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บทค ัดย ่อ ภาษาไทย 

ช่ือเร่ือง การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย - 
ญ่ีปุ่ น 

ผู้ วิจยั ชตุินนัท์ เจียมจิระเศรษฐ์ 
ปริญญา บริหารธรุกิจมหาบณัฑิต 
ปีการศกึษา 2561 
อาจารย์ท่ีปรึกษา อาจารย์ ดร. อจัฉรียา ศกัดิ์นรงค์  

  
การวิจยัครัง้นี  ้มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบัน

เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี ชัน้ปีที่ 1 ของสถาบนั
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ปีการศึกษา 2561 จ านวน 286 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมลู สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ คา่เฉล่ีย คา่ร้อยละ และคา่ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความแตกตา่งโดยการหาค่าที การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว และสถิติการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

ผลการวิจยั พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ภูมิล าเนาตา่งจงัหวดั รายได้
เฉล่ียของครอบครัว 50,001 บาทขึน้ไป และผู้ ปกครองประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า นกัศึกษาที่มีภูมิล าเนา และอาชีพของผู้ปกครอง แตกตา่งกนัมีการตดัสินใจศกึษาต่อ
ระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกต่างกัน  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01  ปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง ส่งผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01โดยมีความสัมพนัธ์เชิง
บวก ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านหลกัสูตร/ชื่อเสียงสถาบนั และด้านกระบวนการ ส่งผลตอ่การ
ตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
โดยมีความสมัพนัธ์เชิงบวก และส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา ส่งผลตอ่การตดัสินใจศกึษา
ต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมี
ความสมัพนัธ์เชิงลบ 

 

ค าส าคญั : ปัจจยัทางสงัคม, สว่นประสมทางการตลาดบริการ, การตดัสินใจศกึษาตอ่ 
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The purpose of this research was to examine the decisions to study for a 

Bachelor’s degree at the Thai-Nichi Institute of Technology. The sample group was composed 
of two hundred and eighty-six students who studied in the first year in the Bachelor’s degree 
program of the Thai-Nichi Institute of Technology. A questionnaire was used for data 
collection. The statistics for data analysis included mean, percentage and standard deviation. 
The statistical for hypothesis testing were a t-test, a one-way analysis of variance and multiple 
regression analysis. 

The results found the following most of the respondents were male, lived in the 
provinces, with an average income of the family of more than 50,001, with parents who were 
self-employed. The results of hypothesis testing found that students had different residences 
and the occupation of parents made different decisions to study for a Bachelor’s degree at the 
Thai-Nichi Institute of Technology at a statistically significant level of 0.01. The social factors in 
the aspects of family and reference groups positively affected decisions to study for a 
Bachelor’s degree at the Thai-Nichi Institute of Technology at a statistically significant level of 
0.01. In terms of the Service marketing mix in the aspects of product and process had a 
positive affect to study for a Bachelor’s degree at the Thai-Nichi Institute of Technology at a 
statistically significant level of 0.01. The service marketing mix in the aspect of price negatively 
affected decisions to study for a Bachelor’s degree at the Thai-Nichi Institute of Technology at 
a statistically significant level of 0.01. 

 
Keyword : Social factors, Service marketing mix, Decision making 
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ก ิต ตกิ รรมประก าศ 
 

กิตตกิรรมประกาศ 
  

สารนิพนธ์ฉบับนี  ้ส าเร็จลุล่วงอย่างสมบูรณ์  เน่ืองจาก ความเมตตากรุณาและความ
ช่วยเหลือเป็นอย่างดีจากอาจารย์ ดร.อจัฉรียา ศกัดิ์นรงค์ อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ ผู้ วิจยัขอกราบ
ขอบพระคุณด้วยความเคารพอย่างสูง ท่ีท่านได้สละเวลาอันมีค่าให้ความอนุเคราะห์ดูแลแก้ไข
ข้อบกพร่อง ให้ข้อคิดเห็นและค าแนะน านับตัง้แตเ่ร่ิมต้นด าเนินการจนเสร็จสมบูรณ์เป็นสารนิพนธ์
ฉบับนี ้นอกจากนีผู้้ วิจัยขอกราบขอบพระคณุ รองศาสตราจารย์ สพุาดา สิริกุตตา และอาจารย์ ดร.
ณัฐยา ประดิษฐสุวรรณ กรรมการในการสอบ ท่ีให้ความเมตตาและค าแนะน าต่างๆ เพ่ือปรับปรุง
แก้ไขข้อบกพร่อง ตลอดจนเป็นผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถามในการวิจยัครัง้นี ้

ผู้ วิจยัขอกราบขอบพระคณุคณาจารย์ทกุท่าน ในคณะบริหารธรุกิจเพ่ือสงัคม มหาวิทยาลยั
ศรีนครินทรวิโรฒ ท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ ให้ความช่วยเหลือ ค าแนะน า อบรมสัง่สอน และให้
ความเมตตาเสมอมา รวมถึงเจ้าหน้าท่ีโครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทุกท่านท่ีได้ให้ความ
ช่วยเหลือ และอ านวยความสะดวกเป็นอย่างดีตลอดระยะเวลาการศกึษาของผู้ วิจยั 

ผู้ วิจยัขอกราบขอบพระคณุสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ท่ีให้การสนบัสนนุด้านการศึกษา
ของผู้ วิจัย ขอกราบขอบพระคุณคณะผู้บริหาร ผู้บังคับบัญชา และเพ่ือนร่วมงานทุกท่านท่ีคอย
สนบัสนนุ ให้ก าลงัใจ และช่วยเหลือตลอดระยะเวลาท่ีศกึษา 

ส าหรับข้อมลูท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับงานวิจยั ผู้ วิจยัขอขอบพระคณุผู้ตอบแบบสอบถามทุก
ท่านท่ีได้กรุณาเสียสละเวลาให้ความร่วมมือในการตอบค าถามส าหรับการท าสารนิพนธ์ฉบบันี ้

สุดท้ายนี ้ผู้ วิจัยขอกราบขอบพระคุณครอบครัวของผู้ วิจัยท่ีได้ให้การสนับสนุนด้าน
การศกึษาและเป็นก าลงัใจตลอดระยะเวลาท่ีศกึษาตลอดมา  ขอขอบคณุเพ่ือนๆสาขาการตลาด รุ่นท่ี 
19 โดยเฉพาะกลุม่ MBA กุ๊ก กุ๊ก ส าหรับน า้ใจ มิตรภาพ ค าแนะน า และการช่วยเหลืออย่างดีเสมอมา
จนส าเร็จลลุว่งได้อย่างสมบรูณ์ 

ผู้ วิจยัหวงัเป็นอย่างย่ิงว่าการศึกษางานวิจัยในครัง้นี  ้จะก่อให้เกิดประโยชน์แก่ผู้ เก่ียวข้อง 
และผู้ ท่ีสนใจเก่ียวกบัหวัข้อสารนิพนธ์ หากผลงานวิจยัมีสิ่งดีงามเป็นประโยชน์สงูสดุ ผู้ วิจยัขออทิุศสิ่ง
ดีงามเหลา่นีแ้ก่ผู้มีพระคณุทกุท่านและขอขอบพระคณุเป็นอย่างย่ิง 

  
  

ชตุินนัท์  เจียมจิระเศรษฐ์ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 การศึกษานับว่าเป็นสิ่งส าคญัอย่างย่ิงในการด าเนินชีวิต เป็นหนึ่งในกระบวนการสร้าง
ความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ เพ่ือเตรียมพร้อมเข้าสูว่ยัท างาน เพ่ือสร้างรายได้ในการ
เลีย้งชีพ ดแูลทัง้ตนเองและครอบครัว อีกทัง้ในแง่ของความส าคญัตอ่การพฒันาในระดบัประเทศ 
การศึกษาถือเป็นส่วนท่ีมีความส าคญัตอ่การพัฒนาประเทศ ทัง้ในด้านเศรษฐกิจ สงัคม การเมือง 
วฒันธรรมและสิ่งแวดล้อม หากกล่าวถึงการศึกษาในระดับอุดมศึกษานัน้ เปรียบเสมือนแหล่ง
ความรู้ท่ีจะเสริมความก้าวหน้าทางวิชาการ ให้กับมนุษย์ อันเป็นปัจจัยพืน้ฐานในการพัฒนา
ประเทศ บคุคลทัว่ไปจึงให้ความส าคญัแก่การศกึษา โดยมีแนวคิด หรือความเช่ือวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษา
สงูจะมีโอกาสเจริญก้าวหน้าในด้านตา่งๆได้มากกวา่ ดงันัน้บุคคลทั่วไปจึงพยายามท่ีจะศึกษาให้
ถึงระดบัสงูท่ีสดุ คือ ระดบัอดุมศกึษา (วนัวิสาข์ แก้วสมบรูณ์.  2556, กรกฎาคม-ธนัวาคม)  
 สถาบันอุดมศึกษาในปัจจุบันมีจ านวนมาก ทัง้ของภาครัฐบาลและภาคเอกชน โดย
แบ่งเป็น สถาบันอดุมศึกษาในก ากับของรัฐ จ านวน 23 สถาบัน สถาบันของรัฐบาล จ านวน 12 
สถาบัน สถาบันราชภฎั จ านวน 38 สถาบัน ราชมงคล จ านวน 9 สถาบัน และสถาบนัอดุมศึกษา
ของเอกชน จ านวน 73 สถาบัน  รวมสถาบันอุดมศึกษาทั ง้สิ น้  155 สถาบัน  (ส านักงาน
คณะกรรมการการอดุมศึกษา.  2561) ส่งผลให้สถาบันการศึกษาเกิดการแข่งขนักันมากขึน้ เพ่ือ
ความอยู่รอดและหารายได้ให้กับสถาบันเพ่ิมขึน้ ท าให้สถาบันการศึกษาเร่ิมเข้าสู่ระบบธุรกิจไป
โดยปริยาย อีกทัง้จากสถิติการเข้าศึกษาต่อในระดับมหาวิทยาลัย ในปี 2557-2560 มีจ านวน
นกัศกึษาปีท่ี 1จ านวนลดลงทกุปี  โดยปีการศกึษา 2557 มีจ านวนนกัศกึษาระดบัปริญญาตรี ชัน้ปี
ท่ี 1 จ านวน 502,203 คน ปีการศึกษา 2558 จ านวน 485,658 คน ปี 2559 จ านวน 421,473 คน 
และ ปี 2560 มีจ านวนนักศึกษา ในระดับปริญญาตรี ชัน้ ปี ท่ี  1 เพียงจ านวน 409,926 คน 
(ส านกังานคณะกรรมการการอดุมศกึษา.  2561)  ย่ิงท าให้สถาบันการศึกษาในระดบัอดุมศึกษา 
ต้องด าเนินการใช้กลยทุธ์ตา่งๆ เพ่ือดงึดดูนกัเรียนในการเลือกเข้าศกึษาตอ่ในระดบัอดุมศกึษาของ
ตนเองมากขึน้ หรือรักษาจ านวนนกัเรียนไมใ่ห้ลดลง 
 สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น นับว่าเป็นสถาบันการศึกษาเอกชนท่ีเป็นหนึ่งในจ านวน
สถาบันอดุมศึกษาของประเทศไทย ก่อตัง้ขึน้เมื่อ ปี พ.ศ.2549 โดยได้รับอนุญาตการจัดตัง้จาก
กระทรวงศึกษาธิการให้เป็นสถาบันระดับอุดมศึกษาแห่งใหม่ และเร่ิมเปิดการเรียนการสอน ปี
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การศึกษา 2550 ในหลกัสตูรทัง้ระดบัปริญญาโทและปริญญาตรี  สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
หรือช่ือภาษาอังกฤษว่า Thai-Nichi Institute of Technology โดยมีการเรียนการสอนในสไตล์
ญ่ีปุ่ น แบบโมโนซุคริุ คือการให้นักศึกษา คิดเป็น ท าเป็น อย่างมุง่มัน่และสร้างสรรค์ ปัจจบุันเปิด
สอนทัง้หมด 3 คณะ ได้แก่ คณะวิศวกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ และคณะ
บริหารธรุกิจ (สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น.  2561) ซึ่งจากสภาวะการณ์ในปัจจบุนัของการแขง่ขนั
เร่ืองการรับสมัครนักศึกษาใหม่ของสถาบันอุดมศึกษาท่ีรุนแรงขึน้ ท าให้สถาบันเทคโนโลยี        
ไทย-ญ่ีปุ่ นจะต้องแขง่ขนักบัสถาบนัอดุมศกึษาอ่ืนๆ ทัง้ของภาครัฐและภาคเอกชนในการดงึดดูให้
นกัเรียนตดัสินใจเข้าศกึษาต่อตามจ านวนเป้าหมายของสถาบันท่ีก าหนดไว้ในแต่ละปีการศึกษา 
การใช้กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ทัง้เร่ืองของคณุภาพหลกัสตูร ช่ือเสียงสถาบัน ท่ี
ยอมรับของตลาดแรงงาน ด้านราคา คา่ใช้จ่ายต่างๆในการศึกษา ด้านท าเลท่ีตัง้ของสถาบนั ด้าน
การสง่เสริมทางการตลาด ด้านบคุลากรในการให้บริการ ด้านกระบวนการท่ีใช้ในการรับสมคัร และ
ด้านสถานท่ี ความทันสมยัและสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆภายในสถาบัน เป็นกลยทุธ์ส าคญัท่ี
ทางสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ใช้ในการกระตุ้นการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบันต้องผสมผสานเคร่ืองมือเหล่านีใ้ห้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความ         
พึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (วารุณี  ตันติวงศ์วาณิช และคณะ. 2554: 24) ซึ่งการใช้
เคร่ืองมือส่วนประสมทางการตลาดบริการเพียงอย่างเดียวอาจจะยังไม่เพียงพอส าหรับการ
ตดัสินใจเข้าศึกษาตอ่ เน่ืองจากนักศึกษาสว่นใหญ่ยังรับฟังความคิดเห็น หรือทศันคติจากบคุคล
รอบข้าง ทัง้พ่อ แม่ ผู้ปกครอง พ่ีน้อง บุคคลในครอบครัว อาจารย์ รุ่นพ่ี กลุม่เพ่ือน รวมไปถึงกลุ่ม
บคุคลในสงัคมออนไลน์ท่ีนกัศึกษามีปฎิสมัพนัธ์ด้วย การศึกษาปัจจัยทางสงัคม และการทราบถึง
ลกัษณะส่วนบุคคลของนักศึกษาจะท าให้สถาบันสามารถก าหนดกลยุทธ์ส าหรับนักศึกษาท่ีมี
ลกัษณะตา่งกนัและผู้ ท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเข้าศกึษาตอ่ของนกัศกึษาได้ 
 จากข้อมลูท่ีกล่าวมาข้างต้นท าให้ผู้ วิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษา การตดัสินใจศกึษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น เพ่ือน าข้อมลูท่ีได้มาเป็นแนวทางในการปรับปรุง
และพัฒนาระบบในการการบริหารจัดการภายในสถาบัน และใช้พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด 
ก าหนดแนวทางในการ ตอบสนองความต้องการและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายของสถาบนั ทัง้กลุม่ของ
นักศึกษา กลุ่มของผู้ปกครอง หรือกลุ่มของบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อของ
นกัเรียน สง่ผลให้สถาบนัสามารถบรรลเุป้าหมายในการรับสมคัรนักศกึษา สามารถรักษาหรือเพ่ิม
จ านวนนกัศกึษาของสถาบนัในอนาคต ตามท่ีทางสถาบนัได้ก าหนดไว้ 
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ความมุ่งหมายของการวจิัย 
 1. เพ่ือศกึษาการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น จ าแนก
ตามลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉลี่ยของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง 
 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง ท่ีสง่ผลต่อการ
ตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 3. เพ่ือศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ด้าน
ราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
สถานท่ี ท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 
ความสําคัญของการวจิัย 
 1. สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น สามารถน าผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนด
ทิศทางและปรับปรุงกลยุทธ์ ในการบริหารจัดการ และแผนการรับสมัครนักศึกษา เพ่ือให้
ตอบสนองตอ่ความต้องการของนกัศกึษาให้ดีย่ิงขึน้ตอ่ไป 
 2. เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ ท่ีต้องการศึกษาค้นคว้าข้อมลูเก่ียวกับการตัดสินใจศึกษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี  

 
ขอบเขตของการวจิัย 

การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศึกษาถึงการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุ่ น 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี  ้คือ นักศึกษาระดับปริญญาตรี ชัน้ปีท่ี 1 ของ
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ปีการศกึษา 2561 เน่ืองจากนกัศกึษาเพ่ิงผ่านการตดัสินใจศกึษาต่อ 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 971 คน (สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น.  2561)  

 กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศกึษา คือ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี ชัน้ปีท่ี 1 ของสถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ปีการศึกษา 2561 ซึ่งมีจ านวนทัง้สิน้ 971 คน เน่ืองจากทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ผู้ วิจัยจึงใช้วิธีการค านวณหากลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของทาโร่      
ยามาเน่ (ประสพชัย พสนุนท์. 2555: 188) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคลื่อน 5% ได้
ขนาดของกลุม่ตวัอย่างจ านวน 286 คน 
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 วิธีการสุม่ตวัอย่าง 
  ขัน้ท่ี 1 การสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชัน้ภูมิ (Stratified Random sampling) โดยการ
ค านวณหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา แยกตามคณะ โดยคิดสัดส่วนร้อยละของจ านวน
นกัศกึษาแตล่ะคณะ ได้จ านวนกลุม่ตวัอย่างแยกตามคณะ ดงันี ้ 
 
ตาราง 1 แสดงกลุม่ตวัอย่างของนกัศกึษา โดยค านวณจ าแนกตามคณะ 
 

คณะ จ านวนนกัศกึษา 
(คน) 

สดัสว่นจ านวนนกัศกึษา 
(%) 

จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
(คน) 

วิศวกรรมศาสตร์ 316 32.54 93 
เทคโนโลยีสารสนเทศ 233 24.00 69 
บริหารธรุกิจ 422 43.46 124 

รวมทัง้สิน้ 971 100 286 

   
  ขัน้ท่ี 2 การสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) เมื่อได้ขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างจากขัน้ตอนท่ี 1 ผู้ วิจัยจะด าเนินการแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีสะดวกจะให้
ข้อมลู ตามจ านวนตวัอย่างท่ีสุม่ได้ในแตล่ะคณะจนครบตามจ านวนท่ีก าหนด 

 ตวัแปรท่ีศกึษา 
  1.  ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงันี ้
   1.1 ลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก ่
    1.1.1 เพศ 
       1.1.1.1 ชาย 
       1.1.1.2 หญิง 
    1.1.2 ภมูิล าเนา ระบ ุจงัหวดั ................................... 
    1.1.3 รายได้เฉล่ียของครอบครัว 
     1.1.3.1 น้อยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
     1.1.3.2 10,001 – 20,000 บาท 
     1.1.3.3 20,001 – 30,000 บาท 
     1.1.3.4 30,001 – 40,000 บาท 
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     1.1.3.5 40,001 – 50,000 บาท 
     1.1.3.6 50,001 บาทขึน้ไป 
    1.1.4 อาชีพของผู้ปกครอง 
     1.1.4.1 รับราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
     1.1.4.2 พนกังานบริษัทเอกชน 
     1.1.4.3 ธรุกิจสว่นตวั 
      1.1.4.4 เกษตรกร 
     1.1.4.5 อาชีพอ่ืนๆ โปรดระบ ุ…………… 
   1.2 ปัจจยัทางสงัคม 
    1.2.1 ด้านครอบครัว 
    1.2.2 ด้านกลุม่อ้างอิง 
   1.3 สว่นประสมทางการตลาดบริการ  
    1.3.1 ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั 
    1.3.2 ด้านราคา 
    1.3.3 ด้านท าเลท่ีตัง้ 
    1.3.4 ด้านการสง่เสริมทางการตลาด 
    1.3.5 ด้านบคุลากร 
    1.3.6 ด้านกระบวนการ 
    1.3.7 ด้านสถานท่ี 
  2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น หมายถึง สถาบันอดุมศึกษาเอกชน ท่ีมีการเรียนการ
สอนในระดับปริญญาตรี และปริญญาโท ท่ีเน้นเทคโนโลยีด้านวิศวกรรม สารสนเทศและการ
บริหารจดัการ เปิดสอนทัง้หมด 3 คณะ ได้แก่ คณะวิศวกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ 
และคณะบริหารธรุกิจ 
 2. การตัดสินใจศึกษาต่อ หมายถึง ความเช่ือมัน่ในการส าเร็จการศกึษา ความต้องการ
ของนักศึกษาเร่ืองการไปแลกเปลี่ยนท่ีประเทศญ่ีปุ่ น และความต้องการท างานกับอตุสาหกรรม
ญ่ีปุ่ นหรือไปท างานท่ีประเทศญ่ีปุ่ น ภายหลงัจบการศกึษาจากสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
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 3. นักศึกษา  หมายถึง ผู้ ท่ีก าลังศึกษาอยู่ระดับปริญญาตรี ชัน้ ปีท่ี 1 ของสถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ปีการศกึษา 2561 
 4. ลักษณะส่วนบุคคล  หมายถึง ลักษณะเฉพาะของผู้ ตอบแบบสอบถาม ซึ่ ง
ประกอบด้วย เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉล่ียของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง 
 5. ปัจจัยทางสังคม หมายถึง บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ได้แก่ 
  5.1 ด้านครอบครัว หมายถึง บุคคลภายในครอบครัว อนัได้แก่ พ่อ แม่ ญาติ พ่ี น้อง 
หรือบคุคลท่ีอยู่ภายในครอบครัวของนกัศกึษา  
  5.2 ด้านกลุม่อ้างอิง หมายถึง บคุคลท่ีอยู่ภายในสงัคมเดียวกบันกัศกึษา ได้แก่ อาจารย์
แนะแนว อาจารย์ เพ่ือน รุ่นพ่ี รวมไปถึงกลุม่บคุคลในสงัคมออนไลน์ท่ีนกัศกึษามีปฎิสมัพนัธ์ด้วย 
 6. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือหรือปัจจัยทางการตลาดท่ี
สถาบนัใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของนกัศกึษา 
  6.1 ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน หมายถึง สิ่งท่ีสถาบันมอบให้แก่นักศึกษา ได้แก่ 
ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ของสถาบัน หลกัสูตรท่ีได้มาตราฐานตรงกับความสนใจและและเป็นท่ี
ต้องการ และยอมรับของตลาดแรงงาน หลกัสตูรท่ีเป็นเอกลกัษณ์แตกตา่งจากสถาบนัอ่ืน 
  6.2 ด้านราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีนักศกึษาจ่ายให้กับสถาบันเพ่ือแลกกับการเรียน
หรือบริการตา่งๆ ได้แก่ คา่เทอม คา่ลงทะเบียนเรียนวิชาปรับพืน้ฐาน คา่ธรรมเนียมและคา่ใช้จ่ายอ่ืนๆ 
  6.3 ด้านท าเลท่ีตัง้ หมายถึง ความสะดวกในการเดินทางมาสถาบนั สถาบันอยู่ใกล้
บริเวณท่ีพกั และสถาบนัอยู่ห่างไกลจากแหลง่อบายมขุตา่งๆ 
  6.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการติดต่อสื่อสารกับ
นักศึกษา ในการประชาสัมพันธ์สถาบัน/หลักสูตร ประชาสัมพันธ์การรับสมัครนักศึกษา การ
ประชาสมัพันธ์เก่ียวกบัการให้ทุนการศกึษา ทัง้ช่องทางออนไลน์ บนสื่อตา่งๆ เช่น วิทยุ หนังสือพิมพ์ 
เป็นต้น รวมถึงการแนะแนวประชาสมัพนัธ์ท่ีโรงเรียน และการออกบธู นิทรรศการศกึษาตอ่ 
  6.5 ด้านบุคลากร หมายถึง อาจารย์และเจ้าหน้าท่ีสายสนับสนุนท่ีปฎิบัติหน้าท่ีใน
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ทัง้เร่ืองคุณวุฒิของอาจารย์ผู้ สอนตรงตามสาขาวิชาท่ีเปิดสอน 
เจ้าหน้าท่ีให้ค าแนะน าหรือให้ข้อมลูท่ีดี มีการให้บริการท่ีรวดเร็ว และมีมนษุยสมัพนัธ์ท่ีดี 
  6.6 ด้านกระบวนการ หมายถึง ขัน้ตอนต่างๆในการรับสมัครนักศึกษาใหม่ของ
สถาบัน ได้แก่ ขัน้ตอนการรับสมคัรนักศึกษา ระยะเวลาการรับสมัคร เอกสารในการสมัคร และ
ช่องทางการสง่เอกสารในการสมคัร 
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  6.7 ด้านสถานท่ี หมายถึง บรรยากาศของสถาบัน ความทันสมัยของอาคารเรียน  
ห้องเรียน ความสะอาดเรียบร้อย ความสงบและปลอดภัย รวมถึงสิ่งบริการความสะดวกต่างๆ
ภายในสถาบนั เช่น ห้องสมดุ ห้องปฎิบตัิการตา่งๆ ร้านอาหาร และห้องพยาบาล  
 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 ในการศกึษาและวิจัยเร่ือง “การตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยี    
ไทย-ญ่ีปุ่ น”  มีกรอบแนวคิดในการวิจยัดงันี ้
 

ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

ลักษณะส่วนบุคคล 
- เพศ 
- ภมูิล าเนา 
- รายได้เฉลี่ยของครอบครัว 
- อาชีพของผู้ปกครอง 
 

 

 

 

 

 

การตดัสินใจศกึษาตอ่ 
ระดบัปริญญาตรี 

สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

ปัจจัยทางสังคม 
- ด้านครอบครัว 
- ด้านกลุม่อ้างอิง 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
- ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสยีงสถาบนั 
- ด้านราคา 
- ด้านท าเลท่ีตัง้ 
- ด้านการสง่เสริมทางการตลาด 
- ด้านบคุลากร 
- ด้านกระบวนการ 
- ด้านสถานท่ี 
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สมมติฐานในการวจิัย 
1. นกัศกึษาท่ีมีลกัษณะส่วนบคุคล ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉล่ียของครอบครัว และ

อาชีพของผู้ปกครอง แตกต่างกัน มีการตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี      

ไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 

  2. ปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุม่อ้างอิง สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษา

ตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

  3. สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ด้านราคา ด้าน

ท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ และด้านสถานท่ี ส่งผล

ตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง 

 
 การศึกษาและวิจัยเร่ือง “การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี       
ไทย-ญ่ีปุ่ น”  ผู้ วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง และได้น าเสนอตาม
หวัข้อตอ่ไปนี ้
  1. ข้อมลูของสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
  2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
  3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
  4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางสงัคม 
  5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
  6. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

ข้อมูลของสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น  
 ประวตัิความเป็นมา 

  สมาคม ส่งเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญ่ีปุ่ น) หรือ ส.ส.ท.เป็นสถาบันท่ีก่อตัง้ขึน้ โดย
ความร่วมมือร่วมใจ และความเสียสละของกลุ่มบุคคลท่ีเคยไปศึกษาและฝึกงานในประเทศ
ญ่ีปุ่ น โดยมี ฯพณฯ สมหมาย ฮุนตระกูล เป็นประธานคณะกรรมการก่อตัง้ และได้รับความ
ช่วยเหลือเป็นอย่างดีจาก อาจารย์โงอิจิ โฮซุมิ อดีตประธานคณะกรรมการสมาคมความร่วมมือ
ทางเศรษฐกิจญ่ีปุ่ น-ไทย ส.ส.ท.ได้รับการสนับสนุนด้านการด าเนินกิจกรรมจากกระทรวง
เศรษฐกิจ การค้าและ อตุสาหกรรม (METI) ประเทศญ่ีปุ่ นตัง้แต่อดีตจนถึงปัจจุบัน ส.ส.ท.ก่อตัง้
อย่างเป็นทางการเมื่อวนัท่ี 24 มกราคม 2516 โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือสง่เสริมและถ่ายทอดความรู้
และเทคโนโลยีใหม่ๆ แก่บุคลากรไทย ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมาการด าเนินงานของส.ส.ท.              
มีการขยายตวัอย่างต่อเน่ือง และสร้างช่ือเสียงในหลายด้าน อาทิเช่น การจัดอบรมสมัมนาด้าน
เทคโนโลยีและการจัดการ การจัดสอนภาษาต่างประเทศ คือ  ภาษาญ่ีปุ่ น ภาษาอังกฤษ และ
ภาษาจีนการให้บริการสอบเทียบเคร่ืองมือวัดทางอุตสาหกรรมและวิเคราะห์สิ่งแวดล้อม               
การจัดพิมพ์หนังสือและวารสารทางด้านเทคโนโลยีและการจัดการใหม่ๆ และให้ค าปรึกษาแก่
สถานประกอบการในภาคอตุสาหกรรมมากมาย จากประสบการณ์และความเช่ียวชาญในด้านการ
ฝึกอบรมวิชาการสาขาต่างๆ ให้กับสถานประกอบการในภาคอตุสาหกรรม ประกอบกับการเป็น
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ศนูย์รวมผู้ เช่ียวชาญหลากหลายสาขา จึงท าให้ส.ส.ท.มีด าริท่ีจะจัดตัง้สถาบันอดุมศึกษาท่ีสร้าง
บุคลากรท่ีมีความ เช่ียวชาญในเทคโนโลยีเฉพาะทางขึน้  เพ่ือป้อนบุคลากรให้แก่สถาน
ประกอบการภาคอุตสาหกรรมของไทย และในปี พ.ศ.2548 ส.ส.ท.จึงได้ด าเนินโครงการจัดตัง้
สถาบันอดุมศึกษาขึน้ในนาม “สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น” โดยใช้ค าย่อว่า ส.ท.ญ. หรือในช่ือ
ภาษาอังกฤษว่า “Thai-Nichi Institute of Technology” โดยใช้ค าย่อว่า TNI และเมื่อวันท่ี 29 
กันยายน พ.ศ. 2549 สถาบันฯ ได้รับอนุญาตการจัดตัง้จากกระทรวงศึกษาธิการให้เป็นสถาบัน
ระดบัอดุมศึกษาแห่งใหม่ และเร่ิมเปิดการเรียนการสอนในภาคการศึกษาท่ี 1 ปีการศึกษา 2550 
ในหลกัสตูรตา่งๆ ทัง้ระดบัปริญญาตรีและปริญญาโท ท่ีเน้นเทคโนโลยีด้านวิศวกรรม สารสนเทศ
และการบริหารจดัการท่ีจ าเป็นส าหรับภาคธรุกิจและอตุสาหกรรมไทย 

 ปรัชญา 
  สมาคม ส่งเสริมเทคโนโลยี (ไทย-ญ่ีปุ่ น) มีปรัชญาในการด าเนินงานท่ีว่า “เผยแพร่
วิทยาการ สร้างฐานเศรษฐกิจ” ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงทิศทางและเป้าหมายการด าเนินงานและการ
บริการตา่งๆ ท่ีเดน่ชัดของสมาคมฯ ตลอดระยะเวลาการด าเนินงานกวา่ 40 ปี สมาคมฯ ได้แสดง
บทบาทเสมือนสะพานแห่งการถ่ายทอดเทคโนโลยีด้านการบริหารและวิศวกรรม จากญ่ีปุ่ นสู่
บุคลากรไทยให้เป็นไปอย่างกว้างขวาง ซึ่งนับว่าเป็นองค์การท่ีมีส่วนร่วมส าคญัในการพัฒนา
ทรัพยากรบคุคลให้มีความรู้ความสามารถ และเป็นก าลงัส าคญัในการพัฒนาเศรษฐกิจของชาติ 
คณะกรรมการก่อตัง้สถาบนัฯ จึงด าริให้ปรัชญาการด าเนินงานของสมาคมฯ และสถาบนัฯ มีความ
สอดคล้องกนั เพ่ือเสริมสร้างคณุค่ากิจกรรมและงานบริการของกนัและกนั และขยายบทบาทการ
ให้บริการโดยให้สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น เป็นสถาบันการศึกษาท่ีเน้นการสร้างและพัฒนา
บคุลากรของประเทศ และเป็นแหลง่พัฒนาวิทยาการและองค์ความรู้ใหม่ๆ และให้สถาบันฯ เป็น
หนึ่ งในช่องทางเพ่ือเผยแพร่วิทยาการและองค์ความรู้เหล่านัน้แก่สังคม โดยเฉพาะแก่
ภาคอุตสาหกรรมของไทย ด้วยเหตุนีป้รัชญาการด าเนินงานของสถาบันฯ จึงมีว่า “พัฒนา
วิทยาการ เสริมสร้างอตุสาหกรรม เพ่ือเศรษฐกิจและสงัคม” 

 ปณิธาน 
  สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มุ่งมั่นเป็นสถาบันอดุมศึกษาชัน้น าของประเทศท่ีเป็น
ศนูย์กลางทางวิชาการและ วิชาชีพเฉพาะทางชัน้สงู เพ่ือเป็นแหลง่สร้างและพัฒนาบุคลากรในด้าน
เทคโนโลยีอตุสาหกรรมและเทคโนโลยี การบริหารจดัการท่ีทนัสมยั มีความเป็นเลิศทางวิชาการ การ
ประยกุต์ และการเผยแพร่องค์ความรู้แก่สงัคมโดยยึดมัน่ในคณุธรรมและจิตส านึกตอ่สงัคม 
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 วิสยัทศัน์ 
  เป็นสถาบนัอดุมศกึษาเอกชนชัน้น าทางด้านเทคโนโลยี และ การจดัการ ท่ีเน้นทกัษะ
การสื่อสาร มีเครือข่ายทัง้ในและต่างประเทศท่ีเข้มแข็ง มีความเป็นเลิศทางวิชาการและการ
ประยกุต์ และเป็นศนูย์กลาง เผยแพร่องค์ความรู้แก่สงัคม 

 พนัธกิจ 
  1. จัดการ การศึกษาระดบัอดุมศึกษาในสาขาวิชาชีพเฉพาะทางชัน้สงูท่ีเป็นความ
ต้องการของ ภาคธุรกิจและ ภาคอุตสาหกรรมโดยมุ่งเน้นความเป็นเลิศทางวิชาการ  การ
ปฏิบตัิ และการประยกุต์ใช้จริง 
  2. พัฒนานักศึกษาให้มีความรู้คู่คณุธรรม คิดเป็นท าเป็น มีความรับผิดชอบในการ
ท างานเป็นแบบอย่างท่ีดีและมีจิตส านึกตอ่สงัคม 
  3. ด าเนินการวิจัย สร้างสรรค์และพัฒนาเทคโนโลยีและองค์ความรู้ใหม่ๆ เพ่ือ
สนบัสนนุการเรียนการสอน การพฒันาภาคธรุกิจและอตุสาหกรรม 
  4. ถ่ายทอดความรู้และเทคโนโลยีชัน้สงู เพ่ือเสริมสร้างความสามารถในการแขง่ขนั
ของภาคธรุกิจและอตุสาหกรรม 
  5. ท านบุ ารุง สง่เสริม เผยแพร่ และแลกเปลี่ยนศิลปวฒันธรรมและภมูิปัญญาไทย 
 อตัลกัษณ์ของบณัฑิต 
  รอบรู้ในศาสตร์ เก่งการจดัการ มุง่มัน่และสร้างสรรค์ด้วยวิถีไทย-ญ่ีปุ่ น พร้อมทกัษะ
การสื่อสาร มีคณุธรรมและจิตส านึกตอ่สงัคม 

 เอกลกัษณ์ของสถาบนัฯ 
  พฒันาคนและวิทยาการ เพ่ือเสริมสร้างธรุกิจอตุสาหกรรมด้วยวิถีไทย-ญ่ีปุ่ น 

 จดุเดน่และจดุเน้นของสถาบนัฯ 
  ความสมัพนัธ์และความร่วมมือไทย-ญ่ีปุ่ น และการพฒันานกัศกึษาตามหลกัโมโนซุคริุ 

 สญัลกัษณ์และสีประจ าสถาบนั 
  รูปร่างของเคร่ืองหมาย ประกอบด้วย 

   ฟันเฟืองสนี า้เงิน และมช่ืีอสถาบนัฯ เป็นภาษาองักฤษอยูบ่นฟันเฟือง 
   สญัลกัษณ์ตวัอกัษร A รูปทรงคล้ายหน้าจัว่ทรงไทย ปลายยอดทะลฟัุนเฟือง และ

มีตวัอกัษรย่อช่ือ สถาบนัฯ เป็นภาษาองักฤษวา่ “TNI" และมีสีแดง 



  12 

 ลกัษณะเดน่ของสถาบนั 
  1. ผลิตนกัศกึษาท่ีมีความเช่ียวชาญทัง้ภาคทฤษฎีและภาคปฏิบตัิตาม
แนวคิด Monodzukuri 
  2. ฝึกงานจริงในสถานประกอบการ จบแล้วมีโอกาสได้งานท าทนัที 
  3. เน้นภาษาญ่ีปุ่ นและภาษาองักฤษ 
  4. มีโครงการแลกเปลี่ยนนกัศกึษากบัมหาวิทยาลยัในประเทศญ่ีปุ่ นและอาเซียน 
  5. มีทนุสนบัสนนุการศกึษาจากองค์กรและบริษัทตา่งๆ 
  6. มีหลกัสตูรปริญญาตรี ภาคภาษาไทย, หลกัสตูรนานาชาติ และหลกัสตูรปริญญาโท 
 

แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 ความหมายการตดัสนิใจ 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541: 231) กล่าวถึงความหมายของ การตดัสินใจ ไว้
วา่ คือการเลือกระหวา่งทางเลือกซึ่งคาดหวงัวา่จะน าไปสู่ผลลพัธ์ท่ีพึงพอใจจากปัญหาใดปัญหา
หนึ่ง  
  ชูชัย สมิทธิไกร (2554: 6) กล่าวถึง การตัดสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและ
กระบวนการทางจิตใจของผู้บริโภคในการตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการ โดยครอบคลมุพฤติกรรม
ตา่งๆ ตัง้แต่การตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมลู การประเมินทางเลือกตา่งๆ และการ
ตดัสินใจซือ้ 
  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 46) ให้ความหมาย การตัดสินใจ (Decision Making) 
หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตา่งๆท่ีมีอยู่  

 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
  ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550: 57) แบ่งปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมผู้บริโภค ออกเป็น 
2 ประการ ได้แก่  
  1. ปัจจัยภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจัยท่ีเกิดจากตวับุคคลในด้านความคิด
การแสดงออก ซึ่งมีพืน้ฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ โดยท่ีปัจจัยภายในประกอบด้วย
องค์ประกอบตา่งๆ ดงันี ้
   1.1 ความจ าเป็น (Needs) ความต้องการ (Want) และความปรารถนา (Desires) 
เป็นค าท่ีมีความหมายใกล้เคียงกันและสามารถใช้แทนกันได้ โดยใช้ค าว่า “ความต้องการ” โดย
ความต้องการส่ิงหนึ่งสิ่งใดของบคุคลจะเป็นจดุเร่ิมต้นของความต้องการใช้สินค้าหรือบริการ เมื่อ
เกิดความจ าเป็นหรือความต้องการไม่ว่าทางร่างกายหรือจิตใจขึน้ บุคคลก็จะหาทางท่ีจะ
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ตอบสนองความจ าเป็นหรือความต้องการนัน้ๆ ดงันัน้ธรุกิจจะต้องสามารถก าหนดและตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้ดีและเร็วกวา่คูแ่ขง่ 
   1.2 แรงจงูใจ (Motive) เมื่อบคุคลเกิดปัญหาทัง้ทางกายหรือในจิตใจ หากปัญหา
นัน้ขยายตวัหรือเกิดความรุนแรง เขาจะเกิดแรงจูงใจในการพยายามท่ีจะแก้ปัญหาท่ีเกิดขึน้ เรา
ควรศึกษาถึงความคิดและความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือท่ีจะสร้างแรงจูงใจในการซือ้สินค้าหรือ
บริการของผู้บริโภคให้ได้ 
   1.3 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลท่ีพัฒนาขึน้
มาจากความคิด ความเช่ือ อปุนิสยั และสิ่งจงูใจตา่งๆระยะยาว และแสดงออกมาในด้านต่างๆ ซึ่ง
มีผลต่อการก าหนดรูปแบบในการตอบสนอง (Reaction) ของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน และเป็น
ลกัษณะการตอบสนองในรูปแบบท่ีคงท่ีตอ่ตวักระตุ้นทางสภาพแวดล้อม 
   1.4 ทัศนคติ (Attitude) เป็นการประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นต่อสิ่งใดสิ่ง
หนึ่งของบคุคล โดยทศันคติจะมีผลตอ่พฤติกรรมตา่งๆของบคุคล ในความเป็นจริงทศันคติเป็นสิ่งท่ี
เปลี่ยนแปลงยาก ดงันัน้การปรับตวัให้เข้ากบัพฤติกรรมผู้บริโภคย่อมท าได้ง่ายกวา่ 
   1.5 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการภายในของบุคคลในการยอมรับ
ความคิดหรือการกระท าของบคุคลอ่ืน ก้าวแรกของการเข้าสูค่วามคิดในการสร้างความต้องการแก่
ผู้บริโภคต้องอาศัยการรับรู้ก่อน โดยการสร้างภาพพจน์ของสินค้าหรือองค์การให้มีคุณค่าใน
สายตาผู้บริโภค ซึ่งจะเป็นการสร้างการยอมรับได้ 
   1.6 การเรียนรู้ (Leaning) เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลท่ีเกิดจาก
การรับรู้และประสบการณ์ของบคุคล ซึ่งจะเป็นการเปลี่ยนแปลงและคงอยู่ในระยะยาว  
  2. ปัจจยัภายนอก (External Factors) เป็นปัจจยัท่ีเกิดขึน้จากสิ่งแวดล้อมของบคุคล 
ซึ่งจะมีอิทธิพลตอ่ความคิดและพฤติกรรมของผู้บริโภค แบง่เป็น  
   2.1 สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นสิ่งก าหนดอ านาจซือ้ (Purchasing Power) 
ของผู้บริโภคทัง้ในรูปของตวัเงินและปัจจยัอื่นท่ีเก่ียวข้อง 
   2.2 ครอบครัว (Family) การเลีย้งดูในสภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกันส่งผลให้
บคุคลมีความแตกตา่งกัน การตอบสนองต่อผลิตภณัฑ์ของบุคคลจะได้รับอิทธิพลจากครอบครัว 
ซึ่งครอบครัวจะมีผลตอ่พฤติกรรมได้สงูกว่าสถาบนัอ่ืน เน่ืองจากบคุคลจะใช้ชีวิตในวยัเดก็ ซึ่งเป็น
วยัซึมซบัและเรียนรู้ลกัษณะอนัก่อให้เกิดเป็นนิสยัประจ าของบคุคลตลอดไป  
   2.3 สงัคม (Social) กลุ่มสงัคมรอบๆของบุคคลมีผลต่อการปรับพฤติกรรมของ
บคุคลให้ไปในทิศทางเดียวกนัของสงัคม เพ่ือการยอมรับเข้าเป็นสว่นหนึ่งของสงัคม หรือท่ีเรียกว่า 
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การขดัเกลาทางสงัคม (Socialization) ประกอบด้วยรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) คา่นิยมของ
สงัคม (Social Value) และความเช่ือ (Believes) นอกจากนีส้งัคมอาจเป็นได้ทัง้สังคมอาชีพและ
สงัคมท้องถ่ิน การศึกษาลกัษณะทางสงัคมเพ่ือทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลของสงัคมท่ีมีต่อการอยู่
ร่วมกนัของมนษุย์ โดยเฉพาะบรรทดัฐาน (Norms) ท่ีสงัคมก าหนด 
   2.4 วฒันธรรม (Culture) เป็นวิถีการด าเนินชีวิตท่ีสงัคมเช่ือวถือวา่เป็นสิ่งท่ีดีงาม
และยอมรับมาปฎิบตัิ เพ่ือให้สงัคมด าเนินและมีพมันาการไปได้ด้วยดี โดยวฒันธรรมเป็นกลุม่ของ
ค่านิยมพืน้ฐาน (Basic Values) การรับรู้ (Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม 
(Behaviors) ซึ่งเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของสงัคมในครอบครัว ชมุชน และสงัคม ถือเป็นรูปแบบ
การด าเนินชีวิต (Lifestyle) ท่ีคนส่วนใหญ่ในสงัคมยอมรับ ประกอบด้วยค่านิยมการแสดงออก 
คา่นิยมการใช้วตัถหุรือสิ่งของ แม้กระทัง่วิธีคิดห็เป็นวฒันธรรมด้วย 
   2.5 ตวักระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) โอกาสท่ีผู้บริโภคจะได้พบเห็น 
รู้จกัและคุ้นเคยกับสินค้าหรือบริการนัน้ๆ โดยใช้เคร่ืองมือทางการตลาด คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคมีความไว้วางใจ และมีความ
ยินดีท่ีจะใช้สินค้านัน้ 
   2.6 สภาพแวดล้อม (Environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทั่วไป 
สง่ผลให้การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงด้วยเช่นกนั  

 การบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค (Buying Decision Process) 
  วิทวสั รุ่งเรืองผล (2556: 44) กลา่วถึง กระบวนการของ การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค
แต่ละครัง้เปรียบเสมือนเป็นกล่องด า (Black Box) ท่ียากต่อการเข้าใจย่ิง ทัง้นีเ้พราะในบางครัง้
แม้แต่ตวัผู้บริโภคเองยงัไมส่ามารถท่ีจะให้ค าตอบได้ว่าเหตใุดจึงตดัสินใจเช่นนัน้ ในการท าความ
เข้าใจกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค นกัการตลาด พบว่า ประกอบไปด้วย ขัน้ตอนต่างๆ 5 
ขัน้ตอน ซึ่งทกุขัน้ตอนได้รับอิทธิพลมาจากปัจจยัตา่งๆ  
  กระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision Process) 5 ขัน้ตอน ดงันี ้
  1. ยอมรับความต้องการ (Need Recognition) กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค
จะเกิดขึน้เมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการ ซึ่งอาจจะเป็นความต้องการในระดับพืน้ฐาน หรือท่ี
เรียกว่า “ความจ าเป็น (Need)” เช่น เมื่อมนุษย์หิวต้องการอาหาร เพ่ือตอบสนองต่อความหิว 
นอกจากความต้องการระดบัพืน้ฐานแล้ว มนุษย์ยังต้องการในระดบัท่ีสงูขึน้ ท่ีอาจเรียกได้ว่าเ ป็น 
“ความต้องการหรือความอยาก(Want)” ท่ีเกิดจากสิ่งกระตุ้นภายนอกมาปลุกเร้าให้ดกิดความ
ต้องการ เช่น ความต้องการรับประทานพิซซ่า เพราะการได้ชมโฆษณา หรือได้พบเห็นผลิตภณัฑ์
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นัน้ๆ โดยไม่ได้เกิดจากความหิวท่ีเป็นตวักระตุ้นทางธรรมชาติ  เมื่อผู้บริโภคยอมรับความต้องการ
ของตนเองแล้ว กระบวนการตดัสินใจจะก้าวสู่ขัน้ตอนท่ี 2 คือ การแสวงหาทางเลือก แต่ทัง้นีแ้ม้
ผู้บริโภคจะยอมรับความต้องการในผลิตภณัฑ์แล้วก็ตาม ยังอาจจะเกิดปัจจัยท่ีส่งผลให้ต้องยุติ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคเพียงขัน้ตอนนี ้เช่น ระดบัฐานะ และรายได้ท่ีไมส่อดคล้องกับ
ความต้องการของผู้บริโภค หรือการไม่ยอมรับความต้องการของผู้บริโภคจากผู้มีอ านาจตดัสินใจ
ซือ้อย่าแท้จริง (ลกูต้องการ แตพ่่อแมไ่มซื่อ้ให้) เป็นต้น 
  2.  แสวงหาทางเลือก(Identification of Alternatives) เป็นกระบวนการท่ีเกิดขึน้
ภายหลงัการยอมรับความต้องการของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคจะแสวงหาทางเลือก หรือแสวงหา
ข้อมลูเก่ียวกับผลิตภณัฑ์นัน้ๆ ก่อนตดัสินใจซือ้  เช่น ประเภทและชนิด คณุลักษณธทั่วไป ตรา
สินค้า ผู้ผลิต ผู้ให้บริการ สถานท่ีซือ้ รวมถึงบริการหลงัการขายของผลิตภณัฑ์ เพ่ือใช้ประกอบการ
ตัดสินใจซือ้ครัง้นัน้ๆ อย่างไรก็ตามระดับการแสวงหาทางเลือกหรือความต้องการข้อมูลของ
ผู้บริโภคแต่ละคน ย่อมจะมีระดบัความพยายามท่ีแตกต่างกัน โดยการใช้ความพยายามในการ
แสวงหาข้อมูลของผู้ บริโภคนัน้ จะมากหรือน้อย ขึน้อยู่กับระดับความเก่ียวพัน(Involvement 
Level) ของผู้บริโภคแตล่ะคน ท่ีมีตอ่ผลิตภณัฑ์ท่ีก าลงัจะตดัสินใจซือ้  กลา่วคือ หากผลิตภณัฑ์นัน้ 
มีความเก่ียวพันสงู (High-Involvement) ผู้บริโภคก็จะใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมลูของ
ผลิตภณัฑ์นัน้มากขึน้ ขณะเดียวกันผู้บริโภคจะใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมลูต ่า ส าหรับ
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีระดับความเก่ียวพันต ่า(Low-Involvement) ระดับความเก่ียวพันจะสูงหรือต ่านัน้ 
ขึน้อยู่กบัลกัษณะความส าคญัของผลิตภณัฑ์ท่ีมีตอ่ผู้บริโภค ใน 4 ประการ คือ 
   1.ข้อมูลท่ีผู้บริโภคมีเก่ียวกับผลิตภณัฑ์นัน้ๆ หากผู้บริโภคมีข้อมลูหรือมีความรู้
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์นัน้ๆต ่า ระดับความเก่ียวพัน และความพยายามในการแสวงหาข้อมุลย่อม
สงูขึน้ ผู้บริโภคจะใช้เวลาในการแสวงหาข้อมลูมากขึน้ ท าด้วยความละเอียดรอบคอบขึน้ 
   2.ราคาของผลิตภณัฑ์ หากผู้บริโภคใช้จ่ายเงินจ านวนมากในการซือ้ผลิตภณัฑ์ 
ระดบัความเก่ียวพนัและความพยายามในการแสวงหาข้อมลูของผลิตภณัฑ์นัน้จะสงู 
   3. ความส าคญัต่อการยอมรับทางสงัคม ผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถบ่งบอกลกัษณะ
ทางสงัคม หรือมีส่วนสร้างความเช่ือมัน่ให้แก่ผู้บริโภคในสงัคม จะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีระดบัความ
เก่ียวพนัสงู เช่น รถยนต์ เสือ้ผ้าราคาแพง เป็นต้น 
   4. ความส าคัญทางกายภาพของผู้ บริโภค ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความส าคัญทาง
กายภาพต่อผู้บริโภคมาก จะมีระดบัความเก่ียวพันสงู เช่น ผู้บริโภคท่ีจะมีอาการแพ้ยารักษาโรค
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บางประเภท ย่อมจะใช้ความพยายามในการแสวงหาข้อมลูต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับยาท่ีจะใช้รักษา
อาการเจ็บป่วยมากกวา่ผู้บริโภคทัว่ๆไป 
  3. ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ภายหลังการแสวงหาทางเลือก
หรือแสวงหาข้อมลูในระดบัท่ีต้องการแล้ว ผู้บริโภคจะท าการประเมินทางเลือกต่างๆจากข้อมูล
เหลา่นัน้ โดยการเปรียบเทียบข้อดี ข้อด้อย และความเหมาะสมอ่ืนๆ ทัง้ความจ าเป็น ระดบัราคา 
และทัศนคติส่วนตวัของผู้บริโภคท่ีมีต่อตราย่ีห้อของผลิตภณัฑ์นัน้ๆ ซึ่งการประเมินทางเลือกนัน้ 
ผู้บริโภคจะใช้ระยะเวลามาก เพ่ือท าการประเมินผลโดยละเอียดและเป็นระบบ ส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ี
มีระดบัความเก่ียวพันสงู (High- Involvement Product) และใช้เวลาในขัน้การประเมินทางเลือก
น้อยลง ส าหรับผลิตภัณฑ์ท่ีมีระดับความเก่ียวพันต ่า (Low- Involvement Product) เช่น การ
ตัดสินใจเลือกร้านอาหารกลางวัน ผู้ บริโภคอาจใช้เวลาเพียง 2-3 นาทีในการตัดสินใจเลือก
ร้านอาหาร แต่ในการตดัสินใจซือ้รถยนต์ ผู้บริโภคอาจใช้เวลา 2-3 เดือน ในการประเมินทางเลือก 
ระหวา่ง2-3ย่ีห้อหรือรุ่นท่ีตนเองสนใจ 
  4. ตัดสินใจซือ้ และการตัดสินใจท่ีเก่ียวข้องกับการซือ้ (Purchase and Related 
Decisions) เมื่อสามารถประเมินทางเลือก หรือสรุปเลือกตราย่ีห้องและรูปแบบของผลิตภณัฑ์ท่ี
ต้องการได้แล้วจะเข้าสู่ขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้และระบุคุณลักษณะท่ีต้องการเพ่ิมเติมจาก
ผลิตภณัฑ์นัน้ๆ เช่น สถานท่ีจ าหน่าย เง่ือนไขการช าระเงิน บริการขนสง่สินค้า และการบริการหลงั
การขายจากผู้ขาย โดยในขัน้ตอนนีจ้ะเก่ียวข้องกบัการเจรจาตอ่รองระหวา่งผู้ ซือ้ ผู้ขาย ซึ่งผู้บริโภค
อาจท าการเปลี่ยนแปลงการตดัสินใจ ณ จุดท่ีท าการซือ้ได้ หากได้รับข้อมลูเพ่ิมเติมจากผู้ขาย หรือ
ผู้ขายเสนอเง่ือนไขพิเศษ เช่น การลดราคา หรือการแถมสินค้า เพ่ือจงูใจให้ผู้บริโภคเปลี่ยนแปลง
การตดัสินใจ 
  5. พ ฤ ติ ก รรมห ลังก ารซื ้อ  (Post-purchase Behavior) เ ป็ น ขั น้ ตอนหนึ่ ง ใน
กระบวนการตดัสินใจซือ้ ผู้บริโภคจะประเมินคณุคา่หรือประโยชน์ท่ีได้รับจากผลิตภณัฑ์ท่ีตดัสินใจ
ซือ้ไปแล้ว พฤติกรรมหลงัการซือ้จะมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นัน้ๆของผู้บริโภค ในการซือ้
ครัง้ต่อไป จนผู้บริโภครายนัน้ๆกลายมาเป็นลูกค้าประจ าท่ีมีความภกัดีต่อตราสินค้าของผู้ ผลิต 
หรือตอ่ร้านค้า รวมถึงการแนะน าในลกัษณะปากตอ่ปากไปยงัผู้ใกล้ชิดให้ซือ้ผลิตภณัฑ์นัน้ๆ 
  Schiffman & Kanuk (2007) เสนอว่า การบริโภคประกอบด้วยขัน้ตอนท่ีมีความ
เก่ียวข้องสมัพนัธ์กนัรวม 3 ขัน้ คือ  ขัน้ปัจจยัน าเข้า ขัน้กระบวนการ และขัน้ผลลพัธ์  
  1. ขัน้ปัจจยัน าเข้า (Input stage) คือ ขัน้ท่ีปัจจัยภายนอกมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ปัจจยัภายนอกดงักลา่ว ได้แก่ การด าเนินการขององค์กรธรุกิจ และปัจจยั
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ด้านสังคมและวัฒนธรรม การด าเนินการของธุรกิจเป็นความพยายามท่ีจะท าให้ผู้บริโภคได้
ตระหนักถึงความต้องการของตน โดยผ่านหลักการท่ีเรียกว่า “ส่วนประสมทางการตลาด
(marketing mix)” ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย
(Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ส่วนปัจจัยด้านสงัคมและวฒันธรรมคือ ปัจจัยท่ี
แวดล้อมตวัผู้บริโภคและมีอิทธิพลต่อการหล่อหลอมพฤติกรรมต่างๆของบุคคล ได้แก่ ครอบครัว 
กลุ่มอ้างอิง ชัน้ทางสังคม และวฒันธรรม ปัจจัยภายนอกทัง้สองประการมีอิทธิพลร่วมกันต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นสิ่งท่ีผู้บริโภคซือ้ สถานท่ีท่ีจะซือ้ และวิธีการ
บริโภคสินค้าหรือบริการ  
  2. ขัน้กระบวนการ (Process Stage) คือ ขัน้ท่ีแสดงถึงกระบวนการตดัสินใจซือ้ของ
ผู้บริโภค โดยปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งได้แก่ การรับ รู้ การเรียนรู้ ความต้องการและแรงจูงใจ 
บคุลิกภาพ ทัศนคติ ค่านิยมและวิถีชีวิตของผู้บริโภค จะมีอิทธิพลตระหนักถึงความต้องการ การ
ค้นหาข้อมลูก่อนซือ้ และการประเมินทางเลือกก่อนการซือ้ของผู้บริโภค นอกจากนัน้ ประสบการณ์
ท่ีได้รับจากการประเมินหลงัการบริโภค ก็จะมีอิทธิพลตอ่ปัจจยัด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคด้วย  
  3. ขัน้ผลลพัธ์ (Out put) คือ ขัน้สดุท้ายของกระบวนการซึ่งเก่ียวข้องกับการซือ้ การ
ใช้การก าจัดสว่นท่ีเหลือ และการประเมินหลงัการบริโภค ผลลพัธ์ท่ีเกิดขึน้จากการบริโภคอาจจะ
เป็นความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในตวัสินค้าหรือบริการก็ได้ และผลลพัธ์ท่ีเกิดขึน้จะถูกจดจ าไว้
เป็นประสบการณ์ในการบริโภค และสง่ผลตอ่ปัจจยัด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคในระยะตอ่ไป  
        Kotler & Keller (2012: 137) กล่าวไว้ว่ากระบวนการในการตัดสินใจของผู้บริโภค 
(Decision-Making Process in buying) สามารถแบ่งได้เป็น 5 ขัน้ตอน ดงันี ้
  1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) เป็น
จดุเร่ิมต้นของความต้องการ เป็นความรู้สกึถึงความต่างระหวา่งแรงปรารถนากบัสภาพความเป็น
จริงของตนเอง โดยความต้องการนีอ้าจถกูกระตุ้นจากปัจจยัภายในของร่างกาย เช่น ความหิว หรือ
ถกูกระตุ้นจากปัจจยัภายนอก เช่น การมองเห็นผลิตภณัฑ์หรือโฆษณา เป็นต้น 
  2. การเสาะแสวงหาข้อมลู (Search for Information) เมื่อความต้องการถูกตระหนัก
เป็นอย่างดีแล้ว ก็จะแสวงหาทางแก้ไข โดยการค้นหาข้อมลูจากแหลง่ตา่ง ๆ  เพ่ือใช้ประกอบในการ
ตดัสินใจ  
  3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) ขัน้ตอนนีผู้้ บริโภคมักจะ
เปรียบเทียบข้อมูลท่ีแสวงหามาได้ เก่ียวกับคุณสมบัติและความคุ้มค่าต่างๆ ก่อนตัดสินใจซือ้ 
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เพ่ือให้ได้มาซึ่งตราสินค้าท่ีดีท่ีสดุ การเลือกอาจขึน้อยู่กบัความเช่ือหรือประสบการณ์ของผู้บริโภคท่ี
ผา่นมาในอดีต 
  4. การตัดสินใจ ซือ้  (Decision Marking) เมื่ อผู้ บ ริโภคใช้เวลาในการประเมิน
ทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคจะจดัล าดบัความชอบของตราสินค้า และตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าของตราท่ี
ชอบมากท่ีสดุ 
  5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) หลงัการผู้บริโภคท่ีพฤติกรรม
การซือ้แล้ว ผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ ซึ่งอาจเกิดความพอใจหรือไมพ่อใจก็ได้ ถ้าผู้บริโภครู้สกึ
คุ้มค่าเกินกว่าความคาดหวงั อาจเกิดพฤติกรรมการซือ้ซ า้ หรือในทางตรงกันข้าม ผู้บริโภครู้สึก
คุ้มคา่น้อยกวา่ความคาดหวงั ก็จะเกิดความไมพ่อใจและเลิกซือ้ตราสินค้านัน้ ๆ ในครัง้ตอ่ไป 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ ผู้ วิจัยได้เลือกใช้แนวคิดของ 
Kotler (2012) แบ่งได้เป็น 5 ขัน้ตอน ได้แก่ ขัน้ ท่ี1. การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ 
(Problem or Need Recognition) 2.การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) 3. การ
ประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 4. การตัดสินใจซือ้ (Decision Marking) และ         
5.พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) โดยในงานวิจยันี ้ผู้ วิจยัศกึษาเฉพาะ ขัน้ตอน
ท่ี 4.การตัดสินใจซือ้ (Decision Marking) น าไปก าหนดข้อค าถามในแบบสอบถามให้ตัวอย่าง
กลุม่ประชากรตอบถึงพฤติกรรมการตดัสินใจ เน่ืองจากประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีค้ือ นกัศกึษา
ระดบัชัน้ปีท่ี 1 ซึ่งผา่นกระบวนการการยอมรับความต้องการ การแสวงหาข้อมลู ประเมินทางเลือก 
และตดัสินใจเลือกเรียนตอ่แล้ว  
 

แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 วลัลภ รัฐฉตัรานนท์ (2557: 60-61) กลา่ววา่ “ประชากร หมายถึง กลุม่ของหน่วยข้อมลูท่ี
ระบุได้โดยนัยทฤษฎี ต้องมีการระบุแน่นอน เช่น สถานท่ี หรือด้วยเวลาก็ได้ เช่น คนไทย (ท่ีไหน, 
เมื่อไร) หรือหน่วยทัง้หมดท่ีอยู่ภายในจดุมุง่หมายของการวิจยั (Unit of Research) 
 วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช และคณะ (2554: 36, 105-107) กล่าวถึง ประชากรศาสตร์ เป็น
การศกึษาเก่ียวกบัประชากรมนษุย์ในรูปของขนาด ความหนาแน่น ถ่ินท่ีอยู่ อาย ุเพศ เชือ้ชาติ และ
ข้อมลูสถิติด้านอ่ืนๆ สภาพแวดล้อมด้านประชากรศาสตร์นีเ้ป็นสิ่งท่ีจะต้องให้ความสนใจ เพราะ
เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกับคน ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยท่ีนิยมใช้มากท่ีสดุในการแบ่งส่วน
ตลาดตามกลุ่มผู้บริโภค เหตผุลหนึ่งท่ีนิยมใช้เน่ืองจาก ความจ าเป็น ความต้องการ และอตัราใช้
ของผู้ บ ริโภคนับเป็นเร่ืองท่ีมีความแปรปรวนและเก่ียวข้องอย่างใกล้ชิดกับตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ นอกจากนีต้วัแปรด้านประชากรศาสตร์ง่ายตอ่การวดัผลมากกวา่ตวัแปรประเภท
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อ่ืนๆ และการทราบลักษณะด้านประชากรศาสตร์จะท าให้สามารถประเมินขนาดของตลาด
เป้าหมายและสามารถเข้าถึงส่วนของตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยเกณฑ์ท่ีใช้ลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 
  1. อายุและขัน้วฎัจักรชีวิต (Age and life-cycle stage) ความต้องการของผู้บริโภค
เปลี่ยนแปลงไปตามอายุ บางกิจการใช้อายุและขัน้วฎัจักรชีวิต ในการจัดหาผลิตภณัฑ์หรือเพ่ือ
เลือกวิธีการทางการตลาดท่ีแตกต่างมาใช้กับกลุ่มท่ีแตกต่างกัน ทัง้ในเร่ืองของอายุ และวฎัจักร
ชีวิต  
  2. เพศ (Gender) นิยมใช้กันมานานแล้วในผลิตภณัฑ์จ าพวกเสือ้ผ้า เคร่ืองส าอาง 
เคร่ืองแป้ง และนิตยสาร  
  3. รายได้ (Income) เป็นสิ่งท่ีนิยมใช้กนัมานานแล้วโดยเฉพาะ กบัสินค้าหรือบริการท่ี
เก่ียวข้องกับยานยนต์ เสือ้ผ้า เคร่ืองส าอาง บริการทางการเงิน และการท่องเท่ียวเป้าหมายของ
กิจการจะมุง่เน้นกลุม่ลกูค้าท่ีมีฐานะชอบสินค้าหรูหราและบริการท่ีสะดวกสบาย 
  ตวัแปรอีกตวัแปรหนึ่งในด้านภมูิศาสตร์ หรือการแบ่งตลาดตามหน่วยภมูิศาสตร์ เป็น
ต้นว่าภูมิศาสตร์ประเทศไทย ได้แก่ ประเทศ ภาค จังหวดั อ าเภอ ต าบล หรือหมู่บ้าน หรือพืน้ท่ี
ใกล้เคียง โดยกิจการอาจจะเลือกสนใจท่ีจะด าเนินการเฉพาะพืน้ท่ีภมูิศาสตร์พืน้ท่ีใดพืน้ท่ีหนึ่งหรือ
เลือกด าเนินหลายแห่ง หรืออาจจะด าเนินทัว่ทกุพืน้ท่ีก็ได้ เพียงแต่จะต้องใส่ใจความแตกต่างของ
พืน้ท่ีตา่งๆ ท่ีแตกตา่งกนัในด้านความจ าเป็นและความต้องการนัน้ๆ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์นัน้จะ
ประกอบด้วย เพศ  อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ ซึ่งเกณฑ์เหล่านีเ้ป็นท่ีนิยมใช้ใน การแบ่งส่วน
การตลาด และช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตัวแปรอ่ืน ตัวแปร
ทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีส าคญั มีดงันี ้
  1. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัในด้านพฤติกรรมและในการบริโภคท่ีมีความ
แตกต่างกัน เน่ืองจาก มีอารมณ์ ความรู้สึก การรับรู้และการตดัสินใจเลือกใช้ธุรกิจการบริการต่างๆ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของตวัเองให้สงูสดุ ในปัจจุบัน ตวัแปรด้านเพศ มีการเปลี่ยนแปลงใน
พฤติกรรมการบริโภค การเปลี่ยนแปลงดงักลา่วอาจเกิดจากการท่ีสตรีท างาน มากขึน้ 
  2. ระดับการศึกษา (Education) ระดับการศึกษาเป็นอีกสิ่งหนึ่งท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความคิด หรือทัศนคติของแต่ละบุคคล การท่ีคนมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน ย่อมท าให้
ความคิดและทศันคติ แตกตา่งกนัตามไปด้วย คนท่ีมีระดบัการศกึษาท่ีสงูย่อมท าให้มีความคิดและ
ทศันคติท่ีดีกวา่คนท่ีมีระดบัการศกึษาท่ีต ่ากวา่ 
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  3. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลนัน้ จะน าไปซึ่งความต้องการใน
ผลิตภณัฑ์นัน้ๆ ท่ีแตกตา่งกนั  
  4. รายได้ (Income) ระดับรายได้จะเป็นสิ่งท่ีก าหนดพฤติกรรมหรือรูปแบบในการ
ด าเนินชีวิต การเลือกซือ้สินค้าตา่ง ๆ เช่น คนท่ีมีรายได้น้อยก็จะเลือกซือ้สินค้าท่ีมีราคาถกูกวา่คน
ท่ีมีรายได้เยอะ เป็นต้น 
  นอกจากนี ้ธรุกิจจ านวนมากท่ีมีการแบ่งส่วนการตลาดตามภมูิศาสตร์ ประกอบด้วย 
ภมูิภาค ขนาดของพืน้ท่ีในเมือง และชนบท หรือภมูิอากาศ ตวัอย่างการแบ่งสว่นตลาดธุรกิจท่ีอยู่
อาศยัแบ่งตามภาค ได้แก่ ภาคเหนือ ภาคตะวนัออก ภาคกลาง เป็นต้น หรือธรุกิจอาจจะแยกได้อีก
วา่ เป็นธรุกิจท่ีส้รางขึน้ในเมืองหรือชานเมือง 
 นันทสารี สุขโต และคณะ (2555: 80-89) พิจารณาลักษณะส่วนบุคคล  (Personal 
Factors) จะได้รับอิทธิพลและลกัษณะของแตล่ะบคุคล ประกอบด้วย 
  1. อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลนัน้ส่งผลต่อการซือ้สินค้าหรือบริการ 
นักการตลาดจึงต้องพยายามจ าแนกกลุ่มอาชีพออกมาเพ่ือศึกษาถึงสินค้าและบริการท่ีพวกเข้า
สนใจ เพ่ือตอบสนองความต้องการเฉพาะของกลุม่อาชีพได้ 
  2. สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ (Economic situation) สถานะทางเศรษฐกิจของบคุคล 
ส่งผลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะสินค้าท่ีผู้ บริโภคอ่อนไหวต่อราคา จะต้องศึกษาถึง
แนวโน้มของ รายได้สว่นบคุคล เงินออม และอตัราดอกเบีย้ 
 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลกัษณะประชากรศาสตร์ นบัเป็นปัจจัยส าคญัท่ีนักการ
ตลาดใช้ในการแบ่งส่วนตลาด แบ่งกลุ่มผู้บริโภคท่ีนิยมใช้มากท่ีสุด และช่วยให้ก าหนดตลาด
เป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผู้ วิจัยได้ใช้ทฤษฎีและแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2550) ได้แก่  เพศ รายได้  อาชีพ  และภูมิ ล าเนา เป็นแนวทางในการศึกษาปัจจัย ด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีมีความส าคญั เพ่ือแสดงถึงบคุคลท่ีมีลกัษณะสว่นบคุลท่ีตา่งกนัย่อมมีความคิด 
ทศันคติ พฤติกรรม และความต้องการท่ีแตกต่างกัน น าไปสูก่ารตัง้สมมติฐานข้อท่ี 1 นกัศกึษาท่ีมี
ลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ ภูมิล าเนา รายได้เฉลี่ยของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 
 
แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจยัทางสังคม  
 Kotler (2000) กล่าวถึงปัจจัยทางสังคม (Social Factors) ไว้ว่าสังคมเป็นหน่วยย่อย
ของวฒัธรรม ซึ่งเป็นปัจจัยท่ีเก่ียวข้องกับการด าเนินชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลต่อการซือ้ของ
ผู้บริโภค 
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 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2556: 49) กล่าวถึงปัจจัยทางสงัคม ไว้ว่าเป็นวฒันธรรมในสงัคม ซึ่ง
ประกอบด้วยตัวแปรท่ีส าคัญ ได้แก่ วฒันธรรม(Culture) วฒันธรรมย่อย(Subculture) ชัน้ทาง
สงัคม(Social Class) ครอบครัวและครัวเรือน (Family and Households) กลุ่มและกลุ่มอ้างอิง
(Group and Reference Group) 
  1. วฒันธรรม (Culture) เป็นพฤติกรรมและสิ่งท่ีคนในหมูผ่ลิตสร้างขึน้ ด้วยการเรียนรู้
จากกนัและกนั และร่วมใช้อยู่ในหมูข่องตน ซึ่งวฒันธรรมจะมีการเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา เช่น 
ภาษา ศิลปะ การแตง่กาย อาหาร และธรรมเนียมปฎิบัติในสงัคม เป็นต้น การเข้าใจวฒันธรรมจึง
ถือเป็นพืน้ฐานของความเข้าใจในพฤติกรรมของผู้บริโภคในสังคม นักการตลาดจะต้องเข้าใจ
วฒันธรรมการบริโภค ของผู้บริโภคภายใต้วฒันธรรมหนึ่งๆท่ีจะมีผลตอ่รูปแบบการตดัสินใจซือ้และ
การยอมรับผลิตภณัฑ์ประเภทตา่งๆ  
  2. วฒันธรรมย่อย (Subculture) กลุ่มของคนท่ีมีพฤติกรรมและความเช่ือท่ีแปลกไป
จากสงัคมใหญ่โดยรวมของตน วฒันธรรมย่อยท่ีแตกต่างจากสังคมทั่วไป อาจเกิดจากอายุของ
สมาชิกกลุ่ม หรือโดยเชือ้ชาติ ชาติพันธุ์ ชัน้สงัคม หรือเพศ โดยคณุลกัษณะท่ีเป็นตวับ่งบอกของ
กลุ่มวัฒนธรรมย่อย อาจเป็นภาษา ศาสนา อาชีพ การเมือง หรือเพศ ซึ่งความแตกต่างด้าน
วฒันธรรมย่อย เป็นสาเหตใุห้รูปแบบและกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคแตกตา่งกนัไป  
  3. ชัน้ทางสงัคม (Social Class) การแบ่งคนในสงัคมซึ่งมีพฤติกรรมและแบบแผนการ
ด าเนินชีวิตท่ีแตกต่างกันอย่างเด่นชัดออกเป็นกลุ่มๆ โดยอาศัยคุณลักษณะทางด้านสังคมและ
เศรษฐกิจเป็นพืน้ฐานในการแบ่ง นักวิชาการด้านสงัคมศาสตร์ ได้ศึกษาการจัดล าดับชนชัน้ทาง
สังคมไทย และพบว่ามีเกณฑ์ท่ีมาเก่ียวข้องหลายปัจจัย เช่นเดียวกับสังคมอ่ืนๆ คือวงศ์ตระกูล 
ต าแหน่งทางการเมือง ต าแหน่งทางราชการ อ านาจทางเศรษฐกิจและการเมือง ความมัง่คั่ง ระดับ
การศกึษาและอาชีพ การจัดล าดบัทางสงัคม สามารถจัดชัน้ได้หลายลกัษณะ ตัง้แต่จดัอย่างหยาบๆ 
เป็น 3 ระดับ ประกอบด้วย กลุ่มคนชัน้สูง(Upper Class) ชัน้กลาง (Middle Class) และชัน้ล่าง
(Lower Class) จนถึงการจัดอย่างละเอียด แบ่งได้ 7 ระดบั ประกอบด้วย 1.คนชัน้สงูสว่นบน(Upper-
Upper) 2. คนชัน้สูงส่วนล่าง(Lower-Upper) 3.คนชัน้กลางบน(Upper-Middle) 4.ชนชัน้กลาง
(Middle Class) 5.คนชัน้กลางระดับล่าง(Working-Class) 6.คนชัน้ล่างระดบับน(Upper-Lower) 7. 
ชนชัน้ลา่งระดบัล่าง(Lower-Lower) ซึ่งชัน้ทางสงัคมจะสามารถบ่งบอกถึงพฤติกรรมการบริโภค และ
การตดัสินใจซือ้ของผู้บรืโภคในแต่ละระดบัชัน้ได้ นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องเข้าใจการแบ่งกลุ่มชัน้
ทางสงัคม และพฤติกรรมต่างๆท่ีเกิดขึน้ภายในแตล่ะกลุม่ชัน้ทางสงัคมนัน้ๆ เพ่ือด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด สร้างสิ่งกระตุ้นเร้าให้ผู้บริโภคดกิดความต้องการท่ีจะซือ้ผลิตภณัฑ์ตอ่ไป  
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  4. ครอบครัว และครัวเรือน (Family and Households) กลุ่มของสมาชิกในสังคมท่ีมี
ความผกูพนัธ์กันทางสายเลือด หรือด้วยการแต่งงาน ซึ่งจะแตกต่างจากครัวเรือน (Households) ซึ่ง
หมายถึงกลุ่มบุคคลท่ีอาศัยอยู่รวมกัน โดยอาจจะผูกพันกันทางสายเลือกหรือไม่ก็ได้ เช่นกลุ่ม
นักศึกษาท่ีเช่าบ้านพักและอาศยัรวมกัน เป็นต้น การท่ีครัวเรือน มีความส าคญัต่อการตดัสินใจซือ้
ของผู้บริโภค เน่ืองจากผลิตภณัฑ์หลายชนิด ท่ีจ าหน่ายอยู่ในตลาด เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผู้บริโภคต้องใช้
ร่วมกนัในครัวเรือน เช่น ท่ีอยู่อาศยั เฟอร์นิเจอร์ หรืออาหารท่ีรับประทานร่วมกันในครัวเรือน เป็นต้น 
ส าหรับครอบครัวซึ่งมีความผูกพันลึกซึง้ระหว่างสมาชิก  มากกว่าครัวเรือน เช่น การตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาสูง ของสมาชิกครอบครัวคนหนึ่ง จะมีผลกระทบต่องบประมาณของครอบครัว 
อาจท าให้สมาชิกท่ีเหลือในครอบครัวต้องลดงบประมาณในด้านอ่ืนลง หรือต้องเปลี่ยนพฤติกรรมการ
บริโภค การตัดสินใจซือ้ของครอบครัวและครัวเรือน จึงมีลักษณะท่ีแตกต่างจากการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑ์ส่วนตัว  บทบาทการตัดสินใจซือ้ของครอบครัวและครัวเรือน มีทัง้หมด 5 บทบาท 
ประกอบด้วย 1.บทบาทผู้ ริเร่ิมการซือ้ 2.บทบาทผู้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ 3.บทบาทผู้ท าการ
ตดัสินใจซือ้ 4.บทบาทผ็ด าเนินการซือ้ 5.บทบาทผู้ ใช้ผลิตภณัฑ์ โดย 5 บทบาทนี ้การตดัสินใจของ
บางครอบครัว จะท าการแบ่งบทบาทหน้าท่ีกันอย่างชัดเจน ขณะท่ีบางครอบครัว คนคนเดียวอาจมี
บทบาทในทุกด้าน หรือบางบทบาทอาจเป็นการตดัสินใจร่วมกันของทุกคนในครอบครัว  ครอบครัว
นับเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลอย่างสูงต่อพฤติกรรมการบริโภค และการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคในผลิตภณัฑ์สว่นตวั โดยลกูจะได้รับอิทธิพลจากพ่อหรือแม่ ในด้านการตดัสินใจเลือกตรา
ย่ีห้อ ชนิด รสนิยม หรือสถานท่ีซือ้  
  5. กลุ่มและกลุ่มอ้างอิง (Group and Reference Group) บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อทัศนคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน เป็นท่ีทราบกันดีว่า มนุษย์เป็นสตัว์สงัคม 
คนทกุคนในสงัคมจะมีกลุม่ท่ีตนเองสงักดัอยู่ ทัง้ท่ีตัง้ใจและไมต่ัง้ใจ หรืออย่างเป็นทางการและไมเ่ป็น
ทางการ เช่น กลุ่มเพ่ือนร่วมสถาบนัฯ เพ่ือนบ้าน เพ่ือนท่ีท างาน เป็นต้น หรืออาจะอย่ในลกัษณะของ
สมาชิกกลุ่มอ้างอิงท่ีหมายถึง กลุ่มท่ีผู้บริโภคคนนัน้ๆถือเป็นตวัแทนของตนและพยายามปฎิบัติตน
ตามลกัษณะท่ีสอดคล้องกับกลุ่มอ้างอิง ซึ่งรวมถึงลกัษณะการบริโภค และวิธีการตดัสินใจเลือกซือ้
ผลิตภณัฑ์ ได้จัดแบ่งประเภทของกลุ่มและกลุ่มอ้างอิง เป็น 3 ประเภท ดงันี ้กลุ่มปฐมภมูิ (Primary 
Group) เป็นกลุ่มท่ีผู้บริโภคสงักัดอยู่ในฐานะสมาชิกของกลุ่มท่ีมีความสัมพันธ์ และรู้จักกันอย่าง
ใกล้ชิด เช่นครอบครัว เพ่ือสนิท คนรัก เป็นต้น  กลุ่มทุติยภูมิ  (Secondary Group) เป็นกลุ่มท่ี
ผู้บริโภคสงักดัอยู่ แตไ่ม่มีความสมัพันธ์ส่วนบุคคลกบัสมาชิกในกลุม่นัน้ๆอย่างใกล้ชิด เช่น กลุ่มเพ่ือ
ร่วมสถาบันฯ เพ่ือร่วมอาชีพ สมาชิกชมรมหรือสโมสรท่ีผู้บริโภคสงักัดอยู่ เป็นต้น และกลุ่มอ้างอิง 
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(Reference Group) เป็นบคุคลหรือกลุม่บคุคลท่ีอาจจะไมไ่ด้เป็นสมาชิกในกลุม่เดียวกบัผู้บริโภค แต่
มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ต่อผู้บริโภคอย่างมาก กลุม่อ้างอิงสว่นใหญ่จะเป็นบคุคลสาธารณะ เช่น 
ดารา นักร้อง นักกีฬา นักธุรกิจ เป็นต้น  ซึ่งนักการตลาดเรียกกลุ่มผู้มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ใน
ลกัษณะนีว้า่ ผู้ ชีน้ าทางความคิด(Opinion Leaders) 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยทางสงัคม พบว่าปัจจัยทางสงัคมเป็น
ปัจจัยภายนอกท่ีก่อให้เกิดการเรียนรู้ของบคุคล พฤติกรรม ความเช่ือ ของแต่ละบคุคลนัน้เองท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคท่ีแตกตา่งกนัในแต่ละสงัคม ดงันัน้ในการท าความเข้าใจ
พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค ควรเข้าใจเร่ืองปัจจัยทางสังคมของแต่ละบุคคลเพ่ือให้
สามารถเข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้ ผู้ วิจัยได้เลือกศกึษาถึงบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่ผู้บริโภค ซึ่งเป็นสงัคม
กลุม่ท่ีมีความใกล้ชิดมากท่ีสดุกบักลุม่ตวัอย่างของประชากรในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้คือ ครอบครัว
และกลุม่อ้างอิง 

 แนวคิดด้านครอบครัว 
 ความหมายของครอบครัว  

  ฉัตยาพร  เสมอใจ (2550: 176) กล่าวถึงความหมายของ ครอบครัว ไว้ว่าหมายถึง 
บคุคลตัง้แต ่2 คนขึน้ไปท่ีใช้ชีวิตอยู่ร่วมกนั โดยมีความผกูพนัธ์ทางสายเลือด หรือโดยการยอมรับ
ของสงัคม กฎหมาย หรือวฒันธรรม เช่น บิดา มารดา บตุร สามี ภรรยา เป็นต้น  
  อดลุย์ จาตรุงคกุล และดลยา จาตรุงคกลุ (2550: 218) กล่าวถึงความหมายของ ค า
วา่ครอบครัว วา่เป็นค าท่ีทกุคนมกัมองว่า สามี ภรรยา บตุร ซึ่งเป็นองค์ประกอบเบือ้งต้น ในขณะท่ี
บางคนพิจารณาค าวา่ครอบครัวแล้ว อาจหมายถึงความรวมถึง พ่อ แม่ ลกู ญาติพ่ีน้องท่ีเก่ียวพัน
กันทางสายเลือด กล่าวโดยสรุปว่าครอบครัวเป็นกลุ่มปฐมภูมิ (Primary Group) ท่ีส าคัญของ
บคุคลท่ีท าหน้าท่ีหลายอย่าง เร่ิมตัง้แต่การท าหน้าท่ีกลัน่กรองพฤติกรรมบคุคล อบรมกฏระเบียบ
สงัคม สร้างสมทัศนะคติค่านิยม ตลอดจนก่ออิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซึ่งเป็นบ่อเกิดของ
พฤติกรรมบคุคล การบริโภคในรูปแบบท่ีแตกตา่งหลากหลายกนัไป 

 อิทธิพลของครอบครัวตอ่พฤติกรรมผู้บริโภค 
          ชชูัย สมิทธิไกร (2554: 296-298) กลา่วถึงอิทธิพลของครอบครัว ไว้ว่า เป็นสถาบันทาง
สงัคมอนัดบัแรกสดุของผู้บริโภค และนับเป็นสถาบนัท่ีส าคญัท่ีสดุในการหลอ่หลอมพฤติกรรมต่างๆ 
ของผู้บริโภค กล่าวคือ ครอบครัวเป็นแหล่งท่ีให้การอบรมขัดเกลาสมาชิกในครอบครัว เพ่ือให้มี
พฤติกรรมตามแนวทางท่ีสงัคมต้องการ สามารถอยู่ร่วมและมีความสมัพันธ์กับผู้ อ่ืนได้อย่างราบร่ืน  
ซึ่งกระบวนการดงักล่าวนีเ้รียกว่า “การหล่อหลอมทางสังคม (socialization)”  โดยท่ีครอบครัวเป็น
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ตวัแทนหนึ่งของกระบวนการนี ้สมาชิกในครอบครัวยังได้รับการอบรมขดัเกลา เพ่ือให้มีความรู้และ
ทกัษะการบริโภคท่ีเหมาะสมด้วยในเวลาเดียวกนั หรือเรียกวา่ “กระบวนการหลอ่หลอมทางสงัคมของ
ผู้บริโภค (consumer socialization)” ซึ่งหมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลได้เรียนรู้และพัฒนาทักษะ 
ความรู้ และทศันคติท่ีเก่ียวข้องกับการเป็นผู้บริโภค (Ward. 1974) กระบวนการหล่อหลอมทางสงัคม
ของผู้บริโภคเป็นเร่ืองท่ีมีความสมัคญัในการศกึษาวิจัยเก่ียวกบัผู้บริโภค เพราะหากสามารถท าความ
เข้าใจในประสบการณ์ตา่งๆเก่ียวกบัการบริโภคตัง้แต่จดุเร่ิมต้นในวยัเด็ก ก็จะช่วยให้เกิดแนวทางใน
การท านายพฤติกรรมการบริโภคของผู้ใหญ่ได้ตอ่ไป  
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพประกอบ 2 กระบวนการหลอ่หลอมทางสงัคมของผู้บริโภค 
 

  ท่ีมา: ชชูยั สมิทธิไกร (2554). พฤติกรรมผู้บริโภค. หน้า 297. 
 

เดก็ 

สมาชิกในครอบครัว เพ่ือน 

มีอิทธิพลตอ่คา่นิยมและพฤติกรรมพืน้ฐาน 
- ศีลธรรมและหลกัศาสนา 
- ทกัษะความสมัพนัธ์ระหวา่งบคุคล 
- มาตรฐานการแตง่กาย 
- มารยาทในการกระท าและค าพดู 
- แรงจงูใจด้านการศกึษา 
- เป้าหมายในการศกึษาและการท างาน 
- แบบอย่างของพฤตกิรรมการบริโภค 

มีอิทธิพลตอ่ทศันคติและพฤติกรรม 
- รูปแบบ 
- ความนิยม 
- ความทนัสมยั 
- พฤติกรรมบริโภคท่ียอมรับได้ 
 

ก่อนวยัรุ่น 
ยรุ่น 

 

วยัรุ่น 
ยรุ่น 

 

วยัหนุ่มสาว 
 

ผู้ใหญ่ 

ยรุ่น 
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 บทบาทของบคุคลในครอบครัว  
  ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550: 176) กลา่วถึงบทบาทของบคุคลในครอบครัว ไว้วา่ 
  1. ผู้ ริเร่ิม (Initiator) ในท่ีนีห้มายถึงสมาชิกในครอบครัวผู้ซึ่งรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือ
ความต้องการ และริเร่ิมความคิดเก่ียวกบัการซือ้และความต้องการสินค้าหรือบริการ 
  2. ผู้มีอิทธิพล (Influence) หมายถึงสมาชิกในครอบครัวแสดงพฤติกรรมใดๆ เป็นสิ่ง
กระตุ้นหรือจงูใจตอ่บคุคลอ่ืน ทัง้ท่ีตัง้ใจและไมต่ัง้ใจ ซึ่งมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ และ/หรือการ
ใช้สินค้าหรือบริการ 
  3.ผู้ตดัสินใจ (Decider) หมายถึงผู้ ท่ีตดัสินใจหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจว่าจจะ
ซือ้หรือไมซื่อ้ ซือ้อะไร ซือ้อย่างไร ซือ้ท่ีไหน ซือ้เมื่อไร และซือ้จ านวนเท่าใด 
  4. ผู้ ซือ้ (Buyer) หมายถึงสมาชิกในครอบครัวท่ีด าเนินการซือ้จริง 
  5.ผู้ใช้ (User) หมายถึงบุคคลผู้ซึ่งเก่ียวข้องกับการบริโภคสินค้าหรือบริการโดยตรง 
ซึ่งอาจจะเป็นสมาชิกในครอบครัวคนใดคนหนึ่งหรือทัง้ครอบครัวก็ได้ และจะเป็นผู้ท าการประเมิน
การใช้สินค้าและบริการนัน้ๆ ด้วย 

 บทบาทการตดัสินใจซือ้ในครอบครัว  
  ฉัตยาพร เสมอใจ (2550: 177) จ าแนกบทบาทการตัดสินใจซือ้ในครอบครัว ไว้ว่า 
บทบาทของสามีและภรรยา ผู้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้ของครอบครัวแบ่งออกเป็น 4 ลกัษณะ
คือ 
  1. ภรรยามีอ านาจเหนือกวา่ (Wife-dominant) ภรรยามีอ านาจในการตดัสินใจอย่าง
เดด็ขาดวา่จะซือ้อะไร 
  2. สามีมีอ านาจเหนือกวา่ (Husband-dominant) สามีตดัสินใจได้อย่างอิสระทนัทีวา่
จะซือ้อะไร 
  3. ตา่งคนตา่งตดัสินใจ (Individualized) ทัง้สามีและภรรยาตา่งคนตา่งตดัสินใจการ
เลือกซือ้ สัง่ของตา่งๆ ส าหรับครอบครัวด้วยตนเอง 
  4. ตดัสินใจร่วมกัน (Joint) ทัง้สามีและภรรยาร่วมกันตดัสินใจในการซือ้ผลิตภณัฑ์
ใดๆ ส าหรับครอบครัว 
  บทบาทของลกู ลกูจะมีบทบาททัง้ทางตรงและทางอ้อมต่อบิดาและมารดาในการ
ตัดสินใจใดๆ ย่ิงลูกโตขึน้มากเท่าใด ก็จะย่ิงมีบทบาทและมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ของ
ครอบครัวมากขึน้ตามไปด้วย 
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             ชูชัย สมิทธิไกร (2554: 299-300) กล่าวถึงบทบาทของสมาชิกครอบครัวในการซือ้
สินค้าหรือบริการ ไว้วา่ การตดัสินใจซือ้ท่ีเกิดขึน้ในครอบครัว  มกัมีความแตกตา่งจากการตดัสินใจ
ซือ้ท่ีกระท าโดยผู้บริโภครายบุคคล  ทัง้นีเ้พราะการบริโภคสินค้าหรือบริการต่างๆ ท่ีเกิดขึน้ใน
ครอบครัว มักจะเป็นการบริโภคร่วมกันหรือมีผลกระทบต่อสมาชิกในครอบครัว นอกจานนัน้ 
สมาชิกในครอบครัวแต่ละคนก็มกัจะมีบทบาทในการตดัสินใจซือ้อยู่เสมอ  โดยการซือ้สินค้าหรือ
บริการแต่ละครัง้  สมาชิกในครอบครัวอาจสวมบทบาท 1 ใน 5 บทบาท กล่าวคืออาจเป็น (1) ผู้
ริเร่ิม คือผู้ เสนอความคิดเก่ียวกบัความต้องการสินค้าหรือบริการอย่างใดอย่างหนึ่ง (2) ผู้มีอิทธิพล 
คือผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าหรือบริการต่างๆ (3) ผู้ตัดสินใจ คือผู้ตัดสินใจว่าจะซือ้
หรือไม่ ซือ้อะไร ซือ้อย่างไร และซือ้ท่ีไหน  (4) ผู้ ซือ้ คือผู้ด าเนินการซือ้สินค้าหรือบริการ และ (5) 
ผู้ใช้  คือผู้ใช้สินค้าและบริการโดยตรง 
 

 

 

 

 

 
 

 
ภาพประกอบ 3 บทบาทของสมาชิกครอบครัวในการซือ้สนิค้าหรือบริการ 

 

ท่ีมา: ชชูยั สมิทธิไกร (2554). พฤติกรรมผู้บริโภค. หน้า 299.  
  

 ประเภทของการตดัสนิใจซือ้ท่ีเกิดขึน้ในครอบครัว  
             Solomon (2009) กล่าวถึงการตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการต่างๆของครอบครัว 
สามารถเกิดขึน้ได้หลายลกัษณะดงัตอ่ไปนี ้
       1.การตดัสินใจท่ีสามีมีอิทธิพลเป็นหลกั (husband dominant decision) มกัเกิดขึน้
ในกรณีท่ีเป็นการตัดสินใจเพ่ือเลือกซือ้สินค้าท่ีเป็นเคร่ืองมือส าหรับท างานในบ้าน (hardware) 
เช่นเคร่ืองตดัหญ้า เคร่ืองมือท าสวน เคร่ืองจกัรกลตา่งๆ 

 

ผู้มีอิทธิพล 
(แม)่ 

ผู้ ริเร่ิม 
(ลกู) 

ผู้ตดัสินใจ 
(พ่อ) 

ผู้ ซือ้ 
(พ่อ) 

ผู้ใช้ 
(ลกู) 
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      2.การตดัสินใจท่ีภรรยามีอิทธิพลเป็นหลัก (wife dominant decision) มกัเป็นการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัซือ้สินค้าของลกูและส่ิงของท่ีใช้ร่วมกนัในครอบครัว เช่น เสือ้ผ้าและของใช้ของลกู 
เคร่ืองมือและอปุกรณ์ท าครัว สินค้าอปุโภคบริโภคในชีวิตประจ าวนั (สบู่ ยาสีฟัน ผงซกัฟอก) 
      3.การตัดสินใจด้วยตนเอง (autonomic decision) เป็นการตัดสินใจโดยอิสระไม่
พึ่งพาความเห็นของผู้ อ่ืน โดยส่วนใหญ่มกัเป็นการตดัสินใจเลือกซือ้สินค้าท่ีใช้ในกิจกรรมยามวา่ง
ของแตล่ะคน เช่น อปุกรณ์กีฬา กล้องถ่ายรูป ของเลน่ 
      4.การตดัสินใจร่วมกนั (syncretic decision) มกัเป็นการตดัสินใจเพ่ือเลือกซือ้สินค้า
และบริการท่ีคนในครอบครัวต้องใช้ร่วมกนั เช่นสถานท่ีพกัผอ่นในวนัหยดุ โทรทศัน์ 

 อิทธิพลของพฤติกรรมการปฏิบตัิตอบตอ่กนัภายในครอบครัว (The Behavioral Impact 
of Family Interactive) 
             อดลุย์ จาตรุงคกุล และดลยา จาตรุงคกุล (2550: 219) กล่าวถึง การปฏิบตัิตอบต่อ
กันของสมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม ความรู้สึกและความโน้มเอียงในการปฏิบัติ
ตา่งๆดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
  1. การอบรมให้เกิดความรู้ความเข้าใจและความคิด (Cognitive Orientation) 
ครอบครัวมีผลกระทบต่อโครงสร้างความเข้าใจของสมาชิกแต่ละคน ความรู้ความเข้าใจของ
สมาชิกแตล่ะคน ความเข้าใจในท่ีนีห้มายถึงความรู้ตวั ความเข้าใจ คา่นิยม ทศันคติ และภาพพจน์
ต่างๆ การอบรมสั่งสอนจากขอบครัวจะมีอิทธิพลต่อแนวความคิดเก่ียวกับสินค้า ทรัพย์สมบัติ 
ความปรารถนา ความส าเร็จ ความร่วมมือกบัสงัคม ฯลฯ ทัง้หมดนีเ้ป็นความเข้าใจของบคุคลตา่งๆ 
ซึ่งได้รับอิทธิพลมาจากครอบครัว ปัจจบุนัความคิดของผู้บริโภคท่ีได้รับมาจากครอบครัวมีมาก เช่น 
การประหยดั การตอบสนองความพอใจด้วยสินค้าแบบเร่งดว่น เป็นต้น   
  2.ความสัมพันธ์ระหว่างบรรทัดฐานกับบทบาท (Norm-Rolre Realations)  การ
ปฏิบัติตอบต่อกนัของครอบครัว มีอิทธิพลต่อตวับุคคลในแง่ของบรรทดัฐานของสงัคม  กฏเกณฑ์
และความคาดหมายเพ่ือท่ีจะระบุอะไรคือพฤติกรรมท่ีเหมาะสมท่ีควรปฏิบตัิ และบุคคลจะปฏิบัติ
อย่างไรจึงจะมีประโยชน์ท่ีสุดแก่สังคมและครอบครัว ดังนัน้ครอบครัวจึงเป็นแหล่งฝึกอบรมท่ี
ส าคญัเพ่ือให้บุคคลมีแนวความคิดเก่ียวกับบทบาท เช่น เด็กผู้ ชายจะถูกปรุงแต่งให้มีแนวคิด
บทบาทสอดคล้องกบัการเป็นชายเน้นความส าคญัการแขง่ขนัและการตอ่สู้  ในขณะท่ีเดก็ผู้หญิงถกู
สอนให้มีความเป็นหญิง มีความประนีประนอม ร่วมมือและเรียนรู้ถึงความช านาญในการเป็น
แมบ้่าน เย็บปักถกัร้อยและครอบครัว ฯลฯ 
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  3. ครอบครัวในฐานะกลุ่มอ้างอิง ครอบครัวเป็นกลุ่มอ้างอิงท่ีส าคัญส าหรับบุคคล
สว่นใหญ่ โดยเฉพาะอย่างย่ิง การพัฒนาแนวความคิดเก่ียวกับตนเอง ทัง้หมดนีม้กัจะมีรากฐาน
เดิมจากการอบรมสั่งสอนจากครอบครัวทัง้สิน้ เราจะเห็นได้ว่าแนวความคิดทัง้หมด เก่ียวกับ
บคุลิกภาพของบุคคลสว่นใหญ่เก่ียวพันกับการปฏิบตัิตอบตอ่กนัและพฤติกรรมของครอบครัวท่ีมี
การถ่ายทอดอย่างตอ่เน่ืองโดยตลอด 
  4. ครอบครัวในฐานะตัวแทนอบรมให้ รู้จักระเบียยทางสังคม (The Family as 
Socialzation Agent) ครอบครัวท าหน้าท่ีพิจารณาแนวความคิดเก่ียวกับข่าวสารต่างๆ ท่ีจะมาสู่
สมาชิกครอบครัว หน้าท่ีหลกัประการส าคญัของครอบครัวก็คือ การแพร่วฒันธรรม ส่ิงท่ีสมาชิกจะ
อา่น พดู หรือกระท าจะได้รับการกลัน่กรองโดยอยู่ภายใต้อ านาจหน้าท่ีของครอบครัว 

 แนวคิดด้านกลุม่อ้างอิง 
 ความหมายของกลุม่อ้างอิง 

  อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550: 204) ให้ความหมายของกลุ่ม
อ้างอิง ไว้ว่ากลุ่มอ้างอิง หมายถึง “บุคคลหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน” กลุ่ม
อ้างอิงสามารถให้บรรทัดฐานหรือมาตรฐานและค่านิยมซึ่งเป็นตวัก าหนดวิถีทางท่ีบุคคลคิดและ
ประพฤติปฏิบตัิดงันัน้ กลุม่อ้างอิงจึงมีอิทธิพลตอ่การซือ้ของบคุคล เพราะกลุม่ชนิดนีส้ร้างเกณฑ์ท่ี
เอาไว้ใช้ในการเปรียบเทียบเพ่ือใช้ประเมินทศันคติและพฤติกรรมของเรา 
  Shiffman (2007: 329) ให้ความหมายกลุม่อ้างอิง ไว้วา่ กลุม่อ้างอิงบคุคลหรือกลุม่ท่ี
เป็นแหล่งอ้างอิงของผู้บริโภค ในการก าหนดค่านิยม(Value) ทัศนคติ(Attitude) และพฤติกรรม
(Behavior) อย่างใดอย่างหนึ่ง 
  ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550: 158) กล่าวถึง กลุม่อ้างอิง วา่หมายถึงกลุม่หรือบุคคลท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤติกรรมของผู้บริโภค  

 ประเภทของกลุม่อ้างอิง  
             อดลุย์ จาตรุงคกลุ และดลยา จาตรุงคกลุ (2550: 205-206) จ าแนกประเภทของกลุม่
อ้างอิง ดงันี ้
  1. Primary Versus Secondary Gruop 
  Primary Membership Group คือ กลุ่มทางสงัคมท่ีมีขนาดเล็กเพียงพอท่ีจะท าให้
ความสัมพันธ์ไม่จ ากัดแบบตวัต่อ   ตัว มีความผกูพันกันเหนียวแน่น และมีการจูงใจให้ร่วมมือ
ร่วมกัน สมาชิกจะมีความเช่ือและพฤติกรรมเหมือนๆกันเช่น กลุม่ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนร่วมงาน 
เป็นต้น กลุม่นีส้มาชิกปฏิบตัิตอ่กนัเป็นประจ าทัง้พบหน้ากนัและสมัพนัธ์กนัอย่างไมเ่ป็นทางการ 
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              Secondary Membership Gfoup คือกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว
เช่นกัน แตไ่ม่บ่อยมาก มีความเหนียวแน่นของกลุม่น้อยกว่า มีอิทธิพลต่อกลุ่มความคิดและพฤติกรรม
น้อยกวา่ เช่น กลุม่อาชีพ สหภาพแรงงาน องค์การชมุชน ก๊วนตีกอล์ฟ กลุม่ชอปปิง้ (นานๆครัง้) เป็นต้น 
  2. Aspirational Versus Dissociative Group 
  Aspirational Group คือกลุม่ท่ีสมาชิกมีการยอมรับและอยากเข้าร่วมกลุ่มด้วย บรรทัด
ฐาน คา่นิยมและพฤติกรรมของบคุคลหนึ่งๆ ท าให้แตล่ะบคุคลในกลุม่มีแรงดลใจท่ีจะปฏิบตัิตามและ
ปฏิบตัิให้สอดคล้องการเป็นสมาชิกของกลุม่ไมไ่ด้เป็นรูปแบบท่ีชดัเจน อาจแบ่งย่อยได้ดงันี ้
   ก. กลุ่มคาดหวงัจะติดต่อกันนาน (Anticipatory aspiration group) เป็นท่ีคาดหวงั
ของบคุคลวา่จะติดตอ่กนัในอนาคตอนัยาวนาน  มกัมีการติดตอ่โดยตรงเช่นกลุม่ผู้บริหารชัน้สงู 
   ข. กลุ่มท่ีปรารถนาจะใช้สญัลกัษณ์ (Symbolic aspiration group)  บุคคลนิยม
ชมชอบกลุ่มแตไ่มต้่องการเป็นสมาชิก ได้รับความเช่ือและทศันคติ รวมถึงต้องการเรียนแบบ  เช่น 
ชอบนกัฟตุบอลทีมชาติเลยใช้เสือ้มีตราทีมชาติ แตเ่วลาทีมชาติขาดผู้เลน่ไมย่อมสมคัรเข้าไปแทน 
               Dissociative Group คือกลุม่ของบคุคลท่ีไมต้่องการเข้าร่วมอยู่ในกลุม่และหลีกเลี่ยง
ออกจากกลุม่นัน้ๆ 
  3. Formal Versus Informal 
  Formal Group กลุม่ท่ีสมาชิก องค์กร โครงสร้างองค์การ ระบเุป็นลายลกัษณ์อกัษร
ชดัเจน เช่น องค์กร บริษัท ห้าง ร้าน ฯลฯ 
  Informal Group กลุม่ท่ีรวมตวักนับนพืน้ฐานของความเป็นเพ่ือน การร่วมงาน ความ
สนใจท่ีเหมือนกนั มม่ีการก าหนดสมาชิกองค์กรณ์การเป็นลายลกัษณ์อกัษร 

 อิทธิพลของกลุม่อ้างอิงท่ีมีตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค 
  ชชูยั สมิทธิไกร (2554: 296-300) กล่าวถึง อิทธิพลของกลุม่อ้างอิงวา่ กลุม่อ้างอิงแต่
ละกลุม่จะมีบรรทดัฐานและคา่นิยมตา่งๆท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของตน และเป็นแนวทางการปฎิบตัิตนท่ี
สมาชิกกลุ่มเห็นพ้องกันอย่างไม่ทางการ บรรทัดฐานและค่านิยมเหล่านีถู้กสร้างขึน้จากการมี       
ปฎิสมัพันธ์ระหว่างสมาชิกในกลุ่ม และชีแ้นะให้บุคคลทราบว่าพฤติกรรมใดเป็นท่ียอมรับและ
พฤติกรรมใดไมเ่ป็นท่ียอมรับของกลุ่ม ดงันัน้บรรทัดฐานและค่านิยมของกลุ่มจึงท าหน้าท่ีเสมือน
หนึ่งเป็นแรงกดดนัหรืออ านาจควบคมุทางสงัคมท่ีคอยปรับพฤติกรรมของบุคคลอย่างเป็นทางการ
และไม่เป็นทางการ บรรทัดฐานบางอย่างอาจได้รับการถ่ายทอดจากสมาชิกกลุ่มรับทราบอย่าง
โจ่งแจ้ง เช่น ประกาศ พิธีกรรมต่างๆ แต่บรรทัดฐานบางอย่างอาจถ่ายทอดสู่สมาชิกอย่างไม่
โจ่งแจ้ง เช่น การแสดงออกผา่นภาษาร่างกายสมาชิกท่ีไมป่ฎิบตัิตามบรรทดัฐานของกลุม่ จะได้รับ
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การตอ่ต้านหรือลงโทษจากเครือขา่ยทางสงัคม  ด้วยเหตนีุ ้ความต้องการของบุคคลท่ีต้องการเป็น
ส่วนหนึ่งของกลุ่ม จึงท าให้เกิดการคล้อยตามกลุ่ม (conformity) ซึ่งเป็นพฤติกรรมท่ีบุคคล
แสดงออกมาตามบรรทัดฐานของกลุม่ โดยมิได้มีความคิดหรือความเช่ืออย่างท่ีแสดงออกไปจริงๆ 
แตอ่าจจะกระท าเพียงเพ่ือให้ตนเองได้รับความยอมรับหรือรางวลัจากกลุม่เท่านัน้ 
  อีกทัง้ในแง่ของพฤติกรรมของการบริโภค ผู้ บริโภคจ านวนมากได้ใช้เวลาอยู่กับ
อินเตอร์เน็ต และมีปฎิสมัพันธ์กบับคุคลอ่ืนผ่านเวบ็บอร์ดหรือเวบ็ไซต์จ าพวก Facebook ซึ่งอาจรวม
เรียกว่า“สื่อทางสงัคม (Social media)” ซึ่งแต่ละคนจะมีการน าเสนอและแลกเปลี่ยนข้อมลูข่าวสาร
ต่างๆ กับสมาชิกกลุ่มนัน้ๆนอกจากความสนุกสนานแล้ว แต่ละบุคคลยังได้รับความรู้ความคิด 
ประสบการณ์ และวิถีชีวิตของกันและกัน ปรากฎการณ์นีส้ะท้อนให้เห็นถึงการสร้างเครือข่ายทาง
สังคมอีกแบบหนึ่ง ท่ีเรียกว่า “ชุมชนเสมือนจริง (virtual communities)” ชุมชนเสมือนจริงก็ได้มี
บทบาทและอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการบริโภคมากขึน้เร่ือยๆ ก่อให้เกิดชมุชนเสมือนจริงด้านการบริโภค 
(A virtual community of consumption) ซึ่ งเป็นแหล่งท่ีผู้ บริโภคสามารถติดต่อสัมพันธ์กันผ่าน
อินเตอร์เน็ต เพ่ือแลกเปลี่ยนข้อมลูเก่ียวกบัสินค้าและบริการตา่งๆ  

 ลกัษณะของบคุคลท่ีมีอิทธิพลตอ่ผู้บริโภค 
  ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 162) กล่าวถึง บุคคลท่ีสามารถเป็นกลุ่มอ้างอิงและจูงใจ
ผู้บริโภคหรือมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจของผู้บริโภคจะได้มีลกัษณะดงันี ้
  1. มีความเช่ียวชาญ มีประสบการณ์เฉพาะด้าน โดยเฉพาะในด้านท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผู้บริโภค 
  2. เป็นตวัแทนของผลิตภณัฑ์ ในท่ีนีห้มายถึงควรเป็นผู้ ท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ มีข้อมลูเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์มากพอ สามารถแจ้งขา่วสารหรือท าให้ผู้บริโภครู้จกัในผลิตภณัฑ์หรือตราสินค้าได้ 
  3. เปิดโอกาสให้ผู้บริโภคเปรียบเทียบความคิดของผู้บริโภคเอง ผู้บริโภคในกลุ่มหรือ
ผู้บริโภคกลุม่อ่ืนๆ ไมเ่ปลี่ยนแปลงทศันคติของผู้บริโภคโดยการยืนยนัความคิดของตนเอง 
  4. เป็นบุคคลท่ีมีความน่าเช่ือถือ สามารถจูงใจกลุ่มผู้บริโภค เป็นผู้ ท่ียึดมัน่ในบรรทัด
ฐานของกลุม่มากกวา่คนอ่ืน 

 ลกัษณะการมีอิทธิพลของกลุม่อ้างอิง 
            Quester et al. (2007 อ้างอิงจาก  ชูชัย  สมิ ท ธิไกร . 2554: 316-317) กล่าวถึ ง 
ลกัษณะการมีอิทธิพลของกลุม่อ้างอิงตอ่พฤติกรรมของผู้บริโภคได้ 3 ลกัษณะ ดงันีค้ือ  
       1. อิทธิพลเชิงข้อมูล (Informative Influence) อิทธิพลแบบนีเ้กิดขึน้เมื่อ ผู้ บริโภคใช้
พฤติกรรมหรือความคิดเห็นของสมาชิกในกลุ่มอ้างอิงเป็นข้อมูลส าคัญส าหรับการตัดสินใจของ
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ตนเองตวัอย่างเช่น ผู้บริโภคอาจตดัสินใจท่ีจะซือ้ผลิตภณัฑ์ชนิดหนึ่ง หลงัจากได้รับการแนะน าจาก
เพ่ือนท่ีอยู่ในกลุม่เดียวกนั 
      2. อิทธิพลเชิงบรรทัดฐาน (normative/utilitarian Influence) อิทธิพลแบบนีเ้กิดขึน้เมื่อ
บคุคลท าตามความคาดหวงัของกลุม่ เพ่ือให้ได้รับรางวลัหรือหลีกเลี่ยงการถูกตอ่ต้านจากกลุม่อ้างอิง
ตวัอย่างเช่น วยัรุ่นบางคนแตง่ตวัตามกลุ่มเพ่ือนเพ่ือให้ได้รับความยอมรับจากกลุ่ม ในขณะเดียวกนัก็
ไมพ่ยายามท่ีจะท าตวัแตกตา่งจากกลุม่ เพราะกลวัวา่จะถกูปฏิเสธจากกลุม่ 
       3. อิทธิพลเชิงการแสดงค่านิยม (Identification/value-expressive influence) อิทธิพล
แบบนีเ้กิดขึน้เมื่อบุคคลยอมรับและใช้ค่านิยมและบรรทัดฐานของกลุ่ม เป็นแนวทางส าหรับการคิด
และการกระท าของตนเอง โดยไมไ่ด้คิดวา่จะต้องได้รับรางวลัหรือหลีกเลี่ยงการลงโทษจากกลุม่ 

ภาพประกอบ 4 แสดงลกัษณะการมีอิทธิพลของกลุม่อ้างอิงแบบตา่งๆ 
 

ท่ีมา: ชชูยั สมิทธิไกร (2554). พฤติกรรมผู้บริโภค. หน้า 316. 

อิทธิพล
เชิงข้อมลู 

เพ่ือนเลา่ให้ฟังวา่ร้าน 
ABC อาหารอร่อยมาก 

เพ่ือนท่ีเก่งคอมพิวเตอร์ 

ใช้คอมพิวเตอร์ย่ีห้อ 

ลองไปรับประทาน
อาหารท่ีร้าน ABC  

 

ตดัสินใจซือ้ 
คอมพิวเตอร์ย่ีห้อ XYZ 

อิทธิพลเชิง 
บรรทดัฐาน 

เพ่ือนๆรับประทานแต่
อาหารมงัสวิรัต ิ

ผู้ ท่ีประสบความส าเร็จ 
ในการท างาน แตง่กาย

สภุาพเรียบร้อย 
 

เกิดความเช่ือวา่อาหาร
มงัสวิรัติมีประโยชน์ 
เกิดความเช่ือวา่การ
แตง่กายสภุาพ
เรียบร้อย 
เป็นสิ่งท่ีด ี

อิทธิพลเชิง
คา่นิยม 

เพ่ือนๆล้อเลียนวา่แตง่ตวั
แตง่ตวัเชย 

เพ่ือนในกลุม่ใช้แต่
โทรศพัท์ย่ีห้อ LMN 

เปลี่ยนรูปแบบ 
การแตง่ตวัใหม ่
เปลี่ยนไปใช้ 

โทรศพัท์ย่ีห้อ LMN 
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 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยทางสงัคม ด้านครอบครัวและด้านกลุ่ม
อ้างอิง เป็นหน่วยสงัคมหน่วยแรก รวมไปถึงสงัคมหน่วยอื่นๆ ซึ่งผู้บริโภคมกัจะเก่ียวข้องกบับคุคล
อ่ืนๆภายในสงัคมทัง้ทางตรงและทางอ้อม ทัง้ครอบครัว และกลุม่อ้างอิง นบัเป็นตวัแปรท่ีส าคญัใน
การก าหนดบทบาท ทัศนคติ บรรทัดฐาน ค่านิยม รสนิยม ผู้ วิจัยได้น าทฤษฎีและแนวคิดด้าน
ครอบครัวของ อดลุย์ จาตรุงคกลุ และดลยา จาตรุงคกลุ (2550) ท่ีกล่าวถึง อิทธิพลการปฎิบตัิต่อ
กันของสมาชิกภายในครอบครัว ซึ่งเป็นกลุ่มปฐมภูมิท่ีส าคัญของบุคคล ท าหน้าท่ีกลั่นกรอง
พฤติกรรม อบรมกฎระเบียบสังคม สร้างสมทัศนคติ ค่านิยม ตลอดจนก่อให้เกิดอิทธิพลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซึ่งเป็นบ่อเกิดแห่งพฤติกรรมบุคคลในการบริโภคในรูปแบบท่ีแตกต่างกัน 
และทฤษฎีและแนวคิดด้านกลุ่มอ้างอิงของ ชูชัย สมิทธิไกร (2554)  กล่าวถึงอิทธิพลของกลุ่ม
อ้างอิงท่ีมีต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  การมีปฎิสมัพันธ์กันระหวา่งสมาชิกภายในกลุม่ ทัง้ในสงัคมและ
เครือข่ายทางสังคมหรือชุมชนเสมือนจริงบนอินเตอร์เน็ต (virtual communities) ซึ่งก่อให้เกิด
บรรทัดฐาน ค่านิยม การยอมรับและไม่ยอมรับในพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล โดยผู้ วิจัยได้น า
ทฤษฎีและแนวคิดด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิงนีไ้ปใช้ตัง้สมมติฐานในการวิจัย ก าหนด
เคร่ืองมือทางสถิติท่ีใช้ และน าไปก าหนดข้อค าถามในแบบสอบถาม การรับรู้พฤติกรรมของ
นักศึกษา ว่ามีกลุ่มบุคคลใดบ้างท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น เพ่ือเป็นข้อมลูในการประมวลผลการวิจยัได้อย่างถกูต้องตอ่ไป 

 
แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

 ความหมายสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
  สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือการตลาดท่ีธรุกิจต้องใช้เพ่ือให้
บรรลวุตัถปุระสงค์การตลาดในตลาดเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2541: 35-36, 337) 
  วารุณี ตนัติวงศ์วาณิช และคณะ (2554: 24)  ให้ความหมายของ ส่วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) วา่เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได้ ซึ่งกิจการผสมผสาน
เคร่ืองมือเหล่านีใ้ห้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทกุอย่างท่ีกิจการใช้เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้ม
น้าวความต้องการผลิตภณัฑ์ของกิจการ  
  นันทสารี สุขโต และคณะ (2555: 31) กล่าวถึ ง ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) เป็นกลุม่ของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษัทสามารถผสมผสานกนัและน าเสนอ
ไปสูต่ลาดเป้าหมาย  
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  Zeithaml and Bitner (2000: 18-21) ได้เสนอแนวคิดใหม่ในเร่ืองส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับการบริการโดยเฉพาะ ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับบริการ ประกอบด้วย 
ส่วนประสมทางการตลาดดัง้เดิม หรือ 4P’s (ได้แก่ Product Price Place และ Promotion) รวม
กบัองค์ประกอบอีก 3 สว่น คือ People Process และ Physical Evidence  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กลา่วถึงสว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) 
คือ องค์ประกอบท่ี ส าคัญในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคมุได้ 
ดงันัน้จะต้องสร้างสว่นประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาดบริการ (7Ps) 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การจัดจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) กระบวนการการ
บริการ (Process of Services) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
  Kotler & Keller (2012) ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Marketing Mix) ไว้วา่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบัธรุกิจท่ีให้บริการ ซึ่งเป็นธุรกิจท่ีแตกตา่ง
สินค้าอปุโภคและบริโภคทัว่ไป จากปัจจยัพืน้ฐานเดิมจะประกอบด้วย 4 ปัจจยั หรือ เรียกว่า 4Ps 
ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การสง่เสริม
การขาย (Promotion) แตเ่พ่ือให้สอดคล้องกบัการตลาดสมยัใหมท่ี่มีการบริการ เข้ามาร่วมด้วย จึง
ได้พิจารณาเพ่ิมอีก 3 ปัจจัย คือ บุคคล (People) กระบวนการ (Process) และ ลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้
  1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product)  
  เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ สิ่งท่ีผู้ขายต้องมอบ
ให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ โดยทั่วไปแล้ว 
ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้(Tangible Product) และผลิตภณัฑ์ท่ี
จับต้องไม่ได้ (Intangible Product)  (Kotler&Armstrong 2009: 616) ความพึงพอใจนัน้อาจเกิด
ได้จาก รูปลกัษณ์ คณุสมบตัิ ตราสินค้า สี บรรจภุณัฑ์ ช่ือเสียง ของบริษัท แตส่ินค้าหรือบริการนัน้
จะต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมลูคา่ (Value) ตอ่ ผู้บริโภคท่ีเลง็เห็นถึงความต้องการสินค้า
หรือบริการนัน้มาตอบสนอง สินค้าหรือบริการจึงจะขายได้ จึงเป็นผลให้การก าหนดกลยุทธ์
ผลิตภัณฑ์ต้องค านึงถึงปัจจัยต่างๆ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546:  434) ได้กล่าวถึงด้าน
ผลิตภณัฑ์ ไว้ดงันี ้ 
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   1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์และบริการ (Product/Service Differentiation) 
และความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) เพ่ือท าให้สินค้าและบริการของ 
บริษัทโดดเด่น มีเอกลกัษณ์ หรือการเป็นตวัตนท่ีแตกต่าง ตรงตามความต้องการและเกิดความ
ชดัเจน ในใจของผู้บริโภค  
   1.2. องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เป็นการพิจารณาถึง 
คณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์ ดงันี ้(1) ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) คือ ประโยชน์พืน้ฐานส าหรับ
ผลิตภัณฑ์ ท่ีผู้ บริโภคจะได้รับจากการซือ้สินค้าโดยตรง (2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Formal 
Product) คือ ลกัษณะทางกายภาพท่ีผู้ ซือ้ สินค้าสามารถสมัผสัหรือรับรู้ได้ ท าให้น่าดึงดดูและ
ช่วยเสริมให้ผลิตภัณฑ์หลกัดนู่าซือ้มากย่ิงขึน้ เช่น คณุภาพ คุณสมบัติ รูปร่างลกัษณะ รูปแบบ 
บรรจุภณัฑ์ ตราสินค้า เป็นต้น (3) ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) คือ ผลประโยชน์หรือ
การบริการ เพ่ิมเติม ท่ีผู้ ซือ้จะได้รับควบคู่ไปกับการซือ้สินค้าหรือบริการนัน้ๆ เช่น การให้บริการ
ติดตัง้ (Installation) การขนส่ง (Transportation) การรับประกัน (Insurance) การให้สิน เช่ือ 
(Credit) เป็นต้น (4) ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) สิ่งท่ีผู้ ซือ้คาดวา่จะได้รับ หลงัจาก
การซือ้สินค้าหรือบริการ  (5) ศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ (Potential Product) การพัฒนาผลิตภณัฑ์
ให้ ตอบสนองความต้องการในอนาคตของผู้บริโภคได้   
   1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ เพ่ือท่ีจะแสดงต าแหน่งของ ผลิตภณัฑ์ในตลาด ให้ทราบว่าผลิตภณัฑ์
ของบริษัทอยู่ในตลาดส่วนใด ซึ่งเป็นต าแหน่งท่ีมีความแตกต่าง (Differentiation) และมีคณุค่า 
(Value) ในใจของผู้บริโภค  
   1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) ต้องมีการพฒันาสินค้าหรือ
บริการให้ใหม่อยู่เสมอ เน่ืองจากสินค้าหรือบริการ จะมีวงจรชีวิต (Life cycle) ของตวัเอง หากจะ
รักษาผู้บริโภคเดิมให้อยู่กับองค์กร หรือจะเพ่ิมจ านวน ผู้บริโภคให้มีจ านวนมากขึน้ จึงต้องมีการ
พฒันา ปรับปรุง สินค้าหรือบริการให้ดีขึน้อยู่เสมอ แตท่ัง้นี ้ต้องค านึงถึงศกัยภาพของบริษัทด้วย
วา่สามารถตอบสนองตามความต้องการของผู้บริโภคให้ดีขึน้ได้ 
  2. ด้านราคา (Price)  
  ราคา หมายถึง คณุค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินท่ีผู้บริโภคจ่ายออกไปเพ่ือให้ได้สินค้า
หรือบริการ กลบัมา โดยลกูค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคณุค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) 
ของบริการนัน้ ถ้าคณุค่าสงูกว่าราคาลกูค้าจะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดราคาการให้บริการ
ควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่ายตอ่การจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกัน 
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ดงันัน้ ราคาจึงมีความส าคญัต่อผู้บริโภคเช่นกัน ท าให้การวาง กลยุทธ์ราคาควรมีการค านึงถึง
ปัจจยัตา่งๆ ดงันี ้ 
   2.1 คณุคา่ท่ีรับรู้ในสายตาของลกูค้า คือ ผู้บริโภคพิจารณาแล้วว่าคณุค่าท่ีได้รับ 
สงูกวา่ผลิตภณัฑ์นัน้  
   2.2 ต้นทุนการได้ของสินค้าและบริการทัง้ทางตรง ทางอ้อม และค่าใช้จ่ายท่ี 
เก่ียวข้อง ต้องพิจารณาถึงคา่ใช้จ่ายท่ีไมใ่ช่ตวัเงิน เช่น คา่เสียเวลาของการมาซือ้สินค้าหรือบริการ
แต ่ไมส่ามารถได้สินค้าหรือบริการใดกลบัไป ซึ่งอาจสง่ผลด้านลบตอ่จิตใจของผู้บริโภคได้  
   2.3 สถานการณ์ สภาพการแขง่ขนัในตลาด ท่ีต้องมีการเปรียบเทียบกับคู่แข่งว่า 
ใช้กลยทุธ์ใดในการตัง้ราคา เน้นแขง่ขนัทางด้านราคา หรือ เน้นคณุภาพของสินค้าและบริการ เช่น 
หากคูแ่ขง่เน้นแขง่ขนัด้านราคาก็ควรพิจารณาราคาสินค้าและบริการของบริษัทไมใ่ห้สงูหรือต ่ากวา่
คูแ่ขง่จนเกินไป เพราะจะท าให้เกิดข้อเสียเปรียบในการแขง่ขนัได้ แตก่็ไมค่วรท่ีจะแขง่ขนักนัจนเกิด 
สงครามราคา (Price War) ซึ่งอาจท าให้เกิดผลเสียต่อการได้รับก าไรของบริษัทท่ีอาจไม่คุ้มทุนท่ี
เสียไป ได้ 
  3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)  
  เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบับรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลกูค้า 
ซึ่งมีผลตอ่การรับรู้ของลกูค้าในคณุคา่และคณุประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณา
ในด้านท าเลท่ีตัง้ (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) โดยสามารถ
ให้บริการผ่านช่องทางจดัจ าหน่าย 4 วิธี คือ 1. การให้บริการผา่นร้าน เพ่ือท าให้ผู้รับบริการและผู้
ให้บริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหนึ่งโดยการเปิดร้านค้า  2.การให้บริการถึงท่ีบ้านหรือสถานท่ีท่ี
ลกูค้าต้องการ เป็นการส่งพนักงานไปให้บริการถึงท่ีบ้านลกูค้าหรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวก
ของลูกค้า 3.การให้บริการผ่านตัวแทน การขยายธุรกิจเฟรนไชน์ หรือการจัดตัง้ตัวแทนในการ
ให้บริการ 4.การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ โดยการอาศัยเทคโนโลยีเข้ามาช่วย เพ่ือท า
ให้บริการเป็นไปได้อย่างสะดวกและทกุวนัตลอด 24 ชม. ดงันัน้ช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงเป็นอีก
ปัจจัยท่ีส าคัญท่ีผู้ประกอบการควรค านึงถึง เพราะหากสินค้าหรือบริการไม่ สามารถไปถึงมือ
ผู้บริโภค การขายจะไมเ่กิดขึน้ ทางบริษัทจึงควรมีช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ี ครอบคลมุพืน้ท่ีของ
กลุ่มเป้าหมายให้มากท่ีสดุเพ่ือท่ีจะช่วยในการกระจายสินค้าให้ถึงผู้ บริโภคได้ สะดวก รวดเร็ว ย่ิง
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากเท่าไรก็ย่ิงท าให้ก าไรของบริษัทเพ่ิมมากขึน้ตาม 
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  4. ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion)  
  เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการสื่อสารเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจใน สินค้าหรือบริการ เพ่ือจูง
ใจให้เกิดความต้องการหรือเป็นการเตือนความทรงจ าในตัวสินค้าหรือบริการ โดยคาดว่าจะมี
อิทธิพลตอ่ความรู้สกึ (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรมการซือ้ (Buying Behavior) หรือ
อาจเป็นการติดต่อสื่อสารเพ่ือแลกเปลี่ยนข้อมูลและทัศนคติระหว่างผู้ ซือ้กับผู้ ขาย อาจท าการ
สื่อสารโดยใช้พนักงานขายท าการขาย หรืออาจไมใ่ช้คนในการติดตอ่สื่อการก็ได้ ซึ่งเคร่ืองมือท่ี ใช้
ในการสื่อสารก็มีให้เลือกอย่างหลากหลาย อาจใช้เพียงหนึ่งเคร่ืองมือ หรือใช้หลายเคร่ืองมือ
ประสม กนัตามหลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน หรือเรียกว่า 
Integrated Marketing Communication: IMC (ศิ ริวรรณ  เสรีรัต น์  และคณะ , 2546) การจะ
เลือกใช้เคร่ืองมือใด ควรพิจารณาให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย และเหมาะกับสภาพการแข่งขนั 
ณ ขณะนัน้ ส าหรับ เคร่ืองมือสง่เสริมการตลาดประกอบด้วย 5 เคร่ืองมือท่ีส าคญั ดงันี ้
   4.1 การโฆษณา (Advertising) คือ กิจกรรมในการน าเสนอข่าวสารขององค์กร 
และการส่งเสริมการตลาด ของผลิตภณัฑ์ บริการ ให้เป็นท่ีต้องการของผู้บริโภคมากขึน้ ท่ีต้องมี
การจ่ายเงินโดยผู้ อุปถัมภ์รายการ ซึ่งการโฆษณาสามารถท าผ่านได้หลายช่องทาง เช่น วิทย ุ
หนังสือพิมพ์  โทรทัศน์  ห รือแม้แต่ผ่านช่องทาง Social network อย่าง Facebook Twitter 
Instagram ท่ีถือเป็นอีกช่องทางท่ีนิยมมากใน โลกไร้พรมแดนในปัจจบุนั  
   4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดตอ่สื่อสารแบบ
สองทาง (Two-ways Communication) ระหว่างคนสองคน โดยท่ีผู้ ซือ้และผู้ ขายได้เจอหน้ากัน
โดยตรง หรือการขายผ่านทางโทรศัพท์ โดยทัง้ สองฝ่ายจะได้แลกเปลี่ยนข้อมลู ได้สอบถามข้อ
สงสยั ซึ่งผู้ขายมีจดุประสงค์หลกัคือการโน้มน้าวให้ผู้ ซือ้ ท่ีเป็นกลุม่เป้าหมายซือ้สินค้าหรือบริการ  
   4.3 การให้ขา่วและการประชาสมัพันธ์ (Publicity and Public Relation) การให้
ขา่วเป็นการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับสินค้า บริการ ภาพลกัษณ์ ตราสินค้า หรือองค์กร โดยไม่
ต้องมีการจ่ายเงิน แต่การประชาสัมพันธ์ คือ การพยามยามสื่อสาร ข้อมูลออกไปโดยมีการ
วางแผนไว้กับองค์กรหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร สินค้า บริการ ให้เกิด กับผู้บ ริโภค
กลุม่เป้าหมาย   
   4.4 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมท่ีกระตุ้นการซือ้และ
การขายในสินค้าและบริการ ซึ่งแบ่ง ออกเป็น 3 รูปแบบ คือ  (1) การกระตุ้นผู้บริโภค  เป็นการ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผู้บริโภคคนสดุท้าย ซึ่งจะสอดคล้องกับกลยุทธ์การดึง (Pull Strategy) ท่ี
พยายามจะจัดกิจกรรมทางการตลาดโดยการโฆษณาและการสง่เสริม การขาย เช่น การจดัแสดง
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สินค้าตวัอย่าง การลด แลก แจก แถมสินค้า เป็นต้น เพ่ือดึงผู้บริโภคเข้ามา รับรู้ในตวัสินค้าและ
บริการ ท าให้เกิดความสนใจและต้องการสินค้ามากขึน้ และให้เกิดการตัดสินใจซื อ้ สินค้าใน
ท้ายท่ีสดุ (2) การกระตุ้นคนกลาง  เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลางให้พยายามผลักดัน
สินค้าไปสู่ผู้บริโภคคนสุดท้าย (3) การกระตุ้นพนักงานขาย  เป็นการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ตัว
พนักงานขายเองให้เกิดความพยายาม ในการขายให้มากย่ิงขึน้  ซึ่งการกระตุ้นคนกลางและ
พนกังานขายนี ้จะสอดคล้องกบักลยทุธ์การผลกั (Push Strategy) เป็นการผลกัดนัสินค้าให้ออกสู่
ตลาดให้มากขึน้ของผู้ผลิตโดยอาศยัคนกลาง และพนกังานขายให้ผลกัดนัสินค้าหรือบริการไปตาม
ช่องทางต่างๆ โดยได้มีการเสนอผลตอบตอบต่างๆ เพ่ือเป็นการสร้างจูงใจในการพยายามขาย
สินค้าหรือบริการให้มากขึน้ เช่น การให้เงินพิเศษ การเลื่อนต าแหน่ง เป็นต้น  
   4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารเพ่ือขายสินค้า
หรือบริการโดยตรงกบัผู้บริโภค ซึ่ง ไม่ได้ผ่านคนกลางหรือพนักงานขายแต่อย่างใด รูปแบบในการ
สื่อสารของตลาดทางตรง เช่น การแจ้ง ข้อมลูข่าวสารทางโทรศพัท์ ทางจดหมายอิเล็คทรอนิกส์  
(E-mail) การสง่ข้อความผา่นโทรศพัท์มือถือ (Message) เป็นต้น 
  5. ด้านบคุคล (People)  
  บุคคล คือ พนักงานท่ีมีความเก่ียวข้องกับองค์กร เป็นผู้ ท่ีก่อให้เกิดประโยชน์ต่อ
องค์กร ซึ่งถือว่าเป็นอีกปัจจัยหนึ่งท่ีองค์กรควรให้ความส าคัญ จึงต้องอาศัยการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้าได้แตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั เป็น
ความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ ให้บริการและผู้ ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าท่ีต้องมี
ความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถใน
การแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร และท่ีส าคญั คือ ต้องมีปฏิสมัพันธ์อนัดีกับผู้
มาใช้บริการและ สร้างมิตรไมตรีท่ีดีเพ่ือให้ผู้มาใช้บริการเกิดความประทบัใจและกลบัมาใช้บริการ
ซ า้ ย่ิงไปกว่านัน้ถ้าผู้มาใช้บริการเกิดความรู้สึกท่ีดีกบัองค์กรอาจน าไปสู่การชักชวนบุคคลอ่ืนเข้า
มาใช้บริการเพ่ิมขึน้ 
  6. ด้านกระบวนการ (Process)  
  เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ท่ี
น าเสนอให้กับผู้ ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้ผู้ ใช้บริการเกิด
ความประทบัใจ  
  7. ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence)  
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  เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการน าเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทัง้ทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือ
สร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพ
ออ่นโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลกูค้าควรได้รับ   
  Payne A. (1993) ได้กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบริการจะมีความ
แตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าทั่วไป ประกอบไปด้วย 7Ps (ชัยสมพล ชาว
ประเสริฐ. 2547: 63) ได้แก่  
  1. ผลิตภัณ ฑ์  (Product; P1) การบริการจะเป็นผลิตภัณ ฑ์อย่างหนึ่ ง แต่เป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีไมม่ีตวัตน (Intangible Product) ไมส่ามรถจบัต้องได้ มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไมว่่า
จะเป็นความสะดวก ความสบายตัว ความสบายใจ ความรวดเร็ว การให้ความเห็น การให้
ค าปรึกษา เป็นต้น บริการจะต้องมีคณุภาพเช่นเดียวกบัสินค้า 
  บริการในแตล่ะธุรกิจจะมี 3 ประเภท ได้แก่ บริการหลกั บริการเสริม และบริการอ่ืนๆ 
ซึ่งบริการทัง้หมดจะต้องมีคณุภาพ โดยท่ีบริการหลกัต้องเป็นตวัท่ีน ารายได้หลกัมาสูธ่รุกิจและต้อง
มีคณุภาพมากท่ีสดุ บริการเสริมต้องเป็นตวัเสริมบริการหลกัและต้องไม่ท าลายบริการหลกั ส่วน
บริการอ่ืนๆต้องสร้างความสะดวกอย่างแท้จริงให้ลกูค้า 
  2. ราคา (Price; P2) การตัง้ราคามีผลเป็นอย่างมากต่อการตัดสินใจซือ้ของลกูค้า 
และราคาของบริการเป็นปัจจยัส าคญัในการบอกถึงคณุภาพท่ีจะได้รับ กลา่วคือ ราคาสงู-ต ่า จะท า
ให้ความคาดหวงัของลกูค้าต่อบริการท่ีได้รับสงู-ต ่าตามไปด้วย ผลท่ีตามมาก็คือลกูค้าจะมีการ
เปรียบเทียบราคากบัคูแ่ขง่ หรืออย่าน้อยจะเปรียบเทียบราคากบัความคุ้มคา่กบัท่ีจะได้รับ 
  การตัง้ราคาสูงหรือต ่า ต้องค านึงถึงปัจจัยทัง้ภายในธุรกิจ คือ 1.นโยบายด้าน
การตลาดของธรุกิจ รวมถึงเร่ืองการวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ (บริการ) เมื่อเปรียบเทียบกบัคูแ่ข่ง 
2.ต้นทุน ทัง้ต้นทนุทางตรง คือ ค่าแรงของพนักงาน และต้นทุนทางอ้อม เช่น ค่าเช่า ดอกเบีย้ ค่า
น า้ คา่ไฟ เป็นต้น 3.แบรนด์เนมของธรุกิจและมาตราฐานการให้บริการ หากธรุกิจมีมาตราฐานการ
ให้บริการสงู เช่น ความรู้ ความสามารถพนกังาน สถานท่ีทันสมยั เคร่ืองมือรุ่นใหม ่การตัง้ราคาจะ
สามารถตัง้สูงได้ตามมาตราฐานของการให้บริการ 4.วงจรชีวิตของบริการ ว่าอยู่ในช่วงใด 5. 
ลกัษณะความซบัซ้อนของบริการ การให้บริการแตกตา่งกนัส าหรับลกูค้าแตล่ะรายจะตัง้ราคาสงูได้ 
นอกจากกนีย้งัต้องค านึงถึงปัจจัยภายนอกธุรกิจ ได้แก่ 1. การแขง่ขนั หากมีการแขง่ขนัสงูการตัง้
ราคาต้องไม่สงูกว่าคู่แข่งเกินไปนัก ต้องเหมาะสมกับคุณภาพบริการท่ีลกูค้าจะได้รับ 2.ความ
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คาดหวงัของลกูค้า ความคาดหวงัท่ีจะได้รับบริการท่ีมีคณุภาพ ธุรกิจตัง้ราคาท่ีสงูได้ หากความ
คาดหวงัต ่า ราคาย่อมต ่าด้วย 3. สภาวะอ่ืนๆ ได้แก่เศรษฐกิจ การเมือง  
  3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place; P3) การให้บริการผา่นช่องทางจดัจ าหน่ายตา่งๆ 
โดยสามารถให้บริการผ่านช่องทางจัดจ าหน่าย 4 วิธี คือ 1. การให้บริการผ่านร้าน เพ่ือท าให้
ผู้รับบริการและผู้ ให้บริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหนึ่งโดยการเปิดร้านค้า  2.การให้บริการถึงท่ี
บ้านหรือสถานท่ีท่ีลกูค้าต้องการ เป็นการส่งพนักงานไปให้บริการถึงท่ีบ้านลกูค้าหรือสถานท่ีอ่ืน
ตามความสะดวกของลกูค้า 3.การให้บริการผา่นตวัแทน การขยายธุรกิจเฟรนไชน์ หรือการจดัตัง้
ตวัแทนในการให้บริการ 4.การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ โดยการอาศยัเทคโนโลยีเข้ามา
ช่วย เพ่ือท าให้บริการเป็นไปได้อย่างสะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชม. 
  4. การสง่เสริมการตลาด (Promotion; P4) การสง่เสริมการตลาดของธรุกิจบริการท า
ได้ในทุกรูปแบบ ทัง้การโฆษณา การประชาสมัพันธ์ การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม การตลาด
ทางตรงผา่นสื่อตา่งๆ  
  5. พนักงาน (People; P5) พนักงานจะประกอบด้วยบุคคลทัง้หมดในองค์กร ท่ี
ให้บริการนัน้ ซึ่งรวมตัง้แต่เจ้าของ ผู้บริหาร พนักงานทุกระดบั เจ้าของและผู้บริหารมีส่วนส าคญั
อย่างมากในการก าหนดนโยบายในการให้บริการ การก าหนดอ านาจหน้าท่ีและความรับผิดชอบ
ของพนักงานทกุระดบั กระบวนการในการให้บริการ รวมถึงการแก้ไขปรับปรุงการให้บริการ ส่วน
พนกังานแลละผู้ให้บริการเป็นบคุคลท่ีต้องพบปะและให้บริการลกูค้าโดยตรง และพนกังานในสว่น
สนบัสนนุก็จะท าหน้าท่ีให้การสนบัสนนุในด้านตา่งๆ ท่ีจะท าให้บริการนัน้ครบถ้วนสมบรูณ์ 
  6. กระบวนการให้บริการ (Process; P6) กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคญัมาก ต้องอาศยัพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั ในการ
ท าให้เกิดกระบวนการท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคณุภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไป
มกัจะประกอบด้วยหลายขัน้ตอน ได้แก่ การต้อนรับ การสอบถามข้อมลูเบือ้งต้น การให้บริการตาม
ความต้องการ การช าระเงิน เป็นต้น ซึ่งในแต่ละขัน้ตอนต้องประสานเช่ือมโยงกันอย่างดี หากมี
ขัน้ตอนใดไมด่ี แม้ขัน้ตอนเดียวย่อมท าให้การบริการไมเ่ป็นท่ีประทบัใจแก่ลกูค้า 
  7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence; P7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือและอปุกรณ์ การตกแต่งสถานท่ี เป็นต้น สิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพในแตล่ะธรุกิจไมเ่หมือนกนั ทัง้ด้านการให้ความส าคญั ด้านการออกแบบ และการจดัวาง 
ควรศึกษาความต้องการของลกูค้าวา่ลกูค้าค านึงถึงสิ่งแวดล้อมทางกายภาพสิ่งใดก่อน สิ่งต่างๆ
เหล่านีเ้ป็นสิ่งท่ีลกูค้าใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคณุภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ลกูค้าจะอาศยั
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สิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจยัหนึ่งในการเลือกใช้บริการ ดงันัน้ ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพย่ิง
หรูหราสวยงามเพียงใด บริการน่าจะมีคณุภาพตามด้วย 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) เป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดของธุรกิจบริการ เป็นสิ่งส าคัญต่อการก าหนดกลุยทธ์ต่างๆ ทางด้าน
การตลาดของธุรกิจ โดยธุรกิจจะต้องจะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างเหล่านีใ้ห้มีความ
เหมาะสมในการตอบสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ผู้ วิจยัได้น าทฤษฎีและแนวคิดสว่นประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ของ Kotler & Keller (2012) 
โดยประกอบไปด้วย  1.ด้านผลิตภณัฑ์(Product) ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงของสถาบนั 2.ด้าน
ราคา (Price) ได้แก่ ค่าเทอม ค่าใช้จ่ายต่างๆในการศึกษาต่อ 3.ด้านท าเลท่ีตัง้ (Place) ได้แก่ 
ความสะดวกในการเดินทางมาสถาบัน และสถาบนัอยู่ไกลแหล่งอบายมขุ 4. ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด (Promotion) ได้แก่ การประชาสมัพันธ์ ผ่านสื่อต่างๆ 5. ด้านบุคคล (People) ได้แก่ 
ความมีช่ือเสียงของอาจารย์ และการให้บริการท่ีดีของเจ้าหน้าท่ี  6. ด้านกระบวนการ (Process) 
ได้แก่ กระบวนการในการรับสมัครนักศึกษาใหม่ 7.ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ได้แก่ ความทนัสมยัของอาคาร สภาพแวดล้อม ส่ิงบริการความสะดวกภายในสถาบัน  
โดยน าไปใช้ในการรับรู้การตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคว่ามีปัจจัยด้านใดบ้างท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น รวมถึงการน า
ทฤษฎีและแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการไปตัง้สมมติฐานในการวิจยั ก าหนดเคร่ืองมือ
ทางสถิติท่ีใช้ และน าไปก าหนดข้อค าถามในแบบสอบถามเพ่ือให้กลุ่มตวัอย่างของประชากรตอบ
ถึงพฤติกรรมการตดัสินใจศกึษาตอ่ เพ่ือเป็นข้อมลูในการประมวลผลการวิจยัได้อย่างถกูต้องตอ่ไป 

 
งานวจิัยท่ีเก่ียวข้อง 
 ดวงฤทัย แก้วค า และวิมลพรรณ อาภาเวท (2559) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี ของนักศกึษามหาวิทยาลยัในเขตดสุิต ผลการวิจัย
พบวา่ 1)กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 68.25 ภมูิล าเนาอยู่ในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ร้อยละ 51.75 ผู้ปกครองส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 32.25 ผู้ปกครอง
ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 36.50 รายได้ของครอบครัว 15,001–30,000 บาทต่อเดือน 
ร้อยละ 47.50 2)ปัจจัยการส่ือสารการตลาด และปัจจัยทางสงัคมมีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก 
นกัศกึษามีการตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่อยู่ในระดบัปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
นกัศึกษาท่ีมี เพศ ภมูิล าเนา ระดบัการศกึษาของผู้ปกครอง อาชีพของผู้ปกครอง และรายได้ของ
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ครอบครัวตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อไม่แตกต่างกัน ปัจจยัการสื่อสาร
การตลาด และปัจจยัทางสงัคมด้านกลุม่อ้างอิงและครอบครัว สง่ผลให้การตดัสินใจเลือกเข้าศกึษา
ตอ่เพ่ิมขึน้ 
 อรฉาย บนุนาค (2550) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกศกึษาตอ่สาขาวิชา     
รัฐประศาสนศาสตร์ของนิสิตนักศึกษาระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า ผลสมัฤทธ์ิทางการเรียน อาชีพของบิดามารดา และภมิูล าเนาเดิมของนักศึกษา 
เป็นปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจศึกษาต่อของนักศึกษาระดับปริญญาตรีใน
มหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร อย่างนยัมีสาคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 อุษ ณี ย์  แจ่ม ใส (2551) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัย ท่ีส่ งผลต่อการตัดสิน ใจศึกษาต่อ
ระดับอุดมศึกษา มหาวิทยาลัยรังสิต ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา มหาวิทยาลยัรังสิต อยู่ในระดบัมาก การตัดสินใจศึกษาต่อ
ระดบัอดุมศึกษามหาวิทยาลยัรังสิต อยู่ในระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า นกัศึกษาท่ี
เลือกกลุ่มสาขาวิชาท่ีศึกษา อาชีพบิดา ระดับการศึกษาบิดาแตกต่างกัน มีระดบัการตัดสินใจ
ศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัรังสิตแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนเพศ คะแนน
เฉล่ียสะสม อาชีพมารดา รายได้ผู้ปกครอง ระดบัการศกึษาของมารดา ภมูิล าเนา และวิธีการสมคัร
เข้าศึกษาต่อ แตกต่างกันมีระดับการตัดสินใจไม่แตกต่างกัน และปัจจัยทางการตลาด ซึ่ง
ประกอบด้วย ภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยั ค่าธรรมเนียมการศึกษา ท าเลท่ีตัง้ของมหาวิทยาลยั 
การสง่เสริมการตลาด บคุลากร กระบวนการจัดการศึกษา ลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพันธ์
กับการตัดสินใจศึกษาต่อมหาวิทยาลยัรังสิต ทัง้ด้านเป้าหมายส่วนตวั ด้านความเช่ือ และด้าน
คา่นิยม อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 ณิชกานต์ ทัศนาญชลี (2559) ได้ศกึษาเร่ือง แนวทางการท าประชาสมัพันธ์การตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเขาศึกษาต่อในระดบัอดุมศึกษา สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยศึกษา
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเข้าศึกษาของนักศึกษาในสถาบันไทยเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ได้แก่ 
ช่องทางสื่อประชาสมัพันธ์ การประชาสมัพันธ์ ทัศนคติท่ีมีต่อช่ือเสียงสถาบัน การสนับสนุนของ
ผู้ปกครอง พฤติกรรมการเรียน สถานศึกษา และภาพลกัษณ์ของสถาบัน ผลการวิจัยพบว่า ด้าน
การสนับสนุนของผู้ปกครอง สถานศึกษา และภาพลักษณ์ของสถาบัน มีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจเข้าศกึษาในสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไปในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 ปวีณา ค าพกุกะ และวรวิทย์ ค าศรี (2554)  ได้ศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจ
เข้าศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัอบุลราชธานี ผลการวิจยัพบวา่ เกรดเฉล่ียสะสม ภมูิหลงัครอบครัวได้แก่ 
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การศึกษาของบิดา การศึกษาและอาชีพของมารดาและรายได้รวมของครอบครัวต่อเดือน มี
ความสมัพันธ์กบัการตดัสินใจเข้าศึกษาต่อมหาวิทยาลยัอบุลราชธานีอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 และบุคคลรอบข้าง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเข้าศึกษาต่อมหาวิทยาลยัอบุลราชธานี 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 กรรณิการ์ วัชราภรณ์  (2557) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกสถาบนัอดุมศกึษาเอกชนของนกัศกึษาในกรุงเทพฯและปริมณฑล ผลการวิจัย
พบวา่ กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นนักศกึษามหาวิทยาลยัเอกชนขนาดกลาง เพศหญิง มีเกรดเฉล่ีย
อยู่ในระดบัปานกลาง ผู้ปกครองประกอบ อาชีพธุรกิจส่วนตวั /อาชีพอิสระ ระดับการศึกษาของ
บิดา มารดา หรือผู้ปกครอง มีวฒุิการศกึษาต ่ากวา่ปริญญาตรี และรายได้ต่อเดือนของครอบครัว
อยู่ในช่วงระหว่าง 20,001 - 50,000 บาท มีจ านวนสมาชิกภายในครอบครัวท่ีก าลังศึกษาต่อ 
จ านวน 1-2 คน ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลตอ่การเลือกสถาบันอดุมศึกษาเอกชนในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑล โดยรวมมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาตามปัจจัยส่วน
ประสมการตลาด ทัง้ 4 ด้าน ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัระดบัมากทุกด้าน โดยด้านท่ีมี
คา่เฉล่ียสงูสดุ คือ ด้านผลิตภณัฑ์ บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกสถาบนัการศึกษามากท่ีสดุคือ ตวั
ของนกัศกึษาเอง แหลง่เงินทนุท่ีใช้ในการศกึษาได้มาจาก บิดา/มารดา/ญาติพ่ีน้อง ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษาระดับปริญญาตรี ได้แก่ อาชีพบิดา /มารดา/
ผู้ปกครอง ระดบัการศึกษาของบิดา/มารดา/ผู้ปกครอง รายได้ต่อเดือนของครอบครัว และปัจจัย
ด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกสถาบนัอดุมศกึษาเอกชน 
 กิตติพล สระบัว ไพรัช วัฒนเรืองรอง และรุ่งศิริ สระบัว (2555) ศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาในหลกัสตูรบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการตลาดของนกัเรียน ใน
เขตอ าเภอเมือง จังหวดัอดุรธานี ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ในการตดัสินใจศึกษาต่อในหลกัสตูรบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการตลาด อยู่ใน
ระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ทางกายภาพ ปัจจัยด้านสถานท่ี ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัย
ด้านราคา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั 
 กนิษฐา สนเผือก (2554)  ได้ศกึษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อมหาวิทยาลยัแม่โจ้ 
จงัหวดัเชียงใหมข่องนักศกึษาระดบัปริญญาตรี ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1.ปัจจัยสว่นบุคคล 
ด้านอาย ุมีความสมัพนัธ์ตอ่การเลือกศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัแมโ่จ้ สว่นด้านเพศ จ านวนพ่ีน้องท่ีก าลงั
ศึกษาปัจจุบัน จ านวนพ่ีน้องบิดามารดาเดียวกัน จังหวัดท่ีเป็นสถานท่ีตัง้ของสถาบันท่ี ส าเร็จ
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การศึกษามา ระดบัการศึกษาสงูสดุ ผลการเรียนเดิมในระดบัมธัยมศึกษาหรือเทียบเท่าปวช./ปวส. 
อาชีพของผู้ปกครอง และระดับการศึกษาของผู้ปกครอง ไม่มีความสัมพันธ์กับการเลือกศึกษาต่อ
มหาวิทยาลยัแม่โจ้ 2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในด้านผลิตภณัฑ์และด้านการสร้างและการ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาตอ่มหาวิทยาลยัแม่โจ้ สว่นด้าน
ราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล และด้านกระบวนการให้บริการ ไมม่ีผลต่อ
การตดัสินใจ 3.ปัจจัยด้านสงัคม ไมม่ีผลตอ่การตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัแมโ่จ้ และ4.
ปัจจยัด้านวฒันธรรม ไมม่ีผลตอ่การตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัแมโ่จ้ 
 รัชตนนัท์ หมัน่มานะ และรุจาภา แพ่งเกษร (2557) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกศกึษาต่อในระดบับัณฑิตศึกษาของมหาวิทยาลยักรุงเทพ  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1.
ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ ชัน้ปีท่ีศึกษา คณะท่ีศึกษา และภมูิล าเนาเดิม ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกศกึษาตอ่ในระดบับณัฑิตศกึษาของมหาวิทยาลยักรุงเทพแตกตา่งกนั ยกเว้น เพศท่ี
แตกต่างกัน ไม่มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกศึกษาตอ่ในระดบับัณฑิตศึกษาของมหาวิทยาลยักรุงเทพ  
2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการบริการมีความสมัพันธ์กับการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ
ในระดับบัณฑิตศึกษาของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ ยกเว้น ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ ไมม่ีความสมัพันธ์กบัการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในระดบับัณฑิตศึกษาของมหาวิทยาลยั
กรุงเทพ 3.ทกุปัจจัยอ่ืนๆ ได้แก่ ด้านครอบครัว ด้านเศรษฐกิจ และด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกศกึษาตอ่ในระดบับณัฑิตศกึษาของมหาวิทยาลยักรุงเทพ 
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บทที่ 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการวิจัย การตดัสินใจศกึษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ผู้ วิจัย
ได้ด าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้
  1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
  2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
  3. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
  4. การจดักระท าและการวิเคราะห์ข้อมลู 
  5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 
การกําหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี  ้คือ นักศึกษาระดับปริญญาตรี ชัน้ปีท่ี 1 ของ
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ปีการศกึษา 2561 เน่ืองจากนกัศกึษาเพ่ิงผ่านการตดัสินใจศกึษาต่อ 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 971 คน (สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น.  2561) 

 กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคือ นักศึกษา ระดับปริญญาตรี ชัน้ปีท่ี 1 สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ปีการศึกษา 2561 ซึ่งมีจ านวนทัง้สิน้ 971 คน เน่ืองจากทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ผู้ วิจัยจึงใช้วิธีการค านวณหากลุ่มตัวอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของทาโร่      
ยามาเน่(ประสพชัย พสุนนท์. 2555:188) ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95% ความคลาดเคลื่อน 5% ได้
ขนาดของกลุม่ตวัอย่างจ านวน 286 คน 

 วิธีการสุม่ตวัอย่าง 
  ขัน้ท่ี 1 การสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชัน้ภูมิ (Stratified Random sampling) โดยการ
ค านวณหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา แยกตามคณะ โดยคิดสัดส่วนร้อยละของจ านวน
นกัศกึษาแตล่ะคณะ ได้จ านวนกลุม่ตวัอย่างแยกตามคณะ ดงันี ้
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ตาราง 2 แสดงกลุม่ตวัอย่างของนกัศกึษา โดยค านวณจ าแนกตามคณะ  
 

คณะ จ านวนนกัศกึษา 
(คน) 

สดัสว่นจ านวนนกัศกึษา 
(%) 

จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
(คน) 

วิศวกรรมศาสตร์ 316 32.54 93 
เทคโนโลยีสารสนเทศ 233 24.00 69 
บริหารธรุกิจ 422 43.46 124 

รวมทัง้สิน้ 971 100 286 

 
  ขัน้ท่ี 2 การสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) เมื่อได้ขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างจากขัน้ตอนท่ี 1 ผู้ วิจัยจะด าเนินการแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีสะดวกจะให้
ข้อมลู ตามจ านวนตวัอย่างท่ีสุม่ได้ในแตล่ะคณะจนครบตามจ านวนท่ีก าหนด 
 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลูเพ่ือใช้ในการวิจัยในครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม ท่ีมี
ขัน้ตอนในการสร้างเคร่ืองมือดงันี ้
 1. ศึกษาค้นคว้าข้อมลู บทความ ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือก าหนด
ขอบเขตของงานวิจยัและเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. ศกึษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องเพ่ือก าหนดขอบเขต และน า
ข้อมลูท่ีได้มาสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสอบถาม ให้ตรงตามความมุง่หมายของการวิจยั 
 3. สร้างแบบสอบถาม โดยใช้ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ท่ีได้ศกึษามา โดย
แบ่งออกเป็น 4 สว่น ได้แก่  
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่  
  ข้อท่ี 1 เพศ เป็นแบบสอบถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous 
Questions) ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) ได้แก่  
   1. เพศชาย 
   2. เพศหญิง  
  ข้อท่ี 2 ภูมิล าเนา เป็นแบบสอบถามปลายเปิด (Open-Ended Questions) ระดับ
การวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale)  
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  ข้อท่ี 3 รายได้เฉลี่ยของครอบครัว เป็นแบบสอบถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก 
(Multiple Choices Questions)ระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) โดยมี
ค าตอบให้เลือกดงันี ้(ณิชกานต์ ทศันาญชลี 2559: 36) 
   1. น้อยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
   2. 10,001 – 20,000 บาท 
   3. 20,001 – 30,000 บาท 
   4. 30,001 – 40,000 บาท 
   5. 40,001 – 50,000 บาท 
   6. 50,001 บาทขึน้ไป 
  ข้อท่ี 4 อาชีพของผู้ปกครอง เป็นแบบสอบถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple 
Choices Questions) ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบให้
เลือกดงันี ้

1. รับราชการ/พนกังานรฐัวิสาหกิจ 
2. พนกังานบริษัทเอกชน 
3. ธรุกิจสว่นตวั                    
4. เกษตรกร 
5. อาชีพอ่ืนๆ โปรดระบ ุ…………… 

  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัทางสงัคม จ านวน 8 ข้อ ได้แก่  
   1. ด้านครอบครัว   จ านวน 4 ข้อ 
   2. ด้านกลุม่อ้างอิง  จ านวน 4 ข้อ 
   ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบ Rating Scale ค าถามแต่ละข้อแบ่งระดับ
ความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ ซึ่งมีระดับการวัดข้อมูลแบบอันตรภาค (Interval scale) โดย
ก าหนดการให้คะแนนไว้ ดงันี ้  
     คะแนน  ระดับความคดิเหน็ 
        1 หมายถึง  น้อยท่ีสดุ 
        2   หมายถึง  น้อย 
        3 หมายถึง  ปานกลาง 
        4 หมายถึง  มาก 
        5 หมายถึง  มากท่ีสดุ  
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   เกณฑ์การประเมินจะใช้วิธีการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลักการของการแบ่ง
อนัตรภาคชัน้ โดยแบ่งคะแนนสงูท่ีสดุออกเป็น 5 ระดบั จากคะแนนเฉล่ียท่ีได้รับจากแบบสอบถาม 
คะแนนต ่าท่ีสดุคือ 1 คะแนน และคะแนนท่ีสงูสดุ 5 คะแนน หากึ่งกลางพิสยัโดยใช้สตูรค านวณ
ช่วงกว้างของอนัตรภาคชัน้ (ประสพชยั พสนุนท์, 2555:137)  

 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  
ข้อมลูที่มีค่าสงูสดุ−ข้อมลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

      

=  
5 - 1

5
   =  0.80 

   จากสตูรข้างต้นสามารถสรุปเกณฑ์เฉล่ียระดบัความคิดเหน็ปัจจยัทางสงัคมของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีมตีอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
ดงันี ้
   คะแนนเฉล่ีย   การแปลผล 
   คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80   มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั น้อยท่ีสดุ 

   คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั น้อย  
   คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั ปานกลาง 
   คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั มาก   
   คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั มากท่ีสดุ 

  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้าน
หลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกระบวนการ และด้านสถานท่ี จ านวน 28 ข้อ ดงันี ้
   1. ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสยีงสถาบนั   จ านวน 5 ข้อ 
   2. ด้านราคา    จ านวน 4 ข้อ 
   3. ด้านท าเลท่ีตัง้   จ านวน 3 ข้อ 
   4. ด้านการสง่เสริมทางการตลาด  จ านวน 4 ข้อ 
   5. ด้านบคุลากร    จ านวน 4 ข้อ 
   6. ด้านกระบวนการ   จ านวน 4 ข้อ 
   7. ด้านสถานท่ี    จ านวน 4 ข้อ 
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   ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบ Likert’s Scale ค าถามแตล่ะข้อแบ่งระดบั
ความคิดเหน็ออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีระดบัการวดัข้อมลูแบบอนัตรภาค (Interval scale) โดย
ก าหนดการให้คะแนนไว้ ดงันี ้
     คะแนน  ระดับความคดิเหน็ 
        1 หมายถึง  ไมเ่ห็นด้วยอย่างย่ิง 
        2   หมายถึง  ไมเ่ห็นด้วย 
        3 หมายถึง  ไมแ่น่ใจ  
        4 หมายถึง  เห็นด้วย 
        5 หมายถึง  เห็นด้วยอย่างย่ิง  
   เกณฑ์การประเมินจะใช้วิธีการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลักการของการแบ่ง
อนัตรภาคชัน้ โดยแบ่งคะแนนสงูท่ีสดุออกเป็น 5 ระดบั จากคะแนนเฉล่ียท่ีได้รับจากแบบสอบถาม 
คะแนนต ่าท่ีสดุคือ 1 คะแนน และคะแนนท่ีสงูสดุ 5 คะแนน หากึ่งกลางพิสยัโดยใช้สตูรค านวณ
ช่วงกว้างของ    อนัตรภาคชัน้ (ประสพชยั พสนุนท์, 2555:137)  
 

   ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  
ข้อมลูที่มีค่าสงูสดุ−ข้อมลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

     

 =  
5 - 1

5
   =  0.80 

   จากสูตรข้างต้นสามารถสรุปเกณฑ์เฉลี่ยระดับความคิดเห็นปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาดบริการของผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีมีต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญา
ตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ดงันี ้
   คะแนนเฉล่ีย       การแปลผล 

คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80   มีความคิดเหน็ในระดบั ไมด่ีอย่างมาก 
   คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  มีความคิดเห็นในระดบั ไมด่ี 

   คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  มีความคิดเห็นในระดบั ปานกลาง 
   คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  มีความคิดเห็นในระดบั ดี 
   คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 มีความคิดเห็นในระดบั ดีมาก 
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  ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบ Rating Scale จ านวน 3 ข้อ เป็น
ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาค (Interval scale) โดยก าหนดการให้คะแนนไว้ ดงันี ้
   คะแนน  ระดับความคดิเหน็ 
        1 หมายถึง  น้อยท่ีสดุ 
        2   หมายถึง  น้อย 
        3 หมายถึง  ปานกลาง 
        4 หมายถึง  มาก 
        5 หมายถึง  มากท่ีสดุ  
   เกณฑ์การประเมินจะใช้วิธีการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลักการของการแบ่ง
อนัตรภาคชัน้ โดยแบ่งคะแนนสงูท่ีสดุออกเป็น 5 ระดบั จากคะแนนเฉล่ียท่ีได้รับจากแบบสอบถาม 
คะแนนต ่าท่ีสดุคือ 1 คะแนน และคะแนนท่ีสงูสดุ 5 คะแนน หากึ่งกลางพิสยัโดยใช้สตูรค านวณ
ช่วงกว้างของอนัตรภาคชัน้ (ประสพชยั พสนุนท์, 2555:137)  

   ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  
ข้อมลูที่มีค่าสงูสดุ−ข้อมลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

        =  
5 - 1

5
   = 0.80 

 
   จากสตูรข้างต้นสามารถสรุปเกณฑ์เฉลี่ยระดบัความคิดเห็นการตดัสินใจศึกษา
ตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น สามารถแปลความหมายได้ ดงันี ้
   คะแนนเฉล่ีย      การแปลผล 
   คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80   มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั น้อยท่ีสดุ 
   คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั น้อย 
   คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั ปานกลาง 
   คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั มาก 
   คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00  มีความคิดเหน็อยู่ในระดบั มากท่ีสดุ 
  4. น าแบบสอบถามฉบับร่างท่ีได้เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์เพ่ือพิจารณา
ความถูกต้องและให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม เพ่ือให้ได้ข้อค าถามท่ีมีข้อความตรงตามวตัถุประสงค์
ของการวิจยั 
  5. ปรับปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ท่ีปรึกษา  
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  6. น าแบบสอบถามเสนอผู้เช่ียวชาญ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบตรวจความถกูต้องของ
ของเนือ้หา และความถกูต้องของภาษาครัง้สดุท้ายก่อนไปน าไปทดลองใช้จริง  
  7. น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขแล้วไปท าการทดสอบ Pre-Test กับกลุม่ตวัอย่างจ านวน 
30 คน แล้วน ามาทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) ด้วยวิธีการหาค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟ่า (Alpha 
Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) คา่ท่ีได้จะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดย
จะมีคา่ระหว่าง 0≤ α ≤1 ค่าท่ีใกล้เคียงกบั 1 แสดงว่ามีความเช่ือมัน่สงู ซึ่งในงานวิจยันีต้้องมีค่า
ความเช่ือมัน่มากกวา่ 0.70 จึงจะยอมรับได้ (ประสพชัย พสนุนท์. 2555: 239) ซึ่งค่าความเช่ือมัน่
จากการทดสอบแบบสอบถาม แบ่งเป็นรายด้าน ดงันี ้
   ด้านครอบครัว    คา่ความเช่ือมัน่ 0.784 
   ด้านกลุม่อ้างอิง    คา่ความเช่ือมัน่ 0.769 
   ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั  คา่ความเช่ือมัน่ 0.731  
   ด้านราคา    คา่ความเช่ือมัน่ 0.813  
   ด้านท าเลท่ีตัง้    คา่ความเช่ือมัน่ 0.783 
   ด้านการสง่เสริมทางการตลาด  คา่ความเช่ือมัน่ 0.717 
   ด้านบคุลากร    คา่ความเช่ือมัน่ 0.898 
   ด้านกระบวนการ   คา่ความเช่ือมัน่ 0.833 
   ด้านสถานท่ี    คา่ความเช่ือมัน่ 0.766 
   การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี  
   สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น  คา่ความเช่ือมัน่ 0.881 

 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจัยครัง้นีเ้ป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Exploratory Research) เก่ียวกับการตดัสินใจ
ศกึษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยก าหนดแหล่งข้อมลูท่ีใช้ในการวิจัย
ครัง้นี ้ได้แก่ 
 1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการใช้แบบสอบถาม เก็บ
ข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างจ านวน 286 คน โดยมีขัน้ตอนการด าเนินงาน ดงันี ้
  1.1 จดัเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกบักลุม่ตวัอย่าง 
  1.2 ลงพืน้ท่ีน าแบบสอบถาม ไปขอความร่วมมือจากกลุม่ตวัอย่างตามจ านวนของแต่
ละคณะท่ีก าหนดไว้ 
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  1.3 เมื่อผู้ วิจยัได้ตอบแบบสอบถามเรียบร้อย ผู้ วิจยัจะท าการตรวจสอบความถกูต้อง
สมบรูณ์ ของแบบสอบถาม เพ่ือท าการวิเคราะห์ข้อมลูตามขัน้ตอนตอ่ไป 
 2. แหล่งข้อมูลทุติยภมูิ (Secondary data) ได้มาจากการศึกษาค้นคว้าจากข้อมูลท่ีมี          
ผู้รวบรวมไว้ เพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม ดงันี ้ 
  2.1 ข้อมลูทางอินเทอร์เน็ต 
  2.2 หนงัสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
การจัดกระทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถามครบตามจ านวนขนาดตวัอย่างแล้ว ผู้ วิจัยจะ
ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลูตามขัน้ตอน ดงันี ้

 การจดักระท าข้อมลู 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมลูแบบสอบถามแล้ว ผู้ วิจยัได้กระท าข้อมลูตามขัน้ตอน ดงันี ้
 1. ตรวจสอบจ านวนความถกูต้อง และความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม (Editing) 
 2. ท าการลงรหัส (Coding) และน าข้อมลูต่างๆท่ีถูกต้องเรียบร้อย มาบนัทึกลงในเคร่ือง
คอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statically Package for the Social Science) ใน
การประมวลผล 
 3. การประมวลผลข้อมูล ท าการวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆของแบบสอบถามและท าการ
ทดสอบสมมติฐาน 

 การวิเคราะห์ข้อมลู 
 1.  การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพ่ืออธิบายถึง
ลกัษณะของกลุม่ตวัอย่าง ให้ทราบลกัษณะพืน้ฐานของข้อมลู สถิติท่ีใช้ ได้แก่ 
  1.1 การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้ใน
อธิบายลกัษณะข้อมลูจากแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉล่ียของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง 
  1.2 คา่คะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใช้อธิบายลกัษณะข้อมลูด้านตา่งๆในแบบสอบถาม
ส่วนท่ี 2 ปัจจัยทางสงัคม ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และส่วนท่ี 4 การตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
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  1.3 คา่ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เพ่ือใช้อธิบายลกัษณะข้อมลู
ด้านต่างๆในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ปัจจัยทางสงัคม ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
และสว่นท่ี 4 การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) สถิติท่ีใช้ในการ
ทดสอบสมมติฐาน มีดงันี ้
  2.1 ทดสอบสมมติฐานทางสถิติข้อท่ี 1 เป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 
ตวัท่ีเป็นอิสระจากกัน คือข้อมลูลกัษณะส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเลือกศึกษาตอ่ระดบัปริญญา
ตรี โดยใช้สถิติวิเคราะห์ค่าที (Independent sample – t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One–way analysis of variance ANOVA) ทดสอบความแปรปรวนด้านเพศ ภมูิล าเนา 
รายได้เฉล่ียของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง  
  2.2 ทดสอบสมมติฐานทางสถิติข้อท่ี 2 เป็นการหาการมีอิทธิพลของตวัแปร 2 ตวัท่ี
เป็นอิสระจากกนั คือ ปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง กบัการตดัสินใจ
ศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยใช้สถิติวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
  2.3 ทดสอบสมมติฐานทางสถิติข้อท่ี 3 เป็นการหาการมีอิทธิพลของตวัแปร 2 ตวัท่ี
เป็นอิสระจากกัน คือส่วนประสมทางการตลาดบริการได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการสมคัร ด้านการสง่เสริมทางการตลาด ด้านบคุลากรด้านกระบวนการ และ
ด้านสถานท่ี กบัการตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยใช้สถิติ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
 
สถติิท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 สถิติท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้ได้แก ่
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
 เป็นหลกัการท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมลูท าความเข้าใจค่าสถิติเบือ้งต้นและน าเสนอ
ข้อมลูซึ่งเป็นการอธิบายหรือบรรยายลกัษณะของข้อมลูท่ีเก็บรวบรวมแต่จะไม่สามารถอ้างอิงถึง
ลกัษณะประชากรศาสตร์ได้จึงเป็นการสรุปถึงลกัษณะของข้อมลูท่ีศึกษา (กัลยา วานิชย์บัญชา. 
2546: 127) ได้แก่ 
  1.1 คา่ร้อยละ (Percentage) ใช้วิเคราะห์ลกัษณะสว่นบคุคลของกลุม่ตวัอย่าง โดย
ใช้สตูรดงันี ้
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P = 
f

n 
  (100) 

 
  เมื่อ P แทน คา่ร้อยละ หรือ % (Percentage) 
    f แทน คา่ความถ่ีท่ีต้องการแปลเป็นคา่ร้อยละ 
    n แทน คา่จ านวนความถ่ีทัง้หมดหรือจ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
  1.2 คา่เฉล่ีย (Mean) ใช้วิเคราะห์แบบสอบถามสว่นท่ี 2, 3 และ 4 โดยใช้สตูร ดงันี ้ 
(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2544 : 49) 

x ̅ = 
∑ x

n
 

เมื่อ x ̅ แทน คะแนนเฉลี่ย 

 ∑ x แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

 n แทน จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 

  1.3 ค่ า ส่ วน เ บ่ี ย ง เบ น ม าต รฐ าน  (Standard Deviation: SD) ใ ช้ วิ เค ร าะ ห์
แบบสอบถามสว่นท่ี 2,3 และ 4 โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2544: 49) 

S.D. =      √
n ∑ x2-( ∑ x)2

n(n-1)
 

 

เมื่อ S.D.  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 n  แทน จ านวนคนในกลุ่มตัวอย่าง 

 x   แทน คะแนนแต่ละตัวในกลุ่มตัวอย่าง 

 ∑ x2  แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตัว ยกก าลัง 

 ( ∑ x)2  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด ยกก าลงั 

 2. สถิติท่ีใช้หาคณุภาพของแบบสอบถาม 
 การหาคา่ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟ่า
ของครอนบคั (Cronbach’s alpha coefficient)(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2546) ได้แก่ 

 

  α = 
kcovariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅⁄

1+(k-1)covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅⁄
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  เมื่อ  k แทน จ านวนค าถาม 
covariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของความแปรปรวนร่วมระหว่างค าถามต่างๆ 

variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของความแปรปรวนร่วมของค าถาม 

 𝛼 แทน ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

 3. สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistic) สถิติ
ท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน ได้แก่  
  3.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างใช้ค่าสถิติ t-test  
เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ท่ี เป็นอิสระต่อกัน  
(Independent Sample) ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  (ชศูรี วงศ์รัตนะ. 2541 :165) 
  ในการทดสอบ t-test หาค่าแปรปรวนของข้อมูลเท่ากันทุกกลุ่มให้ทดสอบความ
แตกตา่งกนัด้วย Equal variances assumed แตถ้่าคา่ความแปรปรวนของข้อมลูไมเ่ท่ากนัทกุกลุม่ 
ให้ทดสอบความแตกต่างด้วย Equal variances  not assumed โดยจะท าการทดสอบค่าความ
แปรปรวนของแตล่ะกลุม่โดยใช้ Levene’s test  (สริุนทร์ นิยมางกรู. 2548: 275)  โดยใช้สตูรดงันี ้
 

F = 
(n-k) ∑ n1(Z̅k

i=1 i-Z̅)2

(k-1) ∑ ∑ (ni
j=1 Z̅k

i=1 ij-Z̅i)2
 

 

    โดยท่ี   F แทน คา่สถิติท่ีใช้ในการพิจารณา Levene 

Zij แทน ค่า X̅ij - X̅i   ดังนี ้

   X̅ij = ค่าเฉลี่ยของตัวอย่างที่ 1 

   X̅i  = ค่าสังเกตที่ j ของตัวอย่างที่ 1 

 

 df แทน ช้ันของความอิสระดงันี ้

   ระหว่างกลุม่ = k - 1 

   ในกลุม่  = n – k 

       เมื่อ  n  คือ จ านวนข้อมลูทัง้หมด 
              k  คือ จ านวนกลุม่ 
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   3.1.1 กรณีท่ีความแปรปรวนทัง้2กลุม่เท่ากนั  (s1
2= s2

2) 

t = 
X1̅  - X2̅   

Sp√
1

n1
+

1
n2

 

  
   เมื่อ t แทน คา่สถิติท่ีใช้พิจารณาใน t-distribution 
     X̅1    แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 1 

     X̅2    แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 2 
     s1

2 แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างท่ี 1 
     s2

2 แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างท่ี 2 

     n1 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างท่ี 1 
     n2 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างท่ี 2 
 
 
 
   3.1.2 กรณีท่ีความแปรปรวนทัง้2กลุม่ไมเ่ท่ากนั (s1

2 ≠s2
2) 

t = 
X̅1  - X̅2   

√[s1
2+ s2

2 n1 n2 ]2
 

 

   Degree of Freedom (df) = 
[s1

2+ s2
2 n1 n2 ]2

[
s1
2

n1
]2

n1-1
+ 

[
s2
2

n2
]2

n2-1

  

 
   เมื่อ t แทน คา่สถิติท่ีใช้พิจารณาใน t-distribution 
     X̅1  แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 1 
     X̅2    แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี 2 
     s1

2 แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างท่ี 1 
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     s2
2 แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างท่ี 2 

     n1 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างท่ี 1 
     n2 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่างท่ี 2 
     df แทน n1 + n2 - 2  

   
  3.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance หรือ 
One-way ANOVA) ทดลองความแตกตา่งระหวา่งค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุม่ขึน้
ไป (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2548: 113) 

 
ตาราง 3 แสดงการค านวณ Completely Randomized Design (CDR) ANOVA 
 

แหลง่แปรปรวนหรือ  องศาอิสระ ผลบวกก าลงั คา่ประมาณของ  F-Prob. 
แหลง่ความผนัแปร     (df)  สอง  ความแปรปรวน 
                 (MS)             

ระหวา่งกลุม่    k – 1                   SSb    MSb   MSb / MSw  

ภายในกลุม่    n – k     SSw    MSw    

ทัง้หมด (Total)   n – 1    SST
 

 
ท่ีมา : กลัยา วาณิชย์บญัชา (2545). การวิเคราะห์สถิติส าหรับบริหารและวิจยั. หน้า 14. 

 

F = 
MSb
MSw

  

MSb
 = SSb

/(k – 1) 

MSw
 = SSw

/(n – k ) 
 

  โดยท่ี  k – 1 แทน Degree of Freedom ส าหรับการแปรผนัระหวา่งกลุม่ dfb
  

     n – k แทน Degree of Freedom ส าหรับการแปรผนัระหวา่งกลุม่ dfw
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  เมื่อ F    แทน คา่สถิติท่ีใช้พิจารณา  F – Distribution 

    MSb       แทน คา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

    MSw
  แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ 

    SSb
     แทน ผลบวกก าลงัสองภายในกลุม่ 

    k     แทน จ านวนของกลุม่ตวัอย่าง 
    n     แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 

    dfb        แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

    dfw        แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระของความแปรปรวนภายในกลุม่ 
  กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติจะท าการทดสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี .05 หรือระดับความเช่ือมั่น 95% โดยใช้สูตรตามวิธี 
Fisher’s Least – Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของกลุม่ตวัอย่าง 
เพ่ือดวูา่คูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนั โดยใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา. 2546: 258) 

LSD = t
(1

a
2
;n-k)√MSE(

1
ni

+
1
nj

)
 

  เมื่อ ni ≠ nj   

LSD = t
(1

a
2
;n-k)√

2MSE
ni

 

  เมื่อ  ni ≠ nj  โดยท่ี dfw  = n – k 
 
  LSD แทน คา่ผลตา่งนยัส าคญัท่ีค านวณได้ส าหรับกลุม่ตวัอย่าง 
     กลุม่ท่ี i และ j 

    MSE แทน ความแปรปรวนภายในกลุม่ (MSw
) (Mean square  

       error) 
    k  แทน จ านวนกลุม่ของกลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ทดสอบ 
    n  แทน จ านวนกลุม่ของกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 
    α  แทน คา่ความคลาดเคลื่อน 
    ni   แทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ในกลุม่ท่ี i 
    nj   แทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ท่ี j 
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   3.2.1 กรณีคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนัใช้คา่Brown-Forsythe 
(𝛽) (Hartung. 2001: 300) ใช้สตูรดงันี ้

β = 
MSB

MSW
 

  โดยคา่ MSW = ∑ (1-
nj

N
k
i=1 )S1

2 

  เมื่อ β แทน คา่สถิติท่ีใช้พิจารณาใน Brown-Forsythe 

     MSB แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 
(Mean square between groups) 

     MSW แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่ 
(Mean square within group) 
ส าหรับสถิติ Brown-Forsythe 

     k แทน จ านวนกลุม่ของกลุม่ตวัอย่าง 
     ni  แทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ในกลุม่ท่ี ii 

N แทน ขนาดของประชากร 
     s1

2 แทน คา่ความแปรปรวนของคะแนนกลุม่ตวัอย่างท่ี i 
   3.2.2 กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติจะท าการ
ทดสอบเป็นรายคู่ เพ่ือดูว่าคู่ใดท่ีแตกต่างกัน โดยใช้วิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกตุสิงห์. 2543 
:116) 

t = 
xi̅−xj̅

MSW(
1
ni

+
1
nj

)
 

 เมื่อ t แทน คา่สถิติท่ีใช้พิจาณาใน t-distribution 
     X̅i แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี i 

     X̅𝑗  แทน คา่เฉล่ียของกลุม่ตวัอย่างท่ี j 
     Ni แทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ในกลุม่ท่ี i 
     Nj แทน จ านวนตวัอย่างในกลุม่ท่ี j 
   กรณีตรวจสอบเง่ือนไขแล้วพบวา่ ตวัแปรของแตล่ะกลุ่มย่อยมีการแจกแจงแบบ
ปกติ และมีคา่ความแปรปรวนของทกุกลุม่แตกตา่งกนั จะใช้สถิติทดสอบ Brown-Forsythe (β) ใน
การทดสอบค่าเฉลี่ย ถ้าพบว่ามีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ จะท าการเปรียบเทียบ
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เชิงซ้อน (Multiple comparisons) เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ว่ามีคู่ใดบ้างท่ีมีค่าเฉลี่ย
แตกต่างกนั ในระดบัความส าคญั 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใช้วิธี Dunnett’s T3 เพ่ือ
เปรียบเทียบคา่เฉล่ียประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2548: 242) 
 3.3 สถิติ วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ  (Multiple Regression Analysis) เป็น
การศึกษาถึง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลหรือผลต่อตวัแปรตามหลายๆปัจจัย (กลัยา วานิชย์บญัชา. 2550) 
ใช้ในการทดสอบสมมติฐานเร่ืองปัจจยัทางสงัคม และสว่นประสมการตลาดบริการ ท่ีส่งผลตอ่การ
ตดัสินใจเลือกศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น จากสมการความถดถอย
เชิงซ้อน ซึ่ งมีพารามิ เตอร์ k+1 ตัว คื อ 𝛽0, 𝛽1, 𝛽2, 𝛽3, … , 𝛽𝑘  การประมาณ   𝛽0, 𝛽1, 𝛽2, 
𝛽3, … , 𝛽𝑘 จะต้องใช้ข้อมูล ตัวอย่างของตัวแปร Y , X1, X2,..., Xk  โดยใช้ตัวอย่างขนาด n จาก
สมการเชิงความถดถอยเชิงพหคุณู 
 

Y = 𝛽0 +𝛽1 Xi1+ 𝛽2 Xi2+ +𝛽3 Xi3+……………..+ 𝛽𝑘  Xik , i ≠ 1, 2,….., 3 
 
 

  เมื่อ  Y แทน   ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
    X แทน  ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) 
    𝛽0 แทน   สว่นตดัแกน Y หรือคา่ของ Y เมื่อ X มีคา่เป็นศนูย์ 
    e  แทน   ความคลาดเคลื่อนอย่างสุม่ (Random error) 
    𝛽1  แทน ความชนั (Slope) ของเส้นตรง และจะเรียกวา่สมัประสิทธิ  
           ความถดถอย (Regression coefficient)  
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูของงานวิจยัเร่ือง “การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั

ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น” โดยการวิเคราะห์ข้อมลูและการแปลผล ความหมาย

ของผลการวิเคราะห์ข้อมลู ผู้ วิจัยได้ก าหนดสญัลักษณ์และอักษรย่อต่างๆ ท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมลูและการแปลผล ดงันี ้ 
 

 สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
  H0  แทน สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 

  H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternataive hypothesis) 

  n  แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง  

  x̅  แทน คา่เฉล่ียคะแนนเฉล่ีย (Mean) 

  S.D.  แทน คา่สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

  t  แทน คา่สถิติท่ีพิจารณาใน t-distribution 

  df  แทน ระดบัชัน้ความอิสระ (Degree of freesom) 

  F  แทน คา่สถิติท่ีพิจารณาใน F-distribution 

  SS  แทน ผลรวมคะแนนยกก าลงัสอง (Sum of square) 

  MS  แทน คา่เฉล่ียของผลรวมยกก าลงัสอง (Mean of square) 

𝛽   แทน  คา่สมัประสิทธ์ิการถดถอย (Unstandardized)  

R2Adj   แทน  คา่สมัประสิทธ์ิการตดัสินใจของสถิติวิเคราะห์ความ 

ถดถอยพหคุณู  

Sig  แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบท่ีโปรแกรม 

  *  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

  **  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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การเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลู และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมลูของการวิจยัครัง้

นีผู้้ วิจยัได้วิเคราะห์และน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบาย โดยแบ่งออกเป็น 2 สว่นดงันี ้

 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา เพ่ืออธิบายข้อมูลทั่วไปของกลุ่ม
ตวัอย่าง ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการ
วิเคราะห์ ออกเป็น 4 ตอน ดงันี ้
  ตอนท่ี  1  การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ 
ภมูิล าเนา รายได้เฉล่ียของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง 
  ตอนท่ี 2  การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัทางสงัคม 
  ตอนท่ี 3  การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัสว่นสว่นประสมทางการตลาดบริการ  
  ตอนท่ี 4  การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี  สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น  
 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชงิอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐานจ านวน 3 ข้อดงันี ้ 

 1. นกัศกึษาท่ีมีลกัษณะสว่นบคุคล ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉลี่ยของครอบครัว และ
อาชีพของผู้ปกครอง แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-
ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 
 2. ปัจจัยทางสังคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 3. สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั ด้านราคา ด้าน
ท าเลท่ีตัง้ ด้านการสง่เสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสถานท่ี ส่งผล
ตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชงิพรรณนา 
 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนาเพ่ืออธิบายข้อมลูทัว่ไปของกลุม่ตวัอย่างประกอบด้วยผล
การวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอน ดงันี ้
  ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ 
ภมูิล าเนา รายได้เฉล่ียของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง 
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ตาราง 4 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมลูลกัษณะสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เพศ 
ชาย 

 

148 
 

51.70 
หญิง     138 48.30 

รวม 286 100.00 
ภูมิลาํเนา 
กรุงเทพฯ      

 
123 

 
43.00 

ตา่งจงัหวดั   163 57.00 

รวม 286 100.00 
รายได้เฉล่ียของครอบครัว 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 

 

14 
 

4.90 
10,001 – 20,000  บาท  32 11.20 

20,001 – 30,000  บาท 51 17.80 

30,001 – 40,000  บาท 58 20.30 
40,001 – 50,000  บาท 41 14.30 
50,001 บาทขึน้ไป 90 31.50 

รวม 286 100.00 
อาชีพของผู้ปกครอง 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 
54 

 

18.90 

พนกังานบริษัทเอกชน  82 28.60 
ธรุกิจสว่นตวั  112 39.20 
เกษตรกร 10 3.50 
อ่ืนๆ ได้แก่ รับจ้างอิสระ และแมบ้่าน 28 9.80 

รวม 286 100.00 

   
  จากตาราง 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม
จ านวน 286 คน พบวา่ 
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   เพศ  ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน  148 คน คิดเป็นร้อย
ละ 51.70  รองลงมา คือ เพศหญิง จ านวน  138 คน คิดเป็นร้อยละ 48.30 
   ภูมิลําเนา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาต่างจังหวดั จ านวน 163 
คน คิดเป็นร้อยละ57.00  รองลงมา คือ กรุงเทพฯ จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 
   รายได้เฉล่ียของครอบครัว ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยของ
ครอบครัว ต่อเดือน 50,001 บาทขึน้ไป จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50  รองลงมา คือ รายได้ 
30,001 – 40,000  บาท จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30  รายได้ 20,001 – 30,000  บาท 
จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 17.80  รายได้ 40,001 – 50,000  บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.30 รายได้ 10,001 – 20,000  บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 11.20 และรายได้ต ่ากว่า
หรือเทียบเท่า 10,000 บาท จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 4.90 ตามล าดบั 
   อาชีพของผู้ปกครอง ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตัว 
จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 39.20 รองลงมา คือ อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 82 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.70  อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 18.90  อาชีพ
อ่ืนๆ จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 9.80  และอาชีพเกษตรกร จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 
ตามล าดบั 
   เน่ืองจากข้อมลูลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ รายได้เฉลี่ยของครอบครัวและอาชีพ
ของผู้ปกครอง มีความถ่ีข้อมลูกระจายตวัอย่างไมส่ม ่าเสมอและมีจ านวนความถ่ีน้อยเกินไป ผู้ วิจัย
จึงได้ท าการรวบรวมกลุ่มข้อมูลใหม่เพ่ือให้กระจายของข้อมูล  มีความสม ่าเสมอและเพ่ือการ
ทดสอบสมมติฐาน ซึ่งได้กลุม่ใหมด่งันี ้
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ตาราง 5 แสดงจ านวนและร้อยละข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งเป็น
กลุม่ตวัอย่างท่ีจดักลุม่ใหม ่
 

ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

รายได้เฉล่ียของครอบครัว 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000  บาท  

 

46 
 

16.10 
20,001 – 30,000  บาท 51 17.80 

30,001 – 40,000  บาท 58 20.30 
40,001 – 50,000  บาท 41 14.30 
50,001 บาทขึน้ไป 90 31.50 

รวม 286 100.00 
อาชีพของผู้ปกครอง 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

 

54 
 

18.90 
พนกังานบริษัทเอกชน  82 28.60 
ธรุกิจสว่นตวั  112 39.20 
เกษตรกร/รับจ้างอิสระ/แมบ้่าน 38 13.30 

รวม 286 100.00 

  

  จากตาราง 5  ผลการวิเคราะห์ ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบ
แบบสอบถามซึ่งเป็นตวัอย่าง ท่ีจดักลุม่ใหม ่จ านวน 286 คน พบวา่ 
   รายได้เฉล่ียของครอบครัว ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยของ
ครอบครัว ต่อเดือน 50,001 บาทขึน้ไป จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50  รองลงมา คือ รายได้ 
30,001 – 40,000  บาท จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30  รายได้ 20,001 – 30,000  บาท จ านวน 
51 คน คิดเป็นร้อยละ 17.80  รายได้ต ่ากวา่หรือเท่ากับ 20,000  บาท จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.10 และรายได้ 40,001 – 50,000  บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 ตามล าดบั 
  อาชีพของผู้ปกครอง ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั จ านวน 
112 คน คิดเป็นร้อยละ 39.20 รองลงมา คือ อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 82 คน คิดเป็น
ร้อยละ 28.70  อาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 18.90 และเกษตรกร/
รับจ้างอิสระ/แมบ้่าน จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 13.30 ตามล าดบั 
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 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัทางสงัคม  
 

ตาราง 6 แสดงคา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทางสงัคม  
 

ความคดิเหน็ต่อปัจจัยทางสังคม x̅ S.D. ระดับความคดิเหน็ 

ด้านครอบครัว 
1.พ่อแม ่แนะน าให้ศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั 

 
3.50 

 
1.219 

 
มาก 

2.ญาติ พ่ีน้อง หรือคนในครอบครัว แนะน าให้ศกึษา    
ตอ่ท่ีสถาบนั 

 
3.11 

 
1.227 

 
ปานกลาง 

3.บคุคลในครอบครัวมบีทบาทในการตดัสินใจศกึษา
ตอ่ของท่าน 

 
3.34 

 
1.354 

 
ปานกลาง 

4.ครอบครัวของท่านให้การสนบัสนนุคา่ใช้จ่ายใน
การศกึษา 

 
4.46 

 
0.819 

 
มากท่ีสดุ 

รวม 3.60 0.776 มาก 
ด้านกลุ่มอ้างองิ  
1.อาจารย์ หรืออาจารย์แนะแนวแนะน าให้ศกึษาตอ่ท่ี
สถาบนั 

 
 

2.92 

 
 

1.259 

 
 

ปานกลาง 
2.เพ่ือน แนะน าหรือชกัชวน ให้ศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั 2.95 1.349 ปานกลาง 
3.รุ่นพ่ี หรือคนรู้จกั แนะน าให้ศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั 2.92 1.322 ปานกลาง 
4.เพ่ือนในสงัคม Social Media (เชน่ website
การศกึษา กระทู้  รีวิวตา่งๆ) แนะน าให้ศกึษาตอ่ท่ี
สถาบนั 

 
2.75 

 
1.277 

 
ปานกลาง 

รวม 2.88 0.780 ปานกลาง 

 
  จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความคิดเห็นตอ่ปัจจยัทางสงัคมท่ีสง่ผลต่อ
การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ 
   ด้านครอบครัว ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางสังคม ด้าน
ครอบครัว โดยรวมอยู่ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.60  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถาม มีความคิดเห็น ข้อครอบครัวสนบัสนนุของท่านให้การสนบัสนนุค่าใช้จ่ายในการศกึษา 
อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ คา่เฉลี่ยเท่ากบั 4.46 รองลงมา คือ พ่อแม่แนะน าให้ศึกษาตอ่ท่ีสถาบัน มีความ



  66 

คิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.50 บุคคลในครอบครัวมีบทบาทในการตดัสินใจศึกษาต่อ
ของท่าน มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.34 และญาติ พ่ีน้อง หรือคนใน
ครอบครัวแนะน าให้ศึกษาต่อท่ีสถาบัน มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.11 
ตามล าดบั 
   ด้านกลุ่มอ้างอิง ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยทางสงัคม ด้าน
กลุม่อ้างอิง โดยรวมอยู่ระดบั ปานกลาง โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 2.88 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ข้อเพ่ือน แนะน าหรือชักชวน ให้ศกึษาต่อท่ีสถาบัน มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 2.95 รองลงมา คือ อาจารย์หรืออาจารย์แนะแนวแนะน าให้ศึกษาต่อท่ีสถาบัน  และรุ่นพ่ี
หรือคนรู้จัก แนะน าให้ศึกษาต่อท่ีสถาบัน มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
2.92 เท่ากัน และเพ่ือนในสงัคม Social Media (เช่น websiteการศึกษา กระทู้  รีวิวตา่งๆ) แนะน า
ให้ศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง คา่เฉล่ียเท่ากบั 2.75 ตามล าดบั 
 
  ตอนท่ี 3  การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น  
 

ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น 
 
x̅ 

 
S.D. 

 
ระดับความคดิเหน็ 

ด้านหลักสูตร/ช่ือเสียงสถาบัน 
1.สถาบนัมีช่ือเสยีงและเป็นท่ียอมรับของสงัคม 

 
3.42 

 
0.918 

 
ดี 

2.สถาบนัมีหลกัสตูรท่ีได้มาตรฐานและตรงตอ่ความ
ต้องการของตลาดงาน 

 
4.00 

 
0.850 

 
ดี 

3.สถาบนัมีหลกัสตูรท่ีมีเอกลกัษณ์แตกตา่งจาก
สถาบนัอ่ืน 

 
4.18 

 
0.890 

 
ดี 

4.สถาบนัมีหลกัสตูรท่ีน่าสนใจและตรงตอ่ความ
ต้องการของท่าน 

 
3.95 

 
0.940 

 
ดี 

5.หลกัสตูรของสถาบนัเป็นท่ียอมรับของตลาดแรงงาน 3.95 0.883 ดี 

รวม 3.90 0.712 ดี 
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ตาราง 7 (ตอ่) 
 
ความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น 
 
x̅ 

 
S.D. 

 
ระดับความคดิเหน็ 

ด้านราคา 
1.คา่บ ารุงการศกึษาแรกเข้ามีความเหมาะสม 

 
2.81 

 
1.069 

 
ปานกลาง 

2.คา่ธรรมเนียมและคา่ใช้จ่ายอื่นๆ เช่นคา่ลงทะเบียน
ลา่ช้า คา่บตัรนกัศกึษา มีความเหมาะสม 

 
2.94 

 
1.102 

 
ปานกลาง 

3.คา่ใช้จ่ายในการลงทะเบียนเรียนวิชาปรบัพืน้ฐานมี
ความเหมาะสม 

 
2.86 

 
1.001 

 
ปานกลาง 

4.คา่หน่วยกิตมีความเหมาะสม 2.95 1.085 ปานกลาง 

รวม 2.89 0.942 ปานกลาง 

ด้านทาํเลท่ีตัง้ 
1.การเดินทางมาสถาบนัสะดวก 

 
2.89 

 
1.256 

 
ปานกลาง 

2.สถาบนัอยู่ใกล้บริเวณท่ีพกั หรือหอพกั 3.59 1.280 ดี 

3.สถาบนัอยู่ห่างจากแหลง่อบายมขุตา่งๆ 3.31 1.157 ปานกลาง 

รวม 3.26 0.918 ปานกลาง 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1.สถาบนัมีการประชาสมัพนัธ์ ผา่นทางสื่อตา่งๆท่ี
หลากหลายและเหมาะสม เชน่ Facebook 
เวบ็ไซต์ของสถาบนั วิทย ุหนงัสือพิมพ์ เป็นต้น 

 
 
 

3.54 

 
 
 

1.017 

 
 
 
ดี 

2.ท่านเหน็การประชาสมัพนัธ์ของสถาบนัอย่าง
ตอ่เน่ือง  

 
3.34 

 
1.084 

 
ปานกลาง 

3.ท่านรู้จกัสถาบนัจากการแนะแนวหรือนิทรรศการ
ศกึษา 

 
2.88 

 
1.298 

 
ปานกลาง 

4.สถาบนัมีการประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัให้
ทนุการศกึษา 

 
3.61 

 
1.133 

 
ดี 

รวม 3.34 0.882 ปานกลาง 
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ตาราง 7 (ตอ่) 
 

ความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น 

 
x̅ 

 
S.D. 

 
ระดับความคดิเหน็ 

ด้านบุคลากร 
1.อาจารย์ผู้สอนมีคณุวฒุิตรงตามสาขาวิชาท่ีเปิดสอน 

 
4.02 

 
0.878 

 
ดี 

2.เจ้าหน้าท่ีแนะน าหลกัสตูรและให้ข้อมลูของสถาบนัได้
อย่างดี 

 
3.64 

 
1.033 

 
ดี 

3.เจ้าหน้าท่ีมีการให้บริการอย่างรวดเร็ว 3.36 1.130 ปานกลาง 
4.เจ้าหน้าท่ีของสถาบนัมีมนษุยสมัพนัธ์และการบริการท่ีดี 3.40 1.180 ปานกลาง 

รวม 3.60 0.869 ดี 

ด้านกระบวนการ 
1.กระบวนการรับสมคัรนกัศกึษาสะดวก เข้าใจง่าย 

 
3.67 

 
0.957 

 
ดี 

2.ระยะเวลาในการรับสมคัรนกัศกึษามคีวามเหมาะสม 3.75 0.887 ดี 

3.เอกสารในการสมคัรไมซ่บัซ้อน 3.85 0.946 ดี 
4.ช่องทางการสง่เอกสารการสมคัรมีความสะดวกและ
เหมาะสม 

 
3.89 

 
0.900 

 
ดี 

รวม 3.79 0.786 ดี 

ด้านสถานท่ี 
1.สถาบนัมีอาคารและห้องเรียนท่ีทนัสมยั 

 
3.95 

 
0.993 

 
ดี 

2.บรรยากาศของสถาบนัสงบเรียบร้อยและปลอดภยั  4.09 0.897 ดี 

3.สภาพแวดล้อมของสถาบนัมีความสะอาด สวยงาม 4.03 0.947 ดี 

4.สิ่งบริการความสะดวกในสถาบนั เชน่ ห้องสมดุ 
ห้องปฎิบตัิการตา่งๆ ร้านอาหาร ห้องพยาบาล มีความ
เหมาะสม 

 
 

3.85 

 
 

1.073 

 
 
ดี 

รวม 3.98 0.827 ดี 
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 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
บริการ สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม พบวา่ 
   ด้านหลักสูตร/ชื่อเสียงสถาบัน ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านหลักสูตร/ช่ือเสียงสถาบัน โดยรวมอยู่ระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.90 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั สถาบนัมี
หลักสูตรท่ีมีเอกลกัษณ์แตกต่างจากสถาบันอ่ืน อยู่ในระดับดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 รองลงมา 
สถาบันมีหลกัสตูรท่ีได้มาตรฐานและตรงต่อความต้องการของตลาดงาน มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 หลกัสตูรของสถาบันเป็นท่ียอมรับของตลาดแรงงาน และสถาบันมี
หลกัสตูรท่ีน่าสนใจและตรงตอ่ความต้องการของท่าน มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี คา่เฉล่ียเท่ากับ 
3.95 เท่ากัน และสถาบันมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับของสังคม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี 
คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.42 ตามล าดบั 
   ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านราคา โดยรวมอยู่ระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.89 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ คา่หน่วยกิตมีความเหมาะสม อยู่ในระดบัปาน
กลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.95 รองลงมา ค่าธรรมเนียมและค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ เช่น ค่าลงทะเบียนล่าช้า 
ค่าบัตรนักศึกษา มีความเหมาะสม มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.94 
คา่ใช้จ่ายในการลงทะเบียนเรียนวิชาปรับพืน้ฐานมีความเหมาะสม มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปาน
กลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 2.86 และค่าบ ารุงการศึกษาแรกเข้ามีความเหมาะสม ความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัปานกลาง คา่เฉล่ียเท่ากบั 2.81 ตามล าดบั 
   ด้านทาํเลท่ีตัง้ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่สว่นประสมทางการตลาด
บริการ ด้านท าเลท่ีตัง้ โดยรวมอยู่ระดบัปานกลาง โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.26 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั สถาบันอยู่ใกล้บริเวณท่ีพัก หรือหอพกั อยู่
ในระดบัดี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 รองลงมา สถาบนัอยู่ห่างจากแหลง่อบายมขุตา่งๆ มีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.31 และการเดินทางมาสถาบนัสะดวก ความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัปานกลาง คา่เฉล่ียเท่ากบั 2.89 ตามล าดบั 
   ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยรวมอยู่ระดับปานกลาง โดยมี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.34 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ 
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สถาบนัมีการประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัให้ทนุการศกึษา อยู่ในระดบัดี คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.61 รองลงมา 
สถาบันมีการประชาสัมพันธ์ ผ่านทางสื่อต่างๆท่ีหลากหลายและเหมาะสม เช่น Facebook 
เวบ็ไซต์ของสถาบัน วิทยุ หนังสือพิมพ์ เป็นต้น มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 
ท่านเห็นการประชาสัมพันธ์ของสถาบันอย่างต่อเน่ือง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.34 และท่านรู้จักสถาบันจากการแนะแนวหรือนิทรรศการศึกษาต่อ มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง คา่เฉล่ียเท่ากบั 2.88 ตามล าดบั 
   ด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ่สว่นประสมทางการตลาด
บริการ ด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ระดับดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.60 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั อาจารย์ผู้สอนมีคณุวฒุิตรงตามสาขาวิชาท่ีเปิด
สอน อยู่ในระดบัดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 รองลงมา เจ้าหน้าท่ีแนะน าหลกัสูตรและให้ข้อมูลของ
สถาบนัได้อย่างดี มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.64 เจ้าหน้าท่ีของสถาบนัมีมนษุย
สมัพันธ์และการบริการท่ีดี มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี คา่เฉล่ียเท่ากับ 3.40 และเจ้าหน้าท่ีมีการ
ให้บริการอย่างรวดเร็ว มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.36 ตามล าดบั 
   ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ระดบัดี โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ช่องทางการส่งเอกสารการสมคัรมี
ความสะดวกและเหมาะสม อยู่ในระดบัดี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 รองลงมา เอกสารในการสมคัรไม่
ซบัซ้อน มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85 ระยะเวลาในการรับสมคัรนักศึกษามี
ความเหมาะสม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 และ กระบวนการรับสมัคร
นกัศกึษาสะดวก เข้าใจง่าย มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.67 ตามล าดบั 
   ด้านสถานท่ี ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ด้านสถานท่ี โดยรวมอยู่ระดบัดี โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.98 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบั บรรยากาศของสถาบนัสงบเรียบร้อยและปลอดภยั อยู่
ในระดบัดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09 รองลงมา สภาพแวดล้อมของสถาบันมีความสะอาด สวยงาม มี
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.03 สถาบันมีอาคารและห้องเรียนท่ีทันสมยั มีความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95 และสิ่งบริการความสะดวกในสถาบัน เช่น ห้องสมุด 
ห้องปฎิบัติการต่างๆ ร้านอาหาร ห้องพยาบาล มีความเหมาะสม มีความคิดเห็นอยู่ในระดับดี 
คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.85 
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  ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

 

ตาราง 8 แสดงคา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น  
 

การตัดสินใจศกึษาต่อระดับปริญญาตรี x̅ S.D ระดับความคดิเหน็ 
1.ท่านตดัสินใจศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะ
มัน่ใจวา่จะสามารถส าเร็จการศกึษาจาก
สถาบนัได้ 

 
 

4.28 

 
 

0.969 

 
 

มากท่ีสดุ 
2.ท่านตดัสินใจศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะ
ต้องการเข้าร่วมโครงการแลกเปลี่ยนท่ี
ประเทศญ่ีปุ่ น  

 
 

4.12 

 
 

1.073 

 
 

มาก 
3.ท่านตดัสินใจศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะ 
ต้องการท างานในอตุสาหกรรมญ่ีปุ่ น หรือ
ไปท างานท่ีประเทศญ่ีปุ่ น หลงัจบ
การศกึษา 

 
 

4.16 

 
 

1.119 

 
 

มาก 

รวม 4.19 0.901 มาก 

 

 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น ตอ่การตดัสินใจศึกษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า ท่านตดัสินใจศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะมัน่ใจวา่จะสามารถส าเร็จการศึกษาจากสถาบันได้ 
อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.28 รองลงมา ท่านตดัสินใจศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะ 
ต้องการท างานในอตุสาหกรรมญ่ีปุ่ น หรือไปท างานท่ีประเทศญ่ีปุ่ น หลงัจบการศกึษา อยู่ในระดบั
มาก ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16  และท่านตดัสินใจศึกษาต่อสถาบันนี ้เพราะต้องการเข้าร่วมโครงการ
แลกเปลี่ยนท่ีประเทศญ่ีปุ่ น อยู่ในระดบัมาก คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.12 ตามล าดบั 
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 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 การวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุานเพ่ือทดสอบสมมติฐานจ านวน 3 ข้อ ดงันี ้
  สมมติฐานท่ี 1 นักศกึษาท่ีมีลกัษณะสว่นบุคคล ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉลี่ย
ของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง แตกต่างกัน มีการตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั จ าแนกออกเป็นสมมติฐานย่อย ได้ดงันี ้
  สมมติฐานท่ี 1.1 นักศึกษาท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 
   H0 : นักศึกษาท่ีมีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไมแ่ตกตา่งกนั 
   H1 : นักศึกษาท่ีมีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกตา่งกนั 
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คา่ที (Independent sample t-test) โดยใช้กลุม่ตวัอย่าง 2 
กลุม่ ท่ีเป็นอิสระจากกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฎิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง(H1) เมื่อคา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติคา่น้อยกวา่ 0.05  
  การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมติฐานได้ดงันี ้
   H0 : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เท่ากนั 
   H1 : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนั 
 

ตาราง 9 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสนิใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนั
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของแตล่ะกลุม่เพศ โดยใช้  Levene’s test 
 

การตัดสินใจศกึษาต่อระดับปริญญาตรี 
Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig 
การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 0.706 0.402 

 
  จากตาราง 9 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของแต่ละกลุ่มเพศ โดยใช้ Levene’s test มีค่า Sig 
เท่ากับ 0.402 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
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(H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความ
แปรปรวนเท่ากนั (Equal variances assumed) 

 
ตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะห์การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน เทคโนโลยี          
ไทย-ญ่ีปุ่ น โดยจ าแนกตามกลุม่เพศ  
 

การตัดสินใจศกึษาต่อระดับ
ปริญญาตรี 

 

เพศ 
t-test of Equality of Means 

x̅ S.D. T df Sig. 
การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั

ปริญญาตรี 

ชาย 4.10 0.9136 -1.618 

 

284 

 

0.107 

 หญิง 4.28 0.8826 
 

 

จากตาราง 10 ผลการวิเคราะห์ การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน

เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยจ าแนกตามกลุ่มเพศ  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.107 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักศึกษาท่ีมีเพศ

แตกตา่งกันมีการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไมแ่ตกตา่งกัน 

ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 

 
  สมมติฐานท่ี 1.2 นกัศกึษาท่ีมีภมูิล าเนาแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 
   H0 : นกัศกึษาท่ีมภีมูิล าเนาแตกตา่งกนัมกีารตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไมแ่ตกตา่งกนั 
   H1 : นกัศกึษาท่ีมีภมูิล าเนาแตกตา่งกนัมกีารตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกตา่งกนั 
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์คา่ที (Independent sample t-test) โดยใช้กลุม่ตวัอย่าง 2 
กลุม่ ท่ีเป็นอิสระจากกนั ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฎิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง(H1) เมื่อคา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติคา่น้อยกวา่ 0.05  
  การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ล ะกลุ่ม  โดยใ ช้  Levene’s test ซึ่ ง
ตัง้สมมติฐานได้ดงันี ้
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   H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เท่ากนั 
   H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนั 
 

ตาราง 11 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสนิใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนั
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของแตล่ะกลุม่ภมูิล าเนา โดยใช้  Levene’s test 
 

การตัดสินใจศกึษาต่อระดับปริญญาตรี 
Levene’s test for Equality of Variances 

F Sig 
การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 2.855 0.092 

 

  จากตาราง 11 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของแตล่ะกลุม่ภมูิล าเนา โดยใช้ Levene’s test มีคา่ Sig 
เท่ากับ 0.092 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงใช้การทดสอบค่า t กรณีค่าความ
แปรปรวนเท่ากนั (Equal variances assumed) 
 

ตาราง 12 แสดงผลการวิเคราะห์การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี     
ไทย-ญ่ีปุ่ น โดยจ าแนกตามกลุม่ภมูิล าเนา 
 

การตัดสินใจศกึษาต่อ
ระดับปริญญาตรี 

 

ภูมิลาํเนา 
t-test of Equality of Means 

x̅ S.D. T df Sig. 
การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี 

กรุงเทพฯ 4.02 0.9704 -2.657** 
 

284 
 

0.008 
 ตา่งจงัหวดั 4.31 0.8279 

 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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  จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์ การตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยจ าแนกตามกลุ่มภมูิล าเนา มีค่า Sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 
นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ นกัศึกษาท่ีมี
ภมูิล าเนาแตกต่างกันมีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น
แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยนักศึกษาท่ีมีภูมิล าเนาต่างจังหวัด มีการ
ตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกว่านกัศึกษาท่ีมีภมูิล าเนา
กรุงเทพฯ 

 

  สมมติฐานท่ี 1.3 นกัศกึษาท่ีมีรายได้เฉล่ียของครอบครัวแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 
   H0 : นกัศกึษาท่ีมีรายได้เฉล่ียของครอบครัวแตกต่างกัน มีการตดัสินใจศึกษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไมแ่ตกตา่งกนั 
   H1 : นกัศกึษาท่ีมีรายได้เฉล่ียของครอบครัวแตกต่างกัน มีการตดัสินใจศึกษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกตา่งกนั 
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
analysis of variance) โดยใช้กลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุม่ ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฎิ
เสธสมมติฐานหลกั(H0) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีคา่น้อยกวา่ 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการทดสอบ
ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐาน
จากตาราง F-test และค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง 
Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฎิเสธสมมติฐานหลัก(H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ถ้า
สมมติฐานใดปฎิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ท่ีมีค่าเฉลี่ยแตกต่างกัน
อย่างน้อยหนึ่งคู่ จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ 
Fisher’s Least Significant Difference(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ยคู่ ใดบ้าง
แตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
  การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ โดยใช้ Levene’s test ซึ่ง
ตัง้สมมติฐานได้ดงันี ้
   H0 : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เท่ากนั 
   H1 : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนั 
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ตาราง 13 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของแตล่ะกลุม่รายได้เฉล่ียของครอบครัว โดยใช้ Levene’s test  
 

 
การตัดสินใจศกึษาต่อระดับ

ปริญญาตรี 

Test of Homogeneity of Variances 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี 

 

0.450 

 

3 

 

282 

 

0.718 

 
  จากตาราง 13 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของแต่ละกลุ่มอาชีพของผู้ปกครอง โดยใช้ Levene’s 
test  มีค่า Sig. เท่ากับ 0.718 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกัน จึงใช้สถิติ F-test ในการ
ทดสอบ 
 

ตาราง 14 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น จ าแนกตามรายได้เฉล่ียของครอบครัว โดยใช้  F-test  
 

การตัดสินใจศกึษาต่อ
ระดับปริญญาตรี 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

การตดัสินใจศกึษาตอ่
ระดบัปริญญาตรี 

ระหวา่งกลุม่ 3 0.523 0.174 0.213 0.887 

ภายในกลุม่ 282 231.027 0.819   
 รวม 285 231.551    
 

 
  จากตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยของครอบครัว โดยใช้ F-test มี
ค่า Sig. เท่ากับ 0.887 ตามล าดับ ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน้คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ นกัศกึษาท่ีรายได้เฉลี่ยของครอบครัวแตกต่างกนั มีการ
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ตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไมแ่ตกตา่งกนั ซึ่งไม่สอดคล้อง
กบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
 
  สมมติฐานท่ี 1.4 นักศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจศกึษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 
   H0: นักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไมแ่ตกตา่งกนั 
   H1: นักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกตา่งกนั 
  สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
analysis of variance) โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% โดยจะ     
ปฎิเสธสมมติฐานหลัก(H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้นีจ้ะท าการ
ทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากัน ให้ทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง F-test และค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน ให้ทดสอบสมมติฐาน
จากตาราง Brown-Forsythe test ซึ่งจะปฎิเสธสมมติฐานหลกั(H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. มีค่าน้อยกว่า 
0.05 ถ้าสมมติฐานใดปฎิเสธสมมติฐานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) ท่ีมีค่าเฉลี่ย
แตกต่างกันอย่างน้อยหนึ่งคู่ จะน าไปเป รียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใช้วิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาว่าค่าเฉลี่ย
คูใ่ดบ้างแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
  การทดสอบค่าความแปรปรวนของแต่ล ะกลุ่ม  โดยใ ช้  Levene’s test ซึ่ ง
ตัง้สมมติฐานได้ดงันี ้
   H0: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เท่ากนั 
   H1: คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมเ่ท่ากนั 
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ตาราง 15 แสดงการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนการตดัสนิใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนั
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของแตล่ะกลุม่อาชีพของผู้ปกครอง โดยใช้ Levene’s test  
 

 
การตัดสินใจศกึษาต่อระดับ

ปริญญาตรี 

Test of Homogeneity of Variances 

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี 

 

4.005** 
 

3 
 

282 
 

0.008 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

  จากตาราง 15 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ของแต่ละกลุ่มอาชีพของผู้ปกครอง โดยใช้ Levene’s 
test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.008 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง(H1) หมายความว่า มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกัน จึงใช้สถิติ Brown-Forsythe 
test ในการทดสอบ 
 
ตาราง 16 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น จ าแนกตามอาชีพของผู้ปกครอง โดยใช้  Brown-Forsythe test 
 

การตัดสินใจศกึษาต่อระดับ
ปริญญาตรี 

Brown-Forsythe test 
Statistic df1 df2 Sig. 

การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี 

5.157** 3 186.245 0.002 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
  จากตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น จ าแนกตามอาชีพของผู้ปกครอง เมื่อจ าแนกตามอาชีพ
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ของผู้ปกครอง มีคา่ Sig. เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า นักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงใช้การทดสอบจ าแนกเป็นรายคู ่ด้วย Dunnett T3 
 

ตาราง 17 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตา่งระหวา่งการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น จ าแนกตามอาชีพของผู้ปกครองเป็นรายคูด้่วย Dunnett T3 
 

อาชีพ x̅ 

รับราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

เกษตรกร/
รับจ้างอสิระ/

แม่บ้าน 
4.43 4.37 4.02 3.92 

รับราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

 
4.43 

- 
0.0581 
(0.998) 

0.4023** 
(0.009) 

0.5022* 
(0.038) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

 
4.37 

 - 
0.3442 
(0.056) 

0.4441 
(0.102) 

ธุรกิจส่วนตัว 
 

4.00   
- 
 

0.0999 
(0.995) 

เกษตรกร/รับจ้าง
อสิระ/แม่บ้าน 

 
3.92 

   
- 
 

 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

  จากตาราง 17 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งารตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ในด้านความต้องการไปแลกเปลี่ยน โดยจ าแนกตาม
อาชีพของผู้ปกครอง เป็นรายคูด้่วย Dunnett T3 พบวา่ 
   นกัศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ กบั นักศึกษาท่ีผู้ปกครองมี
อาชีพธรุกิจสว่นตวั มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.009 ซึ่งน้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่นกัศึกษาท่ีผู้ปกครอง
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มีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ กบั นกัศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพธรุกิจสว่นตวั มีการตดัสินใจศกึษา
ตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกตา่งกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 โดยนักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกวา่ นกัศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพธรุกิจสว่นตวั โดย
มีผลตา่งเฉล่ียเท่ากบั 0.4023 
   นกัศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ กบั นักศึกษาท่ีผู้ปกครองมี
อาชีพเกษตรกร/รับจ้างอิสระ/แม่บ้าน มีค่า Sig. เท่ากับ 0.038 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า
นกัศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับ นักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพเกษตรกร/
รับจ้างอิสระ/แม่บ้าน มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยนักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพรับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกว่า 
นกัศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพเกษตรกร/รับจ้างอิสระ/แมบ้่าน โดยมีผลตา่งเฉล่ียเท่ากบั 0.5022 
   ส าหรับรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
  สมมติฐานข้อท่ี 2  ปัจจัยทางสังคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง 
สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น  
   H0 : ปัจจัยทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุม่อ้างอิง ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น   
   H1: ปัจจัยทางสังคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น   
  สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เมื่อ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05  
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ตาราง 18 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูอิทธิพลปัจจยัทางสงัคม ตอ่การตดัสินใจศกึษา
ตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยใช้การวิเคราะห์ Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression  18.599 2 9.300 12.359** 0.000 

Residual  212.952 283    0.752 
Total 267.622    285 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
  จากตาราง 18 ผลการวิเคราะห์พบวา่ ปัจจยัทางสงัคม  ส่งผลตอ่การตดัสินใจศกึษาต่อ
ระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 แสดงว่ามี
ปัจจยัอย่างน้อย 1 ปัจจัยท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-
ญ่ีปุ่ น และสามารถสร้างสมการท านายเชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู สามารถ
ค านวณหาคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ ดงัตาราง 19 
 

ตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะห์อิทธิพลปัจจยัทางสงัคม ต่อการตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุคณู (Enter Multiple Regression 
Analysis)  
 

ตัวแปร B SE t Sig. 

คา่คงท่ี (Constant) 3.104 0.249 12.465** 0.000 

ด้านครอบครัว (X1) 0.161 0.073 2.208* 0.028 
ด้านกลุม่อ้างอิง  (X2) 0.176 0.057 3.106** 0.002 

 r = 0.283 Adjusted R2 = 0.074 

 R2 = 0.080 SE =0.8674 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
*มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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  จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์พบวา่ ตวัแปรท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) ได้แก่ ปัจจยัด้านครอบครัว (X1) และปัจจยัด้านกลุม่
อ้างอิง (X2)  ได้ร้อยละ 7.4 (Adjusted R2 = 0.074) 
  ผู้ วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรมาเขียนเป็นสมการท านายการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) โดยใช้คะแนนดิบ ดงันี ้ 

y1 = 3.104 + 0.161 X1 + 0.176 X2 
  
  จากสมการสามารถอธิบายผลได้ดงันี ้ 
  ปัจจัยทางสงัคม ด้านครอบครัว (X1) และด้านกลุม่อ้างอิง (X2)  มีความสมัพันธ์เชิง
บวกกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย -ญ่ีปุ่ น (y1)  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05  โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากับ 
0.161 และ 0.176 ตามล าดบั หมายความวา่ ปัจจัยทางสงัคม ด้านครอบครัว (X1) และด้านกลุ่ม
อ้างอิง (X2)   เป็นปัจจัยท่ี เป็นตัวก าหนด การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1)  ซึ่งจากคา่สมัประสิทธ์ิดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้
   หากไมพิ่จารณาปัจจยัทางสงัคม ทัง้ 2 ด้าน ท่ีส่งผลการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบั
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) จะพบว่า การตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) มีคา่อยู่ท่ีระดบั 3.104  หน่วย 
   หากนักศึกษามีครอบครัวท่ีสนับสนุน (X1) เพ่ิมขึน้  1 หน่วย จะมีผลท าให้
นักศึกษามีการตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) เพ่ิมขึน้ 
0.161 หน่วย  
   หากนักศึกษามีกลุ่มอ้างอิงท่ีสนับสนุน (X2) เพ่ิมขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
นักศึกษามีการตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) เพ่ิมขึน้ 
0.176 หน่วย  
 
  สมมติฐานข้อท่ี 3  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียง
สถาบัน ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
และด้านสถานท่ี ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-
ญ่ีปุ่ น 
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   H0: สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ด้าน
ราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
สถานท่ี ไมส่ง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
   H1: สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ด้าน
ราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
สถานท่ี สง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
  สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เช่ือมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอ่เมื่อ Sig. มีคา่น้อยกวา่ 0.05  
 
ตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูอิทธิพลสว่นประสมทางการตลาดบริการ ต่อ
การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยใช้การวิเคราะห์ 
Multiple Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression  80.225 7 11.461 21.054** 0.000 

Residual  151.326 278    0.544 

Total 231.551    285 

 

**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

  จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบริการ สง่ผลต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 แสดงวา่มีปัจจยัอย่างน้อย 1 ปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น และสามารถสร้างสมการท านายเชิงเส้นตรงได้ ซึ่งจากการวิเคราะห์
ถดถอยเชิงพหคุณู สามารถค านวณหาคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ ดงัตาราง 21 
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ตาราง 21 แสดงผลการวิเคราะห์อิทธิพลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ต่อการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหคุณู 
(Enter Multiple Regression Analysis)  
 

ตัวแปร B SE t Sig. 

คา่คงท่ี (Constant) 1.110 0.265 4.183** 0.000 
ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั (X3) 0.404 0.093 4.338** 0.000 
ด้านราคา (X4) -0.212 0.064 -3.322** 0.001 

ด้านท าเลท่ีตัง้ (X5) 0.120 0.061 1.956 0.051 
ด้านการสง่เสริมทางการตลาด(X6) -0.005 0.074 -0.068 0.945 
ด้านบคุลากร (X7) 0.066 0.083 0.801 0.424 
ด้านกระบวนการ (X8) 0.242 0.077 3.139** 0.002 
ด้านสถานท่ี (X9) 0.146 0.078 1.865 0.063 

 r = 0.589 Adjusted R2 = 0.330 

 R2 = 0.356 SE =0.7377 

 
**มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 
  จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์พบว่า ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) ได้แก่ ด้าน
หลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั (X3) ด้านราคา (X4) และด้านกระบวนการ (X8) ได้ร้อยละ 33 (Adjusted 
R2 = 0.330) 
  ผู้ วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรมาเขียนเป็นสมการท านายการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) โดยใช้คะแนนดิบ ดงันี ้ 

y1 = 1.110 + 0.404 X3 + 0.242X8   - 0.212 X4 
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  จากสมการสามารถอธิบายผลได้ดงันี ้ 
  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน (X3) และด้าน
กระบวนการ (X8) มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1)  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากับ 
0.404 และ 0.242 ตามล าดบั  
  และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา (X4) มีความสมัพนัธ์เชิงลบกบั
การตดัสินใจศกึษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1)  อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.212 
  ซึ่งจากคา่สมัประสิทธ์ิดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้
   หากไม่พิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ทัง้ 7 ด้าน ท่ีสง่ผลการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) จะพบว่า การตัดสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) มีคา่อยู่ท่ีระดบั 1.110  หน่วย 
   นักศึกษาให้ความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดบริการ กับด้านหลกัสูตร/
ช่ือเสียงสถาบัน (X3)  เพ่ิมขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้นักศึกษามีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) เพ่ิมขึน้ 0.404 หน่วย  
   นกัศึกษาให้ความคิดเห็นประสมทางการตลาดบริการ กับด้านกระบวนการ (X8) 
เพ่ิมขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้นักศึกษามีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) เพ่ิมขึน้ 0.242 หน่วย 
   นกัศกึษาให้ความคิดเห็นประสมทางการตลาดบริการ กับด้านราคา (X4) เพ่ิมขึน้ 
1 หน่วย จะมีผลท าให้นักศึกษามีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี     
ไทย-ญ่ีปุ่ น (y1) ลดลง 0.212 หน่วย เน่ืองจาก นักศึกษายังไม่แน่ใจถึงความคุ้ มค่าและความ
เหมาะสมของค่าใช้จ่ายต่างๆท่ีใช้ในการศึกษาต่อ ท าให้ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ราคา สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นลดลง 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 22 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานของงานวิจยั 
 

สมมติฐาน 
 

สถติิท่ีใช้ ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานข้อท่ี 1 นกัศกึษาท่ีมีลกัษณะสว่นบคุคลแตกตา่งกนั ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉล่ีย
ของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง แตกต่างกัน มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 

1.1 นกัศกึษาท่ีมเีพศแตกตา่งกนั มีการ
ตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไม่
แตกตา่งกนั 

Independent sample t-test ไมส่อดคล้องกบั
สมมติฐาน 

1.2 นกัศกึษาท่ีมีภมูิล าเนาแตกตา่งกนั 
มีการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญา
ตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น
แตกตา่งกนั 

Independent sample t-test สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

1.3 นกัศกึษาท่ีมีรายได้เฉล่ียของ
ครอบครัวแตกตา่งกนั มีการตดัสนิใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนั
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นไมแ่ตกตา่งกนั 

F-test 
 

ไมส่อดคล้องกบั
สมมติฐาน 

1.4 นกัศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพ
แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจศกึษาตอ่
ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 

Brown-Forsythe test สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

 
 
 
 



  87 

ตาราง 22 (ตอ่) 
 

สมมติฐาน 
 

สถติิท่ีใช้ ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง ส่งผลตอ่การตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

ปัจจยัทางสงัคม สง่ผลตอ่การตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนั
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

Multiple Regression สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

สมมติฐานข้อท่ี 3 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั ด้านราคา 
ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสถานท่ี 
สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
สว่นประสมทางการตลาดบริการ สง่ผลตอ่
การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

Multiple Regression สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 
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บทที่  5 
สรุป  อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยครัง้นีต้้องการศึกษาถึง “การตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น” เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดทิศทางและปรับปรุงกลยุทธ์ ในการบริหาร
จัดการ และแผนการรับสมัครนักศึกษา และเพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้ ท่ีต้องการศึกษาค้นคว้าข้อมูล
เก่ียวกบัการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี  น าไปใช้ในการด าเนินงานให้มีประสิทธิภาพสงูสดุ 
 
สังเขปการวจิัย 
 ความมุ่งหมายของการวจิัย 
  1. เพ่ือศึกษาการตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉลี่ยของครอบครัว และอาชีพของ
ผู้ปกครอง 
  2. เพ่ือศกึษาปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
  3. เพ่ือศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน 
ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการสง่เสริมทางการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
สถานท่ี ท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 
 ความสําคัญของการวจิัย 
  1. สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น สามารถน าผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการ
ก าหนดทิศทางและปรับปรุงกลยุทธ์ ในการบริหารจดัการ และแผนการรับสมคัรนักศกึษา เพ่ือให้
ตอบสนองตอ่ความต้องการของนกัศกึษาให้ดีย่ิงขึน้ตอ่ไป 
  2. เพ่ือเป็นประโยชน์ตอ่ผู้ ท่ีต้องการศึกษาค้นคว้าข้อมลูเก่ียวกับการตดัสินใจศึกษา
ตอ่ระดบัปริญญาตรี  
 
 สมมติฐานในการวจิัย 
  1. นกัศกึษาท่ีมีลกัษณะสว่นบุคคล ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉล่ียของครอบครัว 
และอาชีพของผู้ปกครอง แตกตา่งกนั มีการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 
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  2. ปัจจัยทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุม่อ้างอิง ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
  3. สว่นประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั ด้านราคา 
ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสถานท่ี  
สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

 

วธีิดําเนินการวจิัย 
 การวิจัยครัง้นี เ้ป็นการศึกษาถึงการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 ประชากรท่ีใช้ในการวจิยั 
  ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี  ้คือ นักศึกษาระดับปริญญาตรี ชัน้ปีท่ี 1 ของ
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ปีการศกึษา 2561 เน่ืองจากนกัศกึษาเพ่ิงผ่านการตดัสินใจศกึษาต่อ 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ซึ่งมีจ านวนทัง้หมด 971 คน (สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น.  2561)  
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวจิยั 
  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศกึษา คือ นักศึกษาระดบัปริญญาตรี ชัน้ปีท่ี 1 ของสถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ปีการศึกษา 2561 ซึ่งมีจ านวนทัง้สิน้ 971 คน เน่ืองจากทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน ผู้ วิจยัจึงใช้วิธีการค านวณหากลุ่มตวัอย่างโดยใช้ตารางส าเร็จรูปของทาโร่ ยา
มาเน่ (ประสพชัย พสุนนท์. 2555: 188) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% ความคลาดเคลื่อน 5% ได้
ขนาดของกลุม่ตวัอย่างจ านวน 286 คน 
 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
  ขัน้ท่ี 1 การสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งชัน้ภูมิ (Stratified Random sampling) โดยการ
ค านวณหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา แยกตามคณะ โดยคิดสัดส่วนร้อยละของจ านวน
นกัศกึษาแตล่ะคณะ ได้จ านวนกลุม่ตวัอย่างแยกตามคณะ ดงันี ้ 
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ตาราง 23 แสดงกลุม่ตวัอย่างของนกัศกึษา โดยค านวณจ าแนกตามคณะ 
 

คณะ จ านวนนกัศกึษา 
(คน) 

สดัสว่นจ านวนนกัศกึษา 
(%) 

จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 
(คน) 

วิศวกรรมศาสตร์ 316 32.54 93 
เทคโนโลยีสารสนเทศ 233 24.00 69 
บริหารธรุกิจ 422 43.46 124 

รวมทัง้สิน้ 971 100 286 

   
  ขัน้ท่ี 2 การสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) เมื่อได้ขนาดกลุ่ม
ตวัอย่างจากขัน้ตอนท่ี 1 ผู้ วิจัยจะด าเนินการแจกแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีสะดวกจะให้
ข้อมลู ตามจ านวนตวัอย่างท่ีสุม่ได้ในแตล่ะคณะจนครบตามจ านวนท่ีก าหนด 
 
การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวจิัย 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผู้ วิจยัจดัท าขึน้เพ่ือให้ครอบคลมุกบัสิ่งท่ี
ต้องการศกึษาวิจยั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ 
ภมูิล าเนา รายได้เฉลี่ยของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง ซึ่งลกัษณะแบบสอบถาม จ านวน 4 ข้อ 
  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่ม
อ้างอิง จ านวน 8 ข้อ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบ Rating Scale โดยใช้ระดบัการวดัข้อมลู
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้าน
หลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกระบวนการ และด้านสถานท่ี จ านวน 28 ข้อ โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบแบบ
มาตรวดั Likert’s Scale ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
  ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบ Rating Scale จ านวน 3 ข้อ โดย
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ลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบ Rating Scale  มีระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค 
(Interval scale) 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
  การวิจัยครัง้นี เ้ป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Exploratory Research) เก่ียวกับการ
ตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยก าหนดแหลง่ข้อมลูท่ีใช้ใน
การวิจยัครัง้นี ้ได้แก่ 
  1. แหล่งข้อมลูปฐมภมูิ (Primary data) เป็นข้อมลูท่ีได้จากการใช้แบบสอบถาม เก็บ
ข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างจ านวน 286 คน โดยมีขัน้ตอนการด าเนินงาน ดงันี ้
   1.1 จดัเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกบักลุม่ตวัอย่าง 
   1.2 ลงพืน้ท่ีน าแบบสอบถาม ไปขอความร่วมมือจากกลุ่มตวัอย่างตามจ านวน
ของแตล่ะคณะท่ีก าหนดไว้ 
   1.3 เมื่อผู้ วิจัยได้ตอบแบบสอบถามเรียบร้อย ผู้ วิจัยจะท าการตรวจสอบความ
ถกูต้องสมบรูณ์ ของแบบสอบถาม เพ่ือท าการวิเคราะห์ข้อมลูตามขัน้ตอนตอ่ไป 
  2. แหลง่ข้อมลูทตุิยภมูิ (Secondary data) ได้มาจากการศกึษาค้นคว้าจากข้อมลูท่ีมี          
ผู้รวบรวมไว้ เพ่ือประกอบการสร้างแบบสอบถาม ดงันี ้ 
   2.1 ข้อมลูทางอินเทอร์เน็ต 
   2.2 หนงัสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
การจัดกระทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมลูจากแบบสอบถามครบตามจ านวนขนาดตวัอย่างแล้ว ผู้ วิจัยจะ
ด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลูตามขัน้ตอน ดงันี ้

 การจดักระท าข้อมลู 
 เมื่อเก็บรวบรวมข้อมลูแบบสอบถามแล้ว ผู้ วิจยัได้กระท าข้อมลูตามขัน้ตอน ดงันี ้
 1. ตรวจสอบจ านวนความถกูต้อง และความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม (Editing) 
 2. ท าการลงรหัส (Coding) และน าข้อมลูต่างๆท่ีถูกต้องเรียบร้อย มาบนัทึกลงในเคร่ือง
คอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statically Package for the Social Science) ใน
การประมวลผล 
 3. การประมวลผลข้อมูล ท าการวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆของแบบสอบถามและท าการ
ทดสอบสมมติฐาน 
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 การวิเคราะห์ข้อมลู 
 1.  การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) เพ่ืออธิบายถึง
ลกัษณะของกลุม่ตวัอย่าง ให้ทราบลกัษณะพืน้ฐานของข้อมลู สถิติท่ีใช้ ได้แก่ 
  1.1 การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้ใน
อธิบายลกัษณะข้อมลูจากแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ลกัษณะส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉล่ียของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง 
  1.2 คา่คะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใช้อธิบายลกัษณะข้อมลูด้านตา่งๆในแบบสอบถาม
ส่วนท่ี 2 ปัจจัยทางสงัคม ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และส่วนท่ี 4 การตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
  1.3 คา่ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เพ่ือใช้อธิบายลกัษณะข้อมลู
ด้านต่างๆในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 ปัจจัยทางสงัคม ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
และสว่นท่ี 4 การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) สถิติท่ีใช้ในการ
ทดสอบสมมติฐาน มีดงันี ้
  2.1 ทดสอบสมมติฐานทางสถิติข้อท่ี 1 เป็นการหาความแตกต่างระหว่างตวัแปร 2 
ตวัท่ีเป็นอิสระจากกัน คือข้อมลูลกัษณะสว่นบุคคลกบัการตดัสินใจเลือกศึกษาตอ่ระดบัปริญญา
ตรี โดยใช้สถิติวิเคราะห์ค่าที (Independent sample – t-test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One–way analysis of variance ANOVA) ทดสอบความแปรปรวนด้านเพศ ภมูิล าเนา 
รายได้เฉล่ียของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง  
  2.2 ทดสอบสมมติฐานทางสถิติข้อท่ี 2 เป็นการหาการมีอิทธิพลของตวัแปร 2 ตวัท่ี
เป็นอิสระจากกนั คือ ปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง กบัการตดัสินใจ
ศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยใช้สถิติวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
  2.3 ทดสอบสมมติฐานทางสถิติข้อท่ี 3 เป็นการหาการมีอิทธิพลของตวัแปร 2 ตวัท่ี
เป็นอิสระจากกัน คือส่วนประสมทางการตลาดบริการได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการสมคัร ด้านการสง่เสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และ
ด้านสถานท่ี กบัการตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยใช้สถิติ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) 
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สรุปผลการวจิัย 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการวิจัยเร่ือง “การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น” สามารถสรุปผลการศกึษาค้นคว้าได้ดงันี ้
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา เพ่ืออธิบายข้อมูลทั่วไปของกลุ่ม
ตวัอย่าง โดยแบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอน ดงันี ้
  ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
   จากการวิเคราะห์ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม 286 ตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 51.70  มีภูมิล าเนา
ต่างจังหวดั จ านวน163 คน คิดเป็นร้อยละ 57  มีรายได้เฉลี่ยของครอบครัว  50,001 บาทขึน้ไป 
จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 และมีผู้ปกครองประกอบอาชีพธรุกิจสว่นตวั จ านวน 112 คน 
คิดเป็นร้อยละ 39.20 
  ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัทางสงัคม 

   ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยทางสังคมท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ในด้านครอบครัว โดยรวมอยู่
ระดบัมาก คา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.60 และด้านกลุม่อ้างอิง โดยรวมอยู่ระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
2.88  
  ตอนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัสว่นสว่นประสมทางการตลาดบริการ 
   ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
สง่ผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ในด้านหลกัสตูร/
ช่ือเสียงสถาบัน โดยรวมอยู่ระดบัดี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 ด้านราคา โดยรวมอยู่ระดบัปานกลาง 
คา่เฉล่ียเท่ากบั 2.89 ด้านท าเลท่ีตัง้ โดยรวมอยู่ระดบัปานกลาง ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26 ด้านการ
สง่เสริมทางการตลาด โดยรวมอยู่ระดบัปานกลาง คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.34 ด้านบคุลากร โดยรวมอยู่
ระดบัดี คา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.60 ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ระดบัดี ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.79 และด้าน
สถานท่ี โดยรวมอยู่ระดบัดี คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.98  
  ตอนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 

   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น ต่อการตดัสินใจศกึษาต่อระดบัปริญญาตรี 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 4.19 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบวา่ ท่านตดัสินใจ
ศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะมัน่ใจวา่จะสามารถส าเร็จการศึกษาจากสถาบนัได้ อยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
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โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 รองลงมา ท่านตดัสินใจศึกษาต่อสถาบันนี ้เพราะ ต้องการท างานใน
อตุสาหกรรมญ่ีปุ่ น หรือไปท างานท่ีประเทศญ่ีปุ่ น หลังจบการศึกษา อยู่ในระดับมาก ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.16  และท่านตดัสินใจศึกษาต่อสถาบันนี ้เพราะต้องการเข้าร่วมโครงการแลกเปลี่ยนท่ี
ประเทศญ่ีปุ่ น อยู่ในระดบัมาก คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.12 ตามล าดบั 

 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชงิอนุมานเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
  สมมติฐานท่ี 1 นักศกึษาท่ีมีลกัษณะสว่นบุคคล ได้แก่ เพศ ภมูิล าเนา รายได้เฉลี่ย
ของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง แตกต่างกัน มีการตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั 
   สมมติฐานท่ี 1.1 นักศึกษาท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
    นักศึกษาท่ีมีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไมแ่ตกตา่งกนั ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
   สมมติฐานท่ี 1.2 นักศึกษาท่ีมีภูมิล าเนาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจศึกษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
    นกัศึกษาท่ีมีภมูิล าเนาแตกตา่งกนัมีการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยนกัศกึษาท่ีมีภมูิล าเนาตา่งจงัหวดั มีการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี 
สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกวา่นกัศกึษาท่ีมีภมูิล าเนากรุงเทพฯ 
   สมมติฐานท่ี 1.3 นักศึกษาท่ีมีรายได้เฉลี่ยของครอบครัวแตกต่างกัน มีการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกต่างกัน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ 
    นักศึกษาท่ีมีรายได้เฉล่ียของครอบครัวแตกต่างกัน มีการตัดสินใจศึกษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไมแ่ตกตา่งกนั ซึ่งไมส่อดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ 
   สมมติฐานท่ี 1.4 นกัศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจศกึษา
ตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นแตกตา่งกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
    นักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกตา่งกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยนักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีการ
ตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกว่า นกัศกึษาท่ีผู้ปกครองมี
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อาชีพธรุกิจสว่นตวั และนกัศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีการตดัสินใจศึกษา
ต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกว่า นักศึกษาท่ีผู้ ปกครองมีอาชีพ
เกษตรกร/รับจ้างอิสระ/แมบ้่าน 
  สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุม่อ้างอิง สง่ผล
ตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
พบวา่ 
   ปัจจยัทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุม่อ้างอิง สง่ผลตอ่การตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยปัจจัยทางสังคม ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง              
มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
  สมมติฐานข้อท่ี 3  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียง
สถาบัน ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
และด้านสถานท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี        
ไทย-ญ่ีปุ่ น ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
   สว่นประสมทางการตลาดบริการ สง่ผลตอ่การตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบัปริญญา
ตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ  0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตัง้ไว้ โดยปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั และ
ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา มีความสมัพนัธ์เชิงลบ
กบัการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
 
อภปิรายผล 
 จากผลการศึกษางานวิจัยเร่ือง “การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น” สามารถน ามาอภิปรายผลได้ดงันี ้
 1. การวิเคราะห์ความแตกต่างของข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล ซึ่งประกอบด้วย เพศ 
ภมูิล าเนา รายได้เฉลี่ยของครอบครัว และอาชีพของผู้ปกครอง กับการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อ
ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น พบวา่ 
  1.1 เพศ นักศึกษาท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี 
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไม่แตกต่างกัน เน่ืองจากสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นมีหลกัสตูรท่ี
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เปิดสอนทัง้ในคณะวิศวกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีสารสนเทศ และคณะบริหารธุรกิจ ซึ่ง เป็น
หลกัสตูรท่ีสามารถเรียนได้ทกุเพศทัง้หญิงชาย อีกทัง้ปัจจบุันเร่ืองการศกึษานบัเป็นปัจจยัพืน้ฐาน
ของบุคคล ซึ่งทัง้เพศหญิงและเพศชายชายต่างก็มีความเท่าเทียมกัน มีความต้องการด้าน
การศึกษา ความรู้ความสามารถ และประสบการณ์ เตรียมความพร้อมเข้าสูว่ยัท างาน เพ่ือความ
เจริญก้าวหน้าและคณุภาพชีวิตท่ีดีไม่แตกต่างกนั ท าให้ทัง้เพศหญิงและเพศชายให้ความส าคญั
เร่ืองการศึกษาต่อและมีการตดัสินใจเข้าศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น
ไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของดวงฤทัย แก้วค า และวิมลพรรณ อาภาเวท (2559) ได้
ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อระดับปริญญาตรี ของนักศึกษา
มหาวิทยาลยัในเขตดสุิต พบวา่นกัศกึษาท่ีมี เพศ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่ไม่
แตกต่างกัน และงานวิจัยของอษุณีย์ แจ่มใส (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ
ศึกษาต่อระดับอุดมศึกษา มหาวิทยาลยัรังสิต พบว่านักศึกษาท่ีมีเพศ แตกต่างกันมีระดบัการ
ตดัสินใจไมแ่ตกตา่งกนั  
  1.2 ภูมิลําเนา นักศึกษาท่ีมีภมูิล าเนาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจศึกษาต่อระดับ
ปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกตา่งกนั โดยนกัศกึษาท่ีมีภมูิล าเนาตา่งจงัหวดั มีการ
ตดัสินใจศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกว่านกัศึกษาท่ีมีภมูิล าเนา
กรุงเทพฯ เน่ืองจาก นกัศกึษาอยู่ในช่วงวยัรุ่นซึ่งเป็นวยัท่ีอยากรู้ อยากลองใช้ชีวิตในแบบท่ีตนเอง
ไม่เคยได้สมัผสั รวมถึงมีค่านิยมของวยัรุ่นถึงการใช้ชีวิตในเมืองกรุงเทพว่าโก้หรูกว่าต่างจังหวดั    
ย่ิงหากเรียนในสถาบนัเอกชนจะย่ิงเพ่ิมความโก้หรูมากขึน้ ท าให้นกัศกึษาท่ีมีภมูิล าเนาตา่งจงัหวดั
มีความอยากรู้ อยากลอง และค่านิยมท่ีอยากเข้ามาใช้ชีวิตในกรุงเทพฯ และตัดสินใจศึกษาต่อ
ระดับปริญญาตรีสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกว่านักศึกษาท่ีมีภูมิล าเนากรุงเทพฯ  
สอดคล้องกับงานวิจัยของอรฉาย บุนนาค (2550) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ
เลือกศกึษาต่อสาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร์ของนิสิตนักศึกษาระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยั
ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ภมูิล าเนาเดิมของนกัศึกษา เป็นปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ของนกัศกึษาระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัในกรุงเทพมหานคร 
  1.3 รายได้เฉล่ียของครอบครัว นกัศกึษาท่ีมีรายได้เฉล่ียของครอบครัวแตกตา่งกัน 
มีการตดัสินใจศกึษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ไม่แตกตา่งกัน เน่ืองจาก 
สถาบนัเทคโนโลยีไทยญ่ีปุ่ น มีการให้ทนุการศกึษา ทัง้ทนุยกเว้นคา่หน่วยกิต 100% พร้อมคา่ครอง
ชีพ ปีละ 30,000 บาท ทุนยกเว้นค่าหน่วยกิต 100% 50% และ25% ซึ่งเป็นทุนท่ีให้ตอ่เน่ืองตลอด 
4 ปี โดยเป็นทุนให้เปล่าไม่มีข้อผกูมดัและไม่ต้องใช้คืนสถาบันเมื่อจบการศึกษา รวมถึงมีบริการ
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เร่ืองกองทุนกู้ ยืม กยศ. และกรอ. ส าหรับคอยให้บริการช่วยเหลือแก่นักศึกษา ท าให้นักศึกษาท่ีมี
รายได้เฉลี่ยของครอบครัวท่ีแตกต่างกัน ก็สามารถเข้าศึกษาในสถาบันได้อย่างเท่าเทียมกัน 
สอดคล้องกบังานวิจยัของดวงฤทัย แก้วค า และวิมลพรรณ อาภาเวท (2559) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ี
สง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาต่อระดบัปริญญาตรี ของนักศกึษามหาวิทยาลยัในเขตดสุิต 
พบว่านักศึกษาท่ีมีรายได้ของครอบครัวต่อเดือน แตกต่างกัน มีการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อ     
ไมแ่ตกตา่งกนั  
  1.4 อาชีพของผู้ปกครอง นักศึกษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพแตกตา่งกนั มีการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น แตกต่างกัน โดยนกัศึกษาท่ีผู้ปกครองมี
อาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ มีการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี    
ไทย-ญ่ีปุ่ นมากท่ีสดุ เน่ืองจากทางสถาบันได้มีการบริการอ านวยความสะดวกในเร่ืองของการท า
เอกสารเบิกจ่ายส าหรับผู้ปกครองทีมีอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ ท าให้สามารถเบิกจ่ายค่า
เลา่เรียนของบตุรได้อย่างสะดวก อีกทัง้ครอบครัวท่ีมีอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจส่วนใหญ่จะ
มีรายได้เฉลี่ยน้อยกว่าอาชีพธุรกิจส่วนตัว ท าให้นักศึกษามีโอกาสในการไปต่างประเทศหรือ
แลกเปลี่ยนตา่งประเทศไมส่งูนกั ซึ่งสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มีทนุการศกึษาทัง้ทนุคา่เลา่เรียน 
และทนุโครงการแลกเปลี่ยนตา่งๆ ท าให้นักศกึษาท่ีผู้ปกครองมีอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ ท่ี
มีความต้องการท่ีจะแสวงหาโอกาสในการไปแลกเปลี่ยนต่างประเทศสามารถชิงทุนการศึกษาได้ 
สอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) กล่าวว่าอาชีพของแต่ละบุคคลนัน้ 
จะน าไปซึ่งความต้องการในผลิตภณัฑ์นัน้ๆ ท่ีแตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของอษุณีย์ 
แจ่มใส (2551) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัอดุมศกึษา มหาวิทยาลยั
รังสิต พบวา่นกัศึกษาท่ีมี อาชีพบิดา แตกตา่งกนั มีระดบัการตดัสินใจศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัรังสิต
แตกต่างกัน และงานวิจัยของกรรณิการ์ วัชราภรณ์  (2557) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกสถาบันอดุมศกึษาเอกชนของนักศึกษาในกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลของนักศึกษาระดับปริญญาตรี ได้แก่ อาชีพบิดา/มารดา/
ผู้ปกครอง มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกสถาบนัอดุมศกึษาเอกชน 
 2.  การวิเคราะห์ปัจจัยทางสงัคม ได้แก่ ด้านครอบครัว และด้านกลุ่มอ้างอิง ส่งผลการ
ตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น พบวา่ 
  2.1 ด้านครอบครัว ปัจจยัทางสงัคม ด้านครอบครัว สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาต่อ
ระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย -ญ่ีปุ่ น โดยปัจจัยทางสังคม ด้านครอบครัว มี
ความสมัพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
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เน่ืองจาก ครอบครัวเป็นสงัคมหน่วยย่อยท่ีมีความใกล้ชิดกับตัวนักศึกษามากท่ีสุด มีบทบาท
ส าคญัในการอบรมให้เกิดความรู้ ความเข้าใจ ความคิด คา่นิยม และทศันคติ ก่อให้เกิดพฤติกรรม
หรือการตัดสินใจในเร่ืองต่างๆของบุคคล โดยเฉพาะเร่ืองท่ีมีความส าคัญของลูก อย่างเร่ือง
แรงจูงใจด้านการศึกษา การวางเป้าหมายในการศึกษาและการท างาน ซึ่งบุคคลจะถูกขดัเกลา
หล่อหลอมทางสังคม(Socialization) จากครอบครัว อีกทัง้นักศึกษายังไม่มีรายได้ในการดูแล
ตนเอง ครอบครัวจึงเป็นผู้สนับสนนุค่าใช้จ่ายตา่งๆ ย่ิงเร่ืองการศึกษาท่ีมีคา่ใช้จ่ายคอ่นข้างสงู ท า
ให้ครอบครัวมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนกัศึกษา สอดคล้องกบัแนวคิดของ วิทวสั รุ่งเรือง
ผล (2556: 49) ท่ีกล่าวว่า ครอบครัวเป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลอย่างสงูต่อพฤติกรรมการบริโภค และ
การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภคในผลิตภณัฑ์สว่นตวั โดยลกูจะได้รับอิทธิพลจากพ่อหรือแม ่
ในด้านการตดัสินใจเลือกตราย่ีห้อ ชนิด รสนิยม หรือสถานท่ีซือ้ และสอดคล้องกบังานวิจัยของ ณิ
ชกานต์ ทัศนาญชลี (2559)ศึกษาเร่ือง แนวทางการท าประชาสมัพันธ์การตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น พบว่า ปัจจัยด้านการ
สนบัสนนุของผู้ปกครอง มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเข้าศึกษาในสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
ไปในทิศทางเดียวกนั และงานวิจยัของดวงฤทยั แก้วค า และวิมลพรรณ อาภาเวท (2559) ท่ีศกึษา
เร่ือง ปัจจยัท่ีสง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี ของนกัศกึษามหาวิทยาลยั
ในเขตดสุิต พบวา่ ปัจจยัทางสงัคมด้านครอบครัว สง่ผลให้การตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่เพ่ิมขึน้ 
  2.2 ด้านกลุ่มอ้างอิง ปัจจยัทางสงัคม ด้านกลุม่อ้างอิง สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษา
ต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยปัจจัยทางสังคม ด้านกลุ่มอ้างอิง มี
ความสมัพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
เน่ืองจาก กลุ่มอ้างอิงเป็นกลุ่มสังคมของนักศึกษา หรือเป็นกลุ่มคนทางสังคมท่ีนักศึกษามี            
ปฎิสมัพันธ์ด้วย ทัง้อาจารย์แนะแนวหรืออาจารย์ท่ีโรงเรียน กลุ่มเพ่ือน รุ่นพ่ี และกลุ่ม เพ่ือนใน
สังคม Social Media ซึ่งปัจจุบันอยู่ในยุคท่ีบุคคลมีความใกล้ชิดกับเพ่ือนในสื่อสังคม Social 
Media อย่างมาก ซึ่งกลุม่อ้างอิงจะก่อให้เกิดความเช่ือ ค่านิยม และความคิดท่ีเหมือนกนั อีกทัง้
นกัศึกษาอยู่ในช่วงวยัรุ่นซึ่งเป็นช่วงวยัท่ีมีการต้องการการยอมรับจากกลุ่มในระดบัสงู ดงันัน้หาก
บคุคลรอบข้างนกัศกึษามีคา่นิยม ความเช่ือหรือช่ืนชอบอะไร นกัศกึษาก็จะมีความคล้อยตามกลุ่ม
และเกิดพฤติกรรมท าตามกลุม่สงัคมท่ีตนเองยอมรับ เพ่ือแสดงความเป็นกลุม่สงัคมเดียวกนั ท าให้
กลุ่มอ้างอิงมีผลตอ่การตดัสินใจศกึษาต่อ สอดคล้องกบังานวิจัยของปวีณา ค าพุกกะ และวรวิทย์ 
ค าศรี (2554) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเข้าศึกษาต่อมหาวิทยาลยัอบุลราชธานี 
พบว่าบุคคลรอบข้าง มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อมหาวิทยาลัยอุบลราชธานี และ
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งานวิจัยของดวงฤทยั แก้วค า และวิมลพรรณ อาภาเวท (2559) ท่ีศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การ
ตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี ของนักศึกษามหาวิทยาลยัในเขตดสุิต พบวา่ปัจจัย
ทางสงัคมด้านกลุม่อ้างอิง สง่ผลให้การตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่เพ่ิมขึน้ 
 3. การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน 
ด้านราคา ด้านท าเลท่ีตัง้ ด้านการสง่เสริมทางการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ และด้าน
สถานท่ี สง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น พบวา่ 
  3.1 ด้านหลักสูตร/ชื่อเสียงสถาบัน ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
หลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน ส่งผลกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี   
ไทย-ญ่ีปุ่ น เน่ืองจาก หลักสตูรของสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น เป็นหลกัสตูรท่ีมีเอกลกัษณ์ มี
จดุเด่นท่ีแตกต่างจากสถาบันอ่ืน มีการเรียนการสอนท่ีเน้นการเรียนการสอนด้านทฤษฎีควบคู่ไป
กับการเรียนปฎิบัติจริง มีการบรรจุวิชาภาษาญ่ีปุ่ นเข้าไปในทุกหลักสูตร/ทุกคณะ เป็นการเพ่ิม
ทกัษะทางด้านภาษาและวฒันธรรมแบบญ่ีปุ่ นให้กับนักศึกษา สามารถตอบสนองความต้องการ
ของทัง้นักศึกษาและภาคอตุสาหกรรม ท าให้ต่อยอดในเร่ืองการประกอบอาชีพของนักศึกษาใน
อนาคตได้อย่างดี ท าให้ปัจจัยด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบัน เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ
ศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & 
Keller (2012) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งท่ีผู้ ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับ
ผลประโยชน์และคณุคา่ของสินค้าหรือบริการนัน้มาตอบสนอง สินค้าหรือบริการจึงจะขายได้  และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของกนิษฐา สนเผือก (2554)  ศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อ
มหาวิทยาลยัแม่โจ้ จังหวดัเชียงใหม่ของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี พบว่าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านผลิตภณัฑ์ มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัแมโ่จ้  
  3.2 ด้านราคา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา ส่งผลกับการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น โดยมีความสมัพันธ์เชิงลบ 
เน่ืองจาก นักศึกษามีความคิดเห็นไม่แน่ใจต่อความเหมาะสมหรือความคุ้มค่าของค่าหน่วยกิต     
ค่าบ ารุงการศึกษาแรกเข้า ค่าลงทะเบียนเรียนวิชาปรับ ค่าธรรมเนียมและค่าใช้จ่ายอ่ืนๆของ
สถาบนั โดยมีค่าระดบัความคิดเห็นตอ่ด้านราคาในทัง้ภาพรวมและรายข้ออยู่ระดบัปานกลาง ซึ่ง
ความไม่แน่ใจในความเหมาะสมเร่ืองค่าใช้จ่ายต่างๆเหล่านี ้ท าให้ ปัจจัยด้านราคา ส่งผลให้มี
ความสมัพันธ์ในเชิงลบกับการตัดสินใจศึกษาต่อ สอดคล้องกับแนวคิดของ Payne A. (1993) 
กล่าวว่าราคามีผลเป็นอย่างมากต่อการตดัสินใจซือ้ของลกูค้า และราคาของบริการเป็นปัจจัย
ส าคญัในการบอกถึงคณุภาพท่ีจะได้รับ กลา่วคือ ราคาสงู-ต ่า จะท าให้ความคาดหวงัของลกูค้าต่อ
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บริการท่ีได้รับสงู-ต ่าตามไปด้วย ผลท่ีตามมาก็คือลกูค้าจะมีการเปรียบเทียบราคากับคู่แข่ง หรือ
อย่างน้อยจะเปรียบเทียบราคากบัความคุ้มค่ากบัท่ีจะได้รับ และสอดคล้องกบังานวิจยัของอษุณีย์ 
แจ่มใส (2551) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัอดุมศกึษา มหาวิทยาลยั
รังสิต พบว่าปัจจัยทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย คา่ธรรมเนียมการศกึษา มีความสมัพันธ์กับการ
ตดัสินใจศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัรังสิต ทัง้ด้านเป้าหมายสว่นตวั ด้านความเช่ือ และด้านคา่นิยม  
  3.3 ด้านทาํเลท่ีตัง้ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านท าเลท่ีตัง้ ไม่สง่ผล
กับการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น เน่ืองจากกรุงเทพฯใน
ปัจจบุัน นับว่ามีการคมนาคมท่ีรวดเร็วและสะดวกสบายในทกุเขตไม่ใช่แค่เฉพาะการเดินทางมา
สถาบัน แต่สามารถเดินทางได้ทั่วเมืองสะดวกสบายและรวดเร็วได้ไม่ตา่งกัน ท าให้ท าเลท่ีตัง้ของ
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นไม่ใช่อปุสรรคหรือจุดแข็งในการดึงดดูให้นักศึกษาในการตดัสินใจ
ศกึษาตอ่ สอดคล้องกับงานวิจัยของกนิษฐา สนเผือก (2554)  ท่ีศกึษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกเข้า
ศกึษาต่อมหาวิทยาลยัแม่โจ้ จังหวดัเชียงใหมข่องนักศึกษาระดบัปริญญาตรี พบว่า ด้านสถานท่ี 
ไมม่ีผลตอ่การตดัสินใจเลือกเข้าศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัแมโ่จ้ 
  3.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
การสง่เสริมทางการตลาด ไม่สง่ผลกับการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบนัเทคโนโลยี
ไทย-ญ่ีปุ่ น เน่ืองจาก ในสถานการณ์ปัจจบุนัการสง่เสริมทางการตลาดของสถาบันอดุมศกึษาโดย
สว่นใหญ่ตา่งก็มีความใกล้เคียงหรือเหมือนๆกนั เช่น การใช้ช่องทางประชาสมัพันธ์หลกัสตูร หรือ
สถาบนัด้วยการออกบูธนิทรรศการงานตลาดนดัอดุมศึกษา การประชาสมัพันธ์แนะแนวการศกึษา
ต่อตามโรงเรียน การใช้ช่องทางสื่อโซเชียลมีเดีย Facebook เว็ปไซต์การศึกษาต่างๆ เป็นต้น         
ซึ่งการเข้าถึงกลุ่ม เป้าหมายในช่องทางต่างๆ ท่ีเหมือนกัน  ท าให้นักศึกษามีการรับ รู้การ
ประชาสมัพนัธ์ ข้อมลูขา่วสาร หรือโปรโมชัน่จากสถาบนัอดุมศกึษาแตล่ะแห่งไมแ่ตกตา่งกนั ท าให้
การส่งเสริมทางการตลาดไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อ สอดคล้องกับงานวิจัยของกนิษฐา   
สนเผือก (2554) ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อมหาวิทยาลยัแม่โจ้ จังหวดัเชียงใหม่
ของนกัศกึษาระดบัปริญญาตรี พบวา่ ด้านการสง่เสริมการตลาด ไมม่ีผลตอ่การตดัสินใจเลือกเข้า
ศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัแมโ่จ้ 
  3.5 ด้านบุคลากร ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านบุคลากร ไม่ส่งผล
กับการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น เน่ืองจาก นักศึกษาท่ี
สนใจศกึษาตอ่สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น สามารถหาข้อมลูได้จากทางอินเทอร์เนต หรือเวปไซต์
การศึกษาต่างๆ โดยอาจไม่ได้มีความสมัพนัธ์กบัเจ้าหน้าท่ีโดยตรง อีกทัง้เร่ืองของการศกึษาเป็น
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ปัจจัยท่ีส าคญัและจ าเป็นของชีวิตมนุษย์ การตดัสินใจส าคญัจะอยู่ท่ีคณุภาพของบริการหลกัของ
สถาบนั เช่นหลกัสตูร การเรียนการสอน การตอบสนองความต้องการในการประกอบอาชีพ เป็นต้น 
ท าให้เร่ืองการให้บริการของเจ้าหน้าท่ี หรือความมีมนษุยสมัพนัธ์ของเจ้าหน้าท่ีไมใ่ช่ปัจจยัท่ีสง่ผล
ต่อการตดัสินใจศึกษาต่อ สอดคล้องกับงานวิจัยของกนิษฐา สนเผือก (2554) ท่ีศึกษาเร่ืองการ
ตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อมหาวิทยาลัยแม่โจ้ จังหวดัเชียงใหม่ของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในด้านบุคคล ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อ
มหาวิทยาลยัแมโ่จ้ 
  3.6 ด้านกระบวนการ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ 
ส่งผลกับการตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย -ญ่ีปุ่ น เน่ืองจาก 
กระบวนการรับสมคัรเป็นกระบวนการแรกส าหรับการศึกษาต่อสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น การ
บริหารจดัการเร่ืองขัน้ตอนการสมคัร เอกสารประกอบการสมคัรท่ีมีความชดัเจน ไมซ่บัซ้อนยุ่งยาก 
และช่องทางการส่งเอกสารการสมคัรท่ีเหมาะสม ท าให้นักศึกษาเกิดความประทับใจแรกท่ีดีและ
ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจศึกษาต่อ สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2012) กล่าวว่า 
กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิในด้านการบริการ ท่ีน าเสนอให้กบัผู้ใช้บริการ
เพ่ือมอบการให้บริการอย่างถกูต้องรวดเร็ว ท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของอุษณีย์ แจ่มใส (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองเร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อ
ระดบัอดุมศกึษา มหาวิทยาลยัรังสิต พบวา่ ปัจจัยทางการตลาด ด้านกระบวนการจดัการศกึษา มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจศกึษาตอ่มหาวิทยาลยัรังสิต ทัง้ด้านเป้าหมายสว่นตวั ด้านความเช่ือ 
และด้านคา่นิยม และงานวิจยัของกิตติพล สระบวั ไพรัช วฒันเรืองรอง และรุ่งศิริ สระบวั (2555) ท่ี
ศกึษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาในหลกัสตูรบริหารธุรกิจ สาขาวิชา
การตลาดของนกัเรียน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัอดุรธานี พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ในการตัดสินใจศึกษาต่อในหลักสูตรบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการตลาด อยู่ในระดับมาก ได้แก่ 
ปัจจยัด้านกระบวนการ  
  3.7 ด้านสถานท่ี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านสถานท่ี ไม่ส่งผลกับ
การตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น เน่ืองจาก ในการตดัสินใจ
เข้าศกึษาตอ่ นกัศกึษาจะให้ความส าคญัท่ีตอ่หลกัสตูรหรือทกัษะความรู้ท่ีจะได้รับเพ่ือตอ่ยอดการ
ประกอบอาชีพในอนาคต การได้เรียนรู้วฒันธรรมและภาษาญ่ีปุ่ นท่ีเพ่ิมเข้ามาในทุกหลกัสตูร การ
มีโอกาสไปแลกเปลี่ยนท่ีประเทศญ่ีปุ่ นเพ่ือสร้างประสบการณ์ท่ีมากกว่า อีกทัง้การเข้าศึกษาต่อ
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น นักศึกษาสามารถสมัครออนไลน์และส่งเอกสารการสมคัรมาทาง



  102 

ไปรษณีย์ได้ โดยไมต้่องเดินทางมาสถาบนั ซึ่งเป็นการตดัสินใจในการเข้าศกึษาตอ่เบือ้งต้นก่อนจะ
มาท่ีสถาบนั ท าให้เร่ืองปัจจยัด้านสถานท่ีไม่ใช่ปัจจัยท่ีส่งผลตอ่การตัดสินใจศึกษาตอ่ สอดคล้อง
กบังานวิจยัของรัชตนนัท์ หมัน่มานะและรุจาภา แพ่งเกษร (2557) ศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่การ
ตดัสินใจเลือกศกึษาต่อในระดบับัณฑิตศกึษาของมหาวิทยาลยักรุงเทพ พบวา่ ปัจจัยสว่นประสม
ทางการตลาด ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไมม่ีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจ
เลือกศกึษาตอ่ในระดบับณัฑิตศกึษาของมหาวิทยาลยักรุงเทพ 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวจิัย 
 จากผลการวิจัยเร่ือง “การตัดสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยี       
ไทย-ญ่ีปุ่ น”  ผู้ วิจยัมีข้อเสนอแนะ ดงันี ้
 1. ด้านลักษณะส่วนบุคคล สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ควรเน้นกลุ่มเป้าหมายคือ 
นกัเรียนท่ีภมูิล าเนาต่างจงัหวดั หรือนกัเรียนท่ีผู้ปกครองประกอบอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ 
เน่ืองจากผลวิจัยพบว่า นกัศึกษากลุ่มตวัอย่างดงักล่าวมีการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี 
สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น มากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ โดยการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดให้กับ
นักเรียนภมูิภาคต่างๆมากขึน้ การจัดค่ายไทย-ญ่ีปุ่ นสญัจร ท ากิจกรรมตามโรงเรียนต่างจังหวดั 
การรับสมคัรและจดัสอบคดัเลือกตามศนูย์สอบภมูิภาคตา่งๆ การจัดโปรโมชัน่ส าหรับผู้ปกครองท่ี
ประกอบอาชีพรับราชการหรือรัฐวิสาหกิจ เช่น ให้ส่วนลดค่าแรกเข้า หรือมีโปรโมชั่นผ่อนจ่ายค่า
เทอม 0% เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้เกิดการตดัสินใจศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั ซึ่งการท าการสง่เสริมการขาย
ท่ีเน้นกลุ่มเป้าหมาย อาจจะส่งผลท าให้สถาบันฯ ได้ปริมาณนักศึกษาเพ่ิมขึน้ หรือบรรลุตาม
เป้าหมายได้  
 2. ปัจจยัทางสงัคม ด้านกลุม่อ้างอิง สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ควรจดักิจกรรมส าหรับ
กลุ่มสังคมรอบตัวนักศึกษา ทัง้อาจารย์ท่ีโรงเรียน รุ่นพ่ี เพ่ือน และกลุ่มเพ่ือนในสังคม social 
media การจดัสมัมนาส าหรับอาจารย์หรืออาจารย์แนะแนว อบรมให้ความรู้เก่ียวกบันวตักรรมหรือ
เทคโนโลยีใหม่ๆ เก่ียวกบัสื่อการเรียนการสอน การจดัโครงการทศันศกึษาหรือโครงการศกึษาดงูาน 
ท่ีประเทศญ่ีปุ่ น ส าหรับอาจารย์หรืออาจารย์แนะแนวโรงเรียนมธัยมศึกษา โดยจัดกิจกรรมพา
อาจารย์ไปเย่ียมชมมหาวิทยาลัยท่ีถาบันมีความร่วมมือในการแลกเปลี่ยนนักศึกษา การจัด
แคมเปญกิจกรรมบอกตอ่สิ่งดีๆส าหรับให้รุ่นพ่ี บอกตอ่เร่ืองราว กิจกรรมภายในสถาบนักบัรุ่นน้อง 
การจัดค่ายหรือไปแนะแนว พบปะพูดคยุกับน้องๆท่ีโรงเรียน การใช้บุคคลรุ่นพ่ี ประชาสมัพันธ์
สถาบันและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายทางช่องทางสังคมออนไลน์ เช่น ทาง Facebook Instagram 
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Twitter YouTube หรือสถาบันมีทีมในการประชาสมัพันธ์ในสื่อ social media การตอบแชทหรือ
พดูคยุกบัผู้ ท่ีสนใจทางช่องทางออนไลน์ได้รวดเร็วและสม ่าเสมอ เป็นต้น 
 3. ปัจจัยทางสังคม ด้านครอบครัว สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ควรสร้างความเช่ือมั่น
ให้กบัพ่อแม่ ผู้ปกครอง หรือบคุคลในครอบครัวของนกัศึกษา ซึ่งเป็นบคุคลท่ีมีอิทธิพตอ่การตดัสินใจ
เลือกศึกษาตอ่ระดบัปริญญาตรี โดยการจัดกิจกรรมส าหรับผู้ปกครอง เช่น การจัดสมัมนาอบรมให้
ความรู้เก่ียวกับการก้าวทันเทคโนโลยียุคใหม่ โดยการน าจุดเด่นทางด้านเทคโนโลยีหรือด้าน
วฒันธรรมญ่ีปุ่ น มาใช้เผยแพร่ ให้ความรู้ส าหรับผู้ปกครองอย่างสม ่าเสมอ การสร้างชมรมเครือข่าย
ผู้ปกครองในการแจ้งข่าวสารต่างๆของสถาบัน หรือสร้างกลุ่ม community ของผู้ปกครอง ในสงัคม
ออนไลน์ เพ่ือเป็นการประชาสมัพนัธ์และสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีระหวา่งสถาบนัและกลุม่ผู้ปกครอง 
 4. สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านหลกัสตูร/ช่ือเสียงสถาบนั สถาบันเทคโนโลยีไทย-
ญ่ีปุ่ น ควรให้ความส าคญัในเร่ืองของคณุภาพของหลกัสตูร และการสง่เสริมภาพลกัษณ์ช่ือเสียงท่ีดี
ของสถาบนั โดยการพฒันาหลกัสตูรให้มีคณุภาพ มีเนือ้หารายวิชาเหมาะสมกบัสาขาวิชาและเหมาะ
กบัยุคสมยั มีเอกลกัษณ์การเรียนการสอนสไตล์ญ่ีปุ่ นท่ีแตกต่างจากสถาบนัอ่ืน และเป็นหลกัสตูรท่ี
ตรงกบัความต้องการของทัง้ผู้ เรียนและตลาดแรงงาน รวมไปถึงการสร้างช่ือเสียงของสถาบนัให้เป็นท่ี
ยอมรับและน่าเช่ือถือของสงัคม ซึ่งจะเป็นปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจศกึษาตอ่ของนกัศกึษา 
 5. สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ควร
มีกระบวนการรับสมคัรท่ีสะดวกเข้าใจง่าย ไมซ่บัซ้อนยุ่งยาก มีระยะเวลาในการรับสมคัรนกัศกึษา
ท่ีเหมาะสม เอกสารในการสมคัรไม่ซับซ้อน และช่องทางการส่งเอกสารการสมคัรมีความสะดวก 
เช่น สามารถสง่เอกสารได้ หลากหลายช่องทาง หรือการเพ่ิมช่องทาง online ท่ีรวดเร็ว สะดวกและ
เป็นการประหยดัคา่ใช้จ่ายของนกัศกึษา เป็นต้น ซึ่งจะช่วยให้นกัศกึษามีความสะดวก ประทับใจ
และเกิดการตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ นเพ่ิมขึน้ได้ 
 6. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น ควรให้สร้าง
การรับรู้ถึงคณุค่า หรือจุดเดน่ของสถาบันท่ีแตกตา่งจากสถาบันอดุมศึกษาอ่ืน เพ่ือสร้างการรับรู้แก่
นกัศกึษาในแง่ของความคุ้มคา่ท่ีนักศกึษาจะได้รับเมื่อเข้ามาศกึษาตอ่ท่ีสถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
และให้นักศึกษาเห็นถึงโอกาสท่ีได้มากกวา่หากเปรียบเทียบกับสถาบนัอดุมศกึษาอ่ืน เช่น การเรียน
การสอนสไตล์ญ่ีปุ่ นเน้นการเรียนทฤษฎีควบคู่ไปกับการเรียนปฎิบัติ หลักสตูรท่ีเน้นให้นักศึกษา
สามารถท างานเป็น มีอปุกรณ์หรือเคร่ืองมือการเรียนห้องปฎิบตัิการต่างๆท่ีหลากหลาย ทนัสมยัและ
เพียงพอต่อการเรียน การได้เรียนภาษาท่ี 3 คือภาษาญ่ีปุ่ นในทุกหลกัสตูรท าให้นักศกึษาต่อยอดทัง้
ในการท างานและการใช้ชีวิตท่ีมากกว่า สถาบันมีความร่วมมือกบัทัง้มหาวิทยาลยัในประเทศญ่ีปุ่ น
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กว่า 70 แห่งทั่วประเทศญ่ีปุ่ น ท าให้นักศึกษามีโอกาสการไปแลกเปลี่ยนท่ีมากกว่า ซึ่งในแต่ละปี
สถาบันมีโครงการแลกเปลี่ยนกว่า 70 โครงการต่อปี ส่งนักศึกษาไปแลกเปลี่ยนได้มากถึง ประมาณ 
200-300 คนตอ่ปี ซึ่งมีทัง้โครงการท่ีมีทนุให้และโครงการท่ีมีค่าใช้จ่ายในราคาถกู อีกทัง้สถาบันยงัมี
ความสมัพันธ์ท่ีดีกับบริษัทชัน้น าต่างๆสญัชาติญ่ีปุ่ นทัง้ท่ีไทยและท่ีประเทศญ่ีปุ่ น สร้างโอกาสการ
ท างานสูส่ากล เป็นต้น 
 
ข้อเสนอแนะเพื่อการวจิัยครัง้ต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาตัวแปรในด้านอ่ืนๆท่ีคาดว่าจะส่งผลหรือมีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจศึกษาต่อ ของนักศึกษา ซึ่งได้แก่ อิทธิพลจากปัจจัยภายในของนักศึกษา แรงจูงใจ 
บคุลิกภาพ ความคาดหวงั ของนกัศกึษา 
 2. ควรมีการเลือกศึกษาการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี ในกลุม่ประชากร 
หรือกลุม่ตวัอย่างอ่ืน เช่น นกัเรียนระดบัชัน้มธัยมศึกษาชัน้ปีท่ี 6 หรือนกัศกึษาชัน้ปีท่ี 2-4 เพ่ือให้
ได้ข้อมลูปัจจยัท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี ในระดบักว้างขึน้ 
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แบบสอบถาม 
การตัดสินใจศกึษาต่อระดับปริญญาตรี  สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น 

 
แบบสอบถามนีเ้ป็นสว่นหนึ่งของการศกึษาตามหลกัสตูรปริญญาโท คณะบริหารธรุกิจเพ่ือสงัคม 
สาขาการตลาด (นอกเวลาราชการ) มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ  มีวตัถปุระสงค์เพ่ือ ศึกษาการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดับปริญญาตรี สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น  ซึ่งข้อมลูท่ีได้รับจากผู้ตอบ
แบบสอบถามทุกท่านจะใช้เพ่ือการวิจัยนีแ้ละน าเสนอเป็นภาพรวมเท่านัน้ ผู้ วิจัยจึงขอความ
อนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกข้อตามความจริง เพ่ือให้การวิจัยนีไ้ด้ผล
สมบรูณ์ตามความมุง่หมายและขอขอบคณุเป็น อย่างสงูท่ีท่านให้ความร่วมมือ 

 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4  สว่น ดงันี ้  

สว่นท่ี 1  ข้อมลูด้านลกัษณะสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
สว่นท่ี 2  ปัจจยัทางสงัคม 
สว่นท่ี 3  สว่นประสมทางการตลาดบริการ  
สว่นท่ี 4  การตดัสินใจศกึษาตอ่ระดบัปริญญาตรี  

สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่ น 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมูลด้านลักษณะส่วนบุคคล 
ค าชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย    ลงในช่องข้อมลูท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 

1. เพศ 
□ 1.  ชาย               □ 2.  หญิง 
 

     2. ภูมิลาํเนา ของท่านอยูท่ี่จงัหวดั ระบ.ุ..............................................     
 

3. รายได้เฉล่ียของครอบครัว ต่อเดือน 
□   1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท         □   2. 10,001 – 20,000 บาท 

           □   3. 20,001 – 30,000 บาท                     □   4. 30,001 – 40,000 บาท 
          □   5. 40,001- 50,0000 บาท    □   6. 50,001 บาทขึน้ไป 
 

4. อาชีพของผู้ปกครอง 
□  1. รับราชการ หรือ รัฐวิสาหกิจ       □  2. พนกังานบริษัทเอกชน                      
□   3. ธรุกิจสว่นตวั           □  4.เกษตรกร □ 5. อ่ืนๆ โปรดระบ ุ…………….... 

 
 

ส่วนท่ี 2 ปัจจัยทางสังคม 
 ค าชีแ้จง กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง ท่ีตรงกบัความคิดเหน็ของท่านมากท่ีสดุ 

 

 
 

ปัจจัยทางสังคม 
 

ระดับความคดิเหน็ 

มา
กที่
สดุ
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ก 

ปา
นก
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น้อ
ย 

น้อ
ยที่
สดุ

 
 

5 4 3 2 1 
1. ด้านครอบครัว 
   1.1 พ่อแม่ แนะน าให้ศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั  

     

   1.2 ญาติ พ่ีน้อง หรือคนในครอบครัว แนะน าให้ศกึษา
ตอ่ท่ีสถาบนั 

     

   1.3 บคุคลในครอบครัวมีบทบาทในการตดัสนิใจเลือก
ศกึษาตอ่ของท่าน 

     

   1.4  ครอบครัวของท่านให้การสนบัสนนุคา่ใช้จ่ายใน
การศกึษา 

     



  111 

 

ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ค าชีแ้จง กรุณาท าเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง ท่ีตรงกบัความคิดเหน็ของท่านมากท่ีสดุ 

 
 

ปัจจัยทางสังคม 
 

ระดับความคดิเหน็ 
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5 4 3 2 1 
2.ด้านกลุ่มอ้างองิ 
  2.1  อาจารย์ หรืออาจารย์แนะแนว แนะน าให้ศกึษาตอ่ท่ี
สถาบนั 

     

  2.2  เพ่ือน แนะน าหรือชกัชวน ให้ศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั      
  2.3  รุ่นพ่ี หรือคนรู้จกั แนะน าให้ศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั      
  2.4  เพ่ือนในสงัคม Social Media (เช่น website
การศกึษา กระทู้  รีวิวตา่งๆ) แนะน าให้ศกึษาตอ่ท่ีสถาบนั  

     

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ของ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น 

ระดับความคดิเหน็ 
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อย
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ยิ่ง
  

5 4 3 2 1 
1. ด้านด้านหลักสูตร/ช่ือเสียงสถาบัน 
   1.1 สถาบนัมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับของสงัคม 

     

   1.2 สถาบนัมีหลกัสตูรท่ีได้มาตรฐานและตรงตอ่ความ
ต้องการของตลาดงาน 

     

   1.3 สถาบนัมีหลกัสตูรท่ีมเีอกลกัษณ์แตกตา่งจาก
สถาบนัอ่ืน 

     

   1.4 สถาบนัมีหลกัสตูรท่ีน่าสนใจและตรงตอ่ความ
ต้องการของท่าน 

     

1.5 หลกัสตูรของสถาบนัเป็นท่ียอมรับของ
ตลาดแรงงาน 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ของ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น 

ระดับความคดิเหน็ 
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5 4 3 2 1 
2.ด้านราคา 
  2.1 คา่บ ารุงการศกึษาแรกเข้ามีความเหมาะสม 

     

  2.2 คา่ธรรมเนียมและคา่ใช้จ่ายอื่นๆ เชน่ คา่ลงทะเบียน
ลา่ช้า คา่บตัรนกัศกึษา มีความเหมาะสม 

     

  2.3 คา่ใช้จ่ายในการลงทะเบียนเรียนวิชาปรับพืน้ฐานมี
ความเหมาะสม 

     

  2.4  คา่หน่วยกิตมีความเหมาะสม      

3.ด้านทาํเลท่ีตัง้ 
   3.1 การเดินทางมาสถาบนัสะดวก 

     

   3.2 สถาบนัอยู่ใกล้บริเวณท่ีพกั หรือหอพกั      

   3.3 สถาบนัอยู่ห่างจากแหลง่อบายมขุตา่งๆ      

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
   4.1 สถาบนัมีการประชาสมัพนัธ์ ผา่นทางสื่อตา่งๆท่ี
หลากหลายและเหมาะสม เชน่ Facebook เวบ็ไซต์ของ
สถาบนั วิทย ุหนงัสือพิมพ์ เป็นต้น 

     

   4.2 ท่านเห็นการประชาสมัพนัธ์ของสถาบนัอย่าง
ตอ่เน่ือง  

     

   4.3 ท่านรู้จกัสถาบนัจากการแนะแนวหรือนิทรรศการ
ศกึษาตอ่ 

     

   4.4 สถาบนัมีการประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัให้
ทนุการศกึษา 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ของ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น 
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5 4 3 2 1 
5. ด้านบุคลากร 
   5.1 อาจารย์ผู้สอนมีคณุวฒุิตรงตามสาขาวิชาท่ีเปิดสอน 

     

   5.2 เจ้าหน้าท่ีแนะน าหลกัสตูรและให้ข้อมลูของสถาบนั
ได้อย่างดี 

     

   5.3 เจ้าหน้าท่ีมีการให้บริการอย่างรวดเร็ว      
   5.4 เจ้าหน้าท่ีของสถาบนัมีมนษุยสมัพนัธ์และการ
บริการท่ีด ี

     

6. ด้านกระบวนการ 
   6.1 กระบวนการรับสมคัรนกัศกึษาสะดวก เข้าใจง่าย 

     

   6.2 ระยะเวลาในการรับสมคัรนกัศกึษามีความ
เหมาะสม 

     

   6.3 เอกสารในการสมคัรไมซ่บัซ้อน      
   6.4 ช่องทางการสง่เอกสารการสมคัรมีความสะดวกและ
เหมาะสม 

     

7.ด้านสถานท่ี 
   7.1 สถาบนัมีอาคารและห้องเรียนท่ีทนัสมยั 

     

   7.2 บรรยากาศของสถาบนัสงบเรียบร้อยและปลอดภยั       

   7.3 สภาพแวดล้อมของสถาบนัมีความสะอาด สวยงาม      
   7.4 สิ่งบริการความสะดวกในสถาบนั เชน่ ห้องสมดุ 
ห้องปฎิบตัิการตา่งๆ ร้านอาหาร ห้องพยาบาล มีความ
เหมาะสม 
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ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจศกึษาต่อระดับปริญญาตรี ของสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุ่น 
คาํชีแ้จง กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง ท่ีตรงกบัความคิดเหน็ของท่านมากท่ีสดุ 
 

 
 

 
 

 

 

 
 

 
 

การตัดสินใจศกึษาต่อ 
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5 4 3 2 1 
1. ท่านตดัสินใจศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะมัน่ใจวา่จะ
สามารถส าเร็จการศกึษาจากสถาบนัได้ 

     

2. ท่านตดัสินใจศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะต้องการเข้าร่วม
โครงการแลกเปลีย่นท่ีประเทศญ่ีปุ่ น  

     

3. ท่านตดัสินใจศกึษาตอ่สถาบนันี ้เพราะ ต้องการท างาน
ในอตุสาหกรรมญ่ีปุ่ น หรือไปท างานท่ีประเทศญ่ีปุ่ น หลงั
จบการศกึษา 

     



 

ประวัต ิผ ู้เข ีย น 
 

ประวัตผิู้ เขยีน 
 

ชื่อ-สกุล ชตุินนัท์  เจียมจิระเศรษฐ์ 
วัน เดือน ปี เกิด 29 เมษายน 2531 
สถานท่ีเกิด นครปฐม 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ.2549  มธัยมศกึษา    

      จาก โรงเรียนพระปฐมวิทยาลยั  
พ.ศ.2553  ศิลปศาสตรบณัฑิต(ศศ.บ)  สาขาจิตวิทยา  
      จาก มหาวิทยาลยัศิลปากร  
พ.ศ.2561  บริหารธรุกิจมหาบณัฑิต(บธ.ม)  สาขาการตลาด  
      จาก มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 109/5 หมูบ้่านพฤกษาพรรณ แกรนด์ ล าพยา 3   
ต าบลล าพยา อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม   
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