรับข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนผํานชํองทางออนไลน์ เชํน เพจเฟซบุ๏ก ซึ่งมักจะมา
เรียน วันเสาร-์อาทิตย์ มีการรู๎จักโรงเรียนจากค๎นหาข๎อมูลเอง เพื่อต๎องการให๎บุตรหลานของทํานใช๎
เวลาวํางให๎เกิดประโยชน์ สํวนปัจจัยที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียน คือ ปัจจัยด๎านชํอง
ทางการจัดจําหนําย (สถานที่สอนมีความสะดวก ครบครัน สวยงาม เป็นต๎น) และมีเหตุผลการเปลี่ยน
มาเรียนที่โรงเรียน คือ สถานที่มีความเหมาะสมตํอการเรียน 
 5.1.3 จากการศึกษาการสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication 
via Facebook) สามารถสรุปเป็นรายด๎าน ได๎ดังนี้ 
  1) ระดับความคิดเห็นของด๎านการสร๎างความสดใส โดยรวมอยูํในระดับมาก เมื่อจําแนก
เป็นรายข๎อแล๎ว พบวํา เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบข๎อความสั้น ๆ อาทิ ข๎อดีจากการ
เรียนดนตรี ทําให๎ทําน อยากติดตามอําน อยูํในระดับมาก รองลงมา เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนดนตรี 
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ยามาฮํา นําเสนอในรูปแบบคลิปวิดีโอสั้น ๆ ในการเรียน สื่อถึงความนํารักสดใสของเด็กนักเรียน 
สามารถดึงดูดให๎ทํานรับชม และ เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบคลิปวิดีโอจากการจัด
กิจกรรมจริง เชํน มินิคอนเสิร์ต ทําให๎ทํานเกิดความสนใจ อยูํในระดับมาก และเพจเฟซบุ๏กของ
โรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบนํานักเรียนมาโคฟเวอร์เพลงที่อยูํในกระแส ทําให๎ทํานทราบความ
เคลื่อนไหว และนําติดตาม อยูํในระดับมาก 
  2) ระดับความคิดเห็นของด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย โดยรวมอยูํในระดับมาก เมื่อ
จําแนกเป็นรายข๎อแล๎ว พบวํา เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ สามารถถํายทอดเนื้อหาเป็นรูปแบบวิดีโอ 
ภาพเคลื่อนไหว รูปภาพ ทําให๎ทํานที่ได๎รับสารเข๎าใจสิ่งตําง ๆ ในโรงเรียนมากขึ้น อยูํในระดับมาก 
เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ใช๎ภาษาไทย และมีภาษาอังกฤษเป็นภาษาทางเลือก ทําให๎ทํานจดจําเนื้อหา
ได๎งําย อยูํในระดับมาก และข๎อมูลขําวสารผํานเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ มีการอัปเดตข๎อความใหมํทุก
วัน ทําให๎ทํานมีความเข๎าใจสิ่งตําง ๆ ในโรงเรียนฯ และทราบความเคลื่อนไหวเป็นประจําสม่ําเสมอ 
อยูํในระดับมาก 
  3) ระดับความคิดเห็นของด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน เมื่อจําแนก
เป็นรายข๎อแล๎ว พบวํา โรงเรียนฯ มีกิจกรรมออกบูธ อาทิ ในห๎างสรรพสินค๎า เพื่อกระชับมิตรกับผู๎ที่
สนใจเรียน ทําให๎ทํานรับทราบข๎อมูลขําวสารจากโรงเรียนได๎งําย โรงเรียนฯ มีกิจกรรมการตอบคําถาม
เพ่ือชิงรางวัล ทําให๎ทํานเกิดความประทับใจ สนุกสนานและข๎อมูลในเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ 
นําเสนอเก่ียวกับกิจกรรมการเรียนที่สนุกสนาน ทําให๎ทํานรับรู๎ได๎ถึงความสนุกจากการเรียนใน
โรงเรียนฯ โดยอยูํในระดับมาก 
  4) ระดับความคิดเห็นของด๎านการสื่อสารเฉพาะราย เมื่อจําแนกเป็นรายข๎อแล๎ว พบวํา 
โรงเรียนฯ สามารถแก๎ไขปัญหาของผู๎เรียนดนตรีแตํละคนได๎อยํางตรงจุด อาทิเชํน ผู๎เรียนที่มีเสียงแหบ 
ใช๎เสียงสูงไมํเป็น หรือการร๎องเพ่ือปกปิดข๎อบกพรํองของตัวเองควรทําอยํางไร เป็นต๎น เพ่ือให๎ทําน
ทราบถึงแนวทางการแก๎ไขปัญหาของทางโรงเรียนดนตรียามาฮําได๎อยํางชัดเจน เพจเฟซบุ๏กของ
โรงเรียนฯ ตอบข๎อสงสัยของลูกค๎าแบบเฉพาะบุคคล โดยไมํใช๎ระบบตอบกลับอัตโนมัติใด ๆ ทําให๎ทําน
เห็นถึงความเชี่ยวชาญ และความเป็นมืออาชีพ โดยรวมอยูํในระดับมาก 
  5) ระดับความคิดเห็นของด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ เมื่อจําแนกเป็นรายข๎อแล๎ว 
พบวํา โรงเรียนฯ ทราบดีวําทุกคนที่มาเรียนมีปัญหาไมํเหมือนกัน ดังนั้น จะนําเสนอคอร์สเรียนเดี่ยว
มากกวําคอร์สเรียนกลุํม โดยจะแนะนําให๎ผู๎เรียนเลือกลงคอร์สเดี่ยวตั้งแตํวันสมัคร ทําให๎ทํานมั่นใจใน
ความใสํใจของโรงเรียนฯ อยูํในระดับมากเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ตอบข๎อความกับลูกค๎าอยํางเป็น
กันเอง แสดงถึงความใกล๎ชิด และอํุนใจแกํทําน และเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอเนื้อหาตําง ๆ 
ทําให๎ทํานเกิดแรงบันดาลใจอยากเป็นสํวนหนึ่งของครอบครัวโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี อยูํใน
ระดับมาก 
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  6) ระดับความคิดเห็นของ การศึกษาการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ พบวํา ผู๎ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ การ
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ เมื่อจําแนกเป็น
รายข๎อแล๎ว พบวํา ทํานสอบถามข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี จากคนที่เคยเรียน
หรือรู๎จักโรงเรียนดนตรียามาฮํา จะบอกตํอให๎คนอ่ืนให๎พาบุตรหลานมาสมัครเรียนที่โรงเรียนดนตรียา
มาฮํา สุพรรณบุรีและตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ เพราะต๎องการให๎บุตรของทํานใช๎เวลาวํางให๎เกิด
ประโยชน์ โดยรวมอยูํในระดับมาก 
 5.1.4 ผลการศึกษาและวิเคราะห์ตามสมสติฐาน  
  สมมติฐาน ที่ 1 พบวํา ยอมรับสมมติฐาน ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
  สมมติฐาน ที่ 2 พบวํา ยอมรับสมมติฐาน กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
  สมมติฐาน ที่ 3 พบวํา ยอมรับสมมติฐาน กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
  สมมติฐาน ที่ 4 พบวํา ยอมรับสมมติฐาน กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
ด๎านเนื้อหาที่นําสนใจและสนุกสนาน (Informative and Entertaining) มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
  สมมติฐาน ที่ 5 พบวํา ยอมรับสมมติฐาน กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
  สมมติฐาน ที่ 6 พบวํา ยอมรับสมมติฐาน กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) ที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎
บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
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5.2 การอภิปรายผล 
 การศึกษาความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก(Marketing 
Communication via Facebook) ที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี ของกลุํมลูกค๎าใหมํ ผู๎วิจัยได๎นําผลสรุปการวิเคราะห์มาเชื่อมโยงกับแนวคิดทฤษฎีและ
งานวิจัยที่เกี่ยวข๎องโดย สามารถนํามาอภิปรายผล ได๎ดังนี้ 
 สมมติฐานที่ 1 ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของกลุํมลูกค๎าใหมํ ผลการวิจัย พบวํา อิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
(Marketing Communication via Facebook) มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ  สอดคล๎องกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว๎ เนื่องจาก  โรงเรียนดนตรีมีการใช๎สื่อที่มีความสร๎างสรรค์ ชํวยสร๎างความสดใสให๎กับ
ผู๎สนใจเข๎ามาเรียน อีกท้ังเนื้อหาการเรียนมีทั้งภาษาไทย และภาษาอังกฤษ ทําให๎ทํานเข๎าใจเนื้อในการ
เรียน และข๎อมูลที่ผู๎สอนให๎ข๎อมูลการเรียนการสอน สํงผลให๎การเรียนสนุกสนาน เพราะผู๎เรียนมี
ความสุข หากผู๎เรียนทํานใดไมํเข๎าใจผู๎สอนจะสามารถสอนเฉพาะรายได๎ เนื่องจากผู๎สอนเข๎าถึงงําย
และมีการนําเทคโนโลยีมาใช๎ในการถํายทอดเนื้อหา ไมํวําจะเป็นในรูปแบบ วิดีโอ ภาพเคลื่อนไหว 
รูปภาพ ทําให๎ผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํเข๎าใจสิ่งตําง ๆ ในโรงเรียนมากขึ้นจนนําไปสูํการเลือกเรียน
และการตัดสินใจสมัครเรียน โดยผํานเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียน ที่มีการอัปเดตข๎อความใหมํทุกวัน ซ่ึง
สอดคล๎องกับงานวิจัยของ อาทิตย์ วํองไวตระการ (2560) ทําการศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลของปัจจัย
สํวนประสมทางการตลาดและเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลตํอการรับรู๎ของผู๎บริโภค 
พบวํา การสื่อสารทางการตลาดสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี ไมํวําจะเป็นปัจจัย
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ ด๎านการตลาดผํานเนื้อหา ด๎านการสํงเสริมการขายผําน
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ ปัจจัยสํวนประสมทางการตลาด ด๎านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่
เหมาะสมกับราคาและความนําเชื่อถือ ด๎านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และราคา ด๎านการบริการ
และการจัดสํง ปัจจัยเครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ด๎านการทําการตลาดผํานเครื่องมือค๎นหา
บนอินเทอร์เน็ต และด๎านการตลาดบนสื่อสังคมออนไลน์ รวมถึงการยอมรับเทคโนโลยีของผู๎บริโภค
ด๎วย อีกทั้งยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ศิริพร อยูํแก๎ว (2560) ที่ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การ
พัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอําเภอเมืองจังหวัดชลบุรี  พบวํา ปัจจัยที่สงํผลตํอการ
พัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอําเภอเมือง คือ บุคลากรที่มีคุณภาพ การเข๎าถึงและมี
สํวนรํวมของเด็ก ครูการจัดการที่มีความยืดหยุํนให๎เหมาะสมกับการเรียนการสอนและกลยุทธ์การ
สื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
 สมมติฐานที่ 2 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) ด๎านการสร๎างความสดใส สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา
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สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ สอดคล๎องกับสมมติฐานที่ตั้งไว๎ เนื่องจาก กลุํมลูกค๎าใหมํมี
ความต๎องการเรียนดนตรีกับโรงเรียนที่ใช๎สื่อที่มีความสร๎างสรรค์ ชํวยสร๎างความสดใสให๎กับผู๎สนใจเข๎า
มาเรียน ซึ่งโรงเรียนดนตรียามาฮํานั้น สอนให๎ผู๎เรียนได๎ฝึกตั้งแตํระดับ Beginner ที่มีพ้ืนฐานที่ถูกต๎อง
ทั้งปฏิบัติ ทฤษฎี และความสนุกไปด๎วย ทําให๎ผู๎เรียนสามารถเลํนเป็นเพลงได๎เร็ว และขณะเดียวกันเรา
ก็มีวิธีสอนให๎นักเรียนรู๎ทฤษฎีด๎วยวิธีสอนแบบใหมํไมํให๎นําเบื่ออีกด๎วย ไมํวําจะเป็น Style Pop, 
Rock, Blues, Jazz หรือ Style อ่ืน มีผู๎สอนรองรับให๎นักเรียนได๎ความรู๎ และปฏิบัติตาม Style นั้น ๆ 
เมื่อผํานจา กระดับ Beginner ไปแล๎ว การเรียนแบบเจาะลึก และมีการวิเคราะห์ถึงการเลํนใน Style 
ตําง ๆ อยํางจริงจัง ในบทเพลงตําง ๆ ดังนั้นเมื่อผู๎เรียนได๎เรียนดนตรีที่ตนเองชอบจะแสดงความสดใส
ออกมากจนนําไปสูํการเลือกเรียนและการตัดสินใจสมัครเรียน ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของ อาทิตย์ 
วํองไวตระการ (2560) ทําการศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลของปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดและ
เครื่องมือสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลตํอการรับรู๎ของผู๎บริโภค พบวํา การสื่อสารทาง
การตลาดสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี อีกทั้งยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ธัญญ์นรี 
วีณากร (2557) ทําการศึกษาเกี่ยวกับศึกษาปัจจัยที่มีผลตํอความต๎องการของผู๎ปกครองที่สํงบุตร
หลานเข๎าเรียนโรงเรียนดนตรีเอกชน หลักสูตรวิชาขับร๎อง ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวํา ผู๎ปกครอง
สํวนใหญํเคยสํงบุตรหลานเรียนปฏิบัติเครื่องดนตรีมากํอนต๎องการสํงเสริมให๎บุตรหลานเรียนรู๎กิจกรรม
การเสริมทักษะเกี่ยวกับการแสดง ซึ่งจะเป็นการฝึกให๎เด็ก ๆ กล๎าแสดงออกสํงเสริมบุคลิกภาพท่ีดีใน
การดําเนินชีวิตสํงผลตํอปัจจัยที่สํงผลตํอความสดใส ดังนั้นหากหากเด็กมีความสุขแสดงความสดใจใน
การเรียนจึงสํงผลตํอการตัดสินใจของผู๎ปกครอง 
 สมมติฐานที่ 3 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ จากเนื้อหาการสื่อสารของสื่อทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก
ดังนั้นเมื่อผู๎เรียนได๎เรียนดนตรีที่ตนเองชอบจะแสดงเนื้อหาการสื่อสารนําเสนอเนื้อหาตําง ๆ ทําให๎
ทํานเกิดแรงบันดาลใจออกมากจนนําไปสูํการเลือกเรียนและการตัดสินใจสมัครเรียนโดยการจัด
กิจกรรมภายในโรงเรียนผํานสื่อออนไลน์ โดยกิจกรรมไลฟ์สด กิจกรรมในโรงเรียนที่สํงเสริมการ
สื่อสารพัฒนาการของผู๎เรียนและสร๎างภาพลักษณ์ในการใสํใจผู๎เรียนทุกรายละเอียดในการจัดการ
เรียนการสอนแบบตัวตํอตัว โดยสามารถนํามาประยุกต์ใช๎ในการเสริมสร๎างพัฒนาการของเรียนได๎ตรง
ตามเป้าหมายที่ผู๎ปกครองวางไว๎ ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของ เมธาวี เจริญผล และบุหงา ชัยสุวรรณ 
(2558) ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผํานสื่อออนไลน์ ของนิตยสารลอฟฟีเซียล 
ไทยแลนด์ พบวํา การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏กด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย ได๎ตรงกับพฤติกรรม
การใช๎ชีวิตประจําวันของผู๎อํานมากที่สุด  อีกท้ังยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของการ ศิริพร อยูํแก๎ว 
(2560) ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจโรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอําเภอเมือง
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จังหวัดชลบุรี พบวํา เข๎าถึงและมีสํวนรํวม C (Course and Time Flexibility) หมายถึง สื่อสารทาง
การตลาดผํานเฟซบุ๏กด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย การจัดการที่มีความยืดหยุํน E (Environment and 
Facilities) 
 สมมติฐานที่ 4 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน สํงอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการ
โรงเรียนดนตรียามาฮําสุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ อาจเป็นเพราะโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
เน๎นความสนุกสนามในการเลํนดนตรีเป็นหลัก ไมํวําจะเป็นการเลํน Open Position Chords 
Progression 2,3,4 Chords Progression เลํน Pop, Folk หรือ Rock ที่ไมํยากในระดับ Beginner 
โดยผู๎สอนใช๎ทั้งด๎านเทคนิคและทฤษฎี ผสมผสานไปในบทเรียนให๎ผู๎เรียนได๎เรียนรู๎ในขณะเดียวกัน จึง
ทําให๎ผู๎เรียนเกิดความสนุกสนานในการเรียนและได๎รับข๎อมูลที่มีความรู๎ไปด๎วยจนนําไปสูํการเลือก
เรียนและการตัดสินใจสมัครเรียน ซึ่งสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ธัญญ์นรี วีณากร (2557) 
ทําการศึกษาเกี่ยวกับศึกษาปัจจัยที่มีผลตํอความต๎องการของผู๎ปกครองที่สํงบุตรหลานเข๎าเรียน
โรงเรียนดนตรีเอกชน หลักสูตรวิชาขับร๎อง ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวํา ความต๎องการของ
ผู๎ปกครองในการตัดสินใจสํงบุตรหลานเข๎าเรียนดนตรีคือ กิจกรรมการเรียนการสอนนั้น ผู๎ปกครอง
สํวนใหญํ ต๎องการให๎มีความหลากหลายสร๎างความสนุกสนานและให๎ความรู๎ของบุตรหลานด๎วย ซึ่งไมํ
ทําให๎นักเรียนเกิดความเบื่อหนําย โดยให๎ได๎เรียนรู๎ดนตรีเพื่อความสุขและความผํอนคลายเป็นหลัก  
อีกท้ังยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของ เมธาวี เจริญผล และบุหงา ชัยสุวรรณ (2558) ทําการศึกษา
เกี่ยวกับกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผํานสื่อออนไลน์ ของนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด์ พบวํา การ
นําเสนอเนื้อหาที่สนุกสนานสํงผลตํอการใช๎บริการ 
 สมมติฐานที่ 5 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย สํงอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ อาจเป็นเพราะทางโรงเรียนเริ่มใช๎การสื่อสารเฉพาะราย
ในชํวงการระบาดของโควิด-19 และมีการจัดกิจกรรมให๎ผู๎เรียนรายใหมํ ๆ รํวมสนุกกับทางโรงเรียน 
เพ่ือสร๎างการมีสํวนรํวม ทําให๎กลุํมผู๎ปกครองลูกค๎าใหมํเข๎าใจถึงความใสํใจในการมีสํวนรํวมของ
โรงเรียน จึงทําให๎สํงผลตํอการตัดสินใจมากจนนําไปสูํการเลือกเรียนและการตัดสินใจสมัครเรียน ซ่ึง
สอดคล๎องกับงานวิจัยของ ธัญญ์นรี วีณากร (2557) ทําการศึกษาเกี่ยวกับศึกษาปัจจัยที่มีผลตํอความ
ต๎องการของผู๎ปกครองที่สํงบุตรหลานเข๎าเรียนโรงเรียนดนตรีเอกชน หลักสูตรวิชาขับร๎อง ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวํา ครูผู๎สอนและทางโรงเรียนดนตรีควรจัดให๎มีความเฉพาะเจาะจง เพื่อ
ตอบสนองความต๎องของผู๎เรียนที่มีวัตถุประสงค์ท่ีแตกตํางกันออกไปในปัจจุบันเมื่อหลักสูตรการเรียน
การสอนมีคุณภาพและมีความหลากหลาย ก็จะสามารถดึงดูดและตอบสนองความต๎องการของ
ผู๎รับบริการได๎เป็นอยํางดี อีกทั้งยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ณัฏฐ์วัฒน์ ภควันฉัตร และจิรศักดิ์  
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จิยะจันทน์ (2562) ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดบริการที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกเรียน
โรงเรียนกวดวิชาตามสํวนประสมทางการตลาด พบวํา ควรขยายหลักสูตรเฉพาะรายมากขึ้น เพ่ือ
เตรียมพร๎อมสําหรับAEC โดยเฉพาะภาษาอาเซียน เพ่ือดําเนินธุรกิจระหวํางประเทศ 
 สมมติฐานที่ 6 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ สํงอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ เป็นเพราะผู๎สอนมีความเชี่ยวชาญด๎านดนตรี จึงทํา
นักเรียนมีความสนใจและเกิดปฏิสัมพันธ์ในการเรียนการสอนรํวมกันได๎เป็นอยํางดี เพราะการสร๎าง
ปฏิสัมพันธ์กับผู๎เรียนจะชํวยสร๎างบรรยากาศที่ดีทําให๎ผู๎เรียนที่มาใช๎บริการอยํางตํอเนื่อง และยาวนาน 
ทําให๎รายได๎ของโรงเรียนมีเพ่ิมมากขึ้นตามไปด๎วยโดยการจัดกิจกรรม“หัวใจที่รักการฟัง” “ความ
ปรารถนาที่จะร๎องเพลง” “ความตั้งใจที่จะเลํนดนตรีอยํางสนุกสนาน” และ “จิตใจที่รักการ
แสดงออก”จะสํงเสริมให๎พวกเขามีความสามารถในการสร๎างสรรค์ผลงานทางดนตรีอยํางมีความสุขใน
อนาคต จึงทําให๎สํงผลตํอการตัดสินใจมากจนนําไปสูํการเลือกเรียนและการตัดสินใจสมัครเรียน ซึ่ง
สอดคล๎องกับงานวิจัยของ ศิริพร อยูํแก๎ว (2560) ทําการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธ์การพัฒนาธุรกิจ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอําเภอเมืองจังหวัดชลบุรี พบวํา ปัจจัยที่สํงผลตํอการพัฒนาธุรกิจ
โรงเรียนดนตรีตามอัธยาศัยในเขตอําเภอเมือง คือ บุคลากรที่มีคุณภาพ การเข๎าถึงและมีสํวนรํวมของ
เด็ก และครู การจัดการที่มีความยืดหยุํนให๎เหมาะสมกับการเรียนการสอน สภาพแวดล๎อมที่ดีและมี
ความพร๎อม อีกท้ังยังสอดคล๎องกับงานวิจัยของ ธัญญ์นรี วีณากร (2557) ทําการศึกษาเกี่ยวกับศึกษา
ปัจจัยที่มีผลตํอความต๎องการของผู๎ปกครองที่สํงบุตรหลานเข๎าเรียนโรงเรียนดนตรีเอกชน หลักสูตร
วิชาขับร๎อง ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวํา ผู๎ปกครองสํวนใหญํเคยสํงบุตรหลานเรียนปฏิบัติเครื่อง
ดนตรีมากํอน และนอกจากการเรียนดนตรีแล๎ว ผู๎ปกครองยังต๎องการสํงเสริมให๎บุตรหลานเรียนรู๎
กิจกรรมการเสริมทักษะเกี่ยวกับการแสดง ซึ่งจะเป็นการฝึกให๎เด็ก ๆ กล๎าแสดงออกสํงเสริม
บุคลิกภาพที่ดีในการดําเนินชีวิต ดังนั้นผู๎สอนจึงเป็นบุคคลสําคัญในการสื่อสารและสร๎างปฏิสัมพันธ์ 
ให๎เด็กกล๎าแสดงออก 
 
5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลไปใช้ 
 ผลการวิจัยเรื่องการศึกษาถึงการสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing 
Communication via Facebook) สํงอิทธิพลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา
สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ผู๎วิจัยขอเสนอแนะประเด็นสําหรับการนําผลงานวิจัยไปใช๎ 
ดังนี้ 
 5.3.1 ผู๎ประกอบการหรือธุรกิจที่เกี่ยวข๎องกันโรงเรียนดนตรีสามารถทําการตลาดที่ดึงดูด
ความสนใจจากกลุํมลูกค๎าที่หลากหลายและจะให๎สามารถเหนือกวําคูํแขํงในตลาดได๎ ทั้งนี้การสื่อสาร
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ทางการตลาดผํานเฟซบุ๏กที่สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการของลูกค๎า ประกอบด๎วยการทําการตลาด
ออนไลน์ ปรับปรุงสถานที่เรียนให๎นําอยูํ เป็นต๎น เพ่ือให๎ โรงเรียนดนตรี สามารถตอบสนองความ
ต๎องการของผู๎ที่สนใจเรียนดนตรีมากยิ่งขึ้น รวมไปถึงสามารถพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให๎
สอดคล๎องกับพฤติกรรม และ ความต๎องการของลูกค๎าได๎อยํางเหมาะสม เพ่ือที่ลูกค๎าเข๎าถึงข๎อมูลการ
สื่อสารของ โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ต๎องการจะสื่อได๎ อยํางรวดเร็วทันใจ และได๎
ประสบการณ์ที่ที่นําประทับใจ โดยเฉพาะการเข๎าใจพฤติกรรมและความ คาดหวังของลูกค๎า ไมํวําจะ
ในเรื่องของการจัดโปรโมชั่นสิทธิพิเศษ ออกมาตาม เทศกาล หรือการจัดกิจกรรมให๎ลูกค๎ามี สํวนรํวม 
อยํางการทดลองเรียนและได๎สะสมคะแนน การจัดทําคอร์ทการเรียนที่มีการรวมหลากหลายของ
เครื่องดนตรี และการให๎บริการที่ดีของพนักงานจะสามารถสร๎างความผูกพันให๎กับลูกค๎าได๎ 
 5.3.2 ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) ผู๎ประกอบการหรือธุรกิจที่เกี่ยวข๎อง
กันโรงเรียนดนตรีสามารถทําให๎ลูกค๎ามีประสบการณ์รํวมกับนักเรียนมาโคฟเวอร์เพลงที่อยูํในกระแส 
ทําให๎ทํานทราบความเคลื่อนไหว เพ่ือเป็นการสร๎างประสบการณ์ เชํน นําเสนอในรูปแบบคลิปวิดีโอ
จากการจัดกิจกรรมจริงมินิคอนเสิร์ต ทําให๎ทํานเกิดความสนใจ และนําเสนอในรูปแบบคลิปวิดีโอ   
สั้น ๆ ในการเรียน สื่อถึงความนํารักสดใสของเด็กนักเรียนและการที่พนักงานเอาใจใสํดูแลลูกค๎าให๎
เหมือนเป็น คนพิเศษ เพราะจะเป็นการเพ่ิมประสบการณ์ในทางบวกและสร๎างความประทับใจให๎กับ
ลูกค๎า 
 5.3.3 ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) ผู๎ประกอบการหรือธุรกิจที่
เกี่ยวข๎องกันโรงเรียนดนตรีสามารถนําเสนอในรูปแบบตําง ๆ สามารถถํายทอดเนื้อหาเป็นรูปแบบ
วิดีโอ ภาพเคลื่อนไหว รูปภาพ ทําให๎ทํานที่ได๎รับสารเข๎าใจสิ่งตําง ๆ ในโรงเรียนมากขึ้น และนําข๎อมูล
ขําวสารผํานเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ มีการอัปเดตข๎อความใหมํทุกวัน ทําให๎ทํานมีความเข๎าใจสิ่ง 
ตําง ๆ ในโรงเรียนฯ เพราะมีการสื่อสารอยํางเป็นกันเอง ไมํเป็นทางการมากจนเกินไป ทําให๎ทําน
เข๎าใจเนื้อหาที่นําเสนอได๎งําย 
 5.3.4 ด๎านเนื้อหาที่นําสนใจและสนุกสนาน (Informative and Entertaining) 
ผู๎ประกอบการหรือธุรกิจที่เก่ียวข๎องกันโรงเรียนดนตรีสามารถนําเสนอในรูปแบบสร๎างความสนิทสนม
เป็นกันเองกับผู๎ติดตามเพจเฟซบุ๏ก เชํน ให๎ครูผู๎สอนพูดคุยผํานไลฟ์ถํายทอดสดแนะนําการเรียน จนทํา
ให๎ทํานเกิดความสนใจ เพื่อให๎ครูผู๎สอนพูดคุยผํานไลฟ์ถํายทอดสดแนะนําการเรียน จนทําให๎ทํานเกิด
ความสนใจ เพราะจะเป็นการเพ่ิมประสบการณ์ในทางบวกและสร๎างความประทับใจให๎กับลูกค๎า และ
มีกิจกรรมออกบูธ อาทิ ในห๎างสรรพสินค๎า เพื่อกระชับมิตรกับผู๎ที่สนใจเรียน ทําให๎ทํานรับทราบข๎อมูล
ขําวสารจากโรงเรียนได๎งําย พร๎อมทั้งกิจกรรมการตอบคําถามเพ่ือชิงรางวัล ทําให๎ทํานเกิดความ
ประทับใจ และสนุกสนาน เพราะจะเป็นการเพ่ิมประสบการณ์ในทางบวกและสร๎างความประทับใจ
ให๎กับลูกค๎า 
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 5.3.5 ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) ผู๎ประกอบการ
หรือธุรกิจที่เก่ียวข๎องกันโรงเรียนดนตรีสามารถนําเสนอในรูปแบบแก๎ไขปัญหาของผู๎เรียนดนตรีแตํละ
คนได๎อยํางตรงจุด อาทิเชํน ผู๎เรียนที่มีเสียงแหบ ใช๎เสียงสูงไมํเป็น หรือการร๎องเพ่ือปกปิดข๎อบกพรํอง
ของตัวเองควรทําอยํางไร เป็นต๎น เพ่ือให๎ทํานทราบถึงแนวทางการแก๎ไขปัญหาของทางโรงเรียนดนตรี
ยามาฮําได๎อยํางชัดเจน เชํน ตอบข๎อสงสัยของลูกค๎าแบบเฉพาะบุคคล โดยไมํใช๎ระบบตอบกลับ
อัตโนมัติใด ๆ ทําให๎ทํานเห็นถึงความเชี่ยวชาญ และความเป็นมืออาชีพ เพราะจะเป็นการเพิ่ม
ประสบการณ์ในทางบวกและสร๎างความประทับใจให๎กับลูกค๎าได๎อีกทาง 
 5.3.6 ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) ผู๎ประกอบการ
หรือธุรกิจที่เก่ียวข๎องกันโรงเรียนดนตรีสามารถนําเสนอในรูปแบบ นําเสนอเนื้อหาตําง ๆ ทําให๎ทําน
เกิดแรงบันดาลใจอยากเป็นสํวนหนึ่งของครอบครัวโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี และจัด
กิจกรรมให๎ผู๎เรียนรายใหมํ ๆ รํวมสนุกกับทางโรงเรียน เพ่ือสร๎างการมีสํวนรํวม ทําให๎ทํานเข๎าใจถึง
ความใสํใจในการมีสํวนรํวมของโรงเรียน และนําเสนอคอร์สเรียนเดี่ยวมากกวําคอร์สเรียนกลุํม โดยจะ
แนะนําให๎ผู๎เรียนเลือกลงคอร์สเดี่ยวตั้งแตํวันสมัคร ทําให๎ทํานมั่นใจในความใสํใจของโรงเรียนฯ 
 
5.4 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 
 5.4.1 งานวิจัยในครั้งตํอไป เพ่ือให๎ได๎ทัศนะที่กว๎างมากขึ้นผู๎วิจัยเห็นวํา ศึกษาครั้งนี้สามารถ 
ขยายตํอ เพ่ือเป็นประโยชน์ตํอสาธารณะเพ่ือให๎ได๎ข๎อมูล เชิงลึกโดยการวิจัยเชิงคุณภาพในการเก็บ
ข๎อมูล เชํน การสนทนากลุํม (Focus Group Discussion) การสังเกตอยํางมีสํวนรํวม (Participant 
Participation) การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เป็นต๎น เนื่องจากสมมติฐานของตัวแปร 
ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ และด๎านการสร๎าง
ความสดใสจึงต๎องการข๎อมูลเชิงลึกมาประกอบกับข๎อมูลจากแบบสอบถาม เพ่ือให๎ได๎ทราบเหตุผลที่
แท๎จริงและความคิดเห็นของผู๎ใช๎บริการโดยละเอียดในเชิงลึก เพื่อที่จะสามารถรับฟังและวิเคราะห์ผล
ความต๎องการของลูกค๎าได๎โดยตรงและสามารถนําไปพัฒนา ปรับปรุงสินค๎าและบริการให๎ตรงกับความ
ต๎องการของลูกค๎ามากขึ้น 
 5.4.2 ควรกําหนดขอบเขตพ้ืนที่ในการทําวิจัย สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ให๎กว๎างขึ้นเพ่ือให๎ได๎กลุํมเป้าหมายที่ กว๎างขึ้น 
เพราะปัจจุบันในสํวนภูมิภาคอ่ืน ๆ ได๎มีความเจริญ และมีการพัฒนารูปแบบการใช๎ชีวิตที่ คล๎ายคลึง
กับสุพรรณบุรี เชํน กรุงเทพมหานคร นครราชสีมา เป็นต๎น 
 5.4.3 ควรมีการศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ อีกหลายตัวแปรที่มีความสัมพันธ์หรือมีอิทธิพลตํอการ
เปลี่ยนแปลงของตัวแปรต๎นอาทิทัศนคติของผู๎ใช๎บริการ สํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรี
ยามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ ปัจจัยอิทธิพลทางสังคม ซึ่งรวมไปถึงกลุํมอ๎างอิง 
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ได๎แกํ ครอบครัว บทบาทหน๎าที่และสถานะ เป็นต๎น (Social Influence) เนื่องจากคําสัมพันธ์
ประสิทธิ์ที่เหลืออีก ร๎อยละ 25.0 เป็นผลตํอเนื่องมาจากตัวแปรอื่น ปัจจัยที่เกี่ยงข๎องสํงผลตํอการ
ตัดสินใจใช๎บริการเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของผู๎ใชํบริการที่เพ่ิมมากขึ้น 
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NO………. 

แบบสอบถามการวิจัย 
เรื่อง “ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผ่านเฟซบุ๊ก (Marketing 

Communication via Facebook) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
โรงเรียนดนตรียามาฮ่า สุพรรณบุรี ของผู้ปกครองกลุ่มลูกค้าใหม่” 

 
ค าชี้แจง แบบสอบถามนี้แบํงเป็น 5 สํวน ดังนี้ 
 สํวนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
 สํวนที่ 2 พฤติกรรมการใช๎บริการของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
 สํวนที่ 3 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via 
Facebook) 
 สํวนที่ 4 การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎า
ใหมํ 
 สํวนที่ 5 ข๎อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
 
ส่วนที่ 1 ข๎อมูลทั่วไปของผู๎ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดกรอกเครื่องหมาย  ในชํอง (    ) หน๎าข๎อความที่ตรงกับสภาพความจริงของทําน 
 
1. เพศ 
 (    ) 1. ชาย     (    ) 2. หญิง 
2. อายุ 
 (    ) 1. น๎อยกวําหรือเทํากับ 30 ปี  (    ) 2. 31-35 ปี 
 (    ) 3. 36-40 ปี    (    ) 4. 41-45 ปี 
 (    ) 5. 46-50 ปี    (    ) 6. 51 ปีขึ้นไป 
3. ระดับการศึกษา 
 (    ) 1. ต่ํากวําปริญญาตรี   (    ) 2. ปริญญาตรี หรือเทียบเทํา 
 (    ) 3. ปริญญาโท    (    ) 4. สูงกวําปริญญาโทข้ึนไป 
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4. รายได๎ครอบครัวตํอเดือน 
 (    ) 1. ต่ํากวําหรือเทํากับ 30,000 บาท  (    ) 2. 30,001 – 50,000 บาท 
 (    ) 3. 50,001 – 70,000 บาท   (    ) 4. 70,001 – 90,000 บาท 
 (    ) 5. 90,001 บาทขึ้นไป 
5. อาชีพ 
 (     ) 1. ข๎าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานของรัฐวิสาหกิจ 
 (     ) 2. พนักงานบริษัทเอกชน/รับจ๎าง 
 (     ) 3. ธุรกิจ/กิจการสํวนตัว 
 (     ) 4. ค๎าขาย/อิสระ 
 (     ) 5. เกษตรกรรม/ปศุสัตว์/ประมง 
 (     ) 6. นิสิต/นักศึกษา 
 (     ) 7. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................................. 
6. จํานวนบุตรหลาน 
 (     ) 1. 1 คน      (     ) 2. 2 คน 
 (     ) 3. 3 คน     (     ) 4. 4 คนข้ึนไป 
7. ที่อยูํอาศัย 
 (     ) 1. จังหวัดสุพรรณบุรี 
 (     ) 2. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................. 
 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช๎บริการ 
ค าชี้แจง โปรดกรอกเครื่องหมาย  ในชํอง (    ) หน๎าข๎อความที่ตรงกับสภาพความจริงของทําน 
 
8. การใช๎บริการของบุตรทําน 
 (     ) 1. ใช๎บริการครั้งแรก  
 (     ) 2. ไมํได๎ใช๎บริการครั้งแรก (หากตอบข๎อนี้ให๎จบแบบสอบถาม) 
9. ระยะเวลาเฉลี่ยในการเรียนแตํละคอร์สของบุตรหลานทําน  
 (     ) 1. 1-2 สัปดาห์  
 (     ) 2. 3-4 สัปดาห์  
 (     ) 3. 5-6 สัปดาห์ 
 (     ) 4. 7 สัปดาห์ขึ้นไป 
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10. คําใช๎จํายในการเรียนแตํละคอร์สของบุตรหลานทําน 
 (    ) 1. ต่ํากวําหรือเทํากับ 5,000 บาทตํอคอร์ส 
 (    ) 2. 5,001 – 10,000 บาทตํอคอร์ส 
 (    ) 3. 10,001 – 15,000 บาทตํอคอร์ส 
 (    ) 4. 15,001 – 20,000 บาทตํอคอร์ส 
 (    ) 5. มากกวํา 20,000 บาทตํอคอร์ส 
11. ประเภทดนตรีของคอร์สที่บุตรทํานเรียนที่โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี  
 (    ) 1. ดนตรีไทย (อาทิ ระนาด ขิม ซอ เป็นต๎น) 
 (    ) 2. ดนตรีสากล (อาทิ กีตาร์ เปียโน ไวโอลิน กลอง อูคูเลเลํ เป็นต๎น) 
 (    ) 3. ขับร๎อง 
 (    ) 4. ดนตรีนานาชาติอ่ืนๆ โปรดระบุ................................................ ........... 
 (    ) 5. เต๎น (อาทิ แดนซ์ บัลเลํต์ เป็นต๎น) 
12. ทํานรับข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ผํานทางชํองทางใดมากท่ีสุด 
 (     ) 1. ผํานชํองทางออนไลน์ เชํน เพจเฟซบุ๏ก 
 (     ) 2. ผํานชํองทางออฟไลน์ เชํน ป้ายโฆษณา 
 (     ) 3. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................................................. 
13. ในทุกครั้งที่ทํานต๎องการหาข๎อมูลทํานมักจะค๎นหาขําวสารของโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
จากชํองทางใด 
 (     ) 1. ผํานเฟซบุ๏ก     (     ) 2. ผําน Google 
 (     ) 3. ผํานการสอบถาม   (     ) 4. อ่ืน ๆ โปรดระบุ.................................... 
1.4 ชํวงวันมาเรียนของบุตรหลานทําน 
 (     ) 1. วันธรรมดา (จ.-ศ.)    (     ) 2. วันเสาร-์อาทิตย์ 
 (     ) 3. วันหยุดนักขัตฤกษ์   (     ) 4. ทุกวัน 
 (     ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................................. 
15. ชํวงเวลามาเรียนของบุตรหลานทําน 
 (     ) 1. ชวํงเช๎า (10.00 น. – 12.59 น. 
 (     ) 2. ชวํงบําย (13.00 น. – 15.59 น.) 
 (     ) 3. ชวํงเย็น (16.00 น. – 19.00 น.) 
16. ทํานรู๎จักโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ได๎อยํางไร 
 (     ) 1. มีคนแนะนํา   (     ) 2. ค๎นหาข๎อมูลเอง 
 (     ) 3. อื่นๆ โปรดระบุ............................................................. 
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17. สาเหตุที่สํงบุตรของทํานมาเรียน (ตอบได๎มากกวํา 1 ข๎อ) 
 (     ) 1. ต๎องการพัฒนาความสามารถทางดนตรีของบุตรหลานของทํานให๎ดีขึ้น 
 (     ) 2. ต๎องการให๎บุตรหลานของทํานเป็นนักร๎อง นักดนตรี 
 (     ) 3. ต๎องการให๎บุตรหลานของทํานมีความสามารถทางดนตรี 
 (     ) 4. ต๎องการให๎บุตรหลานของทํานใช๎เวลาวํางให๎เกิดประโยชน์ 
 (     ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................................. 
18. ทํานคิดวําปัจจัยใดสํงผลตํอการตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี มากที่สุด 
(ตอบได๎เพียงข๎อเดียวเทํานั้น) 
 (     ) 1. ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ (คุณภาพการเรียนการสอน และความหลากหลายของวิชา 
เป็นต๎น) 
 (     ) 2. ปัจจัยด๎านราคา (ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ราคาสมเหตุสมผล เป็นต๎น) 
 (     ) 3. ปัจจัยด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (สถานที่สอนมีความสะดวก ครบครัน สวยงาม 
เป็นต๎น) 
 (     ) 4. ปัจจัยด๎านการสํงเสริมการตลาด (โปรโมชั่นตําง ๆ ของ โรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี เป็นต๎น) 
 (     ) 5. ปัจจัยด๎านบุคคลหรือพนักงาน (การบริการที่ดีของพนักงานในโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา สุพรรณบุรี เป็นต๎น 
 (     ) 6. ปัจจัยด๎านลักษณะทางกายภาพ (เอกลักษณ์และชื่อเสียงของโรงเรียนดนตรียามา
ฮํา สุพรรณบุรี เป็นต๎น) 
 (     ) 7. ปัจจัยด๎านกระบวนการ (ขั้นตอนการสมัครเรียน และกระบวนการเรียนการสอนที่
เป็นระบบ เป็นต๎น) 
19. ทํานเคยเรียนดนตรีกับสถาบันสอนดนตรีอ่ืนหรือไมํ 
 (     ) 1. เคย (ตอบข๎อถัดไป) 
 (     ) 2. ไมํเคย (จบแบบสอบถามในสํวนนี้) 
20. เพราะเหตุใดทํานจึงเปลี่ยนมาเรียนที่โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
 (     ) 1. สถานที่มีความเหมาะสมตํอการเรียน 
 (     ) 2. การจัดกิจกรรมอยํางตํอเนื่องของโรงเรียน 
 (     ) 3. อื่นๆ โปรดระบุ............................................................. 
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ส่วนที่ 3 การสื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก (Marketing Communication via Facebook) 
คําชี้แจง โปรดกรอกเครื่องหมาย  ในชํอง (    ) หน๎าข๎อความท่ีตรงกับสภาพความจริงของทํานการ 
 

สื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) 

ระดับความคิดเห็น 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น๎อย 
 

(2) 

น๎อย
ที่สุด 
(1) 

ด๎านการสร๎างความสดใส (Vividness Creation) 
1. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนดนตรียามาฮํา นําเสนอใน
รูปแบบคลิปวิดีโอสั้น ๆ ในการเรียน สื่อถึงความนํารัก
สดใสของเด็กนักเรียน สามารถดึงดูดให๎ทํานรับชม  

     

2. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบคลิปวิดีโอ
จากการจัดกิจกรรมจริง เชํน มินิคอนเสิร์ต ทําให๎ทํานเกิด
ความสนใจ 

     

3. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอภาพกิจกรรมที่
หลากหลาย ทําให๎ทํานรู๎สึกวําเป็นโรงเรียนดนตรีที่มีสีสัน 

     

4. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบนํา
นักเรียนมาโคฟเวอร์เพลงที่อยูํในกระแส ทําให๎ทํานทราบ
ความเคลื่อนไหว และนําติดตาม 

     

5. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบข๎อความ
สั้น ๆ อาทิ ข๎อดีจากการเรียนดนตรี ทําให๎ทําน อยาก
ติดตามอําน 

     

ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) 
6. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ใช๎ภาษาไทย และมี
ภาษาอังกฤษเป็นภาษาทางเลือก ทําให๎ทํานจดจําเนื้อหา 
ได๎งาํย 

     

7. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอในรูปแบบสร๎างความ
สนิทสนมเป็นกันเองกับผู๎ติดตามเพจเฟซบุ๏ก อาทิ ให๎
ครูผู๎สอนพูดคุยผํานไลฟ์ถํายทอดสดแนะนําการเรียน  
จนทําให๎ทํานเกิดความสนใจ  
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สื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) 

ระดบัความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น๎อย 
 

(2) 

น๎อย
ที่สุด 
(1) 

ด๎านเนื้อหาที่เข๎าถึงได๎งําย (Accessible Content) 

8. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ สามารถถํายทอดเนื้อหาเป็น
รูปแบบวิดีโอ ภาพเคลื่อนไหว รูปภาพ ทําให๎ทํานที่ได๎รับ
สารเข๎าใจสิ่งตําง ๆ ในโรงเรียนมากขึ้น 

     

9. ข๎อมูลขําวสารผํานเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ มีการ 
อัปเดตข๎อความใหมํทุกวัน ทําให๎ทํานมีความเข๎าใจสิ่ง 
ตําง ๆ ในโรงเรียนฯ และทราบความเคลื่อนไหวเป็นประจํา
สม่ําเสมอ 

     

10. เนื้อหาที่นําเสนอผํานเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ มีการ
สื่อสารอยํางเป็นกันเอง ไมํเป็นทางการมากจนเกินไป ทํา
ให๎ทํานเข๎าใจเนื้อหาที่นําเสนอได๎งําย 

     

ด๎านการให๎ข๎อมูลและการสร๎างความสนุกสนาน (Informative and Entertaining) 

11. ข๎อมูลในเพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอเกี่ยวกับ
กิจกรรมการเรียนที่สนุกสนาน ทําให๎ทํานรับรู๎ได๎ถึงความ
สนุกจากการเรียนในโรงเรียนฯ 

     

12. โรงเรียนฯ มีกิจกรรมการตอบคําถามเพ่ือชิงรางวัล ทํา
ให๎ทํานเกิดความประทับใจ และสนุกสนาน 

     

13. โรงเรียนฯ มีกิจกรรมออกบูธ อาทิ ในห๎างสรรพสินค๎า 
เพ่ือกระชับมิตรกับผู๎ที่สนใจเรียน ทําให๎ทํานรับทราบข๎อมูล
ขําวสารจากโรงเรียนได๎งําย 

     

14. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอบรรยากาศใน
ห๎องเรียน มีแตํรอยยิ้ม เสียงหัวเราะของผู๎เรียน ทําให๎ทําน
สัมผัสถึงความสนุกสนานหากบุตรหลานเข๎าเรียนใน
โรงเรียนฯ 
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สื่อสารทางการตลาดผํานเฟซบุ๏ก 
(Marketing Communication via Facebook) 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น๎อย 
 

(2) 

น๎อย
ที่สุด 
(1) 

ด๎านการสื่อสารเฉพาะราย (Personalization Communication) 

15. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ตอบข๎อสงสัยของลูกค๎า
แบบเฉพาะบุคคล โดยไมํใช๎ระบบตอบกลับอัตโนมัติใด ๆ 
ทําให๎ทํานเห็นถึงความเชี่ยวชาญ และความเป็นมืออาชีพ  

     

16. โรงเรียนฯ สามารถแก๎ไขปัญหาของผู๎เรียนดนตรี 
แตํละคนได๎อยํางตรงจุด อาทิเชํน ผู๎เรียนที่มีเสียงแหบ ใช๎
เสียงสูงไมํเป็น หรือการร๎องเพ่ือปกปิดข๎อบกพรํอง 

     

ด๎านการสื่อสารแบบปฏิสัมพันธ์ (Interactivity Communication) 

17. โรงเรียนฯ ทราบดีวําทุกคนที่มาเรียนมีปัญหาไมํ
เหมือนกัน ดังนั้น จะนําเสนอคอร์สเรียนเดี่ยวมากกวํา
คอร์สเรียนกลุํม โดยจะแนะนําให๎ผู๎เรียนเลือกลงคอร์ส
เดี่ยวตั้งแตํวันสมัคร ทําให๎ทํานมั่นใจในความใสํใจของ
โรงเรียนฯ 

     

18. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ ตอบข๎อความกับลูกค๎า
อยํางเป็นกันเอง แสดงถึงความใกล๎ชิด และอํุนใจแกํทําน 

     

19. เพจเฟซบุ๏กของโรงเรียนฯ นําเสนอเนื้อหาตําง ๆ ทํา
ให๎ทํานเกิดแรงบันดาลใจอยากเป็นสํวนหนึ่งของครอบครัว
โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี  

     

20. โรงเรียนฯ มีการจัดกิจกรรมให๎ผู๎เรียนรายใหมํ ๆ รํวม
สนุกกับทางโรงเรียน เพ่ือสร๎างการมีสํวนรํวม ทําให๎ทําน
เข๎าใจถึงความใสํใจในการมีสํวนรํวมของโรงเรียน 
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ส่วนที่ 4 การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 
ค าชี้แจง โปรดกรอกเครื่องหมาย  ในชํอง (    ) หน๎าข๎อความที่ตรงกับสภาพความจริงของทําน 
 ระดับความคิดเห็น 
  ระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด หมายถึง  5 
  ระดับความคิดเห็นมาก  หมายถึง  4 
  ระดับความคิดเห็นปานกลาง หมายถึง  3 
  ระดับความคิดเห็นน๎อย  หมายถึง  2 
  ระดับความคิดเห็นน๎อยที่สุด หมายถึง  1 
 

การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น๎อย 
 

(2) 

น๎อย
ที่สุด 
(1) 

1. ทํานตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี เพราะต๎องการให๎บุตรหลานของทํานเรียน 
เพ่ือเพ่ิมทักษะความสามารถทางดนตรี 

     

2. ทํานตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ เพราะต๎องการให๎
บุตรของทํานใช๎เวลาวํางให๎เกิดประโยชน์ 

     

3. ทํานค๎นหาโรงเรียนฯ จากชํองทางออนไลน์ เชํน  
เพจในเฟซบุ๏ก เป็นต๎น 

     

4. ทํานสอบถามข๎อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนดนตรียามาฮํา 
สุพรรณบุรี จากคนที่เคยเรียนหรือรู๎จักโรงเรียนดนตรี 
ยามาฮํา 

     

5. กํอนจะตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ ทํานมีการ
เปรียบเทียบคุณภาพการจัดการเรียนการสอน ราคา และ
ความคุ๎มคํากับที่อ่ืนแล๎ว 

     

6. ทํานตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ เพราะทํานมีข๎อมูล
ครบถ๎วน และเล็งเห็นประโยชน์ สําหรับบุตรหลานของ
ทําน 
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การตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
ของผู๎ปกครองกลุํมลูกค๎าใหมํ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น๎อย 
 

(2) 

น๎อย
ที่สุด 
(1) 

7. เมื่อทํานได๎เปรียบเทียบข๎อมูลมาเป็นอยํางดี ทําน
ตัดสินใจใช๎บริการโรงเรียนฯ อยํางไมํลังเล 

     

8. เมื่อบุตรหลานของทํานเรียนจบ 1 คอร์สแล๎ว ทํานจะ
ให๎บุตรหลานของทํานเรียนตํอคอร์สกับโรงเรียนฯ  

     

9. ทํานจะบอกตํอให๎คนอ่ืนให๎พาบุตรหลานมาสมัครเรียน
ที่โรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 

     

 
ส่วนที่ 5 ข๎อเสนอแนะอ่ืนๆ  
...................................................................... .......................................................................................... 
............................................................................................................................. ................................... 
................................................................................................................................. ............................... 
................................................................................................... ............................................................. 
............................................................................................................................. ...................................
...............................................................................................................................................................  
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล นางสาวณัฐตชา จันทกลัด 
 
อีเมล Beer.stop@hotmail.com 
 
ที่อยู่  72/1 ม.5 ต. บางงาม อ. ศรีประจันต์ 
  จ. สุพรรณบุรี 72140 
 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร์  
  สาขาการประชาสัมพันธ์ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
ประสบการณ์การท างาน 4 ปี ผู๎บริหารโรงเรียนดนตรียามาฮํา สุพรรณบุรี 
 








