
บทที ่2
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ

2.1  แนวคดิและทฤษฎีที่เกี่ยวของ

ในการศึกษาครั้งนี้มีกรอบความคิดทางทฤษฎีท่ีน ํามาใชในการศึกษา  คือทฤษฎีอุปสงค 
ทฤษฎีพฤตกิรรมผูบริโภค  แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ  และปจจัยสภาพแวดลอมท่ีมี     
ผลกระทบตอความตองการของลูกคา / กลุมผูบริโภค   ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้

       2.1.1  ทฤษฎอีปุสงค (Demand Theory)

อุปสงค (Demand)  หมายถึงจํ านวนตาง ๆ ของสินคาและบริการท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ
ภายในระยะเวลาท่ีก ําหนดให ณ ระดับราคาตาง ๆ กันของสินคาชนิดนั้น ๆ หรือ ณ ระดับรายไดตาง 
ๆ กนัของผูบริโภค หรือ ณ ระดับราคาตาง ๆ ของสินคาและบริการอ่ืนท่ีเกี่ยวของในแงของการทด
แทนหรอืใชประกอบกัน และความตองการซ้ือหมายถึงความปรารถนาอยากจะซ้ือหรือความเต็มใจ
อยากจะซ้ือและความสามารถท่ีจะซ้ือหรืออํ านาจซ้ือ

ปจจัยท่ีเปนตัวก ําหนดอุปสงค  หมายถึงตัวแปรหรือปจจัยตาง ๆ ซ่ึงมีอิทธิพลตอจ ํานวน
สินคาท่ีผูบริโภคปรารถนาจะซ้ือ  ปจจัยเหลานี้มีอิทธิพลตอปริมาณซ้ือมากนอยไมเทากัน  ท้ังนี้ขึ้น
อยูกบัพฤติกรรมการบริโภคของผูบริโภคแตละคนและกาลเวลา  ปจจัยเหลานั้นไดแก

1)  ราคาสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ  โดยท่ัวไปปริมาณสินคาและบริการท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือจะขึ้นอยูกับราคาของสินคาและบริการนั้น ๆ  นั่นคือถาราคาสินคาชนิดนั้นแพงขึ้นหรือ
ราคาสูงขึน้ ผูบริโภคก็จะตองการซ้ือนอยลง  ตรงกันขามถาราคาสินคาตํ ่าลง ผูบริโภคก็จะมีความ
ตองการซ้ือมากขึ้น  นั่นคือความสัมพันธระหวาราคาและปริมาณซ้ือจะเปล่ียนแปลงในทางตรงกัน
ขามกัน

2)  ระดบัรายไดของผูบริโภค  กรณีสินคาปกต ิ ความสัมพันธระหวางปริมาณเสนอซ้ือ
และรายไดจะเปนไปในทิศทางเดียวกันคือเม่ือผูบริโภคมีรายไดสูงขึ้นจะบริโภคสินคานั้น ๆ มากขึ้น 
และหากผูบริโภคมีรายไดตํ่ าลงจะบริโภคสินคานั้น ๆ ลดลง  และกรณีสินคาเปนสินคาดอยคุณภาพ  
เม่ือรายไดของผูบริโภคสูงขึ้น ผูบริโภคจะหันไปบริโภคสินคาชนิดอ่ืนท่ีมีคุณภาพดีกวา และหากผู
บรโิภคมีรายไดตํ่ าลง  ผูบริโภคจะบริโภคสินคาดอยคุณภาพเพ่ิมขึ้น
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3)  รสนยิมของผูบริโภค  ความนิยมของคนสวนใหญในสังคมซ่ึงเปนความรูสึกนิยมชม
ชอบขณะหนึง่  จะทํ าใหมีความตองการบริโภคสินคาในชนิดนั้น ๆ เพ่ิมขึ้น  บางทีก็เปล่ียนแปลงไป
อยางรวดเร็ว เชน แบบเส่ือ ฯลน  แตบางทีก็อยูนาน เชน ส่ิงกอสราง บาน รถยนต ฯลฯ  รสนิยมมี
ความสํ าคัญตอการเปล่ียนแปลงของภาวะเศรษฐกิจ  นักธุรกิจยอมทุมเทเงินจํ านวนมากในการ
โฆษณา  เพ่ือจะเปล่ียนรสนิยมของผูบริโภคใหหันมาบริโภคสินคาของตน

4)  ราคาสินคาอ่ืน ๆ ท่ีเกี่ยวของ  ในกรณีท่ีสินคาชนิดนั้นเปนสินคาท่ีมีสินคาอ่ืนทดแทน
ได  เม่ือราคาสินคาชนิดหนึ่งสูงขึ้น  ผูบริโภคก็จะซ้ือสินคาชนิดนั้นนอยลงและหันไปซ้ือสินคาอีก
ชนดิหนึง่ใชทดแทนได  เชน  เม่ือราคาเนื้อหมูสูงขึ้น  ผูบริโภคจะบริโภคเนื้อหมูนอยลงและหันไป
บรโิภคเนือ้ไก เนื้อวัว และอ่ืน ๆ ทดแทน  กรณีท่ีสินคาชนิดนั้นตองใชรวมกับสินคาชนิดอ่ืนหรือ
ประกอบกนั  เม่ือราคาสินคาชนิดนั้นสูงขึ้น  ผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดนั้นนอยลง และผูบริโภคก็จะ
ซ้ือสินคาใชรวมกันนอยลงดวย  เชน  นํ้ าตาลกับกาแฟ  เม่ือราคากาแฟสูงขึ้น  ผูบริโภคมีความ
ตองการกาแฟลดลง ขณะเดียวกันก็จะมีความตองการนํ ้าตาลนอยลงดวย

5)  จ ํานวนผูบริโภคในตลาด  เม่ือประชากรเพ่ิมจํ านวนมากขึ้น  ความตองการสินคาและ
บรกิารก็จะเพ่ิมขึ้นดวย

6)  ปจจยัอ่ืน ๆ  เชน  ฤดูกาล  การคาดคะเนเกี่ยวกับราคาสินคา  การคาดคะเนเกี่ยวกับ
รายได

       2.1.2  ทฤษฎีพฤตกิรรมผูบริโภค หรือ Stimulus-Response Theory

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (ศิรวิรรณ เสรรีตัน และคณะ, 2546: 196)  เปนการศึกษาถึงเหตุ
จงูใจท่ีทํ าใหการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทํ าให
เกดิความตองการ  ส่ิงกระตุนท่ีผานเขามาทางความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค (Consumer’s black 
box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํ า ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได  ความรูสึกนึกคิดของผู
บริโภคจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูบริโภค   ซ่ึงจะนํ าไปสูการตอบสนองของผูบริโภค 
(Consumer’s response)  หรอืการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer’s purchase decision)  ดงัรูป
ท่ี 2.1
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รูปที่ 2.1  แสดงรูปแบบจํ าลองพฤติกรรมผูบริโภค [Model of consumer behavior]
                (ศิรวิรรณ เสรีรัตน และคณะ  ปรับปรุงจาก Kotler, 2003: 184)

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 198)

จดุเริม่ตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการกอน  แลวทํ าใหเกิดการตอบ
สนอง  ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา “S-R Theory” โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี  ดังนี้

1.  ส่ิงกระตุน   อาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และส่ิงกระตุนจาก
ภายนอก (Outside stimulus) ผูประกอบการจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอกเพ่ือใหผูบริโภค
เกดิความตองการผลิตภัณฑ  ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying motive) ซ่ึง
อาจใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได   ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบ
ดวย 2  สวน  คือ

ส่ิงกระตุนภายนอก (S)
ทางการตลาด         อ่ืน ๆ
Product            Economic
Price                Political
Place            Technological
Promotion       Cultural

ลกัษณะของผูบริโภค

1. ปจจัยดานวฒันธรรม (Cultural)
    และปจจัยดานสังคม (Social)                 
2. ปจจัยสวนบุคคล (Personal)
3. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological)

ขัน้ตอนการตัดสินใจของผูบริโภค

1. การรับรูปญหา
2. การคนหาขอมูล
3. การประเมินผลทางเลือก
4. การตัดสินใจซ้ือ
5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ

กลองด ํา หรือ
ความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค

การตอบสนองของผูบริโภค (R)

การเลือกผลิตภัณฑ   การตัดสินใจซื้อ
การเลือกตรา              1. การทดลอง
การเลือกผูขาย            2. การซื้อซํ้ า
เวลาในการซื้อ                พฤติกรรม
ปริมาณการซื้อ           ภายหลังการซื้อ
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     ก.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เปนส่ิงกระตุนท่ีผูประกอบการ
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมการตลาด(Marketing 
Mix หรือ 4Ps)  ซ่ึงประกอบไปดวย

        1)  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product)  เชน  ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม  เพ่ือ
กระตุนความตองการซ้ือ

          2)  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price)  เชน  การกํ าหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิต
ภณัฑ  โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย

          3)  ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจ ําหนาย (Place)  เชน  จัดจํ าหนายผลิตภัณฑให
ท่ัวถึง  เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ

          4)  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการขาย (Promotion)  เชน  การโฆษณาสม่ํ าเสมอ  
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ท่ัวไป  เหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ

     ข.  ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคกรซ่ึงบริษัทควบคุมไมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้ไดแก

          1)  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic)  เชน  ภาวะเศรษฐกิจ  รายไดผูบริโภค  
เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล

          2)  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก-ถอน
เงินอัตโนมัติ  สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการมากขึ้น
                             3)  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพ่ิม
หรอืลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง  จะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูบริโภค

           4)  ส่ิงกระตุนทางวฒันธรรม (Cultural)   เชน   ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ  จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น ๆ

2.  กลองด ําหรือความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  เปรยีบเสมือนกลองดํ าซ่ึงผูผลิตไมสามารถ
ทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผู
บริโภคและกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค

     ก.  ลักษณะของผูบริโภค (Consumer’s Characteristics) มีอิทธิพลจากปจจยัตาง ๆ คือ 
ปจจัยดานวฒันธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา

     ข.  กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค  (Consumer’s Decision Process) ประกอบ
ดวยขั้นตอนคือ   1) การรบัรูความตองการ/ปญหา   2) การคนหาขอมูล   3) การประเมินผลทางเลือก
4) การตัดสินใจซ้ือ   5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ
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3.  การตอบสนองของผูบริโภค  หรอืการตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer’s Decision 
Process)  ผูบรโิภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ  ดังนี้

     ก.  การเลือกผลิตภณัฑ (Product  Choice)  เชน  การเลือกผลิตภณัฑอาหารเชา  ผูบริโภค
มีการเลือกคือนมสดกลอง บะหม่ีกึ่งสํ าเร็จรูป ขนมปง  เปนตน

     ข.  การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  เชน  ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือก
ยี่หอใด โฟรโมสต มะลิ  เปนตน

     ค.  การเลือกผูขาย (Dealer Choice)  เชน  ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาหรือ
รานคาใกลบานรานใด

     ง.  เวลาในการซ้ือ (Purchase timing)  เชน  ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือ
เย็นในการซ้ือนมสดกลอง

     จ.  ปริมาณการซ้ือ (Purchase amount)  เชน  ผูบริโภคจะเลือกซ้ือหนึ่งกลอง ครึ่งโหล 
หรือหนึ่งโหล

       2.1.3  แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix หรือ 7Ps)

     สวนประสมการตลาดบริการ  หมายถึงตัวแปรทางตลาดบริการท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใช
รวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย (ดารารัตน สุพรรณบรรจง, 2546: 4) 
สวนประสมการตลาดของ Philip Kotler  ประกอบดวย  4Ps  ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางจัด
จ ําหนาย  และการสงเสริมการตลาด   นอกเหนือจากสวนประสมทางการตลาดสํ าหรับสินคาท่ัวไป
แลว  Karen P. Goncalves  ไดเพ่ิมสวนประกอบสํ าหรับสวนประสมการตลาดบริการขึ้นมาอีก  3Ps 
ไดแก  บุคลากร  กระบวนการ  การสรางและนํ าเสนอลักษณะทางกายภาพ    ซ่ึงมีรายละเอียดของ  
7Ps   ดังนี้

1.  ผลิตภัณฑ (Product)  หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจ  ประกอบดวย

     ก.  ประโยชนหลัก (Core product)  หมายถึงประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑท่ีเตรียม
ไวใหกับผูบริโภคไดรับโดยตรง  ซ่ึงสามารถตอบความตองการท่ีแทจริงของลูกคาได

     ข.  รปูลักษณผลิตภัณฑ (Tangible product)  หรือผลิตภัณฑพ้ืนฐาน (Basic product) 
หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได  เชน  คุณภาพ ตราสินคา
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     ค.  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง (Expected product)  หมายถึงกลุมของคุณสมบัติและเง่ือนไข
ท่ีผูบรโิภคคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา  การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง
จะค ํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก

     ง.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented product)  หมายถึงผลประโยชนเพ่ิมเติมหรือบริการท่ี
ผูบรโิภคจะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคา  ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย

     จ. ศักยภาพท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Potential product) หมายถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ใหมท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพ่ือตอบสนองความตองกาของลูกคาในอนาคต

2.  ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา  
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น 
ถาคณุคาสูงกวาราคา ลูกคาก็จะตัดสินใจซ้ือ   ดงันัน้ผูก ําหนดกลยุทธดานราคาตองคํ านึงถึง   1). คุณ
คาท่ีรับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา  ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคา
ของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  2). ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ  3). ภาวะการ
แขงขัน  4). ปจจัยอ่ืน ๆ เชน ภาวะเศรษฐกิจ นโยบายภาครัฐ

3.  ชองทางการจัดจํ าหนาย (Place)  หมายถึงสถานท่ีการใหบริการและชองทางการจัด
จ ําหนาย    ในสวนของสถานท่ีการใหบริการคือการเลือกทํ าเลท่ีตั้ง (Location) นบัวาสํ าคัญมากโดย
เฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบริโภคตองไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผูบริการจัดไว เพราะทํ าเลท่ีตั้งท่ีเลือก
เปนตวักํ าหนดกลุมเปาหมายท่ีจะเขามาใชบริการ  ดังนั้นสถานท่ีใหบริการตองสามารถครอบคลุม
พ้ืนท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุดและควรคํ านึงถึงทํ าเลท่ีตั้งของคูแขงดวย โดยความ
สํ าคญัของทํ าเลท่ีตั้งจะมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจบริการแตละประเภท

ในสวนของชองทางการจัดจ ําหนาย (Channels) การก ําหนดชองทางการจัดจํ าหนายตอง
ค ํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก  ลักษณะของการบริการ  ความจ ําเปนในการใชคนกลางในการ
จ ําหนาย  และลูกคากลุมเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น ๆ

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูซ้ือกบัผูขาย เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทํ าการ
ขาย (Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non-personal selling)   เครื่องมือในการ
ตดิตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่อง
มือส่ือสารแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือสงเสริมการ
ตลาดท่ีสํ าคัญ  มีดังนี้
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      ก.  การโฆษณา (Advertising)   เปนกจิกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
ผลิตภณัฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการคือผูผลิตหรือผูจ ําหนายสิน
คา กบักลุมผูรับขาวสารจํ านวนมาก  ซ่ึงอาจอยูในรูปการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการ 
หรือการเตือนความจ ํา    

     ข.  การสงเสริมการขาย (Sales promotion)  เปนเครื่องมือระยะส้ันเพ่ือการตอบสนอง
ใหเรว็ขึน้  เปนงานเกี่ยวของกับการสราง การนํ าไปใช และการเผยแพรวัสดุและเทคนิคตาง ๆ โดย
ใชเสริมกับการโฆษณาและชวยเสริมการขาย การสงเสริมการขายอาจจะทํ าโดยวิธีทางไปรษณีย 
แคตตาล็อค  ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต  การจัดแสดงสินคา  การแขงขันการขาย  และเครื่องมืออ่ืน ๆ  
โดยมีจดุมุงหมายคือเพ่ิมความพยายามในการขายของพนักงานขาย ผูจํ าหนาย และผูขายใหขายผลิต
ภัณฑและเพ่ือใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑยี่หอนั้น ทํ าใหการขายโดยใชพนักงานขายและการ
โฆษณาสามารถไปไดดวยด ี เพราะการสงเสริมการขายเปนการใหส่ิงจูงใจพิเศษ

     ค.  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนรปูแบบการติดตอส่ือสารจากผู
สงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง  อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล  ผูสงขาวสาร
จะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที  พนักงานขายสามารถแนะน ํา  ชักชวนใหผู
บรโิภคซ้ือสินคาและบริการ  รวมไปถึงกระตุนใหเพ่ิมการใชบริการสํ าหรับผูท่ีเปนลูกคาเดิมและยัง
สามารถใหความชวยเหลือดูแลลูกคา และเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไร เพ่ือทํ าใหเกิด
โอกาสในการขายบริการอ่ืนใหกับลูกคาเพ่ิมเติมตอไปในอนาคต

        ง.  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation)  การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา บริการ หรอืนโยบายบริษัท  โดยผานส่ือซ่ึงอาจไมจ ําเปนตองมีการ
จายเงิน   การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ

      สวนการประชาสัมพันธ หมายถึงความพยายามในการส่ือสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดี
ตอองคกรหรือผลิตภัณฑ เพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดีกับชุมชนตาง ๆ หรือเผยแพรขาวสารท่ีดี การ
สรางภาพพจนท่ีดีโดยการสรางเหตุการณหรือเรื่องราวท่ีด ี เครื่องมือในการประชาสัมพันธ เชน การ
ประกาศในท่ีชุมชน  การแจกส่ิงพิมพเผยแพร  การทํ ารายงานประจํ าป  การเปนสปอนเซอรในงาน
ตาง ๆ  การใหขาวสารนวัตกรรมใหม ๆ  เปนตน
      จ.  การบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of mouth)  มีบทบาทสํ าคัญอยางยิ่งกับ
ธุรกิจบริการ เพราะผูท่ีเคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไรจากประสบ
การณของตน  แลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต  หากผูท่ี
เคยใชบรกิารมีความรูสึกท่ีดีประทับใจในบริการ ก็จะบอกตอ ๆ ไปยังญาติพ่ีนองและคนรูจัก และ
แนะน ําใหไปใชบริการดวย  ซ่ึงสามารถชวยลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาดและการติดตอส่ือ
สารไดมาก   แตในทางตรงกันขาม หากไมประทับใจในบริการก็จะบอกตอในทางท่ีไมดี
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     ฉ.  การตลาดทางตรง (Direct marketing)  เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือ
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิต
ภณัฑโดยตรงกบัผูซ้ือและทํ าใหเกดิการตอบสนองในทันที ประกอบดวย 1) การติดตอเสนอขายทาง
โทรศัพท  2) การขายโดยใชจดหมายตรง  3) การขายโดยใชแคตตาล็อค  4) การขายทางโทรทัศน 
วทิย ุหรือหนังสือพิมพ  ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ เปนตน

5.  บคุลากร (People)   คอืผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับการบริการท้ังหมด หมายความรวมถึง
คณุภาพในการใหบริการ  ตองอาศัยการคัดเลือก  การฝกอบรม  การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความ
พึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง  พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีด ี สามารถ
ตอบสนองลูกคา มีความคิดริเริ่มสรางสรรค มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคา
นยิมท่ีดีใหกับองคกร

6.  กระบวนการ (Process)  หมายถึงขั้นตอนในการใหบริการ เพ่ือสงมอบคุณภาพใน
การใหบริการใหกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา จะพิจารณาได 2 ดานคือความซับซอน 
(Complexity) และความหลากหลาย (Divergence)   ในดานความซับซอนตองพิจารณาถึงขั้นตอน
และความตอเนื่องของงานในกระบวนการ  สวนในดานความหลากหลายตองพิจารณาถึงความมี
อิสระ ความยืดหยุ น ความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือลํ าดับการทํ างานได

7.  การสรางและน ําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence &Presentation) ไดแก  
สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือแผนกของพ้ืนท่ีใน
อาคารและลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา และทํ าใหมองเห็นภาพลักษณของ
การใหบริการไดอยางชัดเจน  รวมไปถึงอุปกรณเครื่องมือเครื่องใชตาง ๆ ท่ีมีไวในการใหบริการ

       2.1.4  ปจจัยสภาพแวดลอมที่มีผลกระทบตอความตองการของผูบริโภค

ศิรวิรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546: 55)  กลาววาในการก ําหนดกลยุทธการตลาดนั้นจํ า
เปนตองวิเคราะหถึงปจจัยสภาพแวดลอมท้ังภายในและภายนอก  เพ่ือศึกษาถึงจุดแข็ง จุดออน 
โอกาส และอุปสรรค  นอกจากนี้กลยุทธการตลาดจะเขาไปเกี่ยวของกับการวางแผนทางการตลาด 
การปฏิบัตทิางการตลาด การควบคุมทางการตลาด การวิเคราะหทางการตลาด  ดังรูปท่ี 2.2  ซ่ึงการ
ใชกลยทุธการตลาดนั้นก็เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา กลุมผูบริโภคเปาหมายใหเกิดความ
พอใจสูงสุด    ฟลลิป คอตเลอร (2546: 33) กลาววากิจการท่ีประสบความสํ าเร็จตองตระหนักวาการ
เฝาติดตามและปรับตัวใหเขากับการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมนั้นจะเปนส่ิงท่ีชวยใหกิจการ
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ประสบความสํ าเร็จและใหคงอยูตลอดไป  สภาพแวดลอมทางการตลาด (Marketing environment)  
มีท้ังสภาพแวดลอมจุลภาค (Microenvironment) และสภาพแวดลอมมหภาค (Macroenvironment)

สภาพแวดลอมมหภาคท่ีเปนปจจยัภายนอกหรอืปจจัยสภาพแวดลอมภายนอก (External 
Environmental Factors) ท่ีมีผลกระทบตอความตองการของลูกคา กลุมผูบริโภค  มีดังนี้

1.  สภาพแวดลอมทางประชากรศาสตร (Demographic environment)    แสดงถึงการ
เปล่ียนแปลงในโครงสรางครอบครัว  การยายถ่ินฐาน  การท่ีประชาชนมีการศึกษามากขึ้นและความ
แตกตางในเช้ือชาติ

2. สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ (Economic environment)  แสดงถึงเศรษฐกิจของ
ประเทศ ระดับรายไดท่ีแทจริง อํ านาจซ้ือและรูปแบบการใชจายเงินของผูบริโภค การกระจายรายได

3.  สภาพแวดลอมทางกายภาพและธรรมชาติ  (Physical and natural environment)       
แสดงถึงแนวโนมของสภาพทรัพยากรธรรมชาติ  เชน  การขาดแคลนวัตถุดิบ  การเพ่ิมขึ้นของระดับ
มลพิษ  การแทรกแซงของรัฐบาลในการบริหารทรัพยากรธรรมชาติ

4.   สภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี (Technological environment)   แสดงถึงแนวโนมทาง
เทคโนโลยี  เชน  การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีอยางรวดเร็ว  การเพ่ิมขึ้นของการวิจัยและพัฒนา 
(R&D)  การรวมตัวกันเพ่ือพัฒนาผลิตภัณฑ การนํ าเทคโนโลยีมาใชเพ่ือโอกาสทางการตลาดใหม ๆ

5.  สภาพแวดลอมทางการเมืองและกฏหมาย (Political environment)   ประกอบดวย 
กฎหมาย หนวยงานของรัฐ และกลุมท่ีมีอิทธิพลหรือสามารถออกขอจํ ากัดทางการปฏิบัติทางการ
ตลาด

6.  สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม (Socio-cultural environment)     เกดิขึ้นจาก
สถาบันและความกดดันท่ีมีผลกระทบตอความเช่ือ  คานิยม  ทัศนคต ิ การรับรู  ความโนมเอียง และ
พฤติกรรมของสังคม
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รูปที่ 2.2  แสดงปจจัยท่ีมีผลกระทบตอกลยุทธการตลาดของกิจการ

ท่ีมา: คอตเลอร, ฟลลิป (2546: 21)

กลุมผูบริโภค
เปาหมาย

คนกลาง
ทางการตลาด

คูแขงขัน

ผูขายปจจัย
การผลิต

สาธารณชน
ชุมชนในทองท่ี

สภาพแวดลอม
ทางประชากรศาสตร
และเศรษฐกิจ

สภาพแวดลอม
ทางเทคโนโลยี
กายภาพและธรรมชาติ

สภาพแวดลอม
ทางการเมือง
และกฏหมาย

สภาพแวดลอม
ทางสังคม
และวัฒนธรรม

ผลิตภัณฑ

การจัด
จํ าหนาย ราคา

การสงเสริม
การตลาด
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2.2  งานวิจัยที่เกี่ยวของ

นคิม สุวัตถ ี (2541) ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกโรงเรียนอนุบาลในเขตอํ าเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม  โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางคือผูปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชน
ท่ีเปดการสอนระดับอนุบาล ในอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํ านวน 383 คน  โดยใชเครื่องมือทาง
สถิตคิือการหาคาความถ่ีในรูปรอยละ และตารางจํ าแนกสองทาง (Contingency table)

ผลการศึกษาพบวา ผูปกครองสวนใหญมีอายุอยูระหวาง 31-35 ป คิดเปนรอยละ 38.7
ระดบัการศึกษาของผูปกครองรอยละ 49.0 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา สวนใหญ
ประกอบอาชีพรับราชการ คิดเปนรอยละ 39.0 และมีระดับรายไดระหวาง 10,001 – 20,000 บาท ตอ
เดือน คิดเปนรอยละ 36.0

ดานการจัดการโรงเรียนอนุบาลพบวา ผูปกครองไดรับทราบขอมูลเกี่ยวกับสภาพท่ีตั้ง
ของโรงเรียน คุณภาพการสอน ช่ือเสียง และความนิยมของโรงเรียนอนุบาลท่ัว ๆ ไปจากเพ่ือนบาน
หรอืญาต ิ และสาเหตุท่ีผูปกครองน ําเด็กเขาโรงเรียนอนุบาล เนื่องจากเด็กมีอายุในเกณฑท่ีควรจะได
เขารับการศึกษาระดับอนุบาล คืออายุระหวาง 2-3 ป    ดานการจัดการเรียนการสอนพบวา โรงเรียน
อนบุาลควรเปดรับนักเรียนท้ังระดับเนิรสเซอรี่และระดับอนุบาลมากท่ีสุด กระบวนการเรียนการ
สอนควรเนนการจัดประสบการณแบบเรียนปนเลนเพ่ือเตรียมความพรอมดานรางกาย อารมณ-จิต
ใจ สังคม และสติปญญา   ดานบุคลากร ผูปกครองเห็นวาครูควรมีการศึกษาระดับปริญญาตร ี มี
ประสบการณดานการสอน ครูควรไดรับการอบรมดานจิตวิทยาเด็ก ควรมีจ ํานวนครู 1 คน พ่ีเล้ียง 1
คน ตอจํ านวนนักเรียน 21-25 คนตอหอง   ดานท่ีตั้งและอาคารสถานท่ีพบวา โรงเรียนควรอยูใกล
บานและหรืออยูใกลสถานท่ีทํ างานของผูปกครอง หองเรียนควรติดพัดลมอยางเดียว สะอาด อากาศ
ถายเทมีแสงสวางเพียงพอ และใหความสํ าคัญดานสุขลักษณะใหเหมือนกันทุกหอง    ดานคาใชจาย
ตาง ๆ พบวาอัตราคาเลาเรียนควรอยูระหวาง 5,001 – 8,000 บาท ตอภาคเรียน โดยมีลักษณะการจาย
คาเลาเรียนเปนรายภาคเรียน โรงเรียนควรมีเอกสารช้ีแจงรายละเอียดตาง ๆ ใหชัดเจน และควร
บรกิารฟรีดานดูแลนักเรียนหลังโรงเรียนเลิกจนถึง 17.00 น.   ดานการสรางความสัมพันธระหวาง
โรงเรยีนกบัผูปกครองพบวา โรงเรียนควรมีวิธีการติดตอส่ือสารโดยใชสมุดบันทึกกิจกรรมพฤติ
กรรมของเด็กในแตละวันและใหเวลาผูปกครองพบปะพูดคุยกับครูเกี่ยวกับพฤติกรรมนักเรียนใน
ชวงเวลาเย็นระหวางท่ีมารับนักเรียนกอนกลับบาน    สํ าหรับการศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัย
ดานตาง ๆ กับระดับรายไดและระดับการศึกษาพบวา ความเห็นผูปกครองไมแตกตางกันอยางมี
ระดับนัยสํ าคัญท่ี 0.05
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ก ําธร ธรรมพิทักษ (2541) ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจศึกษาตอใน
ระดบัอาชีวศึกษาในจังหวัดพะเยา  โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยาง 2 กลุมคือกลุมนักเรียนช้ัน
มัธยมศึกษาปท่ี 4-6 ท่ีเรียนสายสามัญ จํ านวน 196 คน และกลุมนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชา
ชีพ ช้ันปท่ี 1-3 และนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง ช้ันปท่ี 1-2 จํ านวน 194 คน  โดย
ใชเครื่องมือทางสถิติคือ Multiple regression และ Logit method

ผลการศึกษาพบวา  ปจจยัทางเศรษฐกิจคือคาใชจายท่ีเกี่ยวกับเทคโนโลยีในการศึกษาสูง
จะสะทอนใหเห็นถึงความสามารถท่ีจะไดรับจากการเรียนและครอบครัวมีรายไดนอยมีอิทธิพลตอ
การตดัสินใจศึกษาตอระดับอาชีวศึกษา   ปจจยัทางครอบครัวคือจํ านวนภาระพ่ึงพิงมีหลายคนและ
บิดามีอาชีพเกษตรกรและผูใชแรงงานมักจะมีความคาดหวังในระดับตํ ่าตออาชีพของบุตรมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจศึกษาตอระดับอาชีวศึกษา    ปจจยัความสามารถเฉพาะบุคคลคือนักเรียนท่ีมีเกรด
เฉล่ียวชิาภาษาอังกฤษตํ่ ามีอิทธิพลตอการตัดสินใจศึกษาตอระดับอาชีวศึกษา  สวนปจจัยทางดาน
ชุมชนไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจศึกษาตอระดับอาชีวศึกษา

มนตชิตา บปุผาค ํา (2544) ศึกษาถึงกลยุทธการตลาดของโรงเรียนอนุบาลเอกชน ในเขต
กรงุเทพมหานคร  โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางคือผูบริหารโรงเรียน จํ านวน 484 คน และผู
ปกครองนกัเรียน จํ านวน 484 คน จากโรงเรียนอนุบาลเอกชนจํ านวน 242 โรงเรียน  โดยใชเครื่อง
มือทางสถิติคือคารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที การวิเคราะหการถดถอย
พหุคูณแบบขั้นตอน และการวิเคราะหเนื้อหา

ผลการศึกษาพบวา  กลยุทธการตลาดทุกกลยุทธคือดานผลิตภัณฑ  ราคา  การจัดจํ าหนาย
และการสงเสริมการตลาด สงผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาเรียนในโรง
เรยีน  สวนขอเสนอแนะของผูบริหารโรงเรียนและผูปกครองนักเรียนท่ีมีความเห็นสอดคลองกัน
คอืโรงเรยีนจะตองจัดการศึกษาและบริการตาง ๆ อยางมีคุณภาพ  สามารถตอบสนองความตองการ
ของเดก็และผูปกครอง  ครูผูสอนตองมีความรูความสามารถ มีความรักและเอาใจใสเด็กเปนอยางดี
มีบุคลิกภาพท่ีด ี สามารถจัดประสบการณและกิจกรรมท่ีเหมาะสมกับวัยเพ่ือใหมีพัฒนาการครบท้ัง
ดานรางกาย อารมณ-จิตใจ สังคม และสติปญญา
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สุพจน ภิญโญภัสสร (2545) ศึกษาถึงอุปสงคของการเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาตอนตน  โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางคือนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 3 ท่ีก ําลัง
เรยีนในภาคเรียนท่ี 2 ปการศึกษา 2544 ของโรงเรียนในเขตอํ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม จํ านวน 300
คน โดยใชเครื่องมือทางสถิติคือ Logistic regression

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตองการเรียนกวดวิชามากท่ีสุดคือการท่ีเคย
เรยีนกวดวชิามากอน  รองลงมาคือการท่ีเรียนอยูในโรงเรียนท่ีมีช่ือเสียง  มารดามีระดับการศึกษาตั้ง
แตปรญิญาตรีขึ้นไป และความตองการศึกษาตอในระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในโรงเรียนท่ีมีช่ือ
เสียงตามลํ าดับ  สํ าหรับสาเหตุอ่ืน ๆ นักเรียนสวนใหญเรียนกวดวิชาเพราะเช่ือวาจะทํ าใหผลการ
เรียนดีขึ้น  รองลงมาคือชวยทบทวนวิชาท่ีเรียนจากโรงเรียนเพราะวิธีการสอนของสถาบันกวดวิชา
ดกีวาในโรงเรียนท่ีเรียนอยู ท้ังมีความสอดคลองกับเนื้อหาของหลักสูตรฯ  ชวยใหเกิดความพรอม
ความม่ันใจในการเรียนและการทํ าคะแนนสอบ นักเรียนสวนใหญจะเรียนกวดวิชาในภาคเรียนปกติ
มากกวาในชวงปดภาคเรียนฤดูรอน  โดยใชเวลาในการเรียน 1 วันตอสัปดาห  ใชเวลาเดินทางไป
เรยีนไมเกินครึ่งช่ัวโมง  มีคาใชจายการเรียนประมาณ 1,001 – 3,000 บาทตอภาคเรียน  มีผูปกครอง
เปนผูชักจูงใหเรียนกวดวิชา  และนกัเรยีนท่ีไมเรียนกวดวิชาเพราะเห็นวาเปนการเสียคาใชจายมาก

จิรากรณ ในฝน (2546) ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกโรงเรียนนานาชาต ิ โดยใชแบบ
สอบถามกบักลุมตวัอยางคอืผูปกครองนกัเรยีนโรงเรียนนานาชาติ 5 แหงในจังหวัดเชียงใหม จํ านวน
244 คน  โดยใชเครื่องมือทางสถิติคือคาความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และ Likert scale

ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือกโรงเรียนนานา
ชาตท่ีิมีความสํ าคัญในระดับมากไดแก ปจจัยดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบริการ ดานผลิต
ภณัฑ และดานส่ิงนํ าเสนอทางกายภาพ  สวนท่ีมีความสํ าคัญในระดับปานกลางไดแก ปจจัยดาน
อาคารสถานท่ี ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด   สํ าหรับปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอการเลือก
โรงเรยีนนานาชาติท่ีมีความสํ าคัญในระดับมากไดแก ปจจัยดานเทคโนโลยี และปจจัยดานเศรษฐกิจ
สวนท่ีมีความสํ าคัญในระดับปานกลางไดแก ปจจัยดานการเมือง และปจจัยดานวฒันธรรม
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ภกัด ีศรีอรุณ (2546) ศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือก
ศึกษาตอในระดับปริญญาตรีของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง สาขาการบัญชี ใน
จงัหวดัลํ าปาง  โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางคือนักศึกษาภาคปกติ จํ านวน 244 คน โดยใช
เครื่องมือทางสถิติคือคาความถ่ี คารอยละ และคาเฉล่ีย

ผลการศึกษาพบวา ทุกปจจัยของปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการมีผลในระดับ
มาก ซ่ึงเรียงลํ าดับตามคาเฉล่ียไดดังนี ้  ปจจัยดานการสรางและการนํ าเสนอลักษณะทางกายภาพ
คอือุปกรณการเรียนการสอนท่ีทันสมัย  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการคือมีกระบวนการสอน
และเทคนิคการสอนท่ีทันสมัย  ปจจัยดานผลิตภัณฑคือความนาเช่ือถือและการยอมรับของสถาน
ประกอบการท่ีมีตอสถาบัน ปจจัยดานบุคลากรคือความเปนผูเช่ียวชาญเฉพาะดานของอาจารยท่ี
สอน  ปจจยัดานราคาคือมีบริการทุนการศึกษาหรือเงินกองทุนใหกูยืมเพ่ือการศึกษา  ปจจัยดานชอง
ทางการจดัจํ าหนายคือสถานท่ีตั้งเดินทางไปมาสะดวก  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดคือมีการให
โควตาเพ่ือศึกษาตอเปนกรณีพิเศษ

เบญจมาศ เหมือนสุทธิวงศ (2547)  ศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
ศึกษาในสาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจของนักศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง ของโรงเรียน
อาชีวศึกษาเอกชนในเขตอํ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีไดจาก
การสุมแบบบังเอิญคือนักศึกษา จํ านวน 375 คน โดยใชสถิติแบบพรรณาประกอบดวย คารอยละ คา
เฉล่ีย และ Likert scale

ผลการศึกษาพบวา  เม่ือจ ําแนกเปน 3 ปจจัยคือปจจัยดึงดูด ปจจัยสนับสนุน และปจจัย
ผลักดนั  ปจจัยดึงดูดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกศึกษาในสาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจมากท่ีสุด
คอืความชอบ  รองลงมาคือช่ือเสียงของโรงเรียน ทํ าเลท่ีตั้ง การโฆษณาประชาสัมพันธ การชักชวน
จากศิษยเกาและการแนะนํ าจากครู ตามลํ าดับ  สํ าหรับปจจัยสนับสนุนท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือผล
การเรียนเดิมในระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา รองลงมาคือการแนะน ําจากเพ่ือน การ
แนะน ําจากบิดามารดา (ท่ีสวนใหญมีอาชีพรับจาง มีฐานะปานกลาง) และการแนะนํ าจากญาติพ่ีนอง 
ตามลํ าดับ  สํ าหรับปจจัยผลักดันท่ีมีอิทธิพลตามลํ าดับคือความคาดหวังวาจะสามารถหางานทํ าได
งาย มีความไดเปรียบในการสมัครงาน และสามารถกูยืมเงินเพ่ือการศึกษาได


