
บทที่ 2 
ทฤษฏี แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การคนควาแบบอิสระเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอชาวตางประเทศในการเลือกสถาบันสอน
ภาษาไทยในอาํเภอเมือง  จงัหวัดเชียงใหมนี้  ผูศึกษาไดศึกษาทฤษฏ ี  แนวคิด  และวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ  ซ่ึงสามารถนําเสนอไดดังนี ้
 
ทฤษฏีและแนวคิด 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ  (2539)  ไดกลาวถึงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคไววาเปนการ
อธิบายถึง เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑหรือการบริโภค  โดยมีจุดเริ่มจากสิ่ง
กระตุนที่ทําใหเกิดความตองการซึ่งอาจเกดิขึ้นเองจากในรางกาย หรือเปนสิ่งกระตุนภายนอก คือส่ิง
กระตุนทางการตลาด และส่ิงกระตุนอื่น ๆ เมื่อส่ิงกระตุนผานเขามาในความนึกคิดของผูบริโภค
ผูผลิตหรือผูขายไมสามารคาดคะเนความรูสึกของผูบริโภคได  เปรียบเสมือนกลองดําหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงจะไดรับอิทธิพลตาง ๆ แลวผูบริโภคจะเกดิการตอบสนอง หรือการตัดสินใจของ
ผูบริโภค 
 ส่ิงกระตุน (Stimuli) อาจเกดิขึ้นเองภายในรางกาย หรืออาจเกิดขึ้นจากภายนอก ส่ิงกระตุน
เหลานี้ทําใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ  เปนเหตุจูงใจใหซ้ือสินคา  ซ่ึงอาจเปนดานเหตุผลหรือดาน
จิตวิทยา ส่ิงกระตุนจากภายนอกประกอบดวย 2 สวน คอื 
 1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) อาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย หรืออาจ
เกิดขึ้นจากภายนอก  ส่ิงกระตุนเหลานี้ทาํใหเกดิความตองการผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัด
จําหนาย  และการสงเสริมทางการตลาด 
 2. ส่ิงกระตุนอืน่ ๆ (Other Stimuli) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยูภายนอก
องคการ  ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถควบคุมได  ไดแก  เศรษฐกจิ  การเมือง  เทคโนโลยี  และ
วัฒนธรรม 
 
 ทฤษฏีกลองดาํหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ (2539)  ไดกลาวถึงทฤษฎีกลองดําหรือความรูสึกนึกคดิของผู
ซื้อไวดวยวาไดรับอิทธิพลจากลักษณะ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
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 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) มีอิทธิพลจากปจจยัตาง ๆ คือ ปจจัยดาน
วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 
 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process)  ประกอบดวยข้ันตอนการรับรู
ความตองการ  การคนหาขอมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 การตอบสนองของผูซ้ือ  ผูซ้ือจะมีการตดัสินใจในประเด็นตาง ๆ คือการเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา  การเลือกผูขาย  เวลาในการซื้อ  และปริมาณในการซื้อ 
 
 แนวคิดการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2546) ไดกลาวถึงกลยุทธทางการตลาดซึ่งประกอบไปดวยการเลือก
ตลาดเปาหมายและการจัดทาํสวนผสมทางการตลาดของบริการโดยมอีงคประกอบ 4 อยาง เทากัน
ทั้งกับสินคาและบริการ แตลักษณะพเิศษของบริการทําใหการสรางสวนผสมทางการตลาดตองมี
เพิ่มจาก 4Ps เปน 7Ps 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิ เพื่อสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจ  ส่ิงที่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภณัฑจึงประกอบไปดวย สินคา 
บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มีมูลคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหขายผลิตภณัฑได 
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน  ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรยีบเทียบระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price)  ของ
ผลิตภัณฑนัน้ ถามูลคาสูงกวาราคา เขาจะตดัสินใจซื้อ 
 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถานที่ และ
กิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด  สถานบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกจิกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลทาง
การตลาดระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Non-personal Selling) 
 5. บุคลากร (People) หมายถึงบุคคลทั้งหมดที่เกีย่วของกับกจิกรรมการใหบริการตั้งแต
เร่ิมตนจนการใหบริการสิ้นสุดซึ่งรวมถึงพนักงาน ลูกคา และลูกคาคนอื่นที่มาใชบริการดวย (Other 
Customers) นอกจากนี้ในธุรกิจบริการนัน้จําเปนตองมกีารสรรหา การคัดเลือกการฝกอบรม และ
การจูงใจพนักงาน 
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 6. ส่ิงเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงในการบริการนัน้ตองมีการแสดงให
เห็นคุณภาพหรือคุณคาของบริการโดยผานสิ่งที่มองเหน็ได เชน ความสะอาด ความรวดเร็ว 
คุณประโยชนอ่ืนๆ  
 7. กระบวนการใหบริการ (Process) เปนวิธีดําเนินงานขององคกรเพื่อสนองตอบความ
ตองการของลูกคา เพื่อตอบสนองความคาดหวังและความพึงพอใจของลูกคา  
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 วิริยะ ฤาชัยพาณิชย (2544) ไดทําการศึกษาปจจยัสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการสถาบันกวดวิชาของนักเรยีนชั้นมัธยมศกึษาตอนปลาย ในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม  สรุปไดวา  จากปจจัยทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัย อันไดแก เนื้อหาหลักสตูร และเอกสาร
ประกอบการเรียน      สถานที่เรียน     ราคาคาเรียน     การสงเสริมการตลาด     บุคลากร      
กระบวนการเรียนการสอน    และภาพลกัษณของสถาบัน  นักเรียนกลุมตัวอยางใหความสําคัญแก 
ปจจัยดานบุคลากรเปนอันดบัแรก  จากนั้นจึงใหความสําคัญกับปจจัยดานภาพลักษณของสถาบัน
และปจจยัดานเนื้อหาหลักสูตรเปนอันดับรองลงไปตามลําดับ โดยในสวนของปจจัยดานบุคลากร
นั้น ส่ิงที่ใหความสําคัญมากที่สุดคืออาจารยผูสอนที่มีชื่อเสียง รองลงมาคือการบริการของเจาหนาที่
สถาบัน เมื่อพิจารณาปจจยัดานบุคลากรจะเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญตองการอาจารยผูสอนที่มี
เทคนิคการสอนที่ทําใหเขาใจงายเปนปจจยัที่สําคัญมากที่สุด  และตองการเทคนิคการสอนที่ทําให
ไมนาเบื่อและอาจารยที่มีประสบการณตวิในสถาบันกวดวิชาเปนปจจยัรองลงไปตามลําดับ 
 ชัญญา บูรณุปกรณ (2546) ไดทําการศกึษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการสถาบันดนตรีในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม  ไดผลสรุปคือ ปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการที่มีความสําคัญมากที่สุดคือ ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ รองลงมาคือ 
ปจจัยดานบุคลากร และปจจัยดานสถานที่ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญักับสวนประสม
ทางการตลาดดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพที่มีผลตอการเลือกใชบริการสถาบันดนตรี โดย
เฉลี่ยรวมอยูในระดับสําคัญมาก  สวนประสมดานการตลาดเหลานี้ไดแก บรรยากาศในสถาบันจูงใจ
ในการเรยีนดนตรี  สถาบันมีความเปนระเบียบและมีการจัดวางผังอยางเหมาะสม  สถาบันมีการ
ประกันผลของการเรียนการสอน สถาบันมีอุปกรณที่ทนัสมัยในการบริการ และสถาบันจัดใหมขีนม 
เครื่องดื่มไวจําหนาย หรือบริการ เพื่อความสะดวกของลูกคา 
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 จิราภรณ ในฝน (2546) ไดทําการศึกษาเรือ่งปจจัยที่มีผลตอการเลือกสถาบันนานาชาติของ
ผูปกครองนักเรียน ในจังหวัดเชยีงใหม โดยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจาก
ผูปกครองของนักเรียนที่เรียนอยูในสถาบันนานาชาติ ในจังหวัดเชยีงใหม จํานวน 5 แหง  สามารถ
สรุปผลการศึกษาไดวา  ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญั
กับปจจยัดานบุคลากร  กระบวนการใหบริการ และสิง่นําเสนอทางกายภาพในระดับมาก  และให
ความสําคัญกับปจจัยดานสถานที่  ราคา  และการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง   
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