
บทที่ 2 
ทฤษฏี แนวคิด  และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การคนควาแบบอิสระเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอชาวตางประเทศในการเลือกสถาบันสอน
ภาษาไทยในอาํเภอเมือง  จงัหวัดเชียงใหมนี้  ผูศึกษาไดศึกษาทฤษฏ ี  แนวคิด  และวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ  ซ่ึงสามารถนําเสนอไดดังนี ้
 
ทฤษฏีและแนวคิด 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ  (2539)  ไดกลาวถึงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคไววาเปนการ
อธิบายถึง เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑหรือการบริโภค  โดยมีจุดเริ่มจากสิ่ง
กระตุนที่ทําใหเกิดความตองการซึ่งอาจเกดิขึ้นเองจากในรางกาย หรือเปนสิ่งกระตุนภายนอก คือส่ิง
กระตุนทางการตลาด และส่ิงกระตุนอื่น ๆ เมื่อส่ิงกระตุนผานเขามาในความนึกคิดของผูบริโภค
ผูผลิตหรือผูขายไมสามารคาดคะเนความรูสึกของผูบริโภคได  เปรียบเสมือนกลองดําหรือความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงจะไดรับอิทธิพลตาง ๆ แลวผูบริโภคจะเกดิการตอบสนอง หรือการตัดสินใจของ
ผูบริโภค 
 ส่ิงกระตุน (Stimuli) อาจเกดิขึ้นเองภายในรางกาย หรืออาจเกิดขึ้นจากภายนอก ส่ิงกระตุน
เหลานี้ทําใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ  เปนเหตุจูงใจใหซ้ือสินคา  ซ่ึงอาจเปนดานเหตุผลหรือดาน
จิตวิทยา ส่ิงกระตุนจากภายนอกประกอบดวย 2 สวน คอื 
 1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimuli) อาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย หรืออาจ
เกิดขึ้นจากภายนอก  ส่ิงกระตุนเหลานี้ทาํใหเกดิความตองการผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัด
จําหนาย  และการสงเสริมทางการตลาด 
 2. ส่ิงกระตุนอืน่ ๆ (Other Stimuli) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยูภายนอก
องคการ  ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถควบคุมได  ไดแก  เศรษฐกจิ  การเมือง  เทคโนโลยี  และ
วัฒนธรรม 
 
 ทฤษฏีกลองดาํหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน  และคณะ (2539)  ไดกลาวถึงทฤษฎีกลองดําหรือความรูสึกนึกคดิของผู
ซื้อไวดวยวาไดรับอิทธิพลจากลักษณะ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
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 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) มีอิทธิพลจากปจจยัตาง ๆ คือ ปจจัยดาน
วัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานจิตวิทยา 
 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process)  ประกอบดวยข้ันตอนการรับรู
ความตองการ  การคนหาขอมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 การตอบสนองของผูซ้ือ  ผูซ้ือจะมีการตดัสินใจในประเด็นตาง ๆ คือการเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา  การเลือกผูขาย  เวลาในการซื้อ  และปริมาณในการซื้อ 
 
 แนวคิดการตลาดสําหรับธุรกิจใหบริการ 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2546) ไดกลาวถึงกลยุทธทางการตลาดซึ่งประกอบไปดวยการเลือก
ตลาดเปาหมายและการจัดทาํสวนผสมทางการตลาดของบริการโดยมอีงคประกอบ 4 อยาง เทากัน
ทั้งกับสินคาและบริการ แตลักษณะพเิศษของบริการทําใหการสรางสวนผสมทางการตลาดตองมี
เพิ่มจาก 4Ps เปน 7Ps 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกจิ เพื่อสนองความตองการของลูกคา
ใหพึงพอใจ  ส่ิงที่เสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภณัฑจึงประกอบไปดวย สินคา 
บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)  มีมูลคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหขายผลิตภณัฑได 
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน  ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ
ผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรยีบเทียบระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price)  ของ
ผลิตภัณฑนัน้ ถามูลคาสูงกวาราคา เขาจะตดัสินใจซื้อ 
 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถานที่ และ
กิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด  สถานบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกจิกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย 
การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลทาง
การตลาดระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Non-personal Selling) 
 5. บุคลากร (People) หมายถึงบุคคลทั้งหมดที่เกีย่วของกับกจิกรรมการใหบริการตั้งแต
เร่ิมตนจนการใหบริการสิ้นสุดซึ่งรวมถึงพนักงาน ลูกคา และลูกคาคนอื่นที่มาใชบริการดวย (Other 
Customers) นอกจากนี้ในธุรกิจบริการนัน้จําเปนตองมกีารสรรหา การคัดเลือกการฝกอบรม และ
การจูงใจพนักงาน 
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 6. ส่ิงเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงในการบริการนัน้ตองมีการแสดงให
เห็นคุณภาพหรือคุณคาของบริการโดยผานสิ่งที่มองเหน็ได เชน ความสะอาด ความรวดเร็ว 
คุณประโยชนอ่ืนๆ  
 7. กระบวนการใหบริการ (Process) เปนวิธีดําเนินงานขององคกรเพื่อสนองตอบความ
ตองการของลูกคา เพื่อตอบสนองความคาดหวังและความพึงพอใจของลูกคา  
 
วรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 วิริยะ ฤาชัยพาณิชย (2544) ไดทําการศึกษาปจจยัสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการสถาบันกวดวิชาของนักเรยีนชั้นมัธยมศกึษาตอนปลาย ในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม  สรุปไดวา  จากปจจัยทางการตลาดทั้ง 7 ปจจัย อันไดแก เนื้อหาหลักสตูร และเอกสาร
ประกอบการเรียน      สถานที่เรียน     ราคาคาเรียน     การสงเสริมการตลาด     บุคลากร      
กระบวนการเรียนการสอน    และภาพลกัษณของสถาบัน  นักเรียนกลุมตัวอยางใหความสําคัญแก 
ปจจัยดานบุคลากรเปนอันดบัแรก  จากนั้นจึงใหความสําคัญกับปจจัยดานภาพลักษณของสถาบัน
และปจจยัดานเนื้อหาหลักสูตรเปนอันดับรองลงไปตามลําดับ โดยในสวนของปจจัยดานบุคลากร
นั้น ส่ิงที่ใหความสําคัญมากที่สุดคืออาจารยผูสอนที่มีชื่อเสียง รองลงมาคือการบริการของเจาหนาที่
สถาบัน เมื่อพิจารณาปจจยัดานบุคลากรจะเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญตองการอาจารยผูสอนที่มี
เทคนิคการสอนที่ทําใหเขาใจงายเปนปจจยัที่สําคัญมากที่สุด  และตองการเทคนิคการสอนที่ทําให
ไมนาเบื่อและอาจารยที่มีประสบการณตวิในสถาบันกวดวิชาเปนปจจยัรองลงไปตามลําดับ 
 ชัญญา บูรณุปกรณ (2546) ไดทําการศกึษาปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการสถาบันดนตรีในอําเภอเมือง จังหวดัเชยีงใหม  ไดผลสรุปคือ ปจจัยที่มีผลตอการ
เลือกใชบริการที่มีความสําคัญมากที่สุดคือ ปจจัยดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ รองลงมาคือ 
ปจจัยดานบุคลากร และปจจัยดานสถานที่ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญักับสวนประสม
ทางการตลาดดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพที่มีผลตอการเลือกใชบริการสถาบันดนตรี โดย
เฉลี่ยรวมอยูในระดับสําคัญมาก  สวนประสมดานการตลาดเหลานี้ไดแก บรรยากาศในสถาบันจูงใจ
ในการเรยีนดนตรี  สถาบันมีความเปนระเบียบและมีการจัดวางผังอยางเหมาะสม  สถาบันมีการ
ประกันผลของการเรียนการสอน สถาบันมีอุปกรณที่ทนัสมัยในการบริการ และสถาบันจัดใหมขีนม 
เครื่องดื่มไวจําหนาย หรือบริการ เพื่อความสะดวกของลูกคา 
 
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

6 

 จิราภรณ ในฝน (2546) ไดทําการศึกษาเรือ่งปจจัยที่มีผลตอการเลือกสถาบันนานาชาติของ
ผูปกครองนักเรียน ในจังหวัดเชยีงใหม โดยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามจาก
ผูปกครองของนักเรียนที่เรียนอยูในสถาบันนานาชาติ ในจังหวัดเชยีงใหม จํานวน 5 แหง  สามารถ
สรุปผลการศึกษาไดวา  ปจจยัสวนประสมทางการตลาดบริการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญั
กับปจจยัดานบุคลากร  กระบวนการใหบริการ และสิง่นําเสนอทางกายภาพในระดับมาก  และให
ความสําคัญกับปจจัยดานสถานที่  ราคา  และการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง   
 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d


