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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษา
ต่อ   ในระดับอุดมศึกษา ของนักเรียนระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์” มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อ
การเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดั
นครสวรรค ์ตามตวัเป็นอิสระ ไดแ้ก่ เพศ เกรดเฉล่ียสะสม สถาบนัการศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู ่รายได้
ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือนและสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการในคร้ังน้ี ได้แก่ 
นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ านวน 18 แห่ง โดยมีวิธีการเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ โดยขนาดตวัอยา่งในแต่ละชั้นภูมิเป็นสัดส่วนกนักบัจ านวนประชากรในแต่ละ
ชั้นภูมิ จ  านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิดท่ี
สามารถเลือกตอบได้เพียงขอ้เดียว (Multiple Choices) ตามแบบของลิเคิร์ท (Likert Scale) ท่ีมี
ค  าตอบให้เลือก 5 ระดบั และน าขอ้มูลท่ีได้จากการวิเคราะห์โดยใช้ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบมุตติฐาน ใชส้ถิติค่าที (T-Test) และทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
คะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมากกว่า 2 กลุ่มโดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way ANOVA) และการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธีการของเชฟเฟ่ (Scheffe’) จาก
ผลการวจิยัพบวา่ นกัเรียนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีเกรดเฉล่ียสะสมท่ี 2.51-3.00 สถาบนัการศึกษาท่ี
ก าลงัศึกษาอยู่คือโรงเรียนนครสวรรค์ มีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และ
สนใจศึกษาต่อในสาขาวชิาการจดัการ 

นกัเรียนส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ

เลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์

โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.28 ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ นกัเรียนให้



   

ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์อนัดบัแรกคือ ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ส่งผลใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ  ส่งผลให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คือด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส่งผลให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก และเม่ือเปรียบเทียบเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ 
นักเรียนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค์ ในเร่ืองของวิสัยทศัและเป้าหมายของวิทยาลยั โดยมีค่าเฉล่ีย 4.81 อยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ นกัเรียนส่วนใหญ่ให้ความส าคญั

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคใ์นเร่ืองของพื้นท่ีจอด

รถมีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ีย 4.47 อยูใ่นระดบัมาก ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ นกัเรียนส่วน

ใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีความส าคญัต่อการ

เลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ 

ในเร่ืองของการใหค้วามส าคญัในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อช่ือเสียงโดยมีค่าเฉล่ีย 4.46 อยูใ่น

ระดบัมาก  ดา้นกระบวนการให้บริการ พบว่า นกัเรียนส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา

ของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ ในเร่ืองของการมีระบบการช าระ

ค่าลงทะเบียนท่ีหลากหลายรูปแบบ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.44 อยู่ในระดบัมาก ด้านบุคลากร พบว่า 

นักเรียนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค ์ในเร่ืองของการให้ค  าปรึกษาของของอาจารย/์บุคลากร/เจา้หน้าท่ี โดยมีค่าเฉล่ีย 

4.38 อยูใ่นระดบัมาก ดา้นสถานท่ี พบวา่ นกัเรียนส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ ในเร่ืองของทางเขา้มีความสะดวกในการสัญจร

โดยมีค่าเฉล่ีย 4.44 อยูใ่นระดบัมาก และดา้นราคา พบวา่ นกัเรียนส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยั



   

ส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อใน

ระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ ในเร่ืองของ

ค่าลงทะเบียนเรียนปรับพื้นฐาน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.30 อยู่ในระดบัมาก จากการทดสอบสมมุติฐาน 

พบวา่ นกัเรียนท่ีมีเพศต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ

การเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี 6 ในจังหวดั

นครสวรรค์ โดยภาพรวมและรายด้านไม่แตกต่างกัน แต่เม่ือสรุปเป็นและรายด้านพบว่า ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการให้บริการ มี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นบุคลากรและดา้นกระบวนการให้บริการมีนัยส าคญั

ทางสถิติท่ีแตกต่างกนั ส่วนนกัเรียนท่ีมีเกรดเฉล่ียสะสมต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั ส่วนนกัเรียนท่ี

ศึกษาในสถาบันการศึกษาท่ีต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมแตกต่างกนั แต่เม่ือสรุปเป็นและรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์และ

ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นราคา 

ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการให้บริการมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีแตกต่างกนั นกัเรียนท่ีมีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือนต่างกนัต่างกนัให้ความส าคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมและรายด้านแตกต่างกนั 

และเม่ือสรุปเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านบุคลากร และด้าน

กระบวนการใหบ้ริการไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นกรสร้างและ

น าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีนัยส าคญัทางสถิติ และนักเรียนท่ีสนใจศึกษาต่อสาขาต่างกนัให้

ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมและ

รายดา้นไม่แตกต่างกนั 
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บทที ่1 

บทน า 
 

1.1 ทีม่าและความส าคัญของปัญหา 

 ในสภาวะปัจจุบนัสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยก าลงัขยายสูงข้ึน โดยมีการผลิต
สินคา้และบริการเขา้สู่ตลาดโลกอย่างต่อเน่ือง จึงท าให้ตลาดมีความตอ้งการก าลงัแรงงานคนท่ีมี
ทกัษะความรู้และความเขา้ใจเฉพาะดา้นเขา้สู่ระบบการผลิตสูงตามไปด้วย และสังคมในปัจจุบนั
เป็นสังคมแห่งการเรียนรู้  ท่ีมนุษยทุ์กคนจ าตอ้งแสวงหาทางเลือกท่ีเหมาะสมในการด ารงชีวิตผา่น
การจดัการเรียนรู้ท่ีมีอยู่อยา่งมหาศาล ซ่ึงการพฒันาทรัพยากรมนุษยท่ี์ดีท่ีสุดนั้นก็คือ “การศึกษา” 
ซ่ึงเป็นกลไกท่ีย ัง่ยืนในการพฒันาส่ิงต่างๆ การศึกษาเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการสร้างคนและมี
ความส าคญัมากในรูปของการเพิ่มความรู้ให้บุคคลสามารถเรียนรู้ในระดบัท่ีสูงข้ึน สามารถน า
ความรู้มาเป็นพื้นฐานในการประกอบอาชีพ สร้างรายไดสู่้ตนเอง ครอบครัวและประเทศชาติ การ
ขาดแคลนแรงงานท่ีมีทกัษะความรู้และความเขา้ใจเฉพาะด้าน โดยเฉพาะในระดบัปริญญาตรี 
เน่ืองจากในปัจจุบนัประเทศไทยเขา้สู่สังคมผูสู้งวยั ท าให้เกิดประชากรถดถอย มีอตัราการเกิดท่ี
นอ้ยลง ยิ่งส่งผลให้นกัเรียนท่ีจะเขา้มหาวิทยาลยัมีจ านวนลดน้อยลง ท าให้มีการแข่งขนัจะสูงมาก
ข้ึนเร่ือยๆ 
 ปัจจุบนัพฤติกรรมการเลือกศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรีของนกัเรียนมีการเปล่ียนแปลง
ไป จึงเป็นปัจจัยท่ีส าคัญอีกประการหน่ึงของการเลือกเรียนของนักเรียน  และในปัจจุบันมี
สถานศึกษาระดบัอุดมศึกษาเป็นจ านวนมากท่ีท าการเปิดสอน จึงท าให้มีการแข่งขนักนัระหว่าง
สถาบนัการศึกษาระดบัอุดมศึกษามากข้ึนทั้งภาครัฐและเอกชน จึงท าให้มหาวิทยาลยัหลายแห่งใช้
กลยทุธ์ต่างๆ เพื่อเพิ่มจ านวนนกัศึกษา สร้างแรงจูงใจ สร้างภาพลกัษณ์ ความแข็งแกร่ง เพื่อหวงัผล
ในการเพิ่มยอดจ านวนนกัศึกษาท่ีมาสมคัรให้เพิ่มมากข้ึน จึงส่งผลให้เกิดช่องว่างระหว่างอุปสงค์
และอุปทาน ซ่ึงเป็นอุปสรรคต่อการขบัเคล่ือน เพื่อการบรรลุเป้าหมาย นโยบาย และยุทธศาสตร์
ของมหาวทิยาลยั  
 จากสภาวะปัญหาการรับนกัศึกษาท่ีไม่เป็นไปตามเป้าหมายในแต่ละปี จึงท าให้ในแต่
ละสถาบนัการศึกษาตอ้งมีการใช้กลยุทธ์ต่างๆ ในการรับนกัศึกษาเขา้ศึกษาต่อ เพื่อเป็นการดึงดูด
ความสนใจแก่กลุ่มเป้าหมาย จึงท าใหส้ถาบนัการศึกษาตอ้งใชก้ลยทุธ์และวิธีต่างๆ ไม่วา่จะเป็นการ



จูงใจในเร่ืองของหลกัสูตรท่ีหลากหลาย ค่าเล่าเรียน ทุนการศึกษา ทศันียภาพ รวมไปถึงการรองรับ
การท างานหลงัการส าเร็จการศึกษา เพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายและแผนการรับนกัศึกษา ดงันั้น ผู ้
ศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้
ศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี 6 ในจังหวดันครสวรรค์  
เน่ืองจากจงัหวดันครสวรรค์เป็นประตูสู่ภาคเหนือ มีเส้นทางยุทธศาสตร์เศรษฐกิจท่ีมีแนวโน้มท่ี
เติบโตข้ึนในอนาคต มีการขยายเส้นทางโทรคมนาคมท่ีสะดวก และยงัมีประชากรทั้งหมดจ านวน 
1,066,455 คน (ยุทธศาสตร์การพัฒนาขององค์กรการปกครองส่วนท้องถ่ินในเขตจังหวัด
นครสวรรค์. 2561-2564, น.11-15)  ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีน่าสนใจท่ีจะศึกษากรณีศึกษาเร่ืองน้ี 
ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ีจะน ามาเป็นแนวทางในการก าหนดวิธีการพฒันาและปรับปรุงการ
ด าเนินงาน รวมไปถึงการประชาสัมพนัธ์ การให้ขอ้มูลข่าวสารของมหาวิทยาลยั และเป็นแนวทาง
ในการปรับแผนการเข้าแนะแนวการศึกษา เพื่อเป็นการดึงดูดความสนใจให้นักเรียนเกิดการ
ตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา เพื่อใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายและแผนการรับนกัศึกษา
ต่อไป 
 

1.2  ค าถามในการวจัิย 

  ค าถามที่ 1 นักเรียนท่ีมีเพศต่างกนัให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรคต่์างกนัหรือไม่ 

 ค าถามที่ 2 นกัเรียนท่ีมีเกรดเฉล่ียสะสมต่างกนัให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนัหรือไม่ 

 ค าถามที่ 3 นกัเรียนท่ีศึกษาอยู่ในสถาบนัการศึกษาท่ีต่างกนัให้ความส าคญัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดมีความส าคญัต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนัหรือไม่ 

 ค าถามที่ 4 นกัเรียนท่ีมีรายไดค้รอบครัวต่อเดือนแตกต่างกนัให้ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนัหรือไม่ 

 



 ค าถามที่ 5 นักเรียนท่ีมีสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อแตกต่างกันให้ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนัหรือไม่ 

 

1.3  วตัถุประสงค์ของการค้นคว้าอสิระ 

 จากค าถามในการวิจยัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ สามารถน ามาก าหนดเป็นวตัถุประสงคข์อง

การวจิยั ดงัน้ี 

 1.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษา ของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์

 2.  เพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเข้า

ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ าแนก

ตามปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ เกรดเฉล่ียสะสม สถาบนัการศึกษาท่ีก าลังศึกษาอยู่

รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ 

 

1.4  สมมติฐานในการวจัิย 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ แตกต่างกนัตาม

ปัจจัยพื้นฐานด้าน ประชากรศาสตร์ผูว้ิจ ัยได้น าแนวความคิดและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องก าหนด

สมมติฐานการวจิยัดงัน้ี 

 สมมติฐานที ่1 นกัเรียนท่ีมีเพศต่างกนัให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

 สมมติฐานที่ 2 นกัเรียนท่ีมีเกรดเฉล่ียสะสมต่างกนัให้ความส าคญัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดมีความส าคญัต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 



 สมมติฐานที ่3 นกัเรียนท่ีศึกษาอยูใ่นสถาบนัการศึกษาท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

 สมมติฐานที่ 4 นักเรียนท่ีมีรายได้ครอบครัวต่อเดือนแตกต่างกันให้ความส าคญักับ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

 สมมติฐานที่ 5 นกัเรียนท่ีมีสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

 

1.5  ขอบเขตการวจัิย 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ

เลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์

โดยมีขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี 

 1.  ขอบเขตด้านประชากร 

      ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 จาก

โรงเรียนมธัยมศึกษาในจงัหวดันครสวรรค์ ในปีการศึกษา 2563 จ านวน 18 โรงเรียน ได้แก่ 

โรงเรียนนครสวรรค์ โรงเรียนสตรีนครสวรรค์ โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม โรงเรียนบา้นแก่ง

ชัชวลิตวิทยา โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลัย (จิรประวติั) นครสวรรค์ โรงเรียนเก้าเล้ียววิทยา 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ โรงเรียนโกรกพระ โรงเรียนเขาทองพิทยาคม โรงเรียนพยุหะพิทยา

คม โรงเรียนจนัเสนเอ็งสุวรรณอนุสรณ์ โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ โรงเรียนไพศาลีพิทยา 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม โรงเ รียนเทพศาลาประชาสรรค์ โรงเ รียนลาดยาววิทยาคม            

โรงเรียนบรรพตพิสัยพิทยาคม และโรงเรียนห้วยนาหอมวิทยาคาร จ านวนประชากรทั้งหมด      

2,786 คน  

 

 



 2. ขอบเขตด้านเนือ้หา 

     การศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้

ศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา ของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ ทั้ ง       

5 ดา้น ประกอบดว้ย เพศ เกรดเฉล่ียสะสม สถาบนัการศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู ่รายไดค้รอบครัวเฉล่ีย

ต่อเดือน และสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ 

  การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน

ระดับอุดมศึกษา ของนักเรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี 6 ในจังหวดันครสวรรค์ ใน 7 ด้าน 

(ธนวรรณ แสงสุวรรณ และ อดุลยจ์าตุรงคกุล. 2552, น.341-343)  ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น

ราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น กระบวนการใหบ้ริการและดา้นการ

สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (7P’s)  

 3. ขอบเขตด้านพืน้ที่ 

 ขอบเขตด้านพื้นท่ี คือ โรงเรียนมธัยมศึกษา ระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดั

นครสวรรค ์

1.6  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1.  สามารถน าไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงแผนการด าเนินงานในการรับเขา้ของ

นกัศึกษาระดบัอุดมศึกษาท่ีสอดรับกบัความตอ้งการของผูส้นใจเขา้ศึกษาต่อ   

 2.  สามารถน าไปเป็นแนวทางในการจดัโครงการแนะแนวการศึกษาไปยงักลุ่มโรงเรียน

ในกลุ่มเป้าหมาย เพื่อเพิ่มจ านวนยอดนกัศึกษาในปีถดัไป 

 3.  สามารถใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการประชาสัมพันธ์ ในเร่ืองการให้

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อ ระดบัอุดมศึกษา 

 4. สามารถน าไปเป็นแนวทางในการจดักระบวนการเรียนการสอนในการเปิดหลกัสูตร

ท่ีนกัเรียนสนใจเขา้ศึกษา เพื่อปรับปรุงคุณภาพบณัฑิตต่อไป 

 

 

 

 



1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 1.  ปัจจัย หมายถึง ส่ิงท่ีส่งผลต่อการเลือกเรียนในระดบัอุดมศึกษา ของนักเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษา เป็นความคิดเห็นของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์เป็น

ลกัษณะท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการใหค้วามส าคญัในการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา  

 2.   ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง  เคร่ืองมือในการจ าหน่ายบริการ

ผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาถึงส่ิงต่าง ๆ ท่ีเรียกวา่ ประสมการตลาด บริการท่ีมีความส าคญัต่อการ

เลือกของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี (Place) ปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นการบริการ (Process) ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) 

และปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดย

ส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนัและเท่าเทียมกนัข้ึนอยู่กบัมหาวิทยาลยัจะวางกลยุทธ์โดย

เนน้น ้าหนกัท่ีปัจจยัใดมากกวา่เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

      2.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง องคป์ระกอบท่ีเก่ียวกบัหลกัสูตร สาขาวิชาท่ี

เปิดสอนในระดบัปริญญาตรี ซ่ึงครอบคลุมในด้านความเช่ือมัน่ ความนิยม เน้ือหาของหลกัสูตร 

และระยะเวลาในการส าเร็จการศึกษา 

      2.2 ดา้นราคา (Price) หมายถึง ค่าใชจ่้ายต่างๆ ตลอดหลกัสูตร ในระดบัปริญญาตรี 

อาทิ ค่าหน่วยกิจ ค่าบ ารุงการศึกษา รวมไปถึงค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ตามท่ีมหาวทิยาลยัก าหนด 

     2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานท่ี (Place or Distribution Channel) 

หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือองคก์รธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการในการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิ

ในตวัสินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

     2.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง องค์ประกอบเก่ียวกับการ

เผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวกบัการรับสมคัรเขา้ศึกษาต่อในหลกัสูตรท่ีเปิดสอนในมหาวิทยาลยั 

โดยใช้ส่ือท่ีสามารถควบคุมได ้เช่น แผ่นพบั วารสาร จดหมายข่าว ทีมอาจารยแ์ละเจา้หน้าท่ีของ

มหาวิทยาลัยไปประชาสัมพันธ์ ส่ือมวลชน เช่น สถานีวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์และส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์ เช่น อินเตอร์เน็ต หรือการใช้เครือข่ายศิษยเ์ก่า และศิษยปั์จจุบนัของหลกัสูตร รวม

ไปถึงในเร่ืองของทุนการศึกษาต่างๆ ของมหาวทิยาลยั 



      2.5 ดา้นการบริการ (Process) หมายถึงขั้นตอนในการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์และการ

ให้บริการ ซ่ึงจะตอ้งถูกตอ้ง รวดเร็วเป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึกของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น

การอาศยักระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัส่งผลิตภณัฑห์รือบริการใหก้บัลูกคา้เพื่อให้เกิดความแตกต่าง 

     2.6 ดา้นบุคลากร (People) หมายถึงผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ทั้งหมดซ่ึงหมาย

รวมถึงทั้งลูกคา้ บุคลากรท่ีจ าหน่าย และบุคคลท่ีให้บริการหลงัการขายบุคลากรผูใ้ห้บริการจ า เป็น

ตอ้งคดัเลือกให้การฝึกอบรมและมีส่ิงจูงใจเพื่อท าให้สามารถสร้างความพึงพอใจและเกิดความ

แตกต่างจากคู่แข่งขนั 

     2.7 ดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) หมายถึงการแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได้

เช่น การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีขององคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนก

ของพื้นท่ี รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือและเคร่ืองใช้ต่าง ๆ ท่ีใช้ในการให้บริการท่ีสามารถดึงดูดใจ

ลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้มองเห็นภาพลกัษณ์หรือคุณค่าของการบริการท่ีส่งมอบและท่ีเหนือกวา่คู่แข่งได้

อยา่งชดัเจน 

 3.  ความส าคัญ หมายถึง ความส าคญัในการเลือกเข้าศึกษาต่อระดับอุดมศึกษาของ

นกัเรียน 

 4.  การเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา หมายถึง การพิจารณาและวิเคราะห์จาก

ปัจจยัต่างๆ ในการเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบัอุดมศึกษา 

 5.  นักเรียน หมายถึง ผูท่ี้ตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา ระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์

 6.  สถาบันการศึกษาที่ก าลังศึกษาอยู่ หมายถึง สถานศึกษาท่ีกลุ่มเป้าหมายก าลงัศึกษา

อยูก่่อนท่ีจะส าเร็จการศึกษา ไดแ้ก่ โรงเรียนนครสวรรค ์โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์โรงเรียนนวมินท

ราชูทิศมัชฌิม โรงเรียนบ้านแก่งชัชวลิตวิทยา โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลัย (จิรประวัติ) 

นครสวรรค ์โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ โรงเรียนโกรกพระ โรงเรียนเขา

ทองพิทยาคม โรงเรียนพยุหะพิทยาคม โรงเรียนจนัเสนเอ็งสุวรรณอนุสรณ์ โรงเรียนทหารอากาศ

อนุสรณ์ โรงเรียนไพศาลีพิทยา โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์โรงเรียน

ลาดยาววทิยาคม โรงเรียนบรรพตพิสัยพิทยาคม และโรงเรียนหว้ยนาหอมวทิยาคาร 



1.8 กรอบแนวคิดการวจัิย 

 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน

ระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ ผูว้ิจยัได้ศึกษา

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ีโดยมีการก าหนดกรอบแนวคิดของ

การวจิยัไวต้ามรายละเอียดแสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม ดงัต่อไปน้ี 

 

ตัวแปรอิสระ                                              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.1  กรอบแนวคิดการวจิยั 

 

ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 
2. เกรดเฉล่ียสะสม 
3. สถาบนัการศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู ่
4. รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 
5. สาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด (7P’s) ที่มี
ความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อใน
ระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับช้ัน
มัธยมศึกษาปีที ่6 ในจังหวดันครสวรรค์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3.ดา้นสถานท่ี 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ดา้นบุคลากร 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ 



 

บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีผูว้ิจยัไดท้าํการทบทวนเพื่อเป็นพื้นฐานในการศึกษาเร่ือง 
“ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา ของ
นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์” ซ่ึงผูศึ้กษาไดค้น้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งเป็นกรอบแนวคิด โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 1.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 2.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
 3.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
 4.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
 5.  แนวคิดทฤษฏีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 6. ขอ้มูลสถานศึกษาในระดบัมธัยมศึกษา ในจงัหวดันครสวรรค ์
 7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  
1.  แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (1997, p. 92) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 
ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ บริษทัมกัจะนาํมาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมี
เพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการ จดั
จาํหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมาอีก 3 
ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ(Process) 



เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคิดท่ีสําคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจทางด้านการ
บริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, น.337-339) ไดส้รุปเก่ียวกบัแนวความคิดกลยุทธ์
การตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ (Market mix) ไวใ้นหนงัสือการบริหารการตลาดยุคใหม่วา่ ขั้นตอน
ในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
พบวา่ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือธุรกิจท่ีใหบ้ริการจะใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing 
mix) หรือ 7Ps ดงัมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อส่ิงท่ี
ผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยทัว่ไป
แลว้ผลิตภณัฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือผลิตภณัฑ์ท่ีอาจเป็นส่ิงซ่ึงจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้ง
ไม่ไดใ้นดา้นการบริการดา้นสินเช่ือนั้น ถือวา่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ไดเ้น่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่
ในรูปของบริการ (Service product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจและทาํให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจในการ
ใชบ้ริการนั้น ธุรกิจจะตอ้งสร้างและนาํเสนอส่ิงท่ีเป็นรูปธรรมเพื่อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการท่ีไม่
สามารถจบัตอ้งได ้
 2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของ (Cost) ของ
ลูกคา้ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั้นถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นราคาตอ้งคาํนึงถึงคุณค่า ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีกาํหนด
มูลค่าในการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตรา เป็นส่วนท่ีเก่ียวกบัวิธีการกาํหนดราคา 
นโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการกาํหนดราคา ตอ้งคาํนึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived value) ในสายตา
ของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณาวา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ์วา่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑ์นั้น 
ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งการแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ 
 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ดา้นสถานท่ีให้บริการในส่วนแรกคือการเลือกทาํเลท่ีตั้ง 
(Location) ของธุรกิจบริการมีความสาํคญัมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งไปรับบริการจากผู ้
ให้บริการในสถานท่ีท่ีผูใ้ห้บริการจดัไวเ้พราะทาํเลท่ีตั้งท่ีเลือกเป็นตวักาํหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มา
ให้บริการ ดงันั้น สถานท่ีให้บริการตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีในการให้บริการกลุ่มเป้าหมายไดม้าก
ท่ีสุด และคาํนึงถึงทาํเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย โดยความสําคญัของทาํเลท่ีตั้งจะมีความสําคญัมากน้อย
แตกต่างกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภทในส่วนของช่องทางการจดัจาํหน่าย 



(Channels) การกาํหนดช่องทางการจดัจาํหน่ายตอ้งคาํนึงถึงองคป์ระกอบ 3 ส่วน ไดแ้ก่ลกัษณะของการ
บริการความจาํเป็นในการใชค้นกลางในการจาํหน่ายและลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจบริการนั้น 
 4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสําคญัในการ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูใ้หบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูง
ใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ โดย
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาด อาจทาํได ้4 แบบดว้ยกนั ซ่ึง
เรียกว่า ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร
(Communication mix) ประกอบไปดว้ย 
      4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารแบบไม่ใชบุ้คคลโดยผา่นส่ือต่าง ๆ 
และผูอุ้ปถมัภ์รายการตอ้งเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณาท่ีผ่านส่ือเช่น หนงัสือพิมพว์ิทยุโทรทศัน์ ป้าย
โฆษณาการโฆษณาในโรงภาพยนตร์ฯลฯ 
      4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรงแบบ
เผชิญหนา้ระหวา่งผูข้ายและลูกคา้ท่ีมีอาํนาจซ้ือ ซ่ึงเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
      4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาด ท่ี
กระทาํการอยา่งต่อเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใชพ้นกังาน การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ท่ี
ช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ 
      4.4 การประชาสัมพนัธ์(Publicity and public relation) เป็นแผนงานการนาํเสนออยา่ง
ต่อเน่ือง เพื่อชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร ตลอดจนสร้าง
ภาพลกัษณ์และความเขา้ใจอนัดีระหวา่งธุรกิจกบัลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 
 5. บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลท่ีทาํหนา้ท่ีรับผิดชอบในการ
ติดต่อแสวงหาลูกคา้การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจและตดัสินใจซ้ือ 
 6. สร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total quality management: TQM) หรือตอ้งแสดงให้เห็นคุณภาพของ
บริการโดยผา่นการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นไดเ้ช่น ธุรกิจโรงภาพยนตร์ตอ้งพฒันาลกัษณะทางกายภาพ
และรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ (Customer-value proposition)ไม่ว่าจะเป็นดา้น
ความสะอาด ความรวดเร็วในการจาํหน่ายตัว๋ หรือคุณประโยชน์อ่ืน 



 7. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบ วิธีการและงานท่ีปฏิบติัใน
ดา้นการบริการท่ีนาํเสนอกบัลูกคา้ เพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็วและทาํให้ลูกคา้เกิดความ
ประทบัใจ 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2552), และอดุลยจ์าตุรงคกุล (2552, น.341-343) อธิบาย 
แนวคิด ของคอทเลอร์ ฟิลลิป (Kotler, Philip) วา่กลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 
7P’s) วา่เป็นเคร่ืองมือในการจาํหน่ายบริการผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาถึงส่ิงต่าง ๆ ท่ีเรียกวา่ ประสม
การตลาด บริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือสถานท่ี (Place) ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นการบริการ(Process) ปัจจยัดา้นบุคลากร(People) และปัจจยัดา้นการ
สร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุกตวัมีความ
เก่ียวพนักนัและเท่าเทียมกนัข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นนํ้ าหนกัท่ีปัจจยัใดมากกวา่เพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีถูกนําเสนอสู่ตลาด เพื่อ 
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าและสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดข้ึน และการสร้างบริการเพื่อ 
ให้บริการท่ีทรงคุณค่า บริษทัตอ้งปรับแต่งบริการให้เขา้กบัความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะรายและตอ้ง
สร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดข้ึนดว้ย และสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจให้ เกิดข้ึน 
โดยผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้
คาดหวงั Expected (Product) หรือเกินความคาดหวงั (Augmented Product) รวมถึง การนาํเสนอ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการแข่งขนัใน อนาคต ผลิตภณัฑ์ท่ี
นาํเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี 
องคก์ร หรือบุคคล 
 2. ปัจจยัด้านราคา (Price) หมายถึง ต้นทุนของสินค้าท่ีลูกคา้ต้องการสินค้าต้องจ่ายกับ 
สินค้าหรือบริการนั้น ๆ การกาํหนดราคาสินคา้เกิดจากการตั้งเป้าหมายทางการคา้ว่าต้องการกาํไร 
ตอ้งการขยายส่วนครองตลาดตอ้งการต่อสู้กบัคู่แข่งขนัหรือเป้าหมายอ่ืน การตั้งราคาตอ้งได้รับการ
ยอมรับจากตลาดเป้าหมายและสู่กบัคู่แข่งไดร้วมถึงเวลา ความพยายามในการใช้ความคิดและการก่อ
พฤติกรรมซ่ึงจะตอ้งจ่ายพร้อมราคาสินคา้ท่ีเป็นตวัเงินการตั้งราคาคา้บริการ มีการเรียกราคาของ บริการ
ไดห้ลายแบบและราคาท่ีตั้งข้ึนสําหรับคิดค่าบริการ ไดรั้บการออกแบบให้ครอบคลุมตน้ทุนและสร้าง
กาํไร เน่ืองจากบริการมองไม่เห็น การตั้งราคาบางส่วนตอ้งใหผู้ข้ายและผูซ้ื้อเขา้ใจ วา่มีอะไรบา้งรวมอยู่



ในส่ิงท่ีเขากาํลงัซ้ือขายแลกเปล่ียนกนัการตั้งราคามีอิทธิพลต่อการท่ีผูซ้ื้อจะรับรู้บริการดว้ย ถา้ลูกคา้มี
เกณฑใ์นการตดัสินคุณภาพนอ้ยเกณฑ ์เขาจะประเมินบริการดว้ยราคา เน่ืองจากบริการยากท่ีจะประเมิน
ราคาจึงมกัมีบทบาทสาํคญัในการช้ีคุณภาพ 
 3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือสถานท่ี (Place) หมายถึง เป็นกระบวนการทาํงาน
ท่ีจะทาํให้สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาดเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการให ้
บริการ โดยตอ้งพิจารณาถึงองคก์ารต่าง ๆ และทาํเลท่ีตั้งเพื่อให้อยูใ่นพื้นท่ีท่ีเขา้ถึงลูกคา้ได ้กลยุทธ์การ
ให้บริการเป็นเร่ืองท่ีตอ้งพิจารณาจดัให้มีประสิทธิภาพ ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัสภาพของบริการและส่ิงท่ีลูกคา้
ให้คุณค่า นกัการตลาดจะจดัการให้มีการรับบริการไดโ้ดยสะดวกให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํไดโ้ครงสร้าง
ของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์าร
ไปยงัตลาดหรือผูบ้ริโภคให้เป็นท่ีพอใจและประทบัใจของลูกคา้ ปัจจุบนัเทคโนโลยีเจริญข้ึนการส่ง
สินคา้และบริการก็ง่ายข้ึนสาํหรับทั้งผูผ้ลิตและสาํหรับลูกคา้ 
 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนบัสนุนให้กระบวน 
การส่ือสารทางการตลาดใหแ้น่ใจวาตลาดและผูบ้ริโภคเขา้ใจและให้คุณค่าในส่ิงท่ีผูข้ายเสนอความไม่มี
ตวัตนของบริการมนัทาํให้เป็นไปไม่ได้ท่ีจะมีประสบการณ์ก่อนท่ีจะทาํการซ้ือ ดังนั้นการส่งเสริม
การตลาดบริการจาํเป็นต้องอธิบายว่าบริการคืออะไร และให้คุณประโยชน์แก่ผูซ้ื้ออย่างไร โดยมี
เคร่ืองมือท่ีสาํคญั 4 ชนิด คือ 
      4.1 การขายโดยใชพ้นกังานขาย Personal (Selling) เป็นการส่งเสริมการตลาดท่ีดี ท่ีสุด 
แต่มีค่าใชจ่้ายสูงท่ีสุด 
      4.2 การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ ให้เขา้ถึงผูบ้ริโภค 
กลุ่มใหญ่เหมาะกบัสินคา้ท่ีตอ้งการตลาดกวา้ง 
      4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการใช้ส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ ให้
เขา้ถึง ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในตวัสินคา้ 
      4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกิจกรรม ท่ีเนน้ 
วตัถุประสงคก์ารใหบ้ริการแก่สังคม เพื่อเสริมภาพพจน์หรือชดเชย เบ่ียงเบนความรู้สึกของ ผูบ้ริโภคต่อ
ตวัผลิตภณัฑ ์
 5. ปัจจยัดา้นการบริการ (Process) หมายถึง ระเบียบวิธี (Procedures) กลไก (Mechanisms) 
และการเคล่ือนยา้ย (Flow) ของกิจกรรมซ่ึงเกิดข้ึนทั้งในระบบการจดัจาํหน่ายผลิตภัณฑ์และการ 
ใหบ้ริการ ซ่ึงจะตอ้งถูกตอ้งและรวดเร็ว เป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึกของผูบ้ริโภค เน่ืองจาก 



กระบวนการของการบริการมีความสลบัซับซ้อน จึงมีความจาํเป็นตอ้งผนวกกระบวนการเหล่าน้ีเขา้ 
ดว้ยกนั เพื่อให้การทาํงานของกระบวนการเป็นไปโดยราบร่ืน สามารถตอบสนองความตอ้งการตาม 
คุณภาพท่ีลูกคา้คาดหวงัได ้
 6. ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ทั้งหมดซ่ึงหมาย
รวมถึงทั้ง ลูกคา้ บุคลากรท่ีจาํหน่ายและบุคคลท่ีให้บริการหลงัการขาย บุคลากรผูใ้ห้บริการจาํเป็นตอ้ง
คดัเลือกให้การฝึกอบรมและมีส่ิงจูงใจ นอกจากน้ีบุคลิกภาพ การแต่งกาย ทศันคติและ พฤติกรรมของ
พนกังานยอ่มมีอิทธิพลต่อการรับรู้ในการบริการของลูกคา้รวมถึงการปฏิบติัต่อลูกคา้คนอ่ืน ๆ หรือการ
มีปฏิสัมพนัธ์กนัระหวา่งลูกคา้กบัลูกคา้ดว้ยกนัเองเพื่อทาํให้สามารถสร้างความพึงพอใจและเกิดความ
แตกต่างจากคู่แข่งขนั 
  7. ปัจจยัด้านการสร้างและการเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถึง การแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการเน่ืองจากการบริการเป็นขอ้เสนอท่ีเป็น 
นามธรรม ไม่สามารถจบัตอ้งไดจึ้งแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผา่นการใชห้ลกัฐานท่ี มองเห็น
ได ้เช่น การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีขององคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วน หรือแผนก
ของพื้นท่ีท่ีใชใ้นการใหบ้ริการท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้มองเห็นภาพลกัษณ์ หรือคุณค่าของ
บริการท่ีส่งมอบ และท่ีเหนือกวา่คู่แข่งไดอ้ยา่งชดัเจน รวมถึงส่วนประกอบใด ก็ตามท่ีเห็นไดช้ดัเจน ซ่ึง
ช่วยอาํนวยความสะดวกในการปฏิบติังานหรือในการส่ือสารงานบริการส่ิง ท่ีซ่ึงแสดงให้ลูกคา้เห็น
บริการได้อย่างเป็นรูปธรรม เช่น เคร่ืองมือ อุปกรณ์ป้ายแผนโฆษณา ซองกระดาษจดหมาย รถ
ใหบ้ริการ และความสะอาดของอาคารสถานท่ีเป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสะทอ้นให้เห็นถึงคุณภาพของ
บริการได้นกัการตลาดอาจสร้างโอกาสโดยอาศยัส่ิงนาํเสนอทางกายภาพฯ น้ีได ้เช่น การจดัรายงาน
ประจาํปีท่ีสวยงามด้านงานพิมพ์แสดงเน้ือหาท่ีเน้นปรัชญา เป้าหมายขององค์การ ตลาดเป้าหมาย 
บริการท่ีนาํเสนอและการเอาใจใส่ในคุณภาพของบุคลากรทาํให้ลูกคา้เกิดการรับรู้ถึงภาพลกัษณ์ใน
ทางการบวกขององค์กร ส่วนส่ิงท่ีนําเสนอทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ เป็นการบริการ
รูปธรรมท่ีลูกคา้เห็นชดัเจนรวมถึงส่วนประกอบใด ๆ ก็ตามท่ี เห็นไดช้ดัเจน ช่วยอาํนวยความสะดวก
ในการปฏิบติังานหรือในการส่ือสารงานบริการและให้ลูกคา้ เห็นบริการได้อย่างเป็นรูปธรรมและ
สามารถสะทอ้นใหเ้ห็นถึงคุณภาพของบริการได ้
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปคือ ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด
ท่ีนาํมาใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาดเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีเรียกว่า ส่วนประสมทาง



การตลาด (7Ps)  เพื่อให้บริการท่ีมีความสําคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์ประกอบดว้ย 
 1.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง องคป์ระกอบท่ีเก่ียวกบัหลกัสูตร สาขาวิชาท่ีเปิด

สอนในระดับปริญญาตรี ซ่ึงครอบคลุมในด้านความเช่ือมัน่ ความนิยม เน้ือหาของหลักสูตร และ

ระยะเวลาในการสาํเร็จการศึกษา 

 1.2 ดา้นราคา (Price) หมายถึง ค่าใชจ่้ายต่างๆ ตลอดหลกัสูตร ในระดบัปริญญาตรี อาทิ ค่า

หน่วยกิจ ค่าบาํรุงการศึกษา รวมไปถึงค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ตามท่ีมหาวทิยาลยักาํหนด 

 1.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายหรือสถานท่ี (Place or Distribution Channel) หมายถึง กลุ่ม

ของบุคคลหรือองค์กรธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการในการเคล่ือนยา้ยกรรมสิทธ์ิในตวัสินคา้หรือ

บริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

 1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง องค์ประกอบเก่ียวกบัการเผยแพร่

ขอ้มูลข่าวสารท่ีเก่ียวกบัการรับสมคัรเขา้ศึกษาต่อในหลกัสูตรท่ีเปิดสอนในมหาวิทยาลยั โดยใช้ส่ือท่ี

สามารถควบคุมได ้เช่น แผ่นพบั วารสาร จดหมายข่าว ทีมอาจารยแ์ละเจา้หน้าท่ีของมหาวิทยาลยัไป

ประชาสัมพันธ์ ส่ือมวลชน เช่น สถานีวิทยุ โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์และส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น 

อินเตอร์เน็ต หรือการใช้เครือข่ายศิษย์เก่า และศิษย์ปัจจุบันของหลักสูตร รวมไปถึงในเร่ืองของ

ทุนการศึกษาต่างๆ ของมหาวทิยาลยั 

 1.5 ด้านการบริการ (Process) หมายถึงขั้นตอนในการจัดจาํหน่ายผลิตภัณฑ์และการ

ให้บริการ ซ่ึงจะตอ้งถูกตอ้ง รวดเร็วเป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึกของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการ

อาศยักระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัส่งผลิตภณัฑห์รือบริการใหก้บัลูกคา้เพื่อใหเ้กิดความแตกต่าง 

 1.6 ดา้นบุคลากร (People) หมายถึงผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑท์ั้งหมดซ่ึงหมายรวมถึง

ทั้งลูกคา้ บุคลากรท่ีจาํหน่าย และบุคคลท่ีใหบ้ริการหลงัการขายบุคลากรผูใ้หบ้ริการจาํ เป็นตอ้งคดัเลือก

ใหก้ารฝึกอบรมและมีส่ิงจูงใจเพื่อทาํใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจและเกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 

 1.7 ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ( Physical Evidence and 

Presentation) หมายถึงการแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นไดเ้ช่น 

การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีขององคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ี 



รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือและเคร่ืองใชต่้าง ๆ ท่ีใชใ้นการให้บริการท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้

มองเห็นภาพลกัษณ์หรือคุณค่าของการบริการท่ีส่งมอบและท่ีเหนือกวา่คู่แข่งไดอ้ยา่งชดัเจน 

 

2.  แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 2.1  ความหมายของการตดัสินใจ 
      ศิริพร พงศศ์รีโรจน์ (2540, น. 187) การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกปฏิบติัหรือการเลือก
ทางดาํเนินท่ีเห็นว่าดีท่ีสุดทางใดทางหน่ึงจากทางเลือกหลายๆ ทาง เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ตามท่ี
ตอ้งการ 
      สมคิด บางโม (2548, น. 175) การตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจเลือกทางปฏิบติั ซ่ึงมี
หลายทางเป็นแนวปฏิบติัไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้การตดัสินใจน้ีอาจเป็นการตดัสินใจท่ีจะกระทาํการส่ิง
ใดส่ิงหน่ึงหรือหลายส่ิงหลายอยา่ง เพื่อความสาํเร็จตรงตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้
      บรรยงค์ โตจินดา (2548, น. 178) การตดัสินใจ หมายถึง การท่ีผูบ้ริหารพิจารณา
ตดัสินใจและสั่งการในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง การตดัสินใจเป็นเร่ืองท่ีมีความสําคญัมาก เพื่อการสั่งการจะ
เป็นการเลือกดาํเนินการท่ีดีท่ีสุดในบรรดาทางเลือกหลายๆ ทาง 
      ฉตัยาพร เสมอใจ (2550, น. 46) การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะ
กระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของ
สินคา้และบริการอยูเ่สมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือไดบ้ริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ 
การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
      สุดาพร กุณฑลบุตร (2558, น. 85-86) การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง เม่ือผูบ้ริโภคมีหลาย
ทางเลือกให้เลือก แต่ผูบ้ริโภคต้องตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าเพียงช้ินเดียว เช่น ผูท่ี้พิจารณาเลือกซ้ือ
นาฬิกาส่ีเรือน ในท่ีสุดก็ตดัสินใจเลือกซ้ือเพียงหน่ึงเรือน เน่ืองจากมีเงินจาํกดั หรือผูท่ี้จะซ้ือรถยนตอ์าจ
พิจารณาสามถึงส่ียี่ห้อ และเลือกซ้ือเพียงยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง การเลือกซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหรือผูเ้สนอขาย
ราคาใดนั้น ผูบ้ริโภคจะเลือกท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการและขอ้จาํกดัของตนท่ีสุด 
      จากความหมายขา้งตน้พอสรุปได้ว่า การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การตดัสินใจเลือกซ้ือ
เพียงอยา่งใดอยา่งหน่ึง อาจมีปัจจยักลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ เพื่อเป็นขอ้มูลในการตดัสินใจ
ของลูกคา้ เช่น ราคา ของแถม โปรโมชัน่ หรือบริการต่างๆ เป็นตน้ 
      2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสาํหรับผลิตภณัฑใ์หม่ 



             ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเพิ่งถูกนําเสนอสู่ตลาดนั้ น มีความแตกต่างจาก
ผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคใชอ้ยู่เป็นประจาํในแง่ท่ีผูบ้ริโภคไม่มีความรู้หรือไม่รู้จกัผลิตภณัฑ์ชนิดนั้นๆ มา
ก่อน มีทั้งท่ีไม่รู้ว่าในโลกน้ีมีสินคา้ชนิดน้ีอยู่ และเม่ือรู้ว่ามีก็ไม่รู้ว่าจะใช้ทาํอะไร และผลิตภณัฑ์นั้น
ช่วยอาํนวยความสะดวกในแง่ใดบ้าง นักการตลาดจึงตอ้งใช้แนวคิดด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคเขา้หา
กลุ่มเป้าหมายและปรับการรับรู้ให้หนัมาซ้ือสินคา้ของตน สําหรับขั้นตอนในการสร้างกระบวนการให้
ผูบ้ริโภคใชผ้ลิตภณัฑช์นิดใหม่ๆ นั้น คอตเลอร์ไดเ้สนอไวเ้ป็นขั้นตอน ดงัน้ี 
           1.  ขั้นสร้างการรับรู้ (Awareness) เป็นช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภครับรู้แต่ยงัไม่มีขอ้มูลมาก
นกั เช่นช่วงท่ีสินคา้ใหม่ๆ ท่ียงัไม่เคยมีในทอ้งตลาดออกสู่ตลาด เป็นตน้ 
           2.  ขั้นเกิดความสนใจ (Interest) ผลิตภณัฑ์บางชนิดดึงดูดใจเน่ืองจากคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
           3.  ขั้นการประเมิน (Evaluation) เม่ือไดข้อ้มูลท่ีตอ้งการ เช่น จากหนงัสือ จากการ
สอบถามผูค้น หรือจากแหล่งอ่ืนๆ แลว้ เป็นขั้นท่ีผูส้นใจเร่ิมพิจารณาวา่น่าจะทดลองใชเ้น่ืองจากขอ้มูล
จากแหล่งต่างๆ ช้ีให้เห็นส่ิงท่ีดีมากกว่าเสีย การทดลองเป็นการเร่ิมตอบสนองความสนใจ และใน
ขั้นตอนน้ีส่ือและบุคคลรอบขา้งจะมีผลมากกบัสินคา้บางชนิด ทาํให้ยางกิจการใช้การขายตรงเขา้หา
ผูบ้ริโภค 
           4.  ขั้นทดลอง (Trial) ผูบ้ริโภคเร่ิมซ้ือมาทดลองใชใ้นปริมาณไม่มาก เพื่อตอบสนอง
ความคาดหวงัจากผลิตภณัฑ์ดงักล่าว หากทดลองใชแ้ลว้สามารถตอบสนองความพึงพอใจไดก้็นาํไปสู่
ขั้นตอนต่อไป 
           5.  ขั้นตอนการเลือกใช้เป็นประจาํ (Adoption) หากในขั้นทดลองผูบ้ริโภคพบว่า
ให้ผลตามท่ีตนต้องการ และคุ้มค่ากับเงินท่ีต้องเสียไป ผูบ้ริโภคก็เลือกใช้ต่อไปจนเป็นปกติใน
ชีวิตประจาํวนั แต่จะถูกกิจการอ่ืนนาํเสนอสินคา้เขา้มาเพื่อให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนจากผลิตภณัฑ์เดินไปใช้
ผลิตภณัฑท่ี์มีการนาํแสนอเขา้มาใหม่ ในขั้นน้ีทั้งการสร้างการรับรู้ การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 
จึงมีบทบาทสูงมาก (หลกัการตลาดสมยัใหม่: สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558) 
      2.3  ปัจจยัทางจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
       สําหรับการศึกษาพฤติกรรมมนุษย์ไม่ว่าเร่ืองใดๆ นั้น ตอ้งมุ่งท่ีการศึกษาปัจจยั
ภายใน โดยทัว่ไปแลว้การศึกษาดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคมุ่งเนน้ท่ีการศึกษาปัจจยัทางจิต ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีอยู่
ภายในจิตใจมนุษย์และส่งผลถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินค้า ในท่ีน้ีจะกล่าวถึงปัจจยัท่ีสําคญั
ดงัต่อไปน้ี 



       1.  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง ความจาํเป็นหรือความปรารถนาจากภายในท่ี
ส่งผลใหบุ้คคลพยายามตอบสนองเพื่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ตนเอง การจูงใจ เกิดจากแรงขบั (Drive) 
ภายใน ทาํให้บุคคลเกิดความเครียด จนกวา่จะไดรั้บการตอบสนองส่ิงเหล่านั้น เป็นปัจจยัท่ีจาํเป็นของ
ชีวติ เช่นอาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม และยารักษาโรค หรือส่ิงท่ีเสริมใหก้บัชีวติเช่นความสะดวกสบาย ความ 
สนุกสนานเพลิดเพลิน ทฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ ทฤษฎีการจูงใจตามลาํดบั
ขั้นของ อบัราฮมั มาสโลว ์โดยไดแ้บ่งขั้นตอนท่ีมีการ จูงใจมนุษยเ์ป็นห้าลาํดบั ขั้นพื้นฐานท่ีสุดไดแ้ก่ 
ความตอ้งการทางร่างกาย (Physiological Needs) ความตอ้งการทางดา้นความมัน่คงปลอดภยั (Safety  
Needs) ความตอ้งการทางสังคม (Social Needs) ความตอ้งการเด่นและเป็นท่ียอมรับจากผูอ่ื้นและสังคม 
(Esteem Needs) ความตอ้งการขั้นสูงสุดไดแ้ก่ ความตอ้งการตอบสนองความคิดฝันของตนเอง (Self-
Actualization) ในขั้นสูงสุดน้ีผูก้ระทาํมิได้ทาํเพื่อตอบสนองส่ีขั้นแรก แต่ทาํเพราะอยากทาํให้เป็นท่ี
ประจกัษแ์ก่ตนเอง ความตอ้งการตามลาํดบัขั้นดงักล่าว ทาํให้ตอ้งมีการบริโภคสินคา้ชนิดท่ีจาํเป็น เช่น 
อาหาร ยารักษาโรค ประกนัชีวิต เคร่ืองอุปกรณ์ในด้าน ความปลอดภยัต่างๆ และสินคา้ฟุ่มเฟือยเช่น 
เพชรนิลจินดา และอ่ืนๆเป็นตน้ 
  2.  การรับรู้ (Perception) หมายถึงการท่ีบุคคลตอบสนองต่อข้อมูลหรือส่ิงต่างๆ 
รอบตวัและตีความหมายส่ิงเหล่านั้นออกมา มนุษยมี์การรับรู้อยา่งเป็น กระบวนการ (Process) กล่าวคือ
รับรู้โดยการสัมผสัส่ิงรอบตวัโดยอวยัวะต่างๆ เช่น ตา หู จมูก ล้ินและอ่ืนๆ แลว้สมองตีความหมาย
ออกมาจากประสบการณ์และการเรียนรู้ท่ีผา่นมาในชีวติ ทาํใหก้ารรับรู้ของมนุษยใ์นส่ิงเดียวกนัแตกต่าง 
กนัได ้โดยเกิดจากสาเหตุดงัต่อไปน้ี 
              2.1  ความตั้งใจเลือกสรรส่ิงท่ีรับรู้ (selective attention) เช่นการท่ีมีสินคา้ประเภท
เส้ือผา้ในห้างมากมาย แต่บางคนสะดุดตาในเส้ือบางตวัและเดินเขา้ไปหยิบชม ดงันั้นนกัการตลาดตอ้ง
ทาํในส่ิงท่ีจะทาํให้ผูบ้ริโภคหนัมาสนใจสินคา้ของตน ไม่วา่ตวัสินคา้ การโฆษณาและอ่ืนๆ และความ
เจริญด้านเทคโนโลยีทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกรับรู้ข่าวสารท่ีธุรกิจนาํเสนอได้ดีข้ึน เช่นโทรทศัน์มีรีโมท
คอนโทรล ทาํให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนสถานีไดเ้ม่ือมีโฆษณา ดงันั้นโฆษณาทางโทรทศัน์ถา้ไม่น่าติดตามจะ
ทาํให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนไปชมสถานีอ่ืนทนัที ปัจจุบนัจึงสร้างภาพยนตร์โฆษณาทางโทรทศัน์เป็นเร่ือง 
(Story) เพื่อใหผู้ช้มสนใจอยากติดตาม 
       2.2  การเบ่ียงเบนไปตามส่ิงท่ีตอ้งการเลือก (Selective Distortion) มนุษยมี์แนวโนม้
จะเลือกรับรู้ในส่ิงท่ีตนนิยม เช่น นาย ก ชอบกางเกงยีนส์ลีวายส์มาก เม่ือมีคนหน่ึงมากล่าวส่ิงท่ีดีของ



กางเกงยีนส์ลีวายส์และมีอีกคนหน่ึงกล่าวถึงขอ้บกพร่องของกางเกงยีนส์ลีวายส์ มีแนวโน้มท่ีนายกจะ
เลือกรับรู้ในส่วนดีของกางเกงยนีส์ลีวายส์มากและอาจตอบโตผู้ต้าํหนิกางเกงยนีส์ลีวายส์ดว้ย 
       2.3  การเบ่ียงเบนไปตามทศันคติและความเช่ือ (Selective Retention) นาย ข. เป็น
คนนิยมชมชอบประเทศสหรัฐอเมริกาตั้งแต่สมยัเรียน เม่ือมีคนมาชวน ไปเท่ียวภูมิศาสตร์ และไดเ้ห็น
รูปประเทศสหรัฐ ดงันั้น ยโุรป และอีกคนชวนไปเท่ียวสหรัฐ แมค้นท่ีชวนไปเท่ียวยุโรปจะกล่าว ชกัจูง
ใจนาย ข.มากกวา่ท่ีอา้งถึงความน่าเท่ียวอยา่งไร ก็ลาํบากต่อการ จะชกัจูงใจให้ไปสหรัฐอเมริกา เพราะ
ทศันคติท่ีดีตั้งเดิมท่ีมีต่อสหรัฐอเมริกา โดยท่ีนาย ข.ก็ไม่เคยไปสหรัฐและยุโรป หรือการท่ีคนทัว่ไปเช่ือ
วา่เคร่ืองสําอางจากยุโรปมีคุณภาพดีกว่าของเอเชีย เม่ือมีคนบอกว่าเคร่ืองสําอางจากญ่ีปุ่นและไทยก็มี
คุณภาพดีเท่าหรือดีกวา่เคร่ืองสาํอางจากยโุรป ก็อาจยากท่ีจะไดรั้บการยอมรับ 
      3.  การเรียนรู้ (learning) หมายถึงการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ต่างๆ และรับส่ิง
เหล่านั้นไวเ้ป็นความเขา้ใจ ความรู้และส่ิงเหล่านั้นมีผลต่อทศันคติและความ นึกคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิง
ต่างๆ เช่นการท่ี นางสาว ณัฐ เรียนรู้วา่บริษทัเคร่ืองสําอางคลินิกผลิตสินคา้ท่ีเช่ือถือได ้แมจ้ะราคาแพง 
เม่ือเคร่ืองสําอาง คลินิกออกผลิตภณัฑ์ใหม่ก็จะมีความเช่ือถือและกล้าซ้ือ เป็นต้น (หลักการตลาด
สมยัใหม่: สุดาพร กุณฑลบุตร, 2558) 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปคือ การตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบั
ปริญญาตรีในสาขาวิชาท่ีตนสนใจ ไดแ้ก่ สาขาวิชาการจดัการ สาขาวิชาการตลาด สาขาวิชาการบญัชี 
สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ สาขาวิชาการจดัการโรงแรมและการท่องเท่ียว สาขาวิชาการจดัการ
นวตักรรมการค้า สาขาวิชาวิทยาการคอมพิวเตอร์ สาขาวิชาคอมพิวเตอร์มลัติมีเดีย สาขาวิชาการ
โฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ สาขาวิชานิติศาสตร์ สาขาวิชารัฐประศาสนศาสตร์ ของนักเรียน
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 
 
3. แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ 
 ความหมายของการให้บริการ 
 พจนานุกรมฉบบัเฉลิมพระเกียรติพ.ศ. 2530 ให้ความหมายของคาว่า “บริการ” หมายถึง
“การปฏิบติัรับใชก้ารใหค้วามสะดวกต่าง ๆ ” ส่วนความหมายโดยทัว่ไปท่ีมกักล่าวถึง คือ การกระทาํท่ี
เป่ียมไปดว้ยความช่วยเหลือ หรือการดาเนินการท่ีเป็นประโยชน์ต่อผูอ่ื้น การบริการ (Service) มีผูใ้ห้คาํ
จากความไวห้ลายทรรศนะ ดงัน้ี 



 ฉตัยาพร เสมอใจ (2545, น. 10) การบริการ หมายถึง การปฏิบติังานท่ีกระทาํหรือติดต่อและ
เก่ียวขอ้งกบัผูใ้ชบ้ริการ การให ้บุคคลต่าง ๆ ไดใ้ชป้ระโยชน์ในทางใดทางหน่ึงทั้งดว้ยความพยายามใด 
ๆ ก็ตามดว้ยวธีิการ หลากหลายในการทาํใหค้นต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งรับความช่วยเหลือ  
 สมิต สัชฌุกร (2545, น. 13) การใหบ้ริการหมายถึง กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินคา้
ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Goods) ของธุรกิจให้กบัผูบ้ริการ โดยสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนนั้นจะตอ้งตอบสนอง
ความตอ้งการของ ผูรั้บบริการจนนาไปสู่ความพึงพอใจได ้            
 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546, น. 18) คาํวา่ “SERVICE” ถา้แยกออกมาตามตวัอกัษรแลว้
ใหไ้ดค้วามหมายของการบริ การท่ีดี สามารถแยกออกไดด้งัน้ี 
 S = Service Mind คือ การมีใจใฝ่บริการ ปรารถนาให้ผูอ่ื้นพึงพอใจและสุขใจ                      
E = Enthusiasm คือ การมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
 R = Readiness คือ การมีความพร้อมทั้งบุคลากรและวสัดุอุปกรณ์ท่ีจะใหบ้ริการ 
 V = Value คือ การตระหนกัถึงคุณค่าในงานบริการท่ีทาํว่าเป็นงานท่ีมีประโยชน์มีคุณค่า 
และสามารถสร้างความภาคภูมิใจใหก้บัชีวติได ้
 I = Interested คือ มีความสนใจใส่ใจในงานบริการท่ีทาํดว้ยความเตม็ใจ 
 C = Cleanliness คือ ความสะอาด การบ ริการท่ีดี อาคารสถานท่ี วสัดุอุปกรณ์ หรือ 
พนกังานบริการตอ้งมีความสะอาด 
 E = Endurance คือ ความอดทน อดกลั้นงานบริการจะตอ้งพบเจอกบับุคคลหลาย ประเภท 
ทั้งประเภทเฉย ๆ ร้อนรน จุกจิก จูจ้ี้ข่ีบ่น เอาแต่ใจ ผูใ้หบ้ริการตอ้งใชค้วามอดทนอดกลั้นใหม้ากท่ีสุด 
 Lehinen (1983, p. 21) ไดอ้ธิบายวา่ การ บริการคือกิจกรรมหน่ึงหรือชุดของกิจกรรมหลาย
อย่างท่ีเกิดข้ึนจากการปฏิสัมพนัธ์กบบุคคลหรืออุปกรณ์อย่างใดอย่างหน่ึงซ่ึงทาํให้ลูกคา้เกิดความพึง
พอใจ 
 Kotler (1988 p. 47) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือปฏิบติัการใด ๆ ท่ีกลุ่ม
บุคคลหน่ึงสามารถนาเสนอให้อีกกลุ่มบุคคลหน่ึง ซ่ึงไม่สามารถจบัตอ้งไดแ้ละไม่ไดส่้งผลของความ
เป็นเจา้ของส่ิงใด ทั้งน้ีการกระทาํ ดงักล่าวอาจจะรวมหรือไม่รวมอยูก่บัสินคา้ท่ีมีตวัตนได ้
 จากความหมายดงักล่าวทาํให้พิจารณาเห็นถึงความแตกต่างระหว่างสินคา้และบริการ ซ่ึง 
ลว้นแล้วแต่จะก่อให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ลูกคา้ และเป็นการสร้างความพึงพอใจให้กบลูกคา้เป็น 
อย่างมาก เพราะทุกองค์กรในแต่ละธุรกิจดา้นบริการมุ่งเน้นการให้บริการท่ีตอบสนองความตอ้งการ 
ของลูกคา้อนัจะนาํไปสู่ความพึงพอใจท่ีไดรั้บการใหบ้ริการท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการ 



 กล่าวโดยสรุป การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือกระบวนการในการดาํเนินการอย่างใด 
อยา่งหน่ึงของบุคคลหรือองคก์ร เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลอ่ืน อีกทั้งยงัก่อให้เกิดความ พึง
พอใจจากผลของการกระทาํนั้น ซ่ึงการบริการท่ีดีจะเป็นการกระทาํท่ีสามารถตอบสนองความ ตอ้งการ
ของผูท่ี้แสดงเจตจาํนงให้ได้ตรงกับส่ิงท่ีบุคคลนั้นคาดหวงัไวพ้ร้อมทั้ งทาํให้บุคคลดังกล่าว เกิด
ความรู้สึกท่ีดีและประทบัใจต่อส่ิงท่ีไดรั้บในการเวลาเดียวกนั ในความหมายน้ีครอบคลุมการบริการทุก
ดา้นไม่วาจะเป็นการบริการทัว่ไป หรือการบริการเชิงพาณิชย ์
ความส าคัญของการบริการ 
 การขายสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ใดๆ ก็ตาม จะตอ้งมีการบริการร่วมอยู่ด้วยเสมอ กรณีเป็น 
องคก์รหรือธุรกิจบริการ ตวับริการนัน่เองคือสินคา้ การขายจะประสบความสําเร็จไดต้อ้งมีการบริการท่ี
ดี ธุรกิจการคา้ทั้งในภาคราชการหรือภาคธุรกิจเอกชนจะอยูไ่ดต้อ้งทาํให้เกิดการ “ขายซํ้ า” คือตอ้งรักษา
ลูกคา้กลุ่มเดิมไวแ้ละเพิ่มลูกคา้รายใหม่ให้ไดก้ารบริการท่ีดีจะช่วยรักษาลูกคา้เดิมไวไ้ด ้ทาํให้เกิดการ
ขายซํ้ าหรือการกลบัมาใช้บริการอีกและมีการชกันาํให้มีลูกคา้หรือผูม้าใช้บริการกลุ่ม ใหม่ๆ เกิดข้ึน 
ตามมา 

ความสาํคญัของการบริการสมิตสัชฌุกร (2542, น. 14-15) อาจพิจารณาไดใ้น 2 ดา้นดงัน้ี 

 1. บริการที่ดี จะส่งผลให้ผูรั้บบริการมีความรู้สึกชอบหรือพึงพอใจ ทั้งต่อตวัผูใ้ห้บริการ 
และหน่วยงานท่ีใหบ้ริการ ดงัน้ี 
      1.1 มีความช่ืนชมในตวัผูใ้หบ้ริการ 
      1.2 มีความนิยมในหน่วยงานท่ีใหบ้ริการ 
      1.3 มีความระลึกถึงและยนิดีมาขอรับบริการอีก 
      1.4 มีความประทบัใจท่ีดีไปอีกนาน 
      1.5 มีการบอกต่อไปยงัผูอ่ื้นหรือแนะนาใหม้าใชบ้ริการเพิ่มข้ึน 
      1.6 มีความภกัดีต่อหน่วยบริการท่ีใหบ้ริการ 
      1.7 มีการพดูถึงผูใ้หบ้ริการและหน่วยงานในทางท่ีดี 
 2. บริการที่ไม่ดี จะส่งผลให้ผูรั้บบริการมีความรู้สึกไม่ชอบหรือไม่พึงพอใจ ทั้งต่อตวัผู ้
ใหบ้ริการและหน่วยงานท่ีใหบ้ริการ ดงัน้ี 
      2.1 มีความรังเกียจตวัผูใ้หบ้ริการ 
      2.2 มีความเส่ือมศรัทธาในหน่วยงานท่ีใหบ้ริการ 



      2.3 มีความผดิหวงัและไม่มาใชบ้ริการอีก 
      2.4 มีความรู้สึกท่ีไม่ดีต่อการบริการของหน่วยงานไปอีกนาน 
      2.5 มีการบอกต่อไปยงัผูอ่ื้นหรือแนะนาไม่ใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการ 
      2.6 มีการพูดถึงผูใ้ห้บริการและหน่วยงานในทางท่ีไม่ดี ดงัท่ีกล่าวมาขา้งตน้เป็นส่ิงท่ี
ช้ีให้เห็นถึงความเจริญและความเส่ือมอนัเป็นผลมา จากการให้บริการท่ีดีและไม่ดีซ่ึงเป็นความสําคญั
อยา่งมากต่อการใหบ้ริการ 
หลกัการให้บริการ 
 ชูวงศ ์ฉายะบุตร (2536, น. 1-14) ไดเ้สนอหลกัการ ใหบ้ริการในการพฒันาการให้บริการใน
เชิงรุกวา่ จะตอ้งเป็นตามหลกัการ 
 1. ยึดการตอบสนองความต้องการจ าเป็นของประชาชนเป็นเป้าหมาย การบริการของรับ 
ในเชิงรับจะเน้นการให้บริการตามระเบียบแบบแผน และมีลกัษณะท่ีเป็นอุปสรรคต่อการให้บริการ 
ดงัน้ีคือ 
      1.1 ขา้ราชการมีทศันคติวาการให้บริการจะเร่ิมตน้ก็ต่อเม่ือมีผูม้าติดต่อขอรับ บริการ
มากกวา่ท่ีจะมองวา่ตนมีหนา้ท่ีท่ีจะตอ้งบริการใหแ้ก่ลูกคา้ตามสิทธิประโยชน์ท่ีเขาควรจะไดรั้บ 
      1.2 การกาํหนดระเบียบปฏิบติัและการให้ดุลพินิจของขา้ราชการ มกัเป็นไปเพื่อสงวน
อาํนาจในการใช้ดุลพินิจของหน่วยงาน หรือปกป้องตวัข้าราชการเอง ลักษณะท่ีเน้นการ ควบคุม
มากกว่าการส่งเสริมการติดต่อราชการจึงตอ้งใช้เอกสารหลกัฐานต่าง ๆ เป็นจาํนวนมากและตอ้งผ่าน
การตดัสินใจหลายขั้นตอน ซ่ึงบางคร้ังเกินกวาความจาํเป็น 
      1.3 จากการท่ีข้าราชการมองวาตนมีอาํนาจในการใช้ดุลพินิจ และมีกฎระเบียบ เป็น
เคร่ืองมือท่ีจะปกป้องการใชดุ้ลพินิจของตน ทาํให้ขา้ราชการจานวนไม่นอ้ยมีทศันคติใน ลกัษณะของ
เจา้ขุนมูลนาย ในฐานะท่ีมีอาํนาจท่ีจะบนัดาลผลไดผ้ลเสียแก่ประชาชน การดาํเนินความสัมพนัธ์จึง
เป็นไปในลกัษณะท่ีไม่เท่าเทียมกนัและนาํไปสู่ปัญหาต่าง ๆ เช่น ความไม่เต็มใจท่ี จะให้บริการ รู้สึกไม่
พอใจเม่ือผูรั้บบริการแสดงความคิดเห็นโตแ้ยง้ เป็นตน้ 
 ดังนั้ น เป้าหมายแรกของการจัดการบริการแบบครบวงจร คือ การมุ่งประโยชน์ของ 
ผูรั้บบริการท่ีมาติดต่อขอรับบริการ และผูท่ี้อยูใ่นข่ายท่ีควรจะไดรั้บบริการเป็นสาํคญั ดงัน้ี 
      1. ขา้ราชการจะตอ้งถือวาการให้บริการเป็นภาระหน้าท่ีท่ีตอ้งด่าเนินการอย่างต่อเน่ือง
โดยจะตอ้งพยายามจดับริการใหค้รอบคลุมผูท่ี้อยูใ่นข่ายท่ีควรจะไดรั้บบริการทุกคน 



      2. การกาํหนดระเบียบ วิธีปฏิบติัและการใชดุ้ลพินิจจะตอ้งคาํนึงถึงสิทธิประโยชน์ ของ
ผูรั้บบริการเป็นหลกั โดยพยายามใหผู้รั้บบริการไดสิ้ทธิประโยชน์ท่ีควรจะไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว 
      3. ขา้ราชการจะตอ้งมองผูม้ารับบริการวา่มีฐานะและศกัด์ิศรีเท่าเทียมกบัตน มีสิทธิท่ีจะ
รับรู้ใหค้วามเห็น หรือโตแ้ยง้ดว้ยเหตุผลไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
 2. ความรวดเร็วในการให้บริการ สังคมปัจจุบนัเป็นสังคมท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาใน 
ขณะท่ีปัญหาพื้นฐานของระบบราชการ คือความล่าช้า ซ่ึงในดา้นหน่ึงเป็นความล่าช้าท่ีเกิดจากความ
จาํเป็นตามลกัษณะของการบริหารราชการเพื่อประโยชน์ส่วนรวมแห่งรัฐ แต่ในหลายส่วนความ ล่าช้า
ของระบบราชการเป็นเร่ืองท่ีสามารถแกไ้ขได ้เช่น ความล่าช้าท่ีเกิดจากการปัดภาระในการตดัสินใจ 
ความล่าชา้ท่ีเกิดจากการขาดการกระจายอาํนาจ หรือความล่าชา้ท่ีเกิดจากเพราะขาดการ พฒันางานหรือ
นาํเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมมาใชเ้ป็นตน้ ปัญหาท่ีตามมาคือ ระบบราชการถูกมองวา่ เป็นอุปสรรคสําคญั
ในการพฒันาความเจริญกาวหน้า และเป็นตัวถ่วงในระบบการแข่งขันเสรีดังนั้ น ระบบราชการ
จาํเป็นตอ้งตั้งเป้าหมายในอนัท่ีจะพฒันาการให้บริการให้มีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว มากข้ึน ซ่ึงอาจ
กระทาํได ้3 ลกัษณะ คือ 
      1. การพฒันาขา้ราชการให้มีทศันคติมีทกัษะมีความรู้ความสามารถ เพื่อให้เกิดความ
ชาํนาญและเช่ียวชาญในงาน มีความกระตือรือร้น และกลา้ตดัสินใจในเร่ืองท่ีอยูใ่นอาํนาจตน 
      2. การกระจายอาํนาจ หรือมอบอาํนาจ ให้มากข้ึนและปรับปรุงระเบียบวิธีการทาํงานให้
มีขั้นตอน และใชเ้วลาในการใหบ้ริการใหน้อ้ยท่ีสุด 
      3. การพฒันาเทคโนโลยีต่าง ๆ ท่ีสามารถเอ้ืออานวยให้กระบวนการให้บริการมี ความ
คล่องตวัและสามารถบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 3. การให้บริการจะต้องเสร็จสมบูรณ์เป้าหมาย การให้บริการเชิงรุกแบบครบวงจร ของ
ความสําเร็จสมบูรณ์ของการให้บริการ หมายถึง การเสร็จสมบูรณ์ตามสิทธิประโยชน์ท่ีผูรั้บบริการ 
จะตอ้งไดรั้บ โดยท่ีผูรั้บบริการไม่จาํเป็นตอ้งมาติดต่อบ่อยคร้ังนกั นอกจากน้ีการบริการท่ีเสร็จสมบูรณ์
ยงัหมายถึงความพยายามท่ีจะให้บริการในเร่ืองอ่ืน ๆ ท่ีผูม้าติดต่อหรือขอรับบริการสมควร จะไดรั้บ 
และควรใหค้าํแนะนาํความพยายามใหบ้ริการในเร่ืองอ่ืน ๆ ดว้ยความเตม็ใจ 
 4. ความกระตือรือร้นในการให้บริการ ความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ เป็นเป้าหมายท่ี 
สาํคญัอีกประการหน่ึงในการพฒันาการใหบ้ริการเชิงรุก เน่ืองจากผูรั้บบริการบางส่วนยงัมี ความรู้สึกวา่
การติดต่อขอรับบริการจากทางราชการเป็นเร่ืองท่ียุ่งยาก และเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการ ซ่ึงนาํไปสู่ปัญหา
ของการส่ือสาร การทาํความเขา้ใจกนั ซ่ึงหากเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการมีการปรับ ภาพลกัษณ์ใหม่ให้บริการ



ดว้ยความกระตือรือร้น และดว้ยความเต็มใจ เพื่อให้ผูรั้บบริการมีความพึงพอใจ และเปล่ียนทศันคติ
ใหม่ให้ดีข้ึน ยอมรับฟังความคิดเห็น เหตุผล คาํแนะนาต่าง ๆ มากข้ึนและ เต็มใจท่ีจะมารับบริการ 
รวมถึงเร่ืองอ่ืน ๆ นอกจากน้ีความกระตือรือร้นในการให้บริการยงัเป็น ปัจจยัสําคญัท่ีทาํให้การบริการ
นั้นเป็นไปอยา่งรวดเร็ว และมีความสมบูรณ์ซ่ึงจะนาํไปสู่ความศรัทธาและเช่ือมนัมากข้ึน 
 5. ความสุภาพอ่อนน้อม เป็นอีกเป้าหมายหน่ึงของการพฒันาการให้บริการในหน่วยงาน 
ราชการแบบครบวงจรคือ เจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการตอ้งปฏิบติัต่อผูรั้บบริการดว้ยความสุภาพ อ่อนนอ้ม ยิม้
แยม้แจ่มใส เป็นบริการท่ีเกิดมาจากความรู้สึกภายใน (Service Mild) ซ่ึงจะทาํให้ผูม้ารับบริการมี 
ทศันคติท่ีดีต่อขา้ราชการและหน่วยงาราชการ อนัจะส่งผลให้เกิดความรู้สึกท่ีดีการส่ือสารท่ีดีและ เป็น
การสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีต่อองค์กรและตวับุคลากร รวมถึงภาพลกัษณ์ภาพใหญ่ท่ีเป็นองค์รวม ของ
หน่วยงานราชการทั้งระบบ 
 6. ความเสมอภาค การให้บริการแบบครบวงจรจะตอ้งถือว่าขา้ราชการมีหน้าท่ีท่ีจะตอ้ง 
ใหบ้ริการแก่ประชาชนโดยเสมอภาคกนัซ่ึงจะตอ้งเป็นไปตามเง่ือนไข ดงัน้ี 
      6.1 การให้บริการจะต้องเป็นไปภายใต้ระเ บียบแบบแผนเดียวกันและได้รับผลท่ี 
สมบูรณ์ภายใตม้าตรฐานเดียวกนั ไม่วา่ผูรั้บบริการจะเป็นใครก็ตาม หรือเรียกวา่ความเสมอภาคในการ
ใหบ้ริการ 
      6.2 การให้บริการจะตอ้งคาํนึงถึงความเสมอภาคในโอกาสท่ีจะไดรั้บบริการดว้ย ทั้งน้ี
เพราะประชาชนบางส่วนของประเทศเป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีขอ้จาํกดในเร่ืองความสามารถในการท่ีจะ
ติดต่อขอรับบริการจากรัฐ เช่น มีรายไดน้อ้ย ขาดความรู้ความเขา้ใจหรือขอ้มูลข่าวสารท่ีเพียงพอ อยูใ่น
พื้นท่ีทุรกนัดาร เป็นตน้ ดงันั้นการจดับริการของทางราชการจะตอ้งคาํนึงถึงคนกลุ่มน้ีดว้ย โดยจะตอ้ง
พยายามนาํบริการไปให้รับบริการตามสิทธิประโยชน์ท่ีควรไดรั้บ การลดเง่ือนไขในการรับ บริการให้
เหมาะสมกบัความสามารถของผูรั้บบริการ 
 กล่าวโดยสรุป การพฒันาการให้บริการเชิงรุกแบบครบวงจร หรือ Package Service เป็น
การพฒันาการให้บริการท่ีมีเป้าหมายท่ีจะให้ประชาชนได้รับบริการท่ีควรจะได้รับอย่างครบถ้วน 
สมบูรณ์มีความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการ มุ่งท่ีจะให้บริการในเชิงส่งเสริมและสร้างทศันคติ และ
ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูใ้ห้บริการและผูรั้บบริการ ตลอดจนเป็นการให้บริการท่ีมีความ ถูกตอ้งชอบ
ธรรม สามารถตรวจสอบไดแ้ละสร้างความเสมอภาคทั้งการให้บริการและในการท่ีจะ ไดรั้บบริการจาก
รัฐ 
 



ลกัษณะของการให้บริการ 
 ธุรกิจหรือองค์กรสามารถให้การบริการแก่ลูกค้า ผูม้าใช้บริการโดยอาศัยวิธีการหรือ 
เคร่ืองมือต่างๆ ดงัน้ี 
 1. การให้บริการโดยอาศยัคนเป็นหลกัหรือแบบพบหนา้ (Face to Face) เป็นวิธีการท่ีดีกวา่ 
วิธีอ่ืนเพราะการใช้คนในการให้บริการสามารถปรับเปล่ียนการบริการให้เหมาะสมกบลูกค้าหรือ
ผูรั้บบริการแต่ละรายไดแ้ละลกัษณะของการบริการจะเป็นแบบใกลชิ้ดดงันั้นหากธุรกิจหรือองคก์ร ใด 
มีพนักงานเจา้หน้าท่ีท่ีให้บริการได้ลูกคา้ผูรั้บบริการจะประทบัใจดีก็จะทาํให้ธุรกิจหรือองค์กร นั้น
ประสบความสาํเร็จไดไ้ม่ยาก แต่วิธีการน้ีมีขอ้จากดในเร่ืองของความแตกต่างในการให้บริการ ณ เวลา
ท่ีต่างกนั เน่ืองจากการใหบ้ริการจะไม่เหมือนกนั มาตรฐานการใหบ้ริการในแต่ละคร้ังก็ไม่เท่ากนั 
 2. การให้บริการดว้ยอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ปัจจุบนันบัว่ามีความสําคญัมากเน่ืองจากการ
เปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีต่าง ๆ ท่ีมีการพฒันาเพื่อสนองความตอ้งการให้ลูกคา้ผูรั้บบริการ สามารถ
บริการได้ดว้ยตนเอง (Self Service) และมีตน้ทุนการให้บริการตํ่ากว่าการใช้คนให้บริการ ซ่ึงการ
ให้บริการแต่ละคร้ังจะมีมาตรฐานเท่ากนั แต่การให้บริการดว้ยวิธีน้ีมีขอ้จาํกดัในเร่ืองการปรับรูปแบบ
การใหก้ารตามความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายไดย้าก (สุพรรณี อินทร์แกว้ : 2549) 
 การให้บริการลูกค้ามีความสําคัญมาก ทุกธุรกิจและองค์กรจะให้ความสําคัญกับการ 
ให้บริการเพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ ผูรั้บบริการตั้งแต่ตน้จนจบกระบวนการ ซ่ึงตอ้งสร้างความ
ประทบัใจทุกๆ ส่วนของการบริการทั้งวิธีการให้บริการท่ีใช้คน และการใช้อุปกรณ์ อิเล็กทรอนิกส์
โดยเฉพาะการให้บริการท่ีใชค้นเป็นหลักจะมีผลกระทบต่อความพึงพอใจหรือไม่พึง พอใจไดม้ากกวา่
บริการท่ีอาศยัอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ในการใหบ้ริการ 
  ชชัวาลย ์ทตัศิวชั (2554, น. 10-11) กล่าวเพิ่มเติมเก่ียวกบัเร่ืองน้ีวา่ เร่ืองตวัแบบและวิธีการ 
ประเมินคุณภาพการใหบ้ริการ (SERVQUAL) ในระยะต่อมานั้น มีการแบ่งแบบวดัออกเป็น 2 ส่วน คือ 
 - ส่วนท่ี1 เป็นแบบสอบถามท่ีใชว้ดัถึงความคาดหวงัในบริการจากองคก์าร หรือหน่วยงาน 
 - ส่วนท่ี2 เป็นการวดัการรับรู้ภายหลังจากได้รับบริการเป็นท่ีเรียบร้อยแล้วโดยวิธีการ 
ประเมินคุณภาพการให้บริการ(SERVQUAL) สามารถแบ่งมิติได้เป็น 5 มิติหลกั ซ่ึงก็ยงัคงมีความ 
สัมพนัธ์กบัมิติของคุณภาพการให้บริการทั้ง 10 ประการเดิม โดยเป็นการยุบรวมบางมิติจากเดิมภายใต้
ช่ือมิติใหม่ท่ีปรับปรุง ซ่ึงประกอบดว้ย 5 มิติหลกั ดงัน้ี 
       มิติท่ี1 ความเป็นรูปธรรมของบริการ(Tangibility) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ ท่ี 
สามารถมองเห็น หรือจบัต้องได้หรือส่ิงอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ เช่น สถานท่ีบุคลากร อุปกรณ์ 



เคร่ืองมือ เอกสารท่ีใชใ้น การติดต่อส่ือสาร และสัญลกัษณ์รวมทั้งสภาพแวดลอ้มท่ีทาํให้ ผูรั้บบริการ
รู้สึกวา่ไดรั้บการดูแลห่วงใยและความตั้งใจจากผูใ้หบ้ริการ 
      มิติท่ี2 ความเช่ือถือไวว้างใจได ้(Reliability) หมายถึง ความสามารถในการให้บริการให ้
ตรงกบัสัญญาท่ีใหไ้วก้บัผูรั้บบริการ โดยท่ีจะตอ้งมีความถูกตอ้งเหมาะสมและไดผ้ลออกมา เช่นเดิมใน
ทุกคร้ังและทุกจุดของบริการ ทาํใหรู้้สึกวา่บริการนั้นมีความน่าเช่ือถือ สามารถใหค้วามไวว้างใจได ้
      มิติท่ี3 การตอบสนองต่อลูกคา้ (Responsiveness) หมายถึง ความพร้อม และความเต็มใจ
ท่ีจะใหบ้ริการ โดยสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการไดอ้ยา่งทนัท่วงทีสามารถเขา้ถึงได้
ง่าย และไดรั้บความสะดวกจากการใชบ้ริการ รวมทั้งมีการกระจายการใหบ้ริการไปอยา่ง ทัว่ถึงรวดเร็ว 
      มิติท่ี4 การให้ความเช่ือมนัต่อลูกคา้ (Assurance) หมายถึง ความสามารถในการสร้าง
ความเช่ือมนัผูใ้ห้บริการตอ้งแสดงทกัษะความรู้ ความสามารถในการให้บริการ และตอบสนองความ 
ต้องการของผู ้รับบริการด้วยความสุภาพ นุ่มนวล มีกริยามารยาทท่ีดีใช้การติดต่อส่ือสารท่ีมี 
ประสิทธิภาพ และใหค้วามมนัใจวาผูรั้บบริการจะไดรั้บบริการท่ีดีท่ีสุด 
      มิติท่ี5 การรู้จกัและเขา้ใจลูกคา้ (Empathy) หมายถึง ความสามารถในการดูแลเอาใจใส่ 
ผูรั้บบริการตามความต้องการท่ีแตกต่างของผูรั้บบริการแต่ละคนนอกจากน้ียงัมีอีกหลายท่านท่ีให้
ความหมายเร่ืองคุณภาพการใหบ้ริการในแนวทางเดียวกนั ไดแ้ก่ 
 Fitzsimmons (2006, p. 129) กล่าวว่า “คุณภาพการให้บริการ คือ ความสัมพนัธ์ ระหว่าง
ความคาดหวงัของลูกคา้ตั้งแต่เร่ิมแรกท่ีรับรู้เก่ียวกบับริการ กบัการบริการท่ีไดรั้บจริง ซ่ึงคุณภาพบริการ
ถูกตดัสินโดยผูรั้บบริการ โดยเปรียบเทียบจากช่องวา่งบริการท่ีคาดหวงักบับริการท่ีไดรั้บจริง ซ่ึงอาจจะ
เป็นผลบวกหรือผลลบก็ได”้ 
 จิตตินนัท์ นนัทไพบูลย์ (2551, น. 91) กล่าวว่า “คุณภาพการบริการเป็นความรู้สึกท่ีลูกคา้
ไดรั้บ จากการบริการ ซ่ึงเกิดจากการเปรียบเทียบระหว่างส่ิงท่ีคาดหวงัก่อนรับบริการ กบัส่ิงท่ีไดรั้บ
บริการ จริง หากเป็นไปตามท่ีคาดหวงัก็จะเกิดความรู้สึกพอใจ หากไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัก็จะเกิด
ความรู้สึกไม่พอใจ แต่ถ้าได้รับการบริการเกินความคาดหวงั ก็จะเกิดความพึงพอใจสูงสุด และ 
ประทบัใจในการบริการ” 
 ชยัเสฏฐ ์พรหมศรี (2550, น. 84-85) กล่าวไวว้า่ “องคป์ระกอบทั้ง 5 ของคุณภาพการบริการ 
ประกอบไปดว้ย ส่ิงท่ีจบัตอ้งไดใ้นการบริการ (Tangible) ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ความรับผิดชอบ
(Responsiveness) ความแน่นอน (Assurance) และความเขา้อกเขา้ใจ(Empathy)”  



 กล่าวโดยสรุปคือ ลูกค้าหรือผูรั้บบริการเป็นผูต้ดัสินว่าบริการใด ๆ นั้นมีคุณภาพการ
ให้บริการดีหรือไม่โดยการเปรียบเทียบความคาดหวงัของตนเองกับบริการจริงท่ีได้รับ ดังนั้นผูใ้ห ้
บริการจึงจาํเป็นตอ้งมีมาตรฐานการบริการ และเคร่ืองมือในการวดัคุณภาพการให้บริการวา่การ บริการ
ของตนมีความเหมาะสมและถูกตอ้งกบขอ้มูลท่ีเสนอออกไปใหผู้รั้บบริการรับรู้มากนอ้ย เพียงใด 
 
 
4. แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 
    ความหมายของความพงึพอใจ 
 โวลแมน (Wolman, 1973) กล่าวว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีมีความสุขเม่ือ
ไดรั้บผลสาํเร็จตามจุดมุ่งหมาย ความตอ้งการหรือแรงจูงใจ 
 เคลิร์ก (Quirk, 1987)ความพึงพอใจหมายถึงความรู้ท่ีมีความสุขหรือความพอใจเม่ือไดรั้บ
ความสาํเร็จ หรือไดรั้บส่ิงท่ีตอ้งการ 
 วิรุฬ พรรณเทวี (2542, น. 111) ไดใ้ห้ความหมายความพึงพอใจ หมายถึงความรู้สึกภายใน
จิตใจของมนุษยท่ี์ไม่เหมือนกนัข้ึนอยูก่บัแต่ละบุคคลวา่จะคาดหวงักบัส่ิงหน่ึงอยา่งไร ถา้คาดหวงัหรือมี
ความตั้งใจมากและไดรั้บการตอบสนองดว้ยดีจะมีความพึงพอใจมาก แต่ในทางตรงกนัขา้มอาจผิดหวงั
หรือไม่พึงพอใจเป้นอยา่งยิง่เม่ือไม่ไดรั้บการตอบสนองตามท่ีคาดหวงัไวท้ั้งน้ีข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีตนตั้งใจไว้
วา่มีมากหรือนอ้ย 
 สุริยะ วิริยะสวสัด์ิ (2530, น. 42 อา้งถึงใน ปราการ กองแกว้, 2546, น.17) ไดใ้ห้ความ
หมายความพึงพอใจหลงัการให้บริการของหน่วยงานของรัฐของเขาว่า ระดบัผลท่ีได้จากการพบปะ 
สอดคลอ้งกบัปัญหาท่ีมีอยูห่รือไม่ ส่งผลดีและสร้างความภูมิใจเพียงใด และสร้างความภูมิใจเพียงใด 
 สาโรช ไสยสมบติั (2534, น. 18 อา้งถึงใน ปราการ กองแกว้, 2546, น. 17)ความพึงพอใจ
เป็นปัจจยัสําคญัประการหน่ึงท่ีช่วยทาํให้งานประสบผลสําเร็จ นอกจากผูบ้ริหารจะดาํเนินการให้ผูท้าํ
งานเกิดความพึงพอใจในการทาํงานแล้ว ยงัจาํเป็นตอ้งดาํเนินการท่ีจะทาํให้ผูใ้ช้บริการเกิดความพึง
พอใจด้วยเพราะความเจริญก้าวหน้าของการบริการเป็นปัจจยัท่ีสําคญัประการหน่ึงท่ีเป็นตวับ่งช้ีถึง
จาํนวนผูม้าใช้บริการ ดังนั้นผูบ้ริหารท่ีชาญฉลาดจึงควรอย่างยิ่งท่ีจะศึกษาให้ลึกซ้ึงถึงปัจจยัและ
องคป์ระกอบต่าง ๆท่ีจะทาํใหเ้กิดความพึงพอใจ ทั้งผูป้ฏิบติังานและผูม้าใชบ้ริการ 
 ราณี เชาวนปรีชาศ ์(2538, น. 18 อา้งถึงใน วฤทธ์ิ สารฤทธิคาม, 2548, น. 31) กล่าววา่ความ
พึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกหรือทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง



ความรู้สึกพึงพอใจจะเกิดเม่ือความตอ้งการของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง
ความรู้สึกพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือความต้องการของบุคคลได้รับการตอบสนองหรือบรรลุตาม
จุดมุ่งหมายในระดบัหน่ึง ความรู้สึกดงักล่าวจะลดลงหรือไม่เกิดข้ึน หากความตอ้งการหรือจุดมุ่งหมาย
นั้นไม่ไดรั้บการตอบสนอง ความพึงพอใจต่อการใช้บริการจึงเป็นความรู้สึกของผูท่ี้มารับบริการมีต่อ
สถานบริการตามประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากการเขา้ไปติดต่อขอรับบริการในสถานบริการนั้น ๆ 
 
5.  แนวคิดทฤษฏีพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2550, น.31) หมายถึง “พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การ
คิดการซ้ือ การใช้การประเมินผล ในสินค้าและบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคหรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกับความคิด ประสบการณ์การซ้ือ การใช้สินค้าและบริการ ของ
ผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา หรือ หมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม
การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และการใชสิ้นคา้” พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
อาจหมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ
รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวักาํหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่าน้ี 
 พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การซ้ือสินคา้หรือบริการต่างๆ ซ่ึงเกิดจากอิทธิพลภายในตวั
บุคคลไดแ้ก่ ความตอ้งการส่ิงจาํเป็น ในการดาํรงชีวิตประจาํวนั ละความตอ้งการท่ีเกิดจากแรงจูงใจ 
บุคลิกภาพส่วนตวั การรับรู้ การเรียนรู้ และทศันคติรวมทั้งอิทธิพลภายนอก อนัได้แก่ วฒันธรรม
ประเพณี ระบบเศรษฐกิจ การเมืองการปกครอง และเทคโนโลยีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการค้นหาการซ้ือ การใช้การประเมินผลการใช้สอย
ผลิตภณัฑ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Schiffman and Kanuk, 
2007: 5) หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือ
และการใช้สินค้า นักการตลาดจาํเป็นต้องศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคด้วยเหตุผลหลาย
ประการกล่าวคือ 
 1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจประสบความสําเร็จถา้กลยุทธ์
ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

 2. เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) ท่ีว่าการทาํให้
ลูกคา้พึงพอใจ (อดุลยจ์าตุรงคกุล, 2550 น. 7) 



 จากความหมายดังกล่าวข้างต้น พอสรุปความหมายของพฤติกรรมผู ้บริโภคได้ดังน้ี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระทาํของบุคคลท่ีแสดงให้เห็นทั้งจากภายในจิตใจและภายนอก เป็นการ
กระทาํท่ีแสดงออกมาทั้งท่ีรู้ตวัและไม่รู้ตวั โดยบุคคลอ่ืนสามารถสังเกตเห็นไดห้รืออาจสังเกตจากการ
ใชเ้คร่ืองมือวดัก็ได ้
 
6.  ข้อมูลสถานศึกษาในระดับมัธยมศึกษาและระดับอุดมศึกษา ในจังหวดันครสวรรค์ 
 ขอ้มูลสถานศึกษาในจงัหวดันครสวรรค์ ไดแ้ก่ สถานศึกษาท่ีเปิดสอนการศึกษาในระดบั
มธัยมศึกษาและระดบัอุดมศึกษา (ท่ีมา: สาํนกังานศึกษาธิการ จงัหวดันครสวรรค ์ณ วนัท่ี 19 กรกฎาคม 
2563)  โดยจาํแนกตามหมวดหมู่ไดด้งัต่อไปน้ี  
ตารางที ่4.1  ขอ้มูลโรงเรียนมธัยมศึกษา 
ที่ สถานศึกษา ทีอ่ยู่ โทรศัพท์ โทรสาร จ านวน

นักเรียน 
(คน) 

1 โรงเรียน
นครสวรรค ์

เลขท่ี 173 ถนนมาตุลีตาํบล 
ปากนํ้าโพ อาํเภอเมืองฯ 
จงัหวดันครสวรรค ์ 
รหสัไปรษณีย ์60000 

0 5569 9403 0 5622 2711 583 

2 โรงเรียนสตรี
นครสวรรค ์

เลขท่ี 312 ถนนสวรรคว์ถีิ
ตาํบลปากนํ้าโพ อาํเภอเมืองฯ 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย6์0000 

0 5561 2534 0 5561 2534 480 

3 โรงเรียนนวมินทรา
ชูทิศมชัฌิม 

หมู่ท่ี 10 ตาํบลวดัไทร อาํเภอ
เมืองฯ จงัหวดันครสวรรค ์ 
รหสัไปรษณีย ์60000 

0 5622 6967 - 285 

4 โรงเรียนบา้นแก่ง
ชชัวลิตวทิยา 

หมู่ท่ี 8 บา้นบา้นแก่ง ตาํบล
บา้นแก่ง อาํเภอเมืองฯ 
จงัหวดันครสวรรค ์ 
รหสัไปรษณีย ์60000 

0 5636 2214 0 5636 2458 30 



ที่ สถานศึกษา ทีอ่ยู่ โทรศัพท์ โทรสาร จ านวน
นักเรียน 
(คน) 

5 โรงเรียนสวน
กุหลาบวทิยาลยั (จิร
ประวติั) 
นครสวรรค ์

หมู่ 1 บา้นท่ี 160 ตาํบล
นครสวรรคอ์อก อาํเภอเมืองฯ 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย ์60000 

0 5625 5595 0 5625 5857 101 

6 โรงเรียนเกา้เล้ียว
วทิยา 

หมู่ท่ี 1 ตาํบลเกา้เล้ียว อาํเภอ
เกา้เล้ียว จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย ์60230 

0 5638 3528 0 5638 3528 50 

7 โรงเรียนหวัดงราช
พรหมาภรณ์ 

หมู่ท่ี 10 บา้น 235 ตาํบลหวั
ดง อาํเภอเกา้เล้ียว  
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย ์60230 

0 5638 4038 0 5638 4038 18 

8 โรงเรียนโกรกพระ หมู่ท่ี 4 บา้นบางมะฝ่อ ตาํบล 
บางมะฝ่อ อาํเภอโกรกพระ 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย6์0170 

0 5632 0342 0 5632 0344 52 

9 โรงเรียนเขาทอง
พิทยาคม 

หมู่ท่ี 5 บา้นเลขท่ี 5 ตาํบล 
เขาทอง อาํเภอพยหุะคีรี 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย ์60130 

0 5635 6415 0 5635 6473 32 

10 โรงเรียนพยหุะ
พิทยาคม 

หมู่ท่ี 2 บา้นพยหุะ ตาํบล 
พยหุะ อาํเภอพยหุะคีรี 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย ์60130 

0 5634 2342 0 5634 1505 82 

    



ที่ สถานศึกษา ทีอ่ยู่ โทรศัพท์ โทรสาร จ านวน
นักเรียน 
(คน) 

11 โรงเรียนจนัเสนเอง็
สุวรรณอนุสรณ์ 

หมู่ท่ี 7 บา้น 135 ตาํบล จนั
เสน อาํเภอตาคลี จงัหวดั
นครสวรรค ์รหสัไปรษณีย ์
60140 

0 5633 9035 0 5633 9232 18 

12 โรงเรียนทหาร
อากาศอนุสรณ์ 
 

หมู่ท่ี 5 บา้นบา้นหนองสีนวล 
ตาํบลตาคลี อาํเภอตาคลี 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย ์60140 

0562623456 0 5626 2346 60 

13 โรงเรียนไพศาลี
พิทยา 

หมู่ท่ี 8 บา้น 123 ตาํบลไพศา
ลี อาํเภอไพศาลี จงัหวดั
นครสวรรค ์รหสัไปรษณีย ์
60220 

0 5625 9200 0 5625 9200 186 

14 โรงเรียนท่าตะโก
พิทยาคม 

หมู่ท่ี 13 บา้นดอนคา ตาํบล
ดอนคา อาํเภอท่าตะโก 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย6์0160 

0 5624 9419 0 5636 0565 199 

15 โรงเรียนเทพศาลา
ประชาสรรค ์

หมู่ท่ี 4 บา้นบา้นบุ่ง ตาํบล
ศาลเจา้ไก่ต่อ อาํเภอลาดยาว 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย6์0150 

0 5636 5163 0 5636 5164 121 

16 โรงเรียนลาดยาว
วทิยาคม 

หมู่ท่ี 5 บา้นหนองโขมง 
ตาํบล - อาํเภอลาดยาว 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย6์0150 

0 5627 1397 0 5627 1430 
 

224 

    



ที่ สถานศึกษา ทีอ่ยู่ โทรศัพท์ โทรสาร จ านวน
นักเรียน 
(คน) 

17 โรงเรียนบรรพต
พิสัยพิทยาคม 

หมู่ท่ี 2 บา้นส้มเส้ียว ตาํบล 
ท่างิว อาํเภอบรรพตพิสัย 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย6์0180 

0 5627 9259 0 5627 9075 93 

18 โรงเรียนหว้ยนา
หอมวทิยาคาร 

หมู่ท่ี 6 บา้นชุมตาบง ตาํบล
ชุมตาบง อาํเภอชุมตาบง 
จงัหวดันครสวรรค ์
รหสัไปรษณีย6์0150 

0 5629 3056 0 5629 3119 172 



7. งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 ชัยวฒัน์ ขัตติวงค์ (2561) ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบั
ปริญญาตรีของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยเอกชนในจังหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อ
เปรียบเทียบปัจจยับุคคลท่ีแตกต่างกนักบัการเลือกตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีของนกัศึกษา
ในมหาวิทยาลยัเอกชนในจงัหวดัเชียงใหม่ 2) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดด้านการบริการมี
อิทธิพลต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อระดับปริญญาตรีของนักศึกษาในมหาวิทยาลัยเอกชนในจงัหวดั
เชียงใหม่ 3) วเิคราะห์ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัศึกษาการวิจยัคือใชก้ารวิจยัเชิง
ปริมาณ กลุ่มประชากรเป็นนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเอกชนในเขตจงัหวดัเชียงใหม่ 
โดยศึกษาจากมหาวทิยาลยัเอกชนทั้งหมดท่ีมีอยูใ่นจงัหวดัเชียงใหม่ทั้ง 3 แห่ง กาหนดกลุ่มตวัอยา่งโดย
หาขนาดกลุ่มตวัอย่างจากตารางไดต้วัอย่างท่ีเหมาะสมจานวน 380 ราย การวิจยัในคร้ังน้ีใช้วิธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบไม่ใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) โดยใชว้ิธีการเลือกแบบกาํหนด
สัดส่วน (Quota Sampling) ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 ผลการศึกษาดา้นปัจจยับุคคลพบว่า 
นักศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานะภาพโสด อายุระหว่าง 18-22 ปี ไม่ใช่ลูกคนเดียว สําเร็จ
การศึกษาในระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนเอกชน มีเกรดเฉล่ียส่วนใหญ่อยู่ท่ี 2.51 - 3.00 
และครอบครัวมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี 75,001 - 100,000 บาท และมีภูมิลาํเนาส่วนใหญ่อยู่ในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม่ตามลาดบั ส่วนประสมการตลาดดา้นการบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้
ศึกษาต่อในต่อระดบัปริญญาตรีของนกัศึกษาในมหาวิทยาลยัเอกชนในจงัหวดัเชียงใหม่มีดา้นสถานท่ี
และการจดัจาหน่าย การส่งเสริมการขาย บุคลากร และกระบวนการ และปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจของนกัศึกษาคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา และการนาเสนอและลกัษณะทางกายภาพ 
 ขนิษฐา เพ็ชรมา ประภัสสร ปานนอก วงศ์สุรางค์ สุขโข และ วลงกรณ์ สุทธิ (2558) ได้
ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในมหาวทิยาลยันเรศวรของนิสิตชั้นปี ท่ี 1ผล
การศึกษาพบวา่ 1.ดา้นส่ือออนไลน์ ผูต้อบแบบสอบถามเปิดรับขอ้มูลข่าวสารจากเวบ็ไซตม์หาวิทยาลยั
นเรศวรหรือ เวบ็ไซตอ่ื์น ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น Dek-D.com อยูใ่นเกณฑ์ระดบัมาก 2.ดา้นส่ือบุคคล ผูต้อบ
แบบสอบถามเปิดรับขอ้มูลข่าวสารจากครูแนะแนวของโรงเรียนอยู่ในเกณฑ์ ระดบัมาก เน่ืองจากครู
แนะแนวเป็นบุคคลท่ีไดรั้บข่าวสารจากมหาวิทยาลยัต่าง ๆ โดยตรง 3.ด้านส่ือส่ิงพิมพ ์นิสิตชั้นปี ท่ี1
มหาวิทยาลยันเรศวรให้ความสําคญัอยู่ในเกณฑ์ระดบัปานกลาง ผูต้อบแบบสอบถามเปิดรับขอ้มูล
ข่าวสารจากส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ เช่น แผน่พบั จดหมายข่าวสาร โปสเตอร์หนงัสือพิมพ ์ฯลฯ เน่ืองจากใน
ยุคปัจจุบนัผูค้นตอ้งการความรวดเร็วทา ให้รู้สึกว่าส่ือส่ิงพิมพ์เป็นส่ือท่ีมีความล่าช้า 4.ด้านคุณภาพ 



ผูต้อบแบบสอบถามตัดสินใจเลือก มหาวิทยาลัยผลิตบัณฑิตท่ีมีคุณภาพอยู่ในเกณฑ์ ระดับมาก 
เน่ืองจากมหาวิทยาลยันเรศวรเป็นมหาวิทยาลยัท่ีมีช่ือเสียงอนัดบัหน่ึงในภาคเหนือตอนล่าง 5.ด้าน
สถานท่ี ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือก มหาวิทยาลยัอยูใ่กลภู้มิลาเนาอยูใ่นเกณฑ์ระดบัมาก 6.ดา้น
บุคลากร ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือกคณาจารยข์องมหาวิทยาลยัมีความรู้อยูใ่นเกณฑ์ ระดบัมาก 
7.ดา้นการให้บริการ ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือกมหาวิทยาลยัมีบริการทางการศึกษาท่ีทนัสมยั 
เช่น การจองหอพกัออนไลน์การลงทะเบียนเรียน ฯลฯอยู่ในเกณฑ์ระดบัมาก 8.ด้านการสนับสนุน
การศึกษา ผูต้อบแบบสอบถาม 
 กานพลู วรวุฒิชัยนันท์ และเอื้อบุญ เอกะสิงห์ (2558) ได้ทาํการวิจยัเร่ือง ส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อนกัเรียนระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) ในการตดัสินใจเลือกสถาบนัศึกษา
สายอาชีพในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีผลต่อนกัเรียน
ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) ในการตดัสินใจเลือกสถาบนัศึกษาสายอาชีพในอาํ เภอเมือง
เชียงใหม่ อยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัดา้นการสร้างและนาเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความสําคญัมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 
 เกรียงศักดิ์ แสงจันทร์ (2549) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อหลกัสูตรรัฐ
ประศาสนศาสตรมหาบณัฑิตวทิยาลยัการบริหารรัฐกิจ มหาวทิยาลยับูรพา กลุ่มตวัอยา่งคือ นิสิตท่ีกาลงั
ศึกษาในหลกัสูตรรัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต จานวน 298 คน เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี 
ไดแ้ก่ แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 5 ระดบั และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ และวิเคราะห์ความแปรปรวนดว้ยสถิติ t-test และ F-test (One- way ANOVA) ผล
การศึกษาคร้ังน้ี พบว่านิสิตมีระดับการตัดสินใจต่อการศึกษาต่อหลักสูตรรัฐประศาสนศาสตร
มหาบณัฑิต วิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลยับูรพา โดยรวมทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก และพบว่า
ปัจจยัเก่ียวกบัวทิยาลยัการบริหารรัฐกิจ มหาวทิยาลยับูรพา ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อใน
หลกัสูตรรัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต อยู่ในระดบัมาก คือ ด้านอาจารยผ์ูส้อน รองลงมาคือด้าน
หลกัสูตร ดา้นภาพลกัษณ์ของวิทยาลยั และดา้นการบริหารจดัการของวิทยาลยั ส่วนดา้นอุปกรณ์การ
เรียนการสอน อยู่ในระดบัปานกลาง และขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อหลกัสูตรรัฐ
ประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต วิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลยับูรพา อยูใ่นระดบัมาก นอกจากน้ี
ยงัพบว่า ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อหลักสูตรรัฐประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต



วิทยาลัยการบริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลยับูรพา ได้แก่ เพศ รายได้ ภาพลกัษณ์ของวิทยาลยั หลกัสูตร
อาจารยผ์ูส้อน อุปกรณ์การเรียนการสอน และการบริหารจดัการของวทิยาลยั 
 ธนวรรณ รักอู่  (2557) ประชากรท่ีใช้ คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภฏักาญจนบุรี ระดบั
ปริญญาตรีชั้นปีท่ี 1 ภาคปกติ เขา้ศึกษาในปีการศึกษา 2556 จานวน 1,171 คน กลุ่มตวัอยา่งจานวน 300 
คน โดยสูตรของทาโร ยามาเน่ และสุ่มกลุ่มตวัอย่างโดยวิธีแบบชั้นภูมิ เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ 
แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ ประกอบด้วย 5 ด้าน คือ ด้านภาพลักษณ์ของ
มหาวทิยาลยัมีค่าระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.79 ดา้นสถานท่ีตั้งมีค่าระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.77 ดา้น
การประชาสัมพนัธ์มีค่าระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.91 ดา้นบุคลากรมีค่าระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.92 
ด้านหลักสูตรและการจัดการเรียนการสอน มีค่าระดับความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.90 สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล คือ แจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว และการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ด้วยวิธีการของเชฟเฟ่ และค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน ผลการวิจยัพบว่า 1. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั
ราชภฏักาญจนบุรี ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมากเรียงลาดบัจากมากไปหานอ้ย 3 ลาดบัแรก คือ ดา้นบุคลากร 
รองลงมาคือ ด้านภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยั และดา้นสถานท่ีตั้ง สาหรับดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต่าสุด คือ 
ด้านการประชาสัมพนัธ์ 2. ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยราชภัฏ
กาญจนบุรี จาแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่ ดา้นภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยัคณะครุศาสตร์ มีความ
คิดเห็นต่างกบัคณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรม ดา้นการประชาสัมพนัธ์คณะเทคโนโลยีอุตสาหกรรมมี
ความคิดเห็นต่างกับคณะครุศาสตร์และคณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ด้านบุคลากรคณะ
เทคโนโลยีอุตสาหกรรม มีความคิดเห็นต่างกบัคณะครุศาสตร์ คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และ
คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ด้านหลักสูตรและการจดัการเรียนการสอนคณะเทคโนโลยี
อุตสาหกรรมมีความคิดเห็นต่างกับคณะครุศาสตร์ คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี และคณะ
มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศ อายุ อาชีพของ
ผูป้กครอง รายได้เฉล่ียต่อเดือนของครอบครัว ระดับการศึกษาของผูป้กครอง ภูมิลาเนาเดิมของ
ครอบครัวพบว่าไม่แตกต่างกนั 3. ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อใน
มหาวทิยาลยัราชภฏักาญจนบุรี โดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัในทางบวก โดยมีค่าความสัมพนัธ์ตั้งแต่ 
0.64–0.75 อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 



 ปวิณ พงษ์โอภาส สมพร พวงเพ็ชร  และรัชชนก สวนสีดา (2552) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อมหาวิทยาลยัราชภฏัเทพสตรีของนกัเรียนมธัยมศึกษาตอน
ปลาย อาํเภอเมือง จงัหวดัลพบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกศึกษาต่อในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากโดยเรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย คือ ดา้นราคาช่องทางการ
จดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด ผลิตภณัฑ์ ดา้นเศรษฐกิจ วฒันธรรม สังคมและครอบครัว ตามลาดบั 
การเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ เม่ือจาํแนกตามหลกัสูตรการศึกษาแตกต่าง
กนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และเม่ือจาํแนกตามสถานท่ีพกัอาศยั แตกต่างกันอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และเม่ือจาํแนกตามเพศ ผลการเรียน รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 
และลกัษณะครอบครัว ไม่แตกต่างกนั 
 วิภาดา เนียมรักษา (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารเพื่อ
บริโภคของนักท่องเท่ียวชาวไทยในตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม การศึกษากลุ่มตวัอย่าง 
จาํนวน 400 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม นาํขอ้มูลท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมุติฐาน ใช้สถิติค่า T- test และค่า F- test การ
เปรียบเทียบพหุคูณดว้ยวิธี LSD และใชส้ถิติวิเคราะห์หาค่าสถิติค่าไคสแควร์ ผลการวิจยั พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร
ในตลาดนํ้ าอมัพวา โดยภาพรวม ส่งผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก และให้ความสําคญัปัจจยัดา้น
จิตวิทยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารในตลาดนํ้ าอัมพวา โดยภาพรวม ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ในส่วนของพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารในตลาดนํ้ าอมัพวา พบว่า ผูใ้ห้
ขอ้มูลตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความถ่ีในการมาเพื่อบริโภคอาหาร 1 - 2 คร้ัง ประเภทของอาหาร
ในการบริโภคอาหารวา่ง ช่วงเวลาในการมาบริโภคอาหาร คือ ช่วงเวลา 18.00-19.00 น. บุคคลท่ีมาร่วม
ในการบริโภคอาหารเป็นเพื่อน บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจคือเพื่อนและค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการ
บริโภคอาหาร ตํ่ากว่า 500 บาท จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารในตลาดนํ้ าอมัพวา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 และจากการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารในตลาดนํ้ าอมัพวา ในภาพรวม พบว่า มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีใน
การมาเพื่อบริโภคอาหาร ช่วงเวลาในการมาบริโภคอาหาร บุคคลท่ีมาร่วมในการบริโภคอาหาร และ
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจในการเลือกซ้ืออาหาร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และในการ
ทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นจิตวทิยาท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารใน



ตลาดนํ้าอมัพวา พบวา่ มีความสัมพนัธ์กบัประเภทของอาหารในการบริโภค ช่วงเวลาในการมาบริโภค
อาหาร และบุคคลท่ีมาร่วมในการบริโภคอาหาร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สวนีย์ กสิปิ ยวงส์ (2555) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกสถาบันกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวดัปทุมธานีผล
การศึกษาพบว่า 1.ส่วนใหญ่เลือกเรียนหลกัสูตรติวเขม้เพื่อสอบเข้าเรียนต่อในระดบัอุดมศึกษาโดย
สนใจเรียนพิเศษวิชาคณิตศาสตร์มากท่ีสุด เหตุผลท่ีสําคญัท่ีสุดในการเลือกสถาบนัคือหลกัสูตรท่ีตรง
ตามความตอ้งการ และส่วนใหญ่เม่ือจบหลกัสูตรแล้วจะกลบัมาเรียนหลกัสูตรอ่ืนต่อในระยะเวลา 3 
เดือน ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดในแต่ละปัจจยัยอ่ย พบวา่ดา้นบุคลากรสูงท่ีสุด 
รองลงมาคือ ดา้นเน้ือหาหลกัสูตร ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นราคาค่า
เรียนของหลกัสูตร ดา้นทาํเลท่ีตั้งช่องทางการจดัจา หน่าย ดา้นการส่ือสารการตลาด ตามลา ดบั 2.ปัจจยั
ส่วนบุคคลด้านระดับชั้ นการศึกษา แผนการเรียน อายุ อาชีพผูป้กครองรายได้เฉล่ียต่อเดือนของ
ผูป้กครองและเกรดเฉล่ียสะสมของนกัเรียนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกสถาบนักวด
วิชามากท่ีสุด 3.ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
กลบัมาเรียนในระยะเวลา 3 เดือน ของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาปี ท่ี 4 และชั้นมธัยมศึกษาปี ท่ี6 
 เคญา จิตรรังสิมันต์ุ (2555) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกศึกษาต่อของนกัเรียน นกัศึกษาวิทยาลยัเทคโนโลยีศรีวิกรมบริหารธุรกิจ ผลการศึกษา
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใชปั้จจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมและรายดา้นอยูใ่น ระดบัมาก โดยอนัดบัแรก
ท่ีให้ความสําคญัคือด้านผลิตภณัฑ์ อนัดบัท่ีสองคือด้านสถานท่ี อนัดบั สามคือด้านราคาและอนัดบั
สุดทา้ยคือดา้นการประชาสัมพนัธ์ผลการทดสอบสมมติฐาน ระหวา่ง ขอ้มูลทัว่ไปกบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อของนักเรียน นักศึกษาวิทยาลัยเทคโนโลยีศรีวิกรม์
บริหารธุรกิจพบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศ ผลการเรียน (เกรด เฉล่ียสะสม) ระดบัการศึกษาของผูป้กครอง 
อาชีพของผูป้กครอง รายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน สถานะบิดา-มารดา ลกัษณะท่ีพกัอาศยัและ ผูมี้
ส่วนในการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อแตกต่างกนัใช้ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกศึกษาต่อของนักเรียน นักศึกษาวิทยาลยั เทคโนโลยีศรีวิกรม์บริหารธุรกิจแตกต่างกนัอย่างไม่มี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 สนทยา เขมวรัิตน์ ดวงใจ เขมวรัิตน์ พรประภา แสงสินเจริญชัย และสมใจ ฉินธนะปทุมพร 
(2556) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาระดบั
ปริญญาตรีในคณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร ผลการศึกษาพบวา่ 1.ระดบั



ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาระดบัปริญญา
ตรีในคณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลพระนครโดยรวมอยูใ่นระดบัค่อนขา้งสูง โดย
ด้านท่ีมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการสูงท่ีสุดคือ ด้านผลิตภณัฑ ์
รองลงมาคือดา้นบุคคลากร และตํ่า ท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.นกัศึกษาท่ีมีเพศ สาขาวิชา พื้น
ความรู้เดิม ประเภทหลกัสูตร ประเภทสถานศึกษา ภูมิลา เนา และเกรดเฉล่ียสะสมแตกต่างกนั ให้
ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาระดบัปริญญาตรีใน
คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ณ 
ระดบันยัสาํคญั 0.05 
 ดวงใจ เขมวิรัตน์  และสนทยา เขมวิรัตน์ (2556) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษา ระดบัปริญญาตรีในคณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ี
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลพระนคร ผลการศึกษาพบวา่ 1.ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษา ระดบัปริญญาตรีในคณะวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยด้านท่ีมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีสูงท่ีสุด คือ ดา้นราคา และตํ่า ท่ีสุด คือ
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.นกัศึกษาท่ีมีเพศ สาขาวิชา พื้นความรู้เดิม 
และเกรดเฉล่ียสะสม แตกต่างกนั ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเขา้ศึกษา ระดบัปริญญาตรีในคณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราช
มงคลพระนคร แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ณ ระดบันยัสําคญั 0.05 3.นกัศึกษาท่ีมีประเภท
สถานศึกษา และภูมิลาเนาเดิมแตกต่างกนั ให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษา ระดบัปริญญาตรี 
 ศุกร์โกสินทร์ เอีย่มพลอยศรี (2553) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม ผลการศึกษาพบว่า 
นักศึกษาใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยรวมและรายด้านอยู่ในระดับมาก ยกเว้นด้านการ
ประชาสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยอนัดบัแรกท่ีใหค้วามสาํคญัคือดา้นผลิตภณัฑ์ อนัดบัท่ีสองคือ
ดา้นราคา อนัดบัสามคือดา้นสถานท่ี และอนัดบัสุดทา้ยคือดา้นการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงผลการทดสอบ
สมมติฐาน ระหว่างขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีสังกดัคณะแตกต่างกนั การศึกษาและอาชีพของ 
 



  
ผูป้กครองแตกต่างกนั จะใช้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบั
ปริญญาตรีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 ส่วนตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ จะใชปั้จจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีโดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนัอยา่งไม่
มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ดวงใจ สุวลกัษณ์ (2551) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
นกัศึกษาระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพชั้นสูงในอาํเภอหาดใหญ่จงัหวดัสงขลาในการตดัสินใจเลือก
ศึกษาในโรงเรียนเอกชนอาชีวศึกษา ผลการศึกษาพบวา่ นกัศึกษาให้ความสําคญัในระดบัมากทุก ปัจจยั 
โดยเรียงลาดบัจากมากไปหานอ้ย ดงัน้ี ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจาํหน่าย ซ่ึงในรายละเอียดพบว่า ปัจจยัด้านบุคคล นักศึกษาให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อย
อนัดบัแรก คือ ความรู้ดา้นเน้ือหาวชิาของครูและความสามารถในการถ่ายทอดความรู้ของครู ปัจจยัดา้น
กระบวนการ นักศึกษาให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยอนัดับแรก คือการแจ้งผลการรับสมคัรมีความ
รวดเร็ว ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ นักศึกษาให้ความสําคญัต่อปัจจยัย่อยอนัดบัแรก คือรูปแบบหลกัสูตร
การศึกษา ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก คือ แสงสวา่ง
ในห้องเรียน ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด นกัศึกษาให้ความสําคญัต่อปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก คือ การ
ประชาสัมพันธ์ตามนิทรรศการการศึกษา และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย นักศึกษาให้
ความสาํคญัต่อปัจจยัยอ่ยอนัดบัแรก คือ มีการแนะแนวตามโรงเรียนต่าง ๆ โดยให้บุคคลากรท่ีมีความรู้
ความเช่ียวชาญใหค้าํปรึกษา 



 

 

บทที ่3 

ระเบียบวธิีวจิัย 

 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ เป็นการวิจยัเชิง

ปริมาณโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล แล้วน าข้อมูลดังกล่าวมา

วเิคราะห์และสังเคราะห์ ซ่ึงผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี 

 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 3.1.1 ประชากร    

          ประชากรประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 

ในจงัหวดันครสวรรค์ ไดแ้ก่ โรงเรียนนครสวรรค ์โรงเรียนสตรีนครสวรรค์ โรงเรียนนวมินทราชู

ทิศมชัฌิม โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวิทยา โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลยั (จิรประวติั) นครสวรรค์ 

โรงเรียนเกา้เล้ียววิทยา โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ โรงเรียนโกรกพระ โรงเรียนเขาทองพิทยา

คม โรงเรียนพยุหะพิทยาคม โรงเรียนจนัเสนเอ็งสุวรรณอนุสรณ์ โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค์ โรงเรียนลาดยาว

วิทยาคม โรงเรียนบรรพตพิสัยพิทยาคม และโรงเรียนห้วยนาหอมวิทยาคาร จ านวน 2,786 คน 

(ท่ีมา: ส านกังานศึกษาธิการ จงัหวดันครสวรรค ์ณ วนัท่ี 19 กรกฎาคม 2563) 



ตารางที ่3.1 จ  านวนประชากร จ าแนกตามโรงเรียน 

สถานศึกษา จ านวนนักเรียน (คน) 

โรงเรียนนครสวรรค ์ 583 

โรงเรียนสตรีนครสวรรค์ 480 

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 285 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 30 

โรงเรียนสวนกุหลาบวทิยาลยั (จิรประวติั) นครสวรรค์ 101 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 50 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 18 

โรงเรียนโกรกพระ 52 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 32 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 82 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 18 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 60 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 186 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 199 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค์ 121 

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 224 

โรงเรียนบรรพตพิสัยพิทยาคม 93 

โรงเรียนหว้ยน ้าหอมวทิยาคาร 172 

รวมทั้งส้ิน 2,786 
 

 

 

 

 



 3.1.2 การค านวณขนาดตวัอยา่ง  

         กลุ่มตวัอยา่งในการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี ไดแ้ก่  นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 

ในจงัหวดันครสวรรค์  จ  านวน 2,786 คน โดยก าหนดจ านวนตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษาโดยใชสู้ตร

ของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบัร้อยละ 95 ค่าความคลาดเคล่ือนหรือผิดพลาดท่ี

ยอมรับได้ไม่เกินร้อยละ 5 หรือท่ีระดับนัยส าคญั 0.05 ได้ขาดของกลุ่มตัวอย่างจากสูตร Taro 

Yamane (1973) (Yamane, 1973 อา้งใน ธีรวฒิุ เอกะกุล, 2543) ดงัน้ี 

 

สูตร    
 

       
 

   

 โดยท่ี    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง (จ านวนท่ีตอ้งการสุ่ม) 

   𝑁 แทน ขนาดของประชากรทั้งหมด 

   𝑒 แทน ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้

 ส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีไดก้  าหนดสัดส่วนของประชากรเท่ากบั 2,786 คน และยอมให้

คลาดเคล่ือนจากการเป็นตวัแทนของประชากรไดไ้ม่เกินร้อยละ 5 

 โดย  N  =  2,786 

   e = ความคลาดเคล่ือนท่ีอนุโลมได ้5% (e = 0.05) 

 แทนค่า         n          =           
     

              
 

    = 399.85 

 จากการค านวณไดก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน จ านวน 399 คน ใชว้ธีิแบบสะดวก (Convenience 

Sampling) เพื่อให้ไดต้วัอย่างท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และเพื่อป้องกนัความผิดพลาดท่ีจะ

เกิดข้ึนไดจ้ากความไม่ครบถว้นสมบูรณ์ของแบบสอบถาม ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่ง

ไวท่ี้ 400 คน 



 3.2.3 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

 ใชก้ารเลือกสุ่มตวัอยา่งแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) กบักลุ่มนกัเรียนท่ีอยู่

ในแต่ละโรงเรียนในระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 จงัหวดันครสวรรค์ จ  านวน 18 โรงเรียน โดยขนาด

ตวัอย่างในแต่ละชั้นภูมิเป็นสัดส่วนกนักบัจ านวนประชากรในแต่ละชั้นภูมิ (Proportion Stratified 

Sampling) โดยมีสูตรค านวณ ดงัน้ี 

 

สูตร  ni = (Ni x n)/N 

 

โดยท่ี N = จ านวนประชากรในการวจิยัคร้ังน้ี เท่ากบั 2,786 คน 

 Ni = จ านวนประชากรในแต่ละชั้นภูมิ 

 n = จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี เท่ากบั 400 คน 

 ni = จ านวนกลุม่ตวัอยา่งในแตล่ะชัน้ 

ตารางที ่3.2  แสดงจ านวนประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง (จ าแนกตามโรงเรียน) ของนกัเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 จงัหวดันครสวรรค์ 

สถานศึกษา จ านวนประชากร (คน) จ านวนกลุ่มตัวอย่าง (คน) 

โรงเรียนนครสวรรค ์ 583 84 

โรงเรียนสตรีนครสวรรค์ 480 69 

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 285 41 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 30 4 

โรงเรียนสวนกุหลาบวทิยาลยั (จิรประวติั) นครสวรรค์ 101 15 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 50 7 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 18 3 

โรงเรียนโกรกพระ 52 7 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 32 4 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 82 12 



สถานศึกษา จ านวนประชากร (คน) จ านวนกลุ่มตัวอย่าง (คน) 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 18 3 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 60 9 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 186 27 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 199 28 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค์ 121 17 

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 224 32 

โรงเรียนบรรพตพิสัยพิทยาคม 93 13 

โรงเรียนหว้ยน ้าหอมวทิยาคาร 172 25 

รวมทั้งส้ิน 2,786 400 

 และในแต่ละกลุ่มตวัอยา่งท าการสุ่มแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยท า

การเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งตามท่ีก าหนดไว ้

 

3.2  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถาม ( Questionnaire)โดยแบ่ง

ออกเป็น 5 ตอน ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยพืน้ฐานด้านประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 

ไดแ้ก่ เพศ เกรดเฉล่ียสะสม สถาบนัการศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู ่รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และ

สาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ 

 ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการ

เลอืกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาปีที่ 6 ในจังหวัดนครสวรรค์ 

ประกอบไปดว้ยขอ้ค าถามซ่ึงครอบคลุมปัจจยั 7 ดา้น ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นการสร้างและน าเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงแบบสอบถามลกัษณะเป็นค าถามแบบปลายปิด แบบค าตอบเลือกตอบเพียง

ขอ้เดียว 

 



(Multiple Choices) ซ่ึงในการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการใช้ปัจจยัตามแบบของ ลิเคอร์ท 

(Likert Scale) ท่ีมีค  าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

ตารางที ่3.3  เกณฑก์ารวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัการใชปั้จจยั 

ระดับคะแนน ระดับการให้ความส าคัญ 

5 มากท่ีสุด 

4 มาก 

3 ปานกลาง 

2 นอ้ย 

1 นอ้ยท่ีสุด 

  

 ส าหรับเกณฑท่ี์ใชใ้นการจดัระดบัค่าเฉล่ียแบบจ าแนกแต่ละช่วงยอ่ยต่างกนั แบ่งระดบั

คะแนนเป็น 5 ระดบั โดยท าการก าหนดช่วงของการวดัไดด้งัน้ี 

ตารางที ่3.4  เกณฑท่ี์ใชใ้นการจดัระดบัค่าเฉล่ียแบบจ าแนกแต่ละช่วง 

ระดับคะแนน ระดับการให้ความส าคัญ 

4.50-5.00 มากท่ีสุด 

3.50-4.49 มาก 

2.50-3.49 ปานกลาง 

1.50-2.49 นอ้ย 

1.00-1.49 นอ้ยท่ีสุด 

 

 ส่วนที่ 3  เป็นข้อเสนอแนะเพิ่มเติมที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ความส าคัญต่อการเลอืกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาปีที่ 6 ใน

จังหวดันครสวรรค์ โดยผูต้อบแบบสอบถามสามารถเขียนขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 



3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล ดา้น ดงัน้ี 

 3.3.1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการเก็บแบบสอบถาม

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ ในลกัษณะปลายปิดโดยการสุ่มตวัอย่างจ านวน 

400 ชุด โดยผูว้ิจยัด าเนินการส่งแบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างพร้อมทั้งช้ีแจงวตัถุประสงคข์องการ

ท าวจิยั ตลอดจนลกัษณะของแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอยา่งทราบเพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนั โดย

ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีอยา่งเป็นขั้นตอน โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งดว้ยตนเอง ผา่นการแสกน QR 

Cord บน Google form  จ  านวน 400 ชุด โดยท าการเก็บขอ้มูลจากนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 

6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ านวน 18 โรงเรียน ไดแ้ก่ โรงเรียนนครสวรรค ์โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวิทยา โรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลยั (จิร

ประวติั) นครสวรรค์ โรงเรียนเกา้เล้ียววิทยา โรงเรียนหัวดงราชพรหมาภรณ์ โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม โรงเรียนพยุหะพิทยาคม โรงเรียนจนัเสนเอ็งสุวรรณอนุสรณ์ โรงเรียน

ทหารอากาศอนุสรณ์ โรงเรียนไพศาลีพิทยา โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม โรงเรียนเทพศาลาประชา

สรรค ์โรงเรียนลาดยาววทิยาคม โรงเรียนบรรพตพิสัยพิทยาคม และโรงเรียนห้วยนาหอมวิทยาคาร 

และในการตอบแบบสอบถามผูว้ิจยัไดด้ าเนินการดูแลและควบคุม รวมถึงการอธิบายรายละเอียดท่ี

ผูต้อบแบบสอบถามสงสัยด้วยตนเอง และเม่ือได้รับแบบสอบถามแล้ว และผูว้ิจยัด าเนินการ

ตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ เพื่อน าขอ้มูลไปวเิคราะห์ทางสถิติต่อไป 

 

3.4 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ผูว้ิจ ัยได้น าแบบสอบถามท่ีรวบรวมมาจนครบ 400 ชุด แล้วว่าครบ

สมบูรณ์ ถูกตอ้งเรียบร้อย โดยมีการประมวลผลขอ้มูลดงัน้ี 

 3.4.1 การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ขอ้มูลในการตอบ 

แบบสอบถามท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 



 3.4.2 การลงรหสั (Coding) เป็นการน าแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อย

แลว้ มาลงรหสัตามท่ีไดก้  าหนดรหสัไว ้

 3.4.3 การประมวลผลขอ้มูล (Processing) เป็นการน าขอ้มูลท่ีได้จากการลงรหัสมา

บนัทึกลง ในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 

 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ผูว้ิจยัทาการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้

ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดย

เลือกใชส้ถิติในการวเิคราะห์ ขอ้มูล ดงัน้ี 

 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน(Inferential Statistics) 

  3.5.2.1 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใชก้าร

ทดสอบดว้ย t-test ในการทดสอบความแตกต่างตามตวัแปร ไดแ้ก่ ตวัแปรเพศ  

  3.5.2.2 ทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมากกว่า 2 

กลุ่ม ของกลุ่มตวัอย่างตามตวัแปร โดยใช้สูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว one – 

way ANOVA ในการทดสอบความแตกต่าง ไดแ้ก่  เกรดเฉล่ียสะสม สถาบนัการศึกษาท่ีก าลงัศึกษา 

รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ และการเปรียบเทียบความแตกต่างเป็น

รายคู่ดว้ยวธีิการของเชฟเฟ่ (Scheffe’) ส าหรับค่านยัส าคญัทางสถิติ ในการวิจยัคร้ังน้ีไดก้  าหนดไวท่ี้

ระดบั 0.05 

 

 

 



 
 

 

 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน
ระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ
นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์และเพื่อเปรียบเทียบเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ จ  าแนกตามปัจจยัพื้นฐานดา้นประชากรศาสตร์ จากการตอบ
แบบสอบถามด้วย Google form ของนักเรียน จ านวน 400 คน และน าผลท่ีได้มาวิเคราะห์และ
ประเมินผลโดยโปรแกรมส าเร็จรูป การน าเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูลและผลการวิจยั ผูว้ิจยัไดแ้บ่งการ
น าเสนอออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัพื้นฐานดา้นประชากรศาสตร์ 

 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้
ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์

 ส่วนที ่3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 เพื่อความเขา้ใจโดยง่ายในการแปลความหมายผลการทดสอบสมมุติฐาน ผูว้ิจยัไดก้ าหนด
สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

  ̅   แทนค่าเฉล่ีย 
 S.D.  แทนค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 n  แทนค่าขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 



 
 

 t  แทนค่าสถิติทดสอบ t-test 
 F  แทนค่าสถิติทดสอบ F-test 
 Sig.  หมายถึงค่าความน่าจะเป็นท่ีค านวณได้จากค่าสถิติท่ีใช้ในการทดสอบ 
สมมติฐาน 
 Scheffe’ หมายถึงค่าสถิติส าหรับการทดสอบความแตกต่างดว้ยการจบัคู่พหุคุณ 
 *  แทนมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
4.1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยพืน้ฐานด้านประชากรศาสตร์ 
 จากขอ้มูลแบบสอบถามท่ีสามารถท าการวิเคราะห์ขอ้มูลได้จ  านวน 400 ชุด ตามข้อมูล

ปัจจยัพื้นฐานดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ ผลการเรียน (เกรดเฉล่ียสะสม 5 

เทอม) ก่อนส าเร็จการศึกษา สถาบนัการศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู ่(ก่อนส าเร็จการศึกษา) รายไดค้รอบครัว

เฉล่ียต่อเดือน และสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ โดยหาค่าร้อยละ เพื่อความสะดวกในการพิจารณาจึงได้

น าเสนอในรูปแบบตารางและบรรยายประกอบ ดงัน้ี 

ตารางที ่4.1 จ  านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 153 38.20 

หญิง 247 61.80 

รวม 400 100.00 

 จากตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของนักเรียน จ าแนกตามเพศส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จ านวน 247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.80 และเป็นเพศชาย จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.20 

 

 

 

 



 
 

ตารางที ่4.2 จ  านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามผลการเรียน (เกรดเฉล่ียสะสม 5 เทอม) ก่อน

ส าเร็จการศึกษา 

ผลการเรียน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 2.00 4 1.00 

2.01-2.50 114 28.50 

2.51-3.00 145 36.20 

3.01-3.50 67 16.80 

มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 70 17.50 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามผลการเรียน ส่วนใหญ่มีเกรด

เฉล่ียสะสม 2.51-3.00 จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.20 รองลงมาคือเกรดเฉล่ียสะสม 2.01-2.50 

จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 และอนัดบัสุดทา้ยคือ มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป จ านวน 70 คน คิดเป็น

ร้อยละ 17.50  

ตารางที่ 4.3 จ  านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามสถาบนัการศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู ่(ก่อนส าเร็จ

การศึกษา) 

สถาบันการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

โรงเรียนนครสวรรค์ 88 22.00 

โรงเรียนสตรีนครสวรรค์ 52 13.00 

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 27 6.80 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 5 1.20 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 23 5.80 

โรงเรียนสวนกุหลาบวทิยาลยั 

 (จิรประวติั) นครสวรรค์ 

15 3.80 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 10 2.50 



 
 

สถาบันการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

โรงเรียนโกรกพระ 8 2.00 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 5 1.20 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 15 3.80 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 8 2.00 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 11 2.80 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 26 6.50 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 30 7.50 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค์ 24 6.00 

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 17 4.20 

โรงเรียนบรรพตพิสัยพิทยาคม 14 3.50 

โรงเรียนหว้ยน ้าหอมวทิยาคาร 22 5.50 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามสถาบนัการศึกษาท่ีก าลงั

ศึกษาอยู่ส่วนใหญ่ศึกษาอยู่ในโรงเรียนนครสวรรค์ จ  านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 รองลงมา

คือโรงเรียนสตรีนครสวรรค์ จ  านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 และอนัดบัสุดทา้ยคือโรงเรียนท่า

ตะโกพิทยาคม จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.50 

ตารางที ่4.4 จ  านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 59 14.80 

10,001-20,000 บาท 257 64.20 

20,001-30,000 บาท 65 16.20 

30,001-40,000 บาท 12 3.00 

40,001-50,000 บาท 3 0.80 

มากกวา่ 50,000 บาท 4 1.00 

รวม 400 100 



 
 

 จากตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อ

เดือนส่วนใหญ่มีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือนท่ี 10,001-20,000 บาท จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อย

ละ 64.20 รองลงมามีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือนท่ี 20,001-30,000 บาท จ านวน 65 คน คิดเป็น

ร้อยละ 16.20  และอนัดบัสุดทา้ยคือ มีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 59 

คน คิดเป็นร้อยละ 14.80  

ตารางที ่4.5 จ  านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ 

สาขาทีส่นใจศึกษาต่อ จ านวน (คน) ร้อยละ 

สาขาวชิาการจดัการ 82 20.50 

สาขาวชิาตลาด 42 10.50 

สาขาวชิาการบญัชี 52 13.00 

สาขาวชิาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 33 8.20 

สาขาวชิาการวทิยาการคอมพิวเตอร์ 16 4.00 

สาขาวชิาคอมพิวเตอร์มลัติมีเดีย 34 8.50 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมการคา้ 39 9.80 

สาขาวชิาการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ 25 6.20 

สาขาวชิานิติศาสตร์ 22 5.50 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมและการ

ท่องเท่ียว 

41 10.20 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาตร์ 14 3.50 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 4.5 จ  านวนและร้อยละของนกัเรียน จ าแนกตามสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อส่วน

ใหญ่สนใจศึกษาต่อในสาขาวิชาการจดัการ จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 รองลงมาสนใจ

ศึกษาต่อในสาขาวิชาการบญัชีจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 และสุดทา้ยสนใจศึกษาต่อใน

สาขาวชิาการตลาดจ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 

 

 



 
 

4.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อใน

ระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาปีที ่6 ในจังหวดันครสวรรค์ 

 ปัจจัย ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้า ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ มีทั้งหมด 7 ดา้น 

ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น

กระบวนการให้บริการ และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ น ามาค านวณเพื่อหา

ค่าเฉล่ียจากการใหค้วามส าคญัและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน มีผลดงัน้ี 

ตารางที ่4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์ทั้งหมด 7 ดา้น โดยภาพรวม ดงัต่อไปน้ี  

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ̅ S.D. ระดับการให้ความส าคัญ ระดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.35 0.364 มาก 1 

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ 

4.32 0.386 มาก 2 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.31 0.324 มาก 3 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.28 0.439 มาก 4 

ดา้นบุคลากร 4.26 0.407 มาก 5 

ดา้นสถานท่ี 4.23 0.363 มาก 6 

ดา้นราคา 4.19 0.403 มาก 7 

รวม 4.28 0.670 มาก  

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า นักเรียนส่วนใหญ่ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.28 ทั้งน้ี เม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า นักเรียนให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน



 
 

จงัหวดันครสวรรค ์อนัดบัแรกคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 อยูใ่นระดบัมาก  รองลงมาคือ

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพโดยมีค่าเฉล่ีย 4.32 อยู่ในระดบัมาก และอนัดับ

สุดทา้ย คือดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.7 ระดบัการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค ์
(n=400) 

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 

ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

1.ปรัชญา วิสยัทศัและ

เป้าหมายของวิทยาลยั 

3.59 

(88.90) 

13 

(3.20) 

20 

(5.00) 

8 

(2.00) 

0 

(0.00) 

4.81 0.614 มากท่ีสุด 1 

2.หลกัสูตรท่ีเปิดสอนมี

ความหลากหลายและตรง

กบัความตอ้งการ 

175 

(43.30) 

192 

(47.50) 

29 

(7.20) 

4 

(1.00) 

0 

(0.00) 

4.34 0.657 มาก 4 

3.ความมีช่ือเสียงของ

วิทยาลยัและมีความร่วมมือ

กบัสถาบนัต่างประเทศ 

182 

(45.00) 

129 

(46.80) 

28 

(6.90) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.38 0.626 มาก 3 

4.มีส่ิงท่ีเอ้ือต่อการเรียนรู้ 
เช่น ห้องสมุดท่ีทนัสมยัและ

มีหนงัสือใหม่ๆ มีการใช้

เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัใน

กระบวนการเรียนการสอน 
ห้องเรียนมี

เคร่ืองปรับอากาศ ศูนย์

คอมพิวเตอร์ 

128 

(31.70) 

224 

(55.40) 

44 

(10.90) 

4 

(1.00) 

0 

(0.00) 

4.19 0.660 มาก 7 

 



 
 

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 

ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

5.มีส่ิงท่ีเอ้ือต่อการพฒันา
คุณภาพชีวิต เช่น ห้องพยาบาล 

ลาน กิจกรรม  กีฬา กิจกรรม

เสริมหลกัสูตร สวนพกัผอ่น 

132 

(32.70) 

221 

(54.70) 

74 

(11.60) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.21 0.635 มาก 8 

6.สถานท่ีจาหน่ายสินคา้
อุปโภคบริโภค เช่น ร้าน

สะดวกซ้ือ ร้านกาแฟ 

ร้านอาหาร ส่ิงอานวยความ

สะดวกครบครัน ร้านจ าหน่าย
วสัดุและอุปกรณ์การศึกษา 

174 

(43.10) 

181 

(44.80) 

42 

(10.40) 

3 

(0.70) 

0 

(0.00) 

4.52 0.687 มากท่ีสุด 2 

7.การบริการและความสะดวก

รวดเร็วในการลงทะเบียน 

168 

(41.60) 

182 

(45.00) 

49 

(12.10) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.29 0.684 มาก 6 

8.หลกัสูตรเป็นท่ีตอ้งการของ

ตลาดแรงงาน จบการศึกษาแลว้

สามารถหางานไดง่้าย 

161 

(39.90) 

200 

(49.50) 

36 

(8.90) 

3 

(0.70) 

0 

(0.00) 

4.30 0.660 มาก 5 

รวม 4.35 0.364 มาก  

ตารางท่ี 4.7 พบว่า นักเรียนให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

ผลิตภัณฑ์ ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า นักเรียนให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

ผลิตภัณฑ์ ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือ ปรัชญา วิสัยทศัและเป้าหมายของวิทยาลยั โดยมีค่าเฉล่ีย 4.81 อยู่

ในระดบัมากท่ีสุดรองลงมาคือสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ร้านกาแฟ 

ร้านอาหาร ส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน ร้านจ าหน่ายวสัดุและอุปกรณ์การศึกษาโดยมี      



 
 

ค่าเฉล่ีย 4.52 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  และอนัดบัสุดทา้ยคือความมีช่ือเสียงของวิทยาลยัและมีความ

ร่วมมือกบัสถาบนัต่างประเทศ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.30 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.8 ระดับการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของ

นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์

 (n=400) 

 

ด้านการสร้างและ

น าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ 

ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 
ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

1.ภาพลกัษณ์ของวิทยาลยั 97 
(24.20) 

255 
(63.80) 

47 
(11.80) 

1 
(0.20) 

0 
(0.00) 

4.12 0.597 มาก 6 

2.พ้ืนท่ีจอดรถมีความ

เหมาะสม 

207 

(51.80) 

174 

(43.50) 

17 

(4.20) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.47 0.592 มาก 1 

3.ความสะดวกสบายของ

พ้ืนท่ีสนัทนาการ 

179 

(44.80) 

181 

(45.20) 

38 

(9.50) 

1 

(0.20) 

1 

(0.20) 

3.34 0.629 มาก 4 

4. มีการจดัพ้ืนท่ีใน

มหาวิทยาลยัให้มีความ
ปลอดภยัในการใชง้าน เช่น 

มีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ เป็น

ระเบียบ ไม่มีท่ีลบัสายตา 

135 

(33.80) 

226 

(56.5) 

35 

(8.80) 

2 

(0.50) 

2 

(0.50) 

4.22 0.664 มาก 5 

5.จ านวนห้องน ้ามีเพียงพอ

ต่อการใชง้าน 

175 

(43.80) 

196 

(49.00) 

27 

(6.80) 

1 

(0.20) 

1 

(0.20) 

4.36 0.641 มาก 3 

6.จ านวนห้องเรียนเพียงพอ
ต่อการใชง้าน 

195 
(48.80) 

177 
(44.2) 

26 
(6.50) 

2 
(0.50) 

0 
(0.00) 

4.41 0.635 มาก 2 

รวม 4.31 0.386 มาก  

 

ตารางท่ี 4.8 พบว่า นักเรียนให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

กระบวนการใหบ้ริการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษา



 
 

ต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวม

อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นกระบวนการใหบ้ริการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 

อนัดบัแรกคือ พื้นท่ีจอดรถมีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ีย 4.47 อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือ

จ านวนห้องเรียนเพียงพอต่อการใชง้าน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 อยูใ่นระดบั มาก  และอนัดบัสุดทา้ยคือ

จ านวนหอ้งน ้ามีเพียงพอต่อการใชง้านโดยมีค่าเฉล่ีย 4.36 อยูใ่นระดบัมากตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.9 ระดับการให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านการส่งเสริม

การตลาด ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์
(n=400) 

 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 
ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

1.มีการประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือ 
เช่น ส่ือส่ิงพิมพป้์ายโฆษณา 

และเวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

129 
(31.90) 

218 
(54.00) 

53 
(13.10) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.19 0.648 มาก 10 

2.ให้ความส าคญัในการจดั

กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อ

ช่ือเสียง 

198 

(49.00) 

191 

(47.30) 

9 

(2.20) 

1 

(0.20) 

1 

(0.20) 

 

4.46 0.582 มาก 1 

3.มีกิจกรรมเสริมประสบการณ์

ให้นกัเรียน นกัศึกษาไดท้  างาน

ระหวา่งเรียน 

159 

(39.40) 

223 

(55.20) 

18 

(4.50) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.35 0.565 

 

มาก 2 

4.มีเครือข่ายร่วมกบัสถาน

ประกอบการเช่น บริษทัทวัร์ 

โรงแรม โรงงาน บริษทัห้าง
ร้านหรืออ่ืนๆ เพื่อสิทธิ

ประโยชน์ในการใชบ้ริการกบั

นกัศึกษา 

152 

(37.60) 

212 

(52.5.) 

35 

(8.70) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.29 0.629 

 

มาก 7 



 
 

 

ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 
ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

5.มีการจดันิทรรศการ

วิชาการ/วิชาชีพทั้งภายใน

ภายนอกสถานศึกษา 

164 

(40.60) 

208 

(51.50) 

 

27 

(6.70) 

0 

(0.00) 

1 

(0.20) 

4.34 0.623 มาก 3 

6.มีทุนการศึกษาและส่วนลด

ค่าเล่าเรียนเม่ือสมคัรใน

ช่วงเวลาท่ีก าหนด 

163 

(40.30) 

205 

(50.70) 

32 

(7.90) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.33 0.617 มาก 5 

7.มีช่องทางสมคัรเรียน

ออนไลน์ 

155 

(38.40) 

195 

(48.30) 

49 

(12.10) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.26 0.673 มาก 8 

8.มีการผอ่นช าระค่าเล่าเรียน 178 

(44.10) 

181 

(44.80) 

40 

(9.90) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.34 0.664 มาก 4 

9.มีการแนะแนวการศึกษา 161 

(39.90) 

212 

(42.50) 

26 

(6.40) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.33 0.607 มาก 6 

10.มีค่าตอบแทนในการ
แนะน านกัเรียนนกัศึกษาเขา้

มาเรียนต่อ 

139 
(34.40) 

225 
(55.70) 

34 
(8.40) 

1 
(0.20) 

0 
(0.00) 

4.25 0.635 มาก 9 

รวม 4.31 0.324 มาก  

ตารางท่ี 4.9 พบว่า พบว่า นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ นกัเรียนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือ ให้ความส าคญัในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อช่ือเสียงโดยมี

ค่าเฉล่ีย 4.46 อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือมีกิจกรรมเสริมประสบการณ์ให้นกัเรียน นกัศึกษาได้

ท างานระหว่างเรียนโดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ยคือมีการจดันิทรรศการ

วิชาการ/วิชาชีพทั้งภายในภายนอกสถานศึกษา และมีการผอ่นช าระค่าเล่าเรียนโดยมีค่าเฉล่ีย 4.34 

อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
 

 



 
 

ตารางที่ 4.10 ระดบัการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านกระบวนการ

ให้บริการ ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์
(n=400) 

 

ด้านกระบวนการ

ให้บริการ 

ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 
ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

1.ความรวดเร็วในการ
ให้บริการของเจา้หน้าท่ี 

116 
(29.00) 

215 
(53.8) 

67 
(16.80) 

1 
(0.20) 

1 
(0.20) 

4.11 0.692 มาก 6 

2.ระบบการช าระ

ค่าลงทะเบียนท่ีหลากหลาย

รูปแบบ 

210 

(52.50) 

157 

(39.20) 

31 

(7.80) 

1 

(0.20) 

1 

(0.20) 

4.44 0.668 มาก 1 

3.ขั้นตอนในการสมคัรเรียน

ไม่ซบัซอ้น 

165 

(41.20) 

199 

(49.80) 

34 

(8.50) 

2 

(0.50) 

0 

(0.00) 

4.32 0.648 มาก 3 

4.กระบวนการในการให้

ค  าปรึกษาของอาจารย/์

บุคลากร/เจา้หนา้ท่ีมีความ

สะดวก 

177 

(44.20) 

185 

(46.2) 

38 

(9.50) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.35 0.646 มาก 2 

5.ระบบการเรียนการสอน

ไดคุ้ณภาพ 

174 

(43.50) 

159 

(39.80) 

65 

(16.20) 

2 

(0.50) 

0 

(0.00) 

4.26 0.742 มาก 4 

6.มีผงัการให้บริการแก่

นกัเรียนนกัศึกษาท่ีชดัเจน 

149 

(37.2) 

194 

(48.50) 

56 

(14.00) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.23 0.679 มาก 5 

รวม 4.28 0.439 มาก  

ตารางท่ี 4.10 พบว่า นักเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

กระบวนการให้บริการ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.28 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น

กระบวนการให้บริการ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือระบบการช าระค่าลงทะเบียนท่ีหลากหลายรูปแบบ 

 



 
 

โดยมีค่าเฉล่ีย 4.44 อยู่ในระดับมากรองลงมาคือกระบวนการในการให้ค  าปรึกษาของอาจารย์/

บุคลากร/เจ้าหน้าท่ีมีความสะดวก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 อยู่ในระดับมาก  และอนัดับสุดท้ายคือ

ขั้นตอนในการสมคัรเรียนไม่ซบัซอ้น โดยมีค่าเฉล่ีย4.32 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

 

ตารางที่ 4.11 ระดบัการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านบุคลากร ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค ์
(n=400) 

 

ด้านบุคลากร 

ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 
ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

1.การเอาใจใส่ตวันกัศึกษาของ

อาจารย/์บุคลากร/เจา้หน้าท่ี 

118 

(29.50) 

223 

(55.80) 

57 

(14.20) 

1 

(0.20) 

1 

(020) 

4.14 0.672 มาก 7 

2.การให้ค  าปรึกษาของของ

อาจารย/์บุคลากร/เจา้หน้าท่ี 

193 

(48.20) 

171 

(42.80) 

34 

(8.50) 

1 

(0.20) 

1 

(0.20) 

4.38 0.673 มาก 1 

3.ความมีมารยาทของบุคลากร/

เจา้หนา้ท่ีของมหาวิทยาลยั 

64 

(14.30) 

199 

(49.80) 

57 

(14.20) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.2 0.683 มาก 6 

4.เจา้หนา้ท่ีมีความรู้

ความสามารถในการให้

ค  าปรึกษา 

151 

(32.80) 

90 

(47.50) 

58 

(14.50) 

0 

(0.00) 

1 

(0.20) 

4.22 0.704 มาก 5 

5.ความน่าเช่ือถือของ
พนกังาน/เจา้หนา้ท่ี/อาจารย/์

ผูบ้ริหาร 

155 
(38.80) 

188 
(47.00) 

54 
(13.50) 

2 
(0.50) 

1 
(0.20) 

4.24 0.715 มาก 4 

6.ผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัมี

ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 

179 

(44.80) 

184 

(46.00) 

35 

(8.80) 

2 

(0.50) 

0 

(0.00) 

4.35 0.658 มาก 2 

7.คุณวฒิุความน่าเช่ือถือและ

ช่ือเสียงของอาจารย ์

171 

(42.8) 

181 

(45.20) 

46 

(11.50) 

2 

(0.50) 

0 

(0.00) 

4.30 0.687 มาก 3 

รวม 4.26 0.407 มาก  
 

 



 
 

ตารางท่ี 4.11 พบว่า นักเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

บุคลากร ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.26 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า นักเรียนให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

บุคลากร ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือการให้ค  าปรึกษาของของอาจารย/์บุคลากร/เจา้หนา้ท่ี โดยมีค่าเฉล่ีย 

4.38 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 

อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ยคือคุณวุฒิความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของอาจารย ์โดยมีค่าเฉล่ีย 

3.60 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.12 ระดับการให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้านสถานท่ี ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค ์
(n=400) 

 

ด้านสถานที่ 
ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 
ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

1.การเดินทางไป
มหาวิทยาลยัไดส้ะดวก 

106 
(26.20) 

245 
(60.60) 

47 
(11.60) 

2 
(0.50) 

0 
(0.00) 

4.14 0.620 มาก 6 

2.มหาวิทยาลยัอยูใ่กลท่ี้พกั 195 

(48.30) 

175 

(43.30) 

27 

(6.70) 

1 

(0.20) 

1 

(0.20) 

4.41 0.650 มาก 2 

3.ทางเขา้มีความสะดวกใน

การสญัจร 

198 

(49.00) 

179 

(44.30) 

23 

(5.70) 

0 

(0.00) 

0 

(0.00) 

4.44 0.602 มาก 1 

4.การจดัเวลาเรียนอยูใ่นวนั

และเวลาท่ีเหมาะสม 

123 

(30.40) 

210 

(52.00) 

66 

(16.30) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.14 0.682 มาก 5 

5.ขนาดเน้ือท่ีและการ
ออกแบบอาคารท่ีทนัสมยั 

116 
(28.70) 

218 
(54.00) 

62 
(15.30) 

1 
(0.20) 

3 
(0.70) 

4.11 0.716 มาก 7 

6.ความสะอาด สวยงาม ร่ม

ร่ืน จอดรถสะดวก 

142 

(35.10) 

208 

(51.50) 

49 

(12.10) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.23 0.661 มาก 3 

 



 
 

 

ด้านสถานที่ 
ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 
ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ล าดับ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

7.ใกลห้้างสรรพสินคา้ 

แหล่งชุมชน แหล่งเรียนรู้ 

139 

(34.40) 

216 

(53.50) 

44 

(10.90) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.23 0.644 มาก 4 

รวม 4.23 0.363 มาก  

ตารางท่ี 4.12 พบว่า นักเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

สถานท่ี ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 4.23 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า นักเรียนให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

สถานท่ี ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือทางเขา้มีความสะดวกในการสัญจรโดยมีค่าเฉล่ีย 4.44 อยูใ่นระดบั

มาก รองลงมาคือมหาวิทยาลยัอยู่ใกลท่ี้พกัโดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 อยู่ในระดบัมาก  อนัดบัสุดทา้ยคือ

ความสะอาด สวยงาม ร่มร่ืน จอดรถสะดวก และ ใกลห้้างสรรพสินคา้ แหล่งชุมชน แหล่งเรียนรู้

โดยมีค่าเฉล่ีย 4.23 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ตารางที่ 4.13  ระดับการให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคา ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค ์

(n=400) 

 

ด้านราคา 

ระดับการให้ความส าคัญ  

 ̅ 

 

S.D. 
ระดับ

การให้

ความส า

คัญ 

ระดับ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

จ านวน 

(ร้อยละ) 

1.ค่าธรรมเนียมการศึกษา

และค่าหน่วยกิตรายวิชา 

93 

(23.00) 

250 

(61.90) 

53 

(36.50) 

4 

(10.25) 

0 

(0.00) 

4.08 0.632 มาก 7 

2.ค่าลงทะเบียนเรียนปรับ

พ้ืนฐาน 

152 

(37.6) 

219 

(54.20) 

27 

(6.70) 

1 

(0.20) 

1 

(0.20) 

4.30 0.625 มาก 1 

3.ค่าติดต่อขอรับบริการ
เฉพาะกิจ เช่น ค่าออก

ใบรับรองสภาพนกัศึกษา 

168 
(41.60) 

174 
(43.10) 

57 
(14.10) 

1 
(0.20) 

0 
(0.00) 

4.27 0.707 มาก 2 

4.ค่าหนงัสือและอุปกรณ์

การเรียน 

146 

(36.10) 

181 

(44.80) 

71 

(17.60) 

2 

(0.50) 

0 

(0.00) 

4.18 0.730 มาก 5 

5.ความสะดวก รวดเร็วใน

การช าระเงิน 

109 

(27.00) 

229 

(56.70) 

58 

(14.40) 

2 

(0.50) 

2 

(0.50) 

4.10 0.688 มาก 6 

6.มีช่องทางการช าระเงินท่ี
หลากหลาย เช่น ธนาคาร 

บตัรเครดิต ตูเ้อทีเอม็ 

145 
(35.90) 

188 
(46.50) 

66 
(16.30) 

0 
(0.00) 

1 
(0.20) 

4.19 0.718 มาก 4 

7.ค่าใชจ่้ายส่วนตวั เช่น ค่า

เดินทาง ค่าท่ีพกั 

157 

(38.90) 

180 

(44.60) 

62 

(15.30) 

1 

(0.20) 

0 

(0.00) 

4.23 0.710 มาก 3 

รวม 4.19 0.403 มาก  

ตารางท่ี 4.13 พบวา่ นกัเรียนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.19 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

นกัเรียนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือก

เขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือ ค่าลงทะเบียน

เรียน 



 
 

ปรับพื้นฐาน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.30 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือค่าติดต่อขอรับบริการเฉพาะ

กิจ เช่น ค่าออกใบรับรองสภาพนกัศึกษา โดยมีค่าเฉล่ีย 4.27 อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ยคือ.

ค่าใชจ่้ายส่วนตวั เช่น ค่าเดินทาง ค่าท่ีพกั โดยมีค่าเฉล่ีย 4.23 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

 

4.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยได้ท าการทดสอบสมมติฐานเพื่อศึกษาข้อมูลตามตัวแปร
ประกอบดว้ย เพศ ผลการเรียน (เกรดเฉล่ียสะสม 5 เทอม) ก่อนส าเร็จการศึกษา สถาบนัการศึกษาท่ี
ก าลงัศึกษาอยู่ (ก่อนส าเร็จการศึกษา) รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน และสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ 
ต่างกนั ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อ
ในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ ท่ีแตกต่างกนั 
สรุปไดด้งัน้ี 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

สมมติฐานที่ 1 นักเรียนท่ีมีเพศต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน
จงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 
 
ตารางที่ 4.14 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ าแนกตามเพศ 
 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ชาย หญิง  

t 

 

Sig  

 ̅ 

 

S.D. 

ระดบัการให้

ความส าคญั 

 

 ̅ 

 

S.D. 

ระดบัการให้

ความส าคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.37 0.346 มาก 4.34 0.374 มาก 0.723 0.315 

ดา้นราคา 4.26 0.351 มาก 4.15 0.428 มาก 2.666 0.155 

ดา้นสถานท่ี 4.26 0.351 มาก 4.22 0.370 มาก 0.904 0.601 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.32 0.299 มาก 4.30 0.539 มาก 0.612 0.509 

ดา้นบุคลากร 4.32 0.364 มาก 4.22 0.427 มาก 2.481 0.034* 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.36 0.397 มาก 4.23 0.457 มาก 2.978 0.056 

ด้านการส ร้ า งและน า เสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ 

4.39 0.330 มาก 4.27 0.411 มาก 2.914 0.016* 

รวม 4.38 0.241 มาก 4.25 0.292 มาก 2.750 0.597 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ นกัเรียนท่ีมีเพศต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือสรุปเป็น

และรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้น

กระบวนการใหบ้ริการ มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นบุคลากรและดา้น

กระบวนการใหบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีแตกต่างกนั 

 

 

 

 



 
 

สมมติฐานที่ 2 นักเรียนท่ีมีเกรดเฉล่ียสะสมต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 
 
ตารางที ่4.15 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ าแนกตามเกรดเฉล่ียสะสม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เกรดเฉลีย่สะสม  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ต ่ากวา่ 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 

4.53 

4.37 

4.32 

4.38 

4.35 

0.413 

0.348 

0.374 

0.382 

0.348 

0.728 0.574 ไม่แตกต่าง 

ดา้นราคา ต ่ากวา่ 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 

4.32 

4.22 

4.15 

4.15 

4.24 

0.513 

0.364 

0.402 

0.494 

0.632 

1.067 0.372 ไม่แตกต่าง 

ดา้นสถานท่ี ต ่ากวา่ 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 

4.46 

4.21 

4.21 

4.22 

4.32 

0.551 

0.371 

0.358 

0.388 

0.312 

1.695 0.150 

 

ไม่แตกต่าง 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ต ่ากวา่ 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 

4.25 

4.32 

4.32 

4.28 

4.33 

0.624 

0.290 

0.286 

0.429 

0.324 

3.58 0.838 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เกรดเฉลีย่สะสม  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ดา้นบุคลากร ต ่ากวา่ 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 

4.17 

4.28 

4.27 

4.19 

4.27 

0.802 

0.364 

0.409 

0.476 

0.376 

0.604 0.660 ไม่แตกต่าง 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ต ่ากวา่ 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 

4.16 

4.30 

4.30 

4.22 

4.25 

0.732 

0.408 

0.417 

0.514 

0.446 

0.561 

 

0.691 ไม่แตกต่าง 

ด้านการส ร้า งและน า เสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ 

ต ่ากวา่ 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 

4.29 

4.32 

4.34 

4.23 

4.33 

0.583 

0.340 

0.352 

0.474 

0.416 

1.059 0.376 ไม่แตกต่าง 

รวม 

ต า่กว่า 2.00 

2.01-2.50 

2.51-3.00 

3.01-3.50 

มากกว่า 3.50 ขึน้ไป 

4.31 

4.29 

4.27 

4.24 

4.30 

0.577 

0.254 

0.256 

0.346 

0.257 

4.92 0.742 ไม่แตกต่าง 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า  นกัเรียนท่ีมีเกรดเฉล่ียสะสมต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั 
 

 

 

 



 
 

สมมติฐานที่ 3 นกัเรียนท่ีศึกษาในสถาบนัการศึกษาท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 
 
ตารางที ่4.16 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ าแนกตามสถาบนัการศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู ่(ก่อนส าเร็จ
การศึกษา) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สถาบันการศึกษา  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ โรงเรียนนครสวรรค ์

โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 

 โรงเรียนสวนกหุลาบวทิยาลยั 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 

โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 

โรงเรียนบรรพตพิสยัพิทยาคม 

โรงเรียนหว้ยน ้ าหอมวทิยาคาร 

4.35 

4.34 

4.31 

4.62 

4.41 

4.40 

4.40 

4.12 

4.37 

4.30 

4.57 

4.23 

4.26 

4.34 

4.36 

4.35 

4.55 

4.30 

0.92 

0.379 

0.657 

0.414 

0.243 

0.277 

0.403 

0.612 

0.216 

0.377 

0.249 

0.264 

0.284 

0.255 

0.255 

0.604 

0.280 

0.280 

1.062 0.390 ไม่แตกต่าง 

 

 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สถาบันการศึกษา  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ดา้นราคา โรงเรียนนครสวรรค ์

โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 

 โรงเรียนสวนกหุลาบวทิยาลยั 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 

โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 

โรงเรียนบรรพตพิสยัพิทยาคม 

โรงเรียนหว้ยน ้ าหอมวทิยาคาร 

4.16 

4.10 

4.24 

4.68 

4.24 

4.33 

4.44 

3.98 

4.51 

4.16 

4.32 

4.23 

4.18 

4.10 

4.16 

4.25 

4.31 

4.10 

0.439 

0.407 

4.412 

0.409 

0.358 

0.380 

0.338 

0.780 

0.162 

0.434 

0.330 

0.345 

0.392 

0.249 

0.355 

0.185 

0.452 

0.423 

1.684 0.043* แตกต่าง 

ดา้นสถานท่ี โรงเรียนนครสวรรค ์

โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 

 โรงเรียนสวนกหุลาบวทิยาลยั 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 

โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

4.22 

4.12 

4.20 

4.68 

4.21 

4.18 

4.32 

4.12 

4.45 

4.07 

4.60 

4.24 

0.309 

0.443 

0.419 

0.292 

0.285 

0.312 

0.409 

0.738 

0.186 

0.473 

0.238 

0.404 

1.881 0.018* แตกต่าง 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สถาบันการศึกษา  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 โรงเรียนไพศาลีพิทยา 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 

โรงเรียนบรรพตพิสยัพิทยาคม 

โรงเรียนหว้ยน ้ าหอมวทิยาคาร 

430 

4.25 

4.28 

4.26 

4.27 

4.31 

0.368 

0.214 

0.242 

0.285 

0.227 

0.406 

   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด โรงเรียนนครสวรรค ์

โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 

 โรงเรียนสวนกหุลาบวทิยาลยั 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 

โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 

โรงเรียนบรรพตพิสยัพิทยาคม 

โรงเรียนหว้ยน ้ าหอมวทิยาคาร 

4.38 

4.25 

4.14 

4.54 

4.47 

4.40 

4.44 

3.91 

4.38 

4.01 

4.60 

4.09 

4.31 

4.34 

4.38 

4.23 

4.30 

4.31 

0.023 

0.045 

0.768 

0.208 

0.054 

0.085 

0.110 

0.219 

0.086 

0.109 

0.062 

0.123 

0.063 

0.021 

0.057 

0.049 

0.056 

0.083 

4.255 0.000* แตกต่าง 

ดา้นบุคลากร โรงเรียนนครสวรรค ์

โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 

โรงเรียนสวนกหุลาบวทิยาลยั 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 

4.26 

4.20 

4.26 

4.68 

4.38 

4.29 

0.389 

0.422 

0.373 

0.234 

0.287 

0.472 

1.832 0.023* แตกต่าง 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สถาบันการศึกษา  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 

โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 

โรงเรียนบรรพตพิสยัพิทยาคม 

โรงเรียนหว้ยน ้ าหอมวทิยาคาร 

4.57 

3.85 

4.28 

4.31 

4.39 

4.27 

4.37 

4.24 

4.17 

4.10 

4.24 

4.18 

0.315 

0.774 

0.303 

0.486 

0.372 

0.375 

0.302 

0.273 

0.388 

0.284 

0.538 

0.533 

   

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โรงเรียนนครสวรรค ์

โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 

 โรงเรียนสวนกหุลาบวทิยาลยั 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 

โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 

โรงเรียนบรรพตพิสยัพิทยาคม 

โรงเรียนหว้ยน ้ าหอมวทิยาคาร 

4.27 

4.18 

4.20 

4.60 

4.44 

4.40 

4.58 

3.79 

4.23 

4.33 

4.50 

4.15 

4.28 

4.34 

4.25 

4.31 

4.29 

4.25 

0.401 

0.446 

0.485 

0.252 

0.343 

0.448 

0.238 

0.727 

0.252 

0.475 

0.436 

0.502 

0.396 

0.293 

0.510 

0.322 

0.610 

0.500 

1.531 0.081 ไม่แตกต่าง 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สถาบันการศึกษา  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ด้ า นก า รส ร้ า ง และน า เ สนอ

ลกัษณะทางกายภาพ 

โรงเรียนนครสวรรค ์

โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม 

โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวทิยา 

โรงเรียนเกา้เล้ียววทิยา 

 โรงเรียนสวนกหุลาบวทิยาลยั 

โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์ 

โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพิทยาคม 

โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

โรงเรียนไพศาลีพิทยา 

โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 

โรงเรียนบรรพตพิสยัพิทยาคม 

โรงเรียนหว้ยน ้ าหอมวทิยาคาร 

4.29 

4.26 

4.20 

4.73 

4.26 

4.55 

4.41 

3.95 

4.30 

4.31 

4.33 

4.34 

4.32 

4.40 

4.31 

4.37 

4.38 

4.34 

0.336 

0.456 

0.472 

0.190 

0.350 

0.425 

0.432 

0.744 

0.397 

0.477 

0.503 

0.456 

0.434 

0.199 

0.283 

0.161 

0.256 

0.356 

   

รวม 

โรงเรียนนครสวรรค์ 

โรงเรียนสตรีนครสวรรค์ 

โรงเรียนนวมนิทราชูทศิมชัฌิม 

โรงเรียนบ้านแก่งชัชวลติวทิยา 

โรงเรียนเก้าเลีย้ววทิยา 

 โรงเรียนสวนกหุลาบวทิยาลยั 

โรงเรียนหัวดงราชพรหมาภรณ์ 

โรงเรียนโกรกพระ 

โรงเรียนเขาทองพทิยาคม 

โรงเรียนพยุหะพทิยาคม 

โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 

4.28 

4.21 

4.22 

4.65 

4.35 

4.36 

4.45 

3.96 

4.36 

4.21 

4.47 

0.211 

0.344 

0.380 

0.279 

0.139 

0.270 

0.246 

0.643 

0.036 

0.257 

0.246 

2.310 0.002* แตกต่าง 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สถาบันการศึกษา  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 

โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

โรงเรียนไพศาลพีทิยา 

โรงเรียนท่าตะโกพทิยาคม 

โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค์ 

โรงเรียนลาดยาววทิยาคม 

โรงเรียนบรรพตพสัิยพทิยาคม 

โรงเรียนห้วยน า้หอมวทิยาคาร 

4.22 

4.29 

4.29 

4.27 

4.27 

4.33 

4.26 

0.195 

0.224 

0.126 

0.245 

0.170 

0.298 

0.335 

   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า นกัเรียนท่ีศึกษาในสถาบนัการศึกษาท่ีต่างกนัให้ความส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ
นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมแตกต่างกนั แต่เม่ือสรุปเป็น
และรายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีไม่แตกต่างกนั ส่วนดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และ
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีแตกต่างกนั 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

สมมติฐานที่ 4 นกัเรียนท่ีมีรายไดค้รอบครัวต่อเดือนท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 
 
ตารางที ่4.17 ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ  าแนกตามรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด รายได้ครอบครัว 

เฉลีย่ต่อเดอืน 

 ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ต ่ากวา่ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

มากกวา่ 50,000 บาท 

4.34 

4.36 

4.34 

4.42 

3.95 

4.34 

0.457 

0.332 

0.339 

0.396 

0.641 

0.799 

0.871 0.501 ไม่แตกต่าง 

ดา้นราคา ต ่ากวา่ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

มากกวา่ 50,000 บาท 

4.22 

4.18 

4.18 

4.39 

4.00 

3.82 

0.373 

0.388 

0.408 

0.499 

0.428 

1.058 

1.506 0.187 ไม่แตกต่าง 

ดา้นสถานท่ี ต ่ากวา่ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

มากกวา่ 50,000 บาท 

4.26 

4.22 

4.26 

4.39 

4.14 

4.10 

0.375 

0.343 

0.362 

0.435 

0.142 

1.019 

0.797 0.552 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ต ่ากวา่ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

4.35 

4.29 

4.35 

4.50 

0.267 

0.317 

0.341 

0.370 

3.217 0.001* แตกต่าง 

 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด รายได้ครอบครัว 

เฉลีย่ต่อเดอืน 

 ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 40,001-50,000 บาท 

มากกวา่ 50,000 บาท 

4.00 

3.92 

0.200 

0.699 

   

ดา้นบุคลากร ต ่ากวา่ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

มากกวา่ 50,000 บาท 

4.27 

4.25 

4.30 

4.38 

3.66 

4.25 

0.397 

0.401 

0.382 

0.436 

0.577 

0.883 

1.663 0.143 ไม่แตกต่าง 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ต ่ากวา่ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

มากกวา่ 50,000 บาท 

4.32 

4.28 

4.23 

4.41 

3.66 

4.20 

0.389 

0.440 

0.430 

0.494 

0.333 

0.875 

1.714 0.130 ไม่แตกต่าง 

ด้านการส ร้า งและน า เสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

มากกวา่ 50,000 บาท 

4.39 

4.33 

4.20 

4.48 

3.33 

4.16 

0.310 

0.346 

0.438 

0.468 

0.866 

0.881 

6.591 0.000* แตกต่าง 

รวม ต า่กว่า 10,000 บาท 

10,001-20,000 บาท 

20,001-30,000 บาท 

30,001-40,000 บาท 

40,001-50,000 บาท 

มากกว่า 50,000 บาท 

4.51 

4.27 

4.26 

4.42 

3.82 

4.11 

0.239 

0.256 

0.275 

0.410 

0.346 

0.872 

2.866 0.15 ไม่แตกต่าง 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

 

 



 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ นกัเรียนท่ีมีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือนต่างกนัต่างกนัให้

ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมและ

รายดา้นแตกต่างกนั และเม่ือสรุปเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้น

บุคลากร และดา้นกระบวนการใหบ้ริการไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดและ

ดา้นกรสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

สมมติฐานที่ 5 นักเรียนท่ีสนใจศึกษาต่อสาขาต่างกันให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 
 
ตารางที ่4.18  ผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบระดบัการให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ  าแนกตามสาขาท่ีสนใจศึกษาต่อ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

สาขาวชิาทีส่นใจศึกษาศึกษาต่อ  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ สาขาวชิาการจดัการ 

สาขาวชิาการตลาด 

สาขาวชิาการบญัชี 

สาขาวชิาคอมฯ ธุรกิจ 

สาขาวชิาวทิยาการคอมฯ 

สาขาวชิาคอมฯ มลัติมีเดีย 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมฯ 

สาขาวชิาการโฆษณาฯ 

สาขาวชิานิติศาสตร์ 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมฯ 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์ 

4.34 

4.34 

4.37 

4.46 

4.30 

4.26 

4.37 

4.29 

4.38 

4.35 

4.37 

0.416 

0.309 

0.405 

0.377 

0.223 

0.418 

0.332 

0.264 

0.275 

0.316 

0.482 

0.645 0.775 ไม่แตกต่าง 

ดา้นราคา สาขาวชิาการจดัการ 

สาขาวชิาการตลาด 

สาขาวชิาการบญัชี 

สาขาวชิาคอมฯ ธุรกิจ 

สาขาวชิาวทิยาการคอมฯ 

สาขาวชิาคอมฯ มลัติมีเดีย 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมฯ 

สาขาวชิาการโฆษณาฯ 

สาขาวชิานิติศาสตร์ 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมฯ 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์ 

4.16 

4.31 

4.17 

4.32 

4.05 

0.21 

4.22 

4.16 

4.07 

4.12 

4.20 

0.417 

0.375 

0.298 

0.433 

0.521 

0.500 

0.380 

0.401 

0.457 

0.353 

0.320 

1.340 0.207 ไม่แตกต่าง 

 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

สาขาวชิาทีส่นใจศึกษาศึกษาต่อ  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

ดา้นสถานท่ี สาขาวชิาการจดัการ 

สาขาวชิาการตลาด 

สาขาวชิาการบญัชี 

สาขาวชิาคอมฯ ธุรกิจ 

สาขาวชิาวทิยาการคอมฯ 

สาขาวชิาคอมฯ มลัติมีเดีย 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมฯ 

สาขาวชิาการโฆษณาฯ 

สาขาวชิานิติศาสตร์ 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมฯ 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์ 

4.15 

4.32 

4.15 

4.31 

4.21 

4.17 

4.26 

4.30 

4.30 

4.30 

4.27 

0.419 

0.360 

0.233 

0.422 

0.417 

0.467 

0.306 

0.314 

0.382 

0.293 

0.172 

1.487 0.142 ไม่แตกต่าง 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด สาขาวชิาการจดัการ 

สาขาวชิาการตลาด 

สาขาวชิาการบญัชี 

สาขาวชิาคอมฯ ธุรกิจ 

สาขาวชิาวทิยาการคอมฯ 

สาขาวชิาคอมฯ มลัติมีเดีย 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมฯ 

สาขาวชิาการโฆษณาฯ 

สาขาวชิานิติศาสตร์ 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมฯ 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์ 

4.26 

4.33 

4.28 

4.35 

4.36 

4.29 

4.31 

4.40 

4.38 

4.32 

4.23 

0.347 

0.57 

0.252 

0.444 

0.318 

0.396 

0.274 

0.269 

0.324 

0.280 

0.063 

0.733 0.693 ไม่แตกต่าง 

ดา้นบุคลากร สาขาวชิาการจดัการ 

สาขาวชิาการตลาด 

สาขาวชิาการบญัชี 

สาขาวชิาคอมฯ ธุรกิจ 

สาขาวชิาวทิยาการคอมฯ 

สาขาวชิาคอมฯ มลัติมีเดีย 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมฯ 

สาขาวชิาการโฆษณาฯ 

4.23 

4.38 

4.29 

4.25 

4.18 

4.26 

4.21 

4.24 

0.419 

0.393 

0.292 

0.446 

0.450 

0.536 

0.434 

0.372 

0.876 0.556 ไม่แตกต่าง 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

สาขาวชิาทีส่นใจศึกษาศึกษาต่อ  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 สาขาวชิานิติศาสตร์ 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมฯ 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์ 

4.38 

4.21 

4.17 

0.297 

0.382 

0.455 

   

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ สาขาวชิาการจดัการ 

สาขาวชิาการตลาด 

สาขาวชิาการบญัชี 

สาขาวชิาคอมฯ ธุรกิจ 

สาขาวชิาวทิยาการคอมฯ 

สาขาวชิาคอมฯ มลัติมีเดีย 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมฯ 

สาขาวชิาการโฆษณาฯ 

สาขาวชิานิติศาสตร์ 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมฯ 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์ 

4.23 

4.32 

4.34 

4.23 

4.28 

4.29 

4.29 

4.36 

4.24 

4.21 

4.34 

0.482 

0.453 

0.288 

0.487 

0.437 

0.498 

0.470 

0.362 

0.413 

0.474 

0.378 

0.506 0.886 ไม่แตกต่าง 

ด้านการสร้างและน าเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ 

สาขาวชิาการจดัการ 

สาขาวชิาการตลาด 

สาขาวชิาการบญัชี 

สาขาวชิาคอมฯ ธุรกิจ 

สาขาวชิาวทิยาการคอมฯ 

สาขาวชิาคอมฯ มลัติมีเดีย 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมฯ 

สาขาวชิาการโฆษณาฯ 

สาขาวชิานิติศาสตร์ 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมฯ 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์ 

4.29 

4.44 

4.31 

4.34 

4.29 

4.30 

4.29 

4.32 

4.28 

4.32 

4.23 

0.396 

0.354 

0.280 

0.429 

0.282 

0.455 

0.414 

0.378 

0.409 

0.352 

0.572 

0.587 0.825 ไม่แตกต่าง 

รวม สาขาวชิาการจดัการ 

สาขาวชิาการตลาด 

สาขาวชิาการบญัชี 

สาขาวชิาคอมฯ ธุรกิจ 

สาขาวชิาวทิยาการคอมฯ 

4.24 

4.35 

4.27 

4.32 

4.24 

0.326 

0.265 

0.174 

0.349 

0.214 

0.628 0.790 ไม่แตกต่าง 



 
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 

สาขาวชิาทีส่นใจศึกษาศึกษาต่อ  ̅ S.D. F Sig ผลการทดสอบ

สมมตฐิาน 

 สาขาวชิาคอมฯ มลัติมีเดีย 

สาขาวชิาการจดัการนวตักรรมฯ 

สาขาวชิาการโฆษณาฯ 

สาขาวชิานิติศาสตร์ 

สาขาวชิาการจดัการโรงแรมฯ 

สาขาวชิารัฐประศาสนศาสตร์ 

4.26 

4.28 

4.29 

4.29 

4.26 

4.26 

0.374 

0.249 

0.176 

0.281 

0.222 

0.275 

   

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า นกัเรียนท่ีสนใจศึกษาต่อสาขาต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

ตารางที ่4.19 ผลสรุปการทดสอบสมติฐาน 
สมมติฐาน ผลการทดสอบสมติฐาน 

แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

สมมติฐานที่ 1 นักเรียนท่ีมีเพศต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์   

2. ดา้นราคา   

3. ดา้นสถานท่ี   

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

5. ดา้นบุคลากร   

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   

โดยรวม   

สมมติฐานที่ 2 นักเรียนท่ีมีเกรดเฉล่ียสะสมต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์   

2. ดา้นราคา   

3. ดา้นสถานท่ี   

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

5. ดา้นบุคลากร   

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   

โดยรวม   
 

 

 



 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมติฐาน 

แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

สมมติฐานที่ 3 นกัเรียนท่ีศึกษาในสถาบนัการศึกษาท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์   

2. ดา้นราคา   

3. ดา้นสถานท่ี   

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

5. ดา้นบุคลากร   

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   

โดยรวม   

สมมติฐานที่ 4 นกัเรียนท่ีมีรายไดค้รอบครัวต่อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์   

2. ดา้นราคา   

3. ดา้นสถานท่ี   

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

5. ดา้นบุคลากร   

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   

โดยรวม   
 

 

 

 



 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมติฐาน 

แตกต่าง ไม่แตกต่าง 

สมมติฐานที่ 5 นักเรียนท่ีสนใจศึกษาต่อสาขาต่างกันให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรคต่์างกนั 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์   

2. ดา้นราคา   

3. ดา้นสถานท่ี   

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด   

5. ดา้นบุคลากร   

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   

7. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ   

โดยรวม   
 



 

 

บทที ่5 

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 การวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน
ระดบัอุดมศึกษา ของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์มีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา 
ของนักเรียนระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ และเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนักเรียน
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ าแนกตามปัจจยัพื้นฐานดา้นประชากรศาสตร์ 
จากการตอบแบบสอบถามของนกัเรียน ผา่นการสแกน QR Cord บน Google Form จ  านวน 400 คน 
และน าผลท่ีไดม้าวิเคราะห์และประเมินผลโดยโปรแกรมส าเร็จรูป ผูว้ิจยัไดน้ ามาสรุปผลการวิจยั
และขอ้เสนอแนะตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 

 5.1 สรุปผลการวจิยั 
 5.2 อภิปรายผล 
 5.3 ขอ้เสนอแนะ 
 
5.1 สรุปผลการวจัิย 
 ผลการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อใน
ระดบัอุดมศึกษา ของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์จ านวนทั้งส้ิน 400 
คน สรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 นกัเรียนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีเกรดเฉล่ียสะสมท่ี 2.51-3.00 สถาบนัการศึกษาท่ีก าลงั
ศึกษาอยูคื่อโรงเรียนนครสวรรค ์มีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และสนใจ
ศึกษาต่อในสาขาวชิาการจดัการ 
 



 5.1.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกเข้า
ศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา ของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาปีที ่6 ในจังหวดันครสวรรค์ 
 นกัเรียนส่วนใหญ่ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ
การเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี 6 ในจังหวดั
นครสวรรค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.28 ทั้งน้ี เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อ
ในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ อนัดบัแรกคือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 อยูใ่นระดบัมาก  รองลงมาคือดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพโดยมีค่าเฉล่ีย 4.32 อยู่ในระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คือดา้นการส่งเสริมการตลาด 
โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั โดยสรุปเป็นรายดา้นได ้ดงัต่อไปน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น
ผลิตภัณฑ์ ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า นักเรียนให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือ ปรัชญา วิสัยทศัและเป้าหมายของวิทยาลยั โดยมีค่าเฉล่ีย 4.81 อยู่
ในระดบัมากท่ีสุดรองลงมาคือสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ร้านกาแฟ 
ร้านอาหาร ส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน ร้านจ าหน่ายวสัดุและอุปกรณ์การศึกษาโดยมีค่าเฉล่ีย 
4.52 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  และอนัดบัสุดทา้ยคือความมีช่ือเสียงของวิทยาลยัและมีความร่วมมือกบั
สถาบนัต่างประเทศ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.30 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ นักเรียนให้ความส าคญักับปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดในด้านกระบวนการให้บริการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ

ทางกายภาพ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือ พื้นท่ีจอดรถมีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ีย 4.47 อยูใ่นระดบัมาก 

รองลงมาคือจ านวนห้องเรียนเพียงพอต่อการใช้งาน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 อยู่ในระดบั มาก  และ



อันดับสุดท้ายคือจ านวนห้องน ้ ามีเพียงพอต่อการใช้งานโดยมีค่าเฉล่ีย 4.36 อยู่ในระดับมาก

ตามล าดบั 

ด้านส่งเสริมการตลาด นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น

การส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.31 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น

ส่งเสริมการตลาด ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือ ให้ความส าคญัในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อช่ือเสียงโดยมี

ค่าเฉล่ีย 4.46 อยู่ในระดบัมาก รองลงมาคือมีกิจกรรมเสริมประสบการณ์ให้นกัเรียน นกัศึกษาได้

ท างานระหว่างเรียนโดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ยคือมีการจดันิทรรศการ

วิชาการ/วิชาชีพทั้งภายในภายนอกสถานศึกษา และมีการผอ่นช าระค่าเล่าเรียนโดยมีค่าเฉล่ีย 4.34 

อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการให้บริการ นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.28 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น

กระบวนการให้บริการ ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือระบบการช าระค่าลงทะเบียนท่ีหลากหลายรูปแบบ โดยมี

ค่าเฉล่ีย 4.44 อยู่ในระดบัมากรองลงมาคือกระบวนการในการให้ค  าปรึกษาของอาจารย/์บุคลากร/

เจา้หนา้ท่ีมีความสะดวก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 อยูใ่นระดบัมาก  และอนัดบัสุดทา้ยคือขั้นตอนในการ

สมคัรเรียนไม่ซบัซอ้น โดยมีค่าเฉล่ีย4.32 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

ด้านบุคลากร นกัเรียนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นบุคลากร ท่ี

มีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 

ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.26 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้

พบวา่ นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นบุคลากร ท่ีมีความส าคญั

ต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือ

การใหค้  าปรึกษาของของอาจารย/์บุคลากร/เจา้หนา้ท่ี โดยมีค่าเฉล่ีย 4.38 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมา



คือผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.35 อยู่ในระดบัมาก และอนัดบั

สุดท้ายคือคุณวุฒิความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของอาจารย์ โดยมีค่าเฉล่ีย 3.60 อยู่ในระดับมาก 

ตามล าดบั 

ด้านสถานที ่นกัเรียนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นสถานท่ี ท่ีมี

ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 4.23 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 

นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นสถานท่ี ท่ีมีความส าคญัต่อการ

เลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือทางเขา้มี

ความสะดวกในการสัญจรโดยมีค่าเฉล่ีย 4.44 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือมหาวทิยาลยัอยูใ่กลท่ี้พกั

โดยมีค่าเฉล่ีย 4.41 อยู่ในระดบัมาก  อนัดบัสุดทา้ยคือความสะอาด สวยงาม ร่มร่ืน จอดรถสะดวก 

และใกลห้า้งสรรพสินคา้ แหล่งชุมชน แหล่งเรียนรู้โดยมีค่าเฉล่ีย 4.23 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

 ด้านราคา นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา ท่ีมี
ความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน
จงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.19 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
นกัเรียนใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา ท่ีมีความส าคญัต่อการเลือก
เขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 อนัดบัแรกคือ ค่าลงทะเบียน
เรียนปรับพื้นฐาน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.30 อยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือค่าติดต่อขอรับบริการเฉพาะกิจ 
เช่น ค่าออกใบรับรองสภาพนกัศึกษา โดยมีค่าเฉล่ีย 4.27 อยู่ในระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ยคือ 
ค่าใชจ่้ายส่วนตวั เช่น ค่าเดินทาง ค่าท่ีพกั โดยมีค่าเฉล่ีย 4.23 อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 
 

5.1.2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1 นักเรียนท่ีมีเพศต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั แต่เม่ือสรุปเป็น
และรายด้านพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการให้บริการ มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านบุคลากรและด้าน
กระบวนการใหบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีแตกต่างกนั 



สมมติฐานที ่2 นกัเรียนท่ีมีเกรดเฉล่ียสะสมต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 3 นกัเรียนท่ีศึกษาในสถาบนัการศึกษาท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมแตกต่างกนั แต่เม่ือสรุปเป็นและราย

ดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี

ไม่แตกต่างกัน ส่วนด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้าน

กระบวนการใหบ้ริการมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่4 นกัเรียนท่ีมีรายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือนต่างกนัต่างกนัให้ความส าคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมและรายด้านแตกต่างกนั 

และเม่ือสรุปเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านบุคลากร และด้าน

กระบวนการใหบ้ริการไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นกรสร้างและ

น าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีนยัส าคญัทางสถิติ 

สมมติฐานที่ 5 นกัเรียนท่ีสนใจศึกษาต่อสาขาต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัชั้น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั 

 

5.2 การอภิปรายผล 

 จากผลการวิจยั เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษา

ต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ มีผลการ

ทดสอบสมมติฐาน ซ่ึงสามารถอภิปรายผลได ้ดงัต่อไปน้ี 

นกัเรียนส่วนใหญ่ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ

เลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์

โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียน



ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ อนัดบัแรกคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก  

รองลงมาคือดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คือ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก ตามล าดบั 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น

ผลิตภัณฑ์ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

สนทยน เขมวรัิตน์ ดวงใจ เขมวรัิตน์ พรประภา แสงเจริญชยั และสมใจ ฉินธนะปทุมพร (2556) ได้

ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษา ระดบัปริญญา

ตรีในคณะบริหารธุรกิจมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัความ

คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการสูงท่ีสุดคือ ด้านผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคล้องกับ

งานวจิยัของ ศุกร์โกสิ นทร์ เอ่ียมพลอยศรี (2553) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยราชภัฏจันทรเกษม ผล

การศึกษาพบวา่ นกัศึกษาให ้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 

 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดในดา้นกระบวนการใหบ้ริการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ  กานพลู วรวุฒิ 

ชยันนัท ์และเอ้ือบุญ เอกะสิงห์ (2558) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อนกัเรียน

ระดบัประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) ในการตดัสินใจเลือกสถาบนัศึกษาสายอาชีพในอ า เภอเมือง

เชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมีความส าคญั

มากท่ีสุดและสอดคลอ้งกบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ และสอดคลอ้งกบแนวคิดส่วน

ประสมทางการตลาดของเลิฟร็อก, เวทิซ์ แอน เค้ียว (Lovelock, Wirtz, & Chew. 2011: 47) ไดก้ล่าว

ไวว้า่ การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาคหมายถึงสภาพแวดลอ้ม ทางกายภาพท่ีเป็นท่ีรู้จกัใน

ดา้นของภูมิทศัน์บริการ (Service-Scape) ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการออกแบบท่ีสามารถจบัตอ้งได ้เช่น 

อาคารภูมิทศัน์การตกแต่งภายในอุปกรณ์และจ านวนทรัพยากรท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการ ส่ิงต่างๆ 

เหล่าน้ีลว้นส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจของลูกคา้และผลิตภาพของการใหบ้ริการ 

 



ด้านส่งเสริมการตลาด นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้น

การส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียน

ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ       ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าววา่การส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัท่ี

ใชจู้งใจลูกคา้ใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และสอดคลอ้งกบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด

ของ อาร์มสตรอง อาดมั และ คอทเลอร์ Armstrong, (Adam, Denize, and Kotler. 2012) ไดก้ล่าวไว้

วา่ การส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการส่ือสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์รวมถึงการโนม้นา้วให ้

ลูกค้าซ้ือสินค้าหรือบริการด้วย ดังนั้ น การส่งเสริมการตลาดของมหาวิทยาลัยจะมีผลต่อการ

ตดัสินใจ เลือกศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรีของนักเรียนระดับชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดั

นครสวรรค์ ส่งเสริมการตลาดมากยอมเป็นท่ีรู้จกักนัอย่างแพร่หลายแก่นกัเรียนท่ีมีความสนใจจะ

ศึกษาต่อ ซ่ึงนกัเรียนใหค้วามส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือการ

จดักิจกรรมต่าง ๆ การจดันิทรรศกรวิชาการ มีส่วนลดค่าเล่าเรียน มีการผ่อนช าระค่าเล่าเรียน แนะ

แนว เป็นตน้ 

ด้านกระบวนการให้บริการ นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในด้านกระบวนการให้บริการ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของ

นักเรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี 6 ในจังหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของของ ขนิษฐา เพ็ชรมา ประภสัสร ปานนอก วงศสุ์รางค ์สุขโข และ วลง

กรณ์ สุทธิ (2558) ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในมหาวิทยาลยั

นเรศวรของนิสิตชั้นปีท่ี1 ผลการศึกษาพบวา่ดา้นการให้บริการ ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือก

มหาวิทยาลยัมีบริการทางการศึกษาท่ีทนัสมยัซ่ึงจองหอพกัออนไลน์การลงทะเบียนเรียน ฯลฯ อยู่

ในเกณฑ์ระดบัมาก และสอดคลอ้งกบแนวคิดส่วน ประสมทางการตลาดของเลิฟร็อก, เวิทซ์ แอน 

เค้ียว (Lovelock, Wirtz, & Chew. 2011:47) ไดก้ล่าวไวว้า่ กระบวนการบริการหมายถึงกระบวนการ

ส่งมอบสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการล าดบัการออกแบบท่ีดีของกระบวนการท่ีมีประสิทธิภาพในการ

ก าหนดเป้าหมายลูกคา้ 

  
 
 



 ด้านบุคลากร นักเรียนให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้าน
บุคลากร ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ขนิษฐา เพช็รมา ประภสัสร ปานนอก วงศสุ์รางค ์สุขโข และ วลงกรณ์ สุทธิ (2558) ไดท้  าการศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในมหาวทิยาลยันเรศวรของนิสิตชั้นปีท่ี1 ผลการศึกษา
พบว่า ด้านบุคลากร ผูต้อบแบสอบถามตดัสินใจเลือก คณาจารยข์องมหาวิทยาลยัมีความรู้อยู่ใน
เกณฑร์ะดบัมาก ซ่ึง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สวนีย ์กสิปิยวงส์ (2555) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันกวดวิชาของนักเรียนชั้ น
มธัยมศึกษาตอนปลาย ในจงัหวดัปทุมธานี  
 ด้านสถานที ่นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นสถานท่ี 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 
ในจงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ขนิษฐา เพ็ชรมา 
ประภสัสร ปานนอก วงศสุ์รางค ์สุขโข และ วลงกรณ์ สุทธิ (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อในมหาวิทยาลยันเรศวรของนิสิตชั้นปีท่ี1 ผลการศึกษาพบว่า ด้าน
สถานท่ี ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจเลือก มหาวิทยาลยัอยู่ใกล้ภูมิล าเนาอยู่ในเกณฑ์ระดบัมาก 
และสอดคลอ้งกบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552) ได้
กล่าวว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท าเลท่ีตั้ง เก่ียวขอ้งกบการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ไปสู่
ลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และสอดคลอ้งกบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ของอาร์ม สตรอง อาดมัและ คอทเลอร์ Armstrong,( Adam, Denize, and Kotler. 2012) ไดก้ล่าวไว้
วา่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย ท าเลท่ีตั้งเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าใหผ้ลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้และเป็น
การก าหนดเป้าหมายของลูกคา้ ดงันั้นการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรีของนกัเรียน
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์ข้ึนอยูก่บัสภาพแวดลอ้มของสถานศึกษาท่ีมีท าเล
ท่ีตั้งหรือสถานท่ีอยูใ่กลก้บัท่ีอยูอ่าศยั เดินทางสะดวก มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีลานท ากิจกรรม ดงันั้น
สถานศึกษาควรมีการพฒันาปรับปรุงสถานท่ีหรือบริเวณของสถานศึกษาเสมอเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของนกัเรียนใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ  
 ด้านราคา นกัเรียนให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคา ท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน
จงัหวดันครสวรรค์ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ดวงใจ เขมวิรัตน์ 
และสนทยน เขมวิรัตน์ (2556) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจเข้าศึกษา ระดับปริญญาตรีในคณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลัย



เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ผลการศึกษาพบว่าดา้นท่ีมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการ ท่ีสูงท่ีสุด คือ ดา้นราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของปวณิ พงษโ์อภาส สม
พร พวงเพช็ร และรัชชนก สวนสีด า (2552)  ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ศึกษาต่อ มหาวิทยาลัยราชภฏัเทพสตรี ของนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลาย อ า เภอเมือง จงัหวดั
ลพบุรี ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในภาพ
รวมอยู ่ในระดบัมากโดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ย คือ ดา้นราคา 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 

 จากผลการวจิยั ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะในการด าเนินการแกไ้ขปัญหารวมถึงการปรับปรุงและ

พฒันา เพื่อน ามาปรับปรุงสภาพแวดล้อมของมหาวิทยาลัยและกระบวนการต่างๆ ในการรับ

นกัศึกษา เป็นการตอบสนองความตอ้งการของคุณภาพการบริการในระดบัท่ีดีข้ึนต่อไปในอนาคต 

ดงัน้ี 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั

ต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 

ในจงัหวดันครสวรรค์ในดา้นผลิตภณัฑ์ มหาวิทยาลยัควรให้ความส าคญัในเร่ืองของ

ปรัชญา วิสัยทศัและเป้าหมายของวิทยาลยัเป็นอนัดบัแรก ในการก าหนดเป้าหมายท่ี

ชดัเจนเพื่อมุ่งมัน่ผลิตและพฒันาก าลงัตลาดแรงงานให้มีประสิทธิภาพเพื่อสร้างความ

โดดเด่นในการดึงดูดนกัเรียนท่ีจะเขา้ศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรี และยงัเป็นการสร้าง

ความแตกต่างอยา่งชดัเจนกบัคู่แข่ง 

2. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของ

นักเรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี 6 ในจังหวดันครสวรรค์ในด้านการสร้างและ

น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ  มหาวทิยาลยัควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองของพื้นท่ีจอดรถ

มีความเหมาะสม เช่น มีสถานท่ีจอดรถท่ีสะดวกและเพียงพอต่อการใช้งาน เพื่อเพิ่ม

ความสะดวกสบายและยงัเป็นการดึงดูดนกัเรียนท่ีจะเขา้ศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรี 

และยงัเป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งชดัเจนกบัคู่แข่ง 



3. ด้านส่งเสริมการตลาด จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา ของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ในดา้นส่งเสริมการตลาด มหาวิทยาลยัควรให้

ความส าคญัในเร่ืองของ การให้ความส าคญัในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อ

ช่ือเสียง อาทิเช่น การส่งนักศึกษาเข้าประกวดหรือแข่งขันในด้านต่างๆ เพื่อโชว์

ศกัยภาพในตวัของนกัศึกษา เป็นการสร้างความโดดเด่นในการดึงดูดนกัเรียนท่ีจะเขา้

ศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรี และยงัเป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งชดัเจนกบัคู่แข่ง 

4. ด้านกระบวนการให้บริการ จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

ความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา ของนักเรียนระดับชั้ น

มธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ในดา้นกระบวนการให้บริการ มหาวิทยาลยั

ควรให้ความส าคญัในเร่ืองของ การมีระบบการช าระค่าลงทะเบียนท่ีหลากหลาย

รูปแบบ อาทิเช่น มีระบบการช าระทางเคา้เตอร์ ระบบการช าผ่านทาง Online ผ่าน

ธนาคาร หรือแมก้ระทัง่มีการท าระผ่านทางการแสกน QR Code เป็นตน้ เพื่อสร้าง

ความสะดวกสบายและยงัเป็นการดึงดูดนกัเรียนท่ีจะเขา้ศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรี 

และยงัเป็นการสร้างความแตกต่างอยา่งชดัเจนกบัคู่แข่ง 

5. ด้านบุคลากร จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ

การเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรคใ์นดา้นบุคลากร มหาวทิยาลยัควรใหค้วามส าคญัในเร่ืองของการให้

ค  าปรึกษาของของอาจารย/์บุคลากร/เจา้หนา้ท่ี ไม่วา่จะเป็นระบบการสมคัรเรียน ระบบ

การช าระค่าลงทะเบียน หรือการบริการในเร่ืองต่างๆ เพื่อสร้างความประทบัใจใน

การศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี 

6. ด้านสถานที่ จากผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ

การเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา ของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จงัหวดันครสวรรคใ์นดา้นสถานท่ี มหาวิทยาลยัควรให้ความส าคญัในเร่ืองของทางเขา้

มีความสะดวกในการสัญจร อาจมีรถรับส่งในจุดต่างๆ หรือมีรถรับส่งในการเดินทาง

ไปในสถานท่ีต่างๆ เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายในการเดินทางใหม้ากยิง่ข้ึน 



7. ด้านราคา จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ

เลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษา ของนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาปีท่ี 6 ใน

จังหวัดนครสวรรค์ในด้านราคา มหาวิทยาลัยควรให้ความส าคัญในเร่ืองของ 

ค่าลงทะเบียนเรียนปรับพื้นฐาน หรืออาจมีการปรับค่าค่าลงทะเบียนเรียนปรับพื้นฐาน 

หรือค่าหน่วยกิตใหน่้าสนใจ เพื่อดึงดูดใหผู้เ้รียนใหเ้ขา้ศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรี 

 
5.3.2 ข้อเสนอแนะเพือ่การศึกษาวจัิยคร้ังต่อไป 

 1. ควรศึกษากระบวนการเลือกสถาบนัการศึกษาของนกัเรียน เพื่อศึกษาเปรียบเทียบความ

ตอ้งการของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 เพื่อน ามาเป็นเกณฑ์ในการสร้างมาตรฐานของ

มหาวทิยาลยัในอนาคต 

 2. ควรศึกษาความคาดหวงัของนักเรียนในระดับชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี 6 ท่ีก าลังจะจบ

การศึกษา เพื่อให้ทราบถึงความคาดหวงัในการศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรีของนักเรียนว่าเป็น

อยา่งไร เพื่อน ามาพฒันาปรับปรุงแกไ้ขและสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการให้ดียิง่ข้ึน 

3. ควรศึกษารูปแบบการให้บริการด้านการศึกษาในระดับปริญญาตรีในเชิงรุกของ

สถานศึกษาท่ีเป็นคู่แข่งขนั เพื่อศึกษาบริการกิจการคู่แข่งในตลาดการศึกษา และน าขอ้มูลจากการ

วเิคราะห์ SWOT น ามาเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาในกระบวนการการรับนกัศึกษาของ

มหาวทิยาลยัต่อไป 

4. ควรศึกษาในด้านของการเปิดหลกัสูตรท่ีสนองต่อความตอ้งการของผูเ้รียนในระดับ

ปริญญาตรี เพื่อใหส้อดคลอ้งและตรงต่อความตอ้งการของผูเ้รียน 

5. ควรศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค หรือพฤติกรรมของนกัเรียนในการศึกษาต่อในระดบัปริญญา
ตรี เพื่อน าข้อมูลจากการวิจัยมาเป็นแนวทางในการพฒันากระบวนการการรับนักศึกษาของ
มหาวทิยาลยัต่อไป 
 
 



บรรณานุกรม 

 

หนังสือและบทความในหนังสือ 

สุดาพร กุณฑลบุตร. 2558. หลกัการตลาดสมัยใหม่. พิมพค์ร้ังท่ี 6. กรุงเทพฯ : โรงพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์ 

 มหาวทิยาลยั. 

นภวรรณ คณานุรักษ.์ 2556. พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพค์ร้ังท่ี 1. กรุงเทพฯ : ซีวแีอลการพิมพ ์จ ากดั. 

วทิวสั รุ่งเรืองผล. 2546. หลกัการตลาด. กรุงเทพฯ : มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

เสรี วงษม์ณฑา. กลยุทธ์การตลาด : การวางแผนการตลาด. 2542. กรุงเทพฯ : ธีระฟิลม์และไซแทก็ซ์ 

 จ ากดั.  

ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ : ซีเอด็ยเูคชัน่จ  ากดั 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ. 2552. การจัดการการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 10. กรุงเทพฯ: เพียร์สันเอด็ 

 ดูเคชัน่อิน โดไชน่า. 

ชชัวาล ทตัศิวชั. 2554. ความหมายของคุณภาพการให้บริการ. วทิยานิพนธ์ปริญญาดุษฎีบณิัต, สถาบนั 

 เทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั. 

จิตตินนัท ์นนัทไพบูลย.์ 2551. จิตวทิยาการบริการ. กรุงเทพฯ: ซีเอด็ยเูคชัน่. 

ชยัเสฏฐ ์พรหมศรี. 2550. รวย!ด้วยคุณภาพการบริการทีเ่หนือช้ัน. นนทบุรี: ชบาพบัลิชช่ิง เวร์ิกส. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2552. การบริหารการตลาดยุคใหม่ฉบับปรับปรุงปี2552. กรุงเทพฯ : 

 ส านกัพิมพ ์Diamond In Business World. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2552. พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ : บริษทั วสิิทธ์ิพฒันา จ ากดั. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2552. การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : บริษทั วสิิทธ์ิพฒันา จ ากดั. 



บรรณานุกรม (ต่อ) 

 

ส่ืออเิลก็ทรอนิกส์ 

ส านกังานศึกษาธิการ จงัหวดันครสวรรค์. 2563. ข้อมูลนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาปีที ่6 ในจังหวดั 

 นครสวรรค์. (ออนไลน์). เขา้ถึงขอ้มูลไดจ้าก http://www.nswpeo.go.th/main/index.php? 

 option=com_attachments&task=download&id=3 สืบคน้เม่ือวนัท่ี 9 กรกฎาคม 2563. 

 

วทิยานิพนธ์ / งานวจิัย 

ชยัวฒัน์ ขตัติวงค.์ 2561. ปัจจัยด้านการตลาดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อระดับปริญญาตรี   

 ของนักศึกษาในมหาวทิยาลยัเอกชนในจังหวดัเชียงใหม่. 

ธนัยากร ช่วยทุกขเ์พื่อน. 2558. การศึกษาปัจจัยทีม่ีผลต่อการเลอืกเรียนในระดับอุดมศึกษาทีม่หาวทิยาลัย 

 ธุรกจิบัณฑิตย์ของนักศึกษาระดับปริญญาตรี. 

เกรียงศกัด์ิ แสงจนัทร์. 2549. ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกเข้าศึกษาต่อหลกัสูตรรัฐ 

 ประศาสนศาสตรมหาบัณฑิตวิทยาลัยการบริหารรัฐกิจ มหาวิทยาลัยบูรพา. หลกัสูตรรัฐ-
ประศาสนศาสตรมหาบณัฑิต มหาวทิยาลยับูรพา. 

น ้าทิพย ์ เนียมหอม. 2560. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกศึกษาต่ออาชีวศึกษา  

 ในวทิยาลยัเทคโนโลยวีบูิลย์บริหารธุรกจิ รามอนิทรา. วทิยาลยัเทคโนโลยวีบิูลยบ์ริหารธุรกิจ    

 รามอินทรา 

 

 



 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 
 

 



แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความส าคัญต่อการเลอืกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของ

นักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาปีที ่6 ในจังหวดันครสวรรค์ 

ค าช้ีแจง 

 แบบสอบถามน้ีจดัท าข้ึนเพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการเลือกเขา้ศึกษาต่อ

ในระดบัอุดมศึกษาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ในจงัหวดันครสวรรค ์โดยน าขอ้มลูท่ีไดไ้ปใชป้ระโยชน์
ในเชิงวิชาการเท่านั้น 

 ดงันั้นผูวิ้จยัจึงขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความจริง และขอ้มลูท่ีท่านตอบจะ
เกบ็ไวเ้ป็นความลบั ผูวิ้จยัขอขอบพระคุณท่านท่ีไดก้รุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ ท่ีน้ี 

ค าช้ีแจง  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ หนา้ขอ้ความท่ีท่านเลือก (เลือกตอบค าถามในแต่ละขอ้เพียงขอ้เดียว) ตรงกบั

ความจริงของท่านมากท่ีสุด 

 

ส่วนที่ 1  ปัจจยัพืน้ฐานด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

 1 (  ) ชาย    2 (  ) หญิง 

2. ผลการเรียน (เกรดเฉล่ียสะสม 5 เทอม) ก่อนท่านส าเร็จการศึกษา 

 1 (  ) ต ่ากวา่ 2.00    2 (  ) 2.01-2.50   3 (  ) 2.51-3.00 

 4 (  ) 3.01-3.50    5 (  ) มากกวา่ 3.50 ข้ึนไป 

3. สถาบนัการศึกษาท่ีท่านก าลงัศึกษาอยู ่(ก่อนส าเร็จการศึกษา) 

 1 (  ) โรงเรียนนครสวรรค ์   2 (  ) โรงเรียนสตรีนครสวรรค ์

 3 (  ) โรงเรียนนวมินทราชูทิศมชัฌิม  4 (  ) โรงเรียนบา้นแก่งชชัวลิตวิทยา 



 5 (  ) โรงเรียนเกา้เล้ียววิทยา  6 (  ) โรงเรียนสวนกหุลาบวิทยาลยั (จิรประวติั) นครสวรรค์ 

 7 (  ) โรงเรียนหวัดงราชพรหมาภรณ์  8 (  ) โรงเรียนโกรกพระ 

 9 (  ) โรงเรียนเขาทองพิทยาคม  10 (  ) โรงเรียนพยหุะพิทยาคม 

 11 (  ) โรงเรียนจนัเสนเอง็สุวรรณอนุสรณ์ 12 (  ) โรงเรียนทหารอากาศอนุสรณ์ 

 13 (  ) โรงเรียนไพศาลีพิทยา  14 (  ) โรงเรียนท่าตะโกพิทยาคม 

 15 (  ) โรงเรียนเทพศาลาประชาสรรค ์ 16 (  ) โรงเรียนลาดยาววิทยาคม 

 17 (  ) โรงเรียนบรรพตพิสยัพิทยาคม 18 (  ) โรงเรียนหว้ยน ้าหอมวิทยาคาร 

4. รายไดค้รอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

 1 (  ) ต ่ากวา่ 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 (  ) มากกวา่ 50,000 บาท 

5. สาขาท่ีท่านสนใจศึกษาต่อ 

 1 (  ) สาขาวิชาการจดัการ        2 (  ) สาขาวิชาตลาด 

 3 (  ) สาขาวิชาการบญัชี        4 (  ) สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 

 5 (  ) สาขาวิชาการวิทยาการคอมพิวเตอร์      6 (  ) สาขาวิชาคอมพิวเตอร์มลัติมีเดีย 

 7 (  ) สาขาวิชาการจดัการนวตักรรมการคา้      8 (  ) สาขาวิชาการโฆษณาและการประชาสมัพนัธ์ 

 9 (  ) สาขาวิชานิติศาสตร์        10 (  ) สาขาวิชาการจดัการโรงแรมและการท่องเท่ียว 

 11 (  ) สาขาวิชารัฐประศาสนศาตร์ 

 



ส่วนที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียน

ระดบัช้ันมธัยมศึกษาปีที่ 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ 

ค าช้ีแจง : กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ หนา้ขอ้ความท่ีท่านเลือกตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 

หมายเหตุ :  ระดบัความพึงพอใจ:  5 = ดีมาก     4 = ดี     3 = ปานกลาง     2 = นอ้ย     1 = นอ้ยท่ีสุด 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัการให้ความส าคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

1.ปรัชญา วิสยัทศัและเป้าหมายของวิทยาลยั      

2.หลกัสูตรท่ีเปิดสอนมีความหลากหลายและตรงกบั 

ความตอ้งการ 

     

3.ความมีช่ือเสียงของวิทยาลยัและมีความร่วมมือกบัสถาบนัต่างประเทศ      

4.มีส่ิงท่ีเอ้ือต่อการเรียนรู้ เช่น หอ้งสมุดท่ีทนัสมยัและมีหนงัสือใหม่ๆ มี

การใชเ้ทคโนโลยีท่ีทนัสมยัในกระบวนการเรียนการสอน หอ้งเรียนมี

เคร่ืองปรับอากาศ ศูนยค์อมพิวเตอร์ 

     

5.มีส่ิงท่ีเอ้ือต่อการพฒันาคุณภาพชีวิต เช่น หอ้งพยาบาล ลาน กิจกรรม  

กีฬา กิจกรรมเสริมหลกัสูตร สวนพกัผอ่น 

     

6.สถานท่ีจาหน่ายสินคา้อุปโภคบริโภค เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ร้านกาแฟ 

ร้านอาหาร ส่ิงอานวยความสะดวกครบครัน ร้านจ าหน่ายวสัดุและอุปกรณ์

การศึกษา 

     

7.การบริการและความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียน      

8.หลกัสูตรเป็นท่ีตอ้งการของตลาดแรงงาน จบการศึกษาแลว้สามารถหา

งานไดง่้าย 

     

ด้านราคา (Price) 

1.ค่าธรรมเนียมการศึกษาและค่าหน่วยกิตรายวิชา      

2.ค่าลงทะเบียนเรียนปรับพ้ืนฐาน      



 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัการให้ความส าคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

3.ค่าติดต่อขอรับบริการเฉพาะกิจ เช่น ค่าออกใบรับรองสภาพนกัศึกษา      

4.ค่าหนงัสือและอุปกรณ์การเรียน      

5.ความสะดวก รวดเร็วในการช าระเงิน      

6.มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย เช่น ธนาคาร บตัรเครดิต ตูเ้อทีเอม็      

7.ค่าใชจ่้ายส่วนตวั เช่น ค่าเดินทาง ค่าท่ีพกั      

ด้านสถานที่ (Place) 

1.การเดินทางไปมหาวิทยาลยัไดส้ะดวก      

2.มหาวิทยาลยัอยูใ่กลท่ี้พกั      

3.ทางเขา้มีความสะดวกในการสญัจร      

4.การจดัเวลาเรียนอยูใ่นวนัและเวลาท่ีเหมาะสม      

5.ขนาดเน้ือท่ีและการออกแบบอาคารท่ีทนัสมยั      

6.ความสะอาด สวยงาม ร่มร่ืน จอดรถสะดวก      

7.ใกลห้า้งสรรพสินคา้ แหล่งชุมชน แหล่งเรียนรู้      

ด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 

1.มีการประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือ เช่น ส่ือส่ิงพิมพป้์ายโฆษณา และเวบ็ไซต ์

เป็นตน้ 

     

2.ใหค้วามส าคญัในการจดักิจกรรมต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อช่ือเสียง      

3.มีกิจกรรมเสริมประสบการณ์ใหน้กัเรียน นกัศึกษาไดท้ างานระหวา่งเรียน      

4.มีเครือข่ายร่วมกบัสถานประกอบการเช่น บริษทัทวัร์ โรงแรม โรงงาน 

บริษทัหา้งร้านหรืออ่ืนๆ เพ่ือสิทธิประโยชนใ์นการใชบ้ริการกบันกัศึกษา 

     

5.มีการจดันิทรรศการวิชาการ/วิชาชีพทั้งภายในภายนอกสถานศึกษา      

6.มีทุนการศึกษาและส่วนลดค่าเล่าเรียนเม่ือสมคัรในช่วงเวลาท่ีก าหนด      



 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัการให้ความส าคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

7.มีช่องทางสมคัรเรียนออนไลน ์      

8.มีการผอ่นช าระค่าเล่าเรียน      

9.มีการแนะแนวการศึกษา      

10.มีค่าตอบแทนในการแนะน านกัเรียนนกัศึกษาเขา้มาเรียนต่อ      

ด้านบุคลากร (People) 

1.การเอาใจใส่ตวันกัศึกษาของอาจารย/์บุคลากร/เจา้หนา้ท่ี      

2.การใหค้ าปรึกษาของของอาจารย/์บุคลากร/เจา้หนา้ท่ี      

3.ความมีมารยาทของบุคลากร/เจา้หนา้ท่ีของมหาวิทยาลยั      

4.เจา้หนา้ท่ีมีความรู้ความสามารถในการใหค้ าปรึกษา      

5.ความน่าเช่ือถือของพนกังาน/เจา้หนา้ท่ี/อาจารย/์ผูบ้ริหาร      

6.ผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ      

7.คุณวฒิุความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของอาจารย ์      

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

1.ความรวดเร็วในการใหบ้ริการของเจา้หนา้ท่ี      

2.ระบบการช าระค่าลงทะเบียนท่ีหลากหลายรูปแบบ      

3.ขั้นตอนในการสมคัรเรียนไม่ซบัซอ้น      

4.กระบวนการในการใหค้ าปรึกษาของอาจารย/์บุคลากร/เจา้หนา้ท่ีมีความ

สะดวก 

     

5.ระบบการเรียนการสอนไดคุ้ณภาพ      

6.มีผงัการใหบ้ริการแก่นกัเรียนนกัศึกษาท่ีชดัเจน      

ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

1.ภาพลกัษณ์ของวิทยาลยั      

2.พ้ืนท่ีจอดรถมีความเหมาะสม      

3.ความสะดวกสบายของพ้ืนท่ีสนัทนาการ      



 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัการให้ความส าคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

4. มีการจดัพ้ืนท่ีในมหาวิทยาลยัใหมี้ความปลอดภยัในการใชง้าน เช่น 

มีแสงสวา่งท่ีเพียงพอ เป็นระเบียบ ไม่มีท่ีลบัสายตา 

     

5.จ านวนหอ้งน ้ามีเพียงพอต่อการใชง้าน      

6.จ านวนหอ้งเรียนเพียงพอต่อการใชง้าน      

 

ส่วนที่3  ข้อเสนอแนะเพิม่เตมิที่เกีย่วข้องกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามส าคัญต่อการเลอืก

เข้าศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษาของนักเรียนระดบัช้ันมธัยมศึกษาปีที่ 6 ในจงัหวดันครสวรรค์ 

ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 

....................................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................................... 

 “ผู้จดัท าขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามค่ะ” 
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