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หัวขอการคนควาอิสระ พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาใน

อำเภอเมือง จังหวัดลพบุร ี

อาจารยท่ีปรึกษา ผูชวยศาสตราจารย ดร.พรพจน จุลสวัสดิ์ 

    ผูชวยศาสตราจารย ดร.อุษณี  จิตติมณี 

ชื่อนักศึกษา   สุชินา  มีบุญพอ 

สาขาวิชา   การจัดการ 

ปการศึกษา   2565 

 

บทคัดยอ 

 

 งานวิจัยนี ้มีวัตถุประสงคเพื ่อ 1) เพื ่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง 

จังหวัดลพบุรี และ 2) เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

จำแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ จำนวนบุตรหลาน และชวงชั้นเรียน

ของบุตรหลาน รูปแบบการวิจัยเปนการวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยางคือผูปกครองจำนวน 355 คน ใช

วิธีสุมตัวอยางแบบแบงชั้นภูมิใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ท่ีมีคาความเชื่อม่ัน 0.896

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติ Independent 

sample t-test และสถิติ One-way ANOVA (F-test) ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ .05 และทดสอบ

ความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคูดวยวิธีของฟชเชอร ผลการวิจัยพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศชาย คิดเปนรอยละ 60.00 อายุ 36 – 45  ป คิดเปน

รอยละ 42.82 การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 34.37 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 

30,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.83 ประกอบอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 

31.83 จำนวนบุตรหลาน 2 คน คิดเปนรอยละ 52.11 และบุตรหลานเรียนอยูระดับชั้นมัธยมศึกษา คิด

เปนรอยละ 55.21 พบวามีระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี โดย

ภาพรวมทั้ง 7 ดาน อยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.97) เรียงลำดับไดดังนี้ ดานผลิตภัณฑ (คาเฉลี่ย = 

4.09) ดานราคา (คาเฉลี ่ย = 3.99) ดานสถานท่ี (คาเฉลี ่ย = 3.96) ดานกระบวนการใหบริการ 

(คาเฉลี่ย = 3.96) ดานการสงเสริมการตลาด (คาเฉลี่ย = 3.94) ดานลักษณะทางกายภาพ (คาเฉลี่ย = 

3.93) และดานบุคคล (คาเฉลี่ย = 3.91) 
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ผูปกครองของผูเรียนที่เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง 

จังหวัดลพบุรี จำแนกตามเพศและชวงชั้นเรียนของบุตรหลานเมื่อทดสอบดวย t-test ไมแตกตางกัน 

จำแนกตามอายุและจำนวนบุตรหลานเมื่อทดสอบดวย F-test ไมแตกตางกัน แตเมื ่อจำแนกตาม

ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และอาชีพ เม่ือทดสอบดวย F-test แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 เม่ือพบนัยสำคัญทางสถิติจึงทำการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดยวิธีของฟช

เชอร (Fisher’s Least Significant Difference : LSD) 
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ประกาศคุณูปการ 

 

 การคนควาอิสระถือเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี โดยมุงเนนศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาด

ของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัด

ลพบุรี การคนควาอิสระฉบับนี้สำเร็จอยางสมบูรณไดดวยดีโดยไดรับอนุเคราะห ความกรุณา ความ               

ใสใจ และความชวยเหลือในการแนะนำอยางดียิ่งจาก ผูชวยศาสตราจารย ดร.พรพจน จุลสวัสดิ์ และ

ผูชวยศาสตราจารย ดร.อุษณี  จิตติมณี ซึ่งไดใหคำปรึกษา แนะนำ ตรวจสอบ และใหขอเสนอแนะ  

ในการปรับปรุงแกไขขอบกพรองตางๆ เพื่อใหถูกตองตามระเบียบของมหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี 

จึงขอขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 

 ขอขอบพระคุณผู  เช ี ่ยวชาญที ่ให ความอนุเคราะหตรวจสอบแบบสอบถาม ซึ ่งไดแก                          

ผู ช วยศาสตราจารย  ดร.ส ุรย ุทธ ทองคำ ผ ู ช วยศาสตราจารย  ดร.จ ิราวรรณ สมหว ัง และ                       

ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุกัญญา พยุงสิน และขอขอบคุณบุคคลที่มีสวนเกี่ยวของ เจาของงานวิจัย 

วิทยานิพนธ หนังสือ ตำราท่ีผูวิจัยไดใชอางอิงในการคนควาอิสระทุกทาน 

 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย เรือโท ดร.ทวีศักดิ์ รูปสิงห ประธานกรรมการสอบการ

คนควาอิสระ ตลอดจนคณาจารยทุกทานที่ใหคำปรึกษา ใหขอเสนอแนะ ไดสั่งสอนอบรม และได

วางรากฐานดานการศึกษาแกผู วิจัย ขอขอบคุณเพื่อนนักศึกษาทุกคนที่ชวยใหคำแนะนำ รวมกัน

ปรึกษา และเปนกำลังใจในการคนควาอิสระเลมนี้จนเสร็จสมบูรณ 

 คุณคาและประโยชนอันพึงมีจากการคนควาอิสระฉบับบนี้ ผู วิจัยขอมอบแดทุกทานที่ได

เมตตาใหความกรุณาชี้แนะขอมูลดังกลาวมาขางตน และผูเปนบิดามารดา ครู อาจารย ตลอดจน

เพ่ือนๆ นักศึกษา ท่ีใหกำลังใจ และสนับสนุนในการทำการคนควาอิสระครั้งนี้ดวยดีเสมอมา 
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บทที่ 1 

บทนำ 

 

ภูมิหลัง 

 โรงเรียนกวดวิชาเกิดขึ้นในเมืองไทยเมื่อประมาณป พ.ศ.2530 โดยในระยะแรก เปนการ

สอนเสริมใหกลุมนักเรียนที่เรียนออนหรือขาดเรียนบอยจนเรียนตามเพื่อนไมทัน ตอมาจึงเริ่มสอนให

นักเรียนทั่วไปรวมถึงนักเรียนที่มีผลการเรียนดีอยูแลวดวย เพื่อใหสามารถสอบเทียบไปยังระดับชั้นท่ี

สูงกวา และเพื่อใหสอบเขามหาวิทยาลัยปดของรัฐบาลไดตามตองการ การกวดวิชาในระยะแรกจะ

จัดเปนกลุมเล็ก ๆ ที่บานหรือที่โรงเรียนในเวลาเลิกเรียนเทานั้น ตอมาเมื่อการแขงขันทางการศึกษา

ทวีความเขมขนขึ้นตามภาวะเศรษฐกิจและสังคม การกวดวิชาจึงขยายตัวตามความตองการของ

ผูเรียน ผลที่ตามมาก็คือ เด็กไทยจึงตองสั่งสม “ความเปนเลิศทางวิชาการ” ในทุกวิถีทาง เพ่ือ

เตรียมพรอมสำหรับการแขงขันสูเกาอี้อันจำกัดของมหาวิทยาลัย การเรียนพิเศษ หรือที่เรียกกันวา 

การกวดวิชา จึงกลายเปนสวนหนึ่งของการศึกษาไทยไปโดยปริยาย และมีบทบาทมากข้ึนอยางรวดเร็ว 

จนเรียกไดวาแทบจะเปนปจจัยหลักสำหรับการเรียนและการสอบในระบบการศึกษาไทย โดยเฉพาะ

การสอบเขามหาวิทยาลัย ซึ ่งเปนเร ื ่องสำคัญใหการสอบระดับลางลงไปเขมขนตามมาดวย 

กระบวนการทั้งหมดนี้สะทอนใหเห็นวา การศึกษาในสายตาของพอแม ผูปกครอง และอาจรวมถึงครู

อาจารยไดกลายความหมายเปนทางสายตรงสูมหาวิทยาลัยมากกวาจะหมายถึง “กระบวนการพัฒนา

มนุษยไปสูศักยภาพสูงสุดของตน” ตามที่นักการศึกษาของโลกนิยามเอาไว หรือการศึกษาจะตองทำ

ใหเด็กทั้งเกง ทั้งดี และมีความสุข ดังกลาวไวในพระราชบัญญัติการศึกษาแหงชาติพุทธศักราช 2542 

(กระทรวงศึกษาธิการ, 2553) ตามประกาศของคณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน เรื่อง การ

กำหนดประเภทและลักษณะของโรงเรียน การจัดการเรียนการสอน และหลักสูตรของโรงเรียนนอก

ระบบไวเปน 7 ประเภท ไดแก 1) ประเภทสอนศาสนา 2) ประเภทศิลปะและกีฬา 3) ประเภทวิชาชีพ 

4) ประเภทกวดวิชา 5) ประเภทสรางเสริมทักษะชีวิต 6) ประเภทศูนยการศึกษาอิสลามประจำมัสยิด 

(ตาดีกา) และ 7) ประเภทสถาบันศึกษาปอเนาะ (กระทรวงศึกษาธิการ, 2558)  

 การกวดวิชาจึงยังคงเติบโตตอไปทำใหในป 2556 มีจำนวนโรงเรียนกวดวิชารวม 2,342 

แหง แบงเปนในกรุงเทพฯ 565 แหง และในภูมิภาค 1,777 แหง เพ่ิมข้ึนรอยละ 16.8 จากในป 2555 

ที่มีจำนวนโรงเรียนกวดวิชารวม 2,005 แหง และมีจำนวนนักเรียนที่เรียนกวดวิชารวม 535,695 คน 

เพิ่มขึ้นรอยละ 18 จากในป 2555 ที่มีจำนวนนักเรียนที่เรียนกวดวิชารวม 453,881 คน แมจะมีการ

ควบคุมการขยายตัวของโรงเรียนกวดวิชาตั้งแตป พ.ศ. 2512 แลวก็ตาม (สำนักงานคณะกรรมการ

สงเสริมการศึกษาเอกชน, 2556) ในระยะเวลาท่ีผานมา พบวา โรงเรียนกวดวิชายังคงขยายสาขาไปยัง

มห
าวิท

ยา
ลัย
ราช

ภัฏ
เทพ

สต
รี



2 

 

ตางจังหวัดอยางตอเนื่องเพื่อขยายฐานผูเรียนใหมๆ โดยเฉพาะอยางยิ่ง ในหัวเมืองรองตางๆ แตใน                

ป 2558 นี้ เปนปท่ีโรงเรียนกวดวิชาประกอบธุรกิจทามกลางแนวโนมตนทุนท่ีเพ่ิมสูงข้ึน โรงเรียนกวด

วิชาจึงนาจะใหความสำคัญกับการคัดเลือกทำเลท่ีตั้งท่ีจะขยายสาขาอยางเขมขนมากข้ึน โดยตองเปน

พ้ืนท่ีท่ีมีการกระจุกตัวของนักเรียน ผูปกครองมีความสามารถในการสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียน

กวดวิชา รวมถึงการแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาในพื้นที่ยังไมรุนแรงมากนัก (ศูนยวิจัยธนาคารกสิกร

ไทย, 2561)  

 สำหรับโรงเรียนกวดวิชาในตางจังหวัดสวนใหญอยูในเขตปรมิณฑล จังหวัดขนาดใหญ หรือ

จังหวัดหัวเมืองของภูมิภาค ที่สำคัญคือจะมีมากที่สุดในเขตอำเภอเมืองของแตละจังหวัด ซึ่งจังหวัด

ลพบุรีเปนอีกหนึ่งจังหวัดที่มีโรงเรียนกวดวิชามากที่สุดเปนอันดับ 7 ของประเทศไทย (สำนักงาน

คณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน, 2562) โดยจังหวัดลพบุรีมีพื้นที่ทั้งหมด 6,199.753 ตาราง

กิโลเมตร และมีประชากรทั้งหมด 758,733 คน แบงเขตการปกครองออกเปน 11 อำเภอ ไดแก 1) 

อำเภอเมืองลพบุรี 2) อำเภอพัฒนานิคม 3) อำเภอโคกสำโรง 4) อำเภอชัยบาดาล 5) อำเภอทาวุง 6) 

อำเภอบานหมี่ 7) อำเภอทาหลวง 8) อำเภอสระโบสถ 9) อำเภอโคกเจริญ 10) อำเภอลำสนธิ และ 

11) อำเภอหนองมวง (สำนักงานสถิติจังหวัดลพบุรี, 2564) จากขอมูลของสำนักงานศึกษาธิการ

จังหวัดลพบุรี โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในจังหวัดลพบุรีท่ีมีการจดทะเบียนขอจัดต้ัง

โรงเรียนกับกลุ มสงเสริมการศึกษาเอกชนสังกัดสำนักงานศึกษาธิการจังหวัดลพบุรี และยังเปด

ดำเนินการอยู พบวามีโรงเรียนกวดวิชาจำนวนทั้งหมด 93 แหง ซึ่งจำแนกตามรายอำเภอไดดังนี้ 

อำเภอเมือง จำนวน 83 แหง อำเภอชัยบาดาล จำนวน 5 แหง อำเภอทาวุง จำนวน 1 แหง อำเภอ

บานหมี ่ จำนวน 2 แหง อำเภอทาหลวง จำนวน 1 แหง และอำเภอหนองมวง จำนวน 1 แหง 

(สำนักงานพ้ืนท่ีการศึกษาลพบุรีเขต 1, 2564) 

  จากการที่มีการจัดตั้งโรงเรียนกวดวิชามากขึ้นในเขตพื้นที่อำเภอเมืองจึงทำใหเกิดการ

แขงขันเพิ่มมากขึ้น สงผลทำใหจำนวนนักเรียนในโรงเรียนของผูวิจัยมีจำนวนนักเรียนที่ลดลงเม่ือ

เปรียบเทียบยอนหลัง 3 ป ตั้งแตป 2562 – 2564 ดังตารางท่ี 1 

 

ตาราง 1 การเปรียบเทียบจำนวนผูเรียนยอนหลัง 3 ป ตั้งแตป 2562 - 2564 

หองเรียน 

ปการศึกษา 

2562 2563 2564 

จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ 

1) มัธยมศึกษาปท่ี 1 20 100.00 15 75.00 11 55.00 

2) มัธยมศึกษาปท่ี 2 30 100.00 27 90.00 23 76.67 

3) มัธยมศึกษาปท่ี 3 60 100.00 49 81.67 45 75.00 
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ตาราง 1 (ตอ)  

หองเรียน 

ปการศึกษา 

2562 2563 2564 

จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ จำนวน รอยละ 

4) มัธยมศึกษาปท่ี 4 45 100.00 42 93.33 39 86.67 

  

 จากตาราง 1 พบวา ชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1 มีจำนวนผูเรียน 20 คน ในป 2562 ลดลงเหลือ 

11 คน ในป 2564 คิดเปนรอยละ 55 ชั้นมัธยมศึกษาปท่ี 2 มีจำนวนผูเรียน 30 คน ในป 2562 ลดลง

เหลือ 23 คน ในป 2564 คิดเปนรอยละ 76.67 ชั้นมัธยมศึกษาปที่ 3 มีจำนวนผูเรียน 60 คน ในป 

2562 ลดลงเหลือ 45 คน ในป 2564 คิดเปนรอยละ 75 และชั้นมัธยมศึกษาปท่ี 4 มีจำนวนผูเรียน 45 

คน ในป 2562 ลดลงเหลือ 39 คน ในป 2564 คิดเปนรอยละ 86.67 จะเห็นไดวาจำนวนผูเรียนในทุก

หองลดลงจากการแขงขันท่ีมากข้ึนของโรงเรียนกวดวิชาในอำเภอเมืองจังหวัดลพบุรี  

 ในสภาวการณการแขงขันของธุรกิจท่ีเพ่ิมมากข้ึนจึงทำใหผูปกครองและนักเรียนมีทางเลือก

เพิ่มขึ้น ซึ่งแตละโรงเรียนมีสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการของผูปกครองและนักเรียนไดมาก

นอยแตกตางกัน สงผลใหโรงเรียนกวดวิชาตางๆ ตองเพิ่มความสามารถในการแขงขันกันเพื่อใหไดมา

ซึ่งลูกคาใหไดมากที ่สุด จากเหตุผลดังกลาวขางตน จึงทำใหผู ว ิจัยมีความสนใจที ่จะศึกษาเรื ่อง

พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียน

เอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ซึ่งผลการวิจัยที่ไดจะเปนประโยชน

อยางยิ่งตอผูประกอบการธุรกิจกวดวิชา ท่ีจะนำไปปรับปรุงในการบริหารโรงเรียนเอกชนนอกระบบให

มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลใหตรงกับความตองการของผูปกครองและนักเรียนมากข้ึน 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

 2. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนก

ตามปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา  รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ จำนวนบุตรหลาน 

และชวงชั้นเรียนของบุตรหลาน  
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ขอบเขตของการวิจัย 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

1.1  ประชากร ไดแก ผูปกครองของผูเรียนที่เรียนในโรงเรยีนเอกชนนอกระบบประเภท

กวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ในปการศึกษา 2564 จากโรงเรียนกวดวิชาที่มีการลงทะเบียน

จำนวนผูเรียนกับสำนักงานคณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน โดยใชผูปกครอง 1 คน ตอผูเรียน 

1 คน ซึ่งมีจำนวน  3,120 คน ซึ่งประกอบดวย ผูปกครองของผูเรียนระดับประถมศึกษา 1,068 คน 

และผูปกครองของผูเรียนระดับมัธยมศึกษา 2,052 คน (สำนักงานศึกษาธิการจังหวัดลพบุรี, 2564)  

  1.2  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูปกครองของผูเรียนที่เรียนในโรงเรียน

เอกชนนอกระบบ ประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุร ีในปการศึกษา 2564  กำหนดขนาด

ของกลุมตัวอยางโดยใชสูตรของยามาเน (ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 45-46) ที่ระดับความ

เชื่อมั่นรอยละ 95 ที่มีความคลาดเคลื่อน 0.05 ซึ่งไดขนาดกลุมตัวอยางที่เปนผูปกครอง 355 คน                

โดยการสุมแบบแบงชั้นภูมิ (stratified random sampling) คือ ชวงชั้นเรียนของบุตรหลาน  

 2. ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา 

  2.1 ตัวแปรอิสระ (independent variables) ไดแกขอมูลท่ัวไปของประชากร 

     2.1.1 เพศ 

         1) ชาย 

         2) หญิง 

     2.1.2 อาย ุ 

         1) ต่ำกวา 25 ป 

         2) 25 - 35 ป 

         3) 36 - 45 ป 

         4) 46 ปข้ึนไป 

     2.1.3 ระดับการศึกษา 

         1) ประถมศึกษา 

         2) มัธยมศึกษาตอนตน  

         3) มัธยมศึกษาตอนปลาย / (ปวช.) 

         4) อนุปริญญา / ปวส. 

         5) ปริญญาตรี 

         6) สูงกวาปริญญาตรี 

     2.1.4 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

         1) ไมเกิน 10,000 บาท 
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         2) 10,001 – 20,000 บาท 

         3) 20,001 – 30,000 บาท 

         4) 30,001 บาทข้ึนไป 

     2.1.5 อาชีพ 

         1) รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

         2) พนักงานเอกชน/รับจาง 

         3) ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 

         4) เกษตรกร 

         5) อ่ืน ๆ  

     2.1.6 จำนวนบุตรหลาน 

         1) 1 คน 

         2) 2 คน 

         3) มากกวา 2 คน 

     2.1.7 ชวงชั้นเรียนของบุตรหลาน 

         1) ระดับประถมศึกษา 

         2) ระดับมัธยมศึกษา     

  2.2  ตัวแปรตาม (dependent variable) คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล

ตอการตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาใน

อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

     2.2.1 ดานผลิตภัณฑ 

     2.2.2 ดานราคา  

     2.2.3 ดานสถานท่ี        

     2.2.4 ดานสงเสริมการตลาด 

     2.2.5 ดานบุคคล 

     2.2.6  ดานลักษณะทางกายภาพ 

     2.2.7  ดานกระบวนการใหบริการ 

 

นิยามศัพทเฉพาะ 

 ในการศึกษาเรื ่องพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ผูวิจัย

ไดใหคำนิยามศัพทตางๆ ไวดังนี้ 

มห
าวิท

ยา
ลัย
ราช

ภัฏ
เทพ

สต
รี



6 

 

 1. โรงเรียนเอกชนนอกระบบ หมายถึง โรงเรียนประเภทกวดวิชาที่จดทะเบียนถูกตองตาม

กฎหมายในจังหวัดลพบุรีที่จัดการศึกษาตามหลักสูตรกระทรวงศึกษาธิการ โดยสอนนอกเวลาเรียน

ปกติของโรงเรียนในระบบ เปนโรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงคเสริมความรูบางรายวิชา ตาม

หลักสูตรการศึกษาข้ันพ้ืนฐาน หรือเพ่ือสอบแขงขันเขาสถาบันการศึกษาตางๆ 

2. ผูปกครอง หมายถึง บิดา มารดา ญาติพี่นอง หรือผูที่ทำหนาที่เลี้ยงดู ใหการอุปการะ 

ดูแล เอาใจใส อบรม สั่งสอน และมีอำนาจในการตัดสินใจเลือกสถานศึกษาเอกชนนอกระบบ ใหแก

ผูเรียนในทั้งระดับประถมศึกษาและระดับมัธยมศึกษา และไดสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนกวด

วิชา 

 3. นักเรียนระดับประถมศึกษา หมายถึง นักเรียนที่กำลังเรียนอยูในระดับชั้นประถมศึกษา

ชั้นป ท่ี 1 ถึง 6 

 4. นักเรียนระดับมัธยมศึกษา หมายถึง นักเรียนท่ีกำลังเรียนอยูในระดับชั้นมัธยมศึกษาชั้นป

ท่ี 1 ถึง 6 

 5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง แนวคิดสำหรับการวิเคราะหจุดออนจุดแข็ง

ของสินคาและบริการในดานการตลาดโดยพิจารณาจากปจจัย 7 ประการ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานสถานท่ี ดานสงเสริมการตลาด ดานบุคคล ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ

ใหบริการ 

  5.1 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง หลักสูตรที่เปดสอนและเอกสารที่ใชในการประกอบการ

เรียน หรือจำนวนชั่วโมงเรียน  

  5.2 ดานราคา หมายถึง คาใชจายในการเรียน วิธีการชำระคาเรียน  

  5.3 ดานสถานที่ หมายถึง ทำเลที่ตั้งของโรงเรียน สิ่งอำนวยความสะดวกทั้งภายในและ

ภายนอกหองเรียน อาคารเรียน  

  5.4 ดานการสงเริมการตลาด หมายถึง การโฆษณา การประชาสัมพันธ และการจัด

กิจกรรมเพ่ือใหมีการกระตุนการใชบริการหรือการซ้ือของลูกคา เชน ของแถม การลดราคา  

  5.5 ดานบุคคล หมายถึง พนักงานหรือบุคคลที่ใหบริการในสถาบันกวดวิชา ไดแก 

อาจารยผูสอน เจาหนาท่ีใหบริการ 

  5.6 ดานลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ลักษณะที่ลูกคาสามารถสังเกตเห็น จับตองได 

เชน เครื่องมือ และอุปกรณตาง ๆ รวมถึงการแตงกายของพนักงานผูใหบริการในการใหบริการลูกคา 

  5.7 ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง แนวทางการใหบริการของสถาบันกวดวิชา 

เชน การจัดการเรียนการสอนในชวงเวลาตาง ๆ การใหคำแนะนำ และการสอนโดยใชสื่อการสอน              

ตาง ๆ 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 กรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัยในครั้งนี ้เปนการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวชิา

ในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี โดยผูวิจัยไดประยุกตใชจากทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการของ 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2558, หนา 28) นำมาสรางเปนกรอบแนวคิดดังภาพ  1  

 

ภาพ  1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตัวแปรอิสระ 

(independent variables) 

  

ตัวแปรตาม 

(dependent variable) 

ปจจัยสวนบุคคล 

 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาใน

อำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

1. เพศ  

2. อาย ุ

3. ระดับการศึกษา  

4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

5. อาชีพ 

6. จำนวนบุตรหลาน 

7. ชวงชั้นเรียนของบุตรหลาน 

 

 

 

 

 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 

2. ดานราคา (Price) 

3. ดานสถานท่ี (Place) 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ดานบุคคล (People) 

6. ดานกระบวนการใหบริการ (Process) 

7. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Environment) 
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สมมติฐานการวิจัย 

1. ผูปกครองที่มีเพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาด

ของโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาแตกตางกัน 

2. ผูปกครองที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาด

ของโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาแตกตางกัน 

3. ผูปกครองที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาแตกตางกัน 

4. ผูปกครองท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสม

ทางการตลาดของโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาแตกตางกัน 

5. ผูปกครองที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาด

ของโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาแตกตางกัน 

6. ผูปกครองที่มีจำนวนบุตรหลานแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสม

ทางการตลาดของโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาแตกตางกัน 

7. ผูปกครองที่มีชวงชั้นเรียนของบุตรหลานแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาแตกตางกัน 

 

ประโยชนท่ีไดรับ 

 เปนประโยชนตอผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนเอกชนนอกระบบที่จะสามารถนำขอมูลจาก

งานวิจัยนี้ไปวางแผนการตลาดเพ่ือใหเขาถึงกลุมผูปกครองและเด็กนักเรียนอันจะสงผลในการตัดสินใจ

สงบุตรหลานเขามาเรียนมากข้ึน 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 ในการศึกษาเรื ่องพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี                 

ผูวิจัยดำเนินการคนควาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ดังนี้ 

1. การจัดการศึกษาเอกชนนอกระบบ  

1.1 ความหมายของสถานศึกษาเอกชนนอกระบบ  

1.2 ประเภทของสถานศึกษาเอกชนนอกระบบ 

     2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 

2.1  ความหมายของการตัดสินใจ 

2.2 ประเภทของการตัดสินใจ 

2.3  กระบวนการตัดสินใจ 

2.4  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 

3.1 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 

       3.2 สวนประสมทางการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ 

 4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด    

4.1 ดานผลิตภัณฑ 

  4.2 ดานราคา  

  4.3 ดานสถานท่ี        

  4.4 ดานสงเสริมการตลาด 

  4.5 ดานบุคคล 

  4.6 ดานกระบวนการใหบริการ 

  4.7 ดานลักษณะทางกายภาพ 

 5. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  5.1 งานวิจัยในประเทศ 

  5.2 งานวิจัยตางประเทศ 
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การจัดการศึกษาเอกชนนอกระบบ  

 1. ความหมายของสถานศึกษาเอกชนนอกระบบ  

  พรรณเพ็ญแข อดุลยพรรณ (2548, หนา 25) กลาววา สถานศึกษาเอกชนนอกระบบ 

หมายถึง ธุรกิจที่ใหบริการความรูทางดานวิชาการ ประสบการณและทักษะในสาขาวิชาตางๆ ในทุก

ระดับชั้น โดยมีวัตถุประสงคในการบริการทางดานการศึกษาและแสวงหากำไร 

  ภากร ใจเพียร (2551, หนา 6) กลาววา ชื่อเสียงของโรงเรียน หมายถึง การท่ี ผูปกครอง

พิจารณาเลือกโรงเรียน โดยเก่ียวกับผลงาน เกียรติยศ ความภาคภูมิใจของโรงเรียนท่ี ไดรับการยอมรับ

จากสังคม ซ่ึงปรากฏออกมาใหผูปกครอง ผูเรียน และชุมชนเห็นผานการประชาสัมพันธจากสื่อตางๆ   

ศิโรจน ผลพันธิน, และคนอื่นๆ (2552, หนา 5) กลาววา สถานศึกษาเอกชนนอกระบบ 

หมายถึง การใหบริการดานการกวดวิชา เปนการอำนวยความสะดวกใหแกผูเรียน มีความหลากหลาย

ของระดับชั้นเรียน ระยะเวลาในการเรียน เนื้อหาการจัดการเรียนการสอนเฉพาะ รวมไปถึงสถานที่ท่ี

เปดสอนกวดวิชา ซ่ึงผูเรียนสามารถเลือกไดตามความเหมาะสมของตนเอง 

  กระทรวงศึกษาธิการ (2553, หนา 7) กลาววา สถานศึกษาเอกชนนอกระบบ หมายถึง 

โรงเรียนที่จัดตั้งโดยมีวัตถุประสงคเพื่อสอนเสริมบางวิชาตามหลักสูตรกรมสามัญ โดย มีวิธีการ

ดำเนินการแตกตางจากโรงเรียนประเภทอ่ืน โดยกำหนดเวลาเรียนเปนครั้งคราว  

พรหมสร เดชากวินกุล (2553, หนา 10) คือการเรียนการสอนเนื้อหาตามหลักสูตรท่ี

กระทรวงศึกษาธิการใหการรับรอง ซึ่งผูเรียนไดศึกษามาจากในหองเรียนปกติแลว ดวยวิธีการสอนท่ี

แตกตางไปจากการสอนตามปกติทั่วไป โดยจะเปนการเรียนจากครูในโรงเรียนเอง ครูผูสอนภายนอก 

หรือครูจากโรงเรียนกวดวิชาเฉพาะก็ได เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการศึกษาของนักเรียนแตละคน     

สำนักงานคณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน (2554, หนา 2) กลาววา สถานศึกษา

เอกชนนอกระบบ หมายถึง โรงเรียนที่จัดการศึกษา โดยมีความยืดหยุน ในการกำหนดจุดมุงหมาย 

รูปแบบ วิธีการ จัดการศึกษา ระยะเวลาของการศึกษา การวัดและประเมินผล ซึ่งเปนเงื่อนไขสำคัญ

ของการสำเร็จการศึกษา และ ใหหมายความรวมถึงศูนยการศึกษาอิสลามประจำมัสยิด (ตาดีกา) และ

สถาบันศึกษาปอเนาะ 

  กมล รอดคลาย (2565) กลาววา โรงเรียนเอกชนนอกระบบ หมายถึง โรงเรียนที่จัด

การศึกษาโดยมีความยืดหยุนในการกำหนดจุดมุงหมาย รูปแบบ วิธีการจัดการศึกษา ระยะเวลาของ

การศึกษา การวัดและประเมินผล ซ่ึงเปนเง่ือนไขสำคัญของการสำเร็จการศึกษา 
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สรุปไดวา สถานศึกษาเอกชนนอกระบบ หมายถึง โรงเรียนที่จัดตั้งโดยกลุมบุคคล เอกชนที่จัดการ

เรียนการสอนตามหลักสูตรกระทรวงศึกษาธิการ โดยสอนนอกเวลาเรียนปกติ ของโรงเรียนในระบบ 

มุ งเน นการสอนเฉพาะเจาะจงบางเน ื ้อหาที ่ ได ศ ึกษาไปแลว หร ือเพื ่อการสอบแขงข ันเขา

สถาบันการศึกษาตางๆ 

2. ประเภทของสถานศึกษาเอกชนนอกระบบ 

    พอดู สุวรรณทัต (2559, หนา 52-53) ได จำแนกประเภทของสถานศึกษาเอกชน                   

นอกระบบ ออกเปน 3 ประเภท คือ 

    1. ประเภทเรียนลัด โรงเรียนประเภทนี้ผูเรียนตองการเรียนเพื่อที่จะไปสมัครสอบเทียบ

ความรู เชน สอบเทียบความรูชั้นประโยค ทำใหผูเรียนสามารถประหยัดเวลา ประหยัดเงินไดมาก 

เพราะใชเวลาเรียนนอยและเสียคาใชจายนอย 

 2. ประเภทเฉพาะกาล โรงเรียนประเภทนี้คือ โรงเรียนที่เปดสอนเฉพาะเวลาหรือเฉพาะ

กิจ สวนใหญจะเปดเรียนภาคฤดูรอนเปนการเปดโอกาสใหผู เรียนที่ไมมีโอกาสเรียนในโรงเรียน

มาตรฐานไดมีโอกาสเรียนเพื่อเพิ่มเติมความรู ทั้งนี้เนื่องจากวาโอกาสในการเลือกสถานที่เรียนของ

นักเรียนมีไมเทากัน เมื่อเรียนในโรงเรียนที่มีมาตรฐานไมไดก็เกรงวาจะสอบแขงขันเพื่อเขาเรียนตอ

สถาบันชั้นสูงไมได ฉะนั้นผูเรียนจึงหาท่ีเรียนเพ่ิมเติมเพ่ือความมีโอกาสท่ีจะสอบแขงขันตอไป 

   3. ประเภทกวดวิชาตลอดป โรงเรียนประเภทนี้เปดสอนตามหลักสูตรกระทรวงศึกษาธิการ

แตเปดโอกาสใหผูเรียนเลือกเรียนเสริมในวิชาท่ีตนเรียนออน หรือไมเขาใจดีพอเพ่ือจะเปนพ้ืนฐานการ

เรียนในโรงเรียนสามัญและเพื่อเปนความรูสะสมที่จะใชสอบแขงขันเพื่อศึกษาตอสถาบันชั้นสูงเม่ือ

เรียนจบชั้นประโยคสูงสุดในโรงเรียนสามัญภาคปกติแลว 

   ประยูร ศรีประสาธน, และวิไล ศิริชุมแสง (2560, หนา 60) จำแนกลักษณะของโรงเรียน

กวดวิชาออกเปน 2 ประเภท ดังนี้ 

 1. โรงเรียนกวดวิชาท่ีเปดสอนตลอดป 

 2. โรงเรียนกวดวิชาท่ีเปดสอนเปนชวงกอนการสอบคัดเลือก ซ่ึงจะเปดสอนประมาณ 3-5 

วิชา ท่ีจำเปนตองใชในการสอบ 

  สรุปไดวา ประเภทของโรงเรียนกวดวิชา มี 2 ประเภท ประเภทของโรงเรียนกวดวิชาจะ

จำแนกออกตามวัตถุประสงคของผูเรียนวาตองการมีจุดประสงคในการเรียนโรงเรียนกวดวิชาแบบใด                  

แลวโรงเรียนกวดวิชาก็จะจำแนกประเภทของโรงเรียนกวดวิชาออกตามจุดประสงคของผูเรียน 

 

 

 

 

มห
าวิท

ยา
ลัย
ราช

ภัฏ
เทพ

สต
รี



12 

 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

 1. ความหมายของการตัดสินใจ 

  รุงโรจน โรยเรณู (2552, หนา 35) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการคิดโดย

ใชเหตุผลไตรตรองอยางรอบคอบในการเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากหลายทางเลือกที่มีอยู เพื่อใหบรรลุ

วัตถุประสงคและเปาหมายไดมากท่ีสุด 

  เอกรัฐ วงศวีระกุล (2553, หนา 12) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกหนทางท่ี

เหมาะสมท่ีสุดบนทางเลือกท่ีมีอยูภายใตพ้ืนฐานการวิเคราะหขอมูลอยางรอบคอบถ่ีถวน             

  คณาพจน ชัยรัตน (2554, หนา 16) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกคิดอันจะ

นำไปสูการปฏิบัติหลายๆ ทางเลือก เพื่อใหไดทางเลือกที่เห็นวาดีที่สุด เพื่อการบรรลุวัตถุประสงค

ตามท่ีไดตั้งใจอยางดีท่ีสุด และยังเกิดผลประโยชนสูงสุด 

  อภิชา บุญภัทรกานต (2558, หนา 55) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจเปน

ขบวนการสรางและวิเคราะหทางเลือกเพื่อใชในการดำเนินงานใหบรรลุวัตถุประสงค ดังนั้นการ

ตัดสินใจเปนเรื่องของการเลือกทางเลือกเพ่ือจะทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกท่ีมีอยูใหเปนทางการและ

ครอบคลุม 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2559, หนา 23) กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกที่จะทำสิ่ง

ใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตางๆ ที่มีอยูซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตาง ๆ ของสินคาและ

บริการซ่ึงประโยชนท่ีลูกคาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลของขอจำกัดสถานการณ   

  สรุปไดวา การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง จาก

หลายๆ ทางเลือก ที่จะทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งผานกระบวนการความคิดอยางมีระบบโดยอาศัยหลักการ 

ขอมูลประสบการณ ความเขาใจ เพื่อนำไปชี้ขาดเลือกทางเลือกที่มีอยูใหเหลือทางเลือกที่ดีที่สุดทาง

เดียวและเกิดประโยชนสูงสุดตามวัติประสงคท่ีตองการ 

  2. ประเภทของการตัดสินใจ 

  อดุลย จาตุรงคกุล, ดลยา จาตุรงคกุล,  และพิมพเดือน จาตุรงคกุล (2560, หนา 158) 

กลาววา ไดจำแนกประเภทการออกเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

  1. การตัดสินใจเชิงกิจวัตร ไมใชเปนขั ้นตอนสำคัญการบริหารอยางไรก็ตามการ

มอบหมายอำนาจหนาที่ในการตัดสินใจเชิงกิจวัตรอยางเหมาะสมนั้นจะทำใหกระบวนการที่เกิดข้ึน

ตามมาจากการกระทำการตัดสินใจและการประเมินผลการตัดสินใจนั ้นเปนเหตุกอใหเกิดความ

แตกตางอยางสำคัญระหวางองคการที่มีลักษณะการทำงานอยางมีประสิทธิภาพกับองคการที่มีการ

ทะเลาะวิวาทขัดแยงและวุนวาย อำนาจหนาท่ีในการตัดสินใจนั้นอาจแบงไดสองกรณี คือ การตัดสินใจ

เชิงกิจวัตร อำนาจหนาท่ีในการตัดสินใจเชิงกิจวัตรนี้ อาจแบงออกเปน 2 กรณี คือ 
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   1.1 อำนาจหนาท่ีในการตัดสินใจเชิงกิจวัตรภายใตแนวนโยบายท่ัวๆ ไปการตัดสินใจได

กระทำในทุกองคการทุกระดับ โดยขึ้นอยูกับรูปแบบการตัดสินใจเชิงกิจวัตร บางแบบจะเริ่มตนดวย

การวางนโยบายในระดับสูง 

   1.2 การตัดสินใจที่ไมไดกำหนดไวลวงหนา (nonprogrammed decision) เปนการ

ตัดสินใจท่ีไมเปนไปตามนโยบายท่ีกำหนดไวเปนปญหาในสถานการณใหมท่ีตองใชความสามารถในเชิง

สรางสรรค และดุลยพินิจในการแกปญหา การตัดสินใจแกปญหาท่ีเกิดข้ึนในลักษณะนี้จะแสดงใหเห็น

ถึงประสิทธิภาพของผูบริหารเพราะเปนการตัดสินใจปญหาท่ีเกิดข้ึนจากสภาวะท่ีเปลี่ยนแปลงไปดังนั้น

ขอมูลท่ีสมบูรณและถูกตองจึงมีความสำคัญมาก 

  2. การตัดสินใจเชิงปรับตัว (adaptive decision) ซ่ึงมักจะเกิดข้ึนเปนครั้งคราวเก่ียวกับ

การปฏิบัติงานของระบบซึ ่งการตัดสินใจจำเปนตองกระทำแตไมมีนโยบายวางไวเหมาะสมกับ

สถานการณอยางชัดเจนแนนอน นักบริหารจะมีทางเลือกอยางใดอยางหนึ่ง คือ ไมมีการตัดสินใจแตถา

เกิดสถานการณอยูในขั้นวิกฤติ นักบริหารควรจะกระทำการตัดสินใจโดยทันทีทันใดแตจะแสวงหา

ทางแกไขใหเหมาะสมกับนโยบายท่ีมีอยูกอนท่ีจะกระทำการตัดสินใจ 

 3. การตัดสินใจเชิงวัฒนธรรม (innovative decision) กลาววา เปนการตัดสินใจท่ีเก่ียวของ

กับการพัฒนานโยบายขึ้นมาใหมๆ เปาหมายและโครงการหรือการทำการเปลี ่ยนแปลงนโยบาย

เปาหมายและโครงการอยางใหญ การตัดสินใจเชนนั้นไมสามารถจะกระทำไดอยางรวดเร็วเฉลียวฉลาด

หรือนั่งเทียนหรือหยั่งรู 

 อัศนอุไร  เตชะสวัสดิ์  (2561, หนา 221-224) กลาววา ประเภทของการตัดสินใจจำแนกได

ดังนี้  

 1. การตัดสินใจที่กำหนดไวลวงหนา (programmed decision) หมายถึง การตัดสินใจท่ี

เปนไปตามขั้นตอนการดำเนินงานกฎและนโยบาย ซึ่งไดกำหนดทางเลือกและชี้ใหเห็นแนวทางในการ

ตัดสินใจอยูแลวเปนการชวยใหการตัดสินใจภายใตสถานการณหนึ่งโดยเฉพาะงายข้ึน 

 2. การตัดสินใจที่ไมกำหนดไวลวงหนา (unprogrammed decision) เปนการตัดสินใจ

เก่ียวกับปญหาหรือเรื่องท่ีไมเปนไปตามนโยบายข้ันตอนการดำเนินงานและกฎระเบียบมีความซับซอน

เปนพิเศษ ซึ่งไมมีการกำหนดรูปแบบหรือขั้นตอนที่ตองดำเนินการไวลวงหนาตองอาศัยความสามารถ

ความคิดสรางสรรคและดุลยพินิจในการตัดสินใจเพ่ือแกปญหาท่ีเผชิญอยูเปนลักษณะของการตัดสินใจ

ท่ีมีประสิทธิภาพ    

  สรุปไดวา ประเภทการตัดสินใจสามารถแบงออกไดคือ 1) การตัดสินใจท่ีกำหนดไวลวงหนา

เปนการตัดสินใจที่เปนไปตามขั้นตอนการดำเนินงาน กฎและนโยบาย ซึ่งไดกำหนดทางเลือกและ

ชี้ใหเห็นแนวทางในการตัดสินใจอยูแลวเปนการชวยใหการตัดสินใจภายใตสถานการณหนึ่งโดยเฉพาะ

งายขึ้น และ 2) การตัดสินใจที่ไมกำหนดไวลวงหนา เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาหรือเรื่องที่ไม
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เปนไปตามนโยบายขั้นตอนดำเนินงานและกฎระเบียบมีความซับซอนเปนพิเศษ ซึ่งไมมีการกำหนด

รูปแบบหรือขั้นตอนที่ตองดำเนินการไวลวงหนาตองอาศัยความสามารถความคิดสรางสรรคและดุลย

พินิจนากรตัดสินใจเพ่ือแกปญหาท่ีเผชิญอยูเปนลักษณะของการตัดสินใจท่ีมีประสิทธิภาพ 

   3.  กระบวนการตัดสินใจ 

   สุวิมล แมนจริง (2559, หนา 153 - 155) ไดกลาววากระบวนการตัดสินใจซื ้อของ

ผูบริโภค เนื่องจากผูบริโภคแตละรายอาจจะมีข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกันหรือแตกตางกันก็

ได และผูบริโภคบางรายจะมีขั้นตอนการซื้อครบทุกขั้นตอนหรือไมก็ไดขึ้นอยูกับผลิตภัณฑนั้นวา มี

ความเกี่ยวโยงสูงหรือต่ำ กลาวคือ ถาผลิตภัณฑนั้นมีความเกี่ยวโยงสูงผูบริโภคมักจะตองผานทุก

ขั้นตอนของกระบวนการการตัดสินใจซื้อ และจะตองใชเวลากวาจะสิ้นสุดทุกขั้นตอน แตถาเปน

ผลิตภัณฑที่มีความเกี่ยวโยงต่ำ ผูบริโภคอาจจะขามขั้นตอนไปและใชเวลาในการตัดสินใจซื้อเพียงไมก่ี

วินาที 

   ชูชัย สมิทธิไกร (2559, หนา 94) กลาวถึง กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ดังนี้ 

   ข้ันตอนท่ี 1 การยอมรับปญหา (problem recognition) หมายถึง สภาวะท่ีผูบริโภครู

และประจักษชัดวาความปรารถนาของเขากับความเปนจริงท่ีดำรงอยูยังมีขอแตกตางกันท้ังระดับความ

เปนจริงท่ีดำรงอยูนั้นยังต่ำกวาระดับความปรารถนาเสียอีกดวย เชน ผูบริโภคท่ีเปนเจาของรถยนตคัน

หนึ่งยอมมีความปรารถนาจะใหเครื่องยนตทำงานทุกครั้งที่ทำการติดเครื่องในเวลาเชา เพื่อขับข่ี

ออกไปทำงาน แตถาปรากฏวาจะใหเครื่องยนตทำงานทุกครั้งที่ทำการติดเครื่องในเวลาเชา เพื่อขับข่ี

ออกไปทำงาน แตถาปรากฏวาในหนึ ่งสัปดาหตองทำการเข็นเพื่อใหเครื ่องยนตทำงานถึงหาวัน 

ผูบริโภคคนนั้นยอมรูประจักษชัดวา มีความแตกตางเกิดข้ึนระหวางระดับของความปรารถนากับระดับ

ของความเปนจริงนั่นคือ การยอมรับปญหานั่นเองเมื่อผูบริโภคตัดสินใจหาทางแกไขปญหา ยอม

หมายความวาจะตองดำเนินการตามขั ้นตอนตอไปคือ การเสาะแสวงหาสารสนเทศเกี ่ยวกับวิธี

แกปญหา 

  ข้ันตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาสารสนเทศ (information search) สารสนเทศเก่ียวกับวิธี

แกปญหาที่ผูบริโภคเสาะแสวงหาก็คือ สวนประสมการตลาดที่นักการตลาดจำนวนมากมายจากหลาย

บริษัทพัฒนาออกมาเสนอนั่นเอง สวนประสมการตลาดเหลานี้ ผูบริโภคจะไปแสวงหามาจากสี่แหลง

ดวยกันคือ 1) แหลงบุคคล (personal source) 2) แหลงการคา(commercial source) 3) แหลง

สาธารณะ (public source) และ 4) แหลงประสบการณ (experience source) ผลจากการเสาะ

แสวงหาสารสนเทศจะทำใหผูบริโภคไดรับสวนประสมการตลาดมาจำนวนหนึ่ง สวนประสมการตลาด

เหลานี้จะถูกวิเคราะหและพัฒนาข้ึนเปนทางเลือกสำหรับผูบริโภคนั้นๆ แลวจึงประเมินทางเลือกตอไป 

  ขั ้นตอนที ่ 3 การประเมินทางเลือก (alternatives evaluation) เมื ่อถึงขั ้นตอนนี้

ผู บริโภคจะกำหนดเกณฑตางๆ ขึ้นมา เพื่อวัดและเปรียบเทียบคุณคาของสวนประสมการตลาดท่ี
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จัดเก็บรวบรวมมานั้น เกณฑเหลานี้ไดแก รายละเอียดของสวนประสมการตลาดที่พึงประสงคหรือไม

พึงประสงคนั่นเอง 

  ขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) ในขั้นตอนการประเมินทางเลือกท่ี

แลวมา ผู บริโภคไดเรียงลำดับคะแนนของทางเลือกใดทางเลือกหนึ ่งจากหลายๆ ทางเลือกนั้น 

โดยท่ัวไปผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตรายี่หอท่ีผานเกณฑมาดวยคะแนนดีท่ีสุด 

  ขั ้นตอนที ่ 5 พฤติกรรมหลังการซื ้อ (post purchase behavior) หลังจากที ่ได  ซ้ือ

ผลิตภัณฑมาและไดบริโภคแลว ผูบริโภคจะเรียนรูวาผลิตภัณฑนั้นสามารถแกปญหาไดจริงหรือไม 

สรางความพอใจใหมากนอยเพียงใด เมื่อผูบริโภคไดรับความพอใจหรือพอใจมากจากการไดบริโภค

ผลิตภัณฑ ผูบริโภคมักจะ 1) ซ้ือผลิตภัณฑจากบริษัทมากข้ึน มีความภักดียาวนาน 2) ซ้ือผลิตภัณฑซ้ำ

อีก เมื่อบริษัทออกผลิตภัณฑใหมหรือปรับปรุงผลิตภัณฑใหม 3) กลาวถึงผลิตภัณฑและบริษัทไปใน

ทางบวก 4) สนใจขอเสนอของคูแขงนอยลงมีความไวตอการเปลี่ยนแปลงราคา 5) เสนอความคิดเห็น

เกี่ยวกับผลิตภัณฑใหบริษัททราบ และ 6) เปนลูกคาประจำของบริษัท ในกรณีผูบริโภคไดรับความไม

พอใจจากการไดบริโภคผลิตภัณฑ ผูบริโภคอาจเก็บความรูสึกไมพอใจเอาไวเงียบๆ หรืออาจมีปฏิกิริยา

ตอบโต เปาหมายของการตอบโตอาจเปนตัวผลิตภัณฑหรือผูขาย 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2559, หนา 18) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (decision 

process) เปนขั ้นตอนในการเลือกซื ้อผลิตภัณฑจากสองทางเลือกขึ ้นไป พฤติกรรมผู บริโภคจะ

พิจารณาในสวนที่เกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจทั้งดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด) และพฤติกรรม

ทางกายภาพการซื้อเปนกิจกรรมทางดานจิตใจและทางกายภาพซึ่งเกิดขึ ้นในชวงระยะเวลาหนึ่ง 

กิจกรรมเหลานี ้ทำใหเกิดการซื ้อและพฤติกรรมการซื ้อตามบุคคลอื ่นกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

ประกอบดวยขั้นตอนที่สำคัญดังนี้ 1) การรับรูปญหา 2) การคนหาขอมูล 3) การประเมินผลทางเลือก 

4) การตัดสินใจซ้ือ และ 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

  สรุปไดวา กระบวนการตัดสินใจ มีขั้นตอน ดังนี้ การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ

ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งกระบวนการเหลานี้เปน

กระบวนการที่ตอเนื่องสัมพันธกัน และอาจทบทวนยอนกลับไดเสมอ หากขอมูลไมพอเพียงหรือยังไม

เปนที่พอใจ ข้ันตอนแบบอาจยอนกลับไปใหเสาะหาขอมูลขาวสารใหม หรือขั้นการเลือกอาจยอนไป

ออกแบบใหมหรือเพ่ิมแบบท่ียังขาดตกไป ซ่ึงยอนกลับได 

 4. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

  ยุทธนา ธรรมเจริญ (2558, หนา 17-19) ไดกลาวไววา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซ้ือของผูบริโภค สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 

  1. ปจจัยภายใน เปนปจจัยที ่จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื ้อของผู บริโภคซึ ่งมี

รายละเอียดดังนี้ 
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    1.1 สิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภค ประกอบดวย 

       1.1.1 สิ ่งกระตุ นทางการตลาด (marketing stimulus) เป นส ิ ่งกระตุ นท่ี

เกี่ยวกับสวนประสมการตลาดที่กิจการสามารถควบคุมได ไดแก สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ ราคา การ

จัดจำหนายและสงเสริมการตลาด 

       1.1.2 สิ่งกระตุนอื่นๆ (other stimulus) เปนสิ่งกระตุนภายนอกที่กิจการไม

สามารถควบคุมได ไดแก วัฒนธรรม เศรษฐกิจ กฎหมาย การเมือง และเทคโนโลยี 

    1.2  กลองดำ คือลักษณะทางประชากรของผูบริโภคที่กิจการไมสามารถเขาถึงหรือ

ทราบได จึงจำเปนตองศึกษาและพยายามคนหาถึงความรูสึกของผูบริโภคซึ่งถือวาเปนปจจัยภายใน

ของผูบริโภคท่ีควบคุมกระบวนการทางความคิดของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังนี้ 

       1.2.1 ความตองการ คือ ความตองการท้ังทางดานรางกายและจิตใจ 

       1.2.2 แรงจูงใจเปนสิ่งเราที่เกิดขึ้นจากภายในบุคคลและผลักดันใหเกิดการ

กระทำข้ึนและเปนแรงจูงใจท่ีสรางบนรากฐานของความตองการ 

       1.2.3 บุคลิกภาพประกอบดวยลักษณะทัศนคติและอุปนิสัยของบุคคลที่จะมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล 

       1.2.4 การรับรูจะเกิดจากการที่บุคคลถูกกระตุนใหตัดสินใจปฏิบัติ บุคคลจะมี

การรับรูแตกตางกันถึงแมวาจะถูกกระตุนอยางเดียวกัน และสถานการณอยางเดียวกัน 

       1.2.5 ทัศนคติเปนการประเมินผลการรับรูท่ีพอใจหรือไมพอใจของบุคคลท่ีเปน

ความรูสึกดานอารมณและจะมีแนวโนมการปฏิบัติที ่มีตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติจะมี

อิทธิพลตอความคิดเห็นและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

       1.2.6 การเรียนรูจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลนั้นไดแสดงพฤติกรรมแลว และเกิดข้ึนโดย

ผานสิ่งตางๆ คือแรงขับภายใน สิ่งเรา ตัวเรงใหเกิดพฤติกรรม การตอบสนองและแรงขับเสริมอื่นๆ 

การเรียนรูจะทำใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 

  2. ปจจัยภายนอก เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคและเปนปจจัย

ท่ีไมสามารถควบคุมได ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ไดแก 

    2.1 อิทธิพลทางเศรษฐกิจ เปนการพิจารณาถึงโอกาสทางเศรษฐกิจจะทำใหการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภคเปนไปตามสถานภาพทางเศรษฐกิจประกอบดวย รายได แนวโนมใน

การบริโภคและการออมของผูบริโภค ขนาดของครอบครัว การเปนเจาของทรัพยสินที่สามารถนำมา

เปลี่ยนเปนเงินไดโดยงาย และการใหสินเชื่อ เปนตน 

    2.2  อิทธิพลทางสังคม เปนปจจัยที่มีอิทธิพลหรือเกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อของ

ผูบริโภค ไดแก กลุมอางอิง ครอบครัว และบทบาทสถานภาพของบุคคล เปนตน 
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    2.3  อิทธิพลทางวัฒนธรรม เปนพื้นฐานในการกำหนดความตองการ และพฤติกรรม

ผู บริโภควาถูกตองหรือไม ตามความเชื ่อถือ แบบการดำเนินชีวิต การแตงกาย เปนตน ซึ ่งจะ

ประกอบดวย วัฒนธรรมยอย และชั้นสังคม 

    2.4  อิทธิพลทางธุรกิจ เปนสิ่งกระตุนเก่ียวกับสวนประสมการตลาดท่ีสรางการดึงดูด

ใจผูบริโภคโดยผานการโฆษณา การขายโดยบุคคล และการสงเสริมการขายและวิธีอื ่นๆ ที่ใชเพ่ือ

กระตุนความตองการของผูบริโภค 

  คอตเลอร (Kotler, 2016, pp. 39-40) กลาวว า การศึกษาปจจัยที ่ม ีอ ิทธ ิพลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานตางๆ และ

เพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม ลักษณะของผูซื ้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดาน

วัฒนธรรม ปจจยัดานสังคม ปจจัยสวนบคุคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (cultural factor) เปนสัญลักษณและสิ ่งที ่มนุษยสรางข้ึน                

โดยเปนท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง เปนตัวกำหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง 

คานิยมในวัฒนธรรมจะกำหนดลักษณะของสังคม และกำหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคม

อื ่น วัฒนธรรมเปนสิ ่งที ่กำหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบงออกเปน 

วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้นของสังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

    1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (culture) เปนลักษณะการดำเนินชีวิตที ่บุคคลในสังคม

ยอมรับ ซึ่งประกอบไปดวยคานิยม การแสดงออก การใชวัสดุสิ่งของ เชน ลักษณะนิสัยของคนไทยซ่ึง

เกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทำใหมีลักษณะพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 

    1.2 วัฒนธรรมกลุ มยอย (subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุ มที ่ มี

ลักษณะเฉพาะแตกตางกัน ซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจาก

พ้ืนฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพ้ืนฐานของมนุษย 

    1.3 ชั้นของสังคม (social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับ

ฐานะท่ีแตกตางกัน โดยท่ีสมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และสมาชิกในชั้นสังคมท่ี

แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงชั้นทางสังคมโดยทั่วไปถือเกณฑรายได ทรัพยสิน หรือ

อาชีพ ชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละชั้นสังคมจะมี

ลักษณะคานิยม และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง 

  2. ปจจัยดานสังคม (social factors) เปนปจจัยที่เกี ่ยวของในชีวิตประจำวัน และมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และ

สถานะของ ผูซ้ือ 
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    2.1 กลุมอางอิง (reference groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมนี้

จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน             

2 ระดับ คือ 

       2.1.1 กลุมปฐมภูมิ (primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อน

บาน 

       2.1.2 กลุ มทุติยภูมิ (secondary groups) ไดแก กลุ มบุคคลชั ้นนำในสังคม 

เพ่ือน รวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคม 

       กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรมและการ

ดำรงชีวิต รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของ

กลุม จึงตองปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล 

    2.2 ครอบครัว (family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 

ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขาย

สินคาอุปโภคจะตองคำนึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี่ปุน หรือยุโรป ซึ่งจะมี

ลักษณะแตกตางกัน 

    2.3 บทบาทและสถานะ (roles and statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม 

เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันใน

แตละกลุม เชน ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึ่งจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริ่ม 

ผูตัดสินใจซ้ือ ผูมีอิทธิพล ผูซ้ือ และผูใชบริการ 

  3. ปจจัยสวนบุคคล (personal factors) การตัดสินใจของผู ซ ื ้อไดร ับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดำรงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล ดังนี้ 

    3.1 อายุ (age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม

ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ต่ำกวา 6 ป, 6-11 ป, 12-19 ป, 20-34 ป, 35-49 ป, 50-64 ป และ 

65 ปขึ ้นไป เชน กลุมวัยรุ นชอบทดลองสิ่งแปลกใหม และชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการ

พักผอนหยอนใจ 

    3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (family life cycle stage) เปนขั้นตอนการดำรงชีวิตของ

บุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดำรงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ

ตองการ ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทำใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซ้ือท่ี

แตกตางกัน 
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    3.3 อาชีพ (occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนำไปสูความจำเปนและความ

ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทำงานและสินคาจำเปน ประธาน

กรรมการบริษัทและภรรยาจะซ้ือเสื้อผาราคาสูง หรือตั๋วเครื่องบิน 

    3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) หรือรายได (income) 

หรือโอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้

ประกอบดวย รายได การออมทรัพย อำนาจการซ้ือ และทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน 

    3.5 การศึกษา (education) ผู ที ่การศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมี

คุณภาพดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาต่ำ 

    3.6 คานิยมหรือคุณคา (value) และรูปแบบการดำรงชีวิต (lifestyle) คานิยมหรือ

คุณคา (value) หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล หรือความคิดในเรื ่องใดเรื ่องหนึ่ง หรือ

หมายถึงอัตราสวนของผลประโยชนที ่ร ับรู ตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดำรงชีวิต (lifestyle) 

หมายถึง รูปแบบการดำรงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของ 1) กิจกรรม (activities) 2) 

ความสนใจ (interests) และ 3) ความคิดเห็น (opinions) รูปแบบการดำรงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ชั้น

ของสังคม และกลุมอาชีพของแตละบุคคล  

  4. ปจจัยทางจิตวิทยา (psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล

จากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการ

ใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 

    4.1 แรงจูงใจ (motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (drive) ท่ีอยูภายใน ตัวบุคคล 

ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ หรือมีความตองการในสิ่งตางๆ ไดหลายประการ แรงจูงใจเกิดภายในตัว

บุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่ใช

เครื่องมือการตลาด เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ 

    4.2 การรับรู  (perception) เปนกระบวนการซึ ่งแตละบุคคลไดรับเลือกสรรจัด

ระเบียบ และตีความหมายขอมูล เพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ ความ

เขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวา การรับรูเปน

กระบวนการของแตละบุคคล ซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ 

และอารมณ นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปนกระบวนการ

กลั่นกรอง การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกลิ่น ไดยิน ได

รสชาติ และไดรูสึก 

    4.3 การเรียนรู (learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และความโนม

เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน 

(stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (response) ซึ ่งก็ค ือทฤษฎี ส ิ ่งกระตุ น-การตอบสนอง 
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(stimulus-response) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณาซ้ำแลวซ้ำอีก หรือจัดการ

สงเสริมการขาย (ถือวาเปนสิ่งกระตุน) เพ่ือทำใหเกิดการตัดสินใจซ้ือและใชสินคาเปนประจำ (เปนการ

ตอบสนอง) การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ และประสบการณใน

อดีต อยางไรก็ตามสิ่งกระตุนนั้นจะมีอิทธิพลท่ีทำใหเกิดการเรียนรูไดตองมีคุณคาในสายตาลูกคา  

    4.4 ความเชื่อถือ (beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปน

ผลมาจากประสบการณในอดีต 

    4.5 ทัศนคติ (attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของ

บุคคล ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหมายถึง

ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกัน

ความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษาพบวา ทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซ้ือสินคาจะ

มีความสัมพันธกัน การเกิดของทัศนคตินั ้นเกิดจากขอมูลที ่แตละคนไดร ับ กลาวคือ เกิดจาก

ประสบการณที่เรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพันธที่มี

ตอกลุมอางอิง เชน พอ แม เพ่ือน บุคคลชั้นนำในสังคม เปนตน 

    4.6 บุคล ิกภาพ (personality) และทฤษฎีฟรอยด (Freud Theory) หมายถึง 

ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่งนำไปสูการตอบสนองตอสิ่งแวดลอมที่มีแนวโนม

เหมือนเดิมและสอดคลองกัน ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud’s Theory of Motivation) มีขอ

สมมติวาอิทธิพลดานจิตวิทยาซึ ่งกำหนดพฤติกรรมมนุษย แรงจูงใจ (motives) และบุคลิกภาพ 

(personality) สวนใหญเปนจิต ใตสำนึก (unconscious) ซึ่งเปนสวนกำหนดบุคลิกภาพของมนุษย 

อันประกอบดวย อิด อีโก ซุปเปอรอีโก ทฤษฎีนี้ไดนำไปใชในการกำหนดบุคลิกภาพของผูบริโภคดวย 

ฟรอยดพบวา บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพ้ืนฐานท้ัง 3 ระดับ  

    4.7 แนวคิดของตนเอง (self concept) หมายถึง ความรู สึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ

ตนเอง หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร มี 4 กรณี 

       4.7.1 แนวคิดของตนเองที่แทจริง (real self) หมายถึง ความคิดที่บุคคลมอง

ตนเองท่ีแทจริง (เปนขอเท็จจริงท่ีบุคคลตองการ) 

       4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (ideal self) หมายถึง ความรูสึกนึกคิด              

ที่บุคคลใฝฝนอยากใหตนเปนเชนนั้น บุคคลจึงมักทำใหพฤติกรรมของเขาสอดคลองกับความคิด                  

ในอุดมคติ 

       4.7.3 แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอื่น (สังคม) มองตนเองที่แทจริง 

(real other) หมายถึง บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวา บุคคลอื่น (สังคม) มองตนเองที่แทจริงวาเปน

อยางไร 
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       4.7.4 แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอื่น (สังคม) คิดเกี่ยวกับตนเองใน

อุดมคติ (ideal other) หมายถึง การท่ีบุคคลตองการใหบุคคลอ่ืน (สังคม) คิดถึงเขาในแงใด 

  สรุปไดวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ประกอบดวยปจจัยทั้ง 4 ดาน คือ ปจจัย

ดานวัฒนธรรม ไดแก วัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และชั้นของสังคม ปจจัยดานสังคม ไดแก 

กลุมอางอิง ครอบครัว และบทบาทและสถานะ ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว 

อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา และคานิยม ปจจัยทางจิตวิทยา ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การ

เรียนรู ความเชื่อถือ ทัศนคติ บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง  

  

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 

 1.  ความหมายของสวนประสมทางการตลาด  
 นาถลดา ศรีขจร (2558, หนา 23) ไดใหความหมายสวนประสมทางการตลาดวาเปน

ลักษณะของสวนประสมทางการตลาดที่มีความแตกตางจากตลาดสินคาอุปโภคและบริโภคทั่วไป ที่มี

ผลิตภัณฑที่จัดตองไมไดทำใหเกิดการเพิ่มองคประกอบทางการตลาดนอกเหนือจากผลิตภัณฑ ราคา 

ชองทางจัดจำหนายและการสงเสริมการตลาด เปนการนำบุคคล ลักษณะทางกายภาพของสินคาและ

บริการ และกระบวนการใหบรกิารเขาไป เปน 7 ปจจัย 

 ฤดีรัตน สิทธิบริบูรณ (2558, หนา 6) ไดใหความหมายสวนประสมทางการตลาดวาเปน

สวนประกอบในการพิจารณาและการกำหนดตำแหนงานการบริการและสวนตลาดของการบริการ 

โดยแตละสวนผสมการตลาดมีความเชื่อมโยงและสอดคลองกันเพื่อใหมีการดำเนินงานดานตลาด 

ประสบความสำเร็จตามวัตถุประสงค โดยประกอบไปดวย 7 สวนไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัด

จำหนาย การสงเสริมการตลาด กระบวนการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ 

 ชญาดา สมศักดิ์ (2559, หนา 8) ไดใหความหมายสวนประสมทางการตลาดวาเปน

องคประกอบพ้ืนฐานท่ีองคกรใชในการผลักดันใหเกิดการตอบสนองตอความตองการทางการตลาดแก

กลุมเปาหมายโดยมีปจจัยพ้ืนฐานไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจำหนาย และการสงเสริมการขาย 

และสำหรับการบริการที่เปนหนึ่งในการทำการตลาดสมัยใหมจะถูกนำมาพัฒนาเพิ่มปจจัยไดแก 

บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ เรียกรวมทั้งหมดวา 7Ps หรือสวนประสมทาง

การตลาดของสินคาและบริการ 

 สินฟา ทัพผดุง (2560, หนา 11) ไดใหความหมายสวนประสมทางการตลาดวาเปน

องคประกอบทางการตลาดท่ีประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนายและการ

สงเสริมการขาย โดยทั้ง 4 มีการดำเนินงานรวมกันเพื่อผลักดันการดำเนินงานทางการตลาดใหสำเร็จ

ลุลวงหรือการทำใหเกิดการตอบสนองของกลุมผูบริโภคมาตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ 
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 คอทเลอร, และเคลเลอร (Kotler, & Keller, 2012, p. 25) ไดใหความหมายสวนประสม

ทางการตลาดวาเปนสวนประกอบตางๆ ที่รวมกันเปนสิ่งที่ผูบริโภคตองการโดยมีสี่สวนหลักไดแก 

ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจำหนาย และการสงเสริมการขาย โดยทั้งสี่สวนมีการดำเนินการไปใน

ทิศทางเดียวกัน เพ่ือแสดงถึงคุณคาของสินคาและบริการท่ีนำเสนอแกผูบริโภค  

 จากความหมายของสวนประสมทางการตลาดสรุปไดวาสวนประสมทางการตลาด

หมายถึงองคประกอบทางการตลาดที่ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจำหนายและการ

สงเสริมการขาย โดยในทางการตลาดบริการหมายถึงการเพิ่ม 3 องคประกอบที่เกี ่ยวของกับงาน

บริการไดแก บุคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ 

 2.  สวนประสมทางการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ  

               ซานโตส, และคนอ่ืนๆ (Santos, et al., 2019, p. 12) ทำการศึกษาแนวทางการประยุกต

สวนประสมทางการตลาดพื้นฐานใหมีความเหมาะสมกับการทำธุรกิจสมัยใหมโดยยึดหลักการใช

ทรัพยากรมนุษยและการรวมมือกันระหวางองคกร โดยพบวาองคประกอบของ 6Ps เปนองคประกอบ

พ้ืนฐานสำคัญจากการเพ่ิมสวนของบุคลากร (People) เปนสวนสำคัญในการขับเคลื่อนองคกรและการ

หาคู คาทางธุรกิจ (Partnership) มาชวยในการสรางความมั ่นคงและความหลากหลายและการ

ดำเนินงาน 

 ชัย (Chai, 2009, pp. 3-4) ทำการศึกษาพัฒนาการของสวนประสมทางการตลาดใหมๆ 

พบวาในปจจุบันไดมีแนวคิดที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดดั้งเดิม 4Ps เกิดขึ้นจำนวนมาก

โดยมีนักวิชาการนำไปประยุกตโดยอิงกับหลักการทำงานจริง ความเหมาะสมกับอุตสาหกรรม รวมไป

ถึงการปรับตัวทางเทคโนโลยีและพฤติกรรมพัฒนาองคกรที่แตกตางกันออกไป ทำใหเกิดเปนสวน

ประสมทางการตลาดที่มีความเฉพาะเจาะจงมากยิ่งขึ้นเชนหลัก 4Ps+3Cs คือการนำคูแขงและการ

แขงขันมาเปนสวนในการพัฒนาการวิเคราะหทางธุรกิจ หรือหลักการ 4Ps+5Vs ท่ีเปนการนำแนวทาง

ของอุตสาหกรรมการผลิตท่ีพัฒนาพ้ืนฐานการผลิตไปสูการผลักดันผลิตภัณฑหลักของบริษัท และ 7Ps 

ท่ีเปนการประยุกตองคประกอบใหมีความเหมาะสมกับธุรกิจการบริการ เปนตน 

 จู ด (Judd, 2003, p. 1301) อธิบายถึงองคประกอบของบุคลากรหรือพนักงานท่ี

ขับเคลื่อนธุรกิจถือไดวามีความสำคัญในเชิงการตลาดโดยเฉพาะอุตสาหกรรมที่ตองใชกำลังคนท้ัง

ความคิดและความสามารถจึงพัฒนา 4Ps ไปสู 5Ps โดยเพ่ิม P ตัวท่ี 5 คือ People-Power 

 จากการศึกษาสวนประสมทางการตลาดรูปแบบอื ่นๆ ทำใหทราบแนวทางของการ

อธิบายถึงองคประกอบตางๆ ที ่ใช ในการนำเสนอการตลาดที ่มีล ักษณะเฉพาะของธุรกิจหรือ

อุตสาหกรรมเหลานั้นเชนเดียวกับในการศึกษาครั้งนี้ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง 
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จังหวัดลพบุรี จึงนำมาสู การใชสวนประสมทางการตลาดบริการแบบ 7Ps มาใชในการอธิบาย                   

ในการศึกษาครั้งนี้ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

  1.1 ความหมายของผลิตภัณฑ 

     ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557, หนา 93) กลาวไววา ผลิตภัณฑ หมายถึง แนวคิด

โดยรวมของวัตถุ (objects) และกระบวนการ ซ่ึงใหคุณคาแกลูกคา  

   ณัฏฐชัย สิริธนธานี, และสิริกาญจน ชิบเข (2559, หนา 39) ไดกลาววา ความหมาย

ของ product คือ สินคาและบริการ โดยสินคาและบริการตองสามารถตอบสนองความตองการท่ี

แทจริงของลูกคา มีความเหมาะสมกับกลุ มลูกคา สรุปคือ สินคาและบริการที ่ด ีตองตรงตาม

วัตถุประสงคและความตองการของลูกคานั่นเอง 

   ณัฐพล ใยไพโรจน (2558, หนา 62-63) ไดกลาววา ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งท่ีเสนอ

แกตลาดเพื่อสนองความจำเปน หรือความตองการของผูบริโภค หรือกลุมเปาหมาย ซึ่งผลิตภัณฑอาจ

เปนทั้งผลิตภัณฑที่สัมผัสจับตองได หรือสัมผัสไมได ผลิตภัณฑ สินคา หรือบริการ ในปจจุบันควร

มุงเนน    ที่การตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาใหตรงกับสิ่งที่ลูกคาตองการที่สุด โดยสิ่งท่ี

จำเปนตองทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ (product attribute) องคประกอบ

ของผลิตภัณฑ (product component) และวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (product life cycle) 

    ธธีร ธร ธีรขวัญโรจน, และ สุพจน กฤษฎาธาร (2563, หนา 96 - 98) ไดให

ความหมายของผลิตภัณฑวาเปนสิ่งท่ีบริษัทนำเสนอออกขายเพ่ือกอใหเกิดความสนใจ โดยการบริโภค

หรือการใชบริการนั้นสามารถทำใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากสิ่งท่ี

สัมผัสไดและ/หรือสัมผัสไมได เชน รูปแบบบรรจุภัณฑ กลิ่น สี ราคา ตราสินคา คุณภาพของผลิตภัณฑ 

ความมีชื่อเสียงของผูผลิตหรือผูจัดจำหนาย 

    เดฟ ชาฟเฟ, และฟโอนา เอลลิส ชัดวิกค (Chaffey, & Ellis-Chadwick, 2016, 

pp.255-256) ไดกลาววา product หมายถึง ลักษณะของผลิตภัณฑ บริการ หรือยี่หอ การตัดสินใจ

เกี ่ยวกับผลิตภัณฑควรไดร ับขอมูลจากการวิจัยตลาดในดานความตองการของลูกคาเพื ่อทำ           

การประเมิน และใชขอเสนอแนะเพ่ือปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑท่ีมีอยูหรือพัฒนาผลิตภัณฑใหม เม่ือบริษัท

มีการพัฒนากลยุทธออนไลนมีทางเลือกมากมายสำหรับการเปลี่ยนแปลงผลิตภัณฑในบริบทของ

การตลาดออนไลน โดยสามารถแบงไดเปน ผลิตภัณฑหลัก และ ผลิตภัณฑสวนผสม โดยผลิตภัณฑ-

หลักหมายถึง ผลิตภัณฑหลักที่บริโภคทำการซื้อเพื่อสนองความตองการของพวกเขา สวนผลิตภัณฑ-

สวนผสมหมายถึง บริการ หรือสิทธิประโยชนเพ่ิมเติมนอกเหนือจากผลิตภัณฑหลัก 
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  สรุปไดวา ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ ่งที ่เสนอขายเพื ่อสนองความตองการของลูกคาให                   

พึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑบริการจึงประกอบดวย

สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี ท่ีสามารถตอบสนองความตองการหรือความจำเปนของผูบริโภคได 

1.2  องคประกอบของผลติภัณฑ 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557, หนา 93-94) กลาวไวว า องคประกอบของ

ผลิตภัณฑไวดังนี้ 

1. ผลประโยชนหลัก คือ ผลประโยชนหรือบริการพื้นฐานที่ลูกคาตองการอยาง

แทจริงจากการซ้ือผลิตภัณฑ เชน ผลประโยชนหลักในกรณีของโรงแรมก็คือ การพักผอนนอนหลับ 

2. ผลิตภัณฑพื้นฐาน คือเปนสิ่งที่นักการตลาดสรางขึ้นโดยการเปลี่ยนผลประโยชน

หลักใหมาอยูในลักษณะที่เปนรูปธรรมที่สามารถนำเสนอและสามารถตอบสนองความตองการที่แทจริง

ของลูกคาได เชน ผลิตภัณฑพ้ืนฐานของโรงแรมท่ัวไปมักจะประกอบดวยตัวอาคารของโรงแรม หองนอน 

เตียงนอน และหองน้ำเปนตน 

3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง คือสิ่งที่ลูกคาโดยทั่วไปคาดหวังวาจะตองไดรับเมื่อซ้ือ

ผลิตภัณฑ เชน ผลิตภัณฑท่ีคาดหวังของโรงแรม มักจะประกอบดวยหองพักท่ีสะอาด และมีความสงบ 

ปราศจากเสียงรบกวนจากภายนอก เตียงนอนและที่นอนที่สะอาด หมอน ผาหม หองน้ำ และสบู       

เปนตน 

4. ผลิตภัณฑเสริม คือ สิ่งที่ทำใหผลิตภัณฑของผูขายรายหนึ่งมีความแตกตางจาก

ผลิตภัณฑผู ขายรายอื ่นๆ เปนการเพิ ่มคุณคาใหกับผลิตภัณฑในรูปของคุณภาพที ่เหนือกวา                        

ซึ่งโดยทั่วไปลูกคาจะไมคาดหวังวาจะไดรับ เชน ผลิตภัณฑเสริมของโรงแรม อาจจะประกอบดวยสิ่ง

อำนวยความสะดวกเพ่ิมเติมในหองพักตางๆ เชน ตูเย็น เครื่องปรับอากาศ เครื่องทำน้ำอุน อางอาบน้ำ

ในหองน้ำ ยาสระผม และบริการอ่ืนๆ ของโรงแรม เปนตน 

5. ผลิตภัณฑที่เปนไปได คือ คุณประโยชนหรือคุณคาเพิ่มทั้งหมดที่นักการตลาด

สามารถจะเพิ่มเติมเขาไปในผลิตภัณฑไดในอนาคต เพื่อใหผลิตภัณฑที่นำเสนอใหแกลูกคา สามารถ

ตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาได   

สรุปไดวา องคประกอบของผลิตภัณฑ เปนการดำเนินการของผูขายที่จะตองเขาใจ

ถึงแนวคิดหลักที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดและหัวใจของผลิตภัณฑหรือสินคาที่นำมาบริการ

แกผูบริโภคจะประกอบดวย ผลิตภัณฑสามัญ ผลิตภัณฑที่คาดหวัง สวนเพิ่มผลิตภัณฑ และศักยภาพ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑองคประกอบของผลิตภัณฑดังกลาว เพื่อนำไปใชในการจัดการบริการกิจการให

ประสบความสำเร็จตามเปาหมายท่ีวางไว 
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สุปญญา ไชยชาญ (2559, หนา 186-187) กลาวไววา องคประกอบของผลิตภัณฑ   

ไวดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑหลัก หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสำคัญสำหรับผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะ

ไดรับจากการซ้ือสินคานั้นโดยตรง 

2. ผลิตภัณฑสามัญ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑหรือการกระทำ

ของพนักงานที่จะใหประโยชนหรือบริการแกลูกคา เชน กรณีโรงแรมจะตองมีอาคาร มีหองไวใหเชา 

เปนตน 

3. ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง หมายถึง คุณลักษณะหรือสภาพข้ันต่ำของผลิตภัณฑท่ีลูกคา

คุณสมบัติหรือเง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับจากการซ้ือสินคา หรือเปนขอตกลงในการซ้ือสินคา 

4. สวนเพิ่มผลิตภัณฑ หมายถึง ประโยชนหรือบริการที่ผูขายมอบเพิ่มเติมใหแกลูกคา 

แมจะไมมอบใหก็ไมทำใหหัวใจผลิตภัณฑเสียไป เชน กรณีโรงแรม การจัดใหมีแจกัน ดอกไม ตู เย็น 

กระบวนการลงทะเบียนเขาหองพักและออกไปอยางรวดเร็วถือไดวาเปนสวนเพิ่มผลิตภัณฑ แมจะไมมีก็

ไมทำใหการพักผอนนอนหลับอันเปนหัวใจผลิตภัณฑเสื่อมสลายไป 

5. ศักยภาพผลิตภัณฑ หมายถึง ความพรอมของผลิตภัณฑในอันที่จะถูกเพิ่มเติมหรือ

แปรรูปไดในอนาคต ท้ังนี้ เพ่ือใหผลิตภัณฑนั้นสามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาไดตลอดเวลา และ

สามารถสรางความแตกตางไปจากผลิตภัณฑของคูแขงได 

สิทธิ์ ธีรสรณ (2560, หนา167) กลาวไววา องคประกอบของผลิตภัณฑผูบริโภคซ้ือ

ผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความตองการ เพราะตองการประโยชนจำนวนหนึ่งจากผลิตภัณฑที ่ซ้ือ 

ขอเสนอประโยชนหลัก (Core Benefit Proposition :CBP) หมายถึง ประโยชนหลักหรือเปาหมายท่ี

ลูกคาคาดหวังจากผลิตภัณฑที่ซื้อ ขอเสนอนี้อาจปรากฏทางกายภาพของตัวสินคาหรือ ในบริการได 

ซ่ึงผูบริโภคแตละคนก็ตองการประโยชนจากผลิตภัณฑเดียวกัน 

1.3 ประเภทของสินคาหรือผลิตภัณฑ 

วารุณี ตันติวงศวาณิช, และคนอื่นๆ (2558, หนา 125) กลาวไววา ประเภทของ

ผลิตภัณฑ เมื ่อพิจารณาตามหลักการตลาด สามาจัดประเภทสินคาและบริการอยางกวางๆ ได                    

2 ประเภท ดวยเกณฑการใชงานของผูบริโภคไดแก 

1. ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค คือ ผลิตภัณฑที่ผูซื้อเปนผูบริโภคขั้นสุดทายโดยจำแนก

ตามวิธีการซื้อของผูบริโภค ดวยเหตุนี้ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค จึงแบงเปนผลิตภัณฑสะดวกซ้ือ 

ผลิตภัณฑเลือกซื้อ ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ และผลิตภัณฑไมแสวงซื้อ โดยผลิตภัณฑเหลานี้มีความ

แตกตางกันในแงที่วา ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑเหลานี้อยางไร และวิธีการทำตลาดของผลิตภัณฑเหลานี้

ไดแก  
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1.1 ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ ผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อสินคาและบริการแบบนี้ต่ำ

กวาผลิตภัณฑสะดวกซื้อ ซึ ่งในการซื ้อนั ้น ลูกคาจะเปรียบเทียบอยางรอบคอบในเรื ่องของความ

เหมาะสม คุณภาพ ราคา และรูปแบบ โดยลูกคาใชเวลาและความพยายามมากในการรวบรวมขอมูล

และการเปรียบเทียบคุณสมบัติตางๆ ตัวอยางผลิตภัณฑประเภทนี้ คือเฟอรนิเจอร เสื้อผา รถยนตมือ

สอง เครื่องใชไฟฟา บริการของโรงแรม ทั้งนี ้กิจการมักจัดจำหนายผลิตภัณฑเลือกซื้อโดยการวาง

จำหนายในรานคาเพียง 2-3 รานแตในการขายผลิตภัณฑประเภทนี้ตองมีพนักงานที่ชวยใหขอมูล

สำหรับการเปรียบเทียบของลูกคา 

1.2 ผลิตภัณฑเจาะจงซื ้อ เปนสินคาและบริการเพื ่ออุปโภคบริโภค ซึ ่งมี

คุณลักษณะพิเศษมีตราผลิตภัณฑเฉพาะทำใหมีกลุมผูซ้ือเฉพาะท่ีมีความพยายามในการซ้ือพิเศษ เชน 

รถยนตที่มีตราผลิตภัณฑและลักษณะเฉพาะอุปกรณถายภาพราคาสูงเสื ้อผาของนักออกแบบที่มี

ชื่อเสียง และบริการทางการแพทย หรือบริการทางดานกฎหมายเปนตน 

1.3 ผลิตภัณฑไมแสวงซื้อ เปนผลิตภัณฑอุปโภคบริโภคที่ผูบริโภคไมรูจัก หรือ

รู จักแตไมคิดจะซื้อ เชน ผลิตภัณฑที่มีนวัตกรรมใหมมากๆ จะเปนผลิตภัณฑไมแสวงซื้อ จนกวา

ผูบริโภคจะรับรูถึงผลิตภัณฑเหลานี้จากโฆษณา ตัวอยางท่ีนิยมกลาวถึงสำหรับผลิตภัณฑท่ีผูซ้ือรูจักแต

ไมคิดจะซื้อ คือ ประกันชีวิต ดวยลักษณะของผลิตภัณฑไมแสวงซื้อทำใหตองอาศัยการโฆษณามากๆ 

รวมกับใชพนักงานขาย และความพยายามทางการตลาดอ่ืนๆ ดวย     

2. ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม เปนสิ่งที่ซื้อไปเพื่อใชในกระบวนการตอไป หรือซื้อไปเพ่ือ

ใชในการดำเนินธุรกิจ ดังนั้นความแตกตางระหวางผลิตภัณฑอุปโภคบริโภคและผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 

จึงอยูท่ีวา ลูกคาซ้ือผลิตภัณฑไปเพ่ือเปาหมายใด ถาผูบริโภคซ้ือเครื่องตัดหญาไปเพ่ือใชตัดหญารอบๆ

บาน จะจัดวาเครื่องตัดหญานั้นเปนผลิตภัณฑอุปโภคบริโภค แตถาผูบริโภคซื้อเครื่องตัดหญาไปเพ่ือ

ตกแตงสวนของสำนักงาน จะตองจัดวาเครื่องตัดหญาเครื่องนี้เปนผลิตภัณฑอุตสาหกรรม 

สิทธิ์ ธีรสรณ (2560, หนา 162)ไดกลาวไววา ประเภทของผลิตภัณฑอาจมีไว

สำหรับผูบริโภคหรือสำหรับธุรกิจ เราแบงประเภทของผลิตภัณฑโดยการพิจารณาวาผูซื้อเปนใครและ             

ผูซ้ือๆสินคาไปเพ่ืออะไรถาลูกคาซ้ือไปเพ่ือใชในครัวเรือนก็ถือเปนผลิตภัณฑผูบริโภค สวนผลิตภัณฑท่ี

บริษัทตางๆ ซื้อไปเพื่อใชในการผลิตหรือใชในการดำเนินธุรกิจก็เรียกวา ผลิตภัณฑธุรกิจ โดยทั่วไป

ผลิตภัณฑจะแบงไดเปน 2 ประเภท คือ 

1. ผลิตภัณฑผูบริโภค หมายถึง สินคาที่ผูซื ้อๆ ไปเพื่อผูบริโภคหรือสมาชิกใน

ครัวเรือนใช ผลิตภัณฑผูบริโภคแบงออกเปน 4 ประเภท 

1.1 ผลิตภัณฑสะดวกซื้อ หมายถึงสินคาที่มีราคาไมแพง ผูบริโภคหาซื้อได

งาย และซ้ือบอยผูบริโภคใชเวลาเพียงเล็กนอยในการเลือกซ้ือสินคาประเภทนี้ 
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1.2 ผลิตภัณฑเปรียบเทียบซื้อ หมายถึงผลิตภัณฑที่มีราคาแพงกวาประเภท

แรก ดังนั้น การตัดสินใจซ้ือจะมีความสำคัญมากกวา ผูบริโภคจะใชเวลาในการหาขอมูลกอนท่ีจะเลือก

ซื้อผลิตภัณฑยี ่หอใดยี่หอหนึ่ง และจะเปรียบเทียบราคา และประโยชนที่จะไดรับจากผลิตภัณฑ                 

แตละตรา 

1.3 ผลิตภัณฑเจาะจงซื้อ หมายถึง ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคเขาไปมีสวนรวมใน

ระดับสูงเนื่องจากสะทอนถึงบุคลิกและภาพลักษณของผูบริโภคผูบริโภคเต็มใจที่จะใชเวลามากในการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตราใดตราหนึ่งและมักจะปฏิเสธตราอ่ืนถึงแมจะเปนผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน 

1.4 ผลิตภัณฑไมแสวงซ้ือ หมายถึง ผลิตภัณฑท่ีผูซ้ืออาจจะรูจักหรือไมรูจักก็

ได ผูซ้ือจะเสาะหาผลิตภัณฑประเภทนี้ตอเม่ือมีความจำเปนหรือเม่ือเห็นความสำคัญผลิตภัณฑ 

2. ผลิตภัณฑธุรกิจ หมายถึง ผลิตภัณฑที ่ผู ซื ้อๆเพื ่อนำไปใชในการผลิตเพ่ือ

จำหนายตอ หรือเพื่อใชในการดำเนินธุรกิจขององคกร ผลิตภัณฑผูบริโภคตางจากผลิตภัณฑธุรกิจ

ตรงท่ีวัตถุประสงคการใช ผลิตภัณฑธุรกิจแบงออกเปน 3 ประเภท ไดแก 

2.1 วัสดุและชิ้นสวน ซึ่งประกอบไปดวยพืชผลทางการเกษตร และผลผลิต

จากธรรมชาติ ซ่ึงลวนเปนผลิตภัณฑท่ียังไมไดผานกระบวนการผลิต 

2.2 สิ่งท่ีเปนตนทุนหรือปจจัยการผลิต สามารถใชผลิตภัณฑประเภทนี้ในการ

ผลิตหรือดำเนินงาน ซ่ึงไดแก อุปกรณขนาดใหญ หรืออุปกรณเสริม 

2.3 วัสดุใชสอยและบริการสำหรับธุรกิจ วัสดุใชสอยเปนสิ ่งที ่ใชในการ

ดำเนินงาน เชน น้ำมันหลอลื่น กระดาษ ดินสอ เปนตน สิ่งเหลานี้ไมไดเปนสวนหนึ่งในการผลิต มีอายุ

สั้นและไมแพงเม่ือเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑธุรกิจอ่ืน 

ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2560, หนา 206-214) ไดกลาวไววา ประเภทของ

ผลิตภัณฑ เพื่อเปนแนวทางในการกำหนดกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับการใหคุณคาและ

เปาหมายในชีวิตของลูกคากลุมเปาหมายและประเภทผลิตภัณฑโดยสามารถแบงหรือจำแนกประเภท

ของผลิตภัณฑได 3 ลักษณะดังนี้ 

1.  ความทนทานและความสามารถในการจับตองได ผลิตภัณฑสามารถ

จำแนกประเภทโดยอาศัยเกณฑดานความทนทาน ไดแก ผลิตภัณฑที่สามารถจับตองได สินคาท่ี

ทนทานและสินคาท่ีไมทนทาน หรือสินคาท่ีไมสามารถเก็บรักษาไวไดนานกับผลิตภัณฑท่ีไมสามารถจับ

ตองได นั ้นคือ บริการ ซึ่งทั้ง 2 ลักษณะนี้เปนขอแตกตางระหวางสินคาและบริการ ผลิตภัณฑท่ี

สามารถจับตองไดสามารถแบงออกเปนสินคาที่เก็บรักษาไวได ไมเนาเสียกับสินคาที่ไมสามารถเก็บ

รักษาไวไดนาน มีวันหมดอายุ สำหรับสินคาที่เก็บไวไดนั้น นักการตลาดสามารถจำแนกใหกับลูกคาได

เรื่อยๆ ถาขายไมหมดก็เก็บไวที่โกดังเก็บสินคา ซึ่งตัวอยางของสินคาที่เก็บไวไดแก ปากกา โทรทัศน 

เสื้อผา รองเทา เปนตน และสินคาที่เก็บรักษาไวไมได ไดแก หนังสือพิมพ นม ผลไม อาหาร เปนตน 
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โดยการบริการเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาไมสามารถจับตองได ตองบริโภคหรือใชทันทีไมสามารถเก็บรักษา

ไวหรือพักการใชบริการได 

2.  ผลิตภัณฑสำหรับตลาดผูบริโภค ในการจำแนกประเภทของผลิตภัณฑ

สำหรับตลาดผูบริโภค สามารถแบง 4 ประเภทตามวิธีการซ้ือสินคาของลูกคาดังนี้ 

2.1 สินคาสะดวกซื้อ คือ สินคาที่ลูกคาซื้อในปริมาณครั้งละไมมากแตมี

การซื ้อบอยครั ้งที ่ส ุด เปนสินคาที ่มีกระบวนการตัดสินใจซื ้อไมมากหรือมีความเกี ่ยวของกับ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือต่ำ เปนการซ้ือในทันทีท่ีตองการหรือพบเห็นสินคา และไมตองการการบริการ

มากนัก ลูกคาตองการความสะดวกสบายในการซื้อมากที่สุด ซึ่งก็หมายถึงวาลูกคาจำเปนตองหาซ้ือ

สินคาเหลานี้ไดแก แปรงสีฟน ยาสีฟน แชมพูสระผม ครีมนวดผม สบู ผงซักฟอก เปนตน 

2.2 สินคาเปรียบเทียบซื ้อ คือ สินคาที่ลูกคาตองใชระยะเวลาในการ

พิจารณาหรือตัดสินใจซื้อคอนขางนาน ลูกคามักจะเปรียบเทียบลักษณะของสินคา รูปแบบ คุณภาพ 

ราคา เพ่ือใหไดสินคาท่ีชอบหรือพึงพอใจมากท่ีสุด โดยไมสนใจวาจะตองใชเวลามากเพียงใด ของเพียง

ใหไดสิ่งท่ีดีท่ีสุดสำหรับผูบริโภค 

2.3 สินคาเจาะจงซื้อ คือ สินคาที่ลูกคามีความตั้งใจหรือเจาะจงซื้อสินคา

นั้น และลูกคายอมท่ีจะเสียเวลาในการเลือกซ้ือสินคาประเภทนี้ สวนใหญเปนสินคาท่ีมีตราสินคาเปนท่ี

ยอมรับหรือลักษณะเดนเปนพิเศษท่ีแตกตางจากคูแขงขันอยางชัดเจน  

2.4 สินคาไมแสวงหา คือ สินคาที่ลูกคาไมมีความตองการซื้อหรือไมรู

ขอมูลเกี่ยวกับสินคานั้นๆ จึงทำใหลูกคาไมตองการซื้อสินคาประเภทนี้บางครั้งสินคาประเภทนี้เปน

สินคาที่ลูกคายังไมมีความตองการซื้อสินคาในขณะนั้น จึงตองอาศัยพนักงานขายในการใหขอมูล

กระตุนจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา 

3. ผลิตภัณฑสำหรับตลาดธุรกิจ ดวยจุดมุงหมายหลักของการซื้อในตลาด

ธุรกิจ คือการนำไปใชในการผลิตหรือจำหนายตอ หรือการนำไปใชในการดำเนินงานขององคกร โดย

สามารถแบงประเภทของผลิตภัณฑสำหรับการตลาดธุรกิจได 6 ประเภทดังนี้ 

3.1 สินทรัพยถาวรที่ตองมีการติดตั้ง เปนทรัพยสินขนาดใหญที่มีความ

จำเปนตอกระบวนการอ่ืนๆ ของธุรกิจ สินทรัพยถาวรท่ีตองมีการติดตั้งไดแก อาคาร เครื่องจักรขนาด

ใหญ ฯลฯ หากกระบวนการผลิตและดำเนินงานของธุรกิจขาดสิ่งเหลานี้จะทำใหไมสามารถดำเนินการ

ได และสินคาประเภทนี้ยังเก่ียวของกับปริมาณความตองการซ้ือสินคาท่ีจะทำการผลิตดวย ดังนั้น การ

ที่ลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ตองมั่นใจกับยอดขายและผลกำไรที่จะไดเพิ่มขึ้นจากการซื้อเครื่องจักรหรือ

อุปกรณเพ่ิม และดวยมูลคาของสินคาประเภทนี้ท่ีอยูในระดับสูง จึงทำใหการขายสินคาประเภทนี้ตอง

อาศัยการเจรจาตอรอง ธุรกิจท่ีมุงตลาดนี้จะนิยมใชพนักงานขายเปนผูขายสินคาและพัฒนาระบบการ

บริการหลังการขาย และศูนยบริการซอมบำรุงท่ีมีประสิทธิภาพ 
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3.2 เครื ่องมือและอุปกรณ คือ สวนประกอบหรือสิ ่งที ่ธ ุรกิจนำมาใช

ดำเนินงาน ทั้งที่เปนเครื่องมือและอุปกรณสำนักงานที่ใชในการผลิตหรืออุปกรณสำนักงาน และสิ่งท่ี

ธุรกิจนำมาใชในการดำเนินงาน 

3.3 วัตถุดิบ คือ สิ ่งที ่นำไปปอนเขาสูกระบวนการผลิตเพื ่อใหไดเปน

ผลผลิตหรือผลิตภัณฑ ซึ ่งวัตถุดิบอาจจะนำไปใชประกอบกับสินทรัพยถาวรประเภทเครื่องจักร 

เครื่องมือ และอุปกรณ 

3.4 ชิ้นสวนประกอบ คือ ชิ้นสวนท่ีจำเปนตอการนำไปผลิตสินคาผานการ

แปรสภาพจากวัตถุดิบใหพรอมตอการนำไปประกอบกับชิ้นสวนอื่นๆ เชน ยางรถยนตที่ธุรกิจผลิต

รถยนตซื้อเพื่อนำไปประกอบกับรถยนตที่ผลิตยางรถยนตนี้ไดรับการแปรสภาพจากยางพาราที่เปน

วัตถุจากธรรมชาติโดยท่ัวไปแลว ตลาดผูผลิตจะนิยมซื้อชิ้นสวนประกอบจากธุรกิจอื่นๆ เนื่องจากไม

ตองการรับผิดชอบในการผลิต และเปนการลดความเสี่ยงของธุรกิจ 

3.5 วัสดุใชสอย คือ สิ่งที่ไมไดถูกใชเปนสวนประกอบของผลิตภัณฑ แต

เปนวัสดุอุปกรณที่ใชในการดำเนินงานของสำนักงานและระบบสนับสนุนการผลิต และไมไดเปนสิ่งท่ี

จำเปนตอการผลิตมากนัก หากธุรกิจตองการลดตนทุนการผลิต วัสดุใชสอยจะเปนสวนแรกที่ถูกปรับ

ลดงบประมาณ วัสดุใชสอยนี้อาจจะเปนสิ่งที่ใชในการบำรุงรักษาเครื่องจักรหรือใชในการซอมแซม

เครื่องจักร 

3.6 บริการตางๆ เปนสิ่งที่จำเปนตอการดำเนินงานที่มีประสิทธิภาพของ

ธุรกิจเนื่องจากธุรกิจตางๆเหลานี้ เชน ธุรกิจที่ปรึกษาดานกฎหมาย การลงทุน การผลิต หรือธุรกิจ

โฆษณา เปนตน 

สรุปไดวา ประเภทของผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑตางๆ ที่เกิดขึ้นในการนำสินคามา

เสนอแกผูบริโภค แตละประเภทของผลิตภัณฑจะมีอิทธิพลตอการกำหนดราคา การจัดจำหนายหรือ

การสงเสริมการตลาด ซึ่งผูขายจะตองใหความสำคัญกับผลิตภัณฑและชองทางการจัดจำหนายและ

สรางความแตกตางจากคุณลักษณะที่เกิดจากสัญลักษณหรือภาพลักษณ แบงตามลักษณะการซื้อของ          

ผูซ้ือวาซ้ือไปเพ่ือวัตถุประสงคหลักๆ แบงเปน 2 ประเภทไดแกสินคาอุปโภคบริโภคสินคาอุตสาหกรรม

ตางๆ 

2. ดานราคา 

 2.1 ความหมายของราคา 

 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557, หนา 26-29) ไดกลาวไววา ราคา หมายถึง สินคา

และบริการรวมท้ังเง่ือนไขตางๆท่ีเก่ียวของกับการชำระเงินท่ีบริษัทกำหนดข้ึนสำหรับการวางแผนดาน

ราคานอกเหนือจากตนทุนในการผลิตการใหบริการและการบริหารแลวก็ตองนึกถึงตนทุน (cost) ของ

ลูกคาเปนหลักดวยธุรกิจตองพยายามลดตนทุนและภาระท่ีลูกคาตองรับผิดชอบตั้งแตคาใชจายสาหรับ
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ผลิตภัณฑบริการรวมถึงคาใชจายอ่ืนๆท่ีเก่ียวของดวยท้ังดานเวลาจิตใจความพยายามทางรางกายและ

ความรูสึกลบตางๆที่ลูกคาอาจไดรับดวยในการพยายามลดคาใชจายตางๆของลูกคาจะกลายมาเปน

ตนทุนของธุรกิจเองโดยเฉพาะคาใชจายท่ีเกิดข้ึนกับกลุมลูกคาท่ีชอบซ้ือของราคาต่ำ 

   ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2559, หนา 65) กลาววา ราคา หมายถึง จำนวนเงินท่ี

ลูกคาตองชำระใหกับผูขายเพื่อใหไดรับสินคาและบริการ โดยธุรกิจตองกำหนดราคาใหอยูในระดับท่ี

ลูกคาสามารถซื้อได การกำหนดราคานั้น มีจุดมุงหมายเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใน

ระดับท่ีธุรกิจยังคงมีกำไร และลูกคาสามารถซ้ือได 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2559, หนา 80-81) กลาววา ราคา หมายถึง จำนวนเงินที่ตอง

จายเพื่อใหไดผลิตภัณฑ/บริการ หรือเปนคุณคาทั้งหมดที่ลูกคารับรูเพื่อใหไดผลประโยชนจากการใช

ผลิตภัณฑ/บริการคุมกับเงินที่จายไป หรือหมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ 

(cost) ของลูกคา ลูกคาผู บริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (value) ของผลิตภัณฑกับราคา 

(price) ของผลิตภัณฑนั้น 

  สิปปศิณี บาเรย (2562, หนา 53) กลาววา ราคา หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑที่ตอง

ตอบแทนเปนตัวเง ินราคาของผลิตภัณฑถูกกำหนดมูลคาของผลิตภัณฑที ่ถ ูกตองเหมาะสม                 

มีความยุติธรรม ชัดเจน และงายตอการจำแนกระดับบริการที ่ตางกันเมื ่อเทียบกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑหรืออรรถประโยชนของผลิตภัณฑ  

คอตเลอร, และอารมสตรอง (Kotler, & Armstrong, 2013, p.92) ไดกลาวไววา 

ราคา หมายถึง ท่ีลูกคาจายไปในการไดรับผลิตภัณฑมา ตนทุนอยูในรูปของตัวเงิน ซ่ึงผูบริโภคจะนามา

เปรียบเทียบกันระหวางมูลคา (value) ของผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสูงกวาตนทุนก็

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 

  สรุปไดวา ราคา หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพของ

ผลิตภัณฑมีการระบุราคาที่ชัดเจนมีระดับราคาที่หลากหลายใหเลือกมีสวนลดสามารถตอรองราคาได

และเม่ือเทียบราคาผลิตภัณฑกับผูประกอบการอ่ืนมีราคาถูกกวา 

                2.2 ความสำคัญของราคา 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557, หนา 92) ไดกลาวไววา ราคา มีความสำคัญอยางยิ่ง

ตอความสำเร็จของการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดในหลาย ๆ ประเด็นดังตอไปนี้ คือ 1) ราคาเปน

สวนประสมทางการตลาดบริการประเทเดียวที่สามารถสรางรายไดใหกิจการ 2) ราคามีอิทธิพลอยาง

ยิ่งตอการรับรูของลูกคาในเรื่องคุณคาและคุณภาพที่กิจการนำเสนอ และ 3) ราคามีผลกระทบตอการ

สรางภาพลักษณของกิจการ 

ไซทามล, และบิทเนอร (Zeithaml, & Bitner, 2016, p.18) ไดกลาวไววา ราคามี

ความสำคัญกับผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑกับราคา ถาคุณคาสูงกวาราคา 
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ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการ ตองมีการกำหนดราคาใหถูกตองเหมาะสม เพราะราคาเปนกลไก

ท่ีสำคัญทางการตลาด มีความยืดหยุนสูงมาก 

สรุปไดวา ราคา มูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน เปนตัวกำหนดรายไดของกิจการ 

การตั้งราคาสูงก็จะทำใหธุรกิจมีรายไดสูงขึ้น การตั้งราคาต่ำก็จะทำใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ำ และ

จำนวนเงินที่ตองจายไปเพื่อใหไดมาซึ่งสินคาหรือบริการ ผูบริโภคจะทำการเปรียบเทียบกับมูลคาของ

สินคากับราคาสินคาและสามารถซื้อสินคาและบริการนั้นๆ ถามูลคาของผลิตภัณฑและบริการใน

สายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามีมูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคาก็จะตัดสินใจซ้ือ 

               2.3 วัตถุประสงคในการกำหนดราคา 

   ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557, หนา 104) ไดกลาวไววา โดยทั่วไปวิธีการกำหนด

ราคาควรจะมีความสอดคลองกับวัตถุประสงคในการกำหนดราคาของบริษัท ซึ่งอาจมีวัตถุประสงคใน

การกำหนดราคา ดังนี้ 

   1. เพื่อความอยูรอด เปนการกำหนดราคาที่คอนขางต่ำ เพื่อตองการใหกิจการมี

รายไดเพียงพอที่จะสามารถอยูรอดได มักจะเปนวัตถุประสงคในการกำหนดราคาในภาวะที่ตลาด                

ซบเซา 

   2. เพื่อกำไรสูงสุด เปนการกำหนดราคาสูง โดยการคิดสวนตางจากตนทุนใหอยูใน

ระดับท่ีสูงสุด เพ่ือใหม่ันใจวากิจการสามารถทำกำไรสูงสุดในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง 

   3. เพื่อยอดขายสูงสุด เปนการกำหนดราคาต่ำ โดยการขายในราคาที่ต่ำมาก หรือ

แมแตขายในราคาท่ีขาดทุนในชวงแรก เพ่ือตองการเพ่ิมยอดขายและสรางสวนครองตลาด 

   4. เพ่ือสรางภาพลักษณ เปนการกำหนดราคาสูง เพ่ือตองการสรางภาพลักษณวาเปน

การบริการที่พิเศษมีระดับ เนื่องจากผูบริโภคมักจะเขาใจวาบริการที่มีราคาสูงนาจะมีคุณภาพสูงตาม

ไปดวย ดังนั้น จึงตองวางตำแหนงบริการไวในระดับสูง เพื่อใหเกิดความเปนเอกลักษณที่มีความ               

โดดเดนไมเหมือนบริษัทอ่ืน 

   5. เพื่อผลตอบแทนจากการลงทุน โดยกำหนดราคาเพื่อใหไดผลตอบแทนจากการ

ลงทุนในอัตราท่ีตองการ เชน รอยละ 10 ของเงินทุน 

สุปญญา ไชยชาญ (2559, หนา 255) ไดกลาวไววา วัตถุประสงคท่ีสำคัญท่ีธุรกิจตอง

พิจารณาในการกำหนดราคาของบริการมี 6 ประการ คือ 

1. เพื ่อใหได ผลตอบแทนที ่ค ุ มคาจากการลงทุน (achieve target return on 

investment) เปาหมายนี้ใหบริษัทกำหนดระดับกำไรที่เหมาะสมกับการตั้งราคานอกจากจะคำนึงถึง

กำไรแลวยังคำนึงถึงผลตอบแทนจากการลงทุนดวยถาลักษณะของสินคานั้นลอกเลียนแบบงายใน

ระยะสั้นจะตั้งราคาใหสูงเพราะมีคู แขงขันเขามามากขึ้นราคาจะเริ่มตกลง สวนสินคาที่มียอดขาย

สม่ำเสมออุปสงคในสินคานั้นๆ มีสม่ำเสมอจะตั้งเปาหมายสำคัญที่จะตองทำใหไดอยางต่ำตองใหได
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มากกวาดอกเบี้ยเงินฝากธนาคารเพื่อใหคุมกับสิ่งที่ลงทุนซึ่งยังไมไดนับความพยายามที่ใสเพิ่มเติมเขา

ไปดวยสำหรับการดำเนินธุรกิจนั้นๆ 

2. เพื่อขยายสวนแบงทางการตลาด (expanding market share) ในกรณีที่ตลาดมี

สินคาที่เปนผูนำในตลาดอยูแลว ถาเปนบริษัทผูทาชิงในตลาดอาจจะไมมีกำลังเพียงพอที่จะทุมเทเพ่ือ

การแยงชิงสวนแบงทางตลาดก็จะใชกลยุทธดานราคาเพ่ือขยายสวนแบงตลาดโดยผลิตสินคาในราคาท่ี

ถูกกวาออกจำหนาย เพ่ือตลาดผูบริโภคอีกสัดสวนหนึ่งในตลาด  

3. เพ่ือดำรงไวซ่ึงสวนครองตลาด (maintain market share) มีธุรกิจหลายแหงท่ีถือ

วาเพิ่มสวนครองตลาดอยางเดียวจะเปนเครื่องวัดประสิทธิภาพความสามารถทางการตลาด ซึ่งเปน

ความคิดที่อาจคลาดเคลื่อนความเปนจริง บางความจริงจะตองคำนึงถึงความสัมพันธอยางใกลชิด

ระหวางสวนครองตลาดและผลตอบแทนจากการลงทุนโดยทุกอยางไดดำเนินไปภายใตการบริหารท่ี

ถูกตอง ดังนั้นในบางกรณีการรักษาสวนครองตลาดไวในระดับหนึ่งจะเปนผลตอบแทนท่ีสูงสุด 

4. เพื่อเผชิญกับการแขงขัน (meeting competition) มีหลายบริษัทที่นิยมใชวิธีนี้

เพียงเพื่อใหสามารถตอสูกับการแขงขันไดโดยการกำหนดราคา ใชนโยบายปรับตัวเองไปเรื ่อยๆ                  

ใหสามารถตอสูกับการแขงขันไดก็เพียงพอแลวอยางไรก็ตามวิธีนี้อาจใชไดผลในกรณีที่สภาพตลาดมี

การแขงขันตัดราคากันมาก 

5. เพ่ือแสวงผลกำไรสูงสุด (maximize profit) ซ่ึงเปนแนวคิดทางการตลาดสมัยเกา

ที่เนนยอดขายมากกวาจะใหกำไรสูงสุดแตแนวความคิดทางการตลาดสมัยนี้จำเปนตองพิจารณาถึง

ปจจัยอ่ืนๆ ประกอบดวย เชน ลักษณะทางการตลาด อุปสงค อุปทาน ในสินคานั้นเปนตน 

6. เพื่อรักษาไวซึ่งเสถียรภาพดานราคา ในอุตสาหกรรมที่มีบริษัทใดบริษัทหนึ่งเปน

ผูนำบริษัทผูนำมักถือเสถียรภาพของราคาเปนเปาหมายหนึ่งในการตั้งราคาและในสภาพตลาดของ

สินคาใดสินคาหนึ่งที่มีอุปสงคเปลี่ยนอยูเสมอ บริษัทตางๆ ในตลาดสินคาประเภทนี้มักจะดำรงไวซ่ึง

เสถียรภาพและความสม่ำเสมอในการตั้งราคา 

วิทว ัส ร ุ งเร ืองผล (2562, หนา 154) ไดกลาวไว ว า นักการตลาดตองกำหนด

วัตถุประสงคทางการตลาดที่เกี่ยวของกับราคาอยางชัดเจนเพื่อใชเปนแนวทางเชิงกลยุทธในการกำหนด

ราคา โดยวัตถุประสงคดานราคาท่ีนิยมใชมีดังนี้ 

1. การกำหนดราคาเพื่อกำไรเปนหลัก เปนวัตถุประสงคดานราคาที่นิยมใชทั่วไปใน

ภาวะปกติในการดำเนินธุรกิจ โดยผูประกอบการจะกำหนดผลตอบแทนที่ผูขายตองการ โดยอาจ

กำหนดเปนรอยละจากยอดขาย รอยละจากการลงทุน หรือกำหนดเปนตัวเลขกำไรท่ีตองการ 

2. การกำหนดราคาเพ่ือกระแสเงินสด เปนการกำหนดราคาเพ่ือใหเกิดกระแสเงินสด

เขามาใชหมุนเวียนในธุรกิจเปนการเปลี่ยนสินคาคงคลังใหกลายเปนเงินสดโดยการกำหนดราคาเพ่ือ

กระแสเงินสดจะกำหนดใหต่ำกวาราคาปกติของตลาด เพ่ือกระตุนความตองการของลูกคาใหตัดสินใจ
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ซ้ือเร็วข้ึน ในบางกรณีบริษัทบางแหงอาจตั้งราคาขายต่ำกวาตนทุนของบริษัท เพ่ือใหสินคาถูกขายแลว

เปลี่ยนเปนเงินสดนำมาเสริมสภาพคลองหรือชำระหนี้เงินกูไดเร็วข้ึน 

3. วัตถุประสงคเพื่อภาพลักษณของสินคา เปนการกำหนดราคาโดยตองการใหราคา

เปนเครื่องมือในการสื่อสารภาพลักษณของสินคาหรือองคกร  

สรุปไดวาวัตถุประสงคในการกำหนดราคาเปนการพิจารณามูลคาของผลิตภัณฑ

เพื่อใหไดผลตอบแทนที่คุมคาจากการลงทุน ในขยายสวนแบงทางการตลาด และดำรงไวซึ่งการครอง

สวนทางตลาด เพื่อเผชิญกับการแขงขันจากคูแขงขัน ในการแสวงผลกำไรสูงสุด และเพื่อรักษาไวซ่ึง

เสถียรภาพทางดานราคา ใหธุรกิจและบริการอยูรอดในตลาด สรางการเพิ่มยอดขาย ในการหวังผล

กำไร และตอบรับการแขงขัน เสริมสรางภาพลักษณและคุณภาพของผลิตภัณฑ 

2.4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตั้งราคา 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2559, หนา 227) ไดกลาวไววา ไดรวบรวมปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตั้งราคาไววา การตั้งราคาสินคาและการบริการนั้นจะตองพิจารณาถึงปจจัยสิ่งแวดลอมหลายอยาง

เพ่ือใหการตั้งราคามีความเหมาะสมท่ีสุด ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตั้งราคามี 2 ประการ คือ  

1. ปจจัยภายในองคกร (internal factor) หมายถึง ปจจัยขององคการสามารถ

กำหนดแนวทางปฏิบัติและปรับปรุงเปลี่ยนแปลงไดซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

1.1 องคการธุรกิจจะมีสวนประกอบตางๆ ที่มีความเกี่ยวของกับการตั้งราคา

เพื่อใหงานแตละฝายมีความสัมพันธกัน เชน ฝายผลิต ฝายตลาด ฝายการเงิน ฝายการจัดซื้อ และ

ผูบริหารสูงสุดมีสวนในการประกอบนโยบายการตั้งราคาขององคกรเปนตน 

1.2 ตนทุนในการผลิตและคาใชจายการดำเนินงานตองนำมาประกอบกับ การ

พิจารณาดวย โดยปกติราคาท่ีตั้งตองเอาตนทุนมาคำนวณแลวบวกกำไรลงไป แตบางกรณีบริษัทก็อาจ

ใชวิธีการขายเทาทุนหรือต่ำกวา ในชวงท่ีมีการแขงขันหรือเปนราคาลอใจ 

1.3 ภาพลักษณของสินคาและภาพลักษณะของบริษัทที ่มีผลตอการตั ้งราคา 

บางครั้งสินคาราคาถูกกลับขายไมได เพราะผูบริโภคคิดวาถูกเพราะคุณภาพต่ำ 

1.4 คุณภาพและภาพลักษณะของผลิตภัณฑ การที่จะทำใหผลิตภัณฑนั้นมีความ

แตกตางหรือคลายคลึงกันกับคูแขงขัน ซ่ึงมีผลตอการพิจารณาการตั้งราคาดวย  

1.5 สวนประสมทางการตลาด ถาบริษัทใดมีผลิตภัณฑใหเลือกครบทุกแบบทุก

ขนาด ทุกสี มีชองทางการจัดจำหนายท่ีสมบูรณ ไดสินคาท่ัวถึงดวยคาใชจายท่ีไมสูงมากตลอดจนมีการ

จัดรายการสงเสริมการจำหนายท่ีสมบูรณจนมีผลใหการยอมรับสินคามีมากและสวนแบงทางการตลาด

สูงมีผลใหคาใชจายเฉลี่ยรวมต่ำลง  
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2. ปจจัยภายนอกองคกร (external factor) เปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมได แต

ตองศึกษาเพ่ือปรับภาพขององคการใหเหมาะสมกับปจจัยภายนอก ซ่ึงมีดังตอไปนี้ 

2.1 ความตองการความตองการตามหลักเศรษฐศาสตร ถาราคาสูงความ

ตองการก็จะลดลง ถาราคาต่ำความตองการก็จะสูงข้ึน 

2.2 สภาพการแขงขัน ในชวงที่มีสินคานอยราย คูแขงมีนอยอาจตั้งราคาสูงได 

แตถาคูแขงขันเขามามากมาย ราคาเปนปจจัยหนึ่งท่ีผูบริโภคจะตองนำมาพิจารณา 

2.3 คุณภาพของสินคาในสายตาของผูบริโภค ขึ้นอยูกับภาพลักษณะของสินคา

และตรายี่หอ ตลอดจนชื่อเสียงท่ีสรางมานานอาจมีผลตอความรูสึกของผูบริโภค 

2.4 ระบบการจัดจำหนาย หมายถึง การเลือกตัวแทนจำหนายพอคาสง พอคา

ปลีก ซ่ึงเปนผูกระจายสินคาเปนตัวแทนท่ีมีความสามารถขนาดไหน องคการสามารถท่ีจะควบคุมดูแล

ไดขนาดไหน การกระจายไดท่ัวถึงหรือไม 

2.5 ผู ขายวัตถุดิบ เปนสิ ่งสำคัญในการผลิตสินคา ถาบริษัทใดไดวางแผน

การตลาดไวอยางเต็มที่ แตติดขัดในเรื่องวัตถุดิบขาดแคลนอาจทำใหขาดโอกาสทางการตลาดยอมมี

ผลกระทบตอการตั้งราคา 

2.6 รัฐบาล หมายถึง นโยบายของรัฐบาลท่ีใชในการควบคุมราคาสินคาบาง

ประเภทหรือในบางชวงเวลาจึงมีผลตอราคาผลิตภัณฑ 

2.7 สภาวะทางเศรษฐกิจ เม่ือสภาวะเศรษฐกิจเจริญรุงเรือนผูบริโภคมีกำลังซ้ือ

มาก สินคามีราคาสูงอาจไมมีผลกระทบตอการซ้ือมากนัก แตชวงสภาวะเศรษฐกิจตกต่ำยอดขายของ

สินคา แตละตรายี่หอตกต่ำยอมมีการขายตัดราคากันมากข้ึน 

ชาญชัย อาจินสมาจาร (2560, หนา 96) ไดกลาวไววา ไดรวบรวมปจจัยที ่มี

อิทธิพลตอการตั้งราคาไววา การตัดสินใจในการตั้งราคาไดรับอิทธิพลจากองคประกอบตางๆ นโยบาย

ราคา ควรจะสอดคลองกับจุดประสงคของการตั้งราคา องคประกอบท่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจในราคา

สามารถแบงออกเปน 2 กลุมไดแก 

1. องคประกอบภายใน  

1.1 องคประกอบทางองคการ การตัดสินใจในการตั้งราคาเกิดข้ึนในสองระดับ

ในองคการ กลยุทธราคาท้ังหมดจัดการโดยผูบริหารระดับสูง เขาตัดสินใจใจพิสัยเบื้องตน ท่ีผลิตภัณฑ

ตกอยูในรูปสวนแบงทางการตลาดกลไกการตั้งราคาจริงๆ อยูในระดับต่ำของบริษัทและโฟกัสไปยังกล

ยุทธผลิตภัณฑแตละอยาง ปกติเปนการรวมกันของฝายผลิตและผูเชี่ยวชาญการตลาดในการมีสวนรวม

ในการเลือกราคา 
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1.2 สวนประสมการตลาด ผูเชี่ยวชาญการตลาดมองราคาในฐานะองคประกอบ

หนึ่งในหลายๆ องคประกอบของสวนประสมทางการตลาด การเปลี่ยนแปลงในองคประกอบใดๆ                   

มีผลกระทบตอองคประกอบอีกสามองคประกอบ ไดแก การผลิต การสงเสริม และการจัดจำหนาย 

1.3 การทำใหผลิตภัณฑแตกตาง ราคาของผลิตภัณฑก็ขึ้นอยูกับคุณลักษณะ

ของผลิตภัณฑเชนเดียวกันเพื่อดึงดูดลูกคาคุณลักษณะตางๆ ถูกเพิ่มเขาไปผลิตภัณฑ เชน คุณภาพ 

ขนาด สี หีบหอท่ีดึงดูดใจ 

1.4 ตนทุนผลิตภัณฑ ตนทุนและราคาของผลิตภัณฑมีความสัมพันธกันอยาง

ใกลชิด องคประกอบที่สำคัญที่สุดก็คือตนทุนในการผลิต ในการตัดสินใจนำผลิตภัณฑสูตลาด โดย

พิจารณาจากความตองการและการแขงขันในตลาดปจจุบัน 

1.5 จุดประสงคของบริษัท จุดประสงคตางๆ และการตั้งราคาทำคุณประโยชน

ในสวนแบงเพ่ือทำใหเปาหมายดังกลาวสัมฤทธิ์ผล บริษัทอาจมีจุดประสงคท่ีเนนคุณคา เชน การทำให

ไดยอดขายสูงสุด การทำใหมีสวนแบงทางการตลาดสูงสุด การรักษาภาพลักษณ การรักษาราคาท่ี

ม่ันคง เปนตน นโยบายการตั้งราคาควรจะดำเนินการภายหลังการพิจารณาจุดประสงคท่ีเหมาะสมของ

บริษัทแลวเทานั้น 

2. องคประกอบภายนอก 

2.1 ความตองการของตลาดในผลิตภัณฑและบริการมีผลกระทบเปนอันมาก

ตอการตั้งราคา เนื่องจากความตองการไดรับผลกระทบโดยองคประกอบตางๆ เชน จำนวน ขนาดของ

คูแขงขัน ผูซ้ือ สมรรถนะ และความเต็มใจท่ีจะจายเงินของผูซ้ือ เปนตน ถูกนำมาพิจารณาเม่ือกำหนด

ราคา บริษัทสามารถกำหนดราคาที่คาดหวังในตลาดทดสอบโดยพยายามตั้งราคาตางๆในตลาดตางๆ 

แลวเปรียบเทียบกับผลสัมฤทธิ์ของตลาดท่ีไมมีการเปลี่ยนแปลงราคา 

2.2 การแขงขัน สภาวะการแขงขันมีผลกระทบตอการตัดสินใจในการตั้งราคา 

การแขงขันเปนองคประกอบที่สำคัญในการกำหนดราคา บริษัทสามารถกำหนดราคาเทากันและต่ำ

กวาคูแขงขัน นอกเสียจากวาคุณภาพของผลิตภัณฑต่ำกวาของคูแขงขัน 

2.3 ผูจัดหา ผูจัดหาวัตถุดิบและสินคาอ่ืนๆ ก็มีผลกระทบท่ีสำคัญตอราคาของ

ผลิตภัณฑถาราคาขึ้นผูจัดหาก็จะไปเพิ่มกับผูผลิต ในการทางกลับกัน ผูผลิตก็จะไปเพิ่มกับผูบริโภค 

อยางไรก็ตาม บางครั้งผูจัดหาพยายามทำกำไรโดยการเพ่ิมราคามากข้ึน  

2.4 สภาวะทางเศรษฐกิจ แนวโนมของภาวะเงินเฟอและเงินฝดมีผลกระทบตอ

การตั ้งราคา ในยุคเศรษฐกิจตกต่ำ ราคาลดลงตามระดับเพื ่อรักษาระดับของการออกจากงานของ

พนักงาน ในดานตรงกันขามราคาเพิ่มในยุครุงเรืองเพื่อครอบคลุมตนทุนการผลิตและการจำหนายที่เพ่ิม 

เพ่ือตอบสนองการเปลี่ยนแปลงในความตองการ มีการตัดสินใจในการตั้งราคาตางๆ 
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2.5 ผูซ้ือ ผูบริโภคและธุรกิจตางๆ ท่ีซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัทอาจมี

อิทธิพลในการตัดสินใจในการตั้งราคา ธรรมชาติและพฤติกรรมสำหรับการซื้อผลิตภัณฑ เฉพาะอยาง 

ตราสินคาหรือบริการ มีผลกระทบตอการตั้งราคาเม่ือมีจำนวนมาก 

2.6 รัฐบาล ความระมัดระวังในการตั้งราคาก็มีผลกระทบจากการควบคุม

ราคาโดยรัฐบาลผานการออกกฎหมาย เม่ือคิดวามีความเหมาะสมในการจัดแนวโนมของภาวะเงินเฟอ

ในผลิตภัณฑบางชิ้น ราคาไมอาจตั้งสูงขึ ้นเพราะรัฐบาลเฝาจับตาอยางใกลชิดในการตั้งราคาของ

ภาคเอกชน 

สรุปไดวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตั้งราคา ประกอบดวย 2 ประการ คือ 1) ปจจัย

ภายใน เปนปจจัยที่องคการสามารถกำหนดแนวทางปฏิบัติและปรับปรุงเปลี่ยนแปลง และ 2) ปจจัย

ภายนอกเปนปจจัยที่ไมสามารถควบคุมไดและการตั้งราคาเพื่อใหอยูรอด การเพิ่มยอดขาย การเพ่ิม

สวนแบงตลาด การเพิ่มกำไร การสรางผลตอบแทนการลงทุน การสกัดกั้นการแขงขัน และการรักษา

ภาพลักษณของผลิตภัณฑสิ่งท่ีกระทบการตัดสินใจดานราคา ไดแก ตนทุน ลูกคา ชองทาง การแขงขัน 

และการสอดคลองกับตัวผลิตภัณฑ 

 3. ดานสถานท่ี 

 3.1  ความหมายของสถานท่ี 

       พิบูล ทีปะปาล (2555, หนา 209) กลาววา สถานท่ี (place หรือ distribution) 

หมายถึง การดำเนินงานของผูบริหารการตลาด เพ่ือนผลิตภัณฑ หรือบริการใหเคลื่อนยายจากผูผลิตไป

ยังผูบริโภค หรือผูใชในเวลาหรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ ในการดำเนินงานดังกลาว ผูผลิตสวนใหญใน

ปจจุบันจะไมใชวิธีการจัดจำหนายไปยังผูบริโภค 

       ณัฐพล ใยไพโรจน (2558, หนา 75) กลาววา สถานท่ี หมายถึง เปนวิธีที่ผูผลิตนำ

ผลิตภัณฑ และบริการออกสูทองตลาด และทำการสงใหถึงมือผูบริโภคอยางเหมาะสม ประหยัดตนทุน 

และกอใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดโดยสถานที่และทำเลที่ตั้งนั้นเหมาะสมตามลักษณะการกระจาย

สินคาวา ตั้งอยูที่ใดจึงจะเหมาะสมกับการขนสงสินคา เพื่อลดตนทุนทางดานการขนสงไปยังผูบริโภค 

ซ่ึงในสวนนี้ถาตนทุนต่ำกวา ก็จะทำใหไดเปรียบคูแขงขันไดซ่ึงรวมถึงการจัดตั้งโรงงานผลิต คลังสินคา 

และรานคาจัดจำหนายดวย สำหรับชองทางการจัดจำหนายแบงออกเปน 2 ชองทาง ไดแก                 

1) ชองทางจัดจำหนายแบบทางตรง (direct marketing) โดยผู ผลิตจะเปนผู จำหนายสินคาเอง      

โดยไมผานคนกลาง 2) ชองทางการจัดจำหนายทางออม (indirect marketing) เปนการสงผานสินคา

ไปยังผูคาคนกลางกอนถึงมือผูบริโภค คนกลางจะชวยทำการตลาดและจำหนายสินคาใหกับผูผลิตดวย 
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    สุพรรณี  อินทรแกว (2560, หนา 124) กลาววา สถานท่ี หมายถึง การจัดสถานท่ี

สำหรับลูกคามารับบริการโดยจะเกี่ยวของกับงาน 2 ประการคือ การจัดชองทางการจัดจำหนายและ

ทำเลท่ีตั้ง 

    เดฟ ชาฟเฟ, และ ฟโอนา เอลลิส ชัดวิกค (Chaffey, & Ellis-Chadwick, 2016, 

p.277) กลาววา place หมายถึง วิธีการกระจายผลิตภัณฑไปยังลูกคา โดยปกติแลวสำหรับ  ชองทาง

ออฟไลนเปาหมายของ place คือการเพิ่มการเขาถึงการจัดจำหนายใหมากที่สุด เพื่อใหเกิดการจัด

จำหนายผลิตภัณฑท่ีมีอยูอยางแพรหลาย ในขณะเดียวกันก็เพ่ือเปนการลดตนทุนสินคาคงคลังใหนอย

ท่ีสุด ไมวาจะเปนในดานการขนสง และการจัดเก็บ สวนความหมายของ Place ในบริบทของออนไลน 

หมายถึง ความสะดวกของการถายโอนขอมูลจากไซตหนึ ่งไปยังจุดอื ่นๆ รานคาปลีกที ่ประสบ

ความสำเร็จคือผูท่ีไดรับประโยชนสูงสุดจากการเปนตัวแทน หรือมีการมองเห็นของพวกเขาในไซตของ

บุคคลที่สาม ซึ่งใชโดยกลุมเปาหมายของพวกเขา ไซตของบุคคลที่สามเหลานี้รวมถึงเครื่องมือคนหา

พอรทัลออนไลน ที่ตรวจสอบอุปกรณเคลื่อนที่โทรศัพท และไซตเปรียบเทียบผลิตภัณฑ ซึ่งสามารถ

นิยามความหมายของ place ในบริบทออนไลน เปนขอๆ เพ่ือความเขาใจท่ีงายข้ึนไดดังนี้ 1) เปนชอง

ทางการขาย 2) เปนโครงสรางสำหรับชองทางใหม 3) ชองทางที่มีความขัดแยง และ 4) เปนองคกร

เสมือนจริง 

 สรุปไดวา สถานท่ี หมายถึง กระบวนการในการเคลื่อนยายสินคาไปยังผูบริโภคซึ่งมี

สถานที่เปนจุดวางการจัดจำหนายสินคา เพื่อนำเสนอสินคาหรือบริการกับผูบริโภคทำใหเกิดความ                  

พึงพอใจสูงที่สุด เชน รานคาของผูขายตั้งอยูในทำเลที่ดีและสะดุดตา การตกแตงรานคาสวยงาม                   

นามอง และการจัดวางสินคาเปนระเบียบ หมวดหมูเพ่ือใหผูบริโภคสะดวกตอการเลือกซ้ือ 

              3.2   ความสำคัญของสถานท่ี 

                 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2557, หนา 108) กลาววา ประเด็นที่สำคัญในเรื่องของ

สถานท่ี (place) ผู บริโภคดานการตลาดของกิจการบริการจะตองพิจารณาสามารถแบงออกเปน                

2 ประเด็น คือ เรื่องของการเลือกทำเลที่ตั้งของกิจการ (location) ในการนำเสนอบริการ และการ

เลือกชองทางในการนำเสนอบริการ (channel) 

ฉัตยาพร เสมอใจ, และฐิตินันท วารีวนิช (2560, หนา 160) กลาววา การวาง

จำหนายสินคาอยู ทั ่วไปใหลูกคาสามารถพบเจอไดมากที่สุดยอมมีโอกาสขายไดมากกวา แตก็มี

คาใชจายสูงสำหรับการกระจายสินคาไปยังชองทางทั ้งหมด บางชองทางอาจไมใชช องทางท่ี

กลุมเปาหมายจะเขาไปเลือกซื้อ อาจกลาวไดวาการจัดจำหนายที่มีประสิทธิภาพจะตองคำนึงถึง

ชองทางการจัดจำหนายท่ีสำคัญ 3 ประการคือ ผลิตภัณฑ ลูกคา และคาใชจาย ดังนี้ 
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1. การถือผลิตภัณฑที่ถูกตอง คือมีชนิดและปริมาณของผลิตภัณฑที่ตรงกับความ

ตองการของลูกคา โดยตองมีการจัดการคลังผลิตภัณฑอยางเหมาะสม ไมควรสตอกผลิตภัณฑมาก

เกินไปซ่ึงจะทำใหเกิดคาใชจายในการเก็บรักษาถาขายไมหมด 

2. การสงถึงลูกคาอยางถูกตอง คือตองสงผลิตภัณฑใหตรงชนิดและเวลาที่ลูกคา

ตองการ ความผิดพลาดที่เกิดขึ้นไมเพียงแตทำใหเสียเวลาและคาใชจายในการแกไขจัดสงใหมเทานั้น

แตลูกคาอาจเกิดความไมพึงพอใจได หากความผิดพลาดนั้นกอใหเกิดความเสียหายแกลูกคา 

3. คาใชจายที่ถูกตอง คือคาใชจายต่ำที่สุดกับประสิทธิภาพในการคลัง และการ

ขนสงสูงสุดตองมีความสัมพันธกัน ไมใชการมุงเนนเพียงทางใดทางหนึ่ง หากมุงเนนที่คาใชจายต่ำสุด

เพียงอยางเดียว ก็อาจทำใหการสงมอบถึงมือลูกคาลาชา อาจกอใหเกิดความเสียหายแกผลิตภัณฑ 

พิบูล ทีปะปาล (2561, หนา 295) กลาววา สถานท่ีเปนปจจัยสำคัญตอความอยู

รอดขององคกร แมวาผูบริหารจะมีความสามารถในการพัฒนาผลิตภัณฑ หรือ บริการสอดคลองตรง

กับความตองการของตลาดเปาหมายอยางดีที ่สุด และกำหนดราคาที่เหมาะสมแลวก็ตาม แตการ

ปฏิบัติการดังกลาวจะไมเกิดผลอันใดหากไมไดนำผลิตภัณฑดังกลาวออกจำหนายโดยผานชองทางท่ี

เหมาะสม เพ่ือใหลูกคาไดซ้ือผลิตภัณฑท่ีตองการในเวลาและสถานท่ีลูกคาตองการซ้ือ 

สรุปไดวา ความสำคัญของสถานท่ี คือ ปจจัยที่มีความจำเปนตอความอยูรอดของ

กิจการที่จะตองเลือกทำเลที่ตั้งของกิจการ ในการนำเสนอสินคาและบริการ การเลือกชองทางในการ

จัดจำหนายโดยผานชองทางที่เหมาะสม เพื่อใหลูกคาสามารถซื้อผลิตภัณฑเพื่อตอบสนองความ

ตองการในเวลา หรือสถานท่ี ท่ีเหมาะสมในการตัดสินใจ 

3.3   ประเภทของสถานท่ี 

  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2559, หนา 70) กลาววา ประเภทของสถานท่ีในการ

ใหบริการนั้น มีดังตอไปนี้ 

  1. การใหบริหารผานราน (outlets) การใหบริการแบบนี ้เปนแบบที ่ทำการ             

มานาน เชน รานตัดผม รานซักรีด รานอินเทอรเน็ต ใหบริการดวยการเปดรานตามตึกแถวในชุมชน

หรือในหางสรรพสินคาแลวขยายสาขาออกไปเพื ่อใหบริการลูกคาไดสูงสุดโดยรานประเภทนี้มี

วัตถุประสงคเพ่ือทำใหผูรับบริการและผูใหบริการมาพบกัน 

  2. การใหบริการถึงท่ีบานลูกคาหรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการการใหบริการแบบนี้เปน

การสงพนักงานไปใหบริการถึงท่ีบานลูกคาหรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวกของลูกคา เชน การบริการ

จัดสงอาหารตามสั่ง การใหบริการสงพยาบาลไปดูแลผูปวย การสงพนักงานทำความสะอาดไปทำความ

สะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงที่ทำงานลูกคา การใหบริการแบบนี้ธุรกิจไมตองมีการจัดต้ัง

สำนักงานท่ีหรูหราหรือเปนรานคาใหบริการ สำนักงานอาจจะเปนบานเจาของหรืออาจจะมีสำนักงาน

แยกตางหาก เปนตน 
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  3. การใหบริการผานตัวแทน การใหบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการจัดตั้ง

ตัวแทนในการใหบริการ เชน แมคโดนัลด หรือเคเอฟซีท่ีขยายธุรกิจไปท่ัวโลก เปนตน 

  4. การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส การใหบริการแบบนี้เปนบริการที่คอนขาง

ใหม โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน เพื่อทำใหการบริการเปนไปไดอยาง

สะดวกและทุกวันตลอด 24 ชั ่วโมง เชน การใหบริการผานเครื ่องเอทีเอ็ม เครื ่องแลกเงินตรา

ตางประเทศ เกาอ้ีนวดอัตโนมัติ การใหบริการดาวนโหลดขอมูลจากสื่ออินเตอรเน็ต 

  ชิฟแมน, และคานุค (Schiffman, & Kanuk, 2004, p.84) กลาววา ประเภทของ

สถานท่ี โดยท่ัวไปมี 4 ชองทาง ไดแก 

  1. การจัดจำหนายโดยตรง เปนการจำหนายสินคาใหแกผูบบริโภคโดยตรงซึ่งไม

ผานคนกลาง 

  2. ผานตัวแทน เปนการจำหนายสินคาผานคนกลางซึ่งเปนตัวแทน เชน บริษัท

ตัวแทนโฆษณา บริษัทนายหนา 

  3. ผานตัวแทนของทั้งสองฝาย เปนการจำหนายสินคาโดยฝายผูจัดจำหนายและ

ผูบริโภค ตางมีคนกลางของตนเองและทำหนาท่ีตกลงกัน 

  4. การเขารวมระบบการจำหนายโดยการซ้ือสิทธิ์จากบริษัทแมรวมถึงสัญญาการจัด

จำหนาย โดยผูบริโภคติดตอผานทางธุรกิจท่ีไดรับสิทธิ์ และมีสัญญาการจัดจำหนายจากบริษัทแม 

  สรุปไดวา องคประกอบของสถานท่ี เปนกิจกรรมที่เกี ่ยวของกับการเคลื่อนยาย             

ตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภค ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคา

ของคลัง และการบริหารสินคาคงเหลือ 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด 

  4.1  ความหมายการสงเสริมการตลาด 

     ณัฐพล ใยไพโรจน (2558, หนา 76) กลาววา การสงเสริมการตลาด หมายถึง เปน

กิจกรรมสำหรับติดตอและสื่อสารกับลูกคาเพ่ือวัตถุประสงคตางๆ ไมวาจะเปนเพ่ือแจงขาวสาร เพ่ือจูง

ใจใหเกิดความตองการและตัดสินใจซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและภาพลักษณที่ดีแกบริษัทหรือผลิตภัณฑ 

ดังนั้นการสงเสริมการตลาดถือเปนสิ่งสำคัญท่ีขาดไมไดในการทำการตลาดทุกประเภท เพราะสามารถ

ชวยเพิ่มยอดขายไดในหลายกรณี โดยสามารถแบงได 2 ประเภท คือ 1) Above the Line เนนสราง

แบรนด สรางภาพลักษณตอสินคา และสรางทัศนคติแกผู บริโภค ผานการใชชองทางสื่อตางๆ 2) 

Belove the Line การสงเสริมการตลาดที่มุงเขาถึงกลุมผูบริโภค  โดย การใชสื่อแบบเฉพาะเจาะจง 

เชนการจัดอีเวนท เพื่ออธิบายรายละเอียดของผลิตภัณฑ สินคา และบริการ ใหลูกคาไดรับรูวาสินคา

และบริการของคุณมีรายละเอียดอะไรบาง 
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       ณัฏฐ ช ัย  ส ิ ร ิ ธนธานี , และส ิร ิกาญจน   ช ิบ เข (2559, หน า  43) กล  า ว ว  า                   

การสงเสริมการตลาด หมายถึง การสงเสริมการตลาด หรือเรียกอีกอยางวา โปรโมชั่น โดยทั่วไป               

จะใชในกรณีที่มีการแขงขันสูง หรือการออกสินคามาใหมเพื่อดึงดูดใจลูกคา และเพิ่มความนาใจใหกับ

ผลิตภัณฑบางบริษัทที่ใหญๆ อาจมีการวางแผนดานการสงเสริมการตลาดตลอดทั้งป เพื่อใหยอดขาย

ถึงเปาหมายที่ไดวางเอาไว สำหรับการสงเสริมการตลาดในธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็กที่สามารถ  

เห็นไดท่ัวไป คือ การลด แลก แจก และแถม 

    สินฟา ทัพผดุง (2560, หนา 12) กลาวว า การสง เสริมการตลาด หมายถึง                      

การกระตุนความสนใจในผลิตภัณฑแกกลุมเปาหมายโดยมีองคประกอบในการทำกิจกรรมตางๆ ท่ี

เกี่ยวของกับการสรางการรับรู การใชกลยุทธดานราคาหรือผลประโยชนตางๆ ที่จะทำใหผูบริโภคเกิด

ความสนใจท่ีจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑไดงายมากยิ่งข้ึน 

    ธธ ีร ธร ธ ีรขว ัญโรจน, และ ส ุพจน กฤษฎาธาร (2563, หนา 106) กล  าวว  า                   

การสง เสริมการตลาด หมายถึง  เครื ่องมือการสื ่อสารทางการตลาด เพื ่อสรางความจูงใจ 

(Motivation) ความคิด (Thinking) ความรูสึก (Feeling) ความตองการ (Need) และความพึงพอใจ 

(Satisfaction) ในสินคาและ/หรือบริการ 

                     สรุปไดวา การสงเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือในการสื่อสาร หรือขอเสนอที่มี

คุณคาพิเศษ หรือสิ่งจูงใจพิเศษเพิ่มเติม เพื่อสรางความพึงพอใจตอผูบริโภค เพื่อชักจูง โนมนาว และ

กระตุนเตือนใหเกิดการจดจำสินคาได ทำใหเกิดการตอบสนองในการซื้อสินคาโดยผูบริโภคในที่สุด 

เชน สวนลดในการซื้อสินคา รายการสินคาในชวงโปรโมชั่น และการแนะนำ ณ จุดแสดงสินคาท่ี

ผูบริโภคสามารถทดลองกอนได 

  4.2  วัตถุประสงคของการสงเสริมการตลาด 

     ประวิทย มณีจันทร (2557, หนา 24) กลาววา วัตถุประสงคของการสงเสริม

การตลาดเพ่ือ 

     1. เพื่อแจงขาวสาร (to inform) เปนการใหขอมูล ขอเท็จจริง ขาวสารแกกลุม

ลูกคาเปาหมาย เพ่ือใหเกิดการรับทราบขอมูลเก่ียวกับสินคาหรือบริการ 

     2. เพ่ือจูงใจ (to persuade) เปนการสื่อสารเพ่ือชักจูงใจใหกลุมเปาหมายเกิดความ

ตองการซ้ือสินคาหรือบริการของบริษัท 

     3. เพื่อเตือนความทรงจำ (to remind) เปนการสื่อสารทางการตลาดเพื่อย้ำเตือน

กลุมเปาหมายใหเกิดการจดจำในตรายี่หอของสินคาหรือบริการ    

 4.3 การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการ  

     ศิริวรรณ เสรีรัตน (2559, หนา 35) ไดกลาววา การสงเสริมการตลาดวาเปนการ

ติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทำการขาย (personal selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน 
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(non personal selling) เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประเภทอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลาย

เคร ื ่ องม ือ ต องใช หล ัก เล ือกเคร ื ่ องม ือแบบประสมประสานก ัน (Integrated Marketing 

Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คู แขงขัน โดยบรรลุ

จุดมุงหมายรวมกันไดเครื่องมือสำคัญ ไดแก 

     1. การโฆษณา (advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารที่เกี่ยวกับองคกร

และผลิตภัณฑบริการหรือความคิดท่ีตองมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการซ่ึงเปนผูผลิตหรือจำหนาย

สินคากับกลุมผูรับขาวสารจำนวนมาก ซึ่งอาจจะอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความ

ตองการหรือการเตือนความทรงจำ กลยุทธการโฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงาน

โฆษณา (creative strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (advertising tactics) และกลยุทธสื่อ (media 

strategy)  

     2. การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) เปนรูปแบบการติดตอสื่อสาร

จากผูสงขาวไปยังผูรับขาวสารโดยตรง อาจเรียกวาเปนการติดตอสื่อสารระหวาบุคคล เปนกิจกรรมใน

การแจงขาวสาร และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล เปนผูสงขาวสารจะสามารถรับรู และประเมินผลจาก

ผูรับขาวสารไดทันที พนักงานขายสามารถแนะนำชักชวนผูบริโภคซ้ือสินคา และบริการรวมท้ังกระตุน

ใหเพ่ิมการใชบริการสำหรับลูกคาเดิม และสามารถใหความชวยเหลือดูแลลูกคาและเรียนรูลวงหนาวา

ลูกคาตองการอะไร เพื่อทำใหเกิดโอกาสในการขายบริการอื่นใหกับลูกคาเพ่ิมตอไปในอนาคต งานใน

ขอนี้จะเก่ียวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling strategy) และการจัดการ

หนวยงานขาย (sale force management) 

     3. การส  ง เสร ิมการขาย (sale promotion) หมายถ ึ ง  ก ิ จกรรมส  ง เสริม

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถ

กระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางเปนเครื่องมือ

ระยะสั้นเพื่อกระตุนการตอบสนองใหเร็วขึ้น เปนงานที่เกี่ยวของกับการสราง การนำไปใช และการ

เผยแพรวัสดุ และเทคนิคตางๆ โดยใชเสริมกับการโฆษณา และการชวยเสริมการขาย การสงเสริมการ

ขายอาจะทำโดยวิธีทางไปรษณีย แคตตาล็อค สิ่งพิมพจากบริษัทผูผลิต การจัดแสดงสินคา การแขงขัน

การขาย และเครื่องมืออื่นๆ โดยมีจุดมุงหมายคือความพยายามในการขายของพนักงาน ผูจำหนาย 

และผูขายใหขายผลิตภัณฑเพื่อใหลูกคาตองการซื้อผลิตภัณฑยี่หอนั้น ทำใหการขายโดยใชพนักงาน

ขาย และการโฆษณาสามารถไปไดดี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหสิ่งจูงใจพิเศษ การสงเสริม

การขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (consumer 

promotion) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (trade promotion) 

และการกระตุ นพนักงานขาย เร ียกวา การสงเสริมการขายที ่ม ุ งสู พนักงานขาย (sale force 

promotion) 
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     4. การใหขาว และการประชาสัมพันธ (publicity and public relations) การให

ขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา หรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน โดยองคกรหนึ่งเพื่อสราง

ทัศนคติที่ดีตอองคกรใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกรหรือ

ผลิตภัณฑ เพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดีกับชุมชนหรือเผยแพรขาวสารท่ีดี การสรางภาพพจนท่ีดีโดยการ

สรางเหตุการณหรือเรืองราวที่ดี ซึ่งเครื่องมือในการประชาสัมพันธ เชน การประกาศในที่ชุมชน การ

แจกสิ่งพิมพเผยแพร การทำรายงานประจำป การเปนผูใหการสนับสนุนในงานตางๆ การใหขาวสาร

นวัตกรรมใหมๆ เปนตน 

     5. การบอกแบบปากตอปาก (word of mouth) มีบทบาทสำคัญอยางยิ่งกับธุรกิจ

บริการ เพราะผูเคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจเปนอยางไรจากประสบการณของตนแลว

ถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูซึ่งอาจเปนผูใชบริการในอนาคต หากผูที่เคยใชบริการมีความรูสึก

ที่ดี ประทับใจในการบริการก็จะบอกตอๆ ไปยังญาติพี่นอง และคนรูจัก และแนะนำใหไปใชบริการ

ดวย ซึ่งสามารถชวยลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาด และการติดตอสื่อสารไดมาก แตในทาง

ตรงกันขามหากไมประทับใจในการบริการก็จะบอกตอในทางไมดี การแนะนำจากคนรูจักมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการของผูที่ไมเคยใชบริการสูงมาก ดังนั้นการบอกกลาวแบบปากตอปากจึงมี

ผลกระทบกับธุรกิจบริการอยางยิ่ง การไดรับประสบการณจากการใชบริการที่ไมดีจะมีผลเสียอยาง

มากตอธุรกิจบริการ เพราะผูใชที่ไมพอใจในการบริการมีแนวโนมที่จะบอกกลาวแบบปากตอปาก                

สูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีพอใจในบริการ  

 5. ดานบุคคล 

  5.1  ความหมายของบุคคล 

     ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย (2558, หนา 32) กลาววา บุคคล หมายถึง ผูที่ทำหนาท่ี

ผลิตบริการ แลวยังตองทำหนาท่ีในการขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กันดวยการสรางความสัมพันธ

ที่ดีกับลูกคา เพราะคุณภาพบริการที่ดีอาจมาจากการมีความสัมพันธที่ดีกับลูกคา เพราะคุณภาพ

บริการท่ีดีอาจมาจากการมีความสัมพันธท่ีดีระหวางลูกคาดวยกัน 

        สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล (2558, หนา 14) กลาววา บุคคล หมายถึง ผูที ่มีหนาท่ี

ตอบสนองความตองการของลูกคาเปาหมายและการสรางความพึงพอใจใหเหนือกวาคูแขงและเปน

สวนหนึ่งในการควบคุมคุณภาพในการบริการท่ีสำคัญท่ีลูกคาจะเกิดความพึงพอใจ 

     ชญาดา สมศักดิ์ (2559, หนา 12) กลาววา บุคคล หมายถึง พนักงานที่มีความ

เกี่ยวของกับองคกร เปนผูที่กอใหเกิดประโยชนตอองคกร ซึ่งถือวาเปนอีกปจจัยหนึ่งที่องคกรควรให

ความสำคัญ จึงตองมีการคัดเลือกฝกอบรม และสรางแรงจูงใจใหบุคคลเหลานี้สามารถสรางความพึง

พอใจใหเกิดกับผูมาใชบริการ และสรางความแตกตางจากคูแขง 
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    สุพรรณี อินทรแกว (2560, หนา 4) กลาววา บุคคล หมายถึง พนักงานทุกระดับใน

ธุรกิจตั้งแตเจาของธุรกิจ ผูบริหารและพนักงานทุกระดับ คนเปนปจจัยหลักสำคัญในธุรกิจบริการ 

คุณภาพบริการมาจากพนักงานท่ีมีคุณภาพ 

    ธธีรธร ธีรขวัญโรจน, และ สุพจน กฤษฎาธาร (2563, หนา 109) กลาววา บุคคล 

หมายถึง พนักงานที ่ทำงานเพื ่อกอประโยชนใหแกองคกรตางๆ ซึ ่งนับรวมตั ้งแตเจาของกิจการ 

ผูบริหารระดับสูง ผูบริหารระดับกลาง และผูบริหารระดับลางพนักงานท่ัวไป แมบาน เปนตน 

    สรุปไดว า บุคคล  หมายถึง บุคคลและพนักงานที ่ส งมอบบริการใหเปนท่ี            

พึงพอใจแกผู ใชบริการ ตามความสามารถ ความชำนาญและประสบการณการใหบริการมีมนุษย

สัมพันธ ความกระตือรือรนและกระฉับกระเฉง การแสดงความเคารพและใหเกียรติลูกคา แตงกายดี    

มีพฤติกรรมดีมีความรูในการปฏิบัติงาน  

  5.2  องคประกอบของบุคคล 

สำนักงานสถิติแหงชาติ (2560, หนา 10-11) ไดกลาววา บุคคลท่ีจะทำงานดานการ

ใหบริการไดดีจะตองมีองคประกอบดังนี้ 

     1. ตองมีจิตใจรักในงานบริการ (service mind) ผูใหบริการตองมีความสมัครใจ

ทุมเทท้ังแรงกายและแรงใจ มีความเสียสละ ผูท่ีจะปฏิบัติหนาท่ีไดตองมีใจรักและชอบในงานบริการ 

     2. ตองมีความรูในงานท่ีใหบริการ (knowledge) ผูใหบริการตองมีความรูในงานท่ี

รับผิดชอบ ที่สามารถตอบขอซักถามจากผูรับบริการไดอยางถูกตองและแมนยำ ในเรื่องของสินคาท่ี

นำเสนอประวัติองคกร ระเบียบ นโยบายและวิธีการตางๆ ในองคกรเพื่อมิใหเกิดความผิดพลาด 

เสียหายและตองขวนขวายหาความรูจากเทคโนโลยีใหมๆ เพ่ิมข้ึนอยางสม่ำเสมอ 

     3. มีความชางสังเกต (observe) ผูทำงานบริการจะตองมีลักษณะเฉพาะตัวเปนคน

มีความชางสังเกต เพราะหากมีการรับรูวาบริการอยางไรจึงจะเปนท่ีพอใจของผูรับบริการก็จะพยายาม

นำมาคิดสรางสรรค ใหเกิดบริการท่ีดียิ่งข้ึน เกิดความพอในและตอบสนองความตองการของลูกคาหรือ

ผูรับบริการไดมากยิ่งข้ึน 

     4. ตองมีความกระตือรือรน (enthusiasm) พฤติกรรมความกระตือรือรน จะแสดง

ถึงความมีจิตใจในการตอนรับ ใหความชวยเหลือ แสดงความหวงใย จะทำใหเกิดภาพลักษณท่ีดีในงาน

บริการ 

     5. ตองมีกริยา วาจาสุภาพ (manner) กิริยาวาจาเปนสิ่งท่ีดีแสดงออกจากความคิด 

ความรูสึก และสงผลใหเกิดบุคลิกภาพที่ดี ดังนั้นเพื่อใหลูกคาหรือผูรับบริการมีความสบายใจที่จะ

ติดตอขอรับบริการ 
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     6. ตองมีความคิดริเริ่มสรางสรรค (creative) ผูใหบริการควรมีความคิดใหมๆ ไม

ควรยึดติดกับประสบการณหรือบริการที ่ทำอยู  เคยปฏิบัติมาอยางไรก็ทำไปอยางนั ้นไมมีการ

ปรับเปลี่ยนวิธีการใหบริการจึงควรมีความคิดใหมๆ ในการปฏิรูปงานบริการไดดี 

     7.  ตองสามารถควบคุมอารมณได (emotional control) งานบริการเปนงานที่ให

ความชวยเหลือจากผูอื ่น ตองพบปะผูคนมากมายหลายชนชั้น มีการศึกษาที่ตางกัน ดังนั้นกริยา

มารยาทจากผูรับบริการจะแตกตางกัน เมื่อผูรับบริการไมไดตั ้งใจ อาจจะถูกตำหนิ พูดจากาวราว 

กิริยามารยาทไมดี ซ่ึงผูใหบริการตองสามารถควบคุมสติอารมณไดเปนอยางดี 

     8.  ตองมีสติในการแกปญหาที่เกิดขึ้น (calmness) ผูรับบริการสวนใหญจะติดตอ

ขอความชวยเหลือตามปกติ แตบางกรณีลูกคาที่มีปญหาเรงดวน ผูใหบริการจะตองสามารถวิเคราะห

ถึงสาเหตุและคิดหาวิธีในการแกไขปญหาอยางมีสติ อาจจะเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากหลายทางเลือก

ในการใหบริการแกลูกคา 

     9. มีทัศนคติตองานบริการดี (attitude) การบริการเปนการชวยเหลือผูทำงาน

บริการเปนผูให จึงตองมีความคิดความรูสึกตองานบริการในทางที่ชอบ และเต็มใจที่จะใหบริการถา

ผูใดมีความคิดความรูสึกไมชอบงานบริการ แมจะพอใจในการรับบริการจากผูอื่น ก็ไมอาจจะทำงาน

บริการใหเปนผลดีได ถาบุคคลใดมีทัศนคติตองานบริการดี ก็จะใหความสำคัญตองานบริการ และ

ปฏิบัติงานอยางเต็มท่ี เปนผลใหงานบริการท่ีมีคุณคาและนำไปสูความเปนเลิศ 

     10. ความรับผิดชอบตอลูกคาหรือผูรับบริการ (responsibility) ในดานงานทาง

การตลาด การขาย และงานบริการ การปลูกฝงทัศนคติใหเห็นความสำคัญของลูกคาหรือผูรับบริการ

ดวยการยกยองวา ลูกคาคือบุคคลท่ีสำคัญท่ีสุด และลูกคาเปนฝายถูกเสมอ ท้ังนี้ก็เพ่ือให ผูใหบริการมี

ความรับผิดชอบตอลูกคาอยางดีท่ีสุด อยางไรก็ตาม ลูกคา องคกร และพนักงานตางมีความตองการซ่ึง

จะตองประสานความตองการเหลานั้นเขาดวยกัน ลูกคาตองการเอาใจใส การใหคำปรึกษา ไดสินคา

คุณภาพดี บริการท่ีดี การตอนรับท่ีอบอุน ไดรับบริการท่ีสะดวกรวดเร็ว ตามเวลาท่ีเหมาะสมไมตองรอ

นาน มีบริการหลังการขายที่ดี บริษัทตองการชื่อเสียงเปนผูนำในธุรกิจ มีผลกำไรและมีความมั่นคง 

เจริญรุ งเรืองสามารถขยายกิจการมีพนักงานที ่มีความสามารถและมีคุณภาพ พนักงานตองการ

คาตอบแทน เงินเดือนที่ดีมีสวัสดิการ มีความมั่นคง ในการทำงาน มีความกาวหนาในหนาที่การงาน            

มีบรรยากาศในการทำงานท่ีดี ไดเพ่ิมพูนความรูประสบการณ 

     สมิต สัชฌุกร (2561, หนา 33-34) ไดกลาววา ผูที่ทำงานบริการไดดีอาจพิจารณา

จากองคประกอบสำคัญ 2 ประการ ไดแก 

     1. คุณลักษณะ (trait) หมายถึง สิ่งที่ชี้ใหเห็นความดี อาจเปนสิ่งซึ่งปรากฏใหเห็น

จากภายนอก เชน รางกาย รูปราง เปนตน หรืออาจเปนสิ่งซึ่งมีอยูภายใน เชน จิตใจ อารมณ และ
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ความรูสึกนึกคิด เปนตน คุณลักษณะที่ดี ยอมนำมาซึ่งผลดี จึงเปนลักษณะประจำตัวที่ถือไดวาเปนสิ่ง

ท่ีตองมีเพ่ือใหเกิดคุณสมบัติครบถวน คุณลักษณะของผูท่ีจะทำงานบริการไดดี มีดังตอไปนี้ 

       1.1 มีจิตใจรักงานบริการ 

       1.2  มีความรูในงานท่ีจะบริการ 

       1.3 มีความรูในตัวสินคาหรือบริการ 

       1.4 มีความรับผิดชอบตอการปฏิบัติตน 

       1.5 มีความรับผิดชอบตองานในหนาท่ี 

       1.6 มีความรับผิดชอบตอลูกคาหรือผูใชบริการ 

       1.7 มีทัศนคติตองานบริการ 

       1.8 มีจิตใจม่ันคงไมโลเล 

       1.9 มีความคิดริเริ่มสรางสรรค 

       1.10 มีความชางสังเกต 

       1.11 มีวิจารณญาณไตรตรองรอบคอบ 

       1.12 มีความสามารถวิเคราะหปญหา 

     2. พฤติกรรม (behavior) หมายถึง การแสดงออกทางความคิดและความรูสึก

โดยท่ัวไปจะเห็นไดจากการกระทำของบุคคล ผูใดมีความคิดและความรูสึกท่ีดี ก็จะมีการกระทำท่ีดี จึง

มีคำกลาวที่วา “กรรมเปนเครื่องชี้เจตนา” อันหมายถึง กรรมหรือการกระทำเปนเครื่องบงชี้ถึงสภาพ

ความคิดและความรูสึก พฤติกรรมท่ีดียอมนำมาซ่ึงผลดี จึงนับเปนลักษณะประจำตัวท่ีถือไดวาเปนสิ่งท่ี

ตองมี เพ่ือใหเกิดคุณสมบัติเชนเดียวกับคุณลักษณะดังไดกลาวแลวขางตน 

       2.1 อัธยาศัยดี  

       2.2 มีมิตรไมตรี 

       2.3 เอาใจใสสนใจงาน 

       2.4 แตงกายสุภาพ สะอาดเรียบรอย 

       2.5 กิริยาสุภาพ มารยาทงดงาม 

       2.6 วาจาสุภาพ 

       2.7 น้ำเสียงไพเราะ 

       2.8 ควบคุมอารมณไดดี 

       2.9 รับฟงและเต็มใจแกไขปญหา 

       2.10 กระตือรือรน 

       2.11 มีวินัย 

       2.12 ซ่ือสัตย 
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     สรุปไดวา องคประกอบของบุคคล ประกอบดวย 1) พนักงานใหบริการดวยความ

เต็มใจที ่จะตอบสนองความตองการของลูกคา 2) พนักงานใหบริการลูกคาดวยความรวดเร็ว                           

3) พนักงานมีความสุภาพเรียบรอยและมีมนุษยสัมพันธที่ดี 4) พนักงานมีความรู ความชำนาญในการ

ใหคำแนะนำเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 5) พนักงานสามารถตอบขอซักถามของลูกคาไดอยางถูกตอง และ              

6) พนักงานแตงกายสุภาพ เรียบรอย 

  5.3  ลักษณะของพนักงาน 

     ธธีรธร ธีรขวัญโรจน, และ สุพจน กฤษฎาธาร (2563, หนา 109 – 110) ไดแบง

ลักษณะของพนักงานเปน 2 กลุมไดแก 

     1) เจาของ ผูบริหารและผูถือหุน มีสวนสำคัญตอคุณภาพของการบริการในฐานะ              

ผูกำหนดนโยบาย กำหนดอำนาจหนาที่และความรับผิดชอบแกพนักงานในทุกระดับ มีสวนทำให

กระบวนการใหบริการแกกลุมลูกคาจะไดรับในทิศทางท่ีเปนไปตามกลุมบุคลากรดังกลาวกำหนด 

     2) พนักงานผูใหบริการและพนักงานในสวนสนับสนุน เปนกลุมที่ประกอบไปดวย

พนักงานสวนหนาคือกลุมที่ตองพบปะและใหบริการกับลูกคาโดยตรง และพนักงานสวนหลังคือกลุม

สนับสนุนองคประกอบการทำงานตางๆ แกพนักงานสวนหนาใหมีความพรอม 

     โดยสรุปแลวลักษณะของพนักงานทั้งสองกลุมคือภาพรวมของทั้งองคกรที่มีสวนใน

การปฏิสัมพันธกับลูกคาทั้งทางตรงและทางออม เพื่อสรางความมั่นใจในการนำเสนอขอมูลที ่มี

ประสิทธิภาพ บุคลากรทุกฝายควรใหความสำคัญในการศึกษาขอมูลผลิตภัณฑและบริการขององคกร

อยูเสมอ 

 6. ดานกระบวนการใหบริการ  

  6.1  ความหมายของกระบวนการใหบริการ 

     สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล (2558, หนา 14) กลาววา กระบวนการใหบริการ หมายถึง

กระบวนการใหบริการเพื ่อสงมอบคุณภาพในการใหบริการไดอยางประทับใจลูกคาและรวดเร็ว 

(Customer Satisfaction) 

     ชญาดา สมศักดิ์ (2559, หนา 12) กลาววา กระบวนการใหบริการ หมายถึง เปน

วิธีการสงมอบคุณภาพการบริการใหกับผูมาใชบริการ ซึ่งในองคกรหนึ่งๆ มักประกอบดวยหลาย

กระบวนการ จึงตองมีการออกแบบกระบวนใหเชื่อมโยงกัน อยางมีประสิทธิภาพ เพื่อใหสามารถ

ตอบสนองผูมาใชบริการไดอยางสะดวกรวดเร็ว ถูกตอง 

     กฤษฏิ ์  ชนะช ัย (2561, หนา 8) กล าวว า กระบวนการให บร ิการ หมายถึง 

กระบวนการในดานการจัดการท่ีจะทำใหลูกคา เกิดความประทับใจ จนเกิดความภักดีในตัวสินคา 

     ธธีร ธร ธ ีรขว ัญโรจน, และ สุพจน กฤษฎาธาร (2563, หนา 113) กลาววา 

กระบวนการใหบริการ หมายถึง เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการ
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บริการที ่นำเสนอใหกับผู ใช บริการเพื ่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว โดยในแตละ

กระบวนการที่นำเสนอใหกับผูใชบริการอยางถูกตองรวดเร็ว โดยในแตละกระบวนการสามารถมีได

หลายกิจกรรม ตามรูปแบบและวิธีการดำเนินงานขององคกร    

     สรุปไดวา กระบวนการใหบริการ หมายถึง  การวางระบบและออกแบบขั้นตอน   

ในการนำเสนอผลิตภัณฑหรือบริการใหมีการที่อำนวยความสะดวกใหกับผูใชบริการมากที่สุดลด

ขั้นตอนที่ทำใหตองรอนาน กระบวนการบริการเปนสวนสำคัญในการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

ประสิทธิภาพของการจัดระบบการบริการสงผลใหการปฏิบัติงานบริการแกลูกคามีความคลองตัว และ

สนองตอบความตองการของลูกคาไดอยางถูกตองและมีคุณภาพ 

  6.2   องคประกอบของกระบวนการใหบริการ 

     พิษณุพร รุโจปการ (2558, ยอหนา 3) ไดกลาววา องคประกอบของกระบวนการ

ใหบริการวา การปรับปรุงใหงายตอการบริการท่ีดีและรวดเร็ว ซ่ึงประกอบดวยองคประกอบตอไปนี้ 

     1. การขจัด (eliminate) คือ การตัดขั้นตอนการทำงานที่ไมจำเปนในกระบวนการ

ออกไป ชวยลดเวลา ทรัพยากร คาใชจายท่ีจะตองสูญเปลาหรือไมคุมคาในการทำงานออกไป  

     2. การรวม (combine) คือ การรวมขั ้นตอนการทำงานเขาดวยกันโดยใหมี

มาตรฐานที่ถูกตองและลดขอผิดพลาดเพื่อความรวดเร็วและประหยัดทรัพยากรแรงงาน รวมถึง

คาใชจายนในการทำงาน 

     3. การจัดการใหม (rearrange) คือ การจัดลำดับงานใหมใหเหมาะสม ทำใหเกิด

ความสอดคลองกัน เกิดการสะดวกคลองตัวในการทำงาน 

     4. การทำใหงายข้ึน (simplify) คือ ปรับปรุงวิธีการทำงานหรือสรางอุปกรณชวยให

ทำงานไดงงายข้ึน เร็วข้ึน สะดวกข้ึนและชวยลดขอผิดพลาดในการทำงาน  

     กนิฏฐา เกิดฤทธิ์ (2559, หนา 22-24 ) ไดกลาววา องคประกอบของกระบวนการ

ใหบริการไว 3 ประเภท ดังนี้ 

     1. หนวยงานที่ใหบริการ ซึ่งเปนหนวยงานที่ทำการผลิตและมอบบริการนั้นไปสู

ผูใชหรือผูบริโภคบริการ ซ่ึงความรับผิดชอบในการสงมอบกระบวนการใหบริการของแตละหนวยงานก็

แตกตางกันไป 

     2. บริการ คือ ประโยชนที่หนวยงานไดสงมอบตอผูรับบริการ โดยประโยชนและ

คุณคาของบริการเหลานี้จะแตกตางกันไปตามระดับคุณภาพของบริการซึ่งตัดสินดวยตนทุนของการ

จัดหาและสงมอบบริการนั้น 

     3. ผูรับบริการ คือ ผูใชบริการและผูรับประโยชนจากบริการ โดยผูรับบริการจะ

ตระหนักไวในจิตใจ 
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     สรุปไดวา องคประกอบของกระบวนการใหบริการ ในการใหบริการที ่ดีนั ้นผู

ใหบริการจะตองมีกระบวนการขั้นตอนการใหบริการที่ชัดเจน รวมถึงระยะเวลาในการใหบริการ สิ่ง

อำนวยความสะดวก การใหบริการนั้นตองผิดพลาดนอย เพ่ือการประหยัดเวลาและเพ่ิมความพึงพอใจ

ของผูรับบริการเปนสิ่งสำคัญ เพราะความพึงพอใจไมเพียงนำรายไดที่มั่นคงยั่งยืนมาสูองคการแตยัง

นำมาซ่ึงผูบริโภครายใหมอีกดวย   

  6.3  ประเภทของกระบวนการใหบริการ 

     สมิต ส ัชฌุกร (2559 , หนา 19-20) ได กล าวถ ึง ประเภทของการบร ิการ                       

ไว 2 ประเภท ดังนี ้

     1. กระบวนการใหบริการทางตรงเปนการใหความชวยเหลือหรือดำเนินการที่เปน

ประโยชนแกผูรับบริการเฉพาะหนา 

     2. กระบวนการใหบริการทางออมเปนการดำเนินการที่เปนประโยชนโดยไมได

สัมผัสเกี่ยวของกับผูรับบริการโดยตรงแตผูรับบริการไดรับประโยชนโดยอาจไมเคยพบเห็นผูใหบริการ

เลย แตมีการใหและการรับบริการระหวางกัน และยังสามารถแบงระยะของการบริการได 3 ระยะ 

ไดแก 

       2.1 บริการกอนขาย เปนงานที่จะทำใหการขายหรือการรับบริการเกิดขึ้นได 

และจะตองสนองความตองการของผูเขามารรับบริการ 

       2.2 การบริการระหวางการขาย เปนงานท่ีชวยใหผูเขามารับบริการตัดสินใจซ้ือ

สินคาหรือบริการ ทั้งนี้ อาจเปนการใหบริการในการตอบขอซักถามหรืออธิบายตามที่ลูกคาตองการ

การสาธิตการใชสินคา เปนตน 

       2.3 การบริการหลังการขาย เปนงานที่ชวยใหการมาเขารับบริการเกิดขึ้นซ้ำ 

ซึ่งก็หมายความวาหากบริการภายหลังการขายทำไดดีเปนที่พึงพอใจของลูกคาแลวก็จะทำใหลูกคา

กลายเปนลูกคาประจำ 

  6.4  ความสำคัญของกระบวนการใหบริการ  

     ธีรกิต ิ นวรัตน ณ อยุธยา (2557, หนา 144) ไดกลาวว า ความสำคัญของ

กระบวนการวา กระบวนการใหบริการที่มีประสิทธิภาพมีความสำคัญอยางยิ่งตอกิจการบริการและ

ลูกคา ดังตอไปนี้ 

     1. สำหรับกิจการ 

       1.1 ชวยใหตนทุนในการดำเนินงานของกิจการลดลง 

       1.2 ชวยใหกิจการประสบความสำเร็จในการดำเนินกลยุทธในการวางตำแหนง

บริการ 

       1.3 ชวยใหพนักงานของกิจการเกิดความพึงพอใจในการทำงานมากยิ่งข้ึน 
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       1.4 ชวยใหกิจการมีความไดเปรียบในการแขงขัน 

       1.5 ชวยใหกิจการประสบความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจตามเปาหมาย 

     2. สำหรับลูกคา 

       2.1 โดยท่ัวไปลูกคามักมองวากระบวนการเปนสวนหนึ่งของบริการดวย 

       2.2 กระบวนการในการใหบริการที่ดีมีสวนชวยทำใหลูกคาไดรับบริการที่มี

คุณภาพ 

       2.3 การปรับเปลี่ยนกระบวนการทำใหมีความยืดหยุนมากขึ้นชวยทำใหลูกคา 

มีความพึงพอใจมากข้ึน 

    สรุปไดวา ความสำคัญของกระบวนการบริการ คือ การสรางความพึงพอใจใหแก 

ลูกคาหรือผั้บบริการ โดยอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือมีเครื่องมือทันสมัยในการทำงานทำให

เกิดกระบวนการที่มีประสิทธิภาพของ สงผลใหการปฏิบัติงานบริการแกลูกคามีความคลองตัว และ

สนองความตองการของลูกคาไดอยางถูกตองและมีคุณภาพ ซ่ึงใน  แตละข้ันตอนตองประสานเชื่องโยง

กันอยางดี  

 7. ดานลักษณะทางกายภาพ 

  7.1   ความหมายลักษณะทางกายภาพ 

     สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล (2558, หนา 14) กลาววา ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง 

สิ่งท่ีปรากฏแกสาธารณชนเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer Value Proposition) และชวยสื่อ

ใหผูบริโภค รับรูถึงภาพลักษณและคุณภาพของการบริการ 

     ชญาดา สมศักดิ ์ (2559, หนา 12) กลาวว า ล ักษณะทางกายภาพ หมายถึง 

สิ่งแวดลอมรอบบริเวณพื้นที่ใหบริการ ตั้งแต อาคาร เครื่องมือ อุปกรณคอมพิวเตอร การตกแตง

สถานที่ทั้งภายในและภายนอก ลานจอดรถ การแตงกายของพนักงาน เปนตน เนื่องจากการบริการ

เปนสิ่งที่จับตองไมได สภาพแวดลอมเปนสิ่งที่ทำใหผูมารับบริการเกิดความรูสึกที่เปนประสบการณ

รวมได 

     กฤษฏิ์ ชนะชัย (2561, หนา 8) กลาววา ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ ่งท่ี

ปรากฏตอสายตาลูกคา เชน สี รูปราง แพ็คเกจ บรรยากาศภายในราน ไดแก พื้นที่มีขนาดเหมาะสม

ในการจัดวางสินคาเอ้ือ ตอการจับจาย ความสะอาดนาเขามาใชบริการ  บรรยากาศภายในรานมีความ

เปนมิตร และการ ตกแตงรานดูเหมาะสมกับตัวสินคา 

     ธธีรธร ธีรขวัญโรจน, และ สุพจน กฤษฎาธาร (2563, หนา 118 - 123) กลาววา 

ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสไดจาการเลือกใชสินคาและ/หรือบริการของ

องคกร เปนการสรางความแตกตางอยางโดดเดน และมีคุณภาพ เชน การตกแตงราน รูปแบบของการ

จัดจานอาหาร การแตงกายของพนักงานในราน การพูดจาตอลูกคา การบริการท่ีรวดเร็ว เปนตน 
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     สรุปไดวา ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง องคประกอบของธุรกิจบริการที่ลูกคา

สามารถมองเห็น บรรยากาศของการบริการสิ่งอำนวยความสะดวกอุปกรณเครื่องมือเครื่องใชตางๆ               

ที่มีไวในการบริการ เกี่ยวของกับการออกแบบอาคารสถานที่ ความสวยงามของการตกแตงภายใน

เฟอรนิเจอร และการใหสีสันการจัดแบงพื้นที่เปนสัดสวน ตลอดจนการออกแบบวัสดุใชในงานบริการ

สามารถดึงดูดใจลูกคา และทำใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการอยางชัดเจน ผูใชบริการจะอาศัย

สิ่งเหลานี้ปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ  

  7.2  ลักษณะของลักษณะทางกายภาพ 

     อดุลย จาตุรงคกุล, ดลยา จาตุรงคกุล,  และพิมพเดือน จาตุรงคกุล (2560, หนา 

14) ไดกลาววา ลักษณะของลักษณะทางกายภาพเปนการนำเสนอหลักฐานเสริมที่มองเห็นไดและ

แสดงถึงรูปแบบและคุณภาพบริการของบริษัท ธุรกิจดานบริการจำเปนตองบริหารหลักฐานท่ีเปนวัตถุ

อยางรอบคอบ เนื่องจากอาจมีผลกระทบอยางแรงตอความประทับใจ และความรูสึกของลูกคาได 

ธุรกิจบริการจำนวนนอยมากท่ีไมมีลักษณะทางกายภาพของบริการเขามาเก่ียวของดังนั้นสวนประกอบ

ที่เปนลักษณะทางกายภาพที่มีปรากฏอยูบางก็จะมีผลตอการตัดสินใจของลูกคา หรือผูใชบริการ 

บริการที่มีองคประกอบที่จับตองไดยกตัวอยาง เชน การประกันภัยอาจตองทำโฆษณาเพื่อสราง

สัญลักษณปอมปราการ ซ่ึงหมายถึง ความม่ันคง และปลอดภัย เปนตน 

     ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2559, หนา 80) กลาวว าล ักษณะของลักษณะทาง

กายภาพในแตละธุรกิจไมเหมือนกัน ทั้งในดานการใหความสำคัญ ดานการออกแบบ การจัดวาง สิ่งท่ี

ผูบริหารตองทำคือการศึกษาถึงพฤติกรรมและความตองกรของลูกคาวาลูกคาคำนึงถึงสิ่งแวดลอมทาง

กายภาพสิ่งใดกอนและควรตั้งอยูท่ีใด เนื่องจากตองไมลืมวาสิ่งแวดลอมทางกายภาพเปนสิ่งประทับใจ

สิ่งแรก (first impression) สำหรับลูกคาที่มาใชบริการในครั้งแรก นักการตลาดที่ดีจะตองสรางให

สิ่งแวดลอมกายภาพมีความเหมาะสมกับคุณภาพในการใหบริการ แตคงไวซ่ึงลักษณะเฉพาะของธุรกิจ

นั้น เชน รานทันตแพทย ลักษณะเฉพาะของราน  คือ ตองมองเห็นภายใน ตองสะอาด โปรงใส 

เนื่องจากสิ่งแวดลอมกายภายเหลานี้จะเปนตัวแทนของความเปนทันตแพทย หากรานสกปรกดูไม

สดใส ลูกคาจะมีความคิดกลัวหรือเกิดมโนภาพไมกลาเขาไปใชบริการ เนื่องจากกลัววาเครื่องมือจะไม

ทันสมัย กลัวโรคติดตออันเกิดจากความไมสะอาด ดังนั้น หากตองการกลุมเปาหมายเปนลูกคามีเงิน 

การตกแตงรานตองดูสะอาด หรูหรา สรางความนาเชื่อถือ และความมั่นใจของการใหบริการเกี่ยวกับ

ฟน แตหากตองการเจาะกลุมลูกคาปานกลางรานอาจจะไมตองหรูหรามากนัก แตตองดูโปรงใส และ

สะอาด 

     สรุปไดวา ลักษณะของลักษณะทางกายภาพ เปนการนำเสนอหลักฐานเสริมท่ี

มองเห็นได แสดงถึงรูปแบบและคุณภาพบริการ  ท้ังในดานการใหความสำคัญในการออกแบบ การจัด
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วาง สิ่งที่ผูบริหารตองทำคือการศึกษาถึงพฤติกรรมและความตองการของลูกคา เนื่องจากมีผลตอ

ความประทับใจ และความรูสึกของผูใชบริการ 

  7.3  ความสำคัญของสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

   ธธีรธร ธีรขวัญโรจน, และ สุพจน กฤษฎาธาร (2563, หนา 119) ไดอธิบายถึง

ความสำคัญของการออกแบบสิ ่งแวดลอมทางกายภาพเปนสิ ่งที ่สำคัญเพราะสำหรับลูกคาแลว

สิ่งแวดลอมเปนสิ่งท่ีสรางความรูสึกรวมโดยเฉพาะลูกคาท่ีพ่ึงมีปฏิสัมพันธครั้งแรก สภาพแวดลอมจะมี

สวนในการสรางความประทับใจแรกข้ึนมา สงผลใหเกิดการบอกตอ หรือการมาใชบริการซ้ำอีก ซ่ึงการ

นำเสนอจะตองทั้งสะทอนตัวตนของผลิตภัณฑและบริการ รวมไปถึงมีความเปนมิตรและเขาถึงไดงาย

เชนเดียวกัน 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 1. งานวิจัยในประเทศ 

  กันตรัตน สุจิตวนิช (2563, บทคัดยอ) การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาระดับความ

คิดเห็นของผูปกครองในเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอง

ภาษาเอกชน A ของผูปกครองสำหรับบุตรหลานในจังหวัดปทุมธานี และ 2) ศึกษาปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสองภาษาเอกชน A ของผูปกครองสำหรับบุตรหลาน

ในจังหวัดปทุมธานี เปนการวิจัยเชิงปริมาณ กลุมตัวอยางท่ีใช คือ ผูปกครองของนักเรียนโรงเรียนสอง

ภาษาเอกชน A ในจังหวัดปทุมธานี จำนวน 280 คน โดยทำการเลือกแบบเจาะจง เครื่องมือที่ใชใน

การเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม ผานการประเมินโดยผูเชี่ยวชาญจำนวน 3 ทาน มีคาความ

เท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (IOC) ของขอคำถามอยูระหวาง 0.70-1.00 และคาความเชื่อม่ัน ดวยสัมประสิทธิ์

แอลฟาของครอนบาค (α) เทากับ 0.98 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาแจกแจงความถ่ี รอย

ละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา ผูปกครองมี

ระดับความคิดเห็นของปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก ( 𝑥̅𝑥= 4.09, S.D. = 

0.59) และจากการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณพบวา ปจจัยดานทำเลที ่ตั ้ง ดานการสงเสริม

การตลาด ดานราคา และดานลักษณะทางกายภาพ มีผลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสองภาษา

เอกชน A ของผูปกครองสำหรับบุตรหลานในจังหวัดปทุมธานีอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

โดยมีอำนาจพยากรณรอยละ 73.10 (R2 = 0.731)  

      กาญจนา มักเชียว (2558, บทคัดยอ) การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาการ

ตัดสินใจของผู ปกครองในการสงบุตรหลาน เขาศึกษาในโรงเรียนโชติกาญจน เขตทวีว ัฒนา 

กรุงเทพมหานคร 2) เปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกศึกษาในโรงเรียนโชติกาญจน เขตทวีวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร จำแนกตามปจจัยสวนบุคคลของผูปกครอง 3) ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัย
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สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกศึกษาในโรงเรียนโชติกาญจน เขตทวีวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในงานวิจัยคือ ผูปกครองของนักเรียน จำนวน 142 คน เครื่องมือท่ี

ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก คาเฉลี่ยสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน t-test F-test และคาสัมประสิทธิ์ สหสัมพันธแบบเพียรสัน ผลการวิจัยพบวา สวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกศึกษา ผูปกครองใหความสำคัญในดานอาจารยและบุคลากร

มากที่สุด การตัดสินใจเลือกศึกษาใหความสำคัญในดานการสอนมากที่สุด อายุ สถานภาพ อาชีพ 

ระดับการศึกษา ความสัมพันธของเด็กในปกครอง และจำนวนเด็กนักเรียนที่มีภาระดูแลที่แตกตางกัน

ไมมีความแตกตางกันในเรื่องการตัดสินใจเลือกศึกษา สวนเพศ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน

มีความแตกตางในเรื่องการตัดสินใจเลือกศึกษาความสัมพันธ ระหวางการตัดสินใจเลือกศึกษาโดยรวม

กับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธเชิงบวกในระดับปานกลาง   

  อานนท เลี้ยงพรม (2564) การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) เพื่อศึกษาปจจัยการ

ตัดสินใจของผูปกครองในการเลือก โรงเรียนใหนักเรียนเขาศึกษาตอระดับชั้นมัธยมศึกษาที่ 1 ใน

โรงเรียนสังกัดสำนักงานเขตพื้นที่การศึกษา มัธยมศึกษา เขต 2 2) เพื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นของ

ผูปกครองเกี่ยวกับปจจัยการตัดสินใจของผูปกครอง ในการเลือกโรงเรียนใหนักเรียนเขาศึกษาตอ

ระดับชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1 ตามสถานภาพของผูปกครองนักเรียน 3) เพื่อศึกษาแนวทางในการวาง

แผนการรับนักเรียนเขาศึกษาตอระดับชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1 ในโรงเรียนสังกัด สำนักงานเขตพื้นท่ี

การศึกษามัธยมศึกษา เขต 2 กลุมตัวอยาง ไดแก ผู ปกครองนักเรียนมัธยมศึกษาปที่ 1 ใน สถาน

ศึกษาสหวิทยาเขตวิภาวดีสังกัดสำนักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษา เขต 2 จำนวน 5 แหง กลุม

ตัวอยาง จำนวน 331 คน โดยนักเรียน 1 คน ตอผูปกครอง 1 คน และใชวิธีการสุมตัวอยางอยางงาย 

(Simple Random Sampling) เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถามแบบอัตราสวนประมาณ

คา 5 ระดับ สถิติท่ีใชในการวิจัย ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน

และใชสถิติ ทดสอบคา t-testและคา F-test ผลการวิจัยพบวา 1. ปจจัยการตัดสินใจเลือกโรงเรียน

ศึกษาตอชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1 ของผูปกครอง โดยภาพรวม มีคาเฉลี่ย อยูในระดับมาก (𝑥̅𝑥=3.96, 

S.D.=0.65) เมื่อพิจารณาเปนรายดานเรียงลำดับคาเฉลี่ยจากมากไปหา นอย คือ ดานอาคารสถานท่ี

และการจัดสภาพแวดลอม ( 𝑥̅𝑥 =4.11, S.D.=0.74) รองลงมาคือ ดานการอำนวย ความสะดวกและ

การบริการ ( 𝑥̅𝑥 =4.06, S.D.=0.74) ดานความสัมพันธระหวางโรงเรียนกับชุมชน ( 𝑥̅𝑥 = 3.95, 

S.D.=0.74) ดานการบริหารจัดการวิชาการและชื่อเสียงของโรงเรียน (𝑥̅𝑥  =3.96, S.D.=0.65) ดาน

การ คมนาคม (𝑥̅𝑥 =3.87, S.D.=0.74) ดานคาใชจายบุคคล (𝑥̅𝑥 =3.84, S.D.=0.76) ตามลำดับ 2. 

ผูปกครองท่ี มีระดับการศึกษา อาชีพ รายไดและจำนวนบุตร ตัดสินใจในการเลือกโรงเรียนใหนักเรียน

เขาศึกษาตอ ระดับชั้นมัธยมศึกษาท่ี 1 ในโรงเรียนสังกัดสำนักงานเขตพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 

มห
าวิท

ยา
ลัย
ราช

ภัฏ
เทพ

สต
รี



53 

 

2 แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ ระดับ .05 3. แนวทางในการวางแผนการรับนักเรียนเขา

ศึกษาตอระดับชั้นมัธยมศึกษาป ท่ี 1 ในโรงเรียนสังกัดสำนักงานเขตพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 2 

ดังนี้ 1) โรงเรียนควรมีกิจกรรมการเรียนปรับพ้ืนฐานความรูใหกับนักเรียนใหมทุกคน 2) โรงเรียนควรมี

ชองทางในการติดตอไดหลากหลายวิธี 3) โรงเรียนควรมีหองเรียนที่เพียงพอกับจำนวนนักเรียน 4) 

โรงเรียนควรมีการแจงขาวสารใหชุมชนไดรูขอมูลของทางโรงเรียนในหลาย ๆ วิธี 5) โรงเรียนควร

จัดบริการรถรับ-สงนักเรียนในสถานท่ีตาง ๆ อยางท่ัวถึง และ 6) โรงเรียนควรจัดสรรเงินทุนการศึกษา

ใหนักเรียนอยางท่ัวถึง 

  บุษบา เนกขัม (2559, บทคัดยอ) การศึกษาเรื่องนี้มีวัตถุประสงคการวิจัยเพื่อ 1) ศึกษา

ปจจัยการตัดสินใจของผูปกครองในการสง บุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนโยธินบูรณะ 2) เปรียบเทียบ

ปจจัยการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนโยธินบูรณะ จำแนกตามภูมิ

หลังของผูปกครองและระดับชั้นของนักเรียน เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคือ แบบสอบถาม ซึ่งเก็บ

รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางผูปกครองของนักเรียน โรงเรียนโยธินบูรณะ จำนวนทั้งสิ้น 359 คน 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติทดสอบที-เทส 

การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว และการเปรียบเทียบ คาเฉลี่ยเปนรายคูโดยวิธีเชฟเฟ พบวา 

ภูมิหลังของผูปกครองสวนใหญอายุ 41-50 ป รอยละ 57.10 มีอาชีพ รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ รอยละ 

34.54 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 56.55 มีรายไดของครอบครัว ตอเดือนมากกวา 30,000 

บาท รอยละ 69.64 ปกครองนักเรียนในระดับชั้นมัธยมศึกษาปท่ี 6 รอยละ 18.11 ปจจัยการตัดสินใจ

ของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนโยธินบูรณะในภาพรวมอยูใน ระดับมาก เม่ือ

พิจารณาเปนรายดาน พบวา ปจจัยดานแรงผลักดันของผู ปกครองที ่จะใหบุตรหลานไดเรียน ใน

โรงเรียนโยธินบูรณะ เปนอันดับท่ีหนึ่ง รองลงมา คือ ดานวิชาการ ดานบุคลากร ดานความสัมพันธของ 

ผูปกครองกับโรงเรียนโยธินบูรณะ ดานการบริหาร และดานอาคารสถานท่ี และสิ่งแวดลอม ตามลำดับ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูปกครองที่มีอาชีพและระดับการศึกษาตางกันมีปจจัยการตัดสินใจ

ใน การสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนโยธินบูรณะในภาพรวมแตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติ

ที่ ระดับ .01 ผูปกครองที่มีระดับชั้นของนักเรียนตางกันมีปจจัยการตัดสินใจในการสงบุตรหลานเขา

เรียนในโรงเรียนโยธินบูรณะในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .001 ผูปกครองท่ี

มีอายุและ รายไดของครอบครัวตอเดือนตางกันมีปจจัยการตัดสินใจในการสงบุตรหลานเขาเรียนใน

โรงเรียนโยธินบูรณะ ในภาพรวมไมแตกตางกัน 

 ปาณิกา กาญจนหงส (2560, บทคัดยอ) งานวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาถึง

ระดับความสำคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสง

บุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก 2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจของผูปกครองใน

การสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก 3) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวาง
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ปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติ

อเมริกันแปซิฟก 4) เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจ

ของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก 5) ปญหาและ

ขอเสนอแนะกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือผูปกครองนักเรียนจำนวน 118 คน โดยใชแบบสอบถาม 

สถิติที่ใช ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และไค-สแคว ผลการวิจัย 

พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 41-50 ป มีอาชีพเจาของกิจการ มี

รายไดมากกวา 300,000 บาท กลุมตัวอยางใหความสำคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผล

ตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก 

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง เพื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

กระบวนการใหบริการ ดานสิ่งแวดลอมทางกานภาพอยูในระดับมาก ดานทำเล ดานสงเสริมการตลาด 

ดานบุคลากร พบวา โดยรวมอยูในระดับปานกลาง ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจของผูปกครอง

ในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก พบวา เหตุผลที่ในการเลือก

โรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟกของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ การจัดการเรียนการสอน 

การรับรูขาวสาร การรับสมัครนักเรียนของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับรูจากการโฆษณา ฝาย

การตลาดของโรงเรียน เหตุผลที่มีสวนชวยในการประเมินทางเลือกโรงเรียน คือ โรงเรียนมีความ

นาเชื่อถือ สาเหตุของการตัดสินใจเลือกโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟกของผูตอบ คือ นักเรียนท่ีมี

ความรู คามสามารถและผูตอบแบบสอบถามสวนใหญยินดีที่จะแนะนำโรงเรียนตอผูอื่น ผลการศึกษา

คามสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาใน

โรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก พบวา มีความสัมพันธกันทุกดาน ยกเวน ดานเพศ และผล

การศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยการสื่อสารการตลาดกับการตัดสินใจของผูปกครองในการสง

บุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก พบวา มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสำคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลการศึกษาปญหาและขอเสนอแนะในแตละดานพบวา ดานผลิตภัณฑ ควรเพ่ิม

ปายโฆษณาใหมากขึ้น และควรใชหนังสือเรียนที่เปนเลมตนฉบับจริง ดานราคา พบวา ลดราคา

คาธรรมเนียมการศึกษา คาจองสิทธิ์ ดานทำเลท่ีตั้ง พบวา ท่ีตั้งของโรงเรียนวาอยูไกลกอใหเกิดปญหา

ในการเดินทางมารวมกิจกรรม ดานสงเสริมการตลาด พบวา อยากใหปรับปรุงเว็บไซตของโรงเรียน

เพ่ืองายตอการเขาถึงและควรจัดทำเว็บไซตใหเปนขอมูลปจจุบัน ดานบุคลากร พบวา ผูปกครองอยาก

ใหพนักงานผูใหบริการสื่อสารไดหลานภาษา ดานกระบวนการใหบริการ พบวา มีความลาชาในดาน

เอกสารที่เกี่ยวของกับทางโรงเรียน ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ อยากใหทางโรงเรียนจัดใหมีที่จอด

รถสำหรับผูปกครอง อีกท้ังควรเพ่ิมท่ีจอดรถ และทางโรงเรียนควรจัดใหมีกลองวงจรปดดานหนาประตู

โรงเรียน 
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 อารดา ชัยวิวัฒนพงศ (2564, บทคัดยอ) งานวิจัยนี้มีจุดประสงค 1) เพื่อเปรียบเทียบตัวแปร

ในการตัดสินใจของผูปกครอง ในการสงบุตรหลาน และ 2) เพื่อวิเคราะหอิทธิพลของสวนประสมทาง

การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสง บุตรหลานเขาเรียนในสถาบันการเรียนเสริม

ทักษะ การวิจัยนี้จะเนนกลุมตัวอยางคือ ผูปกครองที่สงบุตร หลานเขาศึกษาในสถาบันการเรียนเสริม

ทักษะในเขตอำเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ซ่ึงใชแบบสอบถามใน การรวบรวมขอมูลจำนวน 385 ชุด 

ขอมูลที่ไดรับ นำมาคำนวณหาคาเฉลี่ย รอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน T-Test, F-Test ผลการวิจัย

พบวา ผูปกครองที่สงบุตรหลานเขาศึกษาในสถาบันการเรียนเสริมทักษะสวนใหญเปน เพศหญิง อายุ

ระหวาง 42-51 ป สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพธุรกิจ สวนตัว/ คาขาย 

มีรายได 35,001 บาทข้ึนไป อีกท้ังปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสำคัญอยูใน ระดับมาก โดย

มีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.30 อีกทั้งมีปจจัยที่ผูปกครองใหความสำคัญมากที่สุดสามอันดับแรกคือ ปจจัยดาน

บุคลากรมีคาเฉลี่ย 4.65 และสงผลตอกระบวนการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด ปจจัยดานชอง ทางการ

จัดจำหนายมีคาเฉลี ่ยที ่ 4.47 และสงผลตอกระบวนการตัดสินใจในระดับมาก และ ปจจัยดาน

กระบวนการมีคาเฉลี่ยท่ี 4.45 และสงผลตอกระบวนการตัดสินใจในระดับมาก ในดานการตัดสินใจนั้น 

ผูปกครองใหความสำคัญกับกระบวนการเสริมทักษะ โดยภาพรวมอยูในระดับมาก ขั้นตอนที่สำคัญ

มาก ท่ีสุดสามอันดับแรกคือ 1) ดานการรับรูปญหาและความตองการ 2) ดานการตัดสินใจซ้ือ และ 3) 

ดานการ ประเมินและวิเคราะหทางเลือก สวนดานปจจัยที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกใช

บริการมากที่สุด คือ ปจจัยดานกระบวนการ รองลงมาคือ ปจจัยดานกายภาพ และ ปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ตามลำดับ ผูประกอบการสถาบันการเรียนเสริมทักษะควรกำหนดกลยุทธตาง ๆ เพ่ือดึงดูด

ผูบริโภคซึ่งมีลักษณะทาง ประชากรศาสตรตามกลุมเปาหมาย และผูประกอบการควรใหความสำคัญ

กับสวนประสมทางการตลาดเพื่อนำมาปรับใชกับธุรกิจบริการในทุก ๆ ดาน โดยเฉพาะดานบุคลากร 

ดานชองทางการจัดจำหนาย และ ดานกระบวนการ ซึ่งลวนแลวแตสงผลตอกระบวนการตัดสินใจใน

การสงบุตรหลานเขาศึกษาในสถาบัน การเรียนเสริมทักษะทั้งสิ้น ทั้งนี้ยังสรางความพึงพอใจของ

ผูปกครองตอบริการของสถาบันการเรียนเสริม ทักษะใหมากข้ึนดวย 

2.  งานวิจัยตางประเทศ 

 มารค เบรย (Bray, 2009, p. 1888) ไดศึกษาเรื่อง ระบบการศึกษาเงา: การกวดวิชาและ

ขอคิดสำหรับนักวางแผน พบวา การกวดวิชาไดรับความนิยมอยางแพรหลายในแถบเอเชีย แอฟริกา 

ยุโรปตะวันออก และจะมีระดับมัธยมศึกษามากกวาระดับประถมศึกษา สวนภูมิภาคที ่ ไมให

ความสำคัญ คือ ยุโรปตะวันตก อเมริกาเหนือ ออสเตรเลีย นิวซีแลนด สวนในญี่ปุน พบวา สวนใหญ

จะเรียนกวดวิชาเม่ือจบระดับมัธยมศึกษาศึกษาตอนตน สำหรับในมาเลเซีย พบวา ผูเรียนจะเรียนกวด

วิชาเมื่อเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย นอกจากนี้ยังพบโรคคลั่งวุฒิบัตร จึงทำใหระบบโรงเรียน

มุงเนน การสอบแขงขันเพื่อใหไดประกาศนียบัตรมากกวาใหเกิดกระบวนการเรียนรู วิชาท่ีไดรับความ
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สนใจในการกวดวิชามากที่สุด คือ ภาษา คณิตศาสตรและวิทยาศาสตร คาใชจายในการกวดวิชาสูง

มาก ครูที่สอนกวดวิชาสวนใหญเปนครูในระดับโรงเรียน อางวาไมสามารถสอนตามหลักสูตรใหครบ

ชั ่วโมงและตองการหารายไดเสริม ผูเรียนกวดวิชาสวนใหญเรียนดีแตเพียงตองการรักษาระดับ

ความสามารถในการแขงขันการกวดวิชายังมีผลตอการเรียนในหองเรียนปกติ คือ ผูเรียนขาดความ

สนใจและความเชื่อม่ันท่ีผูเรียนมีตอครูทำใหคุณภาพการเรียนต่ำและทำใหความผูกพันในครอบครัวลด

นอยลงดวย นอกจากนี้ ยังพบวา การกวดวิชาของผูเรียนมีผลตอความสำเร็จในการสอบเขาศึกษาตอ

ในระดับการศึกษาท่ีสูงข้ึน
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บทที่ 3 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 

 ในการศึกษาคนควานี้ผู วิจัยมีความมุงหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวชิา

ในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ซ่ึงผูวิจัยจะไดดำเนินการตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 2. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 3. ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 

 4. การหาคุณภาพของเครื่องมือ 

 5. การเก็บรวบรวมขอมูล 

 6. การจัดทำขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 

 7. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 1. ประชากร 

  ประชากร ไดแก ผูปกครองของผูเรียนที่เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวด

วิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ในปการศึกษา 2564 จากโรงเรียนกวดวิชาที่มีการลงทะเบียน

จำนวนผูเรียนกับสำนักงานคณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน โดยใชผูปกครอง 1 คน ตอผูเรียน 

1 คน ซึ่งมีจำนวน  3,120 คน ซึ่งประกอบดวย ผูปกครองของผูเรียนระดับประถมศึกษา 1,068 คน 

และผูปกครองของผูเรียนระดับมัธยมศึกษา 2,052 คน (สำนักงานศึกษาธิการจังหวัดลพบุรี, 2564)

 2. กลุมตัวอยาง 

  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ ไดแก ผูปกครองของผูเรียนที่เรียนในโรงเรียนเอกชน

นอกระบบ ประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ในปการศึกษา 2564  กำหนดขนาดของ

กลุมตัวอยางโดยใชสูตรของยามาเน (ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 45-46) ที่ระดับความเชื่อม่ัน

รอยละ 95 ที ่ม ีความคลาดเคลื ่อน 0.05 ซึ ่งไดขนาดกลุ มตัวอยางที ่ เป นผู ปกครอง 355 คน                

โดยการสุมแบบแบงชั้นภูมิ (stratified random sampling) คือ ชวงชั้นเรียนของบุตรหลาน 
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เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งนี้เปนแบบสอบถาม (questionnaire) ประเภทคำถามปลาย

ปด (closed form) เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาด

ของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัด

ลพบุรี ซ่ึงแบงแบบสอบถามเปน 2 ตอนดังนี้ 

 ตอนท่ี  1  แบบสอบถามรายการ (check list) เกี ่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูปกครองของ

นักเร ียนที ่ เร ียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จ ังหวัดลพบุรี 

ประกอบดวยเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ จำนวนบุตรหลาน และชวงชั้น

เรียนของบุตรหลาน 

 ตอนท่ี  2  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาด

ของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัด

ลพบุรี ใน 7 ดาน ไดแก 1) ดานผลิตภัณฑ 2) ดานราคา 3) ดานสถานท่ี 4) ดานสงเสริมการตลาด               

5) ดานบุคคล 6) ดานลักษณะทางกายภาพ และ 7) ดานกระบวนการใหบริการลักษณะเปนตัวเลข

มาตราสวนประมาณคา (numerical rating scale) เปนการวัดเพื ่อแสดงระดับ 5 ระดับคะแนน 

(ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 75) โดยกำหนดความมากนอยของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตาม

สวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 

  5  หมายถึง  ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับ

มากท่ีสุด 

  4  หมายถึง  ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับ

มาก 

  3  หมายถึง  ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับ

ปานกลาง 

  2  หมายถึง  ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับ

นอย 

  1  หมายถึง  ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับ

นอยท่ีสุด 
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ข้ันตอนในการสรางเครื่องมือ 

 ผูศึกษาคนควาดำเนินการสรางเครื่องมือตามลำดับข้ันตอน ดังนี้ 

  1. ศึกษาคนควาจากแนวทฤษฏี ตำราและเอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบ

ประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี โดยศึกษาเก่ียวกับตัวแปรดานตางๆ 

  2. กำหนดกรอบแนวคิด จากตัวแปรที่ตองการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวชิา

ในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เพื่อเปนแนวทางในการสรางเครื่องมือใหตรงกับวัตถุประสงคของการ

วิจัยครั้งนี้  

  3. ผูวิจัยไดสรางแบบสอบถาม โดยกำหนดประเด็นใหครอบคลุมกรอบแนวคิดในการ

วิจัย พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผู ปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี โดยแบงเปน 2 ตอน คือ 

แบบสอบถามตรวจสอบรายการและแบบมาตราสวนประมาณคา 

 

การหาคุณภาพของเครื่องมือ 

 ในการหาคุณภาพของเครื่องมือ ผูวิจัยไดดำเนินการตามข้ันตอนดังนี้ 

 1. ขอคำแนะนำจากอาจารยที่ปรึกษาคนควาอิสระ ตรวจสอบเครื่องมือที่สรางไว และ 

นำเสนอเพ่ือพิจารณาตรวจสอบข้ันตนจากผูเชี่ยวชาญ 

 2. ความเที ่ยงตรงเชิงเนื ้อหา นำแบบสอบถามที่สรางเสร็จใหประธานและกรรมการท่ี

ปรึกษาคนควาอิสระตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา เพ่ือขอความเห็นชอบและเสนอตอผูเชี่ยวชาญ 

3 ทาน เพื่อพิจารณาในดานเนื้อหาสาระและโครงสรางของคำถามตลอดจนภาษาที่ใชและตรวจสอบ

คุณภาพของเครื่องมือ แลววิเคราะหหาคาดัชนีความสอดคลอง (Item Objective Congruence 

Index: IOC) ผลการวิเคราะหขอมูลพบวาขอคำถามแตละขอมีคา IOC อยูระหวาง 0.67 – 1.00 ซ่ึงถือ

วามีความเท่ียงตรงตามเนื้อหา 

 3. หาคาความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (reliability) นำแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขใหมี

ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (content validity) แลวไปทดสอบใช (try out) กับประชากรที่ไมใชกลุม

ตัวอยางการวิจัยแตมีสภาพคลายคลึงกัน เพ่ือหาความเชื่อม่ัน โดยเก็บจากผูปกครองของผูเรียนท่ีเรียน

ในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี รวม 30 คน 

 4. นำแบบสอบถามที่ไดรับคืนมาจากการทดลองใชทุกฉบับ มาหาคาความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถาม โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา ของครอนบาค ไดคาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นของ

แบบสอบถาม 30 คน ไดคาความเชื่อม่ันเทากับ 0.896 
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 5. นำแบบสอบถามที่ผานการหาคาความเชื่อมั่น (reliability) เสนอตออาจารยที่ปรึกษา

คนควาอิสระเพ่ือขอความเห็นชอบ แลวจัดพิมพแบบสอบถามฉบับสมบูรณ เพ่ือใชในการวิจัยตอไป 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

 1. ผูวิจัยไดนำแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางพรอมทั้งชี้แจงวัตถุประสงคและ

ขออนุญาตเก็บรวบรวมขอมูล จากผูปกครองของผูเรียนที่เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภท

กวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

 2. ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณและความถูกตอง เม่ือรับแบบสอบถามกลับคืนมา 

 3. ผูวิจัยรวบรวมขอมูลของแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางในผูปกครองของผูเรียนที่เรียน

ในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี สรุปรวบรวมแบบสอบถาม

เพ่ือเปนขอมูลในการวิเคราะหและอภิปรายผลตอไป 

 

การจัดทำขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยดำเนินการจัดทำขอมูลและการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรม

สำเร็จรูป และนำเสนอในรูปแบบตารางประกอบความเรียง โดยสามารถวิเคราะหขอมูลและทดสอบ

สมมติฐานการวิจัยไดดังนี้ 

  1. วิเคราะหขอมูลโดยการแจกแจงความถี่ (frequency distribution) และคารอยละ 

(percentage) ของขอมูลเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม  

  2. วิเคราะหข อมูลโดยหาคาเฉลี ่ย (mean) ส วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (standard 

deviation) ของคะแนนที่ไดมาจากแบบสอบถามที่วัดระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสม

ทางการตลาด  

  3. แปลความหมายของคะแนน แบงออกเปน 5 ระดับ แลวแปลคาเฉลี ่ยโดยใช

หลักเกณฑการกำหนดระดับ ดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 75) 

     คาเฉลี่ย 4.50–5.00 หมายถึง ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดอยูในระดับมากท่ีสุด 

     คาเฉลี่ย 3.50–4.49 หมายถึง ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดอยูในระดับมาก 

     คาเฉลี่ย 2.50–3.49 หมายถึง ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดอยูในระดับปานกลาง 

     คาเฉลี่ย 1.50–2.49 หมายถึง ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดอยูในระดับนอย 
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     คาเฉลี่ย 1.00-1.49 หมายถึง ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดอยูในระดับนอยท่ีสุด 

  4. ทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ย โดยใชสถิติการทดสอบ Independent sample t-

test สำหรับกลุมตัวอยางที่มีลักษณะ 2 กลุม และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-way 

ANOVA (F-test) สำหรับกลุมตัวอยาง 3 กลุมข้ึนไป เม่ือมีนัยสำคัญทางสถิติจึงเปรียบเทียบรายคู โดย

ใชวิธีการของฟชเชอร (Fisher’s Least-Significant Difference : LSD)  

 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 1. การหาขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ เนื่องจากทราบจำนวนประชากรท่ี

แนนอนจึงคำนวณหาขนาดของกลุ มตัวอยางโดยใชสูตรของยามาเน (Yamane) ดังนี้ (ธานินทร              

ศิลปจารุ, 2563, หนา 45) 

 

          n  =  2Ne1

N

+
 

 

  เม่ือ n    แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

     N     แทน  จำนวนประชากร 

     e    แทน  ความคลาดเคลื่อนท่ียอมใหเกิดข้ึนได   

 

 2. การหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางขอคำถามเก่ียวกับเนื้อหา โดยนำเครื่องมือท่ีสราง

ข้ึนใหผูเชี่ยวชาญทางดานเนื้อหาอยางนอย 3 ทาน โดยแตละทานพิจารณาลงความเห็นและใหคะแนน 

ดังนี้ 

   + 1  เม่ือแนใจวา ขอคำถามนั้น เปนตัวแทนลักษณะเฉพาะกลุมพฤติกรรมนั้น 

   0  เม่ือไมแนใจวา ขอคำถามนั้น เปนตัวแทนลักษณะเฉพาะกลุมพฤติกรรมนั้น 

   - 1  เม่ือแนใจวา ขอคำถามนั้น ไมเปนตัวแทนลักษณะเฉพาะกลุมพฤติกรรมนั้นแลว นำ

คะแนนมาแทนคาในสูตร 

 

IOC  =  
N

R∑  

  เม่ือ IOC  แทน  ดัชนีความสอดคลองระหวางขอคำถามกับเนื้อหาตาม 

             ความเห็นของผูเชี่ยวชาญ 

     R    แทน  คาคะแนนความสอดคลองของผูเชี่ยวชาญแตละคน 
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     N   แทน  จำนวนผูเชี่ยวชาญท้ังหมด 

  ถาดัชนี IOC คำนวณไดมากกวาหรือเทากับ 0.5 แสดงวาขอคำถามนั้นเปนตัวแทน

ลักษณะเฉพาะของกลุมนั้น แตถาขอคำถามใด มีคาดัชนีต่ำกวา 0.5 ขอคำถามนั้นตองถูกตัดออกไป

หรือตองปรับปรุงใหม 

 

 3. การหาคาความเชื่อมั่นของเครื่องมือการวิจัย โดยหาวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา (alpha 

coefficient) ของครอนบาคใชสูตร ดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 34-36) 

 

          α = 











−

−
∑

2

t

2

i

S

S
1

1n

n
 

 

  เม่ือ α    แทน  สัมประสิทธิ์ของความเชื่อม่ัน 

     n     แทน  จำนวนขอคำถาม 

     2

iS   แทน  ความแปรปรวนแตละขอ 

     2

tS   แทน  ความแปรปรวนท้ังฉบับ 

 4. รอยละ (percentage) ใชสูตร ดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 148) 

          P = 100
n

f
×  

  เม่ือ P    แทน  รอยละ 

     f    แทน  ความถ่ี 

     n    แทน  จำนวนผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด 

 

 5. คาเฉลี่ย (mean) ใชสูตร ดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 149) 

 

          n

X
X
∑=  

     เม่ือ ∑  แทน  ผลรวม  

     X    แทน  คาหรือคะแนนของขอมูล 

     n    แทน  จำนวนขอมูล 
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 6. สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ใชสูตร ดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 

2563, หนา 163) 

 

    S.D.  = 
( )

)1n(n

XXn
22

−

− ∑∑  

 

  เม่ือ S.D.  แทน  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

     x    แทน  คะแนนแตละขอ 

     ∑ X  แทน  ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

     n    แทน  จำนวนขอมูลท้ังหมด 

 

 7. สถิติทดสอบคาที (t-test) เพื่อใชทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม 

คำนวณไดจากสูตรดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 176) 

  7.1 กรณีความแปรปรวนของประชากรท้ังสองกลุมไมเทากัน ( )2
2

2
1 σσ ≠  

 

          

2

2

2

1

2

1

21
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S
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S
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+

−
=  
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S
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n

S
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2
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2
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



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









+

=  

  7.2  กรณีความแปรปรวนของประชากรท้ังสองกลุมเทากัน ( )2

2

2

1 σσ =  

   

          2nndf,

n

1

n

1
S

XX
t 21

21

2

p

21 −+=









+

−
= เม่ือ 

)1n()1n(

S)1n(S)1n(
S

21

2

22

2

11s

p −+−
−+−

=  

 

  เม่ือ  1X   แทน  คาเฉลี่ย 

      2

1S   แทน  ความแปรปรวนของคะแนนในกลุมตัวอยางท่ี 1 

      1n   แทน  จำนวนขนาดของกลุมตัวอยาง กลุม 1 

      2n   แทน  จำนวนขนาดของกลุมตัวอยาง กลุม 2 
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      2X      แทน   คะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ี 2 

      2

2S      แทน   ความแปรปรวนของคะแนนในกลุมตัวอยางท่ี 2 

      1

pS      แทน   ความแปรปรวนรวม 

      df     แทน   ชั้นแหงความเปนอิสระ 

 

 8. การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (one-way ANOVA) โดยการทดสอบคา

เอฟ (F-test) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางท่ีมากกวา 2 กลุม มีสูตรดังนี้ 

(ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 191) 

F  =  
w

b

MS

MS
 

 

  เม่ือ  F      แทน   คาอำนาจจำแนก 

      bMS    แทน   ความแปรปรวน (mean  square) ระหวางกลุม 

      wMS    แทน   ความแปรปรวน (mean  square) ภายในกลุม 

 9. การเปรียบเทียบเชิงซอน (multiple comparison) เพื ่อเปรียบเทียบคาเฉลี ่ยรายคู

ภายหลัง (post hoc test) โดยใชสูตรฟชเชอร (Fisher’s Least-Significant Difference: LSD ดังนี้ 

(ธานินทร ศิลปจารุ, 2563, หนา 333) 

 

)
jn

1

in
1

MSE(
v),2

a(
tLSD +=  

 

  เม่ือ  
v),2

a(
t    แทน   เปนคาจากตารางการแจกแจงทีที่ระดับนัยสำคัญ และระดับ

ข้ันเสรี V 

      V      แทน   ระด ับข ั ้นเสร ีของความผ ันแปรภายในกล ุ มหร ือความ

คลาดเคลื่อนของการทดลอง 

      MSE    แทน   คาเฉลี่ยผลรวมกำลังสองของความคลาดเคลื่อน 

      jn,in    แทน   ขนาดตัวอยางของประชากรท่ี i และ j ตามลำดบั
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

  

 การวิเคราะหขอมูลการวิจัย เรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี

ผูวิจัยไดลำดับการนำเสนอ ดังนี้   

 1. สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 2. การวิเคราะหขอมูล 

 3. ผลการวิเคราะหขอมูล  

 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 ในการวิเคราะหขอมูลและแปลความหมาย ผูวิจัยไดใชสัญลักษณ ดังนี้ 

 n  แทน จำนวนตัวอยาง (sample size)  

 X   แทน คาเฉลี่ย (mean)  

 S.D  แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation)  

 t  แทน คาทดสอบที (t-test)  

 F  แทน คาทดสอบเอฟ (F-test)  

 df  แทน ชั้นแหงความอิสระ (degrees of freedom) 

 SS  แทน คาผลรวมกำลังสอง (sum of squares)  

 MS  แทน คาเฉลี่ยของผลรวมกำลังสอง (meat of squares)  

 *p  ≤ .05 แทน มีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   

   

การวิเคราะหขอมูล 

 การวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือหลักในการเก็บรวบรวมขอมูลโดยแจกแบบสอบถาม จำนวนทั้งสิ้น 355 คน ซึ่งสามารถ

นำเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ดังนี้
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 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตาม 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ จำนวนบุตรหลาน และชวงชั้นเรียนของบุตร

หลาน วิเคราะหโดยการแจกแจงความถี่ (frequency) และหาคารอยละ (percentage)  

 ตอนที่ 2 การวิเคราะหระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย ( X ) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และแปลความหมายของ

คาเฉลี่ยตามเกณฑท่ีกำหนดไว 

 ตอนที ่ 3 การวิเคราะหการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง 

จังหวัดลพบุรี จำแนกตามขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบดวย 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ จำนวนบุตรหลาน และชวงชั้นเรียนของ                 

บุตรหลาน การวิเคราะหโดยการทดสอบที (t-test) สำหรับคูตัวอยางที ่มีลักษณะ 2 คูและการ

วิ เคราะหความแปรปรวนทางเดียว (one-way ANOVA) โดยการทดสอบคาเอฟ (F-test) 

สำหรับคูตัวอยาง 3 คูข้ึนไป ในกรณีท่ีพบความแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติจะนำมาทดสอบความ

แตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคูดวยวิธีการของฟชเชอร (Fisher’s Least Significant Difference : LSD) 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 ตอนท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อาย ุระดับ

การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ จำนวนบุตรหลาน และชวงชั้นเรียนของบุตรหลาน วิเคราะห

โดยการแจกแจงความถี ่  (frequency) และหาคารอยละ (percentage) มีผลการวิเคราะห                   

ดังตาราง 2 
 

ตาราง 2  จำนวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล  
 

ปจจัยสวนบุคคล จำนวน 

(n=355) 

รอยละ 

1. เพศ   

 ชาย 213 60.00 

 หญิง 142 40.00 
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ตาราง 2 (ตอ) 

 

  

ปจจัยสวนบุคคล จำนวน 

(n=355) 

รอยละ 

2. อาย ุ   

 ต่ำกวา 25 ป 20  5.63 

 25 – 35 ป 141 39.72 

 36 – 45 ป 152 42.82 

 46 ปข้ึนไป 42 11.83 

3. ระดับการศึกษา   

 ประถมศึกษา 29   8.17 

 มัธยมศึกษาตอนตน 64 18.03 

 มัธยมศึกษาตอนปลาย / (ปวช.) 20  5.63 

 อนุปริญญา / ปวส. 50 14.08 

 ปริญญาตร ี 122 34.37 

 สูงกวาปริญญาตร ี 70 19.72 

4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

 ไมเกิน 10,000 บาท 66 18.59 

 10,001 – 20,000 บาท 69 19.44 

 20,001 – 30,000 บาท 113 31.83 

 30,001 บาทข้ึนไป 107 30.14 

5. อาชีพ   

 รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 113 31.83 

 พนักงานเอกชน/รับจาง 84 23.67 

 ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 109 30.70 

 เกษตรกร 44 12.39 

 อ่ืน ๆ (เชน แมบาน) 5  1.41 

6. จำนวนบุตรหลาน   

 1 คน 95 26.77 

 2 คน 185 52.11 

 มากกวา 2 คน 75 21.12 
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ตาราง 2 (ตอ) 

 

  

ปจจัยสวนบุคคล จำนวน 

(n=355) 

รอยละ 

7. ชวงชั้นเรียนของบุตรหลาน   

 ระดับประถมศึกษา 159 44.79 

 ระดับมัธยมศึกษา 196 55.21 

 

   จากตาราง 2 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศชาย คิดเปนรอยละ 60.00 อายุ 

36 – 45  ป คิดเปนรอยละ 42.82 การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 34.37 รายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.83 ประกอบอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

คิดเปนรอยละ 31.83 จำนวนบุตรหลาน 2 คนคิดเปนรอยละ 52.11 และระดับชั้นมัธยมศึกษา คิดเปน

รอยละ 55.21  

 

 ตอนที ่ 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัด

ลพบุร ี

 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ผูวิจัยศึกษาสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการของคูตัวอยางท่ีกระบวนการตางๆ 7 ดาน ไดแก 1) ดานผลิตภัณฑ 2) 

ดานราคา 3) ดานสถานท่ี 4) ดานสงเสริมการตลาด 5) ดานบุคคล 6) ดานกระบวนการใหบริการ และ 

7) ดานลักษณะทางกายภาพ ไดผลการศึกษาองคประกอบในแตละดานและสรุปภาพรวมนำเสนอดัง

ตาราง 3 - 10  
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ตาราง 3  คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานภาพรวม 
 

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

X  S.D. การแปลความ 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.09 0.49 มาก 

2. ดานราคา 3.99 0.45 มาก 

3. ดานสถานท่ี 3.96 0.49 มาก 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.94 0.61 มาก 

5. ดานบุคคล  3.91 0.51 มาก 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 3.96 0.60 มาก 

7. ดานลักษณะทางกายภาพ 3.93 0.44 มาก 

ภาพรวม 3.97 0.39 มาก 

  

 จากตาราง 3  พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานภาพรวม อยูในระดับ

มาก (X = 3.97, S.D. = 0.39) โดยเรียงลำดับตามคาเฉลี่ยสูงสุดถึงคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ  

( X = 4.09, S.D. = 0.49) ดานราคา ( X = 3.99, S.D. = 0.45) ดานสถานท่ี ( X = 3.96, S.D. = 0.49) ดาน

กระบวนการใหบริการ ( X = 3.96, S.D. = 0.60) ดานการสงเสริมการตลาด ( X = 3.94, S.D. = 0.61) 

ดานลักษณะทางกายภาพ (X = 3.93, S.D. = 0.44) และดานบุคคล (X = 3.91, S.D. = 0.51) 
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ตาราง 4   คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานผลิตภัณฑ 

 

ดานผลิตภัณฑ 
 

X  S.D. การแปลความ 

1. โรงเรียนหลักสูตรการเรียนมีมาตรฐานและตรงกับ 

ความตองการ เชน เนื้อหาเจาะลึก มีแนวทางในการ

วิเคราะหขอสอบ 

 

 

3.97 

 

 

0.75 

 

 

มาก 

2. โรงเร ียนใชส ื ่อการสอน เทคโนโลยีสารสนเทศ                 

และอุปกรณการเรียนที่ทันสมัย และเพียงพอกับความ

ตองการ 

 

 

3.98 

 

 

0.78 

 

 

มาก 

3. เอกสารการสอนกระชับ และเขาใจงาย ใชเทคนิค

การสอน และงายตอการเขาถึงของนักเรียน 

 

4.08 

 

0.71 

 

มาก 

4. ความเหมาะสมของระยะเวลาเรียน เชน จำนวน

ชั่วโมงเรียนตอหลักสูตร 

 

4.29 

 

0.78 

 

มาก 

5. วัน เวลา ท่ีกำหนดในตารางเรียนมีความ เหมาะสม 4.15 0.69  

ภาพรวม 4.09 0.49 มาก 

 

  จากตาราง 4 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ภาพรวมอยูในระดับมาก  

( X = 4.28, S.D. = 0.51) และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับ

แรก ไดแก ความเหมาะสมของระยะเวลาเรียน เชน จำนวนชั่วโมงเรียนตอหลักสูตร (X = 4.29, S.D. = 

0.78) รองลงมา คือ วัน เวลา ที่กำหนดในตารางเรียนมีความเหมาะสม ( X = 4.15, S.D. = 0.69) และ

เอกสารการสอนกระชับ และเขาใจงาย ใชเทคนิคการสอน และงายตอการเขาถึงของนักเรียน ( X = 

4.08, S.D. = 0.71) ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก โรงเรียนหลักสูตรการเรียนมีมาตรฐานและตรง

กับ ความตองการ เชน เนื้อหาเจาะลึก มีแนวทางในการวิเคราะหขอสอบ (X = 3.97, S.D. = 0.75) 
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ตาราง 5  คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานราคา 

 

ดานราคา 
 

X  S.D. การแปลความ 

1. ม ีอ ัตราค าธรรมเน ียมการศ ึกษาอย ู  ในเกณฑ                     

ท่ีเหมาะสม 

 

4.11 

 

0.64 

 

มาก 

2. มีการจัดโปรโมชั ่นแบบเหมาจาย หรือลดราคา                

เปนชวงๆ 

 

3.84 

 

0.65 

 

มาก 

3. สามารถผอนชำระเปนงวดๆ ได 3.98 0.72 มาก 

4. มีราคาท่ีเหมาะสมกับหลักสูตรการเรียนการสอน 4.00 0.75 มาก 

5. คาเลาเรียนท่ีถูกกวาท่ีอ่ืน 4.05 0.68 มาก 

ภาพรวม 3.99 0.45 มาก 

 

   จากตาราง 5 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานราคา ภาพรวมอยูใน

ระดับมาก ( X = 3.99, S.D. = 0.45) และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ยสงูสุด 

3 อันดับแรก ไดแก มีอัตราคาธรรมเนียมการศึกษาอยูในเกณฑที่เหมาะสม ( X = 4.11, S.D. = 0.64) 

รองลงมา คือ คาเลาเรียนที่ถูกกวาที่อื่น ( X = 4.05, S.D. = 0.68) และมีราคาที่เหมาะสมกับหลักสูตร

การเรียนการสอน (X = 4.00, S.D. = 0.75) ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก มีการจัดโปรโมชั่นแบบ

เหมาจาย หรือลดราคาเปนชวงๆ (X = 3.84, S.D. = 0.65) 
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ตาราง 6  คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานสถานท่ี 

 

ดานสถานท่ี X  S.D. การแปลความ 

1.  ตั้ งอย ู  ในแหล  งช ุมชน หร ือห  างสรรพส ินคา                 

มีรานคา และรานอาหาร ท่ีเพียงพอสำหรับนักเรียน 

 

3.81 

 

0.84 

 

มาก 

2. โรงเรียนมีความสะดวกในดานการคมนาคม

การจราจรและการเดินทางไปมาสะดวกไมไกล 

จนเกินไป 

 

 

3.98 

 

 

0.69 

 

 

มาก 

3. มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ สำหรับผูปกครองท่ีมา 

รับหลังเลิกเรียน 

 

3.95 

 

0.71 

 

มาก 

4. สภาพแวดลอมภายในโรงเรียน มีพ้ืนทีเหมาะสม  

ภูมิทัศนรมรื่น มีความสะอาดและมีความปลอดภัย 

 

4.04 

 

0.67 

 

มาก 

5. บริการคอมพิวเตอร และอินเตอรเน็ตที ่ทันสมัย                

ไวสำหรับคนหาขอมูลในการเรียนเพ่ิมเติม 

 

4.02 

 

0.75 

 

มาก 

ภาพรวม 3.96 0.48 มาก 

 

   จากตาราง 6 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานสถานท่ี ภาพรวมอยูใน

ระดับมาก ( X = 3.96, S.D. = 0.48) และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ยสงูสุด 

3 อันดับแรก ไดแก สภาพแวดลอมภายในโรงเรียน มีพ้ืนทีเหมาะสม ภูมิทัศนรมรื่น มีความสะอาดและ

มีความปลอดภัย (X = 4.04, S.D. = 0.67) รองลงมา คือ บริการคอมพิวเตอร และอินเตอรเน็ตท่ีทันสมัย

ไวสำหรับคนหาขอมูลในการเรียนเพ่ิมเติม (X = 4.02, S.D. = 0.75) และโรงเรียนมีความสะดวกในดาน

การคมนาคมการจราจรและการเดินทางไปมาสะดวกไมไกลจนเกินไป ( X = 4.04, S.D. = 0.67) 

ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก ตั้งอยูในแหลงชุมชน หรือหางสรรพสินคามีรานคา และรานอาหาร 

ท่ีเพียงพอสำหรับนักเรียน (X = 3.81, S.D. = 0.84) 
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ตาราง 7  คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด X  S.D. การแปลความ 

1. มีสื ่อโฆษณาในรูปแบบตางๆ เชน แผนพับ ใบปลิว       

การโฆษณาผานสื่อโทรทัศน 

 

3.73 

 

0.85 

 

มาก 

2. ประชาสัมพันธลดคาเลาเรียน เชน เรียน 3 วิชา               

จายแค 2 วิชาเทานั้น 

 

4.01 

 

0.80 

 

มาก 

3.จัดการสงเสริมการตลาด เชน แจกอุปกรณการเรียน 

และของแถมตางๆ ฟร ี

 

4.05 

 

0.73 

 

มาก 

4. ในกรณีเรียนจบคอรสแลวไมเขาใจ ยินดีสอนเพิ่มเติม

โดยไมคิดคาใชจายเพ่ิม 

 

3.98 

 

0.72 

 

มาก 

ภาพรวม 3.94 0.61 มาก 
 

  จากตาราง 7 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานการสงเสริมการตลาด 

ภาพรวมอยูในระดับมาก ( X = 3.94, S.D. = 0.61) และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก จัดการสงเสริมการตลาด เชน แจกอุปกรณการเรียน และของแถม

ตางๆ ฟรี ( X = 4.05, S.D. = 0.73) รองลงมา คือ ประชาสัมพันธลดคาเลาเรียน เชน เรียน 3 วิชา จาย

แค 2 วิชาเทานั้น ( X = 4.01, S.D. = 0.80) และในกรณีเรียนจบคอรสแลวไมเขาใจ ยินดีสอนเพิ่มเติม

โดยไมคิดคาใชจายเพิ่ม ( X = 3.98, S.D. = 0.72) ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก มีสื่อโฆษณาใน

รูปแบบตางๆ เชน แผนพับ ใบปลิว การโฆษณาผานสื่อโทรทัศน (X = 3.73, S.D. = 0.85) 
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ตาราง 8  คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานบุคคล 
 

ดานบุคคล X  S.D. การแปลความ 

1. คร ูผ ู สอนมีช ื ่อเส ียงด านการสอน และมีความ

เชี่ยวชาญในวิชาท่ีสอน 

 

3.96 

 

0.68 

 

มาก 

2. ครูผูสอนปฏิบัติตอผูเรียนทุกคนอยางเทาเทียมกัน 3.87 0.72 มาก 

3. ครูผูสอนสอนตรงตามหลักสูตรท่ีผูเรียนตองการ 3.99 0.69 มาก 

4. เจาหนาที่มีความกระตือรือรน และเต็มใจในการ

ใหบริการอยางสม่ำเสมอ 

 

3.98 

 

0.78 

 

มาก 

5. เจาหนาที่สามารถใหขอมูลตางๆ ที่ผูเรียนตองการ

อยางครบถวน รวดเร็วและถูกตอง 

 

3.83 

 

0.74 

 

มาก 

6. มีเจาหนาท่ีเพียงพอตอการใหบริการ 3.85 0.82 มาก 

ภาพรวม 3.91 0.51 มาก 

 

  จากตาราง 8  พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา พบวา ดานบุคคล ภาพรวม

อยูในระดับมาก (X = 3.91,  S.D. = 0.51) และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอท่ีมีคาเฉลี่ย

สูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก ครูผูสอนสอนตรงตามหลักสูตรที่ผูเรียนตองการ ( X = 3.99,  S.D. = 0.69) 

รองลงมา คือ เจาหนาที่มีความกระตือรือรน และเต็มใจในการใหบริการอยางสม่ำเสมอ ( X = 3.98,  

S.D. = 0.78) และครูผูสอนมีชื่อเสียงดานการสอน และมีความเชี่ยวชาญในวิชาที่สอน (X = 3.96,  S.D. 

= 0.68) ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก เจาหนาที่สามารถใหขอมูลตางๆ ที่ผูเรียนตองการอยาง

ครบถวน รวดเร็วและถูกตอง (X = 3.83,  S.D. = 0.74) 
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ตาราง 9  คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานกระบวนการใหบริการ 

 

ดานกระบวนการใหบริการ X  S.D. การแปลความ 

1. มีการสอนชดเชยให เมื่อไมสามารถดำเนินการเรียน

การสอนไดตามตาราง 

 

3.97 

 

.78 

 

มาก 

2. มีขั้นตอนการลงทะเบียนเรียนสะดวกรวดเร็ว และ  

ไมซับซอน 

 

3.98 

 

0.75 

 

มาก 

3. มีการทดสอบ วัดระดับความรูในระหวาง กอนเรียน

ระหวางเรียน และหลังเรียน 

 

3.97 

 

0.67 

 

มาก 

4. จัดสัดสวนจำนวนนักเรียนในแตละชั้นเรียนไดอยาง

เหมาะสม 

 

3.94 

 

0.78 

 

มาก 

ภาพรวม 3.96 0.60 มาก 

  

 จากตาราง 9  พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรยีนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานกระบวนการใหบริการ 

ภาพรวมอยูในระดับมาก ( X = 3.96, S.D. = 0.60) และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก มีขั้นตอนการลงทะเบียนเรียนสะดวกรวดเร็ว และไมซับซอน (X = 

3.98, S.D. = 0.75) รองลงมา คือ มีการทดสอบ วัดระดับความรูในระหวาง กอนเรียนระหวางเรียน และ

หลังเรียน (X = 3.97, S.D. = 0.67) และมีการสอนชดเชยให เม่ือไมสามารถดำเนินการเรียนการสอนได

ตามตาราง (X =3.97, S.D. = 0.78) ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก จัดสัดสวนจำนวนนักเรียนในแต

ละชั้นเรียนไดอยางเหมาะสม (X =3.94, S.D. = 0.78) 
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ตาราง 10 คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานลักษณะทางกายภาพ 

 

ดานลักษณะทางกายภาพ X  S.D. การแปลความ 

1. มีอุปกรณ การเรียนการสอนท่ีทันสมัย และเหมาะสม 3.95 0.77 มาก 

2. หองเรียนมีขนาดพอเหมาะกับจำนวนนักเรียน 4.01 0.70 มาก 

3. มีอาคารสถานที ่สะอาด และความเปนระเบียบ 

เรียบรอย 

 

3.78 

 

0.84 

 

มาก 

4 .  ม ี ส ิ ่ งอำนวยความสะดวกไว  ให บร ิการ  เชน 

อินเตอรเน็ต หนังสือ น้ำดื่ม ท่ีนั่งรอ 

 

3.95 

 

0.70 

 

มาก 

5. มีปายชื่อสถาบันท่ีเห็นชัดเจน 3.97 0.69 มาก 

ภาพรวม 3.93 0.44 มาก 

  

 จากตาราง 10  พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานลักษณะทางกายภาพ 

ภาพรวมอยูในระดับมาก (X = 3.93, S.D. = 0.44) และเม่ือพิจารณาเปน รายดาน โดยเรียงลำดับรายขอท่ีมี

คาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก หองเรียนมีขนาดพอเหมาะกับจำนวนนักเรียน ( X = 4.01, S.D. = 

0.70) รองลงมา คือ มีปายชื ่อสถาบันที ่เห็นชัดเจน ( X = 3.97, S.D. = 0.69) และมีสิ ่งอำนวยความ

สะดวกไวใหบริการ เชน อินเตอรเน็ต หนังสือ น้ำดื่ม ที่นั่งรอ ( X = 3.95, S.D. = 0.70) ตามลำดับ สวน

คาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก มีอุปกรณ การเรียนการสอนท่ีทันสมัย และเหมาะสม (X = 3.95, S.D. = 0.77) 
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ตอนที่ 3 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัด

ลพบุร ี

 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนก

ตามเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ จำนวนบุตรหลาน และชวงชั้นเรียนของ

บุตรหลาน โดยใชคาสถิติทดสอบคาที (t-test) สำหรับคูตัวอยางที่มีสถานภาพ 2 คู การวิเคราะหทาง

เดียว (one-way ANOVA) สำหรับคูตัวอยางท่ีมีสถานภาพตั้งแต 3 คูข้ึนไปเม่ือพบนัยสำคัญทางสถิติจะ

ใชการทดสอบเปนรายคู ดวยวิธีการของฟชเชอร (Fisher‘s Least-Significant Difference: LSD) 

  

ตาราง 11  ผลเปรียบเทียบระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา เม่ือจำแนกตามเพศ 

 

สวนประสมทางการตลาด 

เพศชาย  

(n=213) 

เพศหญิง  

(n=142) 

 

t 
 

p 

X  S.D. X  S.D. 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.08 0.49 4.11 0.04 0.653 .514 

2. ดานราคา 3.98 0.47 4.00 0.43 0.426 .670 

3. ดานสถานท่ี 3.98 0.49 3.91 0.49 1.332 .184 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.92 0.61 3.96 0.62 0.524 .601 

5. ดานบุคคล  3.92 0.50 3.88 0.52 0.740 .460 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 3.96 0.58 3.96 0.64 0.009 .993 

7. ดานลักษณะทางกายภาพ 3.92 0.46 3.94 0.42 0.438 .662 

ภาพรวม 3.97 0.39 3.97 0.39 0.001 .999 

   

  จากตาราง 11 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา เม่ือจำแนกตามเพศ พบวา

ในภาพรวม และรายดานไมแตกตางกัน 
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ตาราง 12  ผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของผู ปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบ

ประเภทกวดวิชา เม่ือจำแนกตามอาย ุ

สวนประสมทาง

การตลาด 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F p 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางคู 1.499 3 0.500 2.095 .101 

 ภายในคู 83.721 351 0.239   

 รวม 85.220 354    

2. ดานราคา ระหวางคู 1.665 3 0.555 2.691 .046* 

  ภายในคู 72.373 351 0.206   

 รวม 74.037 354    

3. ดานสถานท่ี ระหวางคู 0.197 3 0.066 0.266 .850 

 ภายในคู 86.508 351 0.246   

 รวม 86.705 354    

4. ดานการสงเสริม               ระหวางคู 0.523 3 0.174 0.452 .716 

การตลาด ภายในคู 135.350 351 0.386   

 รวม 135.873 354    

5. ดานบุคคล ระหวางคู 0.085 3 0.028 0.107 .956 

 ภายในคู 92.765 351 0.264   

 รวม 92.850 354    

6. ดานกระบวนการ ระหวางคู 0.128 3 0.043 0.114 .952 

ใหบริการ ภายในคู 131.217 351 0.374   

 รวม 131.344 354    

7. ดานลักษณะทาง ระหวางคู 0.022 3 0.007 0.036 .991 

กายภาพ ภายในคู 69.956 351 0.199   

 รวม 69.977 354    

ภาพรวม ระหวางคู 0.181 3 0.060 0.383 .765 

 ภายในคู 55.301 351 0.158   

 รวม 55.482 354    

*p ≤ .05 
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  จากตาราง 12 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาเมื่อจำแนกตามอายุ พบวา 

ในภาพรวมไมแตกตางกัน  และเมื ่อพิจารณาเปนรายดาน ไดแก ดานราคา แตกตางกันอยางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  สวนดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล 

ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพไมแตกตางกัน 

 เมื ่อพบนัยสำคัญทางสถิติจึงทำการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดยวิธีของฟชเชอร                    

( Fisher’s Least Significant Difference : LSD) ไดผลการทดสอบดังตาราง 13    

 

 ตาราง 13 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานราคา เม่ือจำแนกตามอาย ุ   

 

อายุ 
 

 

ต่ำกวา 25 ป 25 – 35 ป 36 – 45 ป 46 ปข้ึนไป 

3.97 4.07 3.96 3.86 

ต่ำกวา 25 ป 3.97 - 0.10 0.00 0.10 

25 – 35 ป 4.07  - 0.10  0.20* 

36 – 45 ป 3.96   - 0.10 

46 ปข้ึนไป 3.86    - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 13 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรยีนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานราคา เมื่อจำแนกตาม

อายุ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจำนวน 1 คู ไดแก คูอายุ 25 – 35 ป กับคู

อายุ 46 ปข้ึนไป  
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ตาราง 14  ผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของผู ปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบ

ประเภทกวดวิชา เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา 

สวนประสมทาง

การตลาด 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F p 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางคู 3.129 5 0.626 2.661 .022* 

 ภายในคู 82.091 349 0.235   

 รวม 85.220 354    

2. ดานราคา ระหวางคู 1.763 5 0.353 1.703 .133 

  ภายในคู 72.274 349 0.207   

 รวม 74.037 354    

3. ดานสถานท่ี ระหวางคู 3.915 5 0.783 3.301 .006* 

 ภายในคู 82.790 349 0.237   

 รวม 86.705 354    

4. ดานการสงเสริม               ระหวางคู 8.248 5 1.650 4.511 .001* 

การตลาด ภายในคู 127.625 349 0.366   

 รวม 135.873 354    

5. ดานบุคคล ระหวางคู 1.841 5 0.368 1.412 .219 

 ภายในคู 91.008 349 0.261   

 รวม 92.850 354    

6. ดานกระบวนการ ระหวางคู 4.702 5 0.940 2.592 .026* 

ใหบริการ ภายในคู 126.642 349 0.363   

 รวม 131.344 354    

7. ดานลักษณะทาง ระหวางคู 4.292 5 0.858 4.561 .000* 

กายภาพ ภายในคู 65.686 349 .188   

 รวม 69.977 354    

ภาพรวม ระหวางคู 2.711 5 0.542 3.587 .004* 

 ภายในคู 52.770 349 0.151   

 รวม 55.482 354    

*p ≤ .05 
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 จากตาราง 14 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาเมื่อจำแนกตามระดับ

การศึกษา พบวา ในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดานผลิตภัณฑ ดาน

สถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ และดานหลักฐานทางกายภาพ 

แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานราคา และบุคคล ไมแตกตางกัน 

 เมื ่อพบนัยสำคัญทางสถิต ิจ ึงทำการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยว ิธ ีของ             

ฟชเชอร ( Fisher’s Least Significant Difference : LSD) ไดผลการทดสอบดังตาราง 15 – 20    

 

ตาราง 15 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานผลิตภัณฑ เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 

 

X  
ประถม

ศึกษา 

มัธยมศึกษา 

ตอนตน 

มัธยมศึกษา 

ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา 

/ปวส. 

ปริญญ

าตร ี

สูงกวา 

ปริญญา

ตร ี

4.03 4.12 3.92 4.40 4.09 4.02 

ประถมศึกษา 4.03 - 0.09 0.11 0.37* 0.06 0.00 

มัธยมศึกษาตอนตน 4.12  - 0.20 0.28* 0.02 0.10 

มัธยมศึกษา                

ตอนปลาย/ปวช. 
 

3.92 

   

- 

 

0.48* 

 

0.17 

 

0.10 

อนุปริญญา 

/ปวส. 
 

4.40 

    

- 

 

0.31* 

 

0.38* 

ปริญญาตร ี 4.09     - 0.07 

สูงกวา 

ปริญญาตร ี
 

4.02 
      

- 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 15 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานผลิตภัณฑ เม่ือจำแนก

ตามระดับการศึกษา แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจำนวน 5 คู ไดแก 1) คูระดับ

การศึกษาประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 2) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษา

ตอนตน กับคูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 3) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กับ
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คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 4) คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษา

ปริญญาตรี และ 5) คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  

 

ตาราง 16 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานสถานท่ี เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 

 

 
ประถม

ศึกษา 

มัธยมศึกษา 

ตอนตน 

มัธยมศึกษา 

ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา 

/ปวส. 

ปริญญา

ตร ี

สูงกวา 

ปริญญา

ตร ี

3.91 4.06 3.79 4.18 3.97 3.73 

ประถมศึกษา 3.91 - 0.15 0.12  0.26* 0.05 0.17 

มัธยมศึกษาตอนตน 4.06  -  0.27* 0.11 0.09  0.32* 

มัธยมศึกษา                

ตอนปลาย/ปวช. 

 

3.79 
   

- 

 

 0.39* 

 

0.18 

 

0.05 

อนุปริญญา 

/ปวส. 
 

4.18 

    

- 

 

0.20 

 

 0.44* 

ปริญญาตร ี 3.97     -  0.23* 

สูงกวา 

ปริญญาตร ี
 

3.73 
      

- 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 16 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานสถานท่ี เมื่อจำแนก

ตามระดับการศึกษา แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจำนวน 6 คู ไดแก 1) คูระดับ

การศึกษาประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 2) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษา

ตอนตน กับคูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 3) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน 

กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 4) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กับคูระดับ

การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 5) คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาปริญญาตรี 

และ 6) คูระดับการศึกษาปริญญาตรี กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 17 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานสงเสริมการตลาด เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 

 

 
ประถม

ศึกษา 

มัธยมศึกษา 

ตอนตน 

มัธยมศึกษา 

ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา 

/ปวส. 

ปริญญา

ตร ี

สูงกวา 

ปริญญา

ตร ี

3.91 3.90 3.96 4.23 4.01 3.50 

ประถมศึกษา 3.91 - 0.00 0.05 0.32* 0.10 0.40* 

มัธยมศึกษาตอนตน 3.90  - 0.05 0.33* 0.10 0.39* 

มัธยมศึกษา                

ตอนปลาย/ปวช. 

 

3.96 
   

- 

 

0.27 

 

0.05 

 

0.45* 

อนุปริญญา 

/ปวส. 
 

4.23 

    

- 

 

0.22 

 

0.72* 

ปริญญาตร ี 4.01     - 0.50* 

สูงกวา 

ปริญญาตร ี
 

3.50 
      

- 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 17 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรยีนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานสงเสริมการตลาด เม่ือ

จำแนกตามระดับการศึกษา แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจำนวน 7 คู ไดแก 1) 

คูระดับการศึกษาประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 2) คูระดับการศึกษา

ประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษาปริญญาตรี 3) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน กับคูระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 4) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน กับคูระดับการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตรี 5) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

6) คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี และ7) คูระดับ

การศึกษา กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 18 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานกระบวนการใหบริการ เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 

 

 
ประถม

ศึกษา 

มัธยมศึกษา 

ตอนตน 

มัธยมศึกษา 

ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา 

/ปวส. 

ปริญญา

ตร ี

สูงกวา 

ปริญญา

ตร ี

3.86 4.06 3.81 4.27 3.98 3.80 

ประถมศึกษา 3.86 - 0.20* 0.04  0.41* 0.12 0.05 

มัธยมศึกษาตอนตน 4.06  - 0.25 0.20 0.08  0.26* 

มัธยมศึกษา                

ตอนปลาย/ปวช. 
 

3.81 

   

- 

 

 0.46* 

 

0.16 

 

0.01 

อนุปริญญา 

/ปวส. 
 

4.27 
    

- 

 

 0.29* 

 

0.47* 

ปริญญาตร ี 3.98     - 0.18 

สูงกวา 

ปริญญาตร ี
 

3.80 
      

- 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 18 พบวาระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานกระบวนการใหบริการ 

เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจำนวน 6 คู ไดแก 

1) คูระดับการศึกษาประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน 2) คูระดับการศึกษา

ประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 3) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน กับคู

ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 4) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กับคูระดับ

การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 5) คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาปริญญาตรี และ 

6) คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  
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ตาราง 19 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานลักษณะทางกายภาพ เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 

 

 
ประถม

ศึกษา 

มัธยมศึกษา 

ตอนตน 

มัธยมศึกษา 

ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา 

/ปวส. 

ปริญญา

ตร ี

สูงกวา 

ปริญญา

ตร ี

3.77 3.98 4.14 4.15 3.94 3.80 

ประถมศึกษา 3.77 - 0.20* 0.36* 0.37*  0.17* 0.02 

มัธยมศึกษาตอนตน 3.98  - 0.15 0.16 0.03 0.18 

มัธยมศึกษา                

ตอนปลาย/ปวช. 
 

4.14 

   

- 

 

0.01 

 

0.19 

 

 0.34* 

อนุปริญญา 

/ปวส. 
 

4.15 

    

- 

 

 0.20* 

  

 0.35* 

ปริญญาตร ี 3.94     - 0.14 

สูงกวา 

ปริญญาตร ี
 

3.80 

      

- 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 19 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานลักษณะทางกายภาพ 

เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจำนวน 7 คู ไดแก 

1) คูระดับการศึกษาประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน 2) คูระดับการศึกษา

ประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 3) คูระดับการศึกษาประถมศึกษา 

กับคูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 4) คูระดับการศึกษาประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษา

ปริญญาตรี 5) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 

6) คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาปริญญาตรี และ 7) คูระดับการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 20 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานภาพรวม เม่ือจำแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 

 

 
ประถม

ศึกษา 

มัธยมศึกษา 

ตอนตน 

มัธยมศึกษา 

ตอนปลาย/

ปวช. 

อนุปริญญา 

/ปวส. 

ปริญญา

ตร ี

สูงกวา 

ปริญญา

ตร ี

3.90 4.01 3.89 4.22 3.99 3.81 

ประถมศึกษา 3.90 - 0.11 0.00 0.32* 0.09 0.08 

มัธยมศึกษาตอนตน 4.01  - 0.12 0.20* 0.02 0.20* 

มัธยมศึกษา                

ตอนปลาย/ปวช. 
 

3.89 

   

- 

 

0.32* 

 

0.09 

 

0.08 

อนุปริญญา 

/ปวส. 
 

4.22 

    

- 

  

0.23* 

 

0.40* 

ปริญญาตร ี 3.99     - 0.17* 

สูงกวา 

ปริญญาตร ี
 

3.81 

      

- 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 20 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานภาพรวม เมื่อจำแนก

ตามระดับการศึกษา แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจำนวน 7 คู ไดแก 1) คูระดับ

การศึกษาประถมศึกษา กับคูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 2) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษา

ตอนตน กับคูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 3) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนตน กับคูระดับ

การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 4) คูระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กับคูระดับการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส. 5) คูระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาปริญญาตรี 6) คูระดับ

การศึกษาอนุปริญญา/ปวส. กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี และ 7) คูระดับการศึกษาปริญญา

ตรี กับคูระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
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ตาราง 21 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของผู ปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบ

ประเภทกวดวิชา เม่ือจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

สวนประสมทาง

การตลาด 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F p 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางคู 2.239 3 0.746 3.156 .025* 

 ภายในคู 82.981 351 0.236   

 รวม 85.220 354    

2. ดานราคา ระหวางคู 2.799 3 0.933 4.596 .004* 

  ภายในคู 71.239 351 0.203   

 รวม 74.037 354    

3. ดานสถานท่ี ระหวางคู 2.326 3 0.775 3.225 .023* 

 ภายในคู 84.380 351 0.240   

 รวม 86.705 354    

4. ดานการสงเสริม               ระหวางคู 2.964 3 0.988 2.609 .051 

การตลาด ภายในคู 132.909 351 0.379   

 รวม 135.873 354    

5. ดานบุคคล ระหวางคู 1.659 3 0.553 2.128 .096 

 ภายในคู 91.191 351 0.260   

 รวม 92.850 354    

6. ดานกระบวนการ ระหวางคู 1.434 3 0.478 1.291 .277 

ใหบริการ ภายในคู 129.910 351 0.370   

 รวม 131.344 354    

7. ดานลักษณะทาง ระหวางคู 1.837 3 0.612 3.154 .025* 

กายภาพ ภายในคู 68.141 351 0.194   

 รวม 69.977 354    

ภาพรวม ระหวางคู 1.565 3 0.522 3.397 .018* 

 ภายในคู 53.917 351 0.154   

 รวม 55.482 354    

*p ≤ .05 
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  จากตาราง 21 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาเม่ือจำแนกตามรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน พบวา ในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณาเปน

รายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกัน

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05 สวนดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดาน

กระบวนการ ไมแตกตางกัน 

 เมื ่อพบนัยสำคัญทางสถิต ิจ ึงทำการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยว ิธ ีของ             

ฟชเชอร ( Fisher’s Least Significant Difference : LSD) ไดผลการทดสอบดังตาราง 22 – 26     

 

ตาราง 22 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานผลิตภัณฑ เม่ือจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย 

ตอเดือน 

 

 

 

ไมเกิน 10,000 

บาท 

10,001 – 

20,000 บาท 

20,001 – 

30,000 บาท 

30,001 

บาท ข้ึนไป 

4.13 4.19 4.02 4.00 

ไมเกิน 10,000 บาท 4.13 - 0.05 0.11 0.13 

10,001 – 20,000 บาท 4.19  -  0.16*  0.18* 

20,001 – 30,000 บาท 4.02   - 0.02 

30,001 บาท ข้ึนไป 4.00    - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 22 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานผลิตภัณฑ เมื่อจำแนก

ตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจำนวน 2 คู ไดแก 1) คู

รายได 10,001 – 20,000 บาท กับคูรายได 20,001 – 30,000 บาท และ 2) คูรายได 10,001 – 

20,000 บาท กับคูรายได 30,001 บาทข้ึนไป 
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ตาราง 23 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานราคา เม่ือจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย 

ตอเดือน 

 

 

 

ไมเกิน 10,000 

บาท 

10,001 – 

20,000 บาท 

20,001 – 

30,000 บาท 

30,001 

บาท ข้ึนไป 

4.10 4.01 4.02 3.82 

ไมเกิน 10,000 บาท 4.10 - 0.09 0.07 0.27* 

10,001 – 20,000 บาท 4.01  - 0.01 0.18* 

20,001 – 30,000 บาท 4.02   - 0.19* 

30,001 บาท ข้ึนไป 3.82    - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 23 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานราคา เมื่อจำแนกตาม

รายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจำนวน 3 คู ไดแก 1) คู

รายไดไมเกิน 10,000 บาท กับคูรายได 30,001 บาทขึ้นไป 2) คูรายได 10,001 – 20,000 บาท กับคู

รายได 30,001 บาทข้ึนไป และ 3) คูรายได 20,001 – 30,000 บาท กับคูรายได 30,001 บาทข้ึนไป 

 

ตาราง 24 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานสถานท่ี เม่ือจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย 

ตอเดือน 

 

 

 

ไมเกิน 10,000 

บาท 

10,001 – 

20,000 บาท 

20,001 – 

30,000 บาท 

30,001 

บาท ข้ึนไป 

3.91 3.99 4.04 3.82 

ไมเกิน 10,000 บาท 3.91 - 0.07 0.12 0.09 

10,001 – 20,000 บาท 3.99  - 0.04  0.17* 

20,001 – 30,000 บาท 4.04   -  0.22* 

30,001 บาท ข้ึนไป 3.82    - 

   *p ≤ .05 
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 จากตาราง 24 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานสถานท่ี เมื่อจำแนก

ตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจำนวน 2 คู ไดแก 1) คู

รายได 10,001 – 20,000 บาท กับคูรายได 30,001 บาทข้ึนไปและ 2) คูรายได 20,001 – 30,000 บาท 

กับคูรายได 30,001 บาทข้ึนไป  

 

ตาราง 25 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานลักษณะทางกายภาพ เม่ือจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย 

ตอเดือน 

 

 

 

ไมเกิน 10,000 

บาท 

10,001 – 

20,000 บาท 

20,001 – 

30,000 บาท 

30,001 

บาท ข้ึนไป 

3.97 3.99 3.93 3.79 

ไมเกิน 10,000 บาท 3.97 - 0.02 0.03 0.17* 

10,001 – 20,000 บาท 3.99  - 0.05 0.20* 

20,001 – 30,000 บาท 3.93   - 0.14* 

30,001 บาท ข้ึนไป 3.79    - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 25 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานลักษณะทางกายภาพ 

เมื่อจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจำนวน 3 คู 

ไดแก 1) คูรายไดไมเกิน 10,000 บาท กับคูรายได 30,001 บาท ขึ้นไป 2) คูรายได 10,001 – 20,000 

บาท กับคูรายได 30,001 บาทขึ้นไป และ 3) คูรายได 20,001 – 30,000 บาท กับคูรายได 30,001 

บาทข้ึนไป  
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ตาราง 26 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานภาพรวม เม่ือจำแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย 

ตอเดือน 

 

 

 

ไมเกิน 10,000 

บาท 

10,001 – 

20,000 บาท 

20,001 – 

30,000 บาท 

30,001 

บาท ข้ึนไป 

4.00 4.03 3.97 3.84 

ไมเกิน 10,000 บาท 4.00 - 0.02 0.02 0.15 

10,001 – 20,000 บาท 4.03  - 0.05  0.18* 

20,001 – 30,000 บาท 3.97   -  0.13* 

30,001 บาท ข้ึนไป 3.84    - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 26 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานภาพรวม เมื่อจำแนก

ตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจำนวน 2 คู ไดแก 1) คู

รายได 10,001 – 20,000 บาท กับคูรายได 30,001 บาทข้ึนไป และ 2) คูรายได 20,001 – 30,000 บาท 

กับคูรายได 30,001 บาทข้ึนไป  

 

ตาราง 27 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของผู ปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบ

ประเภทกวดวิชา เม่ือจำแนกตามอาชีพ 

 

สวนประสมทาง

การตลาด 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F p 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางคู 7.232 4 1.808 8.114 .000* 

 ภายในคู 77.988 350 0.223   

 รวม 85.220 354    

2. ดานราคา ระหวางคู 2.322 4 0.581 2.834 .025* 

  ภายในคู 71.715 350 0.205   

 รวม 74.037 354    
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ตาราง 27 (ตอ) 

 

 
     

สวนประสมทาง

การตลาด 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F p 

3. ดานสถานท่ี ระหวางคู 0.831 4 0.208 0.847 .496 

 ภายในคู 85.874 350 0245   

 รวม 86.705 354    

4. ดานการสงเสริม               ระหวางคู 3.191 4 0.798 2.104 .080 

การตลาด ภายในคู 132.683 350 0.379   

 รวม 135.873 354    

5. ดานบุคคล ระหวางคู 0.880 4 0.220 0.837 .502 

 ภายในคู 91.970 350 0.263   

 รวม 92.850 354    

6. ดานกระบวนการ ระหวางคู 3.200 4 0.800 2.185 .070 

ใหบริการ ภายในคู 128.144 350 0.366   

 รวม 131.344 354    

7. ดานลักษณะทาง ระหวางคู 2.138 4 0.535 2.758 .028* 

กายภาพ ภายในคู 67.839 350 0.194   

 รวม 69.977 354    

ภาพรวม ระหวางคู 1.903 4 0.476 3.107 .016* 

 ภายในคู 53.579 350 0.153   

 รวม 55.482 354    

*p ≤ .05 

  จากตาราง 27 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาเมื่อจำแนกตามอาชีพ 

พบวา ในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน 

ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 สวนดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดานกระบวนการใหบริการ ไม

แตกตางกัน 

 เมื ่อพบนัยสำคัญทางสถิต ิจ ึงทำการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยว ิธ ีของ             

ฟชเชอร ( Fisher’s Least Significant Difference : LSD) ไดผลการทดสอบดังตาราง 28 – 31     
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ตาราง 28 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานผลิตภัณฑ เม่ือจำแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 

 

 

X  

ขาราชการ 

/พนง.รัฐวิสาหกิจ 

พนง.เอกชน 

/รับจาง 

 

ธุรกิจสวนตัว 

/คาขาย 

เกษตรกร อ่ืน ๆ 

3.76 4.19 4.06 4.17 4.18 

ขาราชการ/ 

พนง.รัฐวิสาหกิจ 

 

3.76 

 

- 

 

0.42* 

 

0.29* 

 

0.41* 

 

0.41* 

พนง.เอกชน/

รับจาง 

 

4.19 

  

- 

 

0.13 

 

0.01 

 

0.01 

ธุรกิจสวนตัว/

คาขาย 

 

4.06 

   

- 

 

0.11 

 

0.11 

เกษตรกร 4.17    - 0.00 

อ่ืนๆ 4.18     - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 28 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานผลิตภัณฑ เมื่อจำแนก

ตามอาชีพ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05 มีจำนวน 4 คู ไดแก 1) คูอาชีพ

ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพพนักงานเอกชน/รับจาง 2) คูอาชีพขาราชการ/ พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย 3) คูอาชีพขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพ

เกษตรกร และ 4) คูอาชีพขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพอ่ืนๆ 
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ตาราง 29 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานราคา เม่ือจำแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 

 

 

 

ขาราชการ 

/พนง.รัฐวิสาหกิจ 

พนง.เอกชน 

/รับจาง 

 

ธุรกิจสวนตัว 

/คาขาย 

เกษตรกร อ่ืน ๆ 

3.93 3.89 3.95 4.15 4.03 

ขาราชการ/ 

พนง.รัฐวิสาหกิจ 

 

3.93 

 

- 

 

0.03 

 

0.01 

 

0.22* 

 

0.10 

พนง.เอกชน/

รับจาง 

 

3.89 

  

- 

 

0.05 

 

0.25* 

 

0.14 

ธุรกิจสวนตัว/

คาขาย 

 

3.95 

   

- 

 

0.20* 

 

0.08 

เกษตรกร 4.15    - 0.11 

อ่ืนๆ 4.03     - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 29 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานราคา เมื่อจำแนกตาม

อาชีพ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจำนวน 3 คู ไดแก 1) คูอาชีพขาราชการ/ 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพเกษตรกร 2) คูอาชีพพนักงานเอกชน/รับจาง กับคูอาชีพเกษตรกร 

และ 3) คูอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย กับคูอาชีพเกษตรกร   

 

 

 

 

 

 

 

 

X

มห
าวิท

ยา
ลัย
ราช

ภัฏ
เทพ

สต
รี



 

95 

 

ตาราง 30 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานลักษณะทางกายภาพ เม่ือจำแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 

 

 

 

ขาราชการ 

/พนง.รัฐวิสาหกิจ 

พนง.เอกชน 

/รับจาง 

 

ธุรกิจสวนตัว 

/คาขาย 

เกษตรกร อ่ืน ๆ 

3.78 3.86 3.96 3.91 4.01 

ขาราชการ/ 

พนง.รัฐวิสาหกิจ 

 

3.78 

 

- 

 

0.07 

 

0.17* 

 

0.13 

 

0.22* 

พนง.เอกชน/

รับจาง 

 

3.86 

  

- 

 

0.10 

 

0.05 

 

0.15* 

ธุรกิจสวนตัว/

คาขาย 

 

3.96 

   

- 

 

0.04 

 

0.04 

เกษตรกร 3.91    - 0.09 

อ่ืนๆ 4.01     - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 30 ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานลักษณะทางกายภาพ เม่ือ

จำแนกตามอาชีพ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 มีจำนวน 3 คู ไดแก 1) คูอาชีพ

ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย 2) คูอาชีพขาราชการ/ พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพอ่ืนๆ และ 3) คูอาชีพพนักงานเอกชน/รับจาง กับคูอาชีพอ่ืนๆ 
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ตาราง 31 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานภาพรวม เม่ือจำแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 

 

 

 

ขาราชการ 

/พนง.รัฐวิสาหกิจ 

พนง.เอกชน 

/รับจาง 

 

ธุรกิจสวนตัว 

/คาขาย 

เกษตรกร อ่ืน ๆ 

3.81 3.94 3.97 4.01 4.03 

ขาราชการ/ 

พนง.รัฐวิสาหกิจ 

 

3.81 

 

- 

 

0.13 

 

0.16* 

 

0.20* 

 

0.22* 

พนง.เอกชน/

รับจาง 

 

3.94 

  

- 

 

0.02 

 

0.07 

 

0.08 

ธุรกิจสวนตัว/

คาขาย 

 

3.97 

   

- 

 

0.04 

 

0.05 

เกษตรกร 4.01    - 0.01 

อ่ืนๆ 4.03     - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 31 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ดานภาพรวม เมื่อจำแนก

ตามอาชีพ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05  มีจำนวน 3 คู ไดแก 1) คูอาชีพ

ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย 2) คูอาชีพขาราชการ/ พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพเกษตร และ 3) คูอาชีพขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ กับคูอาชีพอ่ืนๆ 
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ตาราง 32 ผลการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวน

ประสมทางการตลาดของผู ปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบ

ประเภทกวดวิชา เม่ือจำแนกตามจำนวนบุตรหลาน 
 

สวนประสมทาง

การตลาด 

แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F p 

1. ดานผลิตภัณฑ ระหวางคู 0.738 2 0.369 1.538 .216 

 ภายในคู 84.481 352 0.240   

 รวม 85.220 354    

2. ดานราคา ระหวางคู 1.471 2 0.735 3.567 .029* 

  ภายในคู 72.567 352 0.206   

 รวม 74.037 354    

3. ดานสถานท่ี ระหวางคู 0.041 2 0.021 0.084 .919 

 ภายในคู 86.664 352 0.246   

 รวม 86.705 354    

4. ดานการสงเสริม               ระหวางคู 0.331 2 0.166 0.430 .651 

การตลาด ภายในคู 135.542 352 0.385   

 รวม 135.873 354    

5. ดานบุคคล ระหวางคู 0.239 2 0.120 0.455 .635 

 ภายในคู 92.611 352 0.263   

 รวม 92.850 354    

6. ดานกระบวนการ ระหวางคู 0.019 2 0.009 0.025 .975 

ใหบริการ ภายในคู 131.326 352 0.373   

 รวม 131.344 354    

7. ดานลักษณะทาง ระหวางคู 0.332 2 0.166 0.839 .433 

กายภาพ ภายในคู 69.645 352 0.198   

 รวม 69.977 354    

ภาพรวม ระหวางคู 0.010 2 0.005 0.030 .970 

 ภายในคู 55.472 352 0.158   

 รวม 55.482 354    

   *p ≤ .05 
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  จากตาราง 32 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาเม่ือจำแนกตามจำนวนบุตร

หลาน พบวา ในภาพรวมไมแตกตางกัน และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน ไดแก ดานราคา แตกตางกัน

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

บุคคล ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ ไมแตกตางกัน 

 เมื ่อพบนัยสำคัญทางสถิต ิจ ึงทำการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยว ิธ ีของ             

ฟชเชอร ( Fisher’s Least Significant Difference : LSD) ไดผลการทดสอบดังตาราง 33     

 

ตาราง 33 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทาง

การตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ดานราคา เม่ือจำแนกตามจำนวนบุตรหลาน 
 

จำนวนบุตรหลาน 
 

X  

1 คน 2 คน มากกวา  2 คน 

3.89 4.00 4.09 

1 คน 3.89 - 0.10 0.20* 

2 คน 4.00  -          0.09 

มากกวา  2 คน 4.09   - 

   *p ≤ .05 
 

 จากตาราง 33 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาดานราคา เมื่อจำแนกตาม

จำนวนบุตรหลาน แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจำนวน 1 คู ไดแก คูจำนวนบุตร

หลาน 1 คน กับคูจำนวนบุตรหลานมากกวา 2 คน 
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ตาราง 34  ผลเปรียบเทียบระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา เมื่อจำแนกตามชวงชั้น

เรียนของบุตรหลาน 

 

สวนประสมทางการตลาด 

ระดับประถมศึกษา 

(n=159) 

ระดับมัธยมศึกษา  

(n=196) 

 

t 
 

p 

X  S.D. X  S.D. 

1. ดานผลิตภัณฑ 4.11 0.49 4.07 0.48 0.685 .494 

2. ดานราคา 3.99 0.44 3.99 0.46 0.011 .991 

3. ดานสถานท่ี 3.93 0.44 3.98 0.53 1.016 .310 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.91 0.59 3.96 0.63 0.653 .514 

5. ดานบุคคล  3.93 0.50 3.89 0.51 0.794 .428 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 3.99 0.60 3.94 0.60 0.854 .394 

7. ดานลักษณะทางกายภาพ 3.91 0.43 3.94 0.45 0.540 .590 

ภาพรวม 3.97 0.39 3.97 0.40 0.047 .963 

   

  จากตาราง 34 พบวา ระดับพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาเม่ือจำแนกตามชวงชั้นเรียน

ของบุตรหลาน พบวาในภาพรวม และรายดานไมแตกตางกัน 
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บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การวิจัยเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ผูวิจัยไดสรุปผล 

อภิปรายผล และเสนอขอเสนอแนะไวดังตอไปนี้ 

 1. วัตถุประสงค 

 2. สรุปผลการวิจัย 

 3. อภิปรายผล 

 4. ขอเสนอแนะ 

 

วัตถุประสงค 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

 2. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนก

ตามปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา  รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ จำนวนบุตรหลาน 

และชวงชั้นเรียนของบุตรหลาน  

 

สรุปผลการวิจัย 

 การวิจัยเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ผูวิจัยสรุป

ผลการวิจัยดังนี้ 

 1.  ผูปกครองที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน เพศชาย คิดเปนรอยละ 60.00 อายุ 36 – 

45  ป คิดเปนรอยละ 42.82 การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 34.37 รายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 31.83 ประกอบอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

คิดเปนรอยละ 31.83 จำนวนบุตรหลาน 2 คนคิดเปนรอยละ 52.11 และระดับชั้นมัธยมศึกษา คิด

เปนรอยละ 55.21 
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 2. พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

  2.1  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานภาพรวม                 

อยูในระดับมาก โดยเรียงลำดับตามคาเฉลี่ยสูงสุดถึงคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานสถานท่ี ดานกระบวนการใหบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ      

และดานบุคคล ตามลำดับ 

    2.2 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานผลิตภัณฑ 

ภาพรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด                   

3 อันดับแรก ไดแก ความเหมาะสมของระยะเวลาเรียน เชน จำนวนชั่วโมงเรียนตอหลักสูตร รองลงมา 

คือ วัน เวลา ที่กำหนดในตารางเรียนมีความ เหมาะสม และเอกสารการสอนกระชับ และเขาใจงาย 

ใชเทคนิคการสอน และงายตอการเขาถึงของนักเรียน ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก โรงเรียน

หลักสูตรการเรียนมีมาตรฐานและตรงกับ ความตองการ เชน เนื้อหาเจาะลึก มีแนวทางในการ

วิเคราะหขอสอบ                     

              2.3 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานราคา ภาพรวมอยู

ในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก 

ไดแก มีอัตราคาธรรมเนียมการศึกษาอยูในเกณฑท่ีเหมาะสม รองลงมา คือ คาเลาเรียนท่ีถูกกวาท่ีอ่ืน 

และมีราคาที่เหมาะสมกับหลักสูตรการเรียนการสอน ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก มีการจัด

โปรโมชั่นแบบเหมาจาย หรือลดราคาเปนชวงๆ  

   2.4  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานสถานที่ ภาพรวม

อยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก 

ไดแก สภาพแวดลอมภายในโรงเรียน มีพื้นทีเหมาะสม ภูมิทัศนรมรื ่น มีความสะอาดและมีความ

ปลอดภัย) รองลงมา คือ บริการคอมพิวเตอร และอินเตอรเน็ตที่ทันสมัยไวสำหรับคนหาขอมูลในการ

เรียนเพ่ิมเติม และโรงเรียนมีความสะดวกในดานการคมนาคมการจราจรและการเดินทางไปมาสะดวก

ไมไกลจนเกินไป ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก ตั ้งอยูในแหลงชุมชน หรือหางสรรพสินคา                       

มีรานคา และรานอาหาร ท่ีเพียงพอสำหรับนักเรียน  
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  2.5   พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานการสงเสริม

การตลาด ภาพรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ย

สูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก จัดการสงเสริมการตลาด เชน แจกอุปกรณการเรียน และของแถมตางๆ ฟรี 

รองลงมา คือ ประชาสัมพันธลดคาเลาเรียน เชน เรียน 3 วิชา จายแค 2 วิชาเทานั้น และในกรณีเรียน

จบคอรสแลวไมเขาใจ ยินดีสอนเพิ่มเติมโดยไมคิดคาใชจายเพิ่ม ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก    

มีสื่อโฆษณาในรูปแบบตางๆ เชน แผนพับ ใบปลิว การโฆษณาผานสื่อโทรทัศน                    

  2.6  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานบุคคล ภาพรวม

อยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดานโดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก 

ไดแก ครูผูสอนสอนตรงตามหลักสูตรที่ผูเรียนตองการ รองลงมา คือ เจาหนาที่มีความกระตือรือรน 

และเต็มใจในการใหบริการอยางสม่ำเสมอ และครูผูสอนมีชื่อเสียงดานการสอน และมีความเชี่ยวชาญ

ในวิชาที่สอน ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก เจาหนาที่สามารถใหขอมูลตางๆ ที่ผูเรียนตองการ

อยางครบถวน รวดเร็วและถูกตอง  

  2.7  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานกระบวนการ

ใหบริการ ภาพรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ย

สูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก มีข้ันตอนการลงทะเบียนเรียนสะดวกรวดเร็ว และไมซับซอน รองลงมา คือ 

มีการทดสอบ วัดระดับความรูในระหวาง กอนเรียนระหวางเรียน และหลังเรียน และมีการสอนชดเชย

ใหเมื ่อไมสามารถดำเนินการเรียนการสอนไดตามตาราง ตามลำดับ สวนคาเฉลี ่ยต่ำสุด ไดแก              

จัดสัดสวนจำนวนนักเรียนในแตละชั้นเรียนไดอยางเหมาะสม  

  2.8  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานลักษณะทาง

กายภาพ ภาพรวมอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน โดยเรียงลำดับรายขอที่มีคาเฉลี่ย

สูงสุด 3 อันดับแรก ไดแก หองเรียนมีขนาดพอเหมาะกับจำนวนนักเรียน รองลงมา คือ มีปายชื่อ

สถาบันที่เห็นชัดเจน และมีสิ ่งอำนวยความสะดวกไวใหบริการ เชน อินเตอรเน็ต หนังสือ น้ำดื่ม                  

ท่ีนั่งรอ ตามลำดับ สวนคาเฉลี่ยต่ำสุด ไดแก มีอุปกรณ การเรียนการสอนท่ีทันสมัย และเหมาะสม  
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 3. เปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

  3.1  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เมื่อจำแนกตามเพศ 

พบวาในภาพรวม และรายดานไมแตกตางกัน 

  3.2  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เมื่อจำแนกตามอายุ 

พบวา ในภาพรวมไมแตกตางกัน  และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน ไดแก ดานราคา แตกตางกันอยางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  สวนดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ี ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล 

ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ ไมแตกตางกัน 

  3.3  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวชิาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เมื่อจำแนกตามระดับ

การศึกษา พบวา ในภาพรวม แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดานผลิตภัณฑ ดาน

สถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ และดานหลักฐานทางกายภาพ 

แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานราคา และบุคคล ไมแตกตางกัน  

  3.4  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เม่ือจำแนกตามรายได

เฉลี่ยตอเดือน พบวา ในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณา

เปนรายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกัน

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05 สวนดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดาน

กระบวนการ ไมแตกตางกัน 

  3.5  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เมื่อจำแนกตามอาชีพ 

พบวา ในภาพรวมแตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน 

ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานลักษณะทางกายภาพ แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .05 สวนดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล และดานกระบวนการใหบริการ    

ไมแตกตางกัน 

  3.6 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เม่ือจำแนกตามจำนวน

บุตรหลาน พบวา ในภาพรวมไมแตกตางกัน และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน ไดแก ดานราคา แตกตาง
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กันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคคล ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ ไมแตกตางกัน  

  3.7 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวชิาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี เม่ือจำแนกตามชวงชั้น

เรียนของบุตรหลาน พบวาในภาพรวม และรายดานไมแตกตางกัน 

  

อภิปรายผล 

 จากผลการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครอง

นักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี มี

ประเด็นท่ีควรนำมาอภิปรายดังนี้ 

 1. ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

    1.1  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานภาพรวม 

อยูในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ กันตรัตน สุจิตวนิช (2563) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัย

สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสองภาษาเอกชน A ของผูปกครอง

สำหรับบุตรหลานในจังหวัดปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา ผูปกครองมีระดับความคิดเห็นของปจจัย

สวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก เปนไปไดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 

ดาน มีผลในการทำใหผูปกครองเกิดการรับรูถึงดานตางๆ ของโรงเรียนกวดวิชา และยิ่งปจจุบันการ

รับรูในรายละเอียดของโรงเรียนกวดวิชามีชองทางท่ีหลากหลาย อาทิ สื่อสังคมออนไลน  อินเตอรเน็ต  

วิทยุ ฯลฯ สงผลใหเกิดการเปรียบเทียบในรายดานและกอใหเกิดการตัดสินใจที่จะเลือกโรงเรียนกวด

วิชาใหบุตรหลานท่ีตรงตามความตองการของผูปกครองมากท่ีสุด         

  1.2  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานผลิตภัณฑ 

อยูในระดับมาก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ปาณิกา กาญจนหงส (2560) ไดทำการศึกษาเรื ่อง 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาใน

โรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก ผลการศึกษาพบวา ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก เปนไปไดวา

หลักสูตรการเรียนการสอน เอกสารในการเรียนหรือแมกระทั่งเทคนิคการสอนของโรงเรียนกวดวิชา

นั้นตรงตามความตองการของผูปกครอง 

  1.3 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานราคา อยูใน
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ระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปาณิกา กาญจนหงส (2560) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียน

นานาชาติอเมริกันแปซิฟก ผลการศึกษาพบวา ดานราคา อยูในระดับมาก เปนไปไดวาราคาในสถานท่ี

กวดวิชานั้นมีอัตราคาเรียนเหมาะสมที่ผูปกครองเห็นแลววามีความสามารถที่จะจายไดเพื่อที่บุตร

หลานจะไดเรียน หรือถาผูปกครองบางรายไมพรอมจายทีเดียวก็อาจจะมีขอเสนอเปนการแบงจาย 

    1.4 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานสถานท่ี อยู

ในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกันตรัตน สุจิตวนิช (2563) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสองภาษาเอกชน A ของผูปกครองสำหรับ

บุตรหลานในจังหวัดปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา ผูปกครองมีระดับความคิดเห็นของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานทำเลที่ตั้งอยูในระดับมาก เปนไปไดวาสถานที่ของโรงเรียนกวดวิชาเปน

สถานท่ีท่ีเดินทางรับสงนักเรียนไดสะดวก บริเวณภายในโรงเรียนก็กวางขวาง สะอาด ปลอดภัย และท่ี

จอดรถตองเพียงพอตอผูปกครองท่ีจะมาจอดคอยหรือรับสงนักเรียน 

  1.5 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานการสงเสริม

การตลาด อยู ในระดับมาก ซึ ่งสอดคลองกับงานวิจ ัยของ อารดา ชัยว ิว ัฒนพงศ (2564) ได

ทำการศึกษา เรื่อง ปจจัยทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขา

เรียนในสถาบันการเรียนเสริมทักษะในอำเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดาน

โปรโมชั่นและการสงเสริมการตลาด มีระดับความสำคัญอยูในระดับมากโดยประเด็นที่ผูปกครองให

ความสำคัญมากที่สุดคือ มีการนำเสนอโปรโมชั่นสวนลดตามเทศกาลตาง ๆ เปนไปไดวาโรงเรียนกวด

วิชาจำเปนตองมีการโฆษณาอยูสม่ำเสมอ ยิ่งสมัยนี้ยิ ่งโฆษณาไดงายขึ้นผานทาง Social media 

ผูปกครองก็จะเห็นโฆษณาไดงายกวาเม่ือกอนจากการเลน Social media และมีการสงเสริมการตลาด

เพ่ือเปนการเรียกลูกคา เชน การลดราคาเม่ือมาเรียนซ้ำ หรือเปนการแจกของสมนาคุณ 

  1.6 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานบุคคล อยู

ในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกันตรัตน สุจิตวนิช (2563) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสองภาษาเอกชน A ของผูปกครองสำหรับ

บุตรหลานในจังหวัดปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา ผูปกครองมีระดับความคิดเห็นของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานบุคลากร อยูในระดับมาก เปนไปไดวาผูปกครองสวนใหญมักจะเลือกท่ีเรียน

โดยการที่ไดยินชื่อเสียงหรือรับทราบถึงผลงานของครูผูสอน ก็อยากที่จะสงบุตรหลานเขาไปเรียนกับ

ครูผูสอนของโรงเรียนกวดวิชานั้น 
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  1.7  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเร ียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดาน

กระบวนการใหบริการ อยูในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปาณิกา กาญจนหงส (2560) ได

ทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตร

หลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก ผลการศึกษาพบวา ดานกระบวนการใหบริการ 

อยูในระดับมาก เปนไปไดวาผูปกครองสวนใหญจะชอบโรงเรียนที่มีการสอนชดเชยให หรือมีเอกสาร

ใหเม่ือไมสามารถมาเรียนได โรงเรียนท่ีมีการสอบประเมินผลการเรียนอยูบอยๆ ทำใหผูปกครองไดรูวา

บุตรหลานตัวเองนั้นมีความเขาใจในการเรียนนั้นมากนอยเพียงใด และโรงเรียนที่มีชองทางในการ

ติดตอและชองทางในการชำระเงินไดหลายชองทาง 

  1.8 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานลักษณะ

ทางกายภาพ อยู ในระดับมาก ซึ ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ปาณิกา กาญจนหงส (2560) ได

ทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตร

หลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก ผลการศึกษาพบวา ดานลักษณะทางกายภาพ 

อยูในระดับมาก เปนไปไดวาโรงเรียนกวดวิชานั้นมีหองเรียนที่เพียงพอและเหมาะสมตอจำนวน

นักเรียน และอาคารสถานที่ตองสะอาด และมีความเปนระเบียบ เรียบรอย พรอมทั้งตองมีสิ่งอำนวย

ความสะดวกไวใหบริการ เชน อินเตอรเน็ต หนังสือ น้ำดื่ม ท่ีนั่งรอ 

 2. เปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวชิาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

  2.1 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนกตามเพศ                  

ในภาพรวมไมแตกตางกันซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย แตสอดคลองกับผลงานวิจัยของ 

กาญจนา มักเชียว (2558) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสง

บุตรหลานเขาศึกษา ในโรงเรียนโชติกาญจน เขตทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 

ความแตกตางของการตัดสินใจเลือกศึกษา จำแนกตามเพศ พบวา ไมมีความแตกตางกัน เปนไปไดวา

ไมวาผูปกครองจะเปนชายหรือหญิง ก็ประสงคอยากจะใหบุตรหลานนั้นไดเรียนเพื่ออนาคตของตัว

บุตรหลานเอง โดยอาจจะไมไดคำนึงถึงปจจัยตางๆ ของทางโรงเรียนกวดวิชา 

  2.2 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนกตามอายุ 

ในภาพรวมไมแตกตางกันซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย แตสอดคลองกับผลงานวิจัยของ 

กาญจนา มักเชียว (2558) ไดทำการศึกษา เรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสง
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บุตรหลานเขาศึกษา ในโรงเรียนโชติกาญจน เขตทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา 

ความแตกตางของการตัดสินใจเลือกศึกษา จำแนกตามอายุ พบวา ไมมีความแตกตางกันในการ

ตัดสินใจเลือกศึกษาโดยรวม เปนไปไดวาไมวาผูปกครองจะมีอายุอยูในชวงวัยไหน ก็ประสงคอยากจะ

ใหบุตรหลานนั้นไดเรียนเพื่ออนาคตของตัวบุตรหลานเอง โดยอาจจะไมไดคำนึงถึงปจจัยตางๆ ของ

ทางโรงเรียนกวดวิชา 

  2.3 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนกตาม

ระดับการศึกษาในภาพรวมแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน

การวิจัย และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ อานนท เลี้ยงพรม (2564) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยการ

ตัดสินใจของผูปกครองในการเลือก โรงเรียนใหนักเรียนเขาศึกษาตอระดับชั้นมัธยมศึกษาที่ 1 ใน

โรงเรียนสังกัดสำนักงานเขตพื้นที่การศึกษา มัธยมศึกษา เขต 2 ผลการศึกษา พบวา ผูปกครองที่มี

ระดับการศึกษา ตัดสินใจในการเลือกโรงเรียนใหนักเรียนเขาศึกษาตอ ระดับชั้นมัธยมศึกษาที่ 1 ใน

โรงเรียนสังกัดสำนักงานเขตพ้ืนท่ีการศึกษามัธยมศึกษา เขต 2 แตกตางกันอยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ี 

ระดับ .05 เปนไปไดวาผูปกครองที่มีระดับการศึกษาที่ตางกันจะเล็งเห็นถึงความจำเปนที่จะตองสง

เรียนพิเศษเพื่อเพิ่มความรู มาใชเวลาใหเกิดประโยชนเลี่ยงกิจกรรมของบุตรหลานที่ไมกอประโยชน 

ผูปกครองท่ีมีระดับการศึกษาท่ีสูงก็มักจะมีความคิดท่ีวาความรูเปนสิ่งสำคัญท่ีจะตองติดตัวบุตรหลาน

ไปและสามารถที่จะสรางอาชีพใหกับตัวบุตรหลานเองดวย ก็เลยมีผลตอการตัดสินใจที่จะมองหา

สถานท่ีเรียนพิเศษใหกับบุตรหลาน หนึ่งเพ่ือเปนการเพ่ิมพูนความรูเพ่ือสรางอาชีพในอนาคตดวยแลว  

และยังเปนการใหบุตรหลานไดหางจากการเลนโทรศัพทมือถือ เลนเกมสท่ีเด็กสมัยนี้กำลังประสบอยู 

  2.4 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนกตาม

รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ในภาพรวมแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับ

สมมติฐานการวิจัย และสอดคลองกับผลงานวิจัยของ ปาณิกา กาญจนหงส (2560) ไดทำการศึกษา

เรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขา

ศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก ผลการศึกษา พบวา ระดับความสำคัญของปจจัยสวน

บุคคลในดานรายไดรวมของครอบครัว (เฉลี่ยตอเดือน) มีความสัมพันธกับการตัดสินใจของผูปกครอง

ในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติอเมริกันแปซิฟก ท้ังนี้เปนผลมาจากรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนของผูปกครองนั้นจะบงบอกถึงความสามารถในการจายคาเรียน ผูปกครองที่มีรายไดสูงจะมี

ความสามารถในการจายมากกวาผูปกครองที่มีรายไดนอยกวา ดังนั้นอัตราคาเรียนของโรงเรียนกวด

วิชาตองมีความเหมาะสม ไมควรที ่จะแพงเกินไป เพื ่อใหสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูปกครองไดทุกกลุม 

มห
าวิท

ยา
ลัย
ราช

ภัฏ
เทพ

สต
รี



108 

 

 

  2.5  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนกตามอาชีพ ใน

ภาพรวมแตกตางอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ .05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย และ

สอดคลองกับผลงานวิจัยของ ปาณิกา กาญจนหงส (2560) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนนานาชาติ

อเมริกันแปซิฟก ผลการศึกษา พบวา ระดับความสำคัญของปจจัยสวนบุคคลในดานอาชีพของ

ผูปกครอง มีความสัมพันธกับการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียน

นานาชาติอเมริกันแปซิฟก เปนไปไดวาอาชีพของผูปกครองมักจะเปนตัวนำทางในการมองหาสถานท่ี

เรียนกวดวิชาใหตรงกับเปาหมายของผูปกครอง เชน ผูปกครองเปนขาราการหรือพนง.รัฐวิสาหกิจก็จะ

มองเห็นขอดีของอาชีพตัวเองเลยอยากจะใหบุตรหลานไดมีอาชีพแบบเดียวกับตนเองก็จะพยายาม

มองหาโรงเรียนกวดวิชาท่ีตอบโจทย อาจจะเปนโรงเรียนกวดเขาเตรียมทหารหรือเขาโรงเรียนชางการ

ไฟฟาฯ หรือถาผูปกครองมีอาชีพธุรกิจสวนตัวอยูแลว ก็จะมองหากวดวิชาที่ติวเขามหาลัยใหตรงกับ

สาขาท่ีตองการใหบุตรหลานเพ่ือมาสานตออาชีพของตัวเอง  

  2.6 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนกตาม

จำนวนบุตรหลาน ในภาพรวมไมแตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย แตสอดคลองกับ

ผลงานวิจัยของ กาญจนา มักเชียว (2558) ไดทำการศึกษา เรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของ

ผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษา ในโรงเรียนโชติกาญจน เขตทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร ผล

การศึกษา พบวา ความแตกตางของการตัดสินใจเลือกศึกษา จำแนกตามจำนวนเด็กนักเรียนท่ีมีภาระ

ดูแล ไมมีความแตกตางในการตัดสินใจเลือกศึกษาโดยรวม เปนไปไดวาไมวาผูปกครองจะมีบุตรหลาน

ก่ีคน ก็พรอมท่ีจะสงเรียนกวดวิชาหมดทุกคนเพ่ืออนาคตของบุตรหลาน 

  2.7 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียน

เลือกเรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี จำแนกตามชวง

ชั้นเรียนของบุตรหลาน ในภาพรวมไมแตกตางกัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานการวิจัย เปนไปไดวา

ไมวาผูปกครองจะมีบุตรหลานเรียนอยูชั้นไหนก็พรอมที่จะสงเรียนกวดวิชาหมดทุกคน อยางเชนทุก

วันนี้เด็กเรียนอยูชั้นอนุบาลผูปกครองก็สงใหเรียนพิเศษตั้งแตเล็ก แตไมสอดคลองกับผลงานวิจัยของ

บุษบา เนกขัม (2559) ไดทำการศึกษาเรื่อง ปจจัยการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขา

เรียนในโรงเรียนโยธินบูรณะ ผลการศึกษา พบวา ผูปกครองที่มีระดับชั้นของนักเรียนตางกันมีปจจัย

การตัดสินใจในการสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนโยธินบูรณะในภาพรวมแตกตางกันอยางมี

นัยสำคัญ ทางสถิติท่ีระดับ .001  
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ขอเสนอแนะ 

 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ในครั้งนี้ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ

ท่ัวไป และขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป ดังตอไปนี้ 

 1.  ขอเสนอแนะในการวิจัย 

  1.1  พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวชิาในอำเภอเมือง จงัหวัดลพบุรี ดานผลิตภัณฑ พบวา 

ภาพรวมและรายดานทุกขออยูในระดับมาก เนื่องจาก หลักสูตรมีเนื้อหาที่โดดเดน และมีเอกสาร

ประกอบการเรียนการสอนที่ปรับปรุงใหทันสมัยอยูเสมอ นอกเหนือจากเอกสารแลวยังมีชองทางอ่ืน

ใหนักเรียนไดศึกษาเรียนรูดวยตนเองนอกหองเรียน เชน มีชองทางการติดตอระหวางนักเรียนกับ

ครูผูสอนเพื่อสอบถามขอสงสัย เนื่องจากรูปแบบการเรียนในปจจุบันเปนแบบผานทางคอมพิวเตอร

เปนสวนใหญ 

  1.2 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานบุคคล เนื่องจาก

มีคาเฉลี่ยต่ำสุด ดังนั้น โรงเรียนกวดวิชาควรใหความสำคัญพนักงาน หรือเจาหนาที่ที่มีอัธยาศัยดี    

คอยอำนวยความสะดวกใหแกทั้งเด็กนักเรียนและผูปกครอง เชน มีการติดตามนักเรียนที่ขาดเรียน

บอย ครูผูสอนก็ถือเปนหัวใจสำคัญในการเรียนการสอน ควรใหความเปนกันเองกับเด็กนักเรียน  

  1.3 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานลักษณะทาง

กายภาพ เนื่องจากมีคาเฉลี่ยต่ำรองลงมา ดังนั้น โรงเรียนกวดวิชาควรมีหองโถงที่มีความสะอาดและ

สบายตาเพื่อตอนรับผูเรียนและผูปกครอง อีกทั้งควรมีสวนหยอมเพื่อสรางความรูสึกสบายเหมาะแก

การผอนคลาย สันทนาการ มีมุมขายขนมและเครื่องดื่มไวใหบริการ นอกจากนี้เรื่องความปลอดภัย

ของสถานที่ถือเปนอีกปจจัยหนึ่งที่ไมควรละเลย โรงเรียนกวดวิชาควรมีระบบรักษาความปลอดภัย              

ที่เขมงวด เชน เขาออกโรงเรียนกวดวิชาควรมีบัตรเพื่อปองกันคนนอก มีกลองวงจรปดรอบบริเวณ

โรงเรียน เปนตน 

  1.4 พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี ดานการสงเสริม

การตลาด เนื ่องจากมีคาเฉลี ่ยต่ำรองลงมา ดังนั ้น โรงเรียนกวดวิชาควรมีการประชาสัมพันธ                  

โดยแนะนำไปยังสถานการศึกษา หนวยงานเอกชน หรือ องคกร หรือ การจัดบรรยายพิเศษ การเขา

เปนอาจารยพิเศษตามโรงเรียนหรือแนะนำผูท่ีเรียนท่ีสำเร็จ การแนะนำจากเพ่ือนหรือรุนพ่ี 
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 2. ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

  2.1 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ สำหรับผูท่ีสนใจท่ีจะทำการศึกษาวิจัยใน 

หัวขอที่เกี่ยวของกับวิจัยเรื่องนี้ ควรจะมีการศึกษาวิจัยเจาะลึกในเชิงคุณภาพ ถึงมูลเหตุที่มีอิทธิพล 

หรือปจจัยอื่นๆ เพื่อใหเกิดการคนพบปจจัยใหมๆ ที่อาจสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของ

โรงเรียนกวดวิชาของผูปกครองของนักเรียนระดับมัธยมศึกษา 

  2.2 ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา

ของนักเรียน โดยขยายขอบเขตไปยังตางจังหวัด ซึ่งอาจพบปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก

เรียนโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนท่ีแตกตางกันออกไป 
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พฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียน

ในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

       

แบบสอบถามนี้ใชสำหรับสอบถามพฤติกรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของ

ผูปกครองนักเรียนเลือกเรยีนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัด

ลพบุรี 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง โปรดทำเครื่องหมาย √ ลงในชองวางหนาขอความท่ีเปนคำตอบของทาน 

เพียงขอเดียว 

1. เพศ    ชาย     หญิง 

2. อายุ    ต่ำกวา 25  ป   25-35 ป 

 36-45  ป    46 ปข้ึนไป 

3. ระดับการศึกษา   ประถมศึกษา   มัธยมศึกษาตอนตน 

 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  อนุปริญญา/ปวส. 

 ปริญญาตรี    สูงกวาปริญญาตรี 

4. รายไดเฉล่ียตอเดือน  ไมเกิน 10,000 บาท   10,001 – 20,000 บาท 

 20,001 – 30,000 บาท  30,001 บาทข้ึนไป 

5. อาชีพ    ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ   พนักงานเอกชน/รับจาง 

 ธุรกิจสวนตัว/คาขาย       เกษตรกร 

 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).......... 

6. จำนวนบุตรหลาน    1 คน    2 คน 

 มากกวา 2 คน 

7. ชวงช้ันเรียนของบุตรหลาน  ระดับประถมศึกษา  ระดับมัธยมศึกษา 
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สวนที่ 2 พฤตกิรรมการตัดสินใจตามสวนประสมทางการตลาดของผูปกครองนักเรียนเลือก

เรียนในโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี 

คำช้ีแจง โปรดทำเครื่องหมาย √  ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของผูปกครองมากท่ีสุด 

ขอ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ (หลักสูตรการเรียนการสอน) 

1. โรงเรียนหลักสูตรการเรียนมีมาตรฐานและตรง

กับ ความตองการ เชน เนื้อหาเจาะลึก มีแนว

ขอสอบ 

     

2. โรงเรียนใชสื่อการสอน เทคโนโลยีสารสนเทศ  

และอุปกรณการเรียนท่ีทันสมัย และเพียงพอ

กับความตองการ 

     

3. เอกสารการสอนกระชับ และเขาใจงาย ใช 

เทคนิคการสอน และงายตอการเขาถึงของ

นักเรียน 

     

4. ความเหมาะสมของระยะเวลาเรียน เชน 

จำนวนชั่วโมงเรียนตอหลักสูตร 

     

5. วัน เวลา ท่ีกำหนดในตารางเรียนมีความ 

เหมาะสม 

     

ดานราคา (คาใชจายในการเรียน) 

6. มีอัตราคาธรรมเนียมการศึกษาอยูในเกณฑท่ี 

เหมาะสม 

     

7. มีการจัดโปรโมชั่นแบบเหมาจาย หรือลดราคา 

เปนชวงๆ 

     

8. สามารถผอนชำระเปนงวดๆ ได      

9. มีราคาท่ีเหมาะสมกับหลักสูตรการเรียนการ 

สอน 
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ขอ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

10. มีความตองการจายคาเลาเรียนท่ีถูกกวาท่ีอ่ืน

ชัดเจน 

     

ดานสถานท่ี 

11. ตั้งอยูในแหลงชุมชน หรือหางสรรพสินคา                 

มีรานคา และรานอาหาร ท่ีเพียงพอสำหรับ

นักเรียน 

     

12. โรงเรียนมีความสะดวกในดานการคมนาคม

การจราจรและการเดินทางไปมาสะดวกไมไกล 

จนเกินไป 

     

13. มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ สำหรับผูปกครอง

ท่ีมารับหลังเลิกเรียน 

     

14. สภาพแวดลอมภายในโรงเรียน มีพ้ืนที

เหมาะสม ภูมิทัศนรมรื่น มีความสะอาดและมี

ความปลอดภัย 

     

15. บริการคอมพิวเตอร และอินเตอรเนต็                       

ท่ีทันสมัย ไวสำหรับคนหาขอมูลในการเรียน

เพ่ิมเติม 

     

ดานสงเสริมการตลาด 

16. มีสื่อโฆษณาในรูปแบบตางๆ เชน แผนพับ 

ใบปลิว การโฆษณาผานสื่อโทรทัศน 

     

17. ประชาสัมพันธลดคาเลาเรียน เชน เรียน 3 

วิชา จายแค 2 วิชาเทานั้น 

     

18. จัดการสงเสริมการตลาด เชน แจกอุปกรณการ 

เรียน และของแถมตางๆ ฟรี 

     

19. ในกรณีเรียนจบคอรสแลวไมเขาใจ ยินดีสอน 

เพ่ิมเติมโดยไมคิดคาใชจายเพ่ิม 
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ขอ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ดานบุคคล (อาจารยผูสอนและพนักงาน) 

20. ครผููสอนมีชื่อเสียงดานการสอน และมีความ

เชี่ยวชาญในวิชาท่ีสอน 

     

21. ครูผูสอนปฏิบตัิตอผูเรียนทุกคนอยางเทาเทียม

กัน 

     

22. ครู ผูสอนสอนตรงตามหลักสูตรท่ีผูเรียน

ตองการ 

     

23. เจาหนาท่ีมีความกระตือรือรน และเต็มใจใน

การใหบริการอยางสม่ำเสมอ 

     

24. เจาหนาท่ีสามารถใหขอมูลตางๆ ท่ีผูเรียน

ตองการอยางครบถวน รวดเร็วและถูกตอง 

     

25. มีเจาหนาท่ีเพียงพอตอการใหบริการ      

ดานกระบวนการใหบริการ 

26. มีการสอนชดเชยให เม่ือไมสามารถดำเนินการ

เรียนการสอนไดตามตาราง 

     

27. มีข้ันตอนการลงทะเบียนเรียนสะดวกรวดเร็ว 

และไมซับซอน 

     

28. มีการทดสอบ วัดระดับความรูในระหวาง กอน

เรียนระหวางเรียน และหลงัเรียน 

     

29. จัดสัดสวนจำนวนนักเรียนในแตละชั้นเรียนได

อยางเหมาะสม 

     

ดานลักษณะทางกายภาพ 

30. มีอุปกรณ การเรียนการสอนท่ีทันสมัย และ

เหมาะสม 

     

31. หองเรียนมีขนาดพอเหมาะกับจำนวนนักเรยีน      
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ขอ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนใน

โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

32. มีอาคารสถานท่ีสะอาด และความเปนระเบียบ 

เรียบรอย 

     

33. มีสิ่งอำนวยความสะดวกไวใหบริการ เชน  

อินเตอรเน็ต หนังสือ น้ำดื่ม ท่ีนั่งรอ 

     

34. มีปายชื่อสถาบันท่ีเห็นชัดเจน      
 

ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ

..........................................................................................................................................................

.......................................................................................................................................................... 

.......................................................................................................................................................... 
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ภาคผนวก ข 

รายนามผูเชี่ยวชาญในการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 

 

 

มห
าวิท

ยา
ลัย
ราช

ภัฏ
เทพ

สต
รี



125 

 

 

รายนามผูเช่ียวชาญในการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 

1. ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุกัญญา พยุงสิน  อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี 

2. ผูชวยศาสตราจารย ดร.จิราวรรณ สมหวัง  อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี 

3. ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุรยุทธ ทองคำ  อาจารยประจำคณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี 
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ภาคผนวก ค 

หนังสอืขอเชิญเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
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                              บันทึกขอความ 

 

 

สวนราชการ   คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี 

ท่ี................................................…......….…..……..….วันท่ี   26  มกราคม  2566 
 

เรื่อง   ขอเชิญเปนผูทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัย 
 

เรียน    ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุกัญญา พยุงสิน 

 

  ดวย นางสาวสุชินา  มีบุญพอ รหัส 612770501๐๗ นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี จังหวัดลพบุรี ไดจัดทำแบบสอบถาม     
เรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียน
เอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี โดยมี ผูชวยศาสตราจารย ดร.พรพจน 
จุลสวัสดิ์ เปนท่ีปรึกษาหลัก และ อาจารย ดร.อุษณี จิตติมณี เปนท่ีปรึกษารวม  

เพื่อเปนขอมูลในการจัดทำการคนควาอิสระ คณะวิทยาการจัดการ เห็นวาทานเปนผูมี
ความรูความสามารถในเรื่องดังกลาวเปนอยางดี จึงใครขอเรียนเชิญทานเปนผูทรงคุณวุฒิในการตรวจ
เครื่องมือวิจัย ของ นางสาวสุชินา  มีบุญพอ ในครั้งนี้ 
    

จึงเรียนมาเพ่ือพิจารณาอนุเคราะห  และขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้  

 

 

 

                   (ผูชวยศาสตราจารยพรรณนิภา  เดชพล) 
         คณบดีคณะวิทยาการจัดการ 
 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ 
โทร.  ๐ 90008 4248     
โทรสาร. ๐ ๓๖๔๒  ๑๔๔๘ 
Email : ms@lawasri.tru.ac.th 
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บันทึกขอความ 

 

 

สวนราชการ   คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี 

ท่ี................................................…......….…..……..….วันท่ี   26  มกราคม  2566 
 

เรื่อง   ขอเชิญเปนผูทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัย 
 

เรียน    ผูชวยศาสตราจารย ดร.จิราวรรณ สมหวัง 

 

  ดวย นางสาวสุชินา  มีบุญพอ รหัส 612770501๐๗ นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี จังหวัดลพบุรี ไดจัดทำแบบสอบถาม     
เรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียน
เอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี โดยมี ผูชวยศาสตราจารย ดร.พรพจน 
จุลสวัสดิ์ เปนท่ีปรึกษาหลัก และ อาจารย ดร.อุษณี จิตติมณี เปนท่ีปรึกษารวม 

เพื่อเปนขอมูลในการจัดทำการคนควาอิสระ คณะวิทยาการจัดการ เห็นวาทานเปนผูมี
ความรูความสามารถในเรื่องดังกลาวเปนอยางดี จึงใครขอเรียนเชิญทานเปนผูทรงคุณวุฒิในการตรวจ
เครื่องมือวิจัย ของ นางสาวสุชินา  มีบุญพอ ในครั้งนี้  

   

จึงเรียนมาเพ่ือพิจารณาอนุเคราะห  และขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้  

 

 

 

                   (ผูชวยศาสตราจารยพรรณนิภา  เดชพล) 
         คณบดีคณะวิทยาการจัดการ 
 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ 
โทร.  ๐ 90008 4248     
โทรสาร. ๐ ๓๖๔๒  ๑๔๔๘ 
Email : ms@lawasri.tru.ac.th 
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บันทึกขอความ 

 

 

สวนราชการ   คณะวิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี 

ท่ี................................................…......….…..……..….วันท่ี   26  มกราคม  2566 
 

เรื่อง   ขอเชิญเปนผูทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัย 
 

เรียน    ผูชวยศาสตราจารย ดร.สุรยุทธ ทองคำ 

 

  ดวย นางสาวสุชินา  มีบุญพอ รหัส 612770501๐๗ นักศึกษาหลักสตูรบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี จังหวัดลพบุรี ไดจัดทำแบบสอบถาม     
เรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองนักเรียนเลือกเรียนในโรงเรียน
เอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในอำเภอเมือง จังหวัดลพบุรี โดยมี ผูชวยศาสตราจารย ดร.พรพจน 
จุลสวัสดิ์ เปนท่ีปรึกษาหลัก และ อาจารย ดร.อุษณี จิตติมณี เปนท่ีปรึกษารวม  

เพื่อเปนขอมูลในการจัดทำการคนควาอิสระ คณะวิทยาการจัดการ เห็นวาทานเปนผูมี
ความรูความสามารถในเรื่องดังกลาวเปนอยางดี จึงใครขอเรียนเชิญทานเปนผูทรงคุณวุฒิในการตรวจ
เครื่องมือวิจัย ของ นางสาวสุชินา  มีบุญพอ ในครั้งนี้ 
    

จึงเรียนมาเพ่ือพิจารณาอนุเคราะห  และขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้  

 

 

 

                   (ผูชวยศาสตราจารยพรรณนิภา  เดชพล) 
         คณบดีคณะวิทยาการจัดการ 

 

 

 

คณะวิทยาการจัดการ 
โทร.  ๐ 90008 4248     
โทรสาร. ๐ ๓๖๔๒  ๑๔๔๘ 
Email : ms@lawasri.tru.ac.th
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ประวัติผูทำการคนควาอิสระ 

 

ชื่อ  ชื่อสกุล  นางสาวสุชินา มีบุญพอ 

วัน เดือน ป เกิด  วันท่ี 14 เดือน ธันวาคม พ.ศ. 2534 

สถานท่ีอยูปจจุบัน เลขท่ี 120 ม.2 ซ.ดงจำปา 5 ต.นิคมสรางตนเอง อ.เมือง จ.ลพบุรี 

ประวัติการศึกษา           พ.ศ. 2560        สัตวแพทยศาสตรบัณฑิต (สพ.บ.) มหาวิทยาลัย 

  เทคโนโลยมีหานคร 

พ.ศ. 2566 บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บธ.ม.) สาขาวิชาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี อำเภอเมือง                

จังหวัดลพบุรี 

สถานท่ีทำงานปจจุบัน โรงเรียนกวดวิชาเกียรติรพี 120 หมู 2 ซ.ดงจำปา 5  

ต.นิคมสรางตนเอง อ.เมือง จ.ลพบุรี 
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