
 
บทท่ี 2 

แนวคิด  ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนให

บุตรหลานศึกษาตอในระดับช้ันประถมตนในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผูศึกษาไดทําการศึกษา

ถึงแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อเปนพ้ืนฐานและแนวทางในการทําวิจัย ดังตอไปนี ้

 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด 

สวนผสมการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของ

ลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวา

คุมคา รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพ่ือใหความ

สะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคา และเกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง 

โดยสวนผสมทางการตลาดของธุรกิจบริการแบงออกเปน 7 ปจจัย (7Ps) ไดแก (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 
2542: 41-45) 

1. ผลิตภัณฑ  (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความจําเปน

หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัสไมได เชน 

บรรจุภัณฑ  สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา 

บริการ สถานท่ี  บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 

ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี

อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ

ขายได  

2.  ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ที่มีความจําเปนตองจายเพื่อใหได

ผลิตภัณฑหรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดขึ้นถัดจาก Product 

ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับ

ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ 

3.  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 
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สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ

กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง  

4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ

ตอตราสินคาหรือบริการหรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเกิดความ

ตองการ เพ่ือเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความ

เช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ หรือเปน

การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ

ติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal  selling) ทําการขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน 

(Non-person  selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือ

หลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกัน     

[Integrated Marketing Communication (IMC) ]โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 

คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 

5.  บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) 

การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได

แตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มี

ความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

6.  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 

โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม [Total Quality Management (TQM)] ตัวอยาง โรงแรมตอง

พัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer-value 

proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาดความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ  

7.  กระบวนการ (Process) เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและ

สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction)ในการบริหารการตลาดนั้น ผูบริหาร

การตลาดตองมีความเขาใจถึงความตองการของผูบริโภค  และมุงตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคดวยเครื่องมือสวนผสมการตลาด ซ่ึงมักจะรูจักกันโดยท่ัวไปวา “7Ps” แตปจจุบันในยุคของ

การตลาดท่ีมุงเนนลูกคานั้นจะเปล่ียนกระบวนทัศนใหม คือ  องคประกอบทุกอยางนั้นใหเริ่มตน

จากลูกคาเปนหลัก  โดยเริ่มตั้งแตการออกแบบตลอดจนตอบสนองในมุมมองของลูกคา ไดแก 4Cs: 

Customer  Solution,  Customer  Cost,  Convenience  และ  Communication 

7.1  Customer Solution ผูผลิตสินคาตองเรียนรูถึงความตองการของผูบริโภค โดย

การพัฒนาสินคาใหตรงกับความตองการ  เพ่ือใหสินคานั้นๆ  สามารถเอ้ือประโยชนหรือแกปญหา

ใหแกลูกคา  และท่ีสําคัญยิ่งคอืการนําเสนอคุณภาพท่ีดีแกลูกคา โดยอาจเสนอสินคาหรือบริการท่ีมี
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คุณภาพตรงหรือสูงกวาความคาดหวังของ หลายๆ องคกรอาจมุงการตอบสนองสินคาหรือบริการ

ใหตรงจุดและชัดเจนย่ิงขึ้นดวย  กลยุทธท่ีเรียกวา Mass Customization โดยเสนอสินคาและบริการ

เพ่ือลูกคาเฉพาะรายในราคาท่ีเหมาะสม พรอมการบริการพิเศษท่ีตรงใจลูกคาแตละบุคคล 

ขณะเดียวกันก็สามารถตอบสนองลูกคาในวงกวาง เพ่ือสรางความพึงพอใจไดอยางท่ัวถึง ดังนั้นกล

ยุทธนี้จึงจําเปนตองใชการจัดการระบบฐานขอมูลท่ีดีพรอมกับเทคโนโลยีท่ีทันสมัย เพ่ือสนับสนุน

การออกแบบผลิตภัณฑและการตอบสนองลูกคาอยางรวดเร็ว 

7.2  Customer Cost นักการตลาดควรเขาใจวา แมผูบริโภคจะไดรับสินคาท่ีตรงกับ

ความตองการแลว  แตยังไมใช ปจจัยเพียงพอท่ีจะเกิดความพึงพอใจ  ท้ังนี้เพราะผูบริโภคตองการ

ซ้ือสินคาในระดับราคาท่ีเหมาะสม  ผูบริโภคจะยอมจายในราคาท่ีสูงหากสินคานั้นๆ  มีลักษณะ

พิเศษหรือมีเอกลักษณเฉพาะ  แนวความคิดเดิมๆ  เกี่ยวกับผูบริโภคท่ีเช่ือวา “สินคาท่ีมีคุณภาพสูง 

ราคามักจะแพง”  นั้น  กําลังจะเปล่ียนไปในปจจุบันนี้ดวยกระบวนทัศนใหมในการบริหาร คือ  

“ยกระดับคุณภาพ  ขณะเดียวกับราคาท่ีถูกลง” ซ่ึงใหองคกรธุรกิจตองมีการปรับปรุงประสิทธิภาพ

การผลิต  เพ่ือใหตนทุนต่ําลง  อีกท้ังยังตองเปล่ียนยุทธวิธีการตั้งราคาใหมจากเดิม ท่ีผลิตสินคาเสร็จ

แลวจึงคอยมาตั้งราคา  แตกลับตองพิจารณาวาผูบริโภคยอมรับสินคานั้นๆ ดวยราคา ณ ระดับใด 

สามารถลดตนทุนไดหรือไม  จึงคอยมากําหนดราคา  ณ  ระดับท่ีผูบริโภคเต็มใจท่ีจาย 

7.3 Convenience ผูผลิตตองพยายามสงมอบสินคาหรือนําเสนอการบริการ ณ 

สถานท่ีและเวลาท่ีเหมาะสม ในปจจุบันธุรกิจมีการดําเนินการโดยเช่ือมตอดวยระบบคอมพิวเตอร

ระหวางสมาชิก  เพ่ือเอ้ือประโยชนในการติดตอและการส่ังซ้ือซ่ึงสามารถตรวจสอบระดับและการ

ไหลเวียนของวัตถุดิบและสินคาคงคลังไดในทุกขั้นตอนในสวนรานคาปลีกเองก็สามารถส่ังซ้ือ

สินคาไดในทุกเวลาท่ีตองการและสามารถเปล่ียนแปลงขอมูลการส่ังซ้ือไดทันทวงที อีกท้ังเติมเต็ม

สินคาบนห้ิงไดตลอดเวลาไมเกิดการขาดชวงและไมตองมีการกักตุนสินคาไวมากเกินความจําเปน 

ท้ังนี้เนื่องจากการจัดการระบบการส่ังซ้ือและการจัดสงสินคาอยางมีประสิทธิภาพ  และสงผลตอ

การลดตนทุนท้ังระบบนั่นเอง  อันจะเกิดผลดีคืนกลับใหผูบริโภค ขณะเดียวกันการกระจายสินคา

ควรคํานึงถึงขอเท็จจริงวาผูบริโภคในปจจุ บันตองการจะซ้ือหาสินคาดวยความงายและ

สะดวกสบายไมยุงยาก  ณ  เวลาใดก็ไดท่ีตองการ  จึงเกิดธุรกิจประเภทรานสะดวกซ้ือ ท่ีเปดตลอด 

24 ช่ัวโมง ในปจจุบันยังมีการใชเทคโนโลยีเพ่ือเสริมสรางคุณคาในจุดนี้   

7.4  Communication การมีกิจกรรมเพ่ือการสงเสริมการตลาดอันไดแกการใชพนักงาน

ขายการบริการสนับสนุนการโฆษณาและการประชาสัมพันธลวนแตเปนการเพิ่มการับรูแกผูบริโภค

เกีย่วกับคุณประโยชนของสินคา  และขอมูลอ่ืนๆ  ท่ีองคกรตองการส่ือสารดวยขอเท็จจริงท่ีถูกตอง 

องคกรพึงตองระมัดระวังการใหสัญญาแกผูบริโภคท่ีเกินจริง  อันจะกอใหเกิดความเขาใจผิด หรือเกิด
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ความคาดหวังท่ีสูงและองคกรตองหลีกเล่ียงการสรางแรงกดดันกับลูกคา  เชน  กรณีการใชพนักงาน

ขาย ซ่ึงพยายามขายสินคาในลักษณะเชิงลุกอยางมากตอลูกคา ตรงกันขามองคกรควรแปรเปนกิจกรรม

สงเสริมการตลาดเพื่อเสริมสรางคุณคาและใหเกิดความมั่นใจแกลูกคา เชน การเสนอคุณประโยชน

หรือการขายในลักษณะเชิงเปนการปรึกษาแกลูกคา  ตลอดจนการบริการหลังการขายอยางตอเนื่อง 

หรือจัดตั้งฝายลูกคาสัมพันธเพ่ือแกไขปญหาของลูกคาอยางทันทวงที เปนตน นอกเหนือจากเครื่องมือ

ส่ือสารและการสงเสริมการตลาดแบบเดิมๆ แลว องคกรยังสามารถสรางคุณคาดวยเครื่องมือการ

ส่ือสารยุคใหม  อันไดแก  การใชอินเตอรเนต็เพ่ือส่ือขาวสารกับกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรงในวงกวาง 

และเปนชองทางท่ีลูกคาปอนขอมูลท้ังเชิงบวกและเชิงลบกลับสูองคกรไดอยางรวดเร็ว 

 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  

2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
นที บุญพราหมณ (2546: 7) ใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) วา

เปนการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การเลือกซ้ือ การใช การประเมินผล หรือจัดการ

กับสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเองได ซ่ึงเหตุผลท่ี

คุณจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพราะพฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอความสําเร็จของธุรกิจ ดังนั้น

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหสามารถสรางกลยุทธทางการตลาดท่ีสรางความพึงพอใจใหแก

ผูบริโภคและความสามารถในการคนหาทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคใน

สังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งขึ้น ท่ีสําคัญจะชวย

ในการพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑของคุณใหดีขึ้นอยางตอเนื่อง  
ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546) ไดอธิบายถึง การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภควาเปนการศึกษา

ถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคา โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ี

ทําใหเกิดความตองการส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ เพ่ือใชในการวางแผน

เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 7 Os ซ่ึงการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคและการกําหนด

กลยุทธการตลาด สามารถอธิบายไดดังนี ้
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการ และ

พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ

การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
คําถามท่ีใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 

Who,What, Why, Where, When, and How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os ซ่ึงประกอบดวย 
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Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets and Operations  มีรายละเอียด

ของคําถาม ดังนี ้
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the Target Market?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ

ถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา หรือจิต

วิเคราะหและพฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What Does the Consumer Buy?)  เปนคําถามเพ่ือทราบถึง

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือตองการคุณสมบัติหรือ

องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product Component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน 

(Competitive Differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why Does the Consumer Buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง

วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives)  ผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือสนองความตองการของเขาท้ัง

ทางดานรางกายและจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ ปจจัยภายในหรือ

ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who Participates in the Buying?) เปนคําถาม

เพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือประกอบดวย      

ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือและผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) ของผูบริโภค เชน เดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของป ชวงวันใดของ

เดือน ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศการวันสําคัญตางๆ  

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where Does the Consumer Buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ

ถึงชองทาง (Channels) หรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปซ้ือ เชน ซุปเปอรมารเก็ต รานคาสะดวก

ซ้ือ รานขายของชํา ฯลฯ เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How Does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operation) หรือกระบวนการซ้ือ (Buying Process) ประกอบดวย การ

รับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจและความรูสึกภายหลังการซ้ือ 
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2.2.2 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  
อรชร มณีสงฆ (2546: 10-11) ไดเสนอปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ไว 4 ดาน 

ดังนี้ 
1.  ดานวัฒนธรรมและประเพณี ถือเปนปจจัยท่ีหลอหลอมพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ

ของแตละบุคคลซ่ึงจะแปรเปล่ียนเปนคานิยมในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ และเปนปจจัยขั้น

พ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและพฤติกรรมของมนุษย ซ่ึงประกอบไปดวย  

- ชนช้ันทางสังคม เชน เศรษฐี นักธุรกิจ ผูบริหาร พนักงานบริษัท กรรมกร เปนตน 

บุคคลท่ีอยูในชนช้ันทางสังคมเดียวกันก็จะมีแนวโนมท่ีจะแสดงพฤติกรรมการซ้ือท่ีเหมือนกัน 

- ส่ิงพ้ืนฐานท่ีกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล เชน คานิยม การรับรู 

ความชอบ พฤติกรรม เชื้อชาติ ศาสนา เปนตน  

การศึกษาปจจัยดานวัฒนธรรมและประเพณีเปนส่ิงจําเปนอยางยิ่งเพราะวัฒนธรรมและ

ประเพณีท่ีแตกตางกันนั้น ก็จะทําใหความนิยมและพฤติกรรมแตกตางกันไปดวย จึงควรศึกษาวาส่ิง

ท่ีแตกตางเหลานี้วามีผลกระทบตอสินคาและบริการของคุณมากนอยเพียงใด 

2.  ดานสังคม เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 

ซ่ึงประกอบไปดวย 

- กลุมอางอิง คือกลุมตัวแทนท่ีมีอิทธิพลตอความคิดของสังคมใดสังคมหนึ่ง เชน 

ครอบครัว เพ่ือนสนิท ฯลฯ แตกลุมเหลานี้จะมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ ระดับช้ันทางสังคมและชวงอาย ุ

- ครอบครัว คือกลุมจะมีผลตออิทธิพลทางความคิดของผูบริโภคมากท่ีสุดเพราะ

ผูบริโภคจะรับฟงความคิดเห็นของคนในครอบครัวเพ่ือการตัดสินใจกอนเสมอ 

- บทบาทและสถานะของผูซ้ือ คือสถานะภาพทางสังคมท่ีผูบริโภคดํารงอยูบาง

บทบาทและสถานะภาพอาจเปล่ียนแปลงไปตามชวงเวลา อาชีพและการใชชีวิตของผูบริโภค 

3.  ดานสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือนั้นมักจะไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวน

บุคคลตางๆ เชน  

- อายุและระยะเวลาของชวงชีวิต พฤติกรรมของผูบริโภคนั้นหากอยูในชวงอายุ

เดียวกันก็จะมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีเหมือนหรือคลายกัน ซ่ึงชวงอายุท่ีแตกตางกันก็จะมี

ความชอบหรือความตองการแตกตางกันไป 

- อาชีพ ลักษณะอาชีพมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคเชนกันลักษณะอาชีพท่ีแตกตาง

กันก็จะทําใหมีความตองการท่ีแตกตางกัน 

- รูปแบบการใชชีวติ เชน ชอบการผจญภัย ชอบใชชีวิตอิสระ รักการทองเท่ียว ฯลฯ 

เหลานี้เปนส่ิงท่ีบงบอกพฤติกรรมการบริโภคได 
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- ฐานะทางเศรษฐกิจ รายรับ รายจาย มีกระทบผลและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

ซ่ึงหากผูบริโภคมีรายจายมากกวารายรับก็จะทําใหผูซ้ือมีการตัดสินใจท่ีเขมงวดมากขึน้ 

4.  ดานจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึง

ประกอบดวย  

- การจูงใจ พฤติกรรมการเลือกซ้ือจะอยูท่ีการสรางแรงจูงใจใหแกผูบริโภค ดังนั้น

คุณจะตองพิจารณาวาสินคาของคุณสามารถสรางแรงใจใหแกผูบริโภคไดมากนอยเพียงใดและส่ิง

ใดคือแรงจูงใจ เชน สถานท่ี ราคา รูปแบบ สีสัน คุณลักษณะ ฯลฯ 

- การรับรู พฤติกรรมผูบริโภคขึ้นอยูกับการรับรูของผูบริโภคเองซ่ึงแตละคนการ

รับรูยอมไมเทาเทียมกัน 

- การเรียนรู พฤติกรรมผูบริโภคแตละบุคคลคนในการบริโภคสินคานั้น ยอมจะตอง

มีการเรียนรูกอนเพ่ือการใชประโยชนจากสินคา ซ่ึงผูบริโภคท่ีใชสินคาเดียวกันอาจจะเรียนรูการใช

ประโยชนคนละดาน  

- ความเช่ือและทัศนคติสวนบุคคล ผูบริโภคมักใชความเช่ือและทัศนคติสวนตัวใน

การตัดสินใจซ้ือเสมอ  
 

2.2.3 หลักเกณฑที่จําเปนในการวิเคราะหผูบริโภค 

นที บุญพราหมณ (2546: 10-12) ไดกลาวถึง หลักเกณฑท่ีจําเปนตอการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภคไว 5 ดานดังนี้   

1. ประโยชนของตัวสินคาและบริการ ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือโดยสนใจ

ประโยชนท่ีไดจากตัวสินคาและบริการ มากกวาตัวสินคาและบริการ เชนการซ้ือเครื่องคอมพิวเตอร    

ผูซ้ือจะคํานึงถึงประโยชนท่ีจะไดรับคือเครื่องจะตองสามารถประมวลผล ไดรวดเร็วและแมนยํา 

2. ระดับความตองการ ในทางการตลาดระดับความตองการสามารถแบงไดเปน 3 

ระดับ คือ ความอยากได(Want) ความปรารถนา (Desire) และความตองการ (Needs) ระดับความ

ตองการเหลานี้เปนส่ิงท่ีบงบอกวาผูบริโภคมีแตละคนมีระดับความตองการท่ีแตกตางกันไป ดังนั้น

คุณจําเปนตองศึกษาอยางยิ่งวาสินคาและบริการของคุณนั้นสามารถเขาไปตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคในระดับใด 

3. เกณฑมาตรฐานของผลิตภัณฑ นอกจากประโยชนของสินคาและบริการท่ีผูบริโภค

จะไดรับแลวยังมีอีกส่ิงหนึ่งท่ีประกอบควบกับประโยชนนั้นซ่ึงเรียกวา "เกณฑมาตรฐานของ

ผลิตภัณฑ" เชน รถยนต คุณลักษณะสวนเพ่ิมคือ บรรทุกน้ําหนักไดมาก ประหยัดน้ํามัน ฯลฯ ดังนั้น

การเลือกซ้ือ ผูบริโภคจึงพิจารณาสวนเพ่ิมเติมเหลานี้เสมอคุณจะตองศึกษาวาคุณลักษณะสวน
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เพ่ิมเติมท่ีมีอยูในตัวสินคาและบริการของคุณสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได

ท้ังหมดหรือไม 

4. พิจารณาจัดลําดับตราสินคา ผูบริโภคแตละคนเม่ือตองการเลือกซ้ือสินคาและบริการ

ใดๆ ก็ตามมักจะมีตราสินคาในใจเสมอ โดยผูบริโภคจะมีการจัดลําดับตราสินคาตามเกณฑ

คุณลักษณะท่ีผูบริโภคเลือกไว เพ่ือประเมินผลและทําการตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นหากคุณสามารถสราง

ตราสินคาใหเปนท่ีรูจักในตลาดแลวสินคาและบริการของคุณก็จะอยูในใจของผูบริโภคในการ

จัดลําดับตราสินคา 

5. บทบาทในการเลือกซ้ือ การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการอยางใดอยางหนึ่ง

ผูบริโภคประกอบไปดวย 5 บทบาทดวยกัน คือ  

- ผูริเริ่ม เปนผูท่ีมีความตองการเปนคนแรก ซ่ึงบุคคลนี้อาจจะไมใชผูเปนเจาของ

หรือเปนผูใชสินคาและบริการนั้นๆ แตเปนผูคิดริเริ่มเพียงอยางเดียว 

- ผูมีอิทธิพล เปนผูท่ีมีอิทธิพลทางความคิด ผูบริโภคอาจจะเขาไปขอคําปรึกษาและ

คําแนะนํากอนการตัดสินใจซ้ือ 

- ผูตัดสินใจ เปนผูมีอํานาจในการตัดสินใจซ้ือ 

- ผูซ้ือ เปนผูท่ีนําเงินไปจายคาสินคาและบริการและนําสินคานั้นกลับมา 

- ผูใช เปนผูนําสินคาและบริการท่ีซ้ือมาไปใชงาน 
 

2.3  แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
2.3.1 ความหมายของการตัดสินใจ 

คําวา การตัดสินใจ (Decision) น้ัน มีนักวิชาการหลายทานไดใหความหมายไว ดังนี้ 
จํารอง เงินด ี(2534: 110) ใหความหมายวา การตัดสินใจหมายถึง การเลือกทางเลือกมา

เปนแนวทางในการแกปญหา ซ่ึงตองมีทางเลือกหลายๆ ทางเกิดขึ้นกอน แลวนํามาเปรียบเทียบกัน

จนไดทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุดมาเปนแนวทางในการแกปญหาตอไป  

ถวิล  เกื้อกูลวงศ (2535: 12) ใหความหมายวา การตัดสินใจหมายถึง กระบวนการทาง

ความคิดท่ีเกิดจากความคาดหวัง เปาหมาย แรงจูงใจ การรับรู เจตคติ อาชีพ ครอบครัวและดานอ่ืนๆ 

คือตัวบุคคลและส่ิงแวดลอม 

วิชัย โถสุวรรณจินดา (2535 : 185) ใหความหมายวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือก

ทางเลือกท่ีมีอยูหลายๆ ทางเลือกโดยอาศัยทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเลือกเดียวท่ีสามารถ

ตอบสนองเปาหมายหรือความตองการของผูเลือกได 
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สมศรี สุขเกษม (2536: 10) ใหความหมายวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกเพ่ือใหได

ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด เพ่ือบรรลุวัตถุประสงคตามท่ีตั้งใจไว 

สมทรัพย อภิชาติบุตร (2541 : 19) ใหความหมายวา การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการ

เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากหลายๆ ทางเลือก กอนท่ีจะนําทางเลือกนั้นไปปฏิบัติ โดยใชหลักเหตุผล

จากทางเลือกหรือขอมูลท้ังหมดท่ีมีอยู เพ่ือใหเกิดการบรรลุวัตถุประสงคตามท่ีตองการ 

จากความหมายของการตัดสินใจท่ีไดกลาวมาแลวขางตน สรุปไดวา  การตัดสินใจ

หมายถึง  การเลือกคิดอันจะนําไปสูการปฏิบัติหลายๆ  ทางเลือก  เพ่ือใหไดทางเลือกท่ีเห็นวาดีท่ีสุด

เพ่ือการบรรลุวัตถุประสงคตามท่ีไดตั้งใจ 
 

2.3.2 กระบวนการตัดสินใจ 
นักวิชาการท่ีศึกษากระบวนการตัดสินใจไดแบงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจใน

ลักษณะท่ีแตกตางกันตามความคิดของแตละบุคลโดยแบงตามกิจกรรมท่ีบุคคลไดทําขึ้นซ่ึงแบง

ออกเปนหลายขั้นตอนการแบงขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจนั้นไดมีผูแบงไวหลายแบบ  เชน 

วุฒิชัย จํานง (2543: 4-10) แบงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจออกเปน 5 ขั้นตอน คือ 

1. การแยกแยะตัวปญหา (Problem Identification) ขั้นแรกของการตัดสินใจนั้นเปน

เรื่องของการสรางความม่ันใจและแนใจในการคนหาเปนเรื่องของการแยกแยะตัวปญหาออกมา

อยางแนชัดหรือตัวปญหาอยางแนนอน  

2. การหาขาวสารท่ีเกี่ยวของกับตัวปญหานั้น (Information Search) คือการแสวงหาส่ิง

ท่ีเปนสาเหตุหรือท่ีกอใหเกิดปญหานั้น ซ่ึงอาจไมใชสาเหตุโดยตรงก็เปนได ความสามารถที่จะหา

ขาวสารขอมูลท่ีครอบคลุมมากท่ีสุดหรือหาขาวสารท่ีสมบูรณ (Complete Information) นั้นอาจ

เปนไปไมได แตการเสาะหาตัวขาวท่ีเกี่ยวของกับสาเหตุของปญหามากท่ีสุดเทาท่ีจะมากไดท้ังนี้การ

เสาะหาขาวสารควรจะเปนไปตามแนวคิดท่ีวาขาวสารสรรหามานั้นจําเปนตองมีความเกี่ยวของและ

จําเปนกับตัวปญหา ตลอดจนมีความเพียงพอในการแกปญหา (Relevant) 

3. การประเมินคาขาวสาร (Evaluation of Information) ในบรรดาขาวสารท่ีแสวงหามา

นั้นตองยอมรับความจริงประการหนึ่งวามิไดหมายความวาขาวสารทุกชนิดท่ีมาหานั้น เกี่ยวของกับ

ตัวปญหาและมีคุณคากับตัวปญหาอยางแทจริงเสมอไป ดังนั้นจึงจําเปนตองมีการประมาณคาวา

ขาวสารนั้นถูกตองเหมาะสมเพียงพอกับเวลาและความสามารถท่ีจะนําไปวิเคราะหปญหาไดหรือไม 

ซ่ึงจะมีการเสาะหาขอมูลเพ่ิมเติม หลังจากประเมินขาวสารแลวไมเพียงพอหรือไมเกี่ยวของ

เทาท่ีควรก็จําเปนตองตัดสินใจนั้น  

4. การกําหนดทางเลือก (Listing of Alternative) เปนขั้นตอนสําคัญของการตัดสินใจ 

คือกําหนดทางเลือกท่ีสามารถครอบคลุมวิธีท่ีจะแกปญหาไดมากท่ีสุด ถามีขาวสารสมบูรณสําหรับ
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ปญหาแตละเรื่อง อาจกําหนดทางเลือกไดเหมาะสมและครอบคลุมอยางแทจริง ถาขาวสารไม

สมบูรณก็กําหนดทางเลือกท่ีมีลําดับความสําคัญขอบของการ 

5.  การเลือกทางเลือก (Selection of Alternative) เม่ือกําหนดทางเลือกแลว ขั้นตอน

ตอไปคือ การเลือกท่ีจะปฏิบัติการตอไป (Selection of a Course of Action) ข้ันนี้เองเปนท่ียอมรับวา

เปนการตัดสินใจท่ีแทจริง การเลือกทางนั้นเกิดจากผลของการตัดสินใจแตยังไมสมบูรณ  

6. การปฏิบัติการตัดสินใจ (Implement of Decision) เปนการปฏิบัติตามผลขั้น

ขบวนการตัดสินใจ หรือทางเลือกการตัดสินใจนั้นถูกตองเหมาะสมเพียงใดหรือไม ขึ้นอยูกับผล

ของการตัดสินใจนั้น การประเมินผลของการตัดสินใจนี้เปนการตรวจดูวา ผลของการตัดสินใจท่ี

ปฏิบัติไปเหมาะสมกับการแกปญหานั้นหรือไม  

อรุณ  รักธรรม (2534: 5) ไดกลาวถึงขั้นตอนของการใชเหตุผลในการตัดสินใจ ดังนี้ 

1. การทําความเขาใจในเรื่องของปญหา 

2. การกําหนดและหาทางเลือกในการแกไขปญหา 

3. การวิเคราะหทางเลือก  

4. การเปรียบเทียบแตละทางเลือก 

5. เลือกทางเลือกท่ีแกปญหาดีท่ีสุด 

ในการศึกษาเกี่ยวกับขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจดังกลาวขางตน กลาวไววา แม

นักวิชาการจะแบงขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจแตกตางกัน แตขั้นตอนหลักท่ีสําคัญใน

กระบวนการตัดสินใจในเชิงทฤษฎีประกอบดวยพฤติกรรม  5 ขั้นตอน คือ การตระหนักและ

วิเคราะหปญหา การรวบรวมขอมูล และกําหนดทางเลือก การประเมินหรือพิจารณาทางเลือก การ

ตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และการปฏิบัติตามทางเลือก รวมท้ังการติดตามผล 
 

2.4  แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
2.4.1 ความหมายของความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) เปนเรื่องของความรูสึก (Feeling) การมีความสุขหรือไดรับ

ความสําเร็จตามความมุงหมายความตองการ หรือแรงจูงใจ ซ่ึงศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2539: 6) 

ไดใหความหมายของความพึงพอใจของผูบริโภคไววาคือ ภาวการณแสดงออกของผูบริโภคท่ีเกิด

จากการประเมินประสบการณการซ้ือและการใชสินคาและบริการ 

มนตรี เฉียบแหลม (2536) กลาววา ความพึงพอใจคือ ความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอส่ิงหนึ่ง 

ความรูสึกพึงพอใจจะเกิดขึ้นก็ตอเม่ือ บุคคลไดรับในส่ิงท่ีตนเองตองการ หรือเปนไปตามท่ีตนเอง

ตองการ และความรูสึกดังกลาวนี้จะลดลงหรือไมเกิดขึ้น ถาหากความตองการหรือเปาหมายนั้น
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ไมไดรับการตอบสนอง ซ่ึงระดับความพึงพอใจจะแตกตางกัน ยอมขึ้นอยูกับปจจัย องคประกอบ

ของการบริการ 

วิชัย เหลืองธรรมชาต ิ(2531) ไดกลาววา ความพึงพอใจมีสวนเกี่ยวของกับความตองการ

ของมนุษย กลาวคือ ความพึงพอใจจะเกิดขึ้นไดก็ตอเม่ือ ความตองการของมนุษยไดรับการ

ตอบสนอง ซ่ึงมนุษยไมวาจะอยูในท่ีใดยอมมีความตองการขั้นพ้ืนฐานไมตางกัน 

โดยสรุป ความพึงพอใจเปนความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงความรูสึกพอใจ

จะเกิดขึ้นตอเม่ือ บุคคลนั้นไดรับในส่ิงท่ีตนเองตองการ หรือเปนไปตามเปาหมายท่ีตนเองตองการ

ซ่ึงระดับความพึงพอใจจะแตกตางกันยอมขึ้นอยูกับปจจัยหรือองคประกอบตางๆ กัน 
 

2.4.2 การสรางความพึงพอใจในการใหบริการ 
ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2539: 12-13) ช้ีใหเห็นความสําคัญของการบริการ คือการ

สรางความพึงพอใจในการใหบริการแกประชาชน มีลักษณะท่ีสําคัญ 5 ประการ คือ 
1. การใหบริการอยางเสมอภาค (Equitable Service) หมายถึง ความยุติธรรมในการ

บริหารงานภาครัฐท่ีมีฐานวาทุกคนเทาเทียมกัน ดังนั้นประชาชนทุกคนจะไดรับการปฏิบัติอยางเทา

เทียมกันในแงมุมของกฎหมาย ไมมีการแบงแยกกีดกันในการใหบริการ ประชาชนจะไดรับการ

ปฏิบัติในฐานะท่ีเปนปจเจกบุคคลท่ีใชมาตรฐานการใหบริการเดียวกัน 
2. การใหบริการ (Timely Service) หมายถึง ในการบริการจะตองมองวาการใหบริการ

สาธารณะจะตองตรงเวลา ผลการปฏิบัติงานของหนวยงานภาครัฐจะถือวาไมมีประสิทธิผลเลยถาไม

มีการตรงเวลา ซ่ึงจะสรางความไมพึงพอใจใหแกประชาชน 
3. การใหบริการอยางพอเพียง (Ample Service) หมายถึง การใหบริการสาธารณะท่ีตอง

มีลักษณะ มีจํานวนการใหบริการและสถานท่ีใหบริการอยางเหมาะสม (The Right Geographical 
Location) ความเสมอภาค หรือการตรงเวลา จะไมมีความหมายเลขถามีจํานวนการใหบริการไม

เพียงพอ และสถานท่ีตั้งท่ีใหบริการไมสรางความยุติธรรมใหเกิดขึ้นแกผูรับบริการ 
4. การบริการอยางตอเนื่อง (Continues Service) หมายถึง การใหบริการสาธารณะท่ี

เปนไปอยางสมํ่าเสมอ โดยยึดประโยชนของสาธารณะเปนหลัก ไมยึดความพอใจของหนวยงานท่ี

ใหบริการวาจะใหหรือหยุดบริการเม่ือใดก็ได 
5. การใหบริการอยางกาวหนา (Progressive Service) หมายถึง การใหบริการสาธารณะ

ท่ีมีการปรับปรุงคุณภาพและผลการปฏิบัติงาน กลาวอีกนัยหนึ่งคือ การท่ีมีการเพ่ิมประสิทธิภาพ

หรือความสามารถที่จะทําหนาท่ีไดมากขึ้น โดยใชทรัพยากรเทาเดิม 
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2.4.3 ปจจัยที่มีผลตอความพึงพอใจของผูรับบริการ 
ความพึงพอใจของผูรับบริการเปนความรูสึกในทางบวก ของผูรับบริการตอการ

ใหบริการ ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจของผูรับบริการท่ีสําคัญ ดังนี้ 
1. ผลิตภัณฑบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการจะเกิดขึ้นเม่ือไดบริการท่ีมีคุณภาพ

และระดับการใหบริการตรงกับความตองการ รวมไปถึงความเอาใจใสขององคการในการ

ออกแบบผลิตภัณฑในรายละเอียดท่ีผูรับบริการตองการใชในชีวิตประจําวัน วิธีการใชหรือ

ลักษณะท่ีผูรับบริการใชสินคาหรือบริการแตละอยาง คุณภาพของการใหบริการเปนสวนสําคัญยิ่ง

ในการท่ีจะสรางความพอใจใหกับผูรับบริการ 
2. คาบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการขึ้นอยูกับราคาคาบริการท่ีผูรับบริการ

ยอมรับพิจารณาวาเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการตามความเต็มใจท่ีจะจาย  ท้ังนี้เจตคติของ

ผูรับบริการของแตละบุคคลอาจแตกตางกันออกไป เชน บางคนอาจพิจารณาวาสินคาหรือบริการท่ี

มีราคาสูงเปนสินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพสูง ในขณะท่ีผูรับบริการบางคนจะพิจารณาราคา

คาบริการตามลักษณะความยากงายของการใหบริการ เปนตน 
3. สถานท่ีใหบริการ การเขาไปใชบริการไดสะดวกเม่ือผูรับบริการตองการยอมกอใหเกิด

ความพึงพอใจตอการบริการ ทําเลที่ตั้ง เพ่ืออํานวยความสะดวกแกผูรับบริการจึงเปนเรื่องท่ีสําคัญ 
4. การแนะนําบริการ ความพึงพอใจของผูรับบริการเกิดขึ้นไดจากการทราบขาวสาร

หรือบุคคลอ่ืนกลาวขานถึงคุณภาพของการบริการในทางบวก ซ่ึงหากตรงกับความตองการท่ีมีอยูก็

จะรูสึกดีกับการบริการดังกลาว อันเปนแรงจูงใจผลักดันใหมีความตองการบริการตามมาได 
5. ผูท่ีใหบริการ เปนบุคคลท่ีมีบทบาทสําคัญตอการปฏิบัติงานและการบริการให

ผูรับบริการเกิดความพึงพอใจท้ังส้ิน ผูบริหารท่ีกําหนดนโยบายบริการโดยคํานึงถึงผูรับบริการเปน

หลัก ยอมสามารถตอบสนองความตองการของผูรับบริการใหเกิดความพึงพอใจไดงาย เชนเดียวกับ

ผูใหบริการท่ีตระหนักถึงผูรับบริการเปนสําคัญ จะแสดงพฤติกรรมบริการและสนองบริการท่ี

ผูรับบริการตองการดวยความสนใจเอาใจใสอยางเต็มท่ีดวยจิตสํานึกของการบริการ 
6. สภาพแวดลอมของการบริการท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจของผูรับบริการ ไดแก

สภาพแวดลอมของการบริการท่ีเกี่ยวของกับการออกแบบอาคารสถานท่ี ความสวยงามของการจัด

แตงภายใน การจัดแบงพ้ืนท่ีเปนสัดสวน ตลอดจนการออกแบบวัสดุเครื่องใชในงานบริการ เชน

กระดาษ ซองจดหมาย เปนตน 
7. กระบวนการการใหบริการ ขั้นตอนการใหบริการมีสวนสําคัญในการสรางความพึง

พอใจใหกับผูรับบริการ ประสิทธิภาพของการจัดการระบบการบริการสงผลใหการปฏิบัติงาน
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บริการแกผูรับบริการ เชน การนําเอาเทคโนโลยีคอมพิวเตอรมาจัดระบบขอมูลการสํารองหองพัก

โรงแรมหรือสายการบิน การใชเครื่องฝากถอนเงินอัตโนมัต ิเปนตน 
 

2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
วิมล ปนสวย (2541) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจของผูปกครองในการให

นักเรียนเรียนตอระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนดาราวิทยาลัย มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ี

เกี่ยวของกับการตัดสินใจของผูปกครอง ในการใหนักเรียนเรียนตอระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 

โรงเรียนดาราวิทยาลัยจังหวัดเชียงใหม พรอมท้ังแสวงหาขอเสนอแนะของผูปกครองในดานตางๆ ท่ี

ตองการใหโรงเรียนอยูในระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ประชากรท่ีใชเปนผูปกครองของนักเรียนท่ี

อยูระดับช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 4 ในป2540 จํานวนท้ังหมด 249 คน และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

จากแบบสอบถาม ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจของผูปกครองในการใหนักเรียน

เรียนตอระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนดาราวิทยาลัย ท่ีมีความสําคัญอยูในระดับมาก 

เรียงลําดับไดดังนี้คือ ดานวิชาการและช่ือเสียงของโรงเรียน ดานการบริหาร การจัดการและการ

บริการดานกิจการนักเรียน ดานอาคารสถานท่ีและส่ิงแวดลอมโรงเรียน สําหรับดานการ

ประชาสัมพันธโรงเรียนพบวาเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง 

ในดานของขอคิดเห็นและขอเสนอแนะท่ีผูปกครองท่ีมีตอโรงเรียนก็พบวาผูปกครอง

สวนใหญใหการยอมรับวาโรงเรียนดาราวิทยาลัยเปนสถานบันการศึกษาท่ีมีการปรับปรุงพัฒนา

อยางเห็นไดชัดอยูตลอดเวลาในระดับท่ีมีความเหมาะสมดีแลวในทุกๆ ดาน เปนสถาบันการศึกษาท่ี

มีมาตรฐานอยูในระดับท่ีดีและมีความม่ันคง 

ทิพาพร อิทธิเสริยานนท (2547) ศึกษาเรือ่ง เกณฑในการตัดสินใจของผูปกครองในการ

เลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา ในอําเภอเมืองเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงเกณฑ

ในการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา ในอําเภอเมือง

เชียงใหม กลุมตัวอยางเปนผูปกครองนักเรียนช้ันประถมศึกษาปท่ี 1 ปการศึกษา 2546 จากโรงเรียน

เอกชนท่ีอยูในเครือคริสตจักร 3 โรงเรียน และโรงเรียนเอกชนท่ัวไป 3 โรงเรียน จํานวน 354 คน 

และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย 

และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา 

เกณฑในการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษาใน

อําเภอเมืองเชียงใหมใหบุตรหลานศึกษาตอ คือ ผูปกครองพิจารณาหรือใหความสําคัญจากชื่อเสียง 

ปรัชญา นโยบาย ของโรงเรียนเปนหลัก รองลงมาคือ การจัดกิจกรรมสงเสริมทักษะ คณิตศาสตร 
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ภาษาไทย และภาษาอังกฤษ การจัดกิจกรรมสงเสริมทักษะพิเศษ เชน ศิลปะ ดนตรี ครูผูสอนมี

ความสามารถ และเปนตัวอยางท่ีดีใหแกผูเรียน การจัดบรรยากาศในบริเวณโรงเรียน หองเรียน ให

รมรื่น สวยงาม การแจงขอมูลขาวสารตางๆ ไปยังผูปกครองโดยวิธีตางๆ เชน จดหมายขาว จัดปาย

นิเทศ  และมีการตรวจสุขภาพนักเรียนเปนประจําโดยครูผูสอน 

กาญจนา คูหะสุวรรณ (2548) ศึกษาเรื่อง อุปสงคของการศึกษาระดับอนุบาลในเขตพื้นท่ี

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหหาปจจัยท่ีกําหนดการตัดสินใจเลือก

โรงเรียนอนุบาลในเขตพื้นท่ีอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม เก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม

กับกลุมตัวอยาง 2 กลุม คือ ผูบริหารโรงเรียนอนุบาลเอกชนที่ตั้งอยูในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

จํานวน 20 โรงเรียน และผูปกครองของนักเรียนอนุบาลจํานวน 280 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ

เชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ

วิเคราะหสมการถดถอยแบบพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา  

ผลการวิเคราะหสมการพหุคูณถึงปจจัยท่ีกําหนดการตัดสินใจเลือกโรงเรียนอนุบาล โดย

ใชจํานวนนักเรียนเปนตัวแทนของความตองการเขาเรียนโรงเรียนอนุบาลที่มีช่ือเสียง พบวา การท่ี

รายไดเฉล่ียของครอบครัวผูปกครองอยูในระดับสูง การท่ีโรงเรียนมีหองปฏิบัติการท่ีหลากหลาย 

และการท่ีโรงเรียนมีงบประมาณโฆษณาประชาสัมพันธสูงจะมีผลทําใหผูปกครองตัดสินใจนําบุตร

หลานมาเขาโรงเรียนอนุบาลที่มีช่ือเสียงมากขึ้น สวนการท่ีอัตราคาเลาเรียนแพงจะมีผลทําให

ผูปกครองตัดสินใจนําบุตรหลานมาเขาโรงเรียนอนุบาลที่มีช่ือเสียงนอยลง 

จากการสอบถามความคิดเห็นของผูปกครองเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก

โรงเรียนอนุบาลพบวา มีปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ การท่ีผูปกครองตองการโรงเรียนท่ีสามารถผลิต

นักเรียนใหมีคุณภาพดี สามารถสอบเขาเรียนในช้ันประถมศึกษาปท่ี 1 โรงเรียนช่ือดังได ปจจัยดาน

สถานท่ี คือ ท่ีตั้งของโรงเรียนอยูในทําเลที่เหมาะสม สามารถเดินทางไปมาไดสะดวก ปจจัยดาน

บุคลากร คือ ครูจะตองเปนผูท่ีมีอัธยาศัยท่ีดี มีความเอาใจใสนักเรียน ปจจัยดานกระบวนการทาง

การศึกษาคือ โรงเรียนตองมีคุณภาพการสอนตามหลักสูตรปฐมวันท่ีเนนการพัฒนาดานรางกาย 

อารมณ-จิตใจ สังคม และสติปญญา ปจจัยดานสภาพแวดลอม คือ หองเรียนตองสะอาด อากาศ

ถายเทสะดวก และแสงสวางท่ีเพียงพอ 

จุฬารัตน เปยหมาย  (2550) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูปกครอง

ในการเลือกใหบุตรเขาศึกษาตอในระดับมัธยมศึกษาปท่ี 1 โรงเรียนอัสสัมชันลําปาง มีวัตถุประสงค

เพ่ือศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกใหบุตรเขาศึกษาตอระดับ

มัธยมศึกษาปท่ี 1 โรงเรียนอัสสัมชันลําปาง โดยเลือกตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจงจากผูปกครอง

นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาปท่ี 1 โรงเรียนอัสสัมชันลําปางจํานวน 284 ราย และสถิติท่ีใชในการ
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วิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม ไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และการวิเคราะหความสัมพันธ ใชคา Chi-square ผลการวิจัยพบวา 

จากการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูปกครอง พบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลมาก

ท่ีสุด อันดับแรกคือ ปจจัยดานส่ือการเรียนการสอน อันดับสองรองลงมาคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

อันดับสามคือ ดานกระบวนการเรียนการสอนและมาตรฐานของโรงเรียน อันดับส่ีคือ ดานบุคลากร

และการบริหาร อันดับหาคือ ดานราคา และอันดับสุดทายคือ ดานการสงเสริมการตลาด  

ผลการศึกษาหาความสัมพันธระหวางปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูปกครองกับ

ขอมูลสวนบุคคลพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการศึกษา รายได และ

อาชีพ ปจจัยดานส่ือการเรียนการสอน อาคารสถานท่ี และส่ิงแวดลอมมีความสัมพันธกับการศึกษา 

รายได ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับรายได และปจจัยดานบุคลากรและการบริหารมี

ความสัมพันธกับรายได ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

สุริยนต ตุมแกว (2551) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือก

โรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา อําเภอเมือง จังหวัดพะเยา มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนเอกชน ระดับประถมศึกษา อําเภอเมือง จังหวัดพะเยา 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ ผูปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชน ระดับประถมศึกษา อําเภอเมือง 

จังหวัดพะเยา จํานวน 776 คน และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม ไดแก การแจก

แจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา 

ผูปกครองสวนใหญสนใจในดานผลิตภัณฑ ดานกระบวนการทํางาน ดานผูใหบริการ 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ในระดับมาก และดานการ

สงเสริมการตลาด ผูปกครองสนใจเปนลําดับสุดทาย เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานผลิตภัณฑ 

พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครอง ไดแก โรงเรียนมีหลักสูตรการเรียนการสอนตาม

หลักสูตรการศึกษาขั้นพ้ืนฐาน และมีการพัฒนาการศึกษาอยางทันสมัย ดานราคา พบวา ปจจัยท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจของผูปกครอง ไดแก โรงเรียนเก็บคาธรรมเนียม การเรียนและบริการไดอยาง

เหมาะสม และผูปกครองสามารถผอนผันการชําระเงินคาธรรมเนียม การเรียนและคาบริการได ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครอง ไดแก โรงเรียนตั้งอยูใน

แหลงชุมชนมีการคมนาคมสะดวก และโรงเรียนสงเสริมความสัมพันธระหวางโรงเรียนกับองคกร

ตาง ๆ และมีกิจกรรมรวมกับชุมชน ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ของผูปกครอง ไดแก โรงเรียนจัดกิจกรรมท่ีสงผลตอภาพลักษณท่ีดีของโรงเรียน และโรงเรียนให

การสนับสนุนและใหบริการท่ีดี ดานผูใหบริการ พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครอง 

ไดแก บุคลิกภาพการแตงกายเหมาะสมของครูและบุคลากรการดูแลเด็กในโรงเรียนไดดีและ
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ปลอดภัยและโรงเรียนมีบริการตรวจสุขภาพประจําปใหกับนักเรียน นอกจากนี้ดานกระบวนการ

ทํางาน พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครอง ไดแก โรงเรียนมีการเตรียมความพรอม 

และโรงเรียนไดประเมินพัฒนาการของเด็กนักเรียนโดยใชวิธีการท่ีเหมาะสมกับเด็กแตละวัย  ดาน

ทางกายภาพ พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูปกครอง ไดแก โรงเรียนมีการลอมรั้ว กําหนด

ประตูเขาออกอยางชัดเจน และหองเรียนสะอาดมีบรรยากาศเหมาะสมแกการเรียน 

สมเกียรติ  ทองยู (2552) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการ

เลือกใหบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนเอกชนระดับสองภาษาในจงัหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพ่ือ

ศึกษาทัศนคติของผูปกครองตอการเลือกใหบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนเอกชนสองภาษา เพ่ือศึกษา

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกใหบุตรหลานเขา

ศึกษาในโรงเรียนเอกชนสองภาษา และเพ่ือศึกษาถึงความพึงพอใจของผูปกครองท่ีมีตอการเลือกให

บุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนเอกชนสองภาษา ขอมูลท่ีใชในการศึกษาเปนจอมูลปฐมภูมิ ซ่ึงไดจาก

แบบสัมภาษณโดยการใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางผูปกครอง จํานวน 210 ราย ซ่ึงใชวิธีการสุม

ตัวอยางแบบบังเอิญใน 3 โรงเรียนเอกชนระบบสองภาษา ซ่ึงเลือกมาแบบเจาะจง การวิเคราะหขอมูล

ใชสถิติเชิงพรรณนาและการวัดระดับความสําคัญ (Rating Scale) โดยกลุมตัวอยางผูปกครอง จํานวน 

210 ราย พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง มีอยูในชวง 31 – 40 ป การศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพธุรกิจสวนตัว และมีรายไดตอเดือนระหวาง 40,001 – 60,000 บาท 

ผลการศึกษาทัศนคติของกลุมตัวอยางผูปกครองตอการเลือกใหบุตรหลานเขาศึกษาใน

โรงเรียนเอกชนสองภาษา พบวา ในสวนขอดี กลุมตัวอยางผูปกครอง รอยละ 75.7 เห็นวาการม่ีบุตร

หลานเขาเรียนในโรงเรียนเหลานี้ทําใหบุตรหลานมีพัฒนาการและทักษะดานภาษามากขึ้น ขณะท่ี

สวนขอเสีย กลุมตัวอยางผูปกครอง รอยละ 76.6 เห็นวา การท่ีบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนเหลานี้

ทําใหผูเรียนมีคาใชจายในการเลาเรียนคอนขางสูง 

ผลการศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูปกครองใน

การเลือกใหบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนเอกชนสองภาษา พบวา กลุมตัวอยางผูปกครองให

ระดับความสําคัญในลําดับหนึ่งกับปจจัยตางๆ ดังนี้ โรงเรียนไดรับการประกันคุณภาพมาตรฐาน

การศึกษาแหงชาติ นักเรียนมีความสามารถดานภาษามากกวาโรงเรียนอ่ืน โรงเรียนมีการติดตามแจง

ความประพฤติใหผูปกครองทราบสม่ําเสมอและการดูแลเอาใจใสเปนอยางดี โรงเรียนมีการเก็บ

คาธรรมเนียมท่ีใหความคุมคาและเหมาะสมกับประสิทธิภาพของนักเรียน และมีเพ่ือนหรือญาติ

ศึกษาอยูกอนหนาแลว 

ผลการศึกษาความพึงพอใจของผูปกครองตอการเลือกใหบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียน

เอกชนสองภาษา พบวา กลุมตัวอยางผูปกครองมีความพึงพอใจในบุตรหลานหลังเขาเรียนใน
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โรงเรียนเหลานี้แลว อันดับหนึ่งคือ บุตรหลานมีพัฒนาการและทักษะดานภาษามากขึ้น อันดับสอง

คือ บุตรหลานมีความสามารถดานภาษามากขึ้น และบุตรหลานมีผลการเรียนดีขึ้น 

 
2.6 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

จากการทบทวนวรรณกรรมดานทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของสามารถสรุปเปน

กรอบแนวคิดไดดังนี ้

 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจของผูปกครอง 

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

2. ปจจัยดานราคา 

3. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

4. ปจจัยดานบุคคล 

5. ปจจัยดานกระบวนการบริหารจัดการ 

6. ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

ขอมูลทั่วไปของผูปกครอง 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดตอเดือน 
7. จํานวนบุตรท่ีศึกษาอยู 
8. การเดินทางมาเรียนของบุตรหลาน  
9. ระยะทางหางจากโรงเรียน  
10. สถานภาพของผูปกครอง 

พฤติกรรมการตัดสินใจของผูปกครอง 
1. การหาขาวสารท่ีเก่ียวของ 

2. การกําหนดทางเลือก 

3. การปฏิบัติการตัดสินใจ 

ความพึงพอใจของผูปกครอง 
1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

2. ปจจัยดานราคา 

3. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

4. ปจจัยดานบุคคล 

5. ปจจัยดานกระบวนการบริหารจัดการ 

6. ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 


