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บทคัดย่อ 

การศึกษาในครั� งนี� เป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการที�มีผลต่อการใชบ้ริการซื�อ

เพลงผา่น iTunes Store ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร วิธีการศึกษาโดยใช้แบบสอบถาม 

จ�านวน 400 ชุด โดยเก็บข้อมูลจากผูที้� เคยใช้บริการซื�อเพลงผ่าน iTunes Store จากนั�นน�าข้อมูลที�ได้มา

วิเคราะห์โดยสถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน 

ไดแ้ก่ การทดสอบค่า Correlation T-test F test Chi-square และ One Way ANOVA เข้ามาใช้ในการทดสอบ

สมมติฐาน ที�ระดบันัยส�าคญั 0.05 

จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมาก

ที�สุด อาชีพเป็นนกัศึกษา และมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง ��,001-30,��� บาท ส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรม 

เลือกใช้บริการเพราะช่องทางการช�าระเงินสะดวกมากที�สุด มีการใช้บริการซื�อเพลง 1-2 เพลงต่อเดือน 

ส่วนมากจะใชเ้งินต��ากว่า ��� บาทต่อครั� ง ฟังเพลงเพื�อความบนัเทิงและชื�นชอบในตวัศิลปิน ฟังเพลงแนว 

Pop มากที�สุด บุคคลที�ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้ส่วนใหญ่คือนักร้อง/นักดนตรี สาเหตุส�าคญัที�สุดในการ

ตดัสินใจซื�อคือ ศิลปินที�ตนเองชื�นชอบ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีความส�าคัญใน

ระดับมาก การทดสอบสมมติฐานที�ระดับนัยส�าคัญ 0.05 พบว่าเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 

แตกต่างกนัใหค้วามส�าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในภาพรวม ส่วน ดา้นอาชีพ แตกต่างกนั

ใหค้วามส�าคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนัในภาพรวม 

 

 

 

 

                                                           
1
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1.บทน�า 

ยุคดิจิทลัและการตลาดในยุคดิจิทลั ดิจิตอลในยุคปัจจุบนันั�นมีการเติบโตขึ�นเรื�อยๆ โดยเห็นได้

จากอตัราการเขา้ถึงระบบอินเตอร์เน็ตผา่นสมาร์ทโฟนในช่วง 2-3 ปีหลงันี�  มีอตัราเพิ�มขึ�นกา้วกระโดด โดย

ในปี 2012 มีอตัราการเขา้ถึงอยูที่� 22 % แต่ในปี 2013 กลบัเพิ�มขึ�นกวา่ 3 เท่าตวัมาอยูที่� 69.9% และปีล่าสุด

ปี 2014 ยงัคงเพิ �มขึ�นเป็น 77.7% ซึ� งจากการเปลี �ยนแปลงในครั� งนี�ท �าให ้พฤติกรรมของผูบ้ริ โภค

เปลี�ยนแปลงไปอีกด้วย คุณณัฐพชัญ์ วงษ์เหรียญทอง Vice President-Head of Online Marketing บริษทั โท

เทิ�ล แอ็คเซ็ส คอมมูนิเคชั�น จ �ากดั (มหาชน) หรือ DTAC แสดงแนวคิดเกี�ยวกบัการตลาดในยุคดิจิตอล

ปัจจุบนั ไวว้า่ “เราควรที�จะก�าหนดกรอบความคิดของเราให้ดีและชดัเจน เหมือนที�ทางดีแทคไดก้ �าหนดไว ้

วา่ จริงๆแลว้เราไม่ไดก้�าลงัท�าการตลาดในโลกของการตลาดแต่เราก�าลงัท�าการตลาดในโลกที�ถูกโอบล้อม

ด้วยดิจิตอล” “เราต้องมี Mindset ขอ้นี�ชดัเจน เพราะเราก�าลงัอยูใ่นยุคของการเปลี�ยนผ่านครั� งรุนแรงของ

โลก ดว้ยสิ�งที�อยูใ่นมือถือ การมีอินเตอร์เน็ตไม่ไดแ้ปลวา่มีช่องทางการตลาดเฉยๆ แต่ก�าลงัพบกบัการ

เปลี�ยนแปลงครั� งใหญ่ของผูบ้ริโภค มนัคือวนัที�เขามีอ�านาจ คือวนัที�ธุรกิจไม่ไดม้ีอ�านาจ แต่มนัคือวนัที�

ผูบ้ริโภคมีอ�านาจ ณ ปัจจุบนัมีคนซื�อของออนไลน์มากวา่ 80-90 % ท�าให้อ�านาจเปลี�ยนมาอยูใ่นมือของ

ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมีทางเลือกมากขึ�น สามารถซื�อสิ�งที�อยากจะซื�อ อ�านาจในการหาขอ้มูล ในการท�า

ธุรกรรมต่างๆ จะเปลี�ยนไป และจะเริ�มเห็นชดัมากขึ�นเรื�อยๆ รวมทั�งจะสอดรับกบัพฤติกรรมทุกๆ อยา่งใน

ชีวิต ท�าให้ธุรกิจต่างๆ ตอ้งปรับตวัตามผูบ้ริโภคและเขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง” (ณัฐพชัญ์ วงษ์เหรียญ

ทอง : 2558) 

ดงันั�นผูท้ �าธุรกิจจึงตอ้งมีการวิเคราะห์วา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มให้ออก และต้อง

ท�าความเขา้ใจในพฤติกรรมแต่ละอย่างของผูบ้ริโภคอยา่งลึกซึ� ง โดยอาจอาศยัการเขา้ไปมีส่วนร่วมกบั

ผูบ้ริโภคเพื�อศึกษาและท�าความเข้าใจผูบ้ริโภค  

อินเทอร์เน็ต เป็นเครือข่ายคอมพิวเตอร์ (Computer networks) ที�ใหญ่ที�สุดในโลก ซึ� งเครือข่าย

คอมพิวเตอร์หมายถึงกลุ่มของเครื�องคอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ต่างๆ ที�เชื�อมต่อสื�อสารด้วยฮาร์ตแวร์และ

ซอฟต์แวร์ เครื�อข่ายคอมพิวเตอร์ตั�งแต่สองเครือข่ายขึ�นไปที�เชื�อมต่อกนั จะเรียกว่า “Internetwork” หรือ 

“Internet” และอาจจะเรียกย่อๆว่า”Net” ซึ� งหมายถึงกลุ่มของเครือข่ายคอมพิวเตอร์ทั�วโลกที�เชื�อมต่อเขา้

ดว้ยกนั และอนุญาตใหมี้การเขา้ถึงสารสนเทศและการบริการในรูปแบบของสาธารณะ (Public access) (ผศ.

ดร.ศรีไพร ศกัดิ� รุ่งพงศากุล : 2557) จะเห็นได้ว่ารูปแบบของการใช้บริการด้านเครือข่ายอินเตอร์เน็ตนั�น

หลากหลายสามารถให้การบริการตอบสนองให้กบัผูใ้ช้ไดอ้ย่างมากมายมหาศาล เช่น บริการสืบคน้ขอ้มูล 

ประกาศพูดคุย สื�อสารขอ้มูลระหวา่งกนั การประกาศขายสินคา้ การโฆษณา ฯลฯ ไปจนถึงการท�าธุรกิจใน

รูปแบบ e-Commerce อีกด้วย 
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iTUNES STORE คือ ร้านจ�าหน่ายเพลงผา่นระบบดิจิตอลของบริษทั Apple.Inc ที�มีเพลงให้เลือก

ซื�ออยา่งถูกลิขสิทธิ� มากมาย และเปิดให้บริการในหลายประเทศ รวมถึงในประเทศไทย โดยใน iTunes Store 

จะมีเพลงแนะน�า อลับั�มแนะน�า ชาร์จเพลง เพลงใหม่ และอีกมากมาย เราสามารถคน้หาเพลงเองไดอ้ย่าง

ง่ายดาย และยงัใชเ้วลาสั�นๆเท่านั�นในการซื�อเพลงแต่ละเพลงรวมไปถึงคุณภาพของไฟล์เพลงที�มีความถี�สูง

อีกด้วย เพลงใน iTunes Store เริ�มตน้ที�เพลงละ 0.69$ หรือประมาณ 20 กวา่บาท (ขึ�นอยูก่บัอตัราแลกเปลี�ยน

ขณะนั�น) ถา้ซื�อทั�งอลับั�มก็จะยิ�งไดร้าคาที�ถูกมากขึ�น ขอ้ดีของการซื�อเพลงผา่น iTUNES STORE อยา่งหนึ�ง

คือ สามารถเลือกซื�อเฉพาะเพลงที�เราชอบได ้ไม่จ �าเป็นตอ้งซื�อทั�งอลับั�มเหมือนที�ซื�อแผน่ตามร้านขายทั�วไป 

คุณภาพเพลงที�ได้จะอยู่ที� 256kbps ขนาดไฟล์ประมาณ 8MB ต่อเพลง (มากน้อยขึ�นอยูก่บัเพลง) นอกจากนี�  

เรายงัได้ Info เพลงที�ครบถว้น ทั�ง CD Cover, ชื�อเพลงที�ถูกตอ้ง, ชื�อนักร้อง, ชื�ออลับั�ม และขอ้มูลอื�นๆ 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

2.1 เพื�อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที�มีผลต่อพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes 

Store ภายในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื�อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ที�ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ

ซื�อเพลงผา่น iTunes Store ภายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3. สมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐานที� 1 : ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนัส่งผลให้พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการซื�อ

เพลงผา่น iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

สมมติฐานที� 2 : ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ

ซื�อเพลงผา่น iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

4. ประโยชน์ที�ได้รับจากการศึกษา 

4.1 สามารถน�าไปเป็นข้อมูลส�าหรับนักดนตรีหรือผู ้ประพันธ์เพลงในการพิจารณา วางแผน 

ก�าหนด ผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

4.2 สามารถน�าผลการศึกษาที�ไดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการแกไ้ขปัญหาเกี�ยวกบัการใชบ้ริการซื�อ

เพลงผา่น iTunes Store เพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ�น 

4.3 สามารถน�าขอ้มูลในการวิจยัครั� งนี� ไปศึกษาและอา้งอิงในการท�างานวิจยัในหมวดที�เกี�ยวขอ้ง

ต่อไป 
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5. ขอบเขตของการศึกษา 

 ขอบเขตด้านประชากร  ไดแ้ก่ ประชากรที�ใชศึ้กษาครั� งนี�  คือ ผูบ้ริโภค Generation Y ที�ซื�อเพลง

ผา่น iTunes Store โดยจะตอ้งเคยเขา้ใชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store จ�านวน 400 คน ทั�งชายและหญิง 

 ขอบเขตด้านเวลา ผูว้จิยัเก็บขอ้มูลตั�งแต่ � กรกฎาคม พ.ศ.2560 ถึง �� กรกฎาคม พ.ศ. 2560 รวม

ระยะเวลา 1 เดือน 

 ขอบเขตด้านเนื�อหา  

1) พฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซื�อ ซึ� งไดแ้ก่7ค�าถามต่อไปนี�  ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) 

ผูบ้ริโภคซื�ออะไร (What?) ท�าไมจึงซื�อ (Why?) ซื�ออยา่งไร (How?) ซื�อเมื�อไร (When?) ซื�อที�ไหน (Where?) 

ซื�อและใชบ้่อยครั� งเพียงใด (How often)  

2) ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product),ด้านราคา(Price),ด้าน

ช่องทางการจดัจ�าหน่าย(Place),ด้านการส่งเสริม(Promotions),ด้านบุคคล(People),ด้านกายภาพและการ

น�า เส นอ( Physical Evidence/Environment and Presentation) ,ด้านก ระ บว นกา ร (Process)  ที� ส่ ง ผ ล ให้

พฤติกรรมการใชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store 
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6. กรอบแนวความคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด(7Ps) 

· Product - สินคา้ หรือ

บริการ 

· Price – ราคา 

· Place - สถานที�จดั

จ �าหน่าย หรือช่องทางใน

การจดัจ�าหน่าย 

· Promotion – การส่งเสริม

การขาย 

· People – ความรู้

ความสามารถ 

· Physical Evidence – สิ�งที�

ปรากฎต่อสายตาลูกคา้ 

· Process - กระบวนการใน

การจดัการด้านการบริการ 

พฤติกรรมการใช้บริการซื�อเพลงผา่น iTunes 

Store ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ 

Gen Y 

· เพศ 

· อาชีพ 

· สถานภาพการสมรส 

· รายได ้
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7. ระเบียบวิธีวิจัย 

การศึกษาครั� งนี� ใช้แบบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยแบบสอบถามนี�

สร้างขึ�นเพื�อศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อผูบ้ริโภคกลุ่ม Generation Y ที�ใช้บริการซื�อเพลง

ผา่น iTunes Store ซึ� งเนื�อหาของแบบสอบถามจะประกอบดว้ยส่วนของการคดัเลือกกลุ่มเป้าหมาย และส่วน

ของเนื�อหาที�แบ่ง 4 ส่วนดงันี�  

ส่วนที� 1 เก็บขอ้มูลทั�วไปเกี�ยวกบัตวัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศึกษา สถานศึกษา 

รายได ้

ส่วนที� 2 สอบถามขอ้มูลเกี�ยวกบัการฟังเพลง และ แอพพลิเคชั�น iTunes Store ไดแ้ก่ แนวเพลง, 

ความถี�ในการใช้แอพพลิเคชั�น iTunes Store, ช่วงเวลาที�ใช้, ค่าใช้จ่ายในการดาวน์โหลดเพลง, ช�าระโดย

ช่องทางใด เป็นตน้ 

ส่วนที� 3 เก็บขอ้มูลเกี�ยวกบัทฤษฏีเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซื�อ และทฤษฏี

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที�มีผลต่อผูบ้ริโภคกลุ่ม Generation Y ที�ใชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store 

การใหค้ะแนนส�าหรับแบบสอบถามแต่ละตอนถูกก�าหนดไวด้งันี�  

ส่วนที� 1 เป็นค�าถามแบบปลายปิด(Close-ended Response Question)ให้เลือกค�าตอบเดียว 

ส่วนที� 2-3 มีลกัษณะเป็นแบบประเมิน โดยแบ่งเป็น 5 ระดบั มีเกณฑ์การให้คะแนนดงันี�  

 ระดบั   คะแนน 

 มากที�สุด    5 

 มาก     4     

 ปานกลาง    3     

 น้อย     2 

 น้อยที�สุด    1      

 จากนั�นผูท้ �าวจิยัไดก้�าหนดค่าอนัตรภาคชั�น ส�าหรับการแปลผลขอ้มูลโดยค�านวณค่าอนัตรภาค

ชั�น เพื�อก�าหนดช่วงชั�น ดว้ยการใชสู้ตรค�านวณและอธิบายส�าหรับแต่ละช่วงชั�นในแบบสอบถามส่วนที�2-3 

ดงันี�  (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2548: 74) 

 อนัตรภาคชั�น   =  ค่าสูงสุด - ค่าต��าสุด ส่วนจ�านวนชั�น 

     =  
���

�
 

     =  0.08 

 

 

 โดยมีเกณฑก์ารแปลผล แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงันี�  
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 4.21 - 5.00 หมายถึง  มากที�สุด 

 3.42 - 4.20 หมายถึง  มาก 

 2.61 - 3.40 หมายถึง  ปานกลาง 

 1.81 - 2.60 หมายถึง  น้อย 

 1.00 - 1.80 หมายถึง  น้อยที�สุด 

 ส่วนที� 4 ขอ้เสนอแนะอื�นๆเป็นการให้เขียนข้อเสนอแนะหรือเสนอความคิดเห็นของผูส้อบถาม

ที�เกี�ยวกบัการใชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store 

 

8. ผลการศึกษา 

1. ผลการศึกษาศึกษาความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลต่อการให้ระดบัความส�าคญัปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เพศ 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ �� และเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ ��  

ระดับการศึกษา 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ ��.�รองลงมา มี

การศึกษาระดบั อนุปริญญา/ปวส. คิดเป็นร้อยละ ��.� มีการศึกษาระดบัมธัยม คิดเป็นร้อยละ ��.� และน้อย

ที�สุด คือ มีการศึกษาระดบัปริญญาโทหรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ ��.� 

อาชีพ 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ  58 รองลงมา อาชีพ

พนักงานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 16.3  อาชีพเจา้ของธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 13 อาชีพขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ คิด

เป็นร้อยละ 7.3  และน้อยที�สุด คือ อาชีพอื�นๆ คิดเป็นร้อยละ 5.5  

รายได้ต่อเดือน 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีรายไดต่้อเดือน 10,001 - 30,000 บาท มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 58.8 

รองลงมา รายไดต้่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ ��.� รายไดต่้อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท คิด

เป็นร้อยละ ��.� และนอ้ยที�สุด คือ รายไดต้่อเดือน 50,001 - 100,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.8 

2. ผลการศึกษาศึกษาระดบัความส�าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใช้

บริการ iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ที�มีผลต่อการ

ใช้บริการซื�อเพลงผ่าน iTunes Store ของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม อยู่ใน

ระดบัมาก ค่าเฉลี�ยเท่ากบั �.�� เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส�าคญักบัส่วนประสมทาง
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การตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ที�มีผลต่อการใชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store ของผูบ้ริโภค Generation Y 

ในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านลกัษณะทางกระบวนการ ค่าเฉลี�ยมากที�สุด

เท่ากบั �.�� รองลงมา คือ ดา้นบุคลากร ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.94 ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.84 ด้านราคา 

ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.83 ด้านช่องทางการให้บริการ ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.79 ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉลี�ย

เท่ากบั �.�� และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.63 ตามล�าดบั 

3.ผลการศึกษาทางด้านพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการ iTunes Store 

การเคยใช้บริการ iTunes Store 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเคยใชบ้ริการ iTunes Store ทั�งหมด 

สาเหตุในการใช้บริการ iTunes Store 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการเพราะ สะดวก/รวดเร็ว มากที� สุด คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

รองลงมา มีโปรโมชั�นน่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ ��.�� ช่องทางการช�าระเงินสะดวก คิดเป็นร้อยละ ��.�� ราคา

ถูก คิดเป็นร้อยละ ��.�� มีเพลงให้เลือกหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ ��.�� คุณภาพไฟล์เพลงดีเยี�ยม คิดเป็นร้อย

ละ ��.�� และน้อยที�สุด คือ น่าเชื�อถือ คิดเป็นร้อยละ �.�� 

ความถี�ในการใช้บริการ  

พบวา่ กลุ่มตวัอย่างใชบ้ริการ iTunes Store ในการซื�อเพลง �-� เพลงต่อเดือน มากที�สุด คิดเป็น

ร้อยละ ��.�� รองลงมา �-� เพลงต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ ��.�� �-� เพลงต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ ��.�� และ

นอ้ยที�สุดคือ มากกวา่ � เพลงต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ ��.��  

จ�านวนเงินที�ใช้ไปในแต่ละครั�งที�ใช้บริการ 

พบว่า กลุ่มตวัอย่างใช้บริการ iTunes Store แต่ละครั� งใช้เงิน ต ��ากว่า ��� บาทต่อครั� ง มากที�สุด 

คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมา ���-��� บาทต่อครั� ง คิดเป็นร้อยละ ��.�� ���-��� บาทต่อครั� ง คิดเป็นร้อย

ละ ��.�� มากกว่า ��� บาทต่อครั� งขึ�นไป คิดเป็นร้อยละ �.�� และน้อยที�สุด ���-��� บาทต่อครั� ง คิดเป็น

ร้อยละ �.��  

การใช้บริการช่องทางอื�น 

พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการเคยใชบ้ริการช่องทางอื�นถึงร้อยละ ��.�� และไม่เคย ร้อยละ ��.�� 

ช่องทางที�เคยใช้บริการ 

  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการ Deezer มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมา Digital Download 

คิดเป็นร้อยละ ��.�� เคยใช้บริการ AIS Music Store และ Melon Music คิดเป็นร้อยละ ��.�� KKbox คิดเป็น

ร้อยละ ��.�� และน้อยที�สุด Amazon Music คิดเป็นร้อยละ �.�� 

 

เหตุผลที�ฟังเพลง 
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 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งฟังเพลง เพื�อความบนัเทิง มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมา  ชื�นชอบ

ในตวัศิลปิน คิดเป็นร้อยละ ��.�� เพื�อเป็นแรงบนัดาลใจ คิดเป็นร้อยละ ��.�� รักในเสียงดนตรี คิดเป็นร้อย

ละ ��.�� เพิ�มแรงกระตุน้ในการออกก�าลงักาย คิดเป็นร้อยละ ��.�� ใชเ้วลาวา่งใหเ้กิดประโยชน์ คิดเป็นร้อย

ละ ��.�� และน้อยที�สุด เหตุผลอื�นๆ คิดเป็นร้อยละ �.�� 

เวลาที�ฟังเพลงต่อวัน 

 พบว่า กลุ่มตวัอย่างฟังเพลง �-� ชั�วโมงต่อวนัมากที�สุด คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมา �-� 

ชั�วโมงต่อวนั คิดเป็นร้อยละ ��.�� ไม่ถึง � ชั�วโมงต่อวนั คิดเป็นร้อยละ ��.�� และน้อยที�สุด มากกว่า � 

ชั�วโมงต่อวนัขึ�นไป คิดเป็นร้อยละ �.�� 

แนวเพลงที�ชอบมากที�สุด 

  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งชอบดนตรีแนว Pop มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมา K-Pop คิดเป็น

ร้อยละ ��.�� Rock คิดเป็นร้อยละ ��.�� เพลงลูกทุ่ง คิดเป็นร้อยละ ��.�� Hip Hop/Rap คิดเป็นร้อยละ 

10.80 Jazz คิดเป็นร้อยละ �.�� และน้อยที�สุด Country คิดเป็นร้อยละ �.�� 

กลุ่มหรือบุคคลที�มีผลต่อการตัดสินใจซื�อ 

  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีบุคคลที�มีส่วนในการตดัสินใจใชบ้ริการ คือ ศิลปิน มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ 

��.�� รองลงมา ตนเอง คิดเป็นร้อยละ ��.�� สื�อ/โฆษณา คิดเป็นร้อยละ �.�� และน้อยที�สุด ครอบครัว คิด

เป็นร้อยละ �.�� 

ประเภทเพลงที�ซื�อบ่อยที�สุด 

  พบว่า กลุ่มตวัอย่างซื�อเพลงสากล มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมา เพลงไทย คิดเป็น

ร้อยละ ��.�� และนอ้ยที�สุด เพลงลูกทุ่ง คิดเป็นร้อยละ �.�� 

สาเหตุส�าคัญในการใช้บริการซื�อเพลงผ่านช่องทางออนไลน์ 

  พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีสาเหตุส�าคัญคือ แนวเพลงที� ชื�นชอบ มากที�สุด คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

รองลงมา ความนิยม คิดเป็นร้อยละ ��.�� ศิลปินที�ชื�นชอบ คิดเป็นร้อยละ ��.�� และน้อยที�สุด คุณภาพของ

เพลง คิดเป็นร้อยละ �.�� 

4. สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อ

เดือน แตกต่างกัน มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ iTunes Store ในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 ด้านเพศ พบว่าเพศ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการให้บริการ และดา้น

กายภาพ  
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 ในขณะที� เพศ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ iTunes 

Store ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และ ดา้น

ลักษณะทางกระบวนการ โดยผู ้ใช้บริการเพศชาย มีการตัดสินใจใช้บริการ iTunes Store จากปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดใน ดา้นบุคลากร มากกวา่ ผูใ้ชบ้ริการเพศหญิง และ ผูใ้ชบ้ริการเพศหญิง มีการตดัสินใจใช้

บริการ iTunes Store จากปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ด้านลกัษณะ

ทางกระบวนการ 

 ระดับการศึกษา แตกต่างกัน มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ 

iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในภาพรวม อย่างมีนัยส�าคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� จึง

ยอมรับสมมติฐานที�ตั�งไว ้

 เมื�อแยกพิจารณาเป็นรายดา้นทั�ง � ด้าน พบวา่ ระดับการศึกษา แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสม

การตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ iTunes Storeในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ทุกดา้น 

 พบวา่ อาชีพ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ iTunes 

Store ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในภาพรวม อย่างมีนยัส�าคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� จึงยอมรับ

สมมติฐานที�ตั�งไว ้

 เมื�อแยกพิจารณาเป็นรายดา้นทั�ง � ดา้น พบวา่ อาชีพ แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�

มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในทุกดา้น 

 พบวา่ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใช้

บริการ iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ในภาพรวม อยา่งมีนยัส�าคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

จึงยอมรับสมมติฐานที�ตั�งไว ้

 เมื�อแยกพิจารณาเป็นรายด้านทั�ง � ด้าน พบว่า รายได้เฉลี�ยต่อเดือน แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัในทุก

ด้าน 

 

 

 

 

สมมติฐานที� 2 ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการซื�อเพลงผ่าน 

iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

55424242
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เมื�อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัเหตุผลในการเลือกใช้บริการ

ซื�อเพลงผา่น iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบั

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เมื�อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัเหตุผลในการเลือกใช้บริการ

ซื�อเพลงผา่น iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบั

ความถี�ในการใชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เมื�อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัจ�านวนเงินที�ใช้ไปในแต่ละ

ครั� งที�ใช้บริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มี

ความสัมพันธ์กับจ�านวนเงินที� ใช้ไปในแต่ละครั� งที� ใช้บ ริการซื� อ เพลงผ่าน iTunes Store ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

เมื�อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อเวลาในการฟังเพลง

ของผูใ้ช้บริการ iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์

กบัเวลาในการฟังเพลงของผูใ้ชบ้ริการซื�อเพลงผา่น iTunes Store ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

9. อภิปรายผลการศึกษา 

จากการศึกษาเรื�อง ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ที�มีผลต่อการใชบ้ริการซื�อเพลง

ผา่น iTunes Store ของผูบ้ริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัมีประเด็นส�าคญัที�จะน�ามา

อภิปรายดงันี�  

พบวา่ กลุ่มตวัอย่างเลือกใชบ้ริการเพราะ สะดวก/รวดเร็ว มากที�สุด ซื�อเพลง �-� เพลงต่อเดือน 

ใช้บริการ iTunes Store แต่ละครั� งใช้เงิน ต��ากว่า ��� บาทต่อครั� ง ช่องทางอื�นที�เคยใช้จะใช้บริการ Deezer 

มากที�สุด กลุ่มตวัอย่างฟังเพลง เพื�อความบันเทิง �-� ชั�วโมงต่อวนั ชอบดนตรีแนว Pop มากที�สุด กลุ่ม

ตวัอย่างมีบุคคลที�มีส่วนในการตดัสินใจใช้บริการ คือ ศิลปิน มากที�สุด มีสาเหตุส�าคญัในการซื�อ คือ แนว

เพลงที�ชื�นชอบ   

กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ที�มีผลต่อการ

ใช้บริการซื�อเพลงผ่าน iTunes Store ของผู้บริโภค Generation Y ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม อยู่ใน

ระดบัมาก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส�าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจ

บริการ (7Ps) ที� มีผลต่อการใช้บริการซื� อเพลงผ่าน iTunes Store ของผู้บริโภค Generation Y ในเขต

กรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ ด้านลักษณะทางกระบวนการ รองลงมา คือ ด้านบุคลากร 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านลักษณะทาง

กายภาพ ตามล�าดบั 

56434343
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10. ข้อเสนอแนะจากงานวิจัย 

บริษทั แอปเปิ� ล ควรวางแผนเพื�อด�าเนินการพฒันาบริการแอพพลิเคชั�น iTunes Store ในหัวขอ้

ต่างๆดงัต่อไปนี�  

1.บริษทัควรให้ความส�าคญักบัผูใ้ชบ้ริการแอพพลิเคชั�น iTunes Store ในกลุ่มเพศหญิง ที� มีระดบั

การศึกษาในระดบัปริญญาตรีหรือต��ากวา่โดยเฉพาะในเรื�องของราคาและโปรโมชั�น ควรมีการจดัโปรโมชั�น

การซื�อเป็นแพ็คส�าหรับดนตรีประเภทเดียวกนั ในด้านผลิตภณัฑ์ ทางบริษทัก็ควรมีการพฒันาปรับปรุง

แอพพลิเคชั�นให้สามารถท�าอะไรไดห้ลากหลายมากยิ�งขึ�น เพื�อให้คลอบคลุมกบัตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ ใน

ดา้นทางส่งเสริมการตลาด iTunes Store ควรจดัให้มีแคมเปญลดราคาค่าดาวน์โหลดต่างๆ หรือการให้สิทธิ

พิเศษส�าหรับผูใ้ช้บริการเป็นประจ�า ยกตวัย่างเช่น มีการให้ส่วนลดส�าหรับผูที้�ใช้บริการซื�อเพลงครบ ��� 

เพลง เพื�อให้ผูใ้ชบ้ริการพึงพอใจ ทั�งนี�ก็เพราะความความบนัเทิงของผูใ้ชบ้ริการเป็นสิ�งที�ส�าคญัอยา่งยิ�งและ

เป็นสิ�งที�ผูรั้บบริการคาดหวงัที�จะไดรั้บไปพร้อมๆกบัความสะดวกสบาย ซึ� งในปัจจุบนัคนหนัมาใช้โทรศพัท์

สมาร์ทโฟนกนัมากขึ�น การซื�อซีดีเพลงเริ�มไม่เป็นที�นิยมแลว้ ดงันั�น iTunes Store ควรพฒันาบริการดงักล่าว

ใหมี้ความสะดวกและมีประสิทธิภาพใหม้ากยิ�งขึ�น  

2.บริษทัควรก�าหนดกลยทุธ์ในการพฒันาแอพพลิเคชั�น iTunes Store ในดา้นต่างๆใหส้อดคลอ้ง

กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งต่อเนื�อง เพื�อเป็นการสร้างความพึงพอใจ รวมไปถึงการตดัสินใจในการที�จะใช้

บริการ iTunes Store อยา่งต่อเนื�อง โดยเฉพาะในเรื�องของการที� iTunes Store นั�นสามารถใชง้านไดเ้พียงใน

ระบบ IOS เท่านั�น ทางบริษทัควรมีการพฒันาแอพลิเคชั�นเพื�อใหผู้ใ้ชบ้ริการ ใชง้านไดค้รอบคลุมมาก

ยิ�งขึ�นไปอีก 

 

11. ข้อเสนอแนะจากการวิจัยครั�งต่อไป 

1. การศึกษาครั� งนี� เป็นการศึกษาจากผูใ้ชบ้ริการ iTunes Store เท่านั�น ซึ� งอาจไดรั้บขอ้มูลจาก

การวจิยัไม่ครบถว้นเนื�องจากช่องทางการใชบ้ริการซื�อเพลงผา่นออนไลน์นั�นมีอยูม่ากมายในปัจุบนั ดงันั�น

จึงควรท�าการศึกษาวจิยัเพื�อเปรียบเทียบกบับริการของช่องทางอื�นๆ ดว้ย 

2. จากการศึกษาดงักล่าวเป็นการเก็บแบบสอบถามเฉพาะมหาวทิยาลยัและโรงเรียน แค่ในเขต

กรุงเทพมหานครเท่านั�น ควรมีการขยายขอบเขตการเก็บขอ้มูลเพิ�มเติมของกลุ่มตวัอยา่งในจงัหวดัอื�นๆ 

เพื�อใหก้ารศึกษาไดรั้บขอ้มูลที�หลากหลายมากขึ�น เพื�อเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการและความพึง

พอใจในการใช้บริการ iTunes Store เพื�อที�จะสามารถน�าไปใช้ประโยชน์ในการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด

ใหเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการไดดี้ยิ�งขึ�น 

 

57444444
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