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บทคดัย่อ 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางการตลาดบริการ และ

เปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ของผูเ้ลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา จาํแนกตาม

ปัจจยัส่วนบุคคลของการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ 

วิทยาลยัราชพฤกษ ์ซ่ึงทาํการรวบรวมขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม เพื่อรวบรวมขอ้มูลจากนกัศึกษา

วิทยาลยัราชพฤกษ ์จาํนวน 280 ฉบบั เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม เพื่อ

รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง แลว้วิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงพรรณาและเชิงอนุมาน 

 ผลการวิจยั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ 20-25 ปี จบการศึกษาระดบัปวส. ซ่ึง

เป็นสงักดัของเอกชน มีผลการเรียนอยูท่ี่ 2.51-3.00 สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนัส่วนใหญ่อยูใ่นเขต จ.นนทบุรี 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของครอบครัว อยูใ่นช่วง 10,001-20,000 บาท และส่วนใหญ่ใชบ้ริการกองทุนกูย้มื

เพื่อการศึกษา สาขาวิชาท่ีเลือกศึกษาต่อมากท่ีสุดคือ สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ รองลงมาคือสาขาวิชา

การจดัการ และ การตลาด หลกัสูตร 4 ปีเทียบโอนปกติ และส่วนใหญ่มีญาติคนท่ีรู้จกัและ/หรือเคย

ศึกษาในสถาบนั ปัจจยั ดา้นราคา และ ดา้นบุคลากร มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก จากการทดสอบ

สมมติฐานพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีจบการศึกษามาจากสถาบนัสงักดัของเอกชน จะใหค้วามสาํคญั

ต่อปัจจยัการตลาดบริการ (7P’s) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการและ ดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด ส่วนดา้น

สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั ดา้นรายไดร้วมของครอบครัว และดา้นความช่วยเหลือทางดา้นการเงินนั้น 

ความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดไม่มีผลต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อเลย ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้าก

การวิจยั คือวิทยาลยัควรใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั ดา้นราคา และดา้นบุคลากร  เน่ืองจากลุ่มตวัอยา่งให้

ความสาํคญัในระดบัมาก 
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ABSTRACT 

The main objectives of this research was to study the personal data, service marketing factors 

and to compare in service marketing factors with the personal data in selecting to study at University 

of students faculty of Business Administration of Ratchaphruek College. The research tool was the 

questionnaire that we collected the data from 280 students and analyzed by using descriptive statistics 

and inferential statistics. 

The results of this study found that most of sample students are female and got Advanced 

Diploma from the Private school and lived in Nontaburi. The average income of their family are  

10,001 – 20,000 per month. Also the priority of faculty selecting are Business Computer , 

Management and Marketing respectively. And the source of their money is Studentloan service. Most 

of them have relatives, friends and acquaintance that studied or used which to study in Ratchaphruek 

College. The high important level factors that make the students choose what University are price and 

people. For the test of hypothesis, the study found that the students who graduated from private 

school focus on service marketing to be importance. For the address, income of family and the source 

of money not effect in selecting the University. Morever, the research recommends are that our 

college should give the importance in pricing and people in high level. 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 ปัจจุบนัโลกไดพ้ฒันากา้วหนา้ไปสู่ยคุแห่งการเปล่ียนแปลง หรือเรียกวา่ยคุศตวรรษท่ี 21  เป็นยคุ

แห่งขอ้มูลข่าวสาร ท่ีมีการแลกเปล่ียนและติดต่อส่ือสารอยา่งรวดเร็ว มีการนาํเอาระบบสารสนเทศท่ีมี

ประสิทธิภาพ และเทคโนโลยี ท่ีล ํ้าสมยั  มีความสลบัซบัซอ้น เขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งในการดาํเนิน

ชีวิตประจาํวนัมากข้ึน เช่น การสัง่ซ้ือสินคา้ออนไลน์ การนาํเอาอุปกรณ์เทคโลยท่ีีมีความทนัสมยัมาใช้

ในการตรวจรักษาโรค เช่น เคร่ืองยงิเลเซอร์สลายน่ิวในท่อไต กรวยไต โดยไม่ตอ้งผา่ตดั รวมไปถึงการ

เดินทางท่ีมีความสะดวกรวดเร็ว ยานพาหนะท่ีมีความทนัสมยัสร้างความปลอดภยัใหก้บัชีวิตเพิ่มข้ึน 

เช่น รถไฟฟ้า BTS  รถไฟฟ้ามหานคร (MRT) แอร์พอร์ตลิงค์ หรือรถยนตท่ี์สามารถสตาร์ทไดด้ว้ยมือ

ถือ เทคโนโลยไีร้คนขบั หรือแผนท่ีในรถป้องกนัการหลงทาง เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่สร้างความ

สะดวกสบายในการดาํรงชีวิต เพิ่มคุณภาพชีวิตของมนุษยใ์นปัจจบนัเป็นอยา่งมาก  แต่ส่ิงเหล่าน้ีจะ

เกิดข้ึนไม่ไดห้ากปราศจากองคค์วามรู้ และการเรียนรู้  

การศึกษาของไทยในปัจจุบนั เป็นยคุสงัคมแห่งการเรียนรู้ท่ีเปิดกวา้ง  มีหลากหลายรูปแบบให้

สามารถศึกษาคน้ควา้ไดด้ว้ยตวัเองอยา่งรวดเร็ว  มีการนาํเทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้มาพฒันารูปแบบการ

จดัการศึกษาในสถานศึกษาของไทย  เพื่อใหก้า้วทนัโลกยคุใหม่ท่ีไร้ขอบเขต  การศึกษา จึงนบัวา่ เป็น

กระบวนการเรียนรู้ท่ีเกิดข้ึนไดทุ้กท่ีทุกเวลา  

การศึกษาจึงไดก้ลายมาเป็นส่ิงสาํคญั ท่ีเขา้มามีบทบาทในการท่ีจะทาํใหชี้วิตมนุษยมี์มูลค่าเพิ่ม

และกลายเป็นคนท่ีมีคุณภาพของสงัคม นาํความเจริญมาสู่ประเทศชาติได ้ พระราชบญัญติัการศึกษา

แห่งชาติ พ.ศ. 2542 แกไ้ขเพิ่มเติม (ฉบบัท่ี 2) พ.ศ.2545 ระบุวา่ “การศึกษาเป็นกระบวนการเรียนรู้เพื่อ

ความเจริญงอกงามของบุคคลและสงัคมโดยการถ่ายทอดความรู้  การฝึก การอบรม การสืบสานทาง

วฒันธรรม การสร้างสรรคจ์รรโลงความกา้วหนา้ทางวิชาการ  การสร้างองคค์วามรู้อนัเกิดจากการจดั

สภาพแวดลอ้มสงัคม การเรียนรู้ และปัจจยัเก้ือหนุนใหบุ้คคลเรียนรู้อยา่งต่อเน่ืองตลอดชีวิต”  (ระเบียบ 

กฎหมายปฏิรูปการศึกษา ,2545หนา้  1 21(มีนาคม ) คน้วนัท่ี 21 มีนาคม 2556 จาก

http://www.mua.go.th/users/he-commission/doc/law/private50.pdf) 
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ดงันั้นการศึกษานบัเป็นรากฐานท่ีสาํคญัท่ีสุดประการหน่ึง  ในการสร้างสรรคค์วามเจริญกา้วหนา้  และ

แกไ้ขปัญหาต่างๆ ในสงัคม เน่ืองจากการศึกษาเป็นกระบวนการท่ีช่วยใหค้นไดพ้ฒันาตนเองดา้นต่างๆ  

ตลอดจนช่วยวางรากฐานพฒันาการของชีวิตตั้งแต่แรกเกิด  การพฒันาศกัยภาพและขีดความสามารถ

ดา้นต่างๆ ท่ีจะดาํรงชีวิตและประกอบอาชีพไดอ้ยา่งมีความสุข  รู้เท่าทนัการเปล่ียนแปลง รวมเป็นพลงั

สร้างสรรคก์ารพฒันาประเทศอยา่งย ัง่ยนืได้  (แผนพฒันาการศึกษาแห่งชาติ  ฉบบัท่ี 8 (พ.ศ .2540-2544) 

การศึกษาเป็นกระบวนการท่ีมุ่งพฒันาคน ใหเ้ป็น มนุษย ์ท่ีมีคุณภาพมีความสามารถเตม็ตามศกัยภาพ  มี

พฒันาการท่ีสมดุลทั้งปัญญา  จิตใจ  ร่างกายและสงัคม  เพื่อส่งเสริมสร้างการพฒันาและความ

เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและสงัคมของประเทศ  กระบวนการศึกษาจึงมีผูเ้รียนเป็นเป้าหมายสูงสุดของ

การพฒันา (สาํนกังานคณะกรรมการการศึกษาแห่งชาติ. 23 (มีนาคม) คน้วนัท่ี 23 มีนาคม 2556 จาก 

https://sites.google.com/site/chukiatounpaya/phra-rach-bayyati-kar-suksa-haeng-chati-chbab-thi-2-

phs-2545) 

มหาวิทยาลยัทัว่โลกและมหาวิทยาลยัไทยกาํลงัปรับเปล่ียนตวัเองอยา่งมากเพื่อใหส้อดรับกบั

ทุนนิยม และโลกาภิวฒัน์ การบริการการศึกษาของมหาวิทยาลยัไดก้ลายเป็นสินคา้ชนิดหน่ึงท่ีซ้ือขาย

กนัได ้จนสามารถเขา้ไปเป็นส่วนหน่ึงของขอ้ตกลงดา้นการคา้เสรีและการบริการขององคก์รการคา้โลก 

(WTO) จึงไม่แปลกวา่มหาวิทยาลยัทัว่โลกและมหาวิทยาลยัไทยมีการขยายตวักนัอยา่งมากมาย  เช่น 

การศึกษาเป็นสินคา้ส่งออก การเปิดหลกัสูตรภาคพิเศษ การเรียนผา่นอินเทอร์เน็ต และการขยายสาขา 

หรือวิทยาเขต  เป็นตน้  (ดรุณศกัด์ิ  ตติยะลาภะ.มหาวิทยาลยัไทยในยคุทุนนิยม โลกาภิวฒัน์ :จุด

ปรับเปล่ียนกระบวนทศัน์มหาวิทยาลยัไทยบนความทา้ทาย. วารสารวไลยอลงกรณ์ปริทศัน์ ปีท่ี  1 ฉบบั

ท่ี 2 กรกฎาคม-ธนัวาคม 2554. คน้วนัท่ี 22 มีนาคม 2556 จาก http://acad.vru.ac.th/Journal/02_1-2.pdf)  

 ดว้ยตระหนกัถึงความสาํคญัและประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจาก การศึกษา การศึกษาในระดบัชั้น

ประถมศึกษาและมธัยมศึกษาจึงไม่เพียงพอเสียแลว้สาํหรับในยคุปัจจุบนัน้ี คนส่วนใหญ่จึงไดต้ดัสินใจ

ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษามากข้ึน ส่งผลให้ สถาบนัอุดมศึกษาทัว่โลกใน ปัจจุบนัเกิดการเปล่ียนแปลง 

รวมถึงประเทศไทย ท่ีมีการแข่งขนัดา้นการศึกษาท่ีรุนแรงข้ึน ความคาดหวงัของสงัคมและ

ตลาดแรงงานต่อการอุดมศึกษา ประกอบกบัการเปล่ียนสถานะสู่การเป็นมหาวิทยาลยัในกาํกบั ส่งผลให้

สถาบนัอุดมศึกษาตอ้งพึ่งพาตวัเองเพิ่มข้ึน เป็นเหตุใหส้ถาบนัการศึกษามีแนวโนม้ในการพฒันาไปสู่

การดาํเนินกิจการเชิงพาณิชยม์ากข้ึน โดยเฉพาะในกลุ่มสถาบนัการศึกษาเอกชน ท่ีตอ้งหารายไดเ้ล้ียง

ตวัเองมากกวา่สถาบนัอุดมศึกษาของรัฐ ดงัจะเห็นไดจ้ากมหาวิทยาลยัในประเทศไทยหลายแห่งใน

ปัจจุบนั ต่างหาช่องทางท่ีจะทาํรายไดเ้ขา้สู่มหาวิทยาลยัในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การจดัทาํการโฆษณา 

http://acad.vru.ac.th/Journal/02_1-2.pdf�
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ความหลากหลายของสาขาวิชาและคณะต่าง ๆ ท่ีมีใหเ้ลือก  การนาํเทคโนโลยใีหม่ ๆ เขา้สู่ระบบการ

เรียนการสอนมากข้ึน เนน้ คุณภาพการเรียนการสอน หลกัสูตรเน้ือหาวิชาท่ีทนัสมยั คุณภาพ คุณวฒิุ 

ช่ือเสียงของสถาบนัและตวัคณาจารยผ์ูส้อน การเอาใจใส่ของอาจารยต่์อนกัศึกษา รวมกระทัง่การจดั

สภาพแวดลอ้มบรรยากาศภายในสถานศึกษา การเดินทางท่ีสะดวกสบาย  การเปิดมหาวิทยาลยัหลาย

วิทยาเขต และรวมถึงการเปิดหลกัสูตรปริญญาโท ปริญญาเอก เพิ่มเติมเพื่อใหค้รบวงจรซ่ึงเป็นการเพิ่ม

ช่องทางการเลือกศึกษาต่อใหก้บัผูท่ี้ตอ้งการศึกษา ลดระยะเวลาของการตดัสินใจเลือกสถาบนัใน

การศึกษาต่อสั้นลง เน่ืองดว้ย สถาบนัการศึกษาภาคเอกชนปัจจุบนั ไดรั้บการยอมรับจากสงัคมมากข้ึน 

มีบทบาทในการพฒันาคุณภาพชีวิตของประชากรในประเทศใหมี้ศกัยภาพและผลิตบณัฑิตท่ีสอดคลอ้ง

กบัตลาดแรงงานทั้งในเชิงปริมาณและคุณภาพเทียบเท่ากบัมหาวิทยาลยัของภาครัฐบาล ซ่ึงเป็นตวัแปร

สาํคญัในการพฒันาประเทศชาติใหก้า้วหนา้ต่อไป 

 วิทยาลยัราชพฤกษ ์เป็นสถาบนัอุดมศึกษา เอกชน ท่ีไดรั้บอนุญาตจดัตั้ง เม่ือวนัท่ี 20 

เมษายน พ.ศ. 2549 ตั้งอยูเ่ลขท่ี 9 หมู่ 1 ต.บางขนุน อ.บางกรวย จ.นนทบุรี โดยเป็นสถาบนัการศึกษาอีก

แห่งหน่ึงท่ีตอ้งการจดัการศึกษาระดบัอุดมศึกษา ท่ีมีคุณภาพ สามารถพฒันาเยาวชนไทยใหมี้ความรู้

ดา้นวิชาการและวิชาชีพ รวมถึงมีความมุ่งมัน่ท่ีจะพฒันาการศึกษาเพื่อประโยชน์แก่สงัคมและ

ประเทศชาติอยา่งแทจ้ริง โดยปรัชญาของวิทยาลยั คือ “สถาบนัแห่งการเรียนรู้ยคุใหม่ คุณภาพ 

คุณธรรม นาํหนา้สู่สากล”  มีคณะต่าง ๆ  ท่ีเปิดสอนในระดบัปริญญาตรีจาํนวน 6 คณะ 10 สาขาวิชา 

ไดแ้ก่  

 1. คณะบริหารธุรกจิ  

  1.1 สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 

  1.2 สาขาวิชาการตลาด 

  1.3 สาขาวิชาการจดัการ 

  1.4 สาขาวิชาการจดัการการโรงแรมและการท่องเท่ียว 

  1.5 สาขาวิชาการจดัการโลจิสติกส์ 

 2. คณะบัญชี  

  2.1 สาขาวิชาการบญัชี 

 3. คณะนิติศาสตร์  

  3.1 สาขาวิชานิติศาสตร์ 

 4. คณะ นิเทศศาสตร์ 
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  4.1 สาขาวิชาการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ 

 

 5. คณะวทิยาศาสตร์ 

  5.1 สาขาวิชาคอมพิวเตอร์แอนิเมชนั 

 6. คณะสาธารณสุขศาสตร์  

  6.1 สาขาวิชาสาธารณสุขศาสตร์ 

 ในแต่ละปี คณะบริหารธุรกิจเป็นคณะฯ ท่ีมีนกัศึกษาสนใจสมคัรสอบคดัเลือกเขา้ศึกษาต่อ

เป็นจาํนวนมาก การเปิดดาํเนินการสอน สาขาวิชาและหลกัสูตรใหม่จึงเกิดข้ึนพร้อมกบัการปรับปรุง

หลกัสูตรส่ือการสอน คุณภาพคุณวฒิุของอาจารยผ์ูส้อนใหท้นัสมยั  สอดรับกบัการเปล่ียนแปลงท่ี

เกิดข้ึนตลอดเวลา  ปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ คณะบริหารธุรกิจ เปิดสอนรวมทั้งส้ิน 5 สาขาวิชา  ซ่ึงเป็น

สาขาวิชาท่ีตลาดแรงงานตอ้งการเพิ่มข้ึนทุกปี  

     จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ ทาํใหผู้ว้ิจยัมีความตอ้งการท่ีจะศึกษา วา่ปัจจยัทางการตลาด

บริการตวัใดท่ีมีความสาํคญัต่อ การเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษา  คณะ

บริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์เพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดเ้ป็นแนวทางในการพฒันาปัจจยัทางการตลาดบริการ  

(7P’s)ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัศึกษา คณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษม์ากท่ีสุด และ

สามารถแข่งขนักบัสถาบนัอุดมศึกษาเอกชนอ่ืนได ้ โดยยดึหลกัตามแนวปรัชญาของวิทยาลยัฯ ท่ีวา่ 

“สถาบนัแห่งการเรียนรู้ยคุใหม่ คุณภาพ คุณธรรม นาํหนา้สู่สากล” 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้ลือกเขา้ศึกษาต่อ ในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะ

บริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์  

 2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดบริการของผูเ้ลือกเขา้ศึกษา ต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

 3. เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดบริการของผูเ้ลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษจ์าํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 

สมมติฐานงานวจัิย 

ผูเ้ลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาวิทยาลยัราชพฤกษ ์ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั  
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ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

 

ประโยชน์ของงานวจัิย 

 1) วิทยาลยัราชพฤกษส์ามารถนาํขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาปัจจยัทางการตลาด

บริการเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูท่ี้สนใจจะศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา วิทยาลยัราช

พฤกษ ์

 2) เพื่อเป็นแนวทางสาํหรับสถาบนัและคณะบริหารธุรกิจในการวางแผนการรับนกัศึกษา 

และผูส้นใจเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ในการใชข้อ้สรุปของปัจจยัทางการตลาด 
 

ขอบเขตการวจัิย 

 1.ขอบเขตด้านเนือ้หา 

  ตัวแปรต้น คือ ปัจจยัส่วนบุคคล 

                                                  - สงักดัของสถาบนัเดิม 

       - สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั 

         - รายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัวโดยเฉล่ีย 

         - ความช่วยเหลือดา้นการเงินในการศึกษา 

         - ญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีศึกษาอยูแ่ละ/หรือเคยศึกษาในสถาบนัน้ี 

  ตัวแปรตาม คือ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์

  ปัจจัยทางการตลาดบริการ (7P’s) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ดา้นราคา (Price) 

- ดา้นสถานท่ี (Place) 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

- ดา้นกระบวนการบริการ (Process) 

- ดา้นบุคลากร (People) 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 

  2. ขอบเขตด้านประชากรทีใ่ช้ในการศึกษา คือ นกัศึกษาวิทยาลยัราชพฤกษ ์ 
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คณะบริหารธุรกิจ (5 สาขาวิชา) ปีการศึกษา 2554  รวมทั้งส้ิน 889 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 27 พฤษภาคม 

2554) โดยเลือกใชน้กัศึกษาในภาคเรียนท่ี 2 ปีการศึกษา 2554 รวม 280 คน 

 

 3. ขอบเขตด้านสถานที ่คือ วิทยาลยัวิทยาลยัราช ตั้งอยูเ่ลขท่ี 9 หมู่ 1 ต.บางขนุน  

อ.บางกรวย จ.นนทบุรี ซ่ึงเป็นสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน ท่ีเนน้การผลิตบณัฑิต ตามปรัชญาท่ีวา่ สถาบนั

แห่งการเรียนรู้ยคุใหม่ คุณภาพ คุณธรรม นาํหนา้สู่สากล 

  

 4. ขอบเขตด้านเวลาในการศึกษา ทาํการศึกษาและเกบ็ขอ้มูลในช่วงเดือน  

กมุภาพนัธ์ 2555 – มีนาคม 2556 

  

กรอบแนวคดิในการวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาจากเอกสารตาํรา แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งและนาํมา 

ประมวลเป็นกรอบแนวคิด ดงัน้ี 

 

                    ตัวแปรต้น             ตัวแปรตาม 
 

  

 

 

  

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

ปัจจัยทางการตลาดบริการ (7P’s) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

- ดา้นราคา (Price) 

- ดา้นสถานท่ี (Place) 

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

- ดา้นกระบวนการบริการ (Process) 

- ดา้นบุคลากร (People) 

- ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

- สงักดัสถาบนัเดิม 

- สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั 

- รายไดร้วมต่อเดือนของ

ครอบครัวโดยเฉล่ีย 

- ความช่วยเหลือดา้นการเงิน

ในการศึกษา 

- ญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ี

ศึกษาอยูแ่ละ/หรือเคยศึกษา

ในสถาบนัน้ี 
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นิยามศัพท์เฉพาะ  

1. ปัจจยัทางดา้นตลาดบริการ หมายถึงกระบวนการวางแผนทางดา้นการตลาดบริการ ท่ี 

สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  ประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์ ราคา สถานท่ี การส่งเสริม

การตลาด กระบวนการบริการ พนกังานบริการ และลกัษณะทางกายภาพ  

1.1) ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ช่ือเสียงของสถาบนั สาขาวิชาใหเ้ลือกหลากหลาย  

สวสัดิการการกูย้มืเงินเพื่อการศึกษา หรือทุนการศึกษา บริการรถรับ-ส่ง เป็นตน้  

1.2) ราคา (Price) หมายถึง ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่าง ๆ การผอ่นผนัการชาํระ 

ค่าลงทะเบียนเรียน เป็นตน้ 

1.3)  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีตั้งของสถาบนั ระยะเวลาและความ 

สะดวกในการเดินทาง การมีรถโดยสารประจาํทางผา่น เป็นตน้ 

  1.4) การส่งเสริมการตลาด ( Promotion) หมายถึง การโฆษณาผา่นทางเวบไซต ์โทรทศัน์ 

วิทย ุแผน่ป้ายโฆษณา คาํแนะนาํจากผูป้กครอง จากรุ่นพี่ หรือจากอาจารยฝ่์ายแนะแนว เป็นตน้ 

  1.5) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ( Process) หมายถึง การจดัแผนการเรียนการสอน 

หลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนน ความสะดวกในการติดต่อกบัฝ่ายงานต่าง ๆ เป็นตน้ 

  1.6) พนกังาน ( People) หมายถึง คุณวฒิุ ช่ือเสียงและความเอาใจใส่ของอาจารย ์มนุษย

สมัพนัธ์ของเจา้หนา้ท่ีและบุคลากรในฝ่ายงานต่าง ๆ เป็นตน้ 

  1.7) ลกัษณะทางกายภาพ ( Physical) หมายถึง บรรยากาศภายในวิทยาลยั อุปกรณ์การ

เรียนการสอน ความครบครันของสาธารณูปโภค ระบบการรักษาความปลอดภยั เป็นตน้ 

2. พฤติกรรมการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา หมายถึง การกระทาํของบุคคล 

ท่ีมีการแสดงออกถึงความตอ้งการศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ตลอดจนทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา โดยใชค้วามรู้สึกทางดา้นอารมณ์ในการแสดงออก 

3. นกัศึกษา หมายถึง นกัศึกษาท่ีศึกษาในสาขาวิชาการตลาด  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 

สาขาวิชาการท่องเท่ียวและการโรงแรม การจดัการ และ สาขาการจดัการโลจิสกติกส์ คณะบริหารธุรกิจ  

วิทยาลยัราชพฤกษ ์ประจาํปีการศึกษา 2554 

4. วิทยาลยัราชพฤกษ ์หมายถึง สถาบนัอุดมศึกษาสถาบนัท่ี 9 ของสถาบนัในเครือตั้งตรงจิตร  
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ท่ีเกิดจากปณิธานของท่านอาจารย ์ดร.กมล ชูทรัพย ์ผูก่้อตั้งสถาบนัในเครือตั้งตรงจิตรดว้ยจุดมุ่งหมาย

ตอ้งการจดัการศึกษาในระดบัอุดมศึกษา ใหแ้ก่เยาวชนไดมี้โอกาสทางการศึกษาท่ีสูงข้ึน 

 5. ปัจจยัส่วนบุคคล  

  1) สงักดัของสถาบนัเดิมท่ีสาํเร็จการศึกษา หมายถึง สถานท่ีของหน่วยงานตามกฎหมายท่ี

มีหนา้ท่ีหรือมีวตัถุประสงคใ์นการจดัการศึกษา ท่ีนกัศึกษาจบการศึกษามาก่อนท่ีจะศึกษาต่อ ซ่ึงแบ่ง

ออกเป็น 2 กลุ่ม คือ สถาบนัในสงักดัภาคเอกชน และ สถาบนัในสงักดัของภาครัฐบาล 

  2) ท่ีอยูใ่นปัจจุบนั หมายถึง สถานท่ีท่ีนกัศึกษาอาศยัอยูใ่นปัจจุบนั 

  3) รายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัวโดยเฉล่ีย หมายถึง เงินท่ีหาไดม้าจากการประกอบ

อาชีพต่าง ๆ รวมกนัต่อเดือน 

4) ความช่วยเหลือดา้นการเงินในการศึกษา หมายถึง แหล่งท่ีมาของเงินท่ีนาํมาใชจ่้าย 

ในการศึกษา 

5) ญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีศึกษาอยูแ่ละ/หรือเคยศึกษาในสถาบนัน้ี หมายถึง มีญาติ 

พี่นอ้งหรือคนรู้จกัเคยศึกษาท่ีน่ี หรือ ไดส้าํเร็จการศึกษาไปแลว้ 

   

 



บทที ่2 

 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาปัจจยัทางการตลาด บริการของการเลือก สถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัศึกษา คณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ ประจาํปีการศึกษา 2554 มีแนวคิด ทฤษฎีและผลการ

ศึกษาวิจยัท่ี เก่ียวขอ้งในการศึกษาคร้ังน้ี ท่ีจะนาํเสนอดงัน้ี 

 

  2.1  แนวคิดและทฤษฏีปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

  2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัตลาดบริการ 

  2.3  แนวคิดเก่ียวกบัสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน 

2.4  ขอ้มูลเก่ียวกบัวิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

2.5  เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

  

2.1 แนวคดิและทฤษฏีปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจ 

อดุลย ์จาตุรงคกลุ  และ ดลยา จาตุรงคก์ลุ  (2550)ไดใ้หค้วามหมาย  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคไวด้งัน้ี  

1. ตวักระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimuli) ตวักระตุน้ทางการตลาดหรือข่าวสารการตลาด 

หมายถึง เคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดใชเ้พื่อจูงใจผูบ้ริโภค ซ่ึงตวักระตุน้ดงักล่าว กคื็อส่วนประสมทาง

การตลาด (4P’s) นัน่เอง 

2. อิทธิพลจากส่ิงแวดลอ้ม  ผูบ้ริโภคแต่ละคนอาศยัอยูใ่นส่ิงแวดลอ้มท่ีมีความสลบัซบัซอ้น

แตกต่างกนัไป กระบวนการตดัสินใจและพฤติกรรมของบุคคลแต่ละคนจึงไม่เหมือนกนั 

3. อิทธิพลและความแตกต่างของตวับุคคล เป็นปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ปัจจยัเหล่าน้ีไดแ้ก่ ความรู้ ทศันคติ การจูงใจ ฯลฯ 

4. กระบวนการทางจิตวิทยา กระบวนการทางจิตวิทยานั้น ไดแ้ก่กระบวนการต่าง ๆ ภายใน

ระบบสมองของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย ระบบการดาํเนินการดา้นข่าวสารและความทรงจาํ 

กระบวนการตดัสินใจ : กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งไดเ้ป็นลาํดบัชั้นต่าง ๆ  
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ซ่ึงมีรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 

 ขั้นตอนท่ี 1 การเลง็เห็นปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการ ( Need Recognition) การ

เลง็เห็นปัญหาและตระหนกัถึงความตอ้งการนั้น  เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดจาก

การท่ี บุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของส่ิงท่ีปรารถนาจะใหเ้กิดข้ึนกบัสภาพท่ีตนเป็นอยู ่ณ เวลาหน่ึงและ

ผูบ้ริโภคมีความเห็นวา่ความแตกต่างดงักล่าวมีความสาํคญัมากท่ีจะตอ้งแกไ้ข 

 นกัการตลาดสามารถใชปั้จจยัต่าง ๆ เป็นตวักระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความต่ืนตวัและ

ตระหนกัถึงความตอ้งการได ้เช่น การออกแบบผลิตภณัฑใ์หมี้รูปร่างสวยงาม การสร้างภาพลกัษณ์ผูน้าํ

แฟชัน่ทนัสมยัใหก้บัสินคา้ เป็นตน้ นอกจากน้ีส่ิงแวดลอ้มยงัมีอิทธิพลต่อการตระหนกัถึงปัญหาของ

บุคคลไดด้ว้ย เช่น การถูกเพื่อนลอ้เร่ืองความอว้น ทาํใหผู้บ้ริโภคมีความกดดนัและความตอ้งการท่ีจะมี

รูปร่างดีใหไ้ดใ้นท่ีสุด 

 ขั้นตอนท่ี 2 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ (Pre-purchase Alternative Evaluation) 

เพื่อประเมินทางเลือกเพื่อตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถานออกกาํลงักาย ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งพิจารณา

เปรียบเทียบมาตรฐานกบัลกัษณะเฉพาะของสถานออกกาํลงักาย เช่น ความหลากหลายของเคร่ืองมือใน

แต่ละสถานบริการ ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ ทาํเลท่ีตั้ง ความสะดวกในการไปใชบ้ริการ เป็นตน้  

 ขั้นตอนท่ี 4 การซ้ือ (Purchasing) การซ้ือสินคา้มกัจะเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีก หรือ

ช่องทางจาํหน่ายอ่ืน ๆ ข้ึนอยูก่บัความเหมาะสมของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑบ์างประเภท การจาํหน่ายตอ้ง

อาศยัพนกังานขายท่ีมีความรู้และความชาํนาญสูงในการแนะนาํสินคา้ประกอบ 

 ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การบริโภคอุปโภคสินคา้และประเมินผลหลงัซ้ือ ความพอใจในการ

บริโภคสินคา้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้ เป็นส่ิงท่ีมีความสาํคญักนัอยา่งใกลชิ้ด ถา้การบริโภค

สินคา้ใหผ้ลตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงั ผูซ้ื้อกจ็ะมีความพอใจในการซ้ือสินคา้และบริการนั้น ๆ แต่ถา้มีความไม่

พอใจเกิดข้ึน หรือพิจารณาเห็นวา่ตรายีห่อ้อ่ืนสามารถสนองความพอใจของลูกคา้ไดดี้กวา่ การซ้ือซํ้าก็

อาจไม่เกิดข้ึนได ้

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัตลาดบริการ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2548) ไดก้ล่าววา่ การตลาดบริการ (service marketing) หมายถึง กระบวน 

การในการวางแผน (planning) การบริหารแนวความคิด (concept) การตั้งราคา (pricing) การจดัจาํหน่าย 

(distribution) และการส่งเสริมการตลาด (promotion) สาํหรับบริการ เพื่อก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียนท่ี
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สามารถบรรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ารและตอบสนองความพึงพอใจของผูซ้ื้อและผูใ้ช ้(buyers and 

users) 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546)ไดก้ล่าววา่ การตลาดบริการ หมายถึง กิจกรรมของกระบวนการ

ส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนของธุรกิจใหก้บัผูม้ารับบริการ โดยสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนนั้นจะตอ้งตอบสนอง

ความตอ้งการของผูรั้บบริการจนนาํไปสู่ความพึงพอใจได ้

ยพุาพรรณ  วรรณวาณิชย ์( 2548) ไดใ้หค้าํจาํกดัความไวว้า่ ปัญหาท่ีแตกต่างกนัของการ

ใหบ้ริการ กบัการขายสินคา้อยูท่ี่ 2 ปัจจยั คือ ความแตกต่างในกระบวนการ (Process) และความ

แตกต่างในผลลพัธ์ (Output) กล่าวคือ กระบวนการผลิตสินคา้ ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งเขา้มามีส่วนร่วมใน

กระบวนการผลิต ในขณะท่ีการผลิตบริการ ผูบ้ริโภคเป็นปัจจยันาํเขา้ในกระบวนการผลิต ส่วนผลลพัธ์

นั้นการผลิตสินคา้จะไดส่ิ้งท่ีมีตวัตนสมัผสัได ้แต่การผลิตบริการเป็นส่ิงท่ีสมัผสัไม่ได ้

อดุล จาตุรงคกลุ ดลยา จาตุรงคกลุ และ พิมพเ์ดือน จาตุรงคกลุ (2546)  กล่าววา่ มีวิธีการสองวิธี

ท่ีจะนิยามถึงเน้ือหาของคาํน้ี คือ 

บริการเป็นปฏิกิริยาหรือการปฏิบติังานท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอใหก้บัฝ่ายอ่ืน แมว้า่กระบวนการอาจ

ผกูพนักบัตวัสินคา้กต็าม แต่ปฏิบติัการกเ็ป็นส่ิงท่ีมองไม่เห็น จบัตอ้งไม่ได ้และไม่สามารถครอบครอง

ไดว้า่ 

บริการเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจท่ีสร้างคุณค่าและจดัหา คุณประโยชน์ ( Benefits) ใหแ้ก่ลูกคา้ 

ในเวลาและสถานท่ีเฉพาะแห่ง อนัเป็นผลมาจากการท่ีผูรั้บบริการหรือผูแ้ทนนาํเอาความเปล่ียนแปลง

มาให ้

ดงันั้น จากความหมายของการตลาดบริการท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ พอสรุปไดว้า่การบริการมี

ลกัษณะท่ีเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้ จึงทาํใหก้ารตลาดสาํหรับการบริการมีความแตกต่างไปจาก

การตลาดสินคา้ท่ีมีตวัตนสามารถจบัตอ้งได ้แต่สาํหรับการตลาดบริการจะมีการนาํเสนอลกัษณะ เฉพาะ

ของการบริการและความสาํคญัของการบริการเพื่อจะเป็นการนาํความรู้ไปสู่การกาํหนดส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ กล่าวคือ จะตอ้งมีการเนน้ถึงพนกังาน กระบวนการในการใหบ้ริการ และ

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงทั้งสามส่วนประสมเป็นปัจจยัหลกัในการส่งมอบบริการ ดงันั้นส่วนประสม

ทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การ

ส่งเสริมการตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดงัน้ี (ชยัสมพล ชาว

ประเสริฐ,2546)  
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1. ผลติภัณฑ์ (Product ; 1) บริการจะเป็นผลิตภณัฑอ์ยา่งหน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีตวัตน 

(intangible product) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่วา่จะเป็นความสะดวก ความ

รวดเร็ว ความสบายตวั ความสบายใจ การใหค้วามเห็น การใหค้าํปรึกษา เป็นตน้ 

 บริการจะตอ้งมีคุณภาพเช่นเดียวกบัสินคา้ แต่คุณภาพของบริการจะตอ้งประกอบมาจากหลาย

ปัจจยัท่ีประกอบกนั ทั้งความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของพนกังาน ความทนัสมยัของ

อุปกรณ์ ความรวดเร็วและต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานท่ี 

รวมถึงอธัยาศยัไมตรีของพนกังานทุกคน 

 ประเภทของการบริการ การบริการสามารถแบ่งตามลกัษณะความจาํเป็นไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 

1. บริการจาํเป็น เป็นบริการท่ีเกิดเป็นคร้ังคราว ลูกคา้มีความจาํเป็นตอ้งมาใชบ้ริการ  

อาจจะเน่ืองจากสภาพร่างกาย เวลา การป้องกนัความเส่ียง และปัจจยัอ่ืน ๆ หากไม่มาใชบ้ริการ อาจจะ

ทาํใหร่้างกายไม่แขง็แรง ไม่กลบัสู่สภาวะปกติ และเสียเวลา เช่น บริการรักษาพยาบาล  ตดัผม  ประกนั

ชีวิต ประกนัภยั ทนัตกรรม 

2. บริการฟุ่ มเฟือย เป็นบริการท่ีเกิดเป็นคร้ังคราวเช่นกนั แต่ลูกคา้ไม่จาํเป็นตอ้งมาใช ้

บริการ สาเหตุของการใชบ้ริการประเภทน้ี คือ ความตอ้งการดา้นความสวย ความงาม ความทนัสมยั 

เช่น บริการทาํศลัยกรรมความงาม บริการทาํสีผม ทาํเลบ็ บริการท่องเท่ียว 

 

 วงจรชีวติของการบริการ  

  สินคา้แต่ละชนิดจะมีวงจรชีวิตท่ีสั้นหรือยาวแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัประเภทสินคา้ 

ลกัษณะของสินคา้ เทคโนโลยท่ีีเก่ียวขอ้ง ลกัษณะพฤติกรรม และความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีต่อบริการ

นั้น ๆ หากเป็นสินคา้ท่ีเนน้เทคโนโลย ีเช่น คอมพิวเตอร์ รวมทั้งแฟชัน่ เช่น เส้ือผา้ สินคา้เหล่าน้ีจะมี

วงจรชีวิตสั้นกวา่สินคา้ทัว่ไป เช่น หลอดไฟฟ้า ขา้วสาร 

  ส่วนการบริการนั้นมกัมีวงจรชีวิตยาวกวา่สินคา้ เน่ืองจากสินคา้ตอ้งมีการเปล่ียนรุ่นไป

เร่ือย ๆ พฒันาหีบห่อใหม่เพื่อสร้างความแปลกใหม่ใหลู้กคา้ รวมถึงการนาํเทคโนโลยมีาช่วยสร้างความ

น่าสนใจใหสิ้นคา้ ส่วนการบริการนั้นโดยธรรมชาติบริการเป็นส่ิงท่ีไม่มีตวัตน สมัผสัไม่ได ้ทาํใหก้าร

เปล่ียนแปลงเป็นไปไดช้า้กวา่สินคา้ ดงันั้น การเปรียบเทียบวงจรชีวิตของสินคา้และบริการสามารถ

แสดงไดด้งัรูป 
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ภาพที ่2 : การเปรียบเทียบวงจรชีวิตของสินคา้และบริการ 

ทีม่า : ประยกุตจ์าก Kotler,P ., Marketing Management. 9th ed., The Prentice hall International, USA. 

1997. 

  

จากรูป ช่วงแนะนาํ ช่วงเร่ิมเติบโต ช่วงโตเตม็ท่ีของสินคา้และบริการจะคลา้ยกนั แต่อาจจะ

ไม่ใช่เสน้เดียวกนัเสียทีเดียว ข้ึนอยูก่บัประเภทของสินคา้และบริการนั้น ๆ แต่ช่วงถดถอยของการ

บริการจะยาวกวา่  

2. ราคา (Price ; 2) ราคาเป็นส่ิงท่ีกาํหนดรายไดข้องกิจการ กล่าวคือ  

การตั้งราคาสูงกจ็ะทาํใหธุ้รกิจมีรายไดสู้งข้ึน การตั้งราคาตํ่ากจ็ะทาํใหร้ายไดข้องธุรกิจนั้นตํ่า 

ซ่ึงอาจจะนาํไปสู่ภาวะขาดทุนได ้อยา่งไรกต็ามกมิ็ไดห้มายความวา่ธุรกิจหน่ึงจะตั้งราคาไดต้ามใจชอบ 

ธุรกิจจะตอ้งอยูใ่นสภาวะของการมีคู่แข่ง หากตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่งมาก แต่บริการของธุรกิจนั้นไม่ไดมี้

คุณภาพสูงกวา่คู่แข่งมากเท่ากบัราคาท่ีเพิ่ม ยอ่มทาํใหลู้กคา้ไม่มาใชบ้ริการกบัธุรกิจนั้นต่อไป หากธุรกิจ

ตั้งราคาตํ่ากจ็ะนาํมาสู่สงครามราคา เน่ืองจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถลดราคาตามไดใ้นเวลาอนัรวดเร็ว 

 ในมุมมองของลูกคา้ การตั้งราคามีผลเป็นอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้ และ

ราคาของการบริการเป็นปัจจยัสาํคญัในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรั้บ กล่าวคือ ราคาสูงคุณภาพในการ

บริการน่าจะสูงดว้ย ทาํใหม้โนภาพหรือความคาดหวงัของลูกคา้ต่อบริการท่ีจะไดรั้บสูงดว้ย แต่ผลท่ี

ตามมาคือ บริการตอ้งมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ในขณะท่ีการตั้งราคาตํ่า ลูกคา้มกั
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คิดวา่จะไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพดอ้ยตามไปดว้ย ซ่ึงถา้หากตํ่ามาก ๆ ลูกคา้อาจจะไม่ใชบ้ริการได ้

เน่ืองจากไม่กลา้เส่ียงต่อบริการท่ีจะไดรั้บ ดงันั้นการตั้งราคาในธุรกิจบริการเป็นเร่ืองท่ีซบัซอ้นยากกวา่

การตั้งราคาของสินคา้มาก ซ่ึงผูบ้ริหารตอ้งไม่ลืมวา่ ราคากจ็ะเป็นเงินท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายออกไปเพื่อการรับ

บริการกบัธุรกิจหน่ึง ๆ ดงันั้นการท่ีธุรกิจตั้งราคาไวสู้ง กห็มายความวา่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการกต็อ้งจ่ายเงิน

สูงดว้ย ผลท่ีตามมากคื็อ ลูกคา้จะมีการเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่ง หรืออยา่งนอ้ยจะเปรียบเทียบกบัความ

คุม้ค่ากบัส่ิงท่ีจะไดรั้บ 

 ปัจจัยทีก่าํหนดการตั้งราคา  

 การตั้งราคาสูงหรือตํ่า ตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัทั้งภายในและภายนอกธุรกิจ ดงัน้ี  

1. ภายในธุรกิจ มีปัจจยัท่ีตอ้งคาํนึงถึง ดงัน้ี 

1.1 นโยบายดา้นการตลาดของธุรกิจ จะรวมถึงการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(บริการ) วา่ 

จะใหอ้ยูใ่นตาํแหน่งท่ีสูงหรือตํ่าเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง หากตอ้งการวางตาํแหน่งใหสู้งกวา่คู่แข่ง 

ราคาท่ีตั้งจะตอ้งสูงกวา่คู่แข่ง และบริการนั้นจะตอ้งมีคุณภาพของการบริการท่ีดีกวา่จากคู่แข่ง หรือหาก

บริการมีความแตกต่างจากคู่แข่งท่ีลูกคา้รับรู้ได ้ยอ่มทาํใหส้ามารถตั้งราคาท่ีสูงกวา่คู่แข่งได ้เช่น 

สถาบนักวดวิชาท่ีมีทีมงานคุณภาพ สร้างแนวการสอน เทคนิคการจาํ รวมทั้งมีเอกสารท่ีมีคุณภาพกจ็ะ

ตั้งราคาไดสู้งกวา่คู่แข่ง ในทางตรงขา้ม หากธุรกิจหน่ึงท่ีไดเ้ร่ิมใหบ้ริการมาไม่นานนกั ตอ้งการจะสร้าง

ส่วนแบ่งตลาด การตั้งราคากค็วรตํ่ากวา่คู่แข่งเลก็นอ้ย 

1.2 ตน้ทุน เป็นปัจจยัหลกัท่ีกาํหนดราคาของบริการ ทั้งตน้ทุนทางตรงคือ ค่าแรงของ 

พนกังาน ส่วนตน้ทุนทางออ้ม คือ ค่าเช่า ดอกเบ้ีย ค่านํ้า ค่าไฟ เป็นตน้ แต่อยา่งไรกต็าม การหาตน้ทุน

ของธุรกิจบริการเป็นเร่ืองท่ีซบัซอ้นมากกวา่ธุรกิจผลิตสินคา้ เน่ืองจากการบริการ มกัจะมีพนกังาน

หลายคนจากหลายส่วนงานมาใหบ้ริการ ภายใตก้ระบวนการการใหบ้ริการหน่ึง เช่น การใหบ้ริการใน

โรงพยาบาล พนกังานท่ีใหบ้ริการ จะรวมถึงพนกังานรับโทรศพัท ์พนกังานตอ้นรับ พยาบาลท่ีดูแล

คนไข ้แพทย ์นกัรังสีเทคนิค เจา้หนา้ท่ีเทคนิคการแพทย ์เภสชักรจ่ายยา พนกังานเกบ็เงิน 

1.3 แบรนดเ์นมของธุรกิจและมาตรฐานการใหบ้ริการ ธุรกิจท่ีมีแบรนดเ์นมดี มี 

ภาพลกัษณ์ท่ีดี ยอ่มตั้งราคาไดสู้งกวา่ ซ่ึงเรียกวา่เป็นราคาพรีเม่ียม ( premium price) ธุรกิจยอ่มมีส่วน

แบ่งกาํไร (profit margin) ต่อหน่ึงรายของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ มากกวา่คู่แข่ง ในทางตรงขา้ม ธุรกิจท่ี

ไม่ไดมี้แบรนดเ์นมท่ีดีเด่นกวา่คู่แข่ง ตอ้งตั้งราคาตํ่ากวา่เพื่อรองรับลูกคา้ท่ียอมจ่ายในราคาตํ่ากวา่ โดย

ยอมรับในบริการ ท่ีดอ้ยกวา่ดว้ยเช่นกนั หากธุรกิจมีมาตรฐานของการใหบ้ริการสูง ทั้งความรู้ 
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ความสามารถของพนกังาน การฝึกอบรม การตกแต่งสถานท่ีท่ีทนัสมยั เคร่ืองมือรุ่นใหม่ หรือบริการนํ้า

ผลไมเ้พื่อสุขภาพฟรี ทาํใหก้ารตั้งราคาสามารถทาํไดสู้งกวา่ธุรกิจท่ีมีมาตรฐานของการบริการตํ่ากวา่ 

1.4 วงจรชีวิตของบริการ ผูบ้ริหารของธุรกิจจะตอ้งทราบวา่บริการของตนนั้นอยู ่

ในช่วงใดของวงจรชีวิตบริการ หากอยูใ่นช่วงข้ึนหรือช่วงแนะนาํ การตั้งราคาอาจจะสูงหรือตํ่าข้ึนอยู่

กบัคุณภาพของบริการ และการตอ้งการวางตาํแหน่งบริการ หากอยูใ่นขั้นเติบโต ราคามกัตํ่าลงเพื่อขยาย

ฐานลูกคา้และเพื่อการแข่งขนักบัคู่แข่งท่ีเขา้สู่ตลาดมากข้ึน หากเป็นช่วงเติบโตเตม็ท่ีราคาจะลดลง ส่วน

ขั้นตกตํ่านั้นราคายิง่ลดลงเพื่อรักษายอดรายไดข้องกิจการ 

1.5 ลกัษณะความซบัซอ้นของการบริการ บริการท่ีมีความซบัซอ้น ใหบ้ริการต่างกนั 

ไปสาํหรับลูกคา้แต่ละรายจะตั้งราคาไดสู้ง เช่น ธุรกิจท่ีปรึกษาดา้นการตลาด การรักษาโรคจิต การเสริม

ความงาม ส่วนบริการท่ีไม่มีความซบัซอ้น ลูกคา้แต่ละรายไดบ้ริการท่ีมีมาตรฐานใกลเ้คียงกนัจะตั้ง

ราคาค่อนขา้งตํ่า เช่น บริการซกัรีด บริการตดัผม ทาํใหส้ามารถคิดค่าบริการต่อช้ินและคร้ังท่ีแน่นอนได ้

2. ภายนอกธุรกิจ มีปัจจยัท่ีตอ้งคาํนึงถึงคือ 

2.1 การแข่งขนั ธุรกิจบริการใดท่ีมีการแข่งขนัสูงยอ่มทาํใหก้ารตั้งราคาตอ้งไม่สูงกวา่ 

คู่แข่งเกินไปนกั และการตั้งราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพบริการท่ีลูกคา้จะไดรั้บดว้ย เช่น ธุรกิจ

โรงแรม ธุรกิจร้านอาหาร แต่หากบริการท่ีมีคู่แข่งไม่มากนกั การตั้งราคากส็ามารถตั้งไดสู้ง เช่น ธุรกิจ

ใหบ้ริการการเกบ็ขอ้มูลเอกสารแทนบริษทั ธุรกิจใหบ้ริการเคเบิลทีวี 

2.2 ความคาดหวงัของลูกคา้ มีผลต่อการตั้งราคา คือ ความคาดหวงัท่ีจะไดรั้บบริการท่ี 

มีคุณภาพยอดเยีย่ม ยอ่มทาํใหธุ้รกิจตั้งราคาท่ีสูงได ้หากความคาดหวงัตํ่า ราคายอ่มตํ่าดว้ย เช่น การ

สร้างบา้น ลูกคา้ยอ่มมีความคาดหวงัในตวับา้นอยา่งสูงวา่จะมีบา้นสวย แขง็แรง ร่มเยน็ อยูอ่าศยัไดน้าน 

จะมีความสุข สามารถตั้งรกรากในบา้นหลงัน้ีได ้ดงันั้นการตั้งราคาจะตั้งไดสู้ง หากลูกคา้ใชบ้ริการทาํ

ความสะอาดบา้น ความคาดหวงัแค่ใหบ้า้นสะอาดกเ็พียงพอ การตั้งราคาจึงตอ้งตํ่า 

2.3 สภาวะอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ การเมือง ในยามท่ีภาวะเศรษฐกิจและการเมืองมี 

ความมัน่คง ธุรกิจยอ่มตั้งราคาไดเ้หมาะสมกบัตน้ทุนหรือกาํไรท่ีควรจะเป็น แต่หากเป็นยคุท่ีเศรษฐกิจ

และการเมืองไม่ค่อยมัน่คงนกั การบริการท่ีฟุ่ มเฟือยจะตอ้งตั้งราคาท่ีตํ่าลงกวา่สภาวะปกติ เช่น เสริม

สวย ทาํเลบ็ ศลัยกรรม เน่ืองจากลูกคา้ตอ้งการลดค่าใชจ่้าย 

3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place; 3) ในการใหบ้ริการนั้น สามารถใหบ้ริการผา่นช่องทาง  

 การจดัจาํหน่ายได ้4 วิธี คือ (ประยกุตจ์าก Zeithaml and bitner,1996)  
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3.1 การใหบ้ริการผา่นร้าน (Outlet)  

การใหบ้ริการแบบน้ีเป็นแบบท่ีทาํกนัมานาน เช่น ร้านตดัผม ร้านซกัรีด ร้านใหบ้ริการ

อินเทอร์เน็ต ใหบ้ริการดว้ยการเปิดร้านคา้ตามตึกแถวในชุมชนหรือในหา้งสรรพสินคา้ แลว้ขยายสาขา

ออกไปเพื่อใหบ้ริการลูกคา้ไดสู้งสุด โดยร้านประเภทน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อทาํใหผู้รั้บบริการและผู ้

ใหบ้ริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึงโดยการเปิดร้านคา้ข้ึนมา 

3.2 การใหบ้ริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

การใหบ้ริการแบบน้ีเป็นการส่งพนกังานไปใหบ้ริการถึงบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีอ่ืนตามความ

สะดวกของลูกคา้ เช่น การบริการจดัส่งอาหารตามสัง่ การใหบ้ริการส่งพยาบาลไปดูแลผูป่้วย การส่ง

พนกังานทาํความสะอาดไปทาํความสะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงท่ีทาํงานลูกคา้ การจา้ง

วิทยากรมาฝึกอบรมท่ีโรงแรมแห่งหน่ึง การใหบ้ริการแบบน้ี ธุรกิจไม่ตอ้งมีการจดัตั้งสาํนกังานท่ี

หรูหราหรือการเปิดเป็นร้านคา้ใหบ้ริการ สาํนกังานอาจจะเป็นบา้นของเจา้ของ หรือาจจะมีสาํนกังาน

แยกต่างหาก แต่ลูกคา้ติดต่อธุรกิจดว้ยการใชโ้ทรศพัทห์รือโทรสาร เป็นตน้ 

3.3 การใหบ้ริการผา่นตวัแทน 

การใหบ้ริการแบบน้ีเป็นการขยายธุรกิจดว้ยการขายแฟรนไชส์ หรือการจดัตั้งตวัแทนในการ

ใหบ้ริการ เช่น แมคโดนลัหรือเคเอฟซี ท่ีขยายธุรกิจไปทัว่โลก บริษทัการบินไทยขายตัว๋เคร่ืองบินผา่น

บริษทัท่องเท่ียว และโรงแรมต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นเชอราตนั แมริออตต ์เป็นตน้ 

3.4 การใหบ้ริการผา่นทางอิเลก็ทรอนิกส์ 

การใหบ้ริการแบบน้ีเป็นบริการท่ีค่อนขา้งใหม่ โดยอาศยัเทคโนโลยมีาช่วยลดตน้ทุนจากการ

จา้งพนกังาน เพื่อทาํใหก้ารบริการเป็นไปไดอ้ยา่งสะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง เช่น การใหบ้ริการ

ผา่นเคร่ืองเอทีเอม็ เคร่ืองแลกเงินตราต่างประเทศ เกา้อ้ีนวดอตัโนมติั เคร่ืองชัง่นํ้ าหนกัหยอดเหรียญตาม

ศูนยก์ารคา้  การใหบ้ริการดาวน์โหลด (download) ขอ้มูลจากส่ืออินเทอร์เน็ต 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion; P4)  

การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลา้ยกบัธุรกิจขายสินคา้ กล่าวคือ การส่งเสริม

การตลาดของธุรกิจบริการทาํไดใ้นทุกรูปแบบ ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การใหข่้าว 

การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผา่นส่ือต่าง ๆ ซ่ึงการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบัสูง ตอ้ง

อาศยัการประชาสมัพนัธ์ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ ส่วนการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบักลางและระดบั

ล่างซ่ึงเนน้ราคาค่อนขา้งตํ่า ตอ้งอาศยัการลดแลกแจกแถม เป็นตน้ 
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สาํหรับในธุรกิจบริการ การส่งเสริมการตลาดท่ีนิยมใชก้นัมาก ยกตวัอยา่งไดด้งัต่อไปน้ี 

4.1 โครงการสะสมคะแนน (Loyalty Program)  

การส่งเสริมการตลาดแบบน้ีเป็นการเนน้ความจงรักภกัดีจากลูกคา้ ดว้ยการใหสิ้ทธิ 

ประโยชน์สะสมทุกคร้ังของการใชบ้ริการ ทาํใหลู้กคา้รู้สึกผกูพนักบัธุรกิจ การส่งเสริมการขายแบบน้ี

ประสบความสาํเร็จมาก เน่ืองจากลูกคา้จะรู้สึกถึงความคุม้ค่าจากการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง ทาํใหธุ้รกิจ

ครองใจลูกคา้ไดใ้นระยะยาว ลดตน้ทุนการไปใชบ้ริการกบัคู่แข่ง เป็นการสร้างกาํแพงกีดกนัคู่แข่งได้

ทางหน่ึง แต่การส่งเสริมการขายแบบน้ีตอ้งลงทุนสูงทั้งของรางวลัหรือทีมงานท่ีตอ้งจดัตั้งเฉพาะเพื่อ

ดาํเนินการเร่ืองน้ี แต่ส่ิงท่ีตอ้งทาํคือ ตอ้งมีการสร้างความต่ืนเตน้และความน่าสนใจของโครงการเพื่อ

กระตุน้ยอดการใชจ่้ายผา่นบตัร เช่น การเร่งคะแนนสะสมดว้ยการกาํหนดช่วงเวลาและเพิ่มคะแนน

สาํหรับการใชจ่้ายท่ีเพิ่มข้ึนเม่ือเทียบกบัเดือนก่อนหนา้ การเพิ่มรายการของขวญัเป็นของแปลกใหม่และ

หาซ้ือไดย้าก 

4.2 การลดราคาโดยใชช่้วงเวลา  

ความตอ้งการในการใชบ้ริการของลูกคา้มีการข้ึนลง ตามช่วงเวลาของวนั ผูบ้ริหาร 

จะตอ้งนาํเร่ืองน้ีมาใชใ้หเ้กิดประโยชน์แก่ธุรกิจ เช่น การลดราคาค่าบตัรชมภาพยนตร์ทุกวนัพธุ เหลือ

เพียง 60 บาท เป็นตน้ 

4.3 การสมคัรเป็นสมาชิก  

ลูกคา้ไดรั้บข่าวสารจากคู่แข่งตลอดเวลา ทาํใหลู้กคา้อาจจะไปทดลองใชบ้ริการของ 

คู่แข่งไดแ้ละในท่ีสุดอาจจะสูญเสียลูกคา้ไป การใหลู้กคา้สมคัรเป็นสมาชิกเป็นการผกูมดัและสร้าง

ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งหน่ึงไม่ใหห้นีไปไหน แต่ส่ิงท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งทาํคือ จะตอ้งสร้างความ

แตกต่างของสิทธิประโยชน์ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกกบัลูกคา้ทัว่ไปอยา่งชดัเจน และจะตอ้งมีการส่ือสารถึง

สิทธิประโยชน์ใหลู้กคา้ทราบอยา่งแทจ้ริง 

4.4 การขายบตัรใชบ้ริการล่วงหนา้  

การใชบ้ริการในแต่ละคร้ัง ลูกคา้ยอ่มตอ้งการไดรั้บราคาพิเศษหรือตอ้งการการลด 

ราคา แต่ธุรกิจไม่ควรลดราคา แต่ควรขายบตัรใชบ้ริการ คือใหลู้กคา้ซ้ือบริการไวล่้วงหนา้ซ่ึงอาจจะเป็น 

5 หรือ 10 คร้ัง แลว้มาใชบ้ริการภายในระยะเวลา 6 เดือน หรือ 1 ปี 

5. พนักงาน (People; P5)  

พนกังานจะประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์รท่ีใหบ้ริการนั้น ซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของ ผู ้

บริการ พนกังานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของการใหบ้ริการ 
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  5.1 เจา้ของและผูบ้ริหาร  มีส่วนสาํคญัอยา่งมากในการกาํหนดนโยบายในการ

ใหบ้ริการ   การกาํหนดอาํนาจหนา้ท่ี  และความรับผดิชอบของพนกังานในทุกระดบั กระบวนการใน

การให ้บริการรวมถึงการแกไ้ขปรับปรุงการใหบ้ริการ 

  5.2 พนกังานผูใ้หบ้ริการและพนกังานในส่วนสนบัสนุน พนกังานผูใ้หบ้ริการเป็น

บุคคล ท่ีตอ้งมีการพบปะ และใหบ้ริการกบัลูกคา้โดยตรง และพนกังานในส่วนสนบัสนุน กจ็ะทาํหนา้ท่ี

ใหก้ารสนบัสนุนงานดา้นต่าง ๆ ท่ีจะทาํใหก้ารบริการนั้นครบถว้นสมบูรณ์ 

5.3 การบริหารพนกังาน พนกังานในองคก์รท่ีใหบ้ริการ จะมีทั้งพนกังานท่ีทาํงานพบ 

ลูกคา้โดยตรง (พนกังานส่วนหนา้) กบัพนกังานท่ีทาํงานสนบัสนุน (พนกังานส่วนหลงั) เพื่อทาํให้

พนกังานส่วนใหบ้ริการส่งมอบบริการอยา่งมีคุณค่าใหลู้กคา้ ดงัคาํท่ีตอ้งใชเ้ป็นหลกัปฏิบติัวา่ “หนา้พึ่ง

หลงั หลงัพึ่งหนา้” จะขาดส่วนใดส่วนหน่ึงไม่ได ้ งานทั้งสองส่วนจะตอ้งสมบูรณ์ สอดประสานกนั

อยา่งราบร่ืน แต่ในความเป็นจริงมกัพบวา่ทั้งสองส่วนมกัจะ “ไม่ประสานงาน” แต่เป็น “ประสานงา” 

แทน 

 การบริหารพนกังานส่วนหนา้และส่วนหลงั ในฐานะท่ีเป็นลูกคา้ เขายอ่มไม่สนใจวา่การ

ใหบ้ริการจะมีการแบ่งพนกังานออกเป็นส่วนหนา้และส่วนหลงั ไม่สนใจวา่ใครจะทาํผดิ แต่ลูกคา้ตอ้ง

ไดรั้บการบริการท่ีดี มีคุณภาพ ไม่ขาดตกบกพร่อง หากเกิดปัญหา ลูกคา้ยอ่มตาํหนิพนกังานท่ีใหบ้ริการ

ส่วนหนา้อยา่งแน่นอน ดงันั้นผูบ้ริหารควรมีการบริหารพนกังานส่วนหนา้และส่วนหลงัเพื่อใหเ้กิด

ประสิทธิภาพในการใหบ้ริการ ดงัน้ี 

1. การกาํหนดงานอยา่งชดัเจน ผูบ้ริหารจะตอ้งแบ่ง กาํหนดหนา้ท่ี และความรับผดิชอบ  

ระหวา่งพนกังานส่วนหนา้และส่วนหลงัอยา่งชดัเจน เช่น การติดต่อลูกคา้ หากพบวา่ลูกคา้หายไปนาน

ไม่ไดม้าใชบ้ริการ ควรเป็นหนา้ท่ีของใครท่ีจะติดต่อกลบัไปหาลูกคา้ ซ่ึงการแบ่งงานใหช้ดัเจนเป็นส่ิง

แรกท่ีตอ้งกระทาํ ทั้งน้ี ความชดัเจนและความยากง่ายข้ึนอยูก่บัลกัษณะของธุรกิจ โครงสร้างองคก์ร 

และความซบัซอ้นของฐานลูกคา้ เม่ือแบ่งไปแลว้ในอนาคตตอ้งมีการทบทวนงานอีกคร้ังหน่ึงอยา่ง

ต่อเน่ือง 

2. สร้างกระบวนการทาํงานท่ีสั้น กระชบัและมีประสิทธิภาพ การกาํหนดกระบวนการทาํงาน 

ยอ่มทาํใหบ้ทบาทและหนา้ท่ีของพนกังานท่ีไดแ้บ่งไวมี้ความชดัเจนมากข้ึน กระบวนการทาํงานท่ี

เหมาะสมช่วยทาํใหพ้นกังานทาํงานไดอ้ยา่งไม่สบัสน และทาํใหก้ารบริการมีคุณภาพอยา่งแน่นอน    

ผูบ้ริหารตอ้งไม่ลืมปรับเปล่ียนกระบวนการใหบ้ริการซ่ึงอาจจะเป็นทุก 3 เดือน ทุกคร่ึงปี หรือทุกปี ตาม

ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนไป รวมทั้ง สถานการณ์ทางการตลาดท่ีรุนแรงยิง่ข้ึน 
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3. เนน้การติดต่อส่ือสารท่ีชดัเจน การดาํเนินการใด ๆ ท่ีมีผลต่อพนกังานทั้งสองส่วน ตอ้งมี 

ตวัแทนจากทุกฝ่ายงานเขา้ร่วมประชุมเพื่อทราบประเดน็ความเห็น ปัญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึนและขอ้ดี

ขอ้เสียของการดาํเนินงานนั้น หลงัจากนั้น จะตอ้งมีการส่ือสารใหพ้นกังานทุกคนเขา้ใจร่วมกนั และส่ิง

หน่ึงท่ีควรลงทุนคือ การพฒันาระบบขอ้มูลแบบอินทราเน็ต ( intranet) ใหทุ้กคนรับรู้ขอ้มูลเท่ากนัและ

พร้อมกนั โดยผา่นฐานขอ้มูลและอีเมลล ์

4. ส่งเสริมกิจกรรมร่วมกนั การสร้างกิจกรรมร่วมกนัเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีทาํใหพ้นกังานทั้งสอง 

ส่วนทาํงานร่วมกนัไดอ้ยา่งดี เน่ืองจากกาํแพงความเป็นฝ่ายและเป็นแผนกไดพ้งัทลายลง ผูบ้ริหารควร

สร้างกิจกรรม เช่น การเขา้ฝึกอบรมร่วมกนั การประชุมร่วมกนั การมอบหมายงานใหท้าํร่วมกนั การนาํ

ปัญหาการใหบ้ริการลูกคา้มาร่วมกนัหาสาเหตุและแกไ้ขร่วมกนั ทาํใหท้ั้งสองส่วนมีโอกาสไดเ้รียนรู้

งานซ่ึงกนัและกนั สร้างความเขา้ใจกนัไดดี้ยิง่ข้ึน 

5. การสลบัเปล่ียนกนัทาํงาน หากการส่งเสริมใหท้าํกิจกรรมร่วมกนัแลว้ ปัญหาการ 

ประสานงานของพนกังานยงัเกิดข้ึนอยูเ่นือง ๆ ผูบ้ริหารควรดาํเนินการใหพ้นกังานส่วนหนา้ลองทาํงาน

ส่วนหลงั และพนกังานส่วนหลงัลองทาํงานของส่วนหนา้ เพื่อฝึกชิมรสชาติงานท่ีแตกต่างกนั รับรองวา่

สกัระยะหน่ึงการประสานงานและการช่วยเหลือกนัจะดียิง่ข้ึน จนในท่ีสุดปัญหาท่ีคา้งคามานานจะ

ลดลง 

6. กระบวนการให้บริการ (Process ; P6)  

กระบวนการใหบ้ริการเป็นส่วนประสม ทางการตลาด  ท่ีมีความสาํคญัมาก ตอ้งอาศยัพนกังาน

ท่ีมีประสิทธิภาพ  หรือเคร่ืองมือทนัสมยัในการท eใหเ้กิดกระบวนการ  ท่ีสามารถส่ง มอบบริการท่ีมี

คุณภาพได ้เน่ืองจากการใหบ้ริการโดยทัว่ไป มกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การ

สอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การใหบ้ริการ ตามความตอ้งการ การชาํระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้ง

ประสานเช่ือมโยงกนัอยา่งดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียว ยอ่มทาํใหก้ารบริการไม่เป็นท่ี

ประทบัใจแก่ลูกคา้ ดงันั้นการปรับปรุงกระบวนการใหบ้ริการเป็นส่ิงท่ีตอ้งทาํอยา่งต่อเน่ือง โดยอาศยั

ความเห็นจากพนกังานและจากลูกคา้ โดยเร่ืองน้ีเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งทาํอยา่งจริงจงัและออกเป็น

นโยบาย 

7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence; P7)  

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ือง 

คอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอม็ เคาน์เตอร์ใหบ้ริการ การตกแต่งสถานท่ี ลอ็บบ้ี ลานจอดรถ สวน หอ้งนํ้า 

การตกแต่ง ป้ายประชาสมัพนัธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใชเ้ป็นเคร่ืองหมาย
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แทนคุณภาพของการใหบ้ริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการ

เลือกใชบ้ริการ ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิง่ดูหรูหราและสวยงามเพียงใด บริการน่าจะมีคุณภาพ

ตามดว้ย  

  ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกนั ทั้งในดา้นการใหค้วามสาํคญั 

ดา้นการออกแบบ การจดัวาง ส่ิงท่ีผูบ้ริหารตอ้งทาํคือ การศึกษาถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของ

ลูกคา้ วา่ลูกคา้คาํนึงถึงส่ิงแวดลอ้มทางภายภาพส่ิงใดก่อน และควรตั้งอยูท่ี่ใด เน่ืองจากตอ้งไม่ลืมวา่

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นส่ิงท่ีประทบัใจส่ิงแรก ( first impression) สาํหรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ใน

คร้ังแรก 

  ส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ ดงัไดก้ล่าวแลว้วา่ ธุรกิจจะตอ้งตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตวั ท่ีกล่าวมาเป็นมุมมองของธุรกิจท่ีใหบ้ริการ 

การท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจใหป้ระสบความสาํเร็จนั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาด 

ในมุมมองของลูกคา้ดว้ย  ดงัต่อไปน้ี 

1. ส่ิงท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริหารอะไรหรือกบัใคร  

ส่ิงท่ีลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกั คือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย 

ดงันั้นธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

2. ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินท่ีลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายสาํหรับบริการนั้นตอ้ง  

คุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยนิดีจ่ายในราคาสูง แสดงวา่ความคาดหวงัในบริการนั้นยอ่มสูงดว้ย 

ดงันั้น ในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายใหไ้ด ้เพื่อนาํราคานั้นไปใชใ้น

การลดค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ทาํใหส้ามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความ 

สะดวกใหลู้กคา้ ไม่วา่จะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อใช้

บริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งทาํหนา้ท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการใหบ้ริการถึงท่ีบา้นหรือท่ีทาํงาน

ลูกคา้ 

1. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ยอ่มตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็นประโยชน์  

จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัลูกคา้กต็อ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อใหข้อ้มูล ความเห็น หรือขอ้ร้องเรียน ธุรกิจ

จะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการใหแ้ละรับขอ้มูลความเห็นจากลูกคา้ ดงันั้นการ

ส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความสาํเร็จเลยหากการส่ือสารลม้เหลว 

2. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่วา่จะเป็นบริการท่ีจาํเป็นหรือบริการท่ี  
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ฟุ่ มเฟือย เช่น ดา้นความงาม ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้หบ้ริการ ตั้งแต่เร่ิมกา้วเทา้ 

แรกเขา้มา จนถึงกา้วออกจากร้านนั้น ไม่วา่จะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใชบ้ริการกต็าม หรือไม่ 

วา่จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการกต็าม 

3. ความสาํเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัใหไ้ดรั้บการ 

ตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ไม่วา่จะเป็นการบริการตดัผม ผมท่ีออกมาจะตอ้งมีความ

เรียบร้อย ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ หรือการเขา้รักษาอาการป่วย ไม่วา่ในโรงพยาบาลใด อาการ

ป่วยจะตอ้งหาย ในแต่ละธุรกิจบริการแมข้ั้นตอนการใหบ้ริการจะมีความซบัซอ้นเพียงใด ตอ้งจา้ง

พนกังานจาํนวนมากมายเพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียววา่ กระบวนการใหบ้ริการตอ้ง

ตอบสนองความตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

4. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการใหบ้ริการ ไม่วา่จะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์บริการ  

หอ้งนํ้า ทางเดิน ป้ายประชาสมัพนัธ์ต่าง ๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจใหลู้กคา้ 

โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใชบ้ริการประเภทหรูหราฟุ่ มเฟือย ส่ิงเหล่านั้นจะตอ้งทาํใหค้วามทุกขใ์จและ

ความไม่สบายกายไดบ้รรเทาเบาบางลง เช่น การนัง่ฟังเพลงในร้านอาหาร ทุกส่ิงในร้านอาหารตอ้งสร้าง

ความสบายใหลู้กคา้ 

ดงันั้นส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตวันั้น ทุกตวัลว้นมีความสาํคญัอยา่งยิง่ จะขาดตวัใด  ตวั

หน่ึงไปไม่ได ้พนกังานท่ีใหบ้ริการจะทาํหนา้ท่ีสาํคญัในการเช่ือมโยงส่วนประสมทางการตลาด ตวัอ่ืน 

ๆ ใหก้ลมกลืนกนัเป็นเน้ือเดียวในการส่งมอบบริการใหลู้กคา้ 

 

2.4  แนวคดิเกีย่วกบัสถาบันอุดมศึกษาเอกชน 

2.4.1 สถาบันอุดมศึกษาเอกชน 

พระราชบญัญติัสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน พ.ศ.2546 กาํหนดลกัษณะของมหาวิทยาลยั สถาบนั 

และวิทยาลยัของสถาบนัอุดมศึกษาเอกชน ดงัน้ี 

2.4.1.1 มหาวิทยาลยัมีลกัษณะ ดงัต่อไปน้ี 

(1) ใหก้ารศึกษา และส่งเสริมวิชาการและวิชาชีพชั้นสูงหลายสาขาวิชา หรือหลายกลุ่ม

สาขาวิชา 

(2) ใหก้ารศึกษาเพื่อใหป้ระกาศนียบตัร อนุปริญญา ปริญญาทุกชั้น และประกาศนียบตัร

บณัฑิต 
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(3) มีภารกิจดา้นการสอน การผลิตบณัฑิต การวิจยั การใหบ้ริการทางวิชาการแก่สงัคม และการ

ทาํนุบาํรุงศิลปะและวฒันธรรมของชาติ 

2.4.1.2 สถาบนัมีลกัษณะ ดงัต่อไปน้ี  

(1) ใหก้ารศึกษา และส่งเสริมวิชาการและวิชาชีพชั้นสูง ซ่ึงเนน้การสอนในสาขาวิชาใดหรือ

กลุ่มสาขาวิชาใดโดยเฉพาะ 

(2) ใหก้ารศึกษาเพื่อใหป้ระกาศนียบตัร อนุปริญญา ปริญญาทุกชั้น และประกาศนียบตัร

บณัฑิต 

(3) มีภารกิจดา้นการสอน การผลิตบณัฑิต การวิจยั การใหบ้ริการทางวิชาการแก่สงัคม และการ

ทาํนุบาํรุงศิลปะและวฒันธรรมของชาติ 

2.4.1.3 วิทยาลยัมีลกัษณะ ดงัต่อไปน้ี 

(1) ใหก้ารศึกษา และส่งเสริมวิชาการและวิชาชีพชั้นสูงในบางสาขาวิชา 

(2) ใหก้ารศึกษาเพื่อใหป้ระกาศนียบตัร อนุปริญญา ปริญญาทุกชั้น และประกาศนียบตัร

บณัฑิต 

(3) มีภารกิจดา้นการสอน การผลิตบณัฑิต การวิจยั การใหบ้ริการทางวิชาการแก่สงัคมและการ

ทาํนุบาํรุงศิลปะและวฒันธรรมของชาติ (ราชกิจจานุเบกศา.12 (มีนาคม)  คน้วนัท่ี 21 มีนาคม 2556 จาก 

http://www.mua.go.th/users/hecommission/doc/law/private%/1.1%20character 

%20of%20privateU.pdf) 

 

2.5 ข้อมูลเกีย่วกบัวทิยาลยัราชพฤกษ์ 

วิทยาลยัราชพฤกษไ์ด ้จดัตั้งเม่ือวนัท่ี 20 เมษายน พ.ศ. 2549  ตั้งอยูเ่ลขท่ี 9 หมู่ 1  ต.บางขนุน  

อ.บางกรวย จ.นนทบุรี  โดยเป็นสถาบนัอีกแห่งหน่ึงท่ีตอ้งการจดัการศึกษาระดบัอุดมศึกษา ท่ีมีคุณภาพ

สามารถพฒันาเยาวชนไทย ใหมี้ความรู้ดา้นวิชาการและวิชาชีพ และมุ่งมัน่ท่ีจะพฒันาการศึกษาเพื่อ

ประโยชน์แก่สงัคมและประเทศชาติอยา่งแทจ้ริง ประกอบไปดว้ยหอ้งเรียนท่ีทนัสมยั  มีหอ้งปฏิบติัการ 

เฉพาะสาขาวิชาท่ีพร้อมดว้ยอุปกรณ์ในการสอนและส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ีเพียบพร้อม มีหน่วยงาน

ส่งเสริมทางดา้นวิชาการเช่น  สาํนกัหอสมุดท่ีเป็นศูนยท์รัพยากรสารสนเทศในรูปแบบของ หนงัสือ

วารสาร วีดิทศัน์  ดิสกเ์กต็เทปคาสเซ็ทท่ีมีระบบการส่ือสาร มีฐานขอ้มูลในรูปของ CD-ROM และ 

ออนไลน์ผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต มีศูนยก์ารเรียนรู้การคน้ควา้และวิจยั( Learning and Research 

Center )มีหอ้งผลิตส่ือ ศูนยค์อมพิวเตอร์ บริการใหแ้ก่คณาจารยเ์จา้หนา้ท่ีและนกัศึกษาโดยมีระบบ 
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Network ท่ีสามารถรองรับปริมาณในการใชง้านระบบเครือข่ายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและเพียงพอต่อ 

ความตอ้งการท่ีเพิ่มข้ึนภายในอาคารยงัประกอบไปดว้ยหอ้งประชุมและหอ้งสมัมนาเพื่อรองรับการจดั

งาน และกิจกรรมประเภทต่างๆ ท่ีสามารถบรรจุนกัศึกษาไดม้ากกวา่ 5,000 คน โดยปรัชญาของวิทยาลยั 

คือ “สถาบนัแห่งการเรียนรู้ยคุใหม่ คุณภาพ คุณธรรม นาํหนา้สู่สากล”  และมีคณะต่างๆ ท่ีเปิดสอนใน

ระดบัปริญญาตรีจาํนวน 6 คณะ 10 สาขาวิชา ไดแ้ก่ 

   

 1. คณะบริหารธุรกจิ  

  1.1 สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 

  1.2 สาขาวิชาการตลาด 

  1.3 สาขาวิชาการจดัการ 

  1.4 สาขาวิชาการจดัการการโรงแรมและการท่องเท่ียว 

  1.5 สาขาวิชาการจดัการโลจิสติกส์ 

 2. คณะบัญชี  

  2.1 สาขาวิชาการบญัชี 

 3. คณะนิติศาสตร์  

  3.1 สาขาวิชานิติศาสตร์ 

 4. คณะ นิเทศศาตร์ 

  4.1 สาขาวิชาการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ 

 5. คณะวทิยาศาสตร์ 

  5.1 สาขาวิชาคอมพิวเตอร์แอนิเมชนั 

 6. คณะสาธารณสุขศาสตร์  

  6.1 สาขาวิชาสาธารณสุขศาสตร์ 

 

 จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ ทาํใหผู้ว้ิจยัมีความตอ้งการท่ีจะศึกษา ปัจจยัทางการตลาดบริการ

ของการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาวิทยาลยัราชพฤกษ ์เพื่อนาํขอ้มูลท่ีได้

เป็นแนวทางในการพฒันาปัจจยัทางการตลาดบริการใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัศึกษา

วิทยาลยัราชพฤกษม์ากท่ีสุด โดยยดึหลกัตามแนวปรัชญาของวิทยาลยัฯ ท่ีวา่ “สถาบนัแห่งการเรียนรู้ยคุ

ใหม่ คุณภาพ คุณธรรม นาํหนา้สู่สากล” 
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2.6  เอกสารงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 จากการวิจยัเร่ือง “ ปัจจยัทางการตลาดบริการของการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554” โดยผูว้ิจยัได้

คน้ควา้และรวบรวมงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภายในประเทศและต่างประเทศไว ้ดงัน้ี 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องภายในประเทศ 

 

 เกศิณี บุญประสิทธ์ิ (2549) ไดศึ้กษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบั

ปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอกชน” ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา กระบวนการ บุคลากร 

และลกัษณะทางกายภาพมีความสาํคญัในระดบัมาก  ในส่วนของปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายและการ

ส่งเสริมการตลาด  กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความสาํคญัปานกลาง  และ พบวา่ปัจจยัทางดา้น

ประชากรศาสตร์ไดแ้ก่  เพศ แผนกท่ีเรียน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของครอบครัว  สาขาวิชาท่ีจะเลือกศึกษา

ต่อ มีญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีกาํลงัศึกษาอยูแ่ละ /หรือเคยศึกษาในมหาวิทยาลยัเอกชน  และแนวคิดใน

การเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเอกชน มีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญา

ตรีในมหาวิทยาลยัเอกชน  โดยปัจจยั ภูมิลาํเนา เป็นปัจจยัเดียวท่ีไม่มี ผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบั

ปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเอกชน 

 

 สมิทธิ โพธ์ิทอง  (2548) ไดศึ้กษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบั

ปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเอกชน กรณีศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย โดยมี

วตัถุประสงคใ์นการศึกษาพฤติกรรมการเลือกศึกษาต่อ และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และปัจจยัทางการตลาด จากผลการวิจยัพบวา่ 

ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางสงัคมไม่มีผลต่อการเลือกศึกษาต่อ ส่วนปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ 

ทศันคติและแรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ ดว้ยความเห็นท่ีวา่ มหาวิทยาลยัหอการคา้

ไทย เป็นสถานศึกษาท่ีมีช่ือเสียง มีหลกัสูตรเทียบเท่ากบัมหาวิทยาลยัของรัฐอีกทั้งมีหลกัสูตรท่ีตอ้งการ

ศึกษาต่อเป็นแรงจูงใจ ซ่ึงคิดวา่เม่ือจบการศึกษาแลว้จะมีสถานท่ีทาํงานรองรับ สาํหรับปัจจยัทาง

การตลาดมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อทุกตวั 
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 ณฐัพล ธนเชวงสกลุ  (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษา  ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  วิทยาลยัเทคโนโลยสียาม

บริหารธุรกิจ  นนทบุรี” พบวา่ประเภทของสถาบนัระดบัอุดมศึกษาท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการ

ตดัสินใจศึกษาต่อของนกัศึกษา แบ่งเป็น 2 ประเภทคือ สถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาครัฐบาล และสถาบนั

ระดบัอุดมศึกษาภาคเอกชน พบวา่ประเภทของสถาบนัระดบัอุดมศึกษาท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการ

ตดัสินใจศึกษาต่อของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยสียามบริหารธุรกิจ  นนทบุรี ระดบัประกาศนียบตัร

วิชาชีพชั้นสูง ส่วนใหญ่เลือกเรียนสถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาคเอกชนเป็นอนัดบัท่ี  1 จาํนวน 106 คน 

คิดเป็น ร้อยละ 77.90 และอนัดบัท่ี 2 คือ สถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาครัฐบาล จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อย

ละ 22.10 สาเหตุท่ีนกัศึกษาเลือกศึกษาต่อในสถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาคเอกชนเน่ืองจากมีการเทียบ

โอนหน่วยกิตไดเ้ป็นจาํนวนมาก มีความเป็นอิสระเสรีในการเรียนมากกวา่และมีอุปกรณ์การเรียนพร้อม

หอ้งปฏิบติัการท่ีทนัสมยั  สาํเร็จการศึกษาง่ายกวา่สถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาครัฐบาล  อาจารยผ์ูส้อนมี

ความเป็นกนัเองและดูแลเอาใจใส่ดี  และปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง วิทยาลยัเทคโนโลยสียามบริหารธุรกิจ นนทบุรี คือดา้นค่า

เล่าเรียนและแหล่งเงินทุน 

 

กญักมญ เถ่ือนเหมือน (2549)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัจูงใจในการเลือกเขา้ศึกษาของนกัศึกษาในมหา

ลยัศรีปทุม ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยั 7 ดา้น ในการเลือกเขา้ศึกษาต่อ คือ ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยั  

สถานท่ีตั้ง ความคาดหวงัของนกัศึกษา การจดัการเรียนการสอน ความตั้งใจส่วนตวั ความคาดหวงัดา้น

อาชีพ และส่ิงอานวยความสะดวกอยูใ่นระดบัมากทุกคณะ  ส่วนการเปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีต่อ

ปัจจยัจูงใจในการเลือกเขา้ศึกษาในมหาวิทยาลยัศรีปทุม  จาํแนกตามอาชีพและรายไดข้องผูป้กครอง

พบวา่ ค่าเฉล่ียของระดบัความคิดเห็นจาํแนกตามอาชีพของผูป้กครองและรายไดข้องผูป้กครอง  ไม่มี

ความแตกต่างกนั  ส่วนการเปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีจาํแนกตามเพศของนกัศึกษาพบวา่  มีความ

แตกต่างกนั จาํนวน 2 องคป์ระกอบ คือ ดา้นสถานท่ีตั้ง และดา้นการจดัการเรียนการสอน 

 

พิชยั โสตภิบาล (2554) “รายงานสรุปปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อในคณะต่างๆ  

สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้ ” โดยภาพรวมแลว้ช่ือเสียงของสถาบนัมีอิทธิพลต่อการเลือกเรีย น

ของนกัศึกษา  ผูป้กครอง เพื่อนสนิท เรียนจบแลว้มีงานทาํรายไดดี้สามารถทาํเงินได้  มีความเป็น

วิทยาศาสตร์เทคโนโลยี  หลกัสูตรหลากหลาย ทนัสมยัมีมาตรฐาน งานวิจยัดี มี ทุนกูย้มื  ทุนการศึกษา
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ท่ีมากรองรับนกัศึกษาไดพ้ร้อมทั้งสวสัดิการต่างๆ ครบครัน การเดินทางสะดวก ส่ิงอาํนวยความสะดวก

ในการเรียนการสอน ทนัสมยั อาคารสถานท่ีกวา้งขวาง  สะอาดสวยงามและความสาํเร็จของศิษยเ์ก่า  

(รายงานสรุปปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อในคณะต่างๆ  สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้ .

20 (มีนาคม) คน้วนัท่ี 20 มีนาคม 2556 จาก http://www.thaiblogonline.com/sodpichai.blog? 

PostID=41265) 

 

พีรภาว ์พแุค ( 2551) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้

ศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอกชน กรณีศึกษา มหาวิทยาลยัศรีปทุม วิทยาเขตชลบุรี” พบวา่ 

ดา้นการศึกษาส่วนใหญ่ก่อนเขา้ศึกษาต่อท่ีมหาวิทยาลยัศรีปทุม วิทยาเขตชลบุรี จบสายประกาศนียบตัร

วิชาชีพมากท่ีสุด มีผลการเรียนเฉล่ียท่ี 2.51-3.00 สาํเร็จการศึกษาจากสถาบนัท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัชลบุรี

มากท่ีสุด เลือกเรียนในคณะสาขาวิชา บริหารธุรกิจเป็นจาํนวนมาก ดา้นครอบครัวส่วนใหญ่ครอบครัว

พกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดัชลบุรี ผูป้กครองประกอบอาชีพเกษตรกรรมมากท่ีสุด รองลงมาเป็นพนกังาน

บริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 100,000 บาท ถึง 50,000 บาท ร้อยละ 50.6 ปัจจยัทางดา้นการตลาด

พบวา่ ดา้นเพศท่ีแตกต่างกนันกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด และปัจจยั

ทางดา้นราคามีผลต่อนกัศึกษาส่วนใหญ่ ใหค้วามสาํคญัต่อคณาจารยผ์ูส้อนเร่ืองความรู้ ความสามารถ 

ความน่าเช่ือถือ ส่วนดา้นราคาค่าธรรมเนียมในการศึกษา ซ่ึงนกัศึกษาใหค้วามสาํคญัต่อราคาในราคาท่ี

เหมาะสมระดบัปานกลาง ดา้นสถานท่ีใหค้วามสาํคญัมาก เน่ืองจากสถานท่ีพกัอาศยัทาํใหส้ะดวกต่อ

การเดินทาง ดา้นการประชาสมัพนัธ์ใหค้วามสาํคญัต่อกองทุนเงินกูย้มืเพื่อการศึกษารัฐบาล 

  

ศาสตรา ยะป๊อก ( 2550) “ปัจจยัท่ีมีส่วนกาํหนดการเลือกศึกษาต่อในคณะต่าง ๆ ใสถาบนั

อุดมศึกษาของรัฐ ของนกัเรียนมธัยม 6 กรณีศึกษา เขตอาํเภอ จ.เชียงราย” พบวา่ สถาบนัอุดมศึกษาท่ี

นกัศึกษา ตอ้งการเขา้ศึกษาต่อใน  ระดบัอุดมศึกษาโดยเลือกเป็นอนัดบั หน่ึง นั้น คือ จุฬาลงกรณ์

มหาวิทยาลยั  เพราะเป็นมหาวิทยาลยัท่ีมีช่ือเสียงในทุกดา้นมาตั้งแต่อดีต  อีกทั้งยงัเป็น มหาวิทยาลยั

อนัดบั 1 ของประเทศไทย ส่วนสถาบนัอุดมศึกษารองลงมาคือ  มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ เป็นอนัดบัสอง 

เพราะมีภูมิ ลาํเนาอยูใ่กลส้ถานศึกษา  และเลือกมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์เป็นอนัดบั สาม เม่ือสาํรวจ

นกัเรียนท่ีเรียนแผนการเรียนวิทย ์– คณิต พบวา่เลือกคณะวิศวกรรมศาสตร์ เป็นอนัดบั 1 รองลงมาเลือก

คณะแพทยศาสตร์ เป็นคณะท่ีมีการแข่งขนักนัสูงมาก  สาํหรับนกัเรียนท่ีเรียนแผนการเรียนศิลป์  - คณิต 

พบวา่ สนใจท่ีจะเขา้ศึกษาต่อคณะเศรษฐศาสตร์เป็นอนัดบั  1 รองลงมาเลือกคณะบริหารธุรกิจ  นกัเรียน
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แผนศิลป์-ภาษา เลือกเขา้ศึกษาต่อในคณะมนุษยศาสตร์ สงัคมศาสตร์ และนิติศาสตร์ ส่วนแผนการเรียน

ศิลป์-สงัคม เลือกศึกษาต่อคณะนิติศาสตร์ เป็นอนัดบัแรก เพราะกา้วหนา้ในอาชีพการงาน เม่ือนาํ

ตวัอยา่งทั้งหมดของนกัเรียนมาพิจารณาแลว้พบวา่ มีความตอ้งการศึกษาต่อ คณะสาขาวิชาท่ีตอ้งการ

ส่วนมากคือ คณะเศรษฐศาสตร์ และ รองลงมาคือคณะบริหารธุรกิจ เน่ืองจากจบแลว้หางานทาํไดง่้าย 

ปัจจยัท่ีเป็นตวักาํหนดต่อการเลือกคณะสาขาวิชา คือ ความชอบในการตดัสินใจเก่ียวกบัอนาคตและ

ความกา้วหนา้ของตนเอง 

ดลฤดี  สุวรรณคีรี  (2549) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนมธัยมศึกษาชั้นปีท่ี  6 ทัว่ประเทศ จากการศึกษาพบวา่ นกัเรียนหญิงมีการ

ตดัสินใจศึกษาต่อมากกวา่นกัเรียนชาย เน่ืองจากปัจจุบนัผูห้ญิงไดรั้บการยอมรับใหส้ามารถศึกษาต่อใน

ระดบัสูง  มีความกา้วหนา้ในตาแหน่งหนา้ท่ีการงานทดัเทียมกบัผูช้าย  ส่งผลใหน้กัเรียนหญิงเกิด

แรงจูงใจและตดัสินใจศึกษาต่อในระดบัท่ีสูงข้ึน  และนกัเรียนท่ีมีผลการเรียนอยูใ่นเกณฑดี์มีการ

ตดัสินใจศึกษาต่อมากกวา่นกัเรียนท่ีมีผลคะแนนต่า  เน่ืองจากพฤติกรรมการศึกษาของนกัเรียนเป็นไป

อยา่งต่อเน่ือง ผูท่ี้มีผลการเรียนสูงจะมีความกระตือรือร้น  ความเพียรพยายามแกไ้ขปัญหาต่างๆ  ในดา้น

การเรียน โดยเฉพาะอยา่งยิง่มีแรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิในการศึกษาต่อในระดบัสูงข้ึน  นกัเรียนท่ีบิดามารดา 

มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีและประกอบอาชีพรับราชการและนกัธุรกิจ  จะมีการตดัสินใจศึกษา

ต่อมากกวา่นกัเรียนท่ีบิดามารดามีระดบัการศึกษาต่าและประกอบอาชีพอ่ืน  เน่ืองจากบิดามารดาเป็น

ตน้แบบท่ีดีส่งผลต่อแรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิ  การคาดหวงัในการศึกษาต่อในระดบัสูงของนกัเรียน  และ

พบวา่นกัเรียนท่ีครอบครัวมีสถานภาพทางเศรษฐกิจดี  จะมีการตดัสินใจศึกษาต่อมากกวา่นกัเรียนท่ี

ครอบครัวมีสถานภาพเศรษฐกิจตํ่า 

 

เอนก ณะชยัวงค์ (2553) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี  

ของนกัศึกษา มหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงใหม่  จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง อายรุะหวา่ง 18-20 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี  4 ปี ส่วนใหญ่สงักดัคณะครุศาสตร์  

สาขาวิชาท่ีสงักดัส่วนใหญ่คือ  ส่ิงแวดลอ้ม เรียนหลกัสูตรครุศาสตร์บณัฑิตคิด  มีวฒิุการศึกษาสูงสุด

ก่อนเขา้ศึกษาคือ มธัยมศึกษาปีท่ี 6 มีคะแนนเฉล่ียก่อนเขา้ศึกษาสูงสุดคือ  2.51-2.99 มีการเขา้ศึกษาโดย

การสอบคดัเลือกทัว่ไป  ส่วนใหญ่มีภูมิลาเนาในอาเภอเมืองเชียงใหม่และอาศยัอยูใ่นเขตเทศบาล  

ผูป้กครองประกอบอาชีพรับจา้งทัว่ไปมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  5,001-10,000 และทราบข่าวการรับสมคัร

จากงานแนะแนวจากโรงเรียน 
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BusinessThai.co.th (2548) รายงานสภาวะการแข่งขนัในตลาดการศึกษาของมหาวิทยาลยั

เอกชนเม่ือวนัท่ี 28 เมษายน 2548 โดยทาํการสมัภาษณ์ผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัเอกชนในกรุงเทพมหานคร

จาํนวน 5 มหาวิทยาลยั เก่ียวกบักลยทุธ์การพฒันาองคก์ร  และกลยทุธ์ทางการตลาด โดยมหาวิทยาลยั

กรุงเทพหนัมาปรับเปล่ียนภาพลกัษณ์ใหก้บัสถาบนัท่ีไดรั้บความเช่ือถือมานานกวา่  40 ปี เพื่อกา้วไปสู่

การเป็นมหาวิทยาลยัเอกชนระดบันานาชาติในอนาคต  ดร.ธนู กลุชร อธิการบดี มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

กล่าววา่ส่ิงท่ีมหาวิทยาลยักรุงเทพเนน้คือ  การสร้างคุณภาพทางการศึกษา  การใหน้กัศึกษาด้ินรนหา

ความรู้เองไม่เพียงพอในการสร้างคุณภาพ  จึงมีระบบเสริมความรู้ มีระบบแนะแนว โดยมีอาจารยดู์แล

อยา่งใกลชิ้ด และกล่าววา่เทคโนโลยจีะมีบทบาทจาํเป็นมากข้ึนเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพการเรียนการสอน  

การลงทุนในส่วนน้ีจึงเป็นส่ิงจาํเป็นต่อการใหบ้ริการ 

 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้องต่างประเทศ 

 

Litchfield (1980 : 91) ไดศึ้กษาการตดัสินใจเรียนต่อของนกัเรียน  พบวา่ นกัเรียนท่ีมีระดบั

ฐานะทางเศรษฐกิจของครอบครัวปานกลาง  มีแนวโนม้ท่ีจะไดรั้บการศึกษาต่อในระดบัสูง  มากกวา่เดก็

ในกลุ่มท่ีมีระดบัทางเศรษฐกิจของครอบครัวตํ่า ซ่ึงมีจาํนวนผูไ้ม่ตอ้งการศึกษาต่อสูง 

 

Schweitzer, Bethany S. (2009) จากงานวิจยันกัเรียนท่ีมีความประสงคจ์ะเลือกเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัปริญญาตรีของประเทศสหรัฐอเมริกา พบวา่ จากประสบการณ์และกิจกรรมท่ีเคยไดศึ้กษามาก่อน

หนา้ท่ีจะเขา้ศึกษาในระดบัปริญญาตรี ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้มีอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัเรียนได ้

อิทธิพลท่ีมาจากส่ิงแวดลอ้มรอบขา้ง เช่น พอ่แม่ เพื่อน อาจารยท่ี์ปรึกษา การเดินทาง ส่ือโฆษณาท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจแก่นกัเรียนมากท่ีสุด 

 

Brigg, Senga. (2006). (อา้งถึงกณัหา ชาวกณัหา , 2554 : 58) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง “ An 

Exploratory Study of the Factors Influencing Undergraduate Student Choice: The case of Higher 

Education in Scotland” พบวา่จากการสาํรวจนกัศึกษาในระดบัปริญญาตรีในสาขาวิชา บญัชีและ

วิศวกรรม ส่วนใหญ่การตดัสินใจเลือกศึกษาต่อของนกัศึกษามีความซบัซอ้นและมีหลายปัจจยัเป็น
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เกณฑใ์นการกาํหนดตามลกัษณะการปรับเปล่ียนของมหาวิทยาลยัในดา้นแขนงสาขาวิชาท่ีมีการ

ปรับปรุง ส่วนดา้นช่ือเสียงและสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัมีผลทาํใหก้ารเลือกศึกษาต่ออยูใ่นระดบัสูง 

 
Shih, Sophia Mok, (2004) ศึกษางานวิจยัเร่ือง ความคาดหวงัในการศึกษาของผูป้กครอง: ศึกษา

เปรียบเทียบระหวา่งขนุนางจีนและผูอ้พยพจากกวางตุง้  การศึกษาพบวา่  สามารถแกปั้ญหาความไม่

เสมอภาคระหวา่งเดก็ท่ีมาจากขนุนางจีนและเดก็ท่ีอพยพมาจากกวางตุง้  สาํหรับภูมิหลงัของระดบั

การศึกษาขั้นสูงและความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการวางแผนของครอบครัว พบวา่ครอบครัวท่ีเป็นขนุนาง 

จะมีระดบัความคาดหวงัเก่ียวกบัการศึกษาท่ีสูง  ส่งผลใหน้กัเรียนไดรั้บการสนบัสนุนท่ีดี  และประสบ

ความสาํเร็จในดา้นวิชาการ 

 

 Tumblin, Randall S. (2002) จากการสาํรวจนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาจาก 9 สถานศึกษาเอกชน

ในประเทสสหรัฐอเมริกาตามตวัเลือกสาเหตุต่อการตดัสินใจท่ีจะเขา้ศึกษาโดยอาศยักระบวนการจาก

แรงดึงดูดต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อสถานศึกษาแห่งนั้นคือ มีรอบการเรียนท่ีหลากหลาย เช่น รอบปกติ 

รอบคํ่า รอบเสาร์-อาทิตย ์หรือเรียนเป็นบางวนั ซ่ึงนกัเรียนส่วนใหญ่มีความตอ้งการท่ีจะทาํงานเตม็เวลา

งาน ส่วนเวลาท่ีเหลือถึงจะมีเวลาต่อการเรียนเพิ่มเติม รวมถึงค่าใชจ่้ายในการลงทะเบียนท่ีมีราคา

เหมาะสมและช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินงานวจิยั 

 

การวิจยัน้ี  มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัทางการตลาด บริการของ การเลือกสถาบนั เขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษา คณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554 เพื่อนาํ

ขอ้มูลท่ีไดเ้ป็นแนวทางในการพฒันาปัจจยัทางการตลาดบริการ ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

นกัศึกษาวิทยาลยัราชพฤกษม์ากท่ีสุด โดยยดึหลกัตามแนวปรัชญาของวิทยาลยัฯ ท่ีวา่ “สถาบนัแห่งการ

เรียนรู้ยคุใหม่ คุณภาพ คุณธรรม นาํหนา้สู่สากล” มีวิธีการดาํเนินการวิจยั ดงัน้ี 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

1. ประชากรในงานวจัิย 

นกัศึกษา คณะบริหารธุรกิจ 5 สาขาวิชา ไดแ้ก่ สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ สาขาวิชาการตลาด  

สาขาวิชาการจดัการ สาขาวิชาการโรงแรมและการท่องเท่ียว และสาขาวิชาการจดัการโลจิสติกส์ วิทยาลยั 

ราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554  จาํนวนทั้งส้ิน  920 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 27 พฤษภาคม 2554) 

 

2. กลุ่มตัวอย่างในงานวจัิย 

การกาํหนดกลุ่มตัวอย่างในการเกบ็ข้อมูล 

ผูว้ิจยัใชว้ิธีการแบบสุ่มของ ทาโร่  ยามาเน่  (Taro Yamane) ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ไดค้าํนวณ

จากสูตรของทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane)  
 

   สูตร  n      =     N  

                    1+Ne2 

เม่ือ   n    คือ จาํนวนตวัอยา่ง หรือขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  

                    N    คือ จาํนวนหน่วยทั้งหมด หรือ ขนาดของประชากรทั้งหมด  

                       e    คือ ความคาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่ง  ( sampling  error)  

              ในท่ีน้ีจะกาํหนดเท่ากบั + / - 0.05  ภายใตค้วามเช่ือมัน่ 95%  
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แทนค่าโดย  

n = 920 

1+920 (.05) 2 

n = 278.78 คน 

 

 จาํนวนประชากรท่ีใชใ้นทาํการศึกษาคร้ังน้ีคือ   280   คน 

 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่  

ส่วนที ่1 ลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นขอ้มูลพื้นฐานทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) จาํนวน 11 ขอ้  

ส่วนที ่2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจาํหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น

กระบวนการและดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีผลกระทบต่ อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์โดยผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถามให้

เลือกในลกัษณะการใชม้าตรวดัแบบ Rating Scale 5 ระดบั ตามมาตรวดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s Scale) ให้

ค่านํ้ าหนกัแต่ละระดบัความสาํคญั ดงัน้ี 

  

   คะแนน  5  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน  4  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมาก  

   คะแนน  3  หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

   คะแนน  2  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

   คะแนน  1  หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยท่ีสุด  

 

เกณฑก์ารประเมินค่าวดัระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดบริการกบัการเลือกสถาบนั 

 เขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา มี 5 ระดบั  โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
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4.50 – 5.00 หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด 

3.50 – 4.49 หมายถึง   ระดบัความสาํคญัมาก 

2.50 – 3.49 หมายถึง   ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

1.50 – 2.49 หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ย 

1.00 – 1.49  หมายถึง   ระดบัความสาํคญันอ้ยมาก 

 

 ส่วนที ่3 ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของกลุ่มตวัอยา่ง ต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 

การเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์

 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจโดยใชว้ิธีการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม มีขั้นตอน

การดาํเนินงานดงัน้ี 

1.  ศึกษาเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหบ้ริการ  เพื่อคน้หาประเดน็หลกัของปัจจยัท่ีมีผลต่อ

ผลสมัฤทธ์ิทางการเรียนของนกัศึกษา และสร้างแบบสอบถามจากประเดน็ท่ีไดจ้าํนวน 1 ชุด 

2. ใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบแบบสอบถาม หากไม่สอดคลอ้งผูว้ิจยัจะทาํการแกไ้ขหรือ

เพิ่มเติมเพื่อใหแ้บบสอบถามมีความสอดคลอ้งกบัการวิจยัมากท่ีสุด 

3. นาํแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบ

แบบสอบถามตามความจริงเพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

4. วิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดจ้ากงานวิจยั  และประมวลผลการวิจยัสรุปผลการ

วิเคราะห์และจดัทาํรายงานวิจยั 

 

3.4 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเกบ็รวบรวม ผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบความเรียบร้อยสมบูรณ์ของ

แบบสอบถาม และนาํขอ้มูลมาประมวลผลการวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมสถิติโดยใชค้อมพิวเตอร์ 

            1. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลและการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา วิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณา ( Descriptive Method) โดย การหาค่าความถ่ี 

(Frequency) ค่าเฉล่ีย (mean) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อนาํค่าตวัแปรมาอธิบายเปรียบเทียบ 
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            2. ปัจจยัทางการตลาดบริการ วิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย ( Mean) ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation :S.D.) และใชก้ารวิเคราะห์หาความแปรปรวนทางเดียว (One-

Way Analysis of Variance)  

3. ในการเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดบริการของผูเ้ลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษจ์าํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ใชค้่าสถิติ (t-test) ท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากรท่ีมากกวา่ 2 กลุ่มโดย

ใชค่้าสถิติ F-test ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) และ

เปรียบเทียบความแตกต่างของขอ้มูลดว้ยค่า LSD 

 



บทที ่4 

ผลการวจิยั และการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั ปัจจยัทางการตลาดบริการของการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อ

ในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอผลดงัน้ี 

 

1)  ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

2) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดบริการ 7P’s ของการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อ

ในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์  

3) เปรียบเทียบความแตกต่างความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ของการเลือก

สถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ์ จาํแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 

ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตอนที ่1  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม 

เพศ อาย ุระดบัสถาบนัเดิมท่ีสาํเร็จการศึกษา สงักดัสถาบนัเดิมท่ีสาํเร็จการศึกษา เกรดเฉล่ียสะสมจาก

สถาบนัเดิม สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั รายไดร้วมต่อเดือน   ความช่วยเหลือทางดา้นการเงินในการศึกษา  

สาขาวิชาท่ีตอ้งการเรียน หลกัสูตรท่ีตอ้งการจะเรียน และญาติ พี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีกาํลงัศึกษาอยู่ และ / 

หรือ เคยศึกษาในสถาบนัน้ี จาํนวน 280 คน โดยแสดงเป็นจาํนวนและร้อยละ ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

ปรากฎรายละเอียดดงัตารางท่ี 4.1  
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ตารางที ่4.1 จํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จํานวน 

(n=280) 

ร้อยละ 

1. เพศ ชาย 

หญิง 

114 

166 

40.7 

59.3 

2. อายุ อายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 19 ปี           

อาย ุ20-25 ปี 

อาย ุ26 - 32 ปี    

อาย ุ33 ปี ข้ึนไป     

46 

197 

17 

20 

16.4 

70.4 

6.1 

7.1 

3. ระดับสถาบันเดิมทีสํ่าเร็จการศึกษา มธัยมศึกษาตอนปลาย 

ปวช. 

ปวส.หรืออนุปริญญา 

ปริญญาตรีใบท่ี 2 

33 

12 

201 

34 

11.8 

4.3 

71.8 

12.1 

4. สถาบันเดิมทีสํ่าเร็จการศึกษามาอยู่

ในสังกดัใด 

รัฐบาล 

เอกชน 

57 

223 

20.4 

79.6  

5. เกรดเฉลีย่สะสมจากสถาบันเดิม 2.00 – 2.50 

2.51 – 3.00 

3.01 – 3.50 

3.50 ข้ึนไป 

99 

108 

59 

14 

35.4 

38.6 

21.1 

5.0 

6. สถานทีอ่ยู่ในปัจจุบัน        

(อาจไม่จําเป็นต้องตรงกบัทะเบียนบ้าน) 

กรุงเทพมหานคร 

จงัหวดันนทบุรี 

จงัหวดัสมุทรปราการ 

จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  

98 

153 

11 

5 

13 

35.0 

54.6 

3.9 

1.8 

4.6 
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ปัจจัยพืน้ฐาน 
จํานวน 

(n=280) 

ร้อยละ 

7. รายได้รวมต่อเดือนของครอบครัว

โดยเฉลีย่ 

ตํ่ากวา่ 5,000 บาท 

5,001 – 10,000 บาท 

10,001 – 20,000 บาท 

20,001 บาทข้ึนไป 

23 

87 

97 

73 

8.2 

31.1 

34.6 

26.1 

8. ความช่วยเหลอืทางด้านการเงิน 

ในการศึกษา 

จากบิดา-มารดา 

กองทุนกูย้มื (กรอ./กยศ.) 

ไดรั้บทุนจากสถาบนัเดิม 

จากการทาํงานพิเศษ 

อ่ืน ๆ 

65 

142 

6 

60 

7 

23.2 

50.7 

2.1 

21.4 

2.5 

9. สาขาวชิาทีต้่องการเรียน สาขาคอมพิวเตอร์ 

สาขาการตลาด 

สาขาการจดัการ 

สาขาการโรงแรมและการ

ท่องเท่ียว 

สาขาการจดัการโลจิสติกส์ 

112 

63 

68 

26 

 

11 

40.0 

22.5 

24.3 

9.3 

 

3.9 

10. หลกัสูตรทีต้่องการจะเรียน 4 ปี กลุ่มปกติ 

4 ปี กลุ่มคํ่า 

4 ปี กลุ่มเสาร์-อาทิตย ์

4 ปี (เทียบโอน)กลุ่มปกติ 

4 ปี (เทียบโอน)กลุ่มคํ่า 

4 ปี (เทียบโอน)กลุ่มเสาร์-

อาทิตย ์

38 

3 

6 

107 

29 

97 

13.6 

1.1 

2.1 

38.2 

10.4 

34.6 

11. ท่านมีญาติพีน้่องหรือคนรู้จักที่

กาํลงัศึกษาอยู่และ / หรือ เคยศึกษาใน

สถาบันนีห้รือไม่ 

มี 

ไม่มี 

 

159 

121 

56.8 

43.2 
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 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัการวิจยั ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 ของผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด มีอายรุะหวา่ง 20-25 ปี 

จาํนวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 70.4 ระดบัการศึกษาก่อนเขา้มาศึกษาต่อท่ีน่ี ส่วนใหญ่จบการศึกษา

ระดบั ปวส.หรือ อนุปริญญา มากท่ีสุดถึง 201 คน คิดเป็นร้อยละ 71.8  สถาบนัเดิมท่ีสาํเร็จการศึกษามา

จะอยูใ่นสงักดัของเอกชน เป็นส่วนใหญ่ จาํนวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 79.6  เกรดเฉล่ียท่ีจบมาส่วน

ใหญ่คือ 2.51 – 3.00 จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 38.6 สถานท่ีอยูใ่นปัจุบนัของผูต้อบแบบสอบถาม

โดยส่วนใหญ่ พบวา่อยูใ่นเขตจงัหวดันนทบุรี จาํนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 54.6 และมีรายไดร้วมต่อ

เดือนของครอบครัวโดยเฉล่ีย พบวา่ส่วนใหญ่มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อย

ละ 34.6 ส่วนความช่วยเหลือทางดา้นการเงินในการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ส่วนใหญ่จะ

ใชบ้ริการกองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา (กรอ.หรือ กยศ.) จาํนวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 50.7 และเลือก

ศึกษาต่อในสาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 ส่วนใหญ่เลือกเรียน

หลกัสูตร 4 ปีเทียบโอน ปกติ จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 38.2 และนอกจากน้ี พบวา่ ส่วนใหญ่

ผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 159 คน มีคนท่ีรู้จกัหรือเคยศึกษาอยูท่ี่น่ี คิดเป็นร้อยละ 56.8 
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ระดับความสําคญัของปัจจัยทางการตลาดบริการ 7P’s 

 

ตอนที ่2 ผลการวิเคราะห์ระดบัความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดบริการ 7P’s  

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาปัจจยัทางการตลาดบริการ 7P’s ประกอบดว้ย ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

 

ตารางที ่4.2 ปัจจยัทางการตลาดบริการ 7P’s ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์โดยภาพรวม 

 

ปัจจัยทางการตลาดบริการ 7P’s X S.D ระดับความสําคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.1939 .32772 ปานกลาง 

ดา้นราคา (Price) 3.7125 .56869 มาก 

ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 3.0554 .41377 ปานกลาง 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.3214 .49060 ปานกลาง 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 3.3821 .35170 ปานกลาง 

ดา้นบุคลากร (People) 3.7107 .45687 มาก 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 3.2020 .51415 ปานกลาง 

รวม 3.3284 .25717 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษใ์นภาพรวม โดยใหร้ะดบั

ความสาํคญัใน ระดบัปานกลาง  โดยมีค่าเฉล่ียรวม 3.3284 โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ดา้นราคา 

ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.7125 รองลงมาคือ ดา้นบุคลากรใหค้วามสาํคญัระดบัมาก 

โดยมีค่าเฉล่ีย 3.7107 และใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง ดา้นกระบวนการ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.3821  
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จากภาพรวมปัจจยัทางการตลาดบริการ 7P’s ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อ

ในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ผูว้ิจยัไดแ้ยกรายละเอียดแต่ละ

ปัจจยัทางการตลาดบริการ 7P’s ดงัตารางท่ี 4.3 – 4.9 

 

ตารางที ่ 4.3 ปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

ระดับความสําคญั 

X S.D 
ระดับ

ความสําคญั 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1.ช่ือเสียงของสถาบนัเป็นท่ี

ยอมรับ 

16 

(5.7) 

36 

(12.9) 

184 

(65.7) 

44 

(15.7) 

- 3.09 .713 ปานกลาง 

2. หางานทาํไดง่้าย - 53 

(18.9) 

184 

(65.7) 

43 

(15.4) 

- 3.04 .585 ปานกลาง 

3. เรียนจบไดง่้าย 14 

(5.0) 

63 

(22.5) 

181 

(64.6) 

22 

(7.9) 

- 3.25 .667 ปานกลาง 

4. มีสาขาวิชาหลากหลายใหเ้ลือก 8 

2.9) 

143 

(51.1) 

125 

(44.6) 

4 

(1.4) 

- 3.55 .578 มาก 

5. มีสวสัดิการกูย้มืเงินเพื่อ

การศึกษาหรือทุนการศึกษา 

22 

(7.9) 

217 

(77.5) 

41 

(14.6) 

- - 3.93 .470 มาก 

6. มีชมรมต่าง ๆ ใหเ้ลือกทาํ

กิจกรรม 

13 

(4.6) 

95 

33.9) 

149 

(53.2) 

19 

(6.8) 

4 

(1.4) 

3.34 .734 ปานกลาง 

7. มีบริการรถรับ-ส่ง 9 

(3.2) 

19 

(6.8) 

37 

(13.2) 

160 

(57.1) 

55 

(19.6) 

2.17 .930 น้อย 

รวม 3.1939 .32772 ปานกลาง 
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จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ดา้นผลิตภณัฑ ์( Product) ใน

ภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.1939 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือทาํการวิเคราะห์ในดา้นน้ี พบวา่

การท่ีสถาบนัมีสวสัดิการการกูย้มืเงินเพื่อการศึกษา (กรอ./กยศ.) มีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้

ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.93 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา

คือ การมีสาขาวิชาหลากหลายใหเ้ลือก มีค่าเฉล่ีย 3.55 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก และนอ้ยท่ีสุด

คือ บริการรถรับ-ส่ง มีค่าเฉล่ีย 2.17 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 

 

ตารางที ่ 4.4 ปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

ด้านราคา (Price) 

 

ด้านราคา (Price) 

ระดับความสําคญั 

X S.D 
ระดับ

ความสําคญั 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียม

ต่าง ๆ เหมาะสม 

39 

(13.9) 

157 

(56.1) 

78 

(27.9) 

6 

(2.1) 

- 3.82 .678 มาก 

2. ค่าหนงัสือและอุปกรณ์การ

เรียนเหมาะสม 

44 

(15.7) 

68 

(24.3) 

103 

(36.8) 

65 

(23.2) 

- 3.32 1.001 ปานกลาง 

3. มีการผอ่นผนัการชาํระ

ค่าลงทะเบียนเรียน 

84 

(30.0) 

128 

(45.7) 

46 

(16.4) 

12 

(4.3) 

10 

(3.6) 

3.94 .978 มาก 

4. ค่าใชจ่้ายส่วนตวัอ่ืน ๆ เช่น 

ค่าท่ีพกั ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง

ไม่มาก 

79 

(28.2) 

88 

(31.4) 

88 

(31.4) 

18 

(6.4) 

7 

(2.5) 

3.76 1.013 มาก 

รวม 3.7125 .56869 มาก 
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จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ดา้นราคา ( Price) ในภาพรวม 

มีค่าเฉล่ีย 3.7125 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก เม่ือทาํการวิเคราะห์ในดา้นน้ี พบวา่การใหบ้ริการ

ดา้นการผอ่นผนัการชาํระค่าลงทะเบียนเรียน มีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยั

ราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.94 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ค่าหน่วยกิตและ

ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ เหมาะสม  มีค่าเฉล่ีย 3.82 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก และนอ้ยท่ีสุดคือ ค่า

หนงัสือและอุปกรณ์การเรียนเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 3.32  ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 

ตารางที ่ 4.5 ปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

ด้านสถานที/่ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 

 

ด้านสถานที/่ช่องทางการจัด

จําหน่าย (Place) 

ระดับความสําคญั 

X S.D 
ระดับ

ความสําคญั 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. สถานท่ีตั้งของสถาบนัอยูใ่กล้

บา้นหรือท่ีพกัอาศยั 

32 

(11.4) 

100 

(35.7) 

133 

(47.5) 

13 

(4.6) 

2 

(.7) 

3.52 .785 มาก 

2. ระยะเวลาและความสะดวกใน

การเดินทาง 

10 

(3.6) 

43 

(15.4) 

185 

(66.1) 

42 

(15.0) 

- 3.07 .665 ปานกลาง 

3. สถาบนัมีหลายวิทยาเขต - 126 

(45) 

132 

(47.1) 

22 

(7.9) 

- 3.37 .626 ปานกลาง 

4. มีรถโดยสารประจาํทางผา่น 1 

(.4) 

23 

(8.2) 

77 

(27.5) 

123 

(43.9) 

56 

(20.0) 

2.25 .881 น้อย 

รวม 3.0554 .41377 ปานกลาง 
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จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดั

จาํหน่าย ( Place) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.0554 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือทาํการ

วิเคราะห์ในดา้นน้ี พบวา่สถานท่ีตั้งของสถาบนัอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีพกัอาศยั มีความสาํคญัต่อการเลือก

สถาบนัเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.52 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

รองลงมาคือ สถาบนัมีหลายวิทยาเขต มีค่าเฉล่ีย 3.37 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง และนอ้ย

ท่ีสุดคือ มีรถโดยสารประจาํทางผา่น มีค่าเฉล่ีย 2.25 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 

 

ตารางที ่ 4.6 ปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

 

ระดับความสําคญั 

X S.D 
ระดับ

ความสําคญั 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. คาํแนะนาํจากรุ่นพี ่ 26 

(9.3) 

41 

(14.6) 

167 

(59.6) 

32 

(11.4) 

14 

(5.0) 
3.12 .906 

ปานกลาง 

2. คาํแนะนาํจากผูป้กครอง 14 

(5.0) 

56 

(20.0) 

158 

(56.4) 

28 

(10.0) 

24 

(8.6) 
3.03 .919 

ปานกลาง 

3. คาํแนะนาํจากอาจารยฝ่์ายแนะ

แนวท่ีโรงเรียน 

41 

(14.6) 

120 

(42.9) 

114 

(40.7) 

2 

(.7) 

3 

(1.1) 
3.69 .766 

มาก 

4. ขอ้มูลท่ีไดจ้ากสถาบนัโดยตรง 

เช่น ทางเวบไซด ์

3 

(1.1) 

78 

(27.9) 

116 

(41.4) 

63 

(22.5) 

20 

(7.1) 
2.93 .911 

ปานกลาง 

5. มีการโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ 

วิทยแุละแผน่ป้ายโฆษณา 

77 

(27.5) 

104 

(37.1) 

75 

(26.8) 

24 

(8.6) 

- 
3.84 .928 

มาก 

รวม 3.3214 .49060 ปานกลาง 
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จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.3214 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือทาํการวิเคราะห์

ในดา้นน้ี พบวา่ ทางสถาบนัมีการโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ วิทยแุละแผน่ป้ายโฆษณา มีผลต่อการเลือก

สถาบนัเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.84 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

รองลงมาคือ คาํแนะนาํจากอาจารยฝ่์ายแนะแนวท่ีโรงเรียน มีค่าเฉล่ีย 3.69 ระดบัความสาํคญัอยูใ่น

ระดบัมาก และนอ้ยท่ีสุดคือ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากสถาบนัโดยตรง เช่น ทางเวบไซด ์ มีค่าเฉล่ีย 2.93 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง  

ตารางที ่ 4.7 ปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

ด้านกระบวนการให้บริการ 

(Process) 

 

ระดับความสําคญั 

X S.D 
ระดับ

ความสําคญั 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. การเรียนท่ีเนน้การปฏิบติัจริง 20 

(7.1) 

135 

(48.2) 

102 

(36.4) 

23 

(8.2) 

- 
3.54 .747 

มาก 

 

2. การเรียนท่ีเนน้ความรู้ลึกซ้ึงใน

ทฤษฎี 

- 154 

(55.0) 

95 

(33.9) 

31 

(11.1) 

- 
3.44 .685 

ปานกลาง 

3. การจดัแผนการเรียนมีความ

ถูกตอ้งและชดัเจน 

- 139 

(49.6) 

116 

(41.4) 

25 

(8.9) 

- 
3.41 .649 

ปานกลาง 

4. มีหลกัเกณฑใ์นการใหค้ะแนน

อยา่งชดัเจน 

- 156 

(55.7) 

102 

(36.4) 

22 

(7.9) 

- 
3.48 .639 

ปานกลาง 

5. ความสะดวกในการติดต่อ เช่น 

ติดต่อผา่นทางเวบไซด ์หรือการ

ลงทะเบียนออนไลน ์

- 63 

(22.5) 

166 

(59.3) 

51 

(18.2) 

- 

3.04 .638 

ปานกลาง 

รวม 3.3821 .35170 ปานกลาง 



11 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ

(Process) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.3821 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือทาํการวิเคราะห์ใน

ดา้นน้ี พบวา่ การเรียนท่ีเนน้การปฏิบติัจริง มีผลต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.54 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ มีหลกัเกณฑใ์นการใหค้ะแนน

อยา่งชดัเจน  มีค่าเฉล่ีย 3.48 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง และนอ้ยท่ีสุดคือ ความสะดวกใน

การติดต่อ เช่น ติดต่อผา่นทางเวบไซด ์หรือการลงทะเบียนออนไลน์ มีค่าเฉล่ีย 3.04 ระดบัความสาํคญั

อยูใ่นระดบัปานกลาง 

 

ตารางที ่ 4.8 ปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

ด้านบุคลากร (People) 

 

ด้านบุคลากร 

(People) 

ระดับความสําคญั 

X S.D 
ระดับ

ความสําคญั 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. อาจารยมี์คุณวฒิุ และมี

ช่ือเสียงท่ีดี 

26 

(9.3) 

122 

(43.6) 

98 

(35.0) 

34 

(12.1) 
- 3.50 .825 มาก 

2. ความเอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มี

ต่อนกัศึกษา 

19 

(6.8) 

205 

(73.2) 

53 

(18.9) 

3 

(1.1) 
- 3.86 .530 มาก 

3. เจา้หนา้ท่ีมีมนุษยส์มัพนัธ์อนั

ดี ยิม้แยม้แจ่มใส พดูจาสุภาพ 

และใหค้วามร่วมมือในการ

ขอรับบริการเป็นอยา่งดี 

38 

(13.6) 

157 

(56.1) 

69 

(24.6) 

16 

(5.7) 
- 3.78 .750 มาก 

รวม 3.7107 .45687 มาก 
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จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ดา้นบุคลากร ( People) ใน

ภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.7107 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก เม่ือทาํการวิเคราะห์ในดา้นน้ี พบวา่ ความ

เอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มีต่อนกัศึกษา  มีผลต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มี

ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.86 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ เจา้หนา้ท่ีมีมนุษยส์มัพนัธ์อนั

ดี ยิม้แยม้แจ่มใส พดูจาสุภาพ และใหค้วามร่วมมือในการขอรับบริการเป็นอยา่งดี  มีค่าเฉล่ีย 3.78 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก และนอ้ยท่ีสุดคือ อาจารยมี์คุณวฒิุ และมีช่ือเสียงท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 3.50 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

 

ตารางที ่ 4.9 ปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ  

(Physical) 

ระดับความสําคญั 

X S.D 
ระดับ

ความสําคญั 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

1. สถานท่ีสวยงาม 50 

(17.9) 

134 

(47.9) 

55 

(19.6) 

26 

(9.3) 

15 

(5.4) 
3.64 1.049 

มาก 

2. มีความสะอาด 4 

(1.4) 

41 

(14.6) 

156 

(55.7) 

67 

(23.9) 

12 

(4.3) 
2.85 .771 

ปานกลาง 

3. บรรยากาศในสถาบนัเหมาะกบั

การเรียน 

24 

(8.6) 

103 

(36.8) 

118 

(42.1) 

23 

(8.2) 

12 

(4.3) 
3.37 .911 

ปานกลาง 

4. หอ้งเรียนกวา้งขวาง นัง่สบาย 

และมีเคร่ืองปรับอากาศ 

10 

(3.6) 

72 

(25.7) 

169 

(60.4) 

29 

(10.4) 

- 
3.22 .674 

ปานกลาง 
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ด้านลกัษณะทางกายภาพ  

(Physical) 

ระดับความสําคญั 

X S.D 
ระดับ

ความสําคญั 
มาก

ทีสุ่ด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ทีสุ่ด 

5. อุปกรณ์การเรียน การสอน 

ทนัสมยั 

27 

(9.6) 

123 

(43.9) 

95 

(33.9) 

14 

(5.0) 

21 

(7.5) 
3.43 .996 

ปานกลาง 

6. ความครบครันของ

สาธารณูปโภค เช่น นํ้าด่ืม ตู ้

เอทีเอม็ ตูโ้ทรศพัท ์

4 

(1.4) 

13 

(4.6) 

194 

(69.3) 

66 

(23.6) 

3 

(1.1) 2.82 .592 

ปานกลาง 

7. ระบบการรักษาความปลอดภยั

ท่ีดี 

6 

(2.1) 

58 

(20.7) 

173 

(61.8) 

39 

(13.9) 

4 

(1.4) 
3.08 .696 

ปานกลาง 

รวม 3.2020 .51415 ปานกลาง 

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.2020 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือทาํการวิเคราะห์ใน

ดา้นน้ี พบวา่ สถานท่ีสวยงาม มีผลต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมาก

ท่ีสุดคือ 3.64 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ อุปกรณ์การเรียน การสอน ทนัสมยั มี

ค่าเฉล่ีย 3.43 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง และนอ้ยท่ีสุดคือ ความครบครันของ

สาธารณูปโภค เช่น นํ้าด่ืม ตูเ้อทีเอม็ ตูโ้ทรศพัท ์มีค่าเฉล่ีย 2.82 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง  
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ตอนที่ 3  เปรียบเทียบความแตกต่างความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ต่อการเลือก

สถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ์ จาํแนกตาม

ปัจจยัส่วนบุคคล 

 

สมมติฐานการวิจยัคร้ังน้ี คือ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น สงักดัของสถาบนัเดิม สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั รายได้

รวมต่อเดือนของครอบครัว ความช่วยเหลือทางดา้นการเงินในการศึกษา และญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ี

กาํลงัศึกษาหรือเคยศึกษาในสถาบนัน้ีท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการเลือก สถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษแ์ตกต่างกนั  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

ปรากฎในตารางดงัน้ี 

 

ตารางที ่ 4.10 สงักดัของสถาบนัเดิมแตกต่างกนัมีผลต่อความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดบริการ 

(7P’s) ต่อการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยั

ราชพฤกษ ์

 

ปัจจัยทางการตลาดบริการ (7P’s) 

รัฐบาล ( n=57) เอกชน (n=223) 

F Sig 

X̅ S.D X̅ S.D 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.2732 .30458 3.1736 .33098 .243 .040* 

2. ดา้นราคา (Price) 3.6491 .66289 3.7287 .54250 4.205 .347 

3. ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Place) 
3.1009 .38919 3.0437 .41987 .043 .353 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 
3.3298 .59581 3.3193 .46143 2.263 .885 
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ปัจจัยทางการตลาดบริการ (7P’s) 

รัฐบาล( n=121) เอกชน (n=159) 

F 

Sig 

 X̅ S.D X̅ S.D 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

(Process) 
3.4702 .29879 3.3596 .36116 1.356 .034* 

6. ดา้นบุคลากร (People) 3.7076 .43675 3.7115 .46281 .052 .954 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) 
3.1378 .54262 3.2184 .50658 .286 .292 

รวม 3.3429 .25731 3.3247 .25758 .282 .634 

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของความสาํคญัท่ีมีต่อ

ปัจจยัการตลาดบริการ จาํแนกตามสงักดัของสถาบนั พบวา่ ความสาํคญัโดยภาพรวม ไม่มีความแตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สาํหรับรายขอ้พบวา่ มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 จาํนวน 2 ขอ้ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ โดยผูท่ี้

จบจากสถาบนัของภาครัฐจะใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการ

มากกวา่ผูท่ี้จบจากสถาบนัของภาคเอกชน 
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ตารางที ่4.11 ญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีกาํลงัศึกษาอยูแ่ละ/หรือ เคยศึกษาในสถาบนัน้ีแตกต่างกนัมีผล

ต่อความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์

 

ปัจจัยทางการตลาดบริการ (7P’s) 

มี ( n=132) ไม่มี (n=148) 

F Sig 

X̅ S.D X̅ S.D 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.2147 .32619 3.1665 .32906 .009 .223 

2. ดา้นราคา (Price) 3.6965 .58215 3.7335 .55221 .142 .591 

3. ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดั

จาํหน่าย (Place) 
3.0440 .42428 3.0702 .40081 .123 .600 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 
3.3409 .41158 3.2959 .57914 5.650 .448 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

(Process) 
3.3912 .32323 3.3702 .38701 3.792 .622 

6. ดา้นบุคลากร (People) 3.7002 .42462 3.7245 .49755 3.823 .660 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) 
3.2255 .47987 3.1712 .55654 2.994 .382 

รวม 3.3373 .22876 3.3166 .29090 3.604 .507 
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จากตารางท่ี 4.11 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเปรียบเทียบความแตกต่างของความสาํคญัท่ีมีต่อปัจจยั

การตลาดบริการ จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีกาํลงัศึกษาอยูแ่ละ /หรือ 

เคยศึกษาในสถาบนัน้ี พบวา่ความสาํคญัโดยภาพรวมไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05  

 

ตารางที ่4.12 สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั แตกต่างกนัต่อปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) มีผลต่อพฤติกรรม

การเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์

 

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ระหวา่งกลุ่ม .479 2 .239 2.248 .108 

ภายในกลุ่ม 29.486 277 .106   

รวม 29.965 279    

2. ด้านราคา (Price) 

ระหวา่งกลุ่ม .933 2 .467 1.447 .237 

ภายในกลุ่ม 89.298 277 .322     

รวม 90.231 279    

3. ด้านสถานที/่ช่องทางการ

จัดจําหน่าย (Place) 

ระหวา่งกลุ่ม .151 2 .075 .439 .645 

ภายในกลุ่ม 47.616 277 .172     

รวม 47.767 279       

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ระหวา่งกลุ่ม .054 2 .027 .111 .895 

ภายในกลุ่ม 67.098 277 .242     

รวม 67.151 279       

5. ด้านกระบวนการ

ให้บริการ (Process) 

ระหวา่งกลุ่ม .596 2 .298 2.435 .089 

ภายในกลุ่ม 33.914 277 .122     

รวม 34.511 279       
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ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

6. ด้านบุคลากร (People) 

ระหวา่งกลุ่ม .596 2 .298 1.432 .241 

ภายในกลุ่ม 57.639 277 .208     

รวม 58.235 279       

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) 

ระหวา่งกลุ่ม .443 2 .222 .837 .434 

ภายในกลุ่ม 73.311 277 .265     

รวม 73.754 279       

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .119 4 .030 .447 .774 

ภายในกลุ่ม 18.333 275 .067     

รวม 18.452 279       

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั  ไม่มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) 

ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้น

กระบวนการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

 

ตารางที ่4.13 รายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัวแตกต่างกนัต่อปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) มีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ 

วิทยาลยัราชพฤกษ ์

 

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ระหวา่งกลุ่ม .394 4 .099 .917 .454 

ภายในกลุ่ม 29.571 275 .108     

รวม 29.965 279       
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ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

2. ด้านราคา (Price) ระหวา่งกลุ่ม 1.262 4 .315 .975 .422 

 ภายในกลุ่ม 88.970 275 .324     

 รวม 90.231 279       

3. ด้านสถานที/่ช่องทางการ

จัดจําหน่าย (Place) 

ระหวา่งกลุ่ม 
1.485 4 .371 2.206 .069 

 ภายในกลุ่ม 46.282 275 .168     

 รวม 47.767 279       

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ระหวา่งกลุ่ม 
.536 4 .134 .553 .697 

 ภายในกลุ่ม 66.616 275 .242     

 รวม 67.151 279       

5. ด้านกระบวนการ

ให้บริการ (Process) 

ระหวา่งกลุ่ม 
.293 4 .073 .588 .672 

 ภายในกลุ่ม 34.218 275 .124     

 รวม 34.511 279       

6. ด้านบุคลากร (People) ระหวา่งกลุ่ม .861 4 .215 1.031 .391 

 ภายในกลุ่ม 57.374 275 .209     

 รวม 58.235 279       

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) 

ระหวา่งกลุ่ม .772 4 .193 .727 .574 

ภายในกลุ่ม 72.982 275 .265     

รวม 73.754 279       

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .096 3 .032 .482 .695 

ภายในกลุ่ม 18.356 276 .067     

รวม 18.452 279       
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ รายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัว  ไม่มีผลต่อปัจจยัทางการตลาด

บริการ (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

 

ตารางที ่4.14 ความช่วยเหลือทางดา้นการเงินในการศึกษาแตกต่างกนัต่อปัจจยัทางการตลาดบริการ 

(7P’s) มีผลต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ 

วิทยาลยัราชพฤกษ ์

 

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

1. ด้านผลติภัณฑ์ 

(Product) 

ระหวา่งกลุ่ม .076 3 .025 .235 .872 

ภายในกลุ่ม 29.889 276 .108     

รวม 29.965 279       

2. ด้านราคา (Price) 

ระหวา่งกลุ่ม .612 3 .204 .628 .597 

ภายในกลุ่ม 89.619 276 .325     

รวม 90.231 279       

3. ด้านสถานที/่ช่องทางการ

จัดจําหน่าย (Place) 

ระหวา่งกลุ่ม .175 3 .058 .339 .797 

ภายในกลุ่ม 47.592 276 .172     

รวม 47.767 279       

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ระหวา่งกลุ่ม .639 3 .213 .884 .450 

ภายในกลุ่ม 66.513 276 .241     

รวม 67.151 279       

5. ด้านกระบวนการ

ให้บริการ (Process) 

ระหวา่งกลุ่ม .653 3 .218 1.774 .152 

ภายในกลุ่ม 33.858 276 .123     

รวม 34.511 279       
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ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

6. ด้านบุคลากร (People) ระหวา่งกลุ่ม 1.238 3 .413 1.998 .115 

 ภายในกลุ่ม 56.997 276 .207     

 รวม 58.235 279       

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical) 

ระหวา่งกลุ่ม 
.292 3 .097 .366 .778 

 ภายในกลุ่ม 73.462 276 .266     

 รวม 73.754 279       

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม .042 4 .011 .157 .960 

 ภายในกลุ่ม 18.410 275 .067     

 รวม 18.452 279       

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ รายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัว  ไม่มีผลต่อปัจจยัทางการตลาด

บริการ (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี/ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

 

 



บทที ่5 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดบริการของการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554 โดยสรุป

ผลการวิจยั อภิปรายผลและขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวจัิย 

 

5.1.1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัการวิจยั ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหวา่ง 20-25 ปี จบการศึกษาระดบั ปวส.หรือ อนุปริญญา สถาบนัเดิมท่ีสาํเร็จการศึกษามาจะอยูใ่น

สงักดัของเอกชน เป็นส่วนใหญ่ และมีผลการเรียนเฉล่ียอยูท่ี่ 2.51 – 3.00 สถานท่ีอยูใ่นปัจุบนัของผูต้อบ

แบบสอบถามพบวา่อยูใ่นเขตจงัหวดันนทบุรี และมีรายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัวโดยเฉล่ียส่วน

ใหญ่อยูท่ี่ 10,001 – 20,000 บาท และไดรั้บความช่วยเหลือทางดา้นการเงินในการศึกษาจากการใช้

บริการกองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา (กรอ.หรือ กยศ.) และเลือกศึกษาต่อในสาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 

ส่วนใหญ่เลือกเรียนหลกัสูตร 4 ปีเทียบโอน ปกติ นอกจากน้ียงัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามจะมีคนท่ีรู้จกั

หรือเคยศึกษาอยูท่ี่น่ี  

 

5.1.2 ปัจจัยทางการตลาดบริการ 7P’s 

จากการศึกษาปัจจยัทางการตลาดบริการ (7P’s) ของการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบั 

อุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554 โดยจาํแนกเป็นรายดา้น

สรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.1939 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปาน

กลาง พบวา่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัการท่ีสถาบนั มีสวสัดิการการกูย้มืเงินเพื่อการศึกษา (กรอ./กย

ศ.) มีผลต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.93 ระดบัความสาํคญัอยู่
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ในระดบัมาก รองลงมาคือ การมีสาขาวิชาหลากหลายใหเ้ลือก มีค่าเฉล่ีย 3.55 ระดบัความสาํคญัอยูใ่น

ระดบัมาก และมีชมรมต่าง ๆ ใหเ้ลือกทาํกิจกรรม มีค่าเฉล่ียคือ 3.34 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปาน

กลาง และนอ้ยท่ีสุดคือ บริการรถรับ-ส่ง มีค่าเฉล่ีย 2.17 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 

 2. ด้านราคา (Price) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.7125 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก  พบวา่

นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัเร่ืองการผอ่นผนัการชาํระค่าลงทะเบียนเรียน มีผลต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อท่ี

วิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.94 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ค่าหน่วย

กิตและค่าธรรมเนียมต่าง ๆ เหมาะสม  มีค่าเฉล่ีย 3.82 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก และค่าใชจ่้าย

ส่วนตวัอ่ืน ๆ เช่น ค่าท่ีพกั ค่าเดินทาง มีค่าเฉล่ีย 3.76 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมากและนอ้ยท่ีสุด

คือ ค่าหนงัสือและอุปกรณ์การเรียนเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย 3.32  ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 3. ด้านสถานที/่ช่องทางการจัดจําหน่าย ( Place) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.0554 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง พบวา่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในเร่ืองของสถานท่ีตั้งของสถาบนัอยู่

ใกลบ้า้นหรือท่ีพกัอาศยั มีผลต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.52 

ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ สถาบนัมีหลายวิทยาเขต มีค่าเฉล่ีย 3.37 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ระยะเวลาและความสะดวกในการเดินทาง มีค่าเฉล่ีย 3.07 

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง และนอ้ยท่ีสุดคือ มีรถโดยสารประจาํทางผา่น มีค่าเฉล่ีย 2.25 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบันอ้ย  

 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.3214 ระดบัความสาํคญัอยู่

ในระดบัปานกลาง พบวา่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัการโฆษณาสถาบนัผา่นทางโทรทศัน์ วิทยแุละ

แผน่ป้ายโฆษณา มีผลต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.84 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ คาํแนะนาํจากอาจารยฝ่์ายแนะแนวท่ีโรงเรียน มีค่าเฉล่ีย 3.69 

ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก คาํแนะนาํจากรุ่นพี่ มีค่าเฉล่ีย 3.12 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปาน

กลาง และนอ้ยท่ีสุดคือ ขอ้มูลท่ีไดจ้ากสถาบนัโดยตรง เช่น ทางเวบไซต ์ มีค่าเฉล่ีย 2.93 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 5. ด้านกระบวนการให้บริการ(Process) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.3821 ระดบัความสาํคญัอยูใ่น

ระดบัปานกลาง พบวา่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัการเรียนท่ีเนน้การปฏิบติัจริง  มีผลต่อการเลือกเขา้

ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.54 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา

คือ มีหลกัเกณฑใ์นการใหค้ะแนนอยา่งชดัเจน   มีค่าเฉล่ีย 3.48 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

การเรียนท่ีเนน้ความรู้ลึกซ้ึงในทฤษฎี มีค่าเฉล่ีย 3.44 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลางและนอ้ย
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ท่ีสุดคือ ความสะดวกในการติดต่อ เช่น ติดต่อผา่นทางเวบไซต ์หรือการลงทะเบียนออนไลน์ มีค่าเฉล่ีย 

3.04 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

6. ด้านบุคลากร ( People) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.7107 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก

พบวา่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัมากในเร่ืองของความเอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มีต่อนกัศึกษา  มีผลต่อการ

เลือกเขา้ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.86 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

รองลงมาคือ เจา้หนา้ท่ีมีมนุษยส์มัพนัธ์อนัดี ยิม้แยม้แจ่มใส พดูจาสุภาพ และใหค้วามร่วมมือในการ

ขอรับบริการเป็นอยา่งดี   มีค่าเฉล่ีย 3.78 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก และนอ้ยท่ีสุดคือ อาจารยมี์

คุณวฒิุ และมีช่ือเสียงท่ีดี มีค่าเฉล่ีย 3.50 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก 

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical) ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย 3.2020 ระดบัความสาํคญัอยูใ่น

ระดบัปานกลาง พบวา่นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัมากในเร่ืองของสถานท่ีสวยงาม มีผลต่อการเลือกเขา้

ศึกษาต่อท่ีวิทยาลยัราชพฤกษ ์มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ 3.64 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา

คือ อุปกรณ์การเรียน การสอน ทนัสมยั มีค่าเฉล่ีย 3.43 ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

บรรยากาศในวิทยาลยัเหมาะกบัการเรียน มีค่าเฉล่ีย 3.37 มีความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง และนอ้ย

ท่ีสุดคือ ความครบครันของสาธารณูปโภค เช่น นํ้าด่ืม ตูเ้อทีเอม็ ตูโ้ทรศพัท ์ มีค่าเฉล่ีย 2.82 ระดบั

ความสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 

 

5.1.3 วตัถุประสงค์ของการวจัิย มีดังนี ้

 5.1.3.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้ลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ 

พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20-25 ปี จบการศึกษาระดบั 

ปวส.หรืออนุปริญญา ซ่ึงเป็นสงักดัของเอกชนเป็นส่วนใหญ่ เกรดเฉล่ียระหวา่ง 2.51-3.00 และอาศยัอยู่

ในเขตจงัหวดันนทบุรี และรายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัวอยูร่ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท ใชบ้ริการ

กองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา (กรอ.หรือ กยศ.)ในการศึกษา ส่วนใหญ่เลือกเรียนต่อในสาขาวิชา

คอมพิวเตอร์ธุรกิจ หลกัสูตร 4 ปีเทียบโอน และจะมีคนรู้จกัหรือเคยศึกษาอยูใ่นสถาบนัแห่งน้ี   

5.1.3.2 เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดบริการของผูเ้ลือกศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา 

ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์
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พบวา่ปัจจยัทางการตลาดของผูเ้ลือกศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ใหค้วามสาํคญัดา้นราคา 

(Price) และดา้นบุคลากร (People) ซ่ึงมีผลต่อการเลือกสถาบนัศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา  

5.1.3.3 เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัทางการตลาดบริการของผูเ้ลือกศึกษาต่อในระดบั 

อุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลคล ดา้นสงักดัของสถาบนัเดิมโดยผูท่ี้จบจากสถาบนัของภาครัฐจะให้

ความสาํคญัในเร่ืองของปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการมากกวา่ผูท่ี้จบจากสถาบนัของ

ภาคเอกชน ในการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา  ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นญาติพี่

นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีกาํลงัศึกษาอยูแ่ละ/หรือเคยศึกษาในสถาบนัน้ี ปัจจยัดา้นสถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั รายได้

รวมต่อเดือนของครอบครัว และความช่วยเหลือทางดา้นการเงินในการศึกษา ไม่ไดใ้หค้วามสาํคญักบั

ปัจจยัทางการตลาด ต่อการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา วิทยาลยัราชพฤกษ ์

 จากผลการวิจยัเก่ียวกบั “ ปัจจยัทางการตลาดบริการของการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554” พบวา่ ปัจจยัทาง

การตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะ

บริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554 พบวา่มี 2 ดา้นท่ีนกัศึกษาใหค้วามสาํคญัมาก คือ 

ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ีย 3.1939 และ 3.3821 ตามลาํดบั ซ่ึง

ผูว้ิจยัเห็นวา่เป็นประเดน็ท่ีสาํคญัต่อวิทยาลยั ในการนาํมาเป็นกลยทุธ์หรือประยกุตใ์ชใ้นการบริหารและ

พฒันาปรับปรุงวิทยาลยัราชพฤกษ ์ใหส้ามารถแข่งขนักบัคู่แข่งสถาบนัการศึกษาอ่ืน ๆ อีกทั้งยงัสามารถ

สร้างความพึงพอใจรวมถึงความประทบัใจใหก้บันกัศึกษาท่ีกาํลงัศึกษาอยูปั่จจุบนัได ้

 

5.2 อภิปรายผล 

 

จากการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดบริการของการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554” ผูว้ิจยัไดส้รุป

ประเดน็ท่ีสาํคญั โดยนาํมาวิเคราะห์อภิปรายผล ดงัน้ี 

5.2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของประชากร พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 20-25 ปี ระดบั

การศึกษาก่อนเขา้มาศึกษาต่อท่ีน่ี ส่วนใหญ่จบการศึกษาระดบั ปวส.หรือ อนุปริญญา มากท่ีสุด สถาบนั

เดิมท่ีสาํเร็จการศึกษามาจะอยูใ่นสงักดัของเอกชนเป็นส่วนใหญ่ เกรดเฉล่ียท่ีจบมาส่วนใหญ่คือ 2.51 – 

3.00 สถานท่ีอยูใ่นปัจุบนัของนกัศึกษาพบวา่อยูใ่นเขตจงัหวดันนทบุรี เป็นส่วนใหญ่ และมีรายไดร้วม
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ต่อเดือนของครอบครัวโดยเฉล่ีย มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท ส่วนความช่วยเหลือทางดา้นการเงินใน

การศึกษาของนกัศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่จะใชบ้ริการกองทุนกูย้มืเพื่อการศึกษา (กรอ.หรือ กยศ.) และ

เลือกศึกษาต่อในสาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ หลกัสูตร 4 ปีเทียบโอน ปกติ นอกจากน้ี พบวา่ส่วนใหญ่

นกัศึกษา มีคนท่ีรู้จกัหรือเคยศึกษาอยูท่ี่น่ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พีรภาว ์พแุค ( 2551) ได้

ศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี 

มหาวิทยาลยัเอกชน กรณีศึกษา มหาวิทยาลยัศรีปทุม วิทยาเขตชลบุรี” พบวา่ ดา้นการศึกษาส่วนใหญ่

ก่อนเขา้ศึกษาต่อท่ีมหาวิทยาลยัศรีปทุม วิทยาเขตชลบุรี จบสายประกาศนียบตัรวิชาชีพมากท่ีสุด มีผล

การเรียนเฉล่ียท่ี 2.51-3.00 สาํเร็จการศึกษาจากสถาบนัท่ีตั้งอยูใ่นจงัหวดัชลบุรีมากท่ีสุด เลือกเรียนใน

คณะสาขาวิชา บริหารธุรกิจเป็นจาํนวนมาก ดา้นครอบครัวส่วนใหญ่ครอบครัวพกัอาศยัอยูใ่นจงัหวดั

ชลบุรี ผูป้กครองประกอบอาชีพเกษตรกรรมมากท่ีสุด รองลงมาเป็นพนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 100,000 บาท ถึง 50,000 บาท ร้อยละ 50.6 ปัจจยัทางดา้นการตลาดพบวา่ ดา้นเพศท่ีแตกต่าง

กนันกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด และปัจจยัทางดา้นราคามีผลต่อ

นกัศึกษาส่วนใหญ่ ใหค้วามสาํคญัต่อคณาจารยผ์ูส้อนเร่ืองความรู้ ความสามารถ ความน่าเช่ือถือ ส่วน

ดา้นราคาค่าธรรมเนียมในการศึกษา ซ่ึงนกัศึกษาใหค้วามสาํคญัต่อราคาในราคาท่ีเหมาะสมระดบัปาน

กลาง ดา้นสถานท่ีใหค้วามสาํคญัมาก เน่ืองจากสถานท่ีพกัอาศยัทาํใหส้ะดวกต่อการเดินทาง ดา้นการ

ประชาสมัพนัธ์ใหค้วามสาํคญัต่อกองทุนเงินกูย้มืเพื่อการศึกษารัฐบาล สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ

ศาสตรา ยะป๊อก (2550) “ปัจจยัท่ีมีส่วนกาํหนดการเลือกศึกษาต่อในคณะต่าง ๆ ใสถาบนัอุดมศึกษาของ

รัฐ ของนกัเรียนมธัยม 6 กรณีศึกษา เขตอาํเภอ จ.เชียงราย” พบวา่ สถาบนัอุดมศึกษาท่ีนกัศึกษาตอ้งการ

เขา้ศึกษาต่อใน  ระดบัอุดมศึกษาโดยเลือกเป็นอนัดบั หน่ึงนั้นคือจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั  เพราะเป็น

มหาวิทยาลยัท่ีมีช่ือเสียงในทุกดา้นมาตั้งแต่อดีต  อีกทั้งยงัเป็นมหาวิทยาลยัอนัดบั 1 ของประเทศไทย 

ส่วนสถาบนัอุดมศึกษารองลงมาคือ  มหาวิทยาลยัเชียงใหม่  เป็นอนัดบัสอง เพราะมีภูมิ ลาํเนาอยูใ่กล้

สถานศึกษา และเลือกมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์เป็นอนัดบัสาม เม่ือสาํรวจนกัเรียนท่ีเรียนแผนการเรียน

วิทย ์– คณิต พบวา่เลือกคณะวิศวกรรมศาสตร์  เป็นอนัดบั 1 รองลงมาเลือกคณะแพทยศาสตร์  เป็นคณะ

ท่ีมีการแข่งขนักนัสูงมาก สาํหรับนกัเรียนท่ีเรียนแผนการเรียนศิลป์  - คณิต พบวา่ สนใจท่ีจะเขา้ศึกษา

ต่อคณะเศรษฐศาสตร์เป็นอนัดบั  1 รองลงมาเลือกคณะบริหารธุรกิจ  นกัเรียนแผนศิลป์-ภาษา เลือกเขา้

ศึกษาต่อในคณะมนุษยศาสตร์ สงัคมศาสตร์ และนิติศาสตร์ ส่วนแผนการเรียนศิลป์-สงัคม เลือกศึกษา

ต่อคณะนิติศาสตร์ เป็นอนัดบัแรก เพราะกา้วหนา้ในอาชีพการงาน เม่ือนาํตวัอยา่งทั้งหมดของนกัเรียน

มาพิจารณาแลว้พบวา่มีความตอ้งการศึกษาต่อ คณะสาขาวิชาท่ีตอ้งการส่วนมากคือ คณะเศรษฐศาสตร์ 



6 
 

และ รองลงมาคือคณะบริหารธุรกิจ เน่ืองจากจบแลว้หางานทาํไดง่้าย ปัจจยัท่ีเป็นตวักาํหนดต่อการ

เลือกคณะสาขาวิชา คือ ความชอบในการตดัสินใจเก่ียวกบัอนาคตและความกา้วหนา้ของตนเอง และ

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดลฤดี สุวรรณคีรี (2549) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจศึกษา

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนมธัยมศึกษาชั้นปีท่ี 6 ทัว่ประเทศ จากการศึกษาพบวา่ นกัเรียนหญิงมี

การตดัสินใจศึกษาต่อมากกวา่นกัเรียนชาย  เน่ืองจากปัจจุบนัผูห้ญิงไดรั้บการยอมรับใหส้ามารถศึกษา

ต่อในระดบัสูง มีความกา้วหนา้ในตาํแหน่งหนา้ท่ีการงานทดัเทียมกบัผูช้าย  ส่งผลใหน้กัเรียนหญิงเกิด

แรงจูงใจและตดัสินใจศึกษาต่อในระดบัท่ีสูงข้ึน  และนกัเรียนท่ีมีผลการเรียนอยูใ่นเกณฑดี์มีการ

ตดัสินใจศึกษาต่อมากกวา่นกัเรียนท่ีมีผลคะแนนตํ่า  เน่ืองจากพฤติกรรมการศึกษาของนกัเรียนเป็นไป

อยา่งต่อเน่ือง ผูท่ี้มีผลการเรียนสูงจะมีความกระตือรือร้น  ความเพียรพยายามแกไ้ขปัญหาต่างๆ  ในดา้น

การเรียน โดยเฉพาะอยา่งยิง่มีแรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิในการศึกษาต่อในระดบัสูงข้ึน  นกัเรียนท่ีบิดามารดา 

มีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรีและประกอบอาชีพรับราชการและนกัธุรกิจ  จะมีการตดัสินใจศึกษา

ต่อมากกวา่นกัเรียนท่ีบิดามารดามีระดบัการศึกษาตํ่าและประกอบอาชีพอ่ืน  เน่ืองจากบิดามารดาเป็น

ตน้แบบท่ีดีส่งผลต่อแรงจูงใจใฝ่สมัฤทธ์ิ  การคาดหวงัในการศึกษาต่อในระดบัสูงของนกัเรียน  และ

พบวา่นกัเรียนท่ีครอบครัวมีสถานภาพทางเศรษฐกิจดี  จะมีการตดัสินใจศึกษาต่อมากกวา่นกัเรียนท่ี

ครอบครัวมีสถานภาพเศรษฐกิจตํ่า  และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เอนก ณะชยัวงค์ (2553) ศึกษาเร่ือง

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี ของนกัศึกษา มหาวิทยาลยัราชภฎัเชียงใหม่  

จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายรุะหวา่ง 18-20 ปี ระดบัการศึกษา

ระดบัปริญญาตรี 4 ปี ส่วนใหญ่สงักดัคณะครุศาสตร์  สาขาวิชาท่ีสงักดัส่วนใหญ่คือ ส่ิงแวดลอ้ม เรียน

หลกัสูตรครุศาสตร์บณัฑิตคิด มีวฒิุการศึกษาสูงสุดก่อนเขา้ศึกษาคือ  มธัยมศึกษาปีท่ี 6 มีคะแนนเฉล่ีย

ก่อนเขา้ศึกษาสูงสุดคือ 2.51-2.99 มีการเขา้ศึกษาโดยการสอบคดัเลือกทัว่ไป  ส่วนใหญ่มีภูมิลาเนาใน

อาเภอเมืองเชียงใหม่และอาศยัอยูใ่นเขตเทศบาล ผูป้กครองประกอบอาชีพรับจา้งทัว่ไปมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 5,001-10,000 และทราบข่าวการรับสมคัรจากงานแนะแนวจากโรงเรียน 

 

5.2.2 ปัจจยัทางการตลาดบริการ (7P’s) ท่ีมีผลต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ์  นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัท่ี

มีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ ดา้นราคา ใหค้วามสาํคญัในระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้นบุคลากรใหค้วามสาํคญั

ระดบัมาก และใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลาง ดา้นกระบวนการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

Tumblin, Randall S. (2002) จากการสาํรวจนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาจาก 9 สถานศึกษาเอกชนใน
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ประเทศสหรัฐอเมริกาตามตวัเลือกสาเหตุต่อการตดัสินใจท่ีจะเขา้ศึกษาโดยอาศยักระบวนการจากแรง

ดึงดูดต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อสถานศึกษาแห่งนั้นคือ มีรอบการเรียนท่ีหลากหลาย เช่น รอบปกติ รอบ

คํ่า รอบเสาร์-อาทิตย ์หรือเรียนเป็นบางวนั ซ่ึงนกัเรียนส่วนใหญ่มีความตอ้งการท่ีจะทาํงานเตม็เวลางาน 

ส่วนเวลาท่ีเหลือถึงจะมีเวลาต่อการเรียนเพิ่มเติม รวมถึงค่าใชจ่้ายในการลงทะเบียนท่ีมีราคาเหมาะสม

และช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัเป็นท่ียอมรับ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สมิทธิ โพธ์ิทอง (2548) ได้

ศึกษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเอกชน 

กรณีศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย โดยมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาพฤติกรรม

การเลือกศึกษาต่อ และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยั

ดา้นจิตวิทยา และปัจจยัทางการตลาด จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัทางสงัคมไม่มี

ผลต่อการเลือกศึกษาต่อ ส่วนปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ไดแ้ก่ ทศันคติและแรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ ดว้ยความเห็นท่ีวา่ มหาวิทยาลยัหอการคา้ไทย เป็นสถานศึกษาท่ีมีช่ือเสียง มี

หลกัสูตรเทียบเท่ากบัมหาวิทยาลยัของรัฐอีกทั้งมีหลกัสูตรท่ีตอ้งการศึกษาต่อเป็นแรงจูงใจ ซ่ึงคิดวา่เม่ือ

จบการศึกษาแลว้จะมีสถานท่ีทาํงานรองรับ สาํหรับปัจจยัทางการตลาดมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ

เลือกศึกษาต่อทุกตวั 

 

5.2.3 ปัจจยัส่วนบุคคลของประชากร มีผลต่อปัจจยัทางการตลาดบริการ ( 7P’s) ต่อการเลือก

สถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์

จากการศึกษา “ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อ

ในระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554” พบวา่ ขอ้มูล

ทัว่ไปของนกัศึกษา ดา้นสงักดัของสถาบนัท่ีต่างกนัใหค้วามสาํคญัในการเลือกปัจจยัทางการตลาด

บริการทั้ง 7P’s ต่อการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ 

วิทยาลยัราชพฤกษ ์มี 2 ปัจจยั คือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละกระบวนการการใหบ้ริการ โดยในดา้น

ผลิตภณัฑ ์นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัสวสัดิการกูย้มืเงินเพื่อการศึกษาหรือทุนการศึกษามากท่ีสุด 

รองลงมาคือ มีสาขาวิชาหลากหลายใหเ้ลือกเรียน และมีชมรมต่าง ๆ ใหเ้ลือกทาํกิจกรรม และ ดา้น

กระบวนการการใหบ้ริการ นกัศึกษาใหค้วามสาํคญักบัการเรียนท่ีเนน้การปฎิบติัจริงมากท่ีสุด รองลงมา

คือการมีหลกัเกณฑใ์นการใหค้ะแนนอยา่งชดัเจน การเรียนท่ีเนน้ความรู้ลึกซ้ึงในทฤษฎี และการจดั

แผนการเรียนมีความถูกตอ้งและชดัเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เกศิณี บุญประสิทธ์ิ ( 2549) ได้

ศึกษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยัเอกชน” 
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ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ราคา กระบวนการ  บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพมี

ความสาํคญัในระดบัมาก ในส่วนของปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด  กลุ่มตวัอยา่ง

ใหร้ะดบัความสาํคญัปานกลาง  และพบวา่ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่  เพศ แผนกท่ีเรียน 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของครอบครัว  สาขาวิชาท่ีจะเลือกศึกษาต่อ มีญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีกาํลงัศึกษา

อยูแ่ละ /หรือเคยศึกษาในมหาวิทยาลยัเอกชน  และแนวคิดในการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีใน

มหาวิทยาลยัเอกชน มีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเอกชน  โดยปัจจยั 

ภูมิลาํเนา เป็นปัจจยัเดียวท่ีไม่มีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเอกชน  และยงั

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐัพล ธนเชวงสกลุ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษา  ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  วิทยาลยัเทคโนโลยี

สยามบริหารธุรกิจ  นนทบุรี” พบวา่ประเภทของสถาบนัระดบัอุดมศึกษาท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจใน

การตดัสินใจศึกษาต่อของนกัศึกษา  แบ่งเป็น 2 ประเภทคือ สถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาครัฐบาล  และ

สถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาคเอกชน  พบวา่ประเภทของสถาบนัระดบัอุดมศึกษาท่ีส่งผลต่อความพึง

พอใจในการตดัสินใจศึกษาต่อของนกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยสียามบริหารธุรกิจ  นนทบุรี ระดบั

ประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  ส่วนใหญ่เลือกเรียนสถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาคเอกชนเป็นอนัดบัท่ี  1 

และอนัดบัท่ี  2 คือ สถาบนัระดบัอุดมศึกษาภาครัฐบาล  สาเหตุท่ีนกัศึกษาเลือกศึกษาต่อในสถาบนั

ระดบัอุดมศึกษาภาคเอกชนเน่ืองจากมีการเทียบโอนหน่วยกิตไดเ้ป็นจาํนวนมาก  มีความเป็นอิสระใน

การเรียนมากกวา่และมีอุปกรณ์การเรียนพร้อมหอ้งปฏิบติัการท่ีทนัสมยั สาํเร็จการศึกษาง่ายกวา่สถาบนั

ระดบัอุดมศึกษาภาครัฐบาล อาจารยผ์ูส้อนมีความเป็นกนัเองและดูแลเอาใจใส่ดี และปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูง  วิทยาลยั

เทคโนโลยสียามบริหารธุรกิจ  นนทบุรี คือดา้นค่าเล่าเรียนและแหล่งเงินทุน  และสอดคลอ้งกบังานวิจยั

ของ กญักมญ เถ่ือนเหมือน (2549)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัจูงใจในการเลือกเขา้ศึกษาของนกัศึกษาในมหาลยั

ศรีปทุม ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยั 7 ดา้น ในการเลือกเขา้ศึกษาต่อ คือ ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยั  สถาน

ท่ีตั้ง ความคาดหวงัของนกัศึกษา การจดัการเรียนการสอน ความตั้งใจส่วนตวั ความคาดหวงัดา้นอาชีพ 

และส่ิงอานวยความสะดวกอยูใ่นระดบัมากทุกคณะ ส่วนการเปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัจูงใจ

ในการเลือกเขา้ศึกษาในมหาวิทยาลยัศรีปทุม  จาํแนกตามอาชีพและรายไดข้องผูป้กครองพบวา่  ค่าเฉล่ีย

ของระดบัความคิดเห็นจาํแนกตามอาชีพของผูป้กครองและรายไดข้องผูป้กครอง  ไม่มีความแตกต่างกนั 

ส่วนการเปรียบเทียบความคิดเห็นท่ีจาํแนกตามเพศของนกัศึกษาพบวา่  มีความแตกต่างกนั จาํนวน 2 

องคป์ระกอบ คือ ดา้นสถานท่ีตั้ง และดา้นการจดัการเรียนการสอน   และสอดคลอ้งกบัรายงานการวิจยั
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ของ พิชยั โสตภิบาล (2554) “รายงานสรุปปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกศึกษาต่อในคณะต่างๆ  สถาบนั

เทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้ ” โดยภาพรวมแลว้ช่ือเสียงของสถาบนัมีอิทธิพลต่อการเลือกเรีย นของ

นกัศึกษา ผูป้กครอง เพื่อนสนิท เรียนจบแลว้มีงานทาํรายไดดี้สามารถทาํเงินได ้มีความเป็นวิทยาศาสตร์

เทคโนโลยี หลกัสูตรหลากหลาย ทนัสมยัมีมาตรฐาน งานวิจยัดี มี ทุนกูย้มื  ทุนการศึกษาท่ีมากรองรับ

นกัศึกษาไดพ้ร้อมทั้งสวสัดิการต่างๆ ครบครัน การเดินทางสะดวก ส่ิงอาํนวยความสะดวกในการเรียน

การสอน ทนัสมยั อาคารสถานท่ีกวา้งขวาง สะอาดสวยงามและความสาํเร็จของศิษยเ์ก่า  

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดบริการของการเลือกสถาบนัเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์ปีการศึกษา 2554 

5.3.1 จากงานวิจยัในคร้ังน้ีพบวา่ ปัจจยัทางการตลาดโดยภาพรวมแลว้ ความสาํคญัของปัจจยั

การตลาดบริการ ( 7P’s) อยูใ่นระดบัปานกลาง แต่ปัจจยัท่ีนกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นตรงกนัคือ 

ดา้นราคา เช่น การผอ่นผนัการชาํระค่าลงทะเบียนเรียน ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ค่าใชจ่้าย

ส่วนตวัอ่ืน ๆ เช่น ค่าท่ีพกั ค่าใชจ่้ายในการเดินทาง และดา้นบุคลากร เช่น ความเอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มี

ต่อนกัศึกษา เจา้หนา้ท่ีมีมนุษยส์มัพนัธ์อนัดี ยิม้แยม้แจ่มใส พดูจาสุภาพ และใหค้วามร่วมมือในการ

ขอรับบริการเป็นอยา่งดี และ อาจารยมี์คุณวฒิุ และมีช่ือเสียงท่ีดี เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัส่งผลต่อการ

เลือกศึกษาในสถาบนัน้ีในระดบัมาก ดงันั้นผูบ้ริหาร คณาจารยแ์ละผูท่ี้เก่ียวขอ้ง จึงควรตระหนกัและให้

ความสาํคญัเพิ่มมากข้ึน รวมทั้งควรหาแนวทางป้องกนัหากเกิดปัญหาข้ึน 

5.3.2 จากงานวิจยัในคร้ังน้ีพบวา่ นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นตรงกนัวา่ สถาบนัมีบริการ

รถรับ-ส่ง และรถโดยสารประจาํทางผา่นสถาบนันอ้ย ดงันั้นสถาบนัควรนาํปัญหาตรงน้ีไปปรับปรุง

แกไ้ข เพื่อใหน้กัศึกษามีความสะดวกในการเดินทางมาเรียนเพิ่มมากข้ึน จะช่วยลดปัญหาการเขา้

หอ้งเรียนสายได ้

5.3.3 จากงานวิจยัในคร้ังน้ีพบวา่ นกัศึกษาท่ีเขา้มาศึกษาต่อในสถาบนัน้ี ส่วนใหญ่จบการศึกษา

ระดบัปวส.จากสถาบนัการศึกษาเอกชน อาศยัในยา่นจงัหวดันนทบุรีและกรุงเทพฯ มาจากครอบครัวท่ีมี

ฐานะปานกลาง และตอ้งการกูก้ยศ. เพื่อใชใ้นการศึกษาจนสาํเร็จการศึกษา ดงันั้นวิทยาลยัควรให้

ความสาํคญัในขอ้มูลดงักล่าว เพื่อจะไดน้าํไปพิจารณาและปรับปรุงการวางแผนการดาํเนินงานต่อไป 
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5.4 ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 

 

5.4.1 ควรมีการศึกษาปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัการเขา้

ศึกษาต่อของนกัศึกษาทั้งสถาบนัโดยแยกเป็นแต่ละคณะ 

5.4.2 ควรมีการศึกษาปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกสถาบนัการเขา้

ศึกษาต่อของนกัศึกษาท่ีจบจากสถาบนัการศึกษาของภาคเอกชน 

5.4.3 จากการศึกษาคร้ังน้ีทาํใหท้ราบวา่ปัจจยัดา้น ราคาและดา้นบุคลากร มีความสาํคญั ต่อการ

เลือกศึกษาต่อระดบั อุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจจ วิทยาลยัราชพฤกษ์ มากท่ีสุด ดงันั้นจึง

สามารถศึกษาดา้นน้ีโดยเฉพาะ  เพื่อจะไดน้าํมาเป็นแนวทางในการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของ

สถาบนัต่อไป 
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แบบสอบถามงานวจิยั 

 

เร่ือง ปัจจัยทางการตลาดบริการของการเลอืกสถาบันการเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา ของนักศึกษา

คณะบริหารธุรกจิ วทิยาลยัราชพฤกษ์ 
  

คาํช้ีแจง: แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความสาํคญัของปัจจยัทางการตลาดบริการในการ

เลือกสถาบนัการเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัศึกษาคณะบริหารธุรกิจ วิทยาลยัราชพฤกษ ์

โดยมีคาํถาม 3 ส่วนคือ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อของนกัศึกษา 

 ส่วนท่ี 3 ขอ้คิดเห็น/เสนอแนะเพิ่มเติม 

ท่านเป็นนักศึกษาผู้หน่ึงทีมี่ความสําคญํในการให้ข้อมูลคร้ังนี ้                        

                      ผูว้ิจยั ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

 

แบบสอบถาม 
 

ตอนที ่1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

       กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1.  เพศ          

    ชาย                       หญิง   

2. อาย ุ

 อายตุ ํ่ากวา่หรือเท่ากบั 19 ปี      อาย ุ20-25 ปี  

        อาย ุ26 - 32 ปี                     อาย ุ33 ปี ข้ึนไป     

3. ระดบัสถาบนัเดิมท่ีสาํเร็จการศึกษา 

  มธัยมศึกษาตอนปลาย    ปวช. 

  ปวส. หรือ อนุปริญญา    ปริญญาตรีใบท่ี 2 
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4. สถาบนัเดิมท่ีท่านสาํเร็จการศึกษามาอยูใ่นสงักดัใด 

         รัฐบาล                       เอกชน            

5. เกรดเฉล่ียสะสมจากสถาบนัเดิม  

          2.00 – 2.50                             2.51 – 3.00   

          3.01 – 3.50                             3.50 ข้ึนไป 

 6. สถานท่ีอยูใ่นปัจจุบนั (อาจไม่จาํเป็นตอ้งตรงกบัทะเบียนบา้น) 

         กรุงเทพมหานคร   จงัหวดันนทบุรี    จงัหวดัสมุทรปราการ       

         จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา      อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  .....................  

 7. รายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัวโดยเฉล่ีย     

          ต ํ่ากวา่ 5,000 บาท                  5,001-10,000  บาท   

          10,001-20,000 บาท               20,001 บาทข้ึนไป 

 8. ความช่วยเหลือทางดา้นการเงินในการศึกษา 

          จากบิดา-มารดา       กองทุนกูย้มื (กรอ./กยศ.)  

          ไดรั้บทุนจากสถาบนัเดิม        จากการทาํงานพิเศษ          อ่ืนๆ....................  

 

  9. สาขาวิชาท่ีตอ้งการเรียน 

         สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ   สาขาวิชาการตลาด  
         สาขาวิชาการจดัการ    สาขาวิชาการจดัการการโรงแรมและการท่องเท่ียว    

         สาขาวิชาการจดัการโลจิสติกส์  

  10. หลกัสูตรท่ีตอ้งการจะเรียน 

   4 ปี กลุ่มปกติ        4 ปี กลุ่มคํ่า   

   4 ปี กลุ่มเสาร์-อาทิตย ์       4 ปี (เทียบโอน) กลุ่มปกติ  

   4 ปี (เทียบโอน) กลุ่มคํ่า           4 ปี (เทียบโอน) กลุ่มเสาร์-อาทิตย ์ 

11. ท่านมีญาติพี่นอ้งหรือคนรู้จกัท่ีกาํลงัศึกษาอยูแ่ละ / หรือ เคยศึกษาในสถาบนัน้ีหรือไม่ 

  มี       ไม่มี 
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ตอนที2่  ปัจจยัทางการตลาดบริการท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา 

คาํช้ีแจง  กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย     ลงใน   ท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ความสําคญัต่อการเลอืกเข้าศึกษาต่อใน

ระดับอุดมศึกษา ของนักศึกษาคณะบริหารธุรกจิ 

ระดบัความคิดเห็น 

(5) 

มาก

ท่ีสุด 

(4) 

มาก 

(3) 

ปาน

กลาง 

(2) 

นอ้ย 

(1) 

นอ้ย

ท่ีสุด 

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product)      

1.1 ช่ือเสียงของสถาบนัเป็นท่ียอมรับ      

1.2 หางานทาํไดง่้าย      

1.3 เรียนจบไดง่้าย      

1.4 มีสาขาวิชาหลากหลายใหเ้ลือก      

1.5 มีสวสัดิการกูย้มืเงินเพื่อการศึกษาหรือทุนการศึกษา      

1.6 มีชมรมต่าง ๆ ใหเ้ลือกทาํกิจกรรม      

1.7 มีบริการรถ รับส่ง      

2. ด้านราคา (Price)      

2.1 ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่าง ๆเหมาะสม      

2.2 ค่าหนงัสือและอุปกรณ์การเรียนเหมาะสม      

2.3 มีการใหผ้อ่นผนัการชาํระค่าลงทะเบียนเรียน      
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ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ความสําคญัต่อการเลอืกเข้าศึกษาต่อใน

ระดับอุดมศึกษา ของนักศึกษาคณะบริหารธุรกจิ 

ระดบัความคิดเห็น 

(5) 

มาก

ท่ีสุด 

(4) 

มาก 

(3) 

ปาน

กลาง 

(2) 

นอ้ย 

(1) 

นอ้ย

ท่ีสุด 

2.4 ค่าใชจ่้ายส่วนตวัอ่ืน ๆ เช่น ค่าท่ีพกั ค่าใชจ่้ายในการเดินทางไม่มาก      

3. ด้านสถานที/่ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)      

3.1 สถานท่ีตั้งของสถาบนัอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีพกัอาศยั      

3.2 ระยะเวลาและความสะดวกในการเดินทาง      

3.3 สถาบนัมีหลายวิทยาเขต      

3.4 มีรถโดยสารประจาํทางผา่น      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

4.1 คาํแนะนาํจากรุ่นพี ่      

4.2 คาํแนะนาํจากผูป้กครอง      

4.3 คาํแนะนาํจากอาจารยฝ่์ายแนะแนวท่ีโรงเรียน      

4.4 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากสถาบนัโดยตรง เช่น ทางเวบไซต ์      

4.5 มีการโฆษณา ผา่นทางโทรทศัน์ วิทย ุและแผน่ป้ายโฆษณา      

 



5 
 

 

ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ความสําคญัต่อการเลอืกเข้าศึกษาต่อใน

ระดับอุดมศึกษา ของนักศึกษาคณะบริหารธุรกจิ 

ระดบัความคิดเห็น 

(5) 

มาก

ท่ีสุด 

(4) 

มาก 

(3) 

ปาน

กลาง 

(2) 

นอ้ย 

(1) 

นอ้ย

ท่ีสุด 

5. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)      

5.1 การเรียนท่ีเนน้การปฏิบติัจริง      

5.2 การเรียนท่ีเนน้ความรู้ลึกซ้ึงในทฤษฎี      

5.3 การจดัแผนการเรียนมีความถูกตอ้งและชดัเจน      

5.4 มีหลกัเกณฑใ์นการใหค้ะแนนอยา่งชดัเจน      

5.5 ความสะดวกในการติดต่อ เช่น ติดต่อผา่นทางเวบไซต ์หรือ การ

ลงทะเบียนออนไลน์ 

     

6. ด้านบุคลากร (People)      

6.1 อาจารยมี์คุณวฒิุ และมีช่ือเสียงท่ีดี      

6.2 ความเอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มีต่อนกัศึกษา      

6.3 เจา้หนา้ท่ีมีมนุษยส์มัพนัธ์อนัดี ยิม้แยม้แจ่มใส พดูจาสุภาพ และให้

ความร่วมมือในการขอรับบริการเป็นอยา่งดี 
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ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ความสําคญัต่อการเลอืกเข้าศึกษาต่อใน

ระดับอุดมศึกษา ของนักศึกษาคณะบริหารธุรกจิ 

ระดบัความคิดเห็น 

(5) 

มาก

ท่ีสุด 

(4) 

มาก 

(3) 

ปาน

กลาง 

(2) 

นอ้ย 

(1) 

นอ้ย

ท่ีสุด 

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical)      

7.1 สถานท่ีสวยงาม      

7.2 มีความสะอาด       

7.3 บรรยากาศในมหาวิทยาลยัเหมาะกบัการเรียน      

7.4 หอ้งเรียนกวา้งขวาง นัง่สบาย และมีเคร่ืองปรับอากาศ      

7.5 อุปกรณ์การเรียน การสอน ทนัสมยั      

7.6 ความครบครันของสาธารณูปโภค เช่น นํ้าด่ืม ตูเ้อทีเอม็ ตูโ้ทรศพัท ์      

7.7 ระบบการรักษาความปลอดภยัท่ีดี      

 

ตอนที ่3  ขอ้คิดเห็น/ เสนอแนะเพิ่มเติม 

 

 --------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------  
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