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บทคดัย่อ 
 งานวจิยันี้  มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจยั
ส่วนบุคคลทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อหลกัสูตรเรยีนภาษาองักฤษและปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหลักสูตรเรียน
ภาษาองักฤษเพื่อธุรกจิ โดยใชส้ถิตกิารแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย 
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน Independent T-Test, สถติ ิOne way ANOVA และ
การวเิคราะหถ์ดถอยแบบพหุคณู  
 ผลการวเิคราะหปั์จจยัส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
มีอายุระหว่าง 18 -22 ปี  ระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นผู้ไม่ เคยมี
ประสบการณ์ซื้อหลกัสูตรภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิ จากการทดสอบสมมตฐิาน
ที ่1 เมือ่เปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกบัการตดัสนิใจซื้อหลกัซื้อ
หลกัสูตรภาษาองักฤษเพื่อธุรกจิในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วน
บุคคลด้าน อายุ ระดับการศึกษา ด้านประสบการณ์ของกลุ่มตัวอย่างที่
แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหลักสูรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจที่
แตกต่างกนั และจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบว่าปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบรกิารส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อหลกัสูตรภาษาองักฤษเพื่อธุรกจิมี
จ านวน 3 ปัจจยั คอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
และปัจจยัดา้นกระบวนการ ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 
 
ค าส าคญั: ส่วนประสมการตลาดบรกิาร, ภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิ,  
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ 
 
Abstract 
 The research focused on studying the demographic 
factors affecting the purchasing decision process business English 
courses and service marketing mix affecting the decision to purchase 
business English coursed by the statistics with the frequency, 
percentage, mean, standard deviation, Independent t-test, One-way 
ANOVA and Multiple Regression statistics were applied. 
 The research found that most of sample is between 18-22 
years, study in the Bachelor Degree and have no experience of 

purchasing business English courses. The first hypothesis testing 
results showed that there was difference between purchasing decision 
regarding age, education and experience. The second hypothesis 
testing results found that the three factors of service marketing mixes 
included physical evidence, people and process had an impact on 
purchasing decision process at significant level of 0.05. 
 
1. บทน า 
 ปัจจุบนัประเทศไทยได้เข้าสู่ประชาคมอาเศรษฐกิจอาเซียน 
(AEC) ผลกระทบดงักล่าว  ท าใหป้ระเทศไทยมกีารปรบัตวัดา้นอุตสาหกรรม
ไทย และคนไทยมกีารสือ่สารดา้นภาษาองักฤษเพิม่มากขึน้ ภาษาองักฤษจงึ
มีความส าคัญมากยิ่งขึ้น แต่ปัญหาของคนไทยส่วนใหญ่คือการสื่อสาร
ภาษาอังกฤษยงัไม่ดีเท่าที่ควรจากรายงาน English Proficiency Index ปี 
2559 โดยสถาบนัสอนภาษาองักฤษในประเทศสวติเซอร์แลนด์ Education 
First ระบุผลการส ารวจพบว่า ภาษาองักฤษของประเทศไทยอยู่อนัดบั 62 
ของโลกจาก 70 ประเทศและในกลุ่มอาเซียน อยู่อนัดบั 5 จากการส ารวจ 6 
ประเทศ จงึเริม่มกีารพฒันาด้านภาษาองักฤษมากขึน้ในขณะทีปั่จจุบนัเกดิ
แนวคิดโลกาภิว ัฒ น์   (Globalization) และสิ่งต่ างถูก เชื่อมโยงเข้ากับ
อินเตอร์เน็ต (Internet of Things) ส่งผลกระทบต่อ ธุรกจิและแรงงานไทย 
ตอ้งมกีารปรบัตวัทางธุรกจิ โดยเฉพาะอย่างยิง่คนไทยต้องพฒันาทกัษะดา้น
ภาษาองักฤษมากกว่าเดมิ จากผลกระทบดา้นการจา้งงานแรงงานต่างชาต ิ
 ประเด็นที่น่าสนใจคอื ประเด็นที่ให้ความสนใจ จ านวนธุรกิจ
สอนภาษาอังกฤษ เป็นหนึ่งในธุรกิจที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่องและมี
แนวโน้มสูงขึ้น ทัง้นี้ ปี 2556 ศูนย์วิจยักสกิรไทย ประมาณการว่า จ านวน
ผูเ้รยีนภาษาต่างชาติเพื่อพฒันาทกัษะในประเทศจะมแีนวโน้มเพิม่ขึ้นจาก 
432,000 คน ในปี 2555 เป็น 746,500 คน ในปี 2558 โดยมอีตัราการเตบิโต
ของจ านวนผู้เรยีนเฉลีย่รอ้ยละ 20 ต่อปี และมูลค่าตลาดสถาบนัสอนภาษา
ต่างชาติเพื่อพฒันาทกัษะจะเพิ่มขึ้นจาก 6,044 ล้านบาท ในปี 2555 เป็น 
11,023 ลา้นบาท ในปี 2558 โดยมอีตัราการเตบิโตของมลูค่าตลาดเฉลีย่รอ้ย
ละ 22 ต่อปี  



  

 จะเห็น ได้ว่ าธุ รกิจที่ เกี่ ย วข้อ งกับภ าษ าอังกฤษ เริ่ม มี
ความส าคัญในทุกมิติโดยมีจ านวนสถาบันสอนภาษามากขึ้นและใน
ขณะเดยีวกนัจ านวนคนไทยมคีวามสนใจเรยีนภาษาองักฤษมากขึน้กว่าอดตี 
จงึเป็นโอกาสทางการตลาดของผู้ประกอบธุรกจิสถาบนัสอนภาษาองักฤษ 
ผูว้จิยั  จงึมคีวามสนใจทีจ่ะด าเนินการศกึษาเรือ่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บรกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อหลกัสตูรภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิใน
เขตกรุงเทพมหานครเพือ่เป็นแนวทางใหผู้ธุ้รกจิสถาบนัสอนภาษาอังกฤษได้
ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคและน ามาปรบัใช้ในการพัฒนาธุรกิจ
สถาบนัสอนภาษาองักฤษต่อไป 
 
2. วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 
 1. เพื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจชือ้หลกัสตูรเรยีนภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิ 
 2. เพื่ อ ศึกษ าส่ วนประสมการตลาดบริก ารที่ ส่ งผ ล ต่ อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อหลกัสตูรเรยีนภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิ 
   
3. การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
3.1 แนวคิดเก่ียวกบัคณุภาพการบริการ 
 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมการตลาด
บริการ 
 ค็อตเลอร์ พี (ศิริวรรณ  เสรีร ัตน์ ; และคณะ . 2546 : 434; 
อา้งองิจาก Kotler, P. 2000) แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิ
บรกิาร (Service Mix) เป็นแนวคดิที่เกี่ยวขอ้งกบัธุรกจิที่ให้บรกิารซึ่งจะได้
ส่วนประสมการตลาด  (7Ps of Marketing Mix) ในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดซึง่ประกอบดว้ย 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิง่ซึ่งสนองความจ าเป็น
และความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คอื สิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้
จะได้ร ับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั ้นๆ  โดยทัว่ไปแล้ว
ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น  2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจะจับต้องได้และ
ผลติภณัฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ เช่น ส ีราคา คุณภาพ ยี่ห้อ หีบห่อ บรกิาร และ
ความน่าเชื่อถอืของผูข้ายผลติภณัฑ์อาจเป็นสนิคา้บรกิารสถานทีบุ่คคลหรอื
ความคดิผลติภณัฑ์ทีเ่สนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ดผ้ลติภณัฑ์
จงึประกอบดว้ยสนิค้าบรกิารความคดิสถานที่องค์กรหรอืบุคคล ผลติภณัฑ์
ตอ้งมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาลกูคา้ 
 2.  ราคา (Price) มูลค่าของสนิคา้ที่ถูกก าหนดขึน้ให้อยู่ในรูป
ของเงนิตราโดยก าหนดราคานัน้ต้องใหส้อดคลอ้งกบัคุณค่าของสนิคา้เพราะ
ลูกคา้จะตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากการเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของสนิคา้กบั
ราคาของสนิคา้หากคุณค่าของสนิคา้สูงกว่าราคาของสนิคา้กเ็ป็นการงา่ย  ที่
ลกูคา้จะตดัสนิใจเลอืกซื้อโดยการก าหนดราคาของสนิคา้กต็อ้งค านึงถงึปัจจยั
หลกัดงัต่อไปนี้คุณค่าทีร่บัรูต้้นทุนสนิคา้ และค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วกบัการแขง่ขนั
ปัจจยัอื่นๆ 

 3. สถานที่  (Place) หมายถึง  กิจกรรมการเคลื่อนย้าย
ผลิตภณัฑ์ และบรกิารไปสู่กลุ่มลูกค้าขององค์กรในปรมิาณที่เพียงพอต่อ
ความต้องการของลูกคา้โดยมโีครงสร้างช่องทางการเคลื่อนย้ายผลติภณัฑ์ 
และบรกิารจากองค์กรไปยงัตลาดส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายสนิค้า
ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงัการจดั
จ าหน่ายจงึประกอบ ดว้ย 2 ส่วน ดงันี้ 
  3.1  ช่องทางการจดัจหน่าย (Channel of Distribution) 
เส้นทางที่ผลติภณัฑ์ถูกเปลี่ยนมอืไปยงัตลาดประกอบด้วยผู้ผลติคนกลาง 
และผู้บรโิภคหรอืผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายซึ่ง
อาจจะใชช้่องทางตรงจากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมและ
ใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิตผ่ านคนกลางไปยังผู้บริโภคหรือผู้ ใช้ทาง
อุตสาหกรรม 
  3.2  การสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (Market 
Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวข้องกบัการเคลื่อนย้ายตวัสนิค้าจากผู้ผลิต
ไปสู่กลุ่มลกูคา้เพือ่ตอบสนองความต้องการของลกูคา้การกระจายตวัสนิคา้ที่
ส าคญัได้แก่การขนส่งการเก็บรกัษาการคลงัสินค้า และการบรหิารสินค้า
คงเหลอื 
 4.  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การส่งเสรมิ
การจาหน่ายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้าย 
และลูกค้าเพื่อให้ทราบถึงผลติภณัฑ์ที่ต้องการว่าได้มกีารจดัจาหน่ายที่ใด
ราคาเท่าใดหรอืเป็นการสรา้งแรงจงูใจใหล้กูคา้เกดิความตอ้งการในตวัสนิคา้
ทางใหล้กูคา้เกดิความระลกึถงึในตวัสนิคา้โดยเครือ่งมอืในการตดิต่อสือ่สารมี
หลานประการองคก์ารอาจเลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครือ่งมอืซึง่ตอ้งใชห้ลกัการ
เลือกใช้เครื่องมอืการติดต่อสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนัโดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่ แข่งข ันโดยบรรลุ
จุดมุง่หมายร่วมกนัไดโ้ดยเครือ่งมอืการส่งเสรมิการตลาดทีส่ าคญัมดีงันี้ 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการ
เสนอข่าวสารเกีย่วกบัองค์กรและผลติภณัฑ์บรกิารหรอืความคดิทีต่้องมกีาร
จ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการกลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี่ยวขอ้งกบักลยุทธ์
การสร้างงาน โฆษณา  (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา 
(AdvertisingTactics) และกลยุทธ์ด้านสื่อ  (Media Strategy) ซึ่งเป็นการ
วางแผนในการคดัเลอืกสื่อการก าหนดระยะเวลาความถี่ความต่อเนื่องในการ
ลงสือ่ประเภทต่างๆ เพือ่สือ่สารกบักลุ่มเป้าหมาย 
  4.2  การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็น
กจิกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคลโดยจะเกีย่วขอ้งกบักล
ยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling Strategy) การจดัการ
หน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
  4.3  การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถึง 
กจิกรรมการส่งเสรมิที่นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนักงาน 
และการใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจทดลอง
ใชห้รอืการซื้อโดยลกูคา้ข ัน้สุดทา้ยหรอืบุคคลอื่นในช่องทางการส่งเสรมิการ
ขายซึ่งม ี3 รูปแบบ คอื การกระตุ้นผูบ้รโิภคเรยีกว่าการส่งเสรมิการขายทีมุ่่ง
สู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion) ส่วนต่อมาคือการกระตุ้นคนกลาง
เรียกว่าการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) ประการ



  

สุดท้ายเป็นการกระตุ้นพนักงานขายเรียกว่าการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่
พนกังานขาย (Sales Force Promotion) 
  4.4  การให้ข่าวและการประชาสมัพันธ์ (Publicity and 
Public Relation) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคดิเห็นเกี่ยวกบัสนิค้าหรอื
บรกิารทีไ่มต่อ้งมกีารจ่ายเงนิส่วนการประชา สมัพนัธห์มายถงึความพยายาม
ที่มกีารวางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพื่อสร้างทศันคติที่ดีต่อองค์การให้เกดิกบั
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่งซึง่การใหข้า่วเป็นกจิกรรมหนึ่งของการประชาสมัพนัธ์ 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct 
Response Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เป็น
การติดต่อสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนอง (Response) 
โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์
โดยตรงกบัผู้ซื้อและทาให้เกดิการตอบสนองในทนัทปีระกอบดว้ยการขาย
ทางโทรศพัท์การขายโดยใชจ้ดหมายทางตรงการขายโดยใชแ้คตตาลอ็กการ
ขายทางโทรทัศน์วิทยุหรือหนังสือพิมพ์ซึ่งจูงใจให้ลู กค้ามีกิจกรรมการ
ตอบสนองเช่นใชค้ปูองแลกซื้อ 
 5.  บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานหรอืบุคลากรของ
องค์กรซึ่งมหีน้าที่สรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้าโดยการให้บรกิารและอา
นวยความสะดวกแก่ลูกค้าซึ่งพนักงานหรือบุคลากรที่ให้บริการต้องมี
บุคลกิภาพดมีคีวามรูม้คีวามสะอาดเรียบรอ้ยและมมีารยาทไดร้บัการอบรม
การใหบ้รกิารรวมถึงการติดต่อสื่อสารทีด่มีทีศันคตทิี่ดทีี่สามารถตอบสนอง
ลูกค้ามคีวามคิดริเริ่มมีความสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้าง
ค่านิยมใหก้บัองคก์รพนกังานหรอืบุคลากรเป็นสิง่ส าคญัในการทาใหล้กูคา้พงึ
พอใจ และเกดิความประทบัใจส่งผลเลอืกซื้อหรอืไม่ซื้อใช้หรอืไม่ใช้บรกิาร
ของลกูคา้ 
 6.  กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) หมายถงึ วธิกีารในการ
บรกิารตัง้แต่ต้นจนจบกระบวนการโดยแต่ละขัน้ตอนนัน้มคีวามส าคญัและ
ส่งผลให้การบรกิารแก่ลูกค้ามปีระสิทธิภาพหากกระบวนการให้บรกิารมี
ประสทิธภิาพกจ็ะช่วยส่งเสรมิใหก้ารบรกิารมปีระสทิธภิาพไปดว้ยซึ่งเป็นสิง่
ส าคัญในการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า  (Customer Satisfaction) 
ขัน้ตอนที่ดคีวรอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกค้ามากที่สุดลดขัน้ตอนทีท่าให้
ลกูคา้รอนานจดัระบบการไหลของงานบรกิารใหม้อุีปสรรคน้อยทีสุ่ดกลยุทธ์ที่
ส าคญัคือเวลาและประสิทธิภาพในการบรกิารดงันัน้กระบวนการของการ
บรกิารทีด่จีงึควรมคีวามรวดเรว็และมปีระสทิธภิาพในการใหบ้รกิารแก่ลกูคา้
รวมถงึตอ้งงา่ยต่อการปฏบิตั ิ
 7.  สิง่น าเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง 
ภาพลักษณ์โดยรวมขององค์กรที่อยู่ในรูปของรูปธรรมที่ลูกค้าสามารถ
มองเห็น และรู้สกึได้ทางกายภาพโดยใช้เป็นเกณฑ์   ในการพิจารณาและ
ตดัสินใจซื้อบรกิารได้เช่นอาคารสานักงานของผู้ให้บรกิาร ท าเล ที่ตัง้การ
ตกแต่งส านักงานอุปกรณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นส านักงานเครือ่งมอืต่างๆ ทีใ่ชใ้นการ
ด าเนินงานระบบการจดัการและการบรหิารต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิความ
สะอาดความรวดเร็วหรอืผลประโยชน์อื่นๆรวมถึงชื่อเสยีงที่สะท้อนออกมา
จากทางสื่อต่างๆและทางสงัคมทีท่าใหผู้ร้บัรูม้ทีศันคตใินดา้นบวกหรอืลบต่อ
องคก์รสิง่เหล่านี้จะเป็นภาพลกัษณ์การใหบ้รกิารทีล่กูคา้รบัรูไ้ดแ้ละเกดิความ
เชือ่ม ัน่ในบรกิารทีไ่ดร้บั 

 จากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกบัส่วนประสมการตลาด
บริการที่กล่าวมา สรุปได้ว่าส่วนประสมการตลาดเกี่ยวข้องกับผู้บริโภค 
นักการตลาดและผูป้ระกอบการในการด าเนินกจิกรรมทางการตลาดซึ่งเป็น
สิ่งส าคัญในการก าหนดกลยุทธ์ตลาดของธุรกิจ ที่มีการจัดส่วนประสม
การตลาดแต่ละอย่างให้มคีวามเหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมของธุรกจิ  และ
อุตสาหกรรมทีแ่ตกต่างกนัไป  
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 กระบวนการตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
ใดผลิตภณัฑ์หนึ่งหลงัจากมกีารประเมนิผลทางเลือกในขัน้ที่ 3 จะช่วยให้
บรโิภคก าหนดความพอใจระหว่างผลติภณัฑ์ต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคชอบมากทีสุ่ด 
การตดัสนิใจซื้อจงึเกดิขึน้ หลงัจากประเมนิทางเลอืกเกิดความตัง้ใจซื้อ และ
เกดิการตดัสนิใจซื้อแต่ก่อนตดัสนิใจซื้อผูบ้รโิภคจะค านึงถงึปัจจยั 3 ประการ 
คอืทศันคตขิองบุคคลอื่นปัจจยัสถานการณ์ทีค่าดคะเนไว ้ปัจจยัสถานการณ์
ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ ค๊อตเลอร์; และเคลเลอร์ (Kotler; and Keller. 2012 : 
188)  
 กระบวนการตดัสินใจซื้อของผู้บริโภค คือ หนึ่งในขัน้ตอนที่
ผู้บรโิภคพิจารณา เพื่อให้ได้มาซึ่งสนิค้าและบรกิาร สามารถแบ่งได้เป็น 5 
ขัน้ตอน ดังรูปที่ 5 แสดงให้เห็นถึงแบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจ  5 
ข ัน้ตอน ค๊อตเลอร ์พ ี(Kotler, P. 2003 : 204)  
 1.  การรับ รู้ ปัญ หา (Problem Recognition) ในขัน้ นี้ เป็ น
จุดเริม่ต้นโดยผู้บรโิภคสามารถตระหนักถึงความต้องการ ซึ่งอาจได้รบัแรง
กระตุน้จากภายนอกอนัไดแ้ก่ สือ่จงูใจ คนรอบขา้งใชส้นิคา้ เป็นตน้ หรอืและ
แรงกระตุน้จากภายในอนัไดแ้ก่ ความหวิ ความอยาก ความตอ้งการพื้นฐาน
เป็นตน้ 
 2.  การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อเกิดความ
ตอ้งการแลว้ ผูบ้รโิภคจะคน้หาขอ้มลูเพื่อใหม้นัมา ซึ่งระดบัการคน้หาขอ้มลู
ขึน้อยู่กบัความตอ้งการตามธรรมชาตขิองผูบ้รโิภค 
 3.  การเประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อ
ไดค้น้หาขอ้มลูแลว้ ผูบ้รโิภคจะเกดิการรบัรูแ้ละเขา้ใจในสิง่ทีอ่ยากรูแ้ละท า
การประเมนิทางเลอืก ตามแนวทางและทางเลอืกทีไ่ดศ้กึษา  
 4.  การตัดสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หลงัจากประเมนิ
ทางเลอืกแล้ว ท าให้ผู้บรโิภคจดัความส าคญัของการเลอืก ในขัน้ต่อไปคือ
การพจิารณาทศันคตขิองผูอ้ื่นต่อการตดัสนิใจซื้อและปัจจยัทีค่าดเดาไมไ่ด ้
 5.  พ ฤ ติ ก รรม ห ลังก ารซื้ อ  (Post Purchase Behavior) 
หลงัจากมกีารซื้อแล้ว ผู้บรโิภค  จะได้รบัประสบการณ์ในการบรโิภค เกิด
ความพงึพอใจและไมพ่งึพอใจ และส่งผลต่อการซื้อสนิคา้ครัง้ต่อไป 
 
3.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 คัลลียา จิโนเขียว (2556) ได้ด าเนินการวิจัยเรื่อง ปัจจัย
ทางการตาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการของสถาบันสอน
ภ าษ าอั งกฤษ ใน จังห วัดปทุ ม ธานี  โดยศึกษ าตัว แปร ปั จจัยด้ าน
ประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการของสถาบันสอน
ภาษาองักฤษและปัจจยัดา้นทางการตลาดทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการก่อนและ



  

หลงัใชบ้รกิารของสถาบนัสอนภาษาบรกิารและตดัสนิใจเรยีน จากการศกึษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนกัเรยีนนกัศกึษาเพศหญงิ อายุ 15-
20 ปี รายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท เลอืกเลกิเรยีนช่วงเยน็ ในวนัจนัทรถ์งึศุกร ์
เลอืกใชบ้รกิารของสถาบนัสอนภาษาองักฤษ ส่วนปัจจยัการตลาดทีส่่งผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บรกิาร คอื บุคคลากรผู้ให้บรกิาร และให้ความส าคญักบั
หลกัสตูรสนทนาภาษาองักฤษ วตัถุประสงคเ์พือ่การเรยีนกบัการท างาน และ
ปัจจยัการตลาด อนัไดแ้ก่ ค่าใชจ้่าย และเนื้อหาหลกัสูตร คอื ความถี่ในการ
เรยีน และระยะเวลาการเรยีน เป็นปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมตดัสนิใจเรยีน
ภาษาอังกฤษตามล าดบัและจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า เพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายได ้ผูร้บัผดิชอบค่าลงทะเบยีนทีแ่ตกต่างกนัส่งผล
ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารของสถาบนัสอนภาษาองักฤษในจงัหวดัปทุมธานี 
ส่วน ปัจจยัการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารก่อน
และหลงัของสถาบนัสอนภาษาองักฤษ ทีน่ยัส าคญัทางสถติ ิ0.05  
 สุดารันต์ วุฒิมงคลพานิช  (2558) ได้ด าเนินการวิจัยเรื่อง 
ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสินใจซื้อคอร์สเรยีนพิเศษจากสถาบนักวดวิชาของ
นักเรยีนระดบัชัน้มธัยมศกึษาปีที่ 1 ถึงปีที่ 6 ในเขตกรุงเทพมหานครโดย
ศึกษาปัจจัยประชากรและปัจจยัส่วนประสมการตลา (7Ps) พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญงิ อายุ 16-18 ปี คะแนนเฉลีย่สะสม 3.51-4.00 
บดิาและมารดาประกอบอาชพีส่วนตวั รายได้เฉลี่ยของครอบครวัต่อเดอืน 
30,000-60,000 บาท ส าหรบัลกัษณะพฤติกรรมส่วนใหญ่ตดัสินใจซื้อคอร์
สเรยีนพเิศษดว้ยตนเอง ช่วงเวลาในการเรยีน จนัทร์ถงึศุกร ์เวลา 13:00 น.-
15:00 น. จ านวนเฉลีย่ 3-4 คอรส์ต่อปีและจากการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า 
คะแนนเฉลีย่สะสมแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อคอรส์เรยีนพเิศษจาก
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับชัน้มธัยมศึกษาปีที่ 1-6 แตกต่างกัน 
ส าหรบัการวเิคราะห์สมการถดถอยเชงิพหุคุณ พบว่า ปัจจยัที่มผีลต่อการ
ตัดสินใจซื้ อคอร์สเรียนพิเศษจากสถาบันกวดวิชาของนักเรียนชัน้
มัธยมศึกษาปีที่  1-6 ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเรียงจากล าดับค่า
สมัประสทิธิข์องสมการถดถอยจากกมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นครูผู้สอน ดา้น
ผลติภฑัณ์ ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ ตามล าดบั 
 อะเดรียน่า ลาซิค; และมลิซลาด บริค (Adrijana Lazić; and 
Mirzad Brkić. 2015) ได้ด าเนินการวิจัยเรื่องการวิเคราะห์ปัจจัยในการ
ตดัสนิใจเลอืกโปรแกรมเรยีนภาคฤดูรอ้นของนักเรยีนนานาชาติโดยศกึษา
ความสอดคลอ้งของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและกระบวนการตดัสนิใจ โดยใชต้วั
แปรปัจจยัทางสงัคม และตัวแปรกระบวนการตดัสนิใจ และความสนใจลง
เรียนภาคฤดูร้อน ด้วยวิธีการให้ผู้ตอบแบบสอบถามกลบัทางอีเมล ทัง้นี้
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นนักศกึษาปรญิญาตรทีัง้หมด จากผลการวจิยัพบว่า 
มคีวามสมดุลดา้นเพศนัน้แต่มคีวามแตกต่างด้านภมูหิลงัและวฒันธรรม และ
แหล่งข้อมูลที่กลุ่มตัวอย่างเลือกคือการแนะน าบอกต่อ (Word of Mouth) 
กลุ่มตวัอย่างให้ใหค้วามสนใจในเนื้อหลกัสูตรมากกว่าแบรนด์ของโรงเรยีน 
ปัจจยัที่ส าคญัในการตดัสนิใจคอืการเพิม่ค่าเล่าเรยีนซึ่งไม่ไดใ้หค้วามส าคญั 
ผลการวเิคราะหแ์บบถดถอยแสดงใหเ้หน็ว่าการตอบสนองของผูจ้ดัโปรแกรม
เป็นปัจจยัส าคญัทีสุ่ด 
 เหวย ; และเมลิซ่ า เหมยยี้  (Lau; and Melissa May Yee. 
2016) ไดด้ าเนินการวจิยัเรื่องผลกระทบการตลาดบรกิาร 8Ps ต่อการเลอืก

ทุนการศึกษาในหลักสูตรการบริหารการเงินส่วนบุคคลในฮ่องกง โดย
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาผลกระทบการตลาดบริการ  8Ps ต่อการเลือก
โปรแกรมการศกึษาหลกัสตูรการเงนิส่วนบุคคล และปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืก
โปรแกรมการศกึษาของนักเรยีนที่ยงัไม่ได้รบัการศกึษา ในตลาดการศกึษา
ของฮ่องกง ซึ่งการตลาดบริการ 8Ps ได้แก่ องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ , 
ราคาและค่าใช้จ่ายอื่นๆ ของผู้ใช้, สถานที่และเวลา , การส่งเสริมและ
การศกึษา, บุคลากร, กระบวนการ, สภาพแวดล้อมทางกายภาพ และผลติ
ภาพและคุณภาพ  (Productivity and Quality) โดยการส ารวจเชิงปริมาณ
ของนักเรยีนชุมชนวทิยาลยัของมหาวิทยาลยั  หลิงหนานจากผลการวจิยั
พบว่า ผลติภาพและคุณภาพเป็นองค์ประกอบที่ส าคญัที่สุดของการตลาด
บริการ 8Ps นัน่คือการได้รบัการรับรองและเป็นที่ยอมรบัในฮ่องกงและ
ต่างประเทศ ล าดับต่อมาคือ โปรโมชัน่  และการศึกษาคือการได้ร ับทุน
สนับสนุนและการสร้างความสมัพันธ์ระหว่างครูกบัที่ปรึกษามากกว่าการ
ลงทุนเงนิในการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ 
 
4. กรอบแนวคิดการวิจยั 
    จากการศึกษาวรรณกรรมและงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง ผู้ว ิจ ัย
สามารถสรุปเป็นกรอบแนวคดิการวจิยั ไดด้งัรปูที ่1 
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รปูที ่1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 
5. วิธีด าเนินการวิจยั 
 การวจิยัเรื่อง การศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่
ส่งผลต่อกระบวน การตัดสนิใจซื้อหลกัสูตรภาษาองักฤษเพื่อธุรกจิในเขต
กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) ผู้วจิยัด าเนินการเก็บแบบสอบถามจ านวน 
300 ชุดจากแบบสอบถามที่เกบ็มาได้ น าค่า Mean ค่า Standard Deviation 
และค่า Pearson Correlation เพือ่น าค่าทีไ่ดไ้ปหาค่าจ านวนประชากรทีใ่ชใ้น
การเก็บแบบสอบถามโดยใช้สูตรของ Cochran’s ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างขัน้
ต ่าเท่ากบั 267 ตวัอย่าง อย่างไรกด็ผีูว้จิยัไดท้ าการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใช้



  

แบบสอบถาม โดยท าการแจกแบบสอบถามแก่กลุ่มตวัอย่างเป็นจ านวน 300 
ชุด  
 
6. ผลการวิจยั 
 ผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะหข์อ้มลูไดผ้ลการวจิยัดงันี้ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นผูม้อีายุ 18-22 ปี จ านวน 111 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 37 เป็นผูม้รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 183 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 61 และเป็นผูไ้ม่เคยซื้อหลกัสูตรภาษาองักฤษเพื่อธุรกจิจ านวน 168 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 56 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมกีารตระหนกัรู ้และมกีารศกึษาขอ้มลู
ก่อน และตดัสนิใจในระดบัความเหน็ทีม่ากเป็นอนัดบัตน้ๆ ของขัน้ตอน 
   
ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคที่สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขต
กรุงเทพมหานครปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
 

ปั จ จั ย ส่ ว น ป ร ะ ส ม
การตลาดบริการ 

ค่าเฉล่ีย 
(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเหน็ 

ผลติภณัฑ ์ 3.835 0.826 มาก 
ราคา 3.604 0.831 มาก 
ช่องทางจดัจ าหน่าย 3.028 1.040 ปานกลาง 

การส่งเสรมิการตลาด 3.237 1.049 ปานกลาง 

บุคลากร 4.001 0.800 มาก 

กระบวนการ 3.943 0.768 มาก 

ลกัษณะทางกายภาพ 4.026 0.724 มาก 

 
 จากตารางที่ 1 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 300 คน 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารทีม่าก โดยอนัดบัหนึ่งคอืปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพอยู่
ในระดับมาก (Mean = 4.026, S.D.= 0.724) อันดับสองคือปัจจัยด้าน
บุคลากรอยู่ในระดบัมาก (Mean = 4.001, S.D.= 0.800) และอนัดบัสามคอื
ปัจจัยด้านกระบวนการอยู่ ในระดับมาก (Mean = 3.943, S.D.= 0.768) 
ตามล าดบั 
 
6.2 การวิเคราะห์เชิงพหคุูณของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ี
ส่งผลต่อกระบวน การตดัสินใจซ้ือหลกัสูตรภาษาองักฤษเพ่ือธุรกิจใน
เขตกรงุเทพมหานคร 
 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะห์สมการถดถอยเชงิ
เส้น  (Multiple Linear Regression) โดยเลือกรูปแบบการถดถอยปกต ิ
(Enter Regression) ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 ตามตารางที ่2 ดงันี้ 
 

ตารางที ่2 การวเิคราะหเ์ชงิพหุคูณของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีส่่งผล
ต่ อก ระบ วน  การตัด สิน ใจซื้ อหลัก สู ต รภ าษ าอังกฤษ เพื่ อธุ รกิ จ ใน เขต
กรงุเทพมหานคร 
 
ตวัแปรส่วน
ประสม 

การตลาด
บริการ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 
B 

Std. 
Error 

Beta 

(Constant) 1.014 0.190  5.330 0.000 
ผลติภณัฑ ์ 0.148 0.054 0.177 2.726 0.007* 
ราคา 0.065 0.051 0.078 1.254 0.211 
ชอ่งทางจดั
จ าหน่าย 

0.074 0.038 0.111 1.920 0.056 

การส่งเสรมิ
การตลาด 

0.121 0.036 0.185 3.394 0.001* 

บุคลากร 0.089 0.067 0.104 1.333 0.184 
กระบวนการ 0.190 0.071 0.212 2.696 0.007* 
ลกัษณะทาง
กายภาพ 

0.061 0.072 0.065 0.849 0.396 

R2 = 0.446, Adjust R square = 0.432, SEE = 0.518, F = 33.518, Sig. of F = 
0.000 
หมายเหต ุ: * หมายถงึ ความมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 
 
 จากตารางที ่2 ผลการทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะหเ์ชงิ
พหุคณู ตวัแปรต้นสามารถอธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม(กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อหลกัสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ) ได้ร้อยละ 44 จากตัวแปร
ทัง้หมด 7 ตวั ซึ่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อหลกัสตูรภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิในเขตกรุงเทพมหานครมจี านวน 
3 ตวัแปร คอืตวัแปรด้านผลติภณัฑ์ (Sig. = 0.007), ตวัแปรปัจจยัด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด (Sig. = 0.001), และตวัแปรปัจจยัดา้นกระบวนการ (Sig. 
= 0.007) อย่างมนียัส าคญัที ่0.05 
 โดยตัวแปรที่หนึ่ งคือ ปัจจัยด้านกระบวนการส่ งผลต่อ
กระบวนการตัดสิน ใจซื้ อหลักสูต รภาษ าอังกฤษ เพื่ อ ธุ รกิจใน เขต
กรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัสูงโดย (ค่าสมัประสิทธิถ์ดถอยเท่ากบั0.019 
ค่าสถิติ T-test เท่ากับ 2.696) อันดับที่สองปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  (ค่า
สมัประสทิธิถ์ดถอยเท่ากบั 0.148 ค่าสถติ ิT-test เท่ากบั 2.726) และตวัแปร
ที่สามคือปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเท่ากับ 
0.121 ค่าสถติ ิT-test เท่ากบั 3.394) ในเดยีวกนั 
 นอกจากนี้ยงัพบอีกว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารตวั
แปรด้านราคา ด้านช่องจัดจ าหน่ายด้านบุคลากร และด้านลักษณะทาง
กายภาพไม่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อหลกัสตูรภาษาองักฤษเพื่อธุรกจิ
ในเขตกรุงเทพมหานครตามระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 ผลการวเิคราะห์สามารถเขยีนเป็นสมการเชงิเส้นแสดงความสมัพนัธ์
ดงันี้ 



  

 การตัดสินใจซื้อหลกัสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจโดยรวม = 
1.014 + 0.190 (ดา้นกระบวนการ) + 0.148 (ดา้นผลติภณัฑ์) + 0.121 (การ
ส่งเสรมิการตลาด) 
 
7. ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 
 งานวจิยัในครัง้นี้ น าเสนอในมมุมองของสถาบนัการศกึษาหรอื
ผูป้ระกอบการธุรกจิบรกิารดา้นการศกึษา ทีน่ าเสนอหลกัสตูรภาษาองักฤษ
เพือ่ธุรกจิ ควรมุง่เน้นกลุ่มผูบ้รโิภคโดยค านึงถงึอายุ ระดบัการศกึษาและ
ประสบการณ์ โดยเลอืกกลุ่มผูบ้รโิภคตัง้แต่ปรญิญาตรขีึน้ไป ซึง่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการในการซื้อหลกัสตูรภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิในเขต
กรุงเทพมหานครทัง้นี้เพือ่เป็นประโยชน์ต่อการพฒันาสถาบนัการศกึษาหรอื
ผูป้ระกอบการ ผลการวจิยัดงักล่าว สามารถออกแบบกลยุทธท์างการตลาด 
โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
  1.  ปั จ จัย ส่ วน ป ระสม ก ารต ล าดบ ริก ารที่ มีผ ล ต่ อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อหลกัสตูรภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิ 
  1.1 ด้านกระบวนการ (Process) เป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสิน ใจซื้ อหลักสูต รภาษ าอังกฤษ เพื่ อ ธุ รกิจใน เขต
กรุงเทพมหานครมากทีสุ่ด โดยเฉพาะอย่างยิง่ควรใหน้ ้าหนกัในขัน้ตอนการ
ตอนรบัเป็นอย่างดี และขัน้ตอนการซื้อหลกัสูตรภาษาองักฤษเพื่อธุรกจิที่
ชดัเจน ดงันัน้กลยุทธ์ทีเ่หมาะสม คอืการสื่อสารกับลูกคา้และใชส้ื่อที่ชดัเจน
ในการอธบิายขัน้ตอน 
  1.2 ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสิน ใจซื้ อหลักสูต รภาษ าอังกฤษ เพื่ อ ธุ รกิจใน เขต
กรุงเทพมหานครในอนัดบัสอง โดยใหค้วามส าคญักบัหลกัสตูรภาษาองักฤษ
เพื่อธุรกิจมคีวามหลากหลายและหลกัสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมคีวาม
ยืดหยุ่นของเวลาเรียน ดังนั ้นกลยุทธ์ที่เหมาะสม คือการมีตัวเลือกที่
หลากหลายและใหผู้ซ้ื้อสามารถเลอืกเวลาเรยีนได้ 
  1.3 ด้านส่งเสริมทางการตลาด เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสนิใจซื้อหลกัสูตรหลกัสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขต
กรุงเทพมหานครในอันดบัสาม โดยเฉพาะการส่งเสริมการตลาดรูปแบบ
อินเตอร์เน็ตและการส่งเสริมการตลาดรูปแบบส่วนลด ดังนัน้กลยุทธ์ที่
เหมาะสม คอืการใชก้ารตลาดแบบ Online ใหม้ากขึน้และใชน้โยบายรูปแบบ
ส่วนลดใหม้ากขึน้ 
 2. ปั จจัย ส่ วน ป ระสมการตลาดบ ริก ารที่ ไม่ มีผ ล ต่ อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อหลกัสตูรภาษา องักฤษเพือ่ธุรกจิ  
  2.1 ด้านบุคลากร เป็นปัจจยัที่ไม่มผีลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจมากที่สุด โดยประเด็นพนักงานความเป็นกันเองในการแนะน า
ภาษาองักฤษเพือ่ธุรกจิ ทัง้นี้พนกังานไมค่วรแสดงความสนิทสนมและใกลช้ดิ
มากเกนิไป เพราะจะท าให้ความน่าเชื่อถือของพนักงานมน้ีอย สิง่ทีค่วรท า
คอื รกัษาระยะห่างระหว่างพนกังานและผูม้าตดิต่อ 
  2.2  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย เป็นปัจจยัที่ไม่มีผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจในอนัดบัทีส่อง ในประเดน็ช่องทางจดัจ าหน่ายผ่านทาง
ไปรษณีย์ เนื่องจากระบบของไปรษณีย์นัน้เน้นการรบัฝากส่งของเป็นหลกั 

ท าใหไ้มส่ะดวกในการใหค้ าแนะน าและเสนอขายหลกัสตูรภาษา องักฤษเพื่อ
ธุรกจิ สิง่ทีค่วรท าคอื ลดช่องทางจดัจ าหน่ายทางไปรษณยี์ 
  2.3  ด้านราคา เป็นปัจจัยที่ไม่มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจในอนัดบัทีส่าม ในเรือ่งของรราคาทีส่ามารถต่อรองเองได้ เพราะการ
ตัง้ราคาหลกัสูตรโดยทัว่ไป คิดจากต้นทุนที่ต่างกันไม่ว่าจะเป็น สถานที ่
บุคลากร หรอืการบรกิารรูปแบบต่างๆ ลว้นก าหนดโดยเจ้าของผู้ให้บรกิาร 
สิง่ทีค่วรท าคอืการก าหนดราคาขึน้มาเอง 
  2.4  ด้านลกัษณะทางกายภาพ เป็นปัจจยัที่ไม่มผีลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจ ในเรื่องของความสะดวกในการเดนิทางมายงัสถานที่
เสนอขายหลกัสูตรภาษาองักฤษเพื่อธุรกจิ เนื่องจากการคมนาคมทีด่ขี ึน้ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท าใหม้คีวามสะดวกสบายในการเดนิทางมากยิง่ขึน้ สิง่
ที่ควรท าการให้ความใส่ใจในบริการรูปแบบอื่นๆ เช่น การอ านวยความ
สะดวกทีจ่อดรถ หรอื เกา้อี้ส ารองส าหรบัผูม้าตดิต่อ เป็นตน้ 
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