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    การวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาความคาดหวังของสตรีท่ีมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร กลุม
ตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ สตรีท่ีมีความสนใจในการแตงหนาในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีอายุ
ตั้งแต 15 ปขึ้นไปจํานวน 420 คน  โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล การ
วิเคราะหขอมูลทางสถิติใชโปรแกรม SPSS for Windows Version 11.5  สถิติท่ีใชในการวิเคราะห
ขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไค-สแควร 
    ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 31 ปขึ้นไป สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือต่ํากวา อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  รายไดเฉลี่ยตอเดือน
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท นอกจากนี้ยังพบวา 
             1. ปจจัยโดยรวมที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีความสําคัญอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานบุคลากร ดาน
ราคา มีความสําคัญในระดับมากที่สุด  ดานลักษณะทางกายภาพ  ดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการ  
ดานการสงเสริมการตลาด และดานการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับมาก 

   2. อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรี
ดานเหตุผลในการเลือกเรียน ดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

   3. สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการที่เลือกสถานที่เรียนดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจดาน
เวลาที่สะดวกเรียน 

   4. ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรี ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

   5. รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา ดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

   6. อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรี 

   7. สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤตกิรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 



8. สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที่ ดานแหลงที่ใชหาขอมูล และดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ  

9. สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ ดานเวลาที่
สะดวกเรียน ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่  

10. สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน ดานแหลงท่ีใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจ
ในการตัดสินใจ ดานเวลาทีส่ะดวกเรียน ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่  

11. สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียน ดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ ดานเวลาที่สะดวกเรียน ดานเหตุผลในการเลอืกสถานที่  
 12. สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียน ดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ ดานเวลาที่สะดวกเรียน ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่  

13.สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน ดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจ
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  The research objectives are to study women’s expectation related to the behavior 
trend in decision making to learn make-up courses in Bangkok. The sample groups used in 
this study is 420 women who are 15 years old or above. Questionnaires  are used to 
collect information and the data are evaluated using the SPSS for Windows Version 11.5 
program. Staistical analyses used includes percentage, means, standard deviations and 
Chi-square test. 
      The finding revealed that most of samples are aged 31 years old or above, non-
single, have earned a bachelor degree or below, employed by private company, having a 
monthly income 15,000 Baht or below. The result of this research can be concluded as 
follows: 
     1. Overall factors related to the   behavior trend in learning decision on the 
make-up courses in Bangkok is high level, the respect of personnel and price is mostly high 
level and physical, product, process, promotion and place is high level.  

   2. Age is related to the   behavior trend in learning decision on the make-up 
courses in Bangkok, the respect of person who make decision. 

   3. Marital status is related to the   behavior trend in learning decision on the 
make-up courses in Bangkok, the respect of person who make decision, the reason for 
decision on the make-up courses and time for study. 

   4. Education is related to the   behavior trend in learning decision on the make-
up courses in Bangkok, the respect of place. 

   5. Monthly income is related to the   behavior trend in learning decision on the 
make-up courses in Bangkok, the respect of the reason for decision on the make-up 
courses and time for study. 

   6. Occupation is not related to the behavior trend in learning decision on the 
make-up courses in Bangkok. 

 
 



7. Product is related to the  behavior trend in learning decision on the make-up 
courses in Bangkok, the respect of person who make decision. 

8. Price is related to the  behavior trend in learning decision on the make-up 
courses in Bangkok, the respect of reason for place selection, information and person who 
make decision  

9. Place is related to the behavior trend in learning decision on the make-up 
courses in Bangkok, the respect of reason for place selection, information, person who 
make decision and time. 

10. Promotion is related to the behavior trend in learning decision on the make-up 
courses in Bangkok, the respect of reason for place selection, information, person who 
make decision and time. 

11. Personnel is related to the behavior trend in learning decision on the make-up 
courses in Bangkok, the respect of reason for place selection, information, person who 
make decision and time. 

12. Process is related to the behavior trend in learning decision on the make-up 
courses in Bangkok, the respect of reason for place selection, information, person who 
make decision and time. 

13. Physical is related to the behavior trend in learning decision on the make-up 
courses in Bangkok, the respect of reason for place selection, information, person who 
make decision and time. 

 
 

 
 



ประกาศคุณูปการ 
 

       สารนิพนธเรื่องความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดีโดยได    
รับความอนุเคราะหจาก อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธคอื อาจารย ดร.ธนัยวงศ  กีรติวานิชย ที่ให 
คําปรึกษา ขอเสนอแนะ ตลอดจนการแกไขปรับปรุงสารนิพนธใหมีความถูกตองสมบูรณ ผูวิจัย    
ขอกราบขอบพระคุณดวยความเคารพอยางสูงไว ณ โอกาสนี้ 
       ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารยสุวิชา  โกมลทัต และ ผูชวยศาสตราจารย   
เจนจินดา  โกวิทยานนท ทีไ่ดใหคําแนะนาํ และใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบ
คุณภาพเครื่องมือในการวิจัยครั้งน้ี 
       ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ  อาจารย ดร.ธนัยวงศ  กีรติวานชิย  ผูชวยศาสตราจารยสุวชิา  
โกมลทัต และผูชวยศาสตราจารยเจนจินดา โกวิทยานนท ที่ใหความอนุเคราะหเปนคณะกรรมการ
สอบปากเปลา  และ ขอกราบขอบพระคณุ  คณาจารยภาควิชาบริหารธุรกิจ    คณะสังคมศาสตร 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒทุกทานทีป่ระสิทธปิระสาทวิชาความรูที่เปนประโยชนอยางยิ่ง 
       ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ  บิดา  มารดา ผูคอยดูแลสนับสนุน ใหคําปรึกษา และใหกําลังใจใน
การศึกษาเลาเรียนตลอดมา 
       ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ  เพ่ือนๆนิสิต X-MBA สาขาการตลาด ภาคพิเศษ รุนที่ 4 ที่ไดให
คําแนะนําที่เปนประโยชนในการทําสารนิพนธฉบบัน้ี และผูใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบ 
ถามทุกๆ ทาน ตลอดจน เพ่ือนๆ พ่ีๆ นองๆ ที่ใหความชวยเหลือในการเก็บแบบสอบถามทุกทาน
ที่มา ณ โอกาสนี้ดวย 
 
 
 
        ศตนันท  เกื้อหนุน 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 

ภูมิหลัง 
           ศิลปะการแตงหนาเริ่มขึ้นจาก ชาวโรมันในสมัยโบราณมักนิยมนําสีมาปายหนานักแสดง   
บางคนยอมผมหรือทาสีดําที่หัวเขาและเทาในการแสดง เตนรํารอบเทวรูป เพ่ือเปนการถวายสักการะ   
ชาวอียิปตใชเขมาสีดําทารอบดวงตา และทาผิวหนังดวยน้ํามันเพ่ือใหเกิดประกายเงางาม  ตอมามีการ
ขีดเขียนบนตัว  หรือหนา (Mask)  กลายเปนสัญลักษณของการแสดง  ในยุคกลาง  Mask  กลายเปน
สัญลักษณของการแสดงออกถึงความสนุกสนาน ขึ้นอยูกับบทบาทหรืออารมณของผูแสดง จากนั้นก็มี
การคนพบแปงฝุนที่ทํามาจากดินเผา และนํามาผสมกับไขมันสัตว หรือนํ้ามันที่สกัดจากพืช จนกลายเปน
รองพ้ืนชนิดหยาบ  จนเม่ือเกิดวิวัฒนาการในดานเทคโนโลยีตางๆขึ้น ทําใหเกิดวิวัฒนาการทางดาน
เครื่องสําอางขึ้นดวย และผลิตเปนอุตสาหกรรม ซ่ึงศิลปะการแตงหนาในสมัยน้ันยังหนา และหยาบอยู
มาก จนกระทั่งไดมีการคนพบกลองถายภาพ ทําใหมีการพัฒนาศิลปะการแตงหนา และเม่ือมีการถายทํา
ภาพยนตร เร่ิมจากภาพนิ่ง หนังเงียบ จนกระทั่งเปนภาพยนตรประเภทภาพเคลื่อนไหวได แตยังเปน
ภาพขาวดําอยู ผูแสดงฝายชายจะดูแตกตางจากผูแสดงฝายหญิงทั้งๆ ที่เขียนคิ้วดําขอบตาดําเหมือนกัน 
ซ่ึงจะตางกันตรงไวหนวดเทานั้น  เม่ือพัฒนาจากภาพขาวดําเปนภาพสี ทําใหทฤษฎีของศิลปะการ
แตงหนาเกิดขึ้น (พรรณอร  แสงอาทิตย.2546:6) 
            ศิลปะการแตงหนาเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวัน และจําเปนมากสําหรับวงการ หรือ
หนวยงานที่ดําเนินธุรกิจซ่ึงเกี่ยวของกับความสวยงาม ศิลปะ และบันเทิง เชนธุรกิจโฆษณา วงการ
แฟชั่น การละคร ภาพยนตร เพ่ือตอบสนองความตองการเหลานี้ จึงไดมีการสอนศิลปะการแตงหนากัน
ขึ้นมากมายในหลายรูปแบบ มีทั้งสอนสําหรับนําไปใชในชีวิตประจําวัน และสอนสําหรับนําไปประกอบ
อาชีพ  โดยการจัดโปรโมชั่นสอนแตงหนาสําหรับลูกคาที่ซ้ือเครื่องสําอางยี่หอตางๆ ก็คือ ยี่หอคัพเวอร
มารค ยี่หอบ็อบบี้บราวน  ยี่หอแมค เปนตน  ในสวนของโรงเรียนที่จัดตั้งขึ้นเพ่ือดําเนินธุรกิจสอนศิลปะ
การแตงหนาโดยเฉพาะ  ก็คือ โรงเรียนสอนศิลปะการแตงหนาเอ็ม ที ไอ ซ่ึงเปนโรงเรียนที่เปดเปนแหง
แรกในประเทศไทยที่มีหลักสูตรอยูในความควบคุมของกระทรวงศึกษาธิการ และโรงเรียนสอนศิลป
ศาสตรการแตงหนา ทางดานโรงเรียนเสริมสวยทั่วๆไป ก็คือ โรงเรียนเสริมสวยเกศสยาม โรงเรียนเสริม
สวยเกศเกลา และโรงเรียนเสริมสวยเกศวดี เปนตน  ทําใหผูบริโภคมีโอกาสในการตัดสินใจเลือกวาจะ
เรียนศิลปะการแตงหนากับที่ใด  
            จะเห็นไดวาอาชีพ ชางแตงหนา เปนอาชีพที่ใครๆ หลายคนใฝฝนอยากเปน เพราะเปนอาชีพที่
มีรายไดคอนขางสูง มีความเปนอิสระ ไดทํางานอยูกับสิ่งสวยงาม และเปนที่ยอมรับของคนทั่วไป จึงทํา
ใหมีคนอยากเรียนศิลปะการแตงหนากันเปนจํานวนมาก  นอกจากการนําไปประกอบอาชีพแลว จะ
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สังเกตไดวาในการเขาสังคมความสวยงามการใสใจดูแลเรื่องหนาตา ผิวพรรณ และบุคลิกภาพ ของ
ตนเอง เปนเรื่องที่สําคัญอีกเรื่องหน่ึงในทุกเพศทุกวัย โดยเฉพาะในกลุมวัยรุนซึ่งเปนวัยที่รักสวยรักงาม 
และตองการใหเปนที่สนใจของเพศตรงขาม ในวัยทํางานก็ตองสนใจเรื่องความสวยความงามดวย เพราะ
จะตองสรางบุคลิกภาพที่ดีใหกับตนเอง โดยเฉพาะในการติดตอธุรกิจการงาน เพ่ือสรางความประทับใจ
ใหเกิดขึ้น กับผูที่เกี่ยวของ 
          ดังนั้น ในการเรียนศิลปะการแตงหนาไมไดจํากัดเฉพาะผูที่ตองการจะนําไปประกอบอาชีพ    
เทานั้น  บุคคลธรรมดาทั่วๆ ไป  ที่สนใจตองการจะเรียนเพ่ือนําไปพัฒนาบุคลิกภาพของตนเองก็สามารถ
เรียนได  ผูวิจัยจึงคาดการณวาตลาดของการเรียนศิลปะการแตงหนานั้นเปนตลาดที่นาสนใจ ศึกษาอีก
ตลาดหนึ่ง 
          ผูวิจัยตองการศึกษาความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาถึงความคาดหวังตางๆ ที่มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา   ของผูบริโภคอันจะเปน
ประโยชนทางวิชาการแกผูศึกษาวิจัยทางดานการตลาด และสําหรับผูที่ตองการจะประกอบธุรกิจโรงเรียน
สอนหลักสูตรการแตงหนา และเปนประโยชนตอการพัฒนากลยุทธทางการตลาดขององคกรที่ประกอบ
ธุรกิจทางดานโรงเรียนสอนหลักสูตรการแตงหนาเพื่อใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยาง
ถูกตองเหมาะสม และมีประสิทธิภาพ 
 

ความมุงหมายของการศึกษาคนควา 
              ในการศึกษาคนควาครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวเพ่ือศึกษาความคาดหวังของสตรีที่มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร  ดังตอไปน้ี 
              1. เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรโดยรวมของสตรีผูตอบแบบสอบถาม 
              2. เพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีของสตรี ใน
เขตกรุงเทพมหานคร                
              3. เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตรที่มีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจ
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร          
              4. เพ่ือศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่มีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร                  
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ความสําคญัของการศึกษาคนควา 
         ในการทําวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยจะไดรับประโยชนจากวิจัยดังน้ี 
            1. เพ่ือเปนขอมูลใหแกองคกรที่ทําธุรกิจทางดานการสอนแตงหนา และองคกรที่สนใจ เพ่ือ
สามารถนําไปปรับกลยทุธทางการตลาด และวางแผนการตลาดใหสามารถสนองตอบความตองการของ
ผูบริโภคใหมากที่สุด                  
            2. เพ่ือเปนประโยชนทางวิชาการใหกับผูที่สนใจในการศึกษาหาความรูในดานแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร                   
            3. ผลของการวิจัยจะเปนแนวทางใหกับงานวิจัยที่เกี่ยวของและเพื่อเปนประโยชนตอการศึกษา
ตอเน่ืองในอนาคต            

 
ขอบเขตของการศึกษาคนควา 
       ขอบเขตของเนื้อหา 
       การศึกษาคนควาความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  อันไดแก สวนประสมการตลาดบริการ  
(7 P's) ซ่ึงมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนาสตรีของสตรีใน
เขตกรุงเทพมหานครในแตละบุคคล ผูวิจัยมุงศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวังที่ทําใหสตรีในเขตกรุงเทพ     
มหานครตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคต 
 
         ประชากรและกลุมตวัอยางที่ใชในการศึกษาคนควา 
            ประชากรที่ใชในการศึกษาคนควาทําวิจัยครั้งน้ี ไดแก สตรีที่มีความสนใจในการแตงหนาในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไปเนื่องจาก สตรีที่มีอายุ 15 ปขึ้นไปเปนวัยรุนตอนกลางที่เริ่ม
มีความสนใจและใหความ สําคัญในเรื่องความสวยงามของตนเอง เพ่ือใหตนเองเปนที่ยอมรับของสังคม 
และเปนวัยที่สนใจการเลือกอาชีพวาตนเองมีความถนัดและสนใจในดานใด เปนทางเลือกในการศึกษา 
เพ่ือนําไปประกอบอาชีพตอไป (โสภัณฑ นุชนาถ.2542:14) 
 
         กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควา 
         กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาครั้งนี้ คือ สตรีซ่ึงมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไปที่อาศัยอยูใน
เขตกรุงเทพมหานครและมีความสนใจในการเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคต   เน่ืองจากประชากรมี
ขนาดใหญ และไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงทําการกําหนดขนาดตัวอยาง โดยใชสูตร
คํานวณหาขนาดตัวอยางจากสัดสวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา.2545: 74) โดยใหการคํานวณใช
ระดับความเชื่อม่ัน 95 % และเก็บเพ่ิมเติมเผื่อคลาดเคลื่อนรวมไดจํานวนตัวอยาง 420 ตัวอยาง ทั้งนี้วิธี
สุมตัวอยางที่ใชเปนวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน  (Multi - stage Random sampling) 



 4 

      ตัวแปรทีศ่ึกษา 
        1.ตัวแปรอิสระ  
           1.1 ลักษณะดานประชากรศาสตร  
              1.1.1 อายุ 
                  1.1.1.1   15  -  20 ป     
                  1.1.1.2   21 – 25 ป 
                  1.1.1.3   26 – 30 ป 
                  1.1.1.4   31 ปขึ้นไป 
              1.1.2 สถานภาพสมรส 
                  1.1.2.1   โสด 
                  1.1.2.2   สมรส / อยูดวยกนั 
                  1.1.2.3   แยกกันอยู/หยาราง/หมาย 
              1.1.3 ระดับการศึกษาขั้นสงูสุดหรือกําลังศึกษาอยู 
                  1.1.3.1   ต่ํากวาปริญญาตรี 
                  1.1.3.2   ปริญญาตรี 
                  1.1.3.3   สูงกวาปริญญาตรี 
              1.1.4 อาชีพ 
                  1.1.4.1   นักเรียน/นักศึกษา 
                  1.1.4.2   พนักงานบริษัทเอกชน 
                  1.1.4.3   พนักงานรัฐวิสาหกิจ/รับราชการ 
                  1.1.4.4   ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 
                  1.1.4.5   อ่ืนๆ  
              1.1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
                  1.1.5.1   นอยกวา 5,000 บาท 
                  1.1.5.2   5,001 - 15,000 บาท 
                  1.1.5.3   15,001 - 30,000 บาท 
                  1.1.5.4   30,001 บาทขึ้นไป 
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           1.2  สวนประสมการตลาด 
              1.2.1 ผลิตภัณฑ 
              1.2.2 ราคา 
              1.2.3 ชองทางการจัดจําหนาย 
              1.2.4 การสงเสริมการตลาด 
     1.2.5 บุคคล 
              1.2.6 กระบวนการ 
     1.2.7 ลักษณะทางกายภาพ    
 
         2. ตัวแปรตาม ไดแก แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีของ
สตรีในเขตกรงุเทพมหานครอันประกอบดวย คําถามทีใ่ชเพ่ือคนหาลกัษณะของแนวโนมพฤติกรรม
ผูบริโภค คือ   

- เหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลักสตูรแตงหนา 
- แหลงที่ใชหาขอมูล 
- ผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
- เวลาทีส่ะดวกจะมาเรียน 
- เหตุผลในการเลือกสถานที ่

 
นิยามศัพทเฉพาะ 
               1. โรงเรียนสอนหลักสูตรการแตงหนา  หมายถึง สถาบันหรือโรงเรียนที่เปดดําเนินธุรกิจ
เพ่ือสอนศิลปะการแตงหนา เชนหลักสูตรการแตงหนาสวยงาม การแตงหนาแฟชั่นโชว การแตงหนาตาม
บทบาทในภาพยนตรและละครโทรทศัน ฯลฯ 
                  2. หลักสูตรการแตงหนา หมายถึง วิชาทีส่อนทั้งทางทฤษฎี และวธิกีารปฏบิัตใินการ
แตงหนา 
               3. ผูบริโภค หมายถึง สตรีในเขตกรุงเทพมหานครทีมี่ความสนใจการแตงหนา ที่มีอายุตั้งแต 
15 ปขึ้นไป               
               4. อัตราคาเรียน หมายถึง คาธรรมเนียมสําหรับการเขาเรียนแตงหนา 
                 5. พฤติกรรมการตัดสินใจ หมายถึง รูปแบบการกระทาํทั้งที่แสดงออกอยางเปดเผยและไม
เปดเผยของผูบริโภคในการรับรูความตองการแสวงหาขอมูลเพ่ือประเมินทางเลือกและการตัดสินใจเลือก 
                 6. แนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจ หมายถึง ความคิดที่มีอยูในระยะเริ่มแรกกอนที่จะไดรับ
สิ่งกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจ 
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                 7. สวนประสมทางการตลาด หมายถึง สวนประสมทางการบริการ โดยใชเครื่องมือที่
ผสมผสานกันทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ   ราคา  สถานที่   การสงเสริมการตลาด  บุคคล 
หรือพนักงาน ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 
              8. ผลิตภัณฑ หมายถึงสิ่งที่นําเสนอกับผูบริโภค เชนหลักสูตรการเรียน  ชื่อเสียงโรงเรียน   
                9. ราคา หมายถึง สิ่งที่บุคคลจายออกไปเพื่อใหไดสิ่งที่ตองการซึ่งแสดงถึงมูลคาในรปูเงินตรา 
                10. ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ความสะดวกในการเดินทางมาเรียน และเปนแหลงที่
รูจักของบุคคลทั่วๆไป 
              11. การสงเสริมการตลาด หมายถึง การใหขอมูลขาวสารตางๆ ของโรงเรียน เพ่ือสราง 
ทัศนคติ และพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก ไดแก 
             การโฆษณา เปนการสื่อสารผานสื่อ เชน แผนพับใบปลวิของโรงเรียน การลงโฆษณา
โรงเรียนในหนังสือนิตยสารตางๆ และการใหการสนับสนุนรายการตางๆ ทางโทรทัศนและภาพยนตร 
             การสงเสริมการขาย เปนการจัดกิจกรรมเพื่อกระตุนใหผูบริโภคตัดสนิใจสมัครเรียนเร็ว
ขึ้น 
             12. บุคคล หรือ พนักงาน หมายถึง พนักงานหรือเจาหนาที่ประจําโรงเรียนกวดวิชาที่ทํา
หนาที่ ปฏิบัตกิารในการใหขอมูลเกี่ยวกบัโรงเรียน หลักสูตรการเรยีน อัตราคาเรียน  และอํานวยความ
สะดวกใหกับผูบริโภคเพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจ ใหกับผูเรียนและผูที่มาตดิตอ ไดแตกตางเหนือ
คูแขงขัน และตองสามารถแกปญหาเฉพาะหนาได 
            13. ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การสรางและการนําเสนอ โดยพยายามสรางคุณภาพ
โดยรวม เพ่ือสรางคุณคาใหกับผูบริโภค เชนเรื่องความสะอาด และการตกแตงสถานที่ใหสวยงาม
เหมาะสมกับโรงเรียนสอนศลิปะการแตงหนา และมีความทันสมัย              
              14. กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนตางๆ ในการใหบริการกับผูบริโภคอยางมีคุณภาพ รวดเร็ว 
และนาประทบัใจเชนขั้นตอนในการสมัครเรียนที่สะดวก และไมยุงยาก 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

               การศึกษาความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีในเขตกรงุเทพมหานคร  มีกรอบแนวคิดในการวิจัยดังรายละเอยีดแสดง
ในภาพประกอบตอไปน้ี 
    ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
          
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สมมติฐานในการวิจัย 
             1. ปจจัยในลักษณะทางดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพทางครอบครัว  
ระดับการศึกษา รายได  และอาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการ
แตงหนาสตร ี
             2. สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด บุคคล กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตร ี

ลักษณะประชากรศาสตร 
อายุ 
สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
อาชีพ 

สวนประสมการตลาด 
ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 
บุคคล  
กระบวนการ 

แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรขีองสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร 
- เหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลักสตูรแตงหนา 
- แหลงที่ใชหาขอมูล 
- ผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
- เวลาทีส่ะดวกจะมาเรียน 

ใ ่
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 
          การศึกษาถงึความคาดหวังของสตรีทีมี่ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีในเขตกรงุเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจัยที่เกี่ยวของเพ่ือประกอบในการศกึษาครั้งน้ี ดังน้ี 
       1. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดบรกิารและสวนประสมการตลาดบริการ 
       2. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
       3. ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
       4. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
       5. ทฤษฎีความโนมเอียงของผูบริโภค  
       6. หลักสูตรการแตงหนา 
       7. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

1. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดบริการและสวนประสมการตลาด
บริการ 
        1.1 ความหมายและคําจาํกัดความที่เก่ียวกับตลาดบริการ 
        ความหมายของ "การบริการ" ไดมีนักวิชาการหลาย ๆ ทานไดใหความหมายของคําวา "การ
บริการ" ไวดังน้ี 
        ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พุทธศักราช 2525 ไดใหคําจํากัดความของคําวาการ
บริการ ไววาหมายถึง การปฏิบัติการรับใชการใหความสะดวกตางๆ เชน ใหบริการ ใชบริการ เปนตน           
        คําวา "การบริการ" ตรงกับภาษาอังกฤษ "Service" ในความหมายที่วา เปนการกระทําที่เปยม
ไปดวยความชวยเหลือการดําเนินการที่เปนประโยชนตอผูอ่ืน (ปลายฝน  สุขารมย.2534:21) ศัพท
ภาษาอังกฤษอ่ืนอีกคําที่นิยมใชในความหมายใกลเคียงกัน คือคําวา "hospitality" ซ่ึงพบใชบอยใน
โรงแรมและมีความหมายที่ลึกซึ้งในทางปฏิบัติโดยเปนการกระทําใหแกผูอ่ืนในลักษณะของการปฏิบัติ
ดวยความเอาใจใสอยางใกลชิด อบอุน และมีไมตรีจิต (นิคม จารุมณี.2536:138) 
        สุมนา  อยูโพธิ์ (2536:331) ไดกลาวถึง "การบริการ" หมายถึงกิจกรรมที่กระทําขึ้น หรือจัดหา
มาเพื่อสนองความตองการของประชาชน และผูซ้ือบริการไมอาจนํามาทําการขายตอได เปนการขาย
ความ สามารถ ความรู และแรงงาน 
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        ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2541:210) ไดใหความหมายของ "การบริการ" วาเปนกิจกรรม
ผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สนองความตองการของลูกคา ตัวอยางเชน โรงเรียน โรงภาพยนตร 
โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ 
        คอทเลอร (Kotler.1988:77) กลาววา "การบริการ" หมายถึงกิจกรรมหรือการปฏิบัติการใดๆ ที่
กลุมบุคคลหนึ่ง สามารถนําเสนอใหอีกกลุมบุคคลหนึ่ง ซ่ึงไมสามารถจับตองได และไมไดสงผลถึงความ
เปนเจาของสิ่งใด ทั้งน้ีการกระทําดังกลาวอาจจะรวมหรือไมรวมอยูกับสินคาที่มีตัวตนก็ได 
        สมาคมการตลาดสหรัฐอเมริกา (AMA.1986:22)  (The American Marketing Association, 
AMA) ไดใหความหมาย "การบริการ" หมายถึงกิจกรรมผลประโยชนหรือความพึงพอใจซึ่งนําเสนอเพื่อ
ขายโดยตรง หรือจัดขึ้นรวมกับการขายสินคา (Activities, benefits or satisfactions which are offered 
for sale, or are provided in connection with the sale of goods) 
        สแตนตอน (Stanton.1987:441) ไดใหความหมายของ "การบริการ" วาเปนกิจกรรมหรือ
ผลประโยชนใด ๆ ที่สามารถตอบสนองความตองการใหเกิดความพึงพอใจ ดวยลักษณะเฉพาะในตัวของ
มันเองที่จับตองไมไดและไมจําเปนตองรวมอยูกับการขายสินคาหรือบริการใด การใหบริการอาจจะ
เกี่ยวของกับการใชหรือไมใชสินคาที่มีตัวตน แตไมไดแสดงความเปนเจาของสินคานั้น 
        สมชาติ  กิจยรรยง (2536:42-43) ไดระบุถึงคําจํากัดความของ "การบริการ" ไววาการบริการ
เปนกระบวนการของการปฏิบัติตนเพื่อผูอ่ืน ในอันที่จะทําใหผูอ่ืนไดรับความสุข ความสะดวก หรือความ
สบายซึ่งความหมายไดมาจากการรวบรวมความคิดเห็นของบุคคล ที่ปฏิบัติงานบริการตางๆ 
        สรุปไดวา การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการดําเนินการอยางใดอยางหนึ่งของ
บุคคลหรือองคการเพื่อตอบสนองความตองการของบุคคลอื่นและกอใหเกิดความพึงพอใจจากผลของการ
กระทํานั้นโดยการบริการจะครอบคลุมถึงธุรกิจที่แสวงหาผลกําไร และธุรกิจไมแสวงหาผลกําไรดวย 
ความหมายของการบริการที่เกี่ยวกับ "การบริการเชิงพาณิชย" ที่ไดรับการนิยมในปจจุบันมีดังน้ี 
        ธีระเดช  ร้ิวมงคล (2542:2) กลาววา "อุตสาหกรรมการบริการ" มีความหมายการประกอบ 
กิจกรรมเพ่ือใหเกิดประโยชน ความพึงพอใจ และอํานวยความสะดวกตางๆ ใหกับผูใชบริการโดยใช
แรงงานเปนหลัก ซ่ึงอาจจะอยูในรูปของบริการเพียงอยางเดียว หรือมีสิ่งอันประกอบดวยก็ได 
        สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2540:63) ไดกลาวถึง "ธุรกิจบริการ (Service Industries)" วาเปนธุรกิจ
ที่ตั้งขึ้นมาโดยวัตถุประสงคในการใหบริการแกผูบริโภค ไดแก โรงแรม  การทองเที่ยว  การสื่อสาร การ
ขนสง  กิจการเหลานี้ จําเปนตองมีการซื้อสินคาในปริมาณมาก เพ่ือนํามาใชเปนองคประกอบสําหรับการ
ใหบริการแกลูกคาในธุรกิจของตน 
        สรุปไดวา คําวา "การบริการเชิงพาณิชย" เปนคําที่แปลความหมายของ การบริการในธุรกิจ
ตางๆ หรือประเภทของธุรกิจเฉพาะดาน เชน ตลาดบริการ อุตสาหกรรมการบริการ ผลิตภัณฑบริการ
เปนตน  
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 ความหมายของ "ตลาดบริการ" นักวิชาการหลายๆ ทานไดใหความหมายของ "การตลาด
บริการ" ไวดังน้ี 
 
        วัชรากรณ  ชีวโภภิษฐ (2544:572) ไดใหความหมายของ "การตลาดบริการ" (Service 
Marketing) เปนการศึกษาการตลาดที่เกี่ยวของกับผลิตภัณฑที่เปนบริการเพื่อจะทําใหเราไดทราบวาเม่ือ
ผลิตภัณฑแตกตางกันแลว การตลาดสําหรับผลิตภัณฑที่แตกตางกันนั้น มีความแตกตางกันอยางไรบาง 
ไมวาจะเปนทางดาน ผลิตภัณฑ การกําหนดราคา การกระจายสินคารวมทั้งการสงเสริมการตลาด 
        คณะกรรมการสมาคมการตลาดแหงประเทศสหรัฐอเมริกาไดใหความหมายของการตลาดไววา
การตลาดหมายถึงการปฏิบัติงานทางธุรกิจที่ทําใหสินคาที่เกี่ยวกับกิจกรรมตางๆ ในการทําใหสินคาและ
บริการผานจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชสินคาและบริการ จากทัศนะคังกลาวขางตน เปนการ
เคลื่อนยายสินคาหรือจัดใหมีการบริการจากผูผลิตหรือผูใหบริการไปยังผูบริโภคหรือผูใชบริการ และยังมี
ความหมายรวมถึงตลาดบริการหรือธุรกิจที่ใหบริการซึ่งเปนตลาดที่ไมมีสินคา ผูผลิตหรือผูขายคือผู
ใหบริการ 
        สรุปไดวา การตลาดบริการ เปนการตลาดที่ไมเนนผลิตภัณฑอยางเดียวแตจะเนนการบริการ
ควบคูกับผลิตภัณฑเพ่ือเจาะจงใหเหมาะสมกับธุรกิจที่ทําอยูและเพื่อใหเกิดความพึงพอใจของผูรับบริการ
น่ันเอง 
 
        1.2 ลกัษณะของการบริการ (Nature or service)   
        นักวิชาการหลายทานกลาวถึง "ลักษณะของการบริการ" ไวดังน้ี 
        การบริการมีลักษณะเฉพาะตัวที่แตกตางไปจากสินคาหรือผลิตภัณฑทั่วไปเม่ือเกี่ยวพันกับการ
ดําเนินการทางธุรกิจซ้ือสินคาและบริการ โดยไดมีนักวิชาการหลายทานไดบอกถึงลักษณะของการ
บริการไวแตกตางกันดังน้ี 
        ระมิด  ฝายรีย (2530:229)ไดบอกวาการบริการจะมีลักษณะดังน้ี คือไมมีรูปราง ไมสามารถแยก
ได ระคนกันหลายอยาง ความตองการในการบริการมักจะขึ้นลงและหมดสิ้นไปไดงาย สรางระบบ
การตลาดไดยาก ความสัมพันธกับลูกคา 
        สุมนา  อยูโพธิ์ (2536:7-8) เปนผูแตงหนังสือเรื่อง "ตลาดบริการเลมแรกในเมืองไทย" ไดกลาว
วาบริการมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางกันไปจากผลิตภัณฑทั่วไป ดังนี้ จับตองไมได (Intangibility) แยก
ออกจากกันไมได (Inseparability) ลักษณะแตกตางกัน (Heterogenert) เปนความตองการที่สูญเสียได
งาย (Perishability and Fluctuating Demand) 
        ธีระเดช  ร้ิวมงคล (2534:4) ไดบอกถึงลักษณะเฉพาะของการบริการวาเปนกิจกรรมที่สราง
ความพึงพอใจ และประทับใจใหกับผูใชบริการจึงมีลักษณะแตกตางออกไปจากกิจกรรมอ่ืนๆ ซ่ึงมี
ลักษณะเฉพาะดังน้ี จับตอง/สัมผัสไมได  บริโภคไมได  ใหความสะดวกสบาย  แยกออกจากกันไมได 
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กําหนดมาตรฐานไดยาก  ใชแรงงานหลัก  ไมอาจเก็บรักษาไวได  ความตองการเปลี่ยนแปลงไดงาย  
ผลผลิตออกมาในรูปความพึงพอใจและประทับใจ 
         อดุลย  จาตุรงคกุล (2543:338-339) ไดกลาวถึงคุณสมบัติของกิจการและการประยุกตกับ
การตลาดวาการบริการมีคุณสมบัติ 4 ประการดังน้ี ความไมมีตัวตน (Intangibility) ความแยกจากกัน
ไมได (Inseparability)  มีความแตกตางกัน (Variability) การสูญเสียงาย (Perishability) 
         จากนักวิชาการหลายทานที่กลาวถึงลักษณะของการบริการที่แตกตางกัน จึงสรุปไดวาลักษณะ
ของการบริการมีดังน้ี 
            1. สาระสําคัญของความไววางใจ (Trust) การบริการเปนกิจกรรมหรือการกระทําที่ใหผูบริการ
ปฏิบัติตอผูรับบริการขณะที่กระบวนการบริการเกิดขึ้น ผูซ้ือหรือผูรับบริการ จึงไมสามารถทราบลวงหนา
ไดวาจะไดรับการปฏิบัติอยางไรจนกวากิจกรรมการบริการจะเกิดขึ้น การตัดสินใจซ้ือบริการจึง
จําเปนตองขึ้นอยูกับความไววางใจ ซ่ึงแตกตางจากการซื้อสินคาทั่วไปที่ผูบริโภคสามารถหยิบจับตรวจดู
สินคากอนที่จะตัดสินใจซื้อได การบริการทําไดเพียงการใหคําอธิบายสิ่งที่ลูกคาไดรับ การรับประกัน
คุณภาพ หรือการอางอิงประสบการณที่ผูอ่ืนไดเคยใชบริการมาแลว 
             2. สิ่งที่จับตองไมได (Intangibility) การบริการมีลักษณะเปนสิ่งที่จับตองไมไดและไมอาจสัมผัส
กอนที่จะมีการซื้อเกิดขึ้นได กลาวคือ ผูซ้ือหรือลูกคาไมอาจรับรูการบริการลวงหนาหรือกอนที่จะตกลงใจ
ซ้ือเหมือนกับการซื้อสินคาทั่วไป นอกจากนั้นการซื้อบริการก็เปนการซื้อที่จับตองไมได เพียงแตอาศัย
ความคิดเห็น เจตคติ และประสบการณเดิมที่ไดรับประกอบการตัดสินใจซื้อบริการนั้นๆ โดยผูซื้ออาจ
กําหนดเกี่ยวกับคุณภาพหรือประโยชนของการบริการที่ตนควรไดรับแลว จึงตัดสินใจเลือกซื้อบริการที่
ตรงกับความตองการดังกลาว เน่ืองจากผูซ้ือหรือผูรับบริการไมสามารถทดลองใชกอน ไมสามารถ
พิจารณาราคาและคุณภาพลวงหนา และไมมีสิทธิเปนเจาของบริการที่ตนซื้อ ทําใหเกิดความยุงยากใน
การสงเสริมการตลาดการขายบริการจึงเปนภารกิจหลักของผูที่ทําหนาที่สงเสริมการขายจะตองเนนการ
ชี้ใหเห็นถึงผลประโยชนที่จะไดรับ แสดงใหเห็นถึงลักษณะของการที่จะไดรับดวยสื่อตางๆ อาจจะใชชื่อ
หรือตรายี่หอ(Logo) บงบอกคุณภาพการบริการหรือใหบริการดวยความใกลชิดเปนกันเอง สิ่งเหลานี้จะ
ชวยใหผูบริการสามารถรับรูการบริการที่เปนรูปธรรมได 
             3. ลักษณะที่แยกออกจากกันไมได (Inseparability) การบริการมีลักษณะที่ไมอาจแยกออก
จากตัวบุคคลหรืออุปกรณเครื่องมือที่ทําหนาที่เปนผูใหบริการหรือผูขายบริการ ซ่ึงแตกตางกับตัวสินคาที่
มีการผลิตการขายสินคาแลวจึงเกิดการบริโภคภายหลัง นอกจากนี้การดําเนินการบริการไมสามารถ
แบงแยกสวนประกอบในตัวของมันเองออกจากกันเหมือนเชนการผลิตทั่วไปได ผูใหบริการจะเปนผูขาย
บริการโดยตรงใหแกผูบริโภคซึ่งเปนกระบวนการที่เกิดขึ้นอยางตอเน่ืองตั้งแตเร่ิมใหบริการจนกระทั่ง
บริการสิ้นสุดลง ทั้งน้ีผูบริโภคจะไมมีสวนรวมในกระบวนการการใหบริการ (การผลิต) ขณะน้ันดวยโดย
ทําหนาที่เปนผูรับบริการจากผูใหบริการในเวลาเดียวกัน 
          4. ลักษณะที่แตกตางกัน (Heterogeneity)  การบริการมีลักษณะที่ไมคงที่และไมสามารถ
กําหนดมาตรฐานที่แนนอนได เน่ืองจากการบริการแตละแบบขึ้นอยูกับผูใหบริการแตละคน ซ่ึงวิธีการ
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ใหบริการเปนลักษณะเฉพาะของตนเอง ถึงแมจะเปนการบริการก็อาจแตกตางกันได ขึ้นอยูกับผูให
บริการ ผูรับบริการ ชวงเวลาของการบริการ และสภาพแวดลอมขณะบริการที่แตกตางกัน เน่ือง จากการ
บริการที่มีความหลากหลายผันแปรไปตามปจจัยหลายอยางจึงเปนการยากที่จะกําหนดเปนมาตรฐาน
เดียวกันแมจะมีการกําหนดเปนระบบการทํางานการใหบริการก็อาจแตกตางกันได 
         5. ลักษณะที่ไมสามารถเก็บรักษาไวได (Parishability) การบริการมีลักษณะที่ไมสามารถเก็บ
รักษาหรือเก็บสํารองไวไดเหมือนกับสินคาทั่วไป เม่ือไมตองการใชบริการจะเกิดความสูญเปลาที่ไมอาจ
เรียกกลับคืนมาใชประโยชนใหมได การบริการจึงมีการสูญเสียคอนขางสูงขึ้นอยูกับความตอง การใช
บริการในแตละชวง เน่ืองจากความตองการใชบริการมีความเปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา และการบริการ
จะตองมีการจัดเตรียมความพรอมไวสําหรับการบริการผูรับบริการเมื่อไรก็ได 
          6. ลักษณะที่ไมสามารถแสดงความเปนเจาของได (Non - Ownership) การบริการมีลักษณะที่
ไมมีความเปนเจาของเม่ือมีการซื้อบริการเกิดขึ้น ซ่ึงแตกตางจากการซื้อสินคาทั่วไปอยางเปนไดชัด 
เพราะเมื่อผูซ้ือจายเงินซ้ือสินคาใดก็เปนเจาของสินคาอยางถาวรทันที ในขณะที่ผูซ้ือจายเงินซื้อบริการใด
ก็จะเปนคาบริการนั้น ที่ผูซ้ือจะไดรับตามเง่ือนไขของการบริการแตละประเภท เพราะการบริการไมใช
สิ่งของแตเปนกิจกรรมหรือกระบวนการของการกระทํานั้น เน่ืองจากการซื้อบริการเปนการแสดงความ
ตองการหรือใชสิ่งอํานวยความสะดวกในชวงเวลาหนึ่ง การเนนประโยชนที่ผูใชบริการจะไดรับความ
สะดวกสบายหรือการเสียคาใชจายที่นอยกวาจะชวยจูงใจใหเห็นความสําคัญของการซื้อบริการลักษณะ
ตางๆ ได 
         สรุปไดวา ลักษณะของการบริการจะแตกตางไปจากสินคาหรือผลิตภัณฑอยางเห็นไดชัด ซ่ึง
กอใหเกิดขอจํากัดบางประการในการดําเนินการบริการ อยางไรก็ตามการสงเสริมการบริการโดยใชกล
ยุทธทางการตลาดเขามาชวยปรับเปลี่ยนการวางแผนการบริการ สามารถกระทําได 
 
         1.3 ประเภทของการบริการ (Classification of Service) 
         นักวิชาการหลายทานไดจัด  " ประ เภทของการบรกิาร" ไวดังน้ี   
            ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541:210) ไดจัดประเภทของธุรกิจการบริการออกเปน 4 ประเภทคือ 
           1. ผูซ้ือเปนเจาของสินคา ไปขอรับบริการจากผูขาย เชน บริการซอมรถ 
           2. ผูขายเปนเจาของสินคา และขายบริการใหกับผูซ้ือเชน บริการเครือ่งถายเอกสาร 
บริการใชเครือ่งคอมพิวเตอร 
           3. เปนการซื้อบริการและสินคาควบมาดวย เชน รานอาหาร 
           4. เปนการซื้อบริการโดยไมมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของ เชน สถาบันลดน้ําหนัก  
          ธีระเดช  ร้ิวมงคล (2534:7-8) ไดจําแนกประเภทของการบริการวาอาจถูกแบงประเภทตาม
ระดับของความเขมงวดที่มีกฎระเบียบ ขอบังคับควบคมุอยูโดยแบงเปน 3 กลุมคือ 
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            กลุมที่ 1 บริการที่มีกฎขอบังคับมากที่สุด ไดแก บริการเกี่ยวกับผลประโยชนของคนกลุมใหญ
หรือของสาธารณูปโภคการเงิน การขนสงและการคมนาคม และในกลุมของบริการเหลานี้กฎขอบังคับ
ตางๆ ยังมีขอแตกตางกันออกไป เม่ือเทียบกับการบริการธนาคารพาณิชย บรรษัทเงินทุนฯ 
            กลุมที่ 2 บริการที่มีกฎขอบังคับรองลงมา ไดแก บริการคนกลางเกี่ยวกับการขายสินคา และ
บริการทั่วไป โรงแรม โรงภาพยนตร 
            กลุมที่ 3 บริการที่ไมเกี่ยวของกับสาธารณชน  กฎหมายไมคอยเขาไปยุงเกี่ยวไดแก บริการ
สวนตัว บริการทางธุรกิจ หรือบริการวิชาชีพ บริการซอมแซมทุกชนิด บริการกฎหมาย บริการการแพทย 
บริการกีฬาอาชีพ 
             สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2540:319-321) ไดจัดประเภทของธุรกิจบริการ ตามลักษณะของธุรกิจไว
ดังน้ี 
           1. บริการที่อยูอาศัย (Housing) 
           2. บริการเกี่ยวกับครวัเรือน (Household Operations) 
           3. บริการเกี่ยวกับการบันเทิงการพักผอน (Entertainment and Recreation) 
           4. บริการสวนบุคคล (Personal Care) 
           5. บริการดานการแพทย และสุขภาพ (Medical and Health Care) 
           6. บริการดานการศึกษา (Private Education) 
           7. บริการวิชาชีพ (Professional Service)  
           8. บริการดานความปลอดภยั (Security) 
           9. บริการดานการเงิน (Banking and Financial Service) 
           10. บริการดานการขนสง (Transportation) 
           11. บริการดานการสื่อสาร (Communication) 
         นอกจากธุรกิจบริการประเภทตางๆ ที่กลาวมาขางตนยังมีบริการที่มาจากหนวยงานของรัฐ 
หรือองคกรเอกชนที่จัดการดําเนินการโดยไมมุงแสวงหาผลกําไร ไดแก บริการดานการศึกษา : สถาน 
ศึกษาตางๆ ทุกระดับ บริการดานวัฒนธรรม บริการดานศาสนา องคกรการกุศลตางๆ บริการดานสังคม
สงเคราะห บริการดานการแพทย สาธารณสุข และบริการดานการเมือง 
         สรุปไดวา การจําแนกประเภทของการบริการสามารถจัดแบงไดหลายลักษณะ ทั้งน้ีขึ้นอยูกับ
ประโยชนในการนําไปใช โดยทั่วไปเราจะเห็นการแบงประเภทของการบริการตามลักษณะของงานบรกิาร
มากกวา เพราะทําความเขาใจไดงาย และสามารถมองเห็นความหลากหลายของการบริการตางๆ ได
อยางชัดเจน 
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  1.4 องคประกอบของการบริการโดยทั่วไป 
         องคประกอบที่สําคัญของการบริการประกอบไปดวย 5 สวนคือ 
        1. ผูใหบริการ (Service Provider) หมายถึง ผูที่ดําเนินงานเกี่ยวของกับการนําเสนอ
สินคาหรือบริการอยางใดอยางหนึ่งเพ่ือตอบสนองความตองการของผูมาใชบริการซึ่งครอบคลุมทั้ง
ผูประกอบการหรือผูบริหารการบริการ (Service Manager) และผูปฏิบัติงานบริการหรือพนักงานบริการ 
(Service Personal)  
        2. กระบวนการในการใหบริการ หรือนัยหนึ่งก็คือ วิธีการใหบริการ 
        3. ผูรับบริการ (Customer) หมายถึง ผูที่แสดงความตองการซื้อสินคาหรือบริการ หรือ
อาจเรียกวาผูบริโภค (Consumer) ซ่ึงมีความใกลเคียงกัน กลาวคือผูที่มีความตองการใชสินคา หรือ
บริการ 
        4. ผลิตภัณฑบริการ (Service Product) หมายถึง การบริการจัดไวเพ่ือซ้ือสินคา 
        5. องคการบริการ (Service Organization) หมายถึง องคการ หรือหนวยงานที่ดําเนิน
กิจการบริการเพื่อนําเสนอรูปแบบของการบริการตามนโยบายที่ตั้งไว 
         นอกจากนั้น องคประกอบที่สําคัญของการบริการมีอยู 3 สวนคือ ผูใหบริการ , กระบวนการใน
การใหบริการหรือวิธีการใหบริการ  และผูรับบริการ 
       

   1.5 แนวความคิดทางการตลาดกบัตลาดบริการ 
          การบริหารงานตลาดเปนปจจัยที่สําคัญที่มีผลตอความสําเร็จของธุรกิจการบริหารการตลาดใน
รูปแบบใหม จึงเปนวิธีทางใหมสําหรับธุรกิจ การพยายามมุงบริหารธุรกิจใหประสบผลสําเร็จ โดยมี
เปาหมายที่มุงเนนในรูปของการเพิ่มกําไรใหแกธุรกิจ นักบริหารตองบริหารกิจการหรืองานดานการตลาด
ของตนเองใหมีประสิทธิภาพสามารถขายสินคาหรือบริการใหเปนที่ถูกใจแกลูกคา และตอบสนองความ
ตองการของลูกคาธุรกิจจําเปนตองมีการบริหารการตลาดในรูปแบบใหม ธุรกิจสมัยใหมจึงมีแนวความคิด
ทางการตลาด (Marketing Concept) หมายถึงความคิดใหมซ่ึงเปลี่ยนจากความคิดเดิมที่วา ธุรกิจมุงผลิต
สินคาโดยใชแรงงานใหเกิดประโยชนสูงสุดและผลิตสินคาออกมาขายแกลูกคา แตไมไดคํานึงถึงความ
พอใจของผูบริโภคหรือผูใชบริการที่เปลี่ยนแปลงไป มีผลทําใหธุรกิจขายสินคาหรือบริการไมไดตาม
เปาหมาย ความผิดพลาดนี้อาจเกิดจากผูบริหารไมสนใจในขอมูลเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงความตองการ
ของผูบริโภค หรือผูใชในที่สุดธุรกิจประสบปญหาขาดทุน ดังน้ันจึงมีความจําเปนอยางยิ่งที่จะตองแกไข
โดยการเปลี่ยนแปลงวิธีการบริหารการตลาด เพ่ือใหสอดคลองกับสถานการณปจจุบัน 
       

 1.6 กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ 
        โดยวิชาหลักการตลาด หลักการจัดการในเรื่องการตลาดสินคาสามารถนํามาปรับปรุงใชกับการ
จัดการในเรื่องตลาดบริการได แตเน่ืองจากตลาดบริการมีลักษณะที่แตกตางจากตลาดสินคาอยูบางบาง
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ประการซึ่งทําใหการพิจารณาสวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการสําหรับการจัดทําโปรแกรมทาง
การตลาดในธุรกิจบริการยอมยากกวา และจําเปนตองใชทักษะในการบริการที่แตกตางจากตลาดสินคา
ตลอดจนตองมีความละเอียดรอบคอบในเรื่องการจัดกระบวนการ ทางการตลาด และมีนักวิชาการหลาย
ทานไดกลาวถึงกลยุทธ การตลาดสําหรับธุรกิจบริการไวดังน้ี 
         ระมิด  ฝายรีย (2530:230-239) ไดใหแนวความคิดเกี่ยวกับตลาดบริการประกอบดวย การจัด
สําหรับการตลาดบริการ การวิเคราะหตลาดบริการ การวางแผนพัฒนาบริการ การกําหนดราคาบริการ 
การกําหนดชองทางจําหนายบริการ การสงเสริมการขายบริการ 
         พิไลวรรณ  ประกอบผล (2534:323-324) ไดนําสวนผสมทางการตลาด (4'P) มาประยุกตใชใน
ธุรกิจบริการไดดังน้ี  การวางแผนผลิตภัณฑบริการ  ราคา  การจัดจําหนายของธุรกิจบริการ และการ
สงเสริมการจําหนาย 
         สุมมนา  อยูโพธิ์ (2536:8-9) ไดกลาวแนวความคิดทางการตลาดสมัยใหมกับตลาดบริการโดย
โปรแกรมทางการตลาดจะเริ่มจาก  ขั้นที่ 1 การวิเคราะหและการวางแผน  ขั้นที่ 2 การพัฒนาบริการที่จะ
เสนอขายวาจะเสนอบริการอะไร  ขั้นที่ 3 การกําหนดชองทางการจําหนาย  ขั้นที่ 4 การกําหนดราคา  
ขั้นที่ 5 การสงเสริมการจําหนาย และไดสรุปตลาดบริการได 4 ขั้น  ดังน้ี 
        1. การพัฒนาและนโยบายผลิตภัณฑบริการ   
        2. การกําหนดราคาสําหรับการบริการ         
        3. การจําแนกแจกจายบริการ  
        4. การสงเสริมบริการ 
         อดุลย  จาตุรงคกุล (2543:341-343) ไดกลาวถึงกลยุทธทางการตลาดวามีองคประกอบของ
สวนประสมทางการตลาดของการบริการประกอบดวยการสรางบริการ  การตั้งราคาคาบริการ  การจัด
จําหนายบริการ  การสงเสริมการจําหนายบริการ (4'Ps) ในทางการตลาดใชไดดีกับการตลาดสินคา และ
บริการเทาๆ กัน และเพื่อใหการพิจารณาธุรกิจการใหบริการมีความสะดวกขึ้นนักวิชาการสมัยใหมแนะ
วาการตลาดบริการประกอบดวยการตลาด 3 ประเภทคือ 
        1. External marketing เปนตลาดภายนอกที่ทางบริษัทตองทําเชน เตรียมบริการ ราคา 
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดใหกับการบริการเพื่อสงใหกับลูกคา 
        2. Internal marketing เปนตลาดภายในเชน การฝกอบรมพนักงานและจูงใจพนักงานใน
การใหบริการ 
        3. Interactive marketing เปนเรื่องความชํานาญของพนักงานในการใหบริการดาน
คุณภาพทางเทคนิค 
         ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541:212) ไดกลาวถึงกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการวามี
รูปแบบกลยุทธ 3 ประการในธุรกิจบริการ (Three types of marketing strategy in the service 
business) การตลาดธุรกิจบริการจึงตองใชเครื่องมือ ดังน้ี 
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        1. การตลาดภายใน (Internal marketing) ประกอบดวย  การสรางการจูงใจใหพนักงาน
ขายบริการ  การสนับสนุนการใหบริการของพนักงานขาย  การรวมกันทํางานเปนทีมเพ่ือความพึงพอใจ
ใหกับลูกคา 
        2. การตลาดภายนอก (External marketing) ประกอบดวยการใชเครื่องมือทาง
การตลาดเพื่อใหบริการลูกคาในการจัดเตรียมการใหบริการ การกําหนดราคา การจัดจําหนายและการ
ใหบริการแกลูกคา 
        3. การตลาดที่สัมพันธระหวางผูซ้ือและผูขาย (Interactive marketing) ประกอบดวยการ
สรางคุณภาพการบริการใหเปนที่เชื่อถือเกิดขึ้นในขณะผูขายใหบริการกับลูกคา 
         สรุปไดวา กลยุทธทางการตลาดในธุรกิจบริการสามารถนํากลยุทธทางการตลาดสินคามาใชได
คือ 4'P แตมีนักวิชาการไดมีความคิดเห็นวากลยุทธการตลาดในธุรกิจบริการที่แตกตางกันไป ดังน้ันจึงได
สรุปกลยุทธการตลาดในธุรกิจบริการที่สําคัญไดดังน้ี 
        1. กระบวนการจัดการดานการตลาด จะเริ่มจากการวิจัยและวางแผนการตลาด
ตอจากนั้นจึงมีการพิจารณาสวนประสมทางการตลาด ของการบริการ ซ่ึงแตกตางไปจากเรื่องสินคาบาง
เล็กนอย ดังน้ี          
            1.1 การวิจัยและการวางแผนการตลาด (Market analysis and market 
planning) การวิจัยตลาดเปนเครื่องมือที่สําคัญสําหรับการบริหารและจัดการตลาดบริการทําใหผูบริหาร
การตลาดสามารถตัดสินใจเลือก และกําหนดสวนประสมทางการตลาดไดอยางถูกตอง เพ่ือใหสอด คลอง
กับสภาพการตลาดในปจจุบัน โดยจะใหความสนใจในเรื่องทัศนคติ เหตุจูงใจของประชากร และรายได
ของลูกคา ซ่ึงจะเปนขอมูลในการวิเคราะห และกําหนดความตองการในการตลาดบริการ 
            1.2 การวางแผนและพัฒนาธุรกิจการบริการ (Planning and Developing the 
service) กลยุทธการใหบริการนั้นจะตองคิดคนหาวิธีการหรือการปรับปรุงใหการบริการแปลกๆ ใหมๆ 
บริการที่ไมเหมือนใคร บริการที่ดีกวาคูแขงขัน บริการที่ประทับใจ เกินความคาดหวังของลูกคาบริการที่
ถูกกวาคูแขงขันตลอดจนบริการที่ใหความสะดวกสบายและรวดเร็วแกลูกคามากกวาคูแขงในธุรกิจบริการ
ชนิดเดียวกัน ยอมทําใหธุรกิจบริการมีโอกาสประสบความสําเร็จได 
            1.3 การพัฒนากลยุทธบริหารงานบริการ จะเปนการพัฒนากลยุทธบริหารให
สามารถใหบริการตามลูกคาตองการได ระบบการใหบริการกับลูกคาขึ้นอยูกับเวลาในการมาขอรับบริการ
ผูบริหารจึงตองใชกลยุทธที่แตกตางในการใหบริการ 
        2. กลยุทธการกําหนดราคาคาบริการ (Pricing in Service Product) เปนสวน ประกอบ
สําคัญของสวนประสมทางการตลาด ราคา เปนจํานวนเงินที่ผูซ้ือจายสําหรับการซื้อสินคาหรือบริการ
ราคาอาจจะมีชื่อเรียกไดหลายอยางแตกตางกันตามชนิดของการบริการเชน คาเลาเรียน คาแรง คาเชา
บาน คารักษาพยาบาล เปนตน ผูทําหนาที่กําหนดราคาตองตัดสินวาราคาที่เหมาะสม ควรเปนราคา
คาบริการ และยินดีที่จะใหบริการดี ในการกําหนดราคาผูบริหารการตลาดบริการจะตองคํานึงถึง
สถานการณตางๆ 4 ประการดังน้ี 
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            2.1 เม่ือมีการแนะนําบริการหรือเปดใหบริการเปนครั้งแรกจึงตองมีการกําหนด
ราคาคาบริการ 
            2.2 การเปลี่ยนแปลงราคาเพิ่มขึ้นหรือลดลง  เน่ืองมาจาสถานการณที่เกี่ยวของ
หรือปจจัยในการกําหนดราคามีการเปลี่ยนแปลง 
            2.3 มีคูแขงขันในธุรกิจประเภทเดียวกันหรือใกลเคียงกัน และคูแขงเปลี่ยนแปลง
ราคาจึงทําใหตองมีการปรับราคาเพื่อความเหมาะสมกับสภาพทางการตลาด 
            2.4 มีกิจกรรมใหบริการหลายชนิดในธุรกิจเพ่ือความเหมาะสมในทางการตลาด
จึงตองมีการปรับราคาคาบริการและสินคาทั้งหมด รวมทั้งตนทุนที่เกี่ยวของกับหลายกิจกรรมที่
เปลี่ยนแปลงจึงตองมีการพิจารณา และทบทวนตลอดจนปรับปรุงคาบริการของแตละกิจกรรมให
เหมาะสมยิ่งขึ้น 
        3. กลยุทธการจัดจําหนายบริการ หรือการจัดชองทางจําหนายบริการ (Service 
Distribution) เปนการจัดสถานที่สําหรับใหลูกคามารับบริการ สวนมากการขายบริการหรือจัดระบบชอง
ทางการจําหนายบริการมักจะใชชองทางการจําหนายขายโดยตรงจากผูใหบริการไปยังผูใชบริการ ธุรกิจ
บริการจะไมนิยมการใชคนกลางเหมือนกับธุรกิจขายสินคาโดยะตองคํานึงถึงความสะดวกสบายของลกูคา
ในการมารับบริการ 
        4. กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Service Marketing Promotion) การสงเสริมการขาย
บริการโดยการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือและผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ 
การสงเสริมการขายตลาดบริการเปนการพยายามที่จะแจงเรื่องเก่ียวกับสินคาหรือ บริการใหแกผูบริโภค
ไดทราบ โดยพยายามชักจูงใหผูบริโภคเลือกซื้อบริการที่ผูใหบริการเสนอขาย ขอบขายของการสงเสริม
การตลาดบริการจึงเนนหนักไปดานการสื่อสารกับผูบริโภคหรือลูกคา โดยใชเครื่องมือติดตอสื่อสาร
ทางการตลาด (Marketing Communication tools) และพยายามที่จะกระตุน หรือเราใจใหผูบริโภคสนใจ
และหันมาซื้อบริการที่ เสนอขาย เชนการโฆษณา การสงเสริมการขาย การแพรขาวสารและ
ประชาสัมพันธ เปนตนนอกจากนั้นนักวิชาการสมัยใหมแนะวาการ ตลาดบริการประกอบไปดวย
การตลาด 3 ประเภท (The  types of marketing strategy in the service business) ประกอบดวย 
            4.1 การตลาดภายใน (Internal marketing) จะรวมถึงการฝกอบรม และการจูง
ใจพนักงานขายบริการ ในการสรางความสัมพันธกับลูกคารวมถึงพนักงานที่ใหการสนับสนุนการ
ใหบริการโดยใหเกิด การรวมกันทํางานเปนทีมเพ่ือความพึงพอใจใหกับลูกคา 
            4.2 การตลาดภายนอก (External marketing) เปนการใชเครื่องมือทาง
การตลาดเพื่อใหบริการลูกคาในการจัดเตรียมการใหบริการ การกําหนดราคา การจัดจําหนาย และการ
ใหบริการแกลูกคา 
            4.3 การตลาดที่สัมพันธระหวางผูซ้ือและผูขาย (Interactive marketing) 
หมายถึงการสรางคุณภาพการบริการใหเปนที่เชื่อถือเกิดขึ้นในขณะผูขายใหบริการกับลูกคา ลูกคาจะ
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ยอมรับหรือไมขึ้นอยูกับความพึงพอใจของลูกคา ลูกคาจะพิจารณาคุณภาพของการใหบริการโดย
พิจารณาจากดานตางๆ ดังน้ี 
              1. คุณภาพดานเทคนิค (Technical quality) 
              2. คุณภาพดานหนาที่ (Functional quality) 
              3. คุณภาพการบริการที่ลูกคาสามารถประเมินไดกอนซื้อ (Search qualities) 
              4. คุณภาพดานประสบการณ (Experience qualities)  
              5. คุณภาพความเชื่อถือไดวาเปนจริง (Credence qualities)  
       

  1.7 กลยุทธสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 
         สวนประสมทางการตลาดสําหรับการบริการ (Marketing Mix) ที่เปนเครื่องมือเพ่ิมเขามาเพื่อ
ธุรกิจการบริการจํานวน 3'P ประกอบดวย บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) ลักษณะทาง
กายภาพ (Physical - evidence Presentation) และกระบวนการ (Process) 
         คอทเลอร (Kotler. 1997:473) ไดอางอิงแนวความคิดของ Booms และ Bitner ที่ไดเสนอสวน
ประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการขึ้นมาอีก 3 ประการคือ 1. บุคลากร (People)  2. สถานที่ 
เครื่องมือ และอุปกรณ (Physical Evidence) 3. กระบวนการใหบริการ (Process) 
         กลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 4'P จะใชไดดีกับสินคาและบริการเทาๆ กัน
แตนักวิชาการบางทานเห็นวาควรจะเพิ่มอีก 3'P สําหรับธุรกิจบริการโดยเฉพาะรวมทั้งหมดกลยุทธ
การตลาดสําหรับธุรกิจบริการจะตองมีทั้งหมด 7'P ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  
การจัดจําหนาย (Place)  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  บุคคล (People)   ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical - evidence Presentation) และกระบวนการ (Process) 
         สวนประสมทางการตลาดสําหรับสินคาและบริการ (Marketing Mix) หมายถึงการมีสินคาที่
ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดี
จายเพราะมองเห็นวาคุมคาดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยาง
ถูกตองที่เรียกวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบ ดวย 4'P โดยมีรายละเอียด
ดังตอไปน้ี 
         1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสินคาหรือบริการที่ตอบสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายได 
         2. ราคา (Price) หมายถึงการมีราคาที่ผูบริโภคยอมรับไดและยินดีจาย เพราะมองวาคุมคา 
         3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึงการจัดจําหนาย การกระจายสินคาใหสอดคลองกับ
พฤติกรรมการซื้อหา และใหความสะดวกแกลูกคา 
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         4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการใชความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบสินคา
และบริการและเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง การสงเสริมการตลาดที่สําคัญประกอบดวย การโฆษณา ,การ
ประชาสัมพันธ , การสงเสริมการขาย , การขายดวยตัวบุคคล 
         5. บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การ
จูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมี
ความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท 
         6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical - evidence Presentation) โดย
พยายามสรางคุณภาพโดยรวม (TQM) เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความ
รวดเร็ว หรือประโยชนอ่ืนๆ 
         7. กระบวนการ (Process) เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและ
ประทับใจลูกคา 
         สรุปไดวา สวนประสมทางการตลาดสําหรับสินคาและบริการ คือ 4'P ประกอบดวยผลติภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion)  และสวนประสม
ทางการตลาดสําหรับบริการ คือ 7'P  ประกอบดวย ผลติภัณฑ (Product)  ราคา (Price) การจัดจําหนาย 
(Place)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลักษณะ ทางกายภาพ (Physical - 
evidence Presentation) และกระบวนการ (Process) 
 

2. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
         2.1 ความหมายผูบริโภค (Consumer) 
          ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2538:4) ผูบริโภค หมายถึง ผูบริโภคคนสุดทายที่ซ้ือสินคาเพื่อใชสวนตัว
และครอบครัว 
         ชิฟแมน (Schiffiman.1997:8) ผูบริโภค หมายถึง ผูซ้ือสินคาและบริการ เพ่ือการใชสวนตัวและ
ครอบครัว หรือเปนของกํานัลสําหรับเพื่อน เปนการซื้อของบุคคลเพื่อการบริโภค ขั้นสุดทาย ซ่ึงอาจเรียก
ไดวา เปนผูบริโภคคนสุดทาย (End Users or Ultimate Consumers) 
         อดุลย  จาตุรงคกุล (2543:4-5) ผูบริโภค คือ ผูใชสินคาและบริการตางๆ ที่ผลิตไดใหหมดไป   
เพ่ือการตอบสนองความตองการของตน 
       

  2.2 ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 
         โรเบิรต เอ็ม. (Goldenson.1984:90) ไดใหความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมไววา พฤติกรรมเปน
การกระทําหรือการตอบสนองการกระทําทางจิตวิทยาของแตละบุคคล และเปนปฏิสัมพันธในการ
ตอบสนองตอสิ่งกระตุนภายในหรือภายนอก รวมทั้งเปนกิจกรรมการกระทําตางๆ ที่เปนไปอยางมี
จุดมุงหมายสังเกตเห็นได หรือเปนกิจกรรมการกระทําตางๆ ที่ไดผานการใครครวญมาแลว 
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         อัครฤทธิ์  หอมประเสริฐ (2543:10) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมหมายถึงการกระทําใดๆ 
และการแสดงออกของบุคคลทั้งที่สามารถสังเกตเห็นไดและไมสามารถสังเกตเห็นได โดยการกระทํา เพ่ือ
ตอบสนองความตองการของแตละบุคคล ซ่ึงมีความสัมพันธสิ่งกระตุนภายในและภายนอก 
         สมจิต  ลวนจําเริญ (2532:5) คําวาพฤติกรรม คือ การกระทําของแตละบุคคลที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและการใชบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอน และเปน
ตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตางๆ 
         ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541:124) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไว ไดแก พฤติกรรมที่
ผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการซึ่งคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของพวกเขา 
         อดุลย  จาตุรงคกุล (2521:5) ไดกลาวไววา  พฤติกรรมผูบริโภคนั้น หมายถึง ปฏิกริยาของ
บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ  การใชสินคา และบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้งกระบวนการตางๆ 
ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ  
         จากคําจํากัดความดังกลาวขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคนั้น หมายถึง การ
กระทําที่ผูบริโภคไดแสดงใหเห็นเกี่ยวกับการใช หรือ ซ้ือสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการ 
อันเปนผลมาจากความพึงพอใจในสินคาและบริการนั้น 
 

  2.3 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
         การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ( Analyzing Consumer Behavior)  
         เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะ
ความตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถ
จัดกลยุทธการตลาด (Marketing Concept) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
         คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย  WHO ?, 
WHAT?, WHY?, WHO?, WHEN?, WHERE?, และ HOW? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os 
ซ่ึงประกอบดวย OCCUPANTS, OBJECTS, BOJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, 
OUTLETS and OPERATIONS  
         1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห ของกลุมเปาหมาย 
         2.ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects)สิ่ง
ที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
Component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive Differentiation) 
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         3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives)
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดานรางกายและดานจิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ  
           - ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา 
           - ปจจัยทางสังคม และ วัฒนธรรม 
           - ปจจัยเฉพาะบุคคล 
         4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) บทบาทของกลุม   
ตาง ๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย  
           - ผูริเริ่ม 
           - ผูมีอิทธิพล 
           - ผูตัดสินใจซื้อ 
           - ผูซ้ือ 
           - ผูใช 
       5.ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer buy?) โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือ
เทศกาลวันสําคัญตาง ๆ 
       6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน ( Where does the consumer buy?) ชองทางหรือแหลง (Outlets)ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด สยาม 
สแควร ฯลฯ 
       7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตัดสนิใจ (operation) 
ประกอบดวย  
           - การรับรูปญหา 
           - การคนหาขอมูล 
           - การประเมินผลทางเลือก 
           - ตัดสินใจซื้อ 

- ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 

  2.4 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
         ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541:128-130) ไดสรุปเกี่ยวกับ โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
behavior) วาเปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการ
เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
(Buyer's black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึก
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คิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองผูซ้ือ (Buyer's response) 
หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer's purchase decision)  
 

Buyer's black box 
 
 
 
     

 
 

 
 

 
 

  
 
  
 
         ปจจัยภายนอก           ปจจัยภายนอก         ปจจัยเฉพาะบุคคล           ปจจัยภายใน 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงแบบพฤติกรรมผูซื้อ(ผูบริโภค)และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ที่มา : ศิริวรรณ  เสรีรัตน และ คณะ. 2541:129 

 

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
(Buyer's Characteristic) 

ลักษณะของผูซื้อ 
ปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล 
ปจจัยดานจิตวิทยา 

 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
การรับรูปญหา 
การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมภายหลังการ

1. ปจจัยทางดาน
วัฒนธรรม 
1.1วัฒนธรรมพื้นฐาน 
1.2วัฒนธรรมยอย 
1.3ชัน้สังคม 

2. ปจจัยภายนอก 
2.1 กลุมอางอิง 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและ
สถานะ 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
3.1 อายุ 
3.2วงจรชีวิตครอบครัว 
3.3อาชพี 
3.4โอกาสทางเศรษฐกิจ
3.5คานิยมและรูป 

4.ปจจัยดานจิตวิทยา 
4.1 การจูงใจ 
4.2 การรับรู 
4.3 การเรียนรู 
4.4 ความเชื่อถือ 
4.5 ทัศนคต ิ
4.6 บุคลิกภาพ 
4.7 แนวความคิด 
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  จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวจึงทําใหเกิด
การตอบสนอง ดังน้ันโมเดลนี้อาจจะเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังน้ี 
         1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และ
สิ่งกระตุนภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพ่ือให
ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจในการซื้อสินคา (Buying motive) ซ่ึง
อาจใชเปนเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอก
ประกอบดวย 2 สวนคือ 
            1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุมและจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
ประกอบดวย 
             1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชนออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการ 
             1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชนการกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ
โดยพิจารณาลูกคากลุมเปาหมาย 
             1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชนการ
จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
             1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชนการโฆษณาสม่ําเสมอ การ
ใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป
เหลานี้ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
            1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยูภายนอก
องคกรซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก 
             1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชนภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค
เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
             1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชนเทคโนโลยีดานฝากถอนเงิน
อัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการธนาคารมากขึ้น 
             1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชนกฎหมายเพิ่มหรือ
ลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
             1.2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชนขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศการ
ตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้นๆ       

  2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer's black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบ เสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคน
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ             
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            2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristic) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ
ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
            2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer decision process) ประกอบดวยการรับรูความ
ตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการ
ซ้ือ 
         3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer's response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 
(Buyer's purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินในประเด็นตางๆ ดังน้ี 
            3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชามีทางเลือก 
คือนมสดกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง 
            3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยางถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือกซื้อยี่หอ
โฟรโมส มะลิ ฯลฯ 
            3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใดหรือ
รานคาใกลบานรานใด 
            3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน 
หรือเย็น ในการซื้อนมสดกลอง 
            3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหน่ึง
กลอง ครึ่งกลอง หรือหน่ึงโหล 
 

  2.5 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค (ชนะ  ฉัตรธนะพรโยธิน.2543:9-15;อางอิงจาก 
Kotler.1997) สามารถอธิบายจากทฤษฎีที่เกี่ยวของในเร่ืองของปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบริโภควา ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวน
บุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา 

  1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นโดยเปนที่
ยอมรับจากคนรุนหนึ่งจนถึงอีกรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนด และควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม
หน่ึง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก
สังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบงออกเปน
วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้นของสังคมโดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชนลักษณะนิสัยของ
คนไทย 

  1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) หมายถึงวัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะแตกตาง
กันที่มีอยูภายในสังคมขนาดใหญ และสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและ
ลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ (Nationality groups) เชื้อ
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ชาติตางๆ ไดแก ไทย จีน อังกฤษ อเมริกัน กลุมศาสนา (Religious groups) กลุมศาสนาตางๆ ไดแก 
ชาวคริสต ชาวพุทธ ชาวอิสลาม ฯลฯ (Racial groups) กลุมสีผิวตางๆ เชน ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง ฯลฯ 
พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร (Geographical areas) พ้ืนที่ทางภูมิศาสตรทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่
แตกตางกัน และมีอิทธิพลตอการบริโภคที่แตกตางกันดวย 

  1.3 ชั้นของสังคม (Social class) หมายถึงการแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่
แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และสมาชิกในชั้นสังคมที่แตกตาง
กันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงชั้นทางสังคมโดยทั่วไปถือเกณฑรายได ทรัพยสิน อยางไรก็ตาม
อาชีพชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหน่ึงที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละชั้นสังคมจะมี
ลักษณะคานิยม พฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยางลักษณะชั้นของสังคมแบงออกเปนกลุมใหญ ได 3 
ระดับ คือ ระดังสูง (Upper class) ระดับกลาง (Middle class) และระดับต่ํา (Lower class) 

  2. ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ือ 
            2.1 กลุมอางอิง (Reference groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุมน้ีจะมีอิทธิพล
ตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงเปน 2 ระดับ คือ  
             2.1.1 กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพื่อนบาน 
             2.1.2 กลุมทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือนรวม
อาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคม 
            2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติความคิดเห็น
และคานิยมของบุคคล สิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 
            2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเกีย่วของกับหลายกลุม เชนครอบครัว 
กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุมเชน ใน
การเสนอขายเครื่องปรับอากาศของครอบครัวหน่ึงจะตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเริม่          
ผูตัดสินใจ ผูมีอิทธิพล ผูซ้ือ และผูใช 

  3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวน
บุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิตบุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 
            3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุมผูบริโภค
ตามอายุ เชน กลุมวัยรุนชอบทดลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการพักผอน
หยอนใจ 
            3.2 ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลใน
ลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ 
และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน วัฎจักร
ชีวิตครอบครัวประกอบดวยขั้นตอน แตละขั้นตอนจะมีลักษณะ การบริโภคที่แตกตางกัน 



 26 

            3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและ
บริการที่แตกตางกัน เชน ขาราชการจะซื้อชุดทํางานและสินคาจําเปน ประธานกรรมการบริษัท และ
ภรรยาจะซื้อเสื้อผาราคาสูง 
            3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะ
กระทบตอสินคาและบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย รายได การออมสินทรัพย 
อํานวยการซื้อและทัศนคติเกี่ยวกับการจายเงิน แนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตรา
ดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายไดต่ํา กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การ
ตั้งราคา ลดการผลิตและสินคาคงคลัง และวิธีการตางๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 
             3.5 การศึกษา (Education) ผุที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพดี
มากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 
             3.6 รูปแบบการดํารงชีวิต (Life style) แบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรมชั้นของสังคมและ
กลุมอาชีของแตละบุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับแบบการดํารงชีวิต ตัวอยางแบบการ
ดํารงชีวิตที่เกี่ยวของกับการบริโภคสินคา คนที่ชอบเที่ยวกลางคืนชอบการพักผอนหยอนใจ การบริโภค
อาหารนอกบาน 
         4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคาปจจัย
ภายในประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ ทัศนคติ บุคลิกภาพ แนวความคิดของ
ตนเองโดยมีรายละเอียดดังน้ี 

  4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (Drive) ที่อยูภายในตัวบุคคลซึ่งกระตุนให
บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรมชั้น
ทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือการตลาด เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ 
            4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับเลือกจัดสรรระเบียบและ
ตีความหมายขอมูลเพ่ือที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรืออาจหมายถึงกระบวนการของความเขาใจ 
(การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรูเปนกระบวนการ
ของแตละบุคคลซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อประสบการณ ความคองการและอารมณ และยัง
ขึ้นกับลักษณะปจจัยภายนอกคือสิ่งกระตุน การรับรู จะพิจารณาเปนกระบวนการกลั่นกรอง การรับรูจะ
แสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแกการไดเห็น ไดกลิ่น ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก 
             4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และ/หรือความโนมเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรับสิ่งกระตุน 
(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือทฤษฎีสิ่งกระตุนการตอบสนอง (Stimulus-
response Theory: SR Theory) 
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ภาพประกอบ 2 แสดงกระบวนการเรียนรู (Process of learning) 
ที่มา : เสรี  วงษมณฑา. 2542:97. 

 
           องคประกอบการเรียนรู (เสรี  วงษมณฑา.2542:97-98) 
         องคประกอบการเรียนรูหรือกระบวนการเรียนรู (Process of learning) 
         4.3.1 สิ่งเรา (Stimulus) หมายถึง สิ่งที่มากระตุนใหผูบริโภคเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม ตัวอยางของ
สิ่งเรา เชนการโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ (Public relation) 
การแสดงสินคา ณ. จุดขาย (Point of Purchase) การใชพนักงาน (Sale force) เพ่ือแนะนําสินคาใหกับ
ผูบริโภคหรือจัดกิจกรรมสาธิตสินคา (Demonstration) เปนสิ่งเรา ที่จะตองเปนที่นาสนใจเพียงพอที่จะ
กระตุนใหผูบริโภค เกิดความสนใจเพื่อใหเกิดการจูงใจ 
         4.3.2 การจูงใจ (Motivation) หมายถึงอิทธิพลของแรงกระตุนภายในบุคคลซึ่งกระตุนใหบุคคล
ปฏิบัติ การจูงใจขึ้นอยูกับความตองการและจุดมุงหมาย การจูงใจทําใหเกิดการเรียนรูดวยความตองการ
และจุดมุงหมายจากสิ่งกระตุน แรงจูงใจเกิดจากแรงกระตุน ซ่ึงหมายถึง ตัวกระตุนภายในที่ทําใหเกิดการ
กระทําของสิ่งจูงใจ ซ่ึงเปนความตองการที่อยูในตัวมนุษย ประกอบดวย ความตองการทางดานรางกาย 

สิ่งเรา (Stimulus)

แรงจูงใจหรือแรงกระตุน (Motivation or Drive)

สิ่งบอกเหตุ (Cues) 

การสนองตอบ (Response) 

การเสริมความรูสึก (Reinforcement) 
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และความตองการทางดานจิตใจ ตัวอยาง ชาย และหญิง ที่ตองการเปนผูเลนที่ดี ถาเขาเรียนรูวาไมตี
เทนนิสที่ดีเปนเคร่ืองมือที่ทําใหเลนเทนนิสไดดี ในทางตรงขามกับบุคคลที่ไมสนใจกีฬาเทนนิส จะไม
สนใจทุกขอมูลที่เกี่ยวกับเทนนิสเพราะวาความชํานาญในการเลนเทนนิสไมเกี่ยวของกับเขา ระดับการ
เกี่ยวของ เปนสิ่งที่ตองพิจารณาถึงการที่ผูบริโภคคนควาหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือบริการ 
สิ่งจูงใจภายในผูบริโภคที่จะคนควาหาความรูหรือขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ สิ่งจูงใจภายในผูบริโภคจะ
ปรากฏชัดออกมา เปนงานขั้นแรกของนักการตลาดซึ่งจะพยายามจูงใจสวนตลาดของผูบริโภคถึงสาเหตุ
ที่ผลิตภัณฑสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
            4.3.3 สัญญาณ หรือ สิ่งบอกเหตุ (Cues) หมายถึงสิ่งกระตุนซึ่งกําหนดทิศทางสําหรับแรงจูงใจ
ของผูบริโภค ตัวอยาง การเสนอวิธีการเฉพาะอยางเพ่ือตอบสนองแรงจูงใจที่สําคัญ(Schiffman and 
Kanuk.1994:666) ถาแรงจูงใจสามารถกระตุนการเรียนรูสัญญาณจะเปนสิ่งกระตุนซึ่งกําหนดทิศทางของ
แรงจูงใจ การโฆษณาเปนสิ่งบอกเหตุซ่ึงเสนอแนะวิธีการเฉพาะอยางเพ่ือตอบสนองแรงจูงใจที่สําคัญ 
การโฆษณา การออกแบบ การกําหนดราคา บรรจุภัณฑ และการจัดแสดงสินคาในราน ทั้งหมดเปนสิ่ง
บอกเหตุที่จะชวยติดตอสื่อสารใหตอบสนองความตองการของเขาดวยวิธีเฉพาะอยางเกี่ยวกับผลิตภัณฑ 
ขอแตกตางระหวางสัญญาณ สิ่งกระตุน หมายถึง หนวยของปจจัยนําเขา (Input) ที่สัมผัสเขาสูประสาท
สัมผัส ประกอบดวย ผลิตภัณฑ การบรรจุ หีบหอ ชื่อตราสินคา การโฆษณา และสิ่งกระตุนทางการคาอ่ืน
อาจเรียกวาเปนปจจัยนําเขาสูความรูสึก (Sensory input) ดังน้ันนักการตลาดมีหนาที่ที่จะตองใสใจในสิ่ง
บอกเหตุ หรือคุณลักษณะ เพราะบางครั้งถามีการใชสิ่งบอกเหตุที่ผิดพลาด พฤติกรรมของผูบริโภคที่
แสดงออกมาอาจผิดพลาด ได เชนการตั้งการราคาที่ผิด อาจจะทําใหผูบริโภคไมซ้ือสินคาได หรือการ
ออกแบบผลิตภัณฑที่ไมดีไมสอดคลองกับผูบริโภคกลุมเปาหมายจะทําใหผูบริโภคไมซ้ือสินคาได ดังนั้น
สิ่งที่เปนองคประกอบของการตลาดที่เรียกวา สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ สิ่งบอกเหตุ 
(Cue)  
            4.3.4 การตอบสนอง (Response) หมายถึงพฤติกรรมที่เกิดจากสิ่งกระตุน (Belch and 
Belch.1990:99) หรืออาจหมายถึงปฏิกิริยาของบุคคลตอสิ่งกระตุน หรือสิ่งบอกเหตุ เฉพาะอยาง
(Schiffman and Kanuk.1994:66) การเรียนรูเปนวิธีการที่บุคคลมีปฏิกิริยาตอสิ่งเรา หรือสิ่งบอกเหตุ 
การเรียนรูสามารถเกิดขึ้นไดแมวาการตอบสนองจะไมปรากฏชัด ตัวอยาง ผูผลิตรถยนตที่จัดหาสิ่งบอก
เหตุที่เหมาะสมกับผูบริโภคอาจไมประสบความสําเร็จในการกระตุนการซื้อ แมวาบุคคลจะไดรับการ
กระตุนการซื้อ การจูงใจใหซ้ือ  แตอยางไรก็ตามแมวาผูผลิตจะกําหนดภาพพจนที่พึงพอใจของโมเดล
อยางใดอยางหนึ่งในจิตใจของผูบริโภค เม่ือผูบริโภคพรอมที่จะซื้อเขาก็พิจารณาโดยอาศัยโมเดลนั้น 
ความตองการหรือสิ่งจูงใจทําใหเกิดการตอบสนองที่หลากหลาย 
            4.3.5  การเสริมสรางความรูสึก (Reinforcement) หมายถึงผลลัพธดานความพอใจ หรือความ
ไมพอใจ ซ่ึงมีอิทธิพลที่ดูเหมือนวาจะมีพฤติกรรมเฉพาะอยางที่จะกระทําซ้ําในอนาคตเพื่อตอบสนองสิ่ง
บอกเหตุ หรือสิ่งกระตุน อยางใดอยางหนึ่ง (Schiffman and Kanuk.1994:665) ตัวอยางเชน ถากลุม
วัยรุนเขาไปรับประทานไอศกรีมยี่หอดังในรานแหงหน่ึง ภายในหางสรรพสินคาแลวเกิดพอใจในรสชาติ 
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บรรยากาศ และการบริการในรานเขาจะเกิดความพอใจตอสิ่งกระตุนเหลานั้น และ พาเพื่อนไป
รับประทานซ้ําอีกในขั้นของการเสริมความรูสึกนี้ถือวาผูบริโภคเกิดการเรียนรู ซ่ึงหลักของการเสริมแรง 
(Reinforcement) มี 2 ประการดังน้ี 
                4.3.5.1 การเสริมความรูสึกอยางเต็มที่ (Full Reinforcement) หมายถึง การให
ความรูสึกรับรูจากการเสริมแรงอยางเต็มที่ ผลิตภัณฑ ที่เราใหไปจนครบแลวไมมีการเปลี่ยนแปลงหรือ
ปรับปรุงเลย ผูบริโภคจะมองวาเปนการเสริมความรูสึกอยางเต็มที่ ผูบริโภคจะรูสึกเบื่อหนายสินคาของ
บริษัทจึงตองมีหลักการเสริมความรูสึกเพียงบางสวนเขามา ดังนั้นนักการตลาดจําเปนอยางยิ่งที่จะตองมี
การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product development) เพ่ือสรางใหเกิดความรูสึกวามีการเสริมความรูสึกเพิ่ม
ขึ้นอยูตลอดเวลาทําใหผูบริโภคไดประโยชนเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ 
                4.3.5.2 การเสริมความรูสึกบางสวน (Partial Reinforcement) หมายถึงการใหความรูสึก
รับรูจากการเสริมความรูสึกเพียงบางสวนเทานั้น ตามหลักการแลวถาตองการใหผูบริโภคติดตามสินคา
ของบริษัทอยูเสมอ โดยที่นักการตลาด จะตองผลิตสินคาใหดีที่สุด ในการนําเสนอแตละครั้งควรจะ
นําเสนอแตในสิ่งที่ดีที่สุด นักการตลาดจะตองสรางใหกลายเปนการเสริมความรูสึกเพียงบางสวน (Partial 
Reinforcement) ในระยะยายซึ่งหมายความวาบริษัทจะตองมีการพัฒนาผลิตภัณฑ เพ่ือสรางใหเกิด
ความรูสึกวามีการเสริมความรูเพ่ิมขึ้นอยูตลอดเวลาทําใหผูบริโภคไดประโยชนเพ่ิมขึ้นมาเรื่อยๆ เชน
รานอาหารที่ทําอาหารเปน 100 อยาง ในรายการอาหาร ใหมีรายการอาหารแค 60 รายการ แลวเม่ือเวลา
ผานไป 6 เดือน จึงเพ่ิมอาหารไปอีก 3 รายการ ผานไป 6 เดือน เพ่ิมอีก 5 รายการ เม่ือทําเชนน้ีลูกคาจะ
รูสึกทันที ที่ผานมานั้นเปนการเสริมความรูสึกเพียงบางสวนเทานั้นเขายังไดไมครบ ดังน้ันการที่เรา
พัฒนาผลิตภัณฑ ปรับปรุงการบริการ อยูตลอดเวลาผูบริโภคจะเกิดความรูสึกวาสิ่งที่บริษัทเสริม
ความรูสึกนั้นเปนเพียงแคบางสวน การสงเสริมการตลาดก็ถือไดวาเปนการเสริมความรูสึกเชนกัน 
             4.4 ความเชื่อ (Belief) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซ่ึงเปนผลมาจาก
ประสบการณในอดีต 
             4.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง หรือ อาจ
หมายถึง ความโนมเอียงที่เกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอสิ่งกระตุนไปในทิศทางที่สมํ่าเสมอ 
ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกัน ความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ จากการศึกษา
พบวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน 
             4.6 บุคลิกภาพ (Personality) เปนรูปแบบลักษณะของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรม
การตอบสนอง หรืออาจหมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาที่มีลักษณะแตกตางของบุคคล ซ่ึงนําไปสูการ
ตอบสนองที่สมํ่าเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุนแนวคิดของตนเอง หมายถึงความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมี
ตอตนเอง หรือความคิดที่บคุคลคิดวาบุคคลอื่นมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

 
 



 30 

3. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจ 
               3.1 ความหมาย นักวิชาการที่สนใจในดานการตัดสินใจใหคํานิยาม หรือความหมายของคําวา 
การตัดสินใจ (Decision) แตกตางกันดังน้ี 
         ออฟทัด (Ofstad.1961:1) อธิบายความหมายของการตัดสินใจวา การที่บุคคลหนึ่งไดตัดสินใจ
คือ เขาไดเริ่มตนสรางปฏิกิริยาโตตอบเชิงพฤติกรรม เปนอนุกรมในการเลือกชื่นชมบางสิ่งบางอยาง เขา
ไดตัดสินใจเพ่ือลงมือปฏิบัติการอยางใดอยางหนึ่งที่เขาคิดวาเขาทําได การลงมือวินิจฉัยวา เขาควรทํา
อะไร ภายใตสถานการณเฉพาะอยางหลังจากที่ไดพิจารณาทางเลือกตางๆ แลว 
         แฮริสัน (Harrision.1981:3) ไดใหขอสรุปนิยามของการตัดสินใจวาเปนขบวนการการ
ประเมินผลเกี่ยวกับทางเลือก หรือตัวเลือกที่จะนําไปสูการบรรลุเปาหมายการคาดคะเนผลทีเกิดจาก
ทางเลือกปฏิบัติที่จะสงผลตอการบรรลุเปาหมายไดมากที่สุด 
         โกวิทย  กังสนันท (2529:3) ไดใหขอสรุปเกี่ยวกับการตัดสินใจวา การตัดสินใจสะทอนใหเห็น
สภาวะที่ผูตัดสินใจมีตัวเลือกหลายๆ ตัว และเขาจะตองเปรยีบเทียบผลที่เกิดจากตัวเลือกตางๆ กอนที่จะ
ตัดสินใจเพื่อเลือกตัวใดตัวหน่ึงเพ่ือนําไปลงมือปฏิบัติใหบรรลุเปาหมายหรือวัตถุประสงคบางอยางที่เขา
ตองการ 

  3.2 ลักษณะของการตัดสินใจ 
         สโตนเนอร (Stonner.1978:167-170) ไดกลาวถึง การตัดสินใจ แบงออกไดเปน 3 ลักษณะ 
ตามสถานการณที่เกิดขึ้นขณะทําการตัดสินใจ คือ 
         1. การตัดสินใจภายใตสถานการณที่แนนอน (Condition of Certainly) เปนการตัดสินใจที่มี
ขอมูลประกอบการตัดสินใจอยางเพียงพอ 
         2. การตัดสินใจภายใตสถานการณที่เสี่ยง (Condition of Rick) เปนการ 
ตัดสินใจโดยอาศัยทฤษฎีความนาจะเปน เปนเครื่องมือตรวจสอบหรือคาดการณ 
         3. การตัดสินใจภายใตสถานการณที่ไมแนนอน (Condition of Uncertainly) เปนการตัดสินใจที่
อาศัยประสบการณ ดุลยพินิจ และ สัญชาติญาณ  
         กลาวโดยสรุปวา การตัดสินใจนั้นเกิดขึ้นไดดวยเหตุผลสําคัญดังตอไปน้ี 
         1. มีปญหาเกิดขึ้น 
         2. เพ่ือที่จะทําใหวัตถุประสงคบรรลุผล 
         3. จุดมุงหมายและวัตถุประสงคที่มีอยูน้ันผิดพลาดและบกพรอง หรือไมทันสมัย จึงจําเปนตอง
ปรับปรุงแกไขเพ่ือใหเหมาะสมและกาวหนา 
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         3.3 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
         ทฤษฎีการตัดสินใจและการกระทําทางสังคม (The multiple Factors Theory of Decision 
Making and Social Action) 
         รีดเดอร (Reeder.1971) ไดรวบรวมทฤษฎีทางสังคมวิทยา เพ่ือมาอธิบายพฤติกรรมตางๆ 
ของมนุษย ซ่ึงเขาเห็นวาโดยทั่วไปแลวรูปแบบ (model) ทางดานจิตวิทยาสังคมที่เกี่ยวกับการตัดสินใจ
กระทําพฤติกรรมของมนุษยน้ัน นักสังคมวิทยามักจะมองในแงของสถานภาพทางเศรษฐกิจและสังคม 
(Social - Economic Status) ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายนอกจริงๆ แลวไมมีอิทธิพลโดยตรงตอการตัดสินใจ 
แตละบุคคลจะแปลงสภานภาพทางเศรษฐกิจและสังคมเหลานี้มาสูตัวตน ซ่ึงจะอยูในรูปของความเชื่อและ
ไมเชื่อ ที่ทําใหบุคคลตัดสินใจเลือกกระทําพฤติกรรม ดังนั้นบุคคลอาจจะตัดสินใจกระทําพฤติกรรมอยาง
เดียวกันแตเหตุผลที่ทําใหเกิดการตัดสินใจจะแตกตางกัน รีดเดอร จึงไดอธิบายเหตุผลในการกระทําสิ่งใด
ของมนุษยวาเกิดจากปจจัยดังตอไปน้ี 
         1. เปาหมาย หรือจุดประสงค (Goals) ความมุงหมายเพื่อใหบรรลุผลนั้นผูกระทําจะตองมีการ
กําหนดเปาประสงคไวกอนลวงหนา และพยายามที่จะกระทําทุกวิถีทางเพื่อใหบรรลุเปาประสงคน้ัน 
         2. ความเชื่อ (Belief Orientation) เกิดจากความคิด ความรูในเรื่องนั้นที่จะมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจและการเลือกการกระทําทางสังคม 
         3. คานิยม (Value Standard) คือ สิ่งที่บุคคลยึดถือเปนเครื่องชวยตัดสินใจและกําหนดการ
กระทําของตนเอง คานิยมน้ันเปนลักษณะความเชื่ออยางหนึ่งแตมีลักษณะถาวร โดยเชื่อวาวิธีปฏิบัติ
บางอยางเปนสิ่งที่ตัวเองหรือสังคมเห็นดี เห็นชอบสมควรที่จะยึดถือปฏิบัติมากกวาวิธีปฏิบัติอยางอ่ืน 
         4. นิสัยและธรรมเนียม (Habits and Customs) คือ แบบอยางพฤติกรรมที่สังคมกําหนดไวแลว
สืบตอกันมาดวยประเพณี 
         5. การคาดหวัง (Expectation) คือ ทาทีของบุคคลอื่นที่มีตอพฤติกรรมของบุคคลที่เกี่ยวของกับ
ตัว โดยคาดหวังหรือตองการใหบุคคลนั้นประพฤติปฏิบัติในสิ่งที่ตนตองการ 
         6. ขอผูกพัน (Commitments) คือสิ่งที่ผูกระทําเชื่อวาเขาผูกพันที่จะตองกระทําใหสอดคลองกับ
สถานการณน้ันๆ ขอผูกพันจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและการกระทําทางสังคม 
         7. การบังคับ (Force) คือตัวที่ชวยกระตุนใหผูกระทําตัดสินใจไดเร็วขึ้น 
         8. โอกาส (Opportunity) เปนความคิดของผูกระทําที่เชื่อวา สถานการณที่เกิดขึ้นชวยใหมี
โอกาสเลือกกระทํา 
         9. ความสามารถ (Ability) การที่ผูกระทํารูถึงความสามารถของตัวเองซึ่งจะกอใหเกิดผลสําเร็จ
ในเรื่องนั้นๆ ได การตระหนักถึงความสามารถนี้จะนําไปสูการตัดสินใจและการกระทําทางสังคม 
         10. การสนับสนุน (Support) คือสิ่งที่ผูกระทํารูวาจะไดรับหรือคิดวาจะไดรับจากคนอื่นๆ เชน 
เม่ือนักเรียนไดรับการสนับสนุนจากผูปกครองหรืออาจารย ก็เปนปจจัยใหนักเรียนสามารถเลือกศึกษาตอ
ได ทําใหมีความกาวหนาในอาชีพการงานตอไป 
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         3.4 กระบวนการตัดสินใจ 
         กระบวนการตัดสินใจ เปนกระบวนการทางวิทยาศาสตรโดยใชหลักเชิงเหตุผลเปนลักษณะของ
การหาทางออกที่ดีที่สุดเปนพ้ืนฐาน ซ่ึงนักวิชาการไดแบงขั้นตอนการตัดสินใจโดยถือแนวพิจารณาการ
แกปญหา (Problem Solving Approach) เปนเกณฑในการพิจารณา โดยแบงเปน 5 ขั้นตอน ดังน้ี 
         1. ขั้นตอนแสวงหาขอมูลขาวสาร (Data Collection) เน่ืองจากวาปญหาตางๆ ที่เกิดขึ้นยอมมี
สาเหตุ การเสาะหาขาวสารตางๆ ที่เกี่ยวของกับปญหา คือการเสาะหาสิ่งที่เปนสาเหตุน้ัน เพ่ือมาเปน
สวนประกอบในการตัดสินใจ จะตองกระทําอยางเปนวิทยาศาสตรทั้งในแงของการเก็บรวบรวมขอมูล
(Collective) และในแงการวิเคราะห(Analysis) ซ่ึงเปนลักษณะเดียวกับการวิจัย 
         2. ขั้นตอนการกาํหนดทางเลือก (Formulating Alternative) เปนขั้นตอนที่มีความสําคัญมากใน
กระบวนการตัดสินใจ เปนการพยายามจะครอบคลุมวิถีทางที่จะแกปญหาไดในหลายๆ วิธี ตอง
กําหนดใหไดในรูปธรรมหลัก ขอเท็จจริงหลัก (Main Fact) เปนอยางไรบาง และในทางปฏิบัติตองสราง
ฉาก (Scenario) ขึ้นมากอนวา เรื่องน้ีมีทางเลือกอะไรบาง ในทางเลือกนั้นๆ มีขอเท็จจริงรูปธรรมหลักๆ 
อะไรบาง 
         3. ขั้นตอนการวิเคราะหทางเลือก (Analysis Alternative) การวิเคราะหทางเลือกการใชความ
เปนจริงที่เปนภาวะวิสัย (Objective Analysis) พยายามหลีกเลี่ยง การหาคา (Value) ทั้งหลายมา
เกี่ยวของในการวิเคราะห 
         4. ขั้นตอนการเปรียบเทียบคาทางเลือก (Value Comparison) ขั้นตอนนี้เปนการเปรียบเทียบ
โดยนําคา (Value) มาเกี่ยวของ นํามาเปรียบเทียบกับขั้นตอนอ่ืนที่ปลอดจากคาแลวนํามาพิจารณา
ทางเลือกอีกทีหน่ึง 
         5. ขั้นตอนการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Choice of Alternative on the best set of 
Alternative) ขั้นตอนนี้เปนการตัดสินใจทางเลือกที่ดีที่สุด 
         วุฒิชัย  จํานง (2522:4-7) ไดกลาววา การตัดสินใจเปนกระบวนการเลือกในระหวางทางเลือก
ตางๆและไดอธิบายขั้นตอนการตัดสินใจไวดังน้ี 
         1. การแยกแยะตัวปญหา (Problem Identification) ขั้นแรกของการตัดสินใจเปนเรื่องของการ
สรางความมั่นใจและแนใจโดยการคนหาเปนเรื่องของการแยกแยะตัวปญหาออกมาอยางแนชัด หรือตัว
ปญหาอยางแนนอน 
         2. การหาขาวสารที่เกี่ยวของกับตัวปญหานั้น (Information Search) คือการเสาะแสวงหาสิ่งที่
เปนสาเหตุ หรือสิ่งที่กอใหเกิดตวปญหานั้น ซ่ึงอาจจะไมใชสาเหตุโดยตรงก็เปนไปได ความสามารถที่จะ
หาขาวสารที่สมบูรณ (Complete Information) น้ันอาจเปนไปได แตเปนการเสาะหาตัวขาวที่เกี่ยวของ
กับสาเหตุของปญหามากที่สุดเทาที่จะมากได ทั้งน้ีการเสาะหาขาวสารควรจะเปนไปตามแนวความคิด
ที่วา ขาวสารที่สรรหามานั้นจําเปนตองมีความเกี่ยวของและจําเปนกับตัวปญหา ตลอดจนมีความ
เพียงพอในการแกปญหา 
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         3. การประเมินคาของขาวสาร (Evaluation of Information) 
ในบรรดาขาวสารที่แสวงหามานั้น เราตองยอมรับความจริงประการหนึ่งวา มิไดหมายความวาขาวสาร
ทุกชนิดที่หามานั้น เกี่ยวของกับตัวปญหาและมีคุณคากับตัวปญหาอยางแทจริงเสมอไป ดังน้ันก็
จําเปนตองมีการประเมินคาดูวาขาวสารที่ไดมานั้นถูกตองเหมาะสมเพียงพอกับเวลา และความสามารถที่
จะนําไปวิเคราะหปญหาไดหรือไม ซ่ึงจะมีการเสาะหาขาวสารเพิ่มเติมหลังจากประเมินคาขาวสารแลววา
ไมเพียงพอหรือไมเกี่ยวของเทาที่ควร ก็จําเปนตองตัดขาวสารบางอยางออกไป ถาเห็นวาไมเกี่ยวของกับ
ตัวปญหาที่จะทําการแกปญหาหรือตัดสินใจนั้น 
         4. การกําหนดทางเลือก (Listing of Alternatives) เปนขั้นตอนสําคัญของการตัดสินใจ คือ 
กําหนดทางเลือกที่สามารถครอบคลุมวิธีที่จะแกปญหาไดมากที่สุด จริงอยูถาเรามีขาวสารสมบูรณสําหรับ
ปญหาแตละเรื่อง เราอาจจะกําหนดทางเลือกไดเหมาะสม และครอบคลุมอยางแทจริงได ถาขาวสารไม
สมบูรณก็ไมสามารถกําหนดทางเลือกที่มีลําดับความสําคัญของการแกปญหาได 
         5. การเลือกทางเลือก (Selection of Alternatives) เม่ือกําหนดทางเลือกแลวขั้นตอไป คือการ
เลือกที่จะปฏิบัติการตอไป (Selection of a Course of Action) ขั้นนี้เองที่เปนที่ยอมรับวาเปนการ
ตัดสินใจที่แทจริงการเลือกทางนั้น เกิดจากผลของการตัดสินใจ 
         6. การปฏิบัติการตัดสินใจ (Implement of Decision) เปนการปฏิบัติตามผลของการตัดสินใจ 
หรือทางเลือกที่เราจะทราบไดวา การตัดสินใจนั้นถูกตองเหมาะสมเพียงใด หรือไมก็ขึ้นอยูกับผลของการ
ตัดสินใจนั้นการประเมินผลของการตัดสินใจนี้เปนการตรวจดูวาผลของการตัดสินใจที่ปฏิบัติไปเหมาะสม
กับการแกปญหานั้นหรือไม 
         สรุปไดวา การตัดสินใจนั้น เปนกระบวนการคิดอยางมีเหตุผล ในการเลือกแนวทางปฏิบัติที่
ถูกตองเหมาะสม หรือพอใจเพ่ือจะไดนําไปสูการปฏิบัติใหบรรลุตามวัตถุประสงคที่ตองการ หรือ
แกปญหาไดซ่ึงขึ้นอยูกับสถานการณ ทรัพยากร และบุคคล จากความหมายดังกลาว จึงสามารถจําแนก
องคประกอบที่สําคัญของการตัดสินใจได 3 ประการ คือ 
         1. การตัดสินใจตองมีทางเลือกลและการเลือกที่จะกระทําอยางใดอยางหนึ่งน้ันตองมีมากกวา
หน่ึงทางเลือก จึงตองทําการตัดสินใจ ถามีทางเดียวก็ไมมีการตัดสินใจ 
         2. การตัดสินใจตองมีจุดมุงหมาย หรือวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่ง หรือหลายอยางที่
ตองการบรรลุ และเราเองไมแนใจวาหนทางเลือกตางๆ น้ัน ทางเลือกใดที่จะบรรลุวัตถุประสงคไดดีกวา
กัน 
         3. การตัดสินใจเปนเรื่องของกระบวนการใชความคิดใชหลักเหตุผลและความพอใจเปนเกณฑ
ในการประเมินทางเลือก หลักเกณฑที่นํามาใชในการประเมินทางเลือกที่สําคัญ คือ ความสามารถของ
ทางเลือกในการสนองตอบตอวัตถุประสงคที่ตองการ 
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  3.5 การมีเหตุผลในการตัดสินใจ 
         วุฒิชัย  จํานง (2522:18-19) ไดกลาวถึงการมีเหตุผลในการตัดสินใจ วาควรจะประกอบ ดวย
การมีเหตุผล (Rationality) สามารถพิจารณาไดหลายกรณี เชนการมีเหตุผลที่ควรจะเปนจริงๆ 
(Objectively Rational) หมายถึง การตัดสินใจที่พยายามจะหาผลสูงสุดในคานิยมที่มีอยูในสถานการณใด
สถานการณหน่ึง 
         การมีเหตุผลในแง subjective (Subjectively Rational) ใชกับการตัดสิน ใจที่ไดรับผลสูงสุด 
เทาที่ความรูความสามารถจะมีอยูเกี่ยวกับเรื่องใดเรื่องหน่ึง การมีเหตุมีผลแบบน้ีจะหละหลวมกวา และ
เปนไปในแงนามธรรมมากกวาแบบที่ 1 
         การมีเหตุมีผลในแงการรูตัว หรือวามีสํานึกอยู (Conciously Rational) ซ่ึงใชกับการตัดสินใจที่
ตองการปรับปรุงมรรควิธี เพ่ือที่จะไปสูเปาหมาย โดยที่มีกระบวน การที่มีสํานึกอยูตลอดเวลา 
         การมีเหตุผลอยางที่ไดไตรตรองอยางดีแลว (Deliberately Rational) หมายถึงการปรับปรุง
มรรควิธีเพ่ือที่จะไปสูวัตถุประสงค หรือเปาหมายอันสุดทาย โดยการที่มีการประนีประนอมมีการเสาะหา
กันและกันในตนเอง 
         เบทซ  สตาร และคณะ (Betz, Star, el al.1972:456-461) ไดศึกษาความแตกตางของความพึง
พอใจของนักศึกษาที่ตัดสินใจเขาเรียนในสถาบันอุดมศึกษาใหญๆ ของรัฐ พบ วาเหตุที่ทําใหนักศึกษา
เขาศึกษาตอในสถาบันอุดมศึกษามีความพึงพอใจ ไดแก ความรู ทักษะ และการไดรับการยอมรับ จาก
ผลการศึกษายังชี้ใหเห็นวา สถาบันที่แตกตางกันจะทําใหนักศึกษาไดรับความรูแตกตางกัน โดยเฉพาะ 
สถาบันใหญๆ ของรัฐกับสถาบันอุดม ศึกษาของเอกชน เง่ือนไขทางสภาพแวดลอมของสถาบัน และ
เง่ือนไขทางดานการเรียนการสอน รวมทั้งชีวิตทางสังคมมีผลตอความพึงพอใจของนักศึกษาอยูใน
ระดับสูง 
         คอรแมน (Korman.1971:339-342) ไดสรางแบบทดสอบเพื่อวัดความพึงพอใจของนักศึกษาทีมี่
ตอสถาบันเกี่ยวกับความพึงพอใจของนักศึกษามีความสัมพันธตอการรับรู สิ่งแวดลอม การควบคุม และ
ความไมชัดเจนแนนอนในการทํางานของสถาบันพบวา ความพอใจสูงสุดของนักศึกษาตอสถาบัน คือการ
ไดรับรู รับทราบ ขอมูลขาวสาร และความชัดเจนในการดําเนินงานของสถาบัน ซึ่งอิทธิพลของความพึง
พอใจดังกลาวมีสวนในการเลือกสถาบันการศึกษา และวิธีการศึกษาของผูเรียนดวย 
 
4. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
         ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค มี 2 ประการ คือ (เสรี  วงษมณฑา.2542:37-46) 
         1. ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Internal factors) 
         2. ปจจัยภายนอก ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (External factors) 
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  ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (Internal factors) 
         ปจจัยภายใน จะเรียกวา ตัวกําหนดพื้นฐานที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค โดยมีปจจัย
ตางๆ ที่เขามาเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคดังน้ี 
         1. ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) ความปรารถนา (Desire) ของมนุษย ซ่ึงทั้ง
สามประการนี้สามารถใชแทนกันได 
         2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง แรงเสริม หรือความรูสึกที่กอใหบุคคลกระทํากิจกรรมตางๆ  
         3. บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่ทําใหบุคคลแตละคนมี
ลักษณะแตกตางไปจากคนอื่นๆ ซ่ึงมีผลกระทบตอการกําหนดรูปแบบในการโตตอบ หรือการตอบสนอง
ที่ไมเหมือนกันกับคนอื่นๆ 
         4. ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง การประเมินความพอใจหรือไมพอใจ ความคิด ความรูสึกที่
คนเรามีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง ทัศนคติเปนสิ่งที่จะนํามาซึ่งการปฏิบัติของผูบริโภค สิ่งที่จะเขากําหนดทัศนคติมี 
3 ประการ คือ  1. ความรู  2. ความรูสึก  3. แนวโนมของนิสัย หรือความพรอมที่จะกระทํา 
         5. การรับรู (Perception) หมายถึง การตีความหมายของบุคคลที่มีตอสิ่งของ หรือความคิดที่
สังเกตเห็นหรืออะไรก็ตามที่ถูกนําเขามาสูความสนใจของผูบริโภคโดยผานทางประสาทสัมผัสทั้ง 5  
         6. การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณ หรือการเกิดของสัญชาตญาณ ดังน้ันการเรียนรูจึงเปนประสบการณที่บุคคลสะสมไว  
      

   ปจจัยภายนอก ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค (External factors) 
         1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนสิ่งที่กําหนดอํานาจซื้อของผูบริโภค 
         2. ครอบครัว (Family) ครอบครัวทําใหเกิดการตอบสนองตอความตองการ สินคาและบริการ 
นักการตลาดตองเขาใจวา ครอบครัวเปนสวนหนึ่งของตัวแทนกระบวนการทางสังคม เปนกระบวนการ
เตรียมคนเขาสูสังคมซึ่งประกอบดวย โรงเรียน ครอบครัว ศาสนา สื่อมวลชน สถาบันการเมือง 
         3. สังคม (Social group) ลักษณะดานสังคม ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyles) 
คานิยมสังคม (Social value) และความเชื่อถือ (Belief) 
         4. วัฒนธรรม (Culture) เปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดํารงชีวิต (Lifestyles) ที่คนสวนใหญ
ยอมรับธุรกิจใดที่ใหการสนับสนุนดานศิลปวัฒนธรรม เชื่อวาเปนรูปแบบหนึ่งของความรับผิดชอบตอ
สังคมซึ่งสามารถสงเสริมความรูจักบริษัท และสรางความรูสึก หรือทัศนคติที่ดีใหเกิดกับบริษัทได 
         5. การติดตอธุรกิจ หมายถึง โอกาสที่ผูบริโภคจะไดพบเห็นสินคานั้นๆ บอยๆ มีความคุนเคย
ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกไววางใจและมีความยินดีที่จะใชสินคานั้น เพราะหลักจิตวิทยามีอยู
อยางหนึ่งกลาววา ความคุนเคยกอใหเกิดความรัก 
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5. ทฤษฎีความโนมเอียงของผูบริโภค (อดุลย จาตุรงคกุล.2526:123 -133) 
         Bernard Berelson และ Gary A. Steiner ไดใหคํานิยามของความโนมเอียงไววาเปนสภาพ
ทางสังคมและทางจิตวิทยา (The social and psychological state) ของผูรับขาวสารหรือของสมาชิกคน
หน่ึงคนใดของผูรับขาวสารที่มีอยูตั้งแตในตอนแรกเริ่มของการสื่อสาร สภาพดังกลาวประกอบดวย
ขาวสาร ความสนใจ ทัศนคติ การเปนสมาชิกของกลุม ลักษณะเฉพาะตัวทางดานบุคลิกภาพและสิ่งหน่ึง
สิ่งใดก็ตามที่บอกลักษณะของผูรับขาวสาร ตราบเทาที่มีการเกี่ยวของกับการสื่อสารดวย และอาจมีผลที่
เกี่ยวของกับความตั้งใจ การแปลความหมายและผลที่เกิดกับผูรับขาวสารความโนมเอียงบางอยาง เชน
ทัศนคติเกี่ยวพันกับชั้นสังคม (Class-related attitudes) อาจมีขั้นตอนแรกเริ่มที่มีการสื่อสารแตยังมิได
รูตัวหรือมิไดแสดงออกมาในตอนนั้นในกรณีเชนนี้ การสื่อสารจะเปนผู "นํามันออกมาใหเห็น" เชนทําให
เห็นชัดขึ้น รูสึกขึ้นมา และกอการปฏิบัติการขึ้น 
          จากคําจํากัดความนี้จะไดเห็นวาบุคคลมีแนวโนมที่จะกอปฏิกิริยากระตุนเฉพาะตัวหน่ึงใน
วิถีทางหนึ่งดังน้ันถาจะระบุหรือวัดความโนมเอียงแรกเริ่มทีเดียวเราจะตองใหตัวบุคคลเปดรับตัวกระตุน 
(Stimulus) เสียกอนและแลวจึงคอยสังเกตการตอบของเขาเพื่อทําการสรุปการมีความโนมเอียงจากการ
ปฏิบัติตอบดังกลาว 
 
         ความสําคัญของความโนมเอียงที่มีตอกลยุทธ (The significance of Predisposition for 
Strategy)  
         ไมมีกลยุทธทางการตลาดใดๆ ที่เร่ิมจากจุดศูนยหรือจุดที่ไมมีอะไรอยูกอนเลย (Starts with a 
clean slate) แมวาบุคคลจะไมมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งจําหนายอยูในตลาดก็ตาม แต
เขามีความโนมเอียงบางอยางที่มีอิทธิพลตอการปฏิบัติตอบของเขาเกี่ยวกับผลิตภัณฑน้ันๆ หลักเบื้องตน
ก็คือบุคคลมีความตองการบางอยางโดยเฉพาะที่ผลิตภัณฑบางชนิดอาจตอบสนองความตองการดังกลาว
ได เขามีกลุมทัศนคติ (A host of attitudes) ตอสิ่งตางๆ เชน ตอผลิตภัณฑตางๆ ที่ใชสับเปลี่ยนแทนกัน
ไดตอบริษัทผูผลิตน้ันออกจําหนายและตอผูรับผลิตภัณฑน้ันไปขายตอ (Resellers) ซ่ึงอาจมีหนาที่
เกี่ยวของกับการจัดการกับผลิตภัณฑ ถาผลิตภัณฑน้ันบริษัทใชวิธีการขายไปสูผูบริโภคเลยโดยใช
พนักงานขายละก็ ปจจัยสําคัญที่เราจะตองทําการพิจารณาก็คือทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอพนักงานขาย
ทั่วไป และทัศนคติที่เขามีตอพนักงานขายของบริษัทนี้โดยเฉพาะ แตถาผลิตภัณฑมีการจัดจําหนายอยาง
ขนานใหญหรือกระทําในวงกวาง (Mass Selling) โดยผานสื่อมวลชนละก็ นักวางกลยุทธทางการตลาด
จะตองทําการประเมินคาความโนมเอียงของผูบริโภคที่มีตอสื่อตางๆ เหลานั้นวาเปนเชนใด 
         สําหรับผลิตภัณฑที่มีการจัดจําหนายอยูในตลาดเรียบรอยแลวน้ัน การจําหนายและการตลาด
อ่ืนๆ ที่ไดกระทํามากอนแลวจะกอใหผูบริโภคเกิดความโนมเอียงตอบริษัทผูผลิต ตัวผลิตภัณฑ ตัวแทน
จําหนาย โฆษณา เครื่องมือตางๆ ที่ใชในการสงเสริมการขาย และพนักงานขายเรียบรอยแลว ความโนม
เอียงดังกลาวนี้บางอยางก็เปนไปในทางที่ดี และสอดคลองกับวัตถุประสงคของบริษัท แตบางอยางก็มิได
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เปนไปเชนนั้น อยางไรก็ดีความโนมเอียงที่มีอยูกอนแลวน้ี เราอาจจะใชมันเปนฐาน หรือ หลัก (Base) ใน
การสรางกลยุทธทางการตลาดใหมขึ้นได เพราะมันจะแสดงใหเห็นถึงปญหาตางๆ ทางดานการตลาดที่
บริษัทประสบ และก็จะชี้ใหเห็นถึงโอกาสที่ใชสวนประสมทางการตลาดเพื่อจะชวยใหบริษัทประสบ
ผลสําเร็จเพ่ือใหบรรลุถึงเปาหมายของบริษัทอีกดวย 
 

  แหลงตางๆ ของความโนมเอียงของผูบริโภค  
         โดยปกติแลวมีแหลงทั่วไปเกี่ยวกับความโนมเอียงอยู 3 แหลง คือ 
         1. วัฒนธรรมซึ่งบุคคลสังกัดอยู 
         2. กลุมทางสังคมซึ่งบุคคลผูกพันและระบุแสดงตนอยูดวย        
         3. คุณสมบัติเกี่ยวกับบุคลิกภาพ และคุณสมบัติทางประชากรศาสตรและเศรษฐกิจสังคมของ
บุคคล 
       
         วัฒนธรรม (Culture) 
         แหลงของความโนมเอียงของบุคคลแหงแรกและเปนแหลงทั่วไปก็คือวัฒนธรรมในกระบวน
อิทธิพลตางๆ ที่มีตอความโนมเอียงนั้น วัฒนธรรมมีอิทธิพลมากที่สุด เปลี่ยนแปลงชาที่สุด กวางขวาง
ที่สุดและเปนแหลงที่เขามาสูความตั้งใจของบุคคลโดยมีจิตสํานึกวา "รูตัว" นอยที่สุด Edward B. Taylor 
ใหคํานิยามวาวัฒนธรรมเปน "มวลรวมที่สลับซับซอน" (The complex whole) ซ่ึงรวมถึง ความรู ความ
เชื่อ ศิลปะ ศีลธรรม กฎหมาย ขนบธรรมเนียมประเพณี ความสามารถ และนิสัยอ่ืนๆ ที่บุคคลไดรับเขา
ในฐานะที่เปนสมาชิกในสังคม" ตามหนังสือของ J. Engel และ D.T. Kollat และ R.D. Blackwell น้ันเขา
ใหคํานิยามคําวาวัฒนธรรมวาเปน "ความสลับซับซอนของคานิยม (Value)  คิดเห็น (Ideas) ทัศนคติ 
(Attitudes) และสัญลักษณที่มีความหมายอื่นๆ ที่มนุษยสรางขึ้นเพ่ือปรุงแตงพฤติกรรมของมนุษยและ
พฤติกรรมที่มนุษยสรางสรรคขึ้นน้ีไดถูกถายทอดจากบุคคลยุคหนึ่งไปยังยุคตอไป" 
         ในระบบการสื่อสารในโครงการสงเริมการจําหนายนั้นวิธีที่ดีที่สุดคือทําการพิจารณาวัฒนธรรม
ในแงของการเปนตัวเชื่อมระหวางบุคคลตางๆ เปนการรวมกันในดานประสบการณและความหมายเพื่อ
ทําใหเกิดหลักในการสื่อสารทั้งหมดขึ้น วัฒนธรรมสงอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคลและการแปล
ความหมายพฤติกรรมของผูอ่ืนดวยเชนกัน 
         ระบบขาวสาร (A  message system) เปนระบบที่บุคคลทั้งหลายไดใชความหมายรวมกัน 
ระบบขาวสารที่พบเห็นบอยที่สุดก็คือ ภาษา การผสมคํา นักวิชาการบางทานพิจารณาวาภาษาเปนระบบ
ยอย ของระบบขาวสารเพื่อการปฏิบัติตอบตอกัน 
         Edward Hall ไดนิยาม ระบบขาวสารเบื้องตนไว 10 ประการดังน้ี  
         1. การปฏิบัติตอบตอกัน (Interaction) คําตางๆ ที่พูดและยังเขียนถึงกันในการปฏิบัติตอบตอ
กันภาษาแยกใหเห็นถึงวัฒนธรรมอยางหนึ่ง 
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         2. ความเกี่ยวพัน (Association) บุคคลใชความหมายรวมกันโดยการสรางกลุมขึ้นและผูก
สัมพันธกัน ประเภทของกลุมและหนาที่ที่กระทําแตกตางกันไปตามวัฒนธรรม 
         3. การดํารงชีวิต (Subsistence) วิถีทางที่บุคคลและกลุมใชเพ่ือการดํารงชีวิตน้ันเปนแหลงหน่ึง
ของความหมายและเปนสวนหนึ่งของวัฒนธรรม 
         4. การแบงแยกสองเพศ (Bisexuality) สิ่งซ่ึงเราพิจารณาแยกพฤติกรรมวามีความเปนชายเปน
หญิงน้ันเราไดมาจากการกําหนดวัฒนธรรม 
         5. เขตแดน (Territoraility) ทัศนคติที่มีตอเน้ือที่ทางวัตถุ พ้ืนที่และอาณาเขตถูกกําหนดโดย
เปนสวนหนึ่งของวัฒนธรรม 
         6. สิ่งที่เกิดในชวงเวลา (Temporality) ทัศนคติที่มีตอเวลาแตกตางกันไปอยางมากตาม
วัฒนธรรมเชน ในบางวัฒนธรรมการมาไมตรงตามนัดเปนความไมสุภาพ นอกจากนี้วงจรชีวิตของบุคคล
ก็แตกตางกันไปตามวัฒนธรรมดวย 
         7. การเรียนรู (Learning) มีความแตกตางกันในวิธีการเรียนรูของบุคคลที่อยูคนละวัฒนธรรม 
เชน ในบางวัฒนธรรม ทั้งในดานกระบวนการ และเนื้อหาของการเรียนรู 
         8. การเลน (Play) การพักผอนหยอนใจและบทบาทของการพักผอนในวงจรชีวิตประกอบกัน
ขึ้นเปนหลักหนึ่งของวัฒนธรรม 
         9. การปองกัน (Defense) ทุกวัฒนธรรมทําการพัฒนาวิธีการที่เดนและซับซอนเพื่อปองกัน
วัฒนธรรมอ่ืน เพ่ือใหสมาชิกปองกันซ่ึงกันและกันเปนตน 
         10. การแสวงหาประโยชน (Exploitation) มนุษยเปนสัตวโลกประเภทเดียวที่ทําการปรับ
สิ่งแวดลอมของเขาเพื่อใหเขากับเปาหมายของตน วัฒนธรรมไดรับคํานิยามจากสิ่งที่เห็นจริง คือสิ่งตางๆ 
ที่มนุษยใชเพ่ือใหบรรลุสมดังหมายโดยสรางวัตถุตางๆ และโดยทําการพัฒนาบริการตางๆเพื่อให
เหมาะเจาะกับความตองการทางสังคมและรางกาย วิถีทางที่มีการยอมรับการกระทําดังกลาวถูกกําหนด
โดยวัฒนธรรม 
         การสงเสริมการจําหนายโดยอาศัยการสื่อสารทางการตลาดเปนเครื่องมือรวมทั้งหีบหอ การตั้ง
แสดงสินคา ปายโฆษณานอกสถานที่ สื่อสารมวลชน เปนตน ทั้งหมดนี้เปนแงหน่ึงของวัฒนธรรมของเรา
เพ่ือใหเปนที่ยอมรับของผูบริโภคในตลาด การปฏิบัติการดังกลาวจะตองรวมและสอดคลองกันกับแงอ่ืนๆ 
ของวัฒนธรรมในการวางกลยุทธทางการสงเสริมการจําหนายนั้นจะตองทําการพิจารณาอยางรอบคอบ
ของคานิยมและทัศนคติของผูบริโภคและทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ และพฤติกรรมเฉพาะ
อยางดวย 
         เหตุผลประการหนึ่งการแบงสวนของการตลาดก็คือ การตระหนักดีวาวัฒนธรรมยอยน้ันไม
เหมือนกันในตลาดของประเทศ เชื้อชาติ ศาสนา ถิ่นกําเนิด และสถานที่อยูอาศัยอาจใชเปนตัวกําหนด
คานิยม และทัศนคติที่สําคัญ และจะกําหนดวัฒนธรรมยอยในตลาดขึ้น เราจะเห็นไดวาในประเทศไทยเรา
มีตลาดคนจีน ตลาดคนไทย ตลาดคนอินเดีย ตลาดของคนอิสลามเปนตน วัฒนธรรมยอยแตละอยางอาจ
มีทัศนคติที่ดีเดนพิเศษตอผลิตภัณฑของบริษัท และอาจจะปฏิบัติตอบตอขาวสารในการขายและการ
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โฆษณาในวิถีทางที่แตกตางกัน รสนิยมและความชอบ นิสัยและทัศนคติเหลานี้เปนความโนมเอียงที่
ไดรับอิทธิพลเปนอยางมากจากวัฒนธรรมทั้งสิ้น 
 
         กลุมตางๆ ของสังคม (Social groups) 
         กลุมตางๆ น้ันบางที่อาจกลาวไดวาเปนแหลงของความโนมเอียงที่เราคุนเคยมากที่สุด 
พฤติกรรมของบุคคลมักจะไดรับการอธิบายกันในรูปแบบของ "แรงผลักดันทางสังคม" ซ่ึงมาจากอิทธิพล
ของบรรทัดฐาน (Norms) คานิยม (Value) และการบังคับบัญชา (Sanctions) ของกลุมที่เขาสังกัดอยู 
กลุมทําหนาที่เปนแหลงของอิทธิพลและก็เปนแหลงขาวสารไปดวยมองในแงกลุมหน่ึงกลุมเปนขาวสาร
ของการสื่อสาร (Networks of communication)  
         กลุมตางๆ ที่มีอิทธิพลตอบุคคลอาจจะจําแนกพวกออกไปไดหลายวิถีทาง ถาเราใชมาตรการ
การใกลชิด ในการแบง เราจะไดเห็นวากลุมเบื้องตนคือครอบครัว ครอบครัวที่วานี้ประกอบดวยสามี 
ภรรยา  และเด็ก ๆที่อาศัยอยูในครอบครัวเดียวกันครอบครัวน้ีเปนที่สําคัญที่สุดสําหรับความมุงหมายใน
การกลยุทธทางการตลาดเนื่องจากวามันเปนเปาหมายในการสื่อสารทางการตลาดเปนหนวยที่ทําการ
ตัดสินใจในสวนที่เกี่ยวของกับการซื้อผลิตภัณฑ นอกจากเปนหนวยที่ทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ แลว
ยังเปนหนวยที่ทําการบริโภรผลิตถัณฑอีกดวย แตทวาคํานิยามมักจะไมใครนิยมกันนักในการวิเคราะห
ทางการตลาด 
         ถาเราพิจารณากลุมที่มีความใกลชิดนอยลงเราจะพบกลุมตางๆ มากมายเชนเพ่ือนบาน กลุมที่
มีการพบปะกันเสมอ เชน กลุมทํางาน กลุมชมรม และองคกรตางๆ เชนพรรคการเมือง สมาคมวิชาชีพ 
ยังมีกลุมพิเศษอีกกลุมคือ กลุมอางอิง เปนการรวมกลุมบุคคลโดยที่บุคคลใชกลุมดังกลาวนี้อางอิงเปน
มาตรฐานของพฤติกรรมเขา 
 
         คุณสมบัติของบุคคล(Individual characteristics) 
         เน่ืองจากบุคคลไดรับอิทธิพลจากหลายแหลงรวมทั้งอิทธิพลทางสังคม และวัฒนธรรมดังได
กลาวมาแลว ดังนั้นจึงเปนการยากมากที่จะพูดถึง "คุณสมบัติของบุคคล" โดยไมพาดพิงถึงอิทธิพลของ
บุคคลอ่ืน อยางไรก็ดีเราอาจจะทําการพิจารณาเพียงบางแงที่เกี่ยวกับตัวแปรทางสรีระ ทางเศรษฐกิจ 
และทางจิตวิทยาที่บุคคลประสบโดยที่มิไดขึ้นอยูกับบุคคลอื่นๆ มากนัก  
       

  คุณสมบัติประชากรศาสตรและทางเศรษฐกิจนิยม(Demographic and socioeconomic) 
         ตัวบุคคลในแงของการสื่อสารทางการตลาดก็คือคุณสมบัติทางการประชากรและทางเศรษฐกิจ
สังคม เชน รายได อายุ ขนาดของครอบครัว การศึกษาแหลงที่อยู และขอมูลอ่ืนที่คลายคลึงกัน 
คุณสมบัติตางๆ ดังกลาวนี้จะกลายเปน "โฉมหนาของการตลาด" ที่จะใชในการพัฒนากลยุทธทาง
การตลาดของผลิตภัณฑน้ันรวมทั้งการวางแผนเรื่องราวและสื่อโฆษณาดวย 
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  ข้ันตอนของวงจรชีวิต (Life cycle stages) 
         แนวความคิดเกี่ยวกับ "วงจรชีวิต" เปนตัวแปรซึ่งสรุปมาจากตัวแปรตางๆ ทางประชากรศาสตร
และทางเศรษฐกิจสังคม ครอบครัว เปนหนวยของการวิเคราะหแนวความคิดเห็นเกี่ยวกับวงจรชีวิต 
ขั้นตอนชีวิตครอบครัวเริ่มเม่ือบุคคลรุนหนุมสาวจากบานของบิดา มารดาของเขาเพื่อไปสราง "รัง" ของ
ตนเองโดยมากมักจะเปนเวลาเดียวกันกับที่เขาแตงงาน ตอจากนั้นคูหนุมสาวก็จะมีเด็กและแนวความคิด
เกี่ยวกับวงจรชีวิตก็จะแบงครอบครัวตางๆ ออกเปนพวกๆ ตามอายุของเด็กในครอบครัว ตอไปพวกเด็ก
ดังกลาวโตขึ้นก็จะจากไป (เพ่ือเร่ิมวงจรชีวิตของเขาใหม) และครอบครัวก็มีฐานะ "คูสูงอายุที่ไมมีบุตรอยู
ที่บาน" ณ ขั้นตอนนี้ การซื้อสิ่งสําคัญๆ ใหกับครอบครัวมักจะสมบูรณแลว นอกเสียจากจะมีการ
เปลี่ยนแปลงบางรายการเชนรถยนต และเครื่องมือเครื่องใชใหญๆ วงจรชีวิตของครอบครัวเปน
ตัวกําหนดที่สําคัญของการตองการในตัวผลิตภัณฑและบริการตางๆ และความสามารถของครอบครัวที่
จะจายใหกับผลิตภัณฑเหลานั้นดวย ในแตละขั้นตอนจะมีความตองการผลิตภัณฑและบริการ(โดยเฉพาะ
อยางยิ่งสินคาคงทนถาวร) เชน เครื่องมือเครื่องใชในครัวเรือน เฟอรนิเจอรเครื่องใชเกี่ยวกับเด็ก 
       

  ชั้นทางสังคม (Social class)  
    แนวความคิดที่ "สรุป" จากพฤติกรรมศาสตรอีกประการหนึ่งก็คือ แนวความคิดที่สรุปแนวคิด
เกี่ยวกับชั้นทางสังคม ชั้นทางสังคมเปนวิถีทางที่จะอธิบายตัวบุคคล (ไมใชกลุมดังเชนความหมายตาม
ชื่อ) โดยการรวมคุณสมบัติตางๆ หลายประการรวมทั้งอาชี การศึกษา รายได และที่อยูอาศัยเปนตน 

  ตัวแปรตางๆ ทางดานประชากรศาสตรและทางเศรษฐกิจสังคมไมวาจะพิจารณาแยกกันหรือ
รวมกันจนเปนตัวแปรที่ซับซอนเชน วงจรชีวิตหรือชั้นทางสังคมก็ตามจะกลายเปนตัวกําหนดความโนม
เอียงที่สําคัญทั้งสิ้น 
         การเปนเจาของผลิตภัณฑมักจะมีความสัมพันธซ่ึงกันและกันกับตัวแปรตางๆ เหลานี้หลายๆ 
ตัวแปร Richard P. Coleman ไดวิจัยพบวาในการแบงสวนของตลาดนั้น รายไดแตเพียงอยางเดียว มิได
เปนเครื่องคาดคะเนการเปนเจาของรถยนต อยางไรก็ดี เม่ือรายไดรวมกับชั้นทางสังคมแลวก็จะเกิดมี
ความหมายสัมพันธขึ้นอยางเห็นไดชัด 
          

  อาชีพ (Occupation) 
         อาชีพเปนตัวแปรซึ่งใชแทนตัวแปรอ่ืนๆ หลายๆ ตัวรวมทั้งรายได การศึกษา ที่อยูอาศัย และ
วงจรชีวิตทั้งหมดที่มีความเกี่ยวพันซึ่งกันและกันอยางใกลชิดกับอาชีพ กลาวอีกนัยหน่ึงคืออาชีพเปนตัว
แปรที่กําหนดการทํานาย ซ่ึงทําหนาที่อยางเดียวกันกับการแบงสวนตลาดภายในชั้นสังคมดวยรายได 
ลองพิจารณาดูถึงสไตลในการดํารงชีพและความชอบในตัวผลิตภัณฑที่แตกตางกันระหวางบุคคลสอง
อาชีพที่มีรายไดใกลเคียงกัน 
 



 41 

         สิ่งจูงใจในการซื้อ (Buying motive) 
           สิ่งจูงใจในการซื้อเปนตัวแปรอยางหนึ่งที่มีความเกี่ยวพันอยางใกลชิดกับความโนมเอียงที่จะซ้ือ
ของผูบริโภคดวยเชนกัน นักการตลาดมีความสนใจเสนอวาทําไมบุคคลจึงประพฤติปฏิบัติดังเชนที่เขาได
กระทําลงไป 
         พฤติกรรมที่มีเหตุผล (Sane Behavior) สวนมากไดรับการจูงใจทั้งสิ้น ถึงแมวาสิ่งจูงใจที่
แทจริงของกิจกรรมของมนุษยมักไมสามารถสังเกตเห็นหรือรูสึกไดถาเราใชวิธีสังเกตการณก็ตาม แต
บุคคลมีเหตุผลสําหรับปฏิกิริยาของเขาไดกอขึ้น เหตุผลดังกลาวนั้นอาจจะงายหรือไมงายหรือฉลาดนัก 
แตมันก็มีเหตุผล 
         นโยบายทางการตลาดที่ดีจะตองอิงเขากับความรูเกี่ยวกับวาทําไมบุคคลจึงทําการซื้อสินคา
หน่ึงสินคาใดโดยเฉพาะ ถาเหตุผลในการซื้อคือราคา ดังน้ันผลิตภัณฑจะตองตั้งราคาใหเหมาะสม แตถา
ผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑดวยเหตุผลสวนใหญเพ่ือแสดงฐานะ ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการจําหนาย 
และชองทางการจัดจําหนายจะตองเปนไปในวิถีทางที่วาผูซ้ือเปนผูที่มีฐานะดี 
         ในสวนที่เกี่ยวของกับการสงเสริมการขายนั้นนอกจากจะตองทําความเขาใจถึงสิ่งจูงใจของผูซ้ือ
คนสุดทายแลว และนักการตลาดตองทําความเขาใจถึงสิ่งจูงใจของผูซ้ือคนสุดทายแลว นักการตลาด
มักจะตองทําความเขาใจถึงสิ่งจูงใจของพอคาคนกลางผูที่มีหนาที่จัดการผลิตภัณฑดวย ผูบริโภคคน
สุดทายอาจจะไดรับอิทธิพลสวนใหญจากลักษณะที่เดนพิเศษหรือคุณภาพของผลิตภัณฑ แตพอคาคน
กลางก็จะสนใจเพียงความนาจะเปนไปไดที่จะทํากําไรและความยากลําบากในการใหบริการเทานั้น ทุก
ฝายที่เกี่ยวของกับการจัดจําหนายผลิตภัณฑจะตองไดรับการจูงใจที่ถูกตองโดยโครงการทางการตลาด
ถาองคกรธุรกิจตองการความสําเร็จ 
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                                                              ตวักาํหนดเบื้องตางๆของพฤติกรรม 
                                                               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                      เสนแสดงอิทธิพล 
 
                                                                      เสนแสดงการปอนกลับมามีอิทธิพล 
 
 
 
                       การปอนกลับ 
 
 
ภาพประกอบ 3 แสดงความสัมพันธของกระบวนการซื้อ ความโนมเอียงของผูบริโภคและตัวกําหนดเบี้องตนตางๆ ของ  
      พฤติกรรม 
ที่มา : อดุลย  จาตุรงคกุล.2526:122 
         
 

 
 

การเล็งเห็นปญหา 
(Problem 

Recognition) 

เสาะแสวงหาจาก
ภายในและการ

ประเมินคาทางเลือก  
(Internal Search and 

Alternative 
Evaluation) 

การเสาะแสวงหาจาก
ภายนอกและการ

ประเมินคาทางเลือก
(External Search and 

Alternative 
Evaluation 

การซื้อ 
(Purchase) 

การประเมินผลหลังซ้ือ 
( Postpurchase) 

 

ความโนมเอียงที่จะ
ซื้อ (Consumer 
Predispotion) 

ลักษณะ
สวนบุคคล
ทัศนคติ 
การจูงใจ 
การเรียนรู 
การนึกเห็น 
ภาพพจน 
บุคลิกภาพ 
ฐานะ
สวนตัว 

ลักษณะของ
กลุม  

กลุมอางอิง 
ชั้นทางสังคม  
ครอบครัว 
มิตรสหาย 
ญาติพี่นอง 
โรงเรียน 

 

วัฒน
ธรรม 
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6. หลักสูตรการแตงหนา 
         ในปจจุบันนี้ ศิลปะการแตงหนาไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันและยิ่งจําเปนมาก สําหรับ
วงการหรือหนวยงานเพื่อดําเนินธุรกิจอันเกี่ยวของกับความงาม ศิลปะ และบันเทิง เชน ธุรกิจโฆษณา 
วงการแฟชั่น การละครหรือภาพยนตร และเพื่อสนองตอบความตองการเหลานี้โรงเรียนสอนแตงหนา
แหงแรก จึงไดกอตั้งขึ้นเพ่ือสอนศิลปะการแตงหนาใหแกผูสนใจทั่วไป ซ่ึงใชหลักสูตรที่อยูในความ
ควบคุมของกระทรวงศึกษาธิการ ในป พ.ศ. 2525 คือ โรงเรียนสอนศิลปการแตงหนา MTI ซ่ึงตอมา
เครื่องสําอางหลายยี่หอ ไดใชการสอนศิลปะการแตงหนาเขามาเพื่อเปนการสงเสริมการขายทางหนึ่ง 
และโรงเรียนเสริมสวยก็ไดมีการจัดสอนศิลปะการแตงหนาขึ้นดวย  โดยมีหลักสูตรตางๆ ดังน้ีคือ 
         1.หลักสูตรพ้ืนฐาน          
            เน้ือหาของหลักสูตรพ้ืนฐานคือ เรียนรูเรื่องทฤษฎีผิว  การใชอุปกรณแตงหนา  การแตงหนา
สวยงาม ใหเหมาะสมกับบุคลิกภาพและการแตงกาย  การแตงหนาเจาสาว ซ่ึงจะตองใชระยะเวลาในการ
เรียนทั้งหมด 60 ชั่วโมง 
         2.หลักสูตรธุรกิจบันเทิง 1 
           เน้ือหาของหลักสูตรธุรกิจบันเทิง 1 คือ การแตงหนาสําหรับการแสดงบนเวที เชน ละครเวที  
การแตงหนาในละครพูด   การแตงหนาแฟชั่นโชว   การแตงหนาโดยอิงวัฒนธรรม เชน การแตงหนา
โขน   การแตงหนาตามแฟชั่นและยุคสมัย ซ่ึงจะตองใชระยะเวลาในการเรียนทั้งหมด 33 ชั่วโมง 
         3.หลักสูตรธุรกิจบันเทิง 2 
         เน้ือหาของหลักสูตรธุรกิจบันเทิง  คือ การแตงหนาสําหรับธุรกิจบันเทิง ภาพนิ่ง โทรทัศนและ
ภาพยนตร  การแตงหนาเชิงบุคลิก และการแตงหนานักแสดงนํา ซ่ึงจะตองใชระยะเวลาเรียนทั้งหมด   
33 ชั่วโมง 
         4.หลักสูตรกาวหนา 1 
       เน้ือหาของหลักสูตรกาวหนา 1 คือ การแตงหนาตัวละคร  การแตงหนาเทคนิคพิเศษเบื้องตน   
เชน การแตงแผลไฟไหม  แผลฟกช้ํา  การแตงหนาใหชรา  การแตงหนาปศาจอสุรกาย และการแตงหนา
โดยวิธีระบายสีกาย (บอด้ีเพนท) ซ่ึงจะตองใชระยะเวลาเรียนทั้งหมด   42 ชั่วโมง 
         5.หลักสูตรกาวหนา 2 
   เน้ือหาของหลักสูตรกาวหนา 2 คือ การออกแบบแตงหนาเทคนิคพิเศษ   เทคนิคยางลาแท็กซ   
การแตงหนาหัวโลน   การหลอหนา   การออกแบบแตงหนาแฟนซี ซ่ึงจะตองใชระยะเวลาเรียนทั้งหมด   
30 ชั่วโมง 
         6.หลักสูตรการแตงหนาตนเอง 

  หลักสูตรระยะสั้น ( 8 ชั่วโมง ) เน้ือหาของหลักสูตรการแตงหนาตนเอง คือ วิเคราะหศักยภาพ
ความงามของตนเอง  การแตงหนาสวยงามดวยตนเอง  
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            7.การอบรมตางๆ     
            โครงการอบรมที่จัดขึ้น ตามความสนใจเฉพาะกลุม เชน โครงการอบรมการแตงหนาสมบุคลิก 
ใชระยะเวลา 3 ชั่วโมง  โครงการอบรมบุคลิกภาพ ใชระยะเวลา 3 ชั่วโมง 
 
7. ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ 
         กรวีร  พ่ึงพุม (2546:บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย ในยานสยามสแควร จากการวิจัย
พบวา นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง ศึกษาในระดับชั้น
มัธยมศึกษาปที่ 6 มีเกรดเฉลี่ย 2.50 - 2.99 และมีรายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือน 40,001 - 60,000 บาท 
ซ่ึงมีความคิดเห็นตอสวนผสมทางการตลาดของโรงเรียนกวดวิชาในระดับดีในดานผลิตภัณฑ  ราคา 
สถานที่ และการสงเสริมการขาย สวนดานบุคลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการมีความ
คิดเห็นในระดับปานกลาง นักเรียนที่ตอบคําถามสวนใหญเคยเรียนกวดวิชาจากสถาบันชื่อ THE BRIAN 
โดยเลือกเรียนวิชาคณิตศาสตร อังกฤษ ฟสิกส วิทยาศาสตร และมีรูปแบบการหาขอมูลโดยสอบถามจาก
เพ่ือนๆ และจากแผนพับใบปลิวในระดับมาก สวนการหาขอมูลดานอ่ืนๆ ไดแกการติดตอดวยตนเอง คน
อ่ืนแนะนํา ถามจากรุนพ่ีในระดับปานกลาง การคนหาขอมูลจากเวบไซด มีพฤติกรรมในระดับนอย และ
เม่ือเรียนจบแลวมีความตองการมาเรียนกวดวิชาที่สยามสแควรซํ้า และจะแนะนําใหผูอ่ืนมาเรียนกวดวิชา
ที่สยามสแควร มีพฤติกรรมในระดับดี มีคาใชจายในการเรียนกวดวิชาเฉลี่ย 6,853.21 บาท  ในเรื่องเพศ
ที่ตางกัน ระดับการศึกษาตางกัน เกรดเฉลี่ยตางกัน รายไดครอบครัวเฉลี่ยตอเดือนตางกันมีพฤติกรรม
การเลือกโรงเรียนกวดวิชาที่แตกตางกัน  จึงสามารถสรุปไดวา สวนประสมการตลาด อันไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการขาย บุคคลหรือพนักงาน ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูลโดยการ
สอบถามจากเพื่อนๆ  ใบปลิว แผนพับ และคนหาขอมูลจากเวบไซด แตไมมีความสัมพันธในการหา
ขอมูลโดยวิธี ติดตอดวยตนเอง คนอ่ืนแนะนํา สอบถามจากรุนพ่ี และมีความสัมพันธกับดานการมาเรียน
ซํ้าและแนะนําผูอ่ืนมาเรียนดวย 
 
         กาญจนา  ภุมมา (2545 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาปที่ 6 จากการศึกษาพบวา นักเรียนที่เรียนกวดวิชา เปนครอบครัวที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนปานกลาง ผูปกครองประกอบอาชีพคาขาย และเปนเจาของกิจการซึ่งมีรายได
คอนขางมากจึงสามารถสนับสนุนใหเรียนกวดวิชาได นักเรียนที่เรียนกวดวิชาสวนมากเปนนักเรียนที่
ศึกษาในโรงเรียนรัฐบาล มีเกรดเฉลี่ยระดับปานกลาง และคอนขางดี สวนมากเปนนักเรียนแผน
วิทยาศาสตร จากการศึกษายังพบอีกวาสาเหตุที่นักเรียนมาเรียนกวดวิชาคือ เปนการชวยทบทวนวิชาที่
เรียนที่โรงเรียนมากที่สุด รองลงมาเปนการเรียนเพ่ือใหสามารถทําขอสอบในการคัดเลือกได ชวยใหใช
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เวลาวางใหเปนประโยชน และเทคนิคการสอนของโรงเรียนกวดวิชาดีกวาที่โรงเรียน  ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด มีผลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ในดานความมีชื่อเสียง ของอาจารย
ผูสอน รองลงมาคือความสะดวกในการเดินทาง  และชื่อเสียงของสถาบันกวดวิชา 
 
         ศตนันท  ทรัพยหิรัญ (2546 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สัมพันธ
กับการตัดสินใจเลือกศึกษาหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิตในมหาวิทยาลัยของรัฐและเอกชนของนิสิต
นักศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา นิสิตนักศึกษาใหความสําคัญในการตัดสินใจเลือก
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตในดานเปาหมายสวนตัวและความเชื่อในระดับมาก สวนดานคานิยมใน
ระดับปานกลาง เพศที่แตกตางกัน อายุที่แตกตางกัน อาชีพแตกตางกัน รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน 
ประสบการณในการทํางานแตกตางกัน สถานภาพการสมรสแตกตางกัน สําเร็จการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรีที่แตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต โดยรวมและราย
ดานที่แตกตางกัน สวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธในทางบวกกับการตัดสินใจเลือกศึกษา
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
 
         ศิริวรรณ  รัตนธนารักษ (2545:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาในราน Boots ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาวัตถุประสงคหลักของผูบริโภคที่เขามา
ซ้ือสินคา เพราะวาราน Boots มีความหลากหลายของสินคา มีสินคาที่มีคุณภาพ และเม่ือวิเคราะห
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อสินคาของผูบริโภค พบวา 
ผลิตภัณฑที่มีความหลากหลายและตราสินคา ราคา สถานที่ การสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมดานความถี่ในการซ้ือสินคาตอเดือนและการมาซื้อสินคาครั้งตอไป   หลังจากการใชสินคาราน 
Boots แลว ผูบริโภคมีพฤติกรรมแนะนําใหคนรูจักหรือเพื่อนมาใชบริการ มีความรูสึกพอใจในคุณภาพ
สินคา ซ่ึงไมมีความสัมพันธกับจํานวนเงินที่ใชในการซื้อสินคาตอการซื้อ 1 ครั้ง    จึงอาจสรุปไดวา 
ผูบริโภคมีวัตถุประสงคหลักในการเลือกซื้อหรือใชบริการ  เน่ืองจากมีความหลากหลายของสินคาและ
บริการ โดยสวนประสมการตลาดอันไดแก ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ การสงเสริมการขาย เปนปจจัยที่มี
ความสัมพันธกับการซื้อหรือใชบริการของผูบริโภค นอกจากนี้คุณภาพของสินคายังเปนปจจัยที่สงผลให
ผูบริโภคกลับมาใชบริการอีก และยังทําการแนะนําใหคนรูจักหรือเพ่ือนมาใชสินคาหรือบริการดวย 
 
         สยามสาน  บัวงาม (2547 : บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องทัศนคติและแนวโนมพฤติกรรมของนักเรียน
ที่มีตอโรงเรียนกวดวิชายานวิสุทธิกษัตริย จากการศึกษาพบวา นักเรียนที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีอายุ 18 ปขึ้นไป เรียนระดับมัธยมศึกษาปที่ 6 โดยเรียนสายวิทยมากกวาเรียนสายศิลป 
ไดเกรดเฉลี่ย 3.01-4.00 เรียนที่โรงเรียนกวดวิชา อ.อุ มากที่สุด โดยนักเรียนสวนใหญเรียนภาษาอังกฤษ 
เหตุผลการเรียนกวดวิชาเพราะทําเลที่ตั้งสะดวก มีระยะเวลาการกวดวิชามากกวา 12 เดือน โดย
สวนมากมีระยะทางจากบานมาโรงเรียนกวดวิชาต่ํากวาหรือเทากับ 5 ก.ม. และระยะทางจากโรงเรียนที่
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ศึกษามาโรงเรียนกวดวิชาต่ํากวาหรือเทากับ 5 ก.ม. ในดานทัศนคติตอโรงเรียนกวดวิชายานวิสุทธิ
กษัตริย นักเรียนมีทัศนคติดานความรูสึกสวนตัวโดยรวม ดานเนื้อหาวิชา สถานที่ อัตราคาเรียนและการ
โฆษณาประชาสัมพันธในระดับดี โดยนักเรียนมีแนวโนมการมาเรียนในโรงเรียนกวดวิชาที่เรียนใน
อนาคต และมีการบอกตอกับบุคคลอื่นเกี่ยวกับโรงเรียนกวดวิชาที่ เรียนในระดับดีมาก ในดาน
ประชากรศาสตรพบวา เพศ ระดับการศึกษา มีแนวโนมการบอกตอคนอ่ืนเกี่ยวกับโรงเรียนกวดวิชาที่
เรียนแตกตางกัน สวนในดาน อายุ ระยะเวลาในการเรียนกวดวิชา แตกตางกัน มีแนวโนมการมาเรียนใน
โรงเรียนกวดวิชาที่เรียนในอนาคตแตกตางกัน และนักเรียนที่มีแผนการเรียน เกรดเฉลี่ย เหตุจูงใจที่
แตกตางกัน มีแนวโนมการมาเรียนในโรงเรียนกวดวิชาที่เรียนในอนาคตและ แนวโนมการบอกตอคนอ่ืน
เกี่ยวกับโรงเรียนกวดวิชาที่เรียนไมแตกตางกัน ในดานทัศนคติตอโรงเรียนกวดวิชาดานความรูสึก
สวนตัวของนักเรียน ตอครูผูสอน ชื่อเสียงของโรงเรียน เน้ือหาวิชา สถานที่ อัตราคาเรียน การโฆษณา
ประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับแนวโนมดานการมาเรียนในโรงเรียนกวดวิชาที่เรียนในอนาคตและมี
แนวโนมดานการบอกตอคนอ่ืนเกี่ยวกับโรงเรยีนกวดวิชาที่เรียนอยางมีนัยสําคัญ 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

  
 
         ในการวิจัยครั้งน้ีเปนการศกึษา ความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีสาระสําคัญในการ
ดําเนินการตามขั้นตอน ดังน้ี 
         1. การกําหนดประชากร และกลุมตัวอยาง 
         2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
         3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
         4. การวิเคราะหขอมูล 
         5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 

1.การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
         ประชากรทีใ่ชในการวิจยั 
         ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีไดแก สตรีซ่ึงมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไปที่มีความสนใจในการ 
แตงหนา และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
         กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
         กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ สตรีซ่ึงมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไปที่สนใจการแตงหนา
และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงทําการกําหนด
ขนาดตัวอยาง โดยใชสูตรคํานวณหาขนาดตัวอยางจากสัดสวนประชากร โดยกําหนดความเชื่อม่ัน 95%  
ระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5   (นราศรี  ไววนิชกุล.  ชูศักดิ์   อุดมศรี.2547:129) 
   

n   =  Z2  pq / B2 
 
 เม่ือ  n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  B       = ระดับความคลาดเคลื่อน 
  p  = ความนาจะเปนของประชากร 
  q =  (1-p) 
  Z 

  =  Z score   ขึ้นอยูกับระดับความเชื่อม่ัน   
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      แทนคาในสูตร 
  n = (1.96)2 (0.5) (0.5) / (0.05)2 
  n = 384.16   หรือ   385 ตัวอยาง 

   
ขนาดตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง โดยสํารองไว 35 ตัวอยาง และเก็บเพ่ิมเติมเผือ่

คลาดเคลื่อนรวมจํานวนตวัอยางทั้งสิ้น 420 ตัวอยาง 
 

  วิธีการสุมตัวอยาง 
           การสุมตัวอยางสําหรับการวิจัยน้ี ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi -stage 
Random Sampling) โดยเรียงลําดับขั้นตอนดังน้ี 
 
            ขั้นที่ 1  ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยเริ่มจากการ
จับฉลากเลือกเขตใดเขตหนึ่งเปนตัวแทนแตละกลุมเขตการปกครอง ซ่ึงมีทั้งหมด 6 กลุมการปกครอง  
ดังน้ันจะไดหน่ึงเขตจากหนึ่งกลุมการปกครองซึ่งจะไดจํานวนเขตทั้งสิ้น 6 เขต เพ่ือใหครอบคลุม
ประชากรในแตละพ้ืนที่ของกรุงเทพมหานครที่จะใชเก็บขอมูลในแตละกลุมการปกครอง โดยผลที่ได
ทั้งหมด 6 เขต ไดแก เขตปทุมวัน เขตจตุจักร เขตสวนหลวง เขตบางนา เขตธนบุรี เขตบางกอกนอย 
 
            ขั้นที่ 2  ใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเลือศูนยการคา หรือ
หางสรรพสินคาเปนตัวแทนในแตละเขต เขตละหนึ่งศูนยการคาหรือหางสรรพสินคา เพ่ือการจัดเก็บ
แบบสอบถาม ทั้งน้ีดวยเหตุผลวาหางสรรพสินคา หรือศูนยการคาที่เลือกเก็บขอมูลน้ันเปนแหลงชุมชน
ของคนจํานวนมาก และมีความหลากหลายในดานลักษณะประชากรศาสตร จึงเหมาะที่จะใชเปนที่เก็บ
ตัวอยางเพื่อใชในการวิจัย โดยทําการเลือกไดดังน้ีคือ 
         ศูนยการคามาบุญครอง เขตปทุมวัน 
         หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ลาดพราว เขตจตุจักร 
         ศูนยการคาซีคอนสแควร เขตสวนหลวง 
         หางสรรพสินคาเซ็นทรัล บางนา เขตบางนา 
         หางสรรพสินคาเดอะมอลล ทาพระ เขตธนบุรี 
         หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ปนเกลา เขตบางกอกนอย 
 
            ขั้นที่ 3  ใชวธิีกําหนดกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota sampling) โดยแบงจํานวนกลุม
ตัวอยางในแตละเขตใหเทาๆกัน โดยแจกแจงแบงสัดสวนตามจํานวนกลุมตวัอยาง 420 คน จึงไดจํานวน
ตัวอยางตอหน่ึงสถานที่สํารวจ คือ 70 คนตอหน่ึงศูนยการคาหรือ หางสรรพสินคาดังน้ี 
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ตาราง 1 แสดงการแบงกลุมตัวอยางตามลกัษณะของชั้นภูมิ 
 

ลักษณะชั้นภูมิ รายชื่อศูนยการคา/หางสรรพสินคา จํานวนตวัอยาง 
1. กลุมรัตนโกสินทร 
2. กลุมบูรพา 
3. กลุมศรีนครินทร 
4. กลุมเจาพระยา 
5. กลุมกรุงธนใต 
6. กลุมกรุงธนเหนือ 

ศูนยการคามาบุญครอง 
หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ลาดพราว 
ศูนยการคาซคีอนสแควร 
หางสรรพสินคาเซ็นทรัล บางนา 
หางสรรพสินคาเดอะมอลล ทาพระ 
หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ปนเกลา 

70 
70 
70 
70 
70 
70 

 รวม 420 

          
  ขั้นที่ 4 ใชวธิีสุมตวัอยาง แบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลจากสตรี

ซ่ึงมีอายุ 15 ป และสนใจในการแตงหนาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไว
นําไปเก็บขอมูล 
 

2.การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
         ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดทําการสรางเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการออก
แบบสอบถาม เพ่ือเปนการศึกษาความคาดหวังของสตรีที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดคนควาและดัดแปลงจากแนวคิด
งานวิจัยที่ใกลเคียง  ที่ไดทําการวิจัยมาแลว โดยแบบสอบถามจะแบงเปน 3 สวนดังน้ี 
 
         สวนที่ 1   เกี่ยวของกับขอมูลสวนตวัของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ, สถานภาพสมรส
ระดับการศึกษา, อาชีพ, รายได ทั้งหมดจํานวน 5 ขอ ซ่ึงเปนแบบสอบถามที่มีคําตอบหลายคําตอบให
เลือก (Multiple choice questions) ไดแก 
            ขอที่  1 อายุ   ระดับการวัดขอมูลเรียงลําดับ 

    (Ordinal Scale) 
            ขอที่  2 สถานภาพ  ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัต ิ

    (Nominal Scale) 
            ขอที่  3 ระดับการศกึษา ระดับการวัดขอมูลเรียงลําดับ 

    (Ordinal Scale) 
            ขอที่  4 อาชีพ   ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัต ิ

(Nominal Scale) 
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            ขอที่  5 รายไดตอเดือน ระดับการวัดขอมูลเรียงลําดับ 
    (Ordinal Scale) 

       
  สวนที่ 2  เกี่ยวของกับความคาดหวังของสตรีที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งหมดจํานวน 32 ขอ ซ่ึงแบบสอบถาม
เปนมาตราสวนประมาณคาคําตอบเปนตัวเลข (Numerical rating scale question) กําหนดลักษณะตวัวดั
แบบ Likert ใชมาตรวัด 5 ระดับอันตรภาคชั้น (Interval scale) โดยจะพิจารณาเปนขอมูลแบบเรียงลําดับ 
(Ordinal) เพ่ือใชสําหรับสถิติเชิงอนุมานสําหรับทดสอบสมมติฐาน แตจะพิจารณาเปนขอมูลแบบชวง 
(Interval) เพ่ือใชสําหรับสถิติเชิงพรรณาในการหารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบง
ระดับความคิดเห็นออกเปนดังน้ี 

 
 ระดับความสําคัญของปจจัย   เกณฑการใหคะแนน 
  มากที่สุด     5 
  มาก      4 
  ปานกลาง     3 
  นอย      2 
  นอยที่สุด     1 
    
การอภิปรายผล ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผลซึ่งมีการคํานวณดังน้ี 
  

ความกวางของอันตรภาคชัน้  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสดุ 
       จํานวนชั้น 
     = 5 – 1 
         5 
     = 0.8 
 

คะแนนเฉลี่ย    ระดับความสําคัญ 
  4.21 - 5.00    มากที่สุด 
  3.41 - 4.20    มาก 
  2.61 - 3.40    ปานกลาง 
  1.81 - 2.60    นอย 
  1.00 - 1.80    นอยที่สุด 
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  สวนที่ 3   เกี่ยวของกับขอมูลดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลกัสูตรการ
แตงหนาสตรขีองสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งหมด 6 ขอ ไดแก 

 ขอที่ 1 สาเหตุการเรียน   ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัต ิ
      (Nominal Scale) 

ขอที่ 2 ประเภทของหลักสตูรที่เรียน ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัต ิ
      (Nominal Scale) 
 ขอที่ 3 ชองทางในการหาขอมูล  ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัต ิ
      (Nominal Scale) 
 ขอที่ 4 ผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัต ิ
      (Nominal Scale) 
 ขอที่ 5 วันที่สะดวกในการเรียน  ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัต ิ
      (Nominal Scale) 
 ขอที่ 6 สาเหตุการเลือกสถานที่เรียน ระดับการวัดขอมูลนามบัญญัต ิ
      (Nominal Scale) 

         ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 
         ศึกษาขอมูล ลักษณะ รูปแบบ และวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสารและงานวิจัยที่
เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามใหเหมาะสมกับแนวคดิและทฤษฎี
ที่ใชในการวิจัย จากนั้นจึงรวบรวมเนื้อหาที่ไดนํามาสรางเปนแบบสอบถาม โดยกําหนดขอบ เขต และ
เน้ือหาใหครอบคลุมตามวัตถุประสงคของการศึกษาคนควา หลังจากนั้นจึงนําแบบสอบถามที่สรางขึ้น
เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือการตรวจสอบ และปรับปรุงแกไข เม่ือแกไขเรียบรอยแลว จึงนํา
แบบสอบถามไปทดลองใช กับกลุมตัวอยาง เพ่ือทดสอบวาคําถามในแตละสวนของแบบสอบถาม
สามารถสื่อความหมายไดตรงตามวัตถุประสงคที่ผูวิจัยตองการหรือไม แลวจึงปรับปรุงใหแบบสอบถามมี
ความสมบูรณยิ่งขึ้น จากนั้นนําผลที่ไดจากการทดลองไปหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) โดยวิธีการหา
คาสัมประสิทธิ์ แอลฟา (α - Coefficient) วิธีการคํานวณจะใชวิธีการของ Cronbach's Alpha คา Alpha 

ที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 
มาก แสดงวามีความเชื่อถือไดมาก โดยคาสัมประสิทธิ์ แอลฟาที่คํานวณไดคือ .8819 
 

3.การเก็บรวบรวมขอมูล 
         การวิจัยในครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาถึงความคาดหวังของสตรี
ที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยแบงลักษณะในการเก็บรวบรวมขอมูลเปน 2 ลักษณะ ดังน้ี 
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         1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบ
แบบสอบถามของสตรีที่สนใจการแตงหนาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชวิธีการสํารวจ (Survey 
Method) ซ่ึงผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลและกระจายแบบสอบถามดังน้ี 
            1.1 กอนแจกแบบสอบถามไดทําการสอบถามในเบื้องตนวามีอายุเทาไหร และมีความสนใจใน
การเรียนหลักสูตรการแตงหนา หรือไม ถาไดคําตอบวาสนใจก็จะทําการแจกแบบสอบถามใหกับสตรีซ่ึงมี
อายุตั้งแต 15 ปขึ้นไปซ่ึงสนใจการแตงหนา และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครนั้น  โดยแจกตาม
สถานที่ที่ไดระบุไวคือ ศูนยการคามาบุญครอง เขตปทุมวัน, หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ลาดพราว เขต
จตุจักร,ศูนย การคาซีคอนสแควร เขตสวนหลวง, หางสรรพสินคาเซ็นทรัล บางนา เขตบางนา,
หางสรรพสินคา เดอะมอลล ทาพระ เขตธนบุรี, หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ปนเกลา เขตบางกอกนอย 
            1.2 รวบรวมแบบสอบถาม พรอมทั้งตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของ
แบบสอบถามแตละฉบับที่ได จากนั้นทําการคัดเลือกแบบสอบถามฉบับสมบูรณไวจนครบตามจํานวน
ตัวอยางที่กําหนดไวคือ 420 ตัวอยาง   
         การเก็บขอมูลในแตละคร้ัง ผูวิจัยไดทําการอธิบายถึงวัตถุประสงคของการวิจัย และสอบถาม
กลุมตัวอยางวามีอายุเทาไหร และความสนใจในการแตงหนาหรือไม ตลอดจนไดอธิบายลักษณะของ
แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางทราบเพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกัน แลวจึงใหผูตอบแบบสอบถามทํา
การกรอกแบบสอบถามดวยตนเอง 
         2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ซ่ึงเปนขอมูลที่เก็บรวบรวม จากหนังสือ วารสาร วิชาการ 
และ งานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของกับการทําการวิจัย ของผูวิจัย เพ่ือเปนแนวทางของการทําการศึกษาและ
วิจัยในครั้งน้ี 
 

4.การวิเคราะหขอมูล 
         1. การตรวจสอบขอมูล(Editing) ผูวิจัยจะทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบ 
สอบถาม และคัดแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
         2. นําแบบสอบถามมาทําการประมวลผลขอมูล โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทาง
สังคมศาสตร[Statistic Package for Social Sciences / Personal Computer Plus (SPSS/PC)] 
         3. วิเคราะหสถานะภาพของกลุมตัวอยางโดยวิธีหาคารอยละ 
         4. การวิเคราะหเปรียบเทยีบปจจัยที่ใชในการเลือกเรยีนหลักสูตรการแตงหนา ระหวางตวัแปร
เชิงกลุม โดยการใชสถติิการทดสอบคา Chi - Square test (χ2- test) ใชในการทดสอบความสมัพันธของ
ตัวแปรเชิงกลุม (Categories) กับตัวแปรเชิงกลุม (Categories) ดวยกัน  
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5.สถิติที่ใชในการในการวิเคราะหขอมูล 
         สถิติที่ใชในการวิจัยประกอบดวย 
         1. คาสถิติพื้นฐาน ไดแก 

1.1 คาสถิติรอยละ (Percentage) ใชสูตร  
 
   P =   f Χ         100 
      n 
   

เม่ือ P =   รอยละหรือเปอรเซ็นต 
   f  =   ความถีท่ี่ตองการเปลีย่นแปลงใหเปนรอยละ 
   n =   จํานวนความถี่ทั้งหมดหรือจํานวนประชากร 
   Χ =   คาของขอมูลหรือคะแนน 
 
           1.2 คาเฉลี่ยเลขคณติ (Arithmetic mean) (ชูศรี วงศรัตนะ.2541:59) 
   
   Χ = ∑Χ / Ν 
  เม่ือ 
   Χ = คาเฉลี่ย 
   ∑Χ = ผลรวมของคะแนนขอมูล 
   Ν =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
           1.3 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (ชูศรี  วงศรัตนะ.2541:65) 
 
     S.D. =          n ∑Χ2 - (∑Χ)2 

                n  -  1 
  เม่ือ 
   S.D.  = คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
   ∑Χ

2  = ผลรวมของคะแนนแตละตัวอยางยกกําลังสอง 
          (∑Χ)2  = ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
   n  = จํานวนผูตอบแบบสอบถาม 
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  2. สถิติที่ใชหาคุณภาพของแบบสอบถาม 
            คาความเชื่อถือไดของเครื่องมือ(Reliability of The Test) โดยใชวิธหีา คาครอนบัคแอลฟา
(Cronbach's Alpha) สูตรดังน้ี (กัลยา  วานิชยบัญชา.2545:449) 

 
α =      k covariance / variance 
                       1+(k-1) covariance / variance 

 เม่ือ k  แทน จํานวนคําถาม 
  covariance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
  variance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
       

  3. สถิติที่ใชทดสอบสมมติฐานทั้งหมดในการวิจัย 
            วิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรขอมูลของกลุมตัวอยาง ดานอายุ  สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายได อาชีพ และสวนประสมทางการตลาด ที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี โดยใชสถิติ Chi - Square test (χ2- test) ในการทดสอบ
ความสัมพันธของตัวแปรเชิงกลุม (Categories) กับตัวแปรเชิงกลุม (Categories) ดวยกัน โดยมีสูตรดังน้ี 
(กัลยา  วานิชยบัญชา. 2545:201) 
 
     r      c 
   χ 2 = ∑    ∑  (Oij – Eij ) 

2  , df = (r-1)(c-1) 
     i=1  j=1      Eij  
            เม่ือ χ 2 แทน สถิติทดสอบไคสแควร 

Oij       แทน ความถี่ของลกัษณะที ่i ของตัวแปรที่ 1 และลักษณะที ่j ของตัว
แปรที่ 2 

Eij       แทน ความถี่ทีค่าดหวังของลักษณะที่ i ของตัวแปรที่ 1 และลักษณะ
ที่ j ของตัวแปรที่ 2 

  โดยที่ Eij  = ri  x  cj 
         n 
  เม่ือ ri แทน จํานวนลักษณะของตัวแปรที่ 1 
   cj  แทน จํานวนลักษณะของตัวแปรที่ 2 
   n แทน จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 
    df แทน  Degree of Freedom  (องศาอิสระ) 
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         การทดสอบนัยสําคัญ ที่ระดับความมีนัยสําคัญ α และที่ชั้นความเปนอิสระ (r-1)(c-1)   ถาคา 
χ 2  ที่คํานวณไดมีมากกวา χ 2 จากตาราง แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ ในทางตรงกันขาม ถาคา χ 2  ที่คํานวณไดมีนอยกวา χ 2 จากตาราง แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มี
ความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ 
         นอกจากนี้ยังใชสถิติ Cramer's V  เพ่ือทดสอบระดับความสัมพันธที่มีนัยสําคัญที่ไดจากสถิติ 
Chi - Square ดังน้ี  (ชูศรี  วงศรัตนะ.2541:226)  
  
   V =  χ 2 
     n x Min (r-1,c-1) 
 
    กําหนดให n           แทน   ขนาดของกลุมตัวอยาง  

Min (r-1,c-1)  แทน   คาที่นอยกวาเม่ือเปรียบเทยีบกนัระหวางคาของ                            
                                  r-1 หรือ c-1 

   χ 2           แทน   คาสถิตทิี่ใชวดัความสัมพันธของตวัแปร 
   V          แทน   คาสัมประสิทธิ์ความสัมพันธ (คาอยูระหวาง 0ถึง1) 
 

  ในกรณีทดสอบความสัมพันธของตัวแปรอิสระ 1 ตัว และตัวแปรตาม 1 ตัว โดยที่ตัวแปรทั้ง
สองมีลักษณะเชิงคุณภาพหรือมีการจัดแบงกลุมมากกวา 2 กลุม โดยใชการทดสอบไค-สแควร  
(Chi - Square test) แลวพบวามีความสัมพันธอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สรุปไดแตเพียงวา ตัวแปรทั้ง
สองตัวน้ันมีความสัมพันธกัน ดังนั้น จึงตองวิเคราะหหาระดับความสัมพันธหรือคาสัมประสิทธิ์

ความสัมพันธ (Contigency Coefficient) โดยใชการทดสอบ Cramer V ซ่ึงจะมีคาระหวาง 0 < C <1  
 
         ถา C = 0 แสดงวาตัวแปร 2 ตัว น้ันเปนอิสระกัน หรือไมมีความสัมพันธกัน 
         ถา C เขาใกล 1 แสดงวาตัวแปร 2 ตัว มีความสัมพันธกันมาก 
         ถา C เขาใกล 0 แสดงวาตัวแปร 2 ตัว มีความสัมพันธกันนอย 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิ จัยคร้ังนี้ มุ งศึกษาเ ร่ืองความคาดหวังของสตรีที่ มีความสัมพันธกับแนวโนม           

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยใช
สัญลักษณยอดังตอไปน้ี 

 

 n  แทน จํานวนผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม 
 x   แทน คาเฉลี่ย 
 S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

χ2  แทน     คาสถิติ Chi-square 
H0  แทน     สมมติฐานหลัก 
H1  แทน     สมมติฐานรอง 
p  แทน     คาความนาจะเปน 
*   แทน  คาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยครั้งนี้ 
ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับหัวขอเปน      
4 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลความคาดหวังของสตรีท่ีมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
ตัดสินใจเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน 
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ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลสวนตัวของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยการหาความถี่ (จํานวน) และคารอยละ ดัง
แสดงในตาราง 1 
 
ตาราง 2 แสดงขอมูลสวนตัวของผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม  

          ขอมูล จาํนวน (คน) รอยละ 

อายุ 
         ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 
         26-30 ป 
         31 ป ขึ้นไป      

 
82 
122 
216 

 
19.6 
29.0 
51.4 

รวม 420 100.0 

สถานภาพสมรส 
          โสด 
          สมรส/อยูดวยกัน/แยกกันอยู/อยาราง / หมาย   

 
307 
113 

 
73.1 
26.9 

รวม 420 100.0 

ระดับการศึกษาสูงสุด 
           ปริญญาตรีหรือต่ํากวา 
           สูงกวาปริญญาตรี 

 
274 
146 

            
           65.2 

34.8 
รวม 420 100.0 

อาชีพ 
          พนักงานบริษัทเอกชน 
          พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ราชการ  
          อ่ืนๆ ไดแก นักเรียน / นักศึกษา/ประกอบ    
          ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 

 
328 
46 
46 

 
78.0 
11.0 
11.0 

รวม 420 100.0 
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ตาราง 2 (ตอ)   

          ขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
       ต่ํากวาหรือเทากับ  15,000  บาท 100 23.9 
       15,001 – 30,000  บาท 190 45.1 
       30,001  บาทขึ้นไป 130 31.0 

รวม 420 100.0 

 
ตาราง 2 แสดงขอมูลสวนตัวของผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม จํานวน 420 คน มี

รายละเอียดดังน้ี 
 อาย ุ
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 31 ปขึ้นไป จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 
51.4 รองลงมามีอายุระหวาง 26-30 ป จํานวน 122  คน คิดเปนรอยละ 29.0 และอายุตํ่ากวาหรอื
เทากับ 25 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 19.6   
 สถานภาพสมรส 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส เปนโสด จํานวน 307 คน คิดเปน
รอยละ 73.1 และสถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน/แยกกนัอยู/อยาราง / หมาย  จํานวน 113 คน คิด
เปนรอยละ 26.9  
 ระดับการศึกษาสูงสุด 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือตํ่ากวา จํานวน 274 
คน คิดเปนรอยละ 65.2 และสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 34.8  

อาชพี  
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  จํานวน 328 คน คิด
เปนรอยละ 78.0 และอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กบัอาชีพอ่ืนๆ ไดแก นักเรียน / นักศึกษา/
ประกอบธุรกจิสวนตัว/เจาของกิจการ มีจํานวนเทากนัคือ 46 คิดเปนรอยละ 11.0    

รายเฉลี่ยตอไดตอเดือน 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 
บาท จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 23.9 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทขึ้นไป 
จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 31.0  และรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001 – 30,000  บาท 
จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 45.1   
 



 59 

ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลความคาดหวงัของสตรีในดานสวนประสมการตลาดสาํหรับ  
     การตัดสนิใจเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 3 แสดงขอมูลความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจ 
     เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปจจัย x  S.D. ระดบั 
ความสาํคัญ 

ดานผลิตภัณฑ    
ชื่อเสียงของโรงเรียนสอนหลักสูตรการแตงหนา 4.13 .595 มาก 
ชื่อเสียงของวทิยากรผูสอน 4.22 .589 มากที่สุด 
ความรู และความเชี่ยวชาญของวิทยากร 4.39 .648 มากที่สุด 
จํานวนวิทยากร  และเจาหนาที่มีเพียงพอตอการใหบรกิาร 3.89 .657 มาก 
ความทันสมัยของเคร่ืองมือ  และอุปกรณท่ีใชในการสอน 4.19 .593 มาก 
มูลคาอุปกรณ  และเครื่องสําอางที่ไดรับเม่ือสมัครเรียน 3.86 .862 มาก 
คุณภาพเครื่องสําอางที่ไดรับเม่ือสมัครเรยีน 4.26 .753 มากที่สุด 

รวมดานผลติภัณฑ 4.14 .534 มาก 

ดานราคา    
อัตราคาเรียนเหมาะสม 4.24 .769 มากที่สุด 
ความคุมคาเมือ่เปรียบเทียบคาเรียนกับความรูที่ไดรับ 4.33 .628 มากที่สุด 
ความคุมคาเมือ่เปรียบเทียบคาเรียนกับระยะเวลาเรียน 4.25 .723 มากที่สุด 

รวมดานราคา 4.26 .640 มากที่สุด 

ดานการจัดจาํหนาย    
สถานที่ต้ังของโรงเรียนสะดวกในการเดินทางไปเรียน 3.98 .787 มากที่สุด 
ปายสัญลักษณโรงเรียนมีความชัดเจนมองเห็นงาย 3.43 .899 มาก 
สถานที่จอดรถมีเพียงพอ  และสะดวกตอการมาเรียน 3.72 .965 มาก 
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ตาราง 3 (ตอ) 

ปจจัย x  S.D. ระดบั
ความสาํคัญ 

การออกรานรับสมัครตามหางสรรพสินคา 3.33 .844 ปานกลาง 
การลงทะเบียนเรียนทาง Internet (E-learning) 3.35 .950 ปานกลาง 

รวมดานการจัดจําหนาย 3.59 .715 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด    
โปรแกรมราคาพิเศษโดยกําหนดชวงเวลาในการมาสมัคร
เรียน 

3.86 .811 มาก 

ใหบัตรแลกเครื่องสําอางเมื่อสมัครเรียน 3.87 .843 มาก 
นักเรียนไดรับสวนลดพิเศษเมื่อซ้ือเคร่ืองสําอาง 4.04 .832 มาก 
จัดออกรานใหคําแนะนําแกผูท่ีสนใจเรียนแตงหนา 3.69 .890 มาก 

รวมดานการสงเสรมิการตลาด 4.04 .715 มาก 

ดานบุคลากร    
ความเอาใจใส  และความกระตือรือรนในการสอนของ
วิทยากร 

4.34 .592 มากที่สุด 

ความเอาใจใส  และความกระตือรือรนในการใหบริการของ
พนักงาน 

4.23 .706 มากที่สุด 

พนักงานใหขอมูลในเร่ืองหลักสูตร  และเรื่องอ่ืนๆ อยาง
ชัดเจน 

4.32 .700 มากที่สุด 

ความสุภาพ และกริยา มารยาท ของวิทยากร และพนักงาน 4.31 .684 มากที่สุด 
ความเชี่ยวชาญในการใหคําแนะนํา และบริการของบุคลากร 4.44 .647 มากที่สุด 

รวมดานบุคลากร 4.33 .643 มากที่สุด 

ดานกระบวนการ    
ขั้นตอนการสมัครเรียนมีความสะดวก และรวดเรว็ 4.06 .643 มาก 
ความสะดวก และรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน 4.15 .648 มาก 

รวมดานกระบวนการ 4.11 .645 มาก 

ดานลักษณะทางกายภาพ    
ความสะอาด ทันสมัย และนาเรียนของสถานที่เรียน 4.39 .622 มากที่สุด 
ความสะอาด และความพอเพียงของหองนํ้า 4.27 .753 มากที่สุด 
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ตาราง 3 (ตอ) 

ปจจัย x  S.D. ระดบั
ความสาํคัญ 

ความปลอดภยัของสถานทีจ่อดรถ 4.10 .798 มาก 
หองรับรองที่สะดวกสบายใหบริการนักเรียน 3.98 .780 มาก 
อุปกรณประกอบการเรียนพรอมอํานวยความสะดวก เชน 
เครื่องสําอางชุดแปรง และอุปกรณอ่ืนๆ ใหยืม 

4.20 .909 มาก 

รวมดานลักษณะทางกายภาพ 4.17 .682 มาก 

รวมทุกดาน 4.13 .502 มาก 

 ตาราง 3 แสดงขอมูลความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาดสําหรับการ
ตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยโดยรวมที่มีผลตอ
แนวโนมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสําคัญอยู
ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 เม่ือพิจารณาปจจัยแตละดานพบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญ
มากที่สุดคือดานบุคลากร มีความสําคัญในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 รองลงมาเปน
ปจจัยดานราคา มีความสําคัญในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26  ตามดวยปจจัยดาน
ลักษณะทางกายภาพ  มีความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
มีความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 ปจจัยดานกระบวนการ มีความสําคัญใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 และปจจัยดานการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ3.59  เม่ือพิจารณารายขอจะพบวา 
 ดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวน
ประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
คือ ความรู  และความเชี่ยวชาญของวิทยากร ซึ่งมีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.39 รองลงมาคือ คุณภาพเครื่องสําอางที่ไดรับเม่ือสมัครเรียน มีความสําคัญอยูในระดับ
มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26  ช่ือเสียงของวิทยากรผูสอน มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22  ความทันสมัยของเครื่องมือ  และอุปกรณท่ีใชในการสอน มีความสําคัญ
อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19  ชื่อเสียงของโรงเรียนสอนหลักสูตรการแตงหนา มี
ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 จํานวนวิทยากร  และเจาหนาที่มีเพียงพอ
ตอการใหบริการ มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และมูลคาอุปกรณ  และ
เคร่ืองสําอางที่ไดรับเม่ือสมัครเรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
ตามลําดับ 
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 ดานราคา พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวน
ประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
คือ ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบคาเรียนกับความรูที่ไดรับ มีความสําคัญในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.33 รองลงมาคือ ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบคาเรียนกับระยะเวลาเรียน มี
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 และอัตราคาเรียนเหมาะสม มี
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ตามลําดับ 
 ดานการจัดจําหนาย พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีใน
ดานสวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ สถานที่ตั้งของโรงเรียนสะดวกในการเดินทางไปเรียน มีความสําคัญอยูใน
ระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 รองลงมา คือ สถานที่จอดรถมีเพียงพอ  และสะดวกตอ
การมาเรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 ปายสัญลักษณโรงเรียนมี
ความชัดเจนมองเห็นงาย มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43  มีการ
ลงทะเบียนเรียนทาง Internet (E-learning) มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.35 และมีการออกรานรับสมัครตามหางสรรพสินคา มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33 ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของ
สตรีในดานสวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ นักเรียนไดรับสวนลดพิเศษเมื่อซื้อเครื่องสําอาง มีความสําคัญอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 รองลงมามีโปรแกรมราคาพิเศษโดยกําหนดชวงเวลาในการมาสมัคร
เรียน มีความสําคญัอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87  ใหบัตรแลกเครื่องสําอางเม่ือสมัคร
เรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 และจัดออกรานใหคําแนะนําแกผูที่
สนใจเรียนแตงหนา มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 ตามลําดับ 
 ดานบุคลากร พบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวน
ประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
คือ ความเชี่ยวชาญในการใหคําแนะนํา และบริการของบุคลากร มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 รองลงมาคือ ความเอาใจใส  และความกระตือรือรนในการสอนของ
วิทยากร มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.34  พนักงานใหขอมูลในเรื่อง
หลักสูตร  และเรื่องอื่นๆ อยางชัดเจน มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 
ความสุภาพ และกริยา มารยาท ของวิทยากร และพนักงาน สําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.31 และความเอาใจใส  และความกระตือรือรนในการใหบริการของพนักงาน 
สําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 ตามลําดับ 
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 ดานกระบวนการ พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดาน
สวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ ความสะดวก และรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน มีความสําคัญอยูใน
ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 และขั้นตอนการสมัครเรียนมีความสะดวก และรวดเร็ว มี
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 ตามลําดับ 
 ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรี
ในดานสวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ ความสะอาด ทันสมัย และนาเรียนของสถานที่เรียน มีความสําคัญอยูในระดับ
มากที่สุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.39 รองลงมาคือ ความสะอาด และความพอเพียงของหองน้ํา มี
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 มีอุปกรณประกอบการเรียนพรอม
อํานวยความสะดวก เชน เครื่องสําอางชุดแปรง และอุปกรณอ่ืนๆ ใหยืม มีความสําคัญอยูในระดับ
มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 ความปลอดภัยของสถานที่จอดรถ มีความสําคัญอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 และมีหองรับรองท่ีสะดวกสบายใหบริการนักเรียน มีความสําคัญอยูใน
ระดบัมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 ตามลําดับ 
   
ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกเรียนหลักสตูรการ
แตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 4  แสดงขอมูลดานแนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีใน 
    เขตกรุงเทพมหานคร          

          ขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 

สาเหตุการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคต 
         เพ่ือใชแตงหนาตนเอง 
         เพ่ือใชเปนสวนหน่ึงของการประกอบอาชีพ 
         หรือประกอบอาชีพ 

 
326 
94 

 
77.6 
22.4 

รวม 420 100.0 

ประเภทหลักสูตรการแตงหนาที่จะเลือกเรียน 
          หลักสูตรแตงหนาตนเองเพื่อพัฒนาบุคลิกภาพ 
          หลักสูตรการแตงหนาเพ่ือประกอบอาชีพ 

 
361 
59 

 
86.0 
14.0 

รวม 420 100.0 
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ตาราง 4 (ตอ) 
  

          ขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 

ระยะเวลาในการเรียนหลักสตูรการแตงหนา 
           6   ชั่วโมง 
           12  ชั่วโมง 
           30 หรือ 60 ชั่วโมง 

 
189 
164 
67 

 
45.0 
39.0 
16.0 

รวม 420 100.0 

ชวงเวลาในการเรียนหลักสูตรการแตงหนา 
          ภาคกลางวัน 
          ภาคค่ํา 

 
230 
190 

 
54.8 
45.2 

รวม 420 100.0 

สถาบันท่ีเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนา 
          โรงเรียนสอนศิลปะการแตงหนาเอ็ม ที ไอ 
(Make up Technique International School) 
          โรงเรียนสอนศิลปศาสตรการแตงหนา 
(Giffarine Academy of Beauty Arts) 
          อ่ืนๆ 

 
224 

 
164 

 
32 

 
53.5 

 
39.0 

 
7.5 

รวม 420 100.0 

วันท่ีสะดวกเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา 
          จันทร – ศุกร 
          เสาร 
          อาทิตย 

 
45 
218 
157 

 
10.7 
51.9 
37.4 

รวม 420 100.0 

เกณฑการเลอืกสถานที่เรียนหลักสูตรการแตงหนา 
           เดินทางสะดวก 
           ใกลแหลงชอปปง 
           ใกลบาน 
           ใกลที่ทํางาน หรืออื่นๆ 

 
210 
47 
111 
52 

 
50.0 
11.2 
26.4 
12.4 

รวม 420 100.0 
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ตาราง 4 (ตอ) 
  

          ขอมูล จํานวน (คน) รอยละ 

แหลงคนหาขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการแตงหนา 
           เพื่อน / คนรูจัก 
           เว็บไซดตาง ๆ 
           หนังสือนิตยสารตางๆ หรืออ่ืนๆ 

 
189 
92 
139 

 
45.0 
21.9 
33.1 

รวม 420 100.0 

ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกเรียนหลกัสูตร 
การแตงหนา 
            ตนเอง 
            สามี / ภรรยา/เพื่อน/หัวหนางาน 

 
 

267 
153 

 
 

63.6 
36.4 

รวม 420 100.0 

 ตาราง 4 แสดงขอมูลดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีในเขตกรงุเทพมหานคร  พบวา 

สาเหตุการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคต พบวาผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคตเพื่อใชแตงหนาตนเอง จํานวน 
326  คิดเปนรอยละ  77.6 และเพ่ือใชเปนสวนหนึ่งของการประกอบอาชีพ และเพื่อประกอบอาชีพ 
จํานวน  94  คน คิดเปนรอยละ 22.4  
 ประเภทหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเรียนคอื 
หลักสูตรแตงหนาตนเองเพื่อพัฒนาบุคลิกภาพ จํานวน 361 คน คิดเปนรอยละ 86.0 และหลักสูตร
การแตงหนาเพ่ือประกอบอาชีพ จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.0 
 ระยะเวลาในการเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกระยะเวลาเรียนหลักสูตรแตงหนา 6   ชั่วโมง จํานวน 189   คน  คิดเปนรอยละ 45.0 
รองลงมาคือระยะเวลาเรียน 12  ชั่วโมง จํานวน 164  คน  คิดเปนรอยละ 39.0  และระยะเวลาเรียน 
30  หรือ 60 ชั่วโมง จํานวน 67 คน  คิดเปนรอยละ 16.0   
 ชวงเวลาในการเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเลือก
สวนใหญเรียนหลักสูตรการแตงหนา ในชวงเวลาภาคกลางวัน  จํานวน 230  คน  คิดเปนรอยละ 
54.8 และในชวงเวลาภาคกลางคืน มีจํานวน 190 คน  คิดเปนรอยละ 45.2 
 สถาบันท่ีเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคสวนใหญเลือกเรียนที่โรงเรียน
สอนศิลปะการแตงหนาเอ็ม ที ไอ จํานวน 224  คน  คิดเปนรอยละ 53.5  รองลงมาเลือกเรียนที่
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โรงเรียนสอนศิลปศาสตรการแตงหนา  จํานวน 164 คน  คิดเปนรอยละ 39.0  และอ่ืนๆ มีจํานวน 
32 คน  คิดเปนรอยละ 7.5 

วันท่ีสะดวกเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวา ผูบริโภคสวนใหญสะดวกเรียนในวันเสาร 
จํานวน 218 คน  คิดเปนรอยละ 51.9  รองลงมาเปนวันอาทิตย มีจํานวน 157 คน  คิดเปนรอยละ 
37.4  และวันจันทร – ศุกร มีจํานวน 45  คน  คิดเปนรอยละ  0.7 
 เกณฑการตัดสินใจ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญใชการเดินทางสะดวก
เปนเกณฑการตัดสินใจในการเลือกหลักสูตรการแตงหนา จํานวน 210  คน  คิดเปนรอยละ 50.0 
รองลงมาคือ ใกลบาน จํานวน 111 คน  คิดเปนรอยละ 26.4  ใกลแหลงชอปปง  จํานวน 47 คน  
คิดเปนรอยละ 11.2 และใกลที่ทํางานหรืออ่ืนๆ  จํานวน 52 คน  คิดเปนรอยละ 12.4 
 การหาขอมูล พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญหาขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการ
แตงหนาจาก เพื่อน / คนรูจัก จํานวน 189 คน  คิดเปนรอยละ 45.0 รองลงมาคือ เว็บไซดตางๆ 
จํานวน 92 คน  คิดเปนรอยละ 21.9 และหนังสือนิตยสารตางๆ หรืออ่ืนๆ จํานวน 139 คน  คิดเปน
รอยละ 33.1 
 ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาโดยผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจคือตนเอง จํานวน 267 คน  คิดเปนรอยละ 
63.6  และ สามี / ภรรยา/เพ่ือน/หัวหนางาน จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 36.4 
 
ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลการทดสอบสมมติฐาน 

1. ปจจัยในลักษณะทางดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพทางครอบครัว  
ระดับการศึกษา รายได  และอาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสตูร
การแตงหนาสตร ี

สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
อาย ุ
1.1 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี

ดานเหตุผลในการเลือกเรียน 
H0 : อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา

สตรีดานเหตุผลในการเลือกเรียน 
H1 : อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรี

ดานเหตุผลในการเลือกเรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็



 67 

ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 5  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียน 

อายุ รวม       χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

25 ป
หรือต่ํา
กวา 

26 - 30 
ป 

31 ป
ขึ้นไป 

 
  

เหตุผลท่ีเลือก 
เรียนหลักสตูร 
แตงหนา 

      

-ใชแตงหนาตนเอง 65 101 160 326 17.999* .035 
-ใชเปนสวนหนึ่งของ
การประกอบอาชีพ/
ประกอบอาชพี/อ่ืนๆ 

17 21 56 94 
  

รวม 82 122 216 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05  
Cramer V =  .120 

จากตาราง 5 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือก
เรียนหลักสูตรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .035 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .120 แสดงวาตัวแปร
ท้ังสองมีความสัมพนัธกันนอย 
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1.2 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี
ดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

H0 : อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรี
ดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 6  แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

อายุ รวม       χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

25 ป
หรือต่ํา
กวา 

26 - 30 
ป 

31 ป
ขึ้นไป 

 
  

แหลงที่ใชหาขอมูล       
-เพ่ือน/คนรูจัก 33 64 90 189 14.523 .105 
-เวบไซตตางๆ 22 26 44 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ
หรือ อ่ืนๆ 

23 32 82 139 
  

รวม 78 122 216 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05  
จากตาราง 6 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา

ขอมูล มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .1105 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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1.3 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีผู
ดานมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H0 : อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H1 : อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรี
ดานมีอํานาจในการตัดสินใจ 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับความสัมพันธหรือคาสัมประสิทธิ์
ความสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 

 
ตาราง 7 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

อายุ รวม       χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

25 ปหรือ
ต่ํากวา 

26 - 30 ป 
31 ปขึ้น
ไป 

 
  

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

    
  

-ตนเอง 48 79 140 267 23.243* .006 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน        
/หัวหนางาน 

34 43 76 153 
  

รวม 82 122 216 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .136     

จากตาราง 7 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .006 ซึ่งนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .136 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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1.4 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี
ดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H0 : อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H1 : อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรี
ดานเวลาที่สะดวกเรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

อายุ รวม     χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

 25 ปหรือต่ํา 
กวา 

26 - 30 ป 
31 ปขึ้น
ไป 

 
  

4. เวลาที่สะดวกเรียน       

-ภาคกลางวัน 47 62 121 230 8.821 .184 
-ภาคค่ํา 35 50 95 190   

รวม 82 122 216 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05  
 

จากตาราง 8 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาทีส่ะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .184 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 
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1.5 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี
ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H0 : อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H1 : อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรี
ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 9 แสดงผลการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

อายุ รวม     χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

 25 ปหรือต่ํา
กวา 

26 - 30 ป 
31 ปขึ้น
ไป 

 
  

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

    
  

-เดินทางสะดวก 46 63 101 210 17.415 .135 
-ใกลแหลงชอปปง         8 17 22 47   
-ใกลบาน 18 34 59 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 10 8 34 52   

รวม 82 122 216 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05  
 

จากตาราง 9 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .135 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05  
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สถานภาพทางครอบครัว 
1.6 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรียน

หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการที่เลือกสถานที่เรียน 
H0 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคไมมีความสมัพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน

หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการที่เลือกสถานที่เรียน 
H1 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน

หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการที่เลือกสถานที่เรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสถานภาพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือก 
     เรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 

 สถานภาพ    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

     โสด สมรส/อยูดวยกัน      
แยกกันอยู/หยาราง/
หมาย 

รวม χ2 p 

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน 
หลักสูตรแตงหนา 

     

-ใชแตงหนาตนเอง 250 76 326 41.591* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของ
การประกอบอาชีพ/
ประกอบอาชพี/อ่ืนๆ 

57 37 94 

  

รวม 307 113 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
Cramer V  =  .223      

จากตาราง 10 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือก
เรียนหลักสูตรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สถานภาพของผูบริโภคมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตร
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แตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .223 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

1.7 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H0 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคไมมีความสมัพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 11 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสถานภาพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือก 
     เรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

 สถานภาพ    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

   โสด สมรส/ 
อยูดวยกัน      
แยกกันอยู/หยาราง/
หมาย 

รวม χ2 p 

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล      
-เพ่ือน/คนรูจัก 143 46 189 11.621 .071 
-เวบไซตตางๆ 72 20 92   
-หนังสือนิตยสาร
ตางๆ/อ่ืนๆ 

92 47 139 
  

รวม 307 113 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
จากตาราง 11 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา

ขอมูล มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .071 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สถานภาพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
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การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05  

1.8 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

H0 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคไมมีความสมัพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

H1 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสถานภาพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือก 
     เรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

 สถานภาพ    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

   โสด สมรส/อยูดวยกัน /     
แยกกันอยู/หยาราง/
หมาย 

รวม χ2 p 

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

   
  

-ตนเอง 203             64 267 12.764* .047 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน       
/หัวหนางาน 104             49 153 

  

รวม 307 113 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
Cramer V  =  .123     

จากตาราง 12 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .047 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สถานภาพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญ
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ทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .123 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันนอย 

1.9 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H0 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคไมมีความสมัพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสถานภาพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือก 
     เรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเวลาทีส่ะดวกเรียน 

 สถานภาพ    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

    โสด สมรส/อยูดวยกัน/     
แยกกันอยู/หยาราง/
หมาย 

รวม χ2 p 

4. เวลาที่สะดวกเรียน      
-ภาคกลางวัน 157            73 230 10.431* .034 
-ภาคค่ํา 150 40 190   

รวม 307 113 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
Cramer V  =  .111 

จากตาราง 13 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .034 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สถานภาพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .111 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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1.10 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H0 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคไมมีความสมัพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H1 : สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสถานภาพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือก 
     เรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

 สถานภาพ    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

     
    โสด 

สมรส/อยูดวยกัน/     
แยกกันอยู/หยาราง/
หมาย 

รวม χ2 p 

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

   
  

-เดินทางสะดวก 158 52 210 7.814 .452 
-ใกลแหลงชอปปง 29 18 47   
-ใกลบาน 80 31 111   

-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 40 12 52   

รวม 307 113 420   

จากตาราง 14 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลเรียนใน
การเลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .452 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐาน
หลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สถานภาพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ระดับการศึกษา 
1.11 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ

แตงหนาสตรดีานเหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลกัสูตรแตงหนา 
H0 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ

แตงหนาสตรดีานเหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลกัสูตรแตงหนา 
H1 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ

แตงหนาสตรดีานเหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลกัสูตรแตงหนา 
 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางระดับการศึกษาของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 

 ระดับการศึกษา    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

ปริญญาตรีหรอื
ต่ํากวา 
 

สูงกวาปริญญา
ตรี 

รวม χ2 p 

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน 
หลักสูตรแตงหนา 

     

-ใชแตงหนาตนเอง 216 110 326 29.047* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของ
การประกอบอาชีพ/
ประกอบอาชพี/อ่ืนๆ 

         58 36   94 

  

รวม 274 146 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .01 
Cramer V  =  .186      

จากตาราง 15 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือก
เรียนหลักสูตรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ระดับการศึกษาของผูบริโภคมี
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ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตร
แตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .186 แสดง
วาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

1.12 ระดับการศึกษาของผูบรโิภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

H0 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

H1 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 

 
ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางระดับการศึกษาของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

 ระดับการศึกษา    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

ปริญญาตรีหรอื
ต่ํากวา 

สูงกวาปริญญา
ตรี 

รวม χ2 p 

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล      
-เพ่ือน/คนรูจัก 130 59 189 20.629* .002 
-เวบไซตตางๆ 70 22 92   
-หนังสือนิตยสาร
ตางๆ/อ่ืนๆ 

74 65 139 
  

รวม 274 146 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
Cramer V  =  .157      

จากตาราง 16 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูล มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .002 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับ
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แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .157 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกัน
นอย 

1.13 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

H0 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

H1 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 

 
ตาราง 17 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางระดับการศึกษาของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

 ระดับการศึกษา    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

ปริญญาตรีหรอื
ต่ํากวา 
 

สูงกวาปริญญา
ตรี 

รวม χ2 p 

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

   
  

-ตนเอง 185 82 267 191.863* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน     
/หัวหนางาน 89 64 153 

  

รวม 274 146 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
Cramer V  =  .478 
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จากตาราง 17 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .478 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันนอย      

1.14 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน 

H0 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางระดับการศึกษาของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

 ระดับการศึกษา    
แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการแตงหนา
สตรี 

ปริญญาตรีหรอื
ตํ่ากวา 
 

สูงกวา
ปริญญาตร ี

รวม χ2 p 

4. เวลาที่สะดวกเรียน      
-ภาคกลางวัน 152 78 230 7.626 .106 
-ภาคค่ํา 122 68 190   

รวม 274 146 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05  
จากตาราง 18 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก

เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .106 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนม
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การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05  

1.15 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H0 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H1 : ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางระดับการศึกษาของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

 ระดับการศึกษา    
แนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการ 
แตงหนาสตรี 

ปริญญาตรีหรอื
ต่ํากวา 
 

สูงกวาปริญญา
ตรี 

รวม χ2 p 

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

   
  

-เดินทางสะดวก 140 70 210 30.839* .008 
-ใกลแหลงชอปปง          33 14 47   
-ใกลบาน 68 43 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 

33 19 52 
  

รวม 274 146 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
Cramer V  =  .192  
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ตาราง 19 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือก
สถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .008 ซึ่งนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .192 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันนอย 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 
1.16 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร

การแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน

หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลกัสูตรแตงหนา 
H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร

การแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
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ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน χ2 p แนวโนมการเลือก
เรียน 

หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ต่ํากวาหรือ
เทากับ

15,000 บาท 

15,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 
บาท
ขึ้นไป 

รวม   

1. เหตุผลที่เลอืก 
เรียนหลักสตูร 
แตงหนา 

      

-ใชแตงหนาตนเอง 81 148 97 326 25.259* .014 
-ใชเปนสวนหนึ่ง
ของการประกอบ
อาชีพ/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

19 42 33 94 

  

รวม 100 190 130 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
Cramer V  =  .142      

จากตาราง 20 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือก
เรียนหลักสูตรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .014 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนของ
ผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือก
เรียนหลักสูตรแตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) 
เทากบั .142 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

1.17 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 
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สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

 ต่ํากวาหรือ
เทากับ15,000 

บาท 

15,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 
บาท
ขึ้นไป 

รวม   

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล       
-เพ่ือน/คนรูจัก 47 87 55 189 20.254 .062 
-เวบไซตตางๆ 26 47 19 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 

27 56 56 139 
  

รวม 100 190 130 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
จากตาราง 21 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา

ขอมูล มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .062 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05  

1.18 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 
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สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน χ2 p แนวโนมการเลือก
เรียน 

หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 15,000 

บาท 

15,001 
- 

30,000 
บาท 

30,001 
บาท
ขึ้นไป 

รวม   

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ     

  

-ตนเอง 65 129 73 267 16.030 .190 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 35 61 57 153 

  

รวม 100 190 130 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
จากตาราง 22 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน

การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .190 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

1.19 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 
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สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 23 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน χ2 p แนวโนมการเลือก
เรียน 

หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 15,000 

บาท 

15,001 
- 

30,000 
บาท 

30,001 
บาท
ขึ้นไป 

รวม   

4. เวลาที่สะดวก
เรียน 

    
  

-ภาคกลางวัน 57 99 74 230 6.528 .588 
-ภาคค่ํา 43 91 56 190   

รวม 100 190 130 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
จากตาราง 23 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก

เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .588 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฎิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05  

1.20  รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 
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สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 24 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคกับแนวโนม 
     การเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี ดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่

รายไดเฉลี่ยตอเดือน χ2 p แนวโนมการเลือก
เรียน 

หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 15,000 

บาท 

15,001 - 
30,000 
บาท 

30,001 
บาทขึ้น
ไป 

รวม   

5. เหตุผลในการ
เลือกสถานที ่     

  

-เดินทางสะดวก 61 88 61 210 34.002* .005 
-ใกลแหลงชอปปง 10 22 15 47   
-ใกลบาน 23 51 37 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 6 29 17 52   

รวม 100 190 130 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
Cramer V  =  .142    

จากตาราง 24 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .005 ซ่ึงนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา รายได เฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .142 แสดงวาตัวแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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อาชพี 

1.21  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H0 : อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 

H1 : อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
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ตาราง 25 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางอาชีพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 

                        อาชีพ                               รวม χ2 P 
แนวโนมการ
เลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

นักเรียน/
นักศึกษา/
ประกอบธุรกจิ
สวนตวั/เจาของ
กิจการ/อ่ืนๆ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/
รับราชการ 

   

1. เหตุผลที่เลอืก
เรียนหลักสตูร 
แตงหนา 

      

-ใชแตงหนา
ตนเอง 

36 259 31 326 18.652 .097 

-ใชเปนสวนหนึ่ง
ของการประกอบ
อาชีพ/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

10 69 15 94 

  

รวม 46 328 46 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
จากตาราง 25 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือก

เรียนหลักสูตรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .097 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อาชีพของผูบริโภคไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตร
แตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  

1.22  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H0 : อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 
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สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 26 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางอาชีพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

                        อาชีพ                                 รวม χ2 p 
แนวโนมการ
เลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

นักเรียน/
นักศึกษา/
ประกอบธุรกจิ
สวนตวั/เจาของ
กิจการ/อ่ืนๆ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/
รับราชการ 

   

2. แหลงท่ีใช
หาขอมูล 

   
   

-เพ่ือน/คนรูจัก 20 147 22 189 14.215 .287 
-เวบไซตตางๆ 15 69 8 92   
-หนังสือ
นิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 

11 112 16 139 
  

รวม 46 328 46 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตาราง 26 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูล มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .287 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
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1.23  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

H0 : อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 27 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางอาชีพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน  
     หลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

                        อาชีพ                               รวม χ2 p 
แนวโนมการ
เลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

 

นักเรียน/
นักศึกษา/
ประกอบธุรกจิ
สวนตวั/
เจาของ
กิจการ/อ่ืนๆ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/
รับราชการ 

   

3.ผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ 

      

-ตนเอง 36 200 31 267 10.824 .544 

-สามี/ภรรยา/
เพื่อน/หัวหนา
งาน 

10 128 15 
153   

รวม 46 328 46 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 27 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .544 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01  

1.24  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H0 : อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H1 : อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 28 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางอาชีพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

                        อาชีพ                               รวม χ2 p 
แนวโนมการ
เลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

 

นักเรียน/
นักศึกษา/
ประกอบธุรกจิ
สวนตวั/เจาของ
กิจการ/อ่ืนๆ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/
รับราชการ 

   

4.เวลาทีส่ะดวก
เรียน 

      

-ภาคกลางวัน 27 174 29 230 13.269 .103 

-ภาคค่ํา 19 154 17 190   

รวม 46 328 46 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
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จากตาราง 28 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .103 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

1.25  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H0 : อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H1 : อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
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ตาราง 29 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางอาชีพของผูบริโภคกับแนวโนมการเลือกเรียน 
     หลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่

                        อาชีพ                               รวม χ2 p 
แนวโนมการ
เลือกเรียน 
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

 

นักเรียน/
นักศึกษา/
ประกอบธุรกจิ
สวนตวั/เจาของ
กิจการ/อ่ืนๆ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/
รับราชการ 

   

5.เหตุผลในการ
เลือกสถานที ่

      

-เดินทางสะดวก 26 161 23 210 35.697* .003 

-ใกลแหลงชอป
ปง 

2 37 8 47 
  

-ใกลบาน 11 91 9 111   

-ใกลท่ีทํางาน 7 39 6 52   
รวม 46 328 46 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .146     

จากตาราง 29 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .003 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .146 แสดงวาตวัแปรท้ังสองมีความสัมพันธกัน
นอย 
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2. สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ผลติภณัฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด บุคคล กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตร ี

สามารถเขียนเปนสมมติฐานยอยไดดังนี้ 
ผลิตภัณฑ 
2.1 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม

การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการ

เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
 

ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานผลิตภัณฑกับ 
     แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 

ดานผลิตภัณฑ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน 
หลักสูตรแตงหนา 

      

-ใชแตงหนาตนเอง 27 239 60 326 34.472* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชพี/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

7 53 34 94 
  

รวม 34 292 94 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .203     

จากตาราง 30 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลท่ีเลือก
เรียนหลักสตูรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดาน
เหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสตูรแตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .203 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 



 96 

2.2 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 

 
ตาราง 31 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานผลิตภัณฑกับ 
     แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ดานผลิตภัณฑ รวม χ2 P แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

ปานกลาง มาก มาก
ที่สุด 

   

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล       

-เพ่ือน/คนรูจัก 14 147 28 189 15.867* .014 
-เวบไซตตางๆ 7 54 31 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 13 91 35 139 

  

รวม 34 292 94 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .137     

จากตาราง 31 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูลมีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .014 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหา
ขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .137 แสดงวา
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 
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2.3 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานผลิตภัณฑกับ 
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

ดานผลิตภัณฑ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

      

-ตนเอง 14 178 75 267 100.429* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 

20 114 19 153 
  

รวม 34 292 94 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .346     

จากตาราง 32 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .346 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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2.4 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาทีส่ะดวกเรียน 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาทีส่ะดวกเรียน 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 33 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานผลิตภัณฑกับ 
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

ดานผลิตภัณฑ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการแตงหนาสตรี ปานกลาง มาก มากที่สุด    
4. เวลาที่สะดวกเรียน       
-ภาคกลางวัน 14 179 37 230 18.140* .001 
-ภาคค่ํา 20 113 57 190   

รวม 34 292 94 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .147     

จากตาราง 33 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .147 แสดงวาตวัแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธกันนอย 
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2.5 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 34 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานผลิตภัณฑกับ 
     แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

ดานผลิตภัณฑ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการแตงหนาสตรี ปานกลาง มาก มากที่สุด    
5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่     

  

-เดินทางสะดวก 20 127 63 210 39.400* .000 
-ใกลแหลงชอปปง 7 40 0 47   
-ใกลบาน 7 76 28 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 0 49 3 52   

รวม 34 292 94 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .217     

จากตาราง 34 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .217 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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ราคา 
2.6 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานราคากับแนว 
    โนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
 

ดานราคา รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน 
หลักสูตรแตงหนา 

      

-ใชแตงหนาตนเอง 27 239 60 326 34.472* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชพี/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

7 53 34 94 
  

รวม 34 292 94 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .203     

จากตาราง 35 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลท่ีเลือก
เรียนหลักสตูรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดาน
ราคามีความสมัพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือก
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สถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .203 แสดง
วาตวัแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

2.7 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 36 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานราคากับแนว 
     โนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตร ีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 
 

ดานราคา รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

ปานกลาง มาก มาก
ที่สุด 

   

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล       

-เพ่ือน/คนรูจัก 20 88 81 189 39.675* .000 
-เวบไซตตางๆ 19 32 41 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 6 99 34 139 

  

รวม 45 219 156 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .217     

จากตาราง 36 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูลมีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานราคามีความสัมพันธกับ
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แนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .217 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกัน
นอย 

2.8 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 37 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานราคากับแนว 
     โนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตร ีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
 

ดานราคา รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

      

-ตนเอง 22 142 103 267 61.633* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 

23 77 53 153 
  

รวม 45 219 156 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .271     

จากตาราง 37 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานราคามี
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ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .271 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

2.9 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาทีส่ะดวกเรียน 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 38 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานราคากับแนว 
     โนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตร ีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

ดานราคา รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการแตงหนาสตรี ปานกลาง มาก มากที่สุด    
4. เวลาที่สะดวกเรียน       
-ภาคกลางวัน 31 118 81 230 6.002 .199 
-ภาคค่ํา 14 101 75 190   

รวม 45 219 156 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05   
   จากตาราง 38 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .199 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานราคาไมมีความสัมพันธ
กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05  
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2.10 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 39 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานราคากับแนว 
    โนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

ดานราคา รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน 
หลักสูตรการแตงหนาสตรี ปานกลาง มาก มากที่สุด    
5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่     

  

-เดินทางสะดวก 16 115 79 210 22.585* .004 
-ใกลแหลงชอปปง 7 25 15 47   
-ใกลบาน 22 47 42 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 0 32 20 52   

รวม 45 219 156 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .164     

จากตาราง 39 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .004 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .164 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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การจัดจาํหนาย 
2.11 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 
H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม

การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 40 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการจัด 
     จําหนายกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียน 

      ดานการจัดจําหนาย            รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน        
หลักสูตรแตงหนา        
-ใชแตงหนาตนเอง 9 162 138 17 326 63.312* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชพี/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

7 20 44 23 94 

  

รวม 16 182 182 40 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .224     

จากตาราง 40 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลท่ีเลือก
เรียนหลักสตูรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดาน
การจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลใน
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การเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากบั 
.224 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

2.12 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 41 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการจัด 
     จําหนายกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

      ดานการจัดจําหนาย            รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล        

-เพ่ือน/คนรูจัก 16 81 62 30 189 48.239* .000 
-เวบไซตตางๆ 0 35 54 3 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 0 66 66 7 139 

  

รวม 16 182 182 40 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .196     

จากตาราง 41 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูลมีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานการจัดจําหนายมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .196 แสดงวาตวัแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธกันนอย 

2.13 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 42 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการจัด 
     จําหนายกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

      ดานการจัดจําหนาย             รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด    

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

       

-ตนเอง 0 85 152 30 267 267.578* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 

16 97 30 10 153 
  

รวม 16 182 182 40 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .461     

จากตาราง 42 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนาย
มีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
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อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .461 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

2.14 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 43 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการจัด 
     จําหนายกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

      ดานการจัดจําหนาย            รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

4. เวลาที่สะดวกเรียน        

-ภาคกลางวัน 9 106 92 23 230 4.609 .595 
-ภาคค่ํา 7 76 90 17 190   

รวม 16 182 182 40 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05    
   จากตาราง 43 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .595 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานการจัดจําหนายไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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2.15 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 44 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการจัด 
  จําหนายกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

      ดานการจัดจําหนาย            รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

       

-เดินทางสะดวก 3 102 82 23 210 135.892* .000 
-ใกลแหลงชอปปง 13 12 22 0 47   
-ใกลบาน 0 29 72 10 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 0 39 6 7 52   

รวม 16 182 182 40 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .328     

จากตาราง 44 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนาย
มีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .328 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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การสงเสริมการตลาด 
2.16 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 
H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 

ตาราง 45 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการสงเสริม 
     การตลาดกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 

      ดานการสงเสริมการตลาด         รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน        
หลักสูตรแตงหนา        
-ใชแตงหนาตนเอง 0 65 175 86 326 50.247* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชพี/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

7 14 51 22 94 

  

รวม 7 79 226 108 420   

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 Cramer V = .200     

จากตาราง 45 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลท่ีเลือก
เรียนหลักสตูรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดาน
การสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดาน
เหตุผลท่ีเลือกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 
.200 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 
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2.17 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 46 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการสงเสริม 
    การตลาดกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

 ดานการสงเสริมการตลาด      รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล        

-เพ่ือน/คนรูจัก 7 49 71 62 189 51.504* .000 
-เวบไซตตางๆ 0 7 67 18 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 0 23 88 28 139 

  

รวม 7 79 226 108 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .202     

จากตาราง 46 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูลมีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .202 แสดงวาตวัแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธกันนอย 
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2.18 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 47 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการสงเสริม 
     การตลาดกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

ดานการสงเสริมการตลาด       รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด    

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

       

-ตนเอง 0 40 159 68 267 444.919* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 

7 39 67 40 153 
  

รวม 7 79 226 108 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .594     

จากตาราง 47 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริม
การตลาดมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมีคาระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .594 แสดง
วาตวัแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 
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2.19 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 48 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการสงเสริม 
    การตลาดกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

  ดานการสงเสริมการตลาด     รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

4. เวลาที่สะดวกเรียน        

-ภาคกลางวัน 0 45 128 57 230 14.836* .022 
-ภาคค่ํา 7 34 98 51 190   

รวม 7 79 226 108 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .133     

จากตาราง 48 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .133 แสดงวาตวัแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธกันนอย 
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2.20 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 49 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานการสงเสริม 
    การตลาดกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

ดานการสงเสริมการตลาด     รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

       

-เดินทางสะดวก 0 47 118 45 210 100.869* .000 
-ใกลแหลงชอปปง 7 12 22 6 47   
-ใกลบาน 0 6 54 51 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 0 14 32 6 52   

รวม 7 79 226 108 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .283     

จากตาราง 49 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริม
การตลาดมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการ
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เลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .283 
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกนันอย 

 
บุคลากร 
2.21 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตร ี
H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรมการ

เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ

เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 
 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 50  แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานบุคลากรกับ 
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียน 

ดานบุคลากร       รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน        
หลักสูตรแตงหนา        
-ใชแตงหนาตนเอง 7 9 165 145 326 56.043* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชพี/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

0 10 56 28 94 

  

รวม 7 19 221 173 420   

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 Cramer V = .211  
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จากตาราง 50 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลท่ีเลือก
เรียนหลักสตูรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดาน
บุคลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือก
เรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .211 แสดงวา
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

2.22 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 51 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานบุคลากรกับ 
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ดานบุคลากร  รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล        

-เพ่ือน/คนรูจัก 7 19 72 91 189 68.520* .000 
-เวบไซตตางๆ 0 0 44 48 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 0 0 105 34 139 

  

รวม 7 19 221 173 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .233     
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จากตาราง 51 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูลมีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานบุคลากรมีความสมัพันธ
กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .233 แสดงวาตวัแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันนอย 

2.23 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 52 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานบุคลากรกับ 
     แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

ดานบุคลากร รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด    

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

       

-ตนเอง 0 6 127 134 267 184.569* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 

7 13 94 39 153 
  

รวม 7 19 221 173 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .383     
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จากตาราง 52 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .383 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

2.24 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 53 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานบุคลากรกับ 
     แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเวลาทีส่ะดวกเรียน 

ดานบุคลากร   รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

4. เวลาที่สะดวกเรียน        

-ภาคกลางวัน 7 6 125 92 230 12.410 .053 
-ภาคค่ํา 0 13 96 81 190   

รวม 7 19 221 173 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 53 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .053 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานบุคลากรไมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

2.25 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
ตาราง 54 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานบุคลากรกับ 
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

ดานบุคลากร รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

       

-เดินทางสะดวก 7 9 127 67 210 50.990* .000 
-ใกลแหลงชอปปง 0 7 12 28 47   
-ใกลบาน 0 3 49 59 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 0 0 33 19 52   

รวม 7 19 221 173 420   

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 Cramer V = .201     
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จากตาราง 54 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .201 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

 
กระบวนการ 
2.26 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม

การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 
H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม

การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม

การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
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ตาราง 55 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานกระบวนการ 
     กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตผุลที่เลือกเรียน 

 ดานกระบวนการ      รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน 
หลักสูตรแตงหนา 

       

-ใชแตงหนาตนเอง 3 26 181 116 326 49.219* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชพี/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

0 18 52 24 94 

  

รวม 3 44 233 140 420   

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 Cramer V = .198     

จากตาราง 55 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลท่ีเลือก
เรียนหลักสตูรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดาน
กระบวนการมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือก
เรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .198 แสดงวา
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

2.27 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
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ตาราง 56 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานกระบวนการ 
     กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ดานกระบวนการ  รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล        

-เพ่ือน/คนรูจัก 0 33 86 70 189 54.332* .000 
-เวบไซตตางๆ 0 0 49 43 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 3 11 98 27 139 

  

รวม 3 44 233 140 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .208     

จากตาราง 56 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูลมีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .208 แสดงวาตัวแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธกันนอย 

2.28 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
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ตาราง 57 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานกระบวนการ 
     กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

ดานกระบวนการ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด    

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

       

-ตนเอง 0 10 144 113 267 118.708* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 

3 34 89 27 153 
  

รวม 3 44 233 140 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .307     

จากตาราง 57 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .307 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

2.29 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
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ตาราง 58 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานกระบวนการ 
     กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

ดานกระบวนการ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

4. เวลาที่สะดวกเรียน        

-ภาคกลางวัน 3 19 142 66 230 15.165* .019 
-ภาคค่ํา 0 25 91 74 190   

รวม 3 44 233 140 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .134     

จากตาราง 58 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .019 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานกระบวนการมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .134 แสดงวาตวัแปรทั้งสอง
มีความสัมพันธกันนอย 

2.30 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

 
สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช

ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
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ตาราง 59 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานกระบวนการ 
     กับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

ดานกระบวนการ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด    

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

       

-เดินทางสะดวก 3 21 139 47 210 68.024* .000 
-ใกลแหลงชอปปง 0 13 15 19 47   
-ใกลบาน 0 10 40 61 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 0 0 39 13 52   

รวม 3 44 233 140 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .232     

จากตาราง 59 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .232 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

 
ลักษณะทางกายภาพ 
2.31 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 
H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม

พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 
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สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 60 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานลักษณะทาง 
    กายภาพกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 

ดานลักษณะทางกายภาพ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน 
หลักสูตรแตงหนา 

      

-ใชแตงหนาตนเอง 53 166 107 326 34.323* .000 
-ใชเปนสวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชพี/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

15 47 32 94 

  

รวม 68 213 139 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .202     

จากตาราง 60 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลท่ีเลือก
เรียนหลักสตูรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวาสวนประสมการตลาดบริการดาน
ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดาน
เหตุผลท่ีเลือกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ 
.200 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 
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2.32 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 61 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานลักษณะทาง 
    กายภาพกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ดานลักษณะทางกายภาพ  รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล       

-เพ่ือน/คนรูจัก 39 80 70 189   30.458* .000 
-เวบไซตตางๆ 0 58 34 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 29 75 35 139 

  

รวม 68 213 139 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .190     

จากตาราง 61 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูลมีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานลักษณะทางกายภาพมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .190 แสดงวาตวัแปรท้ัง
สองมีความสัมพันธกันนอย 
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2.33 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 62 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานลักษณะทาง 
    กายภาพกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

ดานลักษณะทางกายภาพ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

      

-ตนเอง 19 143 105 267 76.919* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 

49 70 34 146 
  

รวม 68 213 139 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .303     

จากตาราง 62 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทาง
กายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดบั .05 โดยมีคาระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .303 แสดง
วาตวัแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 
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2.34 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 63 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานลักษณะทาง 
    กายภาพกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเวลาที่สะดวกเรียน 

ดานลักษณะทางกายภาพ   รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

4. เวลาที่สะดวกเรียน       

-ภาคกลางวัน 34 119 77 230 2.818 .589 
-ภาคค่ํา 34 94 62 190   

รวม 68 213 139 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตาราง 63 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .589 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารดานลักษณะทางกายภาพไม
มีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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2.35 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 64 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารดานลักษณะทาง 
    กายภาพกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

ดานลักษณะทางกายภาพ รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

      

-เดินทางสะดวก 42 107 61 210 47.068* .000 
-ใกลแหลงชอปปง 7 37 3 47   
-ใกลบาน 19 40 52 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 0 29 23 52   

รวม 68 213 139 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .237     

จากตาราง 64 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทาง
กายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการ
เลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .237 
แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกนันอย 
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สวนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม 
2.36 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียน 
H0 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียน 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 

 
ตาราง 65 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารโดยรวมกับ 
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียน 

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

1. เหตุผลที่เลอืกเรียน 
หลักสูตรแตงหนา 

      

-ใชแตงหนาตนเอง 22 243 61 326 9.748 .136 
-ใชเปนสวนหนึ่งของการ
ประกอบอาชพี/ประกอบ
อาชีพ/อื่นๆ 

7 64 23 94 

  

รวม 29 307 84 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
จากตาราง 65พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือก

เรียนหลักสตูรแตงหนา มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .136 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวาสวนประสมการตลาดบริการ
โดยรวม ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลทีเ่ลือก
เรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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2.37 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 66 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารโดยรวมกับ     
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี ดานแหลงที่ใชหาขอมูล  

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

2. แหลงท่ีใชหาขอมูล       

-เพ่ือน/คนรูจัก 23 124 42 189 21.849* .001 
-เวบไซตตางๆ 0 70 22 92   
-หนังสือนิตยสารตางๆ/
อ่ืนๆ 6 113 20 139 

  

รวม 29 307 84 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .161     

จากตาราง 66 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูลมีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .161 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกัน
นอย 
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2.38 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

 
H0 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 
H1 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 

 
ตาราง 67 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารโดยรวมกับ 
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตรี 

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

3.ผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

      

-ตนเอง 0 202 65 267 141.396* .000 
-สามี/ภรรยา/เพ่ือน/
หัวหนางาน 

29 105 19 146 
  

รวม 29 307 84 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 Cramer V = .410     

จากตาราง 67 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .410 แสดงวาตวัแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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2.39 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจดานเวลาที่สะดวกเรยีน 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 68 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารโดยรวมกับ    
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

4. เวลาที่สะดวกเรียน       

-ภาคกลางวัน 16 179 35 230 8.477 .076 
-ภาคค่ํา 13 128 49 190   

รวม 29 307 84 420   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตาราง 68 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .076 ซึ่งมากกวา .05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบรกิารโดยรวมไมมีความสัมพันธกับ
แนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาทีส่ะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05  
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2.40 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจดานเหตุผลในการเลอืกสถานที่ 

H0 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจดานเหตุผลในการเลอืกสถานที่ 

H1 : สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจดานเหตุผลในการเลอืกสถานที่ 
 

สถิติทีใ่ชในการวิเคราะห ซึง่จะใชการทดสอบโดยใชคาสถิติของการทดสอบไค-สแควร  ใช
ระดับความเชือ่ม่ัน 95%  ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ก็
ตอเม่ือคาความนาจะเปน (p) มีคานอยกวา .05 จากน้ันหาระดับหาระดับความสัมพันธหรือคา
สัมประสิทธิค์วามสัมพันธ โดยใชการทดสอบ Cramer V 
 
ตาราง 69 แสดงผลการทดสอบความสมัพันธระหวางสวนประสมการตลาดบรกิารโดยรวมกับ 
    แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม รวม χ2 p แนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการ 
แตงหนาสตร ี

ปานกลาง มาก มากที่สุด    

5. เหตุผลในการเลือก
สถานที ่

      

-เดินทางสะดวก 22 163 25 210 67.942* .000 
-ใกลแหลงชอปปง 7 40 0 47   
-ใกลบาน 0 65 46 111   
-ใกลทีท่ํางาน/อ่ืนๆ 0 39 13 52   

รวม 29 307 84 420   

* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 
 Cramer V = .284     

จากตาราง 69 พบวา แนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการ
เลือกสถานที่ มีคาความนาจะเปน (p) เทากับ .000 ซ่ึงนอยกวา .05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .284 แสดงวาตัวแปร
ท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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ตาราง 70 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

1. ปจจัยในลักษณะทางดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ
ทางครอบครัว  ระดับการศกึษา รายได  และอาชีพของผูบริโภคมี
ความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ี

 

1.1 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.2 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.3 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรผีูดานมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.4 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.5 อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.6 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการที่เลือกสถานที่เรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.7 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.8 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.9 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาทีส่ะดวกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 
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ตาราง 70 (ตอ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

1.10 สถานภาพทางครอบครัวของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.11 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียนหลกัสูตรแตงหนา 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.12 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.13 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.14 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.15 ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.16 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.17 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.18 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.19 รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.20  รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.21  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.22  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

ไมยอมรับสมมติฐาน 
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ตาราง 70 (ตอ) 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

1.23  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตดัสินใจ 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.24  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

1.25  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่

ยอมรับสมมติฐาน 

2. สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ผลติภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคคล กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตร ี

 

2.1 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน
หลักสูตรแตงหนา 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.2 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.3 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.4 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.5 สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือก
สถานที ่

ยอมรับสมมติฐาน 

2.6 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน
หลักสูตรแตงหนา 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.7 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 

 
 



 139 

ตาราง 70 (ตอ) 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

2.8 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนม 
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 
 
 

2.9 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

2.10 สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือก
สถานที ่

ยอมรับสมมติฐาน 

2.11 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ี
เลือกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.12 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ี
เลือกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.13 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.14 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่
สะดวกเรียน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

2.15 สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลใน
การเลือกสถานที่ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.16 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลที่
เลือกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 
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ตาราง 70 (ตอ) 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

2.17 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.18 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.19 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.20 สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการ
เลือกสถานที ่

ยอมรับสมมติฐาน 

2.21 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ี

ยอมรับสมมติฐาน 

2.22 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.23 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.24 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือก
สถานที ่

ไมยอมรับสมมติฐาน 

2.25 สวนประสมการตลาดบริการดานบคุลากรมีความสัมพันธกับแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือก
สถานที ่

ยอมรับสมมติฐาน 

2.26 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 
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ตาราง 70 (ตอ) 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

2.27 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนม 
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

2.28 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.29 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนม
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.30 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนม 
พฤติกรรมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลอืกเรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.31 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือก
เรียน 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.32 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหา
ขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.33 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.34 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวก
เรียน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

2.35 สวนประสมการตลาดบริการดานลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการเลือกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการ
เลือกสถานที ่

ยอมรับสมมติฐาน 

2.36 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

2.37 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล 

ยอมรับสมมติฐาน 
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ตาราง 70 (ตอ) 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

2.38 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.39 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจดานเวลา
ท่ีสะดวกเรยีน 

ไมยอมรับสมมติฐาน 

2.40 สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจดาน
เหตุผลในการเลือกสถานที ่

ยอมรับสมมติฐาน 

 



บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุงหมาย สมมติฐานและวิธีดําเนินการศกึษาคนควา 
การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาความคาดหวังตางๆ ท่ีมีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจเลือก

เรียนหลักสูตรการแตงหนา   ของผูบริโภคอันจะเปนประโยชนทางวิชาการแกผูศึกษาวิจัยทางดาน
การตลาด และสําหรับผูที่ตองการจะประกอบธุรกิจโรงเรียนสอนหลักสูตรการแตงหนา และเปน
ประโยชนตอการพัฒนากลยุทธทางการตลาดขององคกรที่ประกอบธุรกิจทางดานโรงเรียนสอน
หลักสูตรการแตงหนาเพื่อใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางถูกตองเหมาะสม และมี
ประสิทธิภาพ 

 

ในการศกึษาคนควาคร้ังน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวเพื่อศกึษาความคาดหวัง
ของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการตดัสินใจเลอืกเรียนหลกัสูตร
การแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  ดังตอไปนี ้
              1. เพือ่ศึกษาลักษณะประชากรศาสตรโดยรวมของสตรีผูตอบแบบสอบถาม 
              2. เพือ่ศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีของ
สตรี ในเขตกรุงเทพมหานคร                
              3. เพือ่ศึกษาลักษณะประชากรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรขีองสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร          
              4. เพือ่ศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบรกิารที่มีความสัมพันธกบั
แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีของสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร                  

 
ความสําคัญของการศึกษาคนควา 
         ในการทําวจิยัคร้ังนี้ผูวจิัยจะไดรับประโยชนจากวจิัยดังนี้ 
            1. เพือ่เปนขอมูลใหแกองคกรที่ทําธุรกจิทางดานการสอนแตงหนา และองคกรทีส่นใจ เพื่อ
สามารถนําไปปรับกลยทุธทางการตลาด และวางแผนการตลาดใหสามารถสนองตอบความตองการ
ของผูบริโภคใหมากที่สุด                  
            2. เพือ่เปนประโยชนทางวิชาการใหกับผูท่ีสนใจในการศึกษาหาความรูในดานแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีของสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร                   
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            3. ผลของการวจิยัจะเปนแนวทางใหกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวของและเพื่อเปนประโยชนตอ
การศึกษาตอเนื่องในอนาคต            
 

สมมติฐานในการวิจัย 
             1. ปจจัยในลักษณะทางดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพทาง
ครอบครัว  ระดับการศึกษา รายได  และอาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตร ี
             2. สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ผลติภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การ
สงเสริมการตลาด บคุคล กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกบัแนวโนมพฤติกรรม
การเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี 

 
ขอบเขตของการศึกษาคนควา 
         ขอบเขตของเนื้อหา 
         การศึกษาคนควาความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร  อันไดแก สวนประสม
การตลาดบริการ (7 P's) ซึ่งมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตร
แตงหนาสตรีของสตรีในเขตกรุงเทพมหานครในแตละบุคคล ผูวิจัยมุงศึกษาเกี่ยวกับความคาดหวงัที่
ทําใหสตรีในเขตกรุงเทพ     มหานครตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคต 
 
         ประชากรและกลุมตวัอยางท่ีใชในการศึกษาคนควา 
            ประชากรที่ใชในการศึกษาคนควาทําวิจัยคร้ังนี้ ไดแก สตรีที่มีความสนใจในการแตงหนา
ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไปเนื่องจาก สตรีที่มีอายุ 15 ปขึ้นไปเปนวัยรุน
ตอนกลางที่เริ่มมีความสนใจและใหความ สําคัญในเร่ืองความสวยงามของตนเอง เพื่อใหตนเองเปน
ท่ียอมรับของสังคม และเปนวัยที่สนใจการเลือกอาชีพวาตนเองมีความถนัดและสนใจในดานใด เปน
ทางเลือกในการศึกษา เพื่อนําไปประกอบอาชีพตอไป (โสภัณฑ นุชนาถ.2542:14) 
 
         กลุมตวัอยางที่ใชในการศึกษาคนควา 
         กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคนควาครั้งนี้ คือ สตรีซึ่งมีอายุต้ังแต 15 ปขึ้นไปท่ีอาศัยอยู
ในเขตกรุงเทพมหานครและมีความสนใจในการเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคต   เนื่องจาก
ประชากรมีขนาดใหญ และไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงทําการกําหนดขนาดตัวอยาง โดย
ใชสูตรคํานวณหาขนาดตัวอยางจากสัดสวนประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา.2545: 74) โดยใหการ
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คํานวณใชระดับความเชื่อม่ัน 95 % และเก็บเพิ่มเติมเผื่อคลาดเคลื่อนรวมไดจํานวนตัวอยาง 420 
ตัวอยาง ทั้งน้ีวิธีสุมตัวอยางที่ใชเปนวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน  (Multi - stage Random 
sampling) 
 

เคร่ืองมอืทีใ่ชในการศกึษาคนควา 
เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา แบงเปน 3 สวน ดังนี้ 
  สวนที ่1   เกีย่วของกับขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ, สถานภาพสมรส
ระดับการศึกษา, อาชพี, รายได ท้ังหมดจํานวน 5 ขอ ซ่ึงเปนแบบสอบถามที่มีคําตอบหลายคําตอบ
ใหเลอืก  
   สวนที ่2  เกี่ยวของกับความคาดหวังของสตรีที่มีอทิธพิลตอแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังหมดจํานวน 32 ขอ ซึ่ง
แบบสอบถามเปนมาตราสวนประมาณคาคําตอบเปนตวัเลข กําหนดลักษณะตัววัดแบบ Likert ใช
มาตรวัด 5 ระดับอันตรภาคชั้น       

  สวนที่ 3   เกี่ยวของกับขอมูลดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลกัสูตรการ 
แตงหนาสตรขีองสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร ท้ังหมด 6 ขอ  
          

  ขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือ 
         ศึกษาขอมูล ลักษณะ รูปแบบ และวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสารและงานวิจัยที่
เกี่ยวของกับตัวแปรที่ศึกษา เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามใหเหมาะสมกับแนวคิดและ
ทฤษฎีที่ใชในการวิจัย จากน้ันจึงรวบรวมเนื้อหาที่ไดนํามาสรางเปนแบบสอบถาม โดยกําหนดขอบ 
เขต และเน้ือหาใหครอบคลุมตามวัตถุประสงคของการศึกษาคนควา หลังจากนั้นจึงนําแบบสอบถาม
ท่ีสรางขึ้นเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพื่อการตรวจสอบ และปรับปรุงแกไข เม่ือแกไข
เรียบรอยแลว จึงนําแบบสอบถามไปทดลองใช กับกลุมตัวอยาง เพื่อทดสอบวาคําถามในแตละสวน
ของแบบสอบถามสามารถสื่อความหมายไดตรงตามวัตถุประสงคที่ผูวิจัยตองการหรือไม แลวจึง
ปรับปรุงใหแบบสอบถามมีความสมบูรณยิ่งขึ้น จากนั้นนําผลที่ไดจากการทดลองไปหาคาความ
เชื่อม่ัน (Reliability) โดยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์ แอลฟา วิธีการคํานวณจะใชวิธีการของ 
Cronbach's Alpha คา Alpha ที่ไดจะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม  
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
         การวิจัยในคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษาถึงความคาดหวัง
ของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยแบงลักษณะในการเก็บรวบรวมขอมูลเปน 2 ลักษณะ ดังนี้ 
         1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการ
ตอบแบบสอบถามของสตรีท่ีสนใจการแตงหนาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชวิธีการสํารวจ 
(Survey Method) ซึ่งผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลและกระจายแบบสอบถามดังนี้ 
            1.1 กอนแจกแบบสอบถามไดทําการสอบถามในเบื้องตนวามีอายุเทาไหร และมีความ
สนใจในการเรียนหลักสูตรการแตงหนา หรือไม ถาไดคําตอบวาสนใจก็จะทําการแจกแบบสอบถาม
ใหกับสตรีซึ่งมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไปซึ่งสนใจการแตงหนา และอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครนั้น  
โดยแจกตามสถานที่ที่ไดระบุไวคือ ศูนยการคามาบุญครอง เขตปทุมวัน, หางสรรพสินคาเซ็นทรัล 
ลาดพราว เขตจตุจักร,ศูนย การคาซีคอนสแควร เขตสวนหลวง, หางสรรพสินคาเซ็นทรัล บางนา 
เขตบางนา,หางสรรพสินคา เดอะมอลล ทาพระ เขตธนบุรี, หางสรรพสินคาเซ็นทรัล ปนเกลา เขต
บางกอกนอย 
            1.2 รวบรวมแบบสอบถาม พรอมท้ังตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของ
แบบสอบถามแตละฉบับที่ได จากนั้นทําการคัดเลือกแบบสอบถามฉบับสมบูรณไวจนครบตาม
จํานวนตัวอยางที่กําหนดไวคือ 420 ตัวอยาง   
         การเก็บขอมูลในแตละคร้ัง ผูวิจัยไดทําการอธิบายถึงวัตถุประสงคของการวิจัย และ
สอบถามกลุมตัวอยางวามีอายุเทาไหร และความสนใจในการแตงหนาหรือไม ตลอดจนไดอธิบาย
ลักษณะของแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางทราบเพื่อใหเกิดความเขาใจตรงกัน แลวจึงใหผูตอบ
แบบสอบถามทําการกรอกแบบสอบถามดวยตนเอง 
         2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ซึ่งเปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวม จากหนังสือ วารสาร 
วิชาการ และ งานวิจัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับการทําการวิจัย ของผูวิจัย เพื่อเปนแนวทางของการ
ทําการศึกษาและวิจัยในครั้งนี้ 
 

การวิเคราะหขอมูล 
         1. การตรวจสอบขอมูล(Editing) ผูวิจัยจะทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบ 
สอบถาม และคัดแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
         2. นําแบบสอบถามมาทําการประมวลผลขอมูล โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพือ่การวจิยั
ทางสังคมศาสตร [Statistic Package for Social Sciences / Personal Computer Plus 
(SPSS/PC)] 
         3. วิเคราะหสถานะภาพของกลุมตวัอยางโดยวิธีหาคารอยละ 
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         4. การวิเคราะหเปรียบเทยีบปจจัยท่ีใชในการเลอืกเรยีนหลักสูตรการแตงหนา ระหวางตวั
แปรเชิงกลุม โดยการใชสถิติการทดสอบคา Chi - Square test (χ2- test) ใชในการทดสอบ
ความสัมพันธของตวัแปรเชงิกลุม (Categories) กับตัวแปรเชิงกลุม (Categories) ดวยกัน  
 

สรุปผลการศึกษาคนควา 
1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

 อาย ุ
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 31 ปขึ้นไป จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 
51.4 รองลงมามีอายุระหวาง 26-30 ป จํานวน 122  คน คิดเปนรอยละ 29.0 และอายุตํ่ากวาหรอื
เทากับ 25 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 19.6   
 สถานภาพสมรส 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพสมรส เปนโสด จํานวน 307 คน คิดเปน
รอยละ 73.1 และสถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน/แยกกนัอยู/อยาราง / หมาย  จํานวน 113 คน คิด
เปนรอยละ 26.9  
 ระดับการศึกษาสูงสุด 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือตํ่ากวา จํานวน 274 
คน คิดเปนรอยละ 65.2 และสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 34.8  

อาชพี  
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน  จํานวน 328 คน คิด
เปนรอยละ 78.0 และอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน กบัอาชพีอื่นๆ ไดแก นักเรียน / นักศึกษา/
ประกอบธุรกจิสวนตัว/เจาของกจิการ มีจํานวนเทากนัคือ 46 คิดเปนรอยละ 11.0    

รายเฉลี่ยตอไดตอเดือน 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากบั 15,000 
บาท จํานวน 23.9 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 บาทขึ้นไป จํานวน 130 คน คิดเปนรอย
ละ 31.0  และรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001 – 30,000  บาท จํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 
45.1   
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2 ผลการวิเคราะหขอมูลความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาดสาํหรับ  
การตัดสนิใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 คาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยโดยรวมที่มีผลตอแนวโนมการตัดสินใจเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.13 เม่ือพิจารณาปจจัยแตละดานพบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดคือดานบุคลากร มี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.33 รองลงมาเปนปจจัยดานราคา มี
ความสําคัญในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26  ตามดวยปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ  
มีความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีความสําคัญในระดับ
มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 ปจจัยดานกระบวนการ มีความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.11 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 4.04 
และปจจัยดานการจัดจําหนาย มีความสําคัญในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ3.59  เม่ือพิจารณา
รายขอจะพบวา 
 ดานผลิตภัณฑ พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวน
ประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
คือ ความรู  และความเชี่ยวชาญของวิทยากร ซึ่งมีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.39 รองลงมาคือ คุณภาพเครื่องสําอางที่ไดรับเม่ือสมัครเรียน มีความสําคัญอยูในระดับ
มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26  ชื่อเสียงของวิทยากรผูสอน มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22  ความทันสมัยของเครื่องมือ  และอุปกรณท่ีใชในการสอน มีความสําคัญ
อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19  ช่ือเสียงของโรงเรียนสอนหลักสูตรการแตงหนา มี
ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 จํานวนวิทยากร  และเจาหนาที่มีเพียงพอ
ตอการใหบริการ มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และมูลคาอุปกรณ  และ
เคร่ืองสําอางที่ไดรับเม่ือสมัครเรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
ตามลําดับ 
 ดานราคา พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวน
ประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
คือ ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบคาเรียนกับความรูที่ไดรับ มีความสําคัญในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.33 รองลงมาคือ ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบคาเรียนกับระยะเวลาเรียน มี
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 และอัตราคาเรียนเหมาะสม มี
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ตามลําดับ 
 ดานการจัดจําหนาย พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีใน
ดานสวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
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กรุงเทพมหานคร คือ สถานที่ตั้งของโรงเรียนสะดวกในการเดินทางไปเรียน มีความสําคัญอยูใน
ระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 รองลงมา คือ สถานที่จอดรถมีเพียงพอ  และสะดวกตอ
การมาเรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ียเทากับ 3.72 ปายสัญลักษณโรงเรียนมี
ความชัดเจนมองเห็นงาย มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43  มีการ
ลงทะเบียนเรียนทาง Internet (E-learning) มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.35 และมีการออกรานรับสมัครตามหางสรรพสินคา มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33 ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของ
สตรีในดานสวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ นักเรียนไดรับสวนลดพิเศษเมื่อซื้อเครื่องสําอาง มีความสําคัญอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 รองลงมามีโปรแกรมราคาพิเศษโดยกําหนดชวงเวลาในการมาสมัคร
เรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87  ใหบัตรแลกเครื่องสําอางเม่ือสมัคร
เรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 และจัดออกรานใหคําแนะนําแกผูที่
สนใจเรียนแตงหนา มีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 ตามลําดับ 
 ดานบุคลากร พบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวน
ประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
คือ ความเชี่ยวชาญในการใหคําแนะนํา และบริการของบุคลากร มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 รองลงมาคือ ความเอาใจใส  และความกระตือรือรนในการสอนของ
วิทยากร มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.34  พนักงานใหขอมูลในเร่ือง
หลักสูตร  และเรื่องอื่นๆ อยางชัดเจน มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 
ความสุภาพ และกริยา มารยาท ของวิทยากร และพนักงาน สําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.31 และความเอาใจใส  และความกระตือรือรนในการใหบริการของพนักงาน 
สําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมคีาเฉลี่ยเทากับ 4.23 ตามลําดับ 
 ดานกระบวนการ พบวา ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดาน
สวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ ความสะดวก และรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน มีความสําคัญอยูใน
ระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 และขั้นตอนการสมัครเรียนมีความสะดวก และรวดเร็ว มี
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 ตามลําดับ 
 ดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรี
ในดานสวนประสมการตลาดสําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ ความสะอาด ทันสมัย และนาเรียนของสถานที่เรียน มีความสําคัญอยูในระดับ
มากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 รองลงมาคือ ความสะอาด และความพอเพียงของหองน้ํา มี
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ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 มีอุปกรณประกอบการเรียนพรอม
อํานวยความสะดวก เชน เครื่องสําอางชุดแปรง และอุปกรณอื่นๆ ใหยืม มีความสําคัญอยูในระดับ
มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 ความปลอดภัยของสถานที่จอดรถ มีความสําคัญอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 และมีหองรับรองท่ีสะดวกสบายใหบริการนักเรียน มีความสําคัญอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 ตามลําดับ 
   

3.  การวิเคราะหขอมูลดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

สาเหตุการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคต พบวาผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคตเพื่อใชแตงหนาตนเอง จํานวน 
326  คิดเปนรอยละ  77.6 และเพื่อใชเปนสวนหนึ่งของการประกอบอาชีพ และเพื่อประกอบอาชีพ 
จํานวน  94   คน คิดเปนรอยละ 22.4  
 ประเภทหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเลอืกเรยีนคอื 
หลักสูตรแตงหนาตนเองเพื่อพัฒนาบุคลิกภาพ จํานวน 361 คน คิดเปนรอยละ 86.0 และหลักสูตร
การแตงหนาเพื่อประกอบอาชีพ จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.0 
 ระยะเวลาในการเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกระยะเวลาเรียนหลักสูตรแตงหนา 6   ชั่วโมง จํานวน 189   คน  คิดเปนรอยละ 45.0 
รองลงมาคือระยะเวลาเรียน 12  ชั่วโมง จํานวน 164  คน  คิดเปนรอยละ 39.0  และระยะเวลาเรียน 
30  หรือ 60 ชั่วโมง จํานวน 67 คน  คิดเปนรอยละ 16.0   
 ชวงเวลาในการเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเลือก
สวนใหญเรียนหลักสูตรการแตงหนา ในชวงเวลาภาคกลางวัน  จํานวน 230  คน  คิดเปนรอยละ 
54.8 และในชวงเวลาภาคกลางคืน มีจํานวน 190 คน  คิดเปนรอยละ 45.2 
 สถาบันท่ีเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคสวนใหญเลือกเรียนที่โรงเรยีน
สอนศิลปะการแตงหนาเอ็ม ที ไอ จํานวน 224  คน  คิดเปนรอยละ 53.5  รองลงมาเลือกเรียนที่
โรงเรียนสอนศิลปศาสตรการแตงหนา  จํานวน 164 คน  คิดเปนรอยละ 39.0  และอื่นๆ มีจํานวน 
32 คน  คิดเปนรอยละ 7.5 

วันท่ีสะดวกเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวา ผูบริโภคสวนใหญสะดวกเรียนในวันเสาร 
จํานวน 218 คน  คิดเปนรอยละ 51.9  รองลงมาเปนวันอาทิตย มีจํานวน 157 คน  คิดเปนรอยละ 
37.4  และวันจันทร – ศุกร มีจํานวน 45  คน  คิดเปนรอยละ  0.7 
 เกณฑการตัดสินใจ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญใชการเดินทางสะดวก
เปนเกณฑการตัดสินใจในการเลือกหลักสูตรการแตงหนา จํานวน 210  คน  คิดเปนรอยละ 50.0 
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รองลงมาคือ ใกลบาน จํานวน 111 คน  คิดเปนรอยละ 26.4  ใกลแหลงชอปปง  จํานวน 47 คน  
คิดเปนรอยละ 11.2 และใกลที่ทํางานหรืออื่นๆ  จํานวน 52 คน  คิดเปนรอยละ 12.4 
 การหาขอมูล พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญหาขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการ
แตงหนาจาก เพื่อน / คนรูจัก จํานวน 189 คน  คิดเปนรอยละ 45.0 รองลงมาคือ เว็บไซดตางๆ 
จํานวน 92 คน  คิดเปนรอยละ 21.9 และหนังสือนิตยสารตางๆ หรืออื่นๆ จํานวน 139 คน  คิดเปน
รอยละ 33.1 
 ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาโดยผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจคือตนเอง จํานวน 267 คน  คิดเปนรอยละ 
63.6  และ สามี / ภรรยา/เพื่อน/หัวหนางาน จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 36.4 
 

4. ผลการวเิคราะหขอมลูการทดสอบสมมติฐาน 
1. ปจจัยในลกัษณะทางดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อาย ุสถานภาพทางครอบครวั  

ระดับการศึกษา รายได  และอาชพีของผูบริโภคมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตร
การแตงหนาสตร ี

อาย ุ
อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดาน

เหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .120 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี
ดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ .05  

อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผู
มีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) 
เทากับ .136 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

อายุของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี
ดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ .05 

อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดาน
เหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

สถานภาพทางครอบครัว 
สถานภาพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี

ดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .223 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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สถานภาพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

สถานภาพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี
ดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ 
(V) เทากับ .123 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

สถานภาพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี
ดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) 
เทากับ .111 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

สถานภาพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา
สตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ

แตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .186 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .157 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .478 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .192 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ

แตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .142 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
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รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .142 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

อาชพี 
อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี

ดานเหตุผลท่ีเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี

ดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .01  
อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี

ดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
อาชีพของผูบริโภคไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี

ดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมนีัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
อาชพีของผูบริโภคมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดาน

เหตุผลในการเลือกสถานที ่อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .01 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) 
เทากับ .146 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกนันอย 
 

2. สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ผลติภณัฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด บุคคล กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตร ี

ผลิตภัณฑ 
สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา อยางมนีัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .203 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกัน
นอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสาํคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .137 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 
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สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .346 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .147 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดย
มีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากบั .217 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกนันอย 

ราคา 
สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร

การแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .203 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสาํคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .217 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานผูมีอาํนาจในการตดัสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .271 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกันนอย 
สวนประสมการตลาดบริการดานราคาไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรดีานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05  

สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .164 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

การจัดจาํหนาย 
สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจาํหนายมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน

หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .196 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจาํหนายมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .461 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 
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สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจาํหนายไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 

สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจาํหนายมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดย
มีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากบั .328 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกนันอย 

การสงเสริมการตลาด 
สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .200 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสาํคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .202 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอาํนาจในการตดัสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .594 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .133 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ .05 
โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .283 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกันนอย 

บุคลากร 
สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรยีน

หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .211 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรยีน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .233 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรยีน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .383 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 
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สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรไมมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรยีน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดย
มีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากบั .201 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกนันอย 

กระบวนการ 
สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน

หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .198 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .208 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .307 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคา
ระดับความสมัพันธ (V) เทากับ .134 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดย
มีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากบั .232 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกนันอย 

ลักษณะทางกายภาพ 
สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก

เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .05 โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .200 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสาํคัญทางสถติทิี่ระดับ .05  โดยมี
คาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .190 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลอืก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานผูมีอาํนาจในการตดัสินใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .303 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกันนอย 
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สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตรีดานเวลาทีส่ะดวกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่อยางมีนัยสําคัญทางสถิตท่ีิระดับ .05 
โดยมีคาระดับความสัมพันธ (V) เทากับ .237 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม 
สวนประสมการตลาดบริการโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร

การแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ .05  
สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการ

แตงหนาสตรดีานแหลงท่ีใชหาขอมูล อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ .05 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .161 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตรการ
แตงหนาสตรดีานผูมีอํานาจในการตัดสนิใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .410 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพนัธกันนอย 

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมไมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเวลาที่สะดวกเรยีน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05  

สวนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 โดยมีคาระดับ
ความสัมพันธ (V) เทากับ .284 แสดงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันนอย 
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อภิปรายผล  
 

จากการศึกษาความคาดหวังของสตรีท่ีมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ 31 ปขึ้นไป สถานภาพโสด การศึกษาปริญญา
ตรีหรือตํ่ากวา มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  
เนื่องจากหลักสูตรการแตงหนาเปนหลักสูตรที่เปดสอนแกสตรีทั่วไปที่สนใจจะเรียน ซ่ึงปจจัยในการ
ตัดสินใจเรียนน้ันแตกตางกันออกไปขึ้นอยูกับปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันออกไป สอดคลองกับ
งานวิจัยของศตนันท  ทรัพยหิรัญ (2546 : บทคัดยอ) พบวาเพศที่แตกตางกัน อายุท่ีแตกตางกัน 
อาชีพแตกตางกัน รายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน ประสบการณในการทํางานแตกตางกัน 
สถานภาพการสมรสแตกตางกัน สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรีท่ีแตกตางกัน มีการตัดสินใจ
เลือกศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต โดยรวมและรายดานที่แตกตางกัน และยังสอดคลอง
กับงานวิจัยของเนตรนภา พิรัตนกุล (2531:บทคัดยอ) ศึกษาเร่ืองปจจัยในการตัดสินใจสินใจเลือก
เรียนดนตรีของโรงเรียนสอนดนตรียานมาบุญครอง พบวาผูสมัครเรียนสวนใหญมีสถานภาพเปน
โสด และมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 
 

2.  ขอมูลความคาดหวงัของสตรีในดานสวนประสมการตลาดสําหรบัการตดัสินใจ
เลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ดานผลิตภัณฑ  
 ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาด
สําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ความรู  และ
ความเชี่ยวชาญของวิทยากร รองลงมาคือ คุณภาพเครื่องสําอางที่ไดรับเม่ือสมัครเรียน เนื่องจาก
การตัดสินใจเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีนั้นบุคคลากรตองเชี่ยวชาญและมีประสบการณจริง จึง
สามารถตอบสนองความตองการของผูเรียนอยางแทจริง ทําใหผูเรียนเรียนรูและประสบความสําเร็จ
ในการแตงหนาอยางมืออาชีพ สอดคลองกับวิเชียร บุตรดี (2531:บทคัดยอ) ศึกษาเร่ืองปจจัยที่มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจเรียนกวดวิชาของนักเรียนในโรงเรียนเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
นักเรียนสวนใหญพิจารณาจากความรู ความสามารถของอาจารยท่ีสอนเปนลําดับแรก และยัง
สอดคลองกับงานวิจัยของวิสูตร บัวแกว (2533:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกเรียนตอระดับอนุปริญญาของโรงเรียนศรีวิกรณ พบวานักเรียนตัดสินใจเรียนตอ
โรงเรียนศรีวิกรณเนื่องจากมีความเชื่อม่ันในตัวอาจารยท่ีสอน อาจารยท่ีสอนมีความเชี่ยวชาญและมี
ประสบการณในการสอนมาหลายป 
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 ดานราคา  
 ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาด
สําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ความคุมคา
เม่ือเปรียบเทียบคาเรียนกับความรูท่ีไดรับ รองลงมาคือ ความคุมคาเม่ือเปรียบเทียบคาเรียนกับ
ระยะเวลาเรียน เน่ืองจากราคาเปนปจจัยอยางหนึ่งที่ผูบริโภคใชพิจารณาในการตัดสินใจซื้อหรือใช
บริการ หากราคาตอหนวยเหมาะสมกับปริมาณสินคาหรือบริการที่ไดรับแลวผูบริโภคจะมีความ
คุมคาในการตัดสินใจซื้อ สอดคลองกับงานวิจัยของศิริพร เมืองทอง (2537:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง
ปจจัยที่ใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมในเขตจังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยดานราคาที่
ผูใชบริการนํามาพิจารณาในลําดับแรกคือราคาที่พักตองเหมาะสมกับหองพัก และสิ่งอํานวยความ
สะดวกตางๆ ภายในหองพกั  
 ดานการจัดจําหนาย  
 ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาด
สําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร คือ สถานที่ตั้งของ
โรงเรียนสะดวกในการเดินทางไปเรียน รองลงมา คือ สถานที่จอดรถมีเพียงพอ  และสะดวกตอการ
มาเรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก สอดคลองกับงานวิจัยของดวงตา ศรีแมน (2541:บทคัดยอ) 
ศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกเรียนตอโรงเรียนอรรถวิทยพาณิชยการ ระดับอนุปริญญา 
พบวา นักเรียนตัดสินใจเลือกเรียนตอโรงเรียนอรรถวิทยพาณิชยการ ระดับอนุปริญญา เหตุผลหนึ่ง
คือเนื่องจากที่ตั้งของโรงเรียนอยูในยานชุมชน การเดินทางไปมาสะดวกและใกลบาน 
 ดานการสงเสริมการตลาด  
 ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาด
สําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร คือ นักเรียนไดรับ
สวนลดพิเศษเม่ือซื้อเคร่ืองสําอาง รองลงมามีโปรแกรมราคาพิเศษโดยกําหนดชวงเวลาในการมา
สมัครเรียน มีความสําคัญอยูในระดับมาก สอดคลองกับงานวิจัยของเนตรนภา พิทักษกุล (2533:
บทคัดยอ) เรื่องปจจัยในตัดสินใจซ้ือสินคาหางแหลมทอง จังหวัดระยอง พบวา ปจจัยดานสงเสริม
การตลาดที่ผูบริโภคใชในการพิจารณาเพื่อตัดสินใจซื้อ คือการใหคูปองสวนลดแกลูกคา และการ
แจกของแถมของผูบริโภค 
 ดานบุคลากร  
 ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาด
สําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ความ
เชี่ยวชาญในการใหคําแนะนํา และบริการของบุคลากร มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด รองลงมา
คือ ความเอาใจใส  และความกระตือรือรนในการสอนของวิทยากร มีความสําคัญอยูในระดับมาก
ท่ีสุด  สอดคลองกับงานวิจัยของนาวิก อารีเมตากุล (2533:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องกลยุทธทาง
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การตลาดของบัตรเครดิต กสิกรไทย พบวา ปจจัยดานพนักงานผูใหบริการ ที่มีลําดับความสําคัญ
มากท่ีสุดคือพนักงานที่ใหบริการสามารถตอบคําถามไดชัดเจน ถูกตองและรวดเร็วในการบริการ 
รวมทั้งมีความกระตือลือรนในการใหบริการ และยังสอดคลองกับงานวิจัยของกาญจนา  ภุมมา 
(2545:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาปท่ี 6 จากการศึกษาพบวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชา ในดานความมีชื่อเสียงของคณาจารยผูสอน 
 ดานกระบวนการ  
 ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาด
สําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ความสะดวก 
และรวดเร็วในการใหบริการของพนักงาน มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง และขั้นตอนการสมัคร
เรียนมีความสะดวก และรวดเร็ว มีความสําคัญอยูในระดับปานกลาง สอดคลองกับกรวีร  พึ่งพุม 
(2546:บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย ในยานสยามสแควร พบวาลักษณะทาง
กายภาพ และกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา 
 ดานลักษณะทางกายภาพ  
 ปจจัยท่ีมีความสําคัญมากที่สุดตอความคาดหวังของสตรีในดานสวนประสมการตลาด
สําหรับการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ความสะอาด 
ทันสมัย และนาเรียนของสถานที่เรียน มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด รองลงมาคือ ความสะอาด 
และความพอเพียงของหองนํ้า มีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด สอดคลองกับงานวิจัยของศิริพร 
เมืองทอง (2537:บทคัดยอ) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมในเขต
จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูใชบริการจะพิจารณาเรื่องความสะอาดของหองพัก รวมทั้งมีการตกแตงที่
ทันสมัย และหองพักไมเกาจนเกินไป 
 

3.  การวิเคราะหขอมลูดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกเรียนหลักสูตรการ
แตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

สาเหตุการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคต พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาในอนาคตเพื่อใชแตงหนาตนเอง ประเภทหลักสูตรการ
แตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเรียนคือ หลักสูตรแตงหนาตนเองเพื่อ
พัฒนาบุคลิกภาพ  ระยะเวลาในการเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเลือกระยะเวลาเรียนหลักสูตรแตงหนา 6   ชั่วโมง  ชวงเวลาในการเรียนหลักสูตรการ
แตงหนา พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามเลือกสวนใหญเรียนหลักสูตรการแตงหนา ในชวงเวลา
ภาคกลางวัน  สถาบันท่ีเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวาผูบริโภคสวนใหญเลือกเรียนที่
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โรงเรียนสอนศิลปะการแตงหนาเอ็ม ที ไอ วันท่ีสะดวกเรียนหลักสูตรการแตงหนา พบวา ผูบริโภค
สวนใหญสะดวกเรียนในวันเสาร เกณฑการตัดสินใจ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญใช
การเดินทางสะดวกเปนเกณฑการตัดสินใจในการเลือกหลักสูตรการแตงหนา การหาขอมูล พบวา
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญหาขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการแตงหนาจาก เพื่อน / คนรูจัก
 ผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ พบวาผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาโดยผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจคือตนเอง  สอดคลองกับงานวิจัยของศิริวรรณ รัตนธนา
รักษ (2545:บทคัดยอ) พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคาในราน Boots ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพฯ พบวาผูบริโภคมีพฤติกรรมแนะนําใหคนรูจักหรือเพื่อนมาใชบริการ  และ
ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ของศิริพร เมืองทอง (2537:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยที่ใชในการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมในเขตจังหวัดเชียงใหม พบวา ลูกคาสวนใหญเลือกใชบริการที่
โรงแรมชวงวันหยุด และสอดคลองกับงานวิจัยของดวงตา ศรีแมน (2541:บทคัดยอ) ศึกษาเร่ือง 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกเรียนตอโรงเรียนอรรถวิทยพาณิชยการ ระดับอนุปริญญา พบวา 
นักเรียนตัดสินใจเลือกเรียนตอโรงเรียนอรรถวิทยพาณิชยการ ระดับอนุปริญญา เหตุผลหนึ่งคือ
เนื่องจากที่ตั้งของโรงเรียนอยูในยานชุมชน การเดินทางไปมาสะดวกและใกลบาน 
 

4. ผลการวเิคราะหขอมลูการทดสอบสมมติฐาน 
1. ปจจยัในลกัษณะทางดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อาย ุสถานภาพทางครอบครวั  

ระดับการศึกษา รายได  และอาชพีของผูบริโภคมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลกัสูตร
การแตงหนาสตร ี

อาย ุ
อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดาน

เหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ สอดคลอง
กับงานวิจัยของวิเชียร เกรียงอนันต (2538:บทคัดยอ) ศึกษาเร่ืองปจจัยในการพิจารณาเขาอบรม
หลักสูตรระยะสั้นของศูนยพัฒนาอาชีพ จังหวัดเชียงราย พบวาอายุของผูเรียนหลักสูตรชางระยะสั้น
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกเรียนดานเหตุผลในการเรียน โดยผูเรียนที่มีอายุระหวาง 25-
35 ป จะเลือกเรียนเพราะตองการใชประกอบอาชีพ  

สถานภาพทางครอบครัว 
สถานภาพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี

ดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา ดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ ดานเวลาที่สะดวกเรียน 
และดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ สอดคลองกับงานวิจัยของชูศรี เรืองอักษร (2531:บทคัดยอ) 
เรื่องปจจัยท่ีใชตัดสินใจเขารับการอบรมวิชาชีพของประชาชนในตําบลบานแลง จังหวัดระยอง 
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พบวาสถานภาพทางครอบครัวของผูเขาอบรมวิชาชีพมีความสัมพันธกับระยะเวลาเรียนในการเรียน 
โดยผูเขาอบรมที่เปนโสดเลือกเรียนในชวงวันปกติ แตผูสมรสแลวตัดสินใจเลือกเรียนในวันหยุด 

ระดับการศึกษา 
ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ

แตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา ดานแหลงท่ีใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ สอดคลองกับการศึกษาของเสกสรร ทองเจริญกาญจณา (2534:บทคัดยอ) เรื่องปจจัย
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการเรียนหลักสูตรทําอาหารของ ศูนยพัฒนาอาชีพเมืองนนท พบวา
ผูเรียนหลักสูตรทําอาหารที่มีการศึกษาตางกันมีเหตุผลในการเรียนและสื่อท่ีไดรับขอมูลแตกตางกัน 

รายไดเฉล่ียตอเดือน 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตรการ

แตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียนหลักสูตรแตงหนา ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่สอดคลองกบั
การศึกษาของชํานาญ เหลืองสุนทร (2531:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกสถาบันกวดวิชา ในจังหวัดนครราชสีมา พบวา มีความสัมพันธระหวางรายไดของ
ผูปกครองกับเหตุผลในการเลือกสถานที่เรียนแกบุตรหลาน โดยผูปกครองสวนใหญท่ีมีรายได
มากกวา 15,000 บาทขึ้นไป มีเหตุผลในการเลือกสถานที่เรียนที่มีการเดินทางไปมาไดสะดวก 

อาชพี 
อาชพีของผูบริโภคมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดาน

เหตุผลในการเลือกสถานที ่ขัดแยงกับผลการศึกษาของโชคชัย แกนจันทร (2537: บทคัดยอ) เรือ่ง
ปจจัยที่มีความสัมพันธกบัการเลือกเรียนหลักสูตรทําอาหารของประชาชนจังหวดัสระบุรี พบวา 
พบวาประชาชนที่มีอาชพีตางกันมีเหตุผลในการตัดสนิใจเรียนตอเร่ืองสถานที่เรยีนไมแตกตางกัน 
 

2. สวนประสมการตลาดบริการ ประกอบดวย ผลติภณัฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด บุคคล กระบวนการ ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกเรียนหลกัสูตรการแตงหนาสตร ี

สวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตร ีสอดคลองกับงานวิจยัของศิรพิร เมืองทอง (2537:บทคัดยอ) ศกึษา
เรื่องปจจยัท่ีใชในการตัดสนิใจเลอืกใชบริการโรงแรมในเขตจังหวัดเชียงใหม พบวา ผลติภัณฑและ
การบริการของโรงแรมเปนปจจัยท่ีมีความสัมพันธพฤติกรรมการตดัสินใจใชบริการ ดานความถี่มา
ใชบริการโดยมีความสัมพันธในระดับปานกลาง 

สวนประสมการตลาดบริการดานราคามีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลือกเรียนหลักสูตร
การแตงหนาสตรีดานเหตผุลในการเลือกสถานที ่ดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ สอดคลองกับงานวิจัยของนภา จติพินจิ (2530:บทคัดยอ) 
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ศึกษาเรือ่งปจจัยในการเลอืกสถานที่ทองเท่ียวของนักเที่ยวชาวไทยในจังหวัดอยุธยา พบวาปจจยั
ดานราคาของสถานที่ตองเที่ยวมีความสมัพันธในระดบัปานกลางจาํนวนแหลงทีใ่ชหาขอมูล
ประกอบการตัดสินใจ และเหตุผลในการเลือกสถานทีท่องเท่ียว 

สวนประสมการตลาดบริการดานการจัดจาํหนายมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจในการตัดสินใจ ดานเวลาทีส่ะดวก
เรียน ดานเหตุผลในการเลอืกสถานที ่สอดคลองกับงานวิจัยของวิเชียร อรุณศรีสวัสดิ์ (2534:
บทคัดยอ) เรือ่งปจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธกืับการเขาเรยีนตอหลักสตูรระยะสั้นของ
โรงเรียนเสริมสวยมารวย พบวาชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกับเวลาที่สะดวกเรียน และมี
ความสัมพันธกับแหลงท่ีใชหาขอมูล 

สวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีดานเหตผุลที่เลือกเรียน ดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ ดานเวลาที่สะดวกเรียน ดานเหตุผลในการเลือกสถานที ่สอดคลองกับงานวิจัยของ
ศิริพร เมืองทอง (2537:บทคัดยอ) ศึกษาเรื่องปจจยัท่ีใชในการตัดสนิใจเลอืกใชบริการโรงแรมในเขต
จังหวัดเชยีงใหม พบวา ปจจัยเรือ่งการใหสวดลดในหองพักมคีวามสัมพันธกบัการหาขอมูลที่พกั 
และบุคคลที่รวมตัดสินใจเลอืกทีพ่ัก 

สวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรมีความสัมพนัธกับแนวโนมการเลือกเรยีน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลทีเ่ลือกเรียน ดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ ดานเวลาที่สะดวกเรียน ดานเหตุผลในการเลอืกสถานที ่สอดคลองกับงานวิจัยของ 
เสกสรร ทองเจริญกาญจณา (2534:บทคดัยอ) เรื่องปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธพิลในการเรียน
หลักสูตรทําอาหารของ ศูนยพฒันาอาชพีเมืองนนท พบวาปจจัยดานพนักงานหรือวทิยากรทีทํ่าการ
สอนมีความสมัพันธกบั แหลงที่ใชหาขอมูล โดยสวนใหญมีการหาขอมูลจากคนรูจัก และมี
ความสัมพันธกับดานสถานที่ โดยสถานที่ที่เรียนตองมีความสะอาด 
 สวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลที่เลือกเรียน ดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจในการ
ตัดสินใจ ดานเวลาที่สะดวกเรียน ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ สอดคลองกับงานวิจัยของกรวีร  
พึ่งพุม (2546:บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย ในยานสยามสแควร พบวาลักษณะ
ทางกายภาพ และกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา 
ไดแกดานเหตุผลในการเลือกเรียน เวลาที่เรียน และสถานที่ 
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สวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลท่ีเลือกเรียน ดานแหลงที่ใชหาขอมูล ดานผูมีอํานาจใน
การตัดสินใจ ดานเวลาที่สะดวกเรียน ดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ สอดคลองกับผลการวิจัยของ
กรวีร  พึ่งพุม (2546:บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย ในยานสยามสแควร จากการ
วิจัยพบวาสวนประสมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา ดานรูปแบบการหาขอมูลโดยการสอบถามจากเพื่อนๆ  ใบปลิว 
แผนพับ และคนหาขอมูลจากเวบไซด 

 

ขอเสนอแนะทีไ่ดจากการวิจัย 
1. ผลการศึกษาพบวาเร่ืองความรู  และความเชี่ยวชาญของวิทยากรอยูในระดบัทีมี่ความ 

สําคัญตอการตัดสินใจเลอืกเรียนหลักสตูรแตงหนา ดังนั้นผูประกอบทีจ่ะเปดโรงเรียนสอนหลักสตูร
แตงหนาสตรคีวรใชวทิยากรที่มีความรูความชํานาญ และมีความเชี่ยวชาญอยางแทจริงดานการ
แตงหนาเพือ่ใหสอดคลองกบัความตองการของผูบริโภค 

2. ผลการศึกษาพบวาชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธกบัแนวโนมการเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีดานเหตุผลในการเลือกสถานที่ดังนั้นสถานที่ต้ังของโรงเรียนท่ีสอน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีควรอยูในยานชุมชน มีการเดินทางไปมาที่สะดวก เชนอยูในยานที่มี
รถไฟฟาผาน ซึ่งจะเปนชองทางที่ใหผูสมัครเรียนสามารถเดินทางมาติดตอไดงาย  

3. นอกจากนีล้ักษณะทางกายภาพยังมีผลกับการตัดสินใจของผูบริโภคดวย ดังนัน้โรงเรียน
ท่ีสอนหลักสูตรการแตงหนาสตรีควรมีการจัดบรรยากาศ หรือสิ่งแวดลอมในโรงเรียนใหทันสมัย 
สะอาด อยูเสมอ และมหีองน้ําเพียงพอตอการใหบริการ 

4. ผลการศึกษาพบวาในดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับแนวโนมการเลือก
เรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรีในดานเวลาที่สะดวกมาเรียนซึ่งสวนมากจะสะดวกมาเรียนในวันเสาร 
ดังนั้นในการจดัโปรโมชั่นราคาพิเศษควรจัดในชวงอื่นๆ เพือ่เปนการชวยใหการตดัสินใจมาเรียนวัน
อื่นๆมีเพิ่มมากขึ้น 

5. ดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบที่เปดหลักสตูรการแตงหนาสตรีควรใหสิทธิพเิศษ
แกผูสมัครเรียน เชน ซ้ือสินคาเครื่องสําอาง หรือผลิตภัณฑแตงหนาในสวนลดราคาพิเศษเพือ่เปน
การจูงใจแกผูสมัครเรียนเกิดความสนใจ 

6. การวางแผนการตลาดของผูประกอบการท่ีจะเปดสอนหลักสตูรการแตงหนาสตรีควร
คํานึงถึงปจจยัดานประชากรศาสตรและปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด เนือ่งจากเปนปจจัยที่มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลอืกเรียนหลักสูตรแตงหนา 
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 7. หลักสูตรแตงหนาที่ควรเปดสอนควรเนนหลักสูตรแตงหนาตนเองเพือ่พฒันาบุคลิกภาพ
เนื่องจากกลุมตัวอยางสวนใหญเลือกเรียนหลักสูตรแตงหนาเพื่อใชแตงหนาตนเอง และเพื่อรองรบั
กลุมตัวอยางอีกสวนหนึ่งจงึควรเปดหลักสูตรแตงหนาเพือ่ใชประกอบอาชพีควบคูไปดวย เน่ืองจาก
ความหลากหลายของหลักสูตรจะเปนอีกทางเลือกหน่ึงแกผูสมัครที่มีความสนใจ   

8. สวนเรื่องวนัเวลาที่ทําการสอนควรเนนเปดวันเสารเนื่องจากผลการวิจยัพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญสะดวกเรียนในวันเสาร  โดยจัดในชวงการเรยีนอยูระหวาง 6-12 ชั่วโมงนาจะ
เหมาะสมกับการตัดสินใจเลือกเรยีนหลกัสูตรแตงหนา 

 
ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
 สําหรับการศกึษาครั้งตอไป ควรศึกษาเพิ่มเติมดังน้ี 
 1. ควรทําการศึกษาวิจยัความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจเลอืกเรียนหลักสตูรการแตงหนาสตรี โดยมีการขยายขอบเขตพื้นที่การวิจยันอกเหนอืจาก
กรุงเทพมหานคร 
 2. ศึกษาคุณภาพการใหบริการของโรงเรียนที่ทําการสอนหลักสตูรการแตงหนาเพือ่นําผลที่
ไดมาปรับการใหบริการอยางเหมาะสม 
 3. ศึกษาปจจยัอื่นๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตร ีเชน ปจจัย
ดานบุคลิกภาพ ปจจยัดานจิตวิทยา  
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แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย 
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เลขท่ี….................... 

แบบสอบถาม 
เรื่องความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร                         

 

คําชี้แจง 
 1. แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถปุระสงค เพื่อศึกษาความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกบั
แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร                   
 2. แบบสอบถามจะแบงเปน 3 ตอนดังน้ี 
  ตอนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

 ตอนที่ 2 ความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกบัแนวโนมการตดัสินใจเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร                 

ตอนที่ 3 ขอมูลดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรี
ในเขตกรุงเทพมหานคร                

 ขอความอนเุคราะหทุกทานตอบแบบสอบถามใหตรงกบัความรูสึกทีแ่ทจริงทุกขอโดยไมเวนเพือ่
จะไดขอมูลที่เปนประโยชนตองานวิจยัในครั้งน้ี  ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบจากการตอบ
แบบสอบถามแตประการใด  
 ผูวิจยัหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือจากทานดวยดีในการตอบแบบสอบถามและ
ขอขอบพระคณุมา ณ โอกาสนี้ดวย 
 
 

ศตนันท    เกือ้หนุน 
   นิสติปริญญาโท  หลักสตูรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 

      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ  
     

 
 
 
 
 
 

 



 175 

แบบสอบถาม 
เรื่องความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร           

 
ตอนที่ 1 ขอมูลสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดเติมเครือ่งหมาย หนาขอมูลทีต่รงกับความเปนจริงของทานมากที่สุดเพยีงขอเดียว 
 
1. อาย ุ
 (    ) 1. 15 - 20 ป    (    ) 2. 21 - 25 ป 

(    ) 3. 26 - 30 ป    (    ) 4. 31 ปขึ้นไป 
 
2. สถานภาพ 
 (    ) 1. โสด (    ) 2. สมรส/อยูดวยกัน     (    ) 3. แยกกันอยู/หยาราง/หมาย 
 
3. ระดับการศกึษาขั้นสูงสุดหรือกําลังศึกษาอยู 
 (    ) 1. ต่ํากวาปริญญาตรี 
 (    ) 2. ปริญญาตร ี
 (    ) 3. สูงกวาปริญญาตรี 
 
4. อาชีพ 

(    ) 1. นักเรยีน/นักศึกษา   (    ) 2.พนักงานบริษัทเอกชน                              
(    ) 3. พนักงานรัฐวิสาหกจิ/รับราชการ  (    ) 4. ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกจิการ 

 (    ) 5. อื่นๆ โปรดระบ ุ................................................. 
 
5. รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
 (    ) 1. นอยกวา 5,000 บาท 
 (    ) 2. 5,001 - 15,000 บาท 
 (    ) 3. 15,001 - 30,000 บาท 
 (    ) 4. 30,001 บาทขึ้นไป 
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ตอนที่2  ความคาดหวังของสตรีที่มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขตกรงุเทพมหานคร                   

คําชี้แจง ขอที่ 1- 23 กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกบัระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 

ระดับความคาดหวัง ความคาดหวงัของสตรทีี่มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร                   

มาก
ที่สุด มาก 

ปาน
กลาง นอย 

นอย
ที่สุด 

ไม
ทราบ
ขอมูล 

ผลิตภัณฑ 
1. ชื่อเสียงของโรงเรียนสอนหลักสูตรการ
แตงหนา 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

2. ชื่อเสียงของวิทยากรผูสอน       

3. ความรู และความเชีย่วชาญของวิทยากร        

4. จํานวนวิทยากร และเจาหนาที่มีเพียงพอตอ
การใหบริการ 

      

5. ความทันสมัยของเครือ่งมือ และอุปกรณที่
ใชในการสอน 

      

6. มูลคาอุปกรณ และเครือ่งสําอางที่ไดรับเม่ือ
สมัครเรียน 

      

7. คุณภาพเครื่องสําอางที่ไดรับเม่ือสมัครเรียน       

ราคา 
8. อัตราคาเรยีนเหมาะสม 

      

9. ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบคาเรยีนกับ
ความรูที่ไดรับ 

      

10. ความคุมคาเมื่อเปรียบเทียบคาเรียนกับ
ระยะเวลาเรียน 

      

การจัดจําหนาย 
11. สถานที่ตัง้ของโรงเรียนสะดวกในการ
เดินทางไปเรยีน 

      

12. ปายสัญลกัษณโรงเรียนมีความชัดเจน
มองเห็นงาย 
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ระดับความคาดหวัง ความคาดหวงัของสตรทีี่มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร                   

มาก
ที่สุด มาก 

ปาน
กลาง นอย 

นอย
ที่สุด 

ไม
ทราบ
ขอมูล 

13. สถานที่จอดรถมีเพียงพอ และสะดวกตอ
การมาเรียน 

      

14. มีการลงทะเบียนเรียนทาง Internet (E-
learning) 

      

15. มีการออกรานรับสมัครตามหางสรรพ 
สินคา 
 

      

การสงเสริมการตลาด 
16. มีโปรแกรมราคาพิเศษโดยกําหนดชวง 
เวลาในการมาสมัครเรียน 

      

17. ใหบัตรแลกเครื่องสําอางเมื่อสมัครเรยีน       

18. นักเรียนไดรับสวนลดพเิศษเมื่อซ้ือ
เครื่องสําอาง 

      

19. จัดออกรานใหคําแนะนาํแกผูที่สนใจเรียน
แตงหนา 

      

บุคลากร 
20. ความเอาใจใส และความกระตือรือรนใน
การสอนของวทิยากร 

      

21. ความเอาใจใส และความกระตือรือรนใน
การใหบริการของพนักงาน 

      

22. พนักงานใหขอมูลในเรือ่งหลักสตูร และ
เรื่องอื่นๆอยางชัดเจน 

      

23. ความสุภาพ และกรยิา มารยา ของ
วิทยากร และพนักงาน 

      

24. ความเชี่ยวชาญในการใหคําแนะนํา และ
บริการของบคุคลากร 
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ระดับความคาดหวัง ความคาดหวงัของสตรทีี่มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลอืกเรียน
หลักสูตรการแตงหนาสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร                   

มาก
ที่สุด มาก 

ปาน
กลาง นอย 

นอย
ที่สุด 

ไม
ทราบ
ขอมูล 

กระบวนการ 
25. ขั้นตอนการสมัครเรียนมีความสะดวก และ
รวดเร็ว 

      

26. ความสะดวก และรวดเรว็ในการใหบรกิาร
ของพนักงาน 

      

ลักษณะทางกายภาพ 
27. ความสะอาด ทันสมัย และนาเรียนของ
สถานที่เรียน 

      

28. ความสะอาด และความพอเพียงของ
หองนํ้า 

      

29. ความปลอดภัยของสถานที่จอดรถ       

30. มีหองรับรองที่สะดวกสบายใหบริการ
นักเรียน 

      

31. มีสถานที่รับประทานอาหารใหบริการ
นักเรียนอยางพอเพียง 

      

32. มีอุปกรณประกอบการเรียนพรอมอํานวย
ความสะดวก เชน เครือ่งสําอาง ชุดแปรง และ
อุปกรณ อื่นๆใหยืม  
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ตอนที่ 3  ขอมูลดานแนวโนมพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกเรียนหลักสูตรการแตงหนาสตรีของ
สตรีในเขตกรุงเทพมหานคร                   

คําชี้แจง โปรดเติมเครือ่งหมาย  หนาขอมูลที่ตรงกบัความเปนจรงิของทานมากที่สุดเพยีงขอเดียว 
 
1. ในอนาคตทานสนใจจะเลือกเรยีนหลกัสูตรแตงหนาเพราะเหตุใด 
 (    ) 1. เพื่อใชแตงหนาตนเอง  (    ) 2. เพื่อใชเปนสวนหนึง่ของการประกอบอาชพี 
 (    ) 3. เพื่อประกอบอาชพี  (    ) 4. อื่นๆ โปรดระบุ.............................................. 
 
2. ถาทานจะเลือกเรยีนหลกัสูตรการแตงหนาทานจะเลอืกเรียนประเภทใด 
 (    ) 1. หลักสูตรแตงหนาตนเองเพื่อพฒันาบุคลิกภาพ   

(    ) 2. หลักสูตรแตงหนาเพือ่ประกอบอาชีพ 
 
3. ทานสนใจหลักสูตรการแตงหนาที่มีระยะเวลาเรียนจํานวนเทาใด 
 (    ) 1.    6 ชั่วโมง (    ) 2.   12 ชั่วโมง (    ) 3.    30 ชัว่โมง (    ) 4.   60 ชั่วโมง 
 
4. ทานสนใจจะเรียนหลักสตูรการแตงหนาในชวงเวลาใด 
 (    ) 1. ภาคกลางวัน   (    ) 2. ภาคค่ํา 
 
5. ทานสนใจจะเรียนหลักสตูรการแตงหนากับที่ใด 
 (    ) 1. โรงเรยีนสอนศลิปะการแตงหนาเอ็ม ที ไอ (Make up Technique International School) 
 (    ) 2. โรงเรยีนสอนศลิปศาสตรการแตงหนา (Giffarine Academy of Beauty Arts) 
 (    ) 3. อื่น ๆ โปรดระบุ ...................................................................................... 
 
6. ถาทานตัดสินใจเลอืกเรยีนหลักสูตรแตงหนา ทานจะสะดวกในการเรียนแตงหนาในวันใดของสัปดาห
 (    ) 1. จันทร- ศุกร   (    ) 2. เสาร 
 (    ) 3. อาทติย    
 
7. ทานมีเกณฑในการเลอืกสถานที่เรียนหลักสูตรการแตงหนาของทานคือ 
 (    ) 1. เดินทางสะดวก   (    ) 2. ใกลแหลงชอปปง 
 (    ) 3. ใกลบาน   (    ) 4. ใกลที่ทํางาน  
 (    ) 5. อื่นๆ โปรดระบุ................................................ 
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8. ถาทานตองการทราบขอมูลเกี่ยวกบัโรงเรียนสอนหลกัสูตรการแตงหนาทานจะหาขอมูลจากทีใ่ด 
(    ) 1. เพื่อน/คนรูจัก    (    ) 2. เวบไซตตางๆ                             
(    ) 3. หนังสือนิตยสารตางๆ   (    ) 4. อื่นๆ โปรดระบุ.............................................. 

 
9. ทานคิดวาใครที่นาจะมีอทิธพิลในการตัดสินใจเรียนหลักสูตรการแตงหนาของทานมากที่สุด 
 (    ) 1. ตนเอง     (    ) 2. สามี/ภรรยา     

(    ) 3. เพื่อน    (    ) 4. หัวหนางาน    
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
หนังสือขอเชิญเปนผูเชี่ยวชาญ 

รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 
 รายชื่อ     ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 
1. ผศ.สวุิชา  โกมลทัต   อาจารยประจาํ ภาควชิาบรหิารธุรกิจ 
     คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
2. ผศ.เจนจินดา  โกวิทยานนท  อาจารยประจาํ ภาควชิาบรหิารธุรกิจ 
     คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
หนังสือขอความอนุเคราะหเพื่อพัฒนาเครื่องมือการวิจัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
หนังสือขอความอนุเคราะหเพื่อการวิจัย 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
 
ชื่อ ชือ่สกุล   นางศตนันท  เกื้อหนุน 
วัน เดือน ปเกิด   19 มิถุนายน 2515 
สถานที่เกิด   อําเภอเมือง จงัหวัดภูเก็ต 
สถานที่อยูปจจุบัน 151/132 หมูบานริมสวน 2 ซอยประชาอทุิศ 91 ถนนประชา

อุทศิ แขวงทุงครุ เขตทุงคร ุกรุงเทพมหานคร 10140 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน หัวหนาฝายฝกอบรมดานผลิตภัณฑ 

แผนกยูนิลีเวอรเน็ทเวิรค 
สถานที่ทํางานปจจุบัน  บริษัท ยูนิลีเวอร ไทย เทรดดิ้ง จํากัด 
ประวตัิการศึกษา   
 พ.ศ. 2537  บท.บ.(สาขาการตลาด)มหาวิทยาลัยรามคําแหง 
 พ.ศ. 2547  บท.ม.(สาขาการตลาด)มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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