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 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของ 
นกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต”  มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ท่ี
มีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต (2)  เพื่อศึกษา
ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาของนักศึกษาชั้ นปีท่ี1 
มหาวิทยาลยัรังสิต (3)เพ่ือศึกษากลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา
ของนักศึกษาชั้นปีท่ี1 มหาวิทยาลยัรังสิต กลุ่มตวัอย่างคือนักศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต 
จาํนวน 400 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามและนําขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์ผลด้วย
โปรแกรมวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ  
 ผลการวิจยัพบว่า ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษาของ นกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 
58.0 โดยร้อยละ 42.5 มีระดบัคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช.หรือ ปวส. 2.50 
ถึง 2.99  รายไดร้วมของบิดามารดาหรือผูป้กครอง คิดเป็นร้อยละ 42.5 อยูท่ี่20,001 ถึง 50,000 บาท
ต่อเดือน อาชีพของผูป้กครอง คือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 46.5  ระดบัการศึกษาของ
ผูป้กครอง คิดเป็นร้อยละ 43.8  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี และภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวอยู่
ท่ีกรุงเทพฯ หรือปริมณฑล คิดเป็นร้อยละ 58.3  
 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของ นกัศึกษาชั้นปี
ท่ี1มหาวิทยาลยัรังสิต อยู่ในระดับมาก โดยเรียงลาํดบัจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
( X =4.03) โดยผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัในเร่ืองช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ 
รองลงมาให้ความสําคัญในด้านบุคลากร ( X =3.93) คือผูบ้ริหารระดับสูงของมหาวิทยาลัยมี
ช่ือเสียงและความสามารถ   และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( X =3.81)  คือ ส่ิงอาํนวยความสะดวก 
 



          
          ข 
ต่างๆ ในการเรียนการสอน  เช่น ห้องปฏิบติั การ ห้องประชุม และศูนยกี์ฬามีความทนัสมยัและ
เพียงพอต่อการใชง้าน 
 กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษา
ชั้นปีท่ี1 มหาวิทยาลยัรังสิต กลุ่มเพ่ือนหรือรุ่นพ่ี และ ผูป้กครองมีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ
ในมหาวิทยาลยั อยู่ในระดบัมาก ส่วนครูผูส้อนหรือครูแนะแนว และดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงมี
ผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั อยู่ในระดบัปานกลาง 
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Abstract 
 

The purposes of this research were (1) to study (the demographic background of fresh 
scholars, Rangsit University on the effect of university selection (2) to investigate marketing 
factors that affect the decision to university study of fresh scholars: Rangsit University (3) to 
study the reference group that influences the decision of university selection to fresh scholars, 
Rangsit University . The samples were the first year students of Rangsit University, 400 data were 
collected by questionnaire and the data were  analyzed with the statistical analysis program. 

The results showed that Demographic attributes affecting the selection of university 
study in The fresh scholars of Rangsit University. Most of them were female. Equivalent to 58.0 
percent and 42.5 percent with an average grade 2.50 to 2.99 in high school or vocational 
certificate or Diploma level, total revenue of the parents or guardian (42.5 %) at 20,001 to 50,000 
baht per month occupation of the parents is a private business. Representing 46.5 percent of the 
educational level of parents. 43.8 per cent have a bachelor's degree. And residence of the family 
who live in Bangkok or the suburbs, representing 58.3 per cent. The marketing factor that affect 
the selection of university study was product factor ( X = 4.03) The respondents focus on the 
reputation of the university is acceptable. Follow by the emphasis on human resource factor ( X = 
3.93) is the top management of the  university has a reputation and ability. And the physical 
factor( X = 3.81) was the facilities in the teaching and learning, such as operating rooms, 
conference and sports center with modern and adequate to use. 
 Reference groups that influence the decision to university study of fresh scholars of 
Rangsit University. The influencer were the colleagues or seniors, and parents have to decide to 
study in universities are at a high level. The teacher or teacher guidance and movie stars or 
famous people have in choosing universities are at the medium level. 
 
 
 
 
 
 



 

            
           ง 

กิตติกรรมประกาศ 
 

 งานวจิยัฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยความสนบัสนุนของสถาบนัวจิยั 
มหาวิทยาลยัรังสิตท่ีไดม้อบเงินทุนเพ่ือใช้ในการดาํเนินการวิจยั และความเมตตา
ช่วยเหลือจากบุคคลหลายฝ่ายทั้ งจาก คุณพ่อคุณแม่ อาจารย  ์ เพ่ือนๆ  และคณะ
บริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต 

 กราบขอบพระคุณ ผศ.ดร.รุจาภา แพ่งเกสร  และผศ.มุกดา โควหกุล 
ท่ีกรุณาใหค้วามอนุเคราะห์ใหค้าํแนะนาํปรึกษาในการทาํงานวจิยัน้ี  

        ทา้ยท่ีสุดน้ี คุณความดีและกุศลท่ีพึงบงัเกิดมีจากงานวิจยัเล่มน้ี เป็น
ผลมาจากความเมตตากรุณา ของบิดา มารดา พ่ีสาวผูค้อยให้กาํลงัใจ และคณาจารย์
ทุกท่านท่ีประสิทธ์ิประสาทวชิาความรู้ใหม้า จึงขอยกคุณความดีเหล่านั้น  เป็นเคร่ือง
บูชาพระคุณ ดว้ยความเคารพยิง่ 

 
 

       สุมาลี  สวา่ง 
      คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรังสิต 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



           จ 

สารบัญ 
หน้า 

บทคดัยอ่ภาษาไทย                  ก 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ                 ค 
กิตติกรรมประกาศ                  ง 

สารบญั                   จ 
สารบญัตาราง 
สารบญัภาพ 
บทท่ี1. บทนาํ          

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา     1 
วตัถุประสงคข์องการวิจยั       4 
 ประโยชน์ของการวิจยั       4 
 ขอบเขตของการวิจยั        4 
สมมติฐานการวิจยั        6 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ        6 

บทท่ี 2  เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้ง        

1.1 แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจ    8 
1.2 ทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค     20 
1.3 ทฤษฏีเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดของธุรกิจบริการ   38 
1.4  ความรู้เก่ียวกบัสถาบนัอุดมศึกษา     43 
1.5 ขอ้มูลเก่ียวกบัมหาวิทยาลยัรังสิต     51 

         งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง        58 
  กรอบแนวคิดในการวิจยั       62 

บทท่ี 3 วิธีดาํเนินการวิจยั 
1. รูปแบบการวิจยั       63 
2. ประชากรในการศึกษา      63 
3. การเลือกกลุ่มตวัอยา่งและการสุ่มตวัอยา่ง    63 
4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั      64 
5. การวิเคราะห์ขอ้มูล       66 



สารบัญ (ต่อ)  
       หน้า 

 
บทท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  
      ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม                 69 
      ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษา                       71 
        ต่อระดบัอุดมศึกษา 
      ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อการ                        85 
        เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 

       ส่วนท่ี 4   ผลการวิเคราะห์และทดสอบสมมติฐานการวิจยั   86 
บทท่ี 5 สรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 

 สรุปผลการวิจยั        115 
         อภิปรายผล        118 

 ขอ้เสนอแนะ        121 
             บรรณานุกรม         122 
 ภาคผนวก : แบบสอบถาม       124 
 ประวติัผูว้จิยั         130 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
      



           ฉ 
    สารบัญตาราง      
ตารางท่ี  หน้า 

4.1   จาํนวนและร้อยละของนกัศึกษาจาํแนกตามเพศ 
คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลายหรือ ระดบั ปวช.  
และรายไดร้วมของบิดามารดาหรือผูป้กครอง 

69 

4.2 จาํนวนและร้อยละของนกัศึกษาจาํแนกตามอาชีพของผูป้กครอง 
ระดบัการศึกษาของผูป้กครอง และภูมิลาํเนาของครอบครัว 

70 

4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยั 
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 

72 

4.4 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์

74 

4.5  แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา 

76 

4.6 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งของมหาวิทยาลยั 

77 

4.7 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาด 

78 

4.8 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นบุคลากร 

80 

4.9 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการ 

82 

4.10 แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

84 

4.11 แสดงปัจจยัดา้นกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษา 

85 

4.12 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา  

86 

4.13 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้ง 

87 

   



 
ตารางท่ี 

       ช 

หน้า 
4.14 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นบุคลากร 
88 

4.15 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการ 

89 

4.16 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพ          

90 

4.17 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลายหรือ ระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่
คณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ 

90 

4.18 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลาย หรือ ระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์มี
อุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการสอนท่ีทนัสมยั 

91 

4.19 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลาย หรือ ระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นค่าธรรมเนียม
การศึกษาท่ีวา่ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความ
เหมาะสม 
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4.20 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลาย หรือ ระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นค่าธรรมเนียม
การศึกษาท่ีมีการผอ่นชาํระค่าเทอมในการเรียน 
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4.21 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลาย หรือ ระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นค่าธรรมเนียม
การศึกษาท่ีวา่มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ 
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4.22 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลาย หรือ ระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือชุมชน 
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4.23 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลาย หรือระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากรท่ีวา่การ
ทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง 
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4.24 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม

ปลาย หรือ ระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการ
จดัการ ท่ีวา่ระบบการติดต่อประสานงานระหวา่งนกัศึกษา และ
เจา้หนา้ท่ีมีความสะดวกและชดัเจน 

93 

4.25 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลาย หรือ ระดบัปวช.กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทาง
กายภาพท่ีวา่ระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ีเช่น อินเตอร์เน็ต 
มีความทนัสมยั 
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4.26 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่มี
หลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั 
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4.27 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่
คณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ 
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4.28 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นค่าธรรมเนียม
การศึกษาท่ีว่าค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมมีความเหมาะสม 
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4.29 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นค่าธรรมเนียม
การศึกษาท่ีมีการผอ่นชาํระค่าเทอมในการเรียน 

96 

4.30 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นค่าธรรมเนียม
การศึกษาท่ีมีกองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา 
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4.31 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นค่าธรรมเนียม

การศึกษาท่ีมีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ  

97 

4.32 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง ท่ีวา่
สถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัมีการคมนาคมสะดวก 
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4.33 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง ท่ีวา่
มหาวิทยาลยัตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกั
ใกลเ้คียง   

98 

4.34 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีการประชาสมัพนัธ์ทางส่ืออีเลคทรอนิค เช่น เวบ็ไซด ์ 
อินเตอร์เน็ต 

98 

4.35 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีการออกแนะนาํตามโรงเรียนโดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะ
แนวของโรงเรียน 
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4.36 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นบุคลากรมีผูบ้ริหาร
ระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ 
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4.37 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นบุคลากรมีเจา้หนา้ท่ี
และบุคลากรมีความเตม็ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี 
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4.38 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นกระบวนการจดัการ
มีระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ีเช่น อินเตอร์เน็ตมีความ
ทนัสมยั 
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4.39 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นลกัษณะทาง
กายภาพท่ีมีหอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนงัสือจาํนวนมาก 
กวา้งขวางและทนัสมยั 
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4.40 อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่ 
มหาวิทยาลยัมีหอพกัภายในไวใ้หบ้ริการ 
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4.41 อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นดา้นค่าธรรมเนียม
การศึกษาท่ีวา่ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความ
เหมาะสม 
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4.42 อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา 
ท่ีวา่มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ 
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4.43 อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีวา่สถานท่ีตั้ง
ของมหาวิทยาลยัมีการคมนาคมไปมาสะดวก 
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4.44 อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อก าร เลื อก ศึกษ าต่อระดับ อุดม ศึกษ าด้ านทํา เล ท่ี ตั้ ง ท่ี มี
สภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม  
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4.45 อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีวา่
มหาวิทยาลยัตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกั
ใกลเ้คียง 
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4.46 อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ท่ีวา่มีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น การจดัแสดงผลงานนกัศึกษา 
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4.47 อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านการส่งเสริมการตลาด 
ท่ีว่ามีการออกแนะนําตามโรงเรียนต่างๆ โดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะ
แนวของโรงเรียน 
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อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการท่ีวา่ 
มหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอนและการ
บริการท่ีดี   
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4.49 อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อ

การเลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านลกัษณะทางกายภาพท่ีว่า
อาคารเรียนและบรรยากาศภายในมหาวิทยาลยัมีความสวยงามร่ม
ร่ืน และสะอาด 

105 
 

4.50 อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อ
การเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีมีส่ิง
อาํนวยความสะดวกต่างๆในการเรียนการสอน   
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4.51 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั 

105 
 

4.52 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ 
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4.53 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการ
ตลาดดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษาท่ีมีการผอ่นชาํระค่าเทอม 

106 
 

4.54 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษาท่ีมีกองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา 

107 
 

4.55 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษามีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ 

107 
 

4.56 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีว่าสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยู่ในแหล่งทีมีการ
คมนาคมไปมาสะดวก 
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4.57 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีว่าสภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาด
สวยงาม ปลอดภยั 

108 
 

4.58 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาดมีการโฆษณาส่ือสารผ่านส่ือทีวี วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์และส่ืออ่ืนๆ 

108 
 

4.59 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น การจดั
แสดงผลงานนกัศึกษา 
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4.60 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือชุมชน 
เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา 
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บทที1่ 
บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหาการวจิยั 

  
 การศึกษาเป็นปัจจยัสําคญัท่ีสุดประการหน่ึงในการวดัความเจริญของสังคมและประเทศชาติ 
เพราะการศึกษาเป็นส่ิงสําคญัท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงไปในทางท่ีดีข้ึนเจริญข้ึน ทาํให้คนในสังคมมี
ความรู้ ความเขา้ใจ ในวิทยาการใหม่ ๆ กระตุน้ใหเ้กิดความคิดสร้างสรรค ์ปรับปรุง เปล่ียนแปลง ตลอดทั้งมี
เหตุผลในการแกปั้ญหาต่าง ๆ 
  การพฒันาดา้นการศึกษาก็คือการพฒันาคุณภาพและประสิทธิภาพของบุคคล และเม่ือบุคคลซ่ึง
เป็นสมาชิกของสังคมมีคุณภาพแลว้ก็จะทาํให้สังคมมีการพฒันาตามไปดว้ย แต่การศึกษาท่ีสามารถพฒันา
คนสู่  “ปัญญา” จะตอ้งมีกระบวนการศึกษาอบรมให้คนมีหลกัคิด วิธีการคิด เพื่อเป็นพื้นฐานการคิด ในการ
เรียนรู้และดาํเนินชีวิตของตนต่อไป  
 ประเทศไทยไดมี้การพฒันาระบบการศึกษามาโดยตลอด และปัจจุบนัก็ไดพ้ยายามดาํเนินการ
ขยายโอกาสการศึกษาให้ประชาชนมาอย่างต่อเน่ือง โดยมีการดาํเนินงานทั้ งด้านนโยบาย การจัดสรร
งบประมาณ การปรับหลกัสูตรการเรียนการสอน การจัดหาส่ือ/อุปกรณ์การศึกษา นอกจากน้ี ได้ออก
กฎหมายและระเบียบท่ีเก่ียวขอ้งให้ทนัสมยั เพื่อให้คนไทยและผูท่ี้อาศยัอยู่ในประเทศไทยทุกคนมีโอกาส
ไดรั้บการศึกษาขั้นพื้นฐานอยา่งทัว่ถึง ไดแ้ก่ พระราชบญัญติัการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. 2542 พระราชบญัญติั
การศึกษาภาคบงัคบั พ.ศ. 2545  ระเบียบว่าดว้ยหลกัฐานในการรับนกัเรียน นกัศึกษา เขา้เรียนในสถานศึกษา 
พ.ศ. 2548  และล่าสุด รัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจกัรไทย พ.ศ. 2550 ไดก้าํหนดให้บุคคลมีสิทธิเสมอกนัใน
การรับการศึกษาไม่นอ้ยกว่าสิบสองปีท่ีรัฐจะตอ้งจดัให้อย่างทัว่ถึงและมีคุณภาพโดยไม่เก็บค่าใชจ่้าย และ
ตอ้งจดัการศึกษาใหผู้ย้ากไร้ ผูพ้ิการ หรือผูท่ี้อยูใ่นสภาวะยากลาํบากใหไ้ดรั้บการศึกษาทดัเทียมกบับุคคลอ่ืน
ดว้ย  
 กรอบทิศทางการพฒันาการศึกษาในช่วงแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบบัท่ี 10 (พ.ศ.
2550-2554) ท่ีสอดคลอ้งกบัแผนการศึกษาแห่งชาติ (พ.ศ.2545-2559) จึงไดก้าํหนดกรอบทิศทางการเพิ่ม
โอกาสทางการศึกษาให้ประชาชนทุกคนมีโอกาสเขา้ถึงการเรียนรู้ท่ีมีคุณภาพมาตรฐานอยา่งต่อเน่ืองตลอด
ชีวิต ทั้งการศึกษาในระบบ นอกระบบ และตามอธัยาศยั 
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สถาบันทีม่ีบทบาทต่อการพฒันาการศึกษา 
          
    สถาบนัต่างๆในสงัคมท่ีมีบทบาทสาํคญัในการพฒันาระบบการศึกษา ประกอบดว้ย 
            บ้าน  บา้นเป็นสถาบนัการศึกษาแห่งแรกของมนุษย ์ซ่ึงมีบิดา - มารดา เป็นครูคนแรก เป็นการศึกษา
ตามธรรมชาติ การสืบทอดวฒันธรรมและค่านิยมจากครอบครัว 
             วัด  เป็นสถาบนัการศึกษาท่ีสําคญัในอดีต ปัจจุบนัวดัก็ยงัมีบทบาทสําคญัในการพฒันาการศึกษา 
โดยเฉพาะในดา้นศีลธรรม ศาสนพิธี ขนบธรรมเนียมประเพณีต่าง ๆ 
             โรงเรียน  เป็นสถานท่ีให้การศึกษาโดยตรง มีบทบาทสาํคญัท่ีสุดในการพฒันาการศึกษาในปัจจุบนั 
โดยเฉพาะการศึกษาระดับประถมศึกษา และมธัยมศึกษาอนัเป็นการศึกษาภาคบงัคบั และเป็นรากฐาน
การศึกษาในระดบัสูงต่อไป 
   มหาวิทยาลัย   มหาวิทยาลัยในฐานะท่ีเป็นหน่วยผลิตบุคลากรมีบทบาทโดยตรงในการพัฒนา
ทรัพยากรบุคคลให้มีความรู้ความสามารถท่ีสัมพนัธ์กบัยทุธศาสตร์การพฒันาประเทศ เป็นหน่วยผลิตองค์
ความรู้ใหม่ท่ีตอ้งส่งเสริมการวิจยัและพฒันาภูมิปัญญาประชาชนในชาติให้สามารถเพ่ิมมูลค่าเพิ่มและต่อ
ยอดเขา้สู่ตลาดโลก สร้างระบบการศึกษาและฝึกอบรมเฉพาะทาง สนบัสนุน R&D ทางดา้นเทคโนโลยี อนั
จะส่งผลใหเ้กิดการปรับโครงสร้าง และสร้างความเช่ือมโยงอุตสาหกรรมทั้งระบบ และทาํใหเ้กิดการพฒันา
ประเทศอยา่งครบวงจร  
             หน่วยงานอ่ืน  ๆ ทั้ งของรัฐและเอกชนมีบทบาทในการพัฒนาการศึกษา โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
การศึกษานอกระบบ เช่น กรมการศึกษานอกโรงเรียน กรมการพฒันาชุมชน หน่วยงานเอกชนท่ีมีบทบาทใน
การส่งเสริมการพฒันาการศึกษา เช่น สภาสงัคมสงเคราะห์แห่งประเทศไทย สภาสตรีฯ มูลนิธิต่างๆ  
 

บทบาทและความสําคญัของมหาวทิยาลัย  
 
มหาวิทยาลยัเป็นหน่วยหน่ึงในโครงสร้างสังคมท่ีมีบทบาทและหน้าท่ีสําคญัในดา้นการพฒันา

ทรัยากรมนุษย ์เน่ืองจากมหาวิทยาลยัเป็นแหล่งรวมของปัญญาชน และองคค์วามรู้ต่างๆ  มหาวิทยาลยัจึง
ไดรั้บความเช่ือถือในฐานะผูน้าํความคิด ช้ีนาํสงัคม ผา่นทางงานวิจยั บทความทางวิชาการ 

 ทั้ งภาครัฐ เอกชน หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง และทุกคนในชาติ ต่างตระหนักถึงความสําคญัของ
การศึกษาอยู่ตลอดเวลา โดยเฉพาะการศึกษาระดับอุดมศึกษา เพื่อการสร้างคนไปยงัทุกภาคส่วนของ
เศรษฐกิจ นาํไปสู่การสร้างงาน การเพ่ิมผลผลิต อนัเป็นท่ีมาของรายไดข้องคนในชาติ ส่งผลต่อการขยายตวั
ของภาคเศรษฐกิจและการพฒันาประเทศโดยรวมในระยะยาว 
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มหาวิทยาลยัรังสิต เป็นสถาบนัอุดมศึกษาเอกชนท่ีสําคญัแห่งหน่ึงในประเทศไทยท่ีมีจุดมุ่งหมาย

สําคัญ คือ การผลิตบัณฑิตในสาขาท่ีตรงกับความต้องการในการพัฒนาประเทศโดยมุ่งเน้นทางด้าน
วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี การออกแบบ และการจดัการเป็นสําคญั รวมถึงวิชาชีพอิสระท่ีสามารถสร้างงาน
ของตนเองได ้ควมคิดในการดาํเนินการจดัตั้งมหาวิทยาลยัรังสิตเร่ิมตน้ข้ึนโดยนายประสิทธ์ อุไรรัตน์ ในปี 

พ.ศ. 2528 และไดมี้การพฒันาเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็วจนเป◌น็มหาวิทยาลยัเอกชนชั้นนาํระดบัแนวหนา้ท่ีมี

คุณภาพและมาตรฐานเป็นท่ียอมรับทั้งในประเทศและระดบันานาชาติ  ในปัจจุบนัมหาวิทยาลยัรังสิตเปิด
สอนในหลกัสูตรต่างๆจาํนวน  112  สาขา 27 คณะ ประกอบดว้ย 84 สาขาวิชาในระดบัปริญญาตรี  และ 25 
สาขาวิชาในระดับบัณฑิตศึกษาและ 3 สาขาวิชาในระดับดุษฏีบัณฑิต นอกจากน้ียงัเปิดสอนหลกัสูตร
นานาชาติ สาํหรับในดา้นการเรียนการสอน มหาวิทยาลยัรังสิตมุ่งสร้างเสริมทศันคติท่ีถูกตอ้งต่อการศึกษา 
คือส่งเสริมใหน้กัศึกษามีความตั้งใจ ใฝ่รู้ และมีความกระตือรือร้นในการศึกษาดว้ยตนเองอยา่งจริงจงั ซ่ึงจะ
เป็นพื้นฐานท่ีสําคญัของการดาํเนินชีวิต นอกจากการจดัสภาพแวดลอ้มโดยรวมของมหาวิทยาลยัรังสิตท่ี
ส่งเสริมและเอ้ืออาํนวยต่อการศึกษาแลว้  มหาวิทยาลยัรังสิตยงัให้ความสาํคญัต่อการจดัเตรียมส่ือการเรียน
การสอนท่ีทนัสมยั การจดัเตรียมหอ้งสมุดท่ีไดม้าตรฐาน มีหนงัสือ วารสาร ส่ือผสมต่างๆ  รวมทั้งซีดีรอม วี
ดีทศัน์ และบริการอินเตอร์เน็ต ซ่ึงนักษึกษาสามารถเขา้ไปศึกษษคน้ควา้เป็นรายบุคคล การจดัอาจารยท่ี์มี
คุณภาพจาํนวนมากพอสาํหรับการเรียนการสอนและการดูแลนกัศึกษาอยา่งใกลชิ้ด ตลอดจนการพฒันาตาํรา
เรียน เนน้การส่งเสริมให้อาจารยทุ์กคนเป็นนกัรณรงค ์เพื่อการเรียนรู้ต่อเน่ืองตลอดชีวิตทั้งของตนเองและ
ลูกศิษย ์

เพ่ือมุ่งสู่การเป็นสถาบนัอุดมศึกษาเอกชนท่ีมีมาตรฐานระดับนานาชาติ มหาวิทยาลยัรังสิต ได้
ดาํเนินการปรับปรุงหลกัสูตรให้ทนัสมยัและสอดคลอ้งกบัสภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไปโดยมุ่งสู่ความเป็น
สากลมากข้ึน มหาวิทยาลยัรังสิตไดร่้วมมือทางวิชาการกบัสถาบนัและมหาวิทยาลยัชั้นนาํนานาประเทศ อาทิ 
สหรัฐอเมริกา องักฤษ เนเธอร์แลนด์ เยอรมนั นิวซีแลนด์ ออสเตรเลีย สวสเชอร์แลนด์ เบลเยี่ยม จีน ฯลฯ 
ครอบคลุมสาขาต่างๆท่ีมหาวิทยาลยัเปิดสอน ความร่วมมือกระทาํในรูปแบบต่างๆทั้งในดา้นการพฒันา
หลกัสูตร การทาํวิจยั การแลกเปล่ียนคณาจารยแ์ละนักศึกษา การส่งบุคลากรและนักศึกษาไปฝึกอบรม 
นอกจากน้ีมหาวิทยาลยัยงัเปิดสํานักงานศึกษษต่อต่างประเทศเพ่ือเตรียมความพร้อมให้แก่นักศึกษาท่ี
ตอ้งการไปศึกษาและหาประสบการณ์ยงัต่างประเทศในบางภาคการศึกษา โดยสามารถโอนหน่วยกิตมายงั
มหาวิทยาลยัไดเ้พิ่มเติม  
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แมว้่าทางมหาวิทยาลยัรังสิตจะไดต้ระหนักถึงความสําคญัของการบริการเพื่อให้นักศึกษาไดรั้บ
ความพึงพอใจสูงสุดในดา้นต่างๆ ไม่วา่จะเป็นดา้นภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยั ค่าธรรมเนียมการเรียน ทาํเล
ท่ีตั้ งของมหาวิทยาลยั การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการจดัการการศึกษา  และลกัษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆ ซ่ึงเป็นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาของนักเรียน
นักศึกษา แต่ถึงกระนั้นด้วยสภาพการแข่งขนัในระดับอุดมศึกษาท่ีมีความรุนแรงมากข้ึน  ประกอบกับ
มหาวิทยาลยัของรัฐบาลท่ีปรับเปล่ียนออกนอกระบบให้สามารถรับนักศึกษาโดยตรงได้ ทาํให้จาํนวน
นักศึกษาท่ีตดัสินใจเขา้มาศึกษาท่ีมหาวิทยาลยัรังสิตมีจาํนวนไม่เพิมข้ึนตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้  ดว้ยเหตุน้ี
ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษา
ชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต เพื่อนาํมาเป็นขอ้มูลในการบริหารจดัการดา้นการศึกษา และนาํผลการวิจยัมาใช้
ปรับปรุงพพัฒันาหลกัสูตรการเรียนการสอนใหเ้กิดประสิทธิภาพดา้นการศึกษาของมหาวิทยาลยัต่อไป 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
1. เพื่อศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี1 มหาวิทยาลยัรังสิตท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี1 มหาวิทยาลยัรังสิต  
2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปี

ท่ี1 มหาวิทยาลยัรังสิต  
3. เพ่ือศึกษากลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้น

ปีท่ี1 มหาวิทยาลยัรังสิต  
4. เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ด้านประชากรศาสตร์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี1 มหาวิทยาลยัรังสิต  
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 ทาํใหรั้บทราบขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจและความแตกต่างของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจศึกษาต่อมหาวิทยาลยัรังสิต  เพื่อนาํไปใชใ้นการวางแผนปรับปรุงและพฒันามหาวิทยาลยัรังสิต
ในดา้นต่างๆต่อไป 

 

ขอบเขตของการวจิยั 
 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา
ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต โดยผูว้ิจยัไดก้าํหนดขอบเขตของการวิจยัดงัน้ี 
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1. ด้านเน้ือหา 
ศึกษาเร่ือง  ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษา

ชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต โดยศึกษาดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ ์ค่าธรรมเนียมการ
เรียน  ทาํเลท่ีตั้งมหาวิทยาลยั  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร กระบวนการจดัการการศึกษา และลกัษณะ
ทางกายภาพของมหาวิทยาลยั  

2. ด้านประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 (ระดบัปริญญาตรี) ของมหาวิทยาลยัรังสิต 

ปทุมธานี ท่ีลงทะเบียนเรียนในภาคเรียนท่ี 2 ปีการศึกษา 2552 ใมหาวิทยาลยัรังสิต จาํนวน 7,458 คน 
3. ด้านระยะเวลา 
ระยะเวลาในการศึกษาเกบ็รวบรวมขอ้มูลเร่ิมตั้งแต่ 1 มกราคาคม – 31 มีนาคม 2553 
4. ตัวแปรท่ีศึกษา 
4.1  ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ข้อมูลพืน้ฐานส่วนบุคคล และปัจจัยทางการตลาด 
4.1.1 ข้อมูลพืน้ฐานส่วนบุคคล  

1) เพศ 
2)          ระดบัคะแนนเฉล่ียสะสม 
3) อาชีพของผูป้กครอง 
4)        รายไดข้องครอบครัว 
5)        ระดบัการศึกษาของผูป้กครอง 
6)        ภูมิลาํเนา 

   4.2  ตัวแปรตาม ได้แก่  ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อ การเลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาของ
นักศึกษาช้ันปีท่ี1 มหาวทิยาลัยรังสิต ประกอบด้วย 

1) ผลิตภณัฑ ์
2) ค่าธรรมเนียมการเรียน   
3) ทาํเลท่ีตั้งมหาวิทยาลยั 
4) การส่งเสริมการตลาด 
 5) บุคลากร  
 6) กระบวนการจดัการการศึกษา 
 7) ลกัษณะทางกายภาพของมหาวิทยาลยั 
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สมมตฐิานของการวจิยั 
นักศึกษาท่ีมีลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ดา้นเพศ  ระดบัคะแนนเฉล่ียสะสม อาชีพของ

ผูป้กครอง รายไดข้องครอบครัว ระดบัการศึกษาของผูป้กครอง  และภูมิลาํเนาของครอบครัวท่ี
แตกต่างกนัจะใชเ้กณฑ์ในการเลือกศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาในดา้น ผลิตภณัฑ์ ค่าธรรมเนียม
การเรียน  ทาํเลท่ีตั้งมหาวิทยาลยัการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร กระบวนการจดัการการศึกษา 
และลกัษณะทางกายภาพของมหาวิทยาลยัท่ีแตกต่างกนั สามารถแบ่งเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.1 เพศมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อ
ในระดบัอุดมศึกษา 

สมมติฐาน ท่ี1.2 คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย  หรือระดับปวช .หรือปวส .มี
ความสมัพนัธ์กบั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา   

สมมติฐานท่ี 1.3 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดในการ
เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา   

สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดในการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 

สมมติฐานท่ี 1.5 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา   

สมมติฐานท่ี 1.6 ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา     

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 มหาวิทยาลัยรังสิต   หมายถึง สถาบันอุดมศึกษาเอกชนท่ีจัดหลักสูตการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ปริญญาโท และปริญญาเอก มีฐานะเป็นมหาวิทยาลัยในสังกัดคณะกรรมการการ
อุดมศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ 
 ปัจจัยทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรต่างๆทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้งธุรกิจตอ้ง
นํามาใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้าเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์
ค่าธรรมเนียมการเรียน  ทาํเลท่ีตั้งมหาวิทยาลยั การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการจดัการ
การศึกษาและ ลกัษณะทางกายภาพของมหาวิทยาลยั 

  ผลิตภัณฑ์  (Product) หมายถึง ช่ือเสียงของมหาวิทยาลัยท่ีได้รับการยอมรับในด้าน
 มาตรฐานหลกัสูตร คุณภาพของคณาจารยผ์ูส้อน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ เคร่ืองมือในการใน
 การเรียนการสอน คุณภาพของการจดัการศึกษา ความหลากหลายของสาขาวิชาท่ีเปิดสอน การ
 อาํนวยความสะดวกในดา้นต่างๆแก่ผูเ้รียน  
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  ค่าธรรม เนียมการเรียน   (Pr ice) หมายถึง ค่าใช้จ่ายหรือจํานวนเงินค่าธรรมเนียม
 ต่างๆท่ีผูเ้รียนตอ้งจ่ายใหแ้ก่มหาวิทยาลยั 

ทําเลท่ีตั้ งมหาวิทยาลัย  (Place) หมายถึง สถานท่ีตั้ งของมหาวิทยาลยัอยู่ในพ้ืนท่ีท่ีใกล้
แหล่งท่ีพกัอาศยั การคมนาคมและการเดินทางสะดวกปลอดภยัและใกลย้า่นธุรกิจ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมการติดต่อส่ือสารท่ีมหาวิทยาลยั
ดาํเนินการเพื่อเผยแพร่ขอ้มูลข่าสารเก่ียวกบัโครงการหลกัสูตรท่ีเปิดสอนช่ือเสียงของมหาวิทยาลยั
โดยใชรู้ปแบบการส่ือสารต่างๆ เช่น การโฆษณา ประชาสมัพนัธ์  และการจัดงานOpen house 
เป็นตน้ 
 บุคลากร (People) หมายถึง บุคคลท่ีทาํหนา้ท่ีต่างๆในมหาวิทยาลยั ประกอบดว้ยผูบ้ริหาร 
อาจารย ์วิทยากร เจา้หนา้ท่ี 
  กระบวนการจัดการการศึกษา (Process) หมายถึง วิธีการจดัการในดา้นการให้บริการการ
เรียนการสอน การลงทะเบียน หอ้งปฏิบติัการ และหอ้งสมุด เป็นตน้ 
  ลักษณะทางกายภาพของมหาวิทยาลัย (Physical ) หมายถึงอาคารสถานท่ีใชใ้นการเรียน
การสอน หอ้งสมุดและส่ิงแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัรังสิต 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่ก่ียวข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาของ
นกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อนาํมาใช้
ในการกาํหนดกรอบแนวคิดในการวิจยัคร้ังน้ีในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
1.1 แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
1.2 ทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
1.3 ทฤษฏีเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดของธุรกิจบริการ 
1.4 ความรู้เก่ียวกบัสถาบนัอุดมศึกษาในประเทศไทย 
1.5 ขอ้มูลเก่ียวกบัมหาวิทยาลยัรังสิต 

2. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่ก่ียวข้อง 
 1.1  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่ก่ียวกับการตดัสินใจ 

ความหมายของการตัดสินใจ  
 มีนกัวิชาการดา้นการบริหารจดัการท่ีมีช่ือเสียงไดใ้หค้วามหมายคาํว่าการตดัสินใจ ไวม้ากมายหลาย
ความหมาย เช่น  William J . Gore  และ  J .W. Dyson  กล่าวว่าการตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจเลือก
ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากทางเลือกซ่ึงมีอยูห่ลายทางเป็นแนวทางในการปฏิบติัไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้
 Herber t  Simon  การตดัสินใจคือ กระบวนการท่ีประกอบดว้ยหลกั 3 ประการคือ  
              1.   การหาโอกาสท่ีจะตดัสินใจ  
                            2.   การหาหนทางเลือกท่ีพอจะเป็นไปได ้
             3.   และเลือกทางเลือกจากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่
 George R.Terry ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจวา่ เป็นการตกลงใจคดัเลือกแนวทางการ
ดาํเนินงานทางหน่ึงจากท่ีมีใหเ้ลือกหลายแนวทางโดยอาศยัเกณฑบ์างอยา่งเป็นพื้นฐานประกอบการคดัเลือก 
  Newman Summer  and Kirdy. (2540 : 13) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นธรรมชาติท่ีสําคญัของการ
ตดัสินใจเป็นกรบวนการในอนัท่ีจะเลือกทางเลือกทางใดทางหน่ึงออกมาใชใ้นการปฏิบติั ซ่ึงไม่ไดส้ิ้นสุดท่ี
การเลือกแต่จะไปส้ินสุดท่ีการปฏิบติั 
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 Jones (2544 : 257) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีจะแก้ปัญหาขององค์การ โดยการ
คน้หาทางเลือกและเลือกทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุดเพื่อบรรลุเป้าหมายขององคก์ารท่ีกาํหนดไว ้ 
 Shull and Others (2003 : 47) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง การใช้สติปัญญาในการไตร่ตรอง
และเลือกกระทาํเพื่อตอบสนองส่ิงท่ีตนตอ้งการ โดยจะเลือกกระทาํจากทางเลือกหลายๆ ทางท่ีเกิดจากการ
คดัออกหรือเลือกเฉพาะทางท่ีดีกวา่หรือชอบมากกวา่เท่านั้น 
 ดวงรัตน์ กวดกิจการ (2544 : 18) กล่าวว่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกในระหว่าง
ทางเลือกต่างๆ ซ่ึงจะเป็นไปตามลาํดบัขั้นตอนท่ีจะเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึง และสามารถนาํไปปฏิบติัไดจ้ริง โดย
พิจารณาเลือกทางเลือกท่ีสมัพนัธ์กบัลกัษณะของตนเอง 
 วุฒิชัย จํานง (2540 : 12) กล่าวว่า การตดัสินใจ เป็นเร่ืองของการจดัการท่ีหลีกเล่ียงไม่ได ้และใน
การจดัการนั้นการตดัสินใจเป็นหวัใจในการปฏิบติังานทุกๆ เร่ืองทุกๆ กรณีเพื่อดาํเนินการไปสู่วตัถุประสงค ์
อาจมีเคร่ืองมือมาช่วยในการพินิจพิจารณามีเหตุผลส่วนตวั อารมณ์ ความรัก ใคร่ชอบพอเขา้มามีส่วน
เก่ียวขอ้งในการตดัสินใจ 
 จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อาจกล่าวไดว้่า การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือก
ใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้ว่าเป็นทางบรรลุวตัถุประสงค์
และเป้าหมายของตนเองไดม้ากท่ีสุด 
 

ลักษณะของการตัดสินใจ 
 กุลชลี ไชยนันตา (2539:130) ไดส้รุปลกัษณะของการตดัสินใจจาก ลูมบา (Loomba, 1978:100-103) 
ไวด้งัน้ี 

1. การตดัสินใจเป็นกระบวนการของการเปรียบเทียบผลตอบแทนหรือผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจาก
ทางเลือกหลาย ๆ ทาง โดยท่ีตดัสินใจจะเลือกทางเลือกท่ีใหป้ระโยชน์สูงสุด  

2. การตดัสินใจเป็นหนา้ท่ีท่ีจาํเป็น เพราะทรัพยากรมีจาํกดั และมนุษยมี์ความตอ้งการไม่จาํกดั จึง
จาํเป็นตอ้งมีการตดัสินใจเพ่ือเพ่ือใหไ้ดรั้บประโยชน์และความพอใจจากการใชท้รัพยากรท่ีมีจาํกดัเพื่อบรรลุ
เป้าหมายขององคก์าร 

3. ในการปฏิบติังานของฝ่ายต่าง ๆ ในองคก์าร อาจมีการขดัแยง้กนั เช่น ฝ่ายผลิต ฝ่าย บุคคล ฝ่าย
การเงินการบญัชี ฝ่ายการบริหาร งานบุคคล แต่ละฝ่ายอาจมีเป้าหมายของการทาํงานขดัแยง้กนั ผูบ้ริหารจึง
ตอ้งเป็นผูต้ดัสินใจช้ีขาด เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายขององคก์ารโดยส่วนรวม 

4. กระบวนการตัดสินใจประกอบด้วย  2 ส่วน  คือ ส่วนแรกเป็นเร่ืองเก่ียวกับการกําหนด
วตัถุประสงค ์เป้าหมาย ขอ้จาํกดั การกาํหนดทางเลือก ส่วนท่ีสอง เป็นการเลือกทางเลือกหรือ กลยุทธ์ท่ีดี
ท่ีสุดตามสภาวการณ์ซ่ึงมกัเป็นงานประจาํ เช่น การจดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์ ตารางการทาํงาน เป็นตน้  

 



10 
 

5. การตดัสินใจมีหลายรูปแบบ ข้ึนอยูก่บัจุดมุ่งหมายและลกัษณะของปัญหา เช่น อาจแบ่งออกได้
เป็นการตดัสินใจตามลาํดบัขั้น และการตดัสินใจท่ีไม่เป็นไปตามลาํดบัขั้น เป็นการตดัสินใจเก่ียวกบัปัญหาท่ี
ไม่ไดเ้กิดข้ึนประจาํ เป็นปัญหาท่ีเกิดข้ึนนาน ๆ คร้ัง เช่น การตดัสินใจเก่ียวกบัการริเร่ิมงานใหม่ เช่น ตั้ง
คณะใหม่ หรือขยายโรงงานใหม่ เป็นตน้ 

 

ชนิดของการตัดสินใจ 
ไซมอน (Simon, 1960:5-6) ไดแ้บ่งชนิดของการตดัสินใจออกเป็น 2 ชนิดใหญ่ 
1. การตดัสินใจท่ีกาํหนดไวล่้วงหนา้หรือมีแบบอยา่งไวล่้วงหนา้ (Programmed decisions) เป็นการ

ตดัสินใจตามระเบียบ กฎเกณฑ ์แบบแผนท่ีเคยปฏิบติัมาจนกลายเป็นงานประจาํ เช่น การตดัสินใจเก่ียวกบั
การลาป่วย ลากิจ ลาบวช การอนุมติัการเบิกจ่ายเงิน การอนุมติัผลการศึกษา เป็นตน้ การตดัสินใจแบบ
กาํหนดไวล่้วงหน้าน้ี เปิดโอกาสให้ผูบ้ริหารเลือกทางเลือกได้น้อย เพราะว่าเป็นการตัดสินใจภายใต้
สภาวการณ์ท่ีแน่นอน 

2. การตดัสินใจท่ีไม่ไดก้าํหนดหรือไม่มีแบบอย่างไวล่้วงหน้า (Nonprogrammed decisions) เป็น
การตดัสินใจในเร่ืองใหม่ท่ีไม่เคยมีมาก่อน ไม่มีระเบียบ กฎเกณฑ ์แบบแผนท่ีเคยปฏิบติัมาก่อน จึงเป็นเร่ือง
ยุง่ยากแก่ผูต้ดัสินใจ โดยท่ีผูบ้ริหารหรือผูต้ดัสินใจจะตอ้งคาํนึงถึงความเส่ียงและความไม่แน่นอนดว้ย เช่น 
การตดัสินใจนาํเงินไปลงทุนเพื่อหาผลตอบแทนหรือผลกาํไรในธุรกิจ การตดัสินใจผลิตสินคา้ตวัใหม่ การ
ตดัสินใจในการขยายกิจการ เป็นตน้ 
 

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค  
กระบวนการตดัสินใจ (Process of decision making) หมายถึง การกาํหนดขั้นตอนของการตดัสินใจ 

ตั้งแต่ขั้นตอนแรกไป จนถึง ขั้นตอนสุดทา้ย การตดัสินใจโดยมีลาํดบัขั้นของกระบวนการ ดงักล่าว เป็นการ
ตดัสินใจโดยใชห้ลกัเหตุผลและมีกฎเกณฑ์ ซ่ึงเป็นการตดัสินใจ โดยใชร้ะเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์เป็น
เคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพื่อการตดัสินใจ 

คอตเลอร์ (Kotler.2006: 181) กล่าวว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นจะประกอบไปดว้ย 
การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
แต่ผูบ้ริโภคไม่จาํเป็นจะตอ้งทาํตามกระบวนการทั้ง 5 ขั้นตอนตามลาํดบัก็ได ้บางคร้ังอาจจะขา้มขั้นตอนใด
ขั้นตอนหน่ึงไป หรือวา่ยอ้นกลบักระบวนการกไ็ด ้ 
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 ขั้นท่ี 1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) คือการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ความจาํเป็นและความตอ้งการ
ของสินคา้ว่าตอ้งการสินคา้ใด การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจจะเกิดข้ึนเองหรือเกิด
จากส่ิงกระตุน้จากทั้งภายในและภายนอก ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกาย(Physiological Needs) และ
ความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา (Acquired Needs) อนัเป็นความตอ้งการด้านจิตวิทยา(Psychological 
Needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีการจดัการกบัส่ิง
กระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาํใหรู้้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร  
 2.  ขั้นตอนการกาํหนดทางเลือก  (Formulating alternative) เป็นขั้นตอนท่ีมีความสําคญัมากใน
กระบวนการตดัสินใจเป็นความพยายามจะครอบคลุมวิถีทางท่ีจะแกปั้ญหาไดใ้นหลายๆ วิธี ตอ้งกาํหนดให้
ไดใ้นรูปธรรมหลกั ขอ้เทจ็จริงหลกั (Main fact) เป็นอยา่งไรบา้ง และในทางปฏิบติัตอ้งสร้างฉาก (Scenario) 
ข้ึนมาก่อนวา่เร่ืองน้ีมีทางเลือกอะไรบา้งในทางเลือกนั้นๆ มีขอ้เทจ็จริงรูปธรรมหลกัๆ อะไรบา้ง 
 ดงันั้นนักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจเก่ียวกับแหล่งข้อมูลซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา และอิทธิพลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ 
 1. แหล่งบุคคล (Personal Source) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบา้น คนรู้จกั 
 2. แหล่งการคา้ (Commercial Source) ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์
การจดัแสดงสินคา้ 
 3. แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบการใชสิ้นคา้ 
 4. แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
 5. แหล่งทดลอง ( Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีสํารวจคุณภาพผลิตภณัฑห์รือ หน่วยวิจยั
ภาวะการตลาดของผลิตภณัฑ ์ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการใชผ้ลิตภณัฑ ์
 อิทธิพลของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัตามชนิดของผลิตภณัฑ์ และลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค
โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลต่างๆจากแหล่งการคา้ ซ่ึงเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมการให้
ขอ้มูลได ้แหล่งขอ้มูลแต่ละแหล่งจะมีอิทธิพลต่อการซ้ือท่ีแตกต่างกนั แหล่งขอ้มูลท่ีสัมฤทธ์ิผลมากท่ีสุดจะมา
จากแหล่งบุคคล โดยปกติขอ้มูลจากแหล่งการคา้จะให้ขอ้มูลทัว่ๆไปแก่ผูซ้ื้อ แต่ขอ้มูลจากแหล่งบุคคลจะช่วย
ประเมินผลผลิตภณัฑ์ให้แก่ผูซ้ื้อ นักการตลาดสามารถพิจารณาความสําคญัของแหล่งขอ้มูลโดยสัมภาษณ์
ผูบ้ริโภควา่ผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งไร และแหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อผูบ้ริโภค 
 ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลผูบ้ริโภคจะทราบถึงตราสินคา้ และคุณลกัษณะของสินคา้ทั้งหมดท่ีมีอยูใ่น
ตลาด ซ่ึงจะพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสนใจเฉพาะสินคา้ท่ีมีลกัษณะตรงตามความตอ้งการของตน โดยทาํการ
เปรียบเทียบระหวา่งตราสินคา้ต่างๆท่ีเป็นทางเลือก (Choice Set) และตดัสินใจเลือกซ้ือเพียงตราสินคา้เดียว 
 3.  ขั้นตอนการวิเคราะห์ทางเลือก (Analysis alternative) การวิเคราะห์ทางเลือกควรใชค้วามเป็นจริง
ท่ีเป็นภาวะวิสยั (Objective analysis) พยายามหลีกเล่ียงการนาํค่าทั้งหลายมาเก่ียวขอ้งในการวิเคราะห์ 
  



12 
 

 4.  ขั้นตอนการเปรียบเทียบค่าทางเลือก (Value comparison) ขั้นตอนน้ีเป็นการเปรียบเทียบโดยนาํ
ค่ามาเก่ียวขอ้งนาํมาเปรียบเทียบกบัขั้นตอนอ่ืนท่ีปลอดจากค่าแลว้มาพิจารณาทางเลือกอีกทีหน่ึง 
 5.  ขั้ นตอนการตัดสินใจเลือกทางท่ี ดี ท่ี สุด  (Choice alternative on the best set of alternative) 
ขั้นตอนน้ีเป็นการตดัสินใจทางเลือกท่ีดีท่ีสุด 
  

พลันเกต และแอ็ตเนอร์ (Plunkett and Attner, 1994:162) ไดเ้สนอลาํดบัขั้นตอนของกระบวนการ
ตดัสินใจเป็น 7 ขั้นตอน ดงัน้ี อา้งจาก กลุชลี ไชยนนัตา (2539:135-139) 
 1. การระบุปัญหา (Define the problem) เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความสําคญัอย่างมาก เพราะการระบุ
ปัญหาไดถู้กตอ้งหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการดาํเนินการในขั้นต่อ ๆ ไปของกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะส่งผล
กระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย ดงันั้น ผูบ้ริหารจึงควรระมดัระวงัมิให้เกิดความผิดพลาดในการ
ระบุปัญหาขององค์การ ทั้งน้ี ผูบ้ริหารควรแยกแยะความแตกต่างระหว่างอาการแสดง (symptom) ท่ีเกิด
ข้ึนกบัตวัปัญหาท่ีแทจ้ริงเสียก่อน ยกตวัอยา่งเช่น กรณีท่ียอดขายของบริษทัลดลง ซ่ึงมีสาเหตุมาจากคุณภาพ
สินคา้ตํ่า จะเห็นวา่การท่ียอดขายลดลง เป็นอาการแสดง และปัญหาท่ีตอ้งแกไ้ขไดแ้ก่ การท่ีคุณภาพสินคา้ตํ่า 
ดงันั้นผูบ้ริหารท่ีชาญฉลาดตอ้งคอยสังเกตอาการแสดงต่าง ๆ ทั้งตอ้งรวบรวมขอ้มูลท่ีจาํเป็นต่อการคน้หา
สาเหตุของอาการแสดงเหล่านั้น ซ่ึงจะนาํไปสู่การระบุปัญหาท่ีแทจ้ริงไดอ้ยา่งถูกตอ้งแม่นยาํ 
 2. การระบุขอ้จาํกัดของปัจจยั (Indentify limiting factors) เม่ือสามารถระบุปัญหาไดถู้กตอ้งแลว้ 
ผูบ้ริหารควรพิจารณาถึงขอ้จาํกดัต่าง ๆ ขององคก์าร โดยพิจารณาจากทรัพยากรซ่ึงเป็นองคป์ระกอบของ
กระบวนการผลิต ไดแ้ก่ กาํลงัคน เงินทุน เคร่ืองจกัร ส่ิงอาํนวยความสะดวกอ่ืน ๆ รวมทั้งเวลาซ่ึงมกัเป็น
ปัจจยัจาํกดัท่ีพบอยู่เสมอ ๆ การรู้ถึงขอ้จาํกดัหรือเง่ือนไขท่ีไม่สามารถเปล่ียนแปลงได ้จะช่วยให้ผูบ้ริหาร
กาํหนดขอบเขตในการพฒันาทางเลือกให้แคบลงได ้ตวัอยา่งเช่น ถา้มีเง่ือนไขว่าตอ้งส่งสินคา้ให้แก่ลูกคา้
ภายในเวลา 1 เดือน ทางเลือกของการแกไ้ขปัญหาการผลิตสินคา้ไม่เพียงพอท่ีมีระยะเวลาดาํเนินการมากกว่า 
1 เดือน กค็วรถูกตดัท้ิงไป 
 3. การพฒันาทางเลือก (Develop potential alternatives) ขั้นตอนต่อไป ผูบ้ริหารควรทาํการพฒันา
ทางเลือกต่าง ๆ ข้ึนมา ซ่ึงทางเลือกเหล่านั้นควรเป็นทางเลือกท่ีมีศกัยภาพและมีความเป็นไปได ้ในการ
แกปั้ญหาให้น้อยลงหรือให้ประโยชน์สูงสุด ตวัอย่างเช่น กรณีท่ีองค์การประสบปัญหาเวลาการผลิตไม่
เพียงพอ ผูบ้ริหารอาจพิจารณาทางเลือกดงัน้ี 1) เพิ่มการทาํงานกะพิเศษ 2) เพ่ิมการทาํงานล่วงเวลาโดยใช้
ตารางปกติ 3) เพ่ิมจาํนวนพนักงาน หรือ 4) ไม่ทาํอะไรเลย ในการพฒันาทางเลือกผูบ้ริหารอาจขอความ
คิดเห็นจากนักบริหารอ่ืน ๆ ท่ีประสบความสําเร็จทั้งภายในและภายนอกขององค์การ ซ่ึงอาจใช้วิธีการ
ปรึกษาหารือเป็นรายบุคคล หรือจดัการประชุมกลุ่มยอ่ยข้ึน ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากบุคคลเหล่านั้นเม่ือผนวกรวม
กบัสติปัญญา ความรู้ ความสามารถ ความคิดสร้างสรรคแ์ละประสบการณ์ของตนเองจะช่วยให้ผูบ้ริหาร
สามารถพฒันาทางเลือกไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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 4. การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the alternatives) เม่ือผูบ้ริหารไดท้าํการพฒันาทางเลือกต่าง ๆ 
โดยจะนาํเอาขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอยา่งรอบคอบ และควรวิเคราะห์ทางเลือก
ในสองแนวทาง คือ 1) ทางเลือกนั้นสามารถนาํมาใชจ้ะเกิดผลต่อเน่ืองอะไรตามมา ตวัอยา่งเช่น ถา้โควตา
ปกติในการผลิตไดนาโมผลิตเท่ากบั 80 เคร่ืองต่อเดือน แต่แผนกผลิตตอ้งผลิตไดนาโมให้ได ้1,000 เคร่ือง
ภายในส้ินเดือนน้ี โดยมีขอ้จาํกดัดา้นตน้ทุนขององคก์ารว่าจะจ่ายค่าจา้งพนกังานเพ่ิมข้ึนไม่เกิน 10,000 บาท
เท่านั้น ทางเลือกหน่ึงของการแกปั้ญหาอาจทาํไดโ้ดยการจา้งพนักงานทาํงานล่วงเวลาในวนัหยุดและเวลา
กลางคืน แต่เม่ือ ประเมินไดแ้ลว้พบว่าวิธีน้ีจะตอ้งเสียค่าใช้จ่ายเพิ่มข้ึนถึง 17,000 บาท ผูบ้ริหารก็ควรตดั
ทางเลือกน้ีท้ิงไป เพราะไม่สามารถใชไ้ดภ้ายใตข้อ้จาํกดัดา้นตน้ทุน  
 อยา่งไรกต็ามทางเลือกบางทางเลือกท่ีอยูภ่ายใตข้อ้จาํกดัขององคก์ารก็อาจทาํใหเ้กิดผลต่อเน่ืองท่ีไม่
พึงประสงคต์ามมา เช่น ทางเลือกหน่ึง ของการเพิ่มผลผลิต ไดแ้ก่การลงทุนติดตั้งระบบคอมพิวเตอร์ ซ่ึงจะ
ช่วยใหแ้กปั้ญหาได ้แต่อาจมีปัญหาเก่ียวกบัการลดลงของขวญักาํลงัใจของพนกังานในระยะต่อมา เป็นตน้ 
 5. การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the best alternative) เม่ือผูบ้ริหารได้ทาํการ วิเคราะห์และ
ประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริหารควรเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกอีกคร้ังหน่ึง เพื่อ
พิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเดียว ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดควรมีผลเสียต่อเน่ืองในภายหลงันอ้ยท่ีสุด และให้
ผลประโยชน์มากท่ีสุด แต่บางคร้ังผูบ้ริหารอาจตดัสินใจเลือกทางเลือกแบบประนีประนอม โดยพิจารณา
องคป์ระกอบท่ีดีท่ีสุดของแต่ละทางเลือกนาํมาผสมผสานกนั 
 6. การนาํผลการตดัสินใจไปปฏิบติั (Implement the decision) เม่ือผูบ้ริหารไดท้างเลือกท่ีดีท่ีสุดแลว้ 
ก็ควรมีการนาํผลการตดัสินใจนั้นไปปฏิบติั เพ่ือให้การดาํเนินงานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริหารควร
กาํหนดโปรแกรมของการตดัสินใจ โดยระบุถึงตารางเวลาการดาํเนินงาน งบประมาณ และบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการปฏิบติั ควรมีการมอบหมายอาํนาจหนา้ท่ีท่ีชดัเจน และจดัใหมี้ระบบการติดต่อส่ือสารท่ีจะช่วยใหก้าร
ตดัสินใจเป็นท่ียอมรับ นอกจากน้ีผูบ้ริหารควรกาํหนดระเบียบวิธี กฎ และนโยบาย ซ่ึงมีส่วนสนบัสนุนให้
การดาํเนินงานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 7. การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a control and evaluation system) ขั้นตอน
สุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการควบคุมและการประเมินผล ซ่ึงจะช่วยให้
ผูบ้ริหารไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานว่าเป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่  ขอ้มูลยอ้นกลบัจะ
ช่วยใหผู้บ้ริหารแกปั้ญหาหรือทาํการตดัสินใจใหม่ไดโ้ดยไดผ้ลลพัธ์ของการปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด 
 อาจกล่าวไดว้า่ ขั้นตอนของการตดัสินใจท่ีจาํเป็นจะตอ้งมีการดาํเนินการเกิดข้ึนตั้งแต่เกิดความรู้สึก
ในตวัปัญหา หาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้ง ประเมินค่าข่าวสาร กาํหนดทางเลือกการเลือกทางเลือกและการปฏิบติั
ตามการตดัสินใจ การตดัสินใจจะถูกตอ้งหรือเหมาะสมข้ึนอยู่กบัผลของการตดัสินใจ ดงันั้นการตดัสินใจ
เลือกของบุคคลมกัเป็นการตดัสินใจเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีตนพึงพอใจ โดยผา่นกระบวนการต่างๆ  
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ดังกล่าวมาขา้งตน้ และในการตดัสินเลือกสถานศึกษาเป็นการเลือกบริโภคสินคา้หรือบริการในท่ีน้ีคือ
สถานศึกษาซ่ึงเปิดให้บริการทางการศึกษานั่นเอง ฉะนั้ นในการตัดสินใจเลือกสถานศึกษาจึงมีความ
จาํเป็นตอ้งทราบขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึง
หมายถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนักศึกษา การตดัสินใจเป็นหัวใจในการปฏิบติังานใน
มหาวิทยาลยั มีความเก่ียวขอ้งกบัทุกๆ เร่ืองทุกๆ กรณี การตดัสินใจเป็นส่วนสาํคญัของนกัศึกษาไม่สามารถ
หลีกเล่ียงได ้เน่ืองจากในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจลว้นแต่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทั้งส้ิน 
ผลลพัธ์ของตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนนั้นไม่ว่าจะเป็นความลม้เหลวหรือนาํมาซ่ึงความสําเร็จย่อมมีผลกระทบกบั
มหาวิทยาลยัและนกัศึกษาจาํนวนมาก 
  
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
 
 วชัรี ทรัพยมี์ ผ2539 : 557-558) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจคือ 
 1.  ปัจจยัท่ีเก่ียวกบัผลไดผ้ลเสียต่อตนเอง เช่น ในการเลือกอาชีพจะคาํนึงถึงรายไดจ้ะทาํให้มีกินมี
ใช้ระดบัใด งานนั้นน่าสนใจตรงตามความถนัดความสามารถของตนหรือไม่ จะทาํงานในทอ้งถ่ินท่ีตน
ตอ้งการหรือไม่ มีโอกาสกา้วหนา้และมีความมัน่คงในการทาํงานนั้นมากนอ้ยเพียงใด 
 2.  ปัจจยัท่ีเก่ียวกับผลได้ผลเสียต่อคนใกลชิ้ด ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีสําคญัเพียงพอไหม มีเวลาให้กับ
ครอบครัวหรือไม่ มีสวสัดิการสาํหรับครอบครัวหรือไม่ 
 3.  ปัจจยัดา้นการยอมรับตนเอง โดยบุคคลจะพิจารณาว่าถา้เลือกกระทาํเช่นน้ีแลว้ตนเองภูมิใจ
หรือไม่ รับไดห้รือไม่ เช่น ถา้ตดัสิใจศึกษาต่อสาขาวาน้ีตนเองภูมิใจหรือรู้สึกดอ้ย เป็นตน้ 
 4.  ปัจจยัดา้นบุคคลแวดลอ้ม เช่น พอ่แม่ ญาติพี่นอ้ง ครูอาจารย ์เพ่ือนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
บุคคลในเร่ืองต่างๆ อาทิ การตดัสินใจเลือกสาขาการเรียน เลือกอาชีพ เลือกคู่ตดัสินใจปลูกบา้นหรือกระทัง่
การตดัสินใจเลก็ๆ นอ้ยๆ 
 5.  ปัจจยัดา้นศีลธรรมจรรยา การตดัสินใจของบุคคลไม่ใช่จะคาํนึงถึงส่ิงท่ีจะทาํให้บุคคลนั้นพึง
พอใจทั้งหมด ยงัมีปัจจยัดา้นศีลธรรมจรรยาเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย ถา้ส่ิงท่ีตดัสินใจลงไปตนเองพอใจแต่ผิด
ศีลธรรมจรรยากท็าํใหต้ดัสินใจเช่นนั้นไม่ได ้
 6.  ปัจจยัดา้นการยอมรับของสงัคม เช่น ในสังคมท่ีคิดว่าการหยา่ร้างเป็นเร่ืองธรรมดากบัสงัคมท่ีคิด
วา่การหยา่ร้างเป็นเร่ืองร้ายแรง การตดัสินใจหยา่ร้างในกรณีแรกคงง่ายกวา่กรณีหลงั เป็นตน้ 
 7.  ปัจจยัดา้นอารมณ์ ในขณะท่ีบุคคลตกอยู่ในสภาพท่ีมีอารมณ์รุนแรง เช่น รัก เกลียด โกรธ กลวั 
หรือกงัวลอย่างหนัก ถา้ตดัสินใจอะไรลงไปในขณะนั้นมีแนวโน้มท่ีจะเกิดความผิดพลาดไดง่้าย หรือใน
กรณีท่ีมีเร่ืองสาํคญัตอ้งตดัสินใจ คนเราจะเกิดความเครียดไม่แน่ใจวา่การตดัสินใจนั้นเหมาะสมหรือไม่ การ
ตดัสินใจจึงควรรอใหอ้ารมณ์อยูใ่นสภาวะสงบเสียก่อนแลว้จึงค่อยพิจารณาตดัสินใจ 
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 Reeder (อา้งถึงในชูชยั เทพสาร 2546 : 8-10) กล่าวว่า การตดัสินใจในรูปแบบจิตวิทยาสังคมนั้น 
โดยทัว่ไปรูปแบบทางจิตวิทยาสังคม (Social psychology) ท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจและพฤติกรรมของมนุษย์
นั้น สถานภาพทางเศรษฐกิจ สังคม และการเมือง ซ่ึงเป็นปัจจยัภายนอกจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ โดย
บุคคลจะแปลงสถานภาพทางเศรษฐกิจ สังคม และการเมืองเหล่านั้นเขา้สู่ตวัคนๆ นั้นซ่ึงการแปลงปัจจยั
ภายนอกมาสู่ตวับุคคลน้ีจะอยูใ่นรูปของ ความเช่ือ (Beliefs) และความไม่เช่ือ (Disbeliefs) ซ่ึงความเช่ือและ
ความไม่เช่ือเป็นเหตุผลท่ีบุคคลใช้ในการตดัสินใจเลือกกระทาํพฤติกรรม ดังนั้ น ปัจจยัท่ีสําคญัในการ
ตัดสินใจไม่ได้เกิดจากปัจจัยภายนอกโดยตรง การตัดสินใจและการกระทําทางสังคมของบุคคลจะ
ประกอบด้วยความเช่ือและความไม่เช่ือหลายๆ อย่างรวมกัน และการกระทาํทางสังคม (Social action) 
ประกอบดว้ยกลุ่มของปัจจยัหลายประการ บุคคลอาจตดัสินใจกระทาํพฤติกรรมอยา่งเดียวกนัแต่ปัจจยัหรือ
เหตุผลการตดัสินใจจะแตกตางกนั เหตุผลดงักล่าวประกอบดว้ย (1)ปัจจยัดึงดูด (2)ปัจจยัผลกั และ (3)ปัจจยั
ความสามารถหรือปัจจยัสนบัสนุนตามรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.  ปัจจยัดึงดูด (Pull Factors) ประกอบดว้ย 
  1.1  เป้าหมายหรือจุดมุ่งหมาย (Goals) คือ กิจกรรม วตัถุ คุณลกัษณะ ความเช่ือ ความรู้ กิจ
ธุระ หรือ สภาพความเป็นอยูท่ี่บุคคลตอ้งการ ความมุ่งหมายท่ีจะให้บรรลุผลในการกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงนั้น
ผูก้ระทาํจะมีการกาํหนดเป้าหมายหรือจุดประสงคไ์วล่้วงหน้าและผูก้ระทาํพยายามท่ีจะกระทาํทุกวิถีทาง
เพื่อใหบ้รรลุเป้าประสงคห์รือเป้าหมายนั้น 
  1.2  ความเช่ือ (Belief orientation) คือ การรับรู้หรือความเขา้ใจของแต่ละคนหรือของกลุ่ม
ต่อส่ิงท่ีเกิดข้ึน ความเช่ือนั้นเป็นผลมาจากการท่ีบุคคลไดรั้บรู้ไม่ว่าจะเป็นแนวคิดหรือความรู้นั่นเอง ซ่ึง
ความเช่ือจะมีผลต่อการตดัสินใจของบุคคลและพฤติกรรมทางสังคมบุคคลในกรณีท่ีว่าบุคคลและจะเลือก
รูปแบบของพฤติกรรมบนพื้นฐานของความเช่ือท่ีตนยดึมัน่อยู ่ซ่ึงความเช่ือน้ีราชบณัฑิตยสถาน (2525 : 25) 
ไดใ้ห้คาํนิยามว่า คือการยอมรับขอ้เสนอใดขอ้เสนอหน่ึงวาเป็นความจริงความเช่ือทาํให้เกิดภาวะทางจิตใจ
ในแต่ละบุคคล ซึงอาจเป็นพื้นฐานสาํหรับการกระทาํโดยสมคัรใจของบุคคลนั้น แต่อยา่งไรก็ตามความเช่ือ
น้ีจะส่งผลใหบุ้คคลกระทาํหรือไม่กระทาํพฤติกรรมนั้นกเ็ป็นได ้
  1.3 ค่านิยม (Value standard) เป็นส่ิงท่ีบุคคลยดึถือ เป็นเคร่ืองช่วยตดัสินใจและกาํหนดการ
กระทาํของตนเองเป็นความเช่ืออยา่งหน่ึงท่ีมีลกัษณะค่อนขา้งถาวร ผูก้ระทาํเช่ือวา่วิถีปฏิบติับางอยา่งเป็นส่ิง
ท่ีตัวเองหรือสังคมเห็นดีเห็นชอบท่ีจะยึดถือปฏิบัติ ค่านิยมของมนุษยห์รือของผูก้ระทาํทางสังคมจะ
แสดงออกทางทศันคติและพฤติกรรมของผูก้ระทาํทุกรูปแบบ ดงันั้นค่านิยมจึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
และการกระทาํทางสงัคมของบุคคล โดยบุคคลพยายามท่ีจะกระทาํใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมท่ีตนเองยดึถืออยู ่
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 1.4  นิสัยและขนบธรรมเนียม (Habit and customs) คือแบบอยา่งพฤติกรรมท่ีสังคมกาํหนดไวแ้ลว้
และสืบต่อกันมาด้วยประเพณี ซ่ึงถา้มีการละเมิดก็จะถูกบังคบัด้วยการท่ีสังคมไม่เห็นชอบด้วยในการ
ตดัสินใจท่ีจะเลือกระทาํ เช่น ไม่มีการอนุมติัไม่มีการร่วมพฤติกรรมอยา่งใดอย่างหน่ึงของมนุษยห์รือของ
ผูก้ระทาํทางสงัคม ส่วนหน่ึงเน่ืองมาจากแบบอยา่งพฤติกรรมท่ีสงัคมกาํหนดไวใ้หแ้ลว้ 
 2.  ปัจจยัผลกั (Push factors) ประกอบดว้ย 
  2.1  ความคาดหวงั (Expectation) เป็นการรับรู้ของผูก้ระทาํทางสังคมว่าบุคคลอ่ืนกลุ่มหรือ
สังคมโดยทั่วไปต้องการให้เช่ือหรือรู้สึก หรือประพฤติปฏิบัติอย่างใดอย่างหน่ึง โดยเฉพาะภายใต้
สถานการณ์นั้น หรือกล่าวไดว้่าความคาดหวงั คือท่าทีของบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ตวัเอง ซ่ึงคาดหวงัหรือตอ้งการใหบุ้คคลนั้นถือปฏิบติัและกระทาํในส่ิงท่ีตนตอ้งการ ดงันั้นในการตดัสินใจ
ในการเลือกกระทาํพฤติกรรมของบุคคล (Social Action) ส่วนหน่ึงจึงข้ึนอยูก่บัความคาดหวงัและท่าทีของ
บุคคลอ่ืนดว้ย 
  2.2  ขอ้ผูกพนั (Commitment) เป็นส่ิงท่ีผูก้ระทาํเช่ือว่า เขาถูกผูกมัดท่ีจะตอ้งกระทาํให้
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์หรือประเด็นปัญหาท่ีตนเก่ียวขอ้งทั้งทางตรงและทางออ้ม ทั้งน้ีผูก้ระทาํจะทาํตาม
คาํสัญญาท่ีให้ไวก้ับผูอ่ื้น ดังนั้นขอ้ผูกพนัจึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและการกระทาํทางสังคม เพราะ
ผูก้ระทาํตั้งใจจะกระทาํส่ิงนั้นๆ เน่ืองจากเขารู้วา่มีขอ้ผกูพนัท่ีจะตอ้งกระทาํ 
  2.3  การบงัคบั (Forces) เป็นตวัช่วยกระตุน้ให้ผูก้ระทาํตดัสินใจกระทาํไดเ้ร็วข้ึน เพราะ
ขณะท่ีผูก้ระทาํตั้งใจกระทาํส่ิงต่างๆ เป็นความเช่ือท่ีอยูใ่นใจของผูก้ระทาํว่าตนเองตอ้งตดัสินใจหรือกระทาํ
อย่างใดอย่างหน่ึง โดยท่ีตนเองรู้สึกว่าไม่มีทางเลือกอ่ืนอีก นอกจากจะต้องประพฤติปฏิบัติตามใน
สถานการณ์ท่ีผูก้ระทาํตั้งใจกระทาํส่ิงต่างๆ แต่ยงัไม่แน่ใจว่าจะกระทาํดีหรือไม่นั้นการบงัคบัจะเป็นส่ิงช่วย
กระตุน้ใหผู้ก้ระทาํตดัสินใจปฏิบติัไดเ้ร็วข้ึน ดงันั้นการบงัคบัจึงมีส่วนสาํคญัในการตดัสินใจและการกระทาํ
ทางสงัคม เน่ืองจากบุคคลมกัมีความโนม้เอียงท่ีจะประพฤติปฏิบติัเม่ือถูกบงัคบัใหท้าํ 
 3.  ปัจจยัความสามารถหรือปัจจยัสนบัสนุน (Able factors) 
  3.1  โอกาส (Opportunity) คือ ความเช่ือของผูก้ระทาํท่ีมีต่อสถานการณ์หรือทางเลือกท่ีมี
อยู่ ซ่ึงเม่ือผูก้ระทาํพิจารณาแลว้เห็นว่าภายใตส้ถานการณ์นั้นมีช่องทางจงัหวะเวลาท่ีเหมาะสมและเปิด
โอกาสใหเ้ลือกกระทาํได ้ดงันั้นการท่ีบุคคลจะตดัสินใจและประพฤติปฏิบติัอยา่งหน่ึงอยา่งใดลงไปจึงข้ึนอยู่
กบัโอกาสท่ีมีในสถานการณ์นั้น 
  3.2  ความสามารถ (Ability) คือ การรับรู้ของผูก้ระทาํเก่ียวกบักาํลงัหรือพลงัของตนเองใน
การท่ีจะกระทําส่ิงหน่ึงส่ิงใดใดจนบรรลุผลสําเร็จภายใต้สถานการณ์นั้ นๆ ผูก้ระทําจะตระหนักถึง
ความสามารถของตนเองก่อนท่ีการตดัสินใจและกระทาํทางสังคมเพราะรู้ว่าถา้ตดัสินใจกระทาํไปแลว้จะมี
ความสามารถกระทาํได้แน่นอน ดังนั้ น โดยทั่วไปแลว้บุคคลจะกระทาํพฤติกรรมใดๆ จะพิจารณาขีด
ความสามารถของตนเองเสียก่อน 
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  3.3  การสนบัสนุน (Support) คือ การช่วยเหลือซ่ึงผูก้ระทาํเช่ือว่ากาํลงัไดรั้บหรือจะไดรั้บ
จากผูอ่ื้นในรูปแบบต่างๆ ซ่ึงผูก้ระทาํจะเป็นผูเ้ลือก ดังนั้นบุคคลมกัจะมีความโน้มเอียงท่ีตดัสินใจและ
กระทาํพฤติกรรมอยา่งหน่ึงอยา่งใดเม่ือรู้วา่จะไดรั้บการสนบัสนุนจากผูอ่ื้น 
 ชูชัย เทพสาร (2546 : 13) กล่าวว่า ปัจจยัของการตดัสินใจในแนวคิด ซ่ึงสรุปไดว้่าการตดัสินใจ
อะไรจะตอ้งพิจารณาปัจจยั 3 อยา่งคือ ประการแรกไดแ้ก่ ขอ้มูลจากตนเองท่ีไดรู้้จกัตนเองอยา่งถ่องแทเ้ท่ียง
ธรรมแลว้ ประการท่ีสองการใช้ขอ้มูลทางดา้นสังคมและส่ิงแวดลอ้ม ประการท่ีสามดา้นความรู้วิชาการ
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง นอกจากน้ีปัจจยัทางดา้นจิตวิทยาบางตวักมี็อิทธิพลต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ การรับรู้ ค่านิยม 
และบุคลิกภาพ ซ่ึงอธิบายไดด้งัน้ี 
 1.  การรับรู้ (Perception) จะมีอิทธิพลในการกาํหนดพฤติกรรมการตดัสินใจของบุคคลให้แตกต่าง
กันออกไป โดยเฉพาะจะมีอิทธิพลในสถานการณ์การตดัสินใจท่ีไม่แน่นอน ขอ้มูลในการตดัสินใจไม่
เพียงพอ และยงัมีบทบาทสําคญัเม่ือจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางท่ีไม่มีขอ้แตกต่างกนัมากนกั ปัจจยัท่ีกาํหนด
ความสามารถในการรับรู้ ไดแ้ก่ ประสบการณ์ ค่านิยมของแต่ละบุคคล บุคลิกภาพ พื้นฐานทางวฒันธรรม 
และลกัษณะทางกายภาพของแต่ละบุคคล 
 2.  ค่านิยม เป็นกรอบมาตรฐาน ซ่ึงใชเ้ป็นกรอบกาํหนดทางเลือกของคนจากทางเลือกต่างๆ ถือว่ามี
บทบาทสําคญัต่อการตดัสินใจ ค่านิยมอาจจะเรียนรู้จากพ่อแม่ ครูอาจารยเ์พื่อนฝูง เพ่ือนร่วมงาน พื้นฐาน
ทางสงัคม ส่ือมวลชนและอ่ืนๆ 
 นอกจากค่านิยมแลว้จริยธรรมในสังคมก็มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ กล่าวคือในการ
แสวงหาทางเลือกต่างๆ เพ่ือประกอบการตดัสินใจนั้น ผูต้ดัสินใจตอ้งคาํนึงถึงจริยธรรมหรือค่านิยมของ
สังคมนั้ นๆ ด้วยว่าทางเลือกนั้ นนําไปปฏิบัติแล้วสังคมยอมรับหรือไม่ หรือจะก่อให้เกิดปัญหาหรือมี
ผลกระทบต่อจริยธรรมของคนในสงัคมหรือไม่ 
 3.  บุคลิกภาพ  (Personality) ของผูต้ ัดสินใจแต่ละคนจะมีอิทธิพล เช่น บางคนอาจจะมีอาจมี
บุคลิกภาพกลา้เส่ียง กลา้ไดก้ลา้เสีย บางคนชอบรีรอในการตดัสินใจ บางคนชอบทดลองเม่ือพบเหตุการณ์
เดียวกนั ผูต้ดัสินใจท่ีมีบุคลิกภาพต่างกนัจะเลือกวิธีในการแกปั้ญหาแตกต่างกนั 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจนั้น ผูท่ี้จะตดัสินใจมีตวัแบบสาํหรับการตดัสินใจพิจารณาโดยจาก 
ตวัแบบมีเหตุผล แบบค่อยเป็นค่อยไป แบบผสม และ แบบถงัขยะ ดงัน้ี (อรอรภู่เจริญ, 2549) 
 1) แบบมีเหตุผล (Rational Model)เป็นการตัดสินใจท่ีอยู่บนพื้นฐานความมีเหตุมีผลโดยการ
ตดัสินใจจะคาํนึงถึงนโยบายหรือโครงการท่ีทาํใหส้ังคมไดรั้บประโยชน์สูงสุด การท่ีสังคมไดรั้บประโยชน์
สูงสุดนโยบายหรือโครงการนั้นจะตอ้งมีผลตอบแทนมากกว่าค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งเสียไป สามารถคิดไดใ้นเชิง
วิทยาศาสตร์โดยใชผ้ลตอบแทนท่ีไดรั้บเป็นตวัตั้งลบดว้ยค่าใชจ่้ายท่ีเสียไป แนวคิดน้ีจะออกไป Ideal Types
เพราะถา้เช่ือว่าสามารถท่ีจะล่วงรู้ถึงความพอใจ หรือความตอ้งการของสังคมได ้ซ่ึงในความเป็นจริงวดัได้
ยากมากถึงความตอ้งการตรงนั้น 
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 2) แบบค่อยเป็นค่อยไป (Incremental Model)เป็นรูปแบบการตดัสินใจท่ีใชข้อ้มูลในอดีตเป็นเกณฑ์
ในการพจิารณา ในการเลือกตดัสินใจท่ีจะทาํหรือไม่ทาํ หากเลือกกระทาํกจ็ะเป็นการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม
เลก็นอ้ย หรือทาํต่อเน่ืองจากโครงการเดิม มีลกัษณะสาํคญัคือ 1) เป็นรูปแบบอนุรักษนิ์ยม 2) เป็นความ
ต่อเน่ืองของนโยบายในอดีต ซ่ึงการอนุรักษนิ์ยมนั้น ผูก้าํหนดนโยบายมกัจะกาํหนดนโยบายท่ีไม่เปล่ียนไป
จากเดิม ถา้เปล่ียนแปลงกเ็ปล่ียนเลก็นอ้ย 
 3) แบบผสม (Mixed Scanning Model)เป็นการรวมเอาตวัแบบมีเหตุผล (Rational Model) และ แบบ
ค่อยเป็นค่อยไป(Incremental model) ดว้ย เพราะการตดัสินใจนั้นมีความเก่ียวเน่ืองกนั เน่ืองจากคนเราจะมี
การตดัสินใจท่ีไม่เหมือนกนั เช่น ค่านิยมหรืออาจจะประโยชน์ท่ีทุกคนไดรั้บแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัสภาพ
หรือสภาวะท่ีตวัเองเป็นอยู ่
 4) แบบถงัขยะ (Garbage-Can Model) เป็นการเลือกตดัสินใจท่ีตดัท้ิงไป ไม่นาํมาพิจารณา 
เพราะอาจจะมองวา่ไม่สาํคญั หรือไม่เป็นประโยชน์เลย 
 จากแนวคิดเร่ืองการตดัสินใจ จะพบว่าการท่ีบุคคลจะตดัสินใจเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงนั้นมีปัจจยัท่ีเขา้มา
เก่ียวขอ้งดว้ยหลายประการดว้ยกนัจากการศึกษาพฤติกรรมของการตดัสินใจ พบว่าปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์เขา้ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม
ต่างๆ หลายดา้นโดยเฉพาะปัจจยัท่ีอยูภ่ายในของบุคคลและปัจจยัท่ีอยูภ่ายนอกบุคคล ดงัภาพท่ี 2.1 
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ภาพท่ี 2.1 แบบจาํลองของพฤติกรรมของนกัศึกษา 
ท่ีมา : ศุภร  เสรีรัตน์  2544 : 24 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2544 : 18-19) กล่าวว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมนักศึกษามี 2 ประการคือ 1) 
ปัจจยัท่ีอยู่ภายในของบุคคล 2) ปัจจยัท่ีอยู่ภายนอกของบุคคล โดยเรียกปัจจยัภายในว่าปัจจยัพื้นฐานและ
เรียกปัจจยัภายนอกวา่อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม 
 ปัจจยัพื้นฐานของนกัศึกษา ซ่ึงจะเป็นตวัควบคุมกระบวนการ ความคิดภายในทั้งหมดของนกัศึกษา
จะมีดว้ยกนั 4 ประการ (1)ความตอ้งการของนกัศึกษา (2)แรงจูงใจ (3)บุคลิกภาพ และ (4)การรู้ ซ่ึงการรู้จะมี
องค์ประกอบเป็นปัจจัยย่อยด้วยกัน  3 ปัจจัย  คือ  การรับรู้ ทัศนคติ  และการเรียนรู้  สามารถแสดง
ความสมัพนัธ์ของปัจจยัเหล่าน้ีท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนกัศึกษาไดด้งัรูป เหตุท่ีการตดัสินใจ
ศึกษาต่อของนกัศึกษาอยูต่รงกลางของวงกลมและมีปัจจยัพื้นฐานอยูว่งกลมท่ีลอ้มรอบอีกทีหน่ึง กเ็พราะวา่ 
 

อิทธิพลของครอบครัว 

แรงจูงใจ 

ความตอ้งการ บุคลิกภาพ 
การตดัสินใจ 

ศึกษาต่อของ 
นกัศึกษา 

การรับรู้ 

ทศันคติ 

การเรียนรู้ 

การรู้ 

อิทธิพลของธุรกิจ อิทธิพลของรายได ้

อิทธิพล 
ของ 
วฒัน 

ธรรม 

อิทธิพล 
ของ 

วฒันธร
รม 
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ปัจจยัเหล่าน้ีเป็นศูนยร์วมของการเกิดพฤติกรรมของนกัศึกษา และเป้าหมายของพฤติกรรมของนกัศึกษาคือ
การตดัสินใจเพ่ือสนองตอบความตอ้งการของบุคคลใหเ้ป็นพอใจ นกัศึกษาไม่ไดมี้พฤติกรรมอยูใ่นความวา่ง
เปล่าแต่บุคคลจะได้รับอิทธิพลจากส่ิงแวดล้อมอยู่เร่ือยๆ ตลอดเวลาปัจจัยส่ิงแวดล้อมท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมของนกัศึกษาแบ่งออกอยา่งกวา้งๆ ได ้5 ปัจจยัคือ (1)อิทธิพลของครอบครัว (2)อิทธิพลของสงัคม 
(3)อิทธิพลของธุรกิจ (4)อิทธิพลของวฒันธรรม และ (5)อิทธิพลทางเศรษฐกิจหรืออิทธิพลของรายไดซ่ึ้ง
อิทธิพลท่ีมีต่อพฤติกรรมของนกัศึกษามี 3 ขอ้คือ (1)ความหมายของอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม (2)ผลกระทบท่ี
เกิดข้ึนจากส่ิงแวดลอ้ม และ (3)ความสมัพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัของส่ิงแวดลอ้มกบัตวับุคคล 
 อาจกล่าวไดว้่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจประกอบดว้ย ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรมและสังคม
ได ้และปัจจยัทางดา้นรูปแบบจิตวิทยาสังคมไดแ้ก่ เป้าหมายหรือจุดมุ่งหมาย ความเช่ือ ค่านิยม นิสัยและ
ขนบธรรมเนียม ความคาดหวงั ขอ้ผกูพนั การบงัคบั โอกาส ความสามารถ และการสนบัสนุน 
 
 1.2  แนวคดิและทฤษฎเีก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 นกัการตลาดและนกัวิชาการหลายท่านใหค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวด้งัน้ี 
 ธงชยั สันติวงษ ์(2546 : 27) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคล
หน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการทั้งน้ีรวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงมีอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542 : 30) กล่าวว่า ผูบ้ริโภค (Customer) คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ือ (Need) และมี
อาํนาจซ้ือ (Purchasing power) ทาํให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing behavior) และพฤติกรรมการใช ้
(Using behavior) 
 ดารา ทีปะปาล (2542 : 4) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํใดๆ ของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการเลือกสรร การซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการรวมทั้งกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเป็น
ตวันาํหรือกาํหนดการกระทาํดงักล่าว เพื่อตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บ
ความพอใจ 
 ชิฟแมน  และคานุค  (Schiffman & Kanuk. 1994 : 5) กล่าวว่า พฤติกรรมผู ้บ ริโภค  หมายถึง 
การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ นักการ
ตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผลหลายประการกล่าวคือ 
 1.  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อกลยทุธ์การตลาดธุรกิจ และผลทาํใหธุ้รกิจประสบความสาํเร็จ
ถา้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
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 2.  เพื่อให้สอดคลอ้งกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) ท่ีว่าการทาํให้ลูกคา้พึง
พอใจ ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพ่ือจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์การตลาดเพ่ือตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
 ชิฟแมน  และคานุค  (Schiffman & Kanuk. 1944 : 6) กล่าวว่า พฤติกรรมผู ้บ ริโภค  หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมิน หรือการบริโภคผลิตภณัฑ ์บริการ
และแนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได ้เป็นการศึกษาการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ทั้ งเงิน เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ อัน
ประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไหร่ ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือบ่อยแค่ไหน 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543 : 5) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการไดรั้บและใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆ ของการตดัสินใจ ซ่ึง
เกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านั้น 
 ศุภร เสรีรัตน์ (2542 : 35) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการ โดยผ่านการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการ
กระทาํดงักล่าว โดยบุคคลท่ีจะถือว่าเป็นผูบ้ริโภคในทั้งน้ีคือบุคคลผูซ่ึ้งมีสิทธ์ิในการไดม้าและใชไ้ป ซ่ึง
สินคา้และบริการท่ีไดมี้การเสนอขายโดยสถาบนัทางการตลาด 
 พิมล ศรีวิกรณ์ (2542 : 6) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํท่ีผูบ้ริโภคแสดงออก
ไดแ้ก่ การคน้หา การเลือกซ้ือ การเลือกใช ้การประเมินผลในการใชส้อยผลิตภณัฑน์ั้น รวมถึงการบริการท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บหรือพึงไดรั้บ ซ่ึงการกระทาํดงักล่าวเป็นท่ีคาดวา่จะสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้นๆ 
ได ้
 อาจกล่าวไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ี
เก่ียวกบัการเลือกสรร การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการ รวมถึงกระบวนการการตดัสินใจซ่ึงเป็นตวักาํหนด
การกระทาํเพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้
  
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
 คอตเลอร์ และอาร์มสตรอง (Kotler and Armstorn. 1996 : 143) ได้อธิบายถึงโมเดลพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคว่าเป็นโมเดลท่ีศึกษามูลเหตุจูงใจต่างๆ ท่ีทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยเร่ิมจากการมีส่ิง
กระตุน้ภายนอก (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ท่ีจะผา่นเขา้ไปในกล่องดาํ (Black box) หรือ
ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นความคิดการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคจะรับอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูบ้ริโภคจากนั้นจึงเกิดการ
ตอบสนองของผูบ้ริโภคนั้ นๆ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซ้ือหรือใช้ของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
purchasing decision) ดงัภาพท่ี 2.2 
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ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ส่ิงกระตุน้ 
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

- ผลิตภณัฑ ์
- ราคา 
- สถานท่ี 
- ส่งเสริมการตลาด 

- เศรษฐกิจ 
- สังคม 
- เทคโนโลย ี
- วฒันธรรม 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

(External factor ) 
ปัจจัยภายนอก 

(External factor ) 
ปัจจัยเฉพาะบุคคล 
(Personal factor ) 

ปัจจัยภายใน 
(Internal factor ) 

1 .   ปั จ จั ย ท า ง
วฒันธรรม 
     (Cultural) 
1.1  วฒันธรรมพื้นฐาน 
        (Culture) 
1.2  วฒันธรรมยอ่ย 
       (Subculture) 
1.3  ชั้นของสงัคม 
       (Social Class) 

2.  ปัจจยัทางสงัคม 
     (Social) 
2.1  กลุ่มอา้งอิง 
       (Reference Group) 
2.2  ครอบครัว (Family) 
2.3 บทบาทและสถานภาพ 
       (Roles and Statuses)  

3.  ปัจจยัส่วนบุคคล 
     (Personal) 
3.1  อาย ุ(Age) 
3.2  วงจรชีวติครอบครัว 
       (Family Life Cycle) 
3.3  อาชีพ (Occupation) 
3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ 
        หรือรายได ้(Income) 
3.5  ค่านิยมและรูปแบบการ 
       ดาํรงชีวติ (Value and  
       Life Style) 

4.  ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
     (Psychological 
4.1  การจูงใจ (Motivation) 
4.2  การรับรู้ (Perception) 
4.3  การเรียนรู้ (Learning) 
4.4  ความเช่ือถือ (Believes) 
4.5  ทศันคติ (Attitudes) 
4.6  บุคลิกภาพ (Personality) 
4.7  แนวคิดของตนเอง 
       (Self Concept) 

 
ภาพท่ี 2.2 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 
ท่ีมา : Kotler and Armstrong. 1996 : 143. 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 : 128) ไดก้ล่าวถึงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ประกอบดว้ย 

การตอบสนองของผูบ้ริโภค 
 
- การเลือกผลิตภณัฑ ์
- การเลือกตรายีห่อ้ 
- การเลือกผูข้าย 
- เวลาในการซ้ือ 
- ปริมาณการซ้ือ 

กล่องดาํ หรือ 
ความรู้สึกนึกคิด 
ของผูบ้ริโภค 

           ลกัษณะของผูซ้ื้อ   ลกัษณะการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 
-  ปัจจยัทางวฒันธรรม  - การรับรู้ปัญหา 
-  ปัจจยัทางสังคม   - การคน้หาขอ้มูล 
-  ปัจจยัทางจิตวิทยา  - การประเมินพฤติกรรม 
-  ปัจจยัส่วนบุคคล   - การตดัสินใจซ้ือ 

    - ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
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 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) หมายถึง ส่ิงกระตุน้อาจเกิดจากภายในร่างกายของผูบ้ริโภคเอง (Inside 
Stimulus) ดงันั้นนักการตลาดจึงสนใจและจดัการกบัส่ิงกระตุน้ภายนอกเพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
ผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงผูบ้ริโภคใชแ้รงจูงใจซ้ือ
ดา้นเหตุผลและแรงจูงใจซ้ือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) กไ็ดส่ิ้งกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
  1.1  ส่ิงกระตุ้นทางด้นการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการตลาด
สามารถจดัการและควบคุมได ้ประกอบดว้ยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ซ่ึงไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
(Product) เช่น รูปลกัษณ์ ภาพลกัษณ์ ความสวยงาม ราคา (Price) ไดแ้ก่การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสม
กบัผลิตภณัฑ์ สถานท่ี (Place) หรือช่องทางการจดัจาํหน่าย การกระจายอย่างทัว่ถึงเพ่ือให้ความสะดวกแก่
ผูบ้ริโภค การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการกระจายอย่างทัว่ถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการแจง้ข่าวสารใหรู้้จกัตวัผลิตภณัฑห์รือบริการ โดยการใชเ้คร่ืองมือ
ต่างๆ เช่น การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง 
  1.2  ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางด้านเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายได้ของ
ผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเทคโนโลย ี(Technology) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้นระบบ
อุปกรณ์ต่างๆ ซ่ึงทาํใหก้ระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
   1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (law and political) เช่นกฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคา้หรือบริการจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
   1.2.4  ส่ิงกระตุ้นทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีใน
เทศกาลต่างๆ จะมีผลต่อการกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 2.  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค
เปรียบเสมือนกล่องดาํ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูบ้ริโภค (Buyer’s characteristics) คือลกัษณะของผูบ้ริโภคมี
อิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s decision process) ประกอบดว้ยข้ึนต่างๆ คือ การรับรู้ปัญหา 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 3.  การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer’s purchase decision) หมายถึง การตดัสินใจประเด็นต่างๆ 
ไดแ้ก่ การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product choice) การเลือกตราผลิตภณัฑ ์(Brand Choice) การเลือกผูข้าย (Dealer 
choice) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchasing timing) และการเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 
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 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปณิศา ลญัชานนท ์(2548 : 89) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีดงัต่อไปน้ี 
 1.  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัค่านิยม (Values) ความคิดและ
ทศันคติท่ีเกิดจากการเรียนรู้และการมีส่วนร่วมระหว่างสมาชิกของกลุ่ม ปัจจยัดา้นวฒันธรรมเป็นปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค การทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นวฒันธรรมจะช่วย
นักการตลาดในการจัดส่ิงกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสมกับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได้ ปัจจัยด้าน
วฒันธรรมประกอบดว้ย (1)วฒันธรรมพื้นฐาน (2)วฒันธรรมย่อย (3)ชั้นสังคม ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีความสําคญั
อยา่งยิง่ต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  1.1  วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นสญัลกัษณ์หรือส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับ
จากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง ซ่ึงเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมใดสังคมหน่ึง เป็น
ลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสงัคม (Etzel, Walker and Stanton. 2004 : G-3) 
  1.2  วฒันธรรมย่อย (Subculture) เป็นกลุ่มย่อยภายในวฒันธรรมพื้นฐาน (kerin, Hartley 
and Rudelius. 2004 : 115) ซ่ึงแสดงรูปแบบพฤติกรรมท่ีชดัเจนเพียงพอท่ีจะจาํแนกออกจากกลุ่มอ่ืนภายใน
วฒันธรรมเดียวกนั (Etzel, Walker and Stanton. 2004 : G-12) วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะ
และแตกต่างกัน ซ่ึงมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลับซับซ้อนวฒันธรรมย่อยเกิดจากพ้ืนฐานทาง
ภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษยว์ฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย 
   1.2.1  กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality groups) ไดแ้ก่ ไทย จีน องักฤษ อเมริกนั โดยแต่
ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนั 
   1.2.2  กลุ่มศาสนา (Religious groups) ไดแ้ก่ ชาวพุทธ ชาวคริสต ์ชาวอิสลาม แต่
ละกลุ่มมีประเพณีและขอ้หา้มท่ีแตกต่างกนัจึงมีผลกระทบต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   1.2.3  กลุ่มสีผิว (Racial groups) ได้แก่ ผิวดาํ ผิวขาว ผิวเหลือง แต่ละกลุ่มจะมี
ค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัทาํใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนัดว้ย 
   1.2.4  พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือ ทอ้งถ่ิน (Region) พื้นท่ีทาง
ภูมิศาสตร์ทาํใหเ้กิดลกัษณะการดาํรงชีวิตท่ีแตกต่างกนั และมีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 
   1.2.5  กลุ่มอาชีพ  (occupational) เช่น  กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผู ้ใช้แรงงาน  กลุ่ม
พนกังาน กลุ่มนกัธุรกิจ และเจา้ของกิจการ กลุ่มวิชาชีพอ่ืนๆ เช่น แพทย ์ครู ดารา 
   1.2.6  กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ(Age) เช่น ทารก เดก็ วยัรุ่น ผูใ้หญ่ วยัทาํงาน และผูสู้งอาย ุ
   1.2.7  กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศชาย และเพศหญิง 
  1.3  ชั้นสังคม (Social class) เป็นการแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะท่ีแตกต่าง
กนั โดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนัและสมาชิกท่ีอยูใ่นชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะมี
ลกัษณะท่ีแตกต่างกนั (Schiffman and Kanuk. 2004 : G-10) การแบ่งชั้นในสังคมทัว่ไปถือเกณฑ์การศึกษา 
รายได ้อาชีพ ตลอดจนลกัษณะท่ีอยู่อาศยั ชั้นสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
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ผูบ้ริโภค โดยและชั้นของสังคมจะมีลกัษณะค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง นกัการตลาดตอ้ง
ศึกษาชั้นสังคมเพื่อเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนการตลาด การกาํหนดตลาดเป้าหมาย กาํหนดตาํแหน่ง
ผลิตภณัฑ ์และศึกษาความตอ้งการตลาดเป้าหมาย รวมทั้งจดัส่วนผสมการตลาดใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของแต่ละชั้นสงัคมไดถู้กตอ้งลกัษณะชั้นสงัคมมีดงัน้ี 
   1.3.1  บุคคลในชั้นสังคมเดียวกันมีแนวโน้มจะค่านิยม พฤติกรรมและบริโภค
คลา้ยคลึงกนั 
   1.3.2  บุคคลจะถูกจดัลาํดบัสูงหรือตํ่าตามตาํแหน่งท่ียอมรับในสงัคมนั้น 
   1.3.3  ชั้ นสังคมแบ่งตามอาชีพ  รายได้ ฐานะ  ตระกูล  ตําแหน่งหน้าท่ีหรือ
บุคลิกลกัษณะ 
 ชั้นสังคมเป็นลาํดบัขั้นตอนท่ีต่อเน่ือง และบุคคลสามารถเปล่ียนชั้นสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้
3 ระดบั คือ ระดบัสูง (Upper class) ระดบักลาง (middle class) และระดบัตํ่า (Lower class) 
 2.  ปัจจยัทางด้านสังคม (Social factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและอิทธิพล ทั้ ง
ทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการซ้ือ กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นค่านิยม (Value) 
การเลือกพฤติกรรม (Behavior) และการดาํรงชีวิต (lifestyle) รวมทั้งทศันคติ (Attitude) และแนวความคิด
ของบุคคลเน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่มลกัษณะทางสงัคมประกอบดว้ย 
  2.1  กลุ่มอา้งอิง (Reference group) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย ไดแ้ก่ สมาชิกใน
ครอบครัว เพื่อน ซ่ึงมีอิทธิพลทั้ งทางตรงและทางออ้มต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล
ผูบ้ริโภคจะมีกลุ่มอา้งอิงหลายกลุ่มแต่กลุ่มอา้งอิงท่ีสอดคลอ้งกบัความหมายทางการตลาดสามารถแบ่งออก
ไดเ้ป็น 3 กลุ่มดงัน้ี 
   2.1.1 กลุ่มสมาชิก (Membership group) หมายถึงกลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคลสมคัรเป็น
สมาชิกของกลุ่มไดแ้ก่ กลุ่มทางวิชาชีพต่างๆ เช่น กลุ่มสมาคมนกัการตลาดแห่งประเทศไทย 
   2.1.2  กลุ่มใฝ่ฝัน (Aspirational group) หมายถึงกลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคลปรารถนาจะได้
เป็นสมาชิก ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงประเภทน้ีสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มคือ 
    2.1.2.1  กลุ่มใฝ่ฝันท่ีคาดไวล่้วงหน้า (Anticipatory aspirational group) 
หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีใฝ่ฝันวา่จะมีโอกาสไดเ้ป็นสมาชิก 
    2 .1.2.2  ก ลุ่มใฝ่ ฝัน ท่ี เป็นสัญลักษณ์ ในการเลียนแบบ  (Symbolic 
aspirational group) หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีใฝ่ฝันท่ีจะเอาเป็นแบบอย่าง ไดแ้ก่ นักแสดง นักร้อง ดารา และ
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
   2.1.3  กลุ่มท่ีพึงประสงค์ (Dissociative group) หมายถึง กลุ่มอ้างอิงท่ีบุคคลไม่
ตอ้งการจะเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงกลุ่มท่ีไม่พึงประสงคส์าํหรับคนหน่ึงอาจเป็นกลุ่มท่ีใฝ่ฝันสาํหรับอีกคนหน่ึงกไ็ด ้
ฉะนั้นนกัการตลาดตอ้งระมดัระวงัท่ีจะไม่ให้สินคา้ของเขาไปเก่ียวขอ้งกบักลุ่มท่ีไม่พึงประสงคข์องลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายของเขา 
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 นกัการตลาดควรทราบดีว่ากลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไรระดบัอิทธิพล
ของกลุ่มอา้งอิงจะมีความสัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑ์และยี่ห้อสินคา้ นอกจากนั้นนักการตลาดจะตอ้งคาํนึงถึง
ปฏิกิริยาของผูน้ําทางความคิด (Opinion leader) ในสังคมนั้ นๆ ด้วยโดยศึกษาถึงคุณลักษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์และจิตวิทยาของผูบ้ริโภคแลว้นํามารวมกับขอ้มูลของผูน้ําทางความคิด ทั้งน้ีเน่ืองจาก
นกัการตลาดเช่ือว่าถา้สามารถทาํให้ผูน้าํทางความคิดยอมรับในตวัผลิตภณัฑไ์ดก้็จะทาํใหค้นท่ีเหลือยอมรับ
ในผลิตภณัฑด์ว้ย 
  2.2  ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลซ่ึงเก่ียวขอ้งกนัทางสายเลือก การแต่งงานการรับ
อุปการะให้เขา้มาอยู่ร่วมกัน ประกอบด้วยบิดา มารดา และพี่น้องครอบครัวถือว่าเป็นกลุ่มปฐมภูมิท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือหรือเลือก
ของครอบครัว โดยผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยโุรป
ซ่ึงจะมีลกัษณะการบริโภคท่ีต่างกนั 
 3.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วน
บุคคลทางด้านต่างๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวฎัจกัรชีวิต ครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา 
ค่านิยม หรือคุณค่าและรูปแบบการดาํรงชีวิต 
  3.1  อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างๆ 
  3.2  ขั้นตอนและวฎัจกัรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิตของ
บุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ 
ทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ทาํให้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมการซ้ือหรือเลือกท่ีแตกต่าง
กนั วฎัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบดว้ยขั้นตอนแต่ละขั้นตอนมีลกัษณะการบริโภคท่ีแตกต่างกนั 
  3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั 
  3.4  สภาพเศรษฐกิจ (Economic circumstances) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบ
ต่อสินคา้และบริการท่ีตดัสินใจซ้ือหรือเลือก ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อาํนาจการซ้ือและทศันคติ
เก่ียวกบัการจ่ายเงิน แนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล การออมและอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าคนมี
รายไดต้ ํ่ากิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ ์การจดัจาํหน่ายการตั้งราคาลดการผลิตสินคา้คงคลงัและวิธีการ
ต่างๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน 
  3.5  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดี
มากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่ากวา่ 
  3.6  ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และรูปแบบการดาํรงชีวิต (Lifestyle) โดยค่านิยมหรือ
คุณค่า หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล ความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึง อตัราส่วนของ
ผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้หรือบริการ ส่วนรูปแบบการดาํรงชีวิตหมายถึงรูปแบบการดาํรงชีวิตใน
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โลกมนุษย์โดยแสดงออกในรูปแบบของกิจกรรม  (Activities) ความสนใจ (Interests) ความคิดเห็น 
(Opinions) 
 4.  ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา (Psychological factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคในเลือกหรือซ้ือสินคา้ของบุคคลจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายใน
ตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการเลือกใชสิ้นคา้ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย (1)แรงจูงใจ 
(2)การรับรู้ (3)การเรียนรู้ (4)ความเช่ือ (5)ทัศนคติ (6)บุคลิกภาพ (7)แนวความคิดท่ีมีต่อตนเอง โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
  4.1  แรงจูงใจ (Motivation) เป็นอิทธิพลหรือสภาพภายในท่ีผลกัดนัให้เกิดพฤติกรรมเพื่อ
การตอบนองความตอ้งการของบุคคล (Kerin, Hartley and Rudelius. 2004 : 105) แรงจูงใจเกิดภายในตวั
บุคคลแต่อาจถูกระตุน้จากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นสงัคม หรือจากเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีนกัการ
ตลาดใชก้ระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 นกัจิตวิทยาไดเ้สนอทฤษฎีแรงจูงใจซ่ึงเนทฤษฎีท่ีรู้จกักนัอยา่งแพร่หลาย ไดแ้ก่ทฤษฎีแรงจูงใจของ
มาสโลว์ (อ้างถึงในสุภาภรณ์  พลนิกร. 2548 : 184) ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s theory of 
motivation) ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลวมี์ขอ้สมมติฐานดงัน้ี (1)มนุษยมี์ความตอ้งการหลายประการและ
เป็นความตอ้งการท่ีไม่ส้ินสุด (2)ความตอ้งการแต่ละประการจะมีความสาํคญัแตกต่างกนั มนุษยจึ์งสามารถ
จดัลาํดบัความสําคญัของความตอ้งการได ้(Hierarchy of needs) (3)บุคคลจะแสงหาความตอ้งการท่ีสําคญั
ท่ีสุดหรือสําคญัมากกว่าก่อน (4)เม่ือความตอ้งการขั้นพื้นฐานไดรั้บการตอบสนองแลว้ บุคคลนั้นจะเร่ิม
สนใจความตอ้งการขั้นอ่ืนต่อไป มาสโลวไ์ดจ้ดัประเภทความตอ้งการออกเป็น 5 ระดบัจากตํ่าไปสูงดงัภาพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



28 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.3  ลาํดบัขั้นความตอ้งการตามทฤษฎีของมาสโลว ์
ท่ีมา : Kotler and Armstrong. (อา้งถึงในสุภาภรณ์ พลนิกร. 2548 : 184) 
   
  1)  ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physiological needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานเพื่อ
ความอยูร่อด เช่น อาหาร นํ้า ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค ความตอ้งการทางเพศ เป็นตน้ 
  2)  ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง (Safety needs) เป้นความตอ้งการในระดบัท่ีสูง
กวา่ความตอ้งการพื้นความอยูร่อด เช่น ความตอ้งการปลอดภยัจากอนัตรายต่างๆ เป็นตน้ 
  3)  ความตอ้งการดา้นสังคม (Social needs) หรือความตอ้งการความรักหรือการยอมรับเป็น
ส่วนหน่ึงของสังคม (Love and belongingness needs) เป็นความตอ้งการทั้งในแง่ของการให้และการไดรั้บ
ความรัก ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงและเป็นท่ียอมรับของสังคม สินคา้หรือบริการท่ีสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการในดา้นน้ีไดแ้ก่ ของขวญั เคร่ืองแบบ เป็นตน้ 

ความตอ้งการเป็น
ตวัของตวัเอง (Self-

actualization needs 

ความตอ้งการการยกยอ่ง 

(Esteem needs) 

ความตอ้งการดา้นสังคม (Social needs) หรือ 
ความตอ้งการความรักและการยอมรับเป็น 

ส่วนหน่ึงของสังคม (Love and belongingness needs) 

ความตอ้งการความปลอดภยัและมัน่คง (Safety needs) 

ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological needs) 



29 
 

  4)  ความต้องการการยกย่อง (Esteem needs) เป็นความต้องการยกย่องส่วนตัว (Self-
esteem) การได้รับความนับถือ (Recognition) และมีสถานะทางสังคม เช่น ความสําเร็จ ความรู้ ศักด์ิศรี 
ความสามารถ สถานท่ีดีในสงัคมและมีช่ือเสียงในสงัคม เป็นตน้ 
  5)  ความตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง (Self-actualization needs) เป็นความตอ้งการสูงสุดของ
แต่ละบุคคล ซึงถา้บุคคลใดสามารถบรรลุความตอ้งการในขั้นน้ีจะไดรั้บการยกย่องเป็นบุคคลพิเศษ เช่น 
ความตอ้งการท่ีเกิดจากความสามารถบรรลุความตอ้งการในขั้นน้ีจะไดรั้บการยกย่องเป็นบุคคลพิเศษ เช่น 
ความต้องการท่ีเกิดจากความสามารถในการทาํทุกส่ิงทุกอย่างได้สําเร็จ ความต้องการทาํทุกอย่างเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของตน เป็นตน้ สินคา้ท่ีสามารถความตอ้งการในดา้นน้ี ไดแ้ก่ ลอ็ตเตอร่ี ศลักรรม
ตกแต่ง เคร่ืองสาํอาง เป็นตน้ สินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการไดท้ั้ง 5 ระดบั เช่น รถยนตส์ามรรถ
ตอบสนองความตอ้งการทางกายภาพ เพราะรถยนตเ์ป็นปัจจยัท่ี 5 สาํหรับคนกรุงเทพมหานคร การเดินทาง
โดยรถยนตใ์หค้วามปลอดภยัมากกวา่รถมอเตอร์ไซคแ์ต่สาํหรับชายหนุ่มการมีรถยนตน์ั้นอาจจะทาํใหเ้ป็นท่ี
หมายปองของหญิงสาวและการมีรถบ่งบอกถึงสถานะทางสังคม นอกจากน้ีรถยนตท์าํให้รู้สึกเป็นตวัของ
ตวัเอง เช่น ชายสูงอายท่ีุมีฐานะดีและประสบความสาํเร็จสามารถซ้ือรถยนตย์ี่ห้อใดมาขบัก็ได ้แต่เลือกท่ีจะ
ใชร้ถจกัรยานยนต ์Harley Davidson เพราะสามารถขบัดว้ยความเร็วสูง เป็นตน้ 
  4.2  การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการท่ีแต่ละบุคคลเลือกสรร (Selects) จดัระเบียบ 
(Organizes) และการตีความ (Interprets) เก่ียวกบัส่ิงกระตุน้ (stimulus) โดยอาศยัประสาทสัมผสัทั้งห้าเพื่อ
สร้างภาพท่ีมีความหมายออกมา (Kerin, Hartley and Rudelius. 2004 : 106) ซ่ึงขั้นตอนในการรับรู้สามารถ
แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ขั้นตอน ดงัภาพท่ี 2.4 
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การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective explosure) 

 
 
 

การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective attention) 

 
 
 

ความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective comprehension) 

 
 
 

การเกบ็รักษาขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective retention) 

 
ภาพท่ี 2.4  ขั้นตอนในการรับรู้ (Perception process) 
ท่ีมา : Kevin, Hartley and Rudelius. 2004 : 106. 
 
   4.2.1  การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective explosure) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภค
เปิดโอกาสให้ขอ้มูลข่าวสารมาสู่ตนเอง ตวัอยา่ง ผูช้มรายการโทรทศัน์อาจจะเลือกเปล่ียนช่องหรือออกจาก
หอ้งเม่ือข่าวสารหรือโฆษณานั้นไม่น่าสนใจ หรืออาจชมโฆษณาถา้โฆษณานั้นน่าสนใจ เป็นตน้ 
   4.2.2  การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective attention) เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภค
เลือกท่ีตั้งใจรับส่ิงกระตุน้อย่างใดอย่างหน่ึง เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตั้งใจรับขอ้มูล นักการตลาด
จะตอ้งใชค้วามพยายามท่ีจะสร้างงานทางดา้นการตลาดใหมี้ลกัษณะเด่นและน่าสนใจเพื่อทาํใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความตั้งใจรับข่าวสารอยา่งต่อเน่ือง 
   4.2.3  ความเขา้ใจในข้อมูลท่ีได้เลือกสรร (Selective comprehension) หรือการ
บิดเบือนขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective distortion) ดงัน้ี 
    4.2.3.1  ความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีได้เลือกสรร (Selective comprehension) 
แมผู้บ้ริโภคจะตั้งใจรับข่าวสารทางตลาดแต่ไม่ไดห้มายความว่าข่าวสารนั้นจะถูกตีความไปในทางถูกตอ้ง
เสมอไป ในขั้นน้ีจึงเป็นการตีความหมายของขอ้มูลท่ีรับเขา้มาว่ามีความเขา้ใจตามท่ีนกัการตลาดกาํหนดไว้
หรือไม่ถา้เขา้ใจก็จะนาํไปสู่ขั้นต่อไป ซ่ึงการตีความของขอ้มูลท่ีไดรั้บนั้นข้ึนอยู่กบัทศันคติ ความเช่ือถือ 
และประสบการณ์ของผูรั้บขอ้มูลดว้ย 
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    4.2.3.2  การบิดเบือนขอ้มูลท่ีได้เลือกสรร (Selective distortion) การส่ง
ขอ้มูลข่าวสารอาจจะไม่สัมฤทธ์ิผลตามท่ีส่งตั้งใจเน่ืองจากแต่ละบุคคลมีแนวโน้มท่ีจะตีความหมายของ
ข่าวสาร โดยมีความสัมพนัธ์กบัความเช่ือท่ีตนมีอยู่ ซ่ึงอาจทาํให้ข่าวสารบิดเบือนไปจากความเป็นจริง ซ่ึง
นักการตลาดจะตอ้งเขา้ใจจิตใจของผูบ้ริโภคเพราะมีผลกระทบต่อการแปลความหมายของขอ้มูลข่าวสาร
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
   2.2.4  การเก็บรักษาข้อมูลท่ีได้เลือกสรร (Selective retention) หมายถึงการท่ี
ผูบ้ริโภคจดจาํขอ้มูลบางส่วนท่ีเขาไดเ้ห็น ไดอ่้าน หรือไดย้นิ หลงัจากเกิดการเปิดรับและเกิดความเขา้ใจแลว้ 
นกัการตลาดตอ้งพยายามสร้างขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องตนให้อยูใ่นความทรงจาํของผูบ้ริโภค โดยการ
ส่งขอ้มูลซํ้าๆ ไปยงักลุ่มเป้าหมายทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความทรงจาํและตดัสินใจผลิตภณัฑ ์
  4.3  การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงทางพฤติกรรมอนัเน่ืองมากการเรียนรู้
และประสบการณ์  (Etzel, Walker and Stanton. 2004. G-7) หมายถึง ขั้นตอนท่าบุคคลนําความรู้และ
ประสบการณ์ไปประยุกต์ใช้ในพฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซ้ือหรือเลือกสินคา้ในอนาคต 
(Schiffman and Kanuk, 2004 : G-8) การเรียนรู้ของบุคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ (Stimulus) และ
เกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงเรียกวา่ ทฤษฎีส่ิงกระตุน้-การตอบสนองโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  ทฤษฎีส่ิงกระตุ้น-การตอบสนอง (Stimulus-response (SR) theory) หรือการเรียนรู้ทาง
พฤติกรรม (Behavioral learning) เป็นขั้นตอนของการพฒันาการตอบสนองอตัโนมติัในสถานการณ์ท่ีเกิด
จากการเปิดรับส่ิงกระตุน้ซํ้ าคือส่ิงต่อไปน้ี 
   4.3.1  แรงกระตุน้ (Drive) หมายถึง ส่ิงกระตุน้ภายในท่ีทาํใหเ้กิดการกระทาํซ่ึงเป็น
ผลมาจากอิทธิพลของส่ิงจูงใจ (Motive) ซ่ึงเป็นความตอ้งการท่ีอยู่ภายในตวัมนุษยป์ระกอบดว้ย (1) ความ
ตอ้งการทางดา้นร่างกาย (2) ความตอ้งการทางดา้นความปลอดภยัมัน่คง (3) ความตอ้งการดา้นสังคมหรือ
ความตอ้งการความรักและการยอมรับเป็นส่วนหน่ึงของสังคม (4) ความตอ้งการการยกย่อง (5) ความ
ตอ้งการส่วนตวั 
   4.3.2  สัญญาณ  (Cue) เป็นส่ิงกระตุ้นภายนอกท่ีมีอํานาจกระตุ้นให้เกิดการ
ตอบสนอง โดยจะพิจารณาว่า เม่ือไร ท่ีไหน และอย่างไร ท่ีบุคคลจะมีการตอบสนองหรือเป็นปัจจัย
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีอาํนาจกระตุน้ใหเ้กิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง เช่น การส่งเสริมการตลาด 
เคร่ืองมือในการโฆษณา การออกแบบบรรจุภณัฑ ์เป็นตน้ 
   4.3 .3   การลงความ เห็นจาก ส่ิ งกระตุ้น  (Stimulus generalization) หมายถึง 
กระบวนการซ่ึงการตอบสนองอยา่งเดียวกนัถูกสร้างข้ึนจากสัญญาณ (Cue) ร่วมกบัส่ิงกระตุน้ท่ีผา่นมาหรือ
ส่ิงกระตุน้ท่ีคลา้ยคลึงกนั ตวัอยา่งการใชห้ลกัการลงความเห็นจากส่ิงกระตุน้ เช่น บริษทั จอห์นสัน แอนด ์
จอห์นสนั ไดข้ยายสายการผลิตภณัฑจ์ากสบู่เบบ้ีครีม เบบ้ีออย เบบ้ีโลชั้น เบบ้ีพาวเดอร์ เบบ้ีชมพ ูเป็นตน้  
 



32 
 

โดยยดึถือเกณฑค์วามเช่ือ (Belief) ความประทบัใจและประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
และตราสินคา้ท่ีมีอยู ่
   4.3.4 การจาํแนกความแตกต่างจากส่ิงกระตุน้ (Stimulus discrimination) หมายถึง 
การท่ีบุคคลเรียนรู้ถึงความแตกต่างของสัญญาณ และทาํให้เกิดการตอบสนองต่อบรรดาส่ิงกระตุ้นท่ี
คลา้ยกนัผูบ้ริโภคจะเรียนรู้ถึงความแตกต่างระหว่างตราสินคา้ต่างๆ ของสินคา้ตวัอย่างนาฬิกาโรเล็กซ์ตอ้ง
ใชห้ลกัขอ้น้ีเพื่อสร้างใหเ้กิดความแตกต่างวา่เหนือกวา่ยีห่อ้อ่ืน 
   4.3.5  การเสริมแรง (Reinforcement) หมายถึง รางวลั (Reward) ซ่ึงต่อเน่ืองจาก
การตอบสนองท่ีไดรั้บรางวลัหรือความพึงพอใจ ถา้การตอบสนองไดรั้บความพึงพอใจความผกูพนัระหว่าง
สญัญาณและการตอบสนองจะเกิดข้ึนแสดงวา่แบบแผนของพฤติกรรมไดรั้บการเรียนรู้แลว้ ดงันั้นการเรียนรู้
จึงเกิดข้ึนจากการเสริมแรงท่ีต่อเน่ือง ซ่ึงจะทาํใหเ้กิดเป็นนิสยั (Habit) หรือความภกัดีต่อตราสินคา้ 
 พฤติกรรมท่ีมีการเสริมแรงจะเป็นตวัเช่ือมระหว่างส่ิงกระตุน้และการตอบสนองนักการตลาด
สามารถใชท้ฤษฎีน้ีกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ ดงันั้นบริษทัอาจออกแบบตราสินคา้ให้มี
การเสริมแรงและเสนอแนวทางใหม่ๆ ท่ีแตกต่าง เพื่อให้ผูบ้ริโภคหันมาซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑข์องบริษทัตน 
ในขณะเดียวกนับริษทัใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดไดโ้ดยใชก้ารเสริมแรงและแนวทางการจูงใจท่ีเหมือนกบัคู่
แข่งขนั 
  4.4  ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือในใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Kotler and 
Armstrong. 2004 : G-1) ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีตและมีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค 
ตวัอย่างเช่น รถฟอร์ด อีเวอเรส (Ford everest) สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ว่าเป็นรถท่ีมีมาตรฐานและมี
ระบบความปลอดภยัครบครัน โดยไดรั้บรางวลัอนัดบั 1 ในฐานะบริษทัท่ีสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้สูงสุด
ปี 2547 จากสถาบนั เจ.ดี. เพาวเวอร์ เอนด์ แอสโซซิเอท คนไทยมีความเช่ือว่ารถยนต์ท่ีผลิตจากประเทศ
ยโุรปมีความแขง็แกร่งและทนทานมากกวา่ 
  4.5  ทศันคติ (Attitudes) เป็นแนวโน้มของการเรียนรู้ท่ีตอบสนองต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ดว้ย
ความพอใจหรือไม่พอใจ ทศันคติจะกาํหนดจากค่านิยมและความเช่ือ (Kerin, Hartley and Rudelius, 2004 : 
109) 
  4 .6   บุค ลิกภาพ  (Personality) และทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์  (Freud’s theory of 
motivation) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะทางด้านจิตวิทยาท่ีแตกต่างกันของบุคคลซ่ึงจะ
นาํไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มท่ีสอดคลอ้งกนั (Kotler and Armstrong. 2004 : G-8) หรือหมายถึง 
พฤติกรรมเฉพาะของแต่ละบุคคลท่ีตอบสนองต่อสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน (Kotler and Armstrong. 2004 : G-10) 
ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใชสิ้นคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของแต่ละบุคคลท่ีตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของแต่ละบุคคล 
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 บุคลิกภาพสามารถใชเ้ป็นตวัแปรในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกตราสินคา้ได ้
ดงันั้นนักการตลาดตอ้งพยายามสร้างบุคลิกภาพของตราสินคา้ให้ตรงกับบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายด้วย บุคลิกภาพของตราสินค้า (Brand personality) คือ ส่วนประสมท่ีเฉพาะเจาะจงซ่ึงมี
ความสัมพนัธ์กับลกัษณะนิสัยของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่งผลให้ผูผ้ลิตสินคา้ตอ้งพฒันาสินคา้ให้มีคุณลกัษณะ
ตามนั้นบุคลิกตราสินคา้อาจแบ่งไดเ้ป็น 5 กลุ่มคือ 
 กลุ่มท่ี 1  ความจริงใจ (Sincerity) มีลกัษณะเรียบง่าย ซ่ือสตัย ์บริสุทธ์ิ และร่าเริง 
 กลุ่มท่ี 2  ความน่าต่ืนเต้น (Excitement) มีลักษณะกล้าหาญ มีนํ้ าใจ มีจินตนาการ และมีความ
ทนัสมยั 
 กลุ่มท่ี 3  ความสามารถ (Competence) มีลกัษณะน่าเช่ือถือ ฉลาด และประสบความสาํเร็จ 
 กลุ่มท่ี 4  ความลึกซ้ึง (Sophistication) มีลกัษณะหรูหราและมีเสน่ห์ 
 กลุ่มท่ี 5  ความแขง็แรงทนทาน (Reggedness) มีลกัษณะแขง็แกร่งและทนทาน 
 บุคลิกภาพและทฤษฎีแรงจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s theory of motivation) มีสมมติฐานท่ีว่า อิทธิ
ด้านจิตวิทยา (แรงจูงใจบุคลิกภาพ ) จะกําหนดพฤติกรรมของมนุษย์ ส่วนใหญ่ เป็นจิตใต้สํานึก 
(Unconscious) ประกอบดว้ยอิด (Id) อีโก ้(Ego) ซุปเปอร์อีโก ้(Superego) 
  4.7  แนวคิดท่ีมีต่อตนเอง (Self concept หรือ Self image) เป็นความรู้สึกนึกคิดท่ีมีต่อ
ตนเอง หรือเป็นความคิดท่ีว่าบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนเอย่างไร (Kerin, Hartley and Rudelius. 2004 : 
G-13) แต่บุคคลจะมีบุคลิกส่วนตวัหรือแนวความคิดท่ีมีต่อตนเอง โดยยึดหลกัท่ีว่า “We are what we have” 
หรือ “ส่ิงท่ีเรามีอยูบ่่งบอกความเป็นตวัของเรา” 
 5.  ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลลกัษณะส่วนบุคคล
ของคนในด้านต่างๆ ได้แก่ อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได้ การศึกษา 
ค่านิยม และรูปแบบการดาํรงชีวิต โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  5.1  อาย ุ(Age) บุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่าง
กนัการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุ ประกอบดว้ย ตํ่ากว่า 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี 
และ 65 ปีข้ึนไป 
  5.2  วงจรชีวิตครอบครัว (Family lift cycle) เป็นขั้นตอนการดาํรงชีวิตของบุคคล ซ่ึงการ
ดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมของบุคคลทาํให้เกิด
ความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซ้ือหรือใชท่ี้แตกต่างกนั โดยมีความสัมพนัธ์กบัสถานภาพ
ทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล นกัการตลาดจะเลือกกลุ่มเป้าหมายจากวงจรชีวิตครอบครัว 
  5.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น เกษตรกรกจ็ะซ้ือหรือใชสิ้นคา้ท่ีจาํเป็นต่อการครองชีพและสินคา้ท่ีเป็น 
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ปัจจยัการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนกังานท่ีทาํงานในบริษทัต่างๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือหรือใชสิ้นคา้ท่ีจาํเป็น นกั
ธุรกิจจะซ้ือหรือใชสิ้นคา้เพื่อสร้างภาพพจน์ให้กบัตนเองเป็นตน้ นักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และ
บริการของบริษทัเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใดเพ่ือท่ีจะจดัเตรียมสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  5.4  รายได ้(Income) หรือสถานภาพทางบเศรษฐกิจ (Economic circumstances) สถานภาพ
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้า และบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือหรือใช้สถานภาพเหล่าน้ี
ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อาํนาจซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจใน
แนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล เน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออาํนาจการซ้ือหรือใชค้นท่ีมีรายไดต้ ํ่าจะมุ่งซ้ือ
หรือใชบ้ริการผลิตภณัฑ์ท่ีจาํเป็นต่อการครองชีพและมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนมีรายไดสู้งจะมุ่งซ้ือ
หรือใชบ้ริการผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีและราคาสูง โดยเนน้ท่ีภาพพจน์ตราสินคา้เป็นหลกั 
  5.5  การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ
ดีกว่าผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้งกว่าผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า
จึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากกวา่ 
  5.6  ค่านิยมและรูปแบบการดาํรงชีวิต (Value and lifestyle) ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) 
หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่องหน่ึง ส่วนรูปแบบการดาํรงชีวิต 
(Lifestyle) หมายถึง วิธีการดาํรงชีวิตซ่ึงบุคคลใชเ้วลาทรัพยากรเพื่อทาํกิจกรรม (Activities) โดยพิจารณาส่ิง
ท่ีเขาสนใจ (Interest) และความคิดเห็น (Opinions) ต่อส่ิงต่างๆ ท่ีอยู่รอบตวัเรา รูปแบบการดาํรงชีวิตมี
ประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาดและกาํหนดเป้าหมายสําหรับผลิตภณัฑ์ของบุคคลข้ึนอยู่กบัค่านิยมและ
รูปแบบการดาํรงชีวิตของแต่ละบุคคลซ่ึงสามารถแบ่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกเป็น 8 กลุ่ม คือ 
   5.6.1  ผูท่ี้ชอบเข้าสังคม  (Actualizes) เป็นกลุ่มท่ีประสบความสําเร็จในชีวิต 
กระตือรือร้น โกห้รู มีตาํแหน่งหนา้ท่ีสูง ตอ้งการการยกยอ่ง และมีฐานะทางการเงินดี กลุ่มน้ีจะสนใจในการ
พฒันาการสาํรวจและการแสดงออกของตนเองดว้ยวิธีต่างๆ 
   5.6.2  ผูท่ี้ประสบความสาํเร็จในชีวิต (Fulfillers) เป็นกลุ่มท่ีมีอายปุานกลางข้ึนไป 
พอใจความสะดวกสบายเป็นบุคคลท่ีน่าเช่ือถือ มีการศึกษาสูงและมีระดบัมืออาชีพ เขา้ใจโลกและเหตุการณ์
สาํคญัเป็นอยา่งดี มีความต่ืนตวัท่ีจะแสวงหาความรู้ใหม่ๆ สนใจกิจกรรมพกัผอ่น สนใจกบัอาชีพ ครอบครัว 
การดาํรงชีวิตและการใชเ้วลาวา่ง มีความตอ้งการสถานภาพทางสงัคม 
   5.6.3  ผูย้ดึมัน่ในหลกัการ (Believers) เป็นพวกอนุรักษนิ์ยม ยดึถือตามธรรมเนียม
ซ่ึงเคยปฏิบติักนัมา เช่น ปฏิบติัต่อครอบครัว การไปวดั การปฏิบติัต่อชุมชน การเป็นคนดีของประเทศคน
กลุ่มน้ีจะแสดงลกัษณะดา้นศีลธรรมตามกฎเกณฑ ์ชอบใชต้ราสินคา้ในประเทศของบตนเอง การศึกษาและ
รายไดป้านกลางแต่เพียงพอท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตน 
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   5.6.4  ผูท่ี้มีความทะเยอทะยาน (Achievers) เป็นกลุ่มท่ียึดถือสถานะทางสังคม 
(Status oriented) เป็นผูท่ี้ประสบความสาํเร็จในสาขาวิชาชีพและบุคคลท่ีมุ่งความสาํคญัท่ีความเป็นส่วนตวั 
งานและครอบครัว ตอ้งการรางวลัในรูปวตัถุและความภาคภูมิใจ ชีวิตดา้นสังคมจะสะทอ้นถึงโครงสร้างท่ี
เก่ียวขอ้งกับครอบครัว วดัและการทาํงาน กลุ่มน้ีดาํเนินชีวิตามธรรมเนียมท่ีคนส่วนใหญ่ปฏิบติัมีความ
อนุรักษนิ์ยมดา้นการเมือง และเช่ือถืออาํนาจและเหตุการณ์ท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนั มีความพอใจในผลิตภณัฑท่ี์
มีภาพลกัษณ์สูง ซ่ึงช้ีถึงการยอมรับ การยกยอ่ง และยอมรับความสาํเร็จของผูใ้ช ้
   5.6.5  ผูท่ี้มีความพยายาม (Strivers) คนกลุ่มน้ีจะด้ินรนเพื่อท่ีจะค้นหาความ
ปลอดภยัในชีวิตและสังคม ไม่แน่ใจตนเอง และมีฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมค่อนขา้งตํ่า มีความยึดถือ
ความคิด และความตอ้งการยอมรับจากบุคคลอ่ืนๆ รายไดห้รือเงินเป็นตวัช้ีความสาํเร็จของกลุ่มน้ี อยา่งไรก็
ตามกลุ่มน้ีจะตอ้งอาศยัแรงกระตุน้ตอ้งการความทนัสมยั ความเป็นเจา้ของ ส่ิงท่ีเขาตอ้งการมกัจะไม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้
   5.6.6  ผูท่ี้ต่อสู้ด้ินรน (Strugglers) ชีวิตของกลุ่มน้ีจะตอ้งต่อสู้ด้ินรน โดยคาํนึงถึง
ความปลอดภยัและความมัน่คงของครอบครัวเพราะมีรายไดต้ ํ่า การศึกษาน้อย ใช้แรงงานในการทาํงาน 
มกัจะคาํนึงถึงความสามารถแสดงความตอ้งการส่วนตวัเด่นชดั กลุ่มน้ีจึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือหรือใช้
ผลิตภณัฑด์ว้ยความระมดัระวงั มีการตดัสินใจซ้ือหรือใชท่ี้มีเหตุผลและเป็นสินคา้ท่ีจาํเป็นต่อการครองชีพ 
   5.6.7  ผูท่ี้มีประสบการณ์ (Experiencers) กลุ่มน้ีมีอายุน้อย มีแรงกระตุน้ตอ้งการ
ความต่ืนเตน้แปลกใหม่และความเสียง เป็นคนกระตือรือร้นต่อส่ิงใหม่ๆ ตอ้งมีอาํนาจความภาคภูมิและควา
มัน่คัง่ ตอ้งการการออกกาํลงักาย กีฬา การพกัผอ่นปละกิจกรรมดา้นสังคม ค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่ของกลุ่มน้ีจะ
เก่ียวขอ้งกบัเส้ือผา้ อาหาร ภาพยนตร์ ดนตรี เป็นตน้ 
   5.6.8  ผูป้ฏิบติัการ (Makes) เป็นกลุ่มคนทาํงานในระดบัปฏิบติัการซ่ึงเป็นแรงงาน
ท่ีมีทกัษะ ไดแ้ก่ อาชีพก่อสร้าง การเล้ียงเดก็ งานปฏิบติัการในสาํนกังาน เป็นตน้ กลุ่มน้ีจะมีความสนใจดา้น
การเมืองนอ้ย สบัสนเก่ียวกบัความคิดใหม่ๆ เช่ือในรัฐบาลและสหภาพแรงงาน ไม่สนใจในความเป็นเจา้ของ
ในวสัดุส่ิงของต่างๆ สินคา้ท่ีกลุ่มน้ีซ้ือหรือใชม้กัเป็นผลิตภณัฑเ์พื่อการอุปโภคและบริโภค เป็นตน้ 
 6.  ปัจจยัดา้นสถานการณ์ (Situational factors) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
หรือใชข้องผูบ้ริโภคประกอบดว้ย สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ เวลา และอารมณ์ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  6.1  สภาพแวดล้อมทางกายภาพ  (Physical surrounding) เป็นปัจจัยท่ีช่วยกระตุ้นให้
ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือหรือใช้ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงถา้ผูบ้ริโภคไดรั้บความสะดวกสบายในการเลือกชม
สินคา้กจ็ะมีส่วนช่วยใหเ้กิดการบริโภคง่ายและเร็วข้ึน ดงันั้นผูค้า้จึงพยายามใหผู้บ้ริโภคเกิดประสบการณ์ใน
การเลือกซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑอ์ยา่งมีความสุขและสะดวกสบาย เช่น การให้แสง สี เสียง บรรยากาศภายใน
ร้าน ดนตรีและกล่ิน ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีความรู้สึกสบาย ซ่ึงจะทาํให้ผูบ้ริโภคใชเ้วลามากข้ึนในการเลือกซ้ือ
หรือใชผ้ลิตภณัฑแ์ละตดัสินใจซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑเ์พิ่มข้ึนดว้ย 
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  6.2  เวลา (Time) เป็นปัจจยัท่ีมีบทบาทสาํคญัในช่วงของการตดัสินใจซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑ ์
การคน้หาขอ้มูลและการประเมินทางเลือกข้ึนอยูก่บัเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจถา้ผูบ้ริโภครีบร้อนเกินไปก็จะ
เกิดความกดดนัเร่ืองเวลาและอาจเล่ือนการซ้ือหรือใช้ออกไป นักการตลาดจึงตอ้งเสนอบริการท่ีมีความ
สมบูรณ์แบบโดยไม่ให้ผูบ้ริโภคใชเ้วลาคิดนานจนเกินไป ตวัอย่าง เช่น บริษทั ดอทคอม จะกาํหนดเวลา
ประมาณ 30 นาทีให้ผูบ้ริโภคซ้ือตัว๋เคร่ืองบินในราคาพิเศษถา้เลย 30 นาทีน้ีไปแลว้ก็จะไม่ใช่ราคาน้ี ซ่ึงจะ
ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน 
  6.3  อารมณ์ (Mood) อารมณ์ต่างๆ นั้นจะเกิดจากแรงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดจดัให้และเกิด
จากอารมณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคเอง ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคอยู่ในอารมณ์ท่ีดีเม่ือพนักงานขายให้ความสนใจจึง
ยนิดีท่ีจะซ้ือสินคา้เม่ือเขา้ไปในร้านอารมณ์นั้นอาจจะเป็นอารมณ์ท่ีพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้จากการวิจยัระบุ
วา่ผูบ้ริโภคจะเกิดอารมณ์ท่ีดีจากการโฆษณาจึงทาํใหผู้บ้ริโภคมีความรู้สึกท่ีดีต่อตราสินคา้ เน่ืองจากโฆษณา
น้ีเคยเห็นมาก่อน (Hoffman and others. 2005 : 196) 
 7.  ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี(Technological factors) ในปัจจุบนัเทคโนโลยเีป็นปัจจยัท่ีมีบทบาทสาํคญั
ในการกาํหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนอกเหนือจากปัจจยัทางดน้วฒันธรรม สังคม จิตวิทยา ปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัดา้นสถานการณ์ นกัการตลาดจึงตอ้งตระหนกัและให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นเทคโนโลยี
ดว้ย โดยพฒันาแผนการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะช่วยสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัให้กบับริษทั โดยปัจจยัดา้นเทคโนโลยี
ประกอบดว้ย 
  7.1  การเขา้ใช้เว็บ (Web access) ทาํให้ผูบ้ริโภครับรู้ความตอ้งการของตนเอง (Problem 
recognition) จากการสาํรวจพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เขา้ใชเ้วบ็ไซตท์างอินเทอร์เน็ตง่ายต่อการเขา้ไปใชก้็จะ
เป็นโอกาสท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือหรือใชใ้นท่ีสุด อินเทอร์เน็ตยงัช่วย
ให้ผูบ้ริโภคเขา้ไปหาขอ้มูลก็จะนําไปสู่การรับรู้ความตอ้งการของตนเอง เช่น ผูบ้ริโภคเขา้ไปเยี่ยมชม
เว็บไซต์แหล่งท่องเท่ียวต่างๆ ก็จะทาํให้ผูบ้ริโภคเห็นความงดงามของแหล่งท่องเท่ียวจึงทาํให้เกิดความ
ตอ้งการท่ีจะไปเท่ียวในแหล่งท่องเท่ียวนั้นๆ เป็นตน้ 
  7.2  ขีดความสามารถในการคน้หา (Search capabilities) ในเวบ็ไซตต่์างๆ จะตอ้งพยายาม
เพิ่มขีดความสามารถใหลู้กคา้ไดรั้บรู้ปัจจยัสาํคญัก็คือ โปรแกรมการคน้หาขอ้มูล (Browsers) ซ่ึงในการวิจยั
ไดร้ะบุว่าผูห้ญิงชอบท่ีจะเป็นผูแ้สวงหาและซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑผ์า่นอินเทอร์เน็ต เวบ็ไซตบ์ราวเซอร์ท่ีนิยม
ใชใ้นการคน้หาขอ้มูลของต่างๆ ไดแ้ก่ google.com และ yahoo.com บางเว็บไซต์ไดใ้ห้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ท่ี
น่าสนใจกบัผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่ออาํนายความสะดวกในการรวบรวมขอ้มูลตดัสินใจซ้ือหรือใช ้
ตวัอยา่งเช่น amazon.com ซ่ึงไดเ้สนอแนะและให้ขอ้มูลเพื่อดึงดูดกระตุน้ให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือหนงัสือท่ีน่า
สนสาํหรับลูกคา้ 
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  7.3  ขีดความสามารถในการประเมินผล  (Evaluation capabilities) เป็นการเพิ่ ม ขีด
ความสามารถในการประเมินเพื่อเล่ือนไม่ให้ผูบ้ริโภคเล่ือนการซ้ือหรือใชอ้อกไป จาํนวนเวบ็ไซตต่์างๆ ท่ี
เรียกว่า  Shopbots ได้เกิด ข้ึน เว็บไซต์น้ี จะช่วยผู ้บ ริโภคประเมินทางเลือกได้ง่ายข้ึน  ตัวอย่างเช่น 
dealtime.com, shopper.com และ  mysimon.com จะช่วยผู ้บริโภคเปรียบเทียบลักษณะของราคาสินค้า
อิเลก็ทรอนิกส์ เคร่ืองอุปโภคบริโภค อญัมณี เส้ือผา้ และหนงัสือ ซ่ึงการใชอิ้นเตอร์เน็ตจะช่วยจดัหาขอ้มูล
ให้กบัผูบ้ริโภคตลอดจนช่วยจดัระเบียบขอ้มูลในลกัษณะของการเปรียบเทียบราคา คุณภาพ และลกัษณะ
ต่างๆ ของสินคา้และบริการดว้ย 
  7.4  ทางเลือกในการซ้ือ (Purchase options) บริษทั ดอทคอม ทั้งหลายจะมุ่งท่ีการเปล่ียน
ผูบ้ริโภคท่ีคน้หาขอ้มูลให้เป็นลูกคา้ให้ได ้ผูบ้ริโภคจาํนวนมากมีการตดัสินใจซ้ือหรือใชผ้่านอินเทอร์เน็ต
มากข้ึนเร่ือยๆ การซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ตยงัช่วยอาํนวยความสะดวกให้กบัผูซ้ื้อหรือผูใ้ชใ้นช่วงเวลาอนัสั้นซ่ึง
การซ้ือหรือใช้ผลิตภณัฑ์ในลกัษณะน้ีผูบ้ริโภคจะทราบค่าใช้จ่ายในการขนส่งและค่าธรรมเนียมต่างๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งทาํให้สามารถเปรียบเทียบราคากบัการซ้ือหรือใชท่ี้ร้านได ้ส่ิงสําคญัคือนักการตลาดจะตอ้งสร้าง
ความเช่ือมัน่ใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกปลอดภยัและมัน่ใจในการซ้ือหรือใชสิ้นคา้ 
  7.5  การป้อนกลับภายหลังการซ้ือหรือใช้ (Post purchase feedback) เว็บไซต์กลายเป็น
เคร่ืองมือท่ีสําคญัอย่างมากในการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการป้อนกลบัภายหลงัการซ้ือหรือใช ้ผูบ้ริโภค
สามารถใชอี้เมล ์(e-mail) ส่งปัญหาและขอ้เสนอแนะหรือความคิดเห็นต่างๆ ท่ีเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการของ
บริษทัไดท้นัทีผา่นทางเวบ็ไซต ์นกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจในการประเมินผลทางการปอนกลบัจาก
การใชผ้ลิตภณัฑเ์พื่อพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการใหมี้คุณภาพตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
 นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑก์ารตดัสินใจซ้ือหรือใช ้ซ่ึงไดแ้ก่ปัจจยัภายนอกอนัเป็นผล
มาจากปัจจยัดา้นวฒันธรรมและสังคม ปัจจยัดา้นจิตวิทยาลยั ซ่ึงถือเป็นปัจจยัภายใน ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยั
ดา้นสถานการณ์ รวมทั้งปัจจยัดา้นเทคโนโลยี ปัจจยัเหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจ
ของผูซ้ื้อหรือผูใ้ชท่ี้มีต่อผลิตภณัฑ์โดยจะนาํไปปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ การตดัสินใจดา้นราคา การจดั
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 
 อาจกล่าวไดว้่า พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กบัความตอ้งการมากมายท่ีเป็น
ตวักระตุน้ ไม่ว่าจะเป็นความตอ้งการภายนอกซ่ึงเกิดจากกลยทุธ์ทางการตลาดของผูจ้าํหน่ายเอง หรือความ
ตอ้งการอ่ืนๆ ท่ีไม่สามารถควบคุมได ้ไดแ้ก่ ภาวะเศรษฐกิจ การเมือง และความตอ้งการภายในของผูบ้ริโภค
เองท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก 
 
 
 
 
 



38 
 

3.1 ความหมายและลักษณะของบริการ 
 คอตเลอร์ (Kotler.2006: 372) ไดใ้ห้ความหมายของการบริการไวว้่า การบริการหมายถึง กิจกรรม
หรือประโยชน์เชิงนามธรรมซ่ึงฝ่ายหน่ึงไดเ้สนอเพื่อขายใหก้บัอีกฝ่ายหน่ึงโดยผูรั้บบริการไม่ไดค้รอบครอง
บริการนั้นอยา่งเป็นรูปธรรม กระบวนการการใหบ้ริการอาจจะใหค้วบคู่ไปกบัการจาํหน่ายผลิตภณัฑห์รือไม่ก็
ได ้
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547: 18) ไดใ้หค้วามหมายของการบริการว่า การบริการหมายถึงกิจกรรม
ของกระบวนการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Goods) ของธุรกิจใหก้บัผูรั้บบริการโดยสินคา้ท่ีไม่มี
ตวัตนนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการจนนาํไปสู่ความพึงพอใจได ้
 เลิฟลอ็ก และ ไรท ์(2546: 4) ไดใ้ห้ความหมายของการบริการไว ้2 วิธี คือ บริการเป็นปฏิกริยาหรือ
การปฏิบติังานท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอให้กบัฝ่ายอ่ืน แมว้่ากระบวนการ (Process) อาจผกูพนักบัตวัสินคา้ก็ตาม แต่
ปฏิบติัการก็เป็นส่ิท่ีมองไม่เห็น จบัตอ้งไม่ได ้และไม่สามารถครอบครองได ้อีกความหมายหน่ึงคือ บริการ
เป็นกิจกรรมท่ีสร้างคุณค่าและจดัหา คุณประโดยชน์ (Benefits) ให้แก่ลูกคา้ในเวลาและสถานท่ีเฉพาะแห่ง
อนัเป็นผลมาจากการท่ีผูบ้ริการหรือผูแ้ทนนาํเอาความเปล่ียนแปลงมาให ้
 จากความหมายท่ีกล่าวมาสรุปไดว้่า การบริการ(Service) กิจกรรมหรือกระบวนการของบุคคลหรือ
องค์กร ซ่ึงดาํเนินไปเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของบุคคลอ่ืนและก่อให้เกิดความพึงพอใจ โดยท่ีการ
บริการนั้นเป็นกระบวนการท่ีจบัตอ้งไม่ได ้
 ลกัษณะของบริการนั้น ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2546: 32) กล่าววา่ บริการมีลกัษณะท่ีสาํคญั 4 
ลกัษณะ ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด ดงัน้ี 
 1. ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) เป็นลกัษณะท่ีสาํคญัของบริการซ่ึงไม่สามารถมองเห็น รับรู้
รสชาติ รู้สึก ได้ยิน หรือได้กล่ินก่อนท่ีจะทาํการซ้ือ (Armstrong and Kotler.2003:G7) ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีผูข้าย
บริการจะตอ้งจดัหาเพ่ือเป็นหลกัประกนัใหผู้ซ้ื้อสามารถตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
  1.1 สถานท่ี (Place) ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความสะดวกสบายให้กบัผูท่ี้มา
ติดต่อได ้
  1.2 บุคคล (People) พนักงานท่ีให้บริการตอ้งมีการแต่งตวัท่ีเหมาะสม บุคลิกดี ยิ้มแยม้
แจ่มใส พดูจาสุภาพไพเราะ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจและความเช่ือมัน่วา่บริการท่ีจะซ้ือนั้นตอ้งดีดว้ย 
  1.3 เคร่ืองมืออุปกรณ์  (Equipment) อุปกรณ์เคร่ืองใช้ภายในสํานักงานจะต้องมีความ
ทนัสมยั มีประสิทธิภาพ มีการบริการท่ีรวดเร็วเพื่อใหลู้กคา้พึงพอใจ 
  1.4 เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร (Communication-Material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการ
โฆษณาต่างๆ จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของลูกคา้และบริการท่ีเสนอขายธุรกิจบริการ 
  1.5 สญัลกัษณ์ (Symbols) คือช่ือหรือเคร่ืองหมายตราสินคา้ท่ีใชใ้นการใหบ้ริการ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเรียกใหถู้กและจดจาํไดง่้าย จึงควรส่ือความหมายท่ีดีเก่ียวกบับริการท่ีเสนอขาย 
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  1.6 ราคา (Price) การกาํหนดราคาการใหบ้ริการ ควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการ
ใหบ้ริการ ชดัเจนและง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีแตกต่างกนั 
 2. ไม่สามารถแบ่งแยกได ้ (Inseparability) เป็นลกัษณะท่ีสาํคญัของบริการซ่ึงมีการผลิตและบริโภค
ในเวลาเดียวกนั ไม่วา่ผูบ้ริการจะเป็นบุคคลหรือเคร่ืองจกัรกต็าม (Armstrong and Kotler. 2003: G7) 
 3. ไม่แน่นอน (Variability or Service Variability) เป็นลกัษณะท่ีสาํคญัของบริการ ซ่ึงคุณภาพจะ
แปรผนัไปโดยข้ึนกบัผูใ้หบ้ริการ และข้ึนอยูก่บัวา่เป็นการใหบ้ริการ ท่ีไหน เม่ือไหร่ 
และอยา่งไร (Armstrong and Kotler. 2003: G7) การควบคุมคุณภาพในการใหบ้ริการของผูข้ายบริการ
สามารถทาํได ้2 ขั้นตอน คือ 
  3.1 ตรวจสอบ คดัเลือก และฝึกอบรมพนกังานท่ีใหบ้ริการ 
  3.2ตอ้งสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้โดยการรับฟังคาํแนะนาํและขอ้เสนอแนะของลูกคา้
เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดรั้บไปใชป้รับปรุงแกไ้ขใหดี้ข้ึน 
 4. ไม่สามารถเกบ็ไวไ้ด ้ (Perishability) เป็นลกัษณะของการบริการซ่ึงจะมีอยูช่่วงสั้นๆและไม่
สามารถเกบ็ไวไ้ด ้ (Etzel, Walker and Stanton. 2001: G9) หรือเป็นลกัษณะท่ีสาํคญัของบริการ ซ่ึงไม่
สามารถเกบ็ไวเ้พื่อขายหรือใชภ้ายหลงัได ้(Armstrong and Kotler. 2003: G7) 
  4.1 กลยุทธ์เพื่อปรับความตอ้งการซ้ือ (Demand) มีดงันั้น (1) การตั้งราคาให้แตกต่างกัน 
(Differential Pricing) เพ่ือปรับความตอ้งการซ้ือให้สมํ่าเสมอ คือมีการปรับราคาตามความตอ้งการซ้ือ (2) 
กระตุน้ความตอ้งการซ้ือในช่วงท่ีมีความตอ้งการซ้ือนอ้ย (Nonpeak Demand Can be Cultivated) โดยการจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายและลดราคา (3) การให้บริการเสริม (Complementary Service) (4) ระบบการนัด
หมาย (Reservation Systems) จะทาํใหเ้ราวางแผนและปรับระดบัอุปสงคไ์ดเ้หมาะสม 
  4.2 กลยุทธ์เพื่อปรับการให้บริการเสนอขาย (Supply) มีดังน้ี (1) เพิ่มพนักงานชั่วคราว 
(Part-time Employees) (2) การกําหนดวิธีการทาํงานท่ีมีประสิทธิภาพในช่วงท่ีมีลูกค้ามาก (Peak-time 
Efficiency Routines) (3) ให้ผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมในการให้บริการ (Increased Consumer Participation) (4) 
การให้บริการร่วมกันระหว่างผูข้าย (Shared Services) (5) การขยายส่ิงอาํนวยความสะดวกในอนาคต 
(Facilities for Fortune Expansion) 
 
3.2  ปัจจัยการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2549: 51-57) กล่าววา่ ปัจจยัทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการเป็นปัจจยัท่ีจะตอ้ง
พิจารณาเพื่อกาํหนดตาํแหน่งของการบริการและปัจจยัการตลาดแต่ละตวัจะตอ้งสอดคลอ้งซ่ึงกนัและกนั
เพ่ือให้การดาํเนินงานดา้นการตลาดประสบความสําเร็จตามวตัถุประสงค์ และนอกเหนือจากปัจจยัทาง
การตลาดสาํหรับสินคา้ทัว่ไปท่ีประกอบดว้ย 4 P’s ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ ์และการบริการ (Product) ราคา (Price) 
สถานท่ีให้บริการและช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัทางการตลาดบริการ
ยงัมีส่วนประกอบท่ีเพิ่มข้ึนมาอีก 3 ส่วนคือ บุคลากร (People) กระบวนการการให้บริการ (Process) และ
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การสร้างการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical : evidence & presentation) ดังนั้ นปัจจัยการตลาด
บริการจึงมีองคป์ระกอบท่ีเพิ่มเติมจากปัจจยัทางการตลาดของสินคา้ทัว่ไปซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) การบริการเป็นผลิตภณัฑ์ของธุรกิจบริการ ซ่ึงครอบคลุมทุกอย่างของตวั
สินคา้ และทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีจดัเตรียมไวบ้ริการลูกคา้เน่ืองจากลูกคา้ไม่ไดต้อ้งการเพียงตวัสินคา้และบริการ
เท่านั้น แต่ยงัตอ้งการประโยชน์หรือคุณค่าอ่ืนท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้และบริการของธุรกิจบริการดว้ย
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑใ์นธุรกิจบริการประกอบดว้ย 
  1.1 บริการหลกั (The core or generic product) คือลกัษณะของบริการหลกัหรือการบริการ
ขั้นพื้นฐานท่ีเตรียมไวใ้หบ้ริการลูกคา้ ซ่ึงสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได ้
  1.2  บริการท่ีลูกคา้คาดหวงัว่าจะไดรั้บ (The expected product) ประกอบดว้ยบริการหลกั
และบริการอ่ืนๆ ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ อนัเน่ืองมาจากการซ้ือบริการหลกัเป็นเง่ือนไขตํ่าสุดท่ีลูกคา้ตอ้งไดรั้บ 
  1.3  บริการท่ีเสริมเพิ่มเติมจากเดิม (The augmented product) คือบริการท่ีมีความพิเศษ
แตกต่างจากบริการของคู่แข่งขนัท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากกว่าเรียกว่าเป็นคุณค่า
เพิ่ม “(Adding value)” ท่ีเสริมบริการหลกัในรูปของความเช่ือถือใด และการยอมรับของการใชบ้ริการ 
  1.4  บริการทีสามารถเพิ่มคุณค่าพิเศษ (The potential product) คือความเป็นไปไดใ้นการ
เพ่ิมลกัษณะพิเศษหรือผลประโยชน์อ่ืนท่ีผูบ้ริโภคควรไดรั้บจากการซ้ือสินคา้และบริการในรูปของการ
บริการท่ีเกินความคาดหวงัของลูกคา้ 
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑเ์พื่การตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการกาํหนด
กลยทุธ์การดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึง 
  2.1  ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง 
  2.2  ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  2.3  ภาวการณ์แข่งขนั 
  2.4  ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ การเมือง และกฎหมาย เป็นตน้ 
 3.  ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place) ด้านสถานท่ีให้บริการในส่วนแรก คือการเลือกทําเลท่ีตั้ ง 
(Location) การเลือกทาํเลท่ีตั้งของธุรกิจบริการมีความสาํคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภค ตอ้งไป
รับบริการจากผูใ้ห้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัได ้เพราะทาํเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวักาํหนดกลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีจะเขา้มารับบริการ ดงันั้นสถานท่ีใหบ้ริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการกลุ่มเป้าหมายให้
ไดม้ากท่ีสุดและคาํนึงถึงทาํเลท่ีตั้งจะมีความสําคญัมากน้อยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจ
บริการแต่ละประเภทซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
  3.1  ผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผูใ้หบ้ริการจดัเตรียมไว ้
  3.2  ผูใ้หบ้ริการใหบ้ริการแก่ผูบ้ริโภคในสถานท่ีของผูบ้ริโภค ในกรณีน้ีการเลือกทาํเลท่ีตั้ง
และการจดัสถานท่ีมีความสาํคญันอ้ยลง 
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  3.3  ผูบ้ริการและผูรั้บบริการนดัพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึงเพื่อใหบ้ริการและรับบริการ ณ 
สถานท่ีแห่งนั้น เพื่อความสะดวกของทั้ง 2 ฝ่ายในกรณีน้ีการเลือกทาํเลท่ีตั้งและการจดัสถานท่ี ให้บริการมี
ความสาํคญันอ้ยในส่วนช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channels) การกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายตอ้งคาํนึงถึง
องค์ประกอบ 3 ส่วน ได้แก่ ลกัษณะของการบริการจาํเป็นในการใช้คนกลางในการจาํหน่ายและลูกคา้
เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น การจดัจาํหน่ายของธุรกิจบริการโดยทัว่ไปมี 4 ช่องทางไดแ้ก่ 
   3.3.1  การให้บริการโดยตรง (Direct sales) โดยการท่ีผูใ้ห้บริการให้บริการแก่
ผูใ้ชบ้ริการโดยตรงไม่ผา่นคนกลาง 
   3.3.2  ผา่นตวัแทน (Agent or broker) โดยผา่นคนกลางซ่ึงเป็นตวัแทน 
   3.3.3  ผ่านตวัแทนของทั้งสองฝ่าย (Seller sand buyer’s agent or broker) โดยทั้ ง
สองฝ่ายผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่างมีคนกลางเป็นของตวัเอง และคนกลางทั้งฝ่ายตกลงกนั 
   3.3.4  การเขา้ร่วมระบบการบริการขายสินคา้หรือบริการ โดยการซ้ือสิทธ์ิจาก
บริษทัแม่และสัญญาให้บริการ (Franchise and contract service deliverers) โดยผูใ้ชบ้ริการติดต่อผ่านทาง
ธุรกิจบริการท่ีไดรั้บสิทธิ และมีสญัญาใหบ้ริการจากบริษทัแม่ 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขายและติดต่อส่ือสาร
โดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประเภทซ่ึงอาจใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือต้องใช้
หลกัการเลือกใช ้เคร่ืองมือแบบประสมประสานกนั (Intergrated marketing communication) โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายรวมกนัไดเ้คร่ืองมือส่งเสริมการตลาด
ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบหน่ึงในการติดต่อส่ือสารท่ีนิยมกนัมากในธุรกิจ
บริการ เพื่อสร้างการรับรู้ในการบริการสร้างความเขา้ใจในการบริการท่ีผูใ้หบ้ริการจดัเตรียมไวแ้ละจูงใจให้
ผูท่ี้คาดวา่จะเป็นลูกคา้และอยากท่ีจะใชบ้ริการ ดงันั้นนกัตลาดบริการจะตอ้งตระหนกัถึงความสาํคญัของการ
โฆษณา และมีการตดัสินใจในการโฆษณาโดยคาํนึงถึงวตัถุประสงคใ์นการโฆษณา การกาํหนดงบประมาณ
ในการโฆษณาและการเลือกใชส่ื้อในการโฆษณาดว้ย 
  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นรูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส่้ง
ข่าวสารไปยงัผูรั้บข่าวสาร โดยตรงอาจเรียกว่าเป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะสามารถ
รับรู้ และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารไดท้นัที งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใชพ้นักงาน
ขายและการจดัหน่วยงานขาย 
  4.3  การส่งเสริมการขาย  (Sales promotion) เป็นเคร่ืองมือระยะสั้ น เพื่อกระตุ้นการ
ตอบสนองให้เร็วข้ึน เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้าง การนาํไปใชแ้ละการเผยแพร่วสัดุและเทคนิคต่างๆ 
โดยการใชเ้สริมกบัการโฆษณาและช่วยเสริมการขาย การส่งเสริมการขายอาจจะทาํโดยวิธีทางไปรษณีย ์
แคตตาล็อค ส่ิงพิมพ ์จากบริษทัผูผ้ลิต การแข่งขนัการขายและเคร่ืองมือขายอ่ืนๆ โดยมีจุดมุ่งหมายคือเพิ่ม
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ความพยายามในการขายของพนักงานขายผูจ้าํหน่าย และผูข้ายให้ขายผลิตภณัฑ์เพ่ือให้ลูกคา้ตอ้งการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ยี่ห้อนั้นทาํให้ขายโดยพนักงานและการโฆษณาสามารถไปไดอ้ย่างดี เพราะการส่งเสริมการขาย
เป็นการจูงใจพิเศษ 
  4.4  การใหข่้าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) การใหข่้าวเป็นการ
เสนอความคิดเก่ียวกบัสินคา้ บริการ หรือนโยบายบริษทั โดยผา่นส่ือซ่ึงอาจไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินหรือจ่ายเงิน
ก็ได ้การใชข่้าวเป็นส่วนหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์หมายถึงความพยายามในการติดต่อส่ือสารเพื่อสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารหรือผลิตภณัฑเ์พื่อสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีกบัชุมชนต่างๆ หรือเผยแพร่ข่าวสารท่ีดี การ
สร้างภาพพจน์ท่ีดีโดยการสร้างเหตุการณ์หรือเร่ืองราวท่ีดี 
  4.5  การบอกกล่าวปากต่อปาก (Word of mouth) มีบทบาทสําคญัอย่างยิ่งกบัธุรกิจบริการ
เพราะผูท่ี้เคยใช้บริการจะทราบว่าการบริการของธุรกิจนั้ นเป็นอย่างไร จากประสบการณ์ของตนแล้ว
ถ่ายทอดประสบการณ์นั้นต่อไปยงัผูซ่ึ้งอาจจะเป็นผูใ้ชบ้ริการในอนาคต หากผูท่ี้เคยใชบ้ริการมีความรู้สึกท่ีดี 
ประทบัใจในบริการก็จะบอกต่อๆ ไปยงัญาติพี่นอ้งและคนรู้จกัและแนะนาํให้ไปใชบ้ริการดว้ย ซ่ึงสามารถ
ช่วยลดค่าใชจ่้ายในการส่งเสริมการตลาดและการติดต่อส่ือสารไดม้าก 
  4.6  การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้
เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนักการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ
และทาํใหเ้กิดการตอบสนองในทนัทีทนัใดประกอบดว้ย 
   4.6.1  การติดต่อเสนอขายทางโทรศพัท ์
   4.6.2  การขายโดยใชจ้ดหมาย 
   4.6.3  การขายโดยใชแ้คตตาลอ็ค 
   4.6.4  การขายทางโทรทศัน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มีกิจกรรม
การตอบสนอง เช่น คูปองและของแถม 
 5.  บุคลากร (People) จากลกัษณะเฉพาะของบริการท่ีเรียกว่า “Inseparability” คือการไม่สามารถ
แบ่งแยกการผลิตจากการบริโภคได ้และดว้ยสถานการณ์การแข่งขนัทางธุรกิจท่ีรุนแรงข้ึน บุคลากรจึงเป็น
ปัจจัยสําคัญท่ีสร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ โดยการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้าซ่ึงทําให้เกิดความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั โดยคุณภาพในการใหบ้ริการตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้
สามารถสร้างพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ดงันั้นพนกังานจึงตอ้งมีความรู้ความชาํนาญใน
สายงาน มีทศันคติท่ีดี มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดีเพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ มีความ
เสมอภาคในการให้บริการลูกคา้เพื่อสร้างความรู้สึกประทบัใจ สามารถตอบสนองและแกปั้ญหาต่างๆ ของ
ลูกคา้ มีความริเร่ิมและสามารถสร้างค่านิยมใหอ้งคก์ารได ้
 6.  กระบวนการใหบ้ริการ (Process) เป็นขั้นตอนในการใหบ้ริการเพื่อส่งมอบคุณภาพการใหบ้ริการ
กับลูกค้าได้รวดเร็วและประทับใจจะพิจารณาใน  2 ด้านคือความซับซ้อน  (Complexity) และความ
หลากหลาย (Divergence) ในด้านความซับซ้อนจะต้องพิจารณาขั้นตอนและความต่อเน่ืองของงานใน
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กระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อซ้ือกรมธรรม์ประกัน พ.ร.บ. ส่วนในด้านความ
หลากหลายตอ้งพิจารณาถึงความอิสระและความยืดหยุน่ สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือลาํดบัการ
ทาํงานไดท้าํใหมี้ขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว 
 7.  การสร้างและการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence & presentation) หมายถึง 
ภาพลักษณ์หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสังเกตเห็นได้ง่ายทางกายภาพและเป็นส่ิงท่ีส่ือให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้ถึง
ภาพลกัษณ์ของการบริการได้อย่างชัดเจนด้วย เช่น สภาพแวดลอ้มด้านสถานท่ีให้บริการ การออกแบบ
ตกแต่งและแบ่งส่วนหรือแผนของพื้นท่ีในอาคารความมีระเบียบในสาํนกังานการจดัวางอุปกรณ์สาํนกังาน 
ความสะอาดของอาคารสถานท่ี ความน่าเช่ือถือของตวัอาคารสถานท่ี การนาํอุปกรณ์ทนัสมยัมาใช ้เป็นตน้ 
 อาจกล่าวได้ว่า ปัจจยัทางการตลาดการตลาด (Marketing mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดโ้ดยแบ่งออกเป็น 1) ธุรกิจสําหรับสินคา้ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด 2) ธุรกิจสาํหรับบริการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
บุคลากร กระบวนการและลักษณะทางกายภาพ  ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย โดยมีองคป์ระกอบพื้นฐาน 4 P’s คือผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจาํหน่าย
หรือทาํเลท่ีตั้ง (place) การส่งเสริมการขาย (Promotion) แต่ถา้หากธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการจะตอ้ง
พิจารณาองคป์ระกอบท่ีสาํคญัเพิ่มเติมอีก 3 P’s คือ บุคลากร (People) กระบวนการ (Process) และลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical) 
 
1.4  ความรู้เก่ียวกับสถาบันอุดมศึกษา 
 การศึกษาในระดบัอุดมศึกษาแบ่งเป็น 2 ระดบั คือ ตํ่ากว่าปริญญาและระดบัปริญญา การจดัการ
ศึกษาระดบัน้ีให้จดัในมหาวิทยาลยั สถาบนั วิทยาลยั หรือหน่วยงานท่ีเรียกช่ืออย่างอ่ืนหลกัสูตรการศึกษา
ระดับอุดมศึกษาตอ้งจดัให้บุคคลมีสิทธิและโอกาสเสมอกัน ตอ้งให้ผูท่ี้ด้อยโอกาส เช่น กลุ่มผูมี้ความ
บกพร่องทางร่างกายมีโอกาสไดรั้บการศึกษาขั้นพื้นฐานเป็นพิเศษ นอกจากน้ียงัมีความมุ่งหมายเฉพาะท่ีจะ
พัฒ น าวิช าการ  วิช าชีพชั้ น สู งและการค้น คว้า  วิ จัย เพื่ อพัฒ น าองค์ความ รู้และพัฒน าสั งคม 
(กระทรวงศึกษาธิการ. 2542 : 7-15) สถาบนัอุดมศึกษายงัมีภารกิจหลกัในเร่ืองของการผลิตบณัฑิต การสอน 
การวิจัย การบริการทางวิชาการแก่สังคมและการทาํนุบาํรุงศิลปวฒันธรรม นั้ นนับว่ามีความสําคญัยิ่ง 
สถาบนัอุดมศึกษานบัไดว้า่เป็นแหล่งผลิตบุคลากรระดบักลาง และระดบัสูงเพื่อการพฒันาประเทศ อยา่งไรก็
ตามทางดา้นการเรียนการสอนในสถาบนัอุดมศึกษานั้น มิใช่เน้นเฉพาะเน้ือหาความรู้ท่ีนักศึกษาจะจดจาํ
ออกไปใชใ้นการทาํงานเท่านั้น กระบวนการของการสอนจะเอ้ืออาํนวยต่อนกัศึกษาให้คิดเป็น ทาํเป็น รู้จกั
เสาะแสวงหาความรู้ รู้จักคน้ควา้เพิ่มเติมเพื่อให้ความรู้นั้ นๆ ทันสมัยอยู่เสมอ ทางการวิจัยนั้ นนับว่ามี
ภาระหนา้ท่ีมากยิ่งข้ึน ก่อให้เกิดความเป็นเลิศทางวิชาการช่วยส่งเสริมการเรียนการสอนให้ความรู้ใหม่และ
การแกปั้ญหาของชุมชน สังคมและของประเทศ เป็นตน้ การบริการวิชาการเป็นการช่วยเผยแพร่ความรู้สู่
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ประชาชนทัว่ไป สถาบนัอุดมศึกษาทาํหน้าท่ีในดา้นการให้ขอ้มูล ข่าวสาร คาํแนะนํา การฝึกอบรมและ
สมัมนา นอกจากน้ียงัช่วยใหผู้มี้งานทาํอยูแ่ลว้ไดมี้โอกาสเพิ่มพนูความรู้ของตนใหท้นัสมยัข้ึน เป็นตน้ 
 
 ปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจในการศึกษาระดับอุดมศึกษา 
 ในการวางแผนเพื่อบริหารหลกัสูตรอุดมศึกษา เบอร์ควิส (Bergquist. 1981) ได้นําเสนอตวัแปร
ต่างๆ รวม 6 ดา้นเพ่ือช่วยให้สถาบนัอุดมศึกษาสามารถวางแผนบริหารหลกัสูตรไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ตวั
แปรทั้ง 6 ดา้นท่ีไดเ้สนอแนวคิดไว ้เร่ิมจากดา้นท่ีปรับเปล่ียนไดง่้าย เพราะมีผลกระทบนอ้ยไปหาดา้นท่ีจะ
พฒันาหรือปรับเปล่ียนไดย้าก เบอร์ควิสไดแ้สดงลาํดบัขั้นดงัน้ี 
 รายละเอียดการดาํเนินการในแต่ละดา้นมีดงัน้ี 
 1.  เวลา (Time) การกาํหนดเวลาเรียนและตารางเวลาเรียน เบอร์ควิส (Bergquist, 1981) ไดน้าํเสนอ
ตัวแปรต่างๆ รวม 6 ด้าน  เพื่อช่วยให้สถาบันอุดมศึกษาสามารถวางแผนบริหารหลักสูตรได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ตวัแปรทั้ง 6 ดา้นท่ีไดเ้สนอแนวคิดไว ้เร่ิมจากดา้นท่ีปรับเปล่ียนไดง่้าย เพราะมีผลกระทบ
นอ้ยไปหาดา้นท่ีจะพฒันาหรือปรับเปล่ียนไดย้าก เบอร์ควิสไดแ้สดงลาํดบัขั้นดงัน้ี 
  1.1  ปฏิทินการศึกษา ในสหรัฐอเมริกา มิไดใ้ชเ้ฉพาะระบบทวิภาค (Semester) หรือควอ
เตอร์ (Quarter) โดยเร่ิมเรียนตั้งแต่เวลา 08.00-17.00 น. เท่านั้นเน่ืองจากผูบ้ริหารมหาวิทยาลยั ตระหนกัดีว่า
มีนกัศึกษาจาํนวนมากสะดวกท่ีจะศึกษานอกเวลาดงักล่าว และจดัเวลาการสอนในช่วงระยะเวลาสั้นๆ อยา่ง
เร่งรัดเป็นวิชาๆ ไปจะได้ผลดีกว่าเรียนหลายๆ วิชาในแต่ละการศึกษา นอกจากน้ีการกําหนดปฏิทิน
การศึกษาไดป้รับเปล่ียนค่าใชจ่้ายท่ีสูงมากในช่วงฤดูร้อน ปฏิทินการศึกษาท่ีนิยมจดักนัมากท่ีสุด คือ ระบบ
ไตรภาคแบ่งปีการศึกษาออกเป็น 3 ภาคเรียน 
  1.2  ตารางเวลาเรียน (Curricular clock) จดัใหห้ลายรูปแบบเช่นกนัคือ 
   1.2.1  วนัธรรมดา ในเวลาราชการซ่ึงเป็นเวลาปกติของผูส้อนและผูเ้รียนส่วนใหญ่
จิอยู่ในช่วงเวลา 08.00-16.30 น. ซ่ึงเลวิน (Lavin. 1987) ไดใ้ห้ขอ้เสนแนะว่าการจดัช่วงเวลาเรียนดงักล่าว 
แมจ้ะเหมาะสมกบัอาจารยป์ระจาํ และผูเ้รียน แต่ยงัมีผูป้ระสงคท่ี์จะศึกษาต่อนอกเหนือจากเวลาดงักล่าว แต่
ไม่สามารถเรียนได ้เช่น บุคคลท่ีทาํงานซ่ึงมีปริมาณมากข้ึน การจดัสอนในช่วงหลงัเวลาทาํงานน่าจะไดมี้
การจดัพิจารณาใหม้ากข้ึน 
   1.2.2  วนัธรรมดา ตอนเยน็บางสถาบนัไดจ้ดัตารางเวลาเรียนเพิ่มเติมซ่ึงถือเป็นการ
ขยายการศึกษาสําหรับผูใ้หญ่ และนักศึกษาท่ีทาํงานประจาํซ่ึงผลพลอยไดน้ี้คือการเพิ่มจาํนวนนักศึกษาท่ี
รับเขา้ และดา้นหลกัสูตรสามารถจดัไดห้ลากหลายยิง่ข้ึน 
   1.2.3  วนัธรรมดาช่วงเชา้ และพกักลางวนั กรณีน้ีเป็นการจดัเวลาท่ีพิเศษข้ึนใน
ช่วงเวลา 07.00-09.00 น. หรือในช่วงพกักลางวนัเวลา 12.00-13.00 น. ซ่ึงเป็นการใหบ้ริการสาํหรับนกัธุรกิจ
หรือผูท้าํงานบา้นท่ีสนใจเรียน 
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   1.2.4  วนัหยดุราชการ ในสหรัฐอเมริกา มีมหาวิทยาลยัและวิทยาลยัหลายแห่งท่ีจดั
การศึกษาโดยใชเ้วลาเรียนในช่วงของวนัหยดุราชการ ซ่ึงในอนาคตเบอร์ควิส ไดก้ล่าวว่า แนวโน้มการจดั
เวลาเรียนในช่วงเวลาดงักล่าวมีมากข้ึน 
   1.2.5  จดัเฉพาะช่วงเวลาอาจเป็นช่วงฤดูร้อน โดยให้นักศึกษามาใชชี้วิตร่วมกนั
เป็นเวลาหลายๆ สปัดาห์และมีหลกัสูตรการเรียนประกอบ 
 ลกัษณะการจดัเวลาเรียนตามปฏิทินการศึกษา และตารางเวลาเรียน ซ่ึงสถาบนัอุดมศึกษาสามารถจดั
ให้หลากหลายได้นั้ น จะมีประโยชน์ในการสนองความตอ้งการของนักศึกษาจากหลายอาชีพจะยงัเป็น
ประโยชน์ต่อตวัผูเ้รียน ซ่ึงเบอร์ควิส กล่าวว่า ดา้นผูเ้รียนนั้นจะเปิดโอกาสในการศึกษามากข้ึน โดยเฉพาะผู ้
ท่ีทาํงานและตอ้งการเรียนต่อในระดบัปริญญาบณัฑิตหรือระดบับณัฑิตศึกษาเป็นการสอนให้ผูเ้รียนรู้จกั
เรียนท่ีจะจดัการกบัเวลา ซ่ึงเป็นทรัพยากรท่ีมีคุณค่าท่ีมีอยู่อย่างจาํกดัให้มีประโยชน์สาํหรับตวัเองในส่วน
ของสถาบันถ้ารู้จักปรับสภาพเวลาเรียนให้ตอบสนองกับกลุ่มผูเ้รียนต่างๆ จะเป็นโอกาสท่ีดีท่ีจะนํา
ทรัพยากรเวลาใชใ้หเ้หมาะสมและมีคุณค่าต่อการบริหารงานสถาบนั 
 ในสถาบันอุดมศึกษาเอกชนนั้ น ในเร่ืองของตารางเวลาเรียนนับว่าในสภาพปัจจุบันได้มีการ
ปรับเปล่ียนให้เหมาะสมเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูเ้รียนมากข้ึน ดงัจะเห็นไดจ้ากกามีการเรียน
การสอนในภาคคํ่าช่วงเวลา 17.00-21.00 น. หลกัสูตรระดบัปริญญาตรีและระดบับณัฑิตศึกษา เพื่อให้ผูท่ี้มี
งานทาํมีโอกาสไดศึ้กษาต่อบางสถาบนัในกรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดัไดจ้ดัเวลาการเรียนการสอนใน
วนัเสาร์และวนัอาทิตยเ์พราะสถาบนัศึกษาเอกชนมีความตอ้งการบุคลากรท่ีเช่ียวชาญพิเศษเฉพาะสาขา ซ่ึง
บุคลากรเหล่าน้ีไม่สามารถสอนได้ในเวลาราชการบางสถาบันจึงได้จัดเวลาการเรียนในช่วงของ
วนัหยดุราชการใหก้บัผูศึ้กษา 
 2.  สถานท่ี (Place) เป็นส่ิงท่ีบุคคลไม่นึกถึงความสาํคญั (Hidden dimension) ในความเป็นจริงเป็น
ประโยชน์ต่อผูเ้รียนมาก หากไดรั้บความสนใจพฒันาการบริการดา้นสถานท่ีแบ่งไดด้งัน้ี 
  2.1  พื้นท่ีท่ีใชใ้นการเรียนการสอน (Instruction space) ซ่ึงมีทั้งภายในและภายนอก ภายใน
สถาบนัโดยทัว่ไปจะจดัอาคารสถานท่ี ตลอดจนส่ิงอาํนวยความสะดวกไวใ้นบริเวณเดียวกนั เช่น อาคาร
เรียน หอ้งสมุด หอ้งทดลอง หอ้งบนัทึกเสียง ซ่ึงโครงสร้างและแบบอาคารนั้นเป็นแบบถาวรการจดัตาํแหน่ง
ของอาคารให้สอดคล้องกับสภาพการเรียนนั้ น  ในปัจจุบันมหาวิทยาลัยหลายแห่งได้เร่ิมคํานึงถึง
ผลประโยชน์ใช้สอยด้านพื้นท่ีมากข้ึน เช่น ภายในชั้นเรียนจะมีการจดัห้องเรียนท่ีมีผนังห้องเล่ือนออก
ติดต่อกนัได ้เพื่อใชด้ดัแปลงเป็นห้องเรียนขนาดใหญ่หรือห้องประชุม นอกจากนั้นสถาบนัการศึกษาบาง
แห่งไดจ้ดัขยายการเรียนออกไปภายนอกในรูปของวิทยาเขตเพ่ือจดันกัศึกษาท่ีเรียนเฉพาะสาขาวิชาไปเรียน
และฝึกปฏิบัติงาน หรือใช้สถานท่ีภายนอกเพ่ือจดักิจกรรมเสริมการเรียนการสอน เช่น ในการพกัแรม 
สมัมนาทางวิชาการ 
  2.2  พื้นท่ีท่ีนอกเหนือจากการใชใ้นการเรียนการสอน (Noninstruction space) เช่น สถานท่ี
เพ่ือการพกัผ่อน สันทนาการภายในบริเวณของสถาบนั เป็นตน้ นอกจากน้ีบางสถาบนัไดมี้การจดัหอพกั 



46 
 

และมีการจดัการศึกษาให้กบัผูเ้รียนในบริเวณหอพกัในรูปแบบของศูนยก์ารเรียนการสอน (Living learning 
center) ซ่ึงการใช้พื้นท่ีว่างในบริเวณให้เป็นประโยชน์ในด้านใดข้ึนอยู่กบันโยบายของสถาบนันั้นๆ ใน
สถาบันบางแห่งได้มีการจัดประสบการณ์ในการทาํงานให้กับนักศึกษาภายในบริเวณสถาบัน เช่น ให้
นกัศึกษาทาํงานเป็นผูช่้วยอาจารยใ์นภาควิชาต่างๆ ช่วยทาํงานในห้องสมุด หรือฝ่ายทะเบียนหรือใชส้ถานท่ี
บริเวณบางส่วนของสถาบนัตั้งเป็นบริษทัจาํลองเพ่ือฝึกการทาํธุรกิจในช่วงภาคฤดูร้อนมีการติดต่อซ้ือขายใน
สภาพการณ์จริง การเรียนการสอนนอกหอ้งเรียนนั้นมีผลใหน้กัศึกษาสนใจในการเรียนการสอนเพิ่มข้ึน การ
สอนในชั้นเรียนปกติอาจนาํไปสอนนอกหอ้งเรียน เช่น ท่ีในสนาม หรือริมสระนํ้า สาํหรับการเรียนการสอน
ภายนอกสถาบันนั้ นเป็นการจดัประสบการณ์โดยตรงให้กับนักศึกษา ซ่ึงอาจจัดโดยสถาบันการศึกษา
โดยตรง หรือเป็นผูเ้รียนเป็นผูจ้ ัด ประสบการณ์ท่ีนักศึกษาได้รับมีหลายรูปแบบ อาทิ การแลกเปล่ียน
ทางดา้นวฒันธรรม การฝึกงานอาชีพ การหาประสบการณ์จากการทาํงานจริง การบริการวิชาการแก่ชุมชน 
การมีส่วนร่วมทางการเมือง การฝึกภาคสนาม ส่ิงเหล่าน้ีจะพฒันาการเจริญเติบโตทั้งทางร่างกาย จิตใจ และ
ความรับผดิชอบใหแ้ก่นกัศึกษา 
  2.3  พื้นท่ีการเรียนการสอนเคล่ือนท่ี (Mobile instruction space) การจดัพื้นท่ีการศึกษาส่วน
ท่ีสาํคญัท่ีสุด คือห้องสมุด ซ่ึงส่วนใหญ่ไม่ไดค้าํนึงถึงความสะดวกสบายของผูใ้ชไ้ม่ว่าจะเป็นเร่ืองของท่ีนัง่ 
เวลาเปิด-ปิด หรือท่ีจดัเฉพาะนกัศึกษา พื้นท่ีการเรียนการสอนเคล่ือนท่ีทาํไดห้ลายรูปแบบ เช่น 
   2.3 .1  การบริการนักศึกษาถึงท่ีอยู่นัก ศึกษา (Mobile classroom laboratory) 
นักศึกษาและประชาชนจะมาศึกษาจากหน่วยบริการน้ี ซ่ึงให้บริการการเรียนในชั้นเรียนและการเรียน
ปฏิบติัการทดลอง 
   2.3.2  การพานกัศึกษาไปทศันศึกษา ทั้งในและต่างประเทศ (Travel) หรือการไป
ศึกษาบางวิชาท่ีมหาวิทยาลยัอ่ืน ซ่ึงนกัศึกษาจะไดป้ระสบการณ์เพิ่มข้ึน 
   2.3.3  การใชส่ื้อการศึกษา (Mobile based) ส่ือท่ีนิยมใชใ้นปัจจุบนัอยา่งแพร่หลาย 
คือ โทรทศัน์ วิทย ุและหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงส่ือท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด คือ โทรทศัน์ รวมถึงการใชภ้าพทศัน์
และนกัศึกษาเองจะมีความรู้ในการเผยแพร่ทางส่ือต่างๆ ของสถาบนัดว้ยเป็นการสร้างสถานการณ์จาํลองให้
นักศึกษา ซ่ึงเบอร์ควิส ไดใ้ห้ทศันะว่า การเรียนการสอนท่ีเน้นรูปแบบประสบการณ์จะเป็นการเรียนรู้ท่ีดี
ท่ีสุด และการเรียนรู้ส่วนใหญ่จะอยูน่อกเวลาเรียน 
 3.  ทรัพยากร (Resources) แหล่งวิทยาการท่ีจะทาํให้การเรียนการสอนดาํเนินการไปได้ ได้แก่ 
บุคลากร (People) และวสัดุอุปกรณ์ ตลอดจนส่ิงแวดลอ้ม (Materials equipment and environment)  
  3.1  ทรัพยากรบุคคล ประกอบดว้ย คณาจารย ์วิทยากร ติวเตอร์ ครอบครัว เพ่ือน ญาติ และ
ตวันกัศึกษาเอง 
   3.1.1  คณาจารยใ์นสถาบนั โดยปกตินักศึกษาระดบัปริญญาตรี อาจารยจ์ะสอน
ร่วมกนัมากกวา่ท่ีจะสอนโดยลาํพงั นอกจากนั้นจะใชอ้าจารยพ์ิเศษจากสถาบนัอ่ืนๆ มาช่วย โดยจดัการสอน
ในรูปแบบของการสอนร่วมกันเป็นทีม (Team teaching) ซ่ึงพบมากในมหาวิทยาลยั หรือวิทยาลยั เลวิน 
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(Lavine, 1978 : 7-8) กล่าวว่า 47% ของหลกัสูตรปริญญาตรีจะมีการจดัการเรียนการสอนโดยใชที้ม ซ่ึงการ
จดัสอนในรูปแบบของทีมน้ี ถา้ทีมสอนดว้ยกนัทาํงานไปดว้ยดีจะไดรั้บความสาํเร็จสูงทั้งแก่ตวัผูเ้รียนเอง
และผูส้อน แต่ปกติมกัจะไม่ประสบความสําเร็จเสมอไป เพราะคณาจารยม์กัจะชอบสอนคนเดียว และไม่
สันทดัในการสอน ในประเด็นนอกเหนือจากความถนัด และพยายามท่ีจะยึดติดกบัส่ิงท่ีตนเองถนัด ซ่ึงจะ
พบว่าทีมมักจะแตกแยกยิ่งผูส้อนในทีมมีมากเท่าใดมีแนวโน้มท่ีจะทํางานไม่ราบร่ืน  หรือขาดการ
ติดต่อส่ือสารในหมู่สมาชิกของผูส้อนร่วมกนั นอกจากน้ีอาจารยม์กัจะไดรั้บหนา้ท่ีนอกเหนือจากการสอน 
คือ การเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษา ซ่ึงทาํหนา้ท่ีแนะนาํเร่ืองของการเรียน หรือแนะนาํการเลือกวิชาเอกให้กบัศิษย์
ในฐานะอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 ในกรณีท่ีมีการจดัการเรียนการสอนนั้น มีความตอ้งการใหผู้เ้รียนไดมี้โอกาสแลกเปล่ียนความรู้จาก
ผูป้ฏิบติังานหรือผูเ้ช่ียวชาญ อาจใช้บุคลากรประจาํหน่วยงานมาเป็นผูบ้รรยายจดัโปรแกรมงานให้ เช่น 
ผูช่้วยคณบดีช่วยทาํหนา้ท่ีใหค้าํปรึกษากบันกัศึกษาท่ีเรียนวิชาเอกทางดา้นการบริหารงาน หรือผูอ้าํนวยการ
ศูนยค์อมพิวเตอร์เสนอโปรแกรมเก่ียวกบัการจดัระบบ แมก้ระทั้งอธิการบดีมาช่วยในการดาํเนินการสัมมนา
ดา้นผูน้าํ 
   3.1.2  วิทยากรนอกสถาบัน  เพื่อให้ผูเ้รียนมีสายตากว้างไกล และเกิดความ
เช่ียวชาญมากข้ึน และเป็นการลดค่าใชจ่้ายอาจารยป์ระจาํ จึงใชบุ้คลากรภายนอก ซ่ึงเป็นผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะ
สาขามาสอนเพิ่ม 
   3.1.3  นักศึกษาติวเตอร์ บางสถาบันได้มีการจัดให้นักศึกษาช่วยติวกันเอง 
โดยเฉพาะโปรแกรมการศึกษาท่ีจดัให้กบัผูเ้รียนท่ีเป็นผูใ้หญ่กลุ่มเพื่อนท่ีแนะนาํการศึกษาดว้ยกนัเองจะ
ไดผ้ลมากท่ีสุด 
   3.1.4  ครอบครัว เพื่อน ญาติพี่นอ้ง แมว้่าบุคคลดงักล่าวจะไม่มีเหตุท่ีระบุแน่ชดัว่า
เป็นทรัพยากรท่ีมีค่าในการเรียนระดบัอุดมศึกษา แต่ไม่มีผลแจง้ชดัท่ีจะบอกเช่นกนัว่าเขาเหล่านั้นไม่มีค่า
หรือความสําคญั เพราะเป็นแหล่งวิทยาการท่ีมีคุณค่าในดา้นแรงดลใจ และการเรียนรู้ของนักศึกษาเป็น
ตวัเช่ือมท่ีไม่เป็นการต่อหลกัสูตรการศึกษาในสถาบนัอุดมศึกษา 
   3.1.5  บุคลากรท่ีเป็นจุดสนใจ อาจเป็นผูท่ี้เด่นดงัหรือการเรียนในลกัษณะบทละคร 
   3.1.6 นักศึกษา ผูเ้รียนนั้นมิใช่เพียงผูท่ี้จะตอ้งรับความรู้ แต่จะตอ้งเป็นผูร่้วมใน
การสร้างแบบแผนการเรียน และหลักสูตร อย่างไรก็ตามประสบการณ์ในอดีตและความรู้ในปัจจุบัน 
ตลอดจนทกัษะและความเช่ียวชาญลว้นเป็นส่ิงสําคญัขององคป์ระกอบ และเป็นตวัเร่งในการเรียนรู้ของ
นักศึกษา สถาบันอุดมศึกษามักจะให้มีการปฐมนิเทศแก่ผูท่ี้เขา้มาศึกษา เพื่อให้รับรู้เก่ียวกับ สถาบัน 
คณาจารย ์หอ้งสมุด เพื่อน และประสบการณ์ท่ีแสวงหาระหวา่งศึกษาในสถาบนั 
  3.2  ทรัพยากรและวสัดุอุปกรณ์และส่ิงแวดลอ้ม ประกอบดว้ย เอกสารตีพิมพแ์ละไม่ตีพิมพ ์
คอมพิวเตอร์ สตูดิโอ และหอ้งทดลอง รวมทั้งสภาพแวดลอ้มการเรียนรู้ 
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   3.2.1  ส่ิงตีพิมพ ์เช่น หนงัสือ วารสาร นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์แบบเรียนสาํเร็จรูป 
เกมส์ นอกจากนั้น ผูส้อนยงันิยมการสอนแบบกระดานดาํ การใชเ้คร่ืองฉายแผน่ใส และบางทีเป็นวีดีโอเทป 
ซ่ึงแนวโน้มในอนาคตไดมี้การคาดการณ์ไวว้่า อุปกรณ์การสอน (A.V.) จะมีส่วนช่วยอาํนวยความสะดวก
มากข้ึน คือการใชรู้ป 3 มิติ (Holography) และเลเซอร์ เป็นตน้ 
   3.2.2  คอมพิวเตอร์ ไดรั้บการพฒันาเพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเรียนการสอนและให้
คาํเสนอแนะปรึกษา และปัจจุบนัได้กลายเป็นส่ิงจาํเป็นสําหรับผูบ้ริหารงานวิชาการ คณาจารยท่ี์ใช้ฝึก
ปฏิบติัการ โดยเฉพาะในส่วนของนักศึกษามีความจาํเป็นตอ้งรู้จกัและใชป้ระโยชน์ให้เป็น เพราะในโลก
สงัคมปัจจุบนัคอมพิวเตอร์แพร่หลายไปทัว่ เน่ืองจากมีขนาดเลก็ลงและราคาถูกเพื่อใหน้กัศึกษาสามารรถใช้
คอมพิวเตอร์ในการศึกษาได ้ในสถาบนัอุดมศึกษามีแนวโนม้จะนาํมาใชใ้นการใหค้าํปรึกษาคาํแนะนาํเท่าๆ 
กบัการนาํมาใช้เก็บขอ้มูลตามวตัถุประสงคต่์างๆ ผูบ้ริหาร คณาจารยแ์ละบุคลากรในสถาบนัจาํเป็นตอ้ง
ไดรั้บการฝึกปฏิบติัเพื่อใหส้ามารถปฏิบติังานไดจ้ริงและจาํเป็นตอ้งติดตามวิทยาการใหม่ๆ เหล่าน้ีใหท้นั 
   3.2.3  ห้องทดลองและห้องบันทึกเสียง โดยเฉพาะการเรียนการสอนทางด้าน
ฟิสิกส์ ชีววิทยา และพฤติกรรมศาสตร์ ในขณะท่ีหอ้งทดลองใชก้บัการเรียนการสอนสาขาศิลปะการแสดง 
   3.2.4  สภาพแวดลอ้มการเรียนรู้วดัได้จากจาํนวนปริมาณหนังสือในห้องสมุด 
ขนาดของคอมพิวเตอร์ ขนาดและการออกแบบการอดัเสียง หรือวดัจากทรัพยากรดา้นบุคลากร วสัดุอุปกรณ์ 
เพ่ือใช้สนับสนุนการเรียนการสอนนั้น ซ่ึงมิใช่พิจารณาจากจาํนวนเงินท่ีจ่ายไปเพื่อการน้ีหรือพิจารณา
ค่าใชจ่้ายดา้นเวลาเท่านั้น แต่พิจารณาจากการท่ีนักศึกษาสามารถใชท้รัพยากรเหล่าน้ีไดคุ้ม้ค่าและเป็นไป
ตามความสนใจอยา่งแทจ้ริง 
 แนวคิดเชิงสร้างสรรคใ์นยุคปัจจุบนัท่ีสถาบนัอุดมศึกษามีปริมาณประชากรผูเ้รียนท่ีมีอายุมากข้ึน
และหลากหลาย ความจาํเป็นและโอกาสท่ีจะเลือกจ้างและใช้ผูร่้วมกิจกรรมจากชุมชนต้องมีมากข้ึน 
นอกจากน้ีตอ้งสามารถใชป้ระโยชน์ร่วมกนัจากระบบการเรียนการสอนชุมชนได ้และส่ิงท่ีสําคญัท่ีสุดคือ
ตอ้งมีการเช่ือมโยงระหว่างสถาบนัอุดมศึกษา ซ่ึงมีการเรียนการสอนเนน้ดา้นทฤษฎี ส่วนการปฏิบติัจริง ซ่ึง
ออกฝึกปฏิบติัในชุมชน หลกัสูตรในลกัษณะดงักล่าว จะกระตุน้นักศึกษาในระดบัอายุหรือวยัต่างๆ ให้มี
ส่วนในการศึกษรตลอดชีวิตของตนเอง ทั้งการรับรู้ในสถาบนัอุดมศึกษาและจากการศึกษาหาความรู้จาก
ชุมชนท่ีตนอาศยัอยู ่
 4.  องคก์ร (Organization) การจดัการศึกษาเพื่อให้หลกัสูตรและการเรียนเป็นไปอยา่งราบร่ืน เบอร์
ควิส ไดแ้สดงทศันะว่ามีวิธีการอยา่งนอ้ย 3 ทางท่ีจะตอ้งคาํนึงในการดาํเนินงาน ลกัษณะองคก์รและการจดั
สายงานทางวิชาการให้มีอิทธิพลต่อความคล่องตวัในงานวิชาการคือวิทยาลยัหรือมหาวิทยาลยัตอ้งมีการจดั
หลกัสูตรท่ีมีการประสาทปริญญาบตัรท่ีจะให้ 1-2 โปรแกรมการศึกษาสถาบนัตอ้งกาํหนดวิธีการลาํดบั
ขั้นตอนหลกัสูตรสาํหรับปริญญาตรีท่ีจะให้และมีการจดับุคคลในสถาบนัให้เหมาะสมเพ่ือดาํเนินการตาม
หลกัสูตร 
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 เม่ือพิจารณาเกณฑด์งักล่าวแลว้สามารถจดัแบ่งองคป์ระกอบได ้2 ส่วนใหญ่ๆ คือการจดัโปรแกรม
การศึกษาและการจดัหน่วยงานบริหารดงัน้ี 
  4.1  การจดัโปรแกรมการศึกษาซ่ึงแบ่งคร่าวๆ ออกเป็น 
   4.1.1  โปรแกรมเฉพาะและกาํหนดไวแ้น่นอน เช่น สถาบนัเฉพาะทางท่ีฝึกผูเ้รียน
ไปใชป้ระกอบอาชีพโดยเฉพาะ เช่น พยาบาล ตาํรวจ 
   4.1.2  โปรแกรมประกอบดว้ยวิชาเอก วิชาการศึกษาทัว่ไป และวิชาเลือก 
   4.1.3  โปรแกรมหลายๆ วิชาเอก 
   4.1.4  โปรแกรมท่ีนกัศึกษาทาํสญัญาการเรียน 
  4.2  การจดัหน่วยงานบริหารมีบทบาทสาํคญัในการดาํเนินการจดัการเรียนการสอน ซ่ึงใช้
วิธีการจดัหน่วยงานบริหารหลายแบบดว้ยกนัแลว้แต่สถาบนัจะเลือกเพื่อใหค้วามเหมาะสมกบัธรรมชาติของ
สถาบนัคือ 
   4.2.1  เฉพาะศาสตร์ เช่น คณะและภาควิชา (Descriptive Unit)  
   4.2.2  พหุวิชา (Multidisciplinary Unit) 
   4.2.3  สหสาขาวิชา (Interdisciplinary Unit) 
   4.2.4  หน่วยงานผสม (Matrix Unit) 
   4.2.5  สถาบนัหรือศูนย ์(Temporary Unit) 
 ขอ้คิดท่ีควรนาํมาปฏิบติั คือ การจดัองคก์รตอ้งสามารถยืดหยุ่นได ้คือสามารถปรับเปล่ียนได ้การ
จดัระบบหน่วยงานท่ียึดติดอยู่กับระบบเดิมจะไม่เหมาะสมกับสถานการณ์โลกท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่าง
รวดเร็ว การจดัการองคก์รในลกัษณะหน่วยงานผสมจะช่วยให้สถาบนัสามารถปรับตวัให้เขา้กบัวิทยาการ
และความกา้วหนา้ของโลกได ้
 5.  กระบวนการ  (Procedures) กระบวนการจัดการเรียนการสอนแบ่งได้เป็น  4 ส่วน  คือ 
กระบวนการวางแผนการเรียนการสอน กระบวนการกาํหนดหน่วยกิต กระบวนการสอนทั้งภายในและ
ภายนอกหอ้งเรียน กระบวนการวดัผล สรุปไดด้งัน้ี 
  5.1  กระบวนการวางแผนการเรียนการสอน (Program planning) โดยส่วนใหญ่สถาบนั
หรือคณะเป็นผูก้าํหนดหลกัสูตร (Faculty/institution determined) เน้ือหาวิชาและโครงสร้างหลกัสูตร จดัทาํ
โดยคณาจารย  ์คณะ กรรมการคณะ และนักศึกษา สามารถศึกษารายละเอียดได้จากคู่มือนักศึกษา ซ่ึงมี
แผนการเรียนตลอดหลกัสูตรความรับผิดชอบการวางแผนการเรียนการสอนจึงข้ึนอยูก่บัคณาจารยม์ากกว่า
นกัศึกษา แต่ในบางสถาบนัอาจารยแ์ละนกัศึกษาร่วมกนัจดัทาํ (faculty student negotiated) โดยคณาจารยจ์ะ
กาํหนดรายวิชาบงัคบั ส่วนนกัศึกษากาํหนดวิชาเลือกหรืออีกวิธีหน่ึง คือ คณาจารย ์และนกัศึกษาจะร่วมกนั
กาํหนดรายวิชาและเรียนโดยทาํสัญญาเรียนเป็นกลุ่มหรือรายบุคคล นอกจากน้ีบางสถาบันยินยอมให้
นักศึกษากาํหนดหลักสูตร นักศึกษาเลือกแผนการเรียนได้ตามถนัดมีคณาจารยใ์ห้คาํแนะนําบ้างหาก
นกัศึกษาตอ้งการ 
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  5.2  การกําหนดหน่วยกิต  (Crediting) มีทางเลือกหลายประการ เช่น  พิจารณาจาก
ผลสัมฤทธ์ิทางการเรียนแต่ละหน่วยกิต (Credit by successful of instructional unit) นอกจากน้ีบางสถาบนั
จะเทียบโอนหน่วยกิต (Transfer of College Credit) เพื่อใหน้กัศึกษาท่ีตอ้งการยา้ยเขา้มาเรียนไม่ตอ้งเสียเวลา
เรียนวิชาท่ีเคยเรียนมาแล้ว สถาบันส่วนใหญ่นิยมให้มีการสอบคดัเลือกเขา้เรียน (Assessment of prior 
learning) อาจจะทาํโดยวิธีการสอบ หรือสอบสมัภาษณ์ข้ึนกบัปริมาณนกัศึกษาท่ีมาสมคัร และจาํนวน 
นกัศึกษาท่ีสถาบนัจะรับเขา้ศึกษาได ้และเม่ือรับเขา้เป็นนักศึกษาแลว้ สถาบนัอาจกาํหนดให้เรียนบางวิชา
เพิ่มเติม เพราะขาดความรู้พื้นฐาน หรือเพื่อปูพื้นฐานความรู้ การเรียนในบางระดบัท่ีไม่มีหน่วยกิตให้ (No 
credit) แต่อยูใ่นรูปของการสอบ การสอบผา่นหรือไม่ผา่นนกัศึกษาจะสาํเร็จการศึกษาหากสามารถพิสูจน์ได้
วา่มีประสิทธิภาพและมีความรู้เพียงพอในสาขาวิชาท่ีศึกษา 
  5.3  การสอน (Teaching) การสอนเกิดข้ึนเม่ือมีส่วนสําคญั 2 ส่วน คือ ผูส้อนและผูเ้รียน
ส่วนหน่ึง และอีกส่วนหน่ึงคือเน้ือหาวิชาท่ีจะสอน หรือเสริมประสบการณ์ให้แก่ผูเ้รียน วิธีการสอนอาจจะ
เนน้ท่ีเน้ือหาวิชา (Content based teaching) ซ่ึงจะสอนโดยการบรรยาย ถามตอบอ่านบทเรียนแบบโปรแกรม 
เป็นตน้ และการสอนโดยให้ผูเ้รียนมีส่วนร่วม โดยวิธีการสัมมนา อภิปราย เขา้ห้องปฏิบติัการ การถกเถียง
ปัญหา การสอนแบบทีมแบบกรณี การอภิปรายยอ่ย การสมมติสถานการณ์ เป็นตน้ การสอนอีกวิธีหน่ึง คือ 
การเน้นท่ีตวันักศึกษา (Student based teaching) ซ่ึงให้นักศึกษาเรียนเป็นอิสระหรือการเรียนระบบสัญญา 
เป็นตน้ 
  5.4  การวดัผล (Assessment) มีหลายวิธีดว้ยกนั คือ วดัผลจากขอ้สอบปลายปิดแบบขอ้สอบ
ท่ีนิยมออกมากท่ีสุด คือ ขอ้สอบปรนัย การวดัผลดว้ยขอ้สอบปลายเปิด การวดัผลจากงานท่ีมอบหมายให้
นกัศึกษาทาํ เช่น ภาคนิพนธ์ การวดัผลจากทดสอบพฤติกรรม การวดัผลจากการสงัเกตขอ้คน้พบตามสาขาท่ี
เรียน และประการสุดทา้ย คือ การวดัผลจากทุกๆ ดา้น เช่น การสอบรวบยอด เป็นตน้ 
 6.  ผลผลิต (Outcome) คือบณัฑิตซ่ึงเป็นส่ิงช้ีบอกไดว้่าหลกัสูตรประสบผลสาํเร็จตามเป้าหมายและ
วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวเ้พียงใด มีขอ้พิจารณา 3 ประการคือ 
  6.1  เป้าหมายการศึกษาพิจารณาจากตัวบัณฑิต (Assumption about education) เบาส์มา 
(William J. Bouwsma. 1975) ใหแ้นวคิดของบณัฑิต 7 คุณลกัษณะซ่ึงยงัยดึถือในการตั้งเป้าประสงคก์ารผลิต
บณัฑิตมาจนปัจจุบนัน้ี การท่ีสถาบนัการศึกษาจะเนน้คุณลกัษณะดา้นใดใหเ้ด่นชดันั้น สถาบนัจะกาํหนดข้ึน
โดยอาศยัปัจจยัภายนอก คือ ความตอ้งการของสังคม ประกอบดว้ยคุณลกัษณะทั้ง 7 คือ ความเป็นผูมี้ศกัด์ิศรี 
(Aristocratic) ความเป็นนักวิชาการ (Scribe) ความเป็นพลเมืองดี (Civic) ความเป็นผูรั้กความกา้วหน้าหา
ความรู้ (Personal self cultivation) ความเป็นผูเ้คร่งศาสนา (Christian secular) ความเป็นผูมี้สุนทรี (Romantic 
and naturalistic) ความเป็นผูรั้กการคน้ควา้หาความรู้ใหม่ (Research) 
  6.2  คุณสมบัติของบัณฑิต (Definition of outcome) การกาํหนดคุณสมบติัของบณัฑิตท่ี
ตอ้งการนั้นข้ึนกบัวตัถุประสงคข์องสถาบนัการศึกษา ซ่ึงอาจกาํหนดเป็นคุณสมบติัทัว่ไปหรือช้ีเฉพาะ โดย
ส่วนใหญ่วตัถุประสงค์จะเก่ียวกับการเน้นความเช่ียวชาญในสาขาวิชาท่ีศึกษามา ความสามารถในการ
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ติดต่อส่ือสารมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีเหตุผล มีความคิดริเร่ิม สามารถเผชิญปัญหาและอุปสรรคและแกปั้ญหาได ้
เบอร์ควิสไดส้รุปเหตุผลของสถาบนัการศึกษาท่ีนาํไปกาํหนดเป็นคุณลกัษณะท่ีพึงประสงคข์องบณัฑิตดงัน้ี 
   6.2.1  คุณลกัษณะของบณัฑิตตรงตามจุดมุ่งหมายพ้ืนฐานของสถาบนัการศึกษา 
   6.2.2  ความรู้ ความชาํนาญ ความเช่ียวชาญ และทศันคติท่ีดี ซ่ึงสถาบนัคาดหมาย
วา่บณัฑิตจะตอ้งมีคุณสมบติัเหล่าน้ี 
   6.2.3  สร้างความชาํนาญพื้นฐานเพียงพอท่ีจะแสวงหาความรู้หรือพฒันาตนเองให้
มีความสามารถเพ่ิมข้ึน 
   6.2.4  ทรัพยากรพื้นฐานท่ีจะสามารถพฒันาใหเ้กิดความสามารถเฉพาะตวั 
   6.2.5  คุณลกัษณะทัว่ไปของหลกัสูตรท่ีจะจดัเตรียมคุณสมบติัต่างๆ ใหน้กัศึกษา 
   6.2.6  กิจกรรมต่างๆ ท่ีสถาบนัจดัเป็นไปเพื่อพฒันาตวันกัศึกษาใหมี้คุณลกัษณะท่ี
กล่าวมาน้ีจะนาํไปกาํหนดเป็นคุณลกัษณะท่ีพึงประสงคข์องบณัฑิต (Student Perspective) เพื่อให้บณัฑิตมี
ความรู้ความสามารถท่ีจะสร้างประโยชน์ต่อตนเอง สถาบนัการศึกษา และส่วนรวมได ้
  6.3  การประเมินผลบัณฑิต (Assessment) สถาบันการศึกษาจําเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้อง
ประเมินผลตวับณัฑิต เพื่อใหท้ราบวา่หลกัสูตรต่างๆ ท่ีจดันั้นเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องหลกัสูตร 
 อาจกล่าวไดว้่า ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการศึกษาตวัแปรต่างๆ ประกอบดว้ย 6 ดา้น คือ 
ดา้นเวลา ดา้นสถานท่ี ดา้นทรัพยากร ดา้นองคก์ร ดา้นกระบวนการ และดา้นผลผลิต 
 
 1.5  ข้อมูลเก่ียวกับมหาวทิยาลัยรังสิต 
 มหาวิทยาลยัรังสิต เป็นสถาบนัอุดมศึกษาเอกชนท่ีมีจุดมุ่งหมายสาํคญั (คู่มือการศึกษามหาวิทยาลยั
รังสิต. 2549-2550 : 13-20) คือ การผลิตบณัฑิตในสาขาวิชาท่ีตรงกบัความตอ้งการในการพฒันาประเทศ 
โดยมุ่งเน้นทางดา้นวิทยาศาสตร์เทคโนโลยี และสาขาวิชาชีพเป็นสําคญั ซ่ึงรวมถึงเทคโนโลยีในดา้นการ
บริหาร การจดัการ การผลิต และการบริการวิชาชีพอิสระท่ีสามารถสร้างงานของตนเองได้ ซ่ึงนับเป็น
เป้าหมายสาํคญัของมหาวิทยาลยัแห่งน้ี ความคิดท่ีจะดาํเนินการจดัตั้งมหาวิทยาลยัรังสิตแห่งน้ีมีมานานแลว้ 
โดยนายประสิทธ์ิ อุไรรัตน์ อดีตผูว้า่ราชการจงัหวดัหลายจงัหวดั อดีตผูว้า่การทางพิเศษ และรองผูว้า่ราชการ
กรุงเทพมหานคร เคยตั้งความหวงัไวน้านแลว้เม่ือคร้ังอยู่ในราชการว่าจะรวบรวมบุคคลท่ีรักใครชอบพอ 
สร้างกิจกรรมข้ึนอยา่งหน่ึงท่ีจะอาํนวยประโยชน์แก่สังคมส่วนรวมไดเ้ตม็ท่ีและไดต้ั้งปณิธานไวว้่า “เราจะ
สร้างเยาวชนและคนรุ่นใหม่ใหเ้ป็นบณัฑิตท่ีเพียบพร้อมดว้ยวิทยาการและเพียบพร้อมดว้ยจริยธรรม” 
 คณะผูก่้อตั้ งมหาวิทยาลัยรังสิต ประกอบด้วยนักการศึกษา นักวิชาการ และผูช้ ํานาญการจาก
รัฐวิสาหกิจต่างๆ ท่ีมีความเห็นตรงกนัว่าการศึกษาระดบัอุดมศึกษาของเรายงัขาดแคลนโดยเฉพาะในดา้น
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยใีนการจดัเตรียมสถานท่ีและสภาพแวดลอ้มของการศึกษาไดก้าํหนดไวว้า่จะตอ้ง
มีอาณาบริเวณท่ีกวา้งขวางมีความสงบร่มร่ืนและประกอบดว้ยอาคารเรียน หอพกั สนามกีฬาท่ีไดม้าตรฐาน 
และมีส่ิงสาธารณูปโภคครบถว้น ในขั้นตน้กาํหนดว่าจะตั้งอยู่ท่ีบริเวณเชิงสะพานพระป่ินเกลา้ฯ ฝ่ังธนบุรี 
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แต่มีปัญหาเร่ืองท่ีดิน ต่อมาได้พิจารณาเน้ือท่ีบริเวณกิโลเมตรท่ี 8 ถนนรามอินทรา แต่มีอุปสรรคหลาย
ประการในท่ีสุดจึงยา้ยมาท่ีรังสิต 
 มหาวิทยาลยัรังสิต ไดเ้ร่ิมดาํเนินการเปิดรับนักศึกษารุ่นแรก ตั้งแต่ปีการศึกษา 2529 ในนามของ
วิทยาลยัรังสิต และไดรั้บการเปล่ียนประเภทเป็นมหาวิทยาลยัรังสิต เม่ือวนัท่ี 31 กรกฎาคม 2533 ไดรั้บพระ
มหากรุณาธิคุณจากสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี เสด็จฯเป็นประธานในพิธีสถาปนา
มหาวิทยาลยั เม่ือวนัท่ี 29 พฤศจิกายน 2533 มหาวิทยาลยัรังสิตมีคณะสาขาวิชาและโครงการท่ีเปิดสอน 3 
กลุ่มสาขาวิชา (สาํนกังานทะเบียนมหาวิทยาลยัรังสิต. 2551-2552 : 1-8) ดงัน้ี 
 1.  กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์สุขภาพมี 7 คณะ คือ 
  1.1  วิทยาลยัแพทยศาสตร์ 
  1.2  คณะเภสชัศาสตร์  
  1.3  คณะพยาบาลศาสตร์  
  1.4  คณะกายภาพบาํบดั  
  1.5  คณะเทคนิคการแพทย ์ 
  1.6  คณะการแพทยแ์ผนตะวนัออก  
  1.7  ทนัตแพทยศาสตร์  
 2.  กลุ่มสาขาวิชาวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีมี 8 คณะ คือ 
  2.1  คณะวิทยาศาสตร์มี 3 สาขา คือ 
   2.1.1  วิทยาศาสตร์ชีวการแพทย ์ 
   2.1.2  อุปกรณ์ชีวการแพทย ์ 
   2.1.3  เคมีประยกุต ์ 
  2.2  คณะเทคโนโลยสีารสนเทศ มี 4 สาขา คือ 
   2.2.1 วิทยาการคอมพิวเตอร์  
   2.2.2  เทคโนโลยสีารสนเทศ  
   2.2.3  คอมพิวเตอร์เกมส์มลัติมีเดีย  
   2.2.4  การจดัการสารสนเทศ  
  2.3  วิทยาลยัวิศวกรรมศาสตร์ มี 24 สาขา คือ 
   2.3.1  วิศวกรรมเคร่ืองกล  
   2.3.2  วิศวกรรมไฟฟ้ากาํลงั  
   2.3.3  วิศวกรรมโยธา  
   2.3.4  วิศวกรรมเคมี  
   2.3.5  วิศวกรรมอุตสาหการ  
   2.3.6  วิศวกรรมส่ิงแวดลอ้ม  
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   2.3.7  วิศวกรรมคอมพิวเตอร์  
   2.3.8  วิศวกรรมยานยนต ์ 
   2.3.9  วิศวกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ 
   2.3.10 วิศวกรรมโทรคมนาคม  
   2.3.11 วิศวกรรมการจดัการและเทคโนโลย ี
   2.3.12 วิศวกรรมโยธา (ปกติ 3 ปี)  
   2.3.13 วิศวกรรมไฟฟ้ากาํลงั (ปกติ 3 ปี)  
   2.3.14 วิศวกรรมเคร่ืองกล (ปกติ 3 ปี)  
   2.3.15 วศิวกรรมเคมี (ปกติ 3 ปี)  
   2.3.16 วิศวกรรมอุตสาหการ (ปกติ 3 ปี)  
   2.3.17 วิศวกรรมส่ิงแวดลอ้ม (ปกติ 3 ปี)  
   2.3.18 วิศวกรรมคอมพิวเตอร์ (ปกติ 3 ปี)  
   2.3.19 วิศวกรรมการซ่อมบาํรุงอากาศยาน  
   2.3.20 วิศวกรรมยานยนต ์(ปกติ 3 ปี)  
   2.3.21 วิศวกรรมอิเลก็ทรอนิกส์ (ปกติ 3 ปี) 
   2.3.22 วิศวกรรมโทรคมนาคม (3 ปี)  
   2.3.23 วิศวกรรมการจดัการและเทคโนโลย ี(3 ปี) 
   2.3.24 วิศวกรรมพลงังานทดแทน  
  2.4  คณะเทคโนโลยชีีวภาพ มี 3 สาขา คือ 
   2.4.1  เทคโนโลยอีาหาร  
   2.4.2  เทคโนโลยชีีวภาพอุตสาหกรรม  
   2.4.3  เทคโนโลยชีีวภาพอาหาร (ปกติ 2 ปี) 
  2.5  คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์  
  2.6  คณะศิลปะและการออกแบบ มี 6 สาขา คือ 
   2.6.1  ศิลปภาพถ่าย  
   2.6.2  ออกแบบภายใน  
   2.6.3  ออกแบบนิเทศศิลป์  
   2.6.4  ออกแบบผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม  
   2.6.5  คอมพิวเตอร์อาร์ต  
   2.6.6  แฟชัน่ดีไซน์  
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  2.7  คณะทศันศาสตร์ มี 1 สาขา คือ 
   2.7.1  วิทยาศาสตร์สายตา  
  2.8  สถาบนัการบิน มี 1 สาขา คือ 
   2.8.1  นกับิน  
 3.  กลุ่มสาขาวิชามนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์ มี 9 คณะ คือ 
  3.1  คณะศิลปะศาสตร์ มี 7 สาขา คือ 
   3.1.1  ภาษาญ่ีปุ่น  
   3.1.2  ภาษาไทย  
   3.1.3  ภาองักฤษ  
   3.1.4  ภาษาจีน  
   3.1.5 ภาษาฝร่ังเศส  
   3.1.6  อิสลามศึกษา  
   3.1.7  ภาษาไทย (ไทย-จีน)  
  3.2  คณะบริหารธุรกิจ มี 16 สาขา จาํนวน  คน 
   3.2.1  การจดัการ  
   3.2.2  การจดัการอุตสาหกรรม  
   3.2.3  ระบบสารสนเทศคอมพิวเตอร์  
   3.2.4  การเงินและการลงทุน 
   3.2.5  การตลาด  
   3.2.6  การจดัการทรัพยากรมนุษย ์ 
   3.2.7  การตลาด (ปกติ 2 ปี)  
   3.2.8  การจดัการ (ปกติ 2 ปี)  
   3.2.9  การจดัการอุตสาหกรรม (ปกติ 2 ปี)  
   3.2.10 ระบบสารสนเทศคอมพิวเตอร์ (ปกติ 2 ปี)  
   3.2.11 การเงินการธนาคาร (ปกติ 2 ปี)  
   3.2.12 การจดัการทรัพยากรมนุษย ์(ปกติ 2 ปี)  
   3.2.13 การเงินและการลงทุน 
   3.2.14 การเงินและการลงทุน (ปกติ 2 ปี)  
   3.2.15 การจดัการโลจิสติกส์  
   3.2.16 การจดัการธุรกิจอิเลก็ทรอนิกส์  



55 
 

  3.3  คณะนิเทศศาสตร์ มี 8 สาขา คือ 
   3.3.1  วิทยกุระจายเสียงและวิทยโุทรทศัน์  
   3.3.2  การประชาสมัพนัธ์  
   3.3.3  การโฆษณา  
   3.3.4  การภาพยนตร์และวีดีทศัน์  
   3.3.5  วารสารศาสตร์ 
   3.3.6  ส่ือสารการแสดง  
   3.3.7  ส่ือสารการตลาด  
   3.3.8  สาขาวิชามลัติมีเดีย 
  3.4  คณะอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวและการบริการ มี 5 สาขา   
  3.4.1  การท่องเท่ียว  
   3.4.2  การจดัการการท่องเท่ียวและบริการ 
   3.4.3  การโรงแรมและภตัตาคาร 
   3.4.4  การจดัการธุรกิจดา้นการบิน  
   3.4.5  การท่องเท่ียว (ไทย-จีน)  
  3.5  คณะนิติศาสตร์  
  3.6  คณะเศรษฐศาสตร์  
  3.7  วิทยาลยัดนตรี  
  3.8  วิทยาลยันวตักรรมสงัคม มี 2 สาขา คือ 
   3.8.1  ปรัชญาการเมืองและเศรษฐศาสตร์ 
   3.8.2  ผูน้าํทางสงัคมธุรกิจและการเมือง  
  3.9  คณะบญัชี มี 2 สาขา คือ 
   3.9.1  การบญัชี  
  3.9.2  การบญัชี (ปกติ 2 ปี)  
 มหาวิทยาลัยรังสิตตั้ งอยู่บนเน้ือท่ี 161 ไร่ ตาํบลหลักหก ถนนพหลโยธิน อาํเภอเมือง จังหวดั
ปทุมธานี  ห่างจากท่าอากาศยานยานาชาติกรุงเทพเพียง 3 กิโลเมตร บริเวณรอบมหาวิทยาลยัเป็นชุมชน 
“เมืองเอก” เน้ือท่ี 4,000 ไร่ มหาวิทยาลยัอยู่ในทาํเลท่ีมีสภาพแวดลอ้มดีเยี่ยม ประกอบดว้ยส่ิงอาํนวยความ
สะดวกครบครัน เช่น สนามกอลฟ์ สระว่ายนํ้ า สนามเทนนิส มีอากาศบริสุทธ์ิแจ่มใสเหมาะสาํหรับเป็นท่ีตั้ง
ของสถาบนัการศึกษาข้ีนสูงของมหาวิทยาลยัรังสิต การออกแบบ และการจดัการเพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย
ดงักล่าวของมหาวิทยาลยัรังสิตจึงไดก้าํหนดแนวทางวิชาการส่งเสริมพฒันาหลกัสูตร และสาขาวิชาให ้
สอดคลอ้งและทนัต่อความเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจและสังคมส่งเสริมใหมี้การศึกษาภาคทฤษฎีควบคู่และ
สัมพันธ์ไปกับภาคปฏิบัติ  ซ่ึงนอกเหนือจากการฝึกฝนปฏิบัติงานหรือการเรียนรู้โดยตรงจากธุรกิจ
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อุตสาหกรรมหรือสถานประกอบการในสาขาท่ีตนศึกษาแลว้ยงัมุ่งส่งเสริมให้คณะและสาขาวิชาต่าง ๆ ของ
มหาวิทยาลยัเป็นองคก์รหรือสถานปฏิบติังานในตวัเอง ทั้งน้ีโดยมีจุดมุ่งหมายให้องคก์รเหล่านน้ีเป็นส่วน
หน่ึงของการศึกษาและยงัเป็นการใหบ้ริการชุมชนอีกส่วนหน่ึงดว้ย 
 มหาวิทยาลัยตระหนักดีว่าบัณฑิตทุกคนจาํเป็นต้องมีทักษะหรือความรู้พื้นฐานท่ีจาํเป็นการ 
ประกอบอาชีพโดยเฉพาะ สําหรับระบบธุรกิจสมัยใหม่อันได้แก่ ความรู้ภาษาองักฤษและเทคโนโลยี
สารสนเทศ มหาวิทยาลยัจึงกาํหนดให้นักศึกษาทุกคนทุกคณะตอ้งเรียนวิชาคอมพิวเตอร์พื้นฐานและเน้น
ความรู้ภาษาต่างประเทศ โดยเฉพาะภาษาองักฤษในการเรียนการสอน นอกจากน้ีมหาวิทยาลยัยงัจดัให้มี
ทุนการศึกษาประเภทต่าง ๆ จาํนวนมาก รวมทั้งทุนกูย้ืมเพื่อการศึกษาของรัฐบาล  เพื่อส่งเสริมให้นกัศึกษา
เกิดความมุ่งมัน่ในการศึกษามากยิ่งข้ึนทั้งเป็นการส่งเสริมให้นักศึกษามีความพร้อมท่ีจะออกไปเผชิญกบั
ชีวิตการทาํงานและมีพื้นฐานในการพฒันาตนเอง มหาวิทยาลยัไดส้นบัสนุนให้นกัศึกษามีส่วนร่วมในการ
ทาํกิจกรรมร่วมกนั ทั้งดา้นดนตรี กีฬา สันทนาการบริการชุมชน  ตลอดจนการมีส่วนร่วมในการบริหาร
กิจการนักศึกษาทั้งน้ีโดยอยู่บนพื้นฐานความเช่ือท่ีว่า มหาวิทยาลยัสมบูรณ์แบบจะตอ้งรับผิดชอบและให้
ความสําคญัต่อการเสริมสร้างและพฒันาศกัยภาพทุกด้านของชีวิตนักศึกษาทั้ งในเชิงวิชาการ คุณธรรม 
บุคลิกภาพพลานามัย  และศิลปวฒันธรรม มหาวิทยาลยัได้จดัตั้ งโรงเรียนสอนดนตรี มีสนามฟุตบอล 
บาสเกตบอล กีฑาลู่และลาน ฯลฯ เพ่ือให้นกัศึกษาไดเ้ลือกตามความถนดัและความสนใจอน่ึงมหาวิทยาลยั
ไดจ้ดัสร้างหอพกันกัศึกษาเพื่อเป็นแหล่งหล่อหลอม พฒันาบุคลิกภาพของนกัศึกษาใหไ้ดมี้โอกาสฝึกฝนการ
ใชชี้วิต และทาํงานร่วมกบัผูอ่ื้น การ่วมกิจกรรมเสริมหลกัสูตรท่ีเป็นระบบและต่อเน่ือง  รวมทั้งการปลูกฝัง
คุณลกัษณะและคุณธรรมต่าง ๆ ตามแนวปรัชญาของมหาวิทยาลยั เพื่อมุ่งสู่การเป็นสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน
ท่ีมีมาตรฐานระดบันานาชาติ  มหาวิทยาลยัรังสิตไดด้าํเนินการปรับปรุงหลกัสูตรใหท้นัสมยั  และสอดคลอ้ง
กับสภาพสังคมท่ีเปล่ียนแปลง โดยมุ่งสู่ความเป็นสากลมากข้ึน มหาวิทยาลยัได้ร่วมมือทางวิชาการกับ
สถาบนั และมหาวิทยาลยัชั้นนาํนานาประเทศ อาทิ สหรัฐอเมริกา องักฤษ เนเธอร์แลนด ์เยอรมนั นิวซีแลนด ์
ออสเตรเลีย สวิสเซอร์แลนด์ เบลเยี่ยม ฯลฯ  ครอบคลุมสาขาวิชาต่าง ๆ ท่ีมหาวิทยาลยัเปิดสอน ความ
ร่วมมือกระทาํในรูปแบบต่าง ๆ ทั้งในดา้นการพฒันาหลกัสูตร การทาํวิจยั การแลกเปล่ียนคณาจารย ์และ
นักศึกษา การส่งบุคลากรและนักศึกษาไปฝึกอบรม นอกจากน้ี มหาวิทยาลัยยงัเปิดสํานักงานศึกษา
ต่างประเทศ เพื่อเตรียมความพร้อมให้แก่นักศึกษาท่ีตอ้งการไปศึกษา และหาประสบการณ์เพิ่มเติมยงั
ต่างประเทศในบางภาคการศึกษา  โดยสามารถโอนหน่วยกิตทั้งหมดมายงัมหาวิทยาลยัรังสิตได ้
 ปรัชญาจุดประสงคก์ารจดัตั้งมหาวิทยาลยั การจดัตั้งมหาวิทยาลยัรังสิต มีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 1.  เพื่อจดัตั้งเป็นสถาบนัระดบัอุดมศึกษาท่ีมุ่งมัน่ความเป็นเลิศในทางวิชาการ โดยมุ่งผลิตบณัฑิตท่ี
มีความรู้ความสามารถสูง รวมทั้งเป็นผูท่ี้มีความเช่ือมัน่ในตนเองพร้อมท่ีจะพฒันาความรู้ความสามารถนั้น
ใหเ้กิดความชาํนาญ รู้จกัใชป้ระสบการณ์ในการแกปั้ญหาไดอ้ยา่งถูกตอ้งทั้งของตนเองและส่วนรวม มีความ
กระตือรือร้นท่ีจะร่วมรับผดิชอบต่อการแกปั้ญหาสงัคม 
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 2.  เพื่อพฒันาความรู้และเทคโนโลยใีหม่ ๆ ให้เกิดข้ึน โดยสนบัสนุนงานศึกษาคน้ควา้และงานวิจยั 
รวมทั้ งการส่งเสริมให้มีการแลกเปล่ียนความรู้ ทัศนะและความเห็นในหมู่นักวิชาการและผูส้นใจใฝ่รู้
โดยทัว่ไป 
 3.  เพื่อให้บริหารทางดา้นวิชาการแก่ชุมชน  โดยเนน้ท่ีจะใชค้วามรู้และเทคโนโลยท่ีีมีอยูใ่นแวดวง
การศึกษา ให้สามารถรับใชแ้ละเป็นประโยชน์ต่อชุมชนสร้างความเจริญกา้วหนา้ให้แก่ประเทศชาติไดโ้ดย
แทจ้ริง 
 4.  เพ่ือปลูกฝังและก่อตั้งสถาบนัหลกัทางดา้นจริยธรรมในสังคม  โดยเป็นศูนยก์ลางการเผยแพร่
แนวความคิดและค่านิยมท่ีส่งเสริมต่อการพฒันาประเทศ 
 5.  เพื่อส่งเสริมและทาํนุบาํรุงศิลปวฒันธรรมประจาํชาติไทย 
 6.  เพื่อแบ่งเบาภาระของรัฐบาล โดยการจดัการศึกษาระดบัอุดมศึกษาให้สอดคลอ้งกบัแผนพฒันา
เศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ 
 วิสยัทศัน์มหาวิทยาลยั  เป็นแหล่งทรัพยากรการเรียนรู้และการคน้ควา้วิจยัเพื่อการพฒันาแบบ ยัง่ยนื
ท่ีสนองตอบความตอ้งการของทอ้งถ่ิน การแกปั้ญหาของสังคม ส่งเสริมนวตักรรมความคิดสร้างสรรคข์อง
การเป็นผูน้าํทางวิชาการ ผูป้ระกอบการ ทั้งในกลุ่มนกัศึกษา และคณาจารยทุ์กสาขาวิชา คาํนึงถึงประโยชน์
ส่วนรวม สร้างและพฒันาองคก์รใหมี้ความมัน่คง และมุ่งเนน้คุณภาพ 
 ปรัชญาคติพจน์มหาวิทยาลยัรังสิต  มีความมุ่งมัน่ท่ีจะผลิตบณัฑิตให้มีทกัษะท่ีจะออกไปรับใช้
สงัคมและในโลกวา้ง  โดยคาดหวงัว่าบณัฑิตท่ีจบออกไปไดรั้บความรู้ท่ีทนัสมยัตรงตามสาขาท่ีสนใจศึกษา
และสามารถปรับตวัใหเ้ขา้กบัสงัคมไดเ้ป็นอยา่งดี 
 คติพจน์ : สร้างสรรคส่ิ์งท่ีดีใหแ้ก่สงัคม 
 สัญลกัษณ์ มณฑปพระศรีศาสดาตั้งอยู ่ณ ใจกลางมหาวิทยาลยัรังสิต เป็นมณฑลโถงจตุัรมุขรูปทรง
ตามแบบสถาปัตยกรรมไทย ประดับตกแต่งด้วยกระจกสีแพรวพราวงดงามวิจิตรภายในประดิษฐาน
พระพุทธรูปจาํลองพระศรีศาสดา  ซ่ึงเป็นพระพทุธรูปสมยัสุโขทยัปางมาวิชยั หนา้ตกักวา้ง 4 ศอก คืบ 8 น้ิว 
สูง 5 ศอก คืบ 1 น้ิว มณฑปพระศรีศาสดาน้ีเป็นศูนยร์วมแห่งศรัทธาในบวรพุทธศาสนา  และเป็นท่ีเคารพ
สักการะของคณาจารย ์เจา้หน้าท่ี นักศึกษา ตลอดจนผูเ้ดินทางมาเยี่ยมเยือนมหาวิทยาลยัรังสิต โดยทัว่ไป
มณฑปพระศรีศาสดาจึงเป็นศูนยร์วมจิตใจและความภาคภูมิใจของชาวมหาวิทยาลยัรังสิตทุกคน 
 เคร่ืองหมายมหาวิทยาลยั  ตามวตัถุประสงค์ท่ีจะสร้างสถาบันอุดมศึกษาท่ีมีความเป็นเลิศทาง
วิชาการ ส่งเสริมการพฒันาความรู้และเทคโนโลยใีหม่ ๆ เพื่อสร้างสรรคค์วามเจริญกา้วหนา้แก่ประเทศชาติ
อย่างแทจ้ริง เคร่ืองหมายของมหาวิทยาลยัรังสิตจึงประกอบดว้ย กลุ่มสามเหล่ียมฟันเฟือง ดวงอาทิตย ์ช่อ
ชยัพฤกษ ์และป่ิน 
  1.  ป่ิน หมายถึง เป้าหมายอนัดีงามสูงสุดของสงัคม 
  2.  ดวงอาทิตยส่์องแสง หมายถึง อาํนาจ ความมัน่คงและความเจริญรุ่งเรือง 
  3.  ฟันเฟือง หมายถึง พลงัแห่งวิทยาการและเทคโนโลยทุีกแขนง 
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  4.  กลุ่มสามเหล่ียม หมายถึง ประชาชนทุกหมู่เหล่าท่ีรวมกนัเป็นสงัคม 
  5.  ช่อชยัพฤกษ ์หมายถึง พลงัแห่งคุณธรรมและสามคัคีธรรม 
 เคร่ืองหมายของมหาวิทยาลยัรังสิตจึง หมายถึง ความเจริญกา้วหนา้ในดา้นวิทยาการและเทคโนโลยี
ทุกแขนงของสังคมท่ีโอบอุม้อยู่ดว้ยพลงัแห่งคุณธรรมและสามคัคีธรรม อนัเป็นองคป์ระกอบสําคญัท่ีจะ
นาํไปสู่เป้าหมายสูงสุด นัน่คือ 
 ธงประจาํมหาวิทยาลยัเป็นสีฟ้าและมีสญัลกัษณ์ของมหาวิทยาลยัอยูต่รงกลาง 
 สัตวท่ี์เป็นสัญลกัษณ์ประจาํมหาวิทยาลยั คือ เสือ ซ่ึงถูกใช้เป็นสัญญลกัษณ์ของทีมฟุตบอลของ
มหาวิทยาลยัรังสิต 
 ดอกพะยอม ช่ือพื้นเมือง : กะยอม ขะยอม ขะยอมดง พะยอมดง แคน เชียง เซ่ียว พะยอม พะยอม
ทอง ยางหยวก เป็นไมย้นืตน้ขนาดกลางถึงขนาดใหญ่ ผลดัใบ สูงประมาณ 15 – 40 เมตร ใบเด่ียว เรียงสลบั 
รูป ขอบขนาดกวา้ง 4 – 6 ซม. ยาว 8 – 12 ซม. ขอบใบเป็นคล่ืนออกช่อดอกท่ีปลายก่ิง กลีบดอกสีขาว มีกล่ิน
หอม ผลเป็นผลแหง้ รูปกระสวย มีปีกยาว 3 ปีก ปีกสั้น 2 ปีก ตาํรายาไทยใชเ้ปลือก ตนเป็นยาฝาดสมาน แก้
ทอ้งเดินและลาํไส้อกัเสบ สารท่ีออกฤทธ์ิคือแทนนิน ดอกเขา้ยาหอมบาํรุงหัวใจ และลดไข ้นอกจากน้ียงัใช้
เปลือกตน้เป็นสารกนับูด 
 เพลงประจาํมหาวิทยาลยั ตะวนัทุ่งรุ่งรังสิต คาํร้อง : เนาวรัตน์ พงษไ์พบูลย ์ทาํนอง : รังสิต จงญาน
สิทโธ  าแลว้ลาบานเยน็ฟ้า คาํร้อง ทาํนอง : อวิรุทธ์ิ สุดมากศรี 
 จากท่ีกล่าวมาน้ี จะเห็นได้ว่าปัจจัยในการตัดสินใจเพื่อการศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของ
นักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิตมีมากมายหลายปัจจัย  ดังนั้ นในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจัยมีความสนใจท่ีจะ
ทาํการศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลในการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อของนักศึกษามหาวิทยาลยัรังสิต ทั้งน้ีเพ่ือจะได้
ทราบผลของ การศึกษาปัจจยัท่ีผลในการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรังสิต โดยให้ทาง
มหาวิทยาลยัใชเ้ป็นขอ้มูลเพื่อบริหารการจดัการและเพิ่มศกัยภาพดา้นการศึกษาต่อไป 
 

2.  งานวจิยัท่ีเก่ียวข้อง 
 จากการศึกษางานวิจยัต่าง ๆ สรุปไดด้งัน้ี 
 ชูเกียรติ ผดุพรหมลาด (2550) ศึกษาสถิติวิเคราะห์การเรียนต่อระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัราชภฏั
สวนสุนนัทา ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า อาย ุแผนการเรียน ระดบัการศึกษาของบิดามารดา 
อิทธิพลจากครอบครัว หลกัสูตรการเรียนการสอน บุคลากรของมหาวิทยาลยั ส่ือและเทคโนโลยีทางการ
เรียน ค่าเล่าเรียน เกณฑ์การรับนักเรียน ท่ีตั้งของมหาวิทยาลยั และ สวสัดิการการบริการของมหาวิทยาลยั 
เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเรียนต่อระดบัปริญญาตรี 
 อรฉาย บุนนาค (2550) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลผลต่อการเลือกศึกษาต่อสาขาภูมิศาสตร์ของนกัศึกษา
ระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผลสัมฤทธ์ิทางการเรียน อาชีพของ
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บิดามารดา และภูมิลาํเนาเดิม เป็นปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจศึกษาต่อของนักศึกษาใน
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

พิสมัย   ทองเท่ียง (2549)  ได้วิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ี มีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดับปริญญาตรี
มหาวิทยาลยัเอกชน กรณีศึกษา มหาวิทยาลยักรุงเทพ ผลการวิจยัพบวา่ ขอ้มูลพื้นฐานส่วนบุคคลมีผลต่อการ
ตัดสินใจเข้าศึกษาต่อ  เพศหญิ งเลือกศึกษาต่อมากกว่าเพศชาย  ส่วนใหญ่ มี ท่ีอยู่อาศัยถาวรใน
กรุงเทพมหานคร คณะท่ีเปิดสอน อาชีพของผูป้กครองส่วนมากประกอบธุรกิจส่วนตวั  ระดบัการศึกษาของ
ผูป้กครองอยูต่ ํ่ากวา่ปริญญาตรี  และรายไดข้องครอบครัวอยูร่ะหวา่ง 10,001 – 30,000 บาทต่อเดือน  ปัจจยัท่ี
มีความสัมพนัธ์หรือมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีคือความมีช่ือเสียงของสถาบนั คณะท่ี
เปิดสอนอยูใ่นปัจจุบนั อาจารย ์และบุคลากร สภาพของสถาบนั อยูใ่นระดบัความพอใจมาก 
 อุมาพร  เพิ่มพูน (2548) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการศึกษาระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาทุนกีฬา 
มหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิต ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อ คือ ปัจจยัทีมผูฝึ้กสอน 
หลกัสูตรการจดัการเรียนการสอน ความมีช่ือเสียง สวสัดิการ และความกา้วหนา้ในการพฒันาหลกัสูตรอยา่ง
ต่อเน่ือง 
 สิงโต  เพช็รไพโรจน์ (2548) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจศึกษาในโปรแกรมวิชา
อุตสาหกรรมศิลป์ของนกัศึกษา สถาบนัราชภฏัอีสานใต ้ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาต่อ
คือปัจจยัดา้นบุคคล ตอ้งการพฒันาตนเองให้มีความรู้สูงข้ึน เพื่อนาํความรู้ไปพฒันาความสามารถในการ
ทาํงานท่ีปฏิบติัอยู ่เป็นพื้นฐานในการศึกษาต่อระดบัสูง มีความสนใจในการเรียนดา้นน้ี ตอ้งการความมัน่คง
ในหน้าท่ีการงาน ปัจจยัภายนอกราชภฏัเพื่อพฒันาตนเองให้เป็นบุคคลท่ีมีคุณภาพ เป็นพลเมืองท่ีดี เป็น
บุคคลท่ีมีคุณค่าเป็นยอมรับตอ้งการเป็นท่ียอมรับในสังคม  ปัจจยัภายในคือท่ีตั้งเหมาะสมไปมาสะดวก 
บรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม อาจารยผ์ูส้อนมีความรู้ความสามารถ หอ้งสมุดมีหนงัสือใหค้น้ควา้เพียงพอ 
 รุ่งโรจน์ เสถียรปรีชา (2547) ศึกษาปัจจยัจาํแนกการตดัสินใจศึกษาต่อการอาชีวศึกษาของนกัเรียน 
ในจงัหวดัปทุมธานี ผลการวิจยัพบว่า สถานศึกษา อิทธิพลจากรุ่นพี่ เพศ  ผลสัมฤทธ์ิทางการเรียน และ
อิทธิพลจากเพื่อน เป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการอาชีวศึกษาของนักเรียน ในจงัหวดัปทุมธานี อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ศิรินาถ  หมูเทพ (2547 : 68-69) ศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อของนกัเรียน
ชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี  3  อําเภอเมืองลําปาง จํานวน  313 คน  พบว่า ค่านิยม ความต้องการ ความสนใจ 
ผลสัมฤทธ์ิทางการเรียน และส่ิงแวดลอ้ม เป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อของนกัเรียน
ชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 3  อาํเภอเมืองลาํปาง อยูใ่นระดบัมาก 

สุธีรา  สะอาดสุด (2545) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนักเรียนในการเลือกเรียน
หลกัสูตรประกาศนียบตัรวิชาชีพ ประเภทวิชาศิลปกรรมในโรงเรียนเอกชนอาชีวศึกษา ผลการวิจยัพบว่า 
ปัจจยัเก่ียวกบัผูป้กครองคืออาชีพผูป้กครองส่วนใหญ่มีอาชีพรับจา้ง คา้ขาย ธุรกิจส่วนตวั มีรายไดเ้ฉล่ีย 
10,000 – 30,000 บาทต่อเดือน ปัจจยัส่วนบุคคลคือ ความสนใจและความถนดั ความมัน่คงและกา้วหนา้ใน
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อาชีพ  ความมีเกียรติยศช่ือเสียง  ปัจจัยเก่ียวกับส่ิงกระตุ้นทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจคือ 
ค่าธรรมเนียมการเรียน  กองทุนกู้ยืม เพื่อการศึกษา สถานท่ีตั้ ง อยู่ใกล้แหล่งชุมชน  และด้านการ
ประชาสมัพนัธ์มีป้ายโฆษณา 
 อญัชลี  อ่วมฉิม (2544) ได้วิจยัเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อในระดับปริญญาโท 
หลกัสูตรศิลปะมหาบณัฑิต สาขาวิชาการออกแบบตกแต่งภายในในสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน ผลการวิจยั
พบว่า ปัจจยัท่ีเป็นสาเหตุในการตดัสินใจศึกษาต่อท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดคือตอ้งการ
ความรู้ทีเป็นวิทยาการใหม่ ๆ เพิ่มเติม ตอ้งการนาํความรู้ไปพฒันาอาชีพและพฒันาคุณภาพตนเอง  ตลอดจน
ตอ้งการไดรั้บการส่งเสริมในตาํแหน่งงานในระดบัท่ีสูงข้ึน ส่วนปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกสถาบนัท่ีจะ
ศึกษาต่อผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัความพร้อมของสถาบนัการศึกษาในการเปิดสอน ความ
สะดวกทางดา้นเวลาท่ีจะสามารถศึกษาต่อพร้อม ๆ กบัทาํงานไปพร้อมกนัได ้ตลอดจนการมีระบบการเรียน
การสอนท่ีมีมาตรฐาน มีปัจจยัเก้ือหนุนท่ีเหมาะสมกบัสภาพการจดัการเรียนการสอนและหลกัสูตรนั้นตอ้ง
เป็นท่ียอมรับของสงัคม 
 อเนก  ชิตเกสร (2542) ไดว้ิจยัเร่ือง มูลเหตุจูงใจในการเลือกศึกษาคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยั
พายพั ผลการวิจยัพบว่า เหตุผลท่ีเลือกคือ ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยั อาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ มีหลกัสูตรท่ี
ทนัสมยั ทาํเลท่ีตั้ง ปัจจยัทางดา้นสังคม ดา้นอาชีพของบิดามารดา รายไดเ้ฉล่ียของครอบครัว ความมุ่งหวงั
หลงัจบการศึกษา คือการศึกษาต่อ ประกอบอาชีพ มีรายไดท่ี้ดี 
 เปรมจิตร  ศิริสานต์ (2542) ได้วิจยัเร่ือง การศึกษาองค์ประกอบของแรงจูงใจในการศึกษาของ
นกัศึกษาบณัฑิตศึกษา มหาวิทยาลยัรามคาํแหง ผลการวิจยัพบวา่ องคป์ระกอบของแรงจูงใจการศึกษาต่อคือ 
การพฒันาตนเองและส่ิงแวดลอ้ม พฒันาอาชีพท่ีทาํอยู่ การยอมรับในสถาบนั ความกา้วหน้าของชีวิต การ
พฒันาตนเองตามค่านิยมของสงัคม 
 จิราภรณ์   ไหวดี  (2541) ได้วิจัยเร่ือง แรงจูงใจในการศึกษาต่อระดับปริญญาโทของนิสิต
มหาวิทยาลยัมหาสารคาม ผลการวิจยัพบว่า แรงจูงใจในการศึกษาต่อ คือ ดา้นเหตุผลส่วนตวั สถานศึกษา 
ค่าใชจ่้าย หลกัสูตรและสาขาวิชา และการชกัจูงจากบุคคลและส่ือ 
 สุทธิยา  จองสว่าง (2539) ไดว้ิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั
เอกชนของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ คือ ปัจจยัความ
พร้อมทางดา้นพื้นความรู้ของตวัเอง ปัจจยัดา้นความตอ้งการของตวัเอง ปัจจยัดา้นสภาพส่วนตวั ปัจจยัดา้น
ความสะดวกในการเดินทาง ปัจจยัดา้นวิสัยทศัน์ในการประกอบอาชีพ ปัจจยัดา้นความเหมาะสมกบัฐานะ
ทางการเงิน ปัจจยัดา้นการไดรั้บแรงจูงใจของมหาวิทยาลยัเอกชน ปัจจยัดา้นการช้ีแนะของผูป้กครอง หาก
พิจารณาเปรียบเทียบแรงดึงดูดของแต่ละมหาวิทยาลยั 

 จะพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในมหาวิทยาลยัเอกชนนั้นมีทั้งส่วนท่ีเหมือนกนั
และส่วนท่ีแตกต่างกนั 
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 1.  สําหรับส่วนท่ีเหมือนกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัความพร้อมทางดา้นพ้ืนความรู้ของตวัเองเป็นปัจจยัท่ีมี
อิทธิต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยเอกชนมากท่ีสุดในหมู่นักศึกษาของ 2 มหาวิทยาลัยคือ 
มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทยและอสัสัมชญั ซ่ึงเลือกเป็นอนัดบัแรกเหมือนกนั ปัจจยัดา้นสถานภาพส่วนตวั 
เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยเอกชนมากท่ีสุดในหมู่นักศึกษาของ 2 
มหาวิทยาลยั คือ มหาวิทยาลยักรุงเทพและอสัสัมชญั  ซ่ึงเลือกเป็นอนัดบัแรกเหมือนกนั ปัจจยัดา้นความ
สะดวกในการเดินทาง เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในมหาวิทยาลยัเอกชนมากท่ีสุดในหมู่
นกัศึกษาของ 2 มหาวิทยาลยั คือ มหาวิทยาลยัเกริกและศรีปทุม  ซ่ึงเลือกเป็นอนัดบัแรกเหมือนกนั 
 2.  สําหรับส่วนท่ีแตกต่างกันนั้น นักศึกษาเลือกเขา้ศึกษาต่อโดยเหตุผลท่ีแตกต่างกันของแต่ละ
มหาวิทยาลยัคือ ปัจจยัดา้นการไดรั้บแรงจูงใจของมหาวิทยาลยั (ความมีช่ือเสียงของมหาวิทยาลยั) ปัจจยัดา้น
สภาพส่วนตวั (มีคณะท่ีสอดคลอ้งกับความตอ้งการและความถนัด) ปัจจยัด้านความตอ้งการของตวัเอง 
(นกัศึกษาตอ้งการไดรั้บปริญญาตรงกบัคณะท่ีตวัเองชอบ มีคณะท่ีชอบและตอ้งการเรียนมากท่ีสุด) ปัจจยั
ดา้นความพร้อมทางดา้นพื้นความรู้ของตวัเอง (การท่ีสามารถสอบผา่นการคดัเลือก หาท่ีเรียนต่อท่ีอ่ืนไม่ได ้
นักศึกษาตอ้งการไดรั้บปริญญาตรงกบัคณะท่ีตวัเองชอบ) ปัจจยัดา้นความเหมาะสมกบัฐานะทางการเงิน 
(ผูป้กครองมีความสามารถสนับสนุนทางการเงินในการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาน้ี  ค่าใช้จ่ายของ
มหาวิทยาลยัน้ีเหมาะสมกบัฐานะ) ปัจจยัดา้นความสะดวกในการเดินทาง (มหาวิทยาลยัอยู่ใกลบ้า้นทาํให้
ช่วยประหยดัค่าใช้จ่าย การเดินทางระหว่างบ้านและมหาวิทยาลัยไปมาสะดวก) ปัจจัยด้านการได้รับ
แรงจูงใจของมหาวิทยาลยั (ความมีช่ือเสียงของมหาวิทยาลยั) ปัจจยัดา้นการช้ีแนะของผูป้กครอง (ผูป้กครอง
ตอ้งการให้เขา้ศึกษาต่อท่ีน่ี) ปัจจยัดา้นวิสัยทศัน์ในการประกอบอาชีพ (ผูป้กครองตอ้งการให้เขา้ศึกษาต่อ
ท่ีน่ีเพราะเม่ือสําเร็จจากมหาวิทยาลยัแห่งน้ีแลว้จะมีโอกาสเขา้ทาํงาน  และมีรายไดสู้งโดยดูจากความมี
ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยั) สรุปไดว้่ารายไดท่ี้คาดหวงั เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกศึกษา
ต่อในทุกระดบั  ซ่ึงในระดบัอุดมศึกษาน้ีก็เป็นระกบัการศึกษาท่ีจะสามารถทาํใหน้กัศึกษาสร้างรายไดใ้หก้บั
ตนเองและครอบครัวในอนาคตได ้
 Johnston (1975 : 148) ศึกษาวิเคราะห์องค์ประกอบท่ีมีอิทธิพลต่อความมุ่งหวงัทางการศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษาของประชากร 2 กลุ่ม คือ นกัเรียนมธัยมศึกษาในโรงเรียนรัฐบาลและชาวเวอร์มงต ์ท่ีมีอาย ุ
18 ปีข้ึนไป พบวา่รายไดข้องครอบครัวเป็นองคป์ระกอบท่ีมีอิทธิพลต่อความมุ่งหวงัต่อระดบัอุดมศึกษาของ
ประชากร 2 กลุ่ม และผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนมีผลโดยตรงต่อการศึกษาต่อในระดบัท่ีสูงข้ึน 
 Blissent (1978 : 2212) ศึกษาการเลือกโครงการการศึกษาเก่ียวกับอาชีพและอาชีพท่ีจะทาํของ
นกัเรียนเกรด 12 ของโรงเรียนในรัฐมิสซิสซิปป้ี ผลการวิจยัพบว่า ผูป้กครองเป็นผูท่ี้มีอิทธิพล มากท่ีสุดใน
การตดัสินใจของนักเรียนเก่ียวกับการวางแผนการศึกษาและอาชีพ แต่เหตุผลในการศึกษาต่อและการ
ตดัสินใจของแต่ละบุคคลอาจจะเหมือนกนั หรือต่างกนัก็ได ้เหตุผลและการตดัสินใจอาจจะแตกต่างกนัไป 
เช่น  อยากมีรายไดสู้ง อยากมีเกียรติ ตอ้งการเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ตอ้งการการยกย่องจากสังคม หรือบาง
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คนเลือกตามความตอ้งการของบิดามารดาหรือญาติพี่น้อง ตลอดจนเพื่อนฝูงและคนรู้จกั บางคนเลือกตาม
ความจาํเป็น 
 

กรอบแนวคดิการวจิยั 
 
 จากการศึกษาเอกสารท่ีเป็นหลกัการและทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา มหาวิทยาลยัรังสิต นาํไปสู่กรอบแนวคิดในการวิจยั
ไดด้งัน้ี 
 

              ตวัแปรต้น         ตวัแปรตาม 
 
 
 

  
  
    
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพท่ี 2.5  กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 

ข้อมูลพืน้ฐานส่วนบุคคล 

   
  1.  เพศ 
  2  ระดบัคะแนนเฉล่ียสะสม 
  3.  รายไดผู้ป้กครอง 
  4.  อาชีพผูป้กครอง 
  5.  ระดบัการศึกษาผูป้กครอง 
  6.  ภูมิลาํเนาท่ีอาศยั 
   

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา 

 
1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.  ค่าใชจ่้ายในการเรียน (Price) 
3.  ทาํเลท่ีตั้งมหาวิทยาลยั (Place) 
4.  การส่งเสริมการตลาด  
(Promotion) 
5.  บุคลากร (People) 
6. กระบวนการจดัการศึกษา  
(Process) 
7.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical)  
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บทที ่3 

ระเบียบวธีิการวจิัย 
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี
1 มหาวิทยาลยัรังสิต เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยไดด้าํเนินการวิจยัตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. รูปแบบการวิจยั 
2. ประชากรในการศึกษา 
3. การเลือกกลุ่มตวัอยา่งและการสุ่มตวัอยา่ง 
4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
5. การรวบรวมขอ้มูล 
6. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
7. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. รูปแบบการวจิยั 
 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ โดยใชว้ิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยการเกบ็แบบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
 

2. ประชากรในการศึกษา 
 ขอบเขตของประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัศึกษาชั้นปีท่ี1 ท่ีกาํลงัศึกษาอยูใ่นมหาวิทยาลยั
รังสิต ในปีการศึกษา 2552 ทุกคณะ จาํนวนทั้งส้ิน 7,458   คน (ท่ีมา: สาํนกังานบริหารงานทะเบียน 
มหาวิทยาลยัรังสิต) 
 

3. การเลือกกลุ่มตวัอย่างและการสุ่มตวัอย่าง 
 3.1  การคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอย่าง ใชก้ารคาํนวณจากสูตรของทาโร่ ยามาเน (Yamane Taro, 
1970 : 725)  โดยในการศึกษาคร้ังน้ี ได้กาํหนดระดับความเช่ือมั่นท่ี 95 เปอร์เซ็นต์ และระดับค่าความ
คลาดเคล่ือน 5 เปอร์เซ็นต ์ดงัน้ี 
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สูตรท่ีใชใ้นการคาํนวณหาขนาดของตวัอยา่ง 
 
สูตร n =    N  

                  1+ Ne 
 
  เม่ือ  n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
   N แทน ขนาดของประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา 
   e แทน ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้(0.05) 
 
   n =       7,458 
     1 + 7,458 * (0.05) 

    =             379.6 

จากการคาํนวณ ทาํให้ทราบว่าในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี จะตอ้งใชข้นาดกลุ่มตวัอย่าง อย่าง
นอ้ย 379.6 ตวัอยา่ง จากจาํนวนประชากรทั้งหมด 7,458 คน แต่เพื่อให้ไดข้อ้มูลอยา่งครบถว้นและ
เป็นมาตรฐานสากล ผูว้ิจยัจึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน  

  3.2 การสุ่มตวัอยา่งใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบหลาย Nonproability Random Sampling โดยใช้
การสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience sampling)  
  

 4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี คือแบบสอบถาม มีส่วนประกอบ 4 ส่วน คือ 

 ตอนท่ี 1  คาํถามเก่ียวกับลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ ระดับคะแนนเฉล่ีย
สะสม  รายได้ผู ้ปกครอง  อาชีพผู ้ปกครอง   ระดับการศึกษาผู ้ปกครอง  ภู มิลําเนาท่ีอาศัย 
แบบสอบถามจะเป็นคาํถามปลายปิด เลือกคาํตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ตอนท่ี  2  คําถามเก่ียวกับเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดของมหาวิทยาลัยรังสิต ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ(์Product)  ราคา(Price)  ทาํเลท่ีตั้งมหาวิทยาลยั (Place) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
บุคลากร (People)  กระบวนการจดัการศึกษา (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical) เป็น
คาํถามท่ีใหเ้ลือกตอบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัในแต่ละปัจจยัมากนอ้ยเพียงใดดบั 

ตอนท่ี 3  คาํถามเก่ียวกบัเก่ียวกบัผูมี้อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 
ประกอบดว้ย กลุ่มเพื่อนหรือรุ่นพี่ ผูป้กครอง ครูผูส้อนหรือครูแนะแนว และดาราหรือบุคคลท่ีมี
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ช่ือเสียงท่ีศึกษาอยูใ่นมหาวิทยาลยันั้น เป็นคาํถามท่ีให้เลือกตอบว่ากลุ่มตวัอยา่งให้ความสาํคญัใน
แต่ละปัจจยัมากนอ้ยเพียงใดดบั 

ตอนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะทัว่ไป เป็นคาํถามปลายเปิดเพื่อใหผู้ต้อบแบบสอบถามแสดงความ
คิดเห็นเพิ่มเติม 

   
 การสร้างเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวจิัย 

ขั้นท่ี 1 ศึกษาเอกสาร ขอ้มูลเก่ียวกบัแนวคิดทฤษฎีการตดัสินใจ  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ทฤษฎีปัจจยัทางการตลาด และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

ขั้นท่ี 2 กาํหนดขอบเขตหรือนิยามตวัแปรเก่ียวกับปัจจยัต่างๆในการตดัสินใจ เพื่อนํา
ขอ้มูลทั้งหมดมาบูรณาการสร้างแบบสอบถามใหค้ลอบคลุมเน้ือหาตามขอบเขตการวิจยั 

  ขั้นท่ี 3 สร้างแบบสอบถาม โดยใชก้รอบแนวคิดในการวิจยั และวตัถุประสงคข์องการวิจยั
 เป็นแนวทางในการกาํหนดคาํถามในแบบสอบถาม ประกอบดว้ย 

 ตอนท่ี 1  คาํถามเก่ียวกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ ระดบัคะแนน
เฉล่ียสะสม รายไดผู้ป้กครอง อาชีพผูป้กครอง  ระดบัการศึกษาผูป้กครอง ภูมิลาํเนาท่ีอาศยั 

 ตอนท่ี 2  คาํถามเก่ียวกบัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดของมหาวิทยาลยัรังสิต ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ(์Product)  ราคา(Price)  ทาํเลท่ีตั้งมหาวิทยาลยั (Place) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
บุคลากร (People)  กระบวนการจดัการศึกษา (Process) และลกัษณะทาง กายภาพ (Physical) 

 ตอนท่ี  3  คําถามเก่ียวกับเก่ียวกับผูมี้อิทธิพลในการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษา ประกอบดว้ย กลุ่มเพื่อนหรือรุ่นพี่ ผูป้กครอง ครูผูส้อนหรือครูแนะแนว และดารา
หรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีศึกษาอยูใ่นมหาวิทยาลยันั้น 

   ตอนท่ี 4  ขอ้เสนอแนะทัว่ไปของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรังสิต 
4. นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความถูกตอ้งและเสนอแนะแกไ้ข

แบบสอบถาม 
5. นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้เสนอต่อผูท้รงวุฒิท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นการตลาดจาํนวน 3 

ท่าน เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา  พร้อมทั้งพิจารณาในดา้นความถูกตอ้งชดัเจนของ
ภาษาท่ีใช ้แลว้นาํผลการแนะนาํของผูท้รงคุณวฒิุมาแกไ้ขใหส้มบูรณ์ 

6. วิเคราะห์คุณภาพของเคร่ืองมือโดยหาค่า IOC (Item-Objective Congruence Index) 
ความสอดคลอ้งของเน้ือหาพิจารณาขอ้ท่ีมีค่า IOC มากกวา่ 0.5 ข้ึนไป 

7.  นาํแบบสอบถามท่ีผา่นการปรับปรุงแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ไปทดลองสอบถามนกัศึกษาชั้น
ปีท่ี 1 จาํนวน 30 คน แล้วนํามาหาค่าความเช่ือมั่น เพื่อพิจารณาข้อคาํถามแต่ละข้อตามเกณฑ์
คุณภาพเคร่ืองมือ และจากการคาํนวณหาค่าความเช่ือมัน่ไดค่้าความเช่ือมัน่ 0.91 
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5. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. ผูว้ิจัยได้นําแบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบความเช่ือมั่นแล้วไปสอบถามกับกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมหาวิทยาลยัรังสิตและไดร้อรับแบบสอบถามคืนทนัที 
 2. รวบรวมแบบสอบถามท่ีไดก้ลบัคืนมาทั้งหมด 
 3. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของคาํตอบในแบบสอบถามครบตามจาํนวน 400 ชุด 
 4. บนัทึกขอ้มูลจากแบบสอบถามเพื่อนาํไปวิเคราะห์ทางสถิติ 
 

6. การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
เม่ือได้รับแบบสอบถามครบตามจํานวนกลุ่มตัวอย่างท่ีกําหนดไว้คือ  400 ชุด  และ

ตรวจสอบความสมบูรณ์ถูกตอ้งของแบบสอบถาม ผูว้ิจยัได้จดัระเบียบขอ้มูลและบนัทึกลงใน
แฟ้มขอ้มูลเอนาํไปวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติและวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

1. ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ วิเคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ 
2. ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาด วิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
3. ขอ้มูลดา้นกลุ่มผูมี้อิทธิพล วิเคราะห์หาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
4. การทดสอบสมมติฐานการวิจัย โดยวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะด้าน

ประชากรศาสตร์มีความสัมพัน ธ์กับ ปัจจัยทางการตลาดท่ี มีผลต่อการเลือกศึกษาต่อใ น
ระดบัอุดมศึกษา ใชส้ถิติทดสอบดว้ย t-test และ F-test 

 

7. สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ 
ใชก้ารแจกแจงความถ่ี คาํนวณค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานในการอธิบายตวัแปร
ต่างๆตามความเหมาะสมกบัระดบัการวดัของขอ้มูล ดงัน้ี 
 - ค่าร้อยละ สาํหรับอธิบายขอ้มูลทัว่ไปของนกัศึกษาท่ีตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในมหาวทิยาลยั
รังสิต 
 - ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดและการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี1 มหาวิทยาลยัรังสิต มีลกัษณะเป็น
แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า Scale โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน 5 ระดบั ดงัน้ี 
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  5 หมายความวา่ มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  4 หมายความวา่ มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยมาก 
  3 หมายความวา่ มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยปานกลาง 
  2 หมายความวา่ มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยนอ้ย 
  1 หมายความวา่ มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 เกณฑท่ี์ใชใ้นการแปลความหมายผลการวเิคราะห์ขอ้มูล เพื่อการวิเคราะห์ความสาํคญั
เก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาด โดยผูว้ิจยัเลือกใชว้ิธีการของเบสท ์(Best, 1978 : 174 อา้งถึงในบุญชม 
ศรีสะอาด. 2543 : 103 – 106) ดงัน้ี 
  คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  คะแนนเฉล่ีย  3.50 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยมาก 
  คะแนนเฉล่ีย  2.50 – 3.49 หมายถึง มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยปานกลาง 
  คะแนนเฉล่ีย  1.50 – 2.49 หมายถึง มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยนอ้ย 
  คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.49 หมายถึง มีความคิดเห็นท่ีเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการนาํผลสรุปการวิจยัไปอา้งอิงประชากร
ทั้งหมด โดยสถิติท่ีเลือกใชต้อ้งอาศยัการประมาณค่า และการทดสอบสมมติฐานทางสถิติ ไดแ้ก่ 
   t-test  ใชท้ดสอบสมมติฐาน เก่ียวกบัค่าเฉล่ีย กรณีประชากรจาํแนกเป็น 2 กลุ่ม 

 F-test  ใชท้ดสอบสมมติฐาน เก่ียวกบัค่าเฉล่ีย กรณีประชากรมากกวา่ 2 กลุ่ม 
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บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวทิยาลยัรังสิต” จะใชส้ญัลกัษณ์ในการนาํเสนอขอ้มูล 
ดงัต่อไปน้ี 

n                แทน  จาํนวนตวัอยา่ง    
X      แทน  ค่าเฉล่ีย 

S.D     แทน   ค่าเบ่ียงแบนมาตรฐาน 
t       แทน  ค่าสถิติทดสอบ ที 
F     แทน  ค่าสถิติทดสอบ เอฟ 
df     แทน      ชั้นแห่งความอิสระ      
Sig     แทน  ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

 
ผูว้ิจยัไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูล และนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 
                ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต 
ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 
              ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1ท่ีมหาวิทยาลยัรังสิต 
ส่วนท่ี 4  ความสมัพนัธ์ดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมี     

    ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ  คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยม
ปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือ ปวส.   และรายไดร้วมของบิดามารดา หรือผูป้กครอง แสดงผลในตารางท่ี 4.1  

  
ตารางท่ี  4.1  จาํนวนและร้อยละของนกัศึกษาจาํแนกตามเพศ คะแนนเฉลี่ยในระดบัมธัยมปลาย 
                     หรือ ระดบั ปวช. หรือ ปวส. และรายไดร้วมของบิดามารดาหรือผูป้กครอง 
 

ข้อมูลทัว่ไป จํานวน ร้อยละ 
เพศ 
ชาย 
หญิง 

                         รวม 

 
168 
232 
400 

 
42.0 
58.0 
100.0 

คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ 
ระดับ ปวช. หรือ ปวส. 
    ตํ่ากวา่ 2.00   
    ระหวา่ง 2.00 ถึง 2.49 
    2.50 ถึง 2.99   
    ระหวา่ง 3.00 ถึง 3.49 
    สูงกวา่ 3.50 
                          รวม 

 
 

17 
81 
170 
90 
42 
400 

 
 
                  4.3 

20.3 
42.5 
22.5 
10.5 
100.0 

รายได้รวมของบิดามารดาหรือผู้ปกครอง 
    ตํ่ากวา่ 20,000 บาทต่อเดือน  
   20,001 ถึง 50,000 บาทต่อเดือน 
    50,001 ถึง 80,000 บาทต่อเดือน 
    สูงกวา่ 80,000 บาทต่อเดือน 
                                รวม 

 
62 
174 
109 
55 
400 

 
15.5 
43.5 
27.3 
13.8 
100.0 

 
จากตารางท่ี 4.1 ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างจาํนวน  400 

คน  พบวา่ 
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 ด้านเพศ  ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย  กล่าวคือ เป็นเพศหญิง ร้อยละ 58.0  
และ เป็นเพศชาย ร้อยละ 42.0  

ด้านคะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือ ปวส.     นักศึกษาส่วนใหญ่คะแนน
เฉล่ียระหว่าง 2.50 – 2.99 มีร้อยละ 42.5  รองลงมา คะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.00 – 3.49  มีร้อยละ 22.5  และ 
คะแนนเฉล่ียระหวา่ง 2.00 – 2.49 ปี  มีร้อยละ 20.3 

ด้านรายได้รวมของบิดามารดา หรือผู้ปกครอง  นักศึกษาส่วนใหญ่ผูป้กครองมีรายไดร้วมตั้งแต่   
20,001 ถึง 50,000 บาทต่อเดือน มีร้อยละ 43.5   รองลงมา  50,001 ถึง 80,000 บาทต่อเดือน มีร้อยละ 27.3   
และตํ่ากวา่ 20,000 บาทต่อเดือน มีร้อยละ 15.5   

ในการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาชีพของผูป้กครอง ระดบั
การศึกษาของผูป้กครอง  และภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัว ไดผ้ลดงัตารางท่ี 4.2 
ตารางท่ี  4.2  จาํนวนและร้อยละของนกัศึกษาจาํแนกตามอาชีพของผูป้กครอง ระดบัการศึกษาของ   
         ผูป้กครอง และภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัว 
 

ข้อมูลทัว่ไป จํานวน ร้อยละ 
อาชีพของผู้ปกครอง 
     รับราชการ หรือ รัฐวิสาหกิจ 
     พนกังานบริษทัเอกชน 
     ธุรกิจส่วนตวั 
     อื่นๆ  

รวม 

 
126 
64 

186 
24 

400 

 
31.5                     
16.0 
46.5 
6.0 

100.0 

ระดับการศึกษาของผู้ปกครอง 
     ตํ่ากว่าปริญญาตรี 
     ปริญญาตรี 
     ปริญญาโท   
     ปริญญาเอก  
     อื่นๆ  

รวม 

 
155 
175 
51 
11 
8 

400 

 
38.8 
43.8 
12.8 
2.8 
2.0 

100.0 

ภูมิลาํเนาทีอ่าศัยของครอบครัว 
     กรุงเทพฯ หรือปริมณฑล  
     ต่างจงัหวดั  

รวม 

 
233 
167 
400 

 
58.3 
41.7 

100.0 
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ผลจากการวิเคราะห์ขอ้มูลในตารางท่ี 4.2 ปรากฏว่า 
ด้านอาชีพของผู้ปกครอง นกัศึกษาส่วนใหญ่ผูป้กครองประกอบธุรกิจส่วนตวั มีร้อยละ 46.5 

รองลงมา รับราชการ หรือ รัฐวิสาหกิจ มีร้อยละ 31.5  และเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมีร้อยละ 16.0  

ด้านระดับการศึกษาของผู้ปกครอง     นกัศึกษาส่วนใหญ่มีผูป้กครองท่ีจบการศึกษาระดบั          
ปริญญาตรี มีร้อยละ 43.8   รองลงมา ตํ่ากว่าปริญญาตรี มีร้อยละ 38.8  และจบการศึกษาระดบั          

ปริญญาโทมีร้อยละ 12.8   

ด้านภูมิลาํเนาทีอ่าศัยของครอบครัว  นกัศึกษาส่วนใหญ่มีภูมิลาํเนาท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ หรือ
ปริมณฑล มีร้อยละ 58.3   และมีภูมิลาํเนาอยู่ต่างจงัหวดั มีร้อยละ 41.7 (ตารางท่ี 4.2) 
 

ส่วนที่  2  ความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดที่ มีผลต่อการศึกษาต่อ
ระดับอุดมศึกษาของนักศึกษาช้ันปีที ่1 มหาวทิยาลยัรังสิต 
             ความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่ระดบัอุดมศึกษา
ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  ซ่ึงไดก้าํหนดออกเป็น 7 ดา้น ดงัน้ี 
               2.1   ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
              2.2   ดา้นราคา (Price) 

 2.3   ดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Place) 
                         2.4   ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  2.5   ดา้นบุคลากร (People) 

            2.6   ดา้นกระบวนการจดัการ (Process) 
                        2.7   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 
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 การวิเคราะห์ปัจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดา้นท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปี
ท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  ไดผ้ลการศึกษาดงัตารางต่อไปน้ี 
 
ตารางท่ี 4.3  ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ   
       การเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  
 

ปัจจัยทางการตลาด X  S.D แปรผล 
ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา  
ดา้นทาํเลท่ีตั้ง  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ดา้นบุคลากร  
ดา้นกระบวนการจดัการ  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

4.03 
3.68 
3.56 
3.75 
3.93 
3.79 
3.81 

0.76 
0.97 
1.00 
0.79 
0.82 
0.84 
0.84 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ภาพรวม 3.79 0.87 มาก 
 

จากข้อมูลท่ีแสดงในตาราง พบว่า ภาพรวมค่าเฉลี่ยของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  อยู่ในระดบั
มาก ( X =   3.79  )  

การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา เพ่ือแสดงใหเ้ห็น
ว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาทั้ง 7 ดา้น  คือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์  ดา้นราคา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด   ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการจดัการ  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  สามารถแบ่งการวิเคราะห์ปัจจยัการตลาดทั้ง 7 ดา้นท่ีประกอบดว้ย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1.  มีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั   
2. มหาวิทยาลยัมีหอพกัภายในไวใ้หบ้ริการ 
3. ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ 
4. คณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ 

  5. มีอุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการสอนท่ีทนัสมยั 
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2. ด้านค่าธรรมเนียมการศึกษา (Pr ice) 
1. ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความเหมาะสม 
2. มีการผอ่นชาํระค่าเทอมในการเรียน 
3. มีกองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา 
4. มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ     

3. ด้านทําเลท่ีตั้ง (Place) 
1. สถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยูใ่นแหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก 
2. สภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั 
3. มหาวิทยาลยัตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง                                                      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. มีการโฆษณาส่ือสารผา่นส่ือทีวี วิทย ุหนงัสือพิมพ ์และส่ืออ่ืนๆ 
2. มีการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น การจดัแสดงผลงานนกัศึกษา และการร่วมงานประกวด 
3. มีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา  
4.  มีการประชาสมัพนัธ์ทางส่ืออีเลคทรอนิค เช่น เวบ็ไซด ์ อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 

  5. มีการออกแนะนาํตามโรงเรียนต่างๆ โดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะแนวของโรงเรียน 
5. ด้านบุคลากร (People) 

1. ผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ 
2. อาจารยผ์ูส้อนมีความรู้ความสามารถและมีคุณวฒิุการศึกษาตรงตามสาขาวิชา 
3. อาจารยท่ี์ปรึกษาใหค้วามเอาใจใส่และคาํแนะนาํท่ีดี 
4.ทีมอาจารยผ์ูส้อนส่วนใหญ่มีตาํแหน่งทางวิชาการ 
5. เจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเตม็ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี 

6. ด้านกระบวนการจัดการ (Process) 
1. มหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอนและการบริการท่ีดี 
2.  การทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง 
3. ระบบการติดต่อประสานงานระหว่างนกัศึกษา อาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งมีความ

      สะดวกและชดัเจน 
  4. ระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ีเช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชด ์มีความทนัสมยัและ   

       สะดวกรวดเร็วในการใชง้าน 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ(Physical) 

1. อาคารเรียนและบรรยากาศภายในมหาวิทยาลยัมีความสวยงามร่มร่ืน และสะอาด  
2. ส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆในการเรียนการสอน  เช่น หอ้งปฏิบติัการ หอ้งประชุม และ

      ศูนยกี์ฬามีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใชง้าน 
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3. อุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยต่ีางๆท่ีใชส้าํหรับการเรียนการสอนมีเพียงพอและใชง้านไดดี้ 
  4. หอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั 

 
 ผลการวิเคราะห์ด้านปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาของนักศึกษา

มหาวทิยาลัยรังสิต พบว่า 
2.1  ปัจจัยทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการเลือกศึ กษาต่อระดับอุดมศึ กษาในด้านผ ลิตภัณ ฑ์ 

ประกอบด้วย ด้านหลกัสูตรมีความหลากหลายและทนัสมยั   มหาวิทยาลยัมีหอพกัภายในไวใ้ห้บริการ 
ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ คณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ และมีอุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้น
การสอนท่ีทนัสมยั แสดงผลการศึกษาในตารางท่ี 4.4 
 
ตารางท่ี  4.4  แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา
           ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
จากตารางท่ี 4.4   วิเคราะห์เก่ียวกับความสําคญัของปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อ

ระดบัอุดมศึกษาใน ดา้นผลิตภณัฑ ์ ปรากฏผลดงัน้ี 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดบัความสาํคญั  

X  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

S.D. 

การ
แปล
ผล 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
- มี ห ลัก สู ต รห ล ากห ลายและ
ทนัสมยั   
- มหาวิทยาลัยมีหอพักภายในไว้
ใหบ้ริการ 
- ช่ือเสียงของมหาวิทยาลัยเป็นท่ี
ยอมรับ 
-  คณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ 
 
- มีอุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใช้
ในการสอนท่ีทนัสมยั 

ภาพรวม 
 

 
31.5 
(125) 
19.3 
(77) 
37.0 
(148) 
27.8 
(111) 
25.3 
(101) 

 
 

 
51.0 
(204) 
43.8 
(175) 
50.0 
(200) 
57.5 
(230) 
49.3 
(197) 

 
 

 
16.8 
(67) 
31.3 
(125) 
11.5 
(46) 
11.5 
(46) 
21.0 
(84) 

 
 

 
0.8 
(3) 
5.5 
(22) 
1.5 
(6) 
3.0 
(12) 
3.3 
(13) 

 
0.3 
(1) 
0.3 
(1) 

 
 
0.3 
(1) 
1.3 

  (5) 
 

 
4.12 

 
3.76 

 
4.22 

 
4.10 

 
3.94 

 
4.03 

 
.72 

 
.83 

 
.70 

 
.73 

 
.84 

 
.76 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก
ท่ีสุด 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 
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-  ดา้นหลกัสูตรมีหลากหลายและทนัสมยั  พบว่า  นกัศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ 51.0  มีความสาํคญั
มาก  รองลงมาร้อยละ 31.5  มีความสําคญัมากท่ีสุด  และ ร้อยละ 16.8  มีความสําคญัปานกลาง  โ ดยมี

ค่าเฉล่ีย ( X = 4.12)   แสดงว่า  นกัศึกษาให้ความสาํคญัในมีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั  อยู่ในระดบั
มาก 

-  มหาวิทยาลยัมีหอพกัภายในไวใ้หบ้ริการ พบว่า   นกัศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ 43.8  มีความสาํคญั
มาก  รองลงมาร้อยละ 31.3  มีความสําคญัปานกลาง  และ ร้อยละ 19.3  มีความสําคญัมากท่ีสุด  โ ดยมี

ค่าเฉลี่ย ( X = 3.76)   แสดงวา่  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในมหาวิทยาลยัท่ีมีหอพกัภายในไวใ้หบ้ริการ อยู่ใน

ระดบัมาก 
- ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ 50.0 มีความสาํคญัมาก  

รองลงมาร้อยละ 37.0  มีความสาํคญัมากท่ีสุด    และ ร้อยละ 11.5  มีความสาํคญัปานกลาง โ ดยมีค่าเฉลี่ย 

( X = 4.22) แสดงว่า  นักศึกษาให้ความสําคญัในช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ อยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด 
-  คณาจารย์ผู้สอนมีคุณภาพ พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ  57.5  มีความสําคัญมาก  

รองลงมาร้อยละ 27.8  มีความสําคญัมากท่ีสุด และ ร้อยละ 11.5 มีความสําคญัปานกลาง    โ ดยมีค่าเฉลี่ย 

( X = 4.11) แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในคณาจารยผู์ส้อนมีคุณภาพ อยู่ในระดบัมาก 
-  มีอุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการสอนท่ีทนัสมยั พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ 49.3  

มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 25.3  มีความสาํคญัมากท่ีสุด และร้อยละ 21.0  มีความสาํคญัปานกลาง  

โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.94) แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในมีอุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการสอน

ท่ีทนัสมยั อยู่ในระดบัมาก  
 
 2.2 ความสําคัญเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาในด้าน
ค่าธรรมเนียมการศึกษา ประกอบดว้ย ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความเหมาะสม มีการผ่อน
ชาํระค่าเทอมในการเรียน มีกองทุนกูย้ืมเพื่อการศึกษา มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ     แสดงผลการ
วิเคราะห์ในตารางท่ี 4.5 
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ตารางท่ี  4.5  แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาใน
           ดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา 

 
 
การผลการวิจยัพบว่า 

-  ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความเหมาะสม พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ 34.8 
มีความสาํคญัปานกลาง  รองลงมาร้อยละ 26.5  มีความสาํคญัมาก และ ร้อยละ 19.8  มีความสาํคญัมากท่ีสุด    

โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.41) แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัของค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมี

ความเหมาะสม อยู่ในระดบัมาก 
-  มีการผ่อนชาํระค่าเทอมในการเรียน พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ 43.5  เห็นว่ามี

ความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 31.8  มีความสาํคญัปานกลาง  และ ร้อยละ 14.8  มีความสาํคญัมากท่ีสุด  

โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.61) แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในการมีการผ่อนชาํระค่าเทอมในการเรียน อยู่

ในระดบัมาก 
-  มีกองทุนกูยื้มเพ่ือการศึกษา พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ 44.8  มีความสาํคญัมาก  

รองลงมาร้อยละ 26.8  มีความสาํคญัปานกลาง    และ ร้อยละ 21.8  มีความสาํคญัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉลี่ย 

( X = 3.81)  แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในการมีกองทุนกูยื้มเพ่ือการศึกษา อยู่ในระดบัมาก 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดบัความสาํคญั  

X  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

S.D. 

การ
แปล
ผล 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านราคา (Pr ice) 
- ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการ
เรียนมีความเหมาะสม 
- มีการผ่อนชําระค่าเทอมในการ
เรียน 
- มีกองทุนกูยื้มเพ่ือการศึกษา 
 
- มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุน
อื่นๆ     

ภาพรวม 

 
19.8 
(79) 
14.8 
(59) 
21.8 
(87) 
27.0 
(108) 

 

 
26.5 
(106) 
43.5 
(174) 
44.8 
(179) 
42.8 
(171) 

 

 
34.8 
(139) 
31.8 
(127) 
26.8 
(107) 
21.8 
(87) 

 

 
12.5 
(50) 
8.3 
(33) 
5.8 
(23) 
6.8 
(27) 

 

 
6.5 
(26) 
1.8 
(7) 
1.0 
(4) 
1.8 
(7) 

 

 
3.41 

 
3.61 

 
3.81 

 
3.87 

 
3.68 

 
1.13 

 
.90 

 
.88 

 
  .95 
 
  .97 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 
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-  มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอื่นๆ  พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ 42.8  มีความสาํคญัปาน
กลาง   รองลงมาร้อยละ 27.0  มีความสาํคญัมากและ ร้อยละ 21.8  มีความสาํคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ย 

( X = 3.87)  แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในการใหทุ้นการศึกษาเรียนดีและทุนอื่นๆ  อยู่ในระดบัมาก  
 

 2.3 ความสําคัญเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาในด้านทําเลท่ีตั้ง
ของมหาวิทยาลัย   ประกอบด้วย สถานท่ีตั้ งของมหาวิทยาลยัอยู่ในแหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก
สภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั และมหาวิทยาลยัตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน 
ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง     แสดงผลการวิเคราะห์ในตารางท่ี 4.6                                                                            
 
ตารางท่ี  4.6  แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาใน 
                    ดา้นทาํเลท่ีตั้งของมหาวิทยาลยั 

 
ผลการวิจยัพบว่า 

-  สถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยู่ในแหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่  
ร้อยละ 36.3  มีความสาํคญัปานกลาง    รองลงมาร้อยละ 23.8  มีความสาํคญัมาก และ ร้อยละ 19.8  มี

ความสาํคญัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.35) แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในสถานท่ีตั้งของ

มหาวิทยาลยัอยู่ในแหล่งท่ีมีการคมนาคมไปมาสะดวก อยู่ในระดบัปานกลาง     

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดบัความสาํคญั  

X  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

S.D. 

การ
แปล
ผล 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านทาํเลทีต่ั้ง (Place) 
- สถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยู่ใน
แ ห ล่ ง ที มี ก ารคมน าคมไ ป มา
สะดวก 
- สภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมี
ความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั 
- มหาวิทยาลยัตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน 
ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกั
ใกลเ้คียง     

 
รวม 

 
19.8 
(79) 

 
16.3 
(65) 

 
22.8 
(91) 

 

 
23.8 
(95) 

 
40.5 
(162) 

 
36.3 
(145) 

 

 
36.3 
(145) 

 
32.3 
(129) 

 
33.8 
(135) 

 

 
12.5 
(50) 

 
9.3 
(37) 

 
6.0 
(24) 

 

 
7.8 
(31) 

 
1.8 
(7) 

 
1.3 
(5) 

 

 
3.35 

 
 

3.60 
 
 

3.73 
 
 
3.56 

 
1.16 

 
 

.93 
 
 

.92 
 
 
1.00 

 
ปาน
กลาง 
 
มาก 

 
 
มาก 
 
 
มาก 
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-  สภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่ร้อย
ละ 40.5  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 32.3  มีความสาํคญัปานกลาง    และ ร้อยละ 16.3  มี
ความสาํคญัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.60)  แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในสภาพแวดลอ้มของ

มหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั อยู่ในระดบัมาก 
-  มหาวิทยาลยัตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง พบว่า นกัศึกษาส่วน

ใหญ่ร้อยละ 36.3 มีความสาํคญัมาก รองลงมาร้อยละ 33.8  มีความสาํคญัปานกลาง   และ ร้อยละ 22.8  มี
ความสาํคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.73)  แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในมหาวิทยาลยัท่ีตั้งอยู่

ในแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง อยู่ในระดบัมาก  
 

2.4  ความสําคัญเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา ในด้านการ
ส่งเสริมการตลาดของมหาวทิยาลัย ผลการวิจยัพบว่า 

-  มีการโฆษณาส่ือสารผ่านส่ือทีวี วิทยุ หนงัสือพิมพ์ และส่ืออื่นๆ   พบว่า  นกัศึกษาส่วนใหญ่  ร้อย
ละ 46.3  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 31.0  มีความสาํคญัปานกลาง  และ ร้อยละ 19.0  มี

ความสาํคญัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.80)   แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในการโฆษณาส่ือสาร

ผ่านส่ือทีวี วิทยุ หนงัสือพิมพ์ และส่ืออื่นๆ  อยู่ในระดบัมาก 
-  มีการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ   เช่น  การจดัแสดงผลงานนกัศึกษา การร่วมงานประกวดต่างๆ   

พบว่า   นกัศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ 47.8  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 34.0  มีความสาํคญัปานกลาง  

และ ร้อยละ 14. 8 มีความสาํคญัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.73)   แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัใน

การจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ  เช่น การจดัแสดงผลงานนกัศึกษา การร่วมงานประกวดต่างๆ  อยู่ในระดบัมาก 
-  มีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่

ร้อยละ 43.3 มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 37.5 มีความสาํคญัปานกลาง และร้อยละ 15.0  มี
ความสาํคญัมากท่ีสุด    โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.69)   แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในกิจกรรมร่วมมือ

และช่วยเหลือชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา อยู่ในระดบัมาก 
-  มีการประชาสมัพนัธ์ทางส่ืออีเลคทรอนิค เช่น เวบ็ไซด ์  อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ พบว่า นกัศึกษา

ส่วนใหญ่  ร้อยละ 49.0  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 26.8  มีความสาํคญัปานกลาง และร้อยละ 

21.3 มีความสาํคญัมากท่ีสุด    โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.88)  แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามพึงพอใจในมีการ

ประชาสมัพนัธ์ทางส่ืออีเลคทรอนิค เช่น เวบ็ไซด ์ อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ อยู่ในระดบัมาก 
-  มีการออกแนะนาํตามโรงเรียนต่างๆ  โดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะแนวของโรงเรียน พบว่า นกัศึกษา

ส่วนใหญ่ร้อยละ 44.3  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 35.3  มีความสาํคญัปานกลาง  และร้อยละ 13.3  
มีความสาํคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.63) แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในการออกแนะนาํตาม

โรงเรียนต่างๆ  โดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะแนวของโรงเรียนอยู่ในระดบัมาก (ตารางท่ี 4.7) 
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ตารางท่ี  4.7  แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา ใน 
                    ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

 
 
 
 
 
 

 
 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดบัความสาํคญั  

X  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

S.D. 

การ
แปล
ผล 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
    (Promotion) 
- มีการโ ฆษณาส่ือสารผ่านส่ือทีวี 
วิทยุ หนงัสือพิมพ์ และส่ืออื่นๆ  
- มีการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ  เช่น 
การจัดแสดงผลงานนักศึกษา การ
ร่วมงานประกวดต่างๆ  
- มีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือ
ชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา  
- มีก ารป ระชาสั มพัน ธ์ท างส่ื อ
อี เล ค ท ร อ นิ ค  เ ช่ น  เว็ บ ไ ซ ด ์ 
อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ 
- มีการออกแนะนาํตามโรงเรียน
ต่างๆ  โดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะแนว
ของโรงเรียน 

รวม 

 
 
19.0 
(76) 
14.8 
(59) 

 
15.0 
(60) 
21.3 
(85) 

 
13.3 
(53) 

 

 
 
46.3 
(185) 
47.8 
(191) 

 
43.3 
(173) 
49.0 
(196) 

 
44.3 
(177) 

 

 
 

31.0 
(124) 
34.0 
(136) 

 
37.5 
(150) 
26.8 
(107) 

 
35.5 
(142) 

 

 
 

3.0 
(12) 
3.0 
(12) 

 
4.0 
(16) 
2.8 
(11) 

 
6.0 
(24) 

 

 
 

.8 
(3) 
.5 
(2) 

 
0.3 
(1) 
0.3 
(1) 

 
1.0 
(4) 

 

 
 

3.80 
 

3.73 
 
 

3.69 
 

3.88 
 
 

3.63 
 
 

3.75 

 
 
0.81 

 
0.76 

 
 
0.78 

 
0.78 

 
 
0.83 

 
 
0.79 

 
 

มาก 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

 
มาก 

 
 

มาก 
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2.5  ความสําคญัเก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา ในด้านบุคลากร
ของมหาวิทยาลัย  ประกอบดว้ยผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ  อาจารย์
ผูส้อนมีความรู้ความสามารถและมีคุณวุฒิการศึกษาตรงตามสาขาวิชา  อาจารยท่ี์ปรึกษาให้ความเอาใจใส่
และคาํแนะนาํท่ีดี  ทีมอาจารยผ์ูส้อนส่วนใหญ่มีตาํแหน่งทางวิชาการ และ เจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเตม็
ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี แสดงผลการวิเคราะห์ในตารางท่ี 4.8 
 
ตารางท่ี  4.8  แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาใน 
                           ดา้นบุคลากรของมหาวิทยาลยั 
 

 
จากผลการวิจยัในตาราง 4.8  ความสาํคญัดา้นบุคลากรของมหาวิทยาลยั  พบว่า 
-  ผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ พบว่า  นกัศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ 

49.0  มีความสําคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 30.5  มีความสําคญัมากท่ีสุด  และ ร้อยละ 18.0  มีความสําคญั

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดบัความสาํคญั  

X  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

S.D. 

การ
แปล
ผล 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านบุคลากร (People) 
- ผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยั
มีช่ือเสียงและความสามารถ 
 
- อ าจารย์ผู้ส อน มีความ รู้ความ 
สามารถและมีคุณวุฒิการศึกษาตรง
ตามสาขาวิชา 
- อาจารยท่ี์ปรึกษาให้ความเอาใจใ ส่
และคาํแนะนาํท่ีดี 
- ทีมอาจารย์ผู้ส อน ส่ วน ใ ห ญ่ มี
ตาํแหน่งทางวิชาการ 
- เจา้หน้าท่ีและบุคลากรมีความเต็ม
ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี 

รวม 

 
30.5 
(122) 

 
30.3 
(121) 

 
25.8 
(103) 
19.5 
(78) 
21.0 
(84) 

 

 
49.0 
(196) 

 
51.3 
(205) 

 
44.5 
(178) 
50.0 
(200) 
42.8 
(171) 

 

 
18.0 
(72) 

 
17.8 
(71) 

 
24.8 
(99) 
27.3 
(109) 
26.8 
(107) 

 

 
.8 
(3) 

 
.8 
(3) 

 
3.8 
(15) 
2.8 
(11) 
7.8 
(31) 

 

 
1.8 
(7) 

 
 

 
 
1.3 
(5) 
0.5 
(2) 
1.8 
 (7) 

 

 
4.06 

 
 
4.11 

 
 

3.90 
 

3.85 
 

3.74 
 

3.93 

 
0.82 

 
 
0.71 

 
 
0.87 

 
0.78 

 
0.94 

 
0.82 

 
มาก 

 
 

มาก 
 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
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ปานกลาง  โ ดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 4.06)   แสดงว่า  นักศึกษาใ ห้ความสําคัญในผูบ้ริหารระดับสูงของ

มหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ อยู่ในระดบัมาก 
-  อาจารยผู์ส้อนมีความรู้ความสามารถและมีคุณวุฒิการศึกษาตรงตามสาขาวิชา  พบว่า   นกัศึกษา

ส่วนใหญ่  ร้อยละ 51.3  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 30.3  มีความสาํคญัมากท่ีสุด  และ ร้อยละ 

17.8  มีความสาํคญัปานกลาง  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 4.11)   แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในอาจารย์

ผูส้อนมีความรู้ความสามารถและมีคุณวุฒิการศึกษาตรงตามสาขาวิชา อยู่ในระดบัมาก 
-  อาจารยท่ี์ปรึกษาใหค้วามเอาใจใ ส่และคาํแนะนาํท่ีดี พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ 44.5 มี

ความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 25.8 มีความสาํคญัมากท่ีสุด    และร้อยละ 24.8  มีความสาํคญัปานกลาง 

โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.90)    แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในอาจารยท่ี์ปรึกษาใหค้วามเอาใจใ ส่และ

คาํแนะนาํท่ีดี อยู่ในระดบัมาก 
-  ทีมอาจารยผู์ส้อนส่วนใหญ่มีตาํแหน่งทางวิชาการ พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ 50.0  มี

ความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 27.3  มีความสาํคญัปานกลาง และร้อยละ 19.5 มีความสาํคญัมากท่ีสุด    

โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.85)  แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในทีมอาจารยผู์ส้อนส่วนใหญ่มีตาํแหน่งทาง

วิชาการ อยู่ในระดบัมาก 
-  เจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเต็มใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่

ร้อยละ 42.8  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 26.8  มีความสาํคญัปานกลาง  และร้อยละ 21.0  มี

ความสาํคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.74) แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในเจา้หนา้ท่ีและบุคลากร

มีความเต็มใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี อยู่ในระดบัมาก  
 

2.6  ความสําคัญเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่ มีผลต่อการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา ด้าน
กระบวนการจัดการของมหาวิทยาลัย ประกอบดว้ย มหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอน
และการบริการท่ีดี  การทาํงานของอาจารยแ์ละเจ้าหน้าท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง  ระบบการติดต่อ
ประสานงานระหว่างนักศึกษา อาจารยแ์ละเจา้หน้าท่ีท่ีเก่ียวขอ้งมีความสะดวกและชดัเจน และระบบการ
ให้บริการด้านเทคโนโลยี เช่น อินเตอร์เน็ต เว็บไชต์มีความทันสมัยและสะดวกรวดเร็วในการใช้งาน 
แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในตารางท่ี 4.9 
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ตารางท่ี  4.9  แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาใน 
                   ดา้นกระบวนการจดัการของมหาวิทยาลยั 
 

ผลการวิจยัพบว่า 
-  มหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอนและการบริการท่ีดี พบว่า  นักศึกษาส่วน

ใหญ่  ร้อยละ 49.5  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 24.8  มีความสาํคญัมากท่ีสุด  และ ร้อยละ 24.0  มี

ความสําคญัปานกลาง  โ ดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.96)   แสดงว่า  นักศึกษามีความสําคญัในมหาวิทยาลยัท่ีมี

ระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอนและการบริการท่ีดี อยู่ในระดบัมาก 
-  การทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง การร่วมงานประกวดต่างๆ   พบว่า   

นกัศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ 44.8  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 29.3  มีความสาํคญัปานกลาง  และ 
ร้อยละ 20.3 มีความสาํคญัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.79)   แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในการ

ทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง อยู่ในระดบัมาก 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดบัความสาํคญั  

X  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

S.D. 

การ
แปล
ผล 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านกระบวนการจัดการ (Process) 
- มหาวิทยาลัยมีระบบการจัดการ
ด้านการเรียนการสอนและการ
บริการท่ีดี 
-  ก ารทํางาน ขอ งอ าจารย์แ ล ะ
เจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง 
- ระบบการติดต่อประสานงานระ 
ห ว่างนัก ศึกษา  อาจารย์และ เจ้า 
หน้าท่ี  ท่ี เก่ียวข้องมีความสะดวก
และชดัเจน 
- ระบบการให้บริการด้านเทคโ น 
โ ลยี เช่น  อินเตอร์เน็ต เว็บไชด์ มี
ความทนัสมยัและสะดวกรวดเร็วใน
การใชง้าน 

รวม 

 
24.8 
(99) 

 
20.3 
(81) 
15.8 
(63) 

 
 
17.5 
(70) 

 
 

 
49.5 
(198) 

 
44.8 
(179) 
44.3 
(177) 

 
 
47.8 
(191) 

 

 
24.0 
(96) 

 
29.3 
(117) 
32.8 
(131) 

 
 
27.0 
(108) 

 

 
.8 
(3) 

 
5.3 
(21) 
5.3 
(21) 

 
 

6.0 
(24) 

 

 
1.0 
(4) 

 
.5 
(2) 
2.0 
(8) 

 
 
1.8 
(7) 

 

 
3.96 

 
 

3.79 
 

3.67 
 
 
 

3.73 
 
 
 

3.79 

 
0.78 

 
 
0.84 

 
0.87 

 
 
 
0.88 

 
 
 
0.84 

 
มาก 

 
 

มาก 
 

มาก 
 
 
 

มาก 
 
 
 

มาก 
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-  ระบบการติดต่อประสานงานระหว่างนักศึกษา อาจารยแ์ละเจา้หน้าท่ีท่ีเก่ียวขอ้งมีความสะดวก
และชดัเจน พบว่า นกัศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ 44.3 มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 32.8 มีความสาํคญั
ปานกลาง และร้อยละ 15.8 มีความสําคญัมากท่ีสุด    โ ดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.67) แสดงว่า  นักศึกษาให้

ความสําคญัในระบบการติดต่อประสานงานระหว่างนักศึกษา อาจารยแ์ละเจา้หน้าท่ีท่ีเก่ียวขอ้งมีความ
สะดวกและชดัเจน อยู่ในระดบัมาก 

-  ระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลยี เช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชด ์มีความทนัสมยัและสะดวกรวดเร็ว
ใ นการใ ช้งาน  พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ  47.8  มีความสําคัญมาก   รองลงมาร้อยละ  27.0  มี
ความสําคัญปานกลาง  และร้อยละ 17.5  มีความสําคัญมากท่ีสุด โ ดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.73) แสดงว่า  

นักศึกษาให้ความสําคญัในระบบการให้บริการดา้นเทคโนโลยี เช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชด์ มีความทนัสมยั
และสะดวกรวดเร็วในการใชง้าน อยู่ในระดบัมาก  

 
2.7  ความสําคญัของปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา ในด้านลกัษณะทาง

กายภาพของมหาวิทยาลัย ประกอบดว้ย อาคารเรียนและบรรยากาศภายในมหาวิทยาลยัมีความสวยงามร่ม
ร่ืน และสะอาด ส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆในการเรียนการสอน  เช่น ห้องปฏิบติัการ ห้องประชุม และ
ศูนยกี์ฬามีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใชง้าน อุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยีต่างๆท่ีใชส้ําหรับการเรียน
การสอนมีเพียงพอและใช้งานได้ดี และห้องสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนังสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและ
ทนัสมยั ผลการวิจยัพบวา่ 

-  อาคารเรียนและบรรยากาศภายในมหาวิทยาลยัมีความสวยงามร่มร่ืน และสะอาด พบว่า  นกัศึกษา
ส่วนใหญ่  ร้อยละ 39.8  มีความสําคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 29.0  มีความสําคญัปานกลาง  และ ร้อยละ 

27.5  มีความสาํคญัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.90)    แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในอาคารเรียน

และบรรยากาศภายในมหาวิทยาลยัมีความสวยงามร่มร่ืน และสะอาด อยู่ในระดบัมาก 
-  ส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ ในการเรียนการสอน  เช่น หอ้งปฏิบติัการ หอ้งประชุม และศูนยกี์ฬา

มีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใช้งาน  พบว่า   นักศึกษาส่วนใหญ่  ร้อยละ 40.3  มีความสําคญัมาก  

รองลงมาร้อยละ 27.8  มีความสําคญัปานกลาง  และ ร้อยละ 25.3 มีความสําคญัมากท่ีสุด  โ ดยมีค่าเฉลี่ย 

( X = 3.83)   แสดงว่า  นกัศึกษาให้ความสาํคญัในส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ ในการเรียนการสอน  เช่น 

หอ้งปฏิบติัการ หอ้งประชุม และศูนยกี์ฬามีความทนัสมยัและเพียง พอต่อการใชง้าน อยู่ในระดบัมาก 
-  อุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยีต่างๆ ท่ีใช้สําหรับการเรียนการสอนมีอย่างเพียงพอและใช้งานไดดี้ 

พบว่า นักศึกษาส่วนใหญ่ร้อยละ 41.8 มีความสําคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 30.8 มีความสําคญัปานกลาง 

และร้อยละ 23.0  มีความสาํคญัมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉล่ีย ( X = 3.83)   แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัใน

อุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยีต่างๆ ท่ีใชส้าํหรับการเรียนการสอนมีอย่างเพียงพอและใชง้านไดดี้ อยู่ในระดบั
มาก 
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- หอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั พบว่า นกัศึกษา ส่วนใหญ่
ร้อยละ 42.8  มีความสาํคญัมาก  รองลงมาร้อยละ 23.5  มีความสาํคญัปานกลาง  และร้อยละ 20.3  มี

ความสาํคญัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.68) แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในหอ้งสมุดของ

มหาวิทยาลยัมีหนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั อยู่ในระดบัมาก (ตารางท่ี 4.10) 
 

ตารางท่ี  4.10  แสดงระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาใน 
                     ดา้นลกัษณะทางกายภาพของมหาวิทยาลยั 

 
 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดบัความสาํคญั  

X  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

S.D. 

การ
แปล
ผล 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
   (Physical) 
- อาคารเรียนและบรรยากาศภายใน
มหาวิทยาลยัมีความสวยงามร่มร่ืน 
และสะอาด  
- ส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ ใน
การเรียนการสอน  เช่น ห้องปฏิบติั 
การ ห้องประชุม และศูนย์กีฬามี
ความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใช้
งาน 
- อุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยีต่างๆ ท่ี
ใชส้ําหรับการเรียนการสอนมีอย่าง
เพียงพอและใชง้านไดดี้ 
- หอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมี
หนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและ
ทนัสมยั 

รวม 

 
 
27.5 
(110) 

 
25.3 
(101) 

 
 
 
23.0 
(92) 

 
20.3 
(81) 

 

 
 

39.8 
(159) 

 
40.3 
(161) 

 
 
 
41.8 
(167) 

 
42.8 
(171) 

 

 
 
29.0 
(116) 

 
27.8 
(111) 

 
 
 

30.8 
(123) 

 
23.5 
(94) 

 

 
 
2.5 
(10) 

 
5.8 
(23) 

 
 
 
4.3 
(17) 

 
11.5 
(46) 

 

 
 
1.3 
(5) 

 
1.0 
(4) 

 
 
 

.3 
(1) 

 
2.0 
(8) 

 

 
 

3.90 
 
 

3.83 
 
 
 
 

3.83 
 
 

3.68 
 
 

3.81 

 
 
0.88 

 
 
0.91 

 
 
 
 
0.84 

 
 
0.73 

 
 
0.84 

 
 

มาก 
 
 

มาก 
 
 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
 
 

มาก 
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ส่วนที3่  ปัจจยัด้านกลุ่มอ้างองิทีม่ีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในอุดมศึกษา           
     ประกอบดว้ย กลุ่มเพ่ือนหรือรุ่นพ่ี ผูป้กครอง ครูผูส้อนหรือครูแนะแนว และ ดาราหรือบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงท่ีศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลยันั้น  แสดงผลการวิจยัในตารางท่ี 4.11 
 
ตารางท่ี  4.11  แสดงปัจจยัดา้นกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา 

 

ผลการวิจยัพบว่า 
-  กลุ่มเพ่ือนหรือรุ่นพ่ี พบว่า  นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหก้ลุ่มเพ่ือนหรือรุ่นพ่ี  ร้อยละ 44.8  มีผลในการ

ตดัสินใจมาก  รองลงมาร้อยละ 27.3  มีผลในการตดัสินใจปานกลาง  และ ร้อยละ 19.5  มีผลในการ
ตดัสินใจมากท่ีสุด  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.72)    แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในกลุ่มเพ่ือนหรือรุ่นพ่ีมี

ผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั อยู่ในระดบัมาก 
-  ผูป้กครอง พบว่า  นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหผู้ป้กครอง ร้อยละ 33.8  มีผลในการตดัสินใจมาก  

รองลงมาร้อยละ 30.0  มีผลในการตดัสินใจมากท่ีสุด  และ ร้อยละ 29.0  มีผลในการตดัสินใจปานกลาง  

โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.85)    แสดงวา่  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในผูป้กครองมีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษา

ต่อในมหาวิทยาลยั อยู่ในระดบัมาก 
-  ครูผูส้อนหรือครูแนะแนว พบว่า  นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้รูผูส้อนหรือครูแนะแนว ร้อยละ 38.8  

มีผลในการตดัสินใจปานกลาง    รองลงมาร้อยละ 30.8  มีผลในการตดัสินใจมาก และ ร้อยละ 13.3  มีผลใน

ปัจจัยด้านกลุ่มอ้างองิทีมี่ผลในการ
ตัดสินใจเลือกศึกษาต่อใน
มหาวทิยาลยั 
 

ระดบัท่ีมีผลในการตดัสินใจ  

X  

 
S.D. 

การ
แปล
ผล 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

     - กลุ่มเพ่ือนหรือรุ่นพ่ี 
 
     - ผูป้กครอง 
 
      -  ครูผูส้อนหรือครูแนะแนว 
 
     -  ดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ี 
        ศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลยันั้น 

19.5 
(78) 
30.0 
(120) 
12.0 
(48) 
11.8 
(47) 

 

44.8 
(179) 
33.8 
(135) 
30.8 
(123) 
23.0 
(92) 

 

27.3 
(109) 
29.0 
(116) 
38.8 
(155) 
28.3 
(113) 

 

5.5 
(22) 
5.8 
(23) 
13.3 
(53) 
18.3 
(73) 

 

3.0 
(12) 
1.5 
(6) 
5.3 
(21) 
18.8 
(75) 

 

3.72 
 

3.85 
 

3.31 
 
2.91 

 

0.94 
 
0.97 

 
1.02 

 
1.28 

 
 

มาก 
 

มาก 
 

ปาน
กลาง 
ปาน
กลาง 
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การตดัสินใจนอ้ย  โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 3.31)    แสดงว่า  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในครูผูส้อนหรือครูแนะ

แนวมีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั อยู่ในระดบัปานกลาง     
-  ดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลยันั้น พบว่า  นกัศึกษาส่วนใหญ่มีความ

คิดเห็นต่อเร่ืองดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลยันั้น ร้อยละ 28.3  มีผลในการตดัสินใจ
ปานกลาง    รองลงมาร้อยละ 23.0  มีผลในการตดัสินใจมาก และ ร้อยละ 18.8  มีผลในการตดัสินใจนอ้ย 

โดยมีค่าเฉลี่ย ( X = 2.91)    แสดงวา่  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในเร่ืองดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีศึกษาอยู่

ในมหาวิทยาลยันั้นมีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั อยู่ในระดบัปานกลาง 
 
ส่วนที4่ ผลการวเิคราะห์และทดสอบสมมตฐิานการวจัิย 

 ผูวิ้จยัไดน้าํขอ้มูลทัว่ไปของนกัศึกษาในการศึกษาส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั เพศ คะแนนเฉล่ียในระดบั
มธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือ ปวส.  รายไดร้วมของบิดามารดาหรือผูป้กครอง  อาชีพของผูป้กครอง  
ระดบัการศึกษาของผูป้กครอง  และภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัว  มาหาความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการ
ตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา  โดยใชก้ารทดสอบค่าที(t-test) และการทดสอบค่าเอฟ (F-
test) โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) พบว่ามีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05  ผลการศึกษาปรากฏดงัน้ี 

 สมมติฐานที ่1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา    

สมมติฐานที่  1.1 เพศมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดที่ มีผลต่อการเลือกศึกษาต่อใน
ระดับอุดมศึกษา ไดผ้ลการศึกษาดงัต่อไปน้ี 

เพศมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาเฉพาะ
ในด้านทําเลท่ีตั้ ง ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการจัดการ และด้านลักษณะทางกายภาพ  แต่เพศไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดในส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และการส่งเสริมการตลาด ดงัน้ี  

 
ตารางท่ี4.12 แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา  
 

 
ขอ้มูล

ทัว่ไปของ 
นกัศึกษา 

 
 

ผลิตภณัฑ ์

 
 

ราคา 

 
 

ทาํเลท่ีตั้ง 

 
การ

ส่งเสริม 
การตลาด 

 
 

บุคลากร 

 
กระบวน 
การ 

จดัการ 

 
ลกัษณะ
ทาง

กายภาพ 
เพศ t =  -1.39 

P =  0.165 
t =  -1.35 
P= 0.179 

t =  2.18 
P=0.030* 

t =  1.77 
P =  0.078 

t =  3.00 
P=0.002* 

t =  2.43 

P= 0.016* 

t =  2.81 
P= 0.005* 
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จากขอ้มูลในตารางท่ี 4.12 พบว่า เพศมีความสัมพนัธ์กบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (P = 0.030)  

ดา้นบุคลากรมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (P = 0.002)  ดา้นกระบวนการจดัการมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 (P = 0.030)  ดา้นบุคลากรมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (P = 0.016) และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (P = 0.005) 

1.1.1 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกบัปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อใน
ระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งในรายละเอียดเฉพาะดา้นท่ีมีความสัมพนัธ์ทางสถิติ ปรากฏผลในตารางท่ี 
4.13 ดงัน้ี 

ตารางท่ี 4. 13  เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศ กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษา ในดา้นทาํเลท่ีตั้ง 
 

ปัจจัยด้านทาํเลท ีÉต ัÊง               เพศ              จาํนวน            X                S.D.            t-test             p-value   

ทีÉตัÊงของมหาวิทยาลยั              ชาย                  168               3.50             1.038              2.177              0.030* 
มีการคมนาคมทีÉสะดวก          หญิง                  232               3.25             1.229 

 
-  เพศมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัตลาดดา้นทาํเลท่ีตั้ง (Place) ในดา้นสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยูใ่น

แหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก  โ ดยเพศชายมีค่าเฉลี่ย ( X ) เท่ากบั 3.50  เพศหญิงมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 

3.25 เม่ือนํามาทาํการเปรียบเทียบค่าที (t-test)    พบว่า  มีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05  (P = 0.030)    

แสดงว่า ความแตกต่างระหว่างเพศ มีความสัมพนัธ์กับ สถานท่ีตั้ งของมหาวิทยาลยัอยู่ในแหล่งทีมีการ
คมนาคมไปมาสะดวก 

1.1.2  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างเพศกับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อใน
ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรังสิต ทางดา้นบุคลากร พบว่ามีความสัมพนัธ์กนัใน 3 ดา้น คือ 
ผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ ทีมอาจารยผ์ูส้อนส่วนใหญ่มีตาํแหน่งทาง
วิชาการ  และเจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเตม็ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี  โดยมีผลการวิจยัแสดงใน
ตารางท่ี 4.14 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.14   เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศ กบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ           
           การเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา ในดา้นบุคลากร 
 

ปัจจัยดา้นบุคลากร      เพศ             จาํนวน         X            S.D.              t-test            p-value   

 ผูบ้ริหารมีช่ือเสียง             ชาย               168           4.18            0.07               2.533              0.012* 
และความสามรถ               หญิง               232          3.97             0.819 
 

ทีมอาจารยผ์ูส้อน                 ชาย            168             3.99             0.701             3.076            0.002* 
มีตาํแหน่งทางวิชาการ      หญิง          232             3.75             0.814 
 

บุคลากรมีความเตม็ใจ         ชาย            168             3.90              0.920            3.007             0.003* 
ใหก้ารช่วยเหลือท่ีดี         หญิง           232         3.62              0.932 
 

ผลการวิจยัพบว่า 
- ดา้นผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ พบวา่ ค่าสถิติท่ีคาํนวณได ้(t = 

2.533) มี P-value = 0.012  ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั 0.05  แสดงวา่ ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา ในดา้นบุคลากรท่ีว่า ผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและ
ความสามารถ มีความสมัพนัธ์กบั เพศ   

- ดา้นทีมอาจารยผ์ูส้อนส่วนใหญ่มีตาํแหน่งทางวิชาการ พบว่าค่าสถิติท่ีคาํนวณได ้(t = 3.076 ) มีค่า 
P-value = 0.002  ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยสําคญั 0.05  แสดงว่า ความสําคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา ในดา้นบุคลากรท่ีว่า ทีมอาจารยผ์ูส้อนส่วนใหญ่มีตาํแหน่งทางวิชาการ มี
ความสมัพนัธ์กบั เพศ   

- ดา้นเจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเตม็ใจให้การช่วยเหลือและบริการท่ีดี  พบว่าค่าสถิติท่ีคาํนวณ
ได ้( t = 3.007) มี P-value = 0.003  ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัสาํคญั 0.05 แสดงว่า ความสาํคญัของปัจจยัทางดา้น
เจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเตม็ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดีมีความสมัพนัธ์กบั เพศ   
 1.1.3 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ดา้นเพศกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อในระดบั
อุดมของนกัศึกษามหาวิทยาลยัรังสิต ทางดา้นกระบวนการจดัการ พบวา่มีความสมัพนัธ์อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติใน 2  ดา้น คือ ดา้นระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ีเช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชต ์มีความทนัสมยัและ
สะดวกรวดเร็วในการใชง้าน  และ ดา้นการทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง โดย
ผลการวิจยัแสดงในตารางท่ี4.15 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี  4.15  เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศ กบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 
           การศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา ในดา้นกระบวนการจดัการ 
 
      ปัจจัยด้าน 

กระบวนการจัดการ       เพศ             จาํนวน           X            S.D.            t-test             p-value   
การใหบ้ริการ 
ดา้นเทคโนโลย ี                    ชาย                 168               3.86             0.911             2.428              0.016* 
 มีความทนัสมยั 
และสะดวกรวดเร็ว                     หญิง                 232               3.64             0.846 
การทาํงานของ 
อาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ี                  ชาย                 168               3.94             0.907              3.076              0.002* 
มีความรวดเร็ว 
และถูกตอ้ง                                 หญิง                 232               3.68             0.774 

ผลการวิจยัพบว่า 
- เพศมีความสมัพนัธ์ กบั ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา  

ในดา้นกระบวนการจดัการ ท่ีว่า ระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ีเช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชต ์มีความ
ทนัสมยัและสะดวกรวดเร็วในการใชง้าน   เพศชายมีค่าเฉลี่ย ( X ) เท่ากบั 3.86  เพศหญิงมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 

3.64  เม่ือนาํมาทาํการเปรียบเทียบค่าที (t-test)   พบว่า  มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  (P= 0.016)    

แสดงว่า ความแตกต่างระหว่างเพศ มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดในดา้น ระบบการใหบ้ริการดา้น
เทคโนโลย ีเช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชต ์มีความทนัสมยัและสะดวกรวดเร็วในการใชง้าน 
       - เพศมีความสมัพนัธ์กบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 
ในดา้นกระบวนการจดัการ ท่ีวา่ การทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง พบวา่
ค่าสถิติท่ีคาํนวณได ้( t = 3.076 ) มี P-value = 0.002  ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั 0.05  แสดงวา่ ความสาํคญั
ของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา ในดา้นกระบวนการจดัการ ท่ีวา่ การทาํงาน
ของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง มีความสมัพนัธ์กบั เพศ   
 1.1.4 การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างเพศกับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษาในดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีว่าหอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวาง
และทันสมัย   เพศชายมีค่าเฉล่ีย ( X ) เท่ากับ 3.84  เพศหญิงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.56  เม่ือนํามาทําการ
เปรียบเทียบค่าที (t-test) พบว่า  มีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05  (P= 0.005)    แสดงว่า ความแตกต่าง
ระหว่างเพศ มีความสัมพนัธ์กับ ปัจจยัการตลาดด้านลกัษณะกายภาพท่ีว่าห้องสมุดของมหาวิทยาลยัมี
หนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั 
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ตารางท่ี  4.16 เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งเพศ กบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 
           การศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา ในดา้นลกัษณะทางกายภาพ          
 
    ปัจจยัดา้น        

 ลกัษณะทางกายภาพ         เพศ              จาํนวน            X                S.D.               t-test              p-value  
 หอ้งสมุดมีหนงัสือ                    ชาย                   168              3.84               0.07                  2.533               0.005* 
จาํนวนมาก กวา้งขวาง              หญิง                  232              3.56               0.819   
และทนัสมยั     
 

สมมติฐานท่ี1.2  คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือระดับปวช.หรือปวส.มีความสัมพันธ์กับ 
ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา  

ผลการวิจยัพบว่า รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการจดัการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยแบ่งออกเป็น
สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.2.1 คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือปวส. มีความสัมพนัธ์
กับ ปัจจัยทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ 

ผลการวิจยัพบว่าคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสัมพนัธ์กบั 
ปัจจยัทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์เฉพาะในดา้นคณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพและมีอุปกรณ์และเคร่ืองมือ
เคร่ืองใชใ้นการสอนท่ีทนัสมยั ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.17 และ 4.18 
 
ตารางท่ี 4.17  เปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบัปวช หรือ 
               ปวส.กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่
   -  คณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ (P=0.027)    

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 4 5.762 1.440 2.780 0.027* 
ภายในกลุ่ม 395 204.628 0.518   

รวม 399 210.390    
N =  400      P <  0.05    
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ตารางท่ี 4.18  เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบัปวช หรือ 
               ปวส.กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่ 

       -   มีอุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการสอนท่ีทนัสมยั (P=0.034)    
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 4 7.264 1.816 2.625 0.034* 
ภายในกลุ่ม 395 273.296 0.692   

รวม 399 280.560    
N =  400      P <  0.05    
 

สมมติฐานท่ี 1.2.2  คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือปวส. มีความสัมพันธ์
กบั ปัจจัยทางการตลาดในด้านค่าธรรมเนียมการศึกษา 

 ผลการวิจยัพบว่าคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั 
ปัจจยัทางการตลาดในดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษาเฉพาะในดา้นค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมี
ความเหมาะสม มีการผอ่นชาํระค่าเทอมในการเรียน และมีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ ดงัแสดงผลใน
ตารางท่ี 4.19, ตารางท่ี4.20 และ ตารางท่ี4.21  
ตารางท่ี 4.19  คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั ปัจจยั 
            ทางการตลาดในดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษาท่ีวา่ 
              -   ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความเหมาะสม (P=0.005)    

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 4 19.079 4.770 3.835 0.005* 
ภายในกลุ่ม 395 491.311 1.244   

รวม 399 510.390    
N =  400      P <  0.05    
ตารางท่ี 4.20  คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั ปัจจยั 
            ทางการตลาดในดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษาท่ีวา่ 

-   มีการผอ่นชาํระค่าเทอมในการเรียน(P=0.002)    
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 4 13.672 3.418 4.394 0.002* 
ภายในกลุ่ม 395 307.266 0.778   

รวม 399 320.938    
N =  400      P <  0.05    
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ตารางท่ี 4.21  คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั ปัจจยั 
            ทางการตลาดในดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษาท่ีวา่ 

 -   มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ (P=0.021)  
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 4 10.324 2.581 2.926 0.021* 
ภายในกลุ่ม 395 348.386 0.882   

รวม 399 358.710    
N =  400      P <  0.05       
 

สมมติฐานท่ี 1.2.3  คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือปวส. มีความสัมพนัธ์
กับ ปัจจัยทางการตลาดในด้านทําเลท่ีตั้ง    

ผลการวิจยัพบว่าคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสัมพนัธ์กบั 
ปัจจยัทางการตลาดในดา้นทาํเลท่ีตั้งเฉพาะในดา้นสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยูใ่นแหล่งทีมีการคมนาคม
ไปมาสะดวก แต่ไม่มีความสัมพนัธ์ในดา้นสภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั 
และมหาวิทยาลยัตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง  ดงัแสดงในตารางท่ี 4.22                                     
ตารางท่ี 4.22   คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั ปัจจยั 
            ทางการตลาดในดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีวา่ 

 -   สถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยูใ่นแหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก(P=0.012) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 4 17.028 4.257 3.244 0.012* 
ภายในกลุ่ม 395 518.270 1.312   

รวม 399 535.297    
N =  400      P <  0.05       
 

 สมมติฐานท่ี 1.2.4  คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือปวส. มีความสัมพนัธ์
กบั ปัจจัยทางการตลาดในด้านการส่งเสริมการตลาด  
 ผลการวิจยัพบว่าคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั 
ปัจจยัทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด เฉพาะในดา้นการมีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือชุมชน 
เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา ดงัแสดงในตารางท่ี 4.23 
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ตารางท่ี 4.23   คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั ปัจจยั 

            ทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีวา่ 
-  มีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา (P=0.011) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 4 7.969 1.992 3.335 0.011* 
ภายในกลุ่ม 395 235.968 0.597   

รวม 399 243.937    
N =  400      P <  0.05       
 
 สมมติฐานท่ี 1.2.5  คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือปวส. มีความสัมพันธ์
กับ ปัจจัยทางการตลาดในด้านบุคลากร  
 ผลการวิจยัพบว่าคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสัมพนัธ์กบั 
ปัจจยัทางการตลาดในดา้นบุคลากร เฉพาะในดา้นการทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและ
ถูกตอ้ง ดงัแสดงในตารางท่ี 4.24 
ตารางท่ี 4.24   คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั ปัจจยั 
            ทางการตลาดในดา้นบุคลากรท่ีวา่ 

 -  การทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง (P=0.014) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 4 8.737 2.184 3.153 0.014* 
ภายในกลุ่ม 395 273.623 0.693   

รวม 399 282.360    
N =  400      P <  0.05     
 

 สมมติฐานท่ี 1.2.6  คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือปวส. มีความสัมพันธ์
กบั ปัจจัยทางการตลาดในด้านกระบวนการจัดการ  

 ผลการวิจยัพบว่าคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสัมพนัธ์กบั 
ปัจจยัทางการตลาดในดา้นกระบวนการจดัการเฉพาะในดา้นระบบการติดต่อประสานงานระหว่างนกัศึกษา 
อาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งมีความสะดวกและชดัเจน ดงัแสดงในตารางท่ี 4.25 
 
 
 



94 
 

ตารางท่ี 4.25   คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั ปัจจยั 
            ทางการตลาดในดา้นกระบวนการจดัการ ท่ีวา่ 

-   ระบบการติดต่อประสานงานระหวา่งนกัศึกษา อาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งมีความ 
           สะดวกและชดัเจน (P=0.025) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 4 8.479 2.120 2.823 0.025* 
ภายในกลุ่ม 395 296.631 0.751   

รวม 399 305.110    
N =  400      P <  0.05       
 
 สมมติฐานท่ี 1.2.7  คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือปวส. มีความสัมพันธ์
กบั ปัจจัยทางการตลาดในด้านลกัษณะทางกายภาพ  

ผลการวิจยัพบวา่คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั 
ปัจจยัทางการตลาดในดา้นลกัษณะทางกายภาพเฉพาะในดา้นระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ีเช่น 
อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชด ์มีความทนัสมยัและสะดวกรวดเร็วในการใชง้าน ดงัตารางท่ี 4.26 
 
ตารางท่ี 4.26   คะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือปวส. มีความสมัพนัธ์กบั ปัจจยั 
            ทางการตลาดในดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีวา่ 

-   ระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ีเช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชต ์มีความทนัสมยัและ            
สะดวกรวดเร็วในการใชง้าน (P=0.002) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 4 12.708 3.177 4.244 0.002* 
ภายในกลุ่ม 395 295.670 0.749   

รวม 399 308.378    
N =  400      P <  0.05       
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 สมมติฐานท่ี1. 3  รายได้รวมของผู้ปกครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยทางการตลาดในการเลือกศึกษา
ต่อระดับอุดมศึกษา   

ผลการวิจยัพบว่า รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการจดัการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ ดังผลการ
ทดสอบยอ่ย ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.3.1 รายได้รวมของผู้ปกครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาในด้านผลติภัณฑ์  

ผลการวิจยัพบวา่ รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นผลิตภณัฑเ์ฉพาะในดา้นหลกัสูตรมีหลากหลายและทนัสมยั และคณาจารย์
ผูส้อนมีคุณภาพ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.27   และตารางท่ี 4.28 
 
ตารางท่ี4.27   รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
  ระดบัอุดมศึกษาในดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่ 

-   มีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั (P=0.014)    
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 5.498 1.833 3.602 0.014* 
ภายในกลุ่ม 396 201.499 0.599   

รวม 399 206.998    
N =  400      P <  0.05     
 
ตารางท่ี4.28 รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
  ระดบัอุดมศึกษาในดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่ 

 -   คณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ (P=0.007) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 6.348 2.116 4.107 0.007* 
ภายในกลุ่ม 396 204.042 0.515   

รวม 399 210.390    
N =  400      P <  0.05 
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สมมติฐานท่ี 1. 3.2 รายได้รวมของผู้ปกครอง มีความสัมพันธ์กบัปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านราคา 

ผลการวิจยัพบวา่ รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นราคาในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความ
เหมาะสม มีการผ่อนชาํระค่าเทอมในการเรียน มีกองทุนกูย้ืมเพื่อการศึกษา และมีทุนการศึกษาเรียนดีและ
ทุนอ่ืนๆ ดงัแสดงผลในตารางท่ี 4.29, 4.30, 4.31 และตารางท่ี 4.32 
 
ตารางท่ี 4.29  รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
             ระดบัอุดมศึกษาดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษาท่ีว่า 
   -   ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความเหมาะสม (P=0.044) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 3 10.315 3.438 2.723 0.044* 
ภายในกลุม่ 396 500.075 1.263   

รวม 399 510.390    

N =  400      P <  0.05 
 
ตารางท่ี 4.30 รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
             ระดบัอุดมศึกษาดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษาในดา้นท่ีว่า 
       -   มีการผอ่นชาํระค่าเทอมในการเรียน (P=0.014) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 3 8.530 2.843 3.604 0.014* 
ภายในกลุม่ 396 312.407 0.789   

รวม 399 320.938    

N =  400      P <  0.05 
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ตารางท่ี 4.31  รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
          ระดบัอุดมศึกษาดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษาในดา้นท่ีวา่ 
         -   มีกองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา(P=0.010)    

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 8.727 2.909 3.865 0.010* 
ภายในกลุ่ม 396 298.063 0.753   

รวม 399 306.790    
N =  400      P <  0.05       
 
ตารางท่ี 4.32  รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
             ระดบัอุดมศึกษาดา้นใค่าธรรมเนียมการศึกษานดา้นท่ีวา่ 
         -   มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ (P=0.004) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 11.692 3.897 4.447 0.004* 
ภายในกลุ่ม 396 347.018 0.876   

รวม 399 358.710    
 
สมมติฐานที1. 3.3 รายได้รวมของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านทําเลท่ีตั้ง  
ผลการวิจยัพบว่า รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งเฉพาะในดา้นสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยู่ในแหล่งทีมีการ
คมนาคมไปมาสะดวก และดา้นมหาวิทยาลยัตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง ดงั
แสดงผลในตารางท่ี 4.33 และ ตารางท่ี 4.34 
 
 ตารางท่ี 4.33  รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีวา่ 
      -   สถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยูใ่นแหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก(P=0.001) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 20.985 6.995 5.386 0.001* 
ภายในกลุ่ม 396 514.312 1.299   

รวม 399 535.297    
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ตารางท่ี 4.34  รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
         ระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีวา่ 
        -   มหาวิทยาลยัตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง  (P=0.017) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 8.596 2.865 3.441 0.017* 
ภายในกลุ่ม 396 329.782 0.833   

รวม 399 338.378    
N =  400      P <  0.05       

 
สมมติฐานท่ี1. 3.4 รายได้รวมของผู้ปกครอง มีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านการส่งเสริมการตลาด  
ผลการวิจยัพบว่า รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาดเฉพาะดา้นท่ีมีการประชาสัมพนัธ์ทางส่ืออีเลคทรอ
นิค เช่น เวบ็ไซด์  อินเตอร์เน็ต และมีการออกแนะนาํตามโรงเรียนต่างๆ โดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะแนวของ
โรงเรียน ดงัแสดงในตารางท่ี 4.35 และตารางท่ี 4.36 
 
ตารางท่ี 4.35  รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
         ระดบัอุดมศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีวา่ 

   -  มีการประชาสมัพนัธ์ทางส่ืออีเลคทรอนิค เช่น เวบ็ไซด ์ อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ (P=0.002) 
 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 9.121 3.040 5.227 0.002* 
ภายในกลุ่ม 396 230.356 0.582   

รวม 399 239.478    
N =  400      P <  0.05     
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ตารางท่ี 4.36  รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
       ระดบัอุดมศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีวา่ 
    -   มีการออกแนะนาํตามโรงเรียนโดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะแนวของโรงเรียน(P=0.000) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 12.295 4.098 6.261 0.000* 
ภายในกลุ่ม 396 259.203 0.655   

รวม 399 271.498    
 

สมมติฐานท่ี1.3.5 รายได้รวมของผู้ปกครอง มีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านบุคลากร 

ผลการวิจยัพบว่ารายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นบุคลากรเฉพาะดา้นผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและ
ความสามารถ   และเจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเตม็ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี ดงัแสดงในตารางท่ี 
4.37 และตารางท่ี 4.38 
 
ตารางท่ี 4.37  รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นบุคลากรท่ีวา่ 
   -   ผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ (P=0.001) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 3 11.602 3.867 5.981 0.001* 
ภายในกลุม่ 396 256.076 0.647   

รวม 399 267.678    

N =  400      P <  0.05  
 
ตารางท่ี 4.38 รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
         ระดบัอุดมศึกษาดา้นบุคลากรท่ีวา่ 

-   เจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเตม็ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี (P=0.043) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 7.130 2.377 2.746 0.043* 
ภายในกลุ่ม 396 342.780 0.866   

รวม 399 349.910    
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สมมติฐานท่ี1. 3.6 รายได้รวมของผู้ปกครอง มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

เลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านกระบวนการจัดการ  
 ผลการวิจยัพบวา่รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการเฉพาะในดา้นระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ี
เช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชต ์มีความทนัสมยัและสะดวกรวดเร็วในการใชง้าน ดงัแสดงในตารางท่ี 4.39 
 

ตารางท่ี 4.39  รายไดร้วมของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการ ท่ีวา่ 

       -  ระบบการใหบ้ริการดา้นเทคโนโลย ีเช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชด ์มีความทนัสมยัและ   
สะดวกรวดเร็วในการใชง้าน (P=0.021) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 7.495 2.498 3.288 0.021* 
ภายในกลุ่ม 396 300.882 0.760   

รวม 399 308.378    
N =  400      P <  0.05       
 

สมมติฐานท่ี  1.3.7 รายได้รวมของผู้ปกครอง มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านลักษณะทางกายภาพ 

ผลการวิจยัพบวา่รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพเฉพาะในดา้นหอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนงัสือ
จาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั ดงัแสดงในตารางท่ี 4.40 
 
ตารางท่ี 4.40   รายไดร้วมของผูป้กครอง มีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีวา่ 
         -  หอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั(P=0.000) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 3 26.048 8.683 9.463 0.000* 
ภายในกลุม่ 396 263.350 0.918   

รวม 399 389.398    

N =  400      P <  0.05       
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สมมติฐานท่ี1.4  อาชีพของผู้ปกครองมีความสัมพนัธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา   

ผลการวิจยัพบว่า อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาเฉพาะดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการจดัการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดงัผลการทดสอบยอ่ย ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.4.1 อาชีพของผู้ปกครองมคีวามสัมพนัธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมผีลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านผลิตภัณฑ์  

ผลการวิจยัพบว่า อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์เฉพาะดา้นมหาวิทยาลยัมีหอพกัภายในไวใ้หบ้ริการ ดงัแสดงผล  
ในตารางท่ี 4.41 
 
ตารางท่ี 4.41  อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ   
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นผลิตภณัฑท่ี์วา่ 

 -   มหาวิทยาลยัมีหอพกัภายในไวใ้หบ้ริการ (P=0.028) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 6.256 2.085 3.056 0.028* 
ภายในกลุ่ม 396 270.182 0.682   

รวม 399 276.438    
N =  400      P <  0.05      

 
สมมติฐานท่ี1.4.2 อาชีพของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก

ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านค่าธรรมเนียมการศึกษา 
ผลการวิจยัพบว่า อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก

ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษาเฉพาะในดา้นค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมี
ความเหมาะสม และมีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.42 และตารางท่ี 4.43 
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ตารางท่ี 4.42  อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ 
          ระดบัอุดมศึกษาดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา ท่ีวา่ 

-   ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการเรียนมีความเหมาะสม (P=0.019) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 12.632 4.211 3.350 0.019* 
ภายในกลุ่ม 396 497.758 1.257   

รวม 399 510.390    
N =  400      P <  0.05      
 
ตารางท่ี 4.43  อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ 
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา ท่ีวา่ 

-  มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ (P=0.024) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 8.450 2.817 3.184 0.024* 
ภายในกลุ่ม 396 350.260 0.884   

รวม 399 358.710    
N =  400      P <  0.05      
 

สมมติฐานท่ี 4.3 อาชีพของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านทําเลท่ีตั้ง  

ผลการวิจยัพบว่า อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งเฉพาะดา้นสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยูใ่นแหล่งทีมีการคมนาคม
ไปมาสะดวก  ดา้นสภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั และมหาวิทยาลยัตั้งอยู่
ในแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง ดงัแสดงในตารางท่ี 4.45, 4.46 และ ตารางท่ี 4.47 
ตารางท่ี 4.44  อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ   
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีวา่ 

         -   สถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยูใ่นแหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก (P=0.021) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 3 15.336 5.112 3.893 0.009* 
ภายในกลุม่ 396 519.962 1.313   

รวม 399 535.298    
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ตารางท่ี 4.45   อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ   
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีวา่ 

 -   สภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั (P=0.022)    
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 8.229 2.743 3.257 0.022* 
ภายในกลุ่ม 396 333.568 0.842   

รวม 399 341.798    
N =  400      P <  0.05      
 
ตารางท่ี 4.46   อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ   
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีวา่ 

     -   มหาวทิยาลยัตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง (P=0.015)  
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 8.841 2.947 3.542 0.015* 
ภายในกลุ่ม 396 329.536 0.832   

รวม 399 338.378    
N =  400      P <  0.05      
 

สมมติฐานท่ี 1.4.4 อาชีพของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านการส่งเสริมการตลาด  

ผลการวิจยัพบว่า อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาดเฉพาะดา้นท่ีมีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น การจดัแสดงผล
งานนกัศึกษา การร่วมงานประกวดต่างๆ  และดา้นท่ีมีการออกแนะนาํตามโรงเรียนต่างๆ โดยร่วมมือกบัฝ่าย
แนะแนวของโรงเรียน ดงัปรากฏในตารางท่ี 4.47 และตารางท่ี 4.48 
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ตารางท่ี 4.47   อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ 
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีวา่ 

-   มีการจดักิจกรรมพิเศษ เช่น การจดัแสดงผลงานนักศึกษา และการร่วมงานประกวด      
ต่างๆ (P=0.030) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 6.053 2.018 3.010 0.030* 
ภายในกลุ่ม 396 265.445 0.670   

รวม 399 271.497    
N =  400      P <  0.05     
 
ตารางท่ี 4.48   อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ 
           ระดบัอุดมศึกษาดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีวา่ 
          - มีการออกแนะนาํตามโรงเรียนต่างๆ โดยร่วมมือกบัฝ่ายแนะแนวของโรงเรียน 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 6.057 2.019 3.533 0.015* 
ภายในกลุ่ม 396 226.320 0.572   

รวม 399 232.377    
 
สมมติฐานท่ี 1.4.6 อาชีพของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก

ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านกระบวนการจัดการ 
จากผลการวิจยัพบว่า อาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก

ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการเฉพาะดา้นมหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียน
การสอนและการบริการท่ีดี  ดงัแสดงในตารางท่ี 4.49 
ตารางท่ี 4.49  อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ   
          ระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการท่ีวา่ 

 -   มหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอนและการบริการท่ีดี  (P=0.006) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 3 10.101 3.367 4.188 0.006* 
ภายในกลุ่ม 396 318.339 0.804   

รวม 399 328.440    
N =  400      P <  0.05   
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สมมติฐานท่ี1. 4.7 อาชีพของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการเลือก

ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านลักษณะทางกายภาพ  
จากผลการวิจยัพบว่าอาชีพของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการเลือก

ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพเฉพาะดา้นอาคารเรียนและบรรยากาศภายในมหาวิทยาลยั
มีความสวยงามร่มร่ืน  และสะอาด และด้านส่ิงอํานวยความสะดวกต่างๆในการเรียนการสอน   เช่น 
ห้องปฏิบติัการ ห้องประชุม และ ศูนยกี์ฬามีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใชง้าน ดงัตารางท่ี 4.50 และ
ตารางท่ี 4.51 
 
ตารางท่ี 4.50   อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ 
            ระดบัอุดมศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีวา่ 

  -    อาคารเรียนและบรรยากาศภายในมหาวิทยาลยัมีความสวยงามร่มร่ืน และสะอาด 
                        (P=0.049)  

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 6.036 2.012 2.649 0.049* 
ภายในกลุ่ม 396 300.762 0.759   

รวม 399 300.798    
N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.51   อาชีพของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ 
            ระดบัอุดมศึกษาดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีวา่ 

-   ส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆในการเรียนการสอน  เช่น ห้องปฏิบติัการ ห้องประชุม  
และ ศูนยกี์ฬามีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใชง้าน (P=0.014) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 10.101 3.367 4.188 0.006* 
ภายในกลุ่ม 396 318.339 0.804   

รวม 399 328.440    
N =  400      P <  0.05   
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 สมมติฐานท่ี1.5 ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อ
การศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา   

ผลการวิจยัพบว่า ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการจดัการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยแบ่งออกเป็น
สมมติฐานยอ่ย ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี1.5.1 ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดด้าน
ผลติภัณฑ์  ผลการวิจยัพบวา่ ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ ์ท่ีมีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ ดงัแสดงในตารางท่ี 
4.52 และตารางท่ี 4.53 
 
ตารางท่ี 4.52 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีวา่ 
   -  มีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั (P=0.001) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 4 9.156 2.289 4.570 0.001* 
ภายในกลุม่ 395 197.842 0.501   

รวม 399 206.997    

N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.53  ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีวา่ 
  -   ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ(P=0.007) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 4 6.921 1.730 3.582 0.007* 
ภายในกลุม่ 395 190.829 0.483   

รวม 399 197.750    

N =  400      P <  0.05   
 
สมมติฐานท่ี1.5.2  ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดด้าน

ค่าธรรมเนียมในการศึกษา ผลการวิจยัพบวา่ ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการ
ตลาดดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษา ท่ีว่า มหาวิทยาลยัมีการผ่อนชาํระค่าเทอมในการเรียน มีกองทุนกูย้ืม
เพื่อการศึกษา  มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ ดงัตารางท่ี 4.54 , 4.55 และตารางท่ี 4.56 
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ตารางท่ี 4.54  ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นค่าธรรมเนียม 
         การศึกษา ท่ีวา่ 
      - มีการผอ่นชาํระค่าเทอมในการเรียน(P=0.005)     

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 4 11.775 2.944 3.761 0.005* 
ภายในกลุม่ 395 309.163 0.783   

รวม 399 320.938    

N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.55  ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นค่าธรรมเนียมใน 

          การศึกษา ท่ีว่า 
     -   มีกองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา(P=0.010)  

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 4 10.147 2.537 3.378 0.010* 
ภายในกลุม่ 395 296.643 0.751   

รวม 399 306.790    

N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.56  ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นค่าธรรมเนียมใน 

  การศึกษา ท่ีว่า 
 -   มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืนๆ(P=0.012) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 11.427 2.857 3.249 0.012* 
ภายในกลุม่ 395 347.283 0.879   

รวม 399 358.710    

N =  400      P <  0.05   
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สมมติฐานท่ี1.5.3  ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพนัธ์ปัจจัยทางการตลาดด้านทาํเลทีต่ั้ง 
 ไดผ้ลการศึกษาว่า  ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นทาํเลท่ีตั้ง
ท่ีว่าสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยู่ในแหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก(P=0.008)  และสภาพแวดลอ้ม
ของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั (P=0.001) ดงัตารางท่ี 4.57 และตารางท่ี 4.58   
 
ตารางท่ี 4.57 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีว่า 

 -   สถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัอยูใ่นแหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก (P=0.008) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 18.493 4.623 3.534 0.008* 
ภายในกลุม่ 395 516.805 1.308   

รวม 399 535.297    

N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.58 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นทาํเลท่ีตั้งท่ีว่า 

 -  สภาพแวดลอ้มของมหาวทิยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั(P=0.001) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 16.308 4.077 4.948 0.001* 
ภายในกลุม่ 395 325.489 0.824   

รวม 399 341.798    

N =  400      P <  0.05   
 

สมมติฐานท่ี1.5.4  ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด  

 ผลการวิจยัพบวา่ ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดมีการโฆษณาส่ือสารผา่นส่ือทีวี วิทย ุหนงัสือพิมพ ์และส่ืออ่ืนๆ(P=0.007) มีการจดักิจกรรมพิเศษ
ต่างๆ เช่น การจดัแสดงผลงานนกัศึกษา การร่วมงานประกวดต่างๆ (P=0.004) แ-   มีกิจกรรมร่วมมือและ
ช่วยเหลือชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา (P=0.000) ดงัตารางท่ี 4.59, 4.60 และตารางท่ี 4.61 
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ตารางท่ี 4.59 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
      -   มีการโฆษณาส่ือสารผา่นส่ือทีวี วิทย ุหนงัสือพิมพ ์และส่ืออ่ืนๆ (P=0.007) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 4 9.128 2.282 3.613 0.007* 
ภายในกลุม่ 395 249.470 0.632   

รวม 399 258.597    

N =  400      P <  0.05   
 

ตารางท่ี 4.60 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  -   มีการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ เช่น การจดัแสดงผลงานนกัศึกษา การร่วมงานประกวด

     ต่างๆ  (P=0.004) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 8.913 2.228 3.939 0.004* 
ภายในกลุม่ 395 223.464 0.566   

รวม 399 232.378    

N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.61 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 

  -   มีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา (P=0.000) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 21.126 5.281 9.363 0.000* 
ภายในกลุม่ 395 222.812 0.564   

รวม 399 243.938    

N =  400      P <  0.05   
 
 สมมติฐานท่ี1.5.5  ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยทางการตลาดในด้าน
บุคลากร 

 จากการวิจยัพบว่าระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร
เฉพาะด้านท่ีว่า ผูบ้ริหารระดับสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ(P=0.002) ด้านอาจารย์
ผูส้อนมีความรู้ความสามารถและมีคุณวุฒิการศึกษาตรงตามสาขาวิชา (P=0.043) และดา้นทีเจา้หนา้ท่ีและ
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บุคลากรมีความเตม็ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี (P=0.049) แสดงผลการทดสอบดงัตารางท่ี 4.62,4.63 
และตารางท่ี 4.64 
 
ตารางท่ี 4.62  ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร 

  -   ผูบ้ริหารระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ(P=0.002) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 11.247 2.812 4.331 0.002* 
ภายในกลุม่ 395 256.431 0.649   

รวม 399 267.677    

N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.63 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร 

  -  อาจารยผ์ูส้อนมีความรู้ความสามารถและมีคุณวฒิุการศึกษาตรงตามสาขาวิชา (P=0.043) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 4.887 1.222 2.484 0.043* 
ภายในกลุม่ 395 194.273 0.492   

รวม 399 199.160    

N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.64 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร 

-   เจา้หนา้ท่ีและบุคลากรมีความเตม็ใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี (P=0.049) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 8.344 2.086 2.412 0.049* 
ภายในกลุม่ 395 341.566 0.865   

รวม 399 349.910    

N =  400      P <  0.05   
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 สมมติฐานท่ี1.5.6  ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยทางการตลาดในด้าน
กระบวนการจัดการ 

 ผลการวิจยัพบว่า ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดกระบวนการ
จดัการ ท่ีว่ามหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอนและการบริการท่ีดี (P=0.000) ดงัแสดงผล
ในตารางท่ี 4.65  
ตารางท่ี 4.65 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดกระบวนการจดัการ 

  -   มหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอนและการบริการท่ีดี (P=0.000) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 4 14.483 3.621 6.274 0.000* 
ภายในกลุม่ 395 227.955 0.577   

รวม 399 242.438    

N =  400      P <  0.05   
 
 สมมติฐานท่ี1.5.7  ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดในด้าน
ลักษณะทางกายภาพ 

 ผลการวิจยัพบว่า ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ท่ีวา่ มีส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆในการเรียนการสอน  เช่น หอ้งปฏิบติัการ หอ้งประชุม และ 
ศูนยกีฬามีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใช้งาน (P=0.000) ดา้นอุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยีต่างๆท่ีใช้
สาํหรับการเรียนการสอนมีอยา่งเพียงพอและใชง้านไดดี้ (P=0.021) และหอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนงัสือ
จาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั ดงัตารางท่ี 4.66, 4.67 และตารางท่ี 4.68  
 
ตารางท่ี 4.66 ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

  -   ส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆในการเรียนการสอน  เช่น หอ้งปฏิบติัการ หอ้งประชุม และ
       ศูนยกี์ฬามีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใชง้าน (P=0.000) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 3 21.557 5.389 6.937 0.000* 
ภายในกลุ่ม 396 306.883 0.777   

รวม 399 328.440    
N =  400      P <  0.05   
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ตารางท่ี 4.67   ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

  -   อุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยีต่างๆท่ีใชส้ําหรับการเรียนการสอนมีอย่างเพียงพอและใช้
      งานไดดี้ (P=0.021) 

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุ่ม 4 8.034 2.009 2.912 0.021* 
ภายในกลุ่ม 395 272.406 0.690   

รวม 399 280.440    
N =  400      P <  0.05   
 
ตารางท่ี 4.68  ระดบัการศึกษาของผูป้กครองมีความสมัพนัธ์ปัจจยัทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

-   หอ้งสมุดของมหาวิทยาลยัมีหนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั (P=0.000) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุ่ม 4 21.206 5.301 5.687 0.000* 
ภายในกลุ่ม 395 368.192 0.932   

รวม 399 389.398    
N =  400      P <  0.05   

 

 สมมติฐานท่ี1.6 ภูมิลําเนาท่ีอาศัยของครอบครัวมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
การศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา   
 ผลการวิจยัพบว่า ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา เฉพาะด้านผลิตภัณฑ์  ด้านทําเล ท่ึตั้ ง และด้านกระบวนการจัดการ                            
ดงัผลการทดสอบสมมติฐานย่อย ดงัน้ี 
 สมมติฐานท่ี1.6.1ภูมิลําเนาท่ีอาศัยของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
การศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านผลิตภัณฑ์ ผลการทดสอบความสัมพนัธ์พบว่าภูมิลาํเนาท่ีอยู่อาศยัของ
ครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์ ท่ีว่า
มีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั (P=0.004) ดงัแสดงไวใ้นตารางท่ี 4.69 
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ตารางท่ี 4.69 ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อ   
ระดบัอุดมศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์   

         -   มีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั (P=0.004) 
SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 1 4.302 4.302 8.448 0.004* 
ภายในกลุม่ 398 202.695 0.509   

รวม 399 206.998    

N =  400      P <  0.05   
  
 สมมติฐานท่ี1.6.2 ภูมิลําเนาท่ีอาศัยของครอบครัวมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
การศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านทําเลท่ีตั้ง 
 ผลการวิจยัพบว่า ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้ง ท่ีว่ามหาวิทยาลยัตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมี
หอพกัใกลเ้คียง (P=0.005) ดงัตารางท่ี 4.70    
 
ตารางท่ี 4.70 ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อ   
         ระดบัอุดมศึกษาดา้นทาํเลท่ีตั้ง 
         -   มหาวิทยาลยัตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง (P=0.005)     

SOV df SS MS F P 
ระหวา่งกลุม่ 1 4.302 4.302 8.448 0.005* 
ภายในกลุม่ 398 202.695 0.509   

รวม 399 206.998    

 
 สมมติฐานท่ี1.6.3 ภูมิลําเนาท่ีอาศัยของครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อ
การศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาด้านกระบวนการจัดการ                                                             
 ผลการวิจยัพบวา่ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการ ท่ีวา่มหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการ
เรียนการสอนและการบริการท่ีดี (P=0.002) ดงัตารางท่ี 4.71 
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ตารางท่ี 4.71  ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อ     
 ระดบัอุดมศึกษาดา้นกระบวนการจดัการ                                                             
          -   มหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการดา้นการเรียนการสอนและการบริการท่ีดี (P=0.002)  

SOV df SS MS F P 

ระหวา่งกลุม่ 1 5.792 5.792 9.742 0.002* 

ภายในกลุม่ 398 236.645 0.595   

รวม 399 242.437    
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 

มหาวิทยาลยัรังสิต” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของนกัศึกษา ปัจจยัทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา กลุ่มอ้างอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อ
ระดับอุดมศึกษาและเพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ด้านประชากรศาสตร์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาของนักศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต โดยการดาํเนินการวิจยัใช้
วิธีการสุ่มตวัอยา่งนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต จาํนวน 400 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งอยา่งง่าย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมขอ้มูลคือ แบบสอบถาม นําขอ้มูลท่ีได้จากการรวบรวมมาจดัระเบียบและ
วิเคราะห์โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปสาํหรับวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 

 

สรุปผลการวจิยั 
 
การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 

มหาวิทยาลยัรังสิต” สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
1. ผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในการ

วิจยัคร้ังน้ี จาํนวน 400 คน เป็นเพศหญิง ร้อยละ 58.0  และ เป็นเพศชาย ร้อยละ 42.0  นกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งมี
ระดบัคะแนนเฉล่ียในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือ ปวส.     อยูร่ะหว่าง 2.50 – 2.99  คิดเป็นร้อย
ละ 42.5  รองลงมา มีคะแนนเฉล่ียระหว่าง 3.00 – 3.49  คิดเป็นร้อยละ 22.5  และ คะแนนเฉล่ียระหว่าง 2.00 
– 2.49 ปี  คิดเป็นร้อยละ 20.3 รายไดร้วมของบิดามารดา หรือผูป้กครอง  นักศึกษาส่วนใหญ่ผูป้กครองมี
รายไดร้วมตั้งแต่   20,001 ถึง 50,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 43.5   รองลงมา  50,001 ถึง 80,000 บาท
ต่อเดือน  คิดเป็นร้อยละ 27.3   และตํ่ ากว่า 20,000 บาทต่อเดือน  คิดเป็นร้อยละ 15.5  ด้านอาชีพของ
ผูป้กครอง นกัศึกษาส่วนใหญ่ผูป้กครองประกอบธุรกิจส่วนตวั มีร้อยละ 46.5 รองลงมา คือรับราชการ หรือ 

รัฐวิสาหกิจ มีร้อยละ 31.5  และเป็นพนกังานบริษทัเอกชนมีร้อยละ 16.0 โดยระดบัการศึกษาของผูป้กครอง
ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีร้อยละ 43.8   รองลงมา คือระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี มีร้อยละ 38.8  
และจบการศึกษาระดบัปริญญาโทมีร้อยละ 12.8  ดา้นภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัว  นกัศึกษาส่วนใหญ่มี

ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ หรือปริมณฑล คิดเป็นร้อยละ 58.3   และมีภูมิลาํเนาอยู่ต่างจงัหวดั มีร้อย
ละ 41.7 
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 2. ผลการศึกษาเก่ียวกับระดับความสําคัญของปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  อยู่ใน
ระดบัมาก ( X = 3.79 ) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ดา้นผลิตภณัฑ์ของมหาวิทยาลยั ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสาํคญัดา้นผลิตภณัฑ์
ของมหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก( X = 4.03) 

ดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์
ของมหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก( X = 3.68) 

ดา้นทาํเลท่ีตั้งของมหาวิทยาลยั ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์
ของมหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก( X = 3.56) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดของมหาวิทยาลยั ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสาํคญัดา้น
ผลิตภณัฑข์องมหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก( X = 3.75) 

ดา้นบุคลากรของมหาวิทยาลยั ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสาํคญัดา้นผลิตภณัฑข์อง
มหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก( X = 3.93) 

ดา้นกระบวนการจดัการ ของมหาวิทยาลยั ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสาํคญัดา้น
ผลิตภณัฑข์องมหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก( X = 3.79) 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพของมหาวิทยาลยั ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสาํคญัดา้น
ผลิตภณัฑข์องมหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก( X = 3.81) 

3. ผลการศึกษาด้านกลุ่มอ้างอิงท่ีมีผลต่อการตัดสินใ จเลือกศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของ
นักศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัอิทธิพลของกลุ่ม
อา้งอิงท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนักศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต  อยู่ในระดบัปาน
กลาง ( X =  3.45 ) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

นกัศึกษาให้ความสาํคญัในกลุ่มเพ่ือนหรือรุ่นพ่ีมีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั 
อยู่ในระดบัมาก ( X = 3.72) 

นักศึกษาให้ความสําคัญในครูผูส้อนหรือครูแนะแนวมีผลในการตัดสินใ จเลือกศึกษาต่อใน
มหาวิทยาลยั อยู่ในระดบัปานกลาง  ( X = 2.91)   

นักศึกษาให้ความสําคญัในผูป้กครองมีผลในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั อยู่ใน
ระดบัมาก ( X = 3.85)   

นักศึกษาให้ความสําคญัในเร่ืองดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีศึกษาอยู่ในมหาวิทยาลยันั้นมีผลใน
การตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั อยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 3.31)   
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ผลการวเิคราะห์และทดสอบสมมตฐิาน  
 สมมติฐานท่ี  1. 1 เพศมีความสัมพันธ์กับ  ปัจจัยทางการตลาดที่ มีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
ระดับอุดมศึกษาของนักศึกษาช้ันปีที ่1 มหาวทิยาลยัรังสิต  
 ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างเพศ กับ  ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษา  มีดงัน้ี 

-  เพศ มีความสัมพนัธ์กบั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 4 ดา้น คือ  

ด้านทําเลท่ีตั้ ง   ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการจัดการ และด้านลักษณะทางกายภาพ  แต่เพศไ ม่มี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้น
ค่าธรรมเนียมในการศึกษา  และดา้นการส่งเสริมการตลาด  
 สมมติฐานท่ี 1. 2 คะแนนเฉลี่ยในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือ ปวส. มีความสัมพันธ์ 
กบัปัจจัยทางการตลาดทีมี่ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา 
 - คะแนนเฉลี่ยในระดบัมธัยมปลาย หรือ ระดบั ปวช. หรือ ปวส. มีความสัมพนัธ์ กบัปัจจยัทางการ
ตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 5 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษา 
ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการจดัการ  แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการ
ตลาดในดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 สมมติฐานท่ี 1. 3  รายได้รวมของบิดามารดาหรือผู้ปกครองมีความสัมพันธ์ กับ ปัจจัยทาง
การตลาดทีมี่ผลต่อการศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา 
 - รายได้รวมของบิดามารดาหรือผูป้กครองมีความสัมพันธ์ กับ ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา  ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการจดัการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 สมมติฐานท่ี 1. 4  อาชีพของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์ กับ ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา 
 - อาชีพมีความสัมพนัธ์ กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 5 ดา้น
คือ ดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการจดัการ และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แต่อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษา ในดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นบุคลากร 
 สมมติฐานท่ี 1. 5  ระดับการศึกษาของผู้ปกครองมีความสัมพนัธ์ กับ ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
การเลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา 

 ผลการทดสอบสมมติฐานดา้นความสมัพนัธ์ระหว่างระดบัการศึกษาของผูป้กครอง  กบั ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา  มีดงัน้ี  
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 - ระดบัการศึกษาของผูป้กครอง มีความสมัพนัธ์  กบั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษา
ต่อระดบัอุดมศึกษาทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร  ดา้นกระบวนการจดัการ   และดา้นลกัษณะทางกายภาพ   
 สมมติฐานท่ี 1. 6 ภูมิลําเนาที่อาศัยของครอบครัวมีความสัมพันธ์ กบัปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อ
การเลือกศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา   
 ผลการทดสอบสมมติฐานดา้นความสมัพนัธ์ระหว่างภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัว กบัปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา  พบว่า 
 - ภูมิลาํเนาท่ีอาศยัของครอบครัวมีความสมัพนัธ์ กบั ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษา 5 ดา้น คือ  ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นค่าธรรมเนียมการศึกษา  ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นกระบวนการจดัการ แต่ไม่มีความสมัพนัธ์ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษา
ต่อระดบัอุดมศึกษา  ในดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
  

อภปิรายผล 
 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 
มหาวิทยาลยัรังสิต” สามารถอภิปรายผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของ
นกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต ผลการวิจยัพบว่าเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้กล่าวคือ เพศ คะแนน
เฉล่ียในระดับมธัยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือปวส.  รายได้รวมของผูป้กครอง อาชีพของผูป้กครอง 
ระดบัการศึกษาของผูป้กครอง และภูมิลาํเนาท่ีอาศยัขอดามารดาท่ีประกอบงครอบครัวมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยัรังสิต 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุธรา สะอาดสุด (2545) กล่าวคือ ท่ีบิดามารดาของนกัศึกษาท่ีประกอบอาชีพ

ในระดบัสูงและมีรายไดร้ะดบัสูง เช่น รับราชการ หรือ มีธุรกิจส่วนตวั จะคาดหวงัให้ลูกหลานมีอาชีพท่ีดี
และมัน่คงมากกว่าบิดามารดาท่ีประกอบอาชีพเกษตรกรรม และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเปรมจิตร  ศิริ
สานต.์ (2542) ท่ีกล่าวว่า ระดบัการศึกษาของผูป้กครองท่ีสูงระดบัปริญญาตรี หรือสูงกว่าระดบัปริญญาตรี 
เป็นท่ีส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะใหบุ้ตรหลานไดรั้บการศึกษาสูงข้ึนเพ่ือสร้างฐานะของตนเอง 
 2. ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 
1 มหาวิทยาลยัรังสิต ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทางการตลาดทั้ ง 7 ด้านมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อ
ระดับอุดมศึกษาอยู่ในระดับมาก เน่ืองจากมหาวิทยาลัยรังสิตมีการกําหนดกลยุทธ์การตลาดในด้าน
ผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นทาํเลท่ีตั้ง    ดา้นการส่งเสริมการตลาด    ดา้นบุคลากร   ดา้นกระบวนการจดัการ 
และลกัษณะทางกายภาพ ท่ีประสานสอดคลอ้งกนัอย่างเต็มรูปแบบ ให้ความสําคญักบัการพฒันาคุณภาพ
ของมหาวิทยาลยัในทุกๆดา้น  ดงัน้ี 
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 ในดา้นผลิตภณัฑไ์ดค้ะแนนอยูใ่นระดบัมาก ( X =   4.03) เน่ืองจากช่ือเสียงของมหาวทิยาลยัเป็นท่ี
ยอมรับ ไดค้ะแนนในระดบัมากท่ีสุด ( X =   4.22) และมีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยัไดค้ะแนนใน
ระดบัมาก   ( X =   4.12)  และคณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ( X =   4.10)  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีว่า ภาพลกัษณ์หรือ ตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและไดรั้บการยอมรับจากสงัคมจะส่งผลต่อยอดขาย
และความสาํเร็จของกิจการไดเ้ป็นอย่างดี และภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ท่ีดีนั้นย่อมเกิดจากคุณคุณภาพของ
สินคา้นั้นๆ  ซ่ึง ภาพลกัษณ์ท่ีดีของมหาวิทยาลยัรังสิตกป็ระกอบดว้ย การมีหลกัสูตรหลากหลายและทนัสมยั 
อีกทั้งคณาจารยผ์ูส้อนมีคุณภาพ เป็นตน้ 
 ดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษาไดค้ะแนนอยูใ่นระดบัมาก ( X =   3.68) ไดแ้ก่ มีทุนการศึกษาเรียนดี
และทุนอื่นๆ    มีกองทุนกูยื้มเพ่ือการศึกษา และมีการผ่อนชาํระค่าเทอมในการเรียน เน่ืองจากค่าธรรมเนียม
การศึกษาของมหาวิทยาลยัเอกชนมีราคาสูงกว่ามหาวิทยาลยัรัฐบาล การมีทุนการศึกษา และการให้ผ่อน
ชาํระค่าเทอมถือเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีส่งผลต่อต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษา
มหาวิทยาลยัรังสิต 
 ดา้นทาํเลท่ีตั้ง ไดค้ะแนนในระดบัมาก ( X = 3.57) พบว่าปัจจยัดา้นมหาวิทยาลยัตั้งอยู่ในแหล่ง
ชุมชน ใกลศู้นยก์ารคา้ และมีหอพกัใกลเ้คียง   และ สภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม 
ปลอดภยั มีความสาํคญัต่อกบัเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในระดบัมาก  เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายท่ีมาเรียน
ต่อท่ีมหาวิทยาลยัรังสิตมีทั้งในเรียนในกรุงเทพฯ ปริมณฑล และต่างจงัหวดั ทาํใหผู้ป้กครองท่ีส่งลูกหลาน
มาเรียนต่อตอ้งใหค้วามสาํคญัในเร่ือง การเดินทางสะดวก มีหอพกัในมหาวิทยาลยัและใกลเ้คียง   และดา้น 
สภาพแวดลอ้มของมหาวิทยาลยัมีความสะอาดสวยงาม ปลอดภยั 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาดไดค้ะแนนในระดบัมาก ( X =   3.75) พบว่า มหาวิทยาลยัรังสิตมีการ
โฆษณาในส่ือหลากหลายประเภททั้ง วิทยุ โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ และส่ืออื่นๆ  มีการจดักิจกรรมพิเศษต่างๆ  
เช่น การจดัแสดงผลงานนกัศึกษา การร่วมงานประกวดต่างๆ  และมีการประชาสัมพนัธ์ทางส่ืออีเลคทรอนิค 
เช่น เวบ็ไซด์  อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ ทาํให้กลุ่มเป้าหมายไดรั้บขอ้มูลข่าวสารต่างๆอย่างครบถว้นและทัว่ถึง 
ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อท่ีมหาวิทยาลยัรังสิต สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุธีรา สะอาดสุด 
(2545) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเรียนหลกัสูตรประกาศนียบตัรวิชาชีพประเภท
วิชาศิลปกรรมในโรงเรียนอาชีวศึกษา พบว่า ปัจจยัทางการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์ ทีมีป้ายโฆษณาจะ
ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเรียนหลกัสูตรประกาศนียบตัรวิชาชีพประเภทวิชาศิลปกรรมในโ รงเรียน
อาชีวศึกษา 
 ดา้นบุคลากรเป็นดา้นท่ีไดค้ะแนนรองจากดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ไดค้ะแนนในระดบัมาก ( X =   3.93) 
โดยในด้าน อาจารยผู์ส้อนมีความรู้ความ สามารถและมีคุณวุฒิการศึกษาตรงตามสาขาวิชา  ผูบ้ริหาร
ระดบัสูงของมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงและความสามารถ คือ ดร. อาทิตย ์อุไรรัตน์ อาจารยท่ี์ปรึกษาใหค้วามเอา
ใจใ ส่และคาํแนะนาํท่ีดี และทีมอาจารยผู์ส้อนส่วนใหญ่มีตาํแหน่งทางวิชาการ อีกทั้งเจา้หนา้ท่ีและบุคลากร
มีความเต็มใจใหก้ารช่วยเหลือและบริการท่ีดี ไดค้ะแนนความพอใจในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ฉตัยาพร 
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เสมอใจ (2549) กล่าววา่ ปัจจยัทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการยงัมีส่วนประกอบท่ีเพิ่มข้ึนมาอีก 3 ส่วนคือ 
บุคลากร (People) กระบวนการการให้บริการ (Process) และการสร้างการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical : evidence & presentation) โ ดยเฉพาะด้านบุคลากรซ่ึงเป็นเป็นหัวใ จสําคัญของการกําหนด
คุณภาพของการบริการ 
 ดา้นกระบวนการจดัการไดค้ะแนนระดบัมาก ( X =   3.79)  พบว่ามหาวิทยาลยัมีระบบการจดัการ
ดา้นการเรียนการสอนและการบริการท่ีดี  การทาํงานของอาจารยแ์ละเจา้หน้าท่ีมีความรวดเร็วและถูกตอ้ง 
อีกทั้งมีระบบการให้บริการดา้นเทคโน โ ลยี เช่น อินเตอร์เน็ต เวบ็ไชต ์ท่ีความทนัสมยัและสะดวกรวดเร็ว
ในการใช้งาน เน่ืองจากในสภาพแวดลอ้มปัจจุบันท่ีการแข็งขนัทวีความรุนแรงมากข้ึนทุกขณะ การท่ี
มหาวิทยาลยัรังสิตจะประสบความสาํเร็จและยืนหยดัอยู่ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ย่อมตอ้งอาศยักระบวนการ
จดัการท่ีตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างรวดเร็วและถูกตอ้ง  
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไดค้ะแนนในระดบัมาก ( X =   3.81) ไดแ้ก่ อาคารเรียนและบรรยากาศ
ภายในมหาวิทยาลยัมีความสวยงามร่มร่ืน และสะอาด  ส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ ในการเรียนการสอน  
เช่น ห้องปฏิบติั การ ห้องประชุม และศูนยกี์ฬามีความทนัสมยัและเพียงพอต่อการใชง้าน อุปกรณ์และส่ือ
เทคโ นโ ลยีต่างๆ ท่ีใ ช้สําหรับการเรียนการสอนมีอย่างเพียงพอและใ ช้งานได้ดี และห้องสมุดของ
มหาวิทยาลยัมีหนงัสือจาํนวนมาก กวา้งขวางและทนัสมยั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของสิงโต เพ็ชรไพโรจน์ 
(2548) กล่าวคือ  ปัจจัยของมหาวิทยาลัยใ นด้านทําเลท่ีตั้ งท่ี เหมาะสมไปมาสะดวก  บรรยากาศและ
สภาพแวดลอ้ม  และ ห้องสมุดมีหนังสือให้คน้ควา้อย่างเพียงพอ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อใน
ระดบัอุดมศึกษา 
 3. กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวิทยาลยั
รังสิต พบว่า ผูป้กครอง ( X = 3.85)  และ กลุ่มเพ่ือนหรือรุ่นพ่ี ( X = 3.72)  ม◌ผีลต่อการตดัสินใจเลือก
ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในระดบัมาก  ขณะท่ีกลุ่มครูผูส้อนหรือครูแนะแนว( X = 3.31)  และดาราหรือ

บุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีศึกษาอยู่ใ นมหาวิทยาลัยนั้ น ( X = 2.91)   ม◌ีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษาในระดบัปานกลาง  สอดคลอ้งกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Schiffman and Kanuk.( 2004) 
ท่ีกล่าวว่า กลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโ ภคโดยเฉพาะสินคา้ท่ีเป็น High Involvement นั้น 
กลุ่มครอบครัวจะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะ  
  
 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวจิัย 
  
 1. ดา้นผลิตภณัฑห์รือภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยันั้น ผูต้อบแบบสอบถามในความสาํคญัในระดบั
มาก และมหาวิทยาลยัรังสิตกไ็ดรั้บการยอมรับดา้นช่ือเสียงของมหาวทิยาลยัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด สะทอ้น
ถึงความสาํเร็จในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริหารท่ีสามารถสร้างช่ือเสียงและความ
ยอมรับของตราผลิตภณัฑไ์ดดี้ แต่เน่ืองจากสภาพการแข่งขนัของการดาํเนินธุรกิจมหาวิทยาลยัท่ีรุนแรงมาก
ข้ึนในปัจจุบนั ทาํใหผู้บ้ริหารควรใหค้วามสาํคญัและมุ่งเนน้ส่งเสริมและรักษาภาพลกัษณ์ของมหาวทิยาลยั
ใหอ้ยูใ่นระดบัสูงเช่นน้ีตลอดไป 
 2.  ดา้นค่าธรรมเนียมในการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสาํคญัดา้นผลิตภณัฑ์
ของมหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก ดงันั้นการมีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอื่นๆ    มีกองทุนกูยื้มเพ่ือการศึกษา 
และมีการผ่อนชาํระค่าเทอมในการเรียน จึงเป็นการส่งเสริมใหน้กัเรียนท่ีสนใจศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษามี
ความพึงพอใจ และเกิดความรู้สึกวา่ค่าธรรมเนียมการศึกษาของมหาวิทยาลยัเอกชนมีราคาไม่สูงเกินไป 

3. ดา้นทาํเลท่ีตั้งมหาวิทยาลยัของผูต้อบแบบสอบถามแมจ้ะไดค้ะแนนอยู่ในระดบัมาก แต่ก็ถือว่า
นอ้ยท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัส่วนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ  ทางมหาวิทยาลยัรังสิตจึงควรจะพฒันาเพิ่มการ
บริการให้เกิดความสะดวกสบายดา้นการเดินทางให้ดียิ่งข้ีน โดยเพ่ิมรถตูโ้ดยสารรับส่งจากมหาวิทยาลยัไป
ยงัจุดหมายต่างๆ นอกเหนือจากท่ีมีอยูเ่ดิมเพียงสายเดียว คือ มหาวิทยาลยัรังสิตไปฟิวเจอร์พาร์ครังสิต เช่น 
มหาวิทยาลยัรังสิตไปดอนเมือง หรือ มหาวิทยาลยัรังสิตไปอนุสาวรีย ์เป็นตน้ 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาดของมหาวิทยาลยั ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อความสําคญั
ดา้นผลิตภณัฑข์องมหาวิทยาลยัอยู่ในระดบัมาก แต่มหาวิทยาลยัรังสิตควรเพิ่มรูปแบบการส่งเสริมการตลาด
ท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน โดยมุงเนน้การส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication) โดยใชเ้คร่ืองมือทั้งแบบออน์ไลน์ และแบบออฟไลน์จากทุกเคร่ืองมือเพื่อให้
บรรลุวตัถุประสงคใ์นการส่ือสารทางการตลาด และควรทาํการส่ือสารการตลาดไปยงักลุ่มนักเรียนท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลกั และกลุ่มผูป้กครองซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา
ของนกัเรียนมากท่ีสุด  
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 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจิัยคร้ังต่อไป 
  
 1. ควรทาํการศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของปัจจยัดา้นอ่ืนๆเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ
ระดบัอุดมศึกษา เช่น ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ปัจจยัดา้นสงัคม เป็นตน้ 
 2.  ควรทาํการศึกษาปัจจยัทากงการตลาดท่ีมีผลการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา
เปรียบเทียบระหวา่งมหาวิทยาลยัของรัฐและมหาวิทยาลยัเอกชน 
 3. ควรทาํการศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาในเชิง
สาเหตุ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลในเชิงลึก 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 

เร่ือง 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 

ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวทิยาลยัรังสิต 
 

 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของงานวิจัย เพื่อศึกษาหาข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัด สินใจ เข้ าศึ กษาต่อระดับอุดมศึกษาของนักศึกษาช้ันปีที่  1 
มหาวิทยาลัยรังสิต ซึ่งเป็นงานวิจัยที่ได้รับทุนอุดหนุนจากสถาบันวิจัย มหาวิทยาลัยรังสิต เพื่อ
นําผลการวจิัยที่ได้ไปใช้ในการปรับปรุงพฒันามหาวทิยาลัยต่อไป จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่าน
ผู้ตอบแบบสอบถาม โปรดให้ข้อมูลในแบบสอบถามนี ้
 ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาเพื่อตอบแบบสอบถามนี ้
  
แบบสอบถามชุดนีแ้บ่งออกเป็น 4 ตอน ประกอบด้วย 
 ตอนท่ี 1   เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2   เก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัทางการตลาดของมหาวทิยาลยัรังสิต 
 ตอนท่ี 3   เก่ียวกบัขอ้มูลกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อท่ี  
           มหาวทิยาลยัรังสิต 
 ตอนท่ี 4   ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลส่วนตวัของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  X ลงในช่อง (     ) ทีท่่านเลือกเพยีงคาํตอบเดยีว หรือ เตมิ
ข้อความในช่องว่างตามความเป็นจริง 
1)   เพศ 

 1.  (    ) ชาย     2.  (    ) หญงิ 
2)   คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือ ปวส. 
 1.  (    ) ตํา่กว่า 2.00    2. ระหว่าง 2.00 ถึง 2.49 
 3.  (    ) 2.50 ถงึ 2.99    4. ระหว่าง 3.00 ถึง 3.49 
 5.  (    ) สูงกว่า 3.50 
3)   รายได้รวมของบิดามารดาหรือผู้ปกครอง 
 1.  (    )  ตํา่กว่า 20,000 บาทต่อเดือน  
 2.  (    )  20,001 ถึง 50,000 บาทต่อเดือน 
 3.  (    )  50,001 ถึง 80,000 บาทต่อเดือน 
 4.  (    )  สูงกว่า 80,000 บาทต่อเดือน 
4)   อาชีพของผู้ปกครอง 

 1.  (    )  รับราชการ หรือ รัฐวสิาหกิจ    
 2.  (    )  พนักงานบริษัทเอกชน 
 3.  (    )   ธุรกิจส่วนตัว      
 4.  (    )  อ่ืน  ๆ(โปรดระบุ)............................... 

5)   ระดับการศึกษาของผู้ปกครอง 
 1.  (    ) ตํา่กว่าปริญญาตรี    2.  (    ) ปริญญาตรี 

 3.  (    ) ปริญญาโท     4.  (    ) ปริญญาเอก 
 5.  (    ) อ่ืน  ๆโปรดระบุ............................................. 
6)   ภูมิลําเนาท่ีอาศัยของครอบครัว 

1.   (    ) กรุงเทพฯ หรือปริมณฑล  
2.   (    ) ต่างจงัหวดั (โปรดระบุ)............................... 
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ส่วนที ่2   ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนักศึกษาช้ันปี        
ที ่1 มหาวทิยาลัยรังสิต 
คาํช้ีแจง     โปรดใส่เคร่ืองหมาย  X  ลงในช่องระดบัความคดิเห็นทีท่่านเห็นด้วยเพยีงข้อ       
เดยีวเท่าน้ัน 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดับความสําคญั 

มากท่ีสุด 
     
    5 

มาก   
 
  4 

ปาน
กล่าง 
   3 

     น้อย 
 
 2 

น้อย
ท่ีสุด 
  1 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
8.  มีหลักสูตรหลากหลายและทันสมัย   
9. มหาวทิยาลัยมีหอพกัภายในไว้
ให้บริการ 
10. ช่ือเสียงของมหาวทิยาลัยเป็นท่ี
ยอมรับ 
11. คณาจารย์ผู้สอนมีคุณภาพ 
12. มีอุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ใน
การสอนท่ีทันสมัย 

     

2. ด้านราคา (Pr ice) 
13. ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการ
เรียนมีความเหมาะสม 
14. มีการผ่อนชําระค่าเทอมในการเรียน 
15. มีกองทุนกู้ยืมเพื่อการศึกษา 
16. มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืน  ๆ       

     

3. ด้านทําเลท่ีตั้ง (Place) 
17. สถานท่ีตั้งของมหาวทิยาลัยอยู่ใน
แหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก 
18. สภาพแวดล้อมของมหาวทิยาลัยมี
ความสะอาดสวยงาม ปลอดภัย 
19. มหาวทิยาลัยตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน 
ใกล้ศูนย์การค้า และมีหอพกัใกล้เคยีง 
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ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผล 

ต่อการตัดสินใจ 
ระดับความสําคญั 

มากท่ีสุด 
     
    5 

มาก   
 
  4 

ปาน
กล่าง 
   3 

     น้อย 
 
 2 

น้อย
ท่ีสุด 
  1 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
    (Promotion) 
20. มีการโฆษณาส่ือสารผ่านส่ือทวี ีวทิยุ 
หนังสือพมิพ์ และส่ืออ่ืน  ๆ
21. มีการจัดกิจกรรมพเิศษต่าง  ๆเช่น การ
จัดแสดงผลงานนักศึกษา การร่วมงาน
ประกวดต่าง  ๆ
22. มีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือ
ชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา  
23.  มีการประชาสัมพนัธ์ทางส่ืออีเลคท
รอนิค เช่น เวบ็ไซด์  อินเตอร์เน็ต เป็นต้น 
24. มีการออกแนะนําตามโรงเรียนต่าง  ๆ
โดยร่วมมือกับฝ่ายแนะแนวของโรงเรียน 

     

5. ด้านบุคลากร (People) 
25. ผู้บริหารระดับสูงของมหาวทิยาลัยมี
ช่ือเสียงและความสามารถ 
26. อาจารย์ผู้สอนมีความรู้ความสามารถ
และมีคุณวุฒิการศึกษาตรงตามสาขาวชิา 
27. อาจารย์ท่ีปรึกษาให้ความเอาใจใส่และ
คาํแนะนําท่ีด ี
28.ทีมอาจารย์ผู้สอนส่วนใหญ่มีตําแหน่ง
ทางวชิาการ 
29. เจ้าหน้าท่ีและบุคลากรมีความเต็มใจ
ให้การช่วยเหลือและบริการท่ีดี 
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ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผล 

ต่อการตัดสินใจ 
ระดับความสําคญั 

มากท่ีสุด 
     
    5 

มาก   
 
  4 

ปาน
กล่าง 
   3 

     น้อย 
 
 2 

น้อย
ท่ีสุด 
  1 

6. ด้านกระบวนการจัดการ 
    (Process) 
30. มหาวิทยาลัยมีระบบการจัดการด้าน
การเรียนการสอนและการบริการท่ีดี 
31.  การทํางานของอาจารย์และเจ้าหน้าท่ี
มีความรวดเร็วและถูกต้อง 
32. ระบบการติดต่อประสานงานระหว่าง
นั กศึ กษ า  อาจ าร ย์ และ เจ้ าห น้ า ท่ี ท่ี
เก่ียวข้องมีความสะดวกและชัดเจน 
33. ระบบการให้บริการด้านเทคโนโลย  ี
เช่น  อิน เต อ ร์ เน็ ต  เว็บ ไช ด์  มี ค ว าม
ทันสมัยและสะดวกรวดเร็วในการใช้งาน 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
   (Physical) 
34. อาคารเรียนและบรรยากาศภายใน
มหาวิทยาลัยมีความสวยงามร่มร่ืน และ
สะอาด  
35. ส่ิงอํานวยความสะดวกต่าง ใๆนการ
เรียนการสอน  เช่น ห้องปฏิบัติการ ห้อง
ประชุม  และศูนย์กีฬ ามีความทันสมัย
และเพยีงพอต่อการใช้งาน 
36. อุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยีต่างๆท่ีใช้
สําหรับการเรียนการสอนมีอย่างเพียงพอ
และใช้งานได้ดี 
37. ห้องสมุดของมหิทยาลัยมีหนังสือ
จํานวนมาก กว้างขวางและทันสมัย 
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ส่วนที ่3  ปัจจยัด้านกลุ่มอ้างอิง 
คาํช้ีแจง : ท่านคดิว่ากลุ่มบุคคลต่อไปนีม้ีส่วนสําคญัในการตดัสินใจเข้าศึกษาต่อในมหาวทิยาลัย
รังสิตของท่านมากน้อยเพยีงใด โปรดทําเคร่ืองหมาย  X ลงในช่องทีต่รงกับความคดิเห็นของ
ท่านมากทีสุ่ด 
   
ปัจจยัด้านกลุ่มอ้างอิงท่ีมผีลในการ

ตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวทิยาลัย 
ระดบัท่ีมผีลในการตดัสินใจ 

มากท่ีสุด 

      5 
มาก 

4 
ปานกลาง 

3 

น้อย 

  2 
น้อยท่ีสุด 

   1 
  38. กลุ่มเพื่อนหรือรุ่นพี ่      
  39. ผู้ปกครอง      
  40. ครูผู้สอนหรือครูแนะแนว      
  41. ดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงศึกษาอยู่ใน
มหาวทิยาลัยน้ัน 

       

 
ส่วนที ่4 :  ข้อเสนอแนะเพิม่เตมิ 
 หากท่านมีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมใดๆ กรุณาแสดงความคิดเห็นของท่านเพ่ิมเติม 
 …………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………… 

 
   ขอบคุณท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างสูง 
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ประวตัผิู้วจิัย 
 
ช่ือ-นามสกลุ  สุมาลี สวา่ง 
วนั เดือน ปีเกิด  8 พฤศจิกายน 2508 
สถานท่ีเกิด  กรุงเทพมหานคร 
การศึกษา  มหาวทิยาลยัมหิดล 
    ปริญญาตรี  คณะวทิยาศาสตร์ สาขารังสีเทคนิค 
   สถาบนับญัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ 
    ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สาขาการตลาด 
   มหาวทิยาลยัราชภฎัสวนดุสิต 
    ปริญญาเอก การจดัการการส่ือสาร 
สถานท่ีทาํงาน  คณะบริหารธุรกิจ 
   มหาวทิยาลยัรังสิต 
ตาํแหน่งงาน  อาจารยป์ระจาํสาขาการตลาด 
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แบบสอบถามเพื่อการวจิยั 

เร่ือง 
ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 

ของนกัศึกษาชั้นปีท่ี 1 มหาวทิยาลยัรังสิต 
 

 
 แบบสอบถามนี้เป็นส่วนหน่ึงของงานวิจัย เพื่อศึกษาหาข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัด สินใจ เข้ าศึ กษาต่อระดับอุดมศึกษาของนักศึกษาช้ันปีที่  1 
มหาวิทยาลัยรังสิต ซึ่งเป็นงานวิจัยที่ได้รับทุนอุดหนุนจากสถาบันวิจัย มหาวิทยาลัยรังสิต เพื่อ
นําผลการวจิัยที่ได้ไปใช้ในการปรับปรุงพฒันามหาวทิยาลัยต่อไป จึงใคร่ขอความกรุณาจากท่าน
ผู้ตอบแบบสอบถาม โปรดให้ข้อมูลในแบบสอบถามนี ้
 ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาเพื่อตอบแบบสอบถามนี ้
  
แบบสอบถามชุดนีแ้บ่งออกเป็น 4 ตอน ประกอบด้วย 
 ตอนท่ี 1   เก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2   เก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัทางการตลาดของมหาวทิยาลยัรังสิต 
 ตอนท่ี 3   เก่ียวกบัขอ้มูลกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อท่ี  
           มหาวทิยาลยัรังสิต 
 ตอนท่ี 4   ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลส่วนตวัของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  X ลงในช่อง (     ) ทีท่่านเลือกเพยีงคาํตอบเดยีว หรือ เตมิ
ข้อความในช่องว่างตามความเป็นจริง 
1)   เพศ 

 1.  (    ) ชาย     2.  (    ) หญงิ 
2)   คะแนนเฉล่ียในระดับมัธยมปลาย หรือ ระดับ ปวช. หรือ ปวส. 
 1.  (    ) ตํา่กว่า 2.00    2. ระหว่าง 2.00 ถึง 2.49 
 3.  (    ) 2.50 ถงึ 2.99    4. ระหว่าง 3.00 ถึง 3.49 
 5.  (    ) สูงกว่า 3.50 
3)   รายได้รวมของบิดามารดาหรือผู้ปกครอง 
 1.  (    )  ตํา่กว่า 20,000 บาทต่อเดือน  
 2.  (    )  20,001 ถึง 50,000 บาทต่อเดือน 
 3.  (    )  50,001 ถึง 80,000 บาทต่อเดือน 
 4.  (    )  สูงกว่า 80,000 บาทต่อเดือน 
4)   อาชีพของผู้ปกครอง 

 1.  (    )  รับราชการ หรือ รัฐวสิาหกิจ    
 2.  (    )  พนักงานบริษัทเอกชน 
 3.  (    )   ธุรกิจส่วนตัว      
 4.  (    )  อ่ืน  ๆ(โปรดระบุ)............................... 

5)   ระดับการศึกษาของผู้ปกครอง 
 1.  (    ) ตํา่กว่าปริญญาตรี    2.  (    ) ปริญญาตรี 

 3.  (    ) ปริญญาโท     4.  (    ) ปริญญาเอก 
 5.  (    ) อ่ืน  ๆโปรดระบุ............................................. 
6)   ภูมิลําเนาท่ีอาศัยของครอบครัว 

1.   (    ) กรุงเทพฯ หรือปริมณฑล  
2.   (    ) ต่างจงัหวดั (โปรดระบุ)............................... 
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ส่วนที ่2   ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษาของนักศึกษาช้ันปี        
ที ่1 มหาวทิยาลัยรังสิต 
คาํช้ีแจง     โปรดใส่เคร่ืองหมาย  X  ลงในช่องระดบัความคดิเห็นทีท่่านเห็นด้วยเพยีงข้อ       
เดยีวเท่าน้ัน 

ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผล 
ต่อการตัดสินใจ 

ระดับความสําคญั 

มากท่ีสุด 
     
    5 

มาก   
 
  4 

ปาน
กล่าง 
   3 

     น้อย 
 
 2 

น้อย
ท่ีสุด 
  1 

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) 
8.  มีหลักสูตรหลากหลายและทันสมัย   
9. มหาวทิยาลัยมีหอพกัภายในไว้
ให้บริการ 
10. ช่ือเสียงของมหาวทิยาลัยเป็นท่ี
ยอมรับ 
11. คณาจารย์ผู้สอนมีคุณภาพ 
12. มีอุปกรณ์และเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ใน
การสอนท่ีทันสมัย 

     

2. ด้านราคา (Pr ice) 
13. ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมการ
เรียนมีความเหมาะสม 
14. มีการผ่อนชําระค่าเทอมในการเรียน 
15. มีกองทุนกู้ยืมเพื่อการศึกษา 
16. มีทุนการศึกษาเรียนดีและทุนอ่ืน  ๆ       

     

3. ด้านทําเลท่ีตั้ง (Place) 
17. สถานท่ีตั้งของมหาวทิยาลัยอยู่ใน
แหล่งทีมีการคมนาคมไปมาสะดวก 
18. สภาพแวดล้อมของมหาวทิยาลัยมี
ความสะอาดสวยงาม ปลอดภัย 
19. มหาวทิยาลัยตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน 
ใกล้ศูนย์การค้า และมีหอพกัใกล้เคยีง 
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ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผล 

ต่อการตัดสินใจ 
ระดับความสําคญั 

มากท่ีสุด 
     
    5 

มาก   
 
  4 

ปาน
กล่าง 
   3 

     น้อย 
 
 2 

น้อย
ท่ีสุด 
  1 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
    (Promotion) 
20. มีการโฆษณาส่ือสารผ่านส่ือทวี ีวทิยุ 
หนังสือพมิพ์ และส่ืออ่ืน  ๆ
21. มีการจัดกิจกรรมพเิศษต่าง  ๆเช่น การ
จัดแสดงผลงานนักศึกษา การร่วมงาน
ประกวดต่าง  ๆ
22. มีกิจกรรมร่วมมือและช่วยเหลือ
ชุมชน เช่น การออกค่ายอาสาพฒันา  
23.  มีการประชาสัมพนัธ์ทางส่ืออีเลคท
รอนิค เช่น เวบ็ไซด์  อินเตอร์เน็ต เป็นต้น 
24. มีการออกแนะนําตามโรงเรียนต่าง  ๆ
โดยร่วมมือกับฝ่ายแนะแนวของโรงเรียน 

     

5. ด้านบุคลากร (People) 
25. ผู้บริหารระดับสูงของมหาวทิยาลัยมี
ช่ือเสียงและความสามารถ 
26. อาจารย์ผู้สอนมีความรู้ความสามารถ
และมีคุณวุฒิการศึกษาตรงตามสาขาวชิา 
27. อาจารย์ท่ีปรึกษาให้ความเอาใจใส่และ
คาํแนะนําท่ีด ี
28.ทีมอาจารย์ผู้สอนส่วนใหญ่มีตําแหน่ง
ทางวชิาการ 
29. เจ้าหน้าท่ีและบุคลากรมีความเต็มใจ
ให้การช่วยเหลือและบริการท่ีดี 
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ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผล 

ต่อการตัดสินใจ 
ระดับความสําคญั 

มากท่ีสุด 
     
    5 

มาก   
 
  4 

ปาน
กล่าง 
   3 

     น้อย 
 
 2 

น้อย
ท่ีสุด 
  1 

6. ด้านกระบวนการจัดการ 
    (Process) 
30. มหาวิทยาลัยมีระบบการจัดการด้าน
การเรียนการสอนและการบริการท่ีดี 
31.  การทํางานของอาจารย์และเจ้าหน้าท่ี
มีความรวดเร็วและถูกต้อง 
32. ระบบการติดต่อประสานงานระหว่าง
นั กศึ กษ า  อาจ าร ย์ และ เจ้ าห น้ า ท่ี ท่ี
เก่ียวข้องมีความสะดวกและชัดเจน 
33. ระบบการให้บริการด้านเทคโนโลย  ี
เช่น  อิน เต อ ร์ เน็ ต  เว็บ ไช ด์  มี ค ว าม
ทันสมัยและสะดวกรวดเร็วในการใช้งาน 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
   (Physical) 
34. อาคารเรียนและบรรยากาศภายใน
มหาวิทยาลัยมีความสวยงามร่มร่ืน และ
สะอาด  
35. ส่ิงอํานวยความสะดวกต่าง ใๆนการ
เรียนการสอน  เช่น ห้องปฏิบัติการ ห้อง
ประชุม  และศูนย์กีฬ ามีความทันสมัย
และเพยีงพอต่อการใช้งาน 
36. อุปกรณ์และส่ือเทคโนโลยีต่างๆท่ีใช้
สําหรับการเรียนการสอนมีอย่างเพียงพอ
และใช้งานได้ดี 
37. ห้องสมุดของมหิทยาลัยมีหนังสือ
จํานวนมาก กว้างขวางและทันสมัย 
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ส่วนที ่3  ปัจจยัด้านกลุ่มอ้างอิง 
คาํช้ีแจง : ท่านคดิว่ากลุ่มบุคคลต่อไปนีม้ีส่วนสําคญัในการตดัสินใจเข้าศึกษาต่อในมหาวทิยาลัย
รังสิตของท่านมากน้อยเพยีงใด โปรดทําเคร่ืองหมาย  X ลงในช่องทีต่รงกับความคดิเห็นของ
ท่านมากทีสุ่ด 
   
ปัจจยัด้านกลุ่มอ้างอิงท่ีมผีลในการ

ตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในมหาวทิยาลัย 
ระดบัท่ีมผีลในการตดัสินใจ 

มากท่ีสุด 

      5 
มาก 

4 
ปานกลาง 

3 

น้อย 

  2 
น้อยท่ีสุด 

   1 
  38. กลุ่มเพื่อนหรือรุ่นพี ่      
  39. ผู้ปกครอง      
  40. ครูผู้สอนหรือครูแนะแนว      
  41. ดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงศึกษาอยู่ใน
มหาวทิยาลัยน้ัน 

       

 
ส่วนที ่4 :  ข้อเสนอแนะเพิม่เตมิ 
 หากท่านมีขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมใดๆ กรุณาแสดงความคิดเห็นของท่านเพ่ิมเติม 
 …………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………
………………………………… 

 
   ขอบคุณท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างสูง 
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