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 การศกึษาวจิยัครั 3งนี3 มคีวามมุ่งหมายเพื#อศกึษา ส่วนประสมทางการตลาดที#มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ีกลุ่มตวัอย่างที#ใช้ใน
การวจิยัคอื ผู้ที#กําลงัศึกษาหรอืเคยศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในจงัหวดัปราจนีบุร ี
จํานวน 385 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื#องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที#ใช้ในการ
วเิคราะห์ขอ้มูลคอื ความถี# ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี#ย และค่าความเบี#ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมตฐิาน
ดว้ยสถติ ิการทดสอบค่าท ีและการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพห ุ
 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อาย ุ30-35 ปี มกีารศกึษา
ระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพี พนักงานบรษิทัเอกชน รายได้เฉลี#ยต่อเดอืน 18,000 - 26,000 
บาท ทํางานเป็นพนักงานระดบัปฏบิตักิาร เรยีนภาษาต่างประเทศเพื#อเพิ#มพูนทกัษะทางดา้นภาษา
ในการทํางาน เลือกเรยีนภาษาอังกฤษหลักสูตรทั #วไป และเน้นทกัษะ การฟงั พูด อ่าน เขียน
 ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าโรงเรยีนสอนภาษามลีกัษณะโดยรวม ด้านผลิตภณัฑ์และ
บรกิาร ดา้นราคา และดา้นทําเลที#ตั 3ง ในระดบัมาก ส่วนดา้นส่งเสรมิการตลาด และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ในระดบัปานกลาง 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคี่าใชจ้่ายที#ต้องใชเ้พื#อใหบ้รรลุประโยชน์ที#แสวงหาจากการ
ภาษาต่างประเทศโดยเฉลี#ย 35,124 บาท และตอ้งเรยีนโดยเฉลี#ย 4.72 หรอื 5 หลกัสตูร 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานที#ระดบันยัสาํคญัทางสถติเิท่ากบั 0.05 พบว่า 
 ค่าใชจ้า่ยในการเรยีนเพื#อใหบ้รรลุประโยชน์ที#แสวงหา มคีวามสมัพนัธก์บั เพศ อายุ อาชพี 
รายได้เฉลี#ยต่อเดอืน ตําแหน่งงาน ประโยชน์ที#แสวงหา ภาษาที#เรยีน ทกัษะที#ต้องการจะพฒันา 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 จาํนวนหลกัสูตรที#ต้องเรยีนเพื#อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา มคีวามสมัพนัธก์บั อายุ ระดบั
การศกึษา อาชพี รายได้เฉลี#ยต่อเดอืน ตําแหน่งงาน ประโยชน์ที#แสวงหา ภาษาที#เรยีน ทกัษะที#
ต้องการจะพฒันา ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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 The research was aimed to study marketing mix factors that affect decision on 
studying in language school in Prachinburi Province. The sample was 385 students who 
were studying or used to study in a language school in Prachinburi Province. The 
questionnaire was the tool for collecting data. Percentage, mean, standard deviation, t-test, 
one-way ANOVA and Multiple Regression were the statistical methods for analyzing the 
data and hypotheses.  
 Results of the study revealed that most of the respondents were women, aged 
between 30-35 years old, held a Bachelor’s degree, were a company employee, had 
monthly income of 18,000 – 26,000 Baht, had worked at the operational level, needed to 
improve their work-related language skill, studied in general English language courses, 
emphaxized on listening, speaking, reading and writing skills. 
 Most of the viewed that language schools had characteristics of the marketing mix 
in the aspects of product and service, price, and place at high level, whereas had the 
characteristics of promotion and physical evidence at moderate level. 
 In order to achieve their personal benefit, most of the respondents were willing to 
pay at the amount of  35,124 Baht, and to attend 4.72 or approximately 5 courses. 
 The results of the hypotheses test at the statistical significance level of 0.05 were 
as follows: 
 The cost of the studying to achieve their personal benefit had relationship with 
gender, age, occupation, income, work position, personal sought benefit, language selection, 
desired skill development, and the marketing mix factors in the aspects of product and 
service, price and physical evidence. 
 The number of studying courses had relationship with age, education, occupation, 
income rate, work position, personal sought benefit, language selection, desired skill 
development, and the marketing mix factors in aspects of product and service, price, 
promotion, and physical evidence. 
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ประกาศคณูุประการ 
 

 สารนิพนธฉ์บบับนี3สาํเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยด ีเนื#องจากความช่วยเหลอืและความกรุณาอย่างดยีิ#ง 
จากอาจารย ์ดร. พนิต กุลศริ ิอาจารยท์ี#ปรกึษาสารนิพนธ์ ที#ได้กรุณาเสยีสละเวลาอนัมคี่านับตั 3งแต่
เริ#มต้นจนเสรจ็เรยีบร้อยสมบูรณ์ ในการให้คําปรกึษา ตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ในสาร
นิพนธ ์ซึ#งเป็นประโยชน์ในการทําสารนิพนธฉ์บบันี3เป็นอย่างยิ#ง ผูว้จิยัขอขอบพระคุณอย่างสูงไว ้ณ 
โอกาสนี3 
 ขอขอบพระคุณ อาจารย ์ดร.ธนภูม ิอตเิวทนิ และอาจารย์สนัต ิเตมิประเสรฐิสกุล ที#เป็น
กรรมการในการสอบสารนิพนธ์ และได้ให้ขอ้เสนอแนะต่างๆ เพื#อปรบัปรุงแก้ไขขอ้บกพร่อง และ
กรณุาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชี#ยวชาญตรวจคุณภาพของเครื#องมอืวจิยั ทั 3งยงัใหค้ําแนะนําในการ
วจิยัครั 3งนี3 และใหค้วามเมตตาดว้ยดเีสมอมา 
 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่าน ในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร ์
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ประสานมติร ที#ประสทิธ์ประสาทวชิาความรู้ และประสบการณ์ที#ดี
ต่างๆ มากมายแก่ผู้วจิยั รวมไปถึงเจ้าหน้าที#ทุกท่านที#ได้คอยอํานวยความสะดวกและให้บรกิาร 
รวมถงึคําแนะนําต่างๆ ดว้ยด ีและขอบคุณเพื#อนนิสติ XMBA-8 ทุกคนที#ใหค้วามช่วยเหลอืและเป็น
กําลงัใจมาตลอดระยะเวลาที#ไดศ้กึษาเล่าเรยีนภายในรั 3วมหาวทิยาลยัแห่งนี3 
 ขอขอบพระคุณ โรงเรยีนสอนภาษา 304 โดยคุณ ลกัษณา จริะบุตร ผูอ้ํานวยการโรงเรยีน 
สําหรบัแนวความคดิเริ#มต้นของงานวจิยัชิ3นนี3 ทั 3งยงัให้ให้ความอนุเคราะห์ในการเก็บตวัอย่างวจิยั 
และที#พกัในการออกงานภาคสนาม รวมไปถงึเจา้หน้าที#ทุกท่านที#โรงเรยีน ที#ไดใ้หค้วามร่วมมอืเป็น
อยา่งด ีจนทาํใหส้ารนิพนธฉ์บบันี3เสรจ็เรยีบรอ้ยลงไดด้ว้ยดตีามที#ผูว้จิยัตั 3งใจไว ้
 สุดทา้ยนี3 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณ บดิา มารดา ที#เป็นแรงบนัดาลใจ กําลงัใจ และการ
สนับสนุนในการศกึษาด้วยดตีลอดชวีติที#ผ่านมา คุณประโยชน์และความดอีนัพงัมจีากสารนิพนธ์
ฉบบันี3 ผูว้จิยัขอมอบให้เป็นเครื#องบูชาพระคุณของบดิา มารดา บูรพคณาจารยทุ์กท่าน ที#ได้อบรม
สั #งสอน ชี3แนะแนวทางที#ดแีละมคีุณค่าจนสาํเรจ็การศกึษา 
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บทที� 1 
บทนํา 
 

ภมิูหลงั 
 ในโลกยุคข้อมูลข่าวสาร ภาษาต่างประเทศมคีวามสําคญัและจําเป็นต่อการสื%อสารเป็น
อย่างยิ%งโดยเฉพาะอย่างยิ%งภาษาองักฤษ ซึ%งเป็นภาษาที%ท ั %วโลกใช้ในการสื%อสารเป็นภาษาสากล 
(กระทรวงศกึษาธกิาร. 2539) และยงัรวมไปถงึภาษาต่างประเทศอื%นๆ ซึ%งในปจัจุบนัประเทศเหล่านี;
ได้มเีข้ามามบีทบาท ตลอดจนมกีารร่วมลงทุนในประเทศไทยมากขึ;น เช่น จนี และญี%ปุ่น เป็นต้น 
ภาษาต่างประเทศจงึเป็นเครื%องมอืที%มคีวามสําคญัต่อการประสานงานทําความเขา้ใจในระหว่างชาติ
ต่างๆ โดยอาจกล่าวไดว้่าภาษาองักฤษ เป็นภาษาหลกัที%ไดร้บัการถ่ายทอดเขา้สู่สงัคมไทยมากกว่า
ภาษาต่างประเทศอื%น ๆ 
 ชวีติประจําวนัของมนุษยใ์นโลกธุรกจิปจัจุบนัที%จําเป็นต้องตดิต่อสื%อสารกนัอยู่เสมอ หาก
วธิีการส่งข่าวสารข้อมูลนั ;นมกีารพฒันาเจรญิก้าวหน้าขึ;นแล้วก็ย่อมส่งผลให้วงการธุรกิจเติบโต
รดุหน้าตามไปดว้ย ดงันั ;นการรบัรูข้า่วสารขา่วคราวความเคลื%อนไหวที%ทนัเหตุการณ์จงึนับเป็นปจัจยั
ที%สําคญัอย่างแท้จรงิในการประกอบธุรกจิโดยตวักลางที%จะทําใหส้ามารถรบัรูข้่าวสารต่างๆ จากทั %ว
ทุกมุมโลก ก็คอืภาษาต่างประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ%งภาษาองักฤษ ซึ%งเป็นภาษาสากลที%ใชก้นัทั %ว
โลกเพื%อสื%อสารขอ้มูลตามกระแสโลกาภวิตัน์ สําหรบ้ผู้ที%มทีกัษะดใีนการใช้ภาษาต่างประเทศได้ดี
ยอ่มไดร้บัโอกาสสงูในการสรา้งความเจรญิกา้วหน้าใหแ้ก่ตนเอง 
 ปจัจุบนัเทคโนโลยกีารตดิต่อสื%อสารได้ก้าวหน้าไปมาก การตดิต่อสื%อสารของบุคคล และ
องค์กรต่างๆ สามารถทําได้ง่ายและรวดเรว็ยิ%งขึ;นในทั %วทุกมุมโลก ดงันั ;นการตดิต่อสื%อสารระหว่าง
ประเทศไทยกบัประชาคมโลกจงึกลายเป็นสิ%งสําคญัที%จะขาดเสยีไม่ได้ในโลกยุคปจัจุบนั ทําใหค้น
ไทยตระหนักและเห็นถึงความสําคญัในการที%จะศึกษาหาความรู้ทางด้านภาษาภาษาที%สอง หรอื
ภาษาที%สามเพิ%มเตมิ อตัราการเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศเพิ%มขึ;นอย่างต่อเนื%องทุกปี 
รวมไปถงึการเตบิโตของธุรกจิของโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในประเทศไทย จงึอาจกล่าวไดว้่า
ธุรกจิโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ เป็นอกีธุรกจิหนึ%งที%ได้รบัผลจากกระแสโลกในยุคโลกาภวิตัน์
อยา่งแทจ้รงิ 
 เนื%องจากศกัยภาพของประเทศไทยเป็นที%ยอมรบัในเวทรีะดบัโลก ทําให้เป็นที%สนใจ และ
ดงึดดูนกัลงทุนจากต่างประเทศ ใหเ้ขา้มาลงทุนภายในประเทศไทย มมีลูค่าสูงถงึปีละหลายหมื%นลา้น
บาทโดยเฉพาะอย่างยิ%ง การลงทุนทางด้านอุตสาหกรรมในทุกภาคส่วน จงัหวดัปราจนีบุร ีเป็นอีก
จงัหวดัหนึ%ง ซึ%งมศีกัยภาพ และมคีวามพรอ้มในหลายดา้น เช่น ทําเลที%ตั ;งที%อยู่ระหว่างท่าเรอืนํ;าลกึ 
กบัสนามบนินานาชาต ิพื;นที%เป็นที%ราบ มแีหล่งนํ;าอุดมสมบรูณ์ เป็นตน้ ทาํใหป้ราจนีบุรกีลายเป็น 



2 
 

ตวัเลอืกอนัดบัตน้ๆ สาํหรบันกัลงทุนที%ตอ้งการจะลงทุนในนิคมอุตสาหกรรม จะเหน็ไดจ้ากการที%ใน
ปจัจบุนัจงัหวดัปราจนีบุรมีนิีคมอุตสาหกรรมตั ;งอยูห่ลายแห่ง อาทเิช่น นิคมอุตสาหกรรม 304 นิคม
อุตสาหกรรมเครอืสหพฒันพบิลูย ์ นิคมอุตสาหกรรมกบนิทรบุ์ร ี เป็นต้น ซึ%งในนิคมอุตสาหกรรม
เหล่านี;นั ;น ลว้นเตม็ไปดว้ยบรษิทัรว่มลงทุนระหว่างประเทศไทยกบัต่างชาต ิ ทําใหค้วามตอ้งการ
แรงงานที%มคีวามสามารถ หรอืมทีกัษะทางการสื%อสารภาษาต่างประเทศเป็นจาํนวนมาก 
 เมื%อตลาดแรงงานของจงัหวดัปราจนีบุร ีมคีวามต้องการแรงงานที%มคีวามสามารถทางการ
สื%อสารภาษาต่างประเทศเพิ%มมากขึ;นเป็นพิเศษ ธุรกิจโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในจงัหวดั
ปราจนีบุร ีจงึเป็นธุรกจิที%มกีารขยายตวัเพิ%มมากขึ;นดว้ย เพื%อรองรบัและตอบสนองความต้องการของ
แรงงานภายในจงัหวดัที%ตอ้งการจะพฒันาทกัษะทางการสื%อสารภาษาต่างประเทศโดยเฉพาะ โดยใน
ปจัจุบนั จากการสํารวจพบว่า มโีรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในจงัหวดัปราจนีบุรอียู่มากกว่า 30 
แห่ง โดยเน้นการสอนภาษาองักฤษมากที%สุด รองลงมาได้แก่ภาษาญี%ปุ่น และภาษาจนี ตามลําดบั 
อําเภอที%มโีรงเรยีนสอนภาษาตั ;งอยู่มากที%สุดคอือําเภอศรมีหาโพธ ิจํานวน 8 แห่ง แต่จากการค้น
รายชื%อโรงเรยีนจากเวบ็ไซต์ของสํานักงานคณะกรรมการส่งเสรมิการศกึษาเอกชน (2553) พบว่ามี
เพยีง 3 โรงเรยีนเท่านั ;นที%ไดร้บัการรบัรองจากกระทรวงศกึษาธกิาร ไดแ้ก่ โรงเรยีนสอนภาษา 304 
และโรงเรยีนสอนภาษาญี%ปุ่นศรมีหาโพธ ิในอําเภอศรมีหาโพธ ิและโรงเรยีนสอนภาษาอีเอซ ีใน
อําเภอเมอืงปราจนีบุร ี 
 ดว้ยการขยายตวัของธุรกจิโรงเรยีนสอนภาษา โอกาสทางธุรกจิที%เปิดกว้างสําหรบัผูส้นใจ 
ซึ%งมาพรอ้มกบัการแข่งขนัที%มแีนวโน้มสูงขึ;นตามลําดบั ผูป้ระกอบธุรกจิโรงเรยีนสอนภาษาจงึต้องมี
การนําองค์ความรู้ทางด้านการตลาดและการบรหิารธุรกิจมาปรบัใช้กบัธุรกิจ เพื%อดําเนินกลยุทธ์
ต่างๆ ผ่านทางปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ เพื%อรองรบัการแข่งขนัทางธุรกจิที%เพิ%มขึ;น โดย
มุ่งเน้นกลยุทธเ์พื%อตอบสนองต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในจงัหวดัในการเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ เพื%อครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดส่วนใหญ่ในธุรกจิโรงเรยีน
สอนภาษาต่างประเทศ  
 จากเหตุผลที%กล่าวมาในข้างต้น ผู้ว ิจยัจึงมีความสนใจที%จะศึกษาถึงส่วนประสมทาง
การตลาดที%ใช้ในธุรกิจโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ที%มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในจงัหวดัปราจนีบุร ีโดยมุ่งหมายในการศกึษาเพื%อให้สามารถเป็น
ขอ้มลูสาํหรบัธรุกจิโรงเรยีนสอนภาษาและใชใ้นการนําเสนอกลยทุธและส่วนประสมทางการตลาดที%มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ และทราบถงึความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย โดยจะเป็นปจัจยัที%จะส่งผลใหก้ารดาํเนินธุรกจินั ;นประสบความสาํเรจ็ในอนาคตต่อไป 
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ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการดาํเนินงานวจิยัในครั ;งนี;ผูว้จิยัไดต้ั ;งจดุมุง่หมายไว ้ดงันี; 
 1.  เพื%อศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชพี 
และรายได้เฉลี%ยต่อเดอืน ตําแหน่งงานที%ทํา ประโยชน์ที%แสวงหาในการสมคัรเข้าเรยีน หลกัสูตร
ภาษาต่างประเทศที%เลอืกเรยีน หลกัสตูรทกัษะทางภาษาที%มุ่งเน้นจะพฒันา ที%มคีวามสมัพนัธก์บัการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ี
 2.  เพื%อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ที%มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
 
ความสาํคญัของงานวิจยั 
 การศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที%มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษา ในจงัหวดัปราจนีบุร ีโดยกลุ่มตวัอย่างของผูบ้รโิภคที%กําหนดไวใ้นงานวจิยันี; จะมุ่งเน้นใน
กลุ่มของคนทํางานที%อยู่ในพื;นที%จ ังหวัดปราจีนบุรี ซึ%งคนกลุ่มนี; เป็นกลุ่มที%มีกําลังซื;อ และมี
จดุมุง่หมายในการที%จะพฒันาศกัยภาพของตวัเองเพื%อใหป้ระสบความสําเรจ็ในการทํางานในอนาคต 
ขอ้มูลการวจิยัจะเป็นประโยชน์ในการปรบัปรุงการให้บรกิารเพื%อตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัปราจนีบุรไีด้ตรง และดยีิ%งขึ;น นอกจากนั ;นแล้วขอ้มูลที%ได้ยงัสามารถใช้เป็น
แนวทางในการพฒันา ปรบัปรุงคุณภาพของการบรกิาร รวมไปถึงการใช้เป็นข้อมูลสําหรบัการ
วางแผนกลยทุธท์างการตลาดอย่างมปีระสทิธภิาพสําหรบัผูป้ระกอบธุรกจิโรงเรยีนสอนภาษาที%มอียู่
เดิม และสําหรบัผู้ที%มคีวามสนใจจะลงทุนในธุรกิจนี; ให้โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศมผีลการ
ดาํเนินการเป็นไปตามเป้าหมายที%วางไว ้
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 ประชากรที�ใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที%ใช้ในการวจิยัครั ;งนี; ไดแ้ก่ ผู้ที%เคยเขา้เรยีนในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
ในจงัหวดัปราจนีบุร ีอยา่งน้อย 1 ครั ;ง ซึ%งไมท่ราบจาํนวนประชากรที%แน่นอน  

 กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตัวอย่างที%ใช้ในการวิจ ัยครั ;ง นี;  ได้แก่ ผู้ เคยสมัครเข้าเรียนในโรงเรียนสอน

ภาษาต่างประเทศที%อยู่ในจงัหวดัปราจนีบุร ีอย่างน้อย 1 ครั ;ง เนื%องจากผู้วจิยัไม่ทราบจํานวน
ประชากรที%แน่นอน จงึได้กําหนดขนาดตวัอย่างที%ใชเ้ป็นตวัแทนของประชากรโดยใชสู้ตรของ Taro 
Yamane หาขนาดตวัอยา่งที%ระดบัความเชื%อมั %น 95% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 27-28) ไดข้นาด
ตวัอย่างจากการคํานวณ จํานวน 385 คนซึ%งผู้วจิยัได้ปรบัจาํนวนตวัอย่างเพิ%ม 15 คน รวมเป็น
จาํนวนตวัอยา่งทั ;งหมด 400 คน 
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 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ขั &นที� 1  ใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลอืกกลุ่ม

ตวัอยา่ง จากกลุ่มพื;นที%เขตตามการแบ่งเขตการปกครอง ของกรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 
ซึ%งแบ่งพื;นที%ออกเป็น 7 อําเภอ (ที%มา: ศูนยส์ารสนเทศเพื%อการบรหิารและพฒันางานปกครอง 
กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 2548) โดยทําการเลอืกมา 3 อําเภอ ที%เป็นสถานที%ตั ;งของที%มี
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศมากที%สุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 

• อําเภอเมอืงปราจนีบุร ี
• อําเภอกบนิทรบุ์ร ี
• อําเภอศรมีหาโพธ ิ

 ขั &นที� 2 การเลอืกตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยการเลอืกตวัอย่างตาม
สถานที%ชุมชนต่างๆ ภายในอําเภอที%ไดเ้จาะจงไวแ้ลว้อําเภอละ 128-129 คน  
 ขั &นที� 3 การเลอืกตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลอืกตวัอย่างที%
เตม็ใจใหค้วามรว่มมอืตอบแบบสอบถาม 
 
ตวัแปรที�ศึกษา 
 การศกึษาวจิยัเรื%อง  “ส่วนประสมทางการตลาดที%มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษาต่างประเทศในจงัหวดัปราจนีบุร”ี มตีวัแปรที%ใชใ้นการศกึษาวจิยัในครั ;งนี; คอื 
 1.  ตวัแปรอสิระหรอืตวัแปรตน้ (Independent Variables) ม ี7 ตวัแปร แบ่งเป็นดงันี; 
 1.1   ลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ 
 1.1.1  เพศ  
 1.1.1.1  ชาย 
 1.1.1.2  หญงิ 
 1.1.2  อาย ุ
 1.1.2.1  อาย ุ18-23 ปี 
 1.1.2.2  อาย ุ24-29 ปี 
 1.1.2.3  อาย ุ30-35 ปี 
 1.1.2.4  อาย ุ36-41 ปี 
 1.1.2.5  อาย ุ42 ปี ขึ;นไป  
 1.1.3  ระดบัการศกึษา 
 1.1.3.1  มธัยมศกึษา หรอื ปวช. 
 1.1.3.2  ปวส. หรอื อนุปรญิญา 
 1.1.3.3  ปรญิญาตร ี
 1.1.3.4  สงูกว่าปรญิญาตร ี  
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 1.1.4  อาชพี 
 1.1.5.1  พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน (บรษิทัของคนไทย) 
 1.1.5.2  พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน (บรษิทัรว่มทุนกบัต่างชาต)ิ 
 1.1.5.3  รบัราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 1.1.5.4  เจา้ของกจิการ / ธุรกจิส่วนตวั 
 1.1.5.6  อื%นๆ (โปรดระบุ).......................                     
 1.1.5 รายไดเ้ฉลี%ยรวมต่อเดอืน 
 1.1.6.1  น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท 
 1.1.6.2  10,001-18,000 บาท 
 1.1.6.3  18,001-26,000 บาท 
 1.1.6.4  26,001-34,000 บาท 
 1.1.6.5  34,001-42,000 บาท 
 1.1.6.6  42,001-50,000 บาท 
 1.1.6.7  สงูกว่า 50,000 บาท 
    1.1.6 ตําแหน่งงาน 
 1.1.7.1  พนกังานระดบัปฏบิตักิาร 
 1.1.7.2  หวัหน้างาน / Supervisor 
 1.1.7.3  หวัหน้าฝา่ย / ผูช่้วยผูจ้ดัการ 
 1.1.7.4  หวัหน้ากอง / หวัหน้าแผนก / ผูจ้ดัการ 
 1.1.7.5  ผูบ้รหิารระดบัสงู / เจา้ของกจิการ 
 1.1.7 ประโยชน์ที%แสวงหาในการเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่าง ประเทศ 
 1.1.7.1  เพื%อเพิ%มพนูทกัษะความรูท้างดา้นภาษาในการทาํงาน 
 1.1.7.2  เพื%อใชใ้นการปรบัเลื%อนตําแหน่ง 
 1.1.7.3  เพื%อดาํเนินการตามนโยบายของบรษิทั 
 1.1.7.4  เพื%อใชใ้นการสมคัรงานหรอืเปลี%ยนงานใหม ่
 1.1.7.5  อื%นๆ โปรดระบุ........................................ 
 1.1.8 หลกัสตูรภาษาต่างประเทศที%เลอืกเรยีน 
  1.1.8.1  ภาษาองักฤษ 
  1.1.8.2  ภาษาญี%ปุน่ 
  1.1.8.3  ภาษาจนี 
 1.1.9 หลกัสตูรทกัษะทางภาษาที%มุง่เน้นจะพฒันา 
  1.1.9.1  หลกัสตูรทั %วไป เน้นการเสรมิสรา้งทกัษะ ฟงั พดู อ่าน เขยีน 
  1.1.9.2  หลกัสตูรเน้นทกัษะการใชภ้าษาอยา่งเป็นทางการ 
  1.1.9.3  หลกัสตูรเพื%อการเตรยีมตวัสอบแขง่ขนั วดัผลความรู ้
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  1.1.9.4  หลกัสตูรการเรยีนการสอนแบบตวัต่อตวั 
  1.1.9.5  อื%นๆ โปรดระบุ........................................ 

1.2  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ  
 1.2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์และการบรกิาร 
 1.2.2  ดา้นราคา 
 1.2.3 ดา้นสถานที%ตั ;ง  
 1.2.4  ดา้นการสื%อสารทางการตลาด 
 1.2.5  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 2. ตวัแปรตาม (Dependent variable) ไดแ้ก่  
 2.1 พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
  
นิยามคาํศพัทเ์ฉพาะ 

1. โรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ หมายถึง องค์กรของทั ;งภาครฐั และภาคเอกชน ที%
ให้บรกิารทางด้านการศึกษา ในหลกัสูตรการเรยีนการสอน, การฝึกฝนทกัษะการสื%อสารต่างๆ ที%
เกี%ยวข้องกบัภาษาต่างประเทศที%เปิดสอนมากที%สุด 3 ภาษา ได้แก่ ภาษาองักฤษ ภาษาญี%ปุ่น 
ภาษาจนี 

2. ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ หมายถงึ ขอ้มลูทั %วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 
  2.1 เพศ หมายถงึ เพศของผูเ้รยีน แบ่งเป็นเพศชายและหญงิ 
  2.2 อาย ุหมายถงึ อายปีุเตม็ของผูเ้รยีน 
  2.3 ระดบัการศกึษา หมายถงึ ระดบัการศกึษาสงูสุดของผูเ้รยีน 
  2.4 อาชพี หมายถงึ อาชพีของผูเ้รยีน 

2.6 รายไดต่้อเดอืน หมายถงึ รายไดเ้ฉลี%ยรวมต่อเดอืนของผูเ้รยีน 
  2.6 ตําแหน่งงาน หมายถงึ ตําแหน่ง หรอืระดบัขั ;นของผูเ้รยีนในหน่วยงานหรอืบรษิทั
ที%ผูเ้รยีนสงักดัอยู ่
  2.7 ประโยชน์แสวงหาในการตดัสนิใจเขา้สมคัรเรยีน หมายถงึ สาเหตุหลกัที%ส่งผลให้
ผูเ้รยีนตดัสนิใจสมคัรเขา้เรยีนในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
  2.8 ภาษาต่างประเทศที%เลือกเรยีน หมายถึง ภาษาต่างประเทศ ที%ผู้เรยีนตัดสนิใจ
สมคัรเขา้เรยีนในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
  2.9 ทกัษะทางภาษาที%มุ่งเน้นจะพัฒนา หมายถึง ทกัษะทางภาษาในหลกัสูตร
ภาษาต่างประเทศที%ผูเ้รยีนตอ้งการหรอื มุง่เน้นที%จะพฒันา จากการตดัสนิใจเขา้เรยีนในโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศ 
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3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เครื%องมือทางการตลาดที%ใช้สําหรับ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่ผู้เข้าร ับการเรียนการสอนในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 
ประกอบดว้ย  
  3.1 ด้านผลติภณัฑ ์และการบรกิาร หมายถงึ ความน่าเชื%อถอืของหลกัสูตร ความ
หลากหลายของหลกัสูตร หลกัสูตรเข้าใจง่าย ใช้งานได้จรงิ ดําเนินการสอนโดยชาวต่างชาต ิการ
เรยีนการสอนมคีวามสนุกสนาน โรงเรยีนมชีื%อเสยีงเป็นที%ยอมรบั และหลกัสูตรการเรยีนการสอนเป็น
แบบกลุ่มยอ่ยๆ 
  3.2 ด้านราคา หมายถงึ ราคาถูกกว่าเมื%อเปรยีบเทยีบกนั ราคามคีวามเหมาะสมกบั
จาํนวนชั %วโมงเรยีน สามารถแบ่งชาํระค่าเล่าเรยีนได ้
  3.3 ดา้นสถานที% หมายถงึ สถานที%ตั ;งอยู่ในที%ที%สามารถไปมาไดส้ะดวกสบาย มหีลาย
สาขาใหเ้ลอืก 
  3.4 ด้านการสื%อสารทางการตลาด หมายถงึ การตดิต่อสื%อสารระหว่างโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศกับผู้เรียน เพื%อส่งผลให้ผู้เรียนตัดสินใจเข้ารับการศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศ ซึ%งประกอบไปดว้ย การใหท้ดลองเขา้รบัการเรยีนการสอน การใหส้่วนลดค่าเล่า
เรยีนเมื%อเรยีนอยา่งต่อเนื%อง การโฆษณาผ่านสื%อต่างๆ 
  3.5 ด้านลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ ลกัษณะของสถานที%ที%ใช้ประกอบการเรยีน
การสอน ความสะอาดสะอา้นเป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย ความโอ่อ่า 
 4. พฤติกรรมการตดัสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ หมายถึง 
การแสดงออกในการสมคัรเรยีนและหลงัการเข้าเรยีน ได้แก่ มูลค่าของค่าเล่าเรยีนที%คิดว่าจะใช้
เพื%อใหบ้รรลุประโยชน์ที%แสวงหา จํานวนคอรส์ หรอืจํานวนระดบัขั ;นของหลกัสูตรที%คดิว่าต้องเรยีน
เพื%อใหบ้รรลุประโยชน์ที%แสวงหา 
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กรอบแนวคิดงานวิจยั 
 การศกึษาวจิยัเรื%อง “ส่วนประสมทางการตลาดที%มอีิทธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเข้า
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร”ี 
 
ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)         ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพประกอบ  1 กรอบแนวคดิงานวจิยั 
  

ข้อมูลส่วนบุคคล 

• เพศ 
• อาย ุ
• ระดบัการศกึษา 
• อาชพี 
• รายไดต่้อเดอืน 
• ตําแหน่งงาน 
• ประโยชน์ที%แสวงหา 
• ภาษาที%เลอืกเรยีน 
• ทกัษะที%มุง่เน้นพฒันา 

ส่วนประสมทางการตลาด 

• ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร 
• ดา้นราคา 
• ดา้นสถานที% 
• ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
• ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

พฤติกรรมการตดัสินใจเข้าศึกษา
ในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

ในจงัหวดัปราจีนบรีุ 
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สมมติฐานในการวิจยั 
1. เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่าง 

ประเทศ 
2. อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่าง 

ประเทศ 
3. ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน

ภาษาต่างประเทศ 
4. อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่าง 

ประเทศ 
5. รายไดต่้อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน

ภาษาต่างประเทศ 
6. ตําแหน่งงานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน

ภาษาต่างประเทศ 
7. ประโยชน์ที%แสวงหามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน

ภาษาต่างประเทศ 
8. ภาษาต่างประเทศที%เลอืกเรยีนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาใน

โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
9. ทกัษะทางภาษาที%มุง่เน้นจะพฒันามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษา

ในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
10. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
11. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษา

ในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
12. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที%มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้

ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
13. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
14. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 



 
 

บทที� 2 
เอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวข้อง 

 

 ในการวจิยัครั �งนี� ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้ เอกสารและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งเพื�อใชเ้ป็นแนวทาง
ในการวเิคราะหศ์กึษา ดงันี� 

1. แนวคดิและทฤษฎทีี�เกี�ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและกระบวนการตดัสนิใจซื�อ 
2. แนวคดิและทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดสาํหรบัสนิคา้บรกิาร 
3. แนวคดิและทฤษฏดีา้นประชากรศาสตร ์
4. เอกสารและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 
 

1.  ทฤษฎีและแนวความคิดเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 ความหมายของผูบ้ริโภค  
 ยุทธนา ธรรมเจรญิ (2541: 5) ให้ความหมายว่า ผู้บรโิภค (Consumer) หมายถงึ บุคคล 
หนึ�งหรอืหลายคนที�แสดงออกซึ�งสทิธทิี�ต้องการและบรโิภคผลติภณัฑท์ี�เสนอขายในตลาด ผูบ้รโิภค
อาจซื�อผลติภณัฑท์ี�ตอบสนองความต้องการของตนและครอบครวั หรอืซื�อเพื�อสรา้งความพอใจให้
กลุ่ม สงัคมที�ตนเองอาศัยอยู่อย่างไรก็ตามในแง่ของนักการตลาดไม่สามารถสรุปว่าทุกคน คือ 
ผูบ้รโิภค ของกจิการ  
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 30) ใหค้วามหมายว่า ผูบ้รโิภค (Consumer) หมายถงึ ผูท้ี�มคีวาม
ต้องการซื�อ (Need) มอีํานาจซื�อ (Purchasing Power) ทําใหเ้กดิพฤตกิรรมการซื�อ (Purchasing 
Behavior) และพฤตกิรรมการใช ้(Using Behavior)  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2535: 54) ใหค้วามหมายว่า ผูบ้รโิภค (Consumer) หรอื ผูบ้รโิภคคน
สุดทา้ย (Ultimate Consumer) หมายถงึ ผูใ้ชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิารขั �นสุดทา้ย หรอือาจหมายถงึผู้
ซื�อสนิค้าไปเพื�อใช้ส่วนตวัและครอบครวั หรอืการใช้ข ั �นสุดท้ายสําหรบัสนิค้าบรโิภค (Consumer 
Market)  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 7) ให้ความหมายว่า ผู้บรโิภค หมายถงึ บุคคลต่าง ๆ ที�มี
ความสามารถในการซื�อ (Ability to Buy) หรอืทุกคนที�มเีงนิ นอกจากนั �นในทศันะของนักการตลาด 
ผูบ้รโิภคจะต้องมคีวามเตม็ใจในการซื�อ (Willingness to Buy) สนิคา้หรอืบรกิารดว้ย ลกัษณะอื�น ๆ 
ของผู้บรโิภคก็คอืผู้บรโิภคบางคนซื�อสนิค้าไปเพื�อใช้ประโยชน์ส่วนตวัและในขณะเดยีวกนัก็ยงัมี
ผูบ้รโิภคอกีหลายรอ้ยหลายพนัคนซื�อไปเพื�อขายต่อหรอืใชใ้นการผลติดว้ย  
 จากความหมายข้างต้นทําให้สรุปได้ว่า ผู้บรโิภค หมายถึง บุคคลที�มคีวามต้องการซื�อมี
ความสามารถในการซื�อหรอืมอีํานาจซื�อ และมคีวามเต็มใจที�จะซื�อ ซึ�งก่อให้เกิดพฤติกรรมการ
บรโิภค  
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 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 เซริป์แมน และ คานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 7) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็น
พฤตกิรรมที�บุคคลทําการคน้หา (Searching) การซื�อ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมนิผล 
(Evaluating) และการใชจ้า่ย (Disposing) ซื�อสนิคา้ และบรกิารเพื�อตอบสนองความตอ้งการ 
 อเีกิ�ล และ ไมเนียรด์ (ศุภร เสรรีตัน์, 2544: 6; อ้างองิจาก Engle, Blackwell; Miniard. 
1992: 312) กล่าวว่า พฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถงึ การกระทําต่างๆ ที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการ
จดัหาใหไ้ดม้าซึ�งการบรโิภค และการจบัจา่ยใชส้อยซึ�งสนิคา้และบรกิาร รวมทั �งกระบวนการตดัสนิใจ
ที�เกดิขึ�นทั �งก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าวดว้ย 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539: 5) ใหค้วามหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ ปฏกิริยิาของ 
บุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการได้รบัและใช้สนิค้าและบรกิาร ทางเศรษฐกจิ รวมทั �งกระบวนการ
ต่างๆ ของการตดัสนิใจ ซึ�งเกดิก่อน และเป็นตวักําหนดปฏกิริยิาต่างๆ เหล่านี� 
 ปรญิ ลกัษิตานนท ์(2536: 27) ใหค้วามหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค มายถงึ การกระทํา 
ของบุคคลใดบุคคลหนึ�งซึ�งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลติภณัฑท์ั �งนี�หมายถงึกระบวน 
การตดัสนิใจซึ�งเกดิขึ�นก่อนและมสี่วนในการกําหนดใหม้กีารกระทาํ  
 ดารา ทปีะปาล (2542: 3) ให้ความหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึ 
กระบวนการต่างๆ ที�บุคคลหรอืกลุ่มบุคคลเขา้ไปเกี�ยวขอ้งเพื�อทําการเลอืกสรร การซื�อ การใช้การ
บรโิภค อนัเกี�ยวกบัผลติภณัฑบ์รกิาร ความคดิหรอืประสบการณ์เพื�อตอบสนองความต้องการและ 
ความปรารถนาต่างๆใหไ้ดร้บัความพอใจ  

องอาจ ปะทะวาณิช (2525: 31-40) ให้ความหมายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ�งที�เกี�ยวข้องโดยตรงกับการจดัหาให้ได้ซึ�งสินค้าและบริการ ซึ�ง
หมายถงึ การตดัสนิใจซื�อสนิค้าและบรกิารที�สามารถสรา้งความพงึพอใจในการซื�อให้แก่ผู้ซื�อมาก
ที�สุด สาเหตุที�ผู้บรโิภคซื�อสนิค้าและบรกิาร อาจเป็นเพราะมสีิ�งจูงใจบางประการที�สอดคล้องกับ
ทศันคตขิองผูบ้รโิภค 

โซโลมอน (ดารา ทปีะปาล. 2542; 3; อ้างองิจาก Solomon. 1996. Consumer Behavior. 
p.7) ได้ให้ความหมายไวว้่า “พฤตกิรรมผู้บรโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆที�บุคคล 
หรือ กลุ่มบุคคลเข้าไปเกี�ยวข้อง เพื�อทําการเลือกสรรการซื�อ การใช้ การบริโภค อันเกี�ยวกับ
ผลติภณัฑ ์บรกิาร ความคดิ หรอื ประสบการณ์ เพื�อสนองความต้องการ และความปรารถนาต่างๆ 
ใหไ้ดร้บัความพอใจ” 
          ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2546: 192) กล่าวว่า พฤตกิรรมผู้บรโิภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมที�ผู้บรโิภคทําการค้นหา การคดิ การซื�อ การใช้ การประเมนิผล ในสนิค้าและ
บรกิาร  ซึ�งคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา (Schiffman; & Kanuk. 2000: G-3) หรอืเป็น
ขั �นตอนซึ�งเกี�ยวกับความคดิ  ประสบการณ์  การซื�อ  การใช้สินค้าและบรกิารของผู้บรโิภคเพื�อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของเขา (Solomon. 2002: 528)  หรอืหมายถงึการศกึษา
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ถงึพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทาํของผูบ้รโิภคที�เกี�ยวขอ้งกบัการซื�อและการใชส้นิคา้เดยีวกนั 
นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดว้ยเหตุผลหลายประการกล่าวคอื 

1. พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมผีลต่อกลยทุธก์ารตลาดของธุรกจิและมผีลทาํใหธุ้รกจิ 
ประสบความสาํเรจ็  ถา้กลยทุธท์างการตลาดสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้

2. เพื�อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคดิของการตลาด (Marketing Concept) คอืการทํา
ให้ลูกค้าพงึพอใจ ด้วยเหตุนี�เราจงึจําเป็นต้องศกึษาถึงพฤตกิรรมของผู้บรโิภค  เพื�อจดัสิ�งกระตุ้น
หรอืกลยทุธท์างการตลาด ที�สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้

ธงชยั สนัตวิงษ์  (2542: 29) กล่าวว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทําของบุคคลใด
บุคคลหนึ�งซึ�งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการให้ได้มาและการใช้ซึ�งสนิค้าและบรกิาร ทั �งนี�หมายรวมถงึ
กระบวนการตดัสนิใจซึ�งมมีาอยูก่่อนแลว้ และซึ�งมสี่วนในการกําหนดใหม้กีารกระทาํดงักล่าว 

เบลค็แวล  และคนอื�นๆ (Blackwell; Other. 2001: 6) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ  
กจิกรรมที�บุคคลดําเนินการ  เมื�อได้รบั  เมื�อบรโิภค  และเมื�อจบัจ่ายใช้สอย  ซึ�งสนิค้าและบรกิาร  
หรอือกีนยัหนึ�งคอื  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเคยถูกกล่าวถงึในแง่ว่าเป็นการศกึษาว่าทําไมคนถงึซื�อ  เมื�อ
นักการตลาดทราบถงึเหตุผลว่าทําไมผู้บรโิภคถงึซื�อผลติภณัฑห์รอืตราสนิคา้ (ยี�หอ้) นั �น ๆ นักการ
ตลาดสามารถนําเหตุผลนั �น ไปเป็นหลกัในการพฒันาและวางกลยทุธท์ี�สามารถมอีทิธพิลต่อผูบ้รโิภค
ในภายภาคหน้า 

จากความหมายดงักล่าว สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง การแสดงออกถึงการ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ�งในการที�จะใหไ้ดม้าซึ�งสนิคา้หรอืบรกิารเพื�อตอบสนองความต้องการ
และความพงึพอใจของบุคคลนั �น  โดยมกีระบวนการต่างๆ ในการตดัสนิใจที�เกี�ยวกบัความคดิ  การ
ซื�อ การใช ้การประเมนิผลการใชส้นิคา้และบรกิาร 
  
 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค  
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2525: 17) กล่าวว่าการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การ
วเิคราะหเ์พื�อใหท้ราบถงึ สาเหตุทั �งปวงที�มอีทิธพิลเหนือและทาํใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื�อสนิคา้และ
บรกิาร ซึ�งโดยการเขา้ใจถงึสาเหตุต่างๆ ที�มผีลจงูใจหรอืกํากบัการตดัสนิใจซื�อของผูบ้รโิภคนี�เองที�
จะทําใหน้กัการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้รโิภคไดส้ําเรจ็ผลดว้ยการสามารถชกันํา และหว่านลอ้ม
ใหล้กูคา้ซื�อสนิคา้และมคีวามจงรกัภกัดทีี�จะซื�อซํ�าครั �งต่อเนื�องเรื�อยไป 

ดงันั �น การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค จงึเป็นเรื�องของการศกึษาการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค
ว่าเกดิจากปจัจยัอทิธพิลอะไรเป็นตวักําหนด หรอืที�เป็นตวัสาเหตุที�ทําให้มกีารตดัสนิใจซื�อดงักล่าว 
ตามความหมายขา้งต้นนี� พฤติกรรมในขณะทําการซื�อ (ที�เราได้เหน็เป็นการกระทําโดยทั �วไปของ
ลกูคา้)  จงึเป็นเพยีงขั �นตอนสุดทา้ยหรอืปลายเหตุ ของกระบวนการพจิารณาการตดัสนิใจซื�อ และใน
การตดัสนิใจซื�อของผู้บรโิภค หรอืพฤตกิรรมผู้บรโิภคที�แท้จรงิ จะประกอบด้วยอทิธพิลของปจัจยั
ต่างๆ หลายประการ เช่น ความตอ้งการการเรยีนรู ้ความนึกชอบพอ ทศันคต ิความเขา้ใจ จากกลุ่ม
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ทางสงัคม ตลอดจนวฒันธรรมปจัจยัต่างๆ เหล่านี�ไดม้อียู่ในความนึกคดิและจติใจของทุกคน ซึ�งต่าง
ก็ได้มกีารสร้างสมและขดัเกลามาตามกระบวนการตามความนึกคดิและจติวทิยาของตนเอง ตาม
สงัคมและวฒันธรรมแวดลอ้มที�แตกต่างกนั จากอดตีถงึปจัจุบนั ซึ�งทําใหคุ้ณลกัษณะที�แทจ้รงิภายใน
ของผูบ้รโิภคแตกต่างกนัไปดว้ย 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 125-126) กล่าวว่า คําถามที�ใชเ้พื�อการคน้หาลกัษณะ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ1H ซึ�งประกอบด้วย WHO, WHAT, WHY, WHO, WHEN, 
WHERE, และ HOW เพื�อคน้หาคําตอบ 7 ประการหรอื 7Os ซึ�งประกอบดว้ย OCCUPANTS, 
OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASION, OUTLETS และ OPERATIONS มี
ตารางในการใชค้าํถาม 7 คาํถามเพื�อหาคาํตอบ 7 ประการเกี�ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภครวมทั �งการใช้
กลยุทธ์ทางการตลาดให้สอดคล้องกบัคําตอบเกี�ยวกบั พฤติกรรมผู้บรโิภค แสดงการประยุกต์ใช ้
7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และคําถามที�เกี�ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมเพื�อการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผู้บรโิภค
เกี�ยวกบัคาํถามทั �ง 7 คาํถามซึ�งมรีายละเอยีดดงันี� 
 
ตาราง 1 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื�อหาคําตอบ 7 ประการเกี�ยวกับพฤติกรรม 
 ผูบ้รโิภค (7Os)  

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบที�ตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดที�เกี�ยวขอ้ง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น  
1. ประชากรศาสตร ์ 
2. ภมูศิาสตร ์ 
3. จติวทิยา  
4. พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา 
การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสรมิการตลาดที�เหมาะสม
และสามารถตอบสนองความพงึ
พอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้รโิภคซื�ออะไร (What 
does the consumer buy?) 

สิ�งที�ผูบ้รโิภคตอ้งการซื�อ 
(Objects) สิ�งที�ผูบ้รโิภค
ตอ้งการจากผลติภณัฑ ์คอื
ตอ้งการคณุสมบตั ิ(Product 
component) แขง่ขนั 
(Competitive differentiation) 

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
(Product Strategies) 
1. ผลติภณัฑห์ลกั 
2. รปูแบบผลติภณัฑ ์
ประกอบดว้ย บรรจุภณัฑ ์ตรา
สนิคา้ รปูแบบ บรกิาร คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
3. ผลติภณัฑค์วบ 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบที�ตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดที�เกี�ยวขอ้ง 
  4. ผลติภณัฑท์ี�คาดหวงั 

5. ศกัยภาพผลติภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่าง
ดา้นผลติภณัฑ ์บรกิาร
พนกังานและภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซื�อ  
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซื�อ 
(Objectives)  
ผู้บริโภคซื�อสินค้า เพื� อตอบ 
สนองความต้องการของเขา
ด้านร่างกายและด้านจติวิทยา 
ซึ� ง ต้ อ ง ศึกษ าถึ ง ป ัจ จัยที� มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื�อคอื         
1. ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทาง 
    จติวทิยา 
2. ปจัจยัทางสงัคมและ 
   วฒันธรรม 
3. ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

1 . ก ล ยุ ท ธ์ ด้ า น ผ ลิ ต ภัณฑ ์
(Product strategies) 
2.กลยทุธก์ารส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบดว้ยกลยทุธก์าร
โฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสรมิการ
ขาย การใหข้่าว การ
ประชาสมัพนัธ ์
3. กลยทุธด์า้นราคา  
(Price strategies) 
4. กลยทุธด์า้นช่องทางการ 
จดัจาํหน่าย (Distribution   
channel strategies) 

4. ใครมสี่วนรว่มในการ
ตดัสนิใจซื�อ   
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มอีทิธพิลใน
การตดัสนิใจซื�อ ประกอบดว้ย 
1. ผูร้เิริ�ม 
2. ผูม้อีทิธพิล 
3. ผูต้ดัสนิใจ 
4. ผูซ้ื�อ 
5.  ผูใ้ช ้

ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร โฆษณา  แ ล ะ 
(หรือ )  กลยุทธ์การส่ง เสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใช้
กลุ่มผูม้อีทิธพิล 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบที�ตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธก์ารตลาดที�เกี�ยวขอ้ง 
5. ผูบ้รโิภคซื�อเมื�อใด (When 
does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื�อ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดอืนใดของปี หรอื
ช่วงฤดกูาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดอืน ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพเิศษหรอืเทศกาลวนั
สาํคญัต่าง ๆ 

กลยทุธท์ี�ใชม้าก คอื กลยทุธ์
การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion strategies) เช่น 
ทาํการส่งเสรมิการตลาดเมื�อใด 
จงึจะสอดคลอ้งกบัโอกาสใน
การซื�อ 

6. ผูบ้รโิภคซื�อที�ไหน (Where 
does the consumer buy?) 

ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ที�
ผูบ้รโิภคไปทําการซื�อ เช่น หา้ง
สรรสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต  
รา้นขายของชํา บางลําพู พาหุ
รดั ยามสแควร ์ฯลฯ 

กลยทุธช่์องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บรษิทันํา
ผลติภณัฑส์ู่ตลาดเป้าหมายโดย
พจิารณาว่าจะผ่านคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซื�ออยา่งไร (How 
does the consumer buy?) 

ขั �นตอนในการซื�อ(Operation) 
ประกอบดว้ย 
1.การรบัรูป้ญัหา 
2.การคน้หาขอ้มลู 
3.การประเมนิผลทางเลอืก 
4.ตดัสนิใจซื�อ 
5.ความรูส้กึภายหลงัการซื�อ 

กลยทุธท์ี�ใชม้ากคอื กลยุทธก์าร
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบด้วยการ
โ ฆ ษณ า  ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนักงานขาย การส่งเสรมิการ
ขาย การให้ข่าว การ
ปร ะชาสัมพันธ์  ก า รตล าด
ทางตรง เช่น พนักงานขายจะ
กําหนดวตัถุประสงคใ์นการขาย
ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น
การตดัสนิใจซื�อ 

 
ที�มา: ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  (2550).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 36.
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โมเดลการตดัสินใจซื,อของผูบ้ริโภค  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 รปูแบบพฤตกิรรมผูซ้ื�อ (ผูบ้รโิภค) [Model of Buyer (Consumer) Behavior] 
 

 ที�มา: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2546). การบรหิารการตลาดยคุใหม.่ หน้า 198, 
ปรบัปรงุจาก Factors influencing consumer’s buying behavior: Kotler. (2003: 184). 

 
 
 
 

สิ�งกระตุน้ทางการ
ตลาด 

(Marketing Stimuli) 

สิ�งกระตุน้ภายนอก 
(Stimulus = S) 

สิ�งกระตุน้อื�นๆ 
(Other Stimuli) 

ผลติภณัฑ ์
ราคา 
การจดัจาํหน่าย 
การสง่เสรมิ
การตลาด 

เศรษฐกจิ 
เทคโนโลย ี
การเมอืง 
วฒันธรรม  ฯลฯ 

ลกัษณะของผูซ้ื�อ (Buyer’s 
Characteristics) 
 characteristics) ปจัจยัดา้นสงัคม (Cultural) 

ปจัจยัดา้นสงัคม (Social) 
ปจัจยัสว่นบุคคล (Personal) 
ปจัจยัดา้นจติวทิยา (Psychological) 

กล่องดาํหรอื
ความรูส้กึนึกคดิ

ของผูซ้ื�อ 

การตอบสนองของผู้
ซื�อ 

(Response = R) 
การเลอืกผลติภณัฑ ์
การเลอืกตรา 
การเลอืกผูข้าย 
เวลาในการซื�อ 
ปรมิาณการซื�อ 

ขั �นตอนการตดัสนิใจของผูซ้ื�อ (Buyer’s 
decision process) 

การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) 
การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of 
Alternatives) 
การตดัสนิใจซื�อ (Purchase Decision) 
พฤตกิรรมภายหลงัการซื�อ (Post Purchase 
Behavior) 

Buyer’s Black 
Box  



17 
 

 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model)  
 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ (2546: 196) ได้กล่าวไว้ว่าโมเดลพฤติกรรมผู้บรโิภค 
(Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจที�ทาํใหเ้กดิการตดัสนิใจเลอืกซื�อผลติภณัฑ์
โดยมจีุดเริ�มต้นจากการเกดิสิ�งกระตุ้น (Stimulus) ที�ทําให้เกดิความต้องการสิ�งกระตุ้นผ่านเขา้มาใน
ความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื�อซึ�งเปรยีบได้ในกล่องดํา (Buyer’s Black Box) ที�ผู้ผลติหรอืผู้ขายไม่
สามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื�อเกดิจากอทิธพิลจาก ลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื�อแลว้จะมี
การตอบสนองของผู้ซื�อ (Buyer’s Response) หรอืการตดัสนิใจของผู้ซื�อ (Buyer’s Purchase 
Decision)  
 จดุเริ�มตน้ของรปูแบบจาํลองนี�อยู่ที�มสีิ�งกระตุ้น (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อนแลว้ทํา 
ให้เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั �นรูปแบบจําลองนี�จงึอาจเรยีกว่าแบบจําลองตวักระตุ้น
ปฏกิริยิา ตอบสนอง (S-R Model) โดยมรีายละเอยีดดงันี� 
 1. สิ�งกระตุ้น (Stimulus) หมายถงึ สิ�งที�ผลกัดนัใหบุ้คคลเกดิการตอบสนองหรอืตดัสนิใจ 
ซื�ออาจเกิดขึ�นจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และสิ�งกระตุ้นจากภายนอก (Outside 
Stimulus) โดยที�นักการตลาดจะต้องสนใจ และจดัสิ�งกระตุ้นภายนอกเพื�อให้ผู้บรโิภคเกิดความ
ตอ้งการผลติภณัฑ ์สิ�งกระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซื�อสนิคา้ (Buying Motive) ซึ�งอาจใชเ้ป็น
เหตุจงูใจซื�อดา้นเหตุ ผลหรอืดา้นจติวทิยา (อารมณ์) กไ็ดส้ิ�งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคอื  
 1.1 สิ�งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ�งกระตุ้นที�นักการตลาด สามารถ
ควบคุม และต้องจดัใหม้ขี ึ�นเพราะจะสรา้งใหเ้กดิความต้องการผลติภณัฑ ์เป็นสิ�งกระตุ้นที�เกี�ยวขอ้ง
กบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซึ�งประกอบดว้ย  

 1.1.1 สิ�งกระตุ้นดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เช่น การออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงาม 
เพื�อกระตุน้ความตอ้งการซื�อ  
  1.1.2 สิ�งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสนิค้าให้เหมาะสมกบั 
ผลติภณัฑโ์ดยพจิารณาลกูคา้เป้าหมาย  
  1.1.3 สิ�งกระตุ้นด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) เช่น การจดัจําหน่าย 
ผลติภณัฑใ์หท้ั �วถงึเพื�อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้รโิภค  
  1.1.4 สิ�งกระตุ้นด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา การใช ้
ความพยายามของพนกังานขาย การลดแลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบับุคคลทั �วไป  
 1.2 สิ�งกระตุ้นอื�นๆ (Other stimulus) เป็นสิ�งกระตุ้นความต้องการของผูบ้รโิภคที�อยู่ภาย 
นอกองคก์รซึ�งบรษิทัไมส่ามารถควบคุมไดส้ิ�งกระตุน้เหล่านี�ไดแ้ก่  
  1.2.1 สิ�งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ 
ผูบ้รโิภคสิ�งเหล่านี�มอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล  
  1.2.2 สิ�งกระตุน้ทางดา้นเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้น ฝาก
ถอนเงนิอตัโนมตัสิามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหใ้ชบ้รกิารของธนาคารมากขึ�น  
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  1.2.3 สิ�งกระตุ้นทางดา้นกฏหมายและการเมอืง (Law and Political) เช่น นโยบาย 
เพิ�มหรอืลดภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หนึ�งจะมอีทิธพิลต่อการเพิ�มหรอืลดความตอ้งการของผูซ้ึ�อ  
  1.2.4 สิ�งกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่นขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในสมยั
ต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซื�อสนิคา้ในเทศกาลนั �น  
 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื,อ (Buyer’s Black Box) หมายถงึความรูส้กึนึก 
คดิของคนซึ�งเปรยีบเสมอืนกล่องดําซึ�งผู้ผลติหรอืผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จงึต้องพยายามค้นหา 
ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื�อไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ ที�มอีทิธพิลต่อความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื�อและ 
การตดัสนิใจเลอืกซื�อ โดยมรีายละเอยีดดงันี� 
 2.1 ลกัษณะของผูซ้ื�อ (Buyer Characteristic) ลกัษณะของผู้ซื�อได้รบัอทิธพิลจากปจัจยั
ต่างๆดงันี�  
  2.1.1 ปจัจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) วฒันธรรมเป็นเครื�องผูกพนับุคคล 
ในกลุ่มไวด้ว้ยกนั บุคคลจะเรยีนรูว้ฒันธรรมของเขาภายใต้กระบวนการทางสงัคม วฒันธรรมเป็นสิ�ง
ที�กําหนดความต้องการ และพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบ่งออกเป็น วัฒนธรรมพื�นฐาน 
วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย หรอืขนบธรรมเนียมประเพณแีละชนชั �นของสงัคม  
  2.1.2 ปจัจยัดา้นสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัที�เกี�ยวขอ้งในชวีติประจาํวนัและ 
มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื�อ ลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ยกลุ่มอ้างองิ ไดแ้ก่ กลุ่มปฐมภูม ิกลุ่ม
ทุตยิภมู ิครอบครวั บทบาท และสถานะของผูซ้ื�อ  
  2.1.3 ปจัจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสนิใจของผู้ซื�อไดร้บัอทิธพิล 
จากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุขั �นตอน วฎัจกัรชวีติ ครอบครวั อาชพี โอกาสทาง 
เศรษฐกจิ การศกึษา รปูแบบการดาํรงชวีติ บุคลกิภาพ และแนวความคดิส่วนบุคคล  
  2.1.4 ปจัจยัทางจติวทิยา (Psychological Factors) เป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภค ที�
มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อและการใช้สินค้า ได้แก่การจูงใจ การรบัรู้ การเรียนรู้ ความเชื�อ 
ทศันคตแิละบุคลกิภาพ  
 2.2 กระบวนการตดัสนิใจซื�อของผูซ้ื�อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ย ขั �นตอน 
คอื (1) การรบัรูค้วามต้องการ(ปญัหา) (2) การคน้หาขอ้มลู (3) การประเมนิผลทางเลอืก (4) การ
ตดัสนิใจซื�อ (5) พฤตกิรรมภายหลงัการซื�อ  
  2.2.1 การรบัรูป้ญัหา (Problem Recognition) การที�ผูบ้รโิภครูจ้กัปญัหา ซึ�งทําใหผู้บ้รโิภค
ทราบความจําเป็นและความต้องการในสนิค้า งานของนักการตลาดในขั �นนี�คอื จดัสิ�งที�เป็นความ
ต้องการด้านผลติภณัฑ ์ราคาช่องทางการจําหน่าย หรอืการส่งเสรมิการตลาดเพื�อให้ผู้บรโิภค ได้
ตามความตอ้งการในสนิคา้ 
  2.2.2 การค้นหาขอ้มลู (Information Search) เมื�อผู้บรโิภครบัรูป้ญัหานั �นคอื เกดิ
ความตอ้งการในขั �นที�1แลว้กจ็ะคน้หาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูต่างๆ (1) แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ ครอบครวั 
เพื�อน (2) แหล่งการค้าได้แก่ สื�อโฆษณา พนักงานขายงานของนักการตลาดที�เกี�ยวข้องกับ
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กระบวนการ ในการพยายามจดัขอ้มลูข่าวสารใหผ้่านแหล่งการคา้และแหล่งบุคคลใหม้ปีระสทิธภิาพ
และทั �วถงึ  
  2.2.3 ประเมนิผลทางการเลอืก (Evaluation of Alternatives) การพจิารณา 
ผลติภณัฑต่์างๆ จากขอ้มูลที�รวบรวมได้ในขั �นที� 2 หลกัเกณฑก์ารพจิารณาคอื (1) คุณสมบตัขิอง
ผลติภณัฑ ์เช่น รูปร่าง รูปทรง (2) การให้นํ�าหนักความสําคญัสําหรบัคุณสมบตัิผลติภณัฑ ์เช่น 
ราคาเหมาะสม คุณภาพสูง (3) ความเชื�อถอืเกี�ยวกบัตราสนิค้าหรอืภาพพจน์ ซึ�งความเชื�อนี�จะมี
อทิธพิลต่อการประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจ (4) เปรยีบเทยีบระหว่างยี�หอ้ต่างๆ งานของนักการ
ตลาดที�เกี�ยวขอ้งกบักระบวนการขั �นนี�คอื การจดัส่วนประสมการตลาดดา้นต่างๆใหเ้หมาะสม  
  2.2.4 การตดัสนิใจซื�อ (Purchase Decision) การตดัสนิใจซื�อผลติภณัฑย์ี�ห้อใด 
เนื�องจากมกีารประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ มาแลว้ ผู้บรโิภคจะตดัสนิใจซื�อผลติภณัฑท์ี�เขาชอบมาก 
ที�สุดและปฏเิสธที�จะซื�อสนิคา้ที�ตนเองไมม่คีวามพอใจที�จะซื�อ  
  2.2.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซื�อ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรูส้กึพอใจ 
หรอืไม่พอใจหลงัจากมกีารซื�อผลติภณัฑไ์ปใช้แล้ว ความรู้สกึนี�ขึ�นอยู่กบัคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์
และ ความหวงัของผู้บรโิภคถ้าผลติภณัฑม์คีุณสมบตัติรงตามที�คาดหวงัก็จะเกดิผลในทางบวก คอื 
ผู้บรโิภคเกิดความพึงพอใจ มีแนวโน้มที�จะซื�อซํ�าแต่ถ้าผลติภัณฑ์มคีุณสมบตัิไม่ตรงตามความ
ตอ้งการหรอืตํ�ากว่าที�คาดหวงัยอ่มเกดิผลในทางลบ นั �นคอืผูบ้รโิภคไมพ่อใจและมแีนวโน้มที�จะไม่ซื�อ
ซํ�าค่อนขา้งสงู 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ภาพประกอบ 3 กระบวนการตดัสนิใจซื�อของผูบ้รโิภค 
 

 ที�มา: ศริวิรรณ เสรรีตัน์. (2535). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. หน้า 67. 
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 3. การตอบสนองของผู้ซื,อ (Buyer’s Response) หมายถงึ พฤตกิรรมที�มกีารแสดง 
ออกมาของผูบ้รโิภคหลงัจากมสีิ�งกระตุน้ ซึ�งหมายถงึ การตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Buyer’s Purchase 
Decisions) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงันี� 
 3.1 การตดัสนิใจด้านผลติภณัฑ ์(Product Decision) การตดัสนิใจของผู้บรโิภคที�จะซื�อ 
ผลติภณัฑห์นึ�งขึ�นอยู่กบัทศันคตต่ิอผู้ประกอบการธุรกจิและยี�ห้อ ราคา การลดราคา การตดัสนิใจ
ด้าน ผลิตภณัฑ์จะทําการตัดสินใจเกี�ยวกับเรื�องต่อไปนี� (1) การตัดสินใจเกี�ยวกับยี�ห้อ (2) การ
ตดัสนิใจดา้นราคาและการลด (3) การตดัสนิใจซื�อโดยฉบัพลนั  
 3.2 การตดัสนิใจด้านรา้นคา้ (Store Decision) การตดัสนิใจเกี�ยวกบัรา้นคา้ของผูบ้รโิภค 
ขึ�นอยู่กบั ทศันคติความรู้สกึต่อรา้นนั �นๆ และการเลอืกรา้นค้า ซึ�งการเลอืกร้านค้าขึ�นอยู่กบัทําเล
ที�ตั �ง ประเภทของสนิคา้ ราคา และการบรกิาร 
 3.3 การตดัสนิใจเกี�ยวกบัวธิกีารซื�อ (Method of Purchase Decision) ลกัษณะหรอืวธิกีาร
ซื�อของผูบ้รโิภคจะใชห้วัขอ้ต่อไปนี�พจิารณาคอื (1) ทศันคตต่ิอเวลาและระยะทาง (Attitude toward 
Time of Distance) โดยผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระยะทางกบัสนิคา้ที�จาํหน่าย (2) การตดัสนิใจ
จบัจา่ยหลายรายการ (Multiple Shopping Decision) ผูบ้รโิภคมกันิยมไปรา้นคา้ที�สามารถหาซื�อ
ของที�ตอ้งการไดค้รบทุกรายการในรา้นเดยีว (One Stop Shopping) 

 แนวคิดเกี�ยวกบัปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื,อของผูบ้ริโภค 
 การศึกษาปจัจยัที�มอีิทธพิลต่อพฤติกรรมการซื�อของผู้บรโิภคเพื�อทราบถึงลกัษณะความ
ต้องการของผู้บรโิภคด้านต่างๆจดัสิ�งกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสมงานของนักการตลาดก็คอื 
คน้หาว่า ลกัษณะและความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื�อไดร้บัอทิธพิลจากใดบา้งการศกึษาถงึลกัษณะของผู้
ซื�อ ที�เป็นเป้าหมายจะมปีระโยชน์คอืทราบความต้องการและลกัษณะของลูกคา้เพื�อจดัส่วนประสม
ทาง การตลาดให้ตอบสนองความต้องการของผูซ้ื�อได้ถูกต้อง (ศริวิรรณเสรรีตัน์. 2535: 69-73)
ชี�ใหเ้หน็ถงึ ปจัจยัที�มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคดงันี� 
 1. ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นสญัลกัษณ์และสิ�งที�มนุษยส์รา้งขึ�นโดย 
เป็นที�ยอมรบัจากรุ่นหนึ�งไปสู่อีกรุ่นหนึ�งโดยเป็นตวักําหนด และควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ใน
สงัคม หนึ�ง ค่านิยมในการกําหนดลกัษณะของสงัคม และกําหนดความแตกต่างของสงัคมหนึ�งจาก
สงัคม อื�นๆ วฒันธรรมทางด้านความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็น
วฒันธรรม พื�นฐาน วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย และชนชั �นของสงัคม โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี� 
 1.1 วฒันธรรมพื�นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื�นฐานของบุคคลในสงัคมเป็นตวักําหนด 
ปจัจยัทางด้านความต้องการและพฤตกิรรมของบุคคลเพราะถูกหล่อหลอมมาตั �งแต่เดก็ จงึเป็นสิ�ง 
กําหนดความตอ้งการซื�อและพฤตกิรรมการซื�อของบุคคล  
 1.2 วฒันธรรมกลุ่มย่อย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มที�มลีกัษณะ 
เฉพาะที�มอียูใ่นสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซอ้น วฒันธรรมย่อยเกดิจากพื�นฐานทางภูมศิาสตรแ์ละ 
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ลกัษณะพื�นฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมย่อยประกอบดว้ย กลุ่มเชื�อชาตกิลุ่มศาสนา กลุ่มสผีวิ 
พื�นที�ทางภมูศิาสตร ์กลุ่มอาชพี กลุ่มยอ่ยดา้นอายแุละกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ  
 1.3 ชั �นของสงัคม (Social Class) หมายถงึ การแบ่งสมาชกิในสงัคมออกเป็นระดบัฐานะ ที�
แตกต่างกนัโดยที�สมาชกิในแต่ละชั �นสงัคมจะมสีถานะเดยีวกนั และสมาชกิในชั �นสงัคมที�แตกต่างกนั 
จะมลีกัษณะที�แตกต่างกนั การแบ่งชั �นทางสงัคมโดยทั �วไปแลว้ถอืเกณฑ ์รายไดท้รพัยส์นิ หรอือาชพี 
แต่ละชั �นสงัคมจะมบีทบาทและหน้าที�แตกต่างกนัซึ�งแต่ละชั �นของสงัคมจะมคี่านิยมและพฤตกิรรม
การบรโิภคเฉพาะอย่าง ลกัษณะที�สําคญัมดีงันี�(1) บุคคลภายในชั �นสงัคมเดยีวกนัมแีนวโน้มจะ
ประพฤติเหมอืนกนัและบรโิภคคล้ายคลงึกนั (2) บุคคลจะถูกจดัลําดบัสูงหรอืตํ�าตามตําแหน่งที�
ยอมรบัในสงัคมนั �น (3) ชั �นของสงัคมจะแบ่งตามอาชพี รายได้ฐานะ ตระกูล ตําแหน่งหน้าที�หรอื
บุคลกิลกัษณะ (4) ชั �นของสงัคมเป็นลาํดบัขั �นที�ต่อเนื�องกนัและบุคคลสามารถเปลี�ยนชั �นของสงัคมให้
สงูขึ�นหรอืตํ�าลงได ้ 
 2. ปัจจยัทางสงัคม (Social Factors) เป็นปจัจยัภายนอกและเป็นปจัจยัที�เกี�ยวขอ้งใน 
ชีวิตประจําวันและมอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อ ลักษณะทางสงัคมประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง 
ครอบครวั บทบาท และสถานะของผูซ้ื�อ  
 2.1 กลุ่มอ้างองิ (Reference Group) เป็นกลุ่มที�ผู้บรโิภคจะเขา้ไปมสี่วนร่วมหรอืเขา้ไป 
เกี�ยวขอ้งดว้ยกลุ่มนี�จะมอีทิธพิลต่อทศันคตคิวามคดิเหน็ และค่านิยมของบุคคล กลุ่มอ้างองิแบ่งเป็น 
2 ระดบั คอื  
 2.1.1 กลุ่มปฐมภมู ิ(Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื�อนสนิท และเพื�อนบา้น  
 2.1.2 กลุ่มทุตยิภูม ิ(Secondary Groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั �นนําในสงัคม เพื�อน ต่าง
อาชพี และบุคคลต่างๆ ในสงัคม  
 กลุ่มอ้างอิงจะมอีิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางด้านการเลือกพฤติกรรมและการดํารงชีวิต 
รวมทั �งทศันคตแิละแนวความคดิของบุคคลเนื�องจากบุคคลต้องการใหเ้ป็นที�ยอมรบัของกลุ่ม จงึต้อง 
ปฏิบัติตามและยอมรบัความคิดเห็นจากกลุ่มอิทธิพล นักการตลาดควรทราบว่ากลุ่มอ้างอิงที�มี
อทิธพิล ต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคอยา่งไร  
 2.2 ครอบครวั (Family) บุคคลในครอบครวัถือว่ามอีิทธพิลมากที�สุดต่อทศันคติความ 
คดิเหน็และค่านิยมของบุคคล สิ�งเหล่านี�มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื�อของครอบครวั  
 2.3 บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) บุคคลจะเกี�ยวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครวั กลุ่มอา้งองิ องคก์าร และสถาบนัต่างๆ โดยที�บุคคลจะมบีทบาทและสถานะที�แตกต่างกนั
ใน แต่ละกลุ่ม  
 3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสนิใจของผูซ้ื�อไดร้บัอทิธพิลจากส่วน 
ลักษณะบุคคลต่างๆ ได้แก่ อายุข ั �นตอนวัฎจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศกึษา รปูแบบการดาํรงชวีติ บุคลกิภาพ และแนวความคดิส่วนบุคคล ดงันี� 
 3.1 อาย ุ(Age) อายทุี�แตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการผลติภณัฑท์ี�แตกต่างกนั  
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 3.2 ขั �นตอนวฎัจกัรชวีติครอบครวั (Family Life Cycle State) เป็นขั �นตอนการดํารงชวีติ 
ของบุคคลในลกัษณะการมคีรอบครวั การดํารงชีวติในแต่ละขั �นตอนเป็นสิ�งที�มอีิทธิพลต่อความ 
ต้องการทศันคตแิละค่านิยมของบุคคลทําให้เกดิความต้องการในผลติภณัฑแ์ละพฤตกิรรมการซื�อที�
แตกต่างกนั  
 3.3 อาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการ 
สนิคา้และบรกิารที�แตกต่างกนั  
 3.4 โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic Circumstance) ได้แก่ รายไดซ้ึ�งจะเป็นตวัวดักําลงั 
ซื�อของผูบ้รโิภค  
 3.5 การศกึษา (Education) ผู้ที�มกีารศกึษาสูงมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑม์คีุณภาพดี
มากกว่าผูท้ี�มกีารศกึษาตํ�า  
 3.6 รปูแบบการดํารงชวีติ (Life Style) รูปแบบของการดํารงชวีติในโลกโดยแสดงออกใน 
รปูแบบของ (1) กจิกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคดิเหน็ (Opinions) 
รปูแบบการดํารงชวีติขึ�นอยู่กบัวฒันธรรม ชั �นของสงัคมและกลุ่มอาชพีของบุคคล นักการตลาดเชื�อ
ว่า การเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคลขึ�นอยูก่บัค่านิยมและรปูแบบการดาํเนินชวีติ  
 4. ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลอืกซื�อของบุคคลไดร้บัอทิธพิล
จาก ปจัจยัดา้นจติวทิยา ซึ�งถอืว่าเป็นปจัจยัภายในตวัผู้บรโิภคที�มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื�อและ
การใชส้นิคา้ ประกอบดว้ย  
 4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถงึ พลงัสิ�งที�กระตุ้นที�อยู่ภายในตวับุคคลซึ�งกระตุ้นให้
บุคคลปฏบิตักิารจงูใจเกดิภายในตวับุคคลแต่อาจจะถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม 
ชั �นทางสงัคม หรอืสิ�งกระตุ้นที�นักการตลาดใช้เครื�องมอืการตลาดเพื�อกระตุ้นให้เกดิความต้องการ 
พฤตกิรรมมนุษยเ์กดิขึ�นต้องมแีรงจงูใจ (Motive) ซึ�งหมายถงึ ความต้องการที�ไดร้บัการ กระตุ้นจาก
ภายในตวับุคคลที�ตอ้งการแสวงหาความพอใจดว้ยพฤตกิรรมที�มเีป้าหมาย นักการตลาด ต้องศกึษา
ถงึแรงจูงใจที�เกดิขึ�นภายในตวัมนุษยซ์ึ�งถอืว่าเป็นความต้องการของมนุษยอ์นัประกอบดว้ย ความ
ตอ้งการดา้นรา่งกาย และความตอ้งการดา้นจติวทิยาต่างๆ ความต้องการเหล่านี�ทําใหเ้กดิ แรงจงูใจ
ที�จะหาสนิคา้มาบําบดัความต้องการของตน นักจติวทิยาไดเ้สนอทฤษฎกีารจงูใจของมนุษย ์ทฤษฎี
การจูงใจที�มชีื�อเสียงมาก คือ “ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์” ซึ�งได้จดัประเภทความต้องการ 
ตามลาํดบั 5 ระดบั จากตํ�าไปสงูดงันี� 

1. ความตอ้งการทางดา้นรา่งกาย  
2. ความตอ้งการความปลอดภยั  
3. ความตอ้งการดา้นสงัคม  
4. ความตอ้งการการยกยอ่ง  
5. ความตอ้งการประสบความสาํเรจ็สงูสุดในชวีติ 
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 4.2 การรบัรู ้(Perception) เป็นกระบวนการซึ�งแต่ละบุคคลได้รบัการเลอืกสรร จดัระเบยีบ 
และตคีวามหมายขอ้มลูเพื�อที�จะสรา้งภาพที�มคีวามหมาย หรอืหมายถงึ กระบวนการของความเขา้ใจ 
(การเปิดรับ) ของบุคคลที�มีต่อโลกที�เขาอาศัยอยู่  จากความหมายนี�จะเห็นว่าการรับรู้เป็น
กระบวนการ ของแต่ละบุคคลซึ�งขึ�นอยู่กบัปจัจยัภายใน เช่น ความเชื�อประสบการณ์ความต้องการ
และอารมณ์ และยงัขึ�นกบัลกัษณะปจัจยัภายนอก คอื สิ�งกระตุ้น การรบัรูจ้ะแสดงถงึความรูส้กึจาก
ประสาทสมัผสัทั �ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้หน็ การไดก้ลิ�น การไดย้นิ การไดร้สชาตแิละไดรู้ส้กึ  
 4.3 การเรยีนรู ้(Learning) หมายถงึ การเปลี�ยนแปลงในพฤตกิรรมและ (หรอื) ความโน้ม 
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ที�ผ่านมา การเรยีนรู้ของบุคคลเกิดขึ�นเมื�อบุคคลได้รบัสิ�ง
กระตุ้นที�ผ่านเข้ามาในความรู้สกึนึกคิดและเกิดการตอบสนอง ซึ�งคือ ทฤษฏตีวักระตุ้นปฏกิรยิา
ตอบสนอง (Stimulus Response Theory) นั �นเอง  
 4.4 ความเชื�อถอื (Belief) เป็นความคดิที�บุคคลยดึถอืเกี�ยวกบัสิ�งใดสิ�งหนึ�งซึ�งเป็นผลมา จาก
ประสบการณ์ในอดตี  
 4.5 ทศันคต ิ(Attitude) หมายถงึ ความรู้สกึนึกคดิของบุคคลที�มต่ีอสิ�งใดสิ�งหนึ�งหรอือาจ 
หมายถงึความโน้มเอยีงที�เกดิจากการเรยีนรูใ้นการตอบสนองต่อสิ�งกระตุ้นไปในทศิทางที�สมํ�าเสมอ 
ทศันคตเิป็นสิ�งที�มอีทิธพิลต่อความเชื�อ ในขณะเดยีวกนัความเชื�อถอืกม็อีทิธพิลต่อทศันคต ิ
 4.6 บุคลกิภาพ (Personality) และทฤษฎฟีรอยด ์(Freud Theory) เป็นรปูแบบลกัษณะ ของ
บุคคลที�จะเป็นตัวกําหนดพฤติกรรมการตอบสนอง หรอือาจหมายถึง ลกัษณะด้านจติวทิยาที�มี
ลกัษณะแตกต่างของบุคคลซึ�งนําไปสู่การตอบสนองที�สมํ�าเสมอและมปีฏกิริยิาต่อสิ�งกระตุ้น ฟรอยด ์
ไดพ้จิารณาบุคลกิภาพของบุคคลซึ�งมกีารพฒันาโดยพยายามที�จะตอบสนองตอบความต้องการของ 
เขาใหบ้รรลุผลสาํเรจ็โดยกําหนดเป็นทฤษฎฟีรอยด ์(Freud Theory) ฟรอยด ์พบว่าบุคคลไม่รูส้กึถงึ
สิ�ง กระตุ้นพฤตกิรรมที�แทจ้รงิเพราะสิ�งกระตุ้นไดก้ําหนดรปูร่างตั �งแต่ตอนเป็นเดก็ผ่านกระบวนการ
ทาง สงัคม ฟรอยดพ์บว่าบุคลกิภาพและพฤตกิรรมของมนุษยถ์ูกควบคุมโดยความนึกคดิพื�นฐาน 3 
ระดบั คอื  
    1.  ld เป็นส่วนที�แสดงพฤตกิรรมออกมาตามความต้องการขั �นพื�นฐานของมนุษย ์ ตาม
ความตอ้งการที�แทจ้รงิ  
    2. Ego เปนสวนที�แสดงพฤติกรรมออกมาให้เหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผลหรอื 
เหตุการณ์ที�เป็นจรงิในสงัคม  
    3.  Superego เป็นส่วนที�แสดงพฤตกิรรมออกมาตามค่านิยมของสงัคม สงัคมใด กล่าวว่า
สิ�งใดเป็นสิ�งที�ดคีวรยดึถอื และ ประพฤตปิฏบิตัสิ่วนของซุปเปอรอ์โีกก้จ็ะรบัไวแ้ละปฏบิตัติาม  
 4.7 แนวคดิของตนเอง (Self Concept) หมายถงึ ความรูส้กึนึกคดิที�บุคคลมต่ีอตนเองหรอื
ความคดิที�บุคคลอื�นมคีวามคดิเหน็ต่อตนอยา่งไร  
 จากทฤษฎ ีแนวคดิและโมเดลปจัจยัที�มผีลต่อพฤตกิรรมบรโิภคที�กล่าวมา แสดงใหเ้หน็ว่า 
การตดัสนิใจซื�อหรอืใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค จะขึ�นอยู่กบัปจัจยัส่วนบุคคล ปจัจยัดา้นจติวทิยา ปจัจยั
ดา้นสงัคมและวฒันธรรม โดยมสีิ�งกระตุน้ภายนอกเป็นตวักระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซื�อ ซึ�งมขี ั �นตอน 
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การตดัสนิใจซื�อ คอื 1. การรบัรูป้ญัหา 2. การค้นหาขอ้มลู 3. การประเมนิผลทางเลอืก 4. การ
ตดัสนิใจซื�อ และพฤตกิรรมหลงัการซื�อ และ ในการศกึษาครั �งนี� จะศกึษาถงึปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารที�เป็นสิ�งกระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 

 

2.  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดด้านธรุกิจบริการ  
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 434) กล่าวไวว้่า การใชส้่วนประสมทางการตลาด  
(Marketing Mix) ดา้นธุรกจิบรกิาร 7 ดา้น (7P’s) ประกอบดว้ย (1) ผลติภณัฑ/์บรกิาร (2) ราคา (3) 
การจดัจาํหน่าย (4) การส่งเสรมิการตลาด (5) บุคคล/พนักงาน (6) การสรา้งและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และ (7) กระบวนการ ดงันี� 
 ผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Product and Service)  
 ผลติภณัฑ ์(Product) เป็นกลุ่มของสิ�งที�มตีวัตนและไม่มตีวัตนที�สามารถตอบสนองความ
พอใจของผูซ้ื�อ ซึ�งอาจรวมถงึการบรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ และตราสนิคา้ ตลอดจนบรกิาร และ
ความมชีื�อเสยีงของผู้ขาย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2546: 394) และถ้าหากผลติภณัฑเ์ป็น
สนิคา้ที�เป็นลกัษณะของการบรกิารดว้ยแลว้ ยิ�งถอืเป็นรปูแบบที�เฉพาะเจาะในคุณสมบตัลิงไปโดย 
 คอตเลอร ์ (Kotler. 2000: 428) ใหค้วามหมายว่า การบรกิาร หมายถงึ การกระทําหรอื 
ความสามารถที�บุคคลหนึ�งหรอืกลุ่มบุคคลหนึ�งสนองต่ออกีบุคคลหนึ�งหรอืหน่วยงานหนึ�ง โดยเป็นสิ�ง
ซึ�ง สมัผสัไม่ไดแ้ละไม่เกดิการเป็นเจา้ของผลติผลของการบรกิารอาจจะเกี�ยวขอ้งกบัผลติภณัฑท์าง
กายภาพ  
 วรีะพงษ์ เฉลมิจริะวฒัน์ (2546: 6-7) ให้ความหมายว่า การบรกิาร หมายถึง กระบวน
กจิการในการส่งมอบบรกิารจากผูใ้หบ้รกิาร (บรกิาร) ไปยงัผูร้บับรกิาร(ลูกคา้) หรอืผูใ้ชบ้รกิาร โดย
บรกิารเป็นสิ�งที�จบัสมัผสัแตะต้องไม่ไดแ้ละเป็นสิ�งที�เสื�อมสูญสลายไปไดง้่าย บรกิารจะไดร้บัการทํา
ขึ�น โดยบรกิารจะส่งมอบสู่ผู้รบับรกิาร (ลูกค้า) เพื�อใช้สอยบรกิารนั �นโดยทนัทหีรอืในเวลาเกอืบจะ
ทนัททีนัใด ที�มกีารบรกิารนั �น  
 จติตินันท์ เดชะคุปต์ (2530: 7) ให้ความหมายว่า การบรกิาร หมายถึง กิจกรรมหรอื
ผลประโยชน์ใดๆที�สามารถตอบสนอความต้องการใหเ้กดิความพงึพอใจ ดว้ยลกัษณะเฉพาะในตวั
ของมนัเองที�จบัตอ้งไมไ่ดแ้ละไมจ่าํเป็นตอ้งรวมอยูก่บัการขายสนิคา้หรอืบรกิารใด  
การให้บรกิารอาจจะเกี�ยวขอ้งกบัการใช้หรอืไม่ใช้สนิค้าที�มตีวัตน แต่ไม่ได้แสดงความเป็นเจา้ของ
สนิคา้  
 คอตเลอร ์(Kotler. 2003: 407) ไดพ้จิารณาถงึคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ี�สามารถจงูใจตลาด
ได ้ โดยถอืเกณฑค์ุณสมบตั ิ 3 ประการคอื (1) รปูลกัษณะและคุณภาพของผลติภณัฑ ์ (2) ส่วน
ประสมและคุณภาพและบรกิาร (3) ราคาโดยถอืเกณฑค์ุณค่าที�ลกูคา้รบัรู ้ ซึ�งองคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑท์ั �ง 3 ประการรวมกนัจะกลายเป็นความสามารถในการจงูใจตลาดของผลติภณัฑ ์
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   รปูลกัษณะและคณุภาพของผลิตภณัฑ ์
(Product features and quality) 

 
  
 
 
 
 
 
 
ราคาโดยถือเกณฑค์ณุค่าที�ลกูค้ารบัรู ้   ส่วนประสมและคณุภาพบริการ 
 (Value-based prices)      (Services mix and quality) 
 
 จากความหมายขา้งต้นทําใหส้รุปไดว้่า การบรกิาร หมายถงึ งานที�ไม่มตีวัตน สมัผสัไม่ได ้
แต่สามารถสรา้งความพงึพอใจในการตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคได ้เป็นกจิกรรมที�ผูข้าย
จดัทําขึ�น โดยเสนอสิ�งที�เหนือกว่าความคาดหวงัของลูกค้าและมคีุณสมบตัอิํานวยความสะดวกให้
ลกูคา้ได ้
 ประเภทของธรุกิจบริการ  
 ธรีกติ ินวรตัน ณ อยุธยา (2541: 9-11) ได้กล่าวว่า ประเภทของธุรกิจบรกิารสามารถ 
จาํแนกประเภท โดยมปีจัจยัสาํคญัที�นํามาใชก้ารจาํแนกประเภทของการบรกิาร ไดด้งันี�  
 1. ประเภทของผูใ้ชบ้รกิารคนสุดทา้ย  
     1.1 บรกิารสาํหรบัผูบ้รโิภค เช่น บรกิารเสรมิสวย บรกิารนําเที�ยว บรกิารรบัจดังานววิาห ์
เป็นตน้  
     1.2 บริการสําหรบัธุรกิจ เช่น บริการจากที�ปรึกษาด้านการจดัการ บริการด้านการ 
โฆษณา บรกิารของสาํนกังานบญัชเีป็นตน้ 
     1.3 บรกิารสาํหรบัอุตสาหกรรม เช่น บรกิารดแูลรกัษาและซ่อมแซมเครื�องจกัรในโรงงาน 
บรกิารรกัษาความปลอดภยั  
เป็นตน้  
 2. สิ�งที�ใชเ้ป็นหลกัในการใหบ้รกิาร  
     2.1 การบรกิารที�ต้องอาศัยคนเป็นหลัก เช่น บริการของภตัตาคาร บริการที�ปรกึษา 
กฎหมาย บรกิารดา้นการศกึษา เป็นตน้  
     2.2 การบรกิารที�ตอ้งอาศยัอุปกรณ์เป็นหลกั เช่น เครื�องฝากถอนเงนิอตัโนมตับิรกิารลา้ง
รถ โรงภาพยนตร ์เป็นตน้ 

ความสามารถของสิ�งที�
นําเสนอต่อตลาด 
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 3. ระดบัของการตดิต่อกบัผูใ้ชบ้รกิาร  
     3.1 บรกิารที�มกีารตดิต่อกบัผูใ้ชบ้รกิารมาก เช่น บรกิารดา้นการศกึษา บรกิารภตัตาคาร 
เป็นตน้  
     3.2 บรกิารที�มกีารตดิต่อกบัผู้ใชบ้รกิารน้อย เช่น บรกิารโรงภาพยนตร ์บรกิารโทรศพัท ์
เป็นตน้  
 4. ความชาํนาญเฉพาะดา้นในวชิาชพีของผูใ้หบ้รกิาร  
     4.1 บรกิารที�ผูใ้หบ้รกิารจาํเป็นตอ้งมคีวามชํานาญเฉพาะดา้นในวชิาชพี เช่น บรกิารทาง 
การแพทย ์บรกิารที�ปรกึษากฎหมาย เป็นตน้  
     4.2 บรกิารที�ผู้ให้บรกิารไม่จําเป็นต้องมคีวามชํานาญเฉพาะดา้นในวชิาชพี เช่น บรกิาร 
ทาํความสะอาด บรกิารซกัผา้ เป็นตน้  
 5. การมุง่หวงักําไรจากการใหบ้รกิาร  
     5.1 บรกิารที�ไมมุ่ง่หวงักําไร เช่น บรกิารจากหน่วยงานของรฐั บรกิารจากมลูนิธเิป็นตน้  
     5.2 บรกิารที�มุ่งหวงักําไร เช่น บรกิารจากธนาคารพาณิชย์เอกชน บรกิารจากโรงแรม 
บรกิารจากบรษิทันําเที�ยว เป็นตน้  
 6. รูปแบบความสมัพนัธ์กบัลูกค้า ขึ�นอยู่กบัปจัจยั 2 ประการ คอื รูปแบบความสมัพนัธ์
ระหว่างผูใ้หบ้รกิารกบัลกูคา้ และ ลกัษณะความต่อเนื�องในการใหบ้รกิาร แบ่งเป็น 4 ประเภท ดงันี� 
     6.1 ความสมัพนัธใ์นรปูแบบสมาชกิ และการใหบ้รกิารอย่างต่อเนื�อง เช่น บรกิารประกนั 
วนิาศภยั บรกิารทางดา้นการศกึษา เป็นตน้  
     6.2 ความสมัพนัธใ์นรปูแบบสมาชกิ และการใหบ้รกิารอยา่งไมต่่อเนื�อง เช่น บรกิารรกัษา 
โรคตามกฎหมายประกนัสงัคม เป็นตน้  
     6.3 ไมม่คีวามสมัพนัธอ์ยา่งเป็นทางการ และการใหบ้รกิารอยา่งต่อเนื�อง เช่น บรกิารของ 
สถานีวทิยบุรกิารของเจา้หน้าที�ตํารวจ เป็นตน้  
     6.4 ไม่มคีวามสมัพนัธอ์ย่างเป็นทางการ และการใหบ้รกิารอย่างไม่ต่อเนื�อง เช่น บรกิาร 
เช่ารถ บรกิารของโรงภาพยนตร ์เป็นตน้  
 7. ระดบัของการใหบ้รกิารที�พนักงานบรกิารจะต้องปรบัใหต้รงกบัความต้องการเฉพาะของ
ลูกค้าขึ�นอยู่กบัปจัจยั 2 ประการ คือ ระดบัการใช้วจิารณญาณของพนักงาน และระดบัการปรบั 
บรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการเฉพาะของลกูคา้ แบ่งเป็น 4 ประเภท ดงันี� 
     7.1 ใชว้จิารณญาณของพนกังานอย่างมากและมกีารปรบับรกิารอย่างมาก เช่น บรกิารที�
ปรกึษากฎหมาย บรกิารรบัออกแบบและตกแต่งบา้น เป็นตน้  
     7.2 ใช้วิจารณญาณของพนักงานอย่างมากและมีการปรับบริการน้อย เช่น บริการ 
ทางดา้นการศกึษาในระดบัประถมศกึษาตามหลกัสตูรสามญั  
     7.3 ใช้วจิารณญาณของพนักงานน้อย และมกีารปรบับรกิารอย่างมาก เช่น บรกิารด้าน 
การฝาก-ถอนเงนิ บรกิารรา้นอาหาร เป็นตน้  
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     7.4 ใช้วจิารณญาณของพนักงานน้อย และมกีารปรบับรกิารน้อย เช่น บรกิารด้านการ 
ขนส่งมวลชนของรฐั บรกิารโรงภาพยนตร ์เป็นตน้  
 8. ลกัษณะของอุปสงค์และอุปทานของบรกิาร ขึ�นอยู่กบัปจัจยั 2 ประการ คอื ระดบัของ
อุปทาน (ความสามารถในการให้บรกิาร) ที�สามารถรองรบัอุปสงคส์ูงสุดได ้และระดบัความผนัผวน
ของอุปสงคใ์นช่วงเวลาต่างๆ แบ่งเป็น 4 ประเภท คอื  
     8.1 อุปทานที�สามารถรองรบัอุปสงคส์งูสุดได ้โดยไมเ่กดิความล่าชา้ในการใหบ้รกิาร และ 
อุปสงคม์คีวามผนัผวนมาก เช่น บรกิารของการไฟฟ้า เป็นตน้  
     8.2 อุปทานที�สามารถรองรบัอุปสงคส์งูสุดได ้โดยไมเ่กดิความล่าชา้ในการใหบ้รกิาร และ
อุปสงคม์คีวามผนัผวนน้อย เช่น บรกิารรบัประกนัวนิาศภยั เป็นตน้  
     8.3 อุปทานที�มกัจะไม่สามารถรองรบัอุปสงค์สูงสุดได้ และอุปสงค์มคีวามผนัผวนมาก 
เช่น บรกิารโรงแรม บรกิารโรงภาพยนตร ์เป็นตน้  
     8.4 อุปทานที�มกัจะไม่สามารถรองรบัอุปสงค์สูงสุดได้ และอุปสงค์มคีวามผนัผวนน้อย 
เช่น บรกิารซกั-รดีผา้ เป็นตน้  
 ลกัษณะของบริการ  
 บรกิารมลีกัษณะที�สาํคญั 4 ประการ ซึ�งมอีทิธพิลต่อการกําหนดกลยทุธท์างการตลาด ดงันี� 
 1. ไม่สามารถจบัต้องได้ (Intangibility) บรกิารไม่สามารถมองเหน็หรอืเกดิความรูส้กึได ้
ก่อนที�จะมกีารซื�อ ยกตวัอย่างเช่น คนไขไ้ปหาจติแพทยก์ไ็ม่สามารถบอกไดล้่วงหน้าว่าตนจะไดร้บั 
บรกิารรปูแบบใด ดงันั �นเพื�อลดความเสี�ยงของผูซ้ื�อ ผูซ้ื�อตอ้งพยายามวางกฎเกณฑเ์กี�ยวกบัคุณภาพ 
และประโยชน์จากบรกิารที�เขาจะได้รบั เพื�อสรา้งความมั �นใจ ในการซื�อในแง่ของสถานที�ตวับุคคล 
เครื�องมอื วสัดุที�ใช้ในการตดิต่อสื�อสาร สญัลกัษณ์ และราคา สิ�งเหล่านี�เป็นสิ�งที�ผูข้ายบรกิารจะต้อง 
จดัการเพื�อเป็นหลกัประกนัใหผู้ซ้ ื�อสามารถตดัสนิใจซื�อไดเ้รว็ขึ�น  
 1.1 สถานที�จะตอ้งสามารถสรา้งความเชื�อมั �น และความสะดวกใหก้บัผูท้ี�มาตดิต่อได ้
 1.2 บุคคล กล่าวคอื พนักงานที�ขายบรกิารต้องมกีารแต่งตวัที�เหมาะสม บุคลกิภาพด ี
หน้าตายิ�มแย ้แจ่มใส พูดจาไพเราะ เพื�อใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจและเกดิความเชื�อมั �นว่าบรกิาร
ที�จะซื�อนั �นมคีุณภาพดดีว้ย  
 1.3 เครื�องมอืและอุปกรณ์ภายในสํานักงาน จะต้องทนัสมยั มปีระสทิธภิาพ มกีารบรกิาร 
ที�รวดเรว็เพื�อใหล้กูคา้พงึพอใจ  
 1.4 วสัดุสื�อสาร (Communication Material) สื�อโฆษณาและเอกสารการโฆษณาต่างๆ 
จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของบรกิารที�เสนอขาย และลกัษณะของลกูคา้  
 1.5 สญัลกัษณ์ (Symbols) คือ ชื�อตราสนิค้าหรอืเครื�องหมายตราสินค้าที�ใช้ในการ 
ให้บรกิาร เพื�อให้ผู้บรโิภคเรยีกชื�อได้ถูก และควรมลีกัษณะที�สามารถสื�อความหมายที�ดเีกี�ยวกบั
บรกิาร ที�เสนอ  
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 1.6 ราคา การกําหนดราคาการให้บรกิารนั �นจะต้องเหมาะสมกับระดบัการให้บรกิาร
ชดัเจน และงา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารที�แตกต่างกนั  
 2. ไม่สามารถแบ่งแยกได ้(Inseparability) การใหบ้รกิารเป็นการผลติและการบรโิภคไป ใน
ขณะเดยีวกนั ซึ�งจะแตกต่างจากสนิค้ากายภาพที�จะสามารถผลติ จดัเก็บ และส่งผ่านช่องทางการ
จําหน่ายต่างๆ ไปสู่ผู้บรโิภค ดงันั �นในการที�ผู้บรโิภคจะซื�อบรกิาร ผู้ให้บรกิารจงึเป็นส่วนหนึ�งใน
สนิค้า และบรกิารนั �นด้วย และเนื�องจากผู้ขายมลีกัษณะเฉพาะตัวไม่สามารถให้คนอื�นให้บรกิาร
ทดแทนได้ นั �นจงึเป็นสาเหตุที�ทําให้สนิค้าบรกิารมขี้อจํากดัในเรื�องของเวลาของผู้ให้บรกิาร เพื�อ
แก้ไขขอ้จาํกดัดา้น เวลาจงึมกีารกําหนดมาตรฐานในการใหบ้รกิาร เพื�อทําใหก้ารบรกิารรวดเรว็ขึ�น 
เช่นการจดัการใหม้กีาร ใหบ้รกิารเป็น กลุ่ม การใชเ้ครื�องมอืต่างๆ เขา้มาช่วยแกป้ญัหา  
 3. ความไม่แน่นอน (Variability) ความไม่แน่นอนของการใหบ้รกิารขึ�นกบัว่าผู้ให้บรกิาร 
เป็นใคร และมคีุณภาพของผู้ให้บรกิารอย่างไร ซื�อบรกิารที�ไหน เมื�อไหร่ และอย่างไร ฉะนั �นการ 
ให้บรกิาร จงึมคีวามไม่แน่นอนในแต่ละครั �งที�รบับรกิาร ด้วยเหตุนี�ในแง่ขององค์กรผูใ้ห้บรกิารแล้ว 
จงึต้องมกีารควบคุมคุณภาพของการใหบ้รกิารตลอดเวลา เช่น การคดัเลอืกพนักงาน การฝึกอบรม 
พนกังาน การรบัฟงัขอ้คดิเหน็ของลกูคา้ เพื�อนํามาปรบัปรงุการใหบ้รกิารในครั �งต่อไป 
 4. ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perishability) สนิค้าบรกิารเป็นสนิค้าที�ไม่สามารถเก็บไว้ได ้
เหมอืนเช่นสนิค้ากายภาพ ถ้าความต้องการในการบรกิารมคีวามสมํ�าเสมอ การให้บรกิารก็จะไม่มี
ปญัหาเลย แต่ปญัหาที�เกิดขึ�นคือความต้องการของผู้บริโภคนั �นมกัจะไม่สมํ�าเสมอ ทําให้การ
ใหบ้รกิาร ทาํไดไ้ม่ทนัต่อความต้องการ ดงันั �นจงึต้องมกีารปรบักลยุทธเ์พื�อปรบัการใหบ้รกิารใหเ้ขา้
กบัความไมแ่น่นอน เช่น 
 4.1 กลยุทธ์การปรบัความต้องการซื�อ เป็นกลยุทธ์ในการปรบัความต้องการซื�อของ 
ผูร้บับรกิาร โดยการตั �งราคาที�แตกต่างกนัในแต่ละช่วงเวลา เพื�อกระตุ้นให้ผูม้าใช้บรกิารในช่วงที�มี
ความตอ้งการน้อยนั �นเพิ�มมากขึ�น พรอ้มทั �งมบีรกิารเสรมิขึ�นมา เช่น ระบบการนดัหมาย เป็นตน้  
 4.2 กลยุทธ์การปรบัการให้บรกิาร เช่น การเพิ�มพนักงานในบางช่วงเวลา การกําหนด 
วธิกีารทํางานใหม้ปีระสทิธภิาพ การใหผู้บ้รโิภคมสี่วนร่วมในการใหบ้รกิาร การเพิ�มสิ�งอํานวยความ
สะดวก ฯลฯ  
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 งานที�สาํคญัของธรุกิจบริการ  
 งานที�สําคัญของธุรกิจบริการมี 3 ประการ คือ ความแตกต่างจากคู่แข่ง คุณภาพการ
ใหบ้รกิาร และประสทิธภิาพในการใหบ้รกิาร  
 1. ความแตกต่างจากคู่แขง่ (Competitive Differentiation)  
 งานการตลาดของผู้ขายจะต้องทําให้ผลติภณัฑ์แตกต่างจากคู่แข่ง การสร้างให้เกดิความ
แตกต่างอยา่งเหน็ไดช้ดัของการใหบ้รกิารในความรูส้กึของลกูคา้มกัจะทําไดย้าก การพฒันาคุณภาพ
การใหบ้รกิารที�เหนือกว่าคู่แขง่ขนัสามารถทาํไดใ้นลกัษณะต่างๆ ดงันี� 
 1.1 ลกัษณะดา้นนวตักรรม (Innovation Features) เป็นการเสนอบรกิารในลกัษณะที�มี
แนวคดิรเิริ�มแตกต่างจากบรกิารของคู่แข่งขนัทั �วไป นอกจากนี�เรายงัสามารถสรา้งความแตกต่างใน 
ดา้นภาพลกัษณ์และตราสนิคา้ไดด้ว้ย  
 1.2 การใหบ้รกิารพื�นฐานเป็นชุด (Primary Service Package) ซึ�งไดแ้ก่ สิ�งที�ลูกคา้คาด
ว่าจะไดร้บัจากการบรกิาร  
 1.3 การให้บรกิารเสรมิ (Secondary Service Features) ได้แก่ บรกิารเพิ�มเติม 
นอกเหนือจากบรกิารพื�นฐานทั �วไป  
 2. คุณภาพการใหบ้รกิาร (Service Quality)  
 สิ�งสําคญัสิ�งหนึ�งในการสรา้งความแตกต่างของธุรกจิการใหบ้รกิาร คอื การรกัษาระดบั การ
ให้บรกิารที�เหนือกว่าคู่แข่ง โดยเสนอคุณภาพการให้บรกิารตามความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกค้าจะ 
ทราบขอ้มลูของคุณภาพของการใหบ้รกิารไดจ้ากประสบการณ์ในอดตีการพูดปากต่อปาก และการ
โฆษณาของธุรกจิบรกิาร โดยลูกคา้จะเกดิความพงึพอใจถ้า 1) ไดร้บัสิ�งที�ต้องการ (What) 2) เมื�อมี
ความต้องการ (When) 3) ในที�ที�ต้องการ (Where) และ 4) ในลกัษณะที�ต้องการ (How) นักการ
ตลาด ต้องทําการวจิยัเพื�อใหท้ราบถงึเกณฑก์ารตดัสนิใจซื�อบรกิารของลูกค้าโดยทั �วไปไม่ว่าธุรกจิ
แบบใดกต็ามลกูคา้จะใชเ้กณฑต่์อไปนี�ในการพจิารณาคุณภาพของการใหบ้รกิาร  
 2.1 การเขา้ถงึลูกค้า (Access) บรกิารที�ให้ลูกค้าต้องอํานวยความสะดวกในด้านเวลา 
และสถานที�แก่ลกูคา้  
 2.2 การตดิต่อสื�อสาร (Communication) การบรกิารตอ้งมกีารอธบิายอย่างถูกต้องโดยใช้
ภาษาที�ลกูคา้เขา้ใจไดโ้ดยงา่ย  
 2.3 ความสามารถ (Competence) บุคลากรต้องมคีวามชํานาญและมคีวามรู้ความ 
สามารถในงานที�ทาํ  
 2.4 ความมนํี�าใจ (Courtesy) บุคคลากรต้องมมีนุษยสมัพนัธด์เีป็นที�น่าเชื�อถอื มคีวาม 
เป็นกนัเอง และมวีจิารญาณที�ด ี
 2.5 ความน่าเชื�อถอื (Credibility) บรษิทัและบุคลากรต้องสามารถสรา้งความเชื�อมั �นและ 
ความไวว้างใจในบรกิาร โดยการเสนอบรกิารที�ดทีี�สุดใหแ้ก่ลกูคา้  
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 2.6 ความไวว้างใจ (Reliability) บรกิารที�ใหก้บัลกูคา้ตอ้งมคีวามสมํ�าเสมอและถูกตอ้ง  
 2.7 การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) พนักงานจะต้องใหบ้รกิารและแก้ปญัหาแก่
ลกูคา้อยา่งรวดเรว็ตามที�ลกูคา้ตอ้งการ  
 2.8 ความปลอดภยั (Security) บรกิารที�ใหต้้องไม่เป็นอนัตราย หรอืทําใหเ้กดิความเสี�ยง 
หรอืปญัหาใดๆ  
 2.9 การสรา้งบรกิารให้เป็นที�รูจ้กั (Tangible) บรกิารที�ลูกคา้ไดร้บัจะทําให้เขาสามารถ 
คาดคะเนถงึคณุภาพของบรกิารดงักล่าวได ้
 2.10ความเขา้ใจและรูจ้กัลูกค้า (Understanding/Knowing Customer) พนักงานต้อง 
พยายามเขา้ใจถงึความตอ้งการของลกูคา้ และใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว 
  3. ประสทิธภิาพในการใหบ้รกิาร (Service Productivity) ในการเพิ�มประสทิธภิาพของการ
ใหบ้รกิาร สามารถทาํได ้6 วธิดีงันี� 
 3.1 การใหพ้นกังานทาํงานมากขึ�นหรอืมคีวามชาํนาญสงูขึ�น โดยจา่ยค่าจา้งเท่าเดมิ  
 3.2 เพิ�มปรมิาณการใหบ้รกิาร โดยยอมลดคุณภาพบางสว่นลง  
 3.3 เปลี�ยนบริการให้เป็นแบบอุตสาหกรรม โดยเพิ�มเครื�องมือเข้ามาช่วยและสร้าง 
มาตรฐานการใหบ้รกิาร  
 3.4 การใหบ้รกิารที�ไปลดการใหบ้รกิารหรอืสนิคา้อื�นลง  
 3.5 การออกแบบบรกิารใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิ�งขึ�น 
 3.6 การใหส้ิ�งจงูใจลกูคา้ใหเ้ขาใชแ้รงงานของเขาแทนแรงงานของบรษิทั 
 ธุรกิจบริการที�ต้องการเพิ�มประสิทธิภาพในการให้บริการจะต้องระมดัระวังไม่ให้เกิด
ภาพลกัษณ์ในแง่การลดคุณภาพของการบรกิาร รวมทั �งการรกัษาระดบัความพงึพอใจของลูกค้าให้
คงอยูเ่ท่าเดมิหรอืเพิ�มมากขึ�น 
 จากทฤษฎแีละแนวความคดิเกี�ยวกบัการบรกิารที�กล่าวมา แสดงใหเ้หน็ว่า การบรกิารนั �นมี
ความสําคญัมาก และต้องใชก้ลยุทธ์ต่างๆ ที�สอดคล้องกบัการให้บรกิาร สําหรบัธุรกจิโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศถอืเป็นการใหบ้รกิารประเภทหนึ�งที�ต้องมรีะดบัการตดิต่อกบัผู้ใช้บรกิารมากและ
ต้องปรบัการให้บรกิารในอยู่ระดบัสูงเพื�อตอบสนองและตรงกบัความต้องการของลูกค้าเพื�อทําให้
ลกูคา้พงึพอใจ และสามารถต่อสูก้บัคู่แขง่ขนัได ้โดยเฉพาะปจัจุบนัมกีารแข่งขนักนัสูงมาก จงึต้องใช้
กลยทุธเ์พื�อใหก้ารบรกิารเกนิความคาดหวงัของลกูคา้อกีดว้ย 
 การออกแบบบรกิารจะต้องสอดคล้องกบัความคาดหวงัของลูกค้า เนื�องด้วยการบรกิารไม่
สามารถจบัต้องได(้Intangibility) ผูซ้ื�อจงึต้องพยายามวางกฎเกณฑเ์กี�ยวกบัคุณภาพและประโยชน์
จากบรกิารที�เขาไดร้บั เพื�อลดความเสี�ยงและสรา้งความเชื�อมั �นในการซื�อ ในแง่ของสถานที�ตวับุคคล 
เครื�องมอื วสัดุที�ใชก้ารตดิต่อสื�อสาร สญัลกัษณ์ และราคา ซึ�งสิ�งเหล่านี�ผูข้ายบรกิารจะต้องจดัหาเพื�อ
เป็นหลกัประกนัการใหผู้ซ้ ื�อสามารถตดัสนิใจซื�อไดเ้รว็ขึ�น 
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 ราคา (Price)  
 ราคา (Price) หมายถงึ จาํนวนเงนิที�ถูกเรยีกเกบ็เป็นค่าสนิคา้หรอืบรกิารหรอืผลรวมของ
มูลค่าที�ผู้บรโิภคทําการแลกเปลี�ยนสเพื�อให้ได้มาซึ�งผลประโยชน์จากการม ีหรอืการใช้ผลติภณัฑ์
หรอืบรกิารนั �น (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2546: 447) โดยปจัจยัสําคญัที�มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจด้านราคาคอื ลูกค้า การวเิคราะห์คู่แข่งขนั ต้นทุน นโยบายและกลยุทธ์ของบรษิัท การ
พจิารณาด้านกฎหมายและจรยิธรรม ซึ�งราคา จะมคีวามสําคญัอย่างยิ�งในการที�จะกําหนดทศิทาง
ของกลยุทธท์างการตลาดของส่วนประสมทางการตลาดอื�นๆ เนื�องจากว่าราคานั �นมคีวามเกี�ยวขอ้ง
กบัส่วนประสมทางการตลาดอื�นๆ ดงัต่อไปนี� 
 ราคากบักลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Price and product strategy) ผลติภณัฑค์อืสิ�งที�สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ราคาจะประกอบด้วยต้นทุนของผลิตภัณฑ์บวกกับกําไรที�
ต้องการ โดยราคานั �นจะต้องไม่สูงหรอืตํ�าเกนิไป แต่เป็นราคาที�ลูกคา้รบัรูถ้งึความคุม้ค่า ผลติภณัฑ์
บางชนิดคุณภาพดภีาพพจน์สูง จําเป็นต้องตั �งราคาสูงเพื�อสรา้งภาพลกัษณ์ แต่ผลติภณัฑบ์างชนิด
เป็นผลติภณัฑท์ี�ทดแทนกนัได้ อาจจาํเป็นต้องตั �งราคาตํ�าเพื�อเจาะตลาด เป็นต้น อย่างไรกต็ามการ
ตั �งราคาสนิค้าตํ�านั �น ยงัจําเป็นจะต้องครอบคลุมต้นทุนและค่าใช้จ่ายทั �งหมดที�จะเกิดขึ�นบวกด้วย
กําไรที�ตอ้งการ 
 ราคากบัการส่งเสรมิการตลาด (Price and Promotion) การส่งเสรมิการตลาดมหีลาย
รปูแบบไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน การส่งเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ ์
ซึ�งจะต้องมคีวามสอดคล้องกบัระดบัราคาและภาพพจน์ของสนิค้าด้วย เครื�องมอืเหล่านี�ต้องมสี่วน
ช่วยให้ระดบัราคาที�ตั �งขึ�นเป็นที�ยอมรบัขงผ้บรโิภค และถอืเป็นค่าใช้จ่ายของกิจการ ซึ�งในการตั �ง
ราคานั �นจาํเป็นตอ้งครอบคลุมถงึตน้ทุนเหล่านี�ดว้ย 
  ซึ�งการกําหนดราคาการให้บรกิาร ควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการให้บรกิาร ชดัเจน 
ง่ายต่อ การจําแนกระดบับรกิารที�แตกต่างกนั และเนื�องจากบรกิารเป็นสิ�งที�มองไม่เหน็การตั �งราคา
บางส่วนจงึ ตอ้งใหผู้ข้ายและผูซ้ื�อเขา้ใจว่า มอีะไรบา้งรวมอยู่ในสิ�งที�เขากําลงัซื�อขาย แลกเปลี�ยนกนั 
เพื�อไม่ใหเ้กดิความรูส้กึที�ไม่ดใีนภายหลงั ดงันั �นธุรกจิโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ จงึต้องมกีาร
กําหนดราคาค่าบรกิารไวอ้ย่างชดัเจน โดยระบุถงึบรกิารที�ลูกคา้จะไดร้บั นั �นกค็อืหลกัสูตรการเรยีน
การสอน รวมไปถงึระยะเวลาที�แน่นอนที�ลูกค้าจะสามารถเขา้รบับรกิาร นั �นคอื ระยะเวลาของคอร์
สการเรยีนการสอน นอกจากนั �นแลว้ การแบ่งระดบัชั �นของหลกัสตูร หรอืองคค์วามรูท้ี�จะถ่ายทอดไป
ยงัผูท้ี�เขา้มาเรยีน กจ็ะถูกระบุไวอ้ยา่งชดัแจง้อกีดว้ย 
 การจดัจาํหน่าย (Place)  
 ช่องทางการจดัจําหน่ายของบรกิารจะเป็นทางตรง คือเป็นลกัษณะของทําเลที�ตั �งของ
สถานที�ที�ใหบ้รกิาร เพราะบรกิารเป็นสิ�งที�เกดิขึ�นชั �วขณะ ไม่ไดค้งอยู่ตลอดไป ดงันั �นช่องทางการจดั
จาํหน่ายของสนิคา้ประเภทบรกิารกค็อื สถานที�ที�ลูกคา้มาเขา้รบับรกิารนั �นเอง จงึต้องสามารถสรา้ง
ความเชื�อมั �นและ ความสะดวกให้กับผู้ที�มาใช้บรกิาร เช่น โรงเรยีนสอนภาษาต้องมสีถานที�ที�มี
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บรรยากาศทางวชิาการ รวมไปถงึความน่าเชื�อถอื ควรตั �งอยู่ในสถานที�ที�สามารถไปมาสะดวกเพราะ
เป็นการบรกิารที�ระบุเวลาในการรบับรกิารที�แน่นอนเอาไว ้ถ้าหากตั �งอยู่ในสถานที�ที�ห่างไกลชุมชน
มากๆ การเข้าถึงอาจจะล่าช้า ซึ�งจะทําให้ส่งผลกระทบต่อผู้ที�จะมารอรบับรกิารต่อไป ซึ�งการเปิด
สาขา เพื�อใหจ้ดุที�จะใหบ้รกิารเพิ�มขึ�น ทาํใหผู้ม้ารบับรกิารมคีวามสะดวกในการเขา้รบับรกิารมากขึ�น 
กจ็ะส่งผลต่อการตดัสนิใจเขา้รบับรกิารของกลุ่มเป้าหมายได ้ 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 เป็นการตดิต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื�อ เพื�อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรม 
การซื�อ ช่วยเพิ�มคุณค่าการให้บรกิาร และเพื�อเสรมิสรา้งภาพพจน์ของผูใ้หบ้รกิารหรอืสถานบรกิาร 
เนื�องด้วยความไม่มตีวัตนของบรกิาร มกัทําให้เป็นไปไม่ได้ที�จะมปีระสบการณ์ก่อนที�จะทําการซื�อ 
ดงันั �น การส่งเสรมิการตลาดจําเป็นต้องอธิบายว่า บรกิารคอือะไร และให้คุณประโยชน์แก่ผู้ซื�อ
อยา่งไร  
 นอกจากนั �นแล้วการส่งเสรมิการตลาดยงัมสี่วนช่วยกระตุ้นการซื�อหรอืช่วยให้เกิดการ
ตัดสินใจซื�อ หรือใช้บริการได้ง่าย และมากขึ�นอีกด้วย ในธุรกิจการให้บริการนั �น การส่งเสริม
การตลาด แน่นอนว่าหากยิ�งมมีากยิ�งมสี่วนช่วยกระตุ้นยอดขายได้มากขึ�น ทําให้มคีนมาใช้บรกิาร
มากยิ�งขึ�น แต่การส่งเสรมิการตลาดนั �นถอืว่าเป็นส่วนหนึ�งของตน้ทุนของธุรกจิดว้ยเช่นกนั การมกีาร
ส่งเสรมิการตลาดมาก จงึหมายถงึตน้ทุนที�มเีพิ�มมากขึ�นในการดาํเนินธุรกจินั �นเอง 
 ในธุรกจิโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ การส่งเสรมิการตลาดมกัมุง่เน้นใหผู้เ้รยีน เกดิการ
เรยีนหรอืการใชบ้รกิารที�ต่อเนื�องในหลกัสตูรที�ผูเ้รยีนตดัสนิใจเลอืกในครั �งแรก รวมทั �งการใชก้าร
ส่งเสรมิการตลาดแบบใหท้ดลองใชบ้รกิารก่อนที�จะตดัสนิใจเขา้รบับรกิารจรงิ เพื�อที�จะสรา้ง
ภาพลกัษณ์ต่างๆ เพื�อใหผู้ท้ ี�จะตดัสนิใจมาใชบ้รกิาร เกดิความมั �นใจในคุณภาพของกระบวนการ
เรยีนการสอน รวมไปถงึการจดักจิกรรมต่างๆ รว่มกบัทางองคก์รทางการศกึษาของทั �งภาครฐั และ
เอกชน เพื�อเสรมิสรา้งภาพลกัษณ์ใหม้คีวามน่าเชื�อถอืมากยิ�งขึ�นอกีดว้ย 
 บคุคล (People) หรือพนักงาน (Employee)  
 ถอืว่าเป็นส่วนสาํคญัในการสง่มอบบรกิารที�ดทีี�สุดใหก้บัลูกคา้ พนักงานที�มคีุณภาพ ต้องมี
ความสามารถ มทีศันคตทิี�ดสีามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า มคีวามคดิรเิริ�ม สามารถ
แกป้ญัหาไดด้จีงึจาํเป็นต้องมกีารคดัเลอืก(Selection) การฝึกอบรม(Training) การจงูใจ(Motivation) 
เพื�อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างและเหนือกว่าคู่แขง่  
 การสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
 บรษิทัที�ขายบรกิารตอ้งแสดงใหเ้หน็คุณภาพของบรกิารโดยผ่านการใชห้ลกัฐานที�มองเหน็
ได ้ดว้ยการสรา้งคุณภาพโดยรวม {Total Quality Management (TQM)} เช่นโรงแรม ต้องพฒันา
ลกัษณะ ทางกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิาร เพื�อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer – Value 
Proposition) ไมว่่าจะเป็นดา้นความสะอาด ความรวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื�นๆ  
 กระบวนการ (Process)  
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 ต้องมกีระบวนการที�ดเีพื�อส่งมอบคุณภาพในการให้บรกิารกบัลูกค้าได้รวดเรว็และสร้าง
ความ พงึพอใจให้กบัลูกคา้ (Customer satisfaction) ดงันั �น กระบวนการจงึประกอบดว้ย “บรกิาร
ส่วนหน้าที�ลกูคา้มองเหน็” และบรกิารที�สนบัสนุนอยูเ่บื�องหลงัที�ลกูคา้มองไมเ่หน็รวมกนั  
 
ตาราง 2 ส่วนประสมทางการตลาดสาํหรบัธุรกจิบรกิาร  
 
ด้านผลิตภณัฑ ์ ด้านราคา  

 
ด้านสถานที�การ
ให้บริการ  

ด้านการส่งเสริม
การตลาด  

ลกัษณะทางกายภาพที�
ด ี
ระดบัคุณภาพ 
อุปกรณ์ประกอบ  
บรรจภุณัฑ ์
การรบัประกนั  
สายผลติภณัฑ ์
ตราสนิคา้  
 

ความยดืหยุน่  
ระดบัราคา  
รปูแบบการชาํระเงนิ  
ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง กั บ
คู่แขง่  
ส่วนลดที�ยอมให ้

 

รปูแบบช่องทางการให ้ 
บ ริก า ร เ ปิ ด เ ผ ยคน
กลาง  
ทาํเลที�ตั �งของรา้น  
การเดินทางและการ
ขนส่ง  
การเกบ็รกัษาสนิคา้  
การจัดการช่องทาง
การ  
ใหบ้รกิาร  
 

การผสมผสาน  
พนกังานขาย  
(จาํนวน,การคดัเลอืก,  
การฝึกอบรม)  
การโฆษณา  
(เป้าหมาย,รปูแบบสื�อ  
ที� ใ ช้ ,ป ร ะ เ ภ ท ข อ ง 
โฆษณา)  
การส่งเสรมิการขาย  
การประชาสมัพนัธ ์

 
ด้านผูที้�เกี�ยวข้องกบับริการ  ด้านเครื�องมือ/อปุกรณ์ที�ใช้ 

ประกอบการให้บริการ  
ด้านกระบวนการให้บริการ  
 

ลกูจา้ง (การรบัสมคัร,  
การฝึกอบรม,การจงูใจ,  
รางวลัที�ใหก้ารทาํงานเป็นทมี)  
ลูกค้า (การให้ความรู้, การ
ฝึกอบรม)  

ก า ร อ อ ก แ บ บ เ ค รื� อ ง มื อ 
เครื�องใช้อุปกรณ์ที�ใช้เครื�อง 
แต่งกายพนักงาน สิ�งที�จบัต้อง
ไดอ้ื�นๆ  
เ ช่ น  ร า ย ง า น  น า ม บั ต ร 
ใบเสรจ็รบัเงนิ  

รู ป แบบการ ให้บ ริก า ร เ ป็น 
มาตรฐานเดียวกันหรือขึ�นอยู่
กบัผูบ้รโิภค  
ขั �นตอนการใหบ้รกิารเป็น  
แบบธรรมดาหรอืซบัซอ้น  
ความมสี่วนรว่มของผูบ้รโิภค  

 
 ที�มา: Etzel, Walker; & Stanton. (2001). Marketing. p.G-11. 
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 จากทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาดด้านธุรกจิบรกิารที�กล่าวมา แสดงให้เหน็ว่า การใช้
ส่วน ประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ดา้นธุรกจิบรกิาร 7 ด้าน (7P’s) เพื�อตอบสนองความ
ตอ้งการ ของผูบ้รโิภค และสามารถนําไปศกึษาความสมัพนัธท์ี�มต่ีอพฤตกิรรมการบรโิภค  
 

3.  แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์
ความหมายของประชากรศาสตร ์
ประชากรศาสตร ์หมายถงึ ลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทาง

ประชากรศาสตร ์ จะมอีทิธพิลต่อการสื�อสาร  ลกัษณะประชากรศาสตร ์คอื (พรทพิย ์วรกจิโภคาทร.  
2529: 312 –315) 

1. เพศ (Sex) มงีานวจิยัที�พสิูจน์ว่าคุณลกัษณะบางอย่างของเพศชาย และเพศหญิงที�
ต่างกนัส่งผลใหก้ารสื�อสารของชายและหญงิต่างกนั เช่น การวจิยัการชมภาพยนตรโ์ทรทศัน์ของเดก็
วยัรุน่ พบว่าเดก็วยัรุ่นชายสนใจภาพยนตรส์งครามและจารกรรมมากที�สุด ส่วนเดก็วยัรุ่นหญงิสนใจ
ภาพยนตรว์ทิยาศาสตรม์ากที�สุด แต่ก็มงีานวจิยัหลายชิ�นที�แสดงว่า ชายและหญงิมกีารสื�อสารและ
รบัสื�อไมต่่างกนั 

2. อาย ุ(Age) การจะสอนผูท้ี�อายตุ่างกนัใหเ้ชื�อฟงัหรอืเปลี�ยนทศันคตหิรอืเปลี�ยนพฤตกิรรม
นั �นมีความยากง่ายต่างกัน ยิ�งมีอายุมากกว่าที�จะสอนให้เชื�อฟงั ให้เปลี�ยนทศันคติและเปลี�ยน
พฤตกิรรมกย็ิ�งยากขึ�น (อทิธพิล สูชยัยะ.  2549: 8; อ้างองิจาก  Maple; Janis; & Rife.  1980)   ได้
ทําการวจิยัและใหผ้ลสรุปว่า การชกัจงูจติใจหรอืโน้มน้าวจติใจของคน จะยากขึ�นตามอายุของคนที�
เพิ�มขึ�น อายยุงัมคีวามสมัพนัธข์องข่าวสาร และสื�ออกีดว้ย เช่น ภาษาที�ใชใ้นวยัต่างกนั กย็งัมคีวาม
ต่างกนั โดยจะพบว่าภาษาใหม ่ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุ่มสาว สงูกว่าผูส้งูอาย ุเป็นตน้  

3. การศกึษา (Education) การศกึษาเป็นตวัแปรที�สาํคญัมากที�มผีลต่อประสทิธภิาพของการ
สื�อสารของผู้ร ับสาร ดังงานวิจยัหลายชิ�นที�ชี�ว่า การศึกษาของผู้ร ับสารนั �นทําให้ผู้รบัสาร   มี
พฤตกิรรมการสื�อสารต่างกนัไป เช่น บุคคลที�มกีารศกึษาสูง จะสนใจข่าวสาร ไม่ค่อยเชื�ออะไรง่ายๆ 
และมกัเปิดรบัสื�อสิ�งพมิพม์าก 

4. ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) หมายถงึ อาชพี รายได ้
เชื�อชาติ ตลอดจนภูมิลําเนา เป็นปจัจยัที�มีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของบุคคล โดยมี
รายงานหลายเรื�องที�ได้พสิูจน์แล้วว่า ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกิจนั �น มอีิทธพิลต่อทศันคติและ
พฤตกิรรมของคน 

การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้านประชากรศาสตร์  ประกอบด้วย  เพศ  อายุ  ระดับ
การศกึษา  อาชพี รายได้ต่อเดอืน  และภูมลิําเนา    ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที�
สาํคญั  เป็นสถติทิี�วดัไดข้องประชากรและช่วยในการกําหนดตลาดเป้าหมาย  ในขณะที�ลกัษณะดา้น
จติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถึงความคดิและความรู้สกึของกลุ่มเป้าหมายนั �น  ขอ้มูล
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ดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมาย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; 
และคนอื�นๆ.  2539: 41) 

คนที�มลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์าก
ปจัจยั ดงันี� (ปรมะ สตะเวทนิ.  2533: 112;) 

1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทําใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการตดิต่อสื�อสารต่างกนั คอื
เพศหญงิมแีนวโน้ม มคีวามต้องการที�จะส่งและรบัข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะที�เพศชายไม่ได้
มคีวามต้องการที�จะส่งและรบัข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั �น แต่มคีวามต้องการจะสร้างความ 
สมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึ�นจากการรบัและส่งข่าวสารนั �นดว้ย (ปรมะ สตะเวทนิ.  2533: 112 อ้างองิจาก  
Will, Goldwater; & Yates.  1980:  87) 

นอกจากนี�เพศหญิงและเพศชายมคีวามแตกต่างกนัอย่างมากในเรื�องความคดิ ค่านิยม 
และทศันคต ิ ทั �งนี�เพราะวฒันธรรมและสงัคม กําหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสองเพศไวต่้างกนั 

2. อายุ เป็นปจัจยัที�ทําใหค้นมคีวามแตกต่างกนัในเรื�องของความคดิและพฤตกิรรม คนที�
อายุน้อยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที�อายุมาก 
ในขณะคนที�อายุมากมกัจะมคีวามคดิที�อนุรกัษ์นิยม ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงั มองโลกในแง่รา้ย
กว่าคนที�มอีายุน้อย เนื�องมาจากผ่านประสบการณ์ชวีติที�แตกต่างกนั ลกัษณะการใช้สื�อมวลชนก็
ต่างกนั คนที�มอีายมุากมกัจะใชส้ื�อเพื�อแสวงหาขา่วสารหนกัๆ มากกว่าความบนัเทงิ 

3. การศกึษา เป็นปจัจยัที�ทําใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรมแตกต่างกนั 
คนที�มกีารศกึษาสูงจะไดเ้ปรยีบอย่างมากในการเป็นผูร้บัสารที�ด ีเพราะเป็นผูม้คีวามกวา้งขวางและ
เขา้ใจสารไดด้ ีแต่จะเป็นคนที�ไม่เชื�ออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มหีลกัฐานหรอืเหตุผลเพยีงพอ ในขณะที�คนมี
การศกึษาตํ�ามกัจะใช้สื�อประเภทวทิยุ โทรทศัน์และภาพยนตร ์หากผูม้กีารศกึษาสูงมเีวลาว่างพอก็
จะใชส้ื�อสิ�งพมิพ ์วทิยุ โทรทศัน์ และภาพยนตร ์แต่หากมเีวลาจํากดักม็กัจะแสวงหาข่าวสารจากสื�อ
สิ�งพมิพม์ากกว่าประเภทอื�น 

4.  สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชพี รายได้ และภูมลิําเนาของบุคคล มี
อิทธิพล อย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผู้ร ับสารที�มีต่อผู้ส่งสาร เพราะแต่ละคนมีวัฒนธรรม 
ประสบการณ์ ทศันคต ิค่านิยมและเป้าหมายที�ต่างกนั  

 

ผลการวิจยัที�เกี�ยวข้อง 
 วชัร ีบรมฤทธิ � (2548: บทคดัยอ่) ศกึษาเรื�องปจัจยัการตลาดที�มต่ีอการเลอืกโรงเรยีนสอน
ภาษาองักฤษในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น ผลการวจิยัพบว่าผูส้นใจในการเรยีนภาษาองักฤษ
ส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิ อายรุะหว่าง 15-20 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ี อาชพีนกัเรยีนนกัศกึษา 
และมรีายไดต้ํ�ากว่า 5,000 บาทต่อเดอืน โดยพบว่าปจัจยัทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา 
ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในการตดัสนิใจเลอืกโรงเรยีนสอนภาษาองักฤษโดยรวม อยูใ่นระดบัมากที�สุด 
ส่วนปจัจยัทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นบุคคลากร
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นั �น ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในการตดัสนิใจเลอืกโรงเรยีนสอนภาษาองักฤษโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
แต่ปจัจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการนั �น ผูบ้รโิภคใหค้วามสําคญั
ในการตดัสนิใจเลอืกโรงเรยีนสอนภาษาองักฤษโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 สุรยีร์ชั วสิทิธิ �ภกัดกิูล (2551: บทคดัย่อ) ศกึษาเรื�องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเรยีน สถาบนัสอนภาษาองักฤษ วอลลส์ตรที สาขาสุขุมวทิ ผลการวจิยัพบว่า 
ผูเ้รยีนส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 21-26 ปี ส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดอืนมากกว่า 10,001 – 20,000 บาท และผูเ้รยีนส่วน
ใหญ่เรยีนในระดบั Upper Waystage โดยปจัจยัดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัใน
ระดบัปานกลาง ด้านราคาค่าบรกิาร ด้านช่องทางการให้บรกิาร และด้านการส่งเสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ�ามาก ด้านบุคคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์เป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัตํ�า กบัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจเรยีนที�สถาบนัสอนภาษาองักฤษ วอลล์สตรที สาขาสุขุมวทิ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที�
ระดบั 0.05 
 จากแนวคดิและทฤษฎทีี�กล่าวมา ผู้วจิยัได้นํากรอบแนวความคดินี�มาใช้เป็นแนวทางใน
การค้นหาคําตอบเกี�ยวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์เช่น เพศ  อายุ  ระดบัการศกึษา  อาชพี 
รายได้ต่อเดือน  ลักษณะประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกันนั �น มคีวามสมัพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศที�เหมอืนกนัหรอืแตกต่างกนั 
 



บทที� 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการวิจ ัยเรื�อง ส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาใน 
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ มสีาระสําคญัถงึวธิดีําเนินการวจิยั  อย่างเป็นขั )นตอน ซึ�งเป็นการ
วจิยัเชงิพรรณนา (Descriptive Research) โดยใชก้ารวจิยัเชงิสํารวจ (Survey Research Method) 
ด้วยวธิกีารเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื�อให้ได้มาซึ�งข้อมูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งและจะนําไปวเิคราะห ์ซึ�งผูว้จิยัไดด้าํเนินการศกึษาคน้ควา้ตามขั )นตอนต่างๆ ดงันี)  
 
 ในการวจิยัครั )งนี) ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัตามขั )นตอน ดงันี)คอื 
 1. การกําหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง  
 2. การสรา้งเครื�องมอืที�ใชใ้นการวจิยั  
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู  
 4. การจดัทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู  
 5. สถติทิี�ใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรที�ใช้ในการวิจยั  
 ประชากรที�ใช้ในการวจิยัครั )งนี) ไดแ้ก่ ผู้ที�เคยเขา้เรยีนในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
ในจงัหวดัปราจนีบุร ีอยา่งน้อย 1 ครั )ง ซึ�งไมท่ราบจาํนวนประชากรที�แน่นอน  

 
ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 

 กลุ่มตัวอย่างที� ใช้ในการวิจ ัยครั )ง นี)  ได้แ ก่  ผู้ เคยสมัครเข้าเรียนในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศที�อยู่ในจงัหวดัปราจนีบุร ีอย่างน้อย 1 ครั )ง เนื�องจากผู้วจิยัไม่ทราบจํานวน
ประชากรที�แน่นอน จงึได้กําหนดขนาดตวัอย่างที�ใชเ้ป็นตวัแทนของประชากรโดยใชสู้ตรของ Taro 
Yamane หาขนาดตวัอยา่งที�ระดบัความเชื�อมั �น 95% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 27-28)  
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       n   = 
 
  n  = จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
  Z1-a/2   = ค่าปกติมาตรฐานที�ได้จากตารางการแจกแจงแบบปกติมาตรฐานซึ�ง

ขึ)นอยูก่บัระดบัความเชื�อมั �นที�กําหนดคอื 95 % ซึ�งมคี่าเท่ากบั 1.96 
  E    = ความน่าจะเป็นของความผดิพลาดหรอืความคลาดเคลื�อนที�ยอมรบัไดท้ี� 5 

% 
  P  = สดัส่วนกลุ่มตวัอยา่ง โดยกําหนดใหเ้ท่ากบั 0.5 
  q  = 1-p หรอื 0.5 
 
 แทนค่าในสตูรไดด้งันี) 
 
        n =  
 
           =  384.16 ตวัอยา่ง 
 
 จากการคํานวณไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 384 ตวัอย่าง แต่เนื�องจากการเกบ็แบบสอบถาม
บางตวัอย่างอาจเกดิความไม่สมบูรณ์จงึไดส้ํารองเผื�อไว ้16 ตวัอย่างรวมเป็นขนาดตวัอย่างทั )งหมด
จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยวธิกีารเลอืกตวัอยา่งจะใชว้ธิตีามขั )นตอน ดงันี) 
 
 กลุ่มตวัอย่างที�ใช้ในการวิจยั 
 วธิกีารเลอืกกลุ่มตวัอยา่งมขี ั )นตอนในการเลอืกดงัต่อไปนี) 

      ขั &นที�1 ใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลอืกกลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยทาํการเลอืกมา 3 อําเภอ ที�เป็นสถานที�ตั )งของนิคมอุตสาหกรรม ไดแ้ก่ 

• อําเภอเมอืงปราจนีบุร ี
• อําเภอกบนิทรบุ์ร ี
• อําเภอศรมีหาโพธ ิ

         ขั &นที� 2 การเลอืกตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) โดยการเลอืกสุ่มตวัอยา่งตาม
สถานที�ชุมชนต่างๆ ภายในอําเภอที�ไดเ้จาะจงไว ้
 

 

 

Z
2

1-a/2 pq 

E
2
 

(1.96)
2 
(0.5) (0.5) 

(0.05)
2
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  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละสถานที�  = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในทั )งหมด 
         จาํนวนสถานที�   
                           =             400 
            3 
          = 133.33 ตวัอยา่ง 
 และไดแ้บ่งกลุ่มตวัอยา่ง ดงันี)   
        อําเภอเมอืปราจนีบุร ี   จาํนวน 133 ตวัอยา่ง 
        อําเภอกบนิทรบุ์ร ี จาํนวน 133 ตวัอยา่ง 
        อําเภอศรมีหาโพธ ิ จาํนวน 134 ตวัอยา่ง 
  ขั &นที� 3 การเลอืกตวัอย่างแบบใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลอืก
ตวัอยา่งตามความสะดวก ในบรเิวณอําเภอทั )ง 3 อําเภอ จนครบจาํนวนที�ตอ้งการ ทั )งหมด 400 คน 
 

2.  การสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวิจยั 
 เครื�องมอืที�ใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูประกอบไปดว้ยขอ้คาํถาม 3 ตอน ดงัต่อไปนี) 
 
  ตอนที� 1 แบบสอบถามขอ้มลูส่วนตวัเกี�ยวกบัลกัษณะโดยทั �วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดอืน ตําแหน่งงาน ประโยชน์ที�แสวงหา หลกัสูตร
ภาษาที�เลอืกเรยีน และทกัษะทางภาษาที�มุ่งเน้นจะพฒันา ประกอบด้วยแบบสอบถามที�มคีําถาม
แบบปลายปิด (Closed End Question) จาํนวน 6 ขอ้ และแบบสอบถามที�มคีําถามแบบปลายเปิด 
(Opened End Question) จาํนวน 3 ขอ้ โดยมรีะดบัการวดัขอ้มลู ดงันี)  

1.1 เพศ ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  
1.2 อาย ุระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale)  
1.3 การศกึษา ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
1.4 อาชพี ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
1.5 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดอืน ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
1.6 ตําแหน่งงาน ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
1.7 ประโยชน์ที�แสวงหา ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
1.8 ภาษาที�เลอืกเรยีน (Nominal Scale) 
1.9 ทกัษะทางภาษาที�มุง่เน้นจะพฒันา (Nominal Scale) 
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 ตอนที� 2 แบบสอบถามเกี�ยวกับปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ลกัษณะของ
แบบสอบถามประกอบดว้ยคําถามที�ใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของวธิแีบบ Likert 
Scale จาํนวนทั )งหมด 20 ขอ้และใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) แบ่งเป็น 
5 ระดบั ดงันี) 
 
    ระดบั 5  หมายถงึ  มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัมากที�สุด   
    ระดบั 4  หมายถงึ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก   
    ระดบั 3  หมายถงึ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัปานกลาง   
    ระดบั 2  หมายถงึ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัน้อย   
    ระดบั 1  หมายถงึ มคีวามสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัน้อยที�สุด  
 
 เกณฑก์ารประเมนิจะใชว้ธิกีารแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการของการแบ่งอนัตรภาคชั )น 
(Class Interval) โดยแบ่งคะแนนสูงที�สุดออกเป็น 3 ระดบั จากคะแนนเฉลี�ยที�ได้รบัจาก
แบบสอบถามคะแนตํ�าที�สุด คอื 1 คะแนน และคะแนนสูงที�สุดคอื 5 คะแนน หากึ�งกลางพสิยัโดยใช้
สตูรคาํนวณช่วงกวา้งของอนัตรภาคชั )น (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 27) 
  
    ความกวา้งของอนัตรภาคชั )น   =   ขอ้มลูที�มคี่าสงูสุด – ขอ้มลูที�มคี่าตํ�าสุด 
                         จาํนวนชั )น 
                    =  5 – 1   
                                                                  3 
         =  1.33   
   
 สรปุเกณฑก์ารแปลความหมายของระดบัคะแนนผลคะแนนที�ไดนํ้ามาวเิคราะหค์่าเฉลี�ยโดย
การแปลความหมายของค่าเฉลี�ยโดยยดึหลกัเกณฑ ์ดงันี) 
 

คะแนนเฉลี�ย ระดบัความสาํคญั 
3.68 – 5.00 
2.34 – 3.67 
1.00 – 2.33 
 

ผูบ้รโิภคเหน็ว่ามลีกัษณะส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของแต่ละดา้นอยูใ่นระดบัมาก 
ผูบ้รโิภคเหน็ว่ามลีกัษณะส่วนประสมทางการตลาดบรกิารแต่ละดา้นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ผูบ้รโิภคเหน็ว่ามลีกัษณะส่วนประสมทางการตลาดบรกิารแต่ละดา้นอยูใ่นระดบัน้อย 

  
 ตอนที�  3 แบบสอบถามเกี�ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศ จาํนวนทั )งหมด 4 ขอ้ เป็นคําถามแบบสอบถามที�มคีําถามแบบปลายปิด (Closed 
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End Question) โดยมรีะดบัการวดัเป็นแบบมาตราการวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) จาํนวน 5 
ขอ้ และเป็นคาํถามที�ใชม้าตราส่วนการประมาณค่า (Rating Scale) จาํนวน 2 ขอ้  
  ขั &นตอนการสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวิจยั 
  ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสรา้งเครื�องมอืที�ใชใ้นการวจิยัดงันี) 

1. ศกึษาค้นคว้าข้อมูลจากตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฏหีลกัการ และงานวจิยัที�
เกี�ยวขอ้ง เพื�อเป็นแนวทางในการกําหนดขอบเขตของงานวจิยั 

2. ศกึษาวธิกีารสรา้งแบบสอบถามจากเอกสาร เพื�อกําหนดขอบเขตและเนื)อหาของ
แบบสอบถามจะไดม้คีวามชดัเจนตามความมุง่หมายของการวจิยัยิ�งขึ)น 

3. นําขอ้มูลที�ได้มาสร้างเครื�องมอืในการวจิยั คอื แบบสอบถาม ให้ครอบคลุมตาม
ความมุง่หมายของการวจิยั 

4. นําแบบสอบถามที�ไดเ้สนอต่อผูเ้ชี�ยวชาญเพื�อตรวจสอบความถูกตอ้งและเที�ยงตรง
ตามเนื)อหา (Content Validity) 

5. ปรบัปรุงแบบสอบถามตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ชี�ยวชาญก่อนนําไปทดลองใช ้(Try 
Out) โดยนําแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์นั )นไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่างจาํนวน 30 ตวัอย่าง เพื�อ
ทดสอบหาค่าความเชื�อมั �น (Reliability) โดยใช้สูตรหาค่าสมัประสทิธแิอลฟ่า  (α-Coefficient) 
ของครอนบคัแอลฟา่ (Cronbach’s Alpha) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 43) ผลจากการทดสอบจรงิ
ไดค้่าสมัประสทิธิ x ครอนบคั อลัฟา่ แยกตามรายตวัแปรไดด้งันี) 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มคี่าความเชื�อมั �น 0.845 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคี่าความเชื�อมั �น 0.782 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นทาํเลที�ตั )ง มคี่าความเชื�อมั �น 0.774 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าความเชื�อมั �น 0.823 
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคี่าความเชื�อมั �น 0.874 
6. นําแบบสอบถามที�ผ่านการหาค่าความเชื�อมั �นไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูต่อไป 

 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มลู ไดแ้บ่งลกัษณะของการเกบ็ขอ้มลูทาํการศกึษาเป็น 2 ลกัษณะ คอื  
 1.ขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูที�ผูศ้กึษาไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจาก
การตอบแบบสอบถามของผูเ้รยีนภาษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในอําเภอเมอืงปราจนีบุร ี
จาํนวน 133 ชุด อําเภอกบนิทรบุ์ร ีจาํนวน 133 ชุด และอําเภอศรมีหาโพธ ิจาํนวน 134 ชุด จนครบ
ทั )งหมดจาํนวน 400 ชุด  
 2.ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูเพื�อใชใ้นการประกอบการทําวจิยัซึ�งผูว้จิยั
ได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากหน่วยงานของภาครฐัและเอกชน เพื�อใช้เป็นแนวทางของการ
ทาํการศกึษาและวจิยัในครั )งนี) ดงันี) 
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 1.1 ขอ้มลูทางอนิเตอรเ์น็ต  
   1.2 หนงัสอืนิตยสารต่าง ๆ  
   1.3 หนงัสอืทางวชิาการ วทิยานิพนธแ์ละรายงานการวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 
4. การจดักระทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 

 เมื�อไดแ้บบสอบถามคนืแลว้ ผูว้จิยันําแบบสอบถามที�รวบรวมไดม้าดาํเนินการ ดงันี) 
 1.   การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผู้วจิยัตรวจดูความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม
และแยกแบบสอบถามที�ไมส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามที�ถูกต้องเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามที�ไดก้ําหนด
รหสัไวล้่วงหน้า 
 3.  การประมวลผลขอ้มลู (Processing) นําแบบสอบถามที�ลงรหสัเรยีบรอ้ยแลว้มาบนัทกึลง
ในคอมพวิเตอรแ์ละประมวลผลขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมสถติสิาํเรจ็รปู  
 
ทดสอบสมมติฐาน 
  
การวิเคราะหโ์ดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

1. การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้ตอบแบบสอบถามใน  
ตอนที� 1 คอื เพศ อายุ การศกึษา อาชพี รายได้เฉลี�ยต่อเดอืน ตําแหน่งงาน ประโยชน์ที�แสวงหา 
ภาษาที�เรยีน และทกัษะที�จะพฒันา โดยหาความถี�และค่ารอ้ยละ (Percentage)  

2. การวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ตอนที� 2 โดยหา
ความถี�และค่าร้อยละ (Percentage) และหาค่าคะแนนเฉลี�ย (Mean) และค่าความเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

3. การวิเคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศในจงัหวดัปราจนีบุรใีน ตอนที� 3 โดยหาค่าคะแนนเฉลี�ย (Mean) และค่าความ
เบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  
การวิเคราะหโ์ดยใช้สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการทดสอบ 

1. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 1 เพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 กลุ่ม ที�เป็นอสิระ
จากกนั โดยใชส้ถติ ิt – test   

2. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 2 อายุมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปรหลายกลุ่ม ที�เป็นอสิระ
จากกนั ใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนปจัจยัเดยีว (One – Way Analysis of Variance) 
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3. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 3 ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
เขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปรหลาย
กลุ่ม ที�เป็นอสิระจากกนั ใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนปจัจยัเดยีว (One – Way Analysis 
of Variance)  

4. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 4 อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษา
ในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปรหลายกลุ่ม ที�เป็น
อสิระจากกนั ใชส้ถิตกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนปจัจยัเดยีว (One – Way Analysis of 
Variance)  

5. ทดสอบสมมติฐานข้อที� 5 รายได้เฉลี�ยต่อเดือนมคีวามสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปร
หลายกลุ่ม ที�เป็นอสิระจากกนั ใชส้ถติกิารวเิคราะห์ความแปรปรวนปจัจยัเดยีว (One – Way 
Analysis of Variance)  

6. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 6 ตําแหน่งงานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปรหลายกลุ่ม 
ที�เป็นอสิระจากกนั ใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนปจัจยัเดยีว (One – Way Analysis of 
Variance)  

7. ทดสอบสมมติฐานข้อที� 7 ประโยชน์ที�แสวงหาจากการเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอน
ภาษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดย
เป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปรหลายกลุ่ม ที�เป็นอสิระจากกนั ใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วาม
แปรปรวนปจัจยัเดยีว (One – Way Analysis of Variance) 

8. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 8 หลกัสูตรภาษาต่างประเทศที�เลอืกเรยีนมคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาความแตกต่าง
ระหว่างตวัแปรหลายกลุ่ม ที�เป็นอิสระจากกนั ใช้สถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนปจัจยัเดยีว 
(One – Way Analysis of Variance) 

9. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 9 หลกัสูตรทกัษะทางภาษาที�มุ่งเน้นจะพฒันามคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาความ
แตกต่างระหว่างตวัแปรหลายกลุ่ม ที�เป็นอสิระจากกนั ใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนปจัจยั
เดยีว (One – Way Analysis of Variance) 

10. ทดสอบสมมติฐานข้อที� 10 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์และ
บรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดย
เป็นการหาว่าตวัแปรใดอสิระตวัใดบ้างที�ส่งผลต่อตวัแปรตาม ใชส้ถติกิารวเิคราะห์ความถดถอย
เชงิพหุ (Multiple Regression แบบ Enter)  

11. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 11 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการหาว่าตวัแปร
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ใดอิสระตัวใดบ้างที�ส่งผลต่อตัวแปรตาม ใช้สถิติการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ (Multiple 
Regression แบบ Enter)  

12. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 12 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นสถานที� ทําเลที�ตั )งมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็นการ
หาว่าตวัแปรใดอสิระตวัใดบ้างที�ส่งผลต่อตวัแปรตาม ใช้สถิตกิารวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุ 
(Multiple Regression แบบ Enter)  

13. ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที� 13 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการขาย
มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเป็น
การหาว่าตวัแปรใดอสิระตวัใดบา้งที�ส่งผลต่อตวัแปรตาม ใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุ 
(Multiple Regression แบบ Enter)  

14. ทดสอบสมมติฐานข้อที� 14 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทาง
กายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
โดยเป็นการหาว่าตวัแปรใดอิสระตัวใดบ้างที�ส่งผลต่อตัวแปรตาม ใช้สถิติการวิเคราะห์ความ
ถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression แบบ Enter)  

 
5. สถิติที�ใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 สถติทิี�ใชใ้นการวจิยันี)มดีงันี) 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 เป็นหลกัการที�ใชเ้กบ็รวบรวมขอ้มลู นําเสนอขอ้มลูและหาค่าสถติเิบื)องต้น ซึ�งเป็น

การอธิบายหรือบรรยายลักษณะของข้อมูลที�เก็บรวบรวม แต่จะไม่สามารถอ้างอิงถึงลักษณะ
ประชากรได ้จงึเป็นการสรุปถงึลกัษณะของขอ้มลูกลุ่มที�ศกึษา (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 127) 
อนัประกอบดว้ย 

1.1  การหาค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื�อใชแ้ปลความหมายของขอ้มลูส่วนตวั
ของผูบ้รโิภคในแบบสอบถามส่วนที� 1 โดยใชส้ตูร ดงันี) 
 

    P =  
 
 เมื�อ  P = ค่ารอ้ยละ หรอื % (Percentage) 
   f = ค่าความถี�ที�ตอ้งการแปลเป็นค่ารอ้ยละ 
   n = ค่าจาํนวนความถี�ทั )งหมดหรอืจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1.2  การหาค่าคะแนนเฉลี�ย (Mean) เพื�อใช้แปลความหมายของขอ้มูลของ
ผูบ้รโิภคในแบบสอบถามส่วนที� 2, 3 และ 4 โดยใชส้ตูร ดงันี) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 49) 

f (100) 

 n 
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         X = 
n

x∑                 

 
      เมื�อ X  = คะแนนเฉลี�ย 
         ∑ x   = ผลรวมของคะแนนทั )งหมด 
       n  = จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1.3  การหาค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื�อใชแ้ปล
ความหมายของขอ้มลูของผูบ้รโิภคในในแบบสอบถามส่วนที� 2, 3 และ 4 โดยใชสู้ตร ดงันี) (กลัยา วา
นิชยบ์ญัชา. 2544: 49) 

 

            S.D. =
)

22

1-n(n

x)(xn∑ ∑−  

 
  เมื�อ  S.D. = ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
   ∑ x

2  = ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกําลงัสอง 
     ∑ 2x)(    =  ผลรวมของคะแนนทั )งหมดยกกําลงัสอง 

   n   = จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 

2. สถิติที�ใช้ทดสอบความเชื�อมั �นของแบบสอบถาม 

 การหาค่าความเชื�อมั �นของแบบสอบถาม โดยใช้วธิหีาค่าสมัประสทิธิ xแอลฟ่า (α-
Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 43) 
 

   Cronbach’s alpha = 
variance/ covariance 1)(k1

variance/ covariance k

−+
 

 
  เมื�อ   k  = จาํนวนคาํถาม 
        covariance  = ค่าเฉลี�ยของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างคาํถามต่างๆ 
         variance   = ค่าเฉลี�ยของค่าความแปรปรวนของคาํถาม 
 

3. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics)  
 สถติทิี�ใชท้ดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ 
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3.1  ค่าสถติ ิ t-test เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี�ยของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มที�เป็นอสิระต่อกนั (Independent t-test) (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2544: 178) 
 
ในกรณทีี�ความแปรปรวนของทั )งสองกลุ่มเท่ากนั (s1

2 = s2
2) 

 

                     

nn

XX

Sp

t

21

21

11
+

−
=  

 
  สถติทิดสอบ t มอีงศาอสิระ (n1 + n2 - 2) 
  เมื�อ  t = ค่าสถติทิี�ใชพ้จิารณาใน t-distribution 
      X 1

 = ค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่งที� 1 

        X 2
 = ค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่งที� 2 

        n1  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที� 1 

        n2  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที� 2 
       Sp = ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทั )ง 2 กลุ่ม 
ในกรณทีี�ความแปรปรวนของทั )งสองกลุ่มเท่ากนั (s1

2 ≠ s2
2) 

 

                     

n
s

n
s

XXt

2

2

2

1

2

1

21

+

−
=  

 
  เมื�อ  t = ค่าสถติทิี�ใชพ้จิารณาใน t-distribution 
       X 1

 = ค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่งที� 1 
         X 2

  =  ค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่งที� 2 
        n1

 =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที� 1 
        n2

 = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที� 2 
      s

2

1
 = ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที� 1 

      s
2

2
 = ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที� 2 

 
ในกรณทีี� s1

2 = s2
2 โดยที� vคอื ค่าองศาอสิระ 
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3.2  ค่าสถิติ F-test ใช้วเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way 

Analysis of Variance) ใช้ทดสอบความแตกต่างของคะแนนเฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มากกว่า 2 
กลุ่มขึ)นไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 142) 
 
ตารางแสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) 

 

         ),1(, knkdfF
MS
MS

w

b −−==  

 
  เมื�อ  F  = ค่าสถติทิี�ใชพ้จิารณาใน F-distribution 
    df  = ชั )นแห่งความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) และภายในกลุ่ม (n-k) 
    k  = จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่งที�นํามาทดสอบสมมตฐิาน 
    n  = จาํนวนสมาชกิในกลุ่มตวัอยา่ง 
   k – 1 = Degree of freedom สาํหรบัความแปรผนัระหว่างกลุ่ม 
   n – k = Degree of freedom สาํหรบัความแปรผนัภายในกลุ่ม    
   )(BSS  = ผลรวมกําลงัสองระหว่างกลุ่ม (Between Sum of Squares) 
   )(WSS   = ผลรวมกําลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares) 
   MSb

 = ค่าประมาณของความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม (Mean Square between 
groups) 

แหล่งความแปรปรวน df SS MS F 
ระหว่างกลุ่ม(B) 
 

k-1 
 

)(BSS  
1
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)( −
=

k
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   MSw
 = ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square within 

groups 
 
  กรณีพบความแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถติ ิ จะทําการตรวจสอบความแตกต่างเป็น
รายคู ่ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถติทิี� 0.05 หรอืระดบัความเชื�อมั �น 95% โดยใชสู้ตร LSD หรอื Fisher’s 
Least Significant Difference เพื�อดวู่ามคีู่ใดบา้งที�แตกต่างกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 333) 
 

         LSD = ( )nnt jikn
MSE /1/1

;2/1
+

−−α  

 
  เมื�อ (ni ≠ nj) 

 kn/2;1
t

−−αααα  = ค่าที�ใชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-test ที�ระดบัความเชื�อมั �น 95% และ

ชั )นแห่งความเป็นอสิระภายในกลุ่ม = n – k 
   MSE  = ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม ( )(WMS ) 
     ni

 = จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที� i 
     n j

 = จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่มที� j  

α  = ค่าความคลาดเคลื�อน 
 

  3.3 การวเิคราะห์ความถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) 
เป็นการศึกษาว่าปจัจยัหรือตัวแปรอิสระใดบ้างที�ส่งผลหรือมีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม หรือเพื�อ
ประมาณหรอืพยากรณ์ค่าของตวัแปรตาม เมื�อทราบค่าตวัแปรอสิระ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 
175)   
 
   Y = β0 + β1X1 + β2X2 + … + βkXk + e 
 
   เมื�อ   Y แทน  ค่าประมาณ หรอืค่าพยากรณ์ของตวัแปร 
    e แทน  ความคลาดเคลื�อนอยา่งสุ่ม 
    β0 แทน  ส่วนตดัแกน Y เมื�อ X1 = X2 = … = Xk = 0 
  β1….. βk  แทน  สมัประสทิธิ xความถดถอยเชงิส่วน 
 
  ใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (1-Way ANOVA) ตรวจสอบความสมัพนัธ์
ระหว่าง Y กบั X1, ... , Xk โดยตั )งสมมตฐิานดงันี) 
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    H0 : β1 = β2 = ... = βk = 0 
    H1 : βi ≠ 0 อยา่งน้อย 1 ค่า ; I = 1, 2, ..., k 
 

   สถติทิดสอบ 
Residual MS

Regression MS

Error MS

Regression MS
  F ==  

 
  ซึ�งค่า MS Regression และ MS Error ไดจ้ากตาราง 1-Way ANOVA ดงัแสดงในตาราง 
 
ตาราง 1-Way ANOVA สาํหรบัการวเิคราะหค์วามถดถอย 
 

แหล่งแปรปรวน 
องศาอสิระ 

DF 
ผลบวกกําลงัสอง

SS 
ผลบวกําลงัสอง
เฉลี�ย MS=SS/DF 

F 

ตวัแปรอสิระทั )ง k ตวั k SS Regression MS Regression MS Regression

MS residual
 

ค่าคลาดเคลื�อน n-k-1 SS Residual MS Residual  
ผลรวม n-1 SS Total   

 
  สมัประสทิธิ xการตดัสนิใจ (Coefficient of Determination : r2 หรอื R2) หมายถงึสดัส่วนที�
ตวัแปร X สามารถอธบิายการเปลี�ยนแปลงของตวัแปร Y ได ้ดงันั )น R2 มคี่ามาก แสดงว่า Y และ X 
มคีวามสมัพนัธก์นัมาก หรอื X สามารถอธบิายการเปลี�ยนแปลงของค่า Y ไดม้ากโดยที� 
 

     �� =  
�� ����������

�� �����
  และ 0 ≤ R² ≤ 1 

 

     !"#$%&! �� = 1 +  
(�*+)

�*-*+
 ��    

  
 เกณฑก์ารแปรความหมายค่าสมัประสทิธิ xการตดัสนิใจ (ชศูร ีวงศร์ตันะ. 2541: 324) 
 ค่าสมัประสทิธิ xการตดัสนิใจ    ระดบัความสมัพนัธ ์  
  0.91 – 1.00    สมัพนัธส์งูมาก 
  0.71 – 0.90    สมัพนัธส์งู 
  0.31 – 0.70    สมัพนัธป์านกลาง 
  0.01 – 0.30    สมัพนัธต์ํ�า 
  0.00      ไมส่มัพนัธ ์



 

 

บทที่  4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยครั้งนี้ มุ่งศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาใน
โรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศในจังหวัดปราจีนบุรี  ในการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผล
ความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูล  เพื่อให้เกิดความรู้ความเข้าใจในการสื่อความหมายที่ตรงกัน 
ผู้วิจัยได้ก าหนดสัญลักษณ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
 
  n    แทน        ขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
      แทน     ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง (Mean) 
  S.D    แทน     ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  β    แทน     สัมประสิทธิ์ความถดถอยเชิงส่วน (Partial regression  
            Coefficient) 
  Sig. (2-side) แทน     ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนัยส าคัญทางสถิติ 
  Ho    แทน     สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
  H1    แทน     สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
  *    แทน     มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลู 
  การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจัย โดยแบ่งการ
น าเสนอออกเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา และการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 

 

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
  ส่วนที่ 1 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์
  ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ  

ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
1. เพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้ าศึกษาในโรงเรียนสอน

ภาษาต่างประเทศ 
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2. อายุ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้ าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

3. ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

4. อาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

5. รายได้ต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

6. ต าแหน่งงานมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

7. ประโยชน์ที่แสวงหามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียน
สอนภาษาต่างประเทศ 

8. หลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้า
ศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

9. การมุ่งเน้นการพัฒนาทักษะในด้านต่างๆมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

10. ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

11. ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้า
ศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

12. ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้า
ศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

13. ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

14. ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 
 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร ์
 การวิเคราะห์ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 385 คน โดย
จ าแนกด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ต าแหน่งงาน และประโยชน์ที่แสวงหาการเข้า
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ศึกษาเพิ่มเติมในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ โดยน าเสนอในรูปแบบการหาค่าความถี่ 
(Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ปรากฏผล ดังนี้ 
 เพศ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 
67.0 รองลงมา เป็นเพศชาย มีจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0  
 อายุ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 30-35 ปี จ านวน 130 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.8 รองลงมา คือ มีอายุระหว่าง 24-29 ปี จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 31.2 อายุ
ตั้งแต่ 42 ปีขึ้นไป จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 อายรุะหว่าง 36-41 ปี จ านวน 56 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.5 และอายุ 18-23 ปี จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6   

ระดับการศึกษาสูงสุด ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีการศึกษาสูงสุด คือ 
ปริญญาตรี จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมา คือระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 166 
คน คิดเป็นร้อยละ 43.1 ระดับ ปวส. อนุปริญญา จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.1 และระดับ
มัธยมศึกษา ปวช. จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8  

อาชีพ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน 
(บริษัทของคนไทย) คิดเป็นร้อยละ 57.1 รองลงมาคือ พนักงาน/ลูกจ้างบริษัทเอกชน (บริษัทร่วมทุน
กับต่างชาติ) จ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 อาชีพธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ จ านวน 66 
คน คิดเป็นร้อยละ 17.1 และอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
18,000 – 26,000 บาท จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 รองลงมา คือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป จ านวน 89 คน  คิดเป็นร้อยละ 23.1 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระหว่าง 
34,001 - 42,000 บาท จ านวน 63 คน  คิดเป็นร้อยละ 16.4  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระหว่าง 26,001 
- 34,000 บาท จ านวน 53 คน  คิดเป็นร้อยละ 13.8 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001 - 18,000 
บาท จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระหว่าง 42,001 - 50,000 บาท 
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และรายได้น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท จ านวน 9 คน คิด
เป็นร้อยละ 2.3  

ต าแหน่งงาน ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีต าแหน่งพนักงานระดับปฏิบัติการ 
จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 38.7 รองลงมา คือ ต าแหน่งหัวหน้ากอง/ผู้จัดการ จ านวน 100 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.0 ต าแหน่งหัวหน้างาน/Supervisor จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 14.3 ต าแหน่ง
หัวหน้าฝ่าย/ผู้ช่วยผู้จัดการ จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 และต าแหน่งผู้บริหารระดับสูง/
เจ้าของกิจการ จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.6 

ประโยชน์ที่แสวงหาการเข้าศึกษาเพิ่มเติมในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ผู้บริโภคที่
ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เข้าศึกษาเพิ่มเติมในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ เพื่อเพิ่มพูนทักษะ
ทางด้านภาษาในการท างาน จ านวน 313 คน คิดเป็นร้อยละ 81.3 รองลงมาเพื่อใช้ในการสมัครงาน
หรือเปลี่ยนงาน จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 เพื่อด าเนินการตามนโยบายของบริษัท จ านวน 
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26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 เพื่อใช้ในการปรับเลื่อนต าแหน่ง จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 และ
เพื่อใช้ในการสอบแข่งขัน, สอบวัดระดับความรู้ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.1 

หลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เข้าศึกษา ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เข้าศึกษา
ในหลักสูตรภาษาอังกฤษ จ านวน 372 คน คิดเป็นร้อยละ 96.6 รองลงมาเข้าศึกษาในหลักสูตร
ภาษาจีน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และเข้าศึกษาในหลักสูตรภาษาญี่ปุ่นจ านวน 4 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.1 

การมุ่งเน้นการพัฒนาทักษะของหลักสูตรที่เลือกเข้าศึกษา ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนใหญ่เลือกหลักสูตรทั่วไป เน้นการเสริมสร้างทักษะการฟังพูด อ่าน เขียน จ านวน 293 คน คิด
เป็นร้อยละ 76.1 รองลงมาเลือกหลักสูตรเน้นทักษะการเขียน และการใช้ภาษาอย่างเป็นทางการ 
จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 15.1 หลักสูตรการเรียนการสอนแบบตัวต่อตัว จ านวน 27 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7 และหลักสูตรเพื่อเตรียมตัวสอบแข่งขัน และสอบวัดผลความรู้ จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.8 
 
ตาราง 3 ค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับ

ลักษณะประชากรศาสตร์ 
 
ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   
       ชาย 127 33.0 
       หญิง 258 67.0 

รวม 385 100.0 
อายุ   
       18 – 23 ปี 6 1.5 
       24 – 29 ปี 120 31.2 
       30 – 35 ปี 130 33.8 
       36 – 41 ปี        56 14.5 
       ตั้งแต่ 42 ปีขึ้นไป 73 19.0 

รวม 385 100.0 



54 
 

 

ตาราง 3 (ต่อ) 
 
ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ระดับการศึกษา   
       มัธยมศึกษา / ปวช. 7 1.8 
       ปวส. / อนุปริญญา 8 2.1 
       ปริญญาตรี  204 53.0 

  สูงกว่าปริญญาตรี 166 43.1 
รวม 385 100.0 

อาชีพ   
       พนักงาน / ลูกจ้างบริษัทเอกชน (บริษัทคนไทย) 220 59.0 
       พนักงาน / ลูกจ้างบริษัทเอกชน (บริษัทร่วมทุน 
       กับต่างชาติ) 

102 26.5 

       รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 6 1.6 
       ธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ 57 14.8 

รวม 385 100.0 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน              
       น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท 9 2.3 
       10,001 – 18,000 บาท 44 11.4 
       18,001 – 26,000 บาท 98 25.5 
       26,001 – 34,000 บาท 53 13.8 
       34,001 – 42,000 บาท 63 16.4 
       42,001 – 50,000 บาท 29 7.5 
       50,000 บาทขึ้นไป 89 23.1 

รวม 385 100.0 
ต าหน่งงาน   
       พนักงานระดับปฏิบัติการ 149 38.7 
       หัวหน้างาน / Superviser 55 14.3 
       หัวหน้าฝ่าย / ผู้ช่วยผู้จัดการ 44 11.4 
       หัวหน้ากอง / ผู้จัดการ 100 26.0 
       ผู้บริหาร / เจ้าของกิจการ 37 9.6 

รวม 385 100.0 
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ตาราง 3 (ต่อ) 
 

ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ประโยชน์ที่แสวงหาจากการเข้าศึกษาในโรงเรียน   
       เพื่อเพิ่มพูนทักษะในการท างาน 313 81.3 
       เพื่อใช้ในการปรับเลื่อนต าแหน่ง 10 2.6 
       เพื่อด าเนินการตามนโยบายบริษัท 26 6.8 
       เพื่อใช้ในการสมัครงานหรือเปลี่ยนงาน 28 7.3 
       เพื่อใช้ในการสอบแข่งขันหรือวัดระดับความรู้  8 2.1 

รวม 385 100.0 
หลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เรียน   
       ภาษาอังกฤษ 372 96.6 
       ภาษาญี่ปุ่น 4 1.1 
       ภาษาจีน 9 2.3 

รวม 385 100.0 
หลักสูตรที่เลือกศึกษา มุ่งเน้นพัฒนาทักษะในด้าน              
       หลักสูตรท่ัวไป เน้นการสร้างทักษะ ฟัง พูด อ่าน เขียน 293 76.1 
       หลักสูตรเน้นทักษะการใช้ภาษาอย่างเป็นทางการ 58 15.1 
       หลักสูตรเพื่อการเตรียมตัวสอบแข่งขัน หรือวัดระดับ 7 1.8 
       หลักสูตรการเรียนการสอนแบบตัวต่อตัว 27 7 

รวม 385 100.0 
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 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ใน
จังหวัดปราจีนบุร ีมีส่วนประสมทางการตลาดจ านวน 5 ด้านที่ท าการวิเคราะห์ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์
และบริการ ด้านราคา ด้านท าเลที่ตั้ง ด้านการส่งเสริมการตลาดและประชาสัมพันธ์ และด้านลักษณะ
ทางกายภาพ ซึ่งปรากฏผลของข้อมูลดังต่อไปนี ้

ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศในจังหวัดปราจีนบุรี ด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80  ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในประเด็นข้อด าเนินการ
เรียนการสอนโดยอาจารย์ชาวต่างประเทศเจ้าของภาษา โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.99 หลักสูตรการ
เรียนการสอนเข้าใจง่าย และใช้งานได้จริง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 การเรียนการสอนด าเนินไปด้วย
ความสนุกสนาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 มีหลักสูตรการเรียนการสอนที่หลากหลายสามารถเลือกให้
เหมาะสมกับความต้องการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87 และการจัดการเรียนการสอนเป็นแบบกลุ่มเล็ก ๆ 
ไม่เกิน 10 คน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83  ส่วนในข้อของโรงเรียนมีชื่อเสียงเป็นท่ียอมรับในวงกว้าง และ
หลักสูตรการเรียนการสอนได้รับการรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการ ผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็น
ปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 และ 3.44  

ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศในจังหวัดปราจีนบุรี ด้าน
ราคา ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก โดยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.72 ในข้อของราคามีความเหมาะสมกับจ านวนชั่วโมงที่เรียน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78 ราคาถูกกว่า
โรงเรียนสอนภาษาอื่น ในหลักสูตรเดียวกัน หรือหลักสูตรใกล้เรียงกัน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 และมี
การให้แบ่งจ่ายค่าเล่าเรียนเป็นงวด ๆ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 

ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศในจังหวัดปราจีนบุรี ด้าน
ท าเลที่ตั้ง ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.86ในข้อของตั้งอยู่ในที่ที่สามารถไปมาได้อย่างสะดวกสบาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 และมี
หลายสาขาให้สามารถเลือกเรียนได้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.72 

ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศในจังหวัดปราจีนบุรี ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมในระดับปานกลาง โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31 ในข้อมีการให้ทดลองเรียนฟรีก่อนตัดสินใจเข้าเรียน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45 มี
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ (สิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์) มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.24 และมีการ
จัดกิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกับชุมชน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.82 ส่วนในข้อมีการให้ส่วนลดเม่ือสมัครเรียน
ต่อเนื่อง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.72 

ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศในจังหวัดปราจีนบุรี ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นโดยรวมในระดับปานกลาง 
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โดยค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.48 ในข้อของโรงเรียนมีความทันสมัย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51 โรงเรียนมีการ
ออกแบบตกแต่งสวยงาม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.34 และโรงเรียนมีความใหญ่โต โออ่า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.23 ส่วนในข้อของโรงเรียนดูสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย ผู้บริโภคมีความคิดเห็นระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.84 
 
ตาราง 4 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ในจังหวัดปราจีนบุรี 
 

ส่วนประสมทางการตลาด  X  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 

ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ    
1. หลักสูตรการเรียนการสอนได้รับการรับรอง 
    จากกระทรวงศึกษาธิการ 

3.44 0.93 ปานกลาง 

2. มีหลักสูตรการเรียนการสอนท่ีหลากหลาย 
   สามารถเลือกให้เหมาะสมกับความต้องการ 

3.87 0.88 มาก 

3. หลักสูตรการเรียนการสอนเข้าใจง่ายและใช้           
   งานได้จริง 

3.97 0.84 มาก 

4. ด าเนินการเรียนการสอนโดยอาจารย์ชาว 
   ต่างประเทศเจ้าของภาษา 

3.99 0.84 มาก 

5. การเรียนการสอนด าเนินไปด้วยความ 
   สนุกสนาน 

3.70 0.81 มาก 

6. โรงเรียนมีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับในวงกว้าง 3.61 0.96 ปานกลาง 
7. การจัดการเรียนการสอนเป็นแบบกลุ่มเล็ก ๆ  
   ไม่เกิน 10 คน 

3.83 0.97 มาก 

ผลรวม 3.77 0.64 มาก 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 

ด้านราคา    
8. ราคาถูกกว่าโรงเรียนสอนภาษาอื่นใน 
    หลักสูตรเดียวกัน หรือใกล้เคียงกัน 

3.7 0.83 มาก 

9. ราคามีความเหมาะสมกับจ านวนชั่วโมงที่เรียน 3.78 0.79 มาก 
10.มีการให้แบ่งจ่ายค่าเล่าเรียนเป็นงวด ๆ   3.68 1.07 มาก 

ผลรวม 3.72 0.73 มาก 
ด้านท าเลที่ตั้ง    

11.ตั้งอยู่ในที่ที่สามารถไปมาได้อย่างสะดวก      
    สบาย 

4.0 0.72 มาก 

12.มีหลายสาขาให้สามารถเลือกเรียนได้       3.72 0.81 มาก 
ผลรวม 3.86 0.68 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด    
13. มีการให้ทดลองเรียนฟรีก่อนตัดสินใจเข้าเรียน 3.45 0.96 ปานกลาง 
14. มีการให้ส่วนลดเม่ือสมัครเรียนต่อเนื่อง             3.72 0.92 มาก 
15. มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ 
     (สิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์) 

3.24 0.93 ปานกลาง 

16. มีการจัดกิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกับชุมชน 2.82 0.87 ปานกลาง 
ผลรวม 3.3 0.75 ปานกลาง 

ด้านลักษณะทางกายภาพ    
17. โรงเรียนมีความใหญ่โต โออ่า 3.25 0.73 ปานกลาง 
18. โรงเรียนมีการออกแบบตกแต่งสวยงาม 3.34 0.68 ปานกลาง 
19. โรงเรียนมีความทันสมัย 3.51 0.79 ปานกลาง 
20. โรงเรียนดูสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย 3.81 0.80 มาก 

ผลรวม 3.48 0.64 ปานกลาง 
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 ส่วนที่ 3  การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่าง ประเทศ ในจังหวัดปราจีนบุรี 

การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ใน
จังหวัดปราจีนบุร ีมีพฤติกรรมที่ท าการวิเคราะห์ อันได้แก่ ค่าใช้จ่ายท่ีต้องใช้เพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ี
แสวงหา และจ านวนหลักสูตร หรือจ านวนหลักสูตรท่ีต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
ซึ่งปรากฏผลของข้อมูลดังต่อไปนี้ 
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ใน
จังหวัดปราจีนบุรี ด้านค่าใช้จ่ายที่ต้องใช้เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาจากการเข้าศึกษาใน
โรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าต้องมีค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่
แสวงหาโดยเฉลี่ยที่ 35,124 บาท โดยค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์แสวงหาต่ าสุดที่ 3,000 บาท 
และสูงสุดอยู่ท่ี 200,000 บาท 
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ใน
จังหวัดปราจีนบุรี ด้านจ านวนหลักสูตรหรือจ านวนหลักสูตรที่ต้องเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์
แสวงหา ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าต้องเข้าศึกษาโดยเฉลี่ยจ านวน 5 หลักสูตร โดยจ านวนหลักสูตร
หรือจ านวนหลักสูตรที่ต้องเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์แสวงหาต่ าสุดอยู่ที่ 1 หลักสูตร และสูงสุดที่ 
20 หลักสูตร 
  
ตาราง 5 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ในจังหวัดปราจีนบุรี 
  

พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียน
สอนภาษาต่างประเทศ ในจังหวัดปราจีนบุรี  

Min. Max. X  S.D. 

ค่าใช้จ่ายท่ีต้องใช้เพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ี
แสวงหา (บาท) 

3,000 200,000 35,124.1 35972.9 

จ านวนหลักสูตรที่ต้องเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์
แสวงหา (หลักสูตร) 

1 20 4.72 3.114 
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 ผลการวิเคราะห์เชิงอนุมาน 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานด้านลักษณะ
ประชากรศาสตร ์
 เป็นการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะประชากร และพฤติกรรม
การตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ในจังหวัดปราจีนบุรี โดยมีล าดับการ
ทดสอบตามพฤติกรรมการตัดสินใจแต่ละด้าน ได้แก่ ค่าใช้จ่ายที่ใช้เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
และจ านวนหลักสูตรที่ต้องเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์แสวงหา 

1.1 ค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
 ลักษณะประชากร 
 การทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะประชากรและพฤติกรรมการตัดสินใจ
เข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศด้วยสถิติ Independent-Sample T Test ใช้ระดับความ
เชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 สมมติฐานของการ
วิจัยมีดังนี ้
 เพศ  
H1.10:  ทั้ง 2 เพศมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาไม่
 แตกต่างกัน 
H1.11:  ทั้ง 2 เพศมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่าง
 กัน 
 
  จากตารางที่ 6 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่าย
เพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา จ าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติวิเคราะห์ความแตกต่าง Independent-
Sample T Test พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ทั้ง 2 เพศมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
 
ตาราง 6 ผลการทดสอบระหว่างเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษา 

ต่างประเทศ ด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
 

ค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุ
ประโยชน์แสวงหา 

Levene’s Test X  S.D. t Sig. 
F Sig.     

เพศชาย 
9.816 .002 

27281.10 23891.90 -3.845 .000* 
เพศหญิง 38085.27 29613.86   
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 การทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะประชากรและพฤติกรรมการตัดสินใจ
เข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศด้วยสถิติ one-way ANOVA สมมติฐานของการวิจัยมี
ดังนี้ 
 อายุ 
H2.10:  ทั้ง 5 กลุ่มอายุมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่
 แตกต่างกัน 
H2.11:  อย่างน้อย 2 กลุ่มอายุมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ี 
 แสวงหาแตกต่างกัน 
 ระดับการศึกษา 
H3.10:  ทั้ง 4 กลุ่มระดับการศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่ 
 แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H3.11:  อย่างน้อย 2 กลุ่มระดับการศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุ 
 ประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
 อาชีพ 
H4.10:  ทั้ง 4 กลุ่มอาชีพมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่ 
 แตกต่างกัน 
H4.11:  อย่างน้อย 2 กลุ่มอาชีพมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ี 
 แสวงหาแตกต่างกัน 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
H5.10:  ทั้ง 7 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ 
 ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H5.11:  อย่างน้อย 2 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุ 
 ประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
 ต าแหน่งงาน 
H6.10:  ทั้ง 6 กลุ่มต าแหน่งงานมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่ 
 แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H6.11:  อย่างน้อย 2 กลุ่มต าแหน่งงานมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ 
 ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ประโยชน์ท่ีแสวงหา 
H7.10:  ทั้ง 5 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ 
 ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H7.11:  อย่างน้อย 2 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุ 
 ประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
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 หลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษา 
H8.10:  ทั้ง 3 กลุ่มหลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่าย 
 เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H8.11:  อย่างน้อย 2 กลุ่มหลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน 
 ค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ทักษะทางภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนา 
H9.10:  ทั้ง 4 กลุ่มทักษะทางภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้ 
 บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H9.11:  อย่างน้อย 2 กลุ่มทักษะทางภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่าย 
 เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 
 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจเรื่องค่าใช้จ่าย
เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา จ าแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
ต าแหน่งงาน ประโยชน์ที่แสวงหาจากการเข้าศึกษา หลักสูตรภาษาที่เรียน และทักษะทางด้านภาษา
ที่มุ่งเน้นจะพัฒนา โดยใช้สถิติวิเคราะห์ความแตกต่าง One-way ANOVA พบว่า 
 ในกลุ่มอายุพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามอย่างน้อย 2 กลุ่มอายุ
มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
  ในกลุ่มของระดับการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.225 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามทั้ง 4 กลุ่ม
ระดับการศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่แตกต่าง
กัน 
 ในกลุ่มอาชีพพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามอย่างน้อย 
2 กลุ่มอาชีพมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม
อย่างน้อย 2 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์
ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มต าแหน่งงานพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามอย่างน้อย 
2 กลุ่มต าแหน่งงานมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่าง
กัน 
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  ในกลุ่มประโยชน์ที่แสวงหาพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม
อย่างน้อย 2 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่
แสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มหลักสูตรภาษาที่เลือกศึกษาพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบ
แบบสอบถามอย่างน้อย 2 กลุ่มหลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจ
ด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มทักษะทางด้านภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนาพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.016 ซึ่งมีค่าน้อย
กว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบ
แบบสอบถามอย่างน้อย 2 กลุ่มทักษะทางภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
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ตาราง 7 พฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา จ าแนกตามลักษณะ 
 ประชากร 
 

ลักษณะประชากร N 

ค่าใชจ้่ายเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ 

Levene’
s test 

F 
Brown-

Forsythe 

X  S.D. Sig. Sig. Sig. 
อาย ุ       
18-23 ปี 6 58,333.33 20,412.41    
24-29 ปี 120 34,347.50 25,145.19    
30-35 ปี 130 28,492.31 253,01.66    
36-41 ปี 56 47,857.14 35,430.56    
42 ปีขึ้นไป 73 33,356.16 28,892.21    

รวม 385 34,521.30 27,286.21 0.000  0.000* 
ระดับกาศึกษา       
มัธยมศึกษา / ปวช. 7 20,000.00 17,320.51    
ปวส. / อนุปริญญา 8 28,125.00 15,103.80    
ปริญญาตร ี 204 34,311.76 28,274.22    
สูงกว่าปริญญาตร ี 166 35,699.40 29,078.57    

รวม 385 34,521.30 27,286.21 0.315 0.225  
อาชพี       
พนักงานบริษัทเอกชน (บรษิัทไทย) 220 40,830.45 31,871.08    
พนักงานบริษัทเอกชน  
(บริษัทรว่มลงทุนกับต่างชาติ) 

102 19,245.10 11,870.12    

รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 6 64,166.67 60,532.36    
ธุรกิจส่วนตวั / เจ้าของกจิการ 57 34,385.96 16,037.63    

รวม 385 34,521.30 27,286.21 0.000  0.008* 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน       
น้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 9 14,444.44 13,333.33    
10,001 – 18,000 บาท 44 28,636.36 17,028.14    
18,001 – 26,000 บาท 98 38,734.69 28,835,67    
26,001 – 34,000 บาท 53 20,094.34 20,927.77    
34,001 – 42,000 บาท 63 32,296.83 19,694.51    
42,001 – 50,000 บาท 29 57068.97 37,093.44    
50,001 บาทขึ้นไป 89 37,640.45 32,596.79    

รวม 385 34,521.30 27,286.21 0.000  0.000* 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ลักษณะประชากร N 

ค่าใชจ้่ายเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ 

Levene’s 
test 

F 
Brown-

Forsythe 

X  S.D. Sig. Sig. Sig. 
ต าแหน่งงาน       
พนักงานระดับปฏิบัติการ 149 33,172.48 25,649.26    
หัวหน้างาน / Superviser 55 22,545.45 14,965.16    
หัวหน้าฝ่าย / ผู้ช่วยผู้จัดการ 44 32,568.18 33,990.69    
หัวหน้ากอง / ผู้จัดการ 100 43,050.00 34,742.16    
ผู้บริหารระดับสูง / เจ้าของกจิการ 37 37,027.03 18,836.26    

รวม 385 34,521.30 27,286.21 0.000  0.012* 
ประโยชน์ที่แสวงหา       
เพิ่มทักษะด้านภาษาในการท างาน 313 33,191.69 25,013.74    
ใชใ้นการปรับเล่ือนต าแหน่ง 10 92,000.00 40,770.36    
ด าเนินการตามนโยบายบรษิัท 26 45,961.54 40,620.66    
สมัครงานหรือเปล่ียนงาน 28 24,525.00 20,901.19    
ใช้สอบแข่งขัน สอบวัดระดับ 8 12,500.00 7,071.06    

รวม 385 34,521.30 27,286.21 0.000  0.000* 
หลักสูตรภาษา       
ภาษาอังกฤษ 372 32582.53 26,032.92    
ภาษาญี่ปุ่น 4 67500.00 27,537.86    
ภาษาจีน 9 100,000.0 33,911.65    

รวม 385 34,521.30 27,286.21 0.437 0.000*  
หลักสูตรทักษะภาษาที่มุ่งเน้น
พัฒนา 

      

เสริมสร้างทักษะ ฟัง พูด อา่น 
เขียน 

288 33,613.54 25,481.55    

การใช้ภาษาอย่างเป็นทางการ 58 39,224.14 39,975.89    
เตรียมสอบขง่ขัน วัดผลความรู ้ 9 10,555.56 4,639.81    
การเรียนการสอนตัวต่อตัว 30 41,333.33 27,257.81    

รวม 385 34,521.30 27,286.21 0.000  0.016* 
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 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 8 แสดงว่ากลุ่มอายุ 30-35 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ท่ี
แสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอายุ 36-41 ปี โดยมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 
ตาราง 8 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 

จ าแนกตามกลุ่มอายุ 
 

อายุ 18-23 ปี 24-29 ปี 30-35 ปี 36-41 ปี สูงกว่า 41 ปี 
18-23 ปี  23,958.8 (0.206) 29,841.1 (0.096) 10,476.2 (0.936) 24,977.2 (0.187) 
24-29 ปี   5,855.2 (0.501) -13,509.6 (0.112) 991.336 (1.000) 
30-35 ปี    -19,364.8 (0.004*) -4,863.9 (0.923) 
36-41 ปี     14,500.9 (0.132) 

สูงกว่า 41 ปี      

 

 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 9 แสดงว่ากลุ่มอาชีพ พนักงานบริษัท (บริษัทคนไทย) มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอาชีพ พนักงานบริษัท (บริษัทร่วมทุนกับ
ต่างชาติ) โดยมีค่าใช้จ่ายมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มอาชีพ พนักงานบริษัท (บริษัทร่วมทุนกับต่างชาติ) มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ โดยมี
ค่าใช้จ่ายน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 
ตาราง 9 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา จ าแนก

ตามกลุ่มอาชีพ 
 

อาชีพ 
พนักงานบริษัท 
(บริษัทคนไทย) 

พนักงานบริษัท 
(บริษัทต่างชาติ) 

รับราชการ 
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั เจ้าของ
กิจการ 

พนักงานบริษัท  
(บริษัทคนไทย) 

 21,585.3 (0.000*) -23,336.2 (0.900) 64,44.5 (0.188) 

พนักงานบริษัท 
(บริษัทต่างชาติ) 

  -44,921.6 (0.458) -15,140.8 (0.000*) 

รับราชการ รัฐวิสาหกจิ    29,780.7 (0.780) 
ธุรกิจส่วนตวั เจ้าของ

กิจการ 
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 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 10 แสดงว่ากลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใชจ่้ายเพื่อบรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างจาก กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 18,001-26,000 บาท 
กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 42,001-50,000 และกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท โดย
มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-18,000 บาทมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อ
บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 42,001-50,000 บาท โดยมี
ค่าใช้จ่ายน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 18,001-26,000 บาทมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อ
บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจากกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 26,001-34,000 บาท โดยมี
ค่าใช้จ่ายมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 26,001-34,000 บาทมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อ
บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 34,001-42,000 บาท กลุ่มรายได้
เฉลี่ย 42,001-50,000 และกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 50,000 บาท โดยมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 34,001-42,000 บาทมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อ
บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจากกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 42,001-50,000 โดยมีค่าใช้จ่าย
น้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
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ตาราง 10 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา จ าแนก
 ตามกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
รายได้เฉล่ียต่อเดอืน น้อยกว่า 10,000 10,001-18,000 18,001-26,000 26,001-34,000 
น้อยกว่า 10,000 

 -14,191.9 (0.219) 
-24,290.2 
(0.006*) 

-5,649.9 (0.996) 

10,001-18,000   -10,098.3 (0.193) 8,542.0 (0.446) 
18,001-26,000    18,640.3 (0.000*) 
26,001-34,000     
34,001-42,000     
42,001-50,000     
มากกว่า 50,000     

 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 34,001-42,000 42,001-50,000 มากกว่า 50,000  
น้อยกว่า 10,000 -17,852.4 (0.061) -42,624.5 (0.000*) -23,196.0 (0.010*)  
10,001-18,000 -3,660.5 (0.999) -28,432.6 (0.009*) -9004.1 (0.547)  
18,001-26,000 6437.8 (0.865) -18334.2 (0.303) 1094.2 (1.000)  
26,001-34,000 -12202.5 (0.035*) -36974.6 (0.000*) -17546.1 (0.003*)  
34,001-42,000  -24772.1 (0.035*) -5343.6 (0.991)  
42,001-50,000   19428.5 (0.260)  
มากกว่า 50,000     

 
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 11 แสดงว่ากลุ่มต าแหน่งงาน พนักงานระดับปฏิบัติการ มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มต าแหน่งงาน หัวหน้างาน/Superviser 
โดยมีค่าใช้จ่ายมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 และกลุ่มหัวหน้างาน Superviser มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มต าแหน่งงาน หัวหน้ากอง/ผู้จัดการ และกลุ่มต าแหน่งงาน 
ผู้บริหารระดับสูง/เจ้าของกิจการ โดยมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
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ตาราง 11 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา จ าแนก
ตามกลุ่มต าแหน่งงาน 

 

ต าแหน่งงาน 
พนักงาน
ระดับ

ปฏิบัติการ 

หัวหน้างาน 
Superviser 

หัวหน้าฝ่าย ผูช้่วย
ผู้จัดการ 

หัวหน้ากอง ผู้จัดการ 
ผู้บริหารระดับสูง 
เจ้าของกิจการ 

พนักงานระดับ
ปฏิบัติการ  

10,627.1 
(0.004*) 

604.3 (1.000) -9,877.5 (0.148) -3,854.5 (0.970) 

หัวหน้างาน 
Superviser   -10,022.7 (0.501) -20,504.5 (0.000*) 

-14,481.6 
(0.002*) 

หัวหน้าฝ่าย 
ผู้ช่วยผู้จัดการ    -10,481.8 (0.615) -4458.8 (0.997) 

หัวหน้ากอง 
ผู้จัดการ     6,022.9 (0.884) 

ผู้บริหารระดับสูง 
เจ้าของกิจการ      

 
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 12 แสดงว่ากลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา เพื่อเพิ่มพูนทักษะด้านภาษาในการท างาน มี
พฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มประโยชน์ที่
แสวงหา เพื่อใช้ในการปรับเลื่อนต าแหน่ง โดยมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า และแตกต่างจากกลุ่มประโยชน์ที่
แสวงหาเพื่อสอบแข่งขัน สอบวัดระดับความรู้ โดยมีค่าใช้จ่ายมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา เพื่อใช้ในการปรับเลื่อนต าแหน่ง มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา เพื่อใช้ในการสมัคร
งานหรือเปลี่ยนงาน และกลุ่มประโยชน์ที่แสวงหาเพื่อสอบแข่งขัน สอบวัดระดับความรู้ โดยมี
ค่าใช้จ่ายมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา เพื่อด าเนินการตามนโยบายบริษัท มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา เพื่อสอบแข่งขัน สอบ
วัดระดับความรู้ โดยมีค่าใช้จ่ายมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
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ตาราง 12 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
จ าแนกตามกลุ่มประโยชน์ท่ีแสวงหา 

 
ประโยชน์ที่
แสวงหา 

เพิ่มทักษะใน
การท างาน 

ปรับเลื่อนต าแหน่ง 
ด าเนินตามนโยบาย

บริษัท 
สมัครงาน เปลี่ยน

งาน 
สอบแข่งขัน สอบวัด

ระดับความรู ้

เพิ่มทักษะใน
การท างาน  

-58,808.3 
(0.011) 

-12,769.8 
(0.702) 

8,866.7 
(0.358) 

20,691.7 
(0.000*) 

ปรับเล่ือน
ต าแหนง่   

46,038.5 
(0.068) 

67,475.0 
(0.004*) 

79,500.0 
(0.001*) 

ด าเนินตาม
นโยบายบริษัท    

21,436.5 
(0.183) 

33,461.5 
(0.004*) 

สมัครงาน 
เปล่ียนงาน     

12,025.0  
(0.132) 

สอบแข่งขัน 
สอบวัดระดับ      

 
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี LSD ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ยในตาราง 
13 แสดงว่ากลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียน ภาษาอังกฤษ มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อ
บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียน ภาษาญี่ปุ่น และกลุ่มหลักสูตร
ภาษาที่เรียน ภาษาจีน โดยมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียน ภาษาญี่ปุ่น มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียน ภาษาจีน โดยมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 
ตาราง 13 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 

จ าแนกตามหลักสูตรภาษาที่เรียน 
 
หลักสูตรภาษาที่

เรียน 
ภาษาอังกฤษ ภาษาญี่ปุ่น ภาษาจีน 

ภาษาอังกฤษ  -34,917.5 (0.008*) -67,417.5 (0.000*) 
ภาษาญี่ปุ่น   -32,500.0 (0.040*) 
ภาษาจีน    
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 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 14 แสดงว่ากลุ่มทักษะท่ีต้องการมุ่งเน้นพัฒนา หลักสูตรท่ัวไปเน้นการเสริมสร้างทักษะ ฟัง 
พูด อ่าน เขียน มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก 
กลุ่มทักษะที่ต้องการมุ่งเน้นพัฒนา การเตรียมตัวสอบแข่งขัน สอบวัดระดับความรู้  โดยมีค่าใช้จ่าย
มากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มทักษะที่ต้องการมุ่งเน้นพัฒนา ทักษะการเขียน และการใช้ภาษาอย่างเป็นทางการ มี
พฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มทักษะที่
ต้องการมุ่งเน้นพัฒนา การเตรียมตัวสอบแข่งขัน สอบวัดระดับความรู้ โดยมีค่าใช้จ่ายมากกว่า และ
แตกต่างจากกลุ่มทักษะท่ีต้องการมุ่งเน้นพัฒนา การเรียนการสอนแบบตัวต่อตัว โดยมีค่าใช้จ่ายน้อย
กว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มทักษะที่ต้องการมุ่งเน้นพัฒนา การเตรียมตัวสอบแข่งขัน สอบวัดระดับความรู้ มี
พฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มทักษะที่
ต้องการมุ่งเน้นพัฒนา การเรียนการสอนแบบตัวต่อตัว โดยมีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติ 
 
ตาราง 14 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 

จ าแนกตามกลุ่มทักษะที่ต้องการมุ่งเน้นพัฒนา 
 

อาชีพ 
ทั่วไป ฟงั พูด อ่าน 

เขียน 
การใช้ภาษาอย่าง
เป็นทางการ 

การสอบแข่งขัน 
วัดระดับ 

การเรียนการสอน
แบบตวัต่อตวั 

ทั่วไป ฟงั พูด อ่าน 
เขียน  -5,610.6 (0.165) 23,057.9 (0.016*) -7,719.8 (0.152) 

การใช้ภาษาอย่าง
เป็นทางการ   28,668.6 (0.000*) -2,109.2 (1.000) 

การสอบแข่งขัน วัด
ระดับ    -30,777.8 (0.000*) 

การเรียนการสอน
แบบตวัต่อตวั     
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1.2 จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
 ลักษณะประชากร 
 การทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะประชากรและพฤติกรรมการตัดสินใจ
เข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศด้วยสถิติ Independent-Sample T Test ใช้ระดับความ
เชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 สมมติฐานของการ
วิจัยมีดังนี้ 
 เพศ  
H1.20:  ทั้ง 2 เพศมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ
 ประโยชน์ท่ีแสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H1.21:   ทั้ง 2 เพศมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ 
  ประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
 
  จากตารางที่ 15 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวน
หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา จ าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติวิเคราะห์
ความแตกต่าง Independent-Sample T Test พบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.135 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบ
แบบสอบถามทั้ง 2 เพศมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
 
ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบระหว่างเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน

ภาษา ต่างประเทศ ด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
 

จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
เรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์

แสวงหา 

Levene’s Test X  S.D. t Sig. 
F Sig.     

เพศชาย 
27.926 .000 

4.75 1.506 1.498 0.135 
เพศหญิง 4.42 2.805   

 
 การทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะประชากรและพฤติกรรมการตัดสินใจ
เข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศด้วยสถิติ one-way ANOVA สมมติฐานของการวิจัยมี
ดังนี้
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 อายุ 
H2.20:  ทั้ง 5 กลุ่มอายุมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ
 ประโยชน์ท่ีแสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H2.21:  อย่างน้อย 2 กลุ่มอายุมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้ 
 บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
 ระดับการศึกษา 
H3.20:  ทั้ง 4 กลุ่มระดับการศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียน 
 เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H3.21:  อย่างน้อย 2 กลุ่มระดับการศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร 
 เรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 อาชีพ 
H4.20:  ทั้ง 4 กลุ่มอาชีพมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ 
 ประโยชน์ท่ีแสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H4.21:  อย่างน้อย 2 กลุ่มอาชีพมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียน
 เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
H4.20:  ทั้ง 7 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
 เรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H4.21:  อย่างน้อย 2 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้อง
 สมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ต าแหน่งงาน 
H5.20:  ทั้ง 6 กลุ่มต าแหน่งงานมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียน
 เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H5.21:  อย่างน้อย 2 กลุ่มต าแหน่งงานมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
 เรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ประโยชน์ท่ีแสวงหา 
H6.20:  ทั้ง 5 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
 เรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H6.21:  อย่างน้อย 2 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้อง
 สมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
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 หลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษา 
H7.20:  ทั้ง 3 กลุ่มหลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวน
 หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H7.21:  อย่างน้อย 2 กลุ่มหลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
 จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ทักษะทางภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนา 
H8.20:  ทั้ง 4 กลุ่มทักษะทางภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่
 ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาไม่แตกต่างกัน 
H8.21:  อย่างน้อย 2 กลุ่มทักษะทางภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวน
 หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 
 จากตารางที่ 16 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจเรื่องจ านวน
หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา จ าแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต าแหน่งงาน ประโยชน์ที่แสวงหาจากการเข้าศึกษา หลักสูตรภาษาที่เรียน 
และทักษะทางด้านภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนา โดยใช้สถิติวิเคราะห์ความแตกต่าง One-way ANOVA 
พบว่า  
 ในกลุ่มอายุพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามอย่างน้อย 2 กลุ่มอายุ
มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา
แตกต่างกัน 
 ในกลุ่มของระดับการศึกษา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.018 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามอย่างน้อย 
2 กลุ่มระดับการศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มอาชีพพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.005 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามอย่างน้อย 
2 กลุ่มอาชีพมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้ บรรลุประโยชน์
ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม
อย่างน้อย 2 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้อง สมัคร
เรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มต าแหน่งงานพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามอย่างน้อย 



75 
 

 

2 กลุ่มต าแหน่งงานมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มประโยชน์ที่แสวงหาพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.003 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม
อย่างน้อย 2 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียน
เพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน  
 ในกลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียนพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.016 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถาม
อย่างน้อย 2 กลุ่มหลักสูตรภาษาต่างประเทศที่เลือกศึกษามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวน
หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
 ในกลุ่มทักษะทางด้านภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนาพบว่า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.026 ซึ่งมีค่าน้อย
กว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า กลุ่มผู้ตอบ
แบบสอบถามอย่างน้อย 2 กลุ่มทักษะทางภาษาที่มุ่งเน้นจะพัฒนามีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาแตกต่างกัน 
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ตาราง 16 พฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่
แสวงหา จ าแนกตามลักษณะประชากร 

 

ลักษณะประชากร N 

จ านวนหลักสูตรที่ต้อง
สมัครเรียน 

Levene’s 
test 

F 
Brown-

Forsythe 

X  S.D. Sig. Sig. Sig. 
อาย ุ       
18-23 ปี 6 4.33 0.516    
24-29 ปี 120 4.03 2.037    
30-35 ปี 130 5.09 2.660    
36-41 ปี 56 3.25 1.443    
42 ปีขึ้นไป 73 5.33 2.853    

รวม 385 4.53 2.457 0.001  0.000* 
ระดับกาศึกษา       
มัธยมศึกษา / ปวช. 7 2.86 1.215    
ปวส. / อนุปริญญา 8 4.50 3.586    
ปริญญาตร ี 204 4.19 1.875    
สูงกว่าปริญญาตร ี 166 5.01 2.938    

รวม 385 4.53 2.457 0.018  0.024* 
อาชพี       
พนักงานบริษัทเอกชน (บรษิัทไทย) 220 4.65 2.743    
พนักงานบริษัทเอกชน  
(บริษัทรว่มลงทุนกับต่างชาติ) 

102 3.79 1.531    

รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 6 4.83 2.787    
ธุรกิจส่วนตวั / เจ้าของกจิการ 57 5.32 2.316    

รวม 385 4.53 2.457 0.000  0.005* 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน       
น้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 9 2.33 1.000    
10,001 – 18,000 บาท 44 3.89 1.807    
18,001 – 26,000 บาท 98 4.46 3.328    
26,001 – 34,000 บาท 53 3.68 1.312    
34,001 – 42,000 บาท 63 5.05 1.879    
42,001 – 50,000 บาท 29 4.72 1.667    
50,001 บาทขึ้นไป 89 5.21 2.498    

รวม 385 4.53 2.457 0.000  0.000* 
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ตาราง 16 (ต่อ) 
 

ลักษณะประชากร N 

ค่าใชจ้่ายเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ 

Levene’s 
test 

F 
Brown-

Forsythe 

X  S.D. Sig. Sig. Sig. 
ต าแหน่งงาน       
พนักงานระดับปฏิบัติการ 149 4.77 2.466    
หัวหน้างาน / Superviser 55 4.04 1.551    
หัวหน้าฝ่าย / ผู้ช่วยผู้จัดการ 44 6.73 3.113    
หัวหน้ากอง / ผู้จัดการ 100 3.11 1.230    
ผู้บริหารระดับสูง / เจ้าของกจิการ 37 5.49 2.642    

รวม 385 4.53 2.457 0.000  0.000* 
ประโยชน์ที่แสวงหา       
เพิ่มทักษะด้านภาษาในการท างาน 313 4.54 2.380    
ใชใ้นการปรับเล่ือนต าแหน่ง 10 8.80 5.138    
ด าเนินการตามนโยบายบรษิัท 26 3.23 0.710    
สมัครงานหรือเปล่ียนงาน 28 4.14 1.380    
ใช้สอบแข่งขัน สอบวัดระดับ 8 4.25 1.389    

รวม 385 4.53 2.457 0.000  0.003* 
หลักสูตรภาษา       
ภาษาอังกฤษ 372 4.42 2.247    
ภาษาญี่ปุ่น 4 3.75 2.217    
ภาษาจีน 9 9.22 5.310    

รวม 385 4.53 2.457 0.000  0.016* 
หลักสูตรทักษะภาษาที่มุ่งเน้น
พัฒนา 

      

เสริมสร้างทักษะ ฟัง พูด อ่าน 
เขียน 

288 5.02 2.571    

การใช้ภาษาอย่างเป็นทางการ 58 3.24 1.261    
เตรียมสอบขง่ขัน วัดผลความรู ้ 9 3.33 1.000    
การเรียนการสอนตัวต่อตัว 30 2.60 1.037    

รวม 385 4.53 2.457 0.026  0.000* 
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 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 17 แสดงว่ากลุ่มอายุ 18-23 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
เรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอายุ 36-41 ปี โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้อง
สมัครเรียนมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มอายุ 24-29 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อ
บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอายุ 30-55 ปี และกลุ่มอายุ สูงกว่า 41 ปี โดยมีจ านวน
หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า และแตกต่างจากกลุ่มอายุ 36-41 ปี โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้อง
สมัครเรียนมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มอายุ 30-35 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อ
บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอายุ 36-41 ปี โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียน
มากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มอายุ 36-41 ปี มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อ
บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอายุ สูงกว่า 41 ปี โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
เรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 
ตาราง 17 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุ

ประโยชน์ท่ีแสวงหา จ าแนกตามกลุ่มอายุ 
 

อายุ 18-23 ปี 24-29 ปี 30-35 ปี 36-41 ปี สูงกว่า 41 ปี 
18-23 ปี  0.300 (0.952) -0.759 (0.199) 1.083 (0.015*) -0.995 (0.140) 

24-29 ปี   -1.059 (0.005*) 0.783 (0.039*) -1.295 (0.009*) 

30-35 ปี    1.842 (0.000*) -0.236 (1.000) 

36-41 ปี     -2.079 (0.00*) 

สูงกว่า 41 ปี      

 
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 18 แสดงว่ากลุ่มณะดับการศึกษา มัธยมศึกษา หรือ ปวช. มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอายุ 36-41 ปี โดย
มีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มระดับการศึกษา ปริญญาตร ีมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
เรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจากกลุ่มระดับกาศึกษา สูงกว่าปริญญาตรี โดยมีจ านวน
หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 



79 
 

 

ตาราง 18 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ท่ีแสวงหา จ าแนกตามกลุ่มระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา มัธยมศึกษา 
ปวช. ปวส. อนุปริญญา ปริญญาตร ี สูงกว่าปริญญาตร ี

มัธยมศึกษา ปวช.  -1.643 (0.773) -1.334 (0.125) -2.155 (0.012*) 
ปวส. อนุปริญญา   0.309 (1.000) -0.512 (0.998) 

ปริญญาตร ี    -0.821 (0.012*) 
สูงกว่าปริญญาตร ี     

  
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 19 แสดงว่ากลุ่มอาชีพ พนักงานบริษัท (บริษัทคนไทย) มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอาชีพ พนักงาน
บริษัท (บรษิัทร่วมทุนกับต่างชาติ) โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติ 
 กลุ่มอาชีพ พนักงานบริษัท (บริษัทร่วมทุนกับต่างชาติ) มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
ค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา แตกต่างจากกลุ่มอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ โดยมี
จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 
ตาราง 19 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุ

ประโยชน์ท่ีแสวงหา จ าแนกตามกลุ่มอาชีพ 
 

อาชีพ 
พนักงานบริษัท 
(บริษัทคนไทย) 

พนักงานบริษัท 
(บริษัทต่างชาติ) 

รับราชการ 
รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตวั เจ้าของ
กิจการ 

พนักงานบริษัท  
(บริษัทคนไทย)  0.860 (0.002*) -0.179 (1.000) -0.661 (0.340) 

พนักงานบริษัท 
(บริษัทต่างชาติ)   -1.039 (0.914) -1.522 (0.000*) 

รับราชการ รัฐวิสาหกจิ    -0.482 (0.998) 
ธุรกิจส่วนตวั เจ้าของ

กิจการ     

 
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 20 แสดงว่ากลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 10,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหาแตกต่างจาก กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อ
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เดือน 10,001-18,000 บาท กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 18,001-26,000 บาท กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 34,001-42,000 บาท กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 42,001-50,000 และกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
มากกว่า 50,000 บาท โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-18,000 บาทมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวน
หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
34,001-42,000 บาท และกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน สูงกว่า 50,000 บาท โดยมีจ านวนหลักสูตรที่
ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 26,001-34,000 บาทมีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวน
หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
34,001-42,000 บาท กลุ่มรายได้เฉลี่ย มากกว่า 50,000 บาท โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
เรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
  
ตาราง 20 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุ

ประโยชน์ท่ีแสวงหา จ าแนกตามกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน น้อยกว่า 10,000 10,001-18,000 18,001-26,000 26,001-34,000 
น้อยกว่า 10,000  -1.553 (0.032*) -2.126 (0.002*) -1.346 (0.058) 
10,001-18,000   -0.573 (0.984) 0.207 (1.000) 
18,001-26,000    0.780 (0.587) 
26,001-34,000     
34,001-42,000     
42,001-50,000     
มากกว่า 50,000     

 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 34,001-42,000 42,001-50,000 มากกว่า 50,000  
น้อยกว่า 10,000 -2.714 (0.000*) -2.391 (0.001*) -2.880 (0.000*)  
10,001-18,000 -1.161 (0.036*) -0.838 (0.601) -1.327 (0.014*)  
18,001-26,000 -0.588 (0.966) -0.265 (1.000) -0.754 (0.814)  
26,001-34,000 -1.368 (0.000*) -1.045 (0.102) -1.534 (0.000*)  
34,001-42,000  0.323 (1.000) -0.166 (1.000)  
42,001-50,000   -0.489 (0.994)  
มากกว่า 50,000     
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 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 21 แสดงว่ากลุ่มต าแหน่งงาน พนักงานระดับปฏิบัติการ มีพฤติกรรมการตัดสินใจเรื่อง
จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจากกลุ่มต าแหน่งงาน 
หัวหน้างาน/Superviser โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า และแตกต่างจากกลุ่ม
ต าแหน่งงาน หัวหน้ากอง/ผู้ จัดการ โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนมากกว่า อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ 
 และกลุ่มหัวหน้างาน Superviser มีพฤติกรรมการตัดสินใจเรื่องค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจากกลุ่มต าแหน่งงาน หัวหน้าฝ่าย/ผู้ช่วยจัดการ และกลุ่มต าแหน่งงาน 
ผู้บริหารระดับสูง/เจ้าของกิจการ โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า และแตกต่างจาก
กลุ่มต าแหน่งงาน หัวหน้ากอง/ผู้จัดการ โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนมากกว่า อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ 
 
ตาราง 21 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุ

ประโยชน์ท่ีแสวงหา จ าแนกตามกลุ่มต าแหน่งงาน 
 

ต าแหน่งงาน 
พนักงาน
ระดับ

ปฏิบัติการ 

หัวหน้างาน 
Superviser 

หัวหน้าฝ่าย ผูช้่วย
ผู้จัดการ 

หัวหน้ากอง ผู้จัดการ 
ผู้บริหารระดับสูง 
เจ้าของกิจการ 

พนักงานระดับ
ปฏิบัติการ  0.735 (0.117) -1.955 (0.003*) 1.662 (0.000*) -0.715 (0.764) 

หัวหน้างาน 
Superviser   -2.691 (0.000*) 0.926 (0.002*) -1.450 (0.039*) 

หัวหน้าฝ่าย 
ผู้ช่วยผู้จัดการ    -3.617 (0.000) 1.241 (0.427) 

หัวหน้ากอง 
ผู้จัดการ     -2.376 (0.000) 

ผู้บริหารระดับสูง 
เจ้าของกิจการ      

 
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 22 แสดงว่ากลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา เพื่อเพิ่มพูนทักษะด้านภาษาในการท างาน มี
พฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่าง
จาก กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา เพื่อด าเนินการตามนโยบายบริษัท โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
เรียนมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
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 กลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา เพื่อด าเนินการตามนโยบายบริษัท มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้าน
จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มประโยชน์ที่
แสวงหา เพื่อการสมัครงาน เปลี่ยนงานใหม่ โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ 
 
ตาราง 22 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุ

ประโยชน์ที่แสวงหา จ าแนกตามกลุ่มประโยชน์ที่แสวงหา 
 

ประโยชน์ที่
แสวงหา 

เพิ่มทักษะ
ในการ
ท างาน 

ปรับเลื่อน
ต าแหน่ง 

ด าเนินตามนโยบาย
บริษัท 

สมัครงาน เปลี่ยนงาน 
สอบแข่งขัน สอบวัด

ระดับความรู ้

เพิ่มทักษะใน
การท างาน  -4.260 (0.205) 1.039 (0.000*) 0.397 (0.848) 0.290 (0.999) 

ปรับเล่ือน
ต าแหนง่   5.569 (0.063) 4.657 (0.146) 4.550 (0.172) 

ด าเนินตาม
นโยบาย
บริษัท 

   -0.912 (0.035*) -1.019 (0.460) 

สมัครงาน 
เปล่ียนงาน     -0.107 (1.000) 

สอบแข่งขัน 
สอบวัดระดับ      

 
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 23 แสดงว่ากลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียน ภาษาอังกฤษ มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวน
หลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียน 
ภาษาจีน โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 กลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียน ภาษาญี่ปุ่น มีพฤติกรรมการตัดสินใจเรื่องค่าใช้จ่ายเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มหลักสูตรภาษาที่เรียน ภาษาจีน โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้อง
สมัครเรียนน้อยกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
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ตาราง 23 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหา จ าแนกตามหลักสูตรภาษาที่เรียน 

 
หลักสูตรภาษาที่

เรียน 
ภาษาอังกฤษ ภาษาญี่ปุ่น ภาษาจีน 

ภาษาอังกฤษ  0.672 (0.570) -4.800 (0.000*) 
ภาษาญี่ปุ่น   -5.472 (0.000*) 
ภาษาจีน    

 
 จากการทดสอบเพิ่มเติมด้วยวิธี Dunnett’s T3 ผลการศึกษาค่าความแตกต่างของค่าเฉลี่ย
ในตาราง 24 แสดงว่ากลุ่มทักษะท่ีต้องการมุ่งเน้นพัฒนา หลักสูตรท่ัวไปเน้นการเสริมสร้างทักษะ ฟัง 
พูด อ่าน เขียน มีพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุประโยชน์ที่
แสวงหา แตกต่างจาก กลุ่มทักษะที่ต้องการมุ่งเน้นพัฒนา การเขียนและการใช้ภาษาอย่างเป็น
ทางการ กลุ่มทักษะท่ีต้องการมุ่งเน้นพัฒนา การเตรียมตัวสอบแข่งขัน สอบวัดระดับความรู้ และกลุ่ม
ทักษะที่ต้องการมุ่งเน้นพัฒนา การเรียนการสอนแบบตัวต่อตัว โดยมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
เรียนมากกว่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
  
ตาราง 24 ความแตกต่างของพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อบรรลุ

ประโยชน์ท่ีแสวงหา จ าแนกตามกลุ่มทักษะท่ีต้องการมุ่งเน้นพัฒนา 
 

อาชีพ 
ทั่วไป ฟงั พูด 
อ่าน เขียน 

การใช้ภาษาอย่าง
เป็นทางการ 

การสอบแข่งขัน 
วัดระดับ 

การเรียนการสอน
แบบตวัต่อตวั 

ทั่วไป ฟงั พูด อ่าน 
เขียน  1.783 (0.000*) 1.691 (0.004*) 2.424 (0.000*) 

การใช้ภาษาอย่าง
เป็นทางการ   -0.092 (1.000) 0.641 (0.075) 

การสอบแข่งขัน วัด
ระดับ    0.733 (0.349) 

การเรียนการสอน
แบบตวัต่อตวั     
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 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 
 เป็นการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด และ
พฤติกรรม การตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ในจังหวัดปราจีนบุรี โดยมี
ล าดับการทดสอบตามพฤติกรรมการตัดสินใจแต่ละด้าน ได้แก่ ค่าใช้จ่ายท่ีใช้เพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่
แสวงหา และจ านวนหลักสูตรที่ต้องเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์แสวงหา 

2.1 ค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
 ส่วนประสมทางการตลาด 
 การทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศด้วยสถิติ Multiple Regression แบบ Enter 
และมีสมมติฐานโดยรวมดังนี้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
H10.10:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการไม่มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้
 บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
H10.11:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้
 บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
H11.10:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้ บรรลุประโยชน์
 ที่แสวงหา 
H11.11:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้ บรรลุประโยชน์ท่ี 
 แสวงหา 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านท าเล สถานที่ 
H12.10:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านท าเล สถานที่ไม่มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุ 
 ประโยชน์ท่ีแสวงหา 
H12.11:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านท าเล สถานที่มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุ
 ประโยชน์ท่ีแสวงหา 
  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย 
H13.10:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายไม่มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้
 บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
H13.11:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุ 
 ประโยชน์ท่ีแสวงหา 
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  ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 
H14.10:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้
 บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
H14.11:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายเพื่อให้
 บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
 
 จากตารางที่ 25 ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยมาตรฐาน (β) แสดงว่า ตัวแปรมีความสัมพันธ์กับ
การเปลี่ยนแปลงของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านต่างๆ เรียงล าดับ
ตามขนาดความสัมพันธ์จากมากไปน้อย ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ และส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
ตามล าดับ 
 ค่า Adjusted R2 มีค่าเท่ากับ 0.099 และค่า sig. เท่ากับ 0.000 แสดงว่า ตัวแปรทั้ง 3 ด้าน
นี้สามารถร่วมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาได้ร้อยละ 
9.9 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 ค่าสัมประสิทธิ์ (B) ของส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพแสดงว่า ตัว
แปรนี้มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่ อให้บรรลุประโยชน์ที่
แสวงหา หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ในที่นี้ได้แก่ โรงเรียนมี
ความใหญ่โตโอ่อ่า โรงเรียนมีการออกแบบตกแต่งสวยงาม โรงเรียนมีความทันสมัย โรงเรียนดู
สะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย โดยหากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพข้างต้นในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอนภาษาเพิ่มขึ้น 1 หน่วย 
โดยไม่มีอิทธิพลของตัวแปรอื่นมาเกี่ยวข้อง ผู้ตอบแบบสอบถามจะมีค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์
ที่แสวงหาเพิ่มข้ึน 17,284.56 บาท 
 ค่าสัมประสิทธิ์ (B) ของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการแสดงว่า ตัว
แปรนี้มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่
แสวงหา หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ในที่นี้ได้แก่ หลักสูตร
การเรียนการสอนได้รับการรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการ หลักสูตรการเรียนการสอนมีหลากหลาย 
หลักสูตรการเรียนการสอนเข้าใจง่ายและน าไปใช้ได้จริง ด าเนินการสอนโดยอาจารย์ชาวต่างประเทศ 
การเรียนการสอนเป็นไปด้วยความสนุกสนาน โรงเรียนมีชื่อเสียงเป็นที่ยอมรับในวงกว้าง และมีการ
จัดการเรียนการสอนเป็นแบบกลุ่มเล็กๆ ไม่เกิน 10 คน โดยหากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ
กับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการข้างต้นในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอน
ภาษาเพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยไม่มีอิทธิพลของตัวแปรอื่นมาเกี่ยวข้อง ผู้ตอบแบบสอบถามจะมี
ค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาเพิ่มขึ้น 10477.77 บาท 
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 ค่าสัมประสิทธิ์  (B) ของส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาแสดงว่า ตัวแปรนี้ มี
ความสัมพันธ์เชิงลบกับพฤติกรรมการตัดสินใจด้านค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในที่นี้ได้แก่ ราคาถูกกว่าโรงเรียนสอนภาษาอื่น
ในหลักสูตรเดียวกัน ราคามีความเหมาะสมกับจ านวนชั่วโมงท่ีเรียน และมีการให้แบ่งจ่ายค่าเล่าเรียน
เป็นงวดๆ โดยหากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาข้างต้น
ในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอนภาษาเพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยไม่มีอิทธิพลของตัวแปรอื่นมาเกี่ยวข้อง 
ผู้ตอบแบบสอบถามจะมีค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาลดลง 7,056.45 บาท 
 
ตาราง 25 ความสัมพันธ์ของค่าใช้จ่ายเพื่อให้บรรลุประโยชน์แสวงหากับส่วนประสมทางการตลาด 
 

 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

 B Std. Error β 
(Constant) 50,703.34 9,419.76  5.383 0.000 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 10,477.77 3,201.41 0.238 3.273 0.001* 
ด้านราคา -7,056.45 2,443.89 -0.182 -2.887 0.004* 
ด้านท าเล สถานที่ตั้ง 976.26 2,847.10 0.023 0.343 0.732 
ด้านการส่งเสริมการตลาด -4,324.13 2,576.25 -0.114 -1.678 0.094 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 17,284.56 -3,468.95 0.388 4.983 0.000* 
Adjusted R2 = 0.099    Sig. = 0.000 

 
2.2 จ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 

 ส่วนประสมทางการตลาด 
 การทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศด้วยสถิติ Multiple Regression แบบ Enter 
และมีสมมติฐานโดยรวมดังนี้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
H10.20:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการไม่มีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตร
 ที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
H10.21:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการมีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตรที่
 ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
H11.20:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียน
 เพื่อให้ บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
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H11.21:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียน
 เพื่อให้ บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านท าเล สถานที่ 
H12.20:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านท าเล สถานที่ไม่มีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตรที่ต้อง
 สมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
H12.21:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านท าเล สถานที่มีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
 เรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขาย 
H13.20:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายไม่มีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตรที่
 ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
H13.21:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตรที่
 ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
  ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 
H14.20:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตร
 ที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา 
H14.21:  ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธ์กับจ านวนหลักสูตรที่
 ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหา 
  
 จากตาราง 22 ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยมาตรฐาน (β) แสดงว่า ตัวแปรมีความสัมพันธ์กับ
การเปลี่ยนแปลงของระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านต่างๆ เรียงล าดับ
ตามขนาดความสัมพันธ์จากมากไปน้อย ได้แก่ ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ และส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 
 ค่า Adjusted R2 มีค่าเท่ากับ 0.125 และค่า sig. เท่ากับ 0.000 แสดงว่า ตัวแปรทั้ง 4 ด้าน
นี้สามารถร่วมกันอธิบายการเปลี่ยนแปลงของจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหาได้ร้อยละ 12.5 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 ค่าสัมประสิทธิ์ (B) ของส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพแสดงว่า ตัว
แปรนี้มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้
บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ในที่นี้
ได้แก่ โรงเรียนมีความใหญ่โตโอ่อ่า โรงเรียนมีการออกแบบตกแต่งสวยงาม โรงเรียนมีความทันสมัย 
โรงเรียนดูสะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อย โดยหากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพข้างต้นในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอนภาษาเพิ่มขึ้น 1 
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หน่วย โดยไม่มีอิทธิพลของตัวแปรอื่นมาเกี่ยวข้อง ผู้ตอบแบบสอบถามจะมีจ านวนหลักสูตรที่ต้อง
สมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาเพิ่มข้ึน 1.609 หลักสูตร 
 ค่าสัมประสิทธิ์ (B) ของส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดแสดงว่า ตัว
แปรนี้มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้
บรรลุประโยชน์ที่แสวงหา หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ในที่นี้
ได้แก่ มีการให้ทดลองเรียนฟรีก่อนตัดสินใจสมัครเรียน มีการให้ส่วนลดเม่ือสมัครเรียนอย่างต่อเนื่อง 
มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ มีการจัดกิจกรรมต่างๆ ร่วมกับชุมชน โดยหากผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดข้างต้นในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอนภาษาเพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยไม่มีอิทธิพลของตัวแปรอื่นมาเกี่ยวข้อง 
ผู้ตอบแบบสอบถามจะมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาเพิ่มขึ้น 
0.710 หลักสูตร 
 ค่าสัมประสิทธิ์ (B) ของส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ แสดงว่า ตัว
แปรนี้มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้
บรรลุประโยชน์ทีแ่สวงหา หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ในที่นี้
ได้แก่ หลักสูตรการเรียนการสอนได้รับการรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการ หลักสูตรการเรียนการ
สอนมีหลากหลาย หลักสูตรการเรียนการสอนเข้าใจง่ายและน าไปใช้ได้จริง ด าเนินการสอนโดย
อาจารย์ชาวต่างประเทศ การเรียนการสอนเป็นไปด้วยความสนุกสนาน โรงเรียนมีชื่อเสียงเป็นที่
ยอมรับในวงกว้าง และมีการจัดการเรียนการสอนเป็นแบบกลุ่มเล็กๆ ไม่เกิน 10 คน โดยหากผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการข้างต้นในการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอนภาษาเพิ่มขึ้น 1 หน่วยโดยไม่มีอิทธิพลของตัวแปรอื่นมาเกี่ยวข้อง ผู้ตอบ
แบบสอบถามจะมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ที่แสวงหาเพิ่ม 0.630 
หลักสูตร 
 ค่าสัมประสิทธิ์ (B) ของส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะราคาแสดงว่า ตัวแปรนี้มี
ความสัมพันธ์เชิงบวกกับพฤติกรรมการตัดสินใจด้านจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุ
ประโยชน์ที่แสวงหา หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในที่นี้ได้แก่ ราคาถูกกว่า
โรงเรียนสอนภาษาอื่นในหลักสูตรเดียวกัน ราคามีความเหมาะสมกับจ านวนชั่วโมงที่เรียน และมีการ
ให้แบ่งจ่ายค่าเล่าเรียนเป็นงวดๆ โดยหากผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลักษณะทางกายภาพข้างต้นในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอนภาษาเพิ่มขึ้น 1 หน่วย 
โดยไม่มีอิทธิพลของตัวแปรอื่นมาเกี่ยวข้อง ผู้ตอบแบบสอบถามจะมีจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัคร
เรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์ท่ีแสวงหาเพิ่มข้ึน 0.439 หลักสูตร 
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ตาราง 26 ความสัมพันธ์ของจ านวนหลักสูตรที่ต้องสมัครเรียนเพื่อให้บรรลุประโยชน์แสวงหากับส่วน
ประสมทางการตลาด 

 

 Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

 B Std. Error β 
(Constant) 6.6863 0.806  8.511 0.000 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 0.630 0.244 0.174 2.585 0.010* 
ด้านราคา 0.439 0.209 0.130 2.099 0.036* 
ด้านท าเล สถานที่ตั้ง -0.347 0.274 -0.091 -1.267 0.206 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 0.710 0.297 0.184 2.390 0.017* 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 1.609 0.221 0.488 7.297 0.000* 
Adjusted R2 = 0.125    Sig. = 0.000 

 
 ตาราง 27 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ของข้อมูลส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการ
 ตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ในจังหวัดปราจีนบุร ี
 

ข้อมูลส่วนบุคคล 

ผลการทดสอบสมมติฐานกับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียน
สอนภาษา ในจงัหวัดปราจีนบุร ี

ค่าใชจ้่ายเพื่อใหบ้รรลุประโยชนท์ี่
แสวงหา 

จ านวนหลักสูตรทีต่้องเรียนเพื่อให้
บรรลุประโยชนท์ี่แสวงหา 

เพศ   
อาย ุ   
ระดับการศึกษา   
อาชีพ   
รายได้ต่อเดือน   
ต าแหน่งงาน   
ประโยชน์ที่แสวงหา   
ภาษาที่เลือกเรียน   
ทักษะท่ีมุ่งเน้นพัฒนา   
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ตาราง 28 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานความสัมพันธ์ของส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม
 การตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ในจังหวัดปราจีนบุรี 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ผลการทดสอบสมมติฐานกับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียน
สอนภาษา ในจงัหวัดปราจีนบุร ี

ค่าใชจ้่ายเพื่อใหบ้รรลุประโยชนท์ี่
แสวงหา 

จ านวนหลักสูตรทีต่้องเรียนเพื่อให้
บรรลุประโยชนท์ี่แสวงหา 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ   
ด้านราคา   
ด้านท าเล สถานท่ีตั้ง   
ด้านการส่งเสริมการตลาด   
ด้านลักษณะทางกายภาพ   
 
 หมายเหตุ  หมายถึง สอดคล้องกับสมมติฐาน 
     หมายถึง ไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 



บทที� 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
สงัเขปความมุ่งหมาย สมมติฐานและวิธีดาํเนินการวิจยั 
 ในการวจิยัครั 
งนี
มุ่งศกึษาถงึ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ และบรกิาร ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นทําเล สถานที)ตั 
ง ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการขาย และส่วนประสม
ทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ ที)มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ีข้อมูลจากการวิจยัจะเป็นประโยชน์ในการ
ปรบัปรุงการให้บริการเพื)อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ)งขึ
น และเป็นข้อมูล
สนบัสนุนทางการวางแผนกลยทุธท์างการตลาดอย่างมปีระสทิธภิาพ เพื)อใหโ้รงเรยีนสอนภาษามผีล
การดาํเนินการเป็นไปตามเป้าหมายที)วางไว ้
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการดาํเนินงานวจิยัในครั �งนี�ผูว้จิยัไดต้ั �งจดุมุง่หมายไว ้ดงันี� 
 1.  เพื อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายได้เฉลี ยต่อเดอืน ตําแหน่งงานที ทํา ประโยชน์ที แสวงหาในการสมคัรเข้าเรยีน หลกัสูตร
ภาษาที เลือกเรยีน และทกัษะทางภาษาที มุ่งเน้นจะพฒันา ที มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเข้า
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ี
 2.  เพื อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ที มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ี
 
ความสาํคญัของงานวิจยั 
 การศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษา ในจงัหวดัปราจนีบุร ีโดยกลุ่มตวัอย่างของผูบ้รโิภคที กําหนดไวใ้นงานวจิยันี� จะมุ่งเน้นใน
กลุ่มของคนทํางานที อยู่ในพื�นที จ ังหวัดปราจีนบุรี ซึ งคนกลุ่มนี� เป็นกลุ่มที มีกําลังซื�อ และมี
จดุมุง่หมายในการที จะพฒันาศกัยภาพของตวัเองเพื อใหป้ระสบความสําเรจ็ในการทํางานในอนาคต 
ขอ้มูลการวจิยัจะเป็นประโยชน์ในการปรบัปรุงการให้บรกิารเพื อตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัปราจนีบุรไีด้ตรง และดยีิ งขึ�น นอกจากนั �นแล้วขอ้มูลที ได้ยงัสามารถใช้เป็น
แนวทางในการพฒันา ปรบัปรุงคุณภาพของการบรกิาร รวมไปถึงการใช้เป็นข้อมูลสําหรบัการ
วางแผนกลยทุธท์างการตลาดอย่างมปีระสทิธภิาพสําหรบัผูป้ระกอบธุรกจิโรงเรยีนสอนภาษาที มอียู่
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เดิม และสําหรบัผู้ที มคีวามสนใจจะลงทุนนธุรกิจนี� ให้โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศมผีลการ
ดาํเนินการสาํเรจ็ไปตามเป้าหมายที วางไว ้
 
สมมติฐานในการวิจยั 

1. เพศมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษา 
ต่างประเทศ 

2. อายมุคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษา 
ต่างประเทศ 

3. ระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

4. อาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

5. รายไดต่้อเดอืนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

6. ตําแหน่งงานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

7. ประโยชน์ที แสวงหามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศ 

8. หลกัสตูรภาษาต่างประเทศที เลอืกเรยีนมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 

9. หลกัสตูรทกัษะทางภาษาที มุง่เน้นจะพฒันามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 

10. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 

11. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษา
ในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 

12. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 

13. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 

14. ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
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ขอบเขตของการวิจยั 
 ประชากรที!ใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที ใช้ในการวจิยัครั �งนี� ได้แก่ ผูท้ี เคยเขา้เรยีนในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
ในจงัหวดัปราจนีบุร ีอยา่งน้อย 1 ครั �ง ซึ งไมท่ราบจาํนวนประชากรที แน่นอน  

 
กลุ่มตวัอย่างที!ใช้ในการวิจยั 

 กลุ่มตัวอย่างที ใช้ในการวิจ ัยครั �ง นี�  ได้แก่ ผู้ เคยสมัครเข้าเรียนในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศที อยู่ในจงัหวดัปราจนีบุร ีอย่างน้อย 1 ครั �ง เนื องจากผู้วจิยัไม่ทราบจํานวน
ประชากรที แน่นอน จงึได้กําหนดขนาดตวัอย่างที ใช้เป็นตวัแทนของประชากรโดยใชสู้ตรของ Taro 
Yamane หาขนาดตวัอยา่งที ระดบัความเชื อมั  น 95% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 27-28) ไดข้นาด
ตวัอย่างจากการคํานวณ จํานวน 385 คนซึ งผู้วจิยัได้ปรบัจํานวนตวัอย่างเพิ ม 15 คน รวมเป็น
จาํนวนตวัอยา่งทั �งหมด 400 คน 

  
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ขั %นที! 1  ใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลอืกกลุ่ม

ตวัอยา่ง จากกลุ่มพื�นที เขตตามการแบ่งเขตการปกครอง ของกรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 
ซึ งแบ่งพื�นที ออกเป็น 7 อําเภอ (ที มา: ศูนยส์ารสนเทศเพื อการบรหิารและพฒันางานปกครอง 
กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย 2548) โดยทําการเลอืกมา 3 อําเภอ ที เป็นสถานที ตั �งของที มี
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศมากที สุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 

• อําเภอเมอืงปราจนีบุร ี
• อําเภอกบนิทรบุ์ร ี
• อําเภอศรมีหาโพธ ิ

 ขั %นที! 2 การเลอืกตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยการเลอืกสุ่มตวัอย่างตาม
สถานที ชุมชนต่างๆ ภายในอําเภอที ไดเ้จาะจงไวแ้ลว้อําเภอละ 128-129 คน  
 ขั %นที! 3 การเลอืกตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลอืกตวัอย่างที 
เตม็ใจใหค้วามรว่มมอืตอบแบบสอบถาม 

 
การสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวิจยั 
 เครื)องมอืและขั 
นตอนการสร้างเครื)องมอื คอื การออกแบบสอบถามเพื)อใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลู การดาํเนินการสรา้งมขี ั 
นตอนดงันี
 
 1. ศกึษาเอกสารขอ้มลูจากเอกสารและงานวจิยัที)เกี)ยวขอ้งต่างๆ เพื)อใชเ้ป็นแนวทางใน
การสรา้งแบบสอบถาม 
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 2. สรา้งแบบสอบถามโดยขอบเขตของแบบสอบถามจะถามเกี)ยวขอ้งกบัขอ้มูลส่วนตวั
ของผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาดที)มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศ พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดั
ปราจนีบุร ี
 3. นําแบบสอบถามที)ได้เสนอต่อผู้เชี)ยวชาญเพื)อตรวจสอบความถูกต้องและเที)ยงตรง
ตามเนื
อหา (Content Validity) 
 4. ปรบัปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้เชี)ยวชาญก่อนนําไปทดลองใช้ (Try 
Out) โดยนําแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์นั 
นไปทดลองใชก้บักลุ่มตวัอย่างจํานวน 30 ตวัอย่าง เพื)อ
ทดสอบหาค่าความเชื)อมั )น (Reliability) โดยใช้สูตรหาค่าสมัประสิทธแิอลฟ่า (α-Coefficient) 
ของครอนบคัแอลฟา่ (Cronbach’s Alpha) ผลจากการทดสอบจรงิไดค้่าสมัประสทิธิ i ครอนบคั อลัฟ่า 
แยกตามรายตวัแปรไดด้งันี� 
  ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มคี่าความเชื อมั  น 0.845 

 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคี่าความเชื อมั  น 0.782 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นทาํเลที ตั �ง มคี่าความเชื อมั  น 0.774 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าความเชื อมั  น 0.823 

 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคี่าความเชื อมั  น 0.874 
5.  นําแบบสอบถามที ผ่านการหาค่าความเชื อมั  นไปเกบ็รวบรวมขอ้มลูต่อไป 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 แหล่งในการรวบรวมข้อมลูมีด้วยกนั 2 แหล่งใหญ่ๆ ดงันี, 
 1.  แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary data) เป็นขอ้มลูที)ไดม้าจากการใชแ้บบสอบถามเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 385 คน ผู้วจิยัวจิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผู้บรโิภคในเขตจงัหวดั
ปราจีนบุรี ทําการเก็บรวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-respond questionnaire) 
         2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูที)ไดม้าจากการศกึษาคน้ควา้และ
รวบรวมขอ้มลูจากทั 
งหน่วยงานของภาครฐัและเอกชน  
 
การจดักระทาํข้อมลูและการวิเคราะหข้์อมลู 
 เมื)อรวบรวมแบบสอบถามแลว้ ผูว้จิยัไดจ้ดัทาํและดาํเนินการวเิคราะหข์อ้มลูดงันี
 
 1. เมื)อรวบรวมแบบสอบถามตามความต้องการแล้ว ผู้วจิยัได้ตรวจสอบจํานวน ความ
ถูกตอ้ง และความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม 
 2. ทําการลงรหสั (Coding) แล้วนําขอ้มลูมาบนัทกึลงในคอมพวิเตอร ์เพื)อประมวลผล
ดว้ยโปรแกรมคอมพวิเตอรส์าํเรจ็รปู 
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 3. ทดสอบสมมตฐิาน การประมวลขอ้มลู โดยการนําขอ้มลูที ลงรหสัแลว้มาบนัทกึผลและ
ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมสถติสิําเรจ็รปูเพื อการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์เพื อวเิคราะห์เชงิพรรณนา
และทดสอบสมมตฐิาน 
 
สรปุผลการศึกษาค้นคว้า 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลเกี)ยวกับปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที)มีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ีสามารถ
สรปุผลไดด้งันี
 
 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 ตอนที�  1  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี)ยวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่าผูท้ี)ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
67.0 มอีายุ 30 – 35 ปี จาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.8 มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจาํนวน 
204 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.0 มอีาชพีพนกังาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน(บรษิทัคนไทย) จาํนวน 220 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 59.0 มรีายไดต่้อเดอืน 18,000 – 26,000 บาท จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.5 มี
ตําแหน่งงานเป็น พนักงานระดบัปฏบิตักิาร จาํนวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.7 โดยส่วนใหญ่มี
ประโยชน์ที)แสวงหาจากการเรยีนคอื เพื)อเพิ)มพูนทกัษะการใชภ้าษาในการทํางาน จาํนวน 313 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 81.3 หลกัสตูรภาษาที)เลอืกเรยีนส่วนใหญ่คอื ภาษาองักฤษ จาํนวน 372 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 96.6 หลกัสูตรที)เลอืกเรยีนจะเป็นหลกัสูตรทั )วไป มุ่งเน้นทกัษะการ ฟงั พูด อ่าน เขยีน 
จาํนวน 293 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.1 
 ตอนที�  2  การวเิคราะหข์อ้มลูเกี ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ีโดยจาํแนกรายขอ้ไดด้งันี� 
 ด้านผลิตภณัฑ์ และบรกิาร ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าโรงเรยีนสอนภาษาที 
ศึกษาอยู่มรีะดับลักษณะด้านผลิตภัณฑ์และบริการที ตรงกับแบบสอบถามในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี ยเท่ากบั 3.77 เมื อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า การดําเนินการเรยีนการสอนโดยชาวต่างชาติ
เจา้ของภาษา ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี ยเท่ากบั 3.99 รองลงมาคอื 
หลกัสูตรการเรยีนการสอนสามารถเข้าใจได้ง่ายและใช้งานได้จรงิ และหลกัสูตรการเรยีนการสอน
หลากหลายสามารถเลือกให้เหมาะสมกบัความต้องการ โดยมคี่าเฉลี ยเท่ากบั 3.97 และ 3.87 
ตามลาํดบั 

 ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าโรงเรยีนสอนภาษาที ศึกษาอยู่มรีะดับ
ลกัษณะดา้นราคาที ตรงกบัแบบสอบถามในระดบัมากโดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.72 เมื)อพจิาณาเป็น
รายขอ้พบว่า การที)ราคามคีวามเหมาะสมกบัจาํนวนชั )วโมงเรยีนมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก 
โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.78 รองลงมาคอื มรีาคาถูกว่าโรงเรยีนสอนภาษาอื)น เมื)อเปรยีบเทยีบใน
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หลกัสูตรเดยีวกนั และมกีารให้แบ่งจ่ายค่าเล่าเรยีนเป็นงวดๆ ได้ โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.7 และ 
3.68 ตามลาํดบั 

ด้านทําเลที)ตั 
ง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าโรงเรยีนสอนภาษาที ศึกษาอยู่มรีะดบั
ลกัษณะดา้นทาํเลและสถานที ตั �งที ตรงกบัแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.86 เมื)อ
พจิาณาเป็นรายขอ้พบว่า การที)โรงเรยีนสอนภาษาตั 
งอยู่ในที)ที)ไปมาได้สะดวกสบาย มรีะดบัความ
คดิเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 4.0 รองลงมาคอืการที)โรงเรยีนมหีลายสาขา ให้
สามารถเลอืกเรยีนได ้โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.72 

ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เหน็ว่าโรงเรยีนสอนภาษาที 
ศกึษาอยู่มรีะดบัลกัษณะด้านการส่งเสรมิการตลาดที ตรงกบัแบบสอบถามในระดบัปานกลาง โดยมี
ค่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.3 เมื)อพจิาณาเป็นรายขอ้พบว่า การที)โรงเรยีนสอนภาษามสี่วนลดให้เมื)อมกีาร
สมคัรเรยีนอย่างต่อเนื)อง มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.72 รองลงมา
คอื การใหท้ดลองเรยีนฟร ีและการโฆษณาประชาสมัพนัธผ์่านสื)อต่างๆ โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.72 
และ 3.45 ตามลาํดบั 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เหน็ว่าโรงเรยีนสอนภาษาที ศกึษา
อยูม่รีะดบัลกัษณะดา้นลกัษณะทางกายภาพที ตรงกบัแบบสอบถามในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี ย
เท่ากบั 3.48 เมื อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า โรงเรยีนที)มคีวามสะอาดเรยีบรอ้ย มรีะดบัความคดิเหน็
อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.81 รองลงมาคอื โรงเรยีนมกีารออกแบบตกแต่งที)สวยงาม 
และโรงเรยีนมคีวามทนัสมยั โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.51 และ 3.24 ตามลาํดบั 
 ตอนที�  3  การวเิคราะห์ขอ้มลูเกี)ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอน
ภาษาต่างประเทศ ในจงัหวัดปราจีนบุรขีองผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่าค่าใช้จ่ายเพื)อให้บรรลุ
ประโยชน์แสวงหามคี่าเฉลี)ยอยูท่ี) 34,521 บาท และจาํนวนหลกัสูตรหรอืขั 
นของหลกัสูตรที)ต้องสมคัร
เรยีนเพื)อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา มคี่าเฉลี)ยอยูท่ี) 4.72 หลกัสตูร 
 ผลการวิเคราะหข้์อมลูจากการทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมตุฐิานทาํโดยการแยกทดสอบตามพฤตกิรรมการตดัสนิใจทั �ง 2 ดา้น ไดแ้ก่ 
พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านค่าใช้จ่ายเพื อให้บรรลุ
ประโยชน์แสวงหา และพฤติกรรมการตดัสนิใจเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้าน
จาํนวนหลกัสตูรที ตอ้งสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา โดยมผีลของการทดสอบสมมตฐิาน
ดงัต่อไปนี� 
  สมมติฐานข้อ 1.1 ทั �ง 2 เพศมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจด้านค่าใช้จ่ายเพื อให้บรรลุ
ประโยชน์ที แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 1.2 ทั �ง 2 เพศมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจดา้นจาํนวนหลกัสูตรที ต้องสมคัร
เรยีนเพื อใหบ้รรลปุระโยชน์ที แสวงหาไมแ่ตกต่างกนั 
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 สมมติฐานข้อ 2.1 อย่างน้อย 2 กลุ่มอายมุพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษาต่างประเทศดา้นค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 2.2 อย่างน้อย 2 กลุ่มอายมุพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสตูรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่าง
กนั 
 สมมติฐานข้อ 3.1 ทุกกลุ่มระดบัการศกึษามพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษาต่างประเทศดา้นค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาไมแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 3.2 อย่างน้อย 2 กลุ่มระดบัการศกึษามพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษา
ในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านจํานวนหลกัสูตรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อให้บรรลุประโยชน์
แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 4.1 อย่างน้อย 2 กลุ่มอาชพีมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษาต่างประเทศดา้นค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 4.2 อย่างน้อย 2 กลุ่มอาชพีมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสตูรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่าง
กนั 
 สมมติฐานข้อ 5.1 อย่างน้อย 2 กลุ่มรายได้เฉลี ยต่อเดอืนมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 5.2 อย่างน้อย 2 กลุ่มรายได้เฉลี ยต่อเดอืนมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสตูรที ตอ้งสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์
แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 6.1 อย่างน้อย 2 กลุ่มตําแหน่งงานมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 6.2 อย่างน้อย 2 กลุ่มตําแหน่งงานมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสูตรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 7.1 อย่างน้อย 2 กลุ่มประโยชน์ที แสวงหามพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 7.2 อย่างน้อย 2 กลุ่มประโยชน์ที แสวงหามพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสตูรที ตอ้งสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์
แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 8.1 อย่างน้อย 2 กลุ่มหลกัสูตรภาษาที เรยีนมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่างกนั 
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 สมมติฐานข้อ 8.2 อย่างน้อย 2 กลุ่มหลกัสูตรภาษาที เรยีนมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้
ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสตูรที ตอ้งสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์
แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 9.1 อย่างน้อย 2 กลุ่มหลกัสูตรที มุ่งเน้นพฒันาทกัษะทางภาษามี
พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านค่าใช้จ่ายเพื อให้บรรลุ
ประโยชน์แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 9.2 อย่างน้อย 2 กลุ่มหลกัสูตรที มุ่งเน้นพฒันาทกัษะทางภาษามี
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสูตรที ต้องสมคัร
เรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อ 10.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิารมคีวามสมัพนัธ์
ในระดบัตํ ากบัพฤติกรรมการตดัสนิใจเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านค่าใช้จ่าย
เพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา 
 สมมติฐานข้อ 10.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิารมคีวามสมัพนัธ์
ในระดบัตํ าพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสูตร
ที ตอ้งสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา 
 สมมติฐานข้อ 11.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามคีวามสมัพนัธ์ในระดบัตํ ากบั
พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านค่าใช้จ่ายเพื อให้บรรลุ
ประโยชน์แสวงหา 
 สมมติฐานข้อ 11.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามคีวามสมัพนัธ์ในระดบัตํ ากบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสูตรที ต้องสมคัร
เรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา 
 สมมติฐานข้อ 12.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นทําเลสถานที ตั �งไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านค่าใช้จ่ายเพื อให้บรรลุ
ประโยชน์แสวงหา 
 สมมติฐานข้อ 12.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านทําเลสถานที ตั �งไม่มคีวามสมัพนัธ์
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวนหลกัสูตรที ต้องสมคัร
เรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา 
 สมมติฐานข้อ 13.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มี
ความสมัพนัธใ์นระดบัตํ ากบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้น
ค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา 
 สมมติฐานข้อ 13.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์
ในระดบัตํ ากับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านจํานวน
หลกัสตูรที ตอ้งสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา 
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 สมมติฐานข้อ 14.1 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์
ในระดบัปานกลางกับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศด้าน
ค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา 
 สมมติฐานข้อ 14.2 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์
ในระดบัปานกลางกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศดา้นจาํนวน
หลกัสตูรที ตอ้งสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา 
 
อภิปรายผลการศึกษาค้นคว้า 
 จากการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดที)มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ีมปีระเดน็ที)สาํคญัที)นํามาอภปิรายไดด้งันี
 

1. ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูส้มคัรเรียนในโรงเรียนสอนภาษา 
จากการวเิคราะหล์กัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภค ผูท้ ี)สมคัรเขา้เรยีนในโรงเรยีนสอน

ภาษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 258 คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.0 ซึ)งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุรยี์
รชั วิสทิธิ Gภคัดีกูล และงานวิจยัวชัร ีบรมฤทธิ G ว่าเพศหญิงจะให้ความสําคญัในการพฒันาทกัษะ
ทางดา้นภาษามากกว่าเพศชาย แต่ในดา้นอายุเฉลี)ยนั 
น งานวจิยัชิ
นนี
มอีายุเฉลี)ยของกลุ่มประชากร
สูงกว่างานวจิยัของทั 
งสองชิ
นที)กล่าวมาขา้งต้น เนื)องจากในงานวจิยัชิ
นนี
 ให้ความสําคญักบักลุ่ม
ประชากรที)อยู่ในวยัทํางานที)อยู่ในจงัหวดัปราจนีบุร ีซึ)งเป็นกลุ่มคนผุม้กีําลงัซื
อ ทําใหอ้ายเุฉลี)ยของ
งานวจิยัชิ
นนี
อยู ่30 – 35 ปี ซึ)งมจีาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.8 ระดบัการศกึษาส่วนใหญ่อยู่
ในระดบัปรญิญาตร ีโดยจาํนวน 204 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.0 อาชพีส่วนใหญ่เป็นอาชพี พนักงาน/
ลกูจา้งบรษิทัเอกชน (บรษิทัคนไทย) จาํนวน 220 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.0 มรีายไดต่้อเดอืน 18,000 
– 26,000 บาท จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 25.5 ซึ)งสอดคลอ้งกบัอายุเฉลี)ย ซึ)งฐานเงนิเดอืนใน
ระดบันี
 ไม่ใช่ฐานเงนิเดอืนเฉลี)ยของคนที)เพิ)งจบการศกึษา หรอืเริ)มต้นทํางาน มตีําแหน่งงานเป็น 
พนกังานระดบัปฏบิตักิาร จาํนวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.7 ดา้นประโยชน์แสวงหาโดยส่วนใหญ่ 
มปีระโยชน์ที)แสวงหาจากการเรยีนคอื เพื)อเพิ)มพนูทกัษะการใชภ้าษาในการทํางาน จาํนวน 313 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 81.3 หลกัสตูรภาษาที)เลอืกเรยีนส่วนใหญ่คอื ภาษาองักฤษ จาํนวน 372 คน คดิเป็น
ร้อยละ 96.6 แสดงให้เห็นว่า ภาษาองักฤษยงัคงเป็นภาษาหลกัสําหรบัคนที)สมคัรเรยีนภาษา
เพิ)มเติมอยู่ หลกัสูตรที)เลือกเรยีนจะเป็นหลกัสูตรทั )วไป มุ่งเน้นทักษะการ ฟงั พูด อ่าน เขยีน 
จาํนวน 293 คน คดิเป็นรอ้ยละ 76.1 

2. ลกัษณะประชากรศาสตรที์�แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเข้า
ศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 
  จากการวเิคราะหพ์บว่าอายุที)แตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีน
สอนภาษาต่างประเทศแตกต่างกนัทั 
งในดา้นค่าใชจ้่าย และจาํนวนหลกัสูตรที)ต้องสมคัรเรยีนเพื)อให้
บรรลุประโยชน์แสวงหา แต่ในการวเิคราะหร์ะดบัการศกึษา พบว่า ระดบัการศกึษาที)แตกต่างกนันั 
น
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จะไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาด้านค่าใชจ้่าย แต่จะแตกต่างกนัในด้าน
จาํนวนหลกัสตูรที)ตอ้งสมคัรเรยีน เพื)อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหา อาจเนื)องมาจากการที)ระดบัรายได้
ของคนกลุ่มนี
มคี่าน้อย ทําให้ความคาดหวงัที)จะบรรลุปรธโยชน์ที)แสวงหาอย่างรวดเรว็ที)สุด ทําให้
จํานวนหลกัสูตรที)คาดหวงัมจีํานวนน้อยกว่ากลุ่มอื)น  และจากการวเิคราะห์ข้อมูลทางด้านอาชพี
พบว่า พนักงานบรษิัทเอกชน (บรษิัทคนไทย) จะมคี่าใช้จ่ายและจํานวนหลกัสูตรที)ต้องมคัรเรยีน
เพื)อให้บรรลุประโยชน์แสวงหาสูงกว่า พนักงานบรษิทัเอกชน (บรษิทัร่วมทุนกบัต่างชาต)ิ แสดงให้
เหน็ว่าพนักงานในบรษิทัร่วมทุนกบัต่างชาต ิจะมทีกัษะทางดา้นภาษาสูงกว่าพนักงานในบรษิทัคน
ไทย 
  การวเิคราะห์ขอ้มูลด้านรายได้เฉลี)ยต่อเดอืน พบว่า ผู้ที)มรีายได้เฉลี)ยต่อเดอืนน้อย จะมี
ค่าใชจ้า่ยและจาํนวนหลกัสูตรที)ต้องสมคัรเรยีน เพื)อใหบ้รรลุประโยชน์ที)แสวงหา ตํ)ากว่าผูท้ี)มรีายได้
เฉลี)ยต่อเดอืนสงูกว่า ส่วนในดา้นตําแหน่งงาน พบว่าตําแหน่งหวัหน้างาน/Supervisor จะมคี่าใชจ้่าย
และจาํนวนหลกัสตูรที)ตอ้งสมคัรเรยีนเพื)อใหบ้รรลุประโยชน์ที)แสวงหาตํ)ากว่าตําแหน่งงานอื)นๆ ดา้น
ประโยชน์ที)แสวงหา พบว่าผู้ที)มปีระโยชน์แสวงหาในการปรบัเลื)อนตําแหน่ง จะมคี่าใช้จ่ายและ
จาํนวนหลกัสตูรที)ตอ้งสมคัรเรยีนเพื)อใหบ้รรลุประโยชน์แสวงหาสูงที)สุด และผูท้ี)มปีระโยชน์แสวงหา
เพื)อใช้ในการสอบแข่งขนั จะมีมีค่าใช้จ่ายและจํานวนหลักสูตรที)ต้องสมคัรเรียนเพื)อให้บรรลุ
ประโยชน์แสวงหาตํ)าที)สุด เมื)อเปรยีบเทยีบกบักลุ่มประโยชน์ที)แสวงหาที)ระบุในแบบสอบถาม 
  การวิเคราะห์ข้อมูลด้านหลกสูตรภาษาที)เรียน พบว่าผู้ที)กําลังศึกษาภาษาญี)ปุ่นและ
ภาษาจนี จะค่าใช้จ่ายและจํานวนหลกัสูตรที)ต้องสมคัรเรยีนเพื)อให้บรรลุประโยชน์แสวงหาสูงกว่า 
ภาษาอังกฤษ และในด้านทกัษะภาษาที)มุ่งเน้นพฒันา พบว่าการมุ่งเน้นการสอบวดัระดบั จะมี
ค่าใชจ้า่ยและจาํนวนหลกัสตูรที)ตอ้งสมคัรเรยีนที)น้อยที)สุด  

  
3. ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษา 

 ด้านผลิตภณัฑ์ และบรกิาร ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าโรงเรยีนสอนภาษาที 
ศึกษาอยู่มรีะดับลักษณะด้านผลิตภัณฑ์และบริการที ตรงกับแบบสอบถามในระดับมาก โดยมี
ค่าเฉลี ยเท่ากบั 3.77 เมื อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า การดําเนินการเรยีนการสอนโดยชาวต่างชาติ
เจา้ของภาษา ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี ยเท่ากบั 3.99 รองลงมาคอื 
หลกัสูตรการเรยีนการสอนสามารถเข้าใจได้ง่ายและใช้งานได้จรงิ และหลกัสูตรการเรยีนการสอน
หลากหลายสามารถเลือกให้เหมาะสมกบัความต้องการ โดยมคี่าเฉลี ยเท่ากบั 3.97 และ 3.87 
ตามลาํดบั 

 ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าโรงเรยีนสอนภาษาที ศึกษาอยู่มรีะดับ
ลกัษณะด้านราคาที ตรงกบัแบบสอบถามในระดบัมากโดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.72 ด้านทําเลที)ตั 
ง 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าโรงเรยีนสอนภาษาที ศึกษาอยู่มรีะดบัลกัษณะด้านทําเลและ
สถานที ตั �งที ตรงกบัแบบสอบถามในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.86 ด้านการส่งเสรมิทาง
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การตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เหน็ว่าโรงเรยีนสอนภาษาที ศกึษาอยู่มรีะดบัลกัษณะด้าน
การส่งเสรมิการตลาดที ตรงกบัแบบสอบถามในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี)ยเท่ากบั 3.3 ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าโรงเรยีนสอนภาษาที ศึกษาอยู่มรีะดบั
ลกัษณะดา้นลกัษณะทางกายภาพที ตรงกบัแบบสอบถามในระดบัปานกลาง 

 จากผลการวจิยัพบว่าโรงเรยีนสอนภาษาส่วนใหญ่ในจงัหวดัปราจนีบุร ีไม่มลีกัษณะของ
การส่งเสรมิการตลาด โดยสงัเกตไดจ้ากการที ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ในคะแนนในลกัษณะของ
การส่งเสรมิการตลาดอยู่ในระดบัเพยีงแค่ปานกลาง เช่นเดยีวกบัลกัษณะทางกายภาพของโรงเรยีน
สอนภาษา ซึ งมีค่าเฉลี ยอยู่ในระดับปานกลางเช่นกัน แสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการไม่ได้ให้
ความสาํคญักบัลกัษณะทางกายภาพของโรงเรยีนสอนภาษามากนกั 

 
4. ผลการวิเคราะหค์วามสมัพนัธ์แบบวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression) 
ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์และบริการ ด้านราคา ด้านทําเล
สถานที�ตั ,ง ด้านการส่งเสริมทางการตลาด และด้านลกัษณะทางกายภาพ กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ  
  ผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที)มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจใน
การเข้าศึกษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเรยีงลําดบัความสมัพนัธ์จากมากไปน้อยได้
ดงัต่อไปนี
 
  ส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางบวก กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยหากผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพในการตดัสนิใจเลอืกโรงเรยีน
สอนภาษาเพิ มขึ�น 1 หน่วย โดยไม่มอีทิธพิลของตวัแปรอื นมาเกี ยวขอ้ง ผูต้อบแบบสอบถามจะมี
ค่าใช้จ่ายเพื อให้บรรลุประโยชน์ที แสวงหาเพิ มขึ�น 17,284.56 บาท และมจีํานวนหลกัสูตรที ต้อง
สมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์ที แสวงหาเพิ มขึ�น 1.609 หลกัสตูร 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑแ์ละบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางบวก กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยหากผูต้อบแบบสอบถามให้
ความสําคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์และบรกิารในการตดัสนิใจเลอืกโรงเรยีน
สอนภาษาเพิ มขึ�น 1 หน่วย โดยไม่มอีทิธพิลของตวัแปรอื นมาเกี ยวขอ้ง ผูต้อบแบบสอบถามจะมี
ค่าใชจ้า่ยเพื อใหบ้รรลุประโยชน์ที แสวงหาเพิ มขึ�น 10477.77 บาท และมจีาํนวนหลกัสูตรที ต้องสมคัร
เรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์ที แสวงหาเพิ ม 0.630 หลกัสตูร 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสมัพันธ์ในทิศทางลบ กับพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านค่าใช้จ่ายเพื อให้บรรลุประโยชน์แสวงหา 
แต่มีความสัมพันธ์ในทิศทางบวก กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศด้านจํานวนหลกัสูตรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อให้บรรลุประโยชน์แสวงหา โดยหาก
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ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนสอนภาษาเพิ มขึ�น 1 หน่วย โดยไม่มีอิทธิพลของตัวแปรอื นมาเกี ยวข้อง ผู้ตอบ
แบบสอบถามจะมคี่าใชจ้่ายเพื อใหบ้รรลุประโยชน์ที แสวงหาลดลง 7,056.45 บาท และจะมจีํานวน
หลกัสตูรที ตอ้งสมคัรเรยีนเพื อใหบ้รรลุประโยชน์ที แสวงหาเพิ มขึ�น 0.439 หลกัสตูร 
 ส่วนประสมทางการตลาดด้านทําเลสถานที ตั �ง ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบักบัพฤติกรรมการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
 ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศด้านค่าใช้จ่ายเพื อให้บรรลุประโยชน์แสวงหา 
แต่มีความสัมพันธ์ในทิศทางบวก กับพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศด้านจํานวนหลกัสูตรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อให้บรรลุประโยชน์แสวงหา โดยหาก
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาดขา้งต้นใน
การตดัสนิใจเลอืกโรงเรยีนสอนภาษาเพิ มขึ�น 1 หน่วย โดยไม่มอีทิธพิลของตวัแปรอื นมาเกี ยวขอ้ง 
ผูต้อบแบบสอบถามจะมจีํานวนหลกัสูตรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อให้บรรลุประโยชน์ที แสวงหาเพิ มขึ�น 
0.710 หลกัสตูร 
 จากการวิเคราะห์ข้างต้นจะเห็นได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดที มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจในการเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษามากที สุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลติภณัฑแ์ละบรกิาร ดา้นราคา ซึ งผลการวเิคราะหด์งักล่าวสอดคลอ้งกบั 
คอตเลอร ์(2003: 407) ที กล่าวไวเ้กี ยวกบัคุณสมบตัขิองผลติภณัฑท์ี สามารถจงูใจตลาดได ้โดยถอื
เกณฑค์ุณสมบตัทิั �ง 3 ประการได้แก่ รูปลกัษณะและคุณภาพของผลติภณัฑ ์ ส่วนประสมและ
คุณภาพและบรกิาร ราคาโดยถอืเกณฑค์ุณค่าที ลูกคา้รบัรู ้ รวมทั �งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุรยีร์ชั 
วสิทิธิ iภกัดกิูล (2551) ไดท้ําการศกึษาเรื องปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจเรยีน สถาบนัสอนภาษาองักฤษ วอลลส์ตรที สาขาสุขุมวทิ พบว่าปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละ
บรกิาร ดา้นราคา ด้านทําเลที ตั �ง ด้านบุคคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจเรยีนในระดบัมาก 
 
ข้อเสนอแนะที!ได้จากการวิจยั 

1. ผูส้มคัรเขา้เรยีนในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในจงัหวดัปราจนีบุรสี่วนใหญ่ เป็น
เพศหญงิ มอีายุระหว่าง 30-35 ปี อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน (บรษิทัคนไทย) รายได้เฉลี ยต่อ
เดอืน 18,000 – 26,000 บาท โดยมตีําแหน่งงานอยู่ในระดบั พนักงานระดบัปฏบิตักิาร ประโยชน์ที 
แสวงหาจากการเรยีน ส่วนใหญ่คอื เพื อเพิ มพูนทกัษะการใช้ภาษาในการทํางาน หลกัสูตรภาษาที 
เลอืกเรยีนส่วนใหญ่คอื ภาษาองักฤษ และหลกัสูตรที เลอืกเรยีน มุ่งเน้นในการพฒันาทกัษะทั  วไป 
ฟงั พูด อ่าน เขยีน ซึ งจากขอ้มูลดงักล่าว ผู้ประกอบการโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในจงัหวดั
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ปราจนีบุรสีามารถใช้ในการกําหนดกลุ่มเป้าหมายหลกัได้ และออกแบบส่วนประสมทางการตลาด
เพื อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายนี� เพื อช่วงชงิความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัทางธุรกจิ 

2. จากขอ้มลูของส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑพ์บว่า การดําเนินการเรยีนการ
สอนโดยชาวต่างชาต ิเจา้ของภาษามคี่าเฉลี ยของระดบัความคดิเหน็สูงถงึ 3.99 ซึ งแสดงใหเ้หน็ว่า
ผูเ้รยีนส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญักบัอาจารยผ์ูส้อนที เป็นเจา้ของภาษาเอง ดงันั �นจงึสามารถนําจุดเด่น
นี�มาใชเ้ป็นจดุขายสาํคญัของโรงเรยีนสอนภาษาไดเ้ป็นอยา่งด ี

3. ในกรณี ที ผู้ประกอบการโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ีต้องการ
ขยายธุรกจิ จากการที โรงเรยีนสอนภาษาเปิดรบัสมคัรผูท้ี สนใจให้เขา้มาศกึษาในโรงเรยีนโดยตรง
แล้ว ยงัสามารถขยายธุรกิจไปเป็นการสอนภาษาให้กบับรษิัทสนใจ หรอืมนีโยบายในการพฒันา
ทกัษะทางดา้นภาษาใหก้บับุคลากรของบรษิทัไดอ้กีดว้ย ทั �งนี�จากการวเิคราะหผ์ลการวจิยัจะพบว่า 
ผู้สนใจที ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศส่วนใหญ่เป็นพนักงานบรษิัทเอกชน โดยเฉพาะ
อย่างยิ ง เป็นบรษิทัเอกชนของคนไทย ไม่ใช่บรษิทัที มกีารร่วมทุนกบัต่างชาต ิอาจแสดงให้เหน็ว่า 
บรษิทัเอกชนของคนไทย มคีวามต้องการในการพฒันาทกัษะทางดา้นภาษามากกว่า บรษิทัร่วมทุน
กบัต่างชาติ ทําให้ผู้ประกอบการโรงเรยีนสอนภาษา สามารถกําหนดทศิทางในการขยายธุรกจิได้
อยา่งถูกตอ้งและมปีระสทิธภิาพมากขึ�น 

4. สมมตฐิานของงานวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัพฤตกิรรมในการตดัสนิใจในการเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ ง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ซึ งมคีวามสมัพนัธใ์น
ระดบัสูงสุดกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจทั �งดา้นค่าใชจ้่ายและจาํนวนหลกัสูตรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อให้
บรรลุประโยชน์แสวงหา แต่ในขณะที ค่าเฉลี ยของส่วนประสมทางการตลาดทั �งด้านส่วนประสมทาง
การตลาด และลกัษณะทางกายภาพของโรงเรยีนสอนภาษาในจงัหวดัปราจนีบุรยีงัอยู่ในปานกลาง
เท่านั �น แสดงใหเ้หน็ว่า หากมกีารปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาดทั �งสองดา้นนี� ให้ตอบสนองกบั
ความต้องการของผูบ้รโิภคไดด้ยีิ งขึ�น กจ็ะยิ งมโีอกาสที จะทําใหพ้ฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาใน
โรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศในดา้นค่าใชจ้่ายและจํานวนหลกัสูตรที ต้องสมคัรเรยีนเพื อให้บรรลุ
ประโยชน์แสวงหาเพิ มมากขึ�นดว้ย 
 
ข้อเสนอแนะเพื!อการวิจยัครั %งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาเพิ มเติมในปจัจยัด้านอื นๆ เช่นภาพลักษณ์ และอัตตลักษณ์ของ
โรงเรยีนสอนภาษา สําหรบัเป็นขอ้มูลในการสรา้งความจงรกัภกัดใีนตราสนิค้าโรงเรยีนสอนภาษา
ต่อไป เพื อป้องการการเขา้มาแย่งชงิส่วนแบ่งทางการตลาดของผู้ประกอบการที เป็นลกัษณะแฟรน
ไชส ์

2. ควรมกีารศกึษาดา้นความคาดหวงัและการรบัรูจ้รงิของผูเ้รยีน เพื อเป็นแนวทางในการ
ปรบัปรงุพฒันา และรกัษาคุณภาพในการเรยีนการสอน การใหบ้รกิาร ใหย้ ั  งยนืสบืไป  
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        เลขที�แบบสอบถาม  

 
แบบสอบถาม 

 
ส่วนประสมทางการตลาดที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน

ภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจีนบุรี 
 
 แบบสอบถามชุดนี�จดัทาํขึ�นเพื�อการรวบรวมขอ้มลูในการจดัทาํสารนิพนธข์องนิสติปรญิญาโท
หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ วชิาเอกการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดยมวีตัถุประสงค์
เพื�อศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร ์และ ส่วนประสมทางการตลาด ที�มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเขา้ศกึษา
เพิ�มเตมิในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจนีบุร ี

ผูว้จิยัจงึใครข่อความร่วมมอืจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามสภาพความเป็นจรงิซึ�งผูว้จิยั
จะเก็บข้อมูลของท่านไว้เป็นความลับ โดยไม่เปิดเผยแต่จะนํามาวิเคราะห์ในภาพรวมเท่านั �นโดย
แบบสอบถามจะประกอบดว้ย 3 ตอนดงันี� 

 
ตอนที� 1 ขอ้มลูทั �วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที� 2 ส่วนประสมทางการตลาดที�มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจ 
ตอนที� 3 พฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที�ใหค้วามอนุเคราะหใ์นการกรอกแบบสอบถามฉบบันี� 
  

   



109 
 

คาํชี-แจง โปรดทาํเครื�องหมาย    ����  ลงในช่อง   [    ]  หน้าข้อความที�ตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

ตอนที� 1  ข้อมูลทั �วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

1.   เพศ 

[   ] ชาย     [   ]  หญงิ 

2.   อาย ุ

[   ]  18 - 23 ปี    [   ]  24 – 29 ปี 

[   ]  30 - 35 ปี [   ]  36 – 41 ปี  [   ]  42 ปีขึ�นไป 

3.   ระดบัการศกึษา 

[   ]  มธัยมศกึษา, ปวช.    [   ]  ปวส., อนุปรญิญา 

[   ]  ปรญิญาตร ี    [   ]  สงูกว่าปรญิญาตร ี

4.   อาชพี 

[   ]  พนกังาน/ลกูจา้งบรษิทัเอกชน (บรษิทัของคนไทย) 

[   ]  พนกังาน/ลกูจา้งบรษิทัเอกชน (บรษิทัร่วมลงทุนกบัต่างชาต)ิ 

[   ]  รบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ  [   ]  ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 

[   ]  อื�น ๆ โปรดระบ.ุ............................................................ 

5.   รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดอืน 

[   ]  น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 10,000 บาท  [   ]  10,001 – 18,000 บาท 

[   ]  18,001 – 26,000 บาท   [   ]  26,001 – 32,000 บาท 

[   ]  32,001 – 38,000 บาท   [   ]  38,000 – 46,000 บาท  

[   ]  46,000 บาทขึ�นไป  

6. ตําแหน่งงาน 

[   ]  พนกังานระดบัปฏบิตักิาร   [   ]  หวัหน้างาน / Supervisor  

[   ]  หวัหน้าฝา่ย / ผูช้่วยผูจ้ดัการ   [   ]  หวัหน้ากอง / ผูจ้ดัการ 

[   ]  ผูบ้รหิาร / ผูอ้าํนวยการ   [   ]  ผูบ้รหิารระดบัสงู / เจา้ของกจิการ 

7. ประโยชน์ที�แสวงหาการเขา้ศกึษาเพิ�มเตมิในโรงเรยีนสอนภาษาสอนภาษาต่างประเทศ 

[   ]  เพื�อเพิ�มพนูทกัษะทางดา้นภาษาในการทาํงาน 

[   ]  เพื�อใชใ้นการปรบัเลื�อนตําแหน่ง  [   ]  เพื�อดาํเนินการตามนโยบายบรษิทั 

[   ]  เพื�อใชใ้นการสมคัรงานหรอืเปลี�ยนงาน [   ]  เพื�อใชใ้นการสอบแขง่ขนั, สอบวดัระดบัความรู ้
[   ]  อื�นๆ โปรดระบ.ุ............................... 
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8. หลกัสตูรภาษาต่างประเทศ ที�ทา่นเขา้ศกึษาในโรงเรยีนสอนภาษาต่างประเทศ 
 [   ]  ภาษาองักฤษ  [   ]  ภาษาญี�ปุน่  [   ]  ภาษาจนี 
 

9. หลกัสตูรการเรยีนการสอนที�ท่านเขา้ศกึษา มุ่งเน้นการพฒันาทกัษะทางดา้นใดมากที�สดุ 

 [   ]  หลกัสตูรทั �วไป เน้นการเสรมิสรา้งทกัษะ ฟงั พดู อ่าน เขยีน 

 [   ]  หลกัสตูรเน้นทกัษะทางการเขยีน และการใชภ้าษาอย่างเป็นทางการ 

 [   ]  หลกัสตูรเพื�อการเตรยีมตวัสอบแขง่ขนั และสอบวดัผลความรู ้

 [   ]  หลกัสตูรการเรยีนการสอนแบบตวัต่อตวั 

 [   ]  อื�นๆ โปรดระบ.ุ.................................................................... 
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ตอนที� 2    ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดัปราจีนบรีุ  

คาํชี-แจง  กรณุาพิจารณาโรงเรียนสอนภาษาที�ท่านเคยศึกษา หรือกาํลงัศึกษาอยู่ ว่ามีลกัษณะ
ต่าง ๆ ต่อไปนี-มากน้อยเพียงใด โดยโปรดทาํเครื�องหมาย   ����  ลงในช่องระดบัความคิดเหน็ 

ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศในจงัหวดัปราจีนบุรี 

ระดบัลกัษณะ 
น้อย
ที�สดุ 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที�สดุ 

    ด้านผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
1. หลกัสตูรการเรยีนการสอนไดร้บัการรบัรองจาก

กระทรวงศกึษาธกิาร 
     

2. มหีลกัสตูรการเรยีนการสอนที�หลากหลาย 
สามารถเลอืกใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการ 

     

3. หลกัสตูรการเรยีนการสอนเขา้ใจง่าย และใชง้านได้
จรงิ 

     

4. ดาํเนินการเรยีนการสอน โดยอาจารยช์าว
ต่างประเทศ เจา้ของภาษา 

     

5. การเรยีนการสอนดาํเนินไปดว้ยความสนุกสนาน 
  

     

6. โรงเรยีนมชีื�อเสยีง เป็นที�ยอมรบัในวงกวา้ง 
 

     

7. การจดัการเรยีนการสอน เป็นแบบกลุ่มเลก็ๆ  ไม่
เกนิ 10 คน 

     

     ด้านราคา 
8. ราคาถูกกว่าโรงเรยีนสอนภาษาอื�น ในหลกัสตูร

เดยีวกนั หรอืหลกัสตูรใกลเ้คยีงกนั 
     

9. ราคามคีวามเหมาะสมกบัจาํนวนชั �วโมงที�เรยีน 
 

     

10. มกีารใหแ้บง่จ่ายค่าเล่าเรยีนเป็นงวด ๆ 
 

     

ด้านทาํเลที�ตั -ง 
11. ตั �งอยู่ในที�ที�สามารถไปมาไดอ้ยา่งสะดวกสบาย 
 

     

12. มหีลายสาขา ใหส้ามารถเลอืกเรยีนได ้
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ส่วนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศในจงัหวดัปราจีนบุรี 

ระดบัความคิดเหน็ 
น้อย
ที�สดุ 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ที�สดุ 

    ด้านการส่งเสริมการตลาด 
13. มกีารใหท้ดลองเรยีนฟรก่ีอนตดัสนิใจเขา้เรยีน 
 

     

14. มกีารใหส้ว่นลดเมื�อสมคัรเรยีนต่อเนื�อง 
 

     

15. มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธผ์่านสื�อต่างๆ 
(สิ�งพมิพ,์ วทิย,ุ โทรทศัน์) 

     

16. มกีารจดักจิกรรมต่างๆ ร่วมกบัชุมชน 
 

     

    ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
17. โรงเรยีนมคีวามใหญ่โต โอ่อ่า 
  

     

18. โรงเรยีนมกีารออกแบบตกแต่งสวยงาม 
 

     

19. โรงเรยีนมคีวามทนัสมยั 
 

     

20. โรงเรยีนดสูะอาด เป็นระเบยีบเรยีบรอ้ย 
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ตอนที� 3    พฤติกรรมการตดัสินใจเข้าศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ ในจงัหวดั
ปราจีนบรีุ  

คาํชี-แจง  โปรดทาํเครื�องหมาย    ����  หน้าข้อความที�ตรงกบัพฤติกรรมของท่านมากที�สดุ 

 
1. ค่าใช้จา่ยที�ท่านคิดวา่ต้องใช้เพื�อให้บรรลุประโยชน์ที�ท่านแสวงหา จากการเข้าศึกษาในโรงเรียนสอน

ภาษาต่างประเทศ 
  เป็นจาํนวนทั �งสิ�น...........................................บาท 
 

2. จาํนวนคอรส์หรอืระดบัขั -นของแต่ละหลกัสูตรที�จะต้องเรียนเพื�อให้บรรลุประโยชน์ที�ท่านแสวงหา 
จากการเขา้ศึกษาในโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ 

  เป็นจาํนวนทั �งสิ�น...........................................คอรส์ 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ชี�ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ชี�ยวชาญตอบแบบสอบถาม 
 

  รายชื�อ     ตาํแหน่งและสถานที�ทาํงาน 
 

1. อาจารย ์ดร. ธนภูม ิ อตเิวทนิ   อาจารยป์ระจาํ 
      ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
 

2. อาจารย ์สนัต ิ เตมิประเสรฐิกุล   อาจารยป์ระจาํ 
      ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ประวติัย่อผู้ทาํสารนิพนธ ์
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ประวติัย่อผู้ทาํสารนิพนธ ์
 
ชื�อ  ชื�อสกุล   นายศุภชยั วริานุวตัร 
วนัเดอืนปีเกดิ   16  มนีาคม  2522 
สถานที�เกดิ   ชลบุร ี
สถานที�อยู่ปจัจบุนั  160/285 ซอยพบิลูสงคราม 15 ถนนพบิลูสงคราม 
    ตําบลสวนใหญ่ อําเภอเมอืง นนทบุร ี
ตําแหน่งหน้าที�การงานปจัจุบนั ผูช่้วยผูจ้ดัการฝา่ยผลติภณัฑ ์
สถานที�ทํางานปจัจบุนั  บรษิทั ไลทต์ิ�ง แอนด ์อคีวปิเมน้ท ์จาํกดั (มหาชน) 
    539/2 อาคารมหานครยปิซั -ม ชั �น 16-17 
    ถนนศรอียธุยา แขวงพญาไท เขตราชเทว ีกรงุเทพฯ 
ประวตักิารศกึษา 

พ.ศ. 2544 วศิวกรรมศาสตรบณัฑติ สาขาวชิาไฟฟ้ากําลงั   
จากสถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้ พระนครเหนือ 

พ.ศ. 2553           บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 
    จากมหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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