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 งานวิจัยน้ี มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือหลักสูตรเรียนภาษาอังกฤษและปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือหลักสูตรเรียนภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ โดยใชสถิติการแจกแจงความถ่ี คารอยละ 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน Independent T-Test, สถิติ One way ANOVA และการวิเคราะห
ถดถอยแบบพหุคูณ  
 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 18-22 ป 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี เปนผูไมเคยมีประสบการณซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ จาก
การทดสอบสมมติฐานที่ 1 เม่ือเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกับการตัดสินใจซื้อหลัก
ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยสวนบุคคลดาน อายุ 
ระดับการศึกษา ดานประสบการณของกลุมตัวอยางที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อหลัก
สูรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจที่แตกตางกัน และจากการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบวาปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการสงผลตอการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมีจํานวน 3 
ปจจัย คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และปจจัยดานกระบวนการ ที่
ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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 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. 
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การศึกษาในครั้งน้ี อีกทั้งผูวิจัยขอขอบพระคุณคณาจารยทุกทานเปนอยางสูง ที่มอบความรู 
ประสบการณ แนวคิด มุมมองอันมีคุณคาที่ไดอํานวยความสะดวก สนับสนุน และชวยเหลือ
ตลอดระยะเวลาที่ศึกษาดวยดีเสมอมา 
 ขอขอบพระคุณบุคลากรของสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุนและเพื่อนรวมชั้นเรียนที่มี
สวนเกี่ยวของและชวยเหลือเก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี รวมถึงผูที่ใหความ
อนุเคราะหและผูที่ใหความรวมมือเปนอยางดี ที่เสียสละเวลาอันมีคาของทานในการตอบ
แบบสอบถามที่เปนประโยชนตอการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ 
 สุดทายน้ีขอขอบพระคุณบิดามารดา ครอบครัว และหัวหนางานบริษัทที่ผูวิ จัย
ปฎิบัติงาน ซึ่งเปดโอกาสใหไดรับการศึกษาเลาเรียน ตลอดจนคอยชวยเหลือและใหกําลังใจ
ผูวิจัยเสมอมาจนสําเร็จการศึกษา การศึกษาคนควาอิสระในครั้งน้ี หากพบขอผิดพลาดประการ
ใด ขออภัยไว ณ โอกาสน้ี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  
 ภาษาอังกฤษ เปนภาษากลาง เพ่ือใชติดตอส่ือสารและนิยมใชกันอยางแพรหลายทั่วโลก 
และปจจุบันยิ่งมีความสําคัญมากขึ้น ไมวาจะใชในแวดวงการศึกษา การเรียนการสอน การสอบ
เลื่อนระดับ การศึกษาตอตางประเทศโดยเฉพาะอยางยิ่งการใชภาษาอังกฤษในการทํางาน ไมวา
จะเปน การคนหาขอมูล การติดตอคาขาย การส่ือสารกับเจานายและลูกนอง หรือแมกระทั้งการ
ทําวิจัยดานสินคาและบริการ ซึ่งลวนเก่ียวของกับแวดวงธุรกิจ จึงเปนการดีหากเราสามารถ
เรียนรูและใชภาษาอังกฤษไดอยางดีและมีประสิทธิภาพ ทําใหเราไดเปรียบในการใชชีวิต 
ประจําวัน 
 ปจจุบันประเทศไทยไดเขาสูประชาคมอาเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ผลกระทบดังกลาว  
ทําใหประเทศไทยมีการปรับตัวดานอุตสาหกรรมไทย และคนไทยมีการสื่อสารดานภาษาอังกฤษ
เพ่ิมมากขึ้น ภาษาอังกฤษจึงมีความสําคัญมากย่ิงขึ้น แตปญหาของคนไทยสวนใหญคือการสื่อสาร
ภาษาอังกฤษยังไมดีเทาที่ควรจากรายงาน English Proficiency Index ป 2559 โดยสถาบัน  
สอนภาษาอังกฤษในประเทศสวิตเซอรแลนด Education First ระบุผลการสํารวจพบวาภาษาอังกฤษ
ของประเทศไทยอยูอันดับ 62 ของโลกจาก 70 ประเทศและในกลุมอาเซียน อยูอันดับ 5 จาก
การสํารวจ 6 ประเทศ จึงเริ่มมีการพัฒนาดานภาษาอังกฤษมากขึ้นในขณะที่ปจจุบันเกิดแนวคิด
โลกาภิวัฒน  (Globalization) และสิ่งตางถูกเชื่อมโยงเขากับอินเตอรเน็ต (Internet of Things) 
สงผลกระทบตอ ธุรกิจและแรงงานไทย ตองมีการปรับตัวทางธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งคนไทย
ตองพัฒนาทักษะดานภาษาอังกฤษมากกวาเดิม จากผลกระทบดานการจางงานแรงงานตางชาติ 
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รูปที่ 1 ผลสํารวจการจัดอันดับประสิทธิภาพการสื่อสารภาษาอังกฤษของประเทศไทยป 2559 
 
 ที่มา : Maierbrugger, Armo.  (2016).  Thailand’s English Proficiency Still Among 
Lowest In Asia.  Online. 
 
 ประเด็นที่นาสนใจคือ ประเด็นที่ใหความสนใจ จํานวนธุรกิจสอนภาษาอังกฤษ เปน
หน่ึงในธุรกิจที่มีการเติบโตอยางตอเนื่องและมีแนวโนมสูงขึ้น ทั้งน้ีป 2556 ศูนยวิจัยกสิกรไทย 
ประมาณการวา จํานวนผูเรียนภาษาตางชาติเพ่ือพัฒนาทักษะในประเทศจะมีแนวโนมเพ่ิมขึ้น
จาก 432,000 คน ในป 2555 เปน 746,500 คน ในป 2558 โดยมีอัตราการเติบโตของจํานวน
ผูเรียนเฉลี่ยรอยละ 20 ตอป และมูลคาตลาดสถาบันสอนภาษาตางชาติเพ่ือพัฒนาทักษะจะ
เพ่ิมขึ้นจาก 6,044 ลานบาท ในป 2555 เปน 11,023 ลานบาท ในป 2558 โดยมีอัตราการ
เติบโตของมูลคาตลาดเฉลี่ยรอยละ 22 ตอป  
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รูปที่ 2 ประมาณการมูลคาตลาดสถาบันสอนภาษาอังกฤษป 2556 
 
         ที่มา : ศูนยวิจัยเศรษฐกิจ.  (2556).  สถาบันสอนภาษาโตพรวดรับเออีซี ทุกคายเรง
ขยายสาขาเพ่ิม-เงินสะพัดนับหม่ืนลาน.  ออนไลน. 
 
 จะเห็นไดวาธุรกิจที่เก่ียวของกับภาษาอังกฤษเริ่มมีความสําคัญในทุกมิติโดยมีจํานวน
สถาบันสอนภาษามากขึ้นและในขณะเดียวกันจํานวนคนไทยมีความสนใจเรียนภาษาอังกฤษ
มากขึ้นกวาอดีต จึงเปนโอกาสทางการตลาดของผูประกอบธุรกิจสถาบันสอนภาษาอังกฤษ ผูวิจัย  
จึงมีความสนใจที่จะดําเนินการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อเปนแนวทางใหผูธุรกิจ
สถาบันสอนภาษาอังกฤษไดทราบถึงความตองการของผูบริโภคและนํามาปรับใชในการพัฒนา
ธุรกิจสถาบันสอนภาษาอังกฤษตอไป 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจชื้อ
หลักสูตรเรียนภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
 2. เพ่ือศึกษาสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
เรียนภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคของการวิจัยผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังนี้ 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 งานวิจัยในครั้งน้ีประชากรที่ศึกษา ไดแก ผูบริโภคท่ีมีความสนใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจและอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตของกลุมตัวอยางที่ใช
ในการวิจัยสําหรับการวิจัยที่มีอิทธิผลตอกระบวนการตัดสินใจหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ
ดังตอไปน้ี 
 
 ตัวแปรที่ศึกษา 

 1. ตัวแปรอิสระ แบงเปน 
  1.1 ปจจัยสวนบุคคล 
   1.1.1 อายุ 
   1.1.2 ระดับการศึกษา 
   1.1.3 ประสบการณ 
  1.2 สวนประสมการตลาดบริการ 
   1.2.1  ผลิตภัณฑ 
   1.2.2  ราคา 
   1.2.3  ชองทางจัดจําหนาย 
   1.2.4  การสงเสริมการตลาด 
   1.2.5  บุคลากร 
   1.2.6  กระบวนการ 
   1.2.7  ลักษณะทางกายภาพ 
 2. ตัวแปรตาม ไดแกกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 1.  ผูประกอบการธุรกิจเก่ียวกับสถาบันการศึกษาสามารถนําผลการวิจัยครั้งน้ีไป
ประยุกตใชในการพัฒนาธุรกิจสถาบันสอนภาษาอังกฤษ 
 2.  ผลการวิจัยคร้ังน้ีสามารถนําไปใชเพ่ือออกแบบกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการสถาบันสอนภาษาอังกฤษ 
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นิยามศัพท 
 1. ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ลักษณะตางๆ ของบุคคลท่ีมีความสนใจเรียนภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจ โดยแบงตาม อายุ ระดับการศึกษา และประสบการณของบุคคลที่มีตอการ
เรียนหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 
 2.  ประสบการณ หมายถึง สิ่งที่ไดรับผานการเรียนรูหรือไดพบเห็นผานกิจกรรมทาง
การตลาดของสถาบันและธุรกิจบริการสอนภษา โรงเรียนสอนภาษาตางประเทศ ซึ่งบุคคล
ดังกลาวเปนผูที่เคยมีประสมกาณและไมเคยมีประสบการณในกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 
 3.  สวนประสมการตลาดบริการ หมายถึง องคประกอบในการดําเนินงานการตลาด
เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด บุคคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ คอตเลอร; และ      
เคลเลอร (Kotler; and Keller. 2012 : 75) 
 4.  ผลิตภัณฑ หมายถึง เนื้อหาการเรียนการสอนตางๆ ที่เปดใหผูสนใจเรียนภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจ โดยมีระดับการเรียน ตารางเวลาเรียน เน้ือหาและเอกสารประกอบการสอน 
ระยะเวลาเรียน 
 5. ราคา หมายถึง คาใชจายในการเรียนหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจโดยมี
โครงสรางราคา และวิธีการชําระคาบริการ 
 6.  ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานที่หรือชองทางท่ีใหบริการแกผูสนใจ
เรียนหลักสูตรเพ่ือธุรกิจ อันไดแก สถาบันขายหลักสูตรตัวแทนผูใหบริการ และไปรษณีย 
 7.  การสงเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาประชาสัมพันธเพ่ือเปนแหลง
ใหบริการและรับรูขอมูลแกผูสนใจ 
 8.  บุคลากร หมายถึง เจาหนาที่ที่มีหนาที่เก่ียวของกับสถาบันหรือสถานที่ใหบริการ
ดานภาษาตางประเทศน้ันๆ 
 9.  กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนของการใหบริการตั้งแตการใหบริการ จนกระทั่ง
ชําระคาบริการ  
 10. ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอมที่มองเห็น ที่เก่ียวของกับการ
ดําเนินงานของสถาบันหรือสถานที่ใหบริการดานภาษาตางประเทศ รวมถึงภาพลักษณที่ดี 
 11. หลักสูตร หมายถึง แผนการเรียนที่มีเปาหมายและจุดประสงคเฉพาะ ประกอบ 
ดวยกิจกรรมการเรียนการสอน เน้ือหาหรือแบบเรียน และมีการประเมินผล ในที่นี้จะกลาวถึง
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจที่มีอยูในปจจุบันเทาน้ัน 
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 12. ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ หมายถึง ภาษาอังกฤษเพ่ืองานทางธุรกิจและวิชาชีพ 
โดยผูเรียนตองมีทักษะภาษาอังกฤษและองคความรูพ้ืนฐานภาคธุรกิจ โดยทั่วไปหลักสูตร
ภาษาอังกฤษประกอบไปดวย โครงสรางและเนื้อหาหลักสูตร ระดับการเรียน จํานวนนักเรียน 
ตารางเวลา ชั่วโมงการเรียน สื่อการเรียนการสอน 
 13. กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหน่ึง 
การตัดสินใจซื้อจึงเกิดขึ้น หลังจากประเมินทางเลือก เกิดความตั้งใจซื้อ และเกิดการตัดสินใจซื้อ 
กอนตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะคํานึงถึงปจจัย 3 ประการ คือทัศนคติของบุคคลอ่ืน ปจจัยสถานการณ   
ที่คาดคะเนไว ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว คอตเลอร พี (Kotler, P. 2003 : 200-202)   
 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษธุรกิจ ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 
 2. ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
แผนงานและระยะเวลาในการดําเนินงาน 
 การวิจัยในครั้งนี้มีระยะเวลาในการดําเนินการวิจัยตั้งแตเดือนมีนาคม 2560 - มีนาคม
พ.ศ.2561 แสดงดังตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน 

ข้ันตอนการดําเนินงาน 
ป 2560 ป 2561 

เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. 
กําหนดหัวของานวิจัย             
ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่
เก่ียวของ 

            

ออกแบบการวิจยัและจัดทํา
แบบสอบถาม 

            

ดําเนินการเก็บขอมูลตาม
แบบสอบถามและบันทึก 

            

วิเคราะหและสรปุผลการวิจัย             
จัดทํารายงานการวิจัย             
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยที่เก่ียวของ และการสอบถามผูบริโภค ผูวิจัย
ไดกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัย ดังแสดงในรูปที่ 3 
 

ปจจัยสวนบุคคล
- อายุ
- ระดับการศึกษา
- ประสบการณ

สวนประสมการตลาดบริการ
- Product
- Price
- Place
- Promotion
- People
- Process
- Physical Evidence

กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ

 
 

รูปที่ 3 กรอบแนวคิดการวจัิย 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาเร่ือง การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีสงผลตอกระบวน 
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครมีแนวคิด ทฤษฏีและ
งานวิจัยที่เก่ียวของดังนี้ 
 1. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับประชากรศาสตร 
 2. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับสวนประสมการตลาดบริการ 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 4. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 
 5. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับประชากรศาสตร 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2549) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ เพศ 
ลักษณะของครอบครัว การศึกษา รายไดเปนตน มีความเก่ียวเนื่องกับอุปสงค (Demand) ซึ่งจะ
มีความสําคัญตอนักการตลาดในสินคากลุมตางๆลักษณะทางประชากรศาสตรแสดงใหเห็นถึง
การเกิดขึ้นของตลาดใหมๆ และจะมีบางตลาดที่ถูกลดความสําคัญลงหรืออาจจะหายไป 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ 
เพศ รายได การศึกษา ลักษณะทางประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัดไดของ
ประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย โดยวิเคราะหจากปจจัย ดังนี้ 
 1. เพศ (Sex) ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอส่ือสาร
ตางกัน เพศเปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน ดังน้ันนักการตลาดตองศึกษาตัว
แปรนี้อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการ
บริโภค การเปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุจากการที่สตรีทํางานมากขึ้น 
 2. อายุ (Age) กลุมผูบริโภคที่มีอายุตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปน
ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตางของสวนตลาด นักการตลาดไดคนควาความตองการของ
สวนตลาดสวนเล็ก (Niche Market) โดยมุงความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้นเปนปจจัยที่ทําใหคน
มีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรมคนที่มีอายุนอย มักจะมีความคิดเสรีนิยม 
ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก ในขณะคนที่อายุมากมักจะมีความคิด    
ที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มีอายุนอย เน่ืองมาจาก
ผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน  
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 3. การศึกษา (Education) เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรม
แตกตางกัน คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการรับรูสารท่ีดี แตจะเปนคนที่ไมเชื่อ
อะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอในขณะที่คนมีการศึกษาต่ํา มักจะใชสื่อประเภท
วิทยุ โทรทัศนและภาพยนตร 
 4. รายได (Income) เปนตัวแปรสําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไป
นักการตลาดจะสนใจผูบริโภคท่ีมีความรํ่ารวย แตอยางไรก็ตามครอบครัวที่มีรายไดต่ําจะเปน
ตลาดที่มีขนาดใหญ แมวารายไดจะเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก นักการตลาด สวนใหญจะโยง
เกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆ เพ่ือใหกําหนดตลาดเปาหมายได
ชัดเจนยิ่งขึ้น เชน กลุมรายไดอาจจะเก่ียวของกับเกณฑอายุและอาชีพรวมกัน 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับประชากรศาสตรที่กลาวมา สรุปไดวาตัวแปร
ดานประชากร ไดแก อายุ เพศ รายได ลักษณะครอบครัว การศึกษา และอาชีพเปนปจจัยในการ
พิจารณาดานปจจัยสวนบุคคล เพ่ือเปนตัวแปรของลักษณะประชากรศาสตรซึ่งจะทําใหผูวิจัย 
นักการตลาด หรือผูสนใจสามารถนําไปใชในการกําหนดตลาดเปาหมายขององคกรไดอยาง
เหมาะสม 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับสวนประสมการตลาดบริการ 
 ค็อตเลอร พี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546 : 434; อางอิงจาก Kotler, P. 2000) 
แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) เปนแนวคิดที่เก่ียวของกับ
ธุรกิจที่ใหบริการซึ่งจะไดสวนประสมการตลาด (7Ps of Marketing Mix) ในการกําหนดกลยุทธ
การตลาดซึ่งประกอบดวย 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของ
มนุษยได คือ สิ่งที่ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ โดยทั่วไปแลวผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจะจับตองได
และผลิตภัณฑที่จับตองไมได เชน สี ราคา คุณภาพ ยี่หอ หีบหอ บริการ และความนาเชื่อถือ
ของผูขายผลิตภัณฑอาจเปนสินคาบริการสถานที่บุคคลหรือความคิดผลิตภัณฑที่เสนอขาย
อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคาบริการความคิดสถานที่องคกร
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาลูกคา 
 2.  ราคา (Price) มูลคาของสินคาที่ถูกกําหนดขึ้นใหอยูในรูปของเงินตราโดยกําหนด
ราคานั้นตองใหสอดคลองกับคุณคาของสินคาเพราะลูกคาจะตัดสินใจซ้ือสินคาจากการเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคาของสินคากับราคาของสินคาหากคุณคาของสินคาสูงกวาราคาของสินคาก็เปนการงาย  
ที่ลูกคาจะตัดสินใจเลือกซ้ือโดยการกําหนดราคาของสินคาก็ตองคํานึงถึงปจจัยหลักดังตอไปน้ี
คุณคาที่รับรูตนทุนสินคา และคาใชจายที่เก่ียวกับการแขงขันปจจัยอ่ืนๆ 
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 3. สถานที่ (Place) หมายถึง กิจกรรมการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการไปสูกลุม
ลูกคาขององคกรในปริมาณที่เพียงพอตอความตองการของลูกคาโดยมีโครงสรางชองทางการ
เคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคกรไปยังตลาดสวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา
ประกอบดวยการขนสงการคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลังการจัดจําหนายจึงประกอบ 
ดวย 2 สวน ดังนี้ 
  3.1  ชองทางการจัดจาหนาย (Channel of Distribution) เสนทางที่ผลิตภัณฑถูก
เปลี่ยนมือไปยังตลาดประกอบดวยผูผลิตคนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมใน
ระบบชองทางการจัดจาหนายซ่ึงอาจจะใชชองทางตรงจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมและใชชองทางออมจากผูผลิตผานคนกลางไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2  การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง งาน
ที่เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวสินคาจากผูผลิตไปสูกลุมลูกคาเพ่ือตอบสนองความตองการ
ของลูกคาการกระจายตัวสินคาที่สําคัญไดแกการขนสงการเก็บรักษาการคลังสินคา และการ
บริหารสินคาคงเหลือ 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสงเสริมการจาหนายที่เก่ียวของ
กับการการติดตอสื่อสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย และลูกคาเพ่ือใหทราบถึงผลิตภัณฑที่
ตองการวาไดมีการจัดจาหนายที่ใดราคาเทาใดหรือเปนการสรางแรงจูงใจใหลูกคาเกิดความ
ตองการในตัวสินคาทางใหลูกคาเกิดความระลึกถึงในตัวสินคาโดยเครื่องมือในการติดตอสื่อสาร
มีหลานประการองคการอาจเลือกใชหน่ึงหรือหลายเครื่องมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือ
การติดตอสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกันโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา
ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันไดโดยเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดที่สําคัญมี
ดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคกร
และผลิตภัณฑบริการหรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการกลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการ
โฆษณา (AdvertisingTactics) และกลยุทธดานสื่อ (Media Strategy) ซึ่งเปนการวางแผนในการ
คัดเลือกสื่อการกําหนดระยะเวลาความถี่ความตอเนื่องในการลงสื่อประเภทตางๆ เพ่ือส่ือสารกับ
กลุมเปาหมาย 
  4.2  การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคลโดยจะเก่ียวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 
Selling Strategy) การจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management) 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใชพนักงาน และการใหขาวและการประชาสัมพันธซึ่ง
สามารถกระตุนความสนใจทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง
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การสงเสริมการขายซ่ึงมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภคเรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสู
ผูบริโภค (Consumer Promotion) สวนตอมาคือการกระตุนคนกลางเรียกวาการสงเสริมการขาย
ที่มุงสูคนกลาง (Trade Promotion) ประการสุดทายเปนการกระตุนพนักงานขายเรียกวาการ
สงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion) 
  4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงินสวนการประชา 
สัมพันธหมายถึงความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหน่ึงเพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอองคการ
ใหเกิดกับกลุมใดกลุมหน่ึงซึ่งการใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
และการตลาดเชื่อมตรง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิด
การตอบสนอง (Response) โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซื้อและทาใหเกิดการตอบสนองในทันทีประกอบดวยการขายทางโทรศัพทการขาย
โดยใชจดหมายทางตรงการขายโดยใชแคตตาล็อกการขายทางโทรทัศนวิทยุหรือหนังสือพิมพ
ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนองเชนใชคูปองแลกซ้ือ 
 5.  บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานหรือบุคลากรขององคกรซ่ึงมีหนาที่สราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยการใหบริการและอานวยความสะดวกแกลูกคาซ่ึงพนักงานหรือ
บุคลากรที่ใหบริการตองมีบุคลิกภาพดีมีความรูมีความสะอาดเรียบรอยและมีมารยาทไดรับการ
อบรมการใหบริการรวมถึงการติดตอสื่อสารที่ดีมีทัศนคติที่ดีที่สามารถตอบสนองลูกคามี
ความคิดริเริ่มมีความสามารถในการแกปญหา และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกรพนักงาน
หรือบุคลากรเปนสิ่งสําคัญในการทาใหลูกคาพึงพอใจ และเกิดความประทับใจสงผลเลือกซ้ือ
หรือไมซื้อใชหรือไมใชบริการของลูกคา 
 6.  กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง วิธีการในการบริการตั้งแตตนจนจบ
กระบวนการโดยแตละขั้นตอนนั้นมีความสําคัญและสงผลใหการบริการแกลูกคามีประสิทธิภาพ
หากกระบวนการใหบริการมีประสิทธิภาพก็จะชวยสงเสริมใหการบริการมีประสิทธิภาพไปดวย
ซึ่งเปนสิ่งสําคัญในการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer Satisfaction) ขั้นตอนที่ดีควร
อํานวยความสะดวกใหกับลูกคามากที่สุดลดข้ันตอนที่ทาใหลูกคารอนานจัดระบบการไหลของ
งานบริการใหมีอุปสรรคนอยที่สุดกลยุทธที่สําคัญคือเวลาและประสิทธิภาพในการบริการดังน้ัน
กระบวนการของการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการใหบริการแก
ลูกคารวมถึงตองงายตอการปฏิบัติ 
 7.  สิ่งนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ภาพลักษณโดยรวมของ
องคกรที่อยูในรูปของรูปธรรมที่ลูกคาสามารถมองเห็น และรูสึกไดทางกายภาพโดยใชเปนเกณฑ   
ในการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือบริการไดเชนอาคารสานักงานของผูใหบริการ ทําเล ที่ตั้งการตกแตง
สํานักงานอุปกรณตางๆ ที่ใชในสํานักงานเครื่องมือตางๆ ที่ใชในการดําเนินงานระบบการจัดการ
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และการบริหารตางๆ ที่เก่ียวของกับธุรกิจความสะอาดความรวดเร็วหรือผลประโยชนอ่ืนๆ
รวมถึงชื่อเสียงที่สะทอนออกมาจากทางสื่อตางๆและทางสังคมที่ทาใหผูรับรูมีทัศนคติในดาน
บวกหรือลบตอองคกรสิ่งเหลาน้ีจะเปนภาพลักษณการใหบริการที่ลูกคารับรูไดและเกิดความ
เชื่อม่ันในบริการที่ไดรับ 
 

 
   

รูปที่ 4 แนวคดิ องคประกอบสวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 

 ที่มา : Kotler, P. (2000).  Marketing Management.  p. 15. 
 

 โจเชน เวิรทซ (Jochen Wirtz. 2013) ไดนําเสนอ แนวคิดสวนประสมตลาดการบริการ
โดยประยุกตแนวคิดสวนประสมการบริการตลาดด้ังเดิม (4p Mix) และสามองคประกอบ (3P) 
เพ่ือใหครอบคลุมการจัดการของการติดตอลูกคา (Customer Interface) โดยมีรายละเอียด
ดังตอไปน้ี 
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 1.  องคประกอบผลิตภัฑณ (Product Elements) เปนหัวใจของกลยุทธการตลาด ถา
สินคาออกมาแยมันจะไมสรางคุณคากับลูกคา สินคาดานบริการประกอบดวยผลิตภัฑณหลักเปน
ความจําเปนขั้นพื้นฐานและความหลากหลายในการบริการเปนสิ่งเพ่ิมเติมซ่ึงเปนการสนับสนุน
และเพ่ิมคุณคาใหใชผลิตภัฑณหลักไดอยางมีประสิทธิภาพ เชน การจัดเตรียมขอมูล ใหคําปรึกษา 
รับคําส่ังซื้อ การใหการตอนรับและการใหสิทธิพิเศษ เปนตน 
 2.  ชองทางบริการและเวลา (Place and Time) เปนแหลงใหบริการทั้งชองทางกายภาพ 
ชองทางอิเล็กทรอนิกส หรือทั้งสองอยางขึ้นอยูกับธรรมชาติของบริการ เชน ธนาคารมีชองทาง
ใหบริการผานสาขาธนาคาร การใชบริการผานเครือขายตู ATM, การทําธุรกรรมดวยโทรศัพท 
หรืออินเตอรเน็ต เปนตน ทั้งน้ีตองคํานึงถึงชองทางกระจายหลักเทียบกับบริการสนับสนุน และ
ปจจัยความสําคัญของเวลา  
 3.  ราคาและคาใชจายอ่ืนๆ (Price and Other User Outlays) ราคาในที่นี้รวมถึง   
การหมุนเวียนทางการเงินถึงผูบริโภคและการพิจารณาการจัดการกับรายได การใชเวลาฟุมเฟอย  
 4.  การสงเสริมทางการตลาดและการใชความรู (Promotion and Education) เปน
รูปแบบของการสื่อสารและใหความรูซึ่งแนะนําผูบริโภคผานกระบวนการดานการบริการ แทนท่ี
จะมุงความสนใจไปที่การประชาสัมพันธและการสงเสริมทางการขาย  
 5.  กระบวนการ (Process) เปนการอางอิงจากการออกแบบและจัดการกระบวนการ
ใหบริการแกผูบริโภค รวมถึงการจัดการความตองการและควบคุมปริมาณใหสอดคลองกับการ
รอคอยของผูรับบริการ 
 6. สภาพแวดลอมทางกายภาพ (Physical Environment) ทําใหรูถึงการรับรูอรรถประโยชน
หรือภูมิทัศนบริการ (Servicescape) กระบวนการที่ทําใหสะดวกสบายขึ้นในการสงมอบและ
จัดเตรียม แสดงใหเหนถึงวามชัดเจนของภาพลักษณและคุณภาพของการบริการ 
 7. บุคลากร (People) ครอบคลุมการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจของพนักงาน   
ผูใหบริการที่จะสงมอบการบริการเชิงคุณภาพและผลิตภาพ (Productivity) 
 จากแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับสวนประสมการตลาดบริการที่กลาวมา สรุปได
วาสวนประสมการตลาดเกี่ยวของกับผูบริโภค นักการตลาดและผูประกอบการในการดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาดซึ่งเปนสิ่งสําคัญในการกําหนดกลยุทธตลาดของธุรกิจ ที่มีการจัดสวน
ประสมการตลาดแตละอยางใหมีความเหมาะสมกับสภาพแวดลอมของธุรกิจ และอุตสาหกรรมที่
แตกตางกันไป  
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหน่ึง
หลังจากมีการประเมินผลทางเลือกในขั้นที่ 3 จะชวยใหบริโภคกําหนดความพอใจระหวาง
ผลิตภัณฑตางๆ ที่ผูบริโภคชอบมากที่สุด การตัดสินใจซื้อจึงเกิดขึ้น หลังจากประเมินทางเลือก
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เกิดความตั้งใจซื้อ และเกิดการตัดสินใจซื้อแตกอนตัดสินใจซื้อผูบริโภคจะคํานึงถึงปจจัย 3 ประการ 
คือทัศนคติของบุคคลอ่ืนปจจัยสถานการณที่คาดคะเนไว ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนไว 
คอตเลอร; และเคลเลอร (Kotler; and Keller. 2012 : 188) 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการในการเลือกจากทางเลือกตางๆ ที่มี
อยูซึ่งผูบริโภคตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆ ของสินคาและบริการ โดยท่ีผูบริโภคจะเลือกซ้ือ
สินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของ สถานการณผูบริโภคการตัดสินใจจึงเปนกระบวนการ
ที่สําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภคนอกจากส่ิงที่เขาคาดหวังวาจะไดรับแลว  ผูบริโภคตอง
ยอมรับความเส่ียงในสิ่งที่เขาไมพึงปรารถนาจากการตัดสินใจซื้อน้ันๆ ดวย (ฉัตยาพร เสมอใจ.
2550 : 46) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน; ปริญ ลักษิตานนท; และศุภร เสรีรัตน. (2552 : 157) กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการหรือขั้นตอนการตัดสินใจซื้อเปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
ของผูบริโภค ประกอบไปดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก      
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 
 กระบวนการตัดสินใจของ Kotler 
 

 
 

รูปที่ 5 แบบจําลองแนวคิดกระบวนการตัดสินใจของ คอตเลอร พี 
 
 ที่มา : Kotler, P. (2003).  Marketing Management.  p. 204. 
 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค คือ หน่ึงในขั้นตอนที่ผูบริโภคพิจารณา เพ่ือให
ไดมาซ่ึงสินคาและบริการ สามารถแบงไดเปน 5 ขั้นตอน ดังรูปที่ 5 แสดงใหเห็นถึงแบบจําลอง
กระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน คอตเลอร พี (Kotler, P. 2003 : 204)  
 1.  การรับรูปญหา (Problem Recognition) ในขั้นน้ีเปนจุดเริ่มตนโดยผูบริโภคสามารถ
ตระหนักถึงความตองการ ซึ่งอาจไดรับแรงกระตุนจากภายนอกอันไดแก สื่อจูงใจ คนรอบขางใช
สินคา เปนตน หรือและแรงกระตุนจากภายในอันไดแก ความหิว ความอยาก ความตองการพ้ืนฐาน
เปนตน 
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 2.  การคนหาขอมุล (Information Search) เม่ือเกิดความตองการแลว ผูบริโภคจะ
คนหาขอมูลเพ่ือใหมันมา ซึ่งระดับการคนหาขอมูลขึ้นอยูกับความตองการตามธรรมชาติของ
ผูบริโภค 
 3.  การเประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือไดคนหาขอมูลแลว ผูบริโภค
จะเกิดการรับรูและเขาใจในสิ่งที่อยากรูและทําการประเมินทางเลือก ตามแนวทางและทางเลือก
ที่ไดศึกษา  
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากประเมินทางเลือกแลว ทําใหผูบริโภค
จัดความสําคัญของการเลือก ในขั้นตอไปคือการพิจารณาทัศนคติของผูอ่ืนตอการตัดสินใจซื้อ
และปจจัยที่คาดเดาไมได 
 5.  พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซ้ือแลว ผูบริโภค  
จะไดรับประสบการณในการบริโภค เกิดความพึงพอใจและไมพึงพอใจ และสงผลตอการซื้อสินคา
คร้ังตอไป 
 
 แบบจําลองกระบวนการตดัสินใจของ Schiffman and Kanuk 
 วุฒิ สุขเจริญ (2559 : 383-384) แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจของชิฟฟแมน; และ
คานุกซ (Schiffman; and Kanuk. 2010) เปนแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจที่เชื่อมโยงความ 
สัมพันธระหวางกระบวนการตัดสินใจกับสิ่งแวดลอมที่มีอิทธิผลตอการตัดสินใจแบงกระบวนการ
เปน 3 ขั้นไดแก ขั้นการนําเขา (Input) คือขั้นตอนที่ผูบริโภคไดรับ อิทธิพลตอการตัดสินใจจาก
ปจจัยภายนอก อันไดแก อิทธิพลจากกิจกรรมทางการตลาดของบริษัทและอิทธิพลดานสภาพ 
แวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม นําไปสูขั้นกระบวนการ (Process) การตัดสินใจของผูบริโภค 
เร่ิมจากการตระหนักถึงความตองการ หาขอมูลกอนซ้ือและการวิเคราะหทางเลือกซ่ึงไดรับ
อิทธิพลจากพื้นฐานจิตวิทยาและปจจัยภายนอกขั้นผลลัพธ (Output) เปนขั้นตอนสุดทายที่
ผูบริโภคตัดสินใจซื้อและประเมินหลังการซ้ือ ทําใหเกิดประสบการณและจะมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
ในครั้งตอไปแสดงดังรูปที่ 6 ชิฟฟแมน; และคานุกซ (Schiffman; and Kanuk. 2010 : 36) 
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รูปที่ 6 แบบจําลองแนวคิดกระบวนการตัดสินใจของ ชิฟฟแมน และคานุกซ 
 
 ที่มา : Schiffman; and Kanuk. (2010).  Consumer Behavior.  p. 36. 
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 จากแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจซื้อขางตน สรุปไดวา
กระบวนการตัดสินใจซื้อเปนหนึ่งในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ทั้งน้ีผูบริโภคแตละคน
ลวนมีพฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกัน ซึ่งนักวิชาการไดใชแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจ
เพ่ือแยกยอยขั้นตอนใหผูศึกษามีความเขาใจถึงขัน้ตอนกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคในการ
เลือกสินคาและบริการ 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของกับภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
 การสอนภาษาอังกฤษเพื่อวัตถุประสงคเฉพาะ 
 สตรีเวนส, พี (Strevens, P. 1988 : 12) ไดใหความหมายของการสอนภาษาอังกฤษ
เพ่ือวัตถุประสงคเฉพาะ หมายถึงการสอนภาษาอังกฤษที่สอดคลองกับความตองการของผูเรียน 
หัวขอและเนื้อหาที่ เ รียนอยูในขอบเขตที่ผู เรียนตองการ มีความสัมพันธกับอาชีพ หรือ
วัตถุประสงคเฉพาะ การสอนอาจจะมุงเนนไปที่ทักษะเฉพาะดาน เชน การฟง การอาน เปนตน 
 ฮัทชินสัน; และวอเตอร (Hutchinson; and Waters :1987) การสอนภาษาอังกฤษเพ่ือ
วัตถุประสงคเฉพาะเปนหลักสูตรที่มุงเนนใหเปนไปตามความตองการของผูเรียน ซึ่งอาจจะเปน
ความตองการที่แตกตางกัน เปนวัตถุประสงคเฉพาะกลุม ผูเรียนและผูสอนจะตองมีความเขาใจ
ในวัตถุประสงคที่ตรงกัน และวิธีการสอนน้ันอาจแตกตางจากการสอนภาษาอังกฤษทั่วไป 
 โรบินสัน (Robison. 1991 : 1-3) การสอนภาษาอังกฤษเพื่อวัตถุประสงคเปนการศึกษา   
ที่เก่ียวของกับการอบรม การปฏิบัติ และความรู 3 ดาน คือ ดานภาษา ดานการ เรียนการสอน 
และความสนใจเฉพาะของผูเรียน 
 จากคําจํากัดความขางตน สรุปไดวา การสอนภาษาอังกฤษเพื่อวัตถุประสงคเฉพาะ 
หมายถึง การสอนที่เนนผูเรียนใหมีความเขาใจดานภาษาอังกฤษตามความตองการของผูเรียน 
โดยเก่ียวของกับผูเรียนและผูสอน โดยเน้ือหาและการอบรมเมีความสัมพันธกับภาษาอังกฤษ
ทั่วไปและการประกอบอาชีพ มุงเนนการภาคปฎิบัติ 
ลักษณะของภาษาอังกฤษเพ่ือวัตถุประสงคเฉพาะ 
 โรบินสัน (Robinson. 1991 : 3) ไดกลาวถึงลักษณะของภาษาอังกฤษเพื่อวัตถุประสงค
เฉพาะไว 4 ประเด็นดวยกัน ดังนี้ 
 1. มุงเนนที่เปาหมายในการเรียนของผูเรียน สวนใหญตองการที่จะเรียนตามเพ่ือ
นําไปทํางาน ไมไดเรียนเพราะวาสนใจในดานภาษาและวัฒนธรรม 
 2.  ตองเหมาะสมกับเวลาที่จัดไว 
 3.  การจัดหลักสูตรสําหรับภาษาอังกฤษเพื่อวัตถุประสงคเฉพาะรายวิชาหนึ่งๆ ผูเรียน  
จะมีความตองการ และมีเปาหมายในการเรียนที่เหมือนกันหรือคลายคลึงกัน 
 4. ผูเรียนสวนใหญที่เรียนจะเปนผูใหญประเภทของภาษาอังกฤษเพื่อวัตถุประสงค
เฉพาะ 
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 สตรีเวนส, พี (Strevens, P. 1988 : 90-93) ไดทําการจําแนกประเภทของภาษา 
อังกฤษเพื่อวัตถุประสงคเฉพาะไว 2 ประเภท คือ 
 1.  ภาษาอังกฤษเพื่อวัตถุประสงคทางวิชาการ (English for Academic Purposes) 
เชน วิทยาศาสตรและเทคโนโลยี เกษตรศาสตร เภสัชศาสตร และวิศวกรรมศาสตร เปนตน 
 2.  ภาษาอังกฤษเพื่อวัตถุประสงคทางวิชาชีพ (English for Occupational Purposes) 
เชน แอรโอสเตส มัคคุเทศก และเลขานุการ เปนตน 
 ฮัทชินสัน; และวอเตอร (Hutchinson; and Waters. 1987 : 16-19) ไดแบงประเภท
ของภาษาอังกฤษเพ่ือจุดประสงคเฉพาะไวดังนี้ 
 1. ภาษาอังกฤษสําหรับวิชาสาขาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี (English for Science 
and Technology = EST) เชน ภาษาอังกฤษดานการแพทย ภาษาอังกฤษเพื่อภาษาอังกฤษ
สําหรับชางเทคนิค เปนตน 
 2. ภาษาอังกฤษสําหรับสาขาธุรกิจและเศรษฐศาสตร (English for Business and 
Economics = EBE) ซึ่งแบงออกเปนสาขายอย อีก 2 สาขา เชน ภาษาอังกฤษดานเศรษฐศาสตร 
ภาษาอังกฤษสําหรับเลขานุการ เปนตน 
 3. ภาษาอังกฤษสําหรับสาขาสังคมศาสตร (English for Social Science = ESS) ซึ่ง
แบงออกเปนสาขายอย อีก 2 สาขา เชน ภาษาอังกฤษดานจิตวิทยา ภาษาอังกฤษสําหรับครู 
เปนตน  
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 สุกัญญา เอียดขาว (2554) ไดดําเนินการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการเรียนภาษา 
ญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาตัวแปรปจจัยขอมูลสวน
บุคคล ตัวแปรปจจัยสวนประสมการตลาด และตัวแปรพฤติกรรมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่มีสาขาในประเทศไทยและพบวา ปจจัยดานขอมูลสวนบุคคล ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญอายุ 21-30 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
ไมเกิน 10,000 บาท ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร อันดับแรกคือบุคลากรอยูในระดับมากท่ีสุด 
รองลงมาคือผลิตภัณฑและดานสถานท่ีอยูในระดับมากที่สุด ตามลําดับ ปจจัยพฤติกรรมผูบริโภค  
ในการตัดสินใจเลือกใชบริการสวนใหญเลือกเรียนในหลักสูตรภาษาญี่ปุนพ้ืนฐานเพื่อสอบเขา
มหาวิทยาลัย โดยเลือกเรียนวันอาทิตย และเหตุผลการเลือกจากคาใชจาย และอิทธิผลเพ่ือน
รวมงาน และผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ประเภทของโรงเรียน ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูรับผิดชอบคาเลาเรียนที่แตกตางกันมีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนแตกตางกัน 
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 จิรันยา สุขโภศา; และศิริจันทร พฤกษาอารักษ. (2555) ไดดําเนินการวิจัยเร่ือง ปจจัย
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาอังกฤษในสถาบันสอนภาษา Enconcept เขตพญาไท 
กรุงเทพมหานครโดยศึกษาตัวแปรปจจัยบุคคลและปจจัยสวนประสมการตลาดและพบวากลุม
แรกคือ ผูที่เคยเรียนกับสถาบัน Enconcept สวนใหญเปน เพศหญิง อายุ 16 ป เรียนอยู
ระดับชั้นมัธยมศึกษาปที่ 5 ผลการเรียนลาสุด 3.51-4.00 แผนวิทย-คณิต มีผูปกครองอาชีพ
ธุรกิจสวนตัวและรับจาง รายไดตอเดือนมากกวา 50,000 บาทกลุมสองคือ ผูที่ไมเคยเรียนกับ
สถาบันEnconcept สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 16 ป มีศึกษาในระดับชั้นมัทยมศึกษาปที่ 4 ผล
การเรียนลาสุด 3.51-4.00 แผนวิทย-คณิต มีผูปกครองอาชีพธุรกิจสวนตัวและรับจาง รายไดตอ
เดือนมากกวา 50,000 บาท และจากการทดสอบทางสถิติดวยสมการถดถอยโลจิสติกสพยากรณ 
พบวา ปจจัยหลักที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาอังกฤษในสถาบันสอนภาษา Enconcept 
คือ ปจจัยดานเนื้อหาหลักสูตรและคาใชจายในการเรียน ตามลําดับ สวนปจจัยดานดานสถานที่ตั้ง 
ลักษณะทางกายภาพกระบวนการและบุคลากร 
 คัลลียา จิโนเขียว (2556) ไดดําเนินการวิจัยเรื่อง ปจจัยทางการตาดที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการใชบริการของสถาบันสอนภาษาอังกฤษในจังหวัดปทุมธานี โดยศึกษาตัวแปร
ปจจัยดานประชากรศาสตรที่สงผลตอพฤติกรรมการใชบริการของสถาบันสอนภาษาอังกฤษและ
ปจจัยดานทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการกอนและหลังใชบริการของสถาบันสอนภาษา
บริการและตัดสินใจเรียน จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน
นักศึกษาเพศหญิง อายุ 15-20 ป รายไดต่ํากวา 10,000 บาท เลือกเลิกเรียนชวงเย็น ในวัน
จันทรถึงศุกร เลือกใชบริการของสถาบันสอนภาษาอังกฤษ สวนปจจัยการตลาดที่สงผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการ คือ บุคคลากรผูใหบริการ และใหความสําคัญกับหลักสูตรสนทนา
ภาษาอังกฤษ วัตถุประสงคเพ่ือการเรียนกับการทํางาน และปจจัยการตลาด อันไดแก คาใชจาย 
และเน้ือหาหลักสูตร คือ ความถี่ในการเรียน และระยะเวลาการเรียน เปนปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรม
ตัดสินใจเรียนภาษาอังกฤษตามลําดับและจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ผูรับผิดชอบคาลงทะเบียนที่แตกตางกันสงผลตอพฤติกรรมการใช
บริการของสถาบันสอนภาษาอังกฤษในจังหวัดปทุมธานี สวน ปจจัยการตลาดบริการมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการกอนและหลังของสถาบันสอนภาษาอังกฤษ ที่นัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05  
 สุดารันต วุฒิมงคลพานิช (2558) ไดดําเนินการวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อคอรสเรียนพิเศษจากสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1 ถึงปที่ 6 ในเขต
กรุงเทพมหานครโดยศึกษาปจจัยประชากรและปจจัยสวนประสมการตลา (7Ps) พบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญ เปนเพศหญิง อายุ 16-18 ป คะแนนเฉลี่ยสะสม 3.51-4.00 บิดาและมารดา
ประกอบอาชีพสวนตัว รายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน 30,000-60,000 บาท สําหรับลักษณะ
พฤติกรรมสวนใหญตัดสินใจซื้อคอรสเรียนพิเศษดวยตนเอง ชวงเวลาในการเรียน จันทรถึงศุกร 
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เวลา 13:00 น.-15:00 น. จํานวนเฉลี่ย 3-4 คอรสตอปและจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
คะแนนเฉลี่ยสะสมแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือคอรสเรียนพิเศษจากสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1-6 แตกตางกัน สําหรับการวิเคราะหสมการถดถอยเชิง
พหุคุณ พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อคอรสเรียนพิเศษจากสถาบันกวดวิชาของนักเรียน
ชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1-6 ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเรียงจากลําดับคาสัมประสิทธิ์ของสมการ
ถดถอยจากกมากไปนอย ไดแก ดานครูผูสอน ดานผลิตภัฑณ ดานราคา ดานกระบวนการ 
ตามลําดับ 
 มธุมน จินากุล (2558) ไดดําเนินการวิจัยเรื่อง แรงจูงใจที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเรียน
ภาษาเกาหลี ในสถาบันสอนภาษาเกาหลี ในสถาบันสอนภาษาของประชาชน ในกรุงเทพมหานคร 
โดยศึกษาตัวแปรขอมูลดานประชากรศาสตร และแรงจูงใจในการเลือกเรียนภาษาเกาหลีและ
พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักศึกษาปริญญาตรี อายุเฉลี่ย 21-25 ป รายไดต่ํากวา 
10,001 บาท และแรงจูงใจในการเลือกเรียนอันไดแก ตัวผูเรียนเอง สิ่งแวดลอม กระแสนิยม 
และเน้ือหาหลักสูตรสถาบันสอนภาษา เปนปจจัยที่สงผลตอการเลือกเรียนภาษาเกาหลีใน
สถาบันสอนภาษา ตามลําดับจากการทดสอบสมมติฐานทาง ปจจัยดานประชากรในดาน อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพที่แตกตางกันสงผลตอการเลือกเรียนภาษาเกาหลีในสถาบันสอนภาษาที่
แตกตางกัน ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สําหรับแรงจูงใจไดทดสอบสมมติฐานดวยวิธีการ
วิเคราะหทางสถิติดวย Chi-Square พบวา แรงจูงใจเรียนเอง แรงจูงใจจากสิ่งแวดลอม แรงจูงใจ
จากกระแสนิยม และแรงจูงใจจากหลักสูตรและเนื้อหาของสถาบันสงผลตอการตัดสินใจเลือก
เรียนภาษาเกาหลี ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 อะเดรียนา ลาซิค; และมิลซลาด บริค (Adrijana Lazić; and Mirzad Brkić. 2015) ได
ดําเนินการวิจัยเรื่องการวิเคราะหปจจัยในการตัดสินใจเลือกโปรแกรมเรียนภาคฤดูรอนของ
นักเรียนนานาชาติโดยศึกษาความสอดคลองของพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจ 
โดยใชตัวแปรปจจัยทางสังคม และตัวแปรกระบวนการตัดสินใจ และความสนใจลงเรียนภาคฤดู
รอน ดวยวิธีการใหผูตอบแบบสอบถามกลับทางอีเมล ทั้งน้ีผูตอบแบบสอบถามเปนนักศึกษา
ปริญญาตรีทั้งหมด จากผลการวิจัยพบวา มีความสมดุลดานเพศน้ันแตมีความแตกตางดานภูมิ
หลังและวัฒนธรรม และแหลงขอมูลที่กลุมตัวอยางเลือกคือการแนะนําบอกตอ (Word of Mouth) 
กลุมตัวอยางใหใหความสนใจในเนื้อหลักสูตรมากกวาแบรนดของโรงเรียน ปจจัยที่สําคัญในการ
ตัดสินใจคือการเพิ่มคาเลาเรียนซึ่งไมไดใหความสําคัญ ผลการวิเคราะหแบบถดถอยแสดงให
เห็นวาการตอบสนองของผูจัดโปรแกรมเปนปจจัยสําคัญที่สุด 
 เหวย; และเมลิซา เหมยยี้ (Lau; and Melissa May Yee. 2016) ไดดําเนินการวิจัย
เร่ืองผลกระทบการตลาดบริการ 8Ps ตอการเลือกทุนการศึกษาในหลักสูตรการบริหารการเงิน
สวนบุคคลในฮองกง โดยวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาผลกระทบการตลาดบริการ 8Ps ตอการเลือก
โปรแกรมการศึกษาหลักสูตรการเงินสวนบุคคล และปจจัยที่มีผลตอการเลือกโปรแกรมการศึกษา
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ของนักเรียนที่ยังไมไดรับการศึกษา ในตลาดการศึกษาของฮองกง ซึ่งการตลาดบริการ 8Ps 
ไดแก องคประกอบของผลิตภัณฑ, ราคาและคาใชจายอ่ืนๆ ของผูใช, สถานที่และเวลา, การสงเสริม
และการศึกษา, บุคลากร, กระบวนการ, สภาพแวดลอมทางกายภาพ และผลิตภาพและคุณภาพ 
(Productivity and Quality) โดยการสํารวจเชิงปริมาณของนักเรียนชุมชนวิทยาลัยของมหาวิทยาลัย 
หลิงหนานจากผลการวิจัยพบวา ผลิตภาพและคุณภาพเปนองคประกอบที่สําคัญที่สุดของการตลาด
บริการ 8Ps นั่นคือการไดรับการรับรองและเปนที่ยอมรับในฮองกงและตางประเทศ ลําดับตอมา
คือ โปรโมชั่น และการศึกษาคือการไดรับทุนสนับสนุนและการสรางความสัมพันธระหวางครูกับ
ที่ปรึกษามากกวาการลงทุนเงินในการโฆษณาประชาสัมพันธ 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่องการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอกระบวน 
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครคร้ังน้ี เพ่ือศึกษาความ
แตกตางของปจจัยสวนบุคคลและปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการท่ีผูบริโภคใชในกระบวน 
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีขั้นตอนในการ
ดําเนินการวิจัยและรายละเอียดดังตอไปน้ี 
 1. แบบของการศึกษา 
 2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 4. การทดสอบคณุภาพเคร่ืองมือ 
 5. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 6. สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 
 
แบบของการศึกษา 
 เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคการวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัยในแบบการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยไดดําเนินการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 
เพ่ือนํามาสรางแบบสอบถาม ซึ่งใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และไดทดสอบ
คุณภาพของแบบสอบถามกอนนําไปใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง เพ่ือนํามาวิเคราะหและสรุป
ผลการวิจัย 
 
ประชากรและกลุมตวัอยาง 
 ประชากรที่ผูวิจัยศึกษาในการวิจัยครั้งนี้ไดแก ผูบริโภคที่มีความสนใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจและอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 300 คน ผูวิจัยเก็บขอมูลโดยการ
สุมตัวอยางจากประชากรแบบไมใชหลักความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) ใชเทคนิค
การสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling/Accidental Sampling) ผูวิจัยไดใหความรู   
กับผูทําหนาที่เก็บขอมูลกอนการดําเนินการเก็บขอมูลจํานวน 2 กลุม โดยอธิบายรายละเอียดเก่ียวกับ
การวิจัยและแบบสอบถามและขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอมูล รวมทั้งใหแนวทางปฎิบัติดาน
จริยธรรมในการเก็บขอมูล ซึ่งในงานวิจัยนี้ไดใหผูทําหนาที่เก็บขอมูลตามแหลง ธุรกิจสอนภาษา
เอกชน โรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษ สถานฝกอบรมทักษะงานบริการ และตามคณะอักษร
ศาสตรที่เปดอบรมภาษาอังกฤษเพ่ือวัยทํางาน  
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 การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยเก็บขอมูลโดยคําตอบแบบ 5 ทางเลือกผูวิจัยจึงใชสูตรคํานวณ
ขนาดตัวอยางของ บาทเลท โคทลิค; และฮิกก้ิน (Bartlett, Kotrlik; and Higgins. 2001 : 45) 
โดยกําหนดใหมีระดับความเชื่อม่ันเทากับรอยละ 95 ดังนี้ 
 

n  =  2

22

E
SZ

 

	
 n  =  ขนาดกลุมตวัอยาง 
 Z  =  คะแนนมาตรฐานตามระดับความเชื่อม่ัน (คาจากตารางแจกแจงตามปกติ) 
 S  =  ความเบี่ยงเบนมาตรฐานของทางเลือก 
 E  =  ระดับความคลาดเคลื่อนทีย่อมรับไดของคาเฉลี่ย 
 
 ผูวิจัยไดแทนคาสูตรคํานวณขนาดตัวอยางดังน้ี 
 Z ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 มีคาเทากับ 1.96  
 S สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทางเลือก เทากับสัดสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานหารดวย
จํานวนทางเลือก ในการวิจัยคร้ังน้ีกําหนดใหสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 4(±2SD) ความ
เบี่ยงเบนมาตรฐานของทางเลือก 5 ระดับ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของทางเลือกเทากับ 1.25 
(5/4= 1.25) 
 E ที่ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดเทากับรอยละ 5 ที่คาเฉลี่ย 3.0 ระดับ และ
ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดเทากับ 0.05 x 3.00 = 0.15 
 

n  = 2

22

15.0
25.196.1 

 = 267 

 
 ดังน้ัน ขนาดของกลุมตัวอยางที่ตองการใชในการศึกษาครั้งน้ี ได จํานวน 267 คน จึง
จะสามารถประมาณคารอยละได โดยที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได
ไมเกินรอยละ 5 ทั้งน้ีมีผูตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 300 คน ผูวิจัยเก็บแบบสอบถามเผื่อไวสําหรับ
แบบสอบถามที่ไดรับกลับคืนมาน้ันมีความไมสมบูรณและถือไดวาสมบูรณตามที่เง่ือนไขกําหนด 
 
การสรางเครือ่งมือที่ใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถามที่ใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล แบบสอบถามแบงเปน 4 สวน ดังนี้ 
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 สวนที่ 1 คําถามขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 3 ขอ ไดแกอายุ ระดับ
การศึกษาและประสบการณ ลักษณะคําถามเปนแบบ 2 ตัวเลือก (Two-Way Question) และ
แบบหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Question) โดยผูตอบแบบสอบถามจะตองเลือก 
ตอบเพียงคําตอบเดียว 
 สวนที ่2 คําถามเก่ียวกบัปจจัยสวนประสบการตลาดบริการ จํานวน 30 ขอ ไดแก 
 
   ปจจัยดานผลิตภัณฑ จํานวน 4 ขอ 
   ปจจัยดานราคา จํานวน 4 ขอ 
   ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย จํานวน 3 ขอ 
   ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 4 ขอ 
   ปจจัยดานบุคลากร จํานวน 4 ขอ 
   ปจจัยดานกระบวนการ จํานวน 4 ขอ 
   ปจจัยลักษณะทางกายภาพ จํานวน 5 ขอ 
 
 ลักษณะคําถามเปนแบบตัวเลือก 5 ระดับ โดยใชมาตราสวนแบบไลเคิรท (Likert’s 
Scale) ผูตอบแบบสอบถามจะตองเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวการใหคะแนนเรียงตามความ
คิดเห็นของผูตอบ ซึ่งแบงคะแนนตามเกณฑดังนี้ 
 
   คะแนน  5 หมายถึง ระดับมากที่สดุ 
   คะแนน  4 หมายถึง ระดับมาก 
   คะแนน  3 หมายถึง ระดับปานกลาง 
   คะแนน  2 หมายถึง ระดับนอย 
   คะแนน  1 หมายถึง ระดับนอยที่สดุ 
 
 สวนที่ 3 คําถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ ไดแก คําถามกระบวนการตัดสินใจ 
จํานวน 5 ขอ ลักษณะคําถามเปนแบบตัวเลือก 5 ระดับ เชนเดียวกับคําถามในสวนที่ การให
คะแนนเรียงตามความคิดเห็นของผูตอบ ซึ่งแบงคะแนนตามเกณฑดังนี้ 
 
   คะแนน  5 หมายถึง ระดับมากที่สดุ 
   คะแนน  4 หมายถึง ระดับมาก 
   คะแนน  3 หมายถึง ระดับปานกลาง 
   คะแนน  2 หมายถึง ระดับนอย 
   คะแนน  1 หมายถึง ระดับนอยที่สดุ 
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 สวนที่ 4 คําถามเก่ียวกับขอเสนอแนะ ไดแก คําถามปลายเปดจํานวน 1 ขอ โดยเปด
โอกาสใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม 
 
การทดสอบคุณภาพเครือ่งมือ 
 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยกําหนดใหมีการทดสอบ
คุณภาพของแบบสอบถามกอนนําไปเก็บขอมูลจริง ดังนี้ 
 1.  การตรวจสอบความตรง (Validity) ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนอตอ
ผูเชี่ยวชาญจํานวน 3 ทาน เพ่ือทําการตรวจสอบความชัดเจนของการใชภาษา และทดสอบ
ความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ของคําถามในแตละขอวาตรงตามวัตถุประสงคของการ
วิจัยคร้ังน้ีหรือไม โดยใชแบบประเมินความสอดคลอง (Item-Objective Congruence Index : 
IOC) เพ่ือหาดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับประเด็นหลักของเน้ืหา โดยมีเกณฑการ
ใหคะแนน ดังนี้ 
 
   +1   เม่ือแนใจวาขอคําถามน้ันสอดคลองกับเนื้อหา  
   0  เม่ือไมแนใจวาขอคําถามน้ันสอดคลองกับเนื้อหา 
   -1  เม่ือแนใจวาขอคําถามน้ันไมสอดคลองกับเนื้อหา 
 
 จากน้ันจึงนําคะแนนที่ไดในแตละขอคําถามมาคํานวณคา IOC จากสูตร 
 

IOC  =  
N
R  

 
 R คือ  ผลรวมของคะแนนจากความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ 
 N   คือ  จํานวนผูเชี่ยวชาญ 
 
 ขอคําถามแตละขอจะตองมีคา IOC เทากับหรือมากกวา 0.60 จึงจะถือวาขอคําถาม
นั้นใชได หากขอคําถามใดที่ไดคา IOC ต่ํากวา 0.60 ขอคําถามน้ันจะถูกตัดออกหรือนําไป
ปรับปรุงแกไขใหมจนกวาจะใชได ซึ่งแบบสอบถามของงานวิจัยนี้มีดัชนีความสอดคลองระหวาง
ขอคําถามกับเน้ือหาเทากับ 0.93 และไมมีขอคําถามใดที่มีคะแนนความสอดคลองนอยกวา 0.60 
 2. การตรวจสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่ไดรับการรับ
การปรุงเรียบรอยแลวไปทดลองใช (Try-Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน และไดนําเอาผล
ของการตอบแบบสอบถามทั้ง 30 ชุด มาตรวจสอบคาความเชื่อม่ัน โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟา
ของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) ครอนบัค (Cronbach. 1990 : 204) เม่ือคํานวน
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คาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค โดยแบบสอบถามที่นําไปทดลองใชจํานวน 30 ชุด จะตองมี
คา 0.70 ขึ้นไปจึงจะนําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจริง  
 ซึ่งแบบสอบถามของงานวิจัยฉบับนี้มีคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbach. 
1990 : 204) เทากับ 0.96 
 3. นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปสอบถามกับกลุมตัวอยางเพ่ือดําเนินการวิจัย
ตอไป 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยมีขั้นตอนการเก็บรวบรมขอมูล ดังตอไปน้ี 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการจัดทําแบบสอบถาม โดยไดรับ
คําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษา เพ่ือพิจารณาถูกตอง เพ่ือใชในการประกอบการจัดทําแบบสอบถาม 
ประชากรที่ใชในการศึกษาไดแก ผูบริโภคท่ีมีความสนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจและ
อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดศึกษาคนควาหลักการ แนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยที่เก่ียวของเพ่ิมเติม เพ่ือนําขอมูลที่ไดมากําหนดเปนขอบเขต เน้ือหา และเครื่องมือ
ที่ใชในการศึกษา  
 3. ผูวิจัยใหความรูกับผูทําหนาที่เก็บขอมูลกอนการดําเนินการเก็บขอมูล โดยอธิบาย
กรอบแนวคิด แบบสอบถาม และกลุมประชากรตัวอยาง เพ่ือความเขาใจและใหสอดคลองกับ
วัตถุประสงคของงานวิจัยครั้งน้ี  
 4. ผูวิจัยไดทําสงแบบสอบถามไปใหกับผูทําหนาที่เก็บขอมูล เพ่ือทําการสงแบบสอบถาม
ออกไปยังกลุมประชากร โดยใหผูตอบแบบสอบถามกรอกขอมูลดวยตนเองทั้งหมด  
 5.  ผูวิจัยดําเนินการรวบรวมขอมูลที่สมบูรณ จัดหมวดหมูของขอมูลในแบบสอบถาม 
เพ่ือนําขอมูลไปวิเคราะหทางสถิติ และทดสอบสมมติฐานของการศึกษา 
 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยเลือกใชสถิติเพ่ืออธบิายและวเิคราะหดังนี้ 
 1.  การบรรยายลักษณะทั่วไปของขอมูล ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงพรรนา ไดแก รอยละ 
คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานโดยผูวิจัยใชการแปรผลคาเฉลี่ย ดังนี้ 
 
  คาเฉลี่ยคะแนนตั้งแต 1.00 -1.80 หมายความวา นอยทีสุ่ด 
  คาเฉลี่ยคะแนนตั้งแต 1.80 -2.60 หมายความวา นอย 
  คาเฉลี่ยคะแนนตั้งแต 2.60 -3.40 หมายความวา ปานกลาง 
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  คาเฉลี่ยคะแนนตั้งแต 3.40 -4.20 หมายความวา มาก 
  คาเฉลี่ยคะแนนตั้งแต 4.20 -5.00 หมายความวา มากทีสุ่ด 
 
 2.  การตรวจสอบการกระจายตัวของขอมูล ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงพรรนา เพ่ือตรวจสอบ
ความเบ (Skewness) และความโดง (Kurtosis) 
 3.  การทดสอบสมมติฐานดานปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใชสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การทดสอบ
คาเฉลี่ยสองตัวแปร 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน ในกลุมสถิติ Independent Samples T-Test และ
การทดสอบคาเฉลี่ยที่มีตัวแปรมากกวา 2 ตัว ในกลุมสถิติ One-way ANOVA) สําหรับการทดสอบ
สมมติฐานดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยใชสถิติเชิงพยากรณ ในกลุมสถิติ Multiple 
Regression Analysis 
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บทที่ 4 
บทสรุปอภิปรายผล ขอเสนอแนะ 

 
 การวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัย เรื่อง การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ
ที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผูวิจัยไดนําขอมูลจากจากการเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 300 ชุด ที่ผานการ
ตรวจสอบคุณภาพแลวมาทําการวิเคราะหขัอมูลดวยวิธีการทางสถิติตามวัตถุประสงคการวิจัย
ผูวิจัยไดสรุปผลการวิเคราะหขอมูลเปน 4 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ผลการสํารวจขอมูลเบื้องตนและสถิติเชิงพรรณา 
 ตอนที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ตอนที่ 3 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
ตอนที่ 1 ผลการสํารวจขอมูลเบื้องตนและสถิตเิชงิพรรณา 
 สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนบคุคล 
 ผลการสํารวจขอมูลเชิงพรรณาของกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ีสนใจซ้ือหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ ระดับการศึกษา 
และประสบการณ โดยนําเสนอขอมูลเปนจํานวนและคารอยละของกลุมตัวอยาง ผลการสํารวจ
ขอมูลเบื้องตน ปรากฎดังตารางที่ 2-5 โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 
 
ตารางที่ 2 ผลการเก็บขอมูลของแบบสอบถาม 

แบบสอบถาม อายุ ระดับการศึกษา ประสบการณ 
ขอมูล    
ความสมบูรณ 300 300 300 
ความผิดพลาด 0 0 0 

 
 จากตารางที่ 2 พบวา ผลการเก็บขอมูลในแบบสอบถาม มีผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
300 คน และไมพบการสูญหายของขอมูล 
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ตารางที่ 3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล (อายุ) 

ปจจัยสวนบคุคลดานอาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวา 18 ป                                          20 6.70 
18-22 ป 111 37.00 
23-29 ป 61 20.30 
30-39 ป 51 17.00 
40-49 ป 29 9.70 
50 ป ขึ้นไป 28 9.30 

รวม 300 100.00 
 

 จากตารางที่ 3 พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร (อายุ) พบวา กลุมตัวอยางของ     
ผูตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญเปนผูมี
อายุอยูในชวง 18-22 ป มากท่ีสุดจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 37.00 รองลงมาผูมีอายุ 23-29 ป 
จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 20.30 ลําดับ ถัดมาผูมีอายุ 30-39 ป จํานวน 51 คน  
 

ตารางที่ 4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ีสนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล (ระดับการศึกษา) 

ปจจัยสวนบคุคลดานระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวามัธยมปลาย/ปวช. 11 3.70 
มัธยมปลาย/ปวช. 30 10.00 
อนุปริญญา/ปวส. 40 13.30 
ปริญญาตรี 183 61.00 
สูงกวาปริญญาตร ี 36 12.00 

รวม 300 100.00 
 

 จากตารางที่ 4 พบวา ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับ 
ปริญญาตรี จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 61.00 รองลงมาคือระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส.
จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 13.30 ลําดับตอมามีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 36 คน 
คิดเปนรอยละ 12.00 ลําดับถัดไปคือระดับการศึกษามัธยมปลาย/ปวช. จํานวน 30 คน คิดเปน
รอยละ 10.00 นอยที่สุดอยูในระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมปลาย จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 
3.70 
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ตารางที่ 5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ีสนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล (ประสบการณ) 

ปจจัยสวนบคุคลดานประสบการณ จํานวน (คน) รอยละ 
เคยซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 132 44.00 
ไมเคยซื้อหลกัสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 168 56.00 

รวม 300 100.00 
 
 จากตารางที่ 5 พบวา ประสบการณของกลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูที่ไมเคยซ้ือหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 56.00 และเปนผูมีประการณซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 44.00 
 
 สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
 จากผลการสํารวจขอมูลเชิงพรรณาของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่สนใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ไดแก ภาพรวมของปจจัยการตลาดบริการ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัดจําหนาย การสงเสริม
การตลาด บุคคลากร กระบวนการ และลักษณะทางกายภาพ โดยนําเสนอขอมูลรูปแบบ คาเฉลี่ย 
(Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ผลการสํารวจขอมูลเบื้องตนมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 
 
ตารางที่ 6 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ี

สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ (ภาพรวม) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความคิดเห็น 

ผลิตภัณฑ 3.835 0.826 มาก 
ราคา 3.604 0.831 มาก 
ชองทางจัดจําหนาย 3.028 1.040 ปานกลาง 
การสงเสริมการตลาด 3.237 1.049 ปานกลาง 
บุคลากร 4.001 0.800 มาก 
กระบวนการ 3.943 0.768 มาก 
ลักษณะทางกายภาพ 4.026 0.724 มาก 
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 จากตารางที่ 6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 300 คน กลุมตัวอยางสวนใหญให
ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการที่มาก โดยอันดับหน่ึงคือปจจัยดาน
ลักษณะทางกายภาพอยูในระดับมาก (Mean = 4.026, S.D.= 0.724) อันดับสองคือปจจัยดาน
บุคลากรอยูในระดับมาก (Mean = 4.001, S.D.= 0.800) และอันดับสามคือปจจัยดานกระบวนการ
อยูในระดับมาก (Mean = 3.943, S.D.= 0.768) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 7 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ี

สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ (ผลิตภัณฑ) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ดานผลิตภัณฑ 

คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความ
หลากหลาย 

3.960 0.991 มาก 

หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความยืดหยุน
ของเวลาเรยีน 

3.890 0.982 มาก 

เน้ือหาหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจตรงกับ
ความตองการ 

3.860 0.982 มาก 

หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความแตกตาง
จากที่อ่ืน 

3.630 1.001 มาก 

 
 จากตารางที่ 7 พบวากลุมตัวอยางใหระดับความเห็นโดยภาพรวมกับผลิตภัณฑในระดับ
ที่มาก โดยอันดับหนึ่งใหความสําคัญกับหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมีความหลากหลาย
(Mean = 3.960, S.D.= 0.991) อันดับสองคือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความยืดหยุน
ของเวลาเรียน (Mean = 3.890,S.D.= 0.982) อันดับสามคือเนื้อหาหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจตรงกับความตองการ (Mean = 3.860, S.D.= 0.982) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 8 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ี
สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ (ราคา) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ดานราคา 

คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

ระดับราคาของหลักสูตรในสถาบันที่เสนอขาย 3.670 0.944 มาก 
ราคาของหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมี
ความชัดเจน 

3.730 0.994 มาก 

ความเหมาะสมของราคาตอชั่วโมงการเรยีน 3.630 0.985 มาก 

ราคาที่สามารถตอรองเองได 3.390 1.102 
ปาน
กลาง 

 
 จากตารางที่ 8 พบวากลุมตัวอยางใหระดับความคิดเห็นโดยรวมเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการดานราคาในระดับที่มาก โดยอันดับหนึ่งใหความสําคัญกับราคาของหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความชัดเจน (Mean = 3.730, S.D. = 0.994) อันดับสองคือระดับราคา
ของหลักสูตรในสถาบันที่เสนอขาย (Mean = 3.670, S.D. = 0.944) อันดับสามคือความเหมาะสม
ของราคาตอชั่วโมงการเรียน (Mean = 3.630, S.D. = 0.985) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 9 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่สนใจ

ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
(ชองทางจัดจําหนาย) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ดานชองทางจัดจําหนาย 

คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

ชองทางจัดจําหนายผานสถาบันขายหลักสูตร
โดยตรง 

3.570 1.267 มาก 

ชองทางจัดจําหนายผานตัวแทนสาขาของ
สถาบัน 

3.020 1.335 
ปาน
กลาง 

ชองทางจัดจําหนายผานทางไปรษณีย 2.500 1.448 นอย 
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 จากตารางที่ 9 พบวากลุมตัวอยางใหระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการดานชองทางจัดจําหนายที่แตกตางกัน โดยอันดับหนึ่งใหความสําคัญกับชองทาง
จัดจําหนายผานสถาบันขายหลักสูตรโดยตรง (Mean = 3.570, S.D. = 1.267) อันดับสองคือ
ชองทางจัดจําหนายผานตัวแทนสาขาของสถาบัน (Mean = 3.020, S.D. = 1.335) อันดับสาม
คือชองทางจัดจําหนายผานทางไปรษณีย (Mean = 2.500, S.D. = 1.448) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 10 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่

สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ (การสงเสริมการตลาด) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ดานการสงเสริมการตลาด 

คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบีย่งเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

การสงเสริมการตลาดรูปแบบรับรูสิ่งพิมพ 2.960 1.296 
ปาน
กลาง 

การสงเสริมการตลาดรูปแบบอินเตอรเนต็ 3.440 1.176 มาก 

การสงเสริมการตลาดรูปแบบงานอีเวนต 3.120 1.294 
ปาน
กลาง 

การสงเสริมการตลาดรูปแบบสวนลด 3.440 1.267 มาก 
 
 จากตารางที่ 10 พบวา กลุมตัวอยางใหระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน โดยอันดับหน่ึงใหความสําคัญกับการ
สงเสริมการตลาดรูปแบบอินเตอรเน็ต (Mean = 3.440, S.D. = 1.176) อันดับสองคือการสงเสริม
การตลาดรูปแบบสวนลด (Mean = 3.440, S.D. = 1.267) อันดับสามคือการสงเสริมการตลาด
รูปแบบงานอีเวนต (Mean = 3.120, S.D. = 1.294) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 11 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคท่ี
สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ (บุคลากร) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ดานบุคลากร 

คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

ผูสอนมีความรูเรื่องหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจเปนอยางดี 

4.080 0.933 มาก 

พนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี 4.080 0.931 มาก 
พนักงานมีทักษะดึงดูดใจใหมาซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

3.950 0.942 มาก 

พนักงานความเปนกันเองในการแนะนํา
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

3.900 0.974 มาก 

 
 จากตารางที่ 11 พบวา กลุมตัวอยางใหระดับความคิดเห็นโดยรวมเกี่ยวกับปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการดานบุคลากรในระดับที่มาก โดยอันดับหนึ่งใหความสําคัญกับผูสอนมี
ความรูเรื่องหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจเปนอยางดี (Mean = 4.080, S.D. = 0.933) อันดับสอง
คือพนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี (Mean = 4.080, S.D. = 0.931) อันดับสามคือพนักงานมีทักษะ
ดึงดูดใจใหมาซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ (Mean = 3.950, S.D. = 0.942) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 12 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่

สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ (กระบวนการ) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ดานกระบวนการ 

คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

ขั้นตอนการซือ้หลักสูตรภาษาอังกฤษเพือ่ธุรกิจ
ที่กระชับ 

3.910 0.926 มาก 

ขั้นตอนการซือ้หลักสูตรภาษาอังกฤษเพือ่ธุรกิจ
ที่ชัดเจน 

3.940 0.975 มาก 

ขั้นตอนระบบชําระเงินที่อํานวยความสะดวกแก
ผูซื้อ 

3.880 0.920 มาก 

ขั้นตอนการตอนรับเปนอยางดี 4.040 0.930 มาก 
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 จากตารางที่ 12 พบวา กลุมตัวอยางใหระดับความคิดเห็นโดยรวมเกี่ยวกับปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการดานกระบวนการในระดับที่มาก โดยอันดับหน่ึงใหความสําคัญกับ
ขั้นตอนการตอนรับเปนอยางดี (Mean = 4.040, S.D. = 0.930) อันดับสองคือขั้นตอนการซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจที่ชัดเจน (Mean = 3.940, S.D. = 0.975) อันดับสามคือขั้นตอน
การซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจที่กระชับ (Mean = 3.910, S.D. = 0.926) ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 13 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่

สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ (ลักษณะทางกายภาพ) 

ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
ดานลักษณะทางกายภาพ 

คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

สถานที่มีความทันสมัย 4.080 0.917 มาก 
สถานที่มีรานคาใหบริการโดยรอบ 3.970 0.953 มาก 
สถานที่ถูกสุขลักษณะ 4.150 0.883 มาก 
สถาบันมีมาตรฐานในระดับสากล 4.160 0.905 มาก 
ความสะดวกในการเดินทางมายังสถานที่เสนอ
ขายหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

3.780 0.933 มาก 

 
 จากตารางที่ 13 พบวา กลุมตัวอยางใหระดับความเห็นโดยรวมเกี่ยวกับปจจัยสวนประสม
การตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพในระดับที่มาก โดยอันดับหน่ึงใหความสําคัญกับสถาบัน
มีมาตรฐานในระดับสากล (Mean = 4.160, S.D. = 0.905) อันดับสองคือสถานที่ถูกสุขลักษณะ
(Mean = 4.150, S.D. = 0.883) อันดับสามคือสถานที่มีความทันสมัย (Mean = 4.080, S.D. = 
0.917) ตามลําดับ   
 
 สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลดานกระบวนการตัดสินใจ 
 ผลการสํารวจขอมูลเชิงพรรณนาของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่สนใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ไดแก กระบวนการ
ตัดสินใจโดยนําเสนอขอมูลรูปแบบ คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ผลการสํารวจ
ขอมูลเบื้องตนปรากฎดังตารางที่ 4.13 โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 
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ตารางที่ 14 คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน (S.D.) ของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่
สนใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร (กระบวนการตัดสินใจ) 

กระบวนการตัดสินใจ 
คาเฉลีย่ 
(Mean) 

สวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความ
คิดเห็น 

มีความตระหนักรูในการใชภาษาอังกฤษเพ่ือ
สื่อสารในเชิงธุรกิจ 

4.060 0.875 มาก 

ศึกษาขอมูลเก่ียวกับหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจกอนการตัดสินใจเสมอ 

4.020 0.912 มาก 

เลือกซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจโดย
พิจารณาจากขอมูลที่ไดรับเทียบกับความคิดเห็น
ของผูอ่ืน 

3.450 1.219 มาก 

ใชวิจารณญาณของตนเองในการตัดสินใจซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 

3.940 1.003 มาก 

มีการแนะนําบอกตอเพ่ือนมาสมัครเรียน
หลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจ 

3.440 1.176 มาก 

 
 จากตารางที่ 14 พบวา กลุมตัวอยางมีกระบวนการตัดสินใจอยูในเกณฑที่มาก แสดง
วาผูบริโภคนิยมตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในระดับที่มาก โดยอันดับหน่ึงคือมี
ความตระหนักรูในการใชภาษาอังกฤษเพื่อส่ือสารในเชิงธุรกิจ (Mean = 4.060, S.D. = 0.875)  
อันดับสองคือศึกษาขอมูลเก่ียวกับหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจกอนการตัดสินใจเสมอ 
(Mean = 4.020, S.D. = 0.912) อันดับสามคือใชวิจารณญาณของตนเองในการตัดสินใจซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ (Mean = 3.940, S.D. = 1.003) ตามลําดับ 
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ตอนที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน ผูวิจัยไดใชสถิติเชิงอนุมาณ โดยกําหนดสมมติฐานใหสอดคลอง
กับวัตถุประสงคและกรอบแนวคิดของงานวิจัยมี 2 ขอ ดังนี้ 
 
 สมมติฐานขอที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลแตกตางกันมีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตาง 
  สมมติฐานขอที่ 1.1 ปจจัยสวนบุคคลดานอายุที่แตกตางกันมีสงผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางสถิติที่ใชในการวิเคราะห
คือ One-way ANOVA ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 จากสมมติฐานทางสถิติ 
  H0 : อายุที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 
  H1 : อายุที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 15 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยกระบวนการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ

ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกตางกัน 

คุณลักษณะ 
จํานวน 

(คน) 
Mean S.D. 

Sig. 
(Levene’s Test  
of Variances) 

Sig. 
(ANOVA) 

อายุ ต่ํากวา 18 ป 20 3.510 0.934   
อายุ 18-22 ป 111 3.704 0.717   
อายุ 23-29 ป 61 3.790 0.692   
อายุ 30-39 ป 51 4.039 0.506   
อายุ 40-49 ป 29 3.813 0.609   
อายุ 50 ป ขึ้นไป 28 3.757 0.637   

รวม 300 3.781 0.688 0.057 0.037 
หมายเหตุ : นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 
 จากตารางที่ 15 พบวา ความแปรปรวน (Levene’s Test of Variances) มีคา Sig. เทากับ 
0.057 (Sig.>0.05) แสดงวาความแปรปรวนของอายุเทากัน และเม่ือทดสอบคาเฉลี่ย (ANOVA) 
พบวามีคา Sig. เทากับ 0.037 (Sig.< 0.05) สรุปไดวาอายุที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  
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ตารางที่ 16 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูกับกลุมตัวอยางที่มีอายุแตกตางกัน 

   
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

 อายุ (I) อายุ (J)    
LSD ต่ํากวา 18 ป อายุ 18-22 ป -.194 .165 .240 
  อายุ 23-29 ป -.280 .175 .111 
  อายุ 30-39 ป -.529* .179 .003* 
  อายุ 40-49 ป -.303 .197 .126 
  อายุ 50 ป ขึ้นไป -.247 .199 .216 
LSD อายุ 18-22 ป ต่ํากวา 18 ป .194 .165 .240 
  อายุ 23-29 ป -.085 .108 .430 
  อายุ 30-39 ป -.334* .115 .004* 
  อายุ 40-49 ป -.109 .141 .442 
  อายุ 50 ป ขึ้นไป -.052 .143 .715 
LSD อายุ 23-29 ป ต่ํากวา 18 ป .280 .175 .111 
  อายุ 18-22 ป .085 .108 .430 
  อายุ 30-39 ป -.249 .129 .055 
  อายุ 40-49 ป -.023 .153 .878 
  อายุ 50 ป ขึ้นไป .033 .155 .832 
LSD อายุ 30-39 ป ต่ํากวา 18 ป .529* .179 .003* 
  อายุ 18-22 ป .334* .115 .004* 
  อายุ 23-29 ป .249 .129 .055 
  อายุ 40-49 ป .225 .158 .155 
  อายุ 50 ป ขึ้นไป .282 .160 .079 
LSD อายุ 40-49 ป ต่ํากวา 18 ป .303 .197 .126 
  อายุ 18-22 ป .109 .141 .442 
  อายุ 23-29 ป .023 .153 .878 
  อายุ 30-39 ป -.225 .158 .155 
  อายุ 50 ป ขึ้นไป .056 .180 .754 
LSD อายุ 50 ป ขึ้นไป ต่ํากวา 18 ป .247 .199 .216 
  อายุ 18-22 ป .052 .143 .715 
  อายุ 23-29 ป -.033 .155 .832 
  อายุ 30-39 ป -.282 .160 .079 
  อายุ 40-49 ป -.056 .180 .754 

หมายเหตุ : นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05* 
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 จากตารางที่ 16 พบวา เม่ือทดสอบคาเฉลี่ยรายคูผูมีต่ํากวา 18 ปมีกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกับผูมีอายุ 30-39 ป สําหรับ
ผูมีอายุ 18-22 ป มีกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตางกับผูมีอายุ 30-39 ป 
 
  สมมติฐานขอที่ 1.2 ปจจัยสวนบุคคลดานระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีสงผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน สถิติ
ที่ใชในการวิเคราะหคือ One-way ANOVA ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 จากสมมติฐานทางสถิติได
ดังนี้ 
  H0 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 
  H1 : ระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 17 การเปรียบเทียบคาเฉล่ียกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ

ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน 

คุณลักษณะ 
จํานวน 

(คน) 
Mean S.D. 

Sig. 
(Levene’s Test  
of Variances) 

Sig. 
(ANOVA) 

ต่ํากวามัธยมศึกษา 11 3.036 0.924   
มัธยมปลาย/ปวช. 30 3.700 0.696   
อนุปริญญา/ปวส. 40 3.888 0.476   
ปริญญาตรี 183 3.813 0.711   
สูงกวาปริญญาตรี 36 3.800 0.565   

รวม 300 3.781 0.688 0.078 0.005 
หมายเหตุ : นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 
 จากตารางที่ 17 พบวาความแปรปรวน (Levene’s Test of Variances) มีคา Sig. เทากับ 
0.078 (Sig.>0.05) แสดงวาความแปรปรวนของการระดับศึกษาเทากัน และเม่ือทดสอบคาเฉลี่ย
(ANOVA) พบวา Sig. เทากับ 0.005 สรุปไดวาระดับการศึกษาที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ 
0.05  
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ตารางที่ 18 การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน 

   
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

 ระดับการศึกษา (I) ระดับการศึกษา (J)    
LSD ต่ํากวามัธยมปลาย/ปวช. มัธยมปลาย/ปวช. -.663* .238 .006* 
  อนุปริญญา/ปวส. -.848* .230 .000* 
  ปริญญาตรี -.776* .209 .000* 
  สูงกวาปริญญาตรี -.763* .232 .001* 
LSD มัธยมปลาย/ปวช. ต่ํากวามัธยมปลาย/ปวช. .663* .238 .006* 
  อนุปริญญา/ปวส. -.185 .163 .258 
  ปริญญาตรี -.113 .133 .396 
  สูงกวาปริญญาตรี -.100 .167 .550 
LSD อนุปริญญา/ปวส. ต่ํากวามัธยมปลาย/ปวช. .848* .230 .000* 
  มัธยมปลาย/ปวช. .185 .163 .258 
  ปริญญาตรี .071 .117 .543 
  สูงกวาปริญญาตรี .085 .155 .585 
LSD ปริญญาตรี ต่ํากวามัธยมปลาย/ปวช. .776* .209 .000* 
  มัธยมปลาย/ปวช. .113 .133 .396 
  อนุปริญญา/ปวส. -.071 .117 .543 
  สูงกวาปริญญาตรี .013 .123 .915 
LSD สูงกวาปริญญาตรี ต่ํากวามัธยมปลาย/ปวช. .763* .232 .001* 
  มัธยมปลาย/ปวช. .100 .167 .550 
  อนุปริญญา/ปวส. -.085 .155 .585 
  ปริญญาตรี -.01311 .123 .915 

หมายเหตุ : นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05* 

 
 จากตารางที่ 18 พบวา เม่ือทดสอบคาเฉลี่ยรายคู ระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมปลาย/ปวช.
มีกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกับ
มัธยมปลาย/ปวช.อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี และสูงกวาปริญญาตรี  
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  สมมติฐานขอที่ 1.3 ปจจัยสวนบุคคลประสบการณที่แตกตางกันมีสงผลตอกระบวน 
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน สถิติที่ใชใน
การวิเคราะหคือ Independent T-Test ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 จากสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
  H0 : ประสบการณที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 
  H1 : ประสบกาณแตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 19 การเปรียบเทียบคาเฉล่ียกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ

ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีประสบการณแตกตางกัน 

คุณลักษณะ 
จํานวน 

(คน) 
Mean S.D. Sig. T-Test 

Sig.(2-Tailed) 
Equal 

Variances not 
Assumed 

เคยซื้อคอรสหลักสูตร 132 3.959 0.554    
ไมเคยซื้อคอรสหลักสูตร 168 3.641 0.750    

รวม 300   0.006 4.212 0.000 

 
 จากตารางที่ 19 พบวา เม่ือทําการทดสอบความแปรปรวนของกลุมตัวอยางโดยดูจากสถิติ 
Levene’s Test of Variances พบวาคา Sig. เทากับ 0.006 แสดงวาความแปรปรวนของกลุม
ตัวอยางเทากัน (Sig.>0.05) เม่ือทําการทดสอบคาเฉลี่ยโดยใชคา Sig. (2-Tailed) ของ Equal 
Variances not Assumed พบวา คา Sig. เทากับ 0.000 แสดงวากลุมตัวอยางมีประสบการณ
แตกตางกันจะตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจแตกตางกันโดยคนที่มีประสบการณ
เคยซ้ือจะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมากกวาคนที่ไมเคยมี         
ประประสบการณซื้อ 
 
 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมติฐานขอที่ 2.1 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานผลิตภัณฑสงผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมติฐานขอที่ 2.2 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานราคาสงผลตอกระบวน 
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  สมมติฐานขอที่ 2.3 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานชองทางจัดจําหนาย
สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมติฐานขอที่ 2.4 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาด
สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมติฐานขอที่ 2.5 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานบุคลากรสงผลตอกระบวน 
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมติฐานขอที่ 2.6 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานกระบวนการสงผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
  สมมติฐานขอที่ 2.7 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพ
สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สําหรับการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 ผูวิจัยไดใชการวิเคราะหถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Linear Regression) โดยเลือกรูปแบบการถดถอยปกติ (Enter Regression) ที่ระดับนัยสําคัญ 
0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2.1 ถึง สมมติฐานขอที่ 2.7 แสดงไดจากตารางที่ 19  
 
ตารางที่ 20 การวิเคราะหเชิงพหุคูณของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอกระบวน 

การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรสวนประสม 
การตลาดบรกิาร 

Unstandardized  
Coefficients 

Standardized  
Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 1.014 0.190  5.330 0.000 
ผลิตภัณฑ 0.148 0.054 0.177 2.726 0.007* 
ราคา 0.065 0.051 0.078 1.254 0.211 
ชองทางจัดจําหนาย 0.074 0.038 0.111 1.920 0.056 
การสงเสริมการตลาด 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* 
ลักษณะทางกายภาพ 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 

หมายเหตุ : ระดับนัยสําคญั  = 0.05*  
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 จากตารางที่ 20 พบวา ผลการทดสอบสมมติฐานดวยการวิเคราะหเชิงพหุคูณ ตัวแปร
ตนสามารถอธิบายการผันแปรของตัวแปรตาม(กระบวนการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจ) ไดรอยละ 44 จากตัวแปรทั้งหมด 7 ตัว ซึ่งปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่สงผล
ตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครมีจํานวน 3 
ตัวแปร คือตัวแปรดานผลิตภัณฑ (Sig. = 0.007), ตัวแปรปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Sig. = 
0.001), และตัวแปรปจจัยดานกระบวนการ (Sig. = 0.007) อยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 
 โดยตัวแปรที่หน่ึงคือ ปจจัยดานกระบวนการสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับสูงโดย (คาสัมประสิทธิ์ถดถอยเทากับ
0.019 คาสถิติ T-test เทากับ 2.696) อันดับที่สองปจจัยดานผลิตภัณฑ (คาสัมประสิทธิ์ถดถอย
เทากับ 0.148 คาสถิติ T-test เทากับ 2.726) และตัวแปรที่สามคือปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด (คาสัมประสิทธิ์ถดถอยเทากับ 0.121 คาสถิติ T-test เทากับ 3.394) ในเดียวกัน 
 นอกจากน้ียังพบอีกวา ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการตัวแปรดานราคา ดานชอง
จัดจําหนายดานบุคลากร และดานลักษณะทางกายภาพไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครตามระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 ผลการวิเคราะหสามารถเขียนเปนสมการเชิงเสนแสดงความสัมพันธดังนี้ 
 การตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจโดยรวม = 1.014 + 0.190 (ดาน
กระบวนการ) + 0.148 (ดานผลิตภัณฑ) + 0.121 (การสงเสริมการตลาด) 
 
ตอนที่ 3 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 การวิจัยในครั้งน้ีเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความแตกตางของ
ปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรเรียนภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจและ
ศึกษาสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรเรียนภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจของ โดยขอบเขตการวิจัยเปนผูบริโภคที่อาศัยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 
300 ตัวอยาง ซึ่งสามารถสรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะไดดังตอไปน้ี 
 
 สรุปผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะหขอมูลจากการสํารวจ 300 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ 
เปนผูมีอายุ 18-22 ป จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 37 เปนผูมีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
จํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 61 และเปนผูไมเคยซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจจํานวน 
168 คน คิดเปนรอยละ 56 มีระดับความคิดเห็นอยูในเกฑณที่มากโดยปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการ 3 อันดับแรก ไดแก ดานลักษณะทางกายภาพ ดานบุคลากร และดานกระบวนการ 
ตามลําดับ สําหรับกระบวนการตัดสินใจพบวากลุมตัวอยางมีการตระหนักรู และมีการศึกษา
ขอมูลกอน และตัดสินใจในระดับความเห็นที่มากเปนอันดับตนๆ ของขั้นตอน 
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 เม่ือเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกับกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักซ้ือ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาปจจัยสวนบุคคลดาน อายุ ระดับ
การศึกษาและประสบการณ ของกลุมตัวอยางที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
หลักสูรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจที่แตกตางกัน  
 และจากการวิเคราะหเชิงพหุคูณ พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมีจํานวน 3 ตัวแปร คือ ตัวแปรดาน
ผลิตภัณฑ ตัวแปรปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และตัวแปรปจจัยดานกระบวนการ  
 
 การอภิปรายผล 
 จากการศึกษางานวิจัย เร่ือง การศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่สงผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนํามา
อภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. ปจจัยดานประชากรศาสตร สรุปไดวา ตัวแปรอายุ ระดับการศึกษาและประสบการณ
ของผูบริโภคที่แตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจใน
เขตกรุงเทพมหานคร สอดคลองกับงานวิจัยของ (สุกัญญา เอียดขาว. 2554) เรื่อง ปจจัยที่สงผล
ตอการเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาประเภทของ
โรงเรียน ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ผูรับผิดชอบคาเลาเรียนที่แตกตางกันมี
ระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนและยังสอดคลองกับ (มธุมน    
จินากุล. 2558) เรื่อง แรงจูงใจที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเรียนภาษาเกาหลี ในสถาบันสอนภาษา
เกาหลี ในสถาบันสอนภาษาของประชาชน ในกรุงเทพมหานคร พบวาอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
ที่แตกตางกันสงผลตอการเลือกเรียนภาษาเกาหลีในสถาบันสอนภาษาที่แตกตางกัน 
 2. ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ สรุปไดวา ดานกระบวนการ ดานผลิตภัณฑ 
ดานสงเสริมการตลาดมีตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขต
กรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน สอดคลองกับ (สุดารันต วุฒิมงคลพานิช. 2558) เร่ือง ปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือคอรสเรียนพิเศษจากสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาปที่ 1 
ถึงปที่ 6 ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ดานครูผูสอน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานกระบวนการ 
เปนปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อคอรสเรียนพิเศษจากสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับชั้น
มัธยมศึกษาปที่ 1 ถึงปที่ 6  
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 ขอเสนอแนะ 
 งานวิจัยในครั้งนี้ นําเสนอในมุมมองของสถาบันการศึกษาหรือผูประกอบการธุรกิจ
บริการดานการศึกษา ที่นําเสนอหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ ควรมุงเนนกลุมผูบริโภคโดย
คํานึงถึงอายุ ระดับการศึกษาและประสบการณ โดยเลือกกลุมผูบริโภคตั้งแตปริญญาตรีขึ้นไป 
ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการในการซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร
ทั้งน้ีเพ่ือเปนประโยชนตอการพัฒนาสถาบันการศึกษาหรือผูประกอบการ ผลการวิจัยดังกลาว 
สามารถออกแบบกลยุทธทางการตลาด โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 
 1.  ปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 
โดยใหความสําคัญใหเหมาะสมกับอายุ ระดับการศึกษา และประสบการณซื้อคอรสหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ เพ่ือใหตรงความตองการและตรงกลุมเปาหมาย ทั้งน้ีความมุงทําตลาด
กับกลุมผูมีอายุ 18-22 ป ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และเปนผูไมมีประสบการณซื้อคอร
สหลักสูตร ทั้งน้ีเพ่ือรองรับการเขาสูชวงวัยทํางานหลังจบการศึกษาและเปนการทําตลาดในระยะ
ยาว 
 2.  ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 
  2.1 ดานกระบวนการ (Process) เปนปจจัยที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด โดยเฉพาะอยางยิ่งควรให
น้ําหนักในขั้นตอนการตอนรับเปนอยางดี และขั้นตอนการซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจที่
ชัดเจน ดังนั้นกลยุทธที่เหมาะสม คือการสื่อสารกับลูกคาและใชสื่อที่ชัดเจนในการอธิบายขั้นตอน 
  2.2 ดานผลิตภัณฑ (Product) เปนปจจัยที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครในอันดับสอง โดยใหความสําคัญกับหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความหลากหลายและหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความยืดหยุน
ของเวลาเรียน ดังน้ันกลยุทธที่เหมาะสม คือการมีตัวเลือกที่หลากหลายและใหผูซื้อสามารถเลือก
เวลาเรียนได 
  2.3 ดานสงเสริมทางการตลาด เปนปจจัยที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครในอันดับสาม โดยเฉพาะการสงเสริม
การตลาดรูปแบบอินเตอรเน็ตและการสงเสริมการตลาดรูปแบบสวนลด ดังน้ันกลยุทธที่เหมาะสม 
คือการใชการตลาดแบบ Online ใหมากขึ้นและใชนโยบายรูปแบบสวนลดใหมากขึ้น 
 3. ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจ  
  3.1 ดานบุคลากร เปนปจจัยที่ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจมากที่สุด โดยประเด็น
พนักงานความเปนกันเองในการแนะนําภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ ทั้งน้ีพนักงานไมควรแสดงความ



46 

สนิทสนมและใกลชิดมากเกินไป เพราะจะทําใหความนาเชื่อถือของพนักงานมีนอย สิ่งที่ควรทํา
คือ รักษาระยะหางระหวางพนักงานและผูมาติดตอ 
  3.2  ดานชองทางจัดจําหนาย เปนปจจัยที่ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจใน
อันดับที่สอง ในประเด็นชองทางจัดจําหนายผานทางไปรษณีย เน่ืองจากระบบของไปรษณียนั้น
เนนการรับฝากสงของเปนหลัก ทําใหไมสะดวกในการใหคําแนะนําและเสนอขายหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพื่อธุรกิจ สิ่งที่ควรทําคือ ลดชองทางจัดจําหนายทางไปรษณีย 
  3.3  ดานราคา เปนปจจัยที่ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในอันดับที่สาม ในเรื่อง
ของรราคาที่สามารถตอรองเองได เพราะการตั้งราคาหลักสูตรโดยทั่วไป คิดจากตนทุนที่ตางกัน
ไมวาจะเปน สถานที่ บุคลากร หรือการบริการรูปแบบตางๆ ลวนกําหนดโดยเจาของผูใหบริการ 
สิ่งที่ควรทําคือการกําหนดราคาขึ้นมาเอง 
  3.4  ดานลักษณะทางกายภาพ เปนปจจัยที่ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจ ใน
เร่ืองของความสะดวกในการเดินทางมายังสถานที่เสนอขายหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 
เนื่องจากการคมนาคมที่ดีขึ้นในเขตกรุงเทพมหานคร ทําใหมีความสะดวกสบายในการเดินทาง
มากย่ิงขึ้น สิ่งที่ควรทําการใหความใสใจในบริการรูปแบบอ่ืนๆ เชน การอํานวยความสะดวกท่ี
จอดรถ หรือ เกาอ้ีสํารองสําหรับผูมาติดตอ เปนตน 
 
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยคร้ังตอไป 
 ในการวิจัยคร้ังตอไปควรศึกษาตัวแปรอ่ืนๆ ที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร เชน พฤติกรรมผูบริโภค ทัศนคติ แรงจูงใจ   
เปนตน ควรศึกษากลุมตัวอยางกลุมใหมหรือกลุมอ่ืนนอกเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือที่จะไดขอมูล
นํามาเปรียบเทียบคุณลักษณะเปาหมายเพื่อพิจารณากลุมเปาหมายใหมไดอยางเหมาะสมและ
เพ่ือความกาวหนาของการวิจัยครั้งตอไป ควรทําการเจาะจงเลือกสถาบันการศึกษาที่มีซื่อเสียง
ในประเทศไทย หรือแบรนดของโรงเรียนสอนภาษาอังกฤษที่เปดหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจและควรศึกษาตัวแปรอ่ืนๆ ที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจตอไป เชน การส่ือสารทางการตลาดตอกระบวนการตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจในเขตชายแดนไทยพมา, ยี่หอตราสินคาของธุรกิจบริการระหวางประเทศตอการตัดสินใจ
ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ เปนตน 
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   เลขที่แบบสอบถาม 
    

 
แบบสอบถาม 

เร่ือง ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจง 
         แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา 
การวางแผนและการจัดการเชิงกลยุทธสําหรับผูประกอบการ สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน 
ผูวิจัยไดดําเนินการวิจัย เร่ือง ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการท่ีผูบริโภคใชในการตัดสินใจ
ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
           แบบสอบถามนี้ แบงออกเปน 4 ตอน คือ 
           ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 3 ขอ 
 ตอนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่สงผลการตัดสินใจซื้อ จํานวน  28   ขอ 
 ตอนที่ 3 การตัดสินใจซื้อ จํานวน    5 ขอ 
 ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะ จํานวน    1  ขอ 
          ผลการสํารวจในครั้งน้ีจะเปนประโยชนอยางยิ่งในเชิงการศึกษา ผูวิจัยจึงใครขอความ
กรุณาผูตอบแบบสอบถามทุกทาน อานคําถามใหชัดเจน พรอมทั้งตอบคําถามทุกขอ ขอมูลของ
ทานที่ตอบในแบบสอบถามนี้จะถือเปนความลับไมมีผลผูกพันใดๆตอผูตอบแบบสอบถามและใช
ในรูปผลรวมเทาน้ัน 
           ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ไดกรุณาเสียสละเวลาอันมีคาใน
การตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
 

วชิรรุจน  โพธิ์วัฒนกวิน 
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการวางแผนและการจัดการเชิงกลยุทธสําหรับผูประกอบการ 
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 
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แบบสอบถามปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการที่ผูบริโภคใชในการตดัสินใจซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
วัตถุประสงค   
 ในการสํารวจความคิดเห็นเรื่องปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการที่ผูบริโภคใชใน
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจในเขตกรุงเทพมหานครนี้ ผูวิจัยจัดทําเพ่ือนําขอมูล
ไปใชในการคํานวณหาคาทางสถิติเพ่ือใชประกอบการศึกษาในงานวิจัยเทาน้ัน 
 
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับขอมูลของทาน 
 
1.  อายุ 
  (1) ต่ํากวา 18 ป  (2) 18-22 ป  
  (3) 23-29 ป   (4) 30-39 ป    
  (5) 40-49 ป   (6) 50 ป ขึ้นไป 
 
2.  ระดับการศึกษา   
  (1) ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  (2) มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.      
  (3) อนุปริญญา/ปวส.    (4) ปริญญาตรี                            
            (5) สูงกวาปริญญาตรี 
 
3.  ทานเคยซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพือ่ธุรกิจหรือไม 
  (1) เคยซือ้  (2) ไมเคยซ้ือ       
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ตอนที่ 2 สวนประสมทางการตลาดบรกิาร   
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาและทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับระดับความความคิดเห็นของ

ทานมากที่สุด โดย 
 
  คะแนน 5  หมายถึง ระดับความสําคัญมากที่สุด   
  คะแนน 4 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก 
  คะแนน 3  หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง    
  คะแนน 2  หมายถึง ระดับความสําคัญนอย                    
  คะแนน 1  หมายถึง ระดับความสําคัญนอยที่สุด 
 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ 

ระดับความสําคัญ 
มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
ดานผลิตภัณฑ 
3. หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความ
หลากหลาย 

     

4. หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความยืดหยุน
ของเวลาเรยีน 

     

5. เน้ือหาหลักสูตรตรงกบัความตองการของทาน      
6. หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจมีความแตกตาง
จากที่อ่ืน 

     

ดานราคา 
7. ระดับราคาของหลักสูตรในสถาบันที่เสนอขาย      
8. ราคาของหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธรุกิจมี
ความชัดเจน 

     

9. ความเหมาะสมของราคาตอชั่วโมงการเรียน      
10. ราคาที่สามารถตอรองเองได      
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ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ 

ระดับความสําคัญ 
มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
ดานชองทางจัดจําหนาย 
11. ทานซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธรุกิจผาน
ชองทางสถาบันขายหลักสูตรโดยตรง 

     

12. ทานซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธรุกิจผาน
ตัวแทนสาขาของสถาบัน 

     

13. ทานซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธรุกิจผาน
ทางไปรษณีย 

     

ดานสงเสริมการตลาด 
14. ทานรับรูการสงเสริมการตลาดผานสือ่ส่ิงพิมพ
บอยมาก 

     

15. การสืบคนขอมูลผานอินเตอรเน็ตทําใหทานมี
ความม่ันใจซื้อมากขึ้น 

     

16. ทานมักไปหาขอมูลหลกัสูตรจากงานอีเวนท
การศึกษาบอย 

     

17. การมีสวนลดที่มากทําใหทานตัดสินใจซื้อ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจไดงายขึน้ 

     

ดานบุคลากร 
18. ผูสอนมีความรูเรื่องหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจเปนอยางดี 

     

19. พนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี      
20. พนักงานมีทักษะในการดึงดูดใจใหมาซ้ือ
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 

     

21. พนักงานความเปนกันเองในการแนะนํา
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
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ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการ 

ระดับความสําคัญ 
มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
ดานกระบวนการ 
22. มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจที่กระชบั 

     

23. มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อ
ธุรกิจที่ชัดเจน 

     

24. มีระบบชาํระเงินที่อํานวยความสะดวกแกผูซื้อ      
25. มีการตอนรับเปนอยางดี      
ดานกายภาพ 
26. สถานที่มีความทันสมัย      
27. สถานที่มีรานคาใหบริการโดยรอบ      
28. สถานที่ถกูสุขลักษณะ      
29. สถาบันมีมาตรฐานในระดับสากล      
30. มีความสะดวกในการเดินทางมายังสถานที่
เสนอขายหลกัสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 
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ตอนที่ 3 การตัดสินใจซื้อ 
คําชี้แจง  โปรดพิจารณาและทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับระดับความความคิดเห็นของ

ทานมากที่สุดโดย 
 
  คะแนน 5  หมายถึง ระดับความสําคัญมากที่สุด   
  คะแนน 4 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก 
  คะแนน 3  หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง    
  คะแนน 2  หมายถึง ระดับความสําคัญนอย                    
  คะแนน 1  หมายถึง ระดับความสําคัญนอยที่สุด 
 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ระดับความสําคัญ 
มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

5 4 3 2 1 
31. ทานมีความตระหนักรูในการใชภาษาอังกฤษ
เพ่ือส่ือสารในเชิงธุรกิจ 

     

32. ทานไดศึกษาขอมูลเกีย่วกับหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจกอนการตัดสินใจเสมอ 

     

33. ทานเลือกซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ
โดยพิจารณาจากขอมูลที่ไดรับเทียบกับความ
คิดเห็นของผูอ่ืน 

     

34. ทานใชวิจารณญาณของตนเองในการตัดสินใจ
ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ 

     

35. ทานมีการแนะนําบอกตอเพ่ือนมาสมัครเรียน
หลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจที่ทานเคยเรยีน 
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ตอนที่ 4 ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 

 ทานมีขอเสนอแนะเก่ียวกับ ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการท่ีผูบริโภคใชใน
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางไร 
...............................................................................................................................................
...............................................................................................................................................
...............................................................................................................................................
...............................................................................................................................................
...............................................................................................................................................
...............................................................................................................................................
............................................................................................................................................... 
 

ผูวิจัยขอขอบคุณที่ทานใหความกรุณาเสียสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี 
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ภาคผนวก ข. 
ผลการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชในการศึกษาดานความเที่ยงตรง 

ของแบบสอบถาม 
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ผลการวิเคราะหความคิดเห็นของผูประเมิน IOC 

ปจจัยดานสวนประสมการตลาดบริการที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพื่อธุรกิจ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

รายการพิจารณา 
ผลการประเมินความคิดเห็น 

คาดัชนี 
IOC 

แปลผล ผูประเมิน 
คนท่ี 1 

ผูประเมิน 
คนท่ี 2 

ผูประเมิน 
คนท่ี 3 

1. ปจจัยขอมูลสวนบุคคล 
1.1 อายุ 
1. อายุ ต่ํากวา 17 ป 0 0 +1 0.33 ตัด 
2. อายุ 18-22 ป 0 0 +1 0.33 ตัด 
3. อายุ 22-29 ป +1 0 +1 0.67 ใชได 
4. อายุ 30-39 ป    +1 0 +1 0.67 ใชได 
5. อายุ 40-49 ป +1 0 +1 0.67 ใชได 
6. มากกวา อายุ 50 ปขึ้นไป +1 0 +1 0.67 ใชได 
1.2 ระดับการศึกษา 
1. ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 0 +1 +1 0.67 ใชได 
2. มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.      +1 +1 +1 1 ใชได 
3. อนุปริญญา/ปวส. +1 +1 +1 1 ใชได 
4. ปริญญาตรี +1 +1 +1 1 ใชได 
5. สูงกวาปริญญาตรี +1 +1 +1 1 ใชได 

2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
2.1 ดานผลิตภัณฑ 
2.1.1 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความหลากหลาย 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.1.2 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความยืดหยุนของเวลาเรียน 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.1.3 เน้ือหาหลักสูตรตรงกับความ
ตองการของทาน 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.1.4 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความแตกตางจากท่ีอื่น 

+1 +1 +1 1 ใชได 
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รายการพิจารณา 
ผลการประเมินความคิดเห็น 

คาดัชนี 
IOC 

แปลผล ผูประเมิน 
คนท่ี 1 

ผูประเมิน 
คนท่ี 2 

ผูประเมิน 
คนท่ี 3 

2.2 ดานราคา 
2.2.1 ระดับราคาของหลักสูตรใน
สถาบันท่ีเสนอขาย 

+1 0 +1 0.67 ใชได 

2.2.2 ราคาของหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจมีความชัดเจน 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.2.3 ราคาตอชั่วโมงกาเรียน +1 +1 0 0.67 ใชได 
2.2.4 ราคาท่ีสามารถตอรองเองได +1 +1 +1 1 ใชได 
2.3 ดานชองทางจัดจําหนาย 
2.3.1 ชองทางสถาบันขายหลักสูตร
โดยตรง 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.3.2 ชองทางผานตัวแทนสาขาของ
สถาบัน 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.3.3 ชองทางไปรษณีย +1 +1 +1 1 ใชได 
2.3.4 ชองทางรานสะดวกซื้อ +1 0 +1 0.67 ใชได 
2.4 ดานสงเสริมการตลาด 
2.4.1 ส่ือส่ิงพิมพ ใบปลิว นิตยสาร +1 +1 -1 0.33 ตัด 
2.4.2 อินเตอรเน็ต +1 +1 -1 0.33 ตัด 
2.4.3 งานอีเวนทการศึกษา +1 +1 -1 0.33 ตัด 
2.4.4 สวนลดราคา ของแถม +1 +1 -1 0.33 ตัด 
2.4.5 สิทธิการจอง +1 0 -1 0.00 ตัด 
2.5  ดานบุคลากร 
2.5.1 ผูสอนมีความรูเร่ืองหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจเปนอยางดี 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.5.2 พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี +1 +1 +1 1 ใชได 
2.5.3 พนักงานมีทักษะในการดึงดูดใจ
ใหมาซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือ
ธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.5.4 พนักงานความเปนกันเองใน 
การแนะนําภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 ใชได 
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รายการพิจารณา 
ผลการประเมินความคิดเห็น 

คาดัชนี 
IOC 

แปลผล ผูประเมิน 
คนท่ี 1 

ผูประเมิน 
คนท่ี 2 

ผูประเมิน 
คนท่ี 3 

2.6 ดานกระบวนการ 
2.6.1 มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจท่ีกระชับ 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.6.2 มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจท่ีชัดเจน 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.6.3 มีระบบชําระเงินท่ีอํานวยความ 
สะดวกแกผูซื้อ 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.6.4 มีการตอนรับเปนอยางดี +1 +1 +1 1 ใชได 
2.7 ดานลักษณะทางกายภาพ 
2.7.1 สถานท่ีมีความทันสมัย +1 +1 +1 1 ใชได 
2.7.2 สถานท่ีมีรานคาใหบริการ
โดยรอบ 

+1 +1 +1 1 ใชได 

2.7.3 สถานท่ีถูกสุขลักษณะ +1 +1 +1 1 ใชได 
2.7.4 สถาบันมีมาตรฐานในระดับสากล +1 +1 +1 1 ใชได 
2.7.5 มีความสะดวกในการเดินทาง
มายังสถานท่ีเสนอขายหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 ใชได 

3. การตัดสินใจซื้อ 
3.1 ทานมีความตระหนักรูในการใช 
ภาษาอังกฤษเพ่ือส่ือสารในเชิงธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 ใชได 

3.2 ทานไดศึกษาขอมูลเกี่ยวกับ 
หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
กอนการตัดสินใจเสมอ 

+1 +1 +1 1 ใชได 

3.3 ทานเลือกซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจโดยพิจารณาจากขอมูลท่ี
ไดรับเทียบกับความคิดเห็นของผูอื่น 

+1 +1 +1 1 ใชได 

3.4 ทานใชวิจารณญาณของตนเองใน
การตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจ 

+1 +1 +1 1 ใชได 

3.5 ทานมีการแนะนําบอกตอเพ่ือนมา
สมัครเรียนหลักสูตรภาษาอังกฤษธุรกิจ
ท่ีทานเคยเรียน 

+1 +1 +1 1 ใชได 
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การหาความเที่ยงตรงตามเน้ือหา  

 ทําไดโดยการหาคา IOC (Index of Item-Objective Congruence) จากผูเชี่ยวชาญ 
 

IOC  =  
N
R  

 

 R = ผลรวมคะแนนจากผูเชี่ยวชาญ IOC  0.5  
 N = จํานวนผูเชี่ยวชาญทั้งหมด 
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ภาคผนวก ค. 
แบบตรวจสอบผูเช่ียวชาญ 
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แบบประเมินความสอดคลองของขอคําถามกับนิยามขององคประกอบตางๆ 
 
คําชี้แจง   
 ขอความอนุเคราะหจากผูเชี่ยวชาญโปรดพิจารณาคุณภาพของเครื่องมือแบบประเมิน
ที่ผูวิจัยสรางขึ้น โดยพิจารณาความสอดคลองของขอรายการประเมินวามีความสอดคลองกับ
นิยามศัพทขององคประกอบตางๆ หรือไม คําตอบที่ไดจากทานจะเปนขอมูลในการปรับปรุงและ
พัฒนาเครื่องมือใหมีคุณภาพมากยิ่งขึ้น   
 ขอใหทานทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน และกรุณาให
ขอเสนอแนะเม่ือตองการแกไขลงในชองวาง เกณฑที่ใชในการประเมิน มี 3 ระดับ ดังนี้  
 +1 เม่ือแนใจวาขอคําถามน้ันสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
   0  เม่ือไมแนใจวาขอคําถามน้ันสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
  -1  เม่ือแนใจวาขอคําถามน้ันไมสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
 

ขอขอบพระคณุเปนอยางสูง มา ณ โอกาสน้ี 
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ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

1 อายุ     
1.1 ต่ํากวา 17 ป     
1.2 18-22 ป      
1.3 22-29 ป     
1.4 30-39 ป        
1.5 40-49 ป      
1.6 มากกวา 50 ปขึ้นไป     
2 ระดับการศึกษา     

2.1 ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.     
2.2 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.          
2.3 อนุปริญญา/ปวส.     
2.4 ปริญญาตรี                                
2.5 สูงกวาปริญญาตรี           

 
ตอนที่ 2 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

3 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความหลากหลาย 

    

4 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความยืดหยุนของเวลาเรียน 

    

5 เน้ือหาหลักสูตรตรงกับความตองการ
ของทาน 

    

6 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความแตกตางจากท่ีอื่น 

    

7 ระดับราคาของหลักสูตรในสถาบันท่ี
เสนอขาย 

    

8 ราคาของหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือ
ธุรกิจมีความชัดเจน 
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ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

9 ราคาตอชั่วโมงการเรียน     
10 ราคาท่ีสามารถตอรองเองได     
11 ชองทางสถาบันขายหลักสูตรโดยตรง     
12 ชองทางผานตัวแทนสาขาของ

สถาบัน 
    

13 ชองทางไปรษณีย     
14 ชองทางรานสะดวกซื้อ     
15 ส่ือส่ิงพิมพ ใบปลิว นิตยสาร     
16 อินเตอรเน็ต     
17 งานอีเวนทการศึกษา     
18 สวนลดราคา ของแถม     
19 สิทธิการจอง     
20 ผูสอนมีความรูเรื่องหลักสูตรภาษา 

อังกฤษเพ่ือธุรกิจเปนอยางดี 
    

21 พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี     
22 พนักงานมีทักษะในการดึงดูดใจใหมา

ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
    

23 พนักงานความเปนกันเองในการ
แนะนําภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

    

24 มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจท่ีกระชับ 

    

25 มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจท่ีชัดเจน 

    

26 มีระบบชําระเงินท่ีอํานวยความ
สะดวกแกผูซื้อ 

    

27 มีการตอนรับเปนอยางดี     
28 สถานท่ีมีความทันสมัย     
29 สถานท่ีมีรานคาใหบริการโดยรอบ     
30 สถานท่ีถูกสุขลักษณะ     
31 สถาบันมีมาตรฐานในระดับสากล     
32 มีความสะดวกในการเดินทางมายัง

สถานท่ีเสนอขายหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
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ตอนที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

33 ทานมีความตระหนักรูในการใช
ภาษาอังกฤษเพ่ือส่ือสารในเชิงธุรกิจ 

    

34 ทานไดศึกษาขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจกอนการ
ตัดสินใจเสมอ 

    

35 ทานเลือกซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจโดยพิจารณาจากขอมูลท่ี
ไดรับเทียบกับความคิดเห็นของผูอื่น 

    

36 ทานใชวิจารณญาณของตนเองในการ
ตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจ 

    

37 ทานมีการแนะนําบอกตอเพ่ือนมา
สมัครเรียนหลักสูตรภาษาอังกฤษ
ธุรกิจท่ีทานเคยเรียน 

    

 
ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผูทรงคุณวุฒ ิ
 ........................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... 
 
 
 
 .......................................................... 
 ผูทรงคุณวุฒิ 
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แบบประเมินความสอดคลองของขอคําถามกับนิยามขององคประกอบตางๆ 
 
คําชี้แจง   
 ขอความอนุเคราะหจากผูเชี่ยวชาญโปรดพิจารณาคุณภาพของเครื่องมือแบบประเมิน
ที่ผูวิจัยสรางขึ้น  โดยพิจารณาความสอดคลองของขอรายการประเมินวามีความสอดคลองกับ
นิยามศัพทขององคประกอบตางๆ หรือไม  คําตอบที่ไดจากทานจะเปนขอมูลในการปรับปรุง
และพัฒนาเคร่ืองมือใหมีคุณภาพมากยิ่งขึ้น   
 ขอใหทานทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน และกรุณาให
ขอเสนอแนะเม่ือตองการแกไขลงในชองวาง เกณฑที่ใชในการประเมิน มี 3 ระดับ ดังนี้  
 +1 เม่ือแนใจวาขอคําถามน้ันสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
   0  เม่ือไมแนใจวาขอคําถามน้ันสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
  -1  เม่ือแนใจวาขอคําถามน้ันไมสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
 

ขอขอบพระคณุเปนอยางสูง มา ณ โอกาสน้ี 
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ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

1 อายุ     
1.1 ต่ํากวา 17 ป    ต่ํากวา 18 ป

หรือ 18 ป 
หรือ นอยกวา 

1.2 18-22 ป     19-22 
1.3 22-29 ป    23-29 
1.4 30-39 ป       30-39 
1.5 40-49 ป     40-49 
1.6 มากกวา 50 ปขึ้นไป    50 ป ขึ้นไป 
2 ระดับการศึกษา     

2.1 ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.     
2.2 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.          
2.3 อนุปริญญา/ปวส.     
2.4 ปริญญาตรี                                
2.5 สูงกวาปริญญาตรี           

 
ตอนที่ 2 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

3 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความหลากหลาย 

    

4 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความยืดหยุนของเวลาเรียน 

    

5 เน้ือหาหลักสูตรตรงกับความตองการ
ของทาน 

    

6 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความแตกตางจากท่ีอื่น 

    

 

 



71 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

7 ระดับราคาของหลักสูตรในสถาบันท่ี
เสนอขาย 

   ปรับขอความ
ใหเขาใจ
ชัดเจนขึ้น 
เชนราคามี
ความ
เหมาะสม 

8 ราคาของหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือ
ธุรกิจมีความชัดเจน 

    

9 ราคาตอชั่วโมงการเรียน     
10 ราคาท่ีสามารถตอรองเองได     
11 ชองทางสถาบันขายหลักสูตรโดยตรง     
12 ชองทางผานตัวแทนสาขาของ

สถาบัน 
    

13 ชองทางไปรษณีย     
14 ชองทางรานสะดวกซื้อ    มีขาย

ชองทางนี้
ดวยหรอคะ 

15 ส่ือส่ิงพิมพ ใบปลิว นิตยสาร     
16 อินเตอรเน็ต     
17 งานอีเวนทการศึกษา     
18 สวนลดราคา ของแถม     
19 สิทธิการจอง    อาจจะเขียน

เพ่ิมเติมให
เขาใจงายขึ้น 

20 ผูสอนมีความรูเรื่องหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจเปนอยางดี 

    

21 พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี     
22 พนักงานมีทักษะในการดึงดูดใจใหมา

ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
    

23 พนักงานความเปนกันเองในการ
แนะนําภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

    

24 มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจท่ีกระชับ 

    

25 มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจท่ีชัดเจน 
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ขอท่ี ขอคําถาม สอดคลอง 
+1 

ไมแนใจ 
0 

ไมสอดคลอง 
-1 

ขอเสนอแนะ 

26 มีระบบชําระเงินท่ีอํานวยความ
สะดวกแกผูซื้อ 

    

27 มีการตอนรับเปนอยางดี     
28 สถานท่ีมีความทันสมัย     
29 สถานท่ีมีรานคาใหบริการโดยรอบ     
30 สถานท่ีถูกสุขลักษณะ     
31 สถาบันมีมาตรฐานในระดับสากล     
32 มีความสะดวกในการเดินทางมายัง

สถานท่ีเสนอขายหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

    

 
ตอนที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

33 ทานมีความตระหนักรูในการใช
ภาษาอังกฤษเพ่ือส่ือสารในเชิงธุรกิจ 

    

34 ทานไดศึกษาขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจกอนการ
ตัดสินใจเสมอ 

    

35 ทานเลือกซ้ือหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจโดยพิจารณาจากขอมูลท่ี
ไดรับเทียบกับความคิดเห็นของผูอื่น 

    

36 ทานใชวิจารณญาณของตนเองในการ
ตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจ 

    

37 ทานมีการแนะนําบอกตอเพ่ือนมา
สมัครเรียนหลักสูตรภาษาอังกฤษ
ธุรกิจท่ีทานเคยเรียน 
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ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผูทรงคุณวุฒ ิ
 ........................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... 
.......................................................................................................................................... 
 
 
 
 .......................................................... 
 ผูทรงคุณวุฒิ 
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แบบประเมินความสอดคลองของขอคําถามกับนิยามขององคประกอบตางๆ 
 
คําชี้แจง   
 ขอความอนุเคราะหจากผูเชี่ยวชาญโปรดพิจารณาคุณภาพของเครื่องมือแบบประเมิน
ที่ผูวิจัยสรางขึ้น  โดยพิจารณาความสอดคลองของขอรายการประเมินวามีความสอดคลองกับ
นิยามศัพทขององคประกอบตางๆ หรือไม  คําตอบที่ไดจากทานจะเปนขอมูลในการปรับปรุง
และพัฒนาเคร่ืองมือใหมีคุณภาพมากยิ่งขึ้น   
 ขอใหทานทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน และกรุณาให
ขอเสนอแนะเม่ือตองการแกไขลงในชองวาง เกณฑที่ใชในการประเมิน มี 3 ระดับ ดังนี้  
 +1 เม่ือแนใจวาขอคําถามน้ันสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
   0  เม่ือไมแนใจวาขอคําถามน้ันสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
  -1  เม่ือแนใจวาขอคําถามน้ันไมสอดคลองกับองคประกอบตามนิยามศัพท 
 

ขอขอบพระคณุเปนอยางสูง มา ณ โอกาสน้ี 
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ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

1 อายุ     
1.1 ต่ํากวา 17 ป     
1.2 18-22 ป      
1.3 22-29 ป     
1.4 30-39 ป        
1.5 40-49 ป      
1.6 มากกวา 50 ปขึ้นไป     
2 ระดับการศึกษา     

2.1 ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.     
2.2 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.          
2.3 อนุปริญญา/ปวส.     
2.4 ปริญญาตรี                                
2.5 สูงกวาปริญญาตรี           

 
ตอนที่ 2 ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

3 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความหลากหลาย 

    

4 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความยืดหยุนของเวลาเรียน 

    

5 เน้ือหาหลักสูตรตรงกับความตองการ
ของทาน 

    

6 หลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจมี
ความแตกตางจากท่ีอื่น 

    

7 ระดับราคาของหลักสูตรในสถาบันท่ี
เสนอขาย 

    

8 ราคาของหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือ
ธุรกิจมีความชัดเจน 
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ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

9 ราคาตอชั่วโมงการเรียน    ใชเปนปจจัย
ท่ีพิจารณา
หรือประมาณ
วาถูกหรือ
แพง 

10 ราคาท่ีสามารถตอรองเองได    หมายถึง
ชองทางที่
ผูตอบสะดวก
หรือหรือ
ชองทางที่
อยากใหมี
หรือชองทาง
ท่ีหลักสูตรท่ี
เรียนมีอยูแลว 

11 ชองทางสถาบันขายหลักสูตรโดยตรง    
12 ชองทางผานตัวแทนสาขาของ

สถาบัน 
   

13 ชองทางไปรษณีย    
14 ชองทางรานสะดวกซื้อ    

15 ส่ือส่ิงพิมพ ใบปลิว นิตยสาร     
16 อินเตอรเน็ต    ไมส่ือ

ความหมาย 
คนตอบ 
ไมเขาใจ 

17 งานอีเวนทการศึกษา    
18 สวนลดราคา ของแถม    
19 สิทธิการจอง    
20 ผูสอนมีความรูเรื่องหลักสูตรภาษา 

อังกฤษเพ่ือธุรกิจเปนอยางดี 
    

21 พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี     
22 พนักงานมีทักษะในการดึงดูดใจใหมา

ซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 
   เปนหลักสูตร

ท่ีเรียนอยูแลว
มีหรืออยาก
ใหมีหรือเปน
ปจจัยท่ี
พิจารณา 

23 พนักงานความเปนกันเองในการ
แนะนําภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

   

24 มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจท่ีกระชับ 

   

25 มีขั้นตอนการซื้อหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจท่ีชัดเจน 

   

26 มีระบบชําระเงินท่ีอํานวยความ
สะดวกแกผูซื้อ 

   

27 มีการตอนรับเปนอยางดี    
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ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

28 สถานท่ีมีความทันสมัย     
29 สถานท่ีมีรานคาใหบริการโดยรอบ    
30 สถานท่ีถูกสุขลักษณะ    
31 สถาบันมีมาตรฐานในระดับสากล     
32 มีความสะดวกในการเดินทางมายัง

สถานท่ีเสนอขายหลักสูตรภาษา 
อังกฤษเพ่ือธุรกิจ 

    

 
ตอนที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
สอดคลอง 

+1 
ไมแนใจ 

0 
ไมสอดคลอง 

-1 
ขอเสนอแนะ 

33 ทานมีความตระหนักรูในการใช
ภาษาอังกฤษเพ่ือส่ือสารในเชิงธุรกิจ 

    

34 ทานไดศึกษาขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตร
ภาษาอังกฤษเพ่ือธุรกิจกอนการ
ตัดสินใจเสมอ 

    

35 ทานเลือกซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจโดยพิจารณาจากขอมูลท่ี
ไดรับเทียบกับความคิดเห็นของผูอื่น 

    

36 ทานใชวิจารณญาณของตนเองในการ
ตัดสินใจซื้อหลักสูตรภาษาอังกฤษ
เพ่ือธุรกิจ 

    

37 ทานมีการแนะนําบอกตอเพ่ือนมา
สมัครเรียนหลักสูตรภาษาอังกฤษ
ธุรกิจท่ีทานเคยเรียน 

    

 
ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผูทรงคุณวุฒ ิ
 ไมมีคําสั่งคําอธิบายในการตอบคําถามของสวนประสมการตลาด และควรขยายความ
ใหชัดวา หลักสูตรที่กลาวถึงเปนหลักสูตรที่เรียนอยูหรือหลักสูตรที่อยากใหเกิดขึ้น 
 
 
 .......................................................... 
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