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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกคา้ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อ

การเลือกศูนยแ์นะแนวการศึกษาต่อต่างประเทศ มีแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
ดงัต่อไปน้ี 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีทีใ่ช้ในการศึกษา 

ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวข้องในการศึกษามี 2 แนวคิดคือ แนวคิดส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรับธุรกิจบริการ และแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
 2.1.1 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการของ Philip Kotler ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์และคณะ (2552) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้ส่วน
ประสมการตลาดบริการ (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดบริการซ่ึง
ประกอบดว้ย 

1) ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด้
คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้ และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
โดยทั่วไปแล้วผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้ เช่น บรรจุภณัฑ์ และ
ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้เช่น คุณภาพ บริการ และช่ือเสียงของบริษทั 

2) ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ 
ดงันั้นการก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่ายต่อ
การจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้ม
ในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการ
ท่ีน าเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลท่ีตั้ ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels) 

4) ด้านส่งเส ริมการตลาด (Promotion) เป็นเค ร่ืองมือหน่ึงท่ี มีความส าคัญในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการ โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสาร เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) หรือ
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เพื่อชกัจูงใจ (Persuade) โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกและพฤติกรรมการซ้ือ การใชบ้ริการและ
เป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ หรือเป็นการส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อให้
เกิดทศันคติ การติดต่อส่ือสารอาจใช้พนกังานขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้
คน (Nonperson Selling) เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร 
และส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด 

4.2) การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคล
กบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบ
เผชิญหน้าโดยตรงหรือใช้โทรศพัท์ หรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

4.3) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้ นท่ี
กระตุ้นให้เกิดการซ้ือหรือขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซ้ือท่ีใช้
สนบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้
หรือการซ้ือโดยลูกคา้คนสุดทา้ย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย มี 3 
รูปแบบ คือ   

4.3.1) การกระตุ้นผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) หมายถึง การส่งเสริม
การขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค  

4.3.2) การกระตุ้นคนกลาง (Trade promotion) หมายถึง การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง   

4.3.3) การกระตุ้นพนักงานขาย (Sales force Promotion) หมายถึง การ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย  
 4.4) การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) มีความหมาย
ดงัน้ี  

4.4.1) การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์ 

4.4.2) การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการ
ส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ์ หรือต่อนโยบาย
ใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
 4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct response marketing) การ
โฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเช่ือมตรงหรือ
การโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) มีความหมายต่างกนัดงัน้ี  
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4.5.1) ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  (Direct Marketing ห รื อ  Direct response 
marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง 
วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที 
ทั้งน้ีตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้  

4.5.2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct response 
advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลับ
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา  

4.5.3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online advertising) 
หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic marketing หรือ E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่าน
ระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์หรือบริการโดย
มุ่งหวงัผลก าไรและการคา้  

5) ดา้นบุคคล (People)หรือพนกังาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสัมพนัธ์
ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่างๆขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติ
ท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้าง
ค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้าโดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้ ง
ทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่งกาย
สะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ี
ลูกคา้ควรไดรั้บ 

7) ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติั
ในดา้นการบริการ ท่ีน าเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

2.1.2 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจของผู้ซ้ือ อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550) อธิบายแนวคิด
เก่ียวกบัการตดัสินใจของผูซ้ื้อประกอบดว้ย 

1) การรับส่ิงเร้า (Stimulus) ส่ิงเร้าหมายถึง ส่ิงกระตุน้ (Cue) หรือ แรงขบั (Drive) ท่ีจะ
เป็นเหตุจูงใจใหบุ้คคลกระท าหรือปฏิบติับางส่ิงบางอยา่ง  

2) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บส่ิงเร้าในขั้นท่ี 1 แลว้ ส่ิงเร้า
ดงักล่าวนั้นอาจจะจูงใจท าให้เกิดการรับรู้ปัญหา การรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเผชิญกบัสถานการณ์
ความไม่สมดุลกนั ระหวา่งสภาวะท่ีเป็นจริง (Actual State) กบัสภาวะท่ีปรารถนา (Desired State) และ
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ความพยายามของบุคคลท่ีอยากจะให้บรรลุสภาวะท่ีปรารถนาจะเป็นผลสะท้อนท าให้เกิดความ
ตอ้งการ 

3) การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ปัญหาแลว้ 
ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลในตวัผูบ้ริโภคเองก่อน (Internal Search) โดยพิจารณาจาก
ความรู้อนัเกิดจากความทรงจ าท่ีไดส้ั่งสมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือตราท่ีจะซ้ือ
นั้นเป็นเบ้ืองแรกก่อน แต่หากเขาพบว่าความรู้และประสบการณ์ท่ีผ่านมาไม่เพียงพอ ก็จ  าเป็นจะตอ้ง
แสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกเพื่อเติม (External Search) ซ่ึงในกรณีดงักล่าวน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นมีความเส่ียงต่อความผิดพลาดสูงและค่าใช้จ่ายในการรวบรวมขอ้มูลเพื่อ
น ามาประกอบการตดัสินใจต ่า 

4) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคได้รับขอ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ท่ีจะซ้ือเพียงพอแลว้ ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็จะใช้ขอ้มูลความรู้ท่ีเก็บไวใ้นความทรงจ า รวมทั้ง
ข้อมูลท่ีแสวงหามาได้จากแหล่งภายนอก ก าหนดเป็นเกณฑ์ส าหรับประเมินข้ึน และจากเกณฑ์
มาตรฐานท่ีก าหนดข้ึนน้ี ก็จะช่วยผูบ้ริโภคสามารถประเมินและเปรียบเทียบข้อดีข้อเสีย ส าหรับ
ทางเลือกแต่ละทางได ้ 

5) การซ้ือ (Purchase) ภายหลังจากท่ีได้ประเมินทางเลือกอย่างดีท่ีสุดแล้ว ในขั้นน้ี
ผูบ้ริโภคก็พร้อมท่ีจะลงมือซ้ือ นัน่คือพร้อมท่ีจะแลกเปล่ียนเงินหรือสัญญาท่ีจะใชเ้งินเพื่อใหผ้ลิตภณัฑ์
และบริการท่ีตอ้งการมาครอบครองเป็นเจา้ของ  

6) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) ภายหลังจากท่ีผู ้บ ริโภคได้ซ้ือ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการแลว้ ผลท่ีเกิดข้ึนจากการตดัสินใจซ้ือ อาจท าให้ไดรั้บความพอใจหรืออาจท าให้
ไดรั้บความไม่พอใจอยา่งใดอยา่งหน่ึง  

 
2.2 ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กี่ยวข้อง 

พัชรา เริกเขียว (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการบริษทัแนะแนว
การศึกษาและฝึกงานในต่างประเทศ ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัขอนแก่น กรณีศึกษา โครงการ Work 
and Travel USA. โดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถามจากนกัศึกษามหาวิทยาลยัขอนแก่นท่ีสนใจหรือ
เคยเข้าร่วมโครงการ จ านวน 323 ราย ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ศึกษาอยูช่ั้น
ปีท่ี 4 และมีรายไดข้องครอบครัวเฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 40,000 บาท โดยเหตุจูงใจท่ีเขา้ร่วมโครงการคือ
การไดฝึ้กทกัษะดา้นภาษาองักฤษ และผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจ คือ ตวัเอง ส่วนปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนผสมการตลาดบริการทุกดา้นในระดบั
มาก โดยเรียงล าดับได้ดงัน้ี ด้านบริการ ด้านบุคลากรผูใ้ห้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้าน
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ลกัษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด      เม่ือ
พิจารณาแต่ละปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากในดา้นบริการ 
คือ ไดรั้บประสบการณ์ท างานในต่างประเทศ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ในดา้น
ราคา คือ ไดรั้บค่าตอบแทนท่ีดี เม่ือเทียบกบัค่าใช้จ่ายท่ีจ่ายไป ดา้นการจดัจ าหน่าย คือ มีศูนยบ์ริการ
ตามจงัหวดัต่างๆ ดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ ให้ส่วนลดค่าบริการ เช่น ค่าจดัสอน ดา้นบุคลากร คือ 
บุคลากรมีความกระตือรือร้น สุภาพอ่อนโยน ใส่ใจลูกคา้ และดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ คือ ความ
สะอาดเรียบร้อยของสถานท่ี ในขณะท่ีดา้นกระบวนการให้บริการ คือ รวดเร็วและสะดวกในการใช้
บริการ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ชั้นปีการศึกษา รายไดข้องครอบครัวต่อเดือน พฤติกรรมดา้นเหตุผล
ในการเขา้ร่วมโครงการ และผูท่ี้มีส่วนร่วมตดัสินใจในการเขา้ร่วมโครงการ ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อ
การเลื อกใช้บ ริก ารบ ริษัท แนะแนวการศึกษาและ ฝึกงาน ใน ต่างประ เทศของนัก ศึกษ า
มหาวิทยาลัยขอนแก่น กรณีศึกษา โครงการ Work and Travel USA ในด้านบริการ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

เมธัส ศรีบุญมาก (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
ผูใ้ช้บริการในการเลือกเอเจนซ่ีจงัหวดัเชียงใหม่ โครงการเวิร์คแอนด์ทราเวล ประเทศสหรัฐอเมริกา 
ท าการศึกษาดว้ยการเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้เคยใชบ้ริการเอเจนซ่ีจงัหวดัเชียงใหม่ 14 แห่ง จ านวน 266 ราย 
โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการใชแ้บบสอบถาม แบบวิธีการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก ค่าสถิติท่ีใชไ้ดแ้ก่ 
สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ยความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง เป็นนักศึกปริญญาตรีชั้ นปีท่ี 4 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 4,001-6,000 บาท 
วตัถุประสงค์หลกัในการเขา้ร่วมโครงการคือไดเ้ดินทางท่องเท่ียว ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจเขา้
ร่วมโครงการมากท่ีสุดคือตวัเอง รับทราบขอ้มูลของโครงการจากใบปลิว/แผน่พบัประชาสัมพนัธ์ และ
ส่วนมากเคยเขา้ร่วมโครงการมาแลว้ 1 คร้ัง จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลในระดับมากเรียงตามล าดับค่าเฉล่ียคือ ปัจจัยด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการให้บริการ ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลในระดบัปานกลาง คือ ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด เม่ือพิจารณาแต่ละปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียคะแนนสูงสุด พบวา่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือเอเจนซ่ี
มีความน่าเช่ือถือ ปัจจยัดา้นราคา คือมีการแจง้อตัราค่าเขา้ร่วมโครงการและค่าใชจ่้ายอ่ืนๆอยา่งละเอียด 
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ ส านักงานเอเจนซ่ีมีความน่าเช่ือถือ ปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด คือมี Website ของเอเจนซ่ีท่ีให้ขอ้มูลครบถว้นและเป็นประโยชน์สามารถติดต่อส่ือสารผา่น
ทาง Website/E-mail ได ้ปัจจยัดา้นบุคลากร คือ พนกังานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ ปัจจยั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คือ บรรยากาศภายในส านกังานเอเจนซ่ีแสดงถึงความเป็นมืออาชีพ มีความ
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เช่ียวชาญสูง ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ คือ ความรวดเร็วของกระบวนการติดต่อ และ
ประสิทธิภาพในการติดตามผล   

ปรียานุช อินเทวา (2556) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบั
ปริญญาโทในต่างประเทศ” โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือวจิยัท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มผูม้า
ติดต่อใช้บริการแนะแนวศึกษาต่อต่างประเทศในระดบัปริญญาโท จ านวน 400 ตวัอย่าง และใช้สถิติ
ต่างๆวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ t-test ผลการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุระหวา่ง 21-30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี มีรายได้ระหว่าง 10,000-20,000 บาทต่อเดือน และมีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา กลุ่มตวัอย่างมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการโดยให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการท า
ตลาดทางตรงมากท่ีสุด ภาพรวมมีค่าเฉล่ีย 7.36 ส าหรับปัจจยัแต่ละด้านมีรายละเอียด ดงัน้ี ดา้นการ
โฆษณากับการโฆษณาผ่านส่ือส่ิงพิมพ์ต่างๆมีค่าเฉล่ีย 7.06 ด้านการท าการตลาดทางตรงกับการ
ออกบูธจดังานมหกรรมการศึกษาต่อต่างประเทศมีค่าเฉล่ีย 7.46 ดา้นการขายโดยบุคคลกบัเจา้หน้าท่ี
แนะแนวมีความรู้และให้ขอ้มูลอยา่งถูกตอ้งแม่นย  า มีค่าเฉล่ีย 7.37 ดา้นการส่งเสริมการขายกบัการแถม
คอร์สเรียนพิเศษ และดา้นการประชาสัมพนัธ์กบัการมี Facebook Fan page มีค่าเฉล่ียเท่ากนัคือ 7.17 
ในดา้นปัจจยัอ่ืนๆพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นโดยใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นความไวว้างใจมาก
ท่ีสุด ภาพรวมมีค่าเฉล่ีย 7.54 ส าหรับปัจจยัแต่ละด้านมีรายละเอียด ดงัน้ี ด้านภาพลกัษณ์สินค้ากับ
รูปแบบการบริการท่ีชัดเจน มีค่าเฉล่ีย 7.83 ด้านความภกัดีต่อสินค้ากับความเช่ือมัน่ในค าแนะน า
เก่ียวกับสถาบันหลักสูตร มีค่าเฉล่ีย 7.45 ด้านความไวว้างใจกับสถาบนัมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ มี
ค่าเฉล่ีย 7.65 ส าหรับการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาโทในต่างประเทศ กลุ่มตวัอยา่งมีความ
คิดเห็นโดยให้ความส าคญัต่อการอธิบายรายละเอียดคอร์สอย่างถูกต้องและครบถ้วนมากท่ีสุด มี
ค่าเฉล่ีย 7.78 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส รายไดต่้อเดือน และอาชีพ ยกเวน้ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
ศึกษาต่อระดบัปริญญาโทในต่างประเทศแตกต่างกนั ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ โฆษณา การท าตลาดทางตรง การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขาย ยกเวน้การ
ประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาโทในต่างประเทศ ปัจจยั
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ภาพลกัษณ์สินคา้ ความภกัดีต่อสินคา้ และความไวว้างใจมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาโทในต่างประเทศ 

 
 

 


