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 การวิจัยคร้ังน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยดาน
การตลาดที่มี ความสําคัญตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนของผูบริโภคในกลุม
ตัวอยาง คือ ผูที่สนใจในการซื้อคอรสการเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนที่อาศัยในกรุงเทพ     
มหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่
ใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย ความถี่ และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห
ความแตกตางโดยใชคาสถิติ T-test การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of 
Variance) และการวิเคราะหไค-สแควร 
 ผลการวิจัยพบวา  
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 16 – 22 ป ระดับการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรีและ ปริญญาตรี และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
 ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลน ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการขาย และดานราคา โดยรวมอยูในระดับมาก 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนเพ่ือพัฒนาระดับภาษา มีผูมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษมากที่สุดคือ ตัวเอง มี
แนวโนมในการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษทั้งในรูปแบบ VDO Conference และ E-learning โดยมี
ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสเฉลี่ย 35.27 ชั่วโมง ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคร้ังเฉลี่ย 88.73 นาที  ราคาใน
การซ้ือคอรสเรียนเฉลี่ย 232.96 บาทตอชั่วโมง และมีความถี่ในการซื้อคอรสเรียนโดยเฉลี่ยเทากับ 3.69 
ครั้งตอป 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
 1. ผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ

ออนไลน ดานราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน 

 2. ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ

ออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อ ดานรูปแบบการเลือกซ้ือ ดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 

และ ดานราคาตอชั่วโมง แตกตางกัน 

 3. ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลน ดานวัตถุประสงคในการซื้อ ดานระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคร้ัง และดานราคา

ตอชั่วโมง แตกตางกัน 



 

 4. ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลน ดานวัตถุประสงคในการซื้อ และดานระยะเวลาตอการเรียนหนึ่งครั้ง แตกตาง

กัน 

 5. ผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกัน ใหความสําคัญกับ ปจจัยดานผลิตภัณฑ และ ปจจัยดานราคา 

ของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 

 6. ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับ ปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

แบบออนไลนแตกตางกัน 

 7. ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับ ปจจัยดานราคา ของ      

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
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 This research aims to study consumer buying behavior trend and marketing mix 
that are important to online English learning course buying behavior of consumer in 
Bangkok. Sample populations are 400 consumers who are interested in buying online 
English learning course. Questionnaires were used to collect the data. Statistic used are 
percentage, mean, frequency, standard deviation, T-test , One-Way Analysis of Variance 
and Chi-square    
 Results of the study are as follows:  
 Most of the respondents were female, at the age between 16-22 years old with 
education below and equal to bachelor degree and had an average income of less than or 
equal to 10,000 baht.   
 Most of the respondents give importance to marketing mix factor of online English 
learning course in terms of product factor, price factor and promotion factor at high level.  
 The main objective of most respondents for buying online English learning course 
is to improve language skill. Their own self is the key influencer. They prefer to purchase both 
VDO conference and E-learning learning course. The average duration per course is 35.27 
hours, average duration per class is 88.73 minutes. The average price per hour is 232.96 
baht and the frequency of purchase is 3.69 times per year. 
 Results of the hypotheses testing are as follows: 
 1. Consumers with different gender have different behavior in terms of price per hour.  

 2. Consumers with different age group have different behavior in terms of buying 

objective, type of learning, duration per class and price per hour. 

 3. Consumers with different education level have different behavior in terms of buying 

objective, duration per class and price per hour.  

 4. Consumers with different income level have different behavior in terms of buying 

objective and duration per class. 

 5. Consumers with different gender place different level of importance to product factor 

and price factor. 

 6. Consumers with different age group place different level of importance to price factor. 

 7. Consumers with different income group place different level of importance to price 

factor. 



ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธฉบับน้ี สําเร็จลงไดดวยความอนุเคราะหจาก อ.ดร. ไพบูลย อาชารุงโรจน ซึ่ง
เปนอาจารยที่ปรึกษา ที่ไดกรุณาใหคําปรึกษา คําแนะนํา และตรวจแกไขขอบกพรองตางๆ ใน
งานวิจัย นับตั้งแตเร่ิมตนดําเนินงานจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงในความกรุณา จึง
ขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ลําสัน เลิศกุลประหยัดและ อาจารย ดร.ธนภูมิ อติเวทิน     
ที่ไดกรุณาเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถามและเปนกรรมการสอบ ตลอดจนใหขอเสนอแนะ
ตางๆเพ่ือปรับปรุงขอบกพรองในงานวิจัยครั้งน้ีเปนอยางดี    
 ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยทุกๆทาน ที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู ตลอดจน
ประสบการณที่ดี มีประโยชนยิ่งแกผูวิจัย 
 ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาและบุคคลในครอบครัว ที่เปนกําลังใจในการทําวิจัย 
ตลอดจนเพ่ือนๆ X-MBA สาขาการตลาดรุน 11 รวมไปถึงเจาหนาที่ในมหาวิทยาลัยทุกๆ ทาน ที่ให
คําแนะนําและความชวยเหลือแกผูวิจัย ดวยดีเสมอมา 
 

 คุณคาและประโยชนของสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเคร่ืองบูชาพระคุณอันยิ่งใหญ
ของบิดา มารดา ผูสนับสนุนใหไดรับการศึกษาเปนอยางดีมาโดยตลอดรวมทั้งพระคุณของครู 
อาจารยทุกทานที่ไดอบรมสั่งสอนประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูอันเปนพ้ืนฐานทําใหผูวิจัยสามารถ
จัดทําวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงเปนอยางดี 
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บทที่  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ธุรกิจเรียนภาษาอังกฤษออนไลนถือเปนธุรกิจใหมที่ มีความนาสนใจเปนอยางมาก 
นวัตกรรมทางเทคโนโลยีไดเขามามีสวนสําคัญในการพัฒนาการเรียนการสอนภาษาอังกฤษทั่วโลก 
โดยมูลคาตลาดการเรียนภาษาทั่วโลกมีถึง 58,000 ลานเหรียญสหรัฐ  โดยการเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนคิดเปนสัดสวน 2.2% ของมูลคาตลาดทั้งหมด หรือ 1,300 ลานเหรียญสหรัฐ (39,000 ลาน
บาท) และมียอดเติบโตเฉลี่ยนใน 5 ปที่ผานมาอยูที่ 14.5% และคาดการณวาจะเติบโตขึ้นเปนสอง
เทาในป 2016 (Sam S. Adkins, 2012) 
 ปจจัยสําคัญที่สงผลทําใหธุรกิจการเรียนภาษาออนไลนเติบโตอยางรวดเร็วและตอเน่ือง
ประกอบดวย 6 ปจจัยหลักคือ 1.ความตองการของผูบริโภคในการเรียนแบบออนไลน 2.การกําเนิด
ของการเรียนแบบเคลื่อนที่ เชน App การเรียนผาน iPhone, iPad ที่เพ่ิงเกิดขึ้นเม่ือป 2009 3.ความ
พยายามในการแปลงรูปแบบเปนดิจิตอลของตลาดวิชาการ 4.การเปลี่ยนรูปแบบการตีพิมพเปน
ดิจิตอลของสํานักพิมพ เชน โรงเรียนหลายแหงใน อเมริกา สิงคโปร ญี่ปุนรวมถึงไทย ไดมีการแปลง
รูปหนังสือใหกลายเปน อีบุค 5.แรงผลักดันของรัฐบาล เชน กระทรวงศึกษาในเกาหลีไดตั้งเปาให
หนังสือเรียนทั้งหมดแปลงเปน E-Textbook 100% ในป 2015 หรือในไทยเองที่รัฐบาลมีนโยบาย
แจกแท็บเล็ตเด็กประถม 6.การขาดแคลนทรัพยากรครู  เชน ในเดือนธันวาคม ป 2011 รัฐบาลไทย
ไดประกาศนโยบายการเรียนภาษาอังกฤษแบบองครวมเพื่อใหนักเรียน 14 ลานคนเขาถึง
ภาษาอังกฤษทั่วประเทศ ทําใหเกิดการขาดแคลนครูสอนภาษาอังกฤษที่มีคุณภาพ นํามาสูการ
เรียนรูออนไลนดวยตนเอง หรือ การเรียนแบออนไลนกับครูเจาของภาษาในประเทศอ่ืน 
             ในประเทศไทย ธุรกิจสอนภาษาเติบโตประมาณ 10-20% ในชวง 5 ปที่ผานมา (ที่มา: 
www.siamturakij.com, 8 Dec 2007) และรูปแบบของการเรียนการสอนแบบออนไลนยังไมชัดเจน 
แมจะมีผูบุกเบิกเชน อีเอฟ อิงลิชเฟรส มีการสอนออนไลนบน iPad แตยังเปนสัดสวนที่นอยมากเม่ือ
เทียบกับมูลคาตลาดรวมของการสอนภาษาอังกฤษที่ 1 พันลานบาท เม่ือไดสุมสํารวจ 50 สถาบัน
สอนภาษาอังกฤษในกรุงเทพ (ที่มา: www.tlcthai.com, 20 Jun 2012) พบวามี 6 สถาบันที่มีการ
นําเสนอการสอนเปนแบบออนไลนคิดเปน 12% จากจํานวนทั้งหมด  
             จากประเด็นขางตนผูวิจัยจึงตองการศึกษาถึงแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัย
ดานการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกซ้ือคอรสภาษาอังกฤษแบบออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
เพ่ือใชเปนขอมูลเบื้อตนสําหรับผูประกอบการที่สนใจพัฒนาหลักสูตรการสอนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลน 
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ความมุงหมายในการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการเลือกคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนใน 
กรุงเทพมหานครโดยจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร เพศ อายุ ระดับการศึกษา  
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 2. เพ่ือศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลนในกรุงเทพมหานครโดยจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร เพศ อายุ ระดับ 
การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 
ความสําคัญของการวิจัย  
 เพ่ือนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควาไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาคอรสการเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนใหมีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค  
 
ขอบเขตของงานวิจัย 
 ประชากร ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูที่สนใจในการซ้ือคอรสการเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน ทั้งเพศชายและหญิง ที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยมุงศึกษา คือ ผูที่สนใจในการซื้อคอรสการเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลน และผูที่เคยซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษทั่วไป ทั้งเพศชายและหญิง ที่อาศัยในกรุงเทพ 
มหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนที่แนนอน จึงใชสูตรการคํานวณขนาดกลุมตัวอยางแบบไมทราบ
คาประชากร   
 ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไมทราบ
ประชากรแนนอน (กัลยา วานิชยบญัชา.2545: 74/26) ไดขนาดตัวอยางจํานวน 385 คน 
 การเลือกกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังน้ีใชวิธีการสุมตัวอยางดวยวิธีแบบ ไมใชความนาจะ
เปน (Non-Probability) เพ่ือใหไดขนาดตัวอยางซึ่งเปนตัวแทนของประชากรทั้งหมด 400 คน โดยใช
วิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบ (Quota Sampling) โดยการกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางแตละสถานที่ 
โดยเลือกเก็บแบบสอบถามจากบริเวณโรงเรียนสอนภาษาอังกฤษชั้นนําในกรุงเทพ ตามสาขาของ 
วอลลสตรีท, EF Education First, AUA, British Council และ Inlingua ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเปน
สถาบันสอนภาษาอังกฤษชั้นนํา  
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 ตัวแปรที่ศึกษา 
 ตัวแปรที่ศึกษาวิจัยแบงออกเปน 2 ตัวแปร ไดแก ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 
กับตวัแปรตาม (Dependent Variable) ดังนี้ 
 1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงออกเปน 
  1.1 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก 
   1.1.1  เพศ 
    1) ชาย 
    2) หญิง 
   1.1.2  อายุ 
    1) ไมเกิน 15  ป 
    2) 16 - 22 ป 
    3) 23 - 29 ป 
    4) 30 – 36 ป 
    5) 37 – 43 ป 
    6) 43 ปขึ้นไป 
   1.1.3  ระดับการศึกษาสูงสุด 
    1) ต่ํากวาปริญญาตร ี
    2) ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 
    3) สูงกวาปริญญาตร ี
   1.1.4  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
    1) ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
    2) 10,001 – 20,000 บาท 
    3) 20,001 – 30,000 บาท 
    4) มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 
 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variables) แบงออกเปน 
  2.1  แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือคอรสการเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
  2.2  ปจจัยดานการตลาด 
   2.1.1  ดานผลิตภัณฑ (Product) 
   2.1.2  ดานราคา(Price) 
   2.1.3  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
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นิยามศัพท 
 เพ่ือใหเกิดความเขาใจที่ตรงกัน สําหรับการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดกําหนดความหมายของ
ศัพทเฉพาะ ดังนี้ 
 1. ผูบริโภค หมายถึง ผูที่สนใจซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษทั่วไป ทั้งเพศชายและหญิง ที่
อาศัยในกรุงเทพมหานคร  
 2. คอรสการเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน หมายถึงหลักสูตรการเรียนภาษาอังกฤษ 
โดยใชเทคโนโลยีทางการสื่อสาร เชน Application บนมือถือ โปรแกรมการสนทนา Skype, WebEx 
เปนตน โดยผูสอนและผูเรียนไมจําเปนตองอยูในสถานที่เดียวกัน  
 3. ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ หมายถึงลักษณะของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
ในดานคุณภาพ (Quality) ชื่อเสียงของตราสินคา (Brand name) ลักษณะเฉพาะ (Feature) และการ
รับประกันสินคา (Warranties) (Kotler and Amstrong ,1996.)  
  3.1  ชื่อเสียงของตราสินคา (Brand name) หมายถึง ตราสินคาเปนที่รูจัก เคยใชตรา
สินคาน้ีมากอน ตราสินคามีภาพลักษณที่ดี 
  3.2  คุณภาพ (Quality) หมายถึง คุณภาพของหลักสูตรเปนที่ยอมรับ เชนใชมาตรฐาน 
TOEFL หรือ TOEIC IGCSE GCE ครูผูสอนมีความเชี่ยวชาญ เปนครูเจาของภาษา และใชเคร่ืองมือ
สื่อสารออนไลนที่มีประสิทธิภาพ ใชงานงาย 
  3.3  ลักษณะเฉพาะ (Feature) ลักษณะและรูปแบบในการเรียน แบงเปน 
   3.3.1  แบบ Real time หมายถึง ผูเรียนสามารถปฏิสัมพันธ กับครูผูสอนไดผาน
ระบบ Video Conferenceโดยไมจําเปนตองอยูในสถานทีเดียวกัน และมีการกําหนดวันและเวลาที่
แนนอน  
   3.3.2  แบบ E-Learning คือผูเรียนเรียนรูดวยตนเองผาน เครื่องมือส่ือสารเชน 
คอมพิวเตอร iPad iPhone ไมจําเปนตองกําหนดเวลาที่แนนอน เม่ือมีคําถาม สามารถสงอีเมล หรือ 
ขอความ instant message หรือโทร ถามขอสงสัยเม่ือมีคําถาม  
            3.4. การรับประกันสินคา (Warranties) หมายถึง หลังจากผูบริโภคไดลองซื้อบริการ
แลวเกิดความไมพอใจ มีการรับประกันความพึงพอใจ เชน รับประกันเรียนฟรี 1 วัน   รับประกันให
เรียนใหมโดยไมมีคาใชจายในกรณีผลสอบไมไดตามที่กําหนด รับประกันคืนเงินในกรณีผลสอบไมได
ตามที่กําหนด  
 4. ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมาในรูปของสินคาวามีความคุม
คามากนอยเพียงใด เชน มีราคาถูกกวาที่อ่ืน ไมมีคาใชจายแฝง สามารถผอนชําระได เปนตน  
 5. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมตางๆทางการตลาด ที่มี
สวนกระตุน และจูงใจใหเกิดการซื้อ ผานการสงเสริมการขาย เชน การลดแลกแจกแถม การชิงโชค  
การขายโดยมีพนักงานขายใหความรูและตอบขอสงสัยไดทันที การโฆษณา ใหขอมูลผานทางเว็บ
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ไซด โบรชัวร เฟสบุค และ การตลาดทางตรงโดยใหขอมูลผานทาง ขอความทางโทรศัพท อีเมล 
หรือชองทางสื่อสารทางอินเตอรเน็ต อ่ืนๆ   
 6. พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
ในดานปริมาณการซื้อและความถี่ในการซ้ือ อันเกิดจากปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย  
 เพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยดานการตลาดที่มีความสําคญัตอการ
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนในกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

สมมติฐานของการวิจัย  
 1. ผูบริโภคท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสภาษาอังกฤษแบบออนไลนในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 

ตัวแปรอิสระ 
(Independent Variables) 

ปจจัยดานการตลาด 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

 

ตัวแปรตาม 
(Dependent Variables) 

 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

ในกรุงเทพมหานคร 
 

 
ปจจัยสวนบคุคล 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
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 2. ผูบริโภคที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีผลตอการให
ความสําคัญกับปจจัยดานการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัย
ดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกัน 
 
 



บทที่  2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาวิจัยในครั้งน้ีผูวิจัยไดศึกษาคนควาทฤษฎี แนวความคิด ผลงานวิจัยและ
เอกสารที่เก่ียวของ โดยกําหนดประเด็นนําเสนอดังตอไปน้ี 
 1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 4. แนวคิดเก่ียวกับการเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
 5. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

1. แนวคดิและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 คนที่มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจาก
ปจจัย ดังนี้ (ปรมะ สตะเวทิน.  2533: 112) 
 1. เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสารตางกัน คือ
เพศหญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมได
มีความตองการท่ีจะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทาน้ัน แตมีความตองการจะสราง
ความสัมพันธอันดีใหเกิดขึ้นจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย (ปรมะ สตะเวทิน. 2533: 112; อางอิง
จาก Will, Goldwater; & Yates.1980: 87) นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกตางกันอยาง
มากในเรื่องความคิด คานิยม และทัศนคติ ทั้งน้ีเพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและ
กิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 
 2. อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่
อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก 
ในขณะคนที่อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงราย
กวาคนที่มีอายุนอยเนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชสื่อมวลชนก็
ตางกัน คนที่มีอายุมากมักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 
 3. การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน 
คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมี
การศึกษาต่ํามักจะใชสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร หากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็
จะใชสื่อสิ่งพิมพ วิทยุ โทรทัศน และภาพยนตร แตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
สิ่งพิมพมากกวาประเภทอ่ืน 
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 4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได และสถานภาพทางสังคมของ
บุคคล มีอิทธิพล อยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม
ประสบการณ ทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน 
 ประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของแตละบุคคลแตกตางกันไป โดยความแตกตางทาง
ประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการสื่อสาร ลักษณะประชากรศาสตร คือ (พรทิพย วรกิจโภคาทร. 
2529: 312–315) 
 1. เพศ (Sex) มีงานวิจัยที่พิสูจนวาคุณลักษณะบางอยางของเพศชาย และเพศหญิงที่
ตางกันสงผลใหการส่ือสารของชายและหญิงตางกัน เชน การวิจัยการชมภาพยนตรโทรทัศนของเด็ก
วัยรุนพบวาเด็กวัยรุนชายสนใจภาพยนตรสงครามและจารกรรมมากที่สุด  
 2. อายุ (Age) การจะสอนผูที่อายุตางกันใหเชื่อฟง หรือเปลี่ยนทัศนคติหรือเปลี่ยน
พฤติกรรมนั้นมีความยากงายตางกัน ยิ่งมีอายุมากกวาที่จะสอนใหเชื่อฟง ใหเปลี่ยนทัศนคติและ
เปลี่ยนพฤติกรรมก็ยิ่งยากขึ้น การวิจัยโดย ซี เมเบิล (C. Maple) และไอ แอล เจนิส และดีเรฟ (I.L. 
Janis; & Rife) ไดทําการวิจัยและใหผลสรุปวา การชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคน จะยากขึ้น
ตามอายุของคนที่เพ่ิมขึ้น   
 3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญมากที่มีผลตอประสิทธิภาพของ
การส่ือสารของผูรับสาร การศึกษาของผูรับสารนั้นทําใหผูรับสารมีพฤติกรรมการสื่อสารตางกันไป 
เชน บุคคลที่มีการศึกษาสูง จะสนใจขาวสาร ไมคอยเชื่ออะไรงายๆ  
 4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อาชีพ รายได
เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล 
ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของคนการแบงสวนตลาดตามตัว
แปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
  การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ
ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะดาน
ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาด
เปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึก
ของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาด
เปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2538: 41) 
 ดีเฟอล (พีระ จิระโสภณ.  2539: 645-646; อางอิงจาก DeFleur.1996: unpaged) “ทฤษฎี
การส่ือสารมวลชนเกี่ยวกับผูรับสาร” (Theories of Mass Communication) ไดกลาวถึงตัวแปรแทรก 
(Intervening variables) ที่มีอิทธิพลในกระบวนการสื่อสารมวลชนระหวางผูสงสารกับผูรับสาร เห็น
วาขาวสารมิไดไหลผานจากสื่อมวลชนถึงผูรับสารและเกิดผลโดยตรงทันทีแตมีปจจัยบางอยางที่
เก่ียวของกับตัวผูรับสารแตละคน เชนปจจัยทางจิตวิทยา และสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับขาวสาร
นั้น DeFleur ไดสอน ทฤษฎีเก่ียวกับเรื่องนี้ไวดังนี้ 
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 ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล (Individual Differences Theory) โดยมี
หลักการพ้ืนฐานเกี่ยวกับทฤษฏีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคลดังนี้ 
 1. มนุษยเรามีความแตกตางอยางมากในองคประกอบทางจิตวิทยาบคุคล 
 2. ความแตกตางนี้ บางสวนมาจากลักษณะแตกตางทางชีวภาค หรือทางรางกายของแต
ละบุคคล แตสวนใหญแลวจะมาจากความแตกตางกันที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู 
 3. มนุษยซึ่งถูกชุบเลี้ยงภายใตสถานการณตางๆ จะเปดรับความคิดเห็นแตกตางกันไป
อยางกวางขวาง 
 4. จากการเรียนรูสิ่งแวดลอมทําใหเกิดทัศนคติ คานิยม และความเชื่อถือที่รวมเปน
ลักษณะทางจิตวิทยาสวนบุคคลที่แตกตางกันไปความแตกตางดังกลาวนี้ไดกลายเปนสภาวะเง่ือนไข 
ที่กําหนดการรับรูขาวสารมีบทบาทอยางสําคัญตอการรับรูขาวสาร 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดนําทฤษฎีของลักษณะประชากรศาสตรและ
ทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล มาเปนกรอบแนวความคิดเพ่ือใชในการคนหาคําตอบ
เก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตรและความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล เชน เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกันน้ัน มีพฤติกรรมการซ้ือคอรสภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนแตกตางกันหรือไมอยางไร 
 
2. แนวความคิดและทฤษฏีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 ความหมายของผลิตภัณฑ 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2541: 109) ผลิตภัณฑ (Product) คือ องคประกอบหลายๆ อยางที่
รวมกันแลวสามารถตอบสนองความตองการของผูซื้อ ใหเกิดความพอใจบางประการจากการใช
ผลิตภัณฑนั้น หรือผลตอบแทนใดๆ ที่ผูซื้อคาดวาจะไดรับจากการซ้ือผลิตภัณฑนั้นๆ 
 ธงชัย สันติวงษ (2537: 271) คุณลักษณะของผลิตภัณฑ (Product) นักการตลาดจะตอง
ออกแบบผลิตภัณฑใหมีคุณลักษณะที่ดีพรอม และเหนือกวาคูแขงขัน และเปนที่ตองการของ
ผูบริโภคมากที่สุด และไมเปนปญหาในแงของการผลิตมากนัก 
 มีนา เชาวลิต (2542: 121) ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งใดก็ตามที่สามารถสรางความพอใจกับ
ผูบริโภค ผลิตภัณฑมีทั้ง ลักษณะจับตองได และจับตองไมได ผลิตภัณฑอาจเปนสินคา บริการ 
ความคิดบุคคล องคกร หรือสถานที่เพียงอยางหนึ่งอยางใด หรือหลายอยางรวมกัน 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 299) ผลิตภัณฑ (Product) เปนส่ิงที่นําเสนอเพื่อ
ตอบสนองความจําเปน และความตองการของตลาด ในการวางแผนสวนประสมการตลาดเร่ิมตน
ดวยการกําหนดผลิตภัณฑ โดยถือเกณฑวาลูกคาจะพิจารณาสิ่งที่นําเสนอ 3 ประการ คือ 
 1. รูปลักษณะ และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
 2. สวนประสมบริการ และคุณภาพบริการ 
 3. ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑคุณคาของผลิตภัณฑนั้น 
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 การที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ หรือบริการเพ่ือใหตรงกับความตองการองตลาดเปาหมายน้ัน 
จะตองเลือกผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ ตลอดจนรูปราง ตรายี่หอ หีบหอ และสิ่งบรรจุใหตรงตาม
ความตองการของตลาดเปาหมาย ทั้ง นี้เพ่ือใหการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดดําเนินไปได
สะดวกและงายขึ้น แมวาผลิตภัณฑจะเปนเพียงดานเดียวของสวนประสมทางการตลาดก็ตาม แต
เปนตัวสําคัญที่นักการตลาดจะตองหยิบยกขึ้นมาพิจารณาเปนอันดับแรก เพราะจะเปนตัวที่ลูกคาให
ความสนใจมากกวาสวนผสมการตลาดตัวอ่ืนๆ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 35) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดย
ธุรกิจเพ่ือสนองความตองการขอลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไมมี
ตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน(Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขาย
ได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 
 1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ และ (หรือ) ความแตกตางทางการแขงขัน 
 2. พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพ้ืนฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 
 3. การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงที่แตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
 4. การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม และ
ปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งจะตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
 5. กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product 
Line) 
 
 องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2543: 15-25) องคประกอบของผลิตภัณฑ หมายถึง การ
พิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สามารถจูงใจตลาดไดโดยถือเกณฑคุณสมบัติ 4 ประการ 
องคประกอบผลิตภัณฑนั้นเปนแนวทางในการกําหนดนโยบายผลิตภัณฑซึ่งจะตองคํานึงถึง
คุณสมบัติ กลาวคือ ความสามารถของผลิตภัณฑในการจูงใจตลาด ลักษณะและคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ สวนประสมบริการ และคุณภาพบริการ และขณะเดียวกันการตั้ง ราคานั้นถือเกณฑคุณ
คาที่ลูกคารับรู (Value – Based Prices) ซึ่งการกําหนดองคประกอบผลิตภัณฑนั้นจะตองคํานึงถึง
ประเด็นตางๆ ดังนี้ 
 1. ความสามารถจูงใจของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด (Attractiveness of The Market 
Offering) ในประเด็นนี้ผลิตภัณฑจะตองสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดเหนือกวา
คูแขงขัน 



 11 

 2. รูปลักษณะ (Features) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) ลักษณะผลิตภัณฑ
จะตองตอบสนองความจําเปน และความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี ตลอดจนมีคุณภาพ
ผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาดีดีกวาคูแขงขัน เชน ลิปสติกที่ผูบริโภคใช
แลวสวยงาม และติดทนนาน 
 3. สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Services Mix and Quality) ปจจัยที่ใหการ
สนับสนุนนอกจากคํานึงรูปลักษณะของผลิตภัณฑแลว นักการตลาดจะตองคํานึงถึงวาจะจัดบริการ
เสริมอะไรใหกับลูกคาไดบาง 
 4. ราคาซ่ึงถือเกณฑคุณคา (Value-Base Prices) ในการตั้งราคานี้จะตองยึดถือคุณคา
การรับรูผลิตภัณฑ (Perceived Value) เพราะเปนส่ิงจําเปนที่นักการตลาดจะตองสรางมูลคาเพ่ิม 
(Value Added) ใหกับผลิตภัณฑ 
 
 คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑ 
 คุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑที่นักการตลาดจะตองคํานึงถึง มีรายละเอียดดังนี้ 
 1. คุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) เปนการวัดการทํางาน และวัดความคงทนของ
ผลิตภัณฑ เกณฑในการวัดคุณภาพถือหลักความพึงพอใจของลูกคาและคุณภาพที่เหนือกวาคู
แขงขัน ถาสินคาคุณภาพต่ํา ผูซื้อจะไมซื้อซํ้า ถาสินคาคุณภาพสูงเกินอํานาจซ้ือของผูบริโภค สินคา
ก็ขายไมได เชนเตาไมโครเวฟ ทํางานไดหลายอยาง คือ ตั้งเวลาอบ ปง ตม ตุน ผัด เปนตน แต
ราคาสูมาก สินคาก็ขายไดนอยนักการตลาดตองพิจารณาวา สินคาควรมีคุณภาพระดับใดบาง และ
ตนทุนเทาใดจึงจะเปนที่พอใจของผูบริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคาตองสมํ่าเสมอและมีมาตรฐาน
เพื่อที่จะสรางการยอมรับ ความเชื่อถือที่มีตอตัวสินคาทุกคร้ังที่ซื้อ ดังน้ัน ผูผลิตจึงตองมีการควบคุม
คุณภาพสินคา (Quality Control) อยูเสมอ 
 2. ลักษณะทางกายภาพของสินคา (Physical Characteristics of Goods) เปนรูปราง
ลักษณะที่ลูกคาสามารถมองเห็นได สามารถรับรูไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 คือ รูป รส กลิ่น เสียง 
สัมผัส เชน รูปรางลักษณะ รูปแบบ บรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 
 3. ราคา (Price) เปนจํานวนเงินที่บุคคลจายเพ่ือซ้ือสินคา หรือบริการ ซึ่งแสดงเปนมูลคา 
(Value) ที่ผูบริโภคจายเพ่ือแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนที่ไดรับจากสินคา หรือบริการ ซึ่งราคานั้นจะ
มีสวนสําคัญในการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคดวย การตัดสินใจตั้ง ราคานั้นจะตองสอดคลองกับ
ปรัชญาหรือแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) การตัดสินใจดานราคาไมจําเปนวาจะตอง
เปนราคาสูง หรือราคาต่ํา แตเปนราคาที่ผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณคา (Perceived Value) คือ ถา
ผูบริโภคมองเห็นวาสินคามีคุณคาเราสามารถตั้งราคาสูงได และการปรับขึ้นราคา หรือลดราคา
จะตองพิจารณาถึงความออนไหวดานราคาของผูบริโภคดวย 
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 4. ชื่อเสียงของผูขาย หรือตราสินคา (Brand) หมายถึง (Name) คํา (Term)  สัญลักษณ 
(Symbol) การออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาว เพ่ือระบุถึงสินคาและบริการของ
ผูขายรายใดรายหนึ่ง หรือกลุมของผูขายเพื่อแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขงขัน  
  คอทเลอร (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  2543: 19; อางอิงจาก Philip Kotler. 2003)  
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคตอผลิตภัณฑบางชนิดน้ันขึ้นอยูกับชื่อเสียงของผูขายหรือตราสินคา 
โดยเฉพาะสินคาที่เจาะจงซ้ือ เชน กระเปาหลุยสวิกตอง เส้ือเวอรซาเช ซึ่งเปนสินคาที่ผูบริโภค
ตัดสินใจซื้อดวยหลักเหตุผลดานจิตวิทยาไมใชเหตุผลทางดานเศรษฐกิจ หรือประโยชนที่ไดรับ เชน 
ตัดสินใจซื้อเพราะตองการเปนที่ยอมรับในสังคม เน่ืองจากผลิตภัณฑเปนตัวชี้สถานภาพของผูใชซึ่ง
ถือวาเปนความตองการดานจิตวิทยา ดวยเหตุนี้นักการตลาดจึงตองมีการพัฒนาคุณคาตราสินคา 
(Brand Equity) กลาวคือ ตองมีการพัฒนาการใชเคร่ืองมือการตลาดไมวาจะเปนผลิตภัณฑ หรือการ
สื่อสารตาง ๆ เพ่ือเพ่ิมคุณคา (Value Added) ใหกับผลิตภัณฑเพ่ือใหลูกคาเกิดการรับรู (Perceive 
Value) คุณคาตราสินคาน้ันๆ จึงเปนส่ิงสําคัญอยางยิ่งที่นักการตลาดจะตองคํานึงถึงเพื่อพัฒนาตรา
สินคาใหมีคุณคาตอสินคา 
 5. บรรจุภัณฑ (Packaging) หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวของในการออกแบบ และการผลิต
สิ่งบรรจุหรือส่ิงหอหุมผลิตภัณฑ  
  เอ็ทเซล วอคเกอร และสแตนตัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.2543: 20; อางอิงจาก 
Etzel, Walker; & Stanton.1997;  Marketing. G-10) บรรจุภัณฑเปนตัวทําใหเกิดการรับรู คือ การ
มองเห็นสินคา เม่ือลูกคาเกิดการยอมรับในบรรจุภัณฑก็จะนําไปสูการจูงใจใหเกิดความตองการซื้อ
และเกิดการตัดสินใจซื้อในที่สุด ดังนั้นบรรจุภัณฑจึงตองโดดเดนโดยอาจแสดงถึงตําแหนงผลิตภัณฑ
สินคาน้ัน เชน มองแลวรูวาเปนนํ้ายาซักผา เปนนํ้ายาทําความสะอาดพื้น ซึ่งบรรจุภัณฑควรแสดง
ตําแหนงของสินคาใหชัดเจน คือบรรจุภัณฑจะตองเปนตัวขายตัวเองในชั้น วางโดยเฉพาะสินคา
สะดวกซื้อซ่ึงอยูในซุปเปอรมารเก็ตตางๆ บรรจุภัณฑจะตองมีความโดดเดนในชั้นวาง 
 6. การออกแบบผลิตภัณฑ (Design) เปนงานที่เก่ียวของกับรูปแบบ ลักษณะ การบรรจุ
หีบหอ ซึ่งปจจัยเหลาน้ีจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ดังน้ันการออกแบบจึงมี
ความสําคัญมากสําหรับสินคาตางๆ เชน รถยนต เฟอรนิเจอร เส้ือผา เคร่ืองใชในครัวเรือน ดังน้ัน 
ผูผลิตที่มีผูเชี่ยวชาญดานการออกแบบจึงตองศึกษาความตองการของผูบริโภคเพ่ือออกแบบสินคา
ใหดึงดูดความสนใจ และใหเปนที่ตองการของผูบริโภค นอกจากน้ีการออกแบบยังใชเปนเกณฑทํา
ใหผลิตภัณฑมีความแตกตางกัน (Product Differentiation) โดยคํานึงถึงเหตุจูงใจใหลูกคาซ้ือสินคา
ทั้งดานเหตุผล และดานอารมณ 
 7. การรับประกัน (Warranty) และการประกันสินคาหรือบริการ (Guarantee) มี
ความหมายตางกันดังนี้ 
  7.1  การรับประกัน หรือใบรับประกัน (Warranty) เปนเอกสารซ่ึงมีขอความที่ระถึงการ
รับประกันสินคาซึ่งผูผลิต หรือผูขายจะชดเชยใหกับผูซื้อ เม่ือผลิตภัณฑไมสามารถทํางานภายใน
ระยะเวลาที่กําหนดไว การรับประกันเปนเครื่องมือที่สําคัญในการแขงขันโดยเฉพาะสินคาประเภท
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รถยนต เคร่ืองใชในบานและเครื่องจักร เพราะเปนการลดความเสี่ยงจากการซ้ือสินคาของลูกคา
รวมทั้ง การสรางความเชื่อม่ัน 
   ฉะน้ัน นักการตลาดจึงเสนอการรับประกันเปนลายลักษณอักษร หรือดวยคําพูด 
โดยทั่ว ไปการรับประกันจะระบุประเด็นสําคัญ 3 ประเด็น คือ  
   7.1.1 การรับประกันตองใหขอมูลที่สมบูรณวา ผูซื้อจะรองเรียนที่ไหน กับใคร
อยางไร เม่ือสินคามีปญหา  
   7.1.2 การรับประกันจะตองใหผูบริโภคทราบลวงหนากอนการซ้ือ  
   7.1.3 การรับประกันจะตองระบุเง่ือนไขการรับประกันทางดานระยะเวลา ขอบเขต
การรับผิดชอบและเง่ือนไขอ่ืนๆ 
  7.2  การรับประกันสินคา หรือบริการ (Guarantee) เปนขอความที่ยืนยันวาผลิตภัณฑ
สามารถทํางานไดเปนที่พึงพอใจ หรือมีการประกันวาถาสินคาใชไมไดผมยินดีคืนเงิน 
 8. สี (Color) สีของผลิตภัณฑเปนส่ิงเชิญชวน และจูงใจใหเกิดการซื้อ เพราะสีทําใหเกิด
อารมณดานจิตวิทยา เคร่ืองมือทางการตลาดไมวาจะเปนสถานบันเทิงตางๆ ก็ใชสีเขามาชวยอยาง
มาก หรือแมกระท่ัง การโฆษณาสงเสริมการขายตางๆ ก็ใชสีเขามาชวยดึงใหเกิดการรับรู 
(Perception) ทําใหโดดเดนเปนลักษณะความตองการดานจิตวิทยาของมนุษยที่วาสินคาแตละชิ้นจะ
มีการตัดสินใจ คือ สี 
 9. การใหบริการ (Servicing) การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคบางครั้ง ก็ขึ้นอยูกับนโยบาย
การใหบริการแกลูกคาของผูขายหรือผูผลิต เชน ผูบริโภคมักจะซ้ือสินคากับรานคาที่ใหบริการดีและ
ถูกใจ ในปจจุบัน ผูบริโภคมีแนวโนมจะเรียกรองบริการจากผูขายมากขึ้น เชน การบริการสินเชื่อ 
บริการสงของบริการซอมแซม ในการผลิตสินคาผูผลิตอาจใหบริการเองหรือผานคนกลาง โดย
คํานึงถึงความสมดุลระหวางตนทุนและการควบคุมระดับความพอใจที่จะใหแกลูกคา 
 10.  วัตถุดิบ (Raw Material) หรือวัสดุที่ใชในการผลิต (Material) ผูผลิตมีทางเลือกที่จะใช
วัตถุดิบ หรือวัสดุหลายอยางในการผลิต เชน ผา อาจจะใชผาไหม ผาฝาย ใยสังเคราะห หรือ 
เคร่ืองสําอาง สามารถใชวัตถุดิบที่แตกตางกันได เปนตน ซึ่งในการตัดสินใจเรื่องน้ีผูผลิตตอง
คํานึงถึงความตองการของผูบริโภควาพอใจแบบใดตลอดจนตองพิจารณาถึงตนทุนในการผลิต และ
ความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบดวย 
 11.  ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) และการกระจายผลิตภัณฑ (Product 
Liability) ความปลอดภัยของผลิตภัณฑ (Product Safety) เปนประเด็นที่สําคัญมากที่ธุรกิจตอง
เผชิญ และยังเปนประเด็นปญหาดานจริยธรรมทั้งธุรกิจและผูบริโภค ผลิตภัณฑที่ไมปลอดภัยทําให
ผูผลิต หรือผูขายเกิดภาระจากผลิตภัณฑ (Product Liability) ซึ่งเปนสมรรถภาพของผลิตภัณฑทํา
ใหเกิดการทําลาย หรือเปนอันตรายสําหรับผูผลิตที่ตองรับผิดชอบ ซึ่งในประเด็นนี้เปนสาเหตุให
ธุรกิจตองมีการรับประกัน(Product Warranty) 
 12. มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหมเกิดขึ้นจะตองคํานึงถึงประโยชน และ
มาตรฐานของเทคโนโลยีนั้น ผลิตภัณฑจํานวนมากในตลาด เชน เครือขายการสงขอมูล วิทยุ 
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โทรทัศน คอมพิวเตอรและโทรศัพท จะตองมีการออกแบบที่ไดมาตรฐาน มาตรฐานเหลาน้ีมีการ
ควบคุมโดยสมาคมผูประกอบอาชีพและหนวยงานรัฐบาลทั้งในระดับประเทศและระดับโลก 
 13. ความเขากันได (Compatibility) เปนการออกแบบผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความ
คาดหวังของลูกคา และสามารถนําไปใชไดดีในทางปฏิบัติโดยไมเกิดปญหาในการใช 
 14. คุณคาผลิตภัณฑ (Product Value) เปนลักษณะผลตอบแทนที่ไดรับจากการใช
ผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคตองเปรียบเทียบระหวางคุณคาที่เกิดจากความพึงพอใจในการใชผลิตภัณฑที่
สูงกวาตนทุน (ราคาสินคา) ที่ผูบริโภคซ้ือ 
 15. ความหลากหลายของสินคา (Variety) ผูซื้อสวนมากพอใจที่จะเลือกซื้อสินคาที่มีให
เลือกมากในรูปของสี กลิ่น รส ขนาด การบรรจุหีบหอ แบบ ลักษณะ และคุณภาพ เน่ืองจาก
ผูบริโภคมีความตองการที่แตกตางกัน ดังน้ัน ผูจําหนายจําเปนตองมีสินคาใหเลือกมากเพ่ือสนอง
ความตองการของผูบริโภคท่ีแตกตางกันไดดียิ่งขึ้น 
 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด  
 ฟลิปส คอทเลอร  (Philip Kotler.  2003: 16) สวนประสมการตลาดเปนตวัแปรทีส่ามารถ 
ควบคุมไดทางการตลาด หมายถึง การสนองความตองการเปนตัวแปรท่ีสามารถควบคุมและสนอง 
ความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ  
 คอทเลอร ยังไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด หรือ 4 P’s ไวดังนี้ 
 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ 
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ซึ่งจะตองสามารถทําหนาที่แจง
ใหกับผูบริโภคไดทราบถึงขอมูลตาง ๆ เชน ตราสินคา รูปแบบและสีสันของหีบหอ ตัวสินคา ขนาด 
รูปรางของสินคา เคร่ืองหมายการคา สิ่งเหลาน้ี จะสื่อความหมาย และความเขาใจใหกับผูรับขาวสาร 
โดยผูผลิตตองพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองเปนไปตามความตองการของตลาดเปาหมาย หาก
ผลิตภัณฑมีคุณภาพไมดี เม่ือใชแลวไมตรงตามความตองการ การทุมงบโฆษณาไปเทาใด ก็ไม
สามารถกระตุนพฤติกรรมผูบริโภคได 
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ภาพประกอบ 2 แสดงแบบจําลองสวนประสมทางการตลาด 
 

 ที่มา: Kotler. (1997).  Marketing Management Analysis, Planning, Implementation 
and Control.  P. 92. 

 
 2. ดานราคา (Price) หมายถึง สิ่งกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตราผูบริโภค
จะใชราคาเปนสวนหนึ่งในการประเมินคุณภาพและคุณคาของผลิตภัณฑที่เขาคาดหมายวาจะไดรับ 
การกําหนดราคาที่เหมาะสมกับสินคา เปนสวนหนึ่งที่จะจูงใจใหเกิดการซ้ือบางคร้ังการตั้งราคาสูง
อาจเปนเครื่องหมายจูงใจใหผูบริโภคบางกลุมที่ชอบ ซื้อผลิตภัณฑเพราะตองการไดรับความภูมิใจ
จากการซื้อ หรือการใชผลิตภัณฑราคาแพง ๆ แตบางคร้ังมีการโฆษณาคุณสมบัติกันมากจนหา
ความแตกตางไมคอยได ราคาจึงเปนปจจัยที่ผูบริโภคใชเปนเกณฑในการตัดสินใจซื้อ 
 3. ดานการจัดจําหนาย (Place) หรือชองทางการจัดจําหนาย หมายถึงโครงสรางหรือ
ชองทาง หลังจากผูบริโภคไดทราบขาวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑจากโฆษณาแลว จนเกิดความสนใจ 
และอยากทดลองใช แตถาไมสามารถจะหาซื้อไดอยางสะดวกแลว สวนใหญจะเลิกลมความตั้งใจ 
แลวเปลี่ยนไปซ้ือยี่หออ่ืน ที่หาไดสะดวกกวา การจัดจําหนายยังแบงไดอีก 2 สวนดังนี้ 
  3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึงเสนทางที่ผลิตภัณฑ 
และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม ชองทางการจัดจําหนายอาจผาน
คนกลางหรือไมผานคนกลางก็ได 



 16 

  3.2  การกระจายสินคา (Physical Distribution) หมายถึงกิจกรรมที่เก่ียวของกับการ
เคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายสินคาจึง
ประกอบดวย 
   3.2.1  การขนสง (Transportation) 
   3.2.2  การเก็บรักษาสินคา (Storage) และคลังสินคา (Warehouse) 
   3.2.3  การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจเปนการขายโดยใช
พนักงาน (Personal Selling) และการขายโดยไมใชพนักงานขาย (Nonpersonal Selling)
ประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย การใหขาว และการประชาสัมพันธ ดังน้ัน การ
สงเสริมการตลาดจึงประกอบดวย 5 เคร่ืองมือ ดังนี้ 
  4.1 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ ซึ่ง
สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอ่ืน ในชองทางการ
สงเสริมการขาย มี 3 รูปแบบ ไดแก 
   4.1.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค(Consumer 
Promotion) เปนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภคคนสุดทาย ซึ่งซ้ือสินคาไปเพ่ือใชสอยสวนตัว
หรือใชในครัวเรือน สินคาที่ผูบริโภคซ้ือไปเพ่ือบริโภคขั้นสุดทายน้ีเรียกวา สินคาผูบริโภค 
   4.1.2  การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง(Trade 
Promotion) เปนการกระตุนความพยายามในการขายของคนกลางเพื่อผลักดันสินคาไปยังผูบริโภค 
และอาจอยูในรูปการโฆษณาที่มุงสูคนกลาง ซึ่งเปนการโฆษณาที่กระตุน คนกลางไดแก ผูคาสง 
ผูคาปลีก เพ่ือจูงใจใหซื้อผลิตภัณฑ หรือขายตอผลิตภัณฑใหกับลูกคา เปนการกลยุทธผลัก 
   4.1.3  การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสิ่งเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย
(Sales force Promotion) เปนการกระตุนพนักงานขายใหใชความพยายามในการขายมากขึ้น และ
การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย จะใชกลยุทธผลัก (Push Strategy) บุคคลเปาหมายไดแก 
พนักงานขายของธุรกิจ จุดประสงคคือการตอบแทนความสามารถของพนักงาน เปนการแขงขัน
ระหวางพนักงานขายดวยกันเอง เชนการแจกโบนัส การแขงจันในการทํายอดขาย 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอน้ีจะเก่ียวของกับ 
   4.2.1  กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 
   4.2.2  การจัดการหนวยงานขาย (Sale force Management) 
  4.3  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเห็นเก่ียวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
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หมายถึงความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหน่ึง เพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหน่ึง การใหขาวจึงเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.4  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct ResponseMarketing) เปนการ
ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย เพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่
นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อ และทําใหเกิดการตอบสนอง เคร่ืองมือน้ี
ประกอบดวย 
   4.4.1  การขายทางโทรศัพท 
   4.4.2  การขายโดยใชจดหมายตรง 
   4.4.3  การขายโดยใชแคตตาล็อค 
   4.4.4  การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ 
  4.5  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคการและ
(หรือ) ผลิตภัณฑบริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ 
   4.5.1 กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) 
   4.5.2 กลยุทธสื่อ (Media Strategy) 
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ภาพประกอบ 3 แสดงประเด็นสําคัญของสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
 

 ที่มา: ปรับปรุงจาก คอทเลอร (Kotler.  2003: 16). 
 
 มนุษยกับสวนประสมทางการตลาด  
 หากเปรียบเทยีบชวีิตมนุษยกับสวนประสมทางการตลาดแลวชวีิตมนษุยทุกคนก็เปน สวน
ประสมทางการตลาดอยางหนึ่ง กลาวคือ  
 1. ผลิตภัณฑ (บริการ) คือรางกาย  
 2. ราคา คือ เงินเดือนที่ไดรับ  
 3. ชองทางการจัดจําหนาย คอื ปาก (ปากไมดี ก็ขายไมได ทํางานไมสําเร็จ)  
 4. การสงเสริมการตลาด คือ กิริยาทาทาง การแตงกาย บุคลิกภาพ  
 หากมนุษยตองการจะขายตัวเองใหไดราคาสูงไดเงินเดือนมากๆ เหมาะกับความรูความ 
สามารถ ก็ตองบริหารผลิตภัณฑของตนใหดี บริหารชองทางการจัดจําหนายดายการพูดจา ให
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ไพเราะเหมาะสมกับกาลเทศะ รวมทั้งการสงเสริมการตลาดที่ดีมีประสิทธิภาพ วางกิริยา ทาทางการ 
แตงกายและสรางบุคลิกภาพใหโดดเดนกวาผูอ่ืน การแขงขันธุรกิจในปจจุบันมีความรุนแรงมาก
ธุรกิจที่จะอยูรอดไดจะตองเปนธุรกิจที่มี คุณคาอยางแทจริงในสายตาของผูบริโภค กลาวคือ 
ผูบริหารธุรกิจจะตองสงมอบบริการที่มี คุณภาพและที่สําคัญคือลูกคาตองยอมรับวาการบริการน้ัน
สามารถตอบตอบสนองความตองการของตน 
 การนําแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยสวนผสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดาน ไดแก ดาน
สินคา (Product) ดานราคา (Price) ดานสถานที่จัดจําหนายจัดจําหนาย(Place) และดานการสงเสริม
การตลาด(Promotion) มาใชในงานวิจัยคร้ังน้ี เน่ืองจากผูวิจัยเห็นวาปจจัยทางการตลาดทั้ง 4 ปจจัย 
มีวัตถุประสงคในการใชที่แตกตางกัน ซึ่งอาจเปนปจจัยหนึ่งปจจัยใดหรือทั้งหมดที่สัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาอุปโภคบริโภค ในหาง ซี เจ เอ็กซเพรส จึงไดนําทฤษฎีดังกลาวเขามาใชใน
งานวิจัย เพ่ือสรางกรอบแนวความคิด และใชในการออกแบบสอบถาม 
 การนําแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับผลิตภัณฑมาใชในงานวิจัยคร้ังน้ี เน่ืองมาจากผูวิจัยเห็น
วาปจจัยดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ซึ่งนําในดานของคุณสมบัติหลักของผลิตภัณฑ คือ ชื่อเสียง
ของตราสินคา คุณภาพ ลักษณะเฉพาะของสินคา และ การรับประกันสินคา มาใชในการออกแบบ
สอบถาม เน่ืองจากการเรียนภาษาอังกฤษออนไลน ยังเปนสินคาใหมในตลาดและยังไมมีผูใดประสบ
ความสําเร็จอยางชัดเจน การทําความเขาใจถึงความตองการของผูบริโภคในดานคุณสมบัติหลักของ
ผลิตภัณฑจึงมีความจําเปนอยางมากในการกําหนดคอรสเรียนใหตรงกับความตองการของผูบริโภค 
ซึ่งอาจเปนปจจัยหน่ึงที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน จึงได
นําทฤษฎีดังกลาวเขามาใชในงานวิจัย เพ่ือสรางกรอบแนวความคิด และใชในการออกแบบสอบถาม 
 
3. แนวความคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรม 
 ความหมายของคําวา “พฤติกรรม (Behavior)” ไดมีผูใหคําจํากัดความไว ดังตอไปน้ี 
 พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2542 (2546: 768) ใหความหมายของ
พฤติกรรม ไววา พฤติกรรม หมายถึง การกระทําหรืออาการที่แสดงออกทางกลามเน้ือ ความคิด 
และความรูสึก เพ่ือตอบสนองสิ่งเรา 
 อุทัย หิรัญโต (2526: 14) ใหความหมายไววา พฤติกรรม หมายถึง กิริยาอาการหรือ
ปฏิกิริยาที่เม่ือเผชิญกับสิ่งเรา ซึ่งจะมาจากภายในรางกายหรือภายนอกรางกายก็ได และปฏิกิริยาที่
แสดงออกนี้มิไดเปนพฤติกรรมทางกายเทานั้น แตรวมถึงพฤติกรรมที่เก่ียวกับจิตใจดวย สวนสิ่ง
ตางๆ ที่เก่ียวของกํากับอยูจากภายในตัวบุคคลน้ัน ๆ เสมอ กลาวคือ จะมีกลไกของการกํากับสั่งการ
จากความนึกคิดและความรูสึกที่มีอยูภายในจากความหมายของพฤติกรรมในหลาย ๆ ดาน ทําให
สามารถสรุปคําจํากัดความของคําวา “พฤติกรรม” โดยสรุปไดคือ การแสดงออก หรือ การกระทําที่
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แสดงออกมาทั้งภายนอก เชน การแสดงออกทางกลามเน้ือ การเดิน การพูด เปนตน และในสวนการ
กระทําที่แสดงออกทางภายในเชน ความคิดเห็น คานิยม ทัศนคติ เปนตน  
 ในงานวิจัยนี้ พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง การแสดงออกในการตัดสินใจซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลน อันเกิดจากปจจัยสวนบุคคล สื่อออนไลน และปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่
ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑหลัก รูปลักษณของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑที่คาดหวัง และศักยภาพของ
ผลิตภัณฑ โดยประเด็นที่จะใชวัดพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษอนไลน ของผูบริโภค 
ไดแก ความถี่ในการซ้ือ และปริมาณในการซื้อ  
 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการ
คนหา การซ้ือ การใช การประเมิน การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซึ่งคาดวาจะสนองความ
ตองการของเขา หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภค เพ่ือจัด
สิ่งกระตุนหรือกลยุทธทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได (ศิริวรรณ เสรีรัตน;
และคณะ.  2541: 124, อางอิงจาก Shiffman; & Kanuk. 1994: 5) 
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior mode) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ (2541: 128) กลาววา เปนการศึกษาของเหตุจูงใจที่ทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการสิ่งที่กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือน
กลองดําซ่ึงผูผลิต หรือผูขายไมสามารถคาดคะเนความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนอง
ของผูซื้อ (Buyer’s response) 
 คอทเลอร (Kotler.  1997: 175) กลาววา จุดเร่ิมตนของกระบวนการแสดงออกพฤติกรรม
ของผูบริโภค เร่ิมจากมีสิ่งกระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาสูกระบวนการทาง
ความรูสึกนึกคิด (Black box) และกอใหเกิดเปนการตอบสนองตอส่ิงกระตุน ๆ โดยสิ่งกระตุน
ทางการตลาด ไดแกผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ และการสงเสริมการตลาด สวนปจจัยกระตุนอ่ืน ๆ
ประกอบดวย แรงผลักดันหรือเหตุการณสําคัญ ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรม  
โดยปจจัยกระตุนเหลาน้ีจะผานเขาสูกลองดําความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซึ่งนําไปสูการตอบสนอง 
ไดแก การตัดสินใจซื้อ เลือกผลิตภัณฑ ผูขาย ตรายี่หอ เวลา จํานวน 
 กลาวโดยสรุปคือ กระบวนการเกิดพฤติกรรมของผูบริโภคเริ่มจากปจจัยกระตุนภายนอก 
ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และปจจัยกระตุนอ่ืน ซึ่ง
ไดแก เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง วัฒนธรรม ผานเขาสูกลองดําความรูสึกนึกคิด (Buyer’s black 
box) ซึ่งอยูภายในของผูบริโภคซ่ึงถูกหลอหลอมจากปจจัยทางดานวัฒนธรรม สังคม สวนบุคคล 
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และจิตวิทยา จากนั้นจะนําปจจัยกระตุนเหลาน้ันมาประเมิน และนําไปสูการตอบสนองเปน
พฤติกรรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 4  แสดงแบบจําลองพฤตกิรรมผูบริโภค (Stimulus – Responses model) 

 
 ที่มา:  Kotler.  (1997).  Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation. 
P. 174. 
 
 ลักษณะของผูบริโภค 
 ผูบริโภค (Consumer) คือผูที่มีความตองการซ้ือ (Need) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing 
Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (purchasing Behavior) ดังนี้ 
 1. ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่บุคคลนั้นจะตองมีความตองการ
ผลิตภัณฑซึ่งบางคนถาไมมีความตองการก็ถือวาไมใขผูบริโภค ดังน้ัน ถาจะวัดวาใครเปนผูบริโภค
ตองวัดที่ความตองการ และความตองการมิใชรูปธรรม แตเปนนามธรรม 
 2. ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซ้ือ (Purchasing Behavior) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความ 
ตองการอยางเดียวไมไดแตเขาจะตองมีอํานาจซื้อดวย 
 3. การเกิดพฤตกิรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) เม่ือผูบริโภคมีความตองการและมี 
อํานาจซื้อแลวก็จะเกิดพฤติกรรมการซ้ือ เชน ซื้อที่ไหน เม่ือใด ใครเปนคนซื้อ ใชมาตรการอะไรใน
การตัดสินใจซื้อ ซื้อมากนอยแคไหน 
 4. พฤติกรรมการใช (Using Behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไร 

สิ่งกระตุนทางการ
ตลาดและส่ิงกระตุน

กลองดํา หรือความรูสึก
นึกคิดของผูซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ 

สิ่งกระตุนภายนอก 

ส่ิงกระตุน
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุนอื่นๆ 

- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 

- การจัดจําหนาย 

-การสงเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิด 

ลักษณะของ 
ผูซื้อ 

กระบวนการ
ตัดสินใจของผูซื้อ 

- ปจจัยวัฒนธรรม 

- ปจจัยสังคม 

- ปจจัยสวนบุคคล 

- ปจจัยจิตวิทยา 
 

 

การตอบสนองของผูซื้อ 

- การเลือกตรา 

- การเลือกผูขาย 

- เวลาในการซื้อ 

- ปริมาณการซื้อ 

- การเลือกผลิตภัณฑ 
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 พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ 
        การตัดสินใจซื้อบริการใดๆ จะมีสาเหตุหรือปจจัยสําคัญในการตัดสินใจซื้อ 2 ประการ     
(ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  2541: 54) ไดแก 
       1. การซ้ือดวยเหตุผล การซื้อดวยเหตุผลเปนการซื้อบริการโดยการหาขอมูลมา
เปรียบเทียบกอนที่จะตัดสินใจเปนลูกคาธุรกิจใหบริการหน่ึงแลวนําขอมูลมาวิเคราะหวาการใช
บริการน้ันมีความคุมคาหรือไม การตัดสินใจแบบนี้มักพบในเพศชายมากกวาเพศหญิง สาเหตุ
ประการหน่ึงอาจมาจากเพศชายมีภาวะทางอารมณที่คอนขางคงที่และมั่งคงกวาเพศหญิงนักการ
ตลาดตองกระตุนลูกคากลุมที่ซื้อดวยเหตุผลนี้ใหเห็นคุมคาอยางแทจริง ดวยการใหขอมูลอยาง
เหมาะสมและชัดเจน ซึ่งเปนส่ิงที่ควรกระทําอยางยิ่งในยุคน้ี เน่ืองจากลูกคามีการศึกษามากขึ้น การ
ใหขอมูลเปนการกระตุนภาวะการตัดสินใจโดยอาศัยขอมูลที่มีเหตุผล 
        2. การซ้ือดวยอารมณ การซ้ือดวยอารมณมักเกิดกับเพศหญิงมากกวาเพศชาย การ
ตัดสินใจแบบนี้จะเปนการตัดสินใจใชบริการอยางรวดเร็วเม่ือไดรับขอมูลบางอยางที่มากระตุนตอม
ความตองการ การลดราคาเปนการกระตุนตอมใหเกิดพฤติกรรมทันที นักการตลาดตองกระตุนลูกคา
ใหมากขึ้น เน่ืองจากจะเปนกลุมที่ยอมจายเงินมากสําหรับการบริการในคร้ังหน่ึงๆ เพ่ือแลกกับความ
สะดวก ความสบาย ความสวยงามและความหรูหรา สรุปโดยรวม พฤติกรรมผูบริโภคมักไดรับ
อิทธิพลจากปจจัย 4 ดานคือ ปจจัยทางดานวัฒนธรรม(วัฒนธรรมยอยและชนชั้นทางสังคม) ปจจัย
ทางสังคม (กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ) ปจจัยสวนบุคคล (อายุขั้นตอนในวัฏจักร
ชีวิตครอบครัว อาชีพการงานสถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพและแนวคิด
ของตนเอง) และปจจัยทางจิตวิทยา (แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและทัศนคติ) ซึ่งการ
วิจัยในปจจัยตางๆ เหลาน้ีสามารถใหแนวทางในการหาวิธีเขาถึงและตอบสนองตอผูบริโภคใหมี
ประสิทธิภาพยิ่ง   
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค เปนทฤษฎีที่แสดงใหเห็นถึงปจจัยตาง ๆ ที่
มีอิทธิพลตอการแสดงพฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภค ซึ่งอาจเกิดมาจากปจจัยดานวัฒนธรรม 
ดานสังคม สวนบุคคล หรือดานจิตวิทยา ซึ่งผูวิจัยไดใชทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคในการ
สรางกรอบแนวความคิด และใชเปนขอมูลในการสรางแบบสอบถาม ซึ่งผูวิจัยเห็นวาปจจัยทั้งหลาย
เหลาน้ีมีความสัมพันธกับการเกิดพฤติกรรมของผูบริโภค 
 
4. แนวคิดเก่ียวกับการเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
 การเรียนรูภาษาอังกฤษแบบนออนไลนมีทั้งขอดีและขอเสีย (Rimando, 2011) โดยขอดี
หลักคือ การสามารถเรียนรูไดตามจังหวะที่ตนเองตองการ ราคายอมเยาวกวา มีสื่อการสอนและ
ซอรฟแวรที่ดีสงเสริมใหการเรียนเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ เขาถึงครูผูสอนไดงายแมอยูคนละ
ประเทศ และ มีการส่ือสารกันระหวางนักเรียนบนฟอรัมตางๆซ่ึงนักเรียนสามารถชวยเหลือกันได  
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 การเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนมีขอเสียหลัก สามประการ คือ  
 1. ครูผูสอน และ นักเรียน ไมไดพบหนากันจริง ทําใหโอกาสในการพูดคุยกับเพ่ือนรมหอง
เม่ืออยูนอกหองเรียนเปนไปไดยากขึ้น  
 2. นักเรียนยังตองมีความตั้งใจสูงที่จะทําการบาน ฝกฝนดยตนเอง ซึ่งอาจจะทําไดยากถา
อยูที่บาน  
 3. จําเปนตองมีเคร่ืองมือที่พรอม เชน เคร่ืองคอมพิวเตอรที่รองรับการสื่อสารแบบ
ออนไลน และ อินเตอรเน็ตความเร็วสูง 
 
5. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 แอดคินส (Adkins. 2012) ไดศึกษาเรื่อง ผลิตภัณฑและการบริการเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ดิจิตอลในตลาดโลก โดยไดศึกษาถึงมูลคารวมและการเติบโตของการเรียนภาษาอังกฤษแบบดิจิตอล 
ซึ่งมีแนวโนมเติบโตอยางตอเน่ือง รวมถึงปจจัยที่สงผลตอการเจริญเติบโต  แตเปนเพียงการกลาวถงึ
ธุรกิจการเรียนภาษาอังกฤษแบบดิจิตอลโดยรวม แมวาจะมีการมีการทําวิจัยดานการเรียนแบบ E-
learning โดยเฉพาะและครอบคลุมหลายประเทศทั่วโลกแตยังไมมีการกลาวถึงประเทศไทย 
 นันทิยา ปทีปสุทธิ์ (2552) ไดศึกษาเรื่อง ความตองการเรียนภาษาอังกฤษออนไลนของ
คนทํางานในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนชายมีอายุ 21-
30ป สถานภาพสมรสโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานเอกชน มีรายไดเฉลี่ย 
20,001 – 30,000 บาท โดยองคประกอบทางการตลาดของโปรแกรมภาษาอังกฤษออนไลน รวมถึง 
การตอบสนองความตองการของผูบริโภค ดานตนทุนของผูบริโภค ดานความสะดวก และ ดานการ
สื่อสารคุณคาอยูในระดับดีมาก โดยเนนการเรียนแบบประสานเวลาเปนสื่อหลัก 
 สุรียรัช วิสิทธิ์ภักดิกูล (2551) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเรียนสถาบันสอนภาษาอังกฤษ วอลลสตรีท สาขาสุขุมวิท ผล
การศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21-26 ป การศึกษาระดับ
ปริญญาตรี และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 10,001 บาท ผูเรียนที่มีอายุ และ ระดับการศึกษา
ตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสนิใจเรียนแตกตางกัน ปจจัยดานผลิตภัณฑ ชองทางใหบริการ และดาน
สงเสริมการตลาด มีความสัมพันฑในทิศทางเดียวกันกับพฤติกรรมการตัดสินใจเรียนที่สถาบันสอน
ภาษอังกฤษ วอลลสตรีท สาขาสุขุมวิท 
 ศิริวรรณ จันทนะทรัพย (2547) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือชั่วโมง
อินเตอรเน็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง อายุระหวาง 20 – 29 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท 
บุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้ออินเตอรเน็ตมากที่สุดคืน ตนเอง และ เพ่ือน อายุและรายไดที่
ตางกันมีพฤติกรรมการซ้ือจํานวนชั่วโมงอินเตอรเน็ตที่ตางกัน 
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  ผูวิจัยไดเลือกใชแนวคิดและทฤษฎีหรืองานวิจัยที่เก่ียวของตางๆ เพ่ือเปนแนวทางในการ
สรางกรอบความคิด และการตั้งแบบสอบถามดังนี้  
 1. กรอบแนวความคิดเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน และอาชีพ ผูวิจัยไดใชแนวคิดของดานประชากรศาสตรของ ปรมะ สตะเวทิน. 
(2533: 112)  ศิริวรรณ เสรีรัตน.(2538) และทฤษฎีความแตกตางระหวางปจเจกบุคคล DeFleur. 
(1996)  
 2. กรอบแนวความคิดเก่ียวกับปจจัยดานการตลาด ผูวิจัยไดใชแนวความคิดของคอตเลอร 
(Kotler. 1997: 92)  
 3. กรอบแนวความคิดพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน ในดานปริมาณ
และความถี่ในการซ้ือ ผูวิจัยไดใชแนวความคิดของคอทเลอร (Kotler. 1997: 174-175) 
 
 
 



บทที่  3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยดานผลิตภัณฑที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนในกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดย
ใชการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research Method) และใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาตามขั้นตอนดังนี้ 
 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
 2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชการวิจัยครั้งน้ีคือ ผูที่สนใจในการซื้อคอรสการเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลน และผูที่เคยซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษทั่วไป ทั้งเพศชายและหญิง ที่อาศัยในกรุงเทพ  
มหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน  
 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยมุงศึกษา คือ ผูที่สนใจในการซื้อคอรสการเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลน และผูที่เคยซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษทั่วไป ทั้งเพศชายและหญิง ที่อาศัยในกรุงเทพ 
มหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนที่แนนอน จึงใชสูตรการคํานวณขนาดกลุมตัวอยางแบบไมทราบ
คาประชากร   
 ดังนั้นผูวิจัยจึงกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไมทราบ
ประชากรแนนอน (กัลยา วานิชยบญัชา.  2545: 74/26) ไดขนาดตวัอยางจํานวน 385 คน 
 

    
2

2
2/1

E

pqZ
n   

 
 กําหนดให  n   =   ขนาดของกลุมตัวอยาง 
    Z   =   ระดับความเชื่อม่ัน 
    E   =   คาความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมรับได 
    p   =   คาเปอรเซ็นตที่คาดหวัง 
    q   =   1 – p 
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 จากสูตรกําหนดใหมีความผิดพลาดไมเกิน 5% ดวยความเชื่อม่ัน 95% สําหรับกรณีไม
ทราบคา p และ q มีคาสูงสุดเม่ือ p = 0.5 และ q = 0.5 กําหนดให  = 0.05 จะได Z = 0.95 มีคา
เทากับ 1.96 E = 0.05 หรือ 5% 
 
 (1.96)2 (0.5) (0.5)   
 

แทนคาในสตูร  n  = 
(0.05)2   

 
 0.9604  
 

= 
0.0025 

= 385 ตัวอยาง 
 

 
 ขนาดตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และเพิ่มจํานวนตัวอยาง จํานวน 15
ตัวอยาง รวมตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 
 
 วิธีการสุมตวัอยาง 
 การเลือกกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังน้ีใชวิธีการสุมตัวอยางดวยวิธีแบบ ไมใชความนาจะ
เปน (Non-Probability) เพ่ือใหไดขนาดตัวอยางซ่ึงเปนตัวแทนของประชากรทั้งหมด 400 คน โดยใช
วิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบ (Quota Sampling) โดยการกําหนดจํานวนกลุมตัวอยางแตละสถานที่ 
โดยเลือกจากโดยเลือกจากบริเวณสาขาของโรงเรียนสอนภาษาอังกฤษชั้นนําในกรุงเทพ วอลลสตรี, 
EF Education First, AUA, British Council และ Inlingua ซึ่งเปนสถาบันสอนภาษาอังกฤษชั้นนํา 
 
ตาราง 1  แสดงจํานวนตัวอยางที่จะเก็บขอมูลในแตละสถานที ่
 

ลําดับ สถานที่เก็บขอมูล จํานวนแบบสอบถาม (ชุด) 
1 EF Education First  80 

2 AUA 80 

3 British Council  80 

4 Inlingua 80 

5 Wall Street Institute 80 

รวม 400 
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2. การสรางเครื่องมือในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสวนตัวของ
ผูตอบแบบสอบถาม ปจจัยดานผลิตภัณฑ และพฤติกรรมศึกษาเรื่อง “ปจจัยดานผลิตภัณฑมีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในกรุงเทพมหานคร” โดยแบบสอบถามแบง
ออกเปน 3 สวน ดังนี้ 
 สวนที ่1 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที ่2  ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอคอรสเรียนภาษาอังกฤษ     
ออนไลน  
 สวนที ่3 พฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนของผูบริโภค 
 
 สวนที ่1 ขอมูลดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
           1. เพศ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีคําตอบใหเลือก 2 ทาง
(Dichotomous Question)  โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 
  1.1  เพศชาย 
  1.2  เพศหญิง 
 2. อายุ เปนแบบสอบถามชนดิปลายปด ลกัษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple 
choice Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
  เหตุผลที่เลือกผูบริโภคอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไป เน่ืองจากผูบริโภคมีวุฒิภาวะ และ
สามารถตัดสินใจซ้ือไดดวยตนเอง และมีความนาเชื่อถือของขอมูล และเพื่อความหลากหลายของ
ประชากร จึงกําหนดหลายชวงอายุ เชน วัยรุน วัยทํางาน กลุมผูสูงอายุ เปนตน ซึ่งกลุมคนเหลาน้ี มี
ความคิดเห็นที่แตกตางกัน โดยแบงเปนชวงหางของอายุเปน 7 ป ดังนี้ (ธีรพัฒน แสงนวกิจ.  2549) 
 
 ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด   
 

อันตรภาคชั้น  = 
จํานวนชั้น   

 

 50 – 15  
 

  = 
5 

=  7 
 

 
  2.1  ไมเกิน  15  ป 
  2.2  16 – 22  ป 
  2.3  23 – 29  ป 
  2.4  30– 36  ป 
  2.5  37 –  43 ป 
  2.6  มากกวา 43 ปขึ้นไป 
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 3. ระดับการศึกษาสูงสุด เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลาย
คําตอบใหเลือก (Multiple choice Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ(Ordinal 
Scale) ดังนี้ 
  3.1  ต่ํากวาปริญญาตรี 
  3.2  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
  3.3  สูงกวาปริญญาตรี 
 4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบ
ใหเลือก (Multiple choice Question) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ(Ordinal Scale) 
(จักรพงศ ขวัญแกว: 2554) ดังนี้ 
  4.1  ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
  4.2  10,001 – 20,000 บาท 
  4.3  20,001 – 30,000 บาท 
  4.4  มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป  
  
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานการตลาดเปนแบบ Likert Scale จํานวน 28 ขอ 
โดย ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) มี 5 ระดับ โดยกําหนดเกณฑการให
คะแนน ดังนี้ 
  5  คะแนน  หมายถึง มีความสําคัญมากที่สุด 
  4  คะแนน  หมายถึง มีความสําคัญมาก 
  3  คะแนน  หมายถึง มีความสําคัญปานกลาง 
  2  คะแนน  หมายถึง มีความสําคัญนอย 
  1  คะแนน  หมายถึง มีความสําคัญนอยที่สุด 
 
 การอภิปรายผลการวิจัยของสวนที่ 2 จะใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลโดยคํานวณได ดังนี้ 
 
 คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด   
 

อันตรภาคชั้น  = 
จํานวนชั้น   

 

 5 - 1  
 

  = 
5 

=  0.8 
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 ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับชั้นใชสูตรการคํานวณชวงกวางของชั้น ดังนี้  
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  
อยูในระดับไมดีอยางมาก  
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  
อยูในระดับไมดี 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  
อยูในระดับปานกลาง  
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  
อยูในระดับดี 
 คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ  
อยูในระดับดีมาก 
 
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามดานพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน  
ของผูบริโภค จํานวน 4 ขอ 
 ขอที่ 1-3 เปนคําถามเก่ียวกับวัตถุประสงคในการซ้ือ ผูมีอิทธิพลตอการซื้อ 
 ลักษณะเปนคําถามชนิดปลายปด มีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Question) 
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
 ขอที่ 4 เปนคําถามเก่ียวกับแนวโนมปริมาณการซื้อ ลักษณะเปนคําถามปลายเปด โดยใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขอที่ 5 เปนคําถามเก่ียวกับแนวโนมความถี่ในการซื้อ ลักษณะเปนคําถามปลายเปด โดย
ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Ratio Scale) 
 
 ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ีคือ แบบสอบถามซ่ึงมีขั้นตอนการสราง
เคร่ืองมือตามลําดับตอไปน้ี 
 1. ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของกับสื่อออนไลนและปจจัยดานผลิตภัณฑ
ที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ 
 2. สรางแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดที่เก่ียวของกับดานปจจัยสวนบุคคล ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
 3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ
และใหขอเสนอแนะในการปรับปรุงเก่ียวกับสํานวนภาษาใหเขาใจงาย เพ่ือใหไดขอคําถามที่มี
ขอความตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย 
 4. นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 
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 5. นําแบบสอบถามเสนอผูเชี่ยวชาญ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบและใหขอเสนอแนะในการ
ปรับปรุงเก่ียวกับสํานวนภาษาใหเขาใจงาย 
 6. นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขเสร็จเรียบรอยแลวไปทดลองใช (Try out) กับ
ผูบริโภค จํานวน 40 คน แลวนํามาหาคาความเชื่อม่ัน โดยวิธีสัมประสิทธอัลฟา( Alpha-Coefficient  
) ของ  ครอนบัค (Cronbarch) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545) โดยคาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงระดับ
ความคงที่ของแบบสอบถามโดยคาที่ใกลเคียง 0.7 เปนตนไปแสดงวายอมรับวามีคาความเชื่อม่ัน 
(Reliability) ของแบบสอบถาม ซึ่งไดคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานการตลาด
ของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน เทากับ .7300 
 7. นําแบบสอบถามที่ผานการหาคาความเชื่อม่ันไปเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 
 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยในครั้งนี้เปนการศึกษาถึง ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีแหลงขอมูลในการศึกษาคนควา
ประกอบดวย 2 สวนคือ 
  1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 450 ชุด     
 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากเอกสาร วารสารที่
สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตางๆ ที่เก่ียวของ รวมถึงแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ตเพ่ือประกอบการ
สรางแบบสอบถาม   
 
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 เม่ือไดรับแบบสอบถามกลับคืนมาแลว ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการ
ดังนี้ 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบ 
สอบถามโดยแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ได
กําหนดรหัสไวลวงหนา  
 3. การประมวลผลขอมูล โดยนําขอมูลมาลงบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผล
ดวยโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตรเพ่ือวิเคราะหเชิงพรรณนาและทดสอบ
สมมติฐาน 
 4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
  4.1  สถิติพ้ืนฐาน ไดแก 
   4.1.1  คารอยละ (Percentage) ใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 36) 
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     100
n

f
    p 



  

 
      เม่ือ  p  แทน คาสถิติรอยละ 
                  f   แทน ความถี่ของขอมูล 
                  n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
 
   4.1.2 คาคะแนนเฉลีย่ (Mean: X ) สําหรับการวิเคราะหสถิติเชิงพรรณา 
(Descriptive Statistics) เพ่ือใหทราบถึงลกัษณะพื้นฐานของขอมูล (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 35) 
  

     X  = 
n

X  

 
   เม่ือ X  แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
        X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
     n       แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
 
   4.1.3  คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) การหาเบี่ยงเบน
มาตรฐานเพื่อใชแปลความหมายของขอมูลตางๆ (ชูศรี  วงศรัตนะ. 2544: 65) 
    

     S.D.= 
)1(

)( 22



 
nn

XXn
 

 
   เม่ือ S.D. แทน คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
     X    แทน คะแนนแตละตัวในกลุมตัวอยาง 
     n  แทน จํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 
                 2X  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
                 2)( X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
 
   4.1.4  หาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม การทดสอบคาความ
เชื่อม่ันของเครื่องมือเพ่ือประสิทธิผลของแบบสอบถามที่จะใหมีความถูกตอง (Accuracy) เชื่อถือได 
(Dependability) ไมเปลี่ยนแปลง (Consistency) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (-Coefficient) 
ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 449) 
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       = 
ianceariancek

ianceariancek

var/cov)1(1

var/cov

  

 
   เม่ือ k   แทน  จํานวนคําถาม 
           ariancecov    แทน  คาเฉลีย่ของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
               iancevar  แทน  คาเฉลีย่ของคาแปรปรวนของคําถาม 
                        แทน  คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
    
  4.2  สถิติทีใ่ชในการทดสอบสมมติฐาน     
   4.2.1 การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลีย่ของกลุมตวัอยาง 2 กลุม โดยใช
สูตร t – test แบบ Independent (ชูศรี วงศรัตนะ.2544: 169) ณ ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95  
     ในการทดสอบ t-test หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบ
ความแตกตาง ดวย Equal Variances assumed และถาความแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุม
ใหทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคาแปรปรวน
ของแตละกลุมกอนโดยใช Levene’s test (สุรินทร นิยมางกูล.  2548: 275) โดยใชสูตรดังนี ้
 

        
 

   โดยที่  F แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Levene  
      Zij   แทน คา X ij – X i ดังนี้  
      X i   = คาเฉลีย่ของตัวอยางที ่I   
      X ij   = คาสังเกตที ่j ของตัวอยางที่ i 
      df แทน ชั้นของความเปนอิสระ ดังนี้ 
 
   ระหวางกลุม =  k – 1 
   ในกลุม   =  n – k  
 
   เม่ือ  n  คือ  จํานวนขอมูลทั้งหมด 
                            k  คือ จํานวนกลุม   
 
  

F  = 
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     กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม เทากัน ( 2
1S  = 2

2S  )  
   

     t =  

2

2
2

1

2
1

21

n

S

n

S

XX



  

 

      
 
   เม่ือ   t  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 

     1X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 

     2X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 

     
2

1S  แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 1 

     
2

2S  แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 2 

     1n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 

     2n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 
     df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ  
      
     กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม ไมเทากัน ( 2

1S  ≠ 2
2S  )  

 

     t = 

2

2
2

1

2
1

21

n

S

n

S

XX



  
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   เม่ือ   t   แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 

     1X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 1 

     2X  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ 2 

     
2

1S  แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 1 

     
2

2S  แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางที่ 2 

     1n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 1 

     2n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ 2 
 
   4.2.2  การทดสอบความแตกตาง ระหวางคาเฉลี่ยกลุมตัวอยางที่มีมากกวา 2 กลุม 
ใชสถติิการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-way Analysis of Variance หรือ สถิติ Brown-
Forsythe ณ ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95  
     สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว One-way Analysis of Variance 
ใชในกรณีที่ตัวแปรตามมีความแปรปรวนไมตางกัน โดยดูจากสถิติ Levene’s Test ซึ่งใชทดสอบความ
แตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมตัวแปร เม่ือพบวาคา Sig.มีคามากกวาหรือเทากับ .05 แสดงวา
กลุมตัวแปรตามมีความแปรปรวนไมแตกตางกัน  
One-way Analysis of Variance (กัลยา วานิชยบญัชา. 2546: 135) มีสูตรดังนี้ 
 

     F =  
w

b

MS

MS
 

    

   เม่ือ F  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณา F- distribution 
     MSb แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
     MSw แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 
                 SSb แทน ผลบวกกําลังสองระหวางกลุม 
     SSw แทน ผลบวกกําลังสองภายในกลุม 
     k  แทน จํานวนกลุมของกลุมตัวอยาง 
     n  แทน จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 
     dfb  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระของความแปรปรวนระหวางกลุม 
     dfw  แทน ชั้นแหงความเปนอิสระของความแปรปรวนภายในกลุม 
 
     กรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ทําการทดสอบความ
แตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคูโดยสถิติ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ย
คูใดบางแตกตางกันอยางที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95  
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    Fishers Least–Significant Differnce (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 
161) มีสูตรดังนี้ 
 

    เม่ือ  ni     nj   LSD  = 









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    ถา  ni  =  nj   LSD  = 
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;
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    โดยที่ dfw  =  n-k 
                              
    LSD แทน คาผลตางนัยสําคัญทีค่ํานวณไดสําหรับกลุมตวัอยางกลุมที่ I และ j   
    MSE แทน คา Mean square error (MSw) 
    k  แทน จํานวนกลุมของกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
    n  แทน จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 
                     แทน คาความคลาดเคลื่อน 
    ni   แทน จํานวนตัวอยางในกลุมที่ i 
     nj      แทน จํานวนตัวอยางในกลุมที่ j 
 
    สถิติทดสอบ Brown-Forsythe ใชในกรณีที่ตัวแปรตามมีความแปรปรวนตางกัน 
โดยดูจากสถิติ Levene’s Test ซึ่งใชทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมตัวแปร เม่ือ
พบวาคา คา Sig.มีคานอยกวา .05 แสดงวากลุมตัวแปรตามมีความแปรปรวนแตกตางกัน 
 
    Brown-Forsythe (Hartung.2001: 300) มีสูตรดังนี้ 
 
 
 
                        
    โดยที่ 
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ij

    เม่ือ       β แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
      MSB แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
      MSW’ แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับ Brown-Forsythe 
         K แทน จํานวนกลุมของตัวอยาง 
         ni แทน จํานวนตัวอยางของกลุม i 
         N แทน ขนาดของประชากร 
         2

iS  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
 
    กรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ดําเนินการทดสอบความ
แตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคูโดยสถิติเปนรายคูตอไปโดยสถิติ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู
ใดบางแตกตางกันอยางที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 
       
     Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห.  2543: 116) มีสูตรดังนี้ 

 

 
 
    เม่ือ  t แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณา t-distribution  
         MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
                   (Mean Square within group) สําหรับ Dunnett’s T3  
     1X  แทน  คาเฉลีย่ของกลุมตวัอยางที่ i 

     2X  แทน  คาเฉลีย่ของกลุมตวัอยางที่ j 
     Ni  แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที่ i 
     Nj  แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที่ j  
 
   4.2.5  การทดสอบคา ไค-สแควร (Chi-Square Test: 2   - test) ใชในการ
ทดสอบคความแตกตางระหวางตัวแปร 2 ตัว โดยจัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) 
สําหรับขอมูลที่อยูในรูปแบบของความถี่ สัดสวน รอยละและตัวแปรแตละตวั แบงกลุมยอยๆ ตั้งแต 
2 กลุมขึ้นไป โดยมีสูตรดังนี้ (นราศรี ไววานิชกุล; และชูศักด์ิ อุดมศรี.  2538: 214) 
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    เม่ือ 2   แทน คา ไคสแควร (Chi Square) 

     
 ij


 
แทน คาความถีท่ี่ไดจากการสังเกต (Observed Frequency) ใน 

        แถวที่ i คอลมันที่ j  
              

ij
  แทน  คาความถึท่ี่คาดหวัง (Expected Frequency) ในแถวที ่ i  

        คอลัมนที่ j 
                 r      แทน  จํานวนกลุมของตัวแปรดานแถว 
                 c      แทน  จํานวนกลุมของตัวแปรคอลัมน 
 
 (ผลรวมของความถี่แถวท่ี i) x (ผลรวมของความถี่คอลมันที่ j)   
 

ซึ่ง  
ij

 แทน 
ผลรวมของความถี่ทั้งหมด   

 



บทที่  4 
ผลการศึกษา 

 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยดานการตลาดที่มีความสําคัญตอการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ ซึ่งกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
ดังนี้ 
  

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง  
 X    แทน คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D.  แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 t    แทน  คาที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
 F-Ratio แทน  คาที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
 SS   แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS  แทน  คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 2           แทน คาไควสแควร 
 df    แทน  ระดับชั้นแหงความเปนอิสระ (Degree of freedom) 
 Prob.  แทน  คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 Sig.  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบใชในสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 *    แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 **    แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 H0   แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1   แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
  
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัย
ไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยแบงเปน 4 สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลน 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
ของผูบริโภค 
 สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
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 สวนที่ 1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ทําการวิเคราะหขอมูลโดยการหาคาความถี่ และคารอยละ 
ไดดังนี้ 
 
ตาราง 2  แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ 

1.เพศ   
 ชาย 157 39.25 
 หญิง 243 60.75 

รวม 400 100.00 
2.อายุ   
 ไมเกิน 15 ป 33 8.25 
 16 – 22  ป 211 52.75 
 23 – 29  ป 92 23.00 
 30– 36  ป 38 9.50 
 37 –  43 ป 15 3.75 
 มากกวา 43 ปขึ้นไป 11 2.75 

รวม 400 100.00 
3.ระดับการศึกษา   
 ต่ํากวาปริญญาตรี 174 43.50 
 ปริญญาตรี 173 43.25 
 สูงกวาปริญญาตรี 53 13.25 

รวม 400 100.00 
4.รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท   208 52.00 
 10,001-20,000 บาท 92 23.00 
 20,001-30,000 บาท 43 10.75 
 มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 57 14.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่ใชเปนกลุม
ตัวอยางในการศึกษาครั้งน้ี จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังนี้ 
 เพศ  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.75
รองลงมาคือ เพศชาย มีจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.25 ตามลําดับ 
 อายุ  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ16 – 22  ปมีจํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ  52.75 
รองลงมาคือ อายุ 23 – 29  ปมีจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23.00 อายุ 30– 36  ป มีจํานวน 38 คน       
คิดเปนรอยละ 9.50 อายุไมเกิน 15 ป มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.25 อายุ 37 –  43 ป มีจํานวน 
15 คน คิดเปนรอยละ 3.75 และมากกวา 43 ปขึ้นไป มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษาสูงสุด  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรีมี
จํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 43.50 รองลงมาคือ ปริญญาตรี มีจํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.25 
และสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.25 ตามลําดับ 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 
10,000 บาท มีจํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52.00 รองลงมาคือ รายไดเฉลี่ยตอเดือน10,001-20,000 
บาท มีจํานวน  92 คน คิดเปนรอยละ 23.00 รายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป มีจํานวน 57 คน คิด
เปนรอยละ 14.25 และรายได 20,001-30,000 บาทมีจํานวน  43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 ตามลําดับ 
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 สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
นออนไลน 
 ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลน ประกอบดวยปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการขาย ทําการวิเคราะหขอมูลโดยการหา
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับความคิดเห็น ไดดังนี้ 
 
ตาราง 3  แสดงคาเฉล่ีย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญตอปจจัยดานการตลาดของ

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
 

ระดับความสําคัญ ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ 
แบบออนไลน X  S.D. แปลผล 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ    
ชื่อเสียงของตราสินคา    
1. ผูประกอบการที่ใหบริการสอนภาษาอังกฤษแบบ

ออนไลนเปนผูประกอบการที่ฉันรูจัก และ คุนเคย เชน 
AUA, Wall Street Institute, British Council 

3.90 0.80 มาก 

2. ผูประกอบการที่ใหบริการสอนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนเปนผูประกอบการที่ฉันเคยเรียนภาษาอังกฤษ
มากอน 

3.43 1.00 มาก 

3. ผูประกอบการมีภาพลักษณที่ดี นาเชื่อถือ 4.19 0.79 มาก 
คุณภาพ    
1. มีการจดทะเบยีนถูกตองและรับรองหลักสูตรโดย

กระทรวงศึกษาธิการ 
4.37 0.76 มากที่สุด 

2. หลักสูตรออนไลนที่สอนหรือจัดทําโดยครูเจาของภาษา 4.10 0.87 มาก 
3. ครูเจาของภาษา มีใบประกาศนียบตัรรับรอบมาตรฐาน

การสอน เชน TEFL(Teach English as Foreign 
Language)  

4.26 0.82 มากที่สุด 

ลักษณะเฉพาะ    
1. เปนหลักสูตรออนไลนที่สามารถเรียนที่ไหนก็ได 4.09 0.84 มาก 
2. สามารถสอบถามขอของใจกับผูสอนได ตลอดเวลาผาน

ระบบ VDO Conference  
4.12 0.83 มาก 

3. สามารถ พูดคุย พิมพ รวมถึงแบงปน ภาพ บทความ 
power point หนาจอ ในขณะเรียนได 

4.25 3.60 มากที่สุด 
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ตาราง 3  (ตอ) 
 

ระดับความสําคัญ ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ 
แบบออนไลน X  S.D. แปลผล 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ    
ลักษณะเฉพาะ (ตอ)    
4. เปนโปรแกรมบนมือถือ (Application) สามารถใชบน 

smart phone เชน Window IOS Android 
3.89 0.95 มาก 

5. สามารถบันทึกและ ยอนกลับมาดูสิ่งที่ไดเรียนไปแลว
ได 

4.44 0.73 มากที่สุด 

การรับประกันสินคา    
1. การรับประกันผลการเรียน เชน ไมคิดคาใชจายหรือมี

สวนลดใหเม่ือสอบไมไดตามที่กําหนด 
4.04 0.92 มาก 

รวมปจจัยดานผลิตภัณฑ 4.09 1.07 มาก 
ปจจัยดานราคา    

1. ราคาถูกกวาคอรสเรียนแบบธรรมดา (ไมออนไลน) 3.82 0.86 มาก 
2. ไมมีคาใชจายแฝง เชน คาลงโปรแกรม คาลงทะเบียน 

คาบริการ  
4.22 0.83 มากที่สุด 

3. สามารถผอนชําระได 3.58 1.04 มาก 
รวมปจจัยดานราคา 3.87 0.91 มาก 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย    
การสงเสริมการขาย    
1. มีสวนลดราคา เชน เรียน 3 คอรส แถม 1 คอรส 3.99 2.25 มาก 
2. มีของแถมแจก เชน สมุดโนต หนังสือคูมือ สื่อการสอน

เพ่ิมเติม  
3.64 1.08 มาก 

3. มีรางวัลเม่ือไดผลตามที่ตั้งเปาหมายไว เชน เม่ือสอบ 
Toeic ได 550 รับคาเรียนคืน 2,000 บาท 

3.92 0.96 มาก 

4. จับฉลาดชิงโชคลุน เชน สมัคร 3 คอรส ลุนรับ iphone 
ipad  

3.42 1.14 มาก 

การขายโดยใชพนักงานขาย    
1. พนักงานสามารถใหขอมูลและอธิบายไดเปนอยางดี  4.40 0.71 มากที่สุด 
2. กรณีมีขอสงสัยที่ตอบไมได พนักงานติดตอกลับภายใน 

24ชั่วโมง 
4.25 0.81 มากที่สุด 
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ตาราง 3  (ตอ) 
 

ระดับความสําคัญ ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ 
แบบออนไลน X  S.D. แปลผล 

การโฆษณา    
1. มีโบรชัวรใหขอมูลอยางละเอียด 4.36 0.74 มากที่สุด 
2. มีเว็บไซดสามารถเขาไปหาขอมูลเพิ่มเติม 4.44 0.71 มากที่สุด 
3. มี Facebook สามารถเขาไปหาขอมูลและสอบถามได

ทันที 
4.21 0.80 มากที่สุด 

การตลาดทางตรง    
 มีการสงขอมูลใหทาง SMS 3.81 1.01 มาก 
 มีการสงขอมูลใหทาง E-mail  3.86 0.97 มาก 
 มีชองทางการสื่อสารทางอินเตอรเน็ตที่ครบ เชน Line, 

Whatsapp, MSN, Yahoo Messenger 
3.94 0.98 มาก 

รวมปจจัยดานการสงเสรมิการขาย 4.02 1.01 มาก 
รวมความคดิเห็นตอปจจัยดานการตลาดของ         

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
4.03 1.03 มาก 

 
 จากตาราง 3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดานการตลาดของ     
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก ( X =4.03) เม่ือพิจารณาตามปจจัยดาน
การตลาดพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ( X =4.09) 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ( X =4.02) และปจจัยดานราคา ( X =3.87) ตามลําดับ ซึ่งมีรายละเอียด
ดังนี้  
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ
โดยรวมอยูในระดับมาก ( X =4.09) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับมากที่สุดไดแก สามารถบันทึกและ ยอนกลับมาดูสิ่งที่ไดเรียนไปแลวได ( X =4.44) มีการจด
ทะเบียนถูกตองและรับรองหลักสูตรโดยกระทรวงศึกษาธิการ ( X =4.37) ครูเจาของภาษา มีใบ
ประกาศนียบัตรรับรอบมาตรฐานการสอน เชน TEFL(Teach English as Foreign Language) ( X =
4.26) และสามารถ พูดคุย พิมพ รวมถึงแบงปน ภาพ บทความ power point หนาจอ ในขณะเรียนได
( X =4.25) และผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก ไดแก ผูประกอบการมีภาพลักษณที่ดี 
นาเชื่อถือ ( X =4.19) สามารถสอบถามขอของใจกับผูสอนได ตลอดเวลาผานระบบ VDO Conference 
( X =4.12) หลักสูตรออนไลนที่สอนหรือจัดทําโดยครูเจาของภาษา ( X =4.10) เปนหลักสูตรออนไลนที่
สามารถเรียนที่ไหนก็ได ( X =4.09) การรับประกันผลการเรียน เชน ไมคิดคาใชจายหรือมีสวนลดใหเม่ือ
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สอบไมไดตามที่กําหนด ( X =4.04) ผูประกอบการที่ใหบริการสอนภาษาอังกฤษแบบออนไลนเปน
ผูประกอบการที่ฉันรูจัก และ คุนเคย เชน AUA, Wall Street Institute, British Council ( X =3.90) เปน
โปรแกรมบนมือถือ (Application) สามารถใชบน smart phone เชน Window IOS Android ( X =3.89) 
และผูประกอบการที่ใหบริการสอนภาษาอังกฤษแบบออนไลนเปนผูประกอบการท่ีฉันเคยเรียน
ภาษาอังกฤษมากอน ( X =3.43) 
 ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดานราคาโดยรวมอยูใน
ระดับมาก  ( X =3.87) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมาก
ที่สุด ไดแก ไมมีคาใชจายแฝง เชน คาลงโปรแกรม คาลงทะเบียน คาบริการ ( X =4.22) และให
ความสําคัญระดับมาก ไดแก ราคาถูกกวาคอรสเรียนแบบธรรมดา (ไมออนไลน) ( X =3.82) และ
สามารถผอนชําระได ( X =3.58)  
 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ผูตอบแบบสอบถามใหระดับความสําคัญตอปจจัยดานการ
สงเสริมการขายโดยรวมอยูในระดับมาก ( X =4.02) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
ใหความสําคัญระดับมากที่สุด ไดแก มีเว็บไซดสามารถเขาไปหาขอมูลเพ่ิมเติม ( X =4.44) พนักงาน
สามารถใหขอมูลและอธิบายไดเปนอยางดี ( X =4.40) มีโบรชัวรใหขอมูลอยางละเอียด ( X =4.36) กรณี
มีขอสงสัยที่ตอบไมได พนักงานติดตอกลับภายใน 24ชั่วโมง ( X =4.25) และมี Facebook สามารถเขา
ไปหาขอมูลและสอบถามไดทันที ( X =4.21) และใหความสําคัญระดับมาก ไดแก มีสวนลดราคา เชน          
เรียน 3 คอรส แถม 1 คอรส  ( X =3.99) มีชองทางการสื่อสารทางอินเตอรเน็ตที่ครบ เชน Line, 
Whatsapp, MSN, Yahoo Messenger  ( X =3.94) มีรางวัลเม่ือไดผลตามที่ตั้งเปาหมายไว เชน เม่ือ
สอบ Toeic ได 550 รับคาเรียนคืน 2,000 บาท ( X =3.92) มีการสงขอมูลใหทาง E-mail ( X =3.86) มี
การสงขอมูลใหทาง SMS ( X =3.81) มีของแถมแจก เชน สมุดโนต หนังสือคูมือ สื่อการสอนเพ่ิมเติม 
( X =3.64) และจับฉลาดชิงโชคลุน เชน สมัคร 3 คอรส ลุนรับ iphone ipad ( X =3.42)  
 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนของผูบริโภค 
 การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนของผูบริโภค 
ประกอบดวย วัตถุประสงคในการซื้อ ผูมีอิทธิพลตอการซื้อ รูปแบบเลือกการซ้ือ ระยะเวลาเรียนตอหน่ึง
คอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ัง ราคาตอชั่วโมง และจํานวนการซื้อตอป ทําการวิเคราะห
ขอมูลโดยการหาคาความถี่ และคารอยละ ไดดังนี้ 
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ตาราง 4  แสดงจํานวนและรอยละของวัตถุประสงคในการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ จํานวน (คน) รอยละ 

พัฒนาระดับภาษา ไมใช 66 16.50 
 ใช 334 83.50 

รวม  400 100.00 
เรียนตามเพื่อน ไมใช 380 95.00 
 ใช 20 5.00 

รวม  400 100.00 
ศึกษาตอ ไมใช 305 76.25 
 ใช 95 23.75 

รวม  400 100.00 
รายไดที่ดีขึ้น ไมใช 363 90.75 
 ใช 37 9.25 

รวม  400 100.00 
อ่ืน ๆ ไมใช 394 98.50 
 ใช 6 1.50 

รวม  400 100.00 
 
 จากตาราง 4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนเพ่ือพัฒนาระดับภาษามีจํานวน 334 คน คิดเปนรอยละ 83.5 รองลงมาคือ    
เพ่ือศึกษาตอมีจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.75 เพ่ือรายไดที่ดีขึ้นมีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 
9.25 และเพื่อเหตุผลอ่ืน ๆ มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 ไดแก เลือกเรียนเวลาตามเหมาะสมได,
ประหยัดเวลา, ไมมีเวลาเรียนในชั้นเรียน, การเดินทาง,พัฒนาตัวเอง และอานตําราที่สนใจได และ
สามารถทองเที่ยวไดทั่วโลก ตามลําดับ 
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ตาราง 5  แสดงจํานวนและรอยละของผูมีอิทธิพลตอการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษของทานมาก
ที่สุด 

 

ผูมีอิทธิพลตอการซ้ือ จํานวน (คน) รอยละ 

เพ่ือน / คนรูจัก 132 33.00 
ตัวทานเอง 229 57.25 
พรีเซ็นเตอร (บุคคลมีชื่อเสยีง) 5 1.25 
ครอบครัว 34 8.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 5 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีผู มีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษของทานมากท่ีสุดคือ ตัวเอง มีจํานวน 229 คน คิดเปนรอยละ 57.25 รองลงมาคือ เพ่ือน /       
คนรูจัก มีจํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.00 ครอบครัว มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50 และ            
พรีเซ็นเตอร (บุคคลมีชื่อเสียง) จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.25 ตามลําดับ 
    
ตาราง 6  แสดงจํานวนและรอยละของรูปแบบการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
 

รูปแบบเลือกการซ้ือ 
จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

หลักสูตรออนไลนที่สามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ 
VDO Conference 157  39.25 
หลักสูตรออนไลนแบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลา
ที่สะดวก   243  60.75 
                             รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามเลือกรูปแบบการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษหลักสูตร
ออนไลนที่สามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference จํานวน 157 คน คิด
เปนรอยละ 39.25 และเลือกรูปแบบการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษหลักสูตรออนไลนแบบ E-learning 
สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวก จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.75 
 การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลนของผูบริโภค 
ประกอบดวย ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง ราคาตอชั่วโมง และ
จํานวนการซ้ือตอป ทําการวิเคราะหขอมูลโดยการหาคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานไดดังนี้ 
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ตาราง 7 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ   
คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส 

 
แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือคอรส 
เรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

ดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส 
คาต่ําสุด คาสูงสุด X  S.D. 

หลักสูตร  VDO Conference 1 500 37.41 53.47 
หลักสูตร E-learning 1 350 33.90 38.09 

รวม 1 500 35.66 45.78 

 
 จากตาราง 7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสโดยรวมเฉลี่ยประมาณ 35.66 ชั่วโมง โดยมีแนวโนม
พฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสของหลักสูตร VDO 
Conference เฉลี่ยประมาณ 37.41 ชั่วโมง โดยระยะเวลาต่ําสุดคือ 1 ชั่วโมง สูงสุด 500 ชั่วโมง และ
หลักสูตร E-learning เฉลี่ยประมาณ 33.90 ชั่วโมง โดยระยะเวลาต่ําสุดคือ 1 ชั่วโมง สูงสุด 350 ชั่วโมง  
 
ตาราง 8 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ   

คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
 

แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือคอรส 
เรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

ดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
คาต่ําสุด คาสูงสุด X  S.D. 

หลักสูตร  VDO Conference 20 180 96.21 43.16 
หลักสูตร E-learning   2 240 83.89 42.30 

รวม   2 240 90.05 42.73 

 
 จากตาราง 8 พบวา ผูตอบแบบสอบถามแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้งโดยรวมเฉลี่ยประมาณ 90.05 ชั่วโมง โดยมีแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ังของ
หลักสูตร VDO Conference เฉลี่ยประมาณ 96.21 นาที โดยระยะเวลาต่ําสุดคือ 20 นาที สูงสุด 180 
นาที และหลักสูตร E-learning เฉลี่ยประมาณ 83.89 นาทีโดยระยะเวลาต่ําสุดคือ 2 นาที สูงสุด 240 
นาที 
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ตาราง 9 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ   
คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานราคาตอชั่วโมง 

 
แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือคอรส 
เรียนภาษาอังกฤษออนไลน 

ดานราคาตอชั่วโมง 
คาต่ําสุด คาสูงสุด X  S.D. 

หลักสูตร VDO Conference 15 2,000 263.12 243.77 
หลักสูตร E-learning 10 1,500 213.47 204.85 

รวม 10 2,000 238.30 224.31 
 
 จากตาราง 9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนดานราคาตอชั่วโมงโดยรวมเฉลี่ยประมาณ 238.30 บาท โดยมีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานราคาตอชั่วโมงของหลักสูตร VDO Conference เฉลี่ยประมาณ 
263.12 บาท โดยราคาตอชั่วโมงต่ําสุดคือ 15 บาท สูงสุด 2,000 บาทและหลักสูตร E-learning เฉลี่ย
ประมาณ 213.47 บาท โดยราคาตอชั่วโมงต่ําสุดคือ 10 บาท สูงสุด 1,500 บาท 
 
ตาราง 10 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ

คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานจํานวนการซื้อตอป 
 

แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือคอรส 
เรียนภาษาอังกฤษออนไลน 
ดานจํานวนการซื้อตอป 

คาต่ําสุด คาสูงสุด X  S.D. 

หลักสูตร  VDO Conference 1 50 4.15 6.59 
หลักสูตร E-learning 1 52 3.39 5.64 

รวม 1 52 3.77 6.12 

 
 จากตาราง 10 พบวา ผูตอบแบบสอบถามแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนดานดานจํานวนการซื้อตอปโดยรวมเฉลี่ยประมาณ 3.77 คร้ัง โดยมีแนวโนมพฤติกรรมการ
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานจํานวนการซื้อตอปของหลักสูตร VDO Conference เฉลี่ย
ประมาณ 4.15 ครั้งตอป โดยราคาตอชั่วโมงต่ําสุดคือ 1 คร้ังตอป สูงสุด 50 คร้ังตอป และหลักสูตร E-
learning เฉลี่ยประมาณ 3.39 ครั้งตอป โดยราคาตอชั่วโมงต่ําสุดคือ 1 ครั้งตอป สูงสุด 52 ครั้งตอป 
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 สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสภาษาอังกฤษแบบออนไลนในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 
 สมมติฐานที่1.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
 
ตาราง 11 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีเพศตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษา  
 

วัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษา 
เพศ 

ไมใช ใช 
รวม 

ชาย 37 (23.57) 120 (76.43) 157 (100.00) 
หญิง 29 (11.93) 214 (88.07) 243 (100.00) 

รวม 66 (16.50) 334 (83.50) 400 (100.00) 
 

2= 9.34**, sig= .00 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 11 พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ .01 โดยผูบริโภคทเพศหญิงและเพศชายสวนใหญมีวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาคิดเปน
รอยละ 88.07 และ 76.43 ตามลําดับ  
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ตาราง 12 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีเพศตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อน 

 
วัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อน 

เพศ 
ไมใช ใช 

รวม 

ชาย 145 (92.36) 12 (7.64) 157 (100.00) 
หญิง 235 (96.71) 8 (3.29) 243 (100.00) 

รวม 380 (95.00) 20 (5.00) 400 (100.00) 
 

2= 3.79, sig= .051 
 
 จากตาราง 12 พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคท้ังเพศ
หญิงและเพศชายสวนใหญไมมีวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อน คิดเปนรอยละ 96.71 และ 92.36 
ตามลําดับ  
 
ตาราง 13 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีเพศตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอ  
 

วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอ 
เพศ 

ไมใช ใช 
รวม 

ชาย 115 (73.25) 42 (26.75) 157 (100.00) 
หญิง 190 (78.19) 53 (21.81) 243 (100.00) 

รวม 305 (76.25) 95 (23.75) 400 (100.00) 
 

2= 1.28, sig= .25 
 
 จากตาราง 13 พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคทั้งเพศหญิงและ
เพศชายสวนใหญไมมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอ คิดเปนรอยละ 78.19 และ 73.25 ตามลําดับ 
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ตาราง 14 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีเพศตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้น 

  

วัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้น 
เพศ 

ไมใช ใช 
รวม 

ชาย 143 (91.08) 14 (8.92) 157 (100.00) 
หญิง 220 (90.54) 23 (9.47) 243 (100.00) 

รวม 363 (90.75) 37 (9.25) 400 (100.00) 
 

2= .03, sig= .85 
 
 จากตาราง 14 พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคทั้งเพศชาย
และเพศหญิงสวนใหญไมมีวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้น คิดเปนรอยละ 91.08 และ 90.54 ตามลําดับ 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
 
ตาราง 15 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีเพศตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อ 
 

ผูมีอิทธิพลตอการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

เพศ เพ่ือน / 
คนรูจัก 

ตัวทานเอง 
พรีเซ็นเตอร  

(บุคคล 
มีชื่อเสียง) 

ครอบครัว 
รวม 

ชาย 60 (38.22) 83 (52.87) 2 (1.27) 12 (7.64) 157 (100.00) 
หญิง 72 (29.63) 146 (60.08) 3 (1.24) 22 (9.05) 243 (100.00) 
รวม 132 (33.00) 229 (57.25) 5 (1.25) 34 (8.50) 400 (100.00) 
 

2= 1.86, sig= .17 
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 จากตาราง 15 พบวา พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อไมแตกตางกัน โดยตัวเองเปนผูมีอิทธิพลตอ
การซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนของผูบริโภคทั้งเพศหญิงและเพศชายมากที่สุด คือ รอยละ 
60.08 และ 52.87 ตามลําดับและรองลงมาคือ เพ่ือน / คนรูจัก เปนผูมีอิทธิพลตอการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนของผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิง คิดเปนรอยละ 38.22และ 29.63 
ตามลําดับ  
 
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือแตกตางกัน 
 
ตาราง 16 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีเพศตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันที
ผานระบบ VDO Conference และ แบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวก   

  
รูปแบบหลักสตูรออนไลน 

เพศ 
แบบ สามารถปฏิสัมพันธ 
กับครูผูสอนไดทันที 

ผานระบบ  
VDO Conference 

แบบ E-learning  
สามารถเรียนรู 
ดวยตนเอง 

ในเวลาที่สะดวก 

รวม 

ชาย 57 (36.30) 100 (63.69) 157 (100.00) 
หญิง 100 (41.15) 143 (58.85) 243 (100.00) 

รวม 157 (39.25) 243 (60.75) 400 (100.00) 
 

2= .94, sig= .33 
 
 จากตาราง 16 พบวา ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซื้อ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผาน
ระบบ VDO Conference และ หลักสูตรออนไลนแบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่
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สะดวก ไมแตกตางกันโดยผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงสวนใหญไดเลือกซ้ือรูปแบบ E-learning 
สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวก คิดเปนรอยละ 63.69 และ 58.85 ตามลําดับ 
 
 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน ในดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอปแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้ง ราคาตอชั่วโมง 
และ จํานวนการซื้อตอป ไมแตกตางกัน  
 H1:  ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้ง ราคาตอชั่วโมง 
และ จํานวนการซื้อตอป แตกตางกัน 
 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามเพศ 
 

แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือ เพศ n X     S.D.   t Prob. 

ระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคอรส ชาย 157 35.00 48.06 -0.10 0.92 
 หญิง 243 35.45 42.55   
ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ัง ชาย 157 89.04 41.52 0.12 0.91 
 หญิง 243 88.52 44.03   
ราคาตอชั่วโมง ชาย 157 205.64 180.50 -2.12* 0.04 
 หญิง 243 250.61 243.81   
จํานวนการซื้อตอป ชาย 157 3.97 7.12 0.77 0.45 
 หญิง 243 3.50 5.21   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 
 จากตาราง 17 พบวา ความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสมีคา Prob.(p) เทากับ .92 ซึ่งมากกวา .05 แสดง
วายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน 
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มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคอรส   
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการ
เรียนหนึ่งครั้งมีคา Prob.(p) เทากับ .91 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอร
สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงมี
คา Prob.(p) เทากับ .04 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว โดยจะพบวา ผูบริโภคเพศหญิงมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงสูงกวาผูบริโภคเพศชาย ( X หญิง 250.61 > X ชาย
205.64) 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานจํานวนการซื้อตอปมีคา 
Prob. (p) เทากับ .45 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนตอดานจํานวนการซื้อตอปไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
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ตาราง 18 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีอายุตางกันกับวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาในการซื้อ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

 
วัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษา 

อายุ 
ไมใช ใช 

รวม 

ไมเกิน 15 ป 5 (15.15) 28 (84.85) 33 (100.00) 
16 – 22  ป 40 (18.96) 171 (81.04) 211 (100.00) 
23 – 29  ป 15 (16.30) 77 (83.70) 92 (100.00) 
30– 36  ป 4 (10.53) 34 (89.47) 38 (100.00) 
37 –  43 ป 1 (6.67) 14 (93.33) 15 (100.00) 
มากกวา 43 ปขึ้นไป 1 (9.09) 10 (90.91) 11 (100.00) 

รวม 66 (16.50) 334 (83.50) 400 (100.00) 
 

2= 2.24, sig= .14 
 
 จากตาราง 18 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาในการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลนไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคกลุมอายุ 37–43 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษามากที่สุด คิดเปนรอยละ 
93.33 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 43 ปขึ้นไป คิดเปนรอยละ 90.91 
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ตาราง 19 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีอายุตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนในการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลน 

 
วัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อน 

อายุ 
ไมใช ใช 

รวม 

ไมเกิน 15 ป 31 (93.94) 2 (6.06) 33 (100.00) 
16 – 22  ป 196 (92.89) 15 (7.11) 211 (100.00) 
23 – 29  ป 90 (97.83) 2 (2.17) 92 (100.00) 
30– 36  ป 38 (100.00) 0 (0.00) 38 (100.00) 
37 –  43 ป 14 (3.69) 1 (5.00) 15 (100.00) 
มากกวา 43 ปขึ้นไป 11 (93.33) 0 (6.67) 11 (100.00) 

รวม 380 (95.00) 20 (5.00) 400 (100.00) 
 

2= 3.05, sig= .08 
 
 จากตาราง 19 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพ่ือนในการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลนไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคกลุมอายุ 30–36 ป ไมไดมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 
100.00 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 23–29 ป คิดเปนรอยละ 97.83 
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ตาราง 20 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีอายุตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพื่อศึกษาตอในการซื้อคอรส เรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลน 

 
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอ 

อายุ 
ไมใช ใช 

รวม 

ไมเกิน 15 ป 28 (84.85) 5(15.15) 33 (100.00) 
16 – 22  ป 148 (70.14) 63 (29.86) 211(100.00) 
23 – 29  ป 72 (78.26) 20 (21.74) 92 (100.00) 
30– 36  ป 32 (84.21) 6 (15.79) 38 (100.00) 
37 –  43 ป 14 (93.33) 1 (6.67) 15 (100.00) 
มากกวา 43 ปขึ้นไป 11 (100.00) 0 (0.00) 11 (100.00) 

รวม 305 (76.25) 95 (23.75) 400 (100.00) 
 

2= 6.41**, sig= .01 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 20 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอในการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 43 ปขึ้นไปไมไดมี
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอ
มากที่สุด คิดเปนรอยละ 100.00 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 37 –43 ป คิดเปนรอยละ 93.33 
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ตาราง 21 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีอายุตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นในการซ้ือคอรส เรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลน 

  
วัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้น 

อายุ 
ไมใช ใช 

รวม 

ไมเกิน 15 ป 32 (96.97) 1 (3.03) 33 (100.00) 
16 – 22  ป 194 (91.94) 17 (8.06) 211 (100.00) 
23 – 29  ป 78 (84.78) 14 (15.22) 92 (100.00) 
30– 36  ป 35 (92.10) 3 (7.90) 38 (100.00) 
37 –  43 ป 14 (93.33) 1 (6.67) 15 (100.00) 
มากกวา 43 ปขึ้นไป 10 (90.91) 1 (9.09) 11 (100.00) 

รวม 363 (90.75) 37 (9.25) 400 (100.00) 
 

2= .72, sig= .40 
 
 จากตาราง 21 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นในการซื้อคอรส เรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป ไมไดมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ   
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นมากที่สุด คิดเปนรอยละ 96.97 
รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 37– 43 ป คิดเปนรอยละ 93.33 
 
 สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
 H1ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
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ตาราง 22 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีอายุตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อ 

 
ผูมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

อายุ 
เพ่ือน / คนรูจัก ตัวทานเอง 

พรีเซ็นเตอร  
(บุคคลมีชื่อเสียง) 

ครอบครัว 
รวม 

ไมเกิน 15 ป 11 (33.33) 15 (45.46) 1 (3.03) 6 (18.18) 33 (100.00) 
16 – 22 ป 72 (34.12) 112 (53.08) 3 (1.42) 24 (11.37) 211 (100.00) 
23 – 29 ป 30 (32.61) 60 (65.22) 0 (0.00) 2 (2.17) 92 (100.00) 
30– 36 ป 12 (31.58) 25 (65.79) 0 (0.00) 1 (2.63) 38 (100.00) 
37 –  43 ป 4 (26.67) 9 (60.00) 1 (6.67) 1 (6.67) 15 (100.00) 
มากกวา 43 ปขึ้นไป 3 (27.27) 8 (72.73) 0 (0.00) 0 (0.00) 11 (100.00) 

รวม 132 (33.00) 229 (57.25) 5 (1.25) 34 (8.50) 400 (100.00) 

 
2= 2.93, sig= .09 

 
 จากตาราง 22 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อไมแตกตางกัน โดยกลุมอายุมากกวา 43 ปขึ้นไปมี
ตัวเองเปนผูมีอิทธิพลตอการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนมากที่สุด คือ รอยละ 72.73 และ 
รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุ 30–36 ป รอยละ 65.79 
 
 สมมติฐานที่ 1.7 ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตาง
กัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
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ตาราง 23 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีอายุตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันที
ผานระบบ VDO Conference และ แบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวก 

 
รูปแบบหลักสตูรออนไลน 

อายุ 
หลักสูตรออนไลนแบบ
สามารถปฏิสมัพันธ 

กับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ 
VDO Conference 

หลักสูตรออนไลนแบบ 
E-learning สามารถ

เรียนรูดวยตนเองในเวลา
ที่สะดวก 

รวม 

ไมเกิน 15 ป 16 (48.49) 17 (51.52) 33 (100.00) 
16–22 ป 88 (41.71) 123 (58.29) 211 (100.00) 
23–29 ป 34 (36.96) 58 (63.04) 92 (100.00) 
30–36 ป 12 (31.58) 26 (68.42) 38 (100.00) 
37–43 ป 4 (26.67) 11 (73.33) 15 (100.00) 
มากกวา 43 ปขึ้นไป 3 (27.27) 8 (72.73) 11 (100.00) 

รวม 157 (39.25) 243 (60.75) 400 (100.00) 
 

2= 4.35*, sig= .04 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 
 จากตาราง 23 พบวา ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซื้อ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผาน
ระบบ VDO Conference มีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ.05 โดยผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป
เลือกรูปแบบที่สามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference มากที่สุด คิดเปน
รอยละ 48.49  รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุ16–22 ป รอยละ 41.71 และ ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมี
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือ แบบ E-
learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวก มีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ.05 โดย
ผูบริโภคกลุมอายุ 37–43 ป ไดเลือกซื้อรูปแบบหลักสูตรออนไลนแบบ E-learning สามารถเรียนรู
ดวยตนเองในเวลาที่สะดวกมากที่สุด รอยละ 73.33 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมอายุมากกวา 43 ปขึ้น
ไปรอยละ 72.73 
 



 61 

 สมมติฐานที่ 1.8 ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอป แตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้ง ราคาตอชั่วโมง 
และ จํานวนการซื้อตอป ไมแตกตางกัน  
 H1:  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้ง ราคาตอชั่วโมง 
และ จํานวนการซื้อตอป แตกตางกัน 
 
ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่ง
คร้ัง ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอป 

 

พฤติกรรมการซื้อ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส 0.95 5 394 0.45 
ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 1.43 5 394 0.21 
ราคาตอชั่วโมง   8.88* 5 394 0.00 
จํานวนการซื้อตอป 0.83 5 394 0.53 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
 จากตาราง 24 พบวา ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคอรสจําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .45 ซึ่ง
มากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคกลุมชวงอายุทั้ง 6 กลุมมีความแปรปรวนของระยะเวลาเรียนตอหนึ่ง
คอรสไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห 
One-way Analysis of Variance ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งจําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .21 ซึ่งมากกวา .05 
แสดงวา ผูบริโภคกลุมชวงอายุทั้ง 6 กลุมมีความแปรปรวนของระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way 
Analysis of Variance ตอไป 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงจําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .00 ซึ่งนอยกวา .01 แสดงวา ผูบริโภค
กลุมชวงอายุทั้ง 6 กลุมมีความแปรปรวนของราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way Analysis of Variance ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอจํานวนการซื้อตอป จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .53ซึ่งมากกวา .05 
แสดงวา ผูบริโภคกลุมชวงอายุทั้ง 6 กลุมมีความแปรปรวนของจํานวนการซื้อตอป ไมแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way Analysis of 
Variance ตอไป 
 
ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนจําแนกตามอายุ โดยใช One Way ANOVA 
 
แนวโนมพฤตกิรรมการซื้อที่จะสมัคร

เรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลน 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ระหวางกลุม 5749.56 5 1149.91 0.57 0.72 
ภายในกลุม 792676.28 394 2011.87   

ระยะเวลาเรียตอหน่ึงคอรส 

รวม 798425.84 399    

ระหวางกลุม 25210.67 5 5042.13 2.79 0.02* 
ภายในกลุม 712765.08 394 1809.05   

ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึง
คร้ัง 

รวม 737975.75 399    

ระหวางกลุม 48.44 5 9.69 0.26 0.93 
ภายในกลุม 14463.50 394 36.71   

จํานวนการซื้อตอป 

รวม 14511.94 399    
 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 25 พบวา แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดาน
ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .72 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
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 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการ
เรียนหนึ่งครั้งจําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .02 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาตอการเรียนหน่ึงครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซึ่งหมายความวามีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตาง
กัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอนทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีทดสอบแบบ 
Leaset Significant Difference (LSD) ตอไป 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานจํานวนการซ้ือตอป
จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .93 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือดาน
ระยะเวลาเรียนตอจํานวนการซ้ือตอปไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาตอการเรียนหนึ่งครั้งเปนรายคู จําแนกตามอายุโดยใช LSD 
 

ไมเกิน 
15 ป 

16 - 22  
ป 

23 - 29  
ป 

30- 36 
ป 

37 -  43 
ป 

> 43 ปขึ้น
ไป อายุ X  

103.64 92.49 84.29 75.21 69.33 82.00 
ไมเกิน 15 ป 103.64 

- 
11.15 
(0.16) 

19.34* 
(0.03) 

28.43** 
(0.01) 

34.30** 
(0.01) 

21.64 
(0.15) 

16 - 22  ป 92.49 
 - 

8.20 
(0.12) 

17.28* 
(0.02) 

23.16* 
(0.04) 

10.49 
(0.43) 

23 - 29  ป 84.29 
  - 

9.08 
(0.27) 

14.96 
(0.21) 

2.29 
(0.87) 

30- 36  ป 75.21 
   - 

5.88 
(0.65) 

-6.79 
(0.64) 

37 -  43 ป 69.33 
    

- 
 

-12.67 
(0.45) 

>43 ปขึ้นไป 82.00      - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05, 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงคร้ังเปนรายคู จําแนกตามอายุ 
พบวา ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน
ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ังครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แตกตางกัน 
3 คู และอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แตกตางกัน 2 คู ไดแก  
 ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 23-29 ป มีคา Sig.เทากับ .03 ซึ่งนอย
กวา .05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป  มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ    
23 – 29 ป ในแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอการ
เรียนหนึ่งคร้ังอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป มีแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงคร้ังมากกวา
ผูบริโภคกลุมอายุ 23-29  ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 19.34 
 ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 30-36  ป มีคา Sig.เทากับ .01 ซึ่งนอย
กวา .01 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป  มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ   
30-36  ป ในดานแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอ
การเรียนหนึ่งครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป มีแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงคร้ังมากกวา
ผูบริโภคกลุมอายุ 30-36  ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 28.43 
 ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 37-43 ป มีคา Sig.เทากับ .01 ซึ่ง
นอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป  มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภค
กลุมอายุ 37-43 ป ในดานแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลา
เรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป 
มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่ง
คร้ังมากกวาผูบริโภคกลุมอายุ 37-43 ปอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ย
เทากับ 34.30 
 ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22  ปกับผูบริโภคกลุมอายุ 30-36 ป มีคา Sig.เทากับ .02 ซึ่งนอย
กวา .05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22 ป มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 
30-36 ป ในดานแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอ
การเรียนหนึ่งครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคกลุมอายุ 16-22 ป มีแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ังมากกวา
ผูบริโภคกลุมอายุ 30-36 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 17.28 
 ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22  ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 37-43 ป มีคา Sig.เทากับ .04 ซึ่งนอย
กวา .05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22 ป มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 
37-43 ป ในดานแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอ
การเรียนหนึ่งครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคอายุ 16-22 ป มีแนวโนม
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พฤติกรรมการซื้อที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ัง
มากกวาผูบริโภคกลุมอายุ 37-43 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 
23.16 
 
ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ     

คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมง จําแนกตามอายุ โดยใช Brown-
Forsythe 

 

พฤติกรรมการซื้อ Statistica df1 df2 Sig. 

ราคาตอชั่วโมง 2.78* 5 100.83 0.02 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 
 จากตาราง 27 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดาน
ราคาตอชั่วโมง มีคา Sig.เทากับ .02 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึง
เปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซึ่งหมายความวามีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไป
เปรียบเทียบเชิงซอนทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
ตอไป 
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ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรส 
เรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงเปนรายคู จําแนกตามอายุโดยใช Dunnett’s T3 

 

ไมเกิน 
15 ป 

16 - 22  
ป 

23 - 29  
ป 

30- 36 
ป 

37 -  43 
ป 

มากกวา 
43 ปขึ้น
ไป 

อายุ X  

213.64 199.86 259.61 353.16 237.27 281.82 
ไมเกิน 15 ป 213.6

4 
- 

13.78 
(0.74) 

-45.97 
(0.30) 

-139.52** 
(0.01) 

-23.63 
(0.73) 

-68.18 
(0.37) 

16 - 22  ป 199.8
6 

 - 
-59.75 
(0.03) 

-153.30** 
(0.00) 

-37.41 
(0.52) 

-81.96 
(0.23) 

23 - 29  ป 259.6
1 

  - 
-93.55** 
(0.03) 

22.32 
(0.71) 

-22.21 
(0.75) 

30- 36  ป 353.1
6 

   - 
115.89 
(0.08) 

71.34 
(0.34) 

37 -  43 ป 237.2
7 

    
- 
 

-44.55 
(0.61) 

มากกวา 43 ป 
ขึ้นไป 

281.8
2 

     - 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะ
เรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงเปนรายคู จําแนกตามอายุ พบวา ผูบริโภค
ที่มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอ
ชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แตกตางกัน 1 คู และอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ .01 แตกตางกัน 2 คู ไดแก  
 ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 30- 36 ป มีคา Sig.เทากับ .008 ซึ่ง
นอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป  มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุม
อายุ 30- 36 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอ
ชั่วโมง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคกลุมอายุ 30- 36 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการ
ซื้อที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงมากกวาผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 
15 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 139.52 
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 ผูบริโภคกลุมอายุ16 - 22  ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 30-36  ป มีคา Sig.เทากับ .000 ซึ่งนอย
กวา .01 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ16 - 22 ป มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ       
30-36 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคกลุมอายุ 30-36 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือที่จะ
เรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมง มากกวาผูบริโภคกลุมอายุ16 - 22 ป 
อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 153.30 
 ผูบริโภคกลุมอายุ 23 - 29 ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 30-36  ป มีคา Sig.เทากับ .027 ซึ่งนอย
กวา .05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 23 - 29 ป มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 
30-36 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอ
ชั่วโมง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05โดยผูบริโภคกลุมอายุ 30-36 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการ
ซื้อที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมง มากกวาผูบริโภคกลุมอายุ 23 - 
29 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 93.55 
 
 สมมติฐานที่ 1.9 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
 
ตาราง 29 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ  

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษา 
 

วัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษา 
ระดับการศึกษา 

ไมใช ใช 
รวม 

ต่ํากวาปริญญาตรี 37 (21.26) 137 (78.74) 174 (100.00) 
ปริญญาตรี 21 (12.14) 152 (87.86) 173 (100.00) 
สูงกวาปริญญาตรี 8 (15.10) 45 (84.91) 53 (100.00) 

รวม 66 (16.50) 334 (83.50) 400 (100.00) 
 

2= 3.10, sig= .08 
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 จากตาราง 29 พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาไมแตกตางกัน โดย
ผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีมีวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษามากที่สุด คิดเปน
รอยละ 87.86 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 84.91 
 
ตาราง 30 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อ  

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อน 
 

วัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อน 
ระดับการศึกษา 

ไมใช ใช 
รวม 

ต่ํากวาปริญญาตรี 163 (93.68) 11 (6.32) 174(100.00) 
ปริญญาตรี 165 (95.38) 8 (4.62) 173 (100.00) 
สูงกวาปริญญาตรี 52 (98.11) 1 (1.89) 53(100.00) 

รวม 380 (95.00) 20 (5.00) 400 (100.00) 
 

2= 1.72, sig= .19 
 

 จากตาราง 30 พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนไมแตกตางกัน โดยผูบริโภค
กลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีไมไดมีวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 
98.11 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 95.38 
 
ตาราง 31 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ  

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอ 
 

วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอ 
ระดับการศึกษา 

ไมใช ใช 
รวม 

ต่ํากวาปริญญาตรี 118 (67.82) 56 (32.18) 174(100.00) 
ปริญญาตรี 145 (83.82) 28 (16.19) 173 (100.00) 
สูงกวาปริญญาตรี 42 (79.25) 11 (20.76) 53(100.00) 

รวม 305 (76.25) 95(23.75) 400(100.00) 
 

2= 7.65**, sig= .01 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
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 จากตาราง 31 พบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ .01 โดยผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรีไมไดมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอมากที่สุด คิดเปนรอยละ 83.82
รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 79.25 
 
ตาราง 32 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ   

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้น 
 

วัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้น 
ระดับการศึกษา 

ไมใช ใช 
รวม 

ต่ํากวาปริญญาตรี 161 (92.53) 13 (7.47) 174(100.00) 
ปริญญาตรี 154 (89.02) 19 (10.98) 173 (100.00) 
สูงกวาปริญญาตรี 48 (90.57) 5 (9.43) 53(100.00) 

รวม 363 (90.75) 37 (9.25) 400(100.00) 
 

2= .64, sig= .43 
 
 จากตาราง 32 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคกลุม
ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีไมไดมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นมากที่สุด คิดเปนรอยละ 92.53 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุม
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 90.57 
 
 สมมติฐานที่ 1.10 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ   
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
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ตาราง 33 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ   
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อ 

 
ผูมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

ระดับการศึกษา 
เพ่ือน / คนรูจัก ตัวทานเอง 

พรีเซ็นเตอร  
(บุคคลมีชื่อเสียง) ครอบครัว 

รวม 

ต่ํากวาปริญญาตรี 63 (36.21) 89 (51.15) 2 (1.15) 20 (11.49) 174(100.00) 
ปริญญาตรี 47 (27.17) 109 (63.01) 3 (1.73) 14 (8.09) 173 (100.00) 
สูงกวาปริญญาตรี 22 (41.51) 31 (58.49) 0 (0.00) 0 (0.00) 53(100.00) 

รวม 132 (33.00) 229 (57.25) 5 (1.25) 34 (8.50) 400(100.00) 

  
2= 2.82, sig= .09 

 
 จากตาราง 33 พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน
ไมแตกตางกัน โดยตัวเองเปนผูมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนของผูบริโภค
กลุมระดับการศึกษาปริญญาตรีมากที่สุด คือ คิดเปนรอยละ 63.01 และ รองลงมาคือผูบริโภคกลุมระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 58.49  
 
 สมมติฐานที่ 1.11 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ   
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนที่แตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไม
แตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนที่แตกตาง
กัน 
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ตาราง 34 ความแตกตางของผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาที่ตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับ
ครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference และ แบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเอง
ในเวลาที่สะดวก 

 
รูปแบบหลักสตูรออนไลน 

ระดับการศึกษา แบบที่สามารถปฏิสัมพันธ 
กับครูผูสอนไดทันทีผาน
ระบบ VDO Conference 

แบบ E-learning สามารถ
เรียนรูดวยตนเองในเวลาที่

สะดวก 

รวม 

ต่ํากวาปริญญาตรี 77 (44.25) 97 (55.75) 174(100.00) 
ปริญญาตรี 61 (35.26) 112 (64.74) 173 (100.00) 
สูงกวาปริญญาตรี 19 (35.85) 34 (64.15) 53(100.00) 

รวม 157 (39.25) 243 (60.75) 400(100.00) 
 

2= 2.43, sig= .12 
 
 จากตาราง 34 พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนแบบ
สามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference ไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคกลุม
ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีไดเลือกซ้ือรูปแบบหลักสูตรออนไลนที่สามารถปฏิสัมพันธกับ
ครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference มากที่สุด คิดเปนรอยละ 44.25 รองลงมาคือ ผูบริโภค
กลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 35.85 และผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน
มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซื้อคอร
สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนแบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวกไมแตกตางกัน 
โดยผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรีไดเลือกซ้ือรูปแบบหลักสูตรออนไลนแบบ E-learning 
สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวกมากที่สุด รอยละ 64.74 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี รอยละ 64.15 
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 สมมติฐานที่ 1.12 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอป ไมแตกตางกัน  
 H1:  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอป แตกตางกัน 
 
ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
 

แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคอรส 0.58 2 397 0.56 
ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ัง 2.33 2 397 0.10 
ราคาตอชั่วโมง 6.19* 2 397 0.00 
จํานวนการซื้อตอป 3.30** 2 397 0.04 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 35 พบวา ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการที่จะสมัคร
เรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสจําแนกตามระดับการศึกษา มีคา 
Sig.เทากับ .56 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา กลุมชวงระดับการศึกษา ทั้ง 3 กลุมมีความแปรปรวนของ
ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตางกัน จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way 
Analysis of Variance ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการที่จะสมัครเรียนคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งจําแนกตามระดับการศึกษา มีคา Sig.
เทากับ .10 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา กลุมระดับการศึกษา ทั้ง 3 กลุมมีความแปรปรวนของระยะเวลา
เรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดย
ใชวิเคราะห One-way Analysis of Variance ตอไป 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการที่จะสมัครเรียนคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงจําแนกตามระดับการศึกษามีคา Sig.เทากับ .00 ซึ่งนอย
กวา .01 แสดงวากลุมระดับการศึกษา ทั้ง 3 กลุมมีความแปรปรวนของราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ Brown-Forsythe ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการที่จะสมัครเรียนคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนในดานจํานวนการซื้อตอป จําแนกตามระดับการศึกษา มีคา Sig.เทากับ .04 ซึ่ง
นอยกวา .05 แสดงวากลุมระดับการศึกษา ทั้ง 3 กลุมมีความแปรปรวนของดานจํานวนการซื้อตอป
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ Brown-
Forsythe ตอไป 
 
ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใช One Way ANOVA 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS Df MS F Sig 

ระหวาง
กลุม 

547.00 2 273.80 0.14 0.87 

ภายในกลุม 797878.24 397 2009.7   

ระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคอรส 

รวม 798425.84 399    
ระหวาง
กลุม 

18744.7 2 9372.38 5.17 0.01** 

ภายในกลุม 719230.99 397 1811.67   

ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 

รวม 737975.75 399    
 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 36 พบวา แนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะสมัครเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส จําแนกตามระดับการศึกษามีคา Sig.เทากับ .87 ซึ่งมากกวา 
.05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคท่ีมี
ระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลา
เรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้ง
ไว  
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 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียน
หน่ึงครั้งจําแนกตามระดับการศึกษา มีคา Sig.เทากับ .01 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวาปฎิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซึ่งหมายความวามีคาเฉลี่ยอยาง
นอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอนทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคู โดย
ใชวิธีทดสอบแบบ Leaset Significant Difference (LSD) ตอไป 
 
ตาราง 37  แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งเปนรายคู จําแนกตามระดับการศึกษา
โดยใช LSD 

 
ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ี

ระดับการศึกษา X  96.21 84.39 78.30 
ต่ํากวาปริญญาตรี 96.21 

- 
11.81** 
(0.01) 

17.91** 
(0.01) 

ปริญญาตรี 84.39 
 - 

6.09 
(0.36) 

สูงกวาปริญญาตรี 78.30   - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 37 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะ
เรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ังเปนรายคู จําแนกตาม
ระดับการศึกษา พบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 แตกตางกัน 2 คู ไดแก  
 ผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาปริญญาตรมีี
คา Sig.เทากับ .01 หมายความวา ผูบริโภคที่มีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี มีความแตกตางเปน
รายคูกับผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ในดานแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
โดยผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะเรียนคอรสเรียน



 75 

ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้ง มากกวาผูบริโภคกลุมระดับการศึกษา
ปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 11.81 
 ผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคกลุมทีมีระดับการศึกษาสูง
กวาปริญญาตรี มีคา Sig.เทากับ .01 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา ผูบริโภคกลุมทีมีระดับการศึกษา
ต่ํากวาปริญญาตรีมีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีในดาน
แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนม
พฤติกรรมการซ้ือที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
มากกวาผูบริโภคกลุมระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของ
คาเฉลี่ยเทากับ 17.91 
 
ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษออนไลนดานราคาตอชั่วโมงและดานจํานวนการซื้อตอป จําแนกตามระดับการศึกษา 
โดยใช Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซื้อ Statistica df1 df2 Sig. 

ราคาตอชั่วโมง 4.711** 2 136.72 0.01 
จํานวนการซื้อตอป 1.617 2 377.95 0.20 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 38 พบวา แนวโนมพฤติกรรมการที่จะสมัครเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน
ในดานราคาตอชั่วโมงมีคา Sig.เทากับ .01 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวาปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรม
การที่จะสมัครเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซึ่งหมายความวามีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่
แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอนทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีทดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 ตอไป 
 แนวโนมพฤติกรรมการที่จะสมัครเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานจํานวนการซื้อ
ตอป มีคา Sig.เทากับ .02 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะคอร
สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานจํานวนการซื้อตอปไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
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ตาราง 39 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงเปนรายคู จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใช 
Dunnett’s T3 

 
ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ี

ระดับการศึกษา X  200.49 239.88 316.96 
ต่ํากวาปริญญาตรี 200.49 

- 
-39.39 
(0.22) 

-116.47* 
(0.02) 

ปริญญาตรี 239.88 
 - 

-77.08 
(0.22) 

สูงกวาปริญญาตรี 316.96   - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ.05 
 
 จากตาราง 39 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ     
คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงเปนรายคู จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา 
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนใน
ดานราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แตกตางกัน 1 คู ไดแก  
 ผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาสูง
กวาปริญญาตรีมีคา Sig.เทากับ .02 ซึ่งนอยกวา .05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํา
กวาปริญญาตรี มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มี
แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 โดยผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงมากกวาผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํา
ปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 116.47 
 
 สมมติฐานที่ 1.13 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ          
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
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ตาราง 40 ความแตกตางของผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาในการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

 

วัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษา 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ไมใช ใช 
รวม 

ต่ํากวา หรือ เทากับ 10,000 บาท 40 (19.23) 168 (80.77) 208 (100.00) 
10,001 – 20,000 บาท 15 (16.30) 77 (83.70) 92 (100.00) 
20,001 – 30,000 บาท  6 (13.95) 37 (86.05) 43 (100.00) 
มากกวา  30,000 บาทขึ้นไป 5 (8.77) 52 (91.23) 57 (100.00) 

รวม 66 (16.50) 334 (83.50) 400 (100.00) 
 

2= 3.72*, sig= .05 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

 

 จากตาราง 40 พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาในการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05 โดยผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 
30,000 บาทขึ้นไปมีวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษามากที่สุด คิดเปนรอยละ 91.23 รองลงมาคือ 
ผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ย 20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 86.05 
 
ตาราง 41 ความแตกตางของผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนในการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

 

วัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อน 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ไมใช ใช 
รวม 

ต่ํากวา หรือ เทากับ 10,000 บาท 192 (92.31) 16 (7.69) 208 (100.00) 
10,001 – 20,000 บาท 89 (96.74) 3 (3.26) 92 (100.00) 
20,001 – 30,000 บาท  43 (100.00) 0 (0.00) 43 (100.00) 
มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 56 (98.25) 1 (1.75) 57 (100.00) 

รวม 380 (95.00) 20 (5.00) 400 (100.00) 
 

2= 5.83**, sig= .01 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 



 78 

 จากตาราง 45 พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 
.01 โดยผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท ไมไดมีวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตาม
เพ่ือนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 100.00 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยมากกวา 30,000 บาทขึ้น
ไป คิดเปนรอยละ 98.25 
 
ตาราง 42 ความแตกตางของผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอในการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

 
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ไมใช ใช 

รวม 

ต่ํากวา หรือ เทากับ 10,000 บาท 153 (73.56) 55 (26.44) 208 (100.00) 
10,001 – 20,000 บาท 65 (70.65) 27 (29.35) 92 (100.00) 
20,001 – 30,000 บาท  34 (79.07) 9 (20.93) 43 (100.00) 
มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 53 (92.98) 4 (7.02) 57 (100.00) 

รวม 305 (76.25) 95 (23.75) 400 (100.00) 
 

2= 7.81**, sig= .01 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 42 พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ .01 โดยผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 30,000 บาทขึ้นไปไมไดมีวัตถุประสงคเพ่ือ
ศึกษาตอมากที่สุด คิดเปน รอยละ 92.98 รองลงมาคือผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ย 20,001 – 30,000 บาท 
คิดเปนรอยละ 79.07 
 
 
 
 
 



 79 

ตาราง 43 ความแตกตางของผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นในการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

 
 วัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้น  

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมใช ใช รวม 
ต่ํากวา หรือ เทากับ 10,000 บาท 193 (92.79) 15 (7.21) 33 (100.00) 
10,001 – 20,000 บาท 76 (82.61) 16 (17.39) 211 (100.00) 
20,001 – 30,000 บาท  42 (97.67) 1 (2.33) 92 (100.00) 
มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 52 (91.23) 5 (8.77) 38 (100.00) 

รวม 363 (90.75) 37 (9.25) 400 (100.00) 
 

2= .01, sig= .91 
 
 จากตาราง 43 พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นไมแตกตางกัน โดย
ผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ย ตอเดือน 20,001–30,000 บาทไมไดมีวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นมาก
ที่สุด คิดเปนรอยละ 97.67 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
คิดเปนรอยละ 92.79 
 
 สมมติฐานที่ 1.14 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอักงฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อไมแตกตางกัน  
 H1:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
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ตาราง 44 ความแตกตางของผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อ 

 
ผูมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน เพ่ือน / 
คนรูจัก 

ตัวทานเอง 
พรีเซ็นเตอร  

(บุคคลมี
ชื่อเสียง) 

ครอบครัว 
รวม 

ต่ํากวา หรือ เทากับ 10,000 
บาท 73 (35.10) 107 (51.44) 3 (1.44) 25 (12.02) 208 (100.00) 
10,001 – 20,000 บาท 26 (28.26) 57 (61.96) 1 (1.09) 8 (8.70) 92 (100.00) 
20,001 – 30,000 บาท 17 (39.54) 25 (58.14) 0 (0.00) 1 (2.33) 43 (100.00) 
มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 16 (28.07) 40 (70.18) 1 (1.75) 0 (0.00) 57 (100.00) 

รวม 132 (33.00) 229 (57.25) 5 (1.25) 34 (8.50) 400 (100.00) 

 
2= 3.38, sig= .06 

  
 จากตาราง 44 พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อไมแตกตางกัน โดยตัวเองเปนผูมี
อิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนของผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
มากกวา 30,000 บาทขึ้นไปมากที่สุด คิดเปนรอยละ 70.18 และ รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 10,001 – 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 61.96 
 
 สมมติฐานที่ 1.15 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไม
แตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานออรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน
แตกตางกัน 
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ตาราง 45 ความแตกตางของผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอน
ไดทันทีผานระบบ VDO Conference และ แบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่
สะดวก 

 
รูปแบบหลักสตูรออนไลน 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

แบบที่สามารถ
ปฏิสัมพันธ 

กับครูผูสอนไดทันที
ผานระบบ VDO 

Conference 

แบบ E-learning 
สามารถเรียนรูดวย
ตนเองในเวลาที่

สะดวก 

รวม 

ต่ํากวา หรือ เทากับ 10,000 บาท 92 (44.23) 116 (55.77) 208 (100.00) 
10,001 – 20,000 บาท 29 (31.52) 63 (68.48) 92 (100.00) 
20,001 – 30,000 บาท  13 (30.23) 30 (69.77) 43 (100.00) 
มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 23 (40.35) 34 (59.65) 57 (100.00) 

รวม 157 (39.25) 243 (60.75) 400 (100.00) 
 

2= 1.49, sig= .22 
 
 จากตาราง 45 พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอน
ไดทันทีผานระบบ VDO Conference ไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือ
เทากับ 10,000 บาทมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อรูปแบบหลักสูตรออนไลนที่สามารถปฏิสัมพันธ
กับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference มากท่ีสุด คิดเปนนรอยละ 44.23 รองลงมาคือ 
ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 30,000 บาทขึ้นไปคิดเปนรอยละ 40.35 และ ผูบริโภค
ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีรูปแบบการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนแบบ E-learning 
สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวกไมแตกตางกัน โดยผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  
20,001 – 30,000 บาท ไดเลือกซ้ือรูปแบบหลักสูตรออนไลนแบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเอง
ในเวลาที่สะดวกมากที่สุด คิดเปนรอยละ 69.78 รองลงมาคือ ผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001 
– 20,000 บาท คิดเปนรอยละ 68.48 
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 สมมติฐานที่ 1.16 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอป ไมแตกตางกัน  
 H1:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอป แตกตางกัน 
 
ตาราง 46 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

แบบออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ัง ราคาตอ
ชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอป 

 

แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคอรส 0.55 3 396 0.65 
ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ัง 4.30** 3 396 0.01 
ราคาตอชั่วโมง 5.05** 3 396 0.00 
จํานวนการซื้อตอป 1.18 3 396 0.32 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 46 พบวา ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีคา Sig.
เทากับ .65 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนทั้ง 4 กลุมมีความแปรปรวนของ
ดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way Analysis of Variance ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้งจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig.เทากับ .01 
ซึ่งนอยกวา .01 แสดงวา ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนทั้ง 4 กลุมมีความแปรปรวนของดาน
ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยสถิติทดสอบ Brown-Forsythe ตอไป 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานราคาตอชั่วโมงจําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .00 ซึ่งนอยกวา .01 แสดงวา ผูบริโภค
กลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนทั้ง 4 กลุมมีความแปรปรวนของราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ Brown-Forsythe ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานจํานวนการซื้อตอป จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig.เทากับ .32 ซึ่งมากกวา .05 
แสดงวา ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนทั้ง 4 กลุมมีความแปรปรวนของจํานวนการซื้อตอปไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way 
Analysis of Variance ตอไป 
 
ตาราง 47 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช One Way ANOVA 
 
แนวโนมพฤตกิรรมการ
ซื้อที่จะสมัครเรียน 

คอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลน 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ระหวางกลุม 1304.15 3 434.72 0.22 0.89 
ภายในกลุม 797121.70 396 2012.93   

ระยะเวลาเรียนตอหน่ึง
คอรส 

รวม 798425.84 399    
ระหวางกลุม 29.42 3 9.81 0.27 0.85 
ภายในกลุม 14482.52 396 36.57   

จํานวนการซื้อตอป 

รวม 14511.94 399    
  
 จากตาราง 47 พบวา แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดาน
ระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคอรส จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .89 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่
ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหนึ่ง
คอรสไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานจํานวนการซื้อตอป
จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .85 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรม
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การซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานจํานวนการซ้ือตอปไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
ตาราง 48 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้งและดานราคาตอชั่วโมง จําแนก
ตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช Brown-Forsythe 

 

พฤติกรรมการซื้อ Statistica df1 df2 Sig. 

ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งคร้ัง 5.36** 3 254.01 0.00 
ราคาตอชั่วโมง 2.43 3 165.60 0.07 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 48 พบวา แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดาน
ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้ง มีคา Sig.เทากับ .00 ซึ่งนอยกวา .01 แสดงวาปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่ง
ครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซึ่งหมายความวา
มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอนทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ย
เปนรายคู โดยใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 ตอไป 
 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานราคาตอชั่วโมง มีคา Sig.
เทากับ .07 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวาไมยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความ ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานราคาตอชั่วโมงไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึง
ไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
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ตาราง 49 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งเปนรายคู จําแนกตามรายได
เฉลี่ยตอเดือน โดยใช Dunnett’s T3 

 
ต่ํากวา หรือ 
เทากับ  

10,000  บาท 

10,001 - 
20,000  
บาท 

20,001 - 
30,000  
บาท 

มากกวา  
30,000   

บาทขึ้นไป 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน X  

94.639 89.000 70.581 80.386 
ต่ํากวา หรือ เทากับ 10,000  
บาท 

94.64 - 5.64 
(0.85) 

24.06** 
(0.00) 

14.25 
(0.12) 

10,001 - 20,000  บาท 89.00  - 18.42 
(0.06) 

8.61 
(0.72) 

20,001 - 30,000  บาท 70.58   - -9.81 
(0.75) 

30,000  บาทขึ้นไป 80.39    - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 49 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียของแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ     
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งเปนรายคู จําแนกตาม
รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อ  
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้งแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แตกตางกัน 1 คู ไดแก 
 ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาทกับผูบริโภคกลุมที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท มีคา Sig.เทากับ .00 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา 
ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีความแตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001- 30,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 โดยผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีแนวโนมพฤติกรรมการ
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งมากกวากผูบริโภค
กลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของ
คาเฉลี่ยเทากับ 24.06 
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 สมมติฐานที่ 2 ผูบริโภคที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีผล
ตอการใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 
และปจจัยดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกัน 
  
 สมมติฐานที่ 2.1 ผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคท่ีมีเพศที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน 
 H1:  ผูบริโภคท่ีมีเพศที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
 
ตาราง 50 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามเพศ 
 

ปจจัยดานการตลาด เพศ n X  S.D. t Prob. 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ชาย 157 3.96 0.44 -4.26 0.00** 
 หญิง 243 4.18 0.54   
ปจจัยดานราคา ชาย 157 3.77 0.71 -2.33 0.02* 
 หญิง 243 3.94 0.70   
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ชาย 157 3.96 0.65 -1.48 0.14 
 หญิง 243 4.05 0.55   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05, 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 50 พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน มีคา 
Prob.(p) เทากับ .00 ซึ่งนอยกวา .01 แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปนไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว โดยจะพบวา ผูบริโภคเพศหญิงใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน สูงกวาผูบริโภคเพศชาย ( X หญิง4.18> X ชาย3.96) 
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 ปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน มีคา Prob.(p) เทากับ .02 ซึ่งนอย
กวา .05 แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี
เพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไวโดยจะพบวา ผูบริโภคเพศหญิงให
ความสําคัญกับปจจัยปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน สูงกวาผูบริโภคเพศ
ชาย ( X หญิง3.94> X ชาย3.77) 
 ปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน มีคา Prob.(p) 
เทากับ .14 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานที่ 2.2 ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคท่ีมีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับแนวโนมปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน ไมแตกตางกัน  
 H1:  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
 
ตาราง 51 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

แบบออนไลน 
 

ปจจัยดานการตลาด 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 2.16 5 394 .06 
ปจจัยดานราคา 1.46 5 394 .20 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 1.01 5 394 .41 

 
 จากตาราง 51 พบวา ผลการทดสอบความแปรปรวนของของปจจัยดานผลิตภัณฑของ           
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .058 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา
ผูบริโภคชวงอายุทั้ง 6 กลุมมีความแปรปรวนปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way Analysis of Variance ตอไป 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนของของปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลน จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .202 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวาผูบริโภคชวงอายุทั้ง 6 กลุมมี
ความแปรปรวนปจจัยดานราคาไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way Analysis of Variance ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของของปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .410 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวาผูบริโภค
ชวงอายุทั้ง 6 กลุมมีความแปรปรวนปจจัยดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way Analysis of Variance ตอไป 
  
ตาราง 52 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามอายุ โดยใช One Way ANOVA 
 

ปจจัยดานการตลาด แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig 

ระหวางกลุม 1.07 5 0.21 0.81 0.55 
ภายในกลุม 104.18 394 0.26   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 

รวม 105.24 399    
ระหวางกลุม 7.65 5 1.53 3.18 0.01** 
ภายในกลุม 189.46 394 0.48   

ปจจัยดานราคา 
 

รวม 197.11 399    
ระหวางกลุม 2.56 5 0.51 1.45 0.20 
ภายในกลุม 139.00 394 0.35   

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

รวม 141.56 399    
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 52 พบวา คาเฉลี่ยของปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลน จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ .55 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 ปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามอายุ มีคา Sig.เทากับ 
.01 ซึ่งนอยกวา .01 แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคท่ีมีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน
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แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ซึ่งหมายความวามี
คาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอนทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ย
เปนรายคู โดยใชวิธีทดสอบแบบ Leaset Significant Difference (LSD) ตอไป 
 ปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามอายุ มี
คา Sig.เทากับ .20 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไมเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
ตาราง 53 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยดานราคาของคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนเปนรายคู จําแนกตามอายุ โดยใช LSD 
 

ไมเกิน 
15 ป 

16 - 22 
ป 

23 - 29 
ป 

30- 36 
ป 

37 -  43 
ป 

มากกวา 
43 ปขึ้น
ไป 

อายุ X  

3.66 3.81 3.91 4.13 4.22 4.12 
ไมเกิน 15 ป 3.66 - -0.15 

(0.25) 
-0.26 
(0.07) 

-0.48** 
(0.00) 

-0.57** 
(0.01) 

-0.47 
(0.06) 

16 - 22  ป 3.81  - -0.11 
(0.22) 

-0.32** 
(0.01) 

-0.42* 
(0.03) 

-0.31 
(0.14) 

23 - 29  ป 3.91   - -0.21 
(0.10) 

-0.31 
(0.11) 

-0.21 
(0.35) 

30- 36  ป 4.13    - -0.09 
(0.67) 

0.01 
(0.97) 

37 -  43 ป 4.22     - 
 

0.10 
(0.71) 

มากกวา 43 ปขึ้นไป 4.12      - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 
 
 จากตาราง 53 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยดานราคาของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนเปนรายคู จําแนกตามอายุ พบวา ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญ
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กับปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 แตกตางกัน 1 คู และอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แตกตางกัน 3 คู ไดแก  
 ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 30-36 ปมีคา Sig.เทากับ .00 ซึ่งนอย
กวา .01 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ    
30-36 ป ในปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 โดยผูบริโภคกลุมอายุ 30-36 ปมีปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนมากกวา
ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ .48 
 ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป กับผูบริโภคกลุมอายุ 37-43 ปมีคา Sig.เทากับ .01 ซึ่งนอย
กวา .01 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 
37-43 ป ในปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 โดยผูบริโภคกลุมอายุ 37 - 43 ปมีปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน
มากกวาผูบริโภคกลุมอายุไมเกิน 15 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ 
.57 
 ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22  ปกับผูบริโภคกลุมอายุ 30- 36  ป มีคา Sig.เทากับ .01 ซึ่งนอยกวา 
.01 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22  ปมีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 30-36 ป 
ในปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดย
ผูบริโภคกลุมอายุ 30- 36  ป มีปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนมากกวา
ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ .32 
 ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22  ปกับผูบริโภคกลุมอายุ 37-43 ป มีคา Sig.เทากับ .03 ซึ่งนอยกวา 
.05 หมายความวา ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22 ป มีความแตกตางเปนรายคูกับผูบริโภคกลุมอายุ 37-43 ป 
ในปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดย
ผูบริโภคกลุมอายุ 37-43 ป มีปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนมากกวา
ผูบริโภคกลุมอายุ 16-22 ป อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ .42 
  
 สมมติฐานที่ 2.3 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน  
 H1: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
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ตาราง 54 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลน 

 

ปจจัยดานการตลาด 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 0.18 2 397 0.83 
ปจจัยดานราคา 3.45 2 397 0.03* 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 0.16 2 397 0.85 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 

  
 จากตาราง 54 พบวา ผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนจําแนกตามระดับการศึกษา มีคา Sig.เทากับ .83 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวา
กลุมระดับการศึกษา ทั้ง 3 กลุมมีความแปรปรวนของปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way Analysis of 
Variance ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน
จําแนกตามระดับการศึกษา มีคา Sig.เทากับ .03 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวากลุมระดับการศึกษา ทั้ง 3 
กลุมมีความแปรปรวนของปจจัยดานราคาแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการ
ทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ Brown-Forsythe ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลนจําแนกตามระดับการศึกษา มีคา Sig.เทากับ .85 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวากลุมระดับ
การศึกษา ทั้ง 3 กลุมมีความแปรปรวนของปจจัยดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชวิเคราะห One-way Analysis of 
Variance ตอไป 
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ตาราง 55 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยผลิตภัณฑและปจจัยดานการ
สงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใช  One 
Way ANOVA 

 

ปจจัยดานการตลาด 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ระหวางกลุม 0.09 2 0.04 0.17 0.85 
ภายในกลุม 105.15 397 0.27   

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 

รวม 105.24 399    
ระหวางกลุม 1.62 2 0.81 2.30 0.10 
ภายในกลุม 139.94 397 0.35   

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

รวม 141.56 399    
 
 จากตาราง 55 ปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตาม
ระดับการศึกษามีคา Sig.เทากับ .85 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีปจจัยดานผลิตภัณฑของ    
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 ปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน  จําแนกตามระดับ
การศึกษามีคา Sig.เทากับ .10 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการ
สงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
  
ตาราง 56 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของของปจจัยดานราคาของคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนจําแนกตามระดับการศึกษา โดยใช Brown-Forsythe 
 

ปจจัยดานการตลาด Statistica df1 df2 Sig. 

ปจจัยดานราคา 1.61 2 298.20 0.20 
 
 จากตาราง 56 ปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน มีคา Sig.เทากับ .20 
ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
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ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานที่ 2.4 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
 H0:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน  
 H1:  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
 
ตาราง 57 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ

แบบออนไลน  
 

ปจจัยดานการตลาด 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 0.23 3 396 0.88 
ปจจัยดานราคา 0.90 3 396 0.44 
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 0.47 3 396 0.70 

 
 จากตาราง 57 พบวา ผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig.เทากับ .88 ซึ่งมากกวา .05 แสดง
วาผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนทั้ง 4 กลุมมีความแปรปรวนของปจจัยดานผลิตภัณฑไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ One way 
Analysis of Variance ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน
จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig.เทากับ .44 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวาผูบริโภคกลุมรายได
เฉลี่ยตอเดือนทั้ง 4 กลุมใหความสําคัญกับความแปรปรวนของปจจัยดานราคาไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ One way Analysis of 
Variance ตอไป 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนของปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลนจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig.เทากับ .70 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวาผูบริโภค
กลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนทั้ง 4 กลุมใหความสําคัญกับความแปรปรวนของปจจัยดานการสงเสริมการขาย
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ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยสถิติทดสอบ One 
way Analysis of Variance ตอไป 
 
ตาราง 58 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช One Way ANOVA 
 

ปจจัยดานการตลาด 
แหลงความ 
แปรปรวน 

SS df MS F Sig 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 0.19 3 0.06 0.24 0.87 
 ภายในกลุม 105.05 396 0.27   
 รวม 105.24 399    
ปจจัยดานราคา ระหวางกลุม 4.13 3 1.38 2.82 0.04* 
 ภายในกลุม 192.98 396 0.49   
 รวม 197.11 399    
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 1.72 3 0.57 1.63 0.18 
 ภายในกลุม 139.84 396 0.35   
 รวม 141.56 399    
 

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 
 จากตาราง 58 พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนก
ตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig.เทากับ .87 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรส เรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 ปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา 
Sig.เทากับ .04 ซึ่งนอยกวา .05 แสดงวาปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว ซึ่งหมายความวามีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบ
เชิงซอนทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยเปนรายคู โดยใชวิธีทดสอบแบบ Leaset Significant 
Difference (LSD) ตอไป 
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 ปจจัยดานการสงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน จําแนกตามรายได
เฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig.เทากับ .18 ซึ่งมากกวา .05 แสดงวายอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัย
ดานการสงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
  
ตาราง 59 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยดานราคาของคอรสเรียน

ภาษาอังกฤษแบบออนไลนเปนรายคู จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช LSD 
 

ต่ํากวา หรือ 
เทากับ  

10,000  บาท 

10,001 - 
20,000  
บาท 

20,001 - 
30,000  
บาท 

มากกวา  
30,000  บาท

ขึ้นไป 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน X  

3.79 3.94 3.85 4.08 
ต่ํากวา หรือ เทากับ 
10,000  บาท 

3.79 - -0.15 
(0.09) 

-0.06 ** 
(0.61) 

-0.28** 
(0.01) 

10,001 - 20,000  บาท 3.94  - 0.09 
(0.49) 

-0.13 
(0.26) 

20,001 - 30,000  บาท 3.85   - -0.22 
(0.11) 

มากกวา  30,000  บาท
ขึ้นไป 

4.08    - 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .01 

 
 จากตาราง 59 ผลการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของปจจัยดานราคาของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนเปนรายคู จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนที่ตางกัน มีปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 แตกตางกัน 1 คู ไดแก 
 ผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาทกับผูบริโภคกลุมรายได
เฉลี่ยตอเดือนมากกวา  30,000  บาทขึ้นไปมีคา Sig.เทากับ .01 ซึ่งนอยกวา .01 หมายความวา
ผูบริโภค กลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีความแตกตางเปนรายคูกับ
ผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา  30,000  บาทขึ้นไป ในปจจัยดานราคาของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน
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มากกวา  30,000  บาทขึ้นไปใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนมากกวาผูบริโภคกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท อยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ .01 โดยมีผลตางของคาเฉลี่ยเทากับ .28 
 
 



บทที่  5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาถึงแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยดานการตลาดที่มีความสําคัญตอ
การเลือกซื้อคอรสภาษาอังกฤษแบบออนไลนในกรุงเทพมหานคร เพ่ือ ทราบความแตกตางของ
พฤติกรรมการซ้ือคอรสภาษาอังกฤษแบบออนไลน โดยเปรียบเทียบจากเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ศึกษาความแตกตางระหวางแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสภาษา
อังกฤษแบบออนไลน และการใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัยดานการสงเสริมการขาย  เพ่ือใชเปนขอมูลเบื้อตนสําหรับ
ผูประกอบการที่สนใจพัฒนาหลักสูตรการสอนภาษาอังกฤษแบบออนไลน 
 
สังเขปการวิจัย 
 ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการเลือกคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนใน 
กรุงเทพมหานครโดยจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร เพศ อายุ ระดับ    
การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 2.เพ่ือศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนในกรุงเทพมหานครโดยจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร เพศ อายุ ระดับการศกึษา 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
  
 ความสําคัญของการวิจัย 
 เพ่ือนําขอมูลที่ไดจากการศึกษาคนควาไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาคอรสการเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนใหมีประสิทธิภาพและเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค 
 
 สมมติฐานของการวิจัย  
 1. ผูบริโภคท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสภาษาอังกฤษแบบออนไลนในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 2. ผูบริโภคท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีผลตอการให
ความสําคญักับปจจัยดานการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัย
ดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกัน 
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สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหปจจัยดานลักษณะทางประชากรศาสตร 
 เพศ  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.75 
รองลงมาคือ เพศชาย มีจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.25 ตามลําดับ 
 อายุ  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ16 – 22  ปมีจํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ  52.75 
รองลงมาคือ อายุ 23 – 29  ปมีจํานวน 92 คน คิดเปนรอยละ 23.00 อายุ 30– 36  ป มีจํานวน 38 คน       
คิดเปนรอยละ 9.50 อายุไมเกิน 15 ป มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.25 อายุ 37 –  43 ป มีจํานวน 
15 คน คิดเปนรอยละ 3.75 และมากกวา 43 ปขึ้นไป มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.75ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรีมีจํานวน 
174 คน คิดเปนรอยละ 43.50 รองลงมาคือ ปริญญาตรี มีจํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.25 และสูง
กวาปริญญาตรี มีจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.25 ตามลําดับ 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือ
เทากับ 10,000 บาท มีจํานวน 208 คน คิดเปนรอยละ 52.00 รองลงมาคือ รายไดเฉลี่ยตอเดือน10,001-
20,000 บาท มีจํานวน  92 คน คิดเปนรอยละ 23.00 รายไดมากกวา 30,000 บาทขึ้นไป มีจํานวน 57 
คน คิดเปนรอยละ 14.25 และรายได 20,001-30,000 บาทมีจํานวน  43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 
ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลน 
 ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนโดยรวมอยูในระดับมาก ( X =4.03) เม่ือพิจารณาตามปจจัยดานการตลาดพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ ( X =4.09) ปจจัยดานการสงเสริม
การขาย ( X =4.02) และปจจัยดานราคา ( X =3.87) ตามลําดับ ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี  
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม
อยูในระดับมาก( X =4.09) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก
ที่สุด ไดแก สามารถบันทึกและ ยอนกลับมาดูสิ่งที่ไดเรียนไปแลวได ( X =4.44) มีการจดทะเบียน
ถูกตองและรับรองหลักสูตรโดยกระทรวงศึกษาธิการ ( X =4.37) ครูเจาของภาษา มีใบประกาศนียบัตร
รับรอบมาตรฐานการสอน เชน TEFL(Teach English as Foreign Language) ( X =4.26) และสามารถ 
พูดคุย พิมพ รวมถึงแบงปน ภาพ บทความ power point หนาจอ ในขณะเรียนได( X =4.25) และผูตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก ไดแก ผูประกอบการมีภาพลักษณที่ดี นาเชื่อถือ ( X =4.19) 
สามารถสอบถามขอของใจกับผูสอนได ตลอดเวลาผานระบบ VDO Conference ( X =4.12) หลักสูตร
ออนไลนที่สอนหรือจัดทําโดยครูเจาของภาษา ( X =4.10) เปนหลักสูตรออนไลนที่สามารถเรียนที่ไหนก็
ได ( X =4.09) การรับประกันผลการเรียน เชน ไมคิดคาใชจายหรือมีสวนลดใหเม่ือสอบไมไดตามที่
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กําหนด( X =4.04) ผูประกอบการท่ีใหบริการสอนภาษาอังกฤษแบบออนไลนเปนผูประกอบการท่ีฉัน
รูจัก และ คุนเคย เชน AUA, Wall Street Institute, British Council ( X =3.90) เปนโปรแกรมบนมือถือ 
(Application) สามารถใชบน smart phone เชน Window IOS Android ( X =3.89) และผูประกอบการที่
ใหบริการสอนภาษาอังกฤษแบบออนไลนเปนผูประกอบการที่ฉันเคยเรียนภาษาอังกฤษมากอน ( X =
3.43) 
 ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคาโดยรวมอยูในระดับ
มาก ( X =3.87) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมากที่สุด ไดแก 
ไมมีคาใชจายแฝง เชน คาลงโปรแกรม คาลงทะเบียน คาบริการ ( X =4.22) และมีความคิดเห็นระดับ
มาก ไดแก ราคาถูกกวาคอรสเรียนแบบธรรมดา (ไมออนไลน) ( X =3.82) และสามารถผอนชําระได 
( X =3.58)  
 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดานการ
สงเสริมการขายโดยรวมอยูในระดับมาก ( X =4.02) เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด ไดแก มีเว็บไซดสามารถเขาไปหาขอมูลเพ่ิมเติม ( X =4.44) พนักงาน
สามารถใหขอมูลและอธิบายไดเปนอยางดี ( X =4.40) มีโบรชัวรใหขอมูลอยางละเอียด ( X =4.36) กรณี
มีขอสงสัยที่ตอบไมได พนักงานติดตอกลับภายใน 24ชั่วโมง ( X =4.25) และมี Facebook สามารถเขา
ไปหาขอมูลและสอบถามไดทันที ( X =4.21) และมีความคิดเห็นระดับมาก ไดแก มีสวนลดราคา เชน 
เรียน 3 คอรส แถม 1 คอรส  ( X =3.99) มีชองทางการสื่อสารทางอินเตอรเน็ตที่ครบ เชน Line, 
Whatsapp, MSN, Yahoo Messenger ( X =3.94) มีรางวัลเม่ือไดผลตามที่ตั้งเปาหมายไว เชน เม่ือสอบ 
Toeic ได 550 รับคาเรียนคืน 2,000 บาท ( X =3.92) มีการสงขอมูลใหทาง E-mail ( X =3.86) มีการสง
ขอมูลใหทาง SMS ( X =3.81) มีของแถมแจก เชน สมุดโนต หนังสือคูมือ สื่อการสอนเพ่ิมเติม ( X =
3.64) และจับฉลาดชิงโชคลุน เชน สมัคร 3 คอรส ลุนรับ iphone ipad ( X =3.42)  
 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการซือ้คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
บอนไลนของผูบริโภค 
 แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคใน
การซื้อ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนเพ่ือ
พัฒนาระดับภาษามีจํานวน 334 คน คิดเปนรอยละ 83.5 รองลงมาคือ    เพ่ือศึกษาตอมีจํานวน 95 คน 
คิดเปนรอยละ 23.75 เพ่ือรายไดที่ดีขึ้นมีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.25 และเพ่ือเหตุผลอ่ืน ๆ มี
จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 ไดแก เลือกเรียนเวลาตามเหมาะสมได,ประหยัดเวลา, ไมมีเวลาเรียน
ในชั้นเรียน, การเดินทาง,พัฒนาตัวเอง และอานตําราที่สนใจได และสามารถทองเที่ยวไดทั่วโลก 
ตามลําดับ 
 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอ
การซื้อ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีผูมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนมาก
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ที่สุดคือ ตัวเอง มีจํานวน 229 คน คิดเปนรอยละ 57.25 รองลงมาคือ เพ่ือน /  คนรูจัก มีจํานวน 132 คน 
คิดเปนรอยละ 33.00 ครอบครัว มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50 และพรีเซ็นเตอร (บุคคลมี
ชื่อเสียง) จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.25 ตามลําดับ 
 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการซื้อ 
ผูตอบแบบสอบถามเลือกรูปแบบการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษหลักสูตรออนไลนที่สามารถปฏิสัมพันธ
กับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference จํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.25 และเลือก
รูปแบบการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษหลักสูตรออนไลนแบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองใน
เวลาที่สะดวก จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.75 
 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียน
ตอหน่ึงคอรส ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมระยะเวลาที่จะสมัครเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
ออนไลนตอหน่ึงคอรสเฉลี่ย 35.27 ชั่วโมง โดยระยะเวลาต่ําสุดคือ 1 ชั่วโมง สูงสุด 500 ชั่วโมง 
 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียน
ตอหน่ึงครั้ง ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมระยะเวลาที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนตอการ
เรียนหนึ่งครั้งเฉลี่ยประมาณ 88.73 นาทีตอการเรียนหนึ่งครั้ง โดยปริมาณการเรียนต่ําสุดคือ 2 นาทีตอ
การเรียนหนึ่งครั้ง และสูงสุด 240 นาทีตอการเรียนหนึ่งครั้ง  
 แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานราคาตอชั่วโมง  
ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมที่จะซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนเฉลี่ยประมาณ 232.96 บาท
ตอชั่วโมง โดยราคาตอชั่วโมงต่ําสุดคือ 10 บาทตอชั่วโมง สูงสุด 2,000 บาทตอชั่วโมง 
 จํานวนการซื้อตอป  ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมจํานวนการซื้อตอปในการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนเฉลี่ยประมาณ 3.69 คอรสตอตอป โดยปริมาณการซ้ือต่ําสุดคือ 1 คอรสตอป และ
สูงสุดคือ 52 คอรสตอป 
 
 สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคท่ีมี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสภาษาอังกฤษแบบออนไลนในกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
   1.1.1 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษา 
อังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ .01
จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
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   1.1.3 ผูบริโภคที่ มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.1.4 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษา 
อังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.1.5 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษา 
อังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษา
อังกกฤษแบบออนไลนดานผูอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
   1.2.1  ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
  
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือแตกตางกัน 
   1.3.1 ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนแบบสามารถ
ปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conferenceไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
   1.3.2 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซื้อ แบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองใน
เวลาที่สะดวกไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีเพศที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน ในดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอปแตกตางกัน 
   1.4.1  ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.4.2  ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
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   1.4.3  ผูบริโภคที่ มีเพศที่ตางกัน แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.4.4  ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนตอดานจํานวนการซื้อตอปไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
   1.5.1  ผูบริโภคที่ มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.5.2  ผูบริโภคที่ มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.5.3  ผูบริโภคที่ มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ .05 จึง
เปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.5.4  ผูบริโภคที่ มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถปุระสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.6 ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
   1.6.1  ผูบริโภคที่ มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.7 ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตาง
กัน 
   1.7.1  ผูบริโภคที่ มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซื้อ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผาน
ระบบ VDO Conference มีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ.05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
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   1.7.2  ผูบริโภคที่ มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซื้อ แบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองใน
เวลาที่สะดวก มีความแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ.05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว   
 
 สมมติฐานที่ 1.8 ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง 
ราคาตอชั่วโมง และ จํานวนการซื้อตอป แตกตางกัน 
   1.8.1  ผูบริโภคที่ มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.8.2  ผูบริโภคที่ มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาตอการเรียนหน่ึงครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
   1.8.3  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะเรียนคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
   1.8.4  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือดานระยะเวลา
เรียนตอจํานวนการซื้อตอปไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.9 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
   1.9.1  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาไมแตกตางกันจึงไมเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.9.2  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.9.3  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ .01 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.9.4  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
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 สมมติฐานที่ 1.10 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน 
   1.10.1 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไม
แตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.11 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนที่
แตกตางกัน 
   1.11.1 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนแบบ
สามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference ไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.11.2 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนแบบ E-
learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวกไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.12 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
   1.12.1 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรสไมแตกตางกัน จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.12.2 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึง
เปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   1.12.3 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อที่จะคอร
สเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานจํานวนการซื้อตอปไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้ง
ไว  
   1.12.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนในดานราคาตอชั่วโมงแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงเปนไป
ตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานที่ 1.13 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ          
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
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   1.13.1 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือพัฒนาระดับภาษาตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05 
จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
   1.13.2 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือเรียนตามเพื่อนตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .01 จึง
เปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
   1.13.3 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพื่อศึกษาตอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ .01 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
   1.13.4 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือรายไดที่ดีขึ้นไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานที่ 1.14 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซื้อแตกตางกัน จึงเปนไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  
   1.14.1 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานผูมีอิทธิพลตอการซ้ือไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานที่ 1.15 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนแตกตางกัน 
   1.15.1 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานรูปแบบการเลือกซ้ือ แบบสามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันที
ผานระบบ VDO Conference ไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
   1.15.2 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีรูปแบบการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนแบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวกไมแตกตางกัน จึงไม
เปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานที่ 1.16 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
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   1.16.1 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอหนึ่งคอรสไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว  
   1.16.3 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
   1.16.2 ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานจํานวนการซื้อตอปไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 
   1.16.3 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานราคาตอชั่วโมงไมแตกตางกันจึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 2 ผูบริโภคที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีผล
ตอการใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 
และปจจัยดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 2.1 ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญปจจัยดานการตลาดของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
   2.1.1  ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีตางกันใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑของคอร
สเรียนภาษาองักฤษแบบออนไลน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จึงเปนไปตาม
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  
   
   2.1.2 ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคญัทางสถิตทิี่ระดับ .05 จึงเปนไปตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  
   2.1.3  ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการขาย
ของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน ไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานที่ 2.2 ผูบริโภคท่ีมีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของ     
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
   2.2.1  ผูบริโภคที่ มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑของ       
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
   2.2.2  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จึงเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว  
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   2.2.3  ผูบริโภคท่ีมีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการขาย
ของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกนั จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 2.3 ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
   2.3.1  ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน ไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   2.3.2  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของ
คอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   2.3.3  ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม
การขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
 สมมติฐานที่ 2.4 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
   2.4.1  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของคอรส เรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน จึงไมเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว 
   2.4.2  ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา
ของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติจึงเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
   2.4.3 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันใหความสําคัญกับปจจัยดานการ
สงเสริมการขายของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน .05 จึงไมเปนไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว 
  
อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยดานการตลาดที่มี
ความสําคัญตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถ
นําผลการศึกษามาอภิปรายผลไดดังตอไปน้ี 
 1. การวิเคราะหปจจัยดานลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคท่ีมีแนวโนมในการ 
ซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลนในกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบวา  
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 16 – 22 ป มีการศึกษาระดับต่ํากวา
ปริญญาตรี และ ระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท เน่ืองจากกลุม
ผูบริโภคที่ที่อายุนอยและยังอยูในวัยเรียนเปนกลุมที่ มีการปรับตัวเขากับเทคโนโลยีไดงาย มีเวลา
วางหลังเลิกเรียน และ คุนเคยกับการเรียนภาษาอยูแลว จึงทําใหการเขาถึงการเรียนภาษาอังกฤษ
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แบบออนไลนเปนไปไดงายขึ้น ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ นันทิยา ปทีปสุทธิ์ (2552) เร่ือง 
การศึกษาความตองการเรียนภาษาอังกฤษออนไลนของคนทํางานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งกําหนด
กลุมเปาหมายหลักเปนเพียงคนทํางานเทาน้ัน 
 2. การวิเคราะหปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนของ
ผูบริโภคที่มีแนวโนมในการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลนในกรุงเทพมหานคร ดาน 
ผลิตภัณฑ ราคา และ การสงเสริมการขาย จากผลการวิจัยพบวา 
   2.1 ดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑอยูใน
ระดับมาก โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญระดับมากที่สุดในดานตอไปน้ี   
   2.1.1  ดานคุณภาพ โดยมีการจดทะเบียนถูกตองและรับรองหลักสูตรโดยกระทรวง
ศึกษา และ มีครูเจาของภาษาที่มีใบประกาศนียบัตรรับรองมาตรฐาน อาจเปนเพราะในการเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน ผูบริโภคไมสามารถพบกับผูสอนไดโดยตรง ทําใหขาดความม่ันใจในตัว
ผูประกอบการ และ ครูผูสอน ดังนั้นผูบริโภคจึงใหควาสําคัญกับดานคุณภาพมากกวาดานอ่ืน 
   2.1.2  ดานลักษณะเฉพาะ ผูบริโภคใหความสําคัญกับ ความสามารถในการพูดคุย 
พิมพ รวมถึงแบงปนภาพ บทความ power point บนหนาจอในขณะเรียนได และ สามารถบันทึก
ยอนกลับมาดูสิ่งที่เรียนไป อาจเปนเพราะการเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไดนําเอาเทคโนโลยีใน
การส่ือสารเขามาอํานวนความสะดวกในการเรียน ลักษณะเฉพาะจึงมีผลตอประสบการณในการ
เรียนของผูบริโภค อีกทั้งผูบริโภคอาจมีความคาดหวังในการอํานวนความสะดวกของระบบการเรียน
แบบออนไลนเพ่ือใหไดประสิทธิภาพในการเรียนมากขึ้น ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ นันทิยา   
ปทีปสุทธิ์ (2552) เร่ือง การศึกษาความตองการเรียนภาษาอังกฤษออนไลนของคนทํางานใน
กรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุดเชนกัน 
  2.2  ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาในระดับมาก โดย
ใหความสําคัญกับการไมมีคาใชจายแฝง เชน คาลงโปรแกรม คาลงทะเบียน คาบริการ มากท่ีสุด 
เน่ืองจาก การเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนเพ่ิงเกิดขึ้นไมนาน ผูบริโภคอาจยังไมคุนเคยกับการ 
เรียนรูปแบบน้ี รวมถึงราคา และ ระบบการชําระเงิน จึงใหความสําคัญกับความโปรงใสในการคิด
คาใชจายมากที่สุด 
  2.3  ดานสงเสริมการขาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริม
การขายในระดับมาก โดยใหความสําคัญมากที่สุดกับ การขายโดยพนักงานขาย และ การโฆษณา 
เน่ือจากคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนยังใหมตอตลาด ทําใหผูบริโภคยังขาดขอมูลที่มากพอ
ในการตัดสินใจ จึงใหความสําคัญตอชองทางการใหขอมูล มากกวาที่จะสนใจการสงเสริมการขาย 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอจะพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญตอการมีเว็บไซดสามารถเขาไปหาขอมูล
เพ่ิมเติมได พนักงานสามารถใหขอมูลและอธิบายไดเปนอยางดี และ การมีโบรชัวรใหขอมูลอยาง
ละเอียด 



 109 

 3. การวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนของผูบริโภค
ของผูบริโภคที่มีแนวโนมในการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลนในกรุงเทพมหานคร จาก
ผลการวิจัยพบวา  
  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวัตถุประสงคในการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนเพ่ือพัฒนาระดับภาษา โดยมี ตัวเอง เปนผูมีอิทธิพลตอการซื้อ และ เลือกรูปแบบการเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนทั้ง แบบที่สามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO 
Conference และ แบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ นันทิยา ปทีปสุทธิ์ (2552) เร่ือง การศึกษาความตองการเรียนภาษาอังกฤษออนไลนของ
คนทํางานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งพบวาผูบริโภคตองการเรียนทั้งแบบมีปฏิสัมพันธกับครูผูสอนและ 
แบบ E-learning  ผูบริโภคมีระยะเวลาที่จะสมัครเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนตอหนึ่งคอรส
เฉลี่ย 35.27 ชั่วโมง โดยเรียนหนึ่งครั้งเฉลี่ยประมาณ 88.73 นาที มีแนวโนมจะซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนในราคาเฉลี่ย 232.96 บาทตอชั่วโมง และซ้ือ 3.69 คอรสตอตอป 
 4. การทดสอบสมมติฐาน  
 ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลน ในดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้ง ราคาตอชั่วโมง 
และ จํานวนการซื้อตอปแตกตางกัน 
 ผูบริโภคท่ีมีเพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมในการสมัครคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน
ในดานระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคร้ัง และจํานวนการซื้อตอป ไมแตกตาง
กัน ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ศิริวรรณ ฉันทนะทรัพย (2547) ไดกลาววาเพศที่ตางกันมี
พฤติกรรมการซ้ือชั่วโมงอินเตอรเน็ตไมแตกตางกัน  
 ในดานราคาตอชั่วโมงพบวามีความแตกตางกัน โดยจะพบวา เพศหญิงมีแนวโนมพฤติกรรม
การที่จะสมัครเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในราคาตอชั่วโมงสูงกวาเพศชาย ( X หญิง
250.61> X ชาย205.64) อาจเปนเพราะเพศหญิงมีความตั้งใจในการเรียนมากกวาเพศชาย และ ใช
อารมณในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ปรมะ สตะเวทิน (2533) ไดกลาววา คนที่
มีลักษณะประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน  
 ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษา อังกฤษแบบ
ออนไลนดานวัตถุประสงคในการซื้อแตกตางกัน 
 ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาตอแตกตางกัน  โดยอายุมากกวา 37 ปขึ้นไปไมไดมีวัตถุประสงค
เพ่ือศึกษาตอมาก เน่ืองจากผูที่มีอายุ 37 ปขึ้นไป มีภาระหนาที่ทางการงาน และครอบครัว ทําใหเวลาที่
สามารถแบงใหกับการเรียนนอยลง ซึ่งอาจะเปนอุปสรรคตอการศึกษาตอการศึกษาตอ  
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 ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
 ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนดานรูปแบบของการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน แบบสามารถปฏิสัมพันธกับ
ครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO Conference โดยพบวา ผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวา 22 ปเลือกเรียน
รูปแบบที่สามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO และผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 37 ป 
เลือกเรียนแบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวก 
 เน่ืองจากผูบริโภคที่มีอายุต่ํากวา 22 ป อาจมีวุฒิภาวะต่ํากวาผูบริโภคที่มีอายุมากกวา 37
ป ทําใหตองการคําแนะนําโดยตรงจากผูสอน และ มีเวลามากพอที่จะนัดเวลาเรียนแบบมีปฏิสัมพันธ
กับครูผูสอนได แตกตางกับผูที่มีอายุมากวา 37 ปซึ่งมีภาระดานครอบครับ การงานและเวลาที่จํากัด
มากขึ้น  
 จากการศึกษาของ นันทิยา ปทีปสุทธิ์ (2552) พบวาผูบริโภคสนใจเลือกระบบการเรียนแบบ
ประสานเวลา ผานระบบ VDO Conference คิดเปนรอยละ 70.75 จะเห็นไดวาการเลือกซ้ือคอรสเรียน
แบบ E-learning มีแนวโนมสูงขึ้น อาจจะเปนเพราะการพัฒนาอยางรวดเร็วของเทคโนโลยีการสื่อสาร 
โดยเฉพาะในชวง 3 ปที่ผานมาก 
 ผูบริโภคที่มีอายุที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนในดาน ระยะเวลาเรียนตอหน่ึงคอรส ระยะเวลาเรียนตอการเรียนหน่ึงครั้ง ราคาตอชั่วโมง 
และ จํานวนการซื้อตอป แตกตางกัน 
 ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนระยะ
เวลานานตอการเรียนหนึ่งครั้งแตกตางกัน โดยกลุมอายุไมเกิน 15 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนตอหน่ึงครั้ง มากกวากลุมอายุ 23-29 ป และ มากกวากลุมอายุ 30-43 
ป กลุมอายุ 16-22ป มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในดานระยะเวลาตอ
การเรียนหนึ่งครั้งมากกวา มากกวากลุมอายุ 30-43 ป  
 ในการที่ผูบริโภคที่มีอายุนอยมีการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนตอหนึ่งครั้งนาน
กวากลุมที่มีอายุมาก เน่ืองจากกลุมอายุต่ํากวา 22 ป เปนวัยเรียน ยังไมมีภาระหนาที่การงานทําให
สามารถจัดสรรคเวลาเรียนไดมากกวากลุมที่ทํางานแลว และสอดคลองกับการศึกษาของทอแรนซ 
(Tarrance.1962 อางถึงในก่ิงแกว ทรัพยพระวงศ (2546) ที่กลาววา อายุหรือวัยเปนปจจัยที่ทําให
คนมีความแตกตางในเรื่องความคิดและพฤติกรรมบุคคลที่มีอายุมากจะมีพฤติกรรมการตอบสนอง
ตางจากบุคคลที่มีอายุนอยและบุคคลที่มีอายุนอยจะมีพฤติกรรมการตอบสนองเปลี่ยนไปเม่ือตนเองมี
อายุมากข้ึน และสอดคลองกับการศึกษาของ นันทิยา ปทีปสุทธิ์ (2552) ศึกษาความตองการเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลน ของคนทํางาน ในกรุงเทพมหานคร โดยพบวาผูตอบแบบสอบถามกลุมวัย
ทํางาน มีความตองการในการเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนไมแตกตางกัน 
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 ผูบริโภคที่ มีระดับการศึกษาที่ตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
 ผูบริโภคกลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนดานระยะเวลาตอการเรียนหนึ่งครั้ง มากกวากลุมปริญญาตรี และกลุมมากกวา
ปริญญาตรี อาจเนื่องมาจากกลุมที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีเวลาวางมากกวากลุมที่มี
การศึกษาระดับปริญญาตรีและคุนเคยกับการเรียนพิเศษที่มีระยะเวลานาน ซึ่งเปนไปในทิศทางเดียวกับ
งานวิจัยของ นันทิยา ปทีปสุทธิ์ (2552) ที่ศึกษาเรื่องความตองการเรียนภาษาอังกฤษออนไลนของ
คนทํางานในกรุงเทพมหานคร พบวากลุมผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีมีความตองการ
ในการเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนมากกวาระดับที่สูงกวา โดยกลุมสูงกวาปริญญาตรี มีแนวโนม
พฤติกรรมการซ้ือที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนในราคาตอชั่วโมงมากกวากลุมต่ํากวา
ปริญญาตรี   
 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
  ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาทมีแนวโนมพฤติกรรม
การซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนดานระยะเวลาเรียนตอการเรียนหนึ่งครั้งมากกวาผูบริโภค
กลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท อาจเปนเพราะผูบริโภคกลุมที่มีรายไดนอยมีความ
ตองการในการพัฒนาตนเองเพ่ือใหมีรายไดที่ดีขึ้นจึงใหเวลากับการเรียนตอหนึ่งคร้ังมากกวากลุมที่มี
รายไดมากอยูแลว 
 ผูบริโภคที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีผลตอการให
ความสําคัญกับปจจัยดานการตลาด ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา และปจจัย
ดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกัน 
 ผูบริโภคที่มีเพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑและราคาของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน 
 ผูบริโภคที่ มี เพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลน แตกตางกัน  โดยผูบริโภคเพศหญิงใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ
ของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน สูงกวาเพศชาย ( X หญิง4.17> X ชาย3.95) อาจเปนเพราะ
ผูบริโภคเพศหญิงมีความละเอียดละออมากกวาเพศชาย จึงตองการศึกษาปจจัยดานผลิตภัณฑโดย
ละเอียดกอนตัดสินใจ   
 ผูบริโภคท่ีมีเพศท่ีตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลน แตกตางกันโดยจะพบวา เพศหญิงใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาของคอรสเรียน
ภาษาอังกฤษแบบออนไลนมากกวาเพศชาย ( X หญิง3.940> X ชาย3.773) อาจเปนเพราะเพศหญิงมี
ความสนใจในการเรียนมากกวาทําใหยินดีที่จะใชจายกับการเรียนมากกวาผูบริโภคเพศชาย  
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 จากการศึกษาพบวาสอดคลองกับงานวิ จัยของนันทิยา ปทีปสุทธิ์ (2552) ซึ่งพบวา
องคประกอบทางการตลาดดานการตอบสนองของผูบริโภคมีความสัมพันธกับความตองการเรียน
ภาษาอังกฤษออนไลนของคนทํางานในกรุงเทพมหานคร   
 ผูบริโภคท่ีมีอายุที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ
แบบออนไลนแตกตางกัน 
 ผูบริโภคกลุมอายุ 30-43 ป ใหความสําคัญกับปจจัยดานราคามากกวากลุมอายุ ต่ํากวา 22
ป เน่ืองจากกลุมคนอายุมากกวา 30 ป จะมีความรอบคอบในการใชจายมากกวา กลุมคนที่มีอายุ
นอยกวา ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ ปรมะ สตะเวทิน (2533) ไดกลาววา คนที่มีลักษณะ
ประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน  
 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยดานการตลาดของคอร
สเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนแตกตางกัน 
 ผูบริโภคกลุมที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา  30,000  บาทข้ึนไปใหความสําคัญกับปจจัย
ดานราคาของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนมากกวากลุมกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือ
เทากับ 10,000 บาท เน่ืองจากผูบริโภคกลุมที่มีรายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 อาจให
ความสําคัญกับการเรียนเพื่อพัฒนาศักยภาพเพื่อรายไดที่ดีขึ้น ตางกับกลุมที่มีรายไดมากกวา 30,000 
ซึ่งมีรายไดมากอยูแลว 
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยดานการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกซ้ือ
คอรสภาษาอังกฤษแบบออนไลนในกรุงเทพมหานครผูวิจัยมีขอเสนอแนะ ดังนี้ 
 การกําหนดกลุมลูกคาเปาหมาย 
  1. จากการศึกษาพบวาเพศหญิงมีแนวโนมซ้ือในราคาสูงมากวาเพศชาย ดังนั้น
ผูประกอบการควรทําตลาดโดยเนน เชนใชครูสอนที่เปนผูหญิงในการสอน 
 2. จากการศึกษาพบวาผูบริโภคท่ีอยูจากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่อายุต่ํากวา 22 ป และ
มีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีแนวโนมที่จะเรียนตอครั้งนานกวา และ ซื้อมากครั้งกวาผูบริโภคที่มี
อายุมากกวา ดังน้ันผูประกอบการควรนําเสอนหลักสูตรใหเหมาะสมกับแตละกลุม โดยแบงเปน
หลักสูตรสําหรับวัยเรียน และหลักสูตรสําหรับวัยทํางาน  เชน กลุมที่อายุนอยอยูในวัยเรียนจัดทํา
แพ็คเกจที่มีระยะเวลาเรียนตอคร้ังประมาณ 1.5 ชั่วโมง สวนกลุมวัยทํางานระยะเวลาเรียนตอหน่ึง
คร้ังเพียง 60 นาที  
 3. จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่อายุต่ํากวา 22 ป แนวโนมพฤติกรรมดานวัตถุประสงค
ในการเรียนเพ่ือพัฒนาภาษามากที่สุด ดังนั้นผูประกอบการควรเนนการเขาถึงผูบริโภคกลุมน้ีในดาน
การพัฒนาภาษาและประโยชนที่จะไดจากการพัฒนาภาษา เชนการทําสื่อโดยทําใหเห็นภาพวา
หลังจากเรียนและพัฒนาภาษาไดแลว จะทําใหคุยกับชาวตางชาติรูเร่ือง 
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 ปจจัยดานการตลาด 
 1. จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด ในดาน
คุณภาพ และ ลักษณะเฉพาะ ดังนั้น ผูประกอบการควรมุงเนนในการพัฒนาผลิตภัณฑในดาน
คุณภาพ โดย จดทะเบียนและขอรับรองหลักสูตรโดยกระทรวงศึกษา  ใชครูเจาของภาษาที่มีใบ
ประกาศนียบัตรรับรองมาตรฐาน และในดานลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑ โดยพัฒนาระบบการ
เรียนแบบออนไลน ใหสามารถ พูดคุย พิมพ แบงปนภาพ งานนําเสนอ และสามารถยอนกลับมาดู
ภายหลังได  
 2. จากการศึกษาพบวาผูบริโภคเพศหญิงและเพศขายใหความสําคัญกับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑของคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนตางกัน โดยผูบริโภคเพศหญิงใหความสําคัญ
มากกวา ดังนั้นผูประกอบการ ควรนําเสนอรายละเอียดของคอรสการเรียนใหมากข้ึนสําหรับกลุม
ผูบริโภคเพศหญิง เชน ในการทําแผนพับใหความรูของกลุมผูบริโภคเพศหญิง ควรแนบรายละเอียด
วิธีการใชระบบออนไลน  ประโยชนที่จะไดรับ คําถามเบื้องตนที่ผูบริโภคอาจจะมี 
 3. จากการศึกษาพบวาผูบริโภคที่อายุต่ํากวา 22 ปจะใหความสนใจกับระบบ VDO 
Conference มากกวา และผูบริโภคที่อายุ 37 ปขึ้นไปจะสนใจการเรียนในรูปแบบ E-learning ดังน้ัน
ผูประกอบการควร ศึกษาทั้งรูปแบบการสอนทั้ง แบบ VDO Conference และ E-learning เน่ืองจาก
ผูบริโภคสนใจทั้งสองดาน ฉะน้ันในการนําเสนอผลิตภัณฑใหกับกลุมผูบริโภคควรนําเสนอทางเลือก
ใหผูบริโภคเลือกไดวาจะเรียนในระบบใด โดยไมมีกรอบบังคับ  
 4. จากการศึกษาพบวา ในดานการสงเสริมการขายผูบริโภคยังคงใหความสําคัญกับการใช
พนักงานขาย อาจะเปนเพราะรายละเอียดการเรียนออนไลนมีขอมูลคอนขางมากการ การมีพนักงาน
ขายคอยใหขอมูลจะชวยใหผูบริโภคตัดสินใจไดมากข้ึน ดังน้ันผูประกอบการควรมีการจัดอบรม
พนักงานขาย โดยใหพนักงานไดลองใชระบบและทดลองเรียนเพื่อจะไดอธิบายไดถึงขอดี ขอเสีย 
ของระบบ  
  จากการศึกษายังพบวาการใหขอมูลผาน โบรชัวร เว็บไซด และ โซเชียลมีเดีย อยาง 
เฟสบุคที่ชวยตอบคําถามกับผูบริโภคไดทันที และยังคงเปนที่นิยมมากกวาการตลาด ดังน้ัน
ผูประกอบการควรจะมีทีมงานที่ดูแลโซเชียลมีเดีย มีการกําหนดเวลาตอบชัดเจน เชน เม่ือมีคําถาม
ไมควรรอเกิน 24 ชั่วโมงในการตอบ 
 5. จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญระดับมากที่สุดในดานความโปรงใส 
ยุติธรรม ของราคา เนื่องจากคอรสการเรียนแบบออนไลนยังเปนบริการใหม ยังไมสามารถกําหนด
ราคาตายตัวได ดังน้ันผูประกอบการควรทําใหผูบริโภครูสึกวางใจ โดยระบุรายละเอียดของราคาไว
อยางชัดเจน เชน คาคอรสเปนแบบเหมาจายตอชั่วโมงโดยไมมีคาใชจายสวนเกินอีก 
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ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยคร้ังตอไป 
 1. การศึกษาและสอบถามจากผูที่เคยเรียนแบบออนไลนแลวเพื่อใหไดขอมูลที่ถูกตองและ
ชัดเจนมากขึ้น โดยแบงกลุมเปาหมายชัดเจน เชน กลุมนักเรียน อายุต่ํากวา 22 ซึ่งมีความตองการที่
แตกตางชัดเจน   กลุมเพศหญิงที่มีระดับการใชจายสูงกวาเพศชาย 
 2. ศึกษาความตองการดานผลิตภัณฑโดย เนนที่ ดานลักษณะเฉพาะ และคุณภาพ 
 3. ศึกษาความเปนไปไดของการเรียนเปนหมูคณะ และ การเรียนแบบคนเดียว 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
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แบบสอบถาม 

แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อและปจจัยดานการตลาดที่มีความสําคัญตอการซื้อ 
คอรสเรียนภาษาอังฤษแบบออนไลน ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ วิทยาเขตประสานมิตร โดยมีเน้ือหาสอบถามขอมูลในการสารนิพนธ
เร่ือง “แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซ้ือและปจจัยดานการตลาดที่มีความสําคัญตอการซื้อคอรสเรียน
ภาษาอังฤษแบบออนไลน ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร” 
 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคที่จะคนควา รวบรวมขอมูลเพื่อวิเคราะหผลเกี่ยวกับแนวโนม
พฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน  ดังน้ันผูวิจัยจึงขอขอบพระคุณทุกทานที่
กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง โดยผูวิจัยจะเก็บขอมูลของทานไวเปนความลับ 
 
 แบบสอบถามแบงออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1    ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค 
 ตอนที่ 2    ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลน 
 ตอนที่ 3    แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลนของ
ผูบริโภค 
 
 
 

ผูวิจัย 
ธนาสิทธิ์ ศิริโภคากุล 
นิสิตปริญญาโท 

สาขาวิชาการตลาด คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร 
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สวนที่ 1:  ขอมูลสวนบคุคลของผูบริโภค 
คําชี้แจง:  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน          ตามความเปนจริง 
__________________________________________________________________________ 

1. เพศ 
ชาย       หญิง 
 

2. อายุ 
ไมเกิน  15  ป     16 – 22  ป 
23 – 29  ป     30– 36  ป 
37 –  43 ป     มากกวา 43 ปขึ้นไป 
 

3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
ต่ํากวาปริญญาตร ี
ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตร ี
 

4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ต่ํากวา หรือ เทากับ 10,000  บาท  10,001 – 20,000  บาท 
20,001 – 30,000  บาท    มากกวา  30,000  บาทขึ้นไป 
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สวนที่ 2:  ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลน 
คําชี้แจง:  โปรดทําเครื่องหมาย   ลงในชองวางที่ตรงกับความคดิเห็นของทาน 
 

ระดับความสำคัญ 

สํา
คัญ

อย
าง
ยิง่

 

สํา
คัญ

 

สํา
คัญ

ปา
นก

ลา
ง 

ไม
สํา
คัญ

 

ไม
สํา
คัญ

อย
าง
ยิ่ง

 

ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ 
แบบออนไลน 

5 4 3 2 1 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ      

ชื่อเสียงของตราสินคา      
1. ผูประกอบการที่ใหบริการสอนภาษาอังกฤษแบบ

ออนไลนเปนผูประกอบการที่ฉันรูจัก และ คุนเคย เชน 
AUA, Wall Street Institute, British Council 

     

2. ผูประกอบการที่ใหบริการสอนภาษาอังกฤษแบบ
ออนไลนเปนผูประกอบการที่ฉันเคยเรียนภาษาอังกฤษ
มากอน 

     

3. ผูประกอบการมีภาพลักษณที่ดี นาเชื่อถือ      
คุณภาพ      
 มีการจดทะเบยีนถูกตองและรับรองหลักสูตรโดย

กระทรวงศึกษาธิการ 
     

 หลักสูตรออนไลนที่สอนหรือจัดทําโดยครูเจาของภาษา      
 ครูเจาของภาษา มีใบประกาศนียบตัรรับรอบมาตรฐาน

การสอน เชน TEFL(Teach English as Foreign 
Language) 

     

ลักษณะเฉพาะ      
1. เปนหลักสูตรออนไลนที่สามารถเรียนที่ไหนก็ได      
2. สามารถสอบถามขอของใจกับผูสอนได ตลอดเวลาผาน

ระบบ VDO Conference 
     

3. สามารถ พูดคุย พิมพ รวมถึงแบงปน ภาพ บทความ 
power point หนาจอ ในขณะเรียนได 
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ระดับความสำคัญ 

สํา
คัญ

อย
าง
ยิง่

 

สํา
คัญ

 

สํา
คัญ

ปา
นก

ลา
ง 

ไม
สํา
คัญ

 

ไม
สํา
คัญ

อย
าง
ยิ่ง

 

ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ 
แบบออนไลน 

5 4 3 2 1 
4. เปนโปรแกรมบนมือถือ (Application) สามารถใชบน 

smart phone เชน Window IOS Android 
     

5. สามารถบันทกึและ ยอนกลบัมาดูสิ่งที่ไดเรียนไปแลวได      
การรับประกันสินคา      
1. การรับประกันผลการเรียน เชน ไมคิดคาใชจายหรือมี

สวนลดใหเม่ือสอบไมไดตามที่กําหนด 
     

ปจจัยดานราคา      
1. ราคาถูกกวาคอรสเรียนแบบธรรมดา (ไมออนไลน)      
2. ไมมีคาใชจายแฝง เชน คาลงโปรแกรม คาลงทะเบียน 

คาบริการ 
     

3. สามารถผอนชําระได      
ปจจัยดานการสงเสริมการขาย      

การสงเสริมการขาย      
1. มีสวนลดราคา เชน เรียน 3 คอรส แถม 1 คอรส      
2. มีของแถมแจก เชน สมุดโนต หนังสือคูมือ สื่อการสอน

เพ่ิมเติม 
     

3. มีรางวัลเม่ือไดผลตามทีต่ั้งเปาหมายไว เชน เม่ือสอบ 
Toeic ได 550 รับคาเรียนคืน 2,000 บาท 

     

4. จับฉลาดชิงโชคลุน เชน สมัคร 3 คอรส ลุนรับ iphone 
ipad 

     

การขายโดยใชพนักงานขาย      
1. พนักงานสามารถใหขอมูลและอธิบายไดเปนอยางดี      
2. กรณีมีขอสงสัยที่ตอบไมได พนักงานติดตอกลับภายใน 

24 ชั่วโมง 
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ระดับความสำคัญ 
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ปจจัยดานการตลาดของคอรสเรียนภาษาอังกฤษ 
แบบออนไลน 

5 4 3 2 1 
การโฆษณา      
1. มีโบรชัวรใหขอมูลอยางละเอียด      
2. มีเว็บไซดสามารถเขาไปหาขอมูลเพิ่มเตมิ      
3. มี Facebook สามารถเขาไปหาขอมูลและสอบถามได

ทันท ี
     

การตลาดทางตรง      
1. มีการสงขอมูลใหทาง SMS      
2. มีการสงขอมูลใหทาง E-mail      
3. มีชองทางการส่ือสารทางอินเตอรเน็ตที่ครบ เชน Line, 

Whatsapp, MSN, Yahoo Messenger 
     

 
 
สวนที่ 3:  แนวโนมพฤติกรรมการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบนออนไลนของผูบริโภค 
คําชี้แจง:  โปรดตอบคําถามลงในชองวางตามความเปนจริง 
__________________________________________________________________________ 
    

1. วัตถุประสงคในการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 พัฒนาระดับภาษา      
 เรียนตามเพื่อน 

  เพ่ือศึกษาตอ                 
  เพ่ือรายไดที่ดีขึ้น                  

  อ่ืนๆ โปรดระบุ ______________   
2. ทานคิดวาใครมีอิทธิพลตอการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษของทานมากที่สุด 
       เพ่ือน / คนรูจัก     
   ตัวทานเอง 
     พรีเซ็นเตอร (บุคคลมีชื่อเสยีง)     
   ครอบครัว 
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3. ทานคิดวาทานจะเลือกซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนรูปแบบใด 
   หลักสูตรออนไลนที่สามารถปฏิสัมพันธกับครูผูสอนไดทันทีผานระบบ VDO  
   Conference   
     หลักสูตรออนไลนแบบ E-learning สามารถเรียนรูดวยตนเองในเวลาที่สะดวก   
 
4. ทานมีแนวโนมที่จะสมัครเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนตอหน่ึงคอรส เปน

ระยะเวลานานเทาใด  ...................ชั่วโมง 
 
5.  ทานมีแนวโนมที่จะเรียนคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลนตอการเรียนหน่ึงครั้ง เปน

ระยะเวลานานเทาใด?  ..................นาที   
 
6. ทานมีแนวโนมที่จะซ้ือคอรสเรียนภาษาอังกฤษแบบออนไลนในราคาเทาใด?................

บาท/ชั่วโมง 
 
7. ทานมีแนวโนมในการซื้อคอรสเรียนภาษาอังกฤษออนไลน....................คร้ัง / ป 

 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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