
 
บทที่ 2 

กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

2.1 ทฤษฎีวาดวยอุปสงค 
 

การวิเคราะหที่สําคัญสําหรับองคกรธุรกิจก็คือ การวเิคราะหอุปสงคสินคาหรือบริการที่
ผลิตและจําหนายในตลาด อุปสงคเปนสิ่งกําหนดถึงความสามารถในการทํากําไรขององคกร ถาไม
มีอุปสงคสําหรับสินคาหรือบริการที่องคกรผลิตแลว ไมวาองคกรนั้นจะมีความสามารถจัดการ
ทางการเงิน หรือผลิตสินคานั้นอยางไรก็ตาม องคกรนั้นกไ็มสามารถที่จะดําเนินกิจการใหมีผล
กําไรขึ้นมาได ในกรณีนี้เอง องคการนั้นจะตองคนหาสินคาตัวใหมที่มอุีปสงคอยูแลว  

ทฤษฎีอุปสงคมีรากฐานมาจากทฤษฎีพฤตกิรรมผูบริโภค ทําใหตัวทฤษฎีเองนั้นตองอิง
ขอกําหนดสมมติฐานที่เกีย่วกับพฤติกรรมการบริโภคทั้งหมด ที่สําคัญที่สุดคือ การตั้งขอสมมติฐาน
วาผูบริโภคตองการบริโภคสินคาและบริการเพื่อใหไดรับความพึงพอใจสูงสุดภายใตเงือ่นไข เงิน
รายไดและราคาสินคาและบริการที่กําหนดมาให โดยทั่วไปปจจัยที่มีผลตอระดับความตองการ
สินคาและบริการของผูบริโภค จะประกอบดวย 6 ปจจยั 
 

1. ราคาสินคาชนิดนั้น  
2. ราคาสินคาชนิดอื่นที่ใชทดแทนกัน  
3. ราคาสินคาชนิดอื่นที่ใชรวมกัน  
4. รายไดของผูบริโภค  
5.  ประชากร  
6. รสนิยมและความพอใจของผูบริโภค  

 
 ทฤษฎีการบริโภคเชิงเศรษฐศาสตรนั้น จะอยูภายใตขอสมมติฐานที่ระบุวาผูบริโภคเปนผูมี
เหตุผล  ในการบริโภค กลาวคือ ผูบริโภคจะพยายามบริโภคใหไดรับอรรถประโยชนสูงสุดจากตัว
สินคาภายใตรายไดหรืองบประมาณที่มีอยูจํากัด โดยจะไมพิจารณาการบริโภคในรูปแบบอื่น ๆ ที่
ไมเปนไปตามเหตุผลเชิงเศรษฐกิจ อาทิ พฤติกรรมขวางโลก พฤติกรรมเลียนแบบหรือเอาอยางตาม
กัน หรือแมกระทั่งพฤติกรรมหรูหรา ฟุมเฟอย เปนตน 
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การบริโภคจะผันแปรโดยตรงกับระดับรายได คือ การบริโภคเปนฟงกชั่นของรายได โดย
ใชแนวคิดทางทฤษฎีทางดานพฤติกรรมการบริโภคของนักสถิติชาวเยอรมัน ไดเสนอกฎวา“รายได
ของครัวเรือนที่เปล่ียนแปลงไปจะมีผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงรายจายในการบริโภคสินคาและ
บริการตาง ๆ”  

 
2.2 ทฤษฎีสวนผสมทางการตลาด 
 

การนําทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (สุดาดวง เรืองริจิระ, 2540:15) มาใชเพื่อมุง
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่มีตอการตัดสินใจในการใชบริการรักษาความปลอดภัย
ระบบอิเล็คทรอนิกส ในเขต อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม เพื่อใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด  สามารถ
แบงองคประกอบพื้นฐานของสวนผสมทางการตลาดเปน 4  ประการ  คือ ผลิตภัณฑ (product)   
ราคา (price)  การจัดจําหนาย  (place)  การสงเสริมการตลาด  (promotion)  และในการศึกษาครั้งนี้
เปนการศึกษาในลักษณะของตลาดบริการ  ดังนั้นจึงมีสวนประกอบที่เพิ่มขึ้นมาอีก  3  สวน  คือ 
บุคลากร (people)  กระบวนการการใหบริการ  (process)  และการสรางและการนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ (physical  evidence  & presentation)  มีรายละเอียดดังนี้    

2.2.1 ผลิตภัณฑ การบริการเปนผลิตภัณฑของธุรกิจบริการซึ่งครอบคลุมทุกอยางที่
จัดเตรียมไวบริการลูกคา เนื่องจากลกูคาไมไดตองการเพียงตวัสินคาและบริการเทานั้น แตยัง
ตองการประโยชนหรือคุณคาอื่นที่ไดรับจากการซื้อสินคาและบริการของธุรกิจดวย ซ่ึงผลิตภัณฑ
ในที่นีห้มายถงึ ภาพลักษณและความสะดวกสบาย 

2.2.2.  ราคา  หมายถึงคุณคาของผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน  ราคาถือเปนตนทุน (cost)  ของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคณุคา (value)  กับราคา  (price)  ของผลิตภัณฑนั้น ถามี
คุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตดัสินใจซื้อ  ซ่ึงการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  (1) การ
ยอมรับของลูกคาในคณุคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น  (2) ตนทุนสินคาและ
คาใชจายที่เกี่ยวของ  (3) ภาระการแขงขัน  (4) ปจจัยอ่ืนๆ  เชน  ภาวะเศรษฐกิจ  ในการศึกษาครั้งนี้
ราคา  หมายถึง  คาบริการ  และคาใชจายในการติดตั้งอปุกรณ 

2.2.3  การจัดจําหนาย ในทีน่ี้หมายถึง  การดําเนินบริการการจัดการของผูใหบริการ  ซ่ึง
ชองทางการจําหนาย  หมายถงึสถานที่ใหบริการในสวนแรก  คือ การเลือกทําเลที่ตั้ง (location) การ
เลือกทําเลที่ตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก  โดยเฉพาะธุรกิจบรกิารที่ผูบริโภคตองไปติดตอ
เพื่อรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผูใหบริการจัดไว  เพราะทาํเลที่ตั้งที่เลือกเปนตัวกําหนด  
กลุมของผูบริโภคที่จะใชบริการ  ดังนั้นสถานที่ใหบริการตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการ
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ใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุด  และคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย  โดยความสําคัญของ
ทําเลที่ตั้ง  จะมีความสําคัญมากนอยตางกนัไปตามลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตละประเภท 

2.2.4  การสงเสริมการตลาด  หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูซ้ือกับ
ผูขาย  เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประเภท  ซ่ึง
อาจใชหนึ่งหรอืหลายเครื่องมือ  ตองใชหลักการเลือกเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั 
(integrated  marketing communication)  โดยพจิารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑคู
แขงขัน  โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  ซ่ึงการสงเสริมการตลาดในที่นีห้มายถึง  การ
ประชาสัมพันธเผยแพรขาวสารของสถานศึกษา 

2.2.5 บุคลากร  จากลักษณะเฉพาะของบริการที่เรียกวา  “inseparability”  บุคลากรเปน
องคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตและการใหบริการ  ซ่ึงในปจจุบนัสถานการณการแขงขันทาง
ธุรกิจทวีความรุนแรงขึ้น  บคุลากรจึงเปนปจจัยที่สรางความแตกตางใหกับธุรกิจโดยสรางมูลคาเพิ่ม
ใหกับสินคาซึง่ทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน  โดยคุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการ
คัดเลือก  การฝกอบรม  การจูงใจ  เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนอื
คูแขง  ดังนัน้  พนักงานจึงตองมีความรูความชํานาญในสายงาน  มีทศันคติที่ดี  มบีุคลิกภาพและ
การแตงกายทีด่ีเพื่อสรางความเชื่อถือ  มีมนุษยสัมพนัธ  มีความเสมอภาคในการใหบริการลูกคาเพื่อ
สรางความรูสึกประทับใจตอการใหความสําคัญอยางเทาเทียม  สามารถตอบสนองและแกปญญา
ตาง ๆ ของลูกคา  มีความคิดริเร่ิมสรางสรรคและสามารถสรางคานิยมใหกับองคกรได 

2.2.6 กระบวนการใหบริการ เปนขั้นตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพในการ
ใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา ซ่ึงจะพิจารณาใน 2 ดาน คือ ดานความซับซอน 
และความหลากหลาย ในดานของความซับซอนนั้นตองพิจารณาถึงขั้นตอนและความตอเนื่องของ
งานในกระบวนการ สวนในดานของความหลากหลายตองพิจารณาถึงความอิสระและความยืดหยุน 

2.2.7 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  หมายถึงภาพลักษณหรือส่ิงที่ผูบริโภค
สามารถสังเกตเห็นไดงายทางกายภาพ  และเปนสิ่งที่ส่ือใหผูบริโภคไดรับถึงภาพลักษณของการ
บริการไดอยางชัดเจนดวย  เชน  สภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ  การออกแบบตกแตงและ
แบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ในอาคาร  ความมีระเบยีบภายในสํานกังาน  การจัดวางอุปกรณ
สํานักงาน  ความสะอาดของอาคารสถานที่  ความนาเชือ่ถือของตัวอาคารสถานที่  การนําอุปกรณ
ทันสมัยมาใช  เปนตน 
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2.3 ทฤษฎีสิ่งกระตุนและตอบสนอง  S-R  Theory  (Stimulus  Respond  Theory) 
 
 จากโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคไดอธิบายวาการตัดสินใจเลือกบริโภคของผูบริโภคไดรับ
อิทธิพลมาจากสิ่งกระตุน  (stimulus)  ที่ทําใหเกิดความตองการสิ่งกระตุนนี้จะตองเขาสูความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ  (buyer’s  black  box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได  การตอบสนองหรือการตัดสินใจที่จะบริโภคของผูซ้ือเกิดจากการประมวลผลที่เกิดขึ้น
ภายในจิตใจ โดยไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูบริโภคและขั้นตอนตัดสินใจของผูบริโภค  
จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน  (stimulus)  ใหเกิดความตองการกอนแลวจึงเกิดการ
ตอบสนอง (respond) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา  (S-R Theory)  ทั้งนี้เปนที่ทราบกันโดยทั่วไปวา  
ความตองการของมนุษยที่มีตอการศึกษาหาความรูเพิ่มเติมในยุคปจจุบัน  การศึกษาถึงเหตุจูงใจทีท่าํ
ใหเกิดการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรักษาความปลอดภัยระบบอิเล็คทรอนิกส มีจุดเริ่มตนจาก
ส่ิงกระตุนที่ทําใหเกิดความตองการ  ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ  (นักศึกษา)  
(buyer’s  black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิต (ผูใหบริการ) จะไดรับอิทธิพลเหลานี้และมี
การตอบสนองของผูซ้ือหรือการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูบริโภค(buyer’s purchase  decision) 
ดังแสดงในแผนภาพที่ 1โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
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ตารางที่ 2.1  แผนภาพทฤษฏีสิ่งกระตุนและการ ตอบสนองของทฤษฏี  S –R Theory 
 

สิ่งกระตุน  ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ  การตัดสินใจของผูซื้อ 
สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่น ๆ  ลักษณะของผูซื้อ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  

1. รูปแบบการบริการ 
2. ราคาคาบริการ 
3. สถานที่ตั้งบริษัท 
4. การสงเสริมการขาย 

1. เศรษฐกิจ 
2. เทคโนโลยี 
3. กฎหมายและ

การเมือง 
4. คานิยม 

 1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 
2. ชั้นทางสังคม 
3. ปจจัยสวนบุคคล 
4. ปจจัยทางจิตวิทยา 

1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ 

 
1. การเลือกประเภทบริการ 
2. การเลือกรูปแบบบริการ 
3. การเลือกระดับคาบริการ 

 
 

วัฒนธรรม 
1. วัฒนธรรมพื้นฐาน 
2. วัฒนธรรมยอย 
3. ระดับชั้นของสังคม 

สังคม 
1. กลุมอางอิง 
2. ครอบครัว 
3. บทบาทและสถานะ 

สวนบุคคล 
1. อายุและวงจรชีวิต 
2. อาชีพ 
3. สิ่งแวดลอมทางเศรษฐกิจ 
4. วิถีชีวิต 
5. บุ ค ลิ ก ภ า พ แ ล ะ ค ว า ม

คิดเห็นสวนตัว 

จิตวิทยา 
1. แรงจูงใจ 
2. การรับรู 
3. การเรียนรู 
4. ความเชื่อ 
5. ทัศนคติ 

10 
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2.4 แบบจําลองที่ใชในการศึกษา 

 เนื่องจากวัตถุประสงคสําคัญในการศึกษาครั้งนี้ คือการประมาณคาพารามิเตอรของตัวแปร
อิสระหรือปจจัยที่คาดวาจะมีผลตอการใชบริการรักษาความปลอดภยัระบบอิเล็คทรอนิกส (ระบบ
ควบคุมการเขาออก )ในเขตอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม เนื่องจากตวัแปรตามแบบจําลองจะมีคา
แบบไมตอเนือ่ง ดังนั้นการศึกษานีจ้ึงเลือกที่จะใชแบบจําลองโลจิท 

แบบจําลองโลจิท (logit model) 
จากการแจกแจงแบบโลจิททิก (logistic distribution) 

  ( ) x

x

β

β

′

′

+
==

e1
e1YobPr  

           ( )xβ′Λ=      (1) 

โดยที่ ( )•Λ  คือ ฟงกชันการแจกแจงสะสม (cumulative distribution function) 
 จากแบบจําลองความนาจะเปน (probability model) 

   [ ] ( )[ ] ( )[ ]xxx β′+β′−= F1F10yE    (2) 

เราจะไดวา 

   [ ] ( )
( ) β









β′
β′

=
∂

∂

x
x

x
x

d
dFyE  

         ( )ββ′= xf      (3) 

โดยที่ ( )•f  คือ ฟงกชันความหนาแนน (density function) ซ่ึงคลองกับฟงกชันการแจกแจงสะสม 
(cumulative distribution) ( )•F  สําหรับการแจกแจงปกติ (normal distribution) เราจะไดวา 

   [ ] ( )ββ′= φ
∂

∂
x

x
xyE  

โดยที่ ( )tφ  คือ ฟงกชันความหนาแนนปกติมาตรฐาน (standard normal density function) 
 สําหรับการแจกแจงแบบโลจทิทิก (logistic distribuiton) 

   [ ]
( ) ( )2e1

e
d
d

x

x

x
x

β

β
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+
=
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β′Λ  
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        ( ) ( )[ ]xx β′Λ−β′Λ= 1    (4) 

เพราะฉะนั้นในแบบจําลองโลจิท (logit model) จะไดวา 

   [ ] ( ) ( )[ ]ββ′Λ−β′Λ=
∂

∂
xx

x
x

1
yE    (5) 

 
 สําหรับตัวประมาณคา Berndt, Hall, Hall และ Huasman (1974) นั้น ในกรณีของ
แบบจําลองโลจิท (logit model)  (ซ่ึงแตกตางจากกรณีของแบบจําลองโพรบิท (probit model)) 

   ( )∑ ′Λ−=Β
i ii

2

iiy xx      (6) 

ซ่ึงเปนการคํานวณเมทริกซความแปรปรวนรวมเกี่ยวเชิงเสนกํากับ (asymptotic covariance matrix) 
วิธีหนึ่งจาก 

   ( )Λ−Λ= ˆˆˆ 1f  

จะได 

   ( ) ( ) ( )Λ−ΛΛ−=






 Λ
Λ−= ˆˆˆˆˆˆ 121

dz
d21

dz
fd  

เมื่อจัดพจน (terms) ตางๆ เขาดวยกันจะได 

 [ ] ( )[ ] ( )[ ] ( )[ ]β′Λ−+Ι′βΛ−+ΙΛ−Λ=γ xx 21211Var.Asy
2

Vˆ  

 
2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
  สมเกียรติ งามพาณิชย (2541) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อรถยนตใหม
ของผูบริโภค ในเมืองเชียงใหม เปนการศึกษาเฉพาะกรณีการจัดงานแสดงสินคารถยนตใหม ณ 
ลานเอนกประสงค ศูนยการคากาดสวนแกว เมื่อวันที่ 3-7 กุมภาพันธ พ.ศ.2539 โดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS/PC+ พบวาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อรถยนตใหม ของผูบริโภคนั้น มี
อยู 5 ปจจัย คือ  ดานรับประกัน  ระบบความปลอดภัย การมีระบบกรองไอเสีย การบริการหลังการ
ขาย และการออกแบบรูปทรงสวยงาม 
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  ศรายุทธ  อภิญญาวัชรกุล (2542) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตออุปสงค ของการใชบริการ
โทรศัพทระหวางประเทศ ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีผลตอการใชบริการโทรศัพทระหวาง
ประเทศ ในกลุมครัวเรือน พบวาความคิดเห็นตออัตราใชบริการ มีผลตอยอดคาใชบริการ และ
รายไดตอเดือน มีผล ความถี่ของการใช ในกลุมธุรกิจ พบวา ยอดขายของกิจการ มีผลตอคาใช
บริการและความถี่ของการใช และประเภทของกิจการ มีผล ยอดใชบริการและความถี่ของการใช 
ในสวนผลการศึกษาพฤติกรรมการใช พบวาครัวเรือน  สวนใหญใชบริการแบบเจาะจงตัวผูพูด และ
ไดรับความสะดวกจากการใชบริการอยูแลว ลักษณะของปญญาหาที่ผูใชบริการไมไดรับความ
สะดวก คือการเรียกติดตอยาก รูปแบบการใชบริการสวนใหญใชการติดตอดวยเสียงพูด  ในการ
ส่ือสาร 

เกรียงศักดิ์  พิสิฐบัณฑูรย (2544) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลตอลูกคาในการเลือกใชบริการธุรกิจ
ขนสงสินคาเอกชนโดยรถบรรทุกในเขตเทศบาลอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมผลการศึกษาพบวา   
ปจจัยที่มีความสําคัญ 5 อันดับแรก โดยเรียงลําดับดังนี้ ความสะดวกในการรับ/สงสินคา ปจจัย
ตอมาคือความรวดเร็วในการขนสงสินคาจากตนทางถึงปลายทาง ทั้งนี้การรักษาความปลอดภัยของ
สินคาจะเปนปจจัยหลักอีกประการหนึ่งที่จะทําใหกลุมลูกคาตัดสินใจใชบริการ ปจจัยอันดับที่ส่ีคือ
ความรับผิดชอบในดานตางๆ ของบริษัทขนสงและปจจัยอันดับที่หาคืออัตราคาบริการ 
 ศรีศาสตรา มะเทวิน (2545) ไดศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตออุปสงคการเดินทางทางอากาศ
ผานทาอากาศยาน จังหวัดเชียงใหม และเพื่อพยากรณแนวโนมและทิศทางของปริมาณผูโดยสารที่
ผานทาอากาศยานจังหวัดเชียงใหมในอนาคต การศึกษาใชขอมูลอนุกรมเวลารายปตั้งแตป 2531- 
2544 เปนเวลา 14 ป ผลการศึกษาพบวา   ปจจัยที่อาจมีกระทบตออุปสงคการเดินทางอากาศยาน
จังหวัดเชียงใหมพบวา ตัวแปรอิสระที่กําหนดในแบบจําลองสามารถอธิบายอุปสงคการเดิน
ทางผานจังหวัดเชียงใหมไดรอยละ 97.44 (R2 = 0.9744 ) ปจจัยที่มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.1  
ไดแก จํานวนนักทองเที่ยว โดยปจจัยที่มีนัยสําคัญทางสถิติดังกลาวมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกับอุปสงคการเดินทางผานทาอากาศยานจังหวัดเชียงใหม ปจจัยที่ไมมีนัยสําคัญทางสถิติไดแก 
อัตราแลกเปลี่ยนเฉลี่ย จํานวนประชากร และงบโฆษณาของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย 
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กันยารัตน เรืองเดช (2547) ไดศึกษาปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกธุรกิจ
บริการรักษาความปลอดภัยในเขตจังหวัดนครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีความสําคัญ ตอ
การตัดสินใจเลือกธุรกิจบริการรักษาความปลอดภัย โดยเรียงลําดับความสําคัญดังนี้ คือ ดานบริการ
รักษาความปลอดภัย ตองมีความเที่ยงตรง นาเชื่อถือ ดานราคาคาบริการ ตองยุติธรรมตอพนักงาน
รักษาความปลอดภัย โดยพนักงานรักษาความปลอดภัยตองไดรับคาจางไมต่ํากว่ําคาจางแรงงานขั้น
ต่ํา ดานสถานที่ใหบริการ ตองสามารถติดตอกับหนวยงานผูใหบริการไดตลอดเวลา ดานบุคคลากร 
พนักงานรักษาความปลอดภัยตองมีความซื่อสัตย สุจริต ดานลักษณะทางกายภาพ ชุดเครื่องแบบ
พนักงานรักษาความปลอดภัย ตองมีความเหมาะสมในการปฎิบัติหนาที่ ดานกระบวนการการ
ใหบริการ ตองมีความรวดเร็วในการใหบริการ สวนปจจัยที่มีความสําคัญระดับปานกลาง คือ ดาน
การสงเสริมการตลาดของผูใหบริการ ที่มีการประชาสัมพันธของบริษัทที่ใหบริการรักษาความ
ปลอดภัยตลอดเวลา 
  เบญจมาศ  เหมือนสุทธิวงค (2547) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกศึกษา
ในสาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจ  ของนักเรียนระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง  ของโรงเรียน
ระดับอาชีวศึกษาเอกชน  ในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลไดจําแนก
เปน 2 ปจจัยคือ  ปจจัยดึงดูดและปจจัยสนับสนุน  สําหรับปจจัยดึงดูดพบวา  ความชอบของ
นักเรียนเองเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  ช่ือเสียงของโรงเรียน  ทําเลที่ตั้งของ
โรงเรียน  การโฆษณาประชาสัมพันธ  การชักชวนจากศิษยเกา  และการแนะนําจากครู  ตามลําดับ  
สวนปจจัยสนับสนุนพบวา  ผลการเรียนเดิมในระดับมัธยมปลายหรือเทียบเทา  เปนปจจัยที่มี
อิทธิพลมากที่สุด  รองลงมาคือ  การแนะนําจากเพื่อน  การแนะนําจากบิดามารดา  และการแนะนํา
จากญาติพี่นอง  สําหรับปจจัยดานความชอบของนักเรียนเองเกิดจากความคาดหวังวาจะสามารถหา
งานทําไดงาย  มีความไดเปรียบในการสมัครงาน  และสามารถกูยืมเงินเพื่อการศึกษาได  สําหรับ
ปจจัยสนับสนุนเกิดจากการไดรับการสนับสนุนจากบิดามารดาซึ่งสวนใหญมีอาชีพรับจาง  มีฐานะ
ปานกลาง  สภาพการจัดการศึกษา  ดานอุปกรณการศึกษาพบวา  เครื่องคอมพิวเตอรมีเพียงพอครบ
ทุกคน  ดานโปรแกรมคอมพิวเตอรพบวา  โปรแกรมคอมพิวเตอรมีความทันสมัย  มีใหเลือก
หลากหลายและมีโปรแกรมครบตามความตองการใช  ดานหลักสูตรพบวามีการจัดหลักสูตรไดตรง
กับความตองการของตลาดแรงงาน  มีการวางแผนเปนระบบ  ดานครูผูสอนพบวา  มีคุณวุฒิตรงกับ
สาขาที่สอน  นักเรียนไดรับความสะดวกในการใหคําแนะนําเกี่ยวกับการเรียนและมีการเตรียม
ความพรอมที่จะสอนลวงหนา 
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