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บทที่  2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเลือกสถาบนัอดุมศกึษา” ผู้วิจยัได้ศกึษาเอกสาร 
แนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางส าหรับงานวิจยัครัง้นี ้พอสรุปได้ 2 
ประเดน็ดงันี ้

2.1 แนวคิดและทฤษฎีในการวิจยั 
2.2 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง   

2.1 แนวคิดและทฤษฎีในการวิจัย 
 ในงานวิจยันี ้ผู้วิจยัใช้ทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด (7 P’s) ของ Booms and Bitner 
ซึง่ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย (Place) การสง่เสริม
การตลาด (Promotion) บคุลากร (People) กระบวนการ (Process) และ หลกัฐานทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 
(http://www.valuebasedmanagement.net/methods_booms_bitner_7Ps.html)  
 ผลิตภณัฑ์ (Product)  หมายถึง สิง่ท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ  เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความต้องการของลกูค้าให้เกิดความพงึพอใจ ประกอบด้วยสิ่งท่ีสมัผสัได้และสมัผสัไมไ่ด้ เชน่ 
บรรจภุณัฑ์ สี ราคา คณุภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย (ปณิศา ลญัชานนท์, 2548) 
แตผ่ลิตภณัฑ์ในธุรกิจการศกึษามีความหมายท่ีแตกตา่งออกไปดงัท่ี Hockenberger (1988) 
อธิบายค าวา่ผลิตภณัฑ์คือ หลกัสตูร สาขาวิชา รายวิชา การบริการตา่งๆ การดงูาน การฝึกงาน  
และทรัพยากรในห้องสมดุท่ีสถาบนัอดุมศกึษาจดัให้แก่นกัศกึษา  

ราคา (Price) หมายถึงจ านวนเงินหรือสิ่งอ่ืนๆท่ีมีความจ าเป็นต้องจา่ยเพ่ือให้ได้ผลิตภณัฑ์
หรือหมายถึงคณุคา่ผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุคา่ (value) ของ
ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์นัน้ (ปณิศา ลญัชานนท์, 2548) แตใ่นธุรกิจการศกึษา 
Hartline (1988) ให้ค าจ ากดัความค าวา่ราคาครอบคลมุ อตัราคา่ธรรมเนียม คา่หน่วยกิต 
ทนุการศกึษา คา่สมคัรเข้าศกึษา  

ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ องค์การอิสระกลุม่หนึง่ท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการท่ี
จะท าให้สินค้าหรือบริการมีขึน้เพ่ือให้ใช้หรือบริโภค โดยผู้ผลิตสว่นมากจะท างานกบัคนกลางเพ่ือ
น าสินค้าออกสู่ตลาด คนกลางในตลาดประกอบกนัเป็นช่องทางการจ าหนา่ย (อดลุย์ จาตรุงคกลุ, 
2543) ในขณะท่ีชอ่งทางการจดัจ าหนา่ยของธุรกิจการศกึษา ประกอบด้วย สถานท่ีเรียน วิทยาเขต 
ห้องเรียน เวลาเรียน เวลาท่ีให้บริการ ห้องสมดุ (Michael et al., 1995) 
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การสง่เสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การด าเนินกิจกรรมเพื่อสง่เสริม สนบัสนนุ 
และจงูใจให้ตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์  กิจกรรมท่ีว่าประกอบด้วย การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ 
การสง่เสริมการขาย การขายโดยใช้พนกังานขาย การตลาดทางตรง (อดลุย์ จาตรุงคกลุ, 2543) ใน
ธุรกิจการศกึษาก็ใช้เคร่ืองมือในการสง่เสริมการตลาด 5 เคร่ืองมือดงัท่ีกล่าวไว้แล้วข้างต้นเชน่กนั 

บคุลากร (People) หมายถึง ลกูค้าและพนกังานในองค์การท่ีท าให้เกิดการบริการโดยการ
มีปฏิกิริยาโต้ตอบกนัท าให้ลกูค้าสามารถประเมินคณุภาพการให้บริการของพนกังานนัน้ได้ 
(Lovelock & Wright, 2002) ซึง่สอดคล้องกบัค าอธิบายของGronroos (1990) ท่ีวา่ จากการ
สงัเกต พนกังานในองค์การด้านการบริการซึง่ต้องตดิตอ่กบัลกูค้าโดยตรงจดัเป็นทรัพยากรบคุคลท่ี
ส าคญั พนกังานผู้ให้บริการเป็นปัจจยัแหง่ความส าเร็จของธุรกิจบริการ พนกังานสร้างการรับรู้ 
เก่ียวกบัคณุภาพการให้บริการให้กบัลกูค้า กล่าวคือ ลกูค้ามกัจะพิจารณาถึงคณุภาพการให้บริการ
จากการประเมินสิ่งท่ีเขารับรู้ในการบริการท่ีได้รับจากพนกังาน ดงันัน้ธุรกิจให้บริการท่ีประสบ
ความส าเร็จจะต้องใช้ความพยายามอยา่งมากในการวางแผนด้านก าลงัคน การสรรหา การ
คดัเลือก การฝึกอบรมและการพฒันา และการจงูใจพนกังานท่ีเก่ียวข้องทัง้หมด ไมว่า่จะเป็น
พนกังานท่ีติดตอ่กบัลกูค้าโดยตรงหรือพนกังานในส านกังานท่ีท าหน้าท่ีด้านการบริหารและด้าน
อ่ืนๆ (ปณิศา ลญัชานนท์, 2548, 167) ในท่ีนีบ้คุลากรหมายถึง อาจารย์ และพนกังานท่ีให้บริการ
แก่นกัศกึษา (Sargeant, 1999) จะสงัเกตได้วา่ บคุคลเหลา่นีมี้การตดิตอ่กบัผู้ รับบริการซึง่ในท่ีนี ้
คือนกัเรียนนกัศกึษา 

กระบวนการ (Process) หมายถึง วิธีการและล าดบัขัน้ของการให้บริการแก่ลกูค้าท่ีจะ
สง่ผลตอ่ประสิทธิผลของการให้บริการ  (Lovelock & Wright, 2002) ปณิศา ลญัชานนท์ (2548) 
กลา่ววา่ ขัน้ตอนท่ีจ าเป็นในการบริการคือ การสร้างและการสง่มอบผลิตภณัฑ์ให้กบัลกูค้าจะต้อง
อาศยัการออกแบบและปฏิบตัติามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผล ทางด้านบริการนัน้ การออกแบบ
ระบบท่ีไมดี่อาจจะท าให้ลกูค้าได้รับบริการลา่ช้าได้ ในท่ีนีห้มายถึง กระบวนการสอน และ
กระบวนการให้บริการแก่นกัศกึษา (Sargeant, 1999) 

หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ สิ่งท่ีผู้ รับบริการรู้สกึได้ทางกายภาพถึง
การมีสว่นร่วมและได้รับบริการนัน้ๆ ซึง่สิ่งเหลา่นัน้จะท าให้ผู้ ท่ีพบเห็นสามารถจดจ าและประทบัใจ
ได้ทนัที (Sargeant, 1999) Bowie & Buttle (2004) อธิบายว่า หลกัฐานทางกายภาพ หรือ 
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) เป็นปัจจยัความส าเร็จประการหนึง่ในธุรกิจ
บริการท่ีท าให้ผู้บริโภคเกิดแรงกระตุ้นเข้ามาใช้บริการ รวมทัง้การแตง่กายท่ีเป็นเคร่ืองแบบของ
องค์การสะท้อนความเป็นมืออาชีพของคนในองค์การนัน้ด้วยเชน่กนั ส าหรับธุรกิจการศกึษาใช้
แนวคิดนีด้้วยเชน่กนัเพ่ือก่อให้เกิดความประทบัใจอยา่งลึกซึง้ 



 7 

 สถาบนัอดุมศกึษา (Higher Education Institution) เป็นการสอนส าหรับผู้ใหญ่ท่ีจดั
หลงัจากมธัยมศกึษา โดยภารกิจหลกัของอดุมศกึษามีดงันี ้การสอน การวิจยั การบริการวิชาการ 
และการท านบุ ารุงศลิปวฒันธรรม (ส าราญ บญุเจริญ, 2547)  
 Hartline (1988) ระบวุา่มีปัจจยัหลายปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเลือกเรียนในระดบัอดุมศกึษา 
ปัจจยัท่ีวา่ได้แก่ ความใกล้ไกลของสถาบนั การเรียนการสอน คา่หน่วยกิต ความหลากหลายของ
รายวิชา ระดบัการศกึษาของพอ่แม ่สภาพทางเศรษฐกิจของครอบครัว กิจกรรมเสริมหลักสตูร  
และเคร่ืองมือท่ีส าคญัท่ีดงึดดูนกัเรียนนกัศกึษาท่ีมีความสามารถพิเศษด้านการเรียน การกีฬา การ
แสดง คือทนุการศกึษาเตม็จ านวนหรือเป็นเพียงบางสว่น ซึง่เป็นปัจจยัหนึง่ท่ีกลุม่คนเหลา่นีใ้ช้
ตดัสินใจเรียนท่ีสถาบนันัน้ 

ในขณะท่ี Maguire et al. (1999) กลา่วว่านอกจากหลกัสตูรท่ีตรงกบัความต้องการของ
นกัเรียนและนกัศกึษาแล้วท่ีเป็นปัจจยัท่ีส าคญั มีปัจจยัอ่ืนท่ีส าคญัรองลงมาได้แก่ สถาบนัท่ีเรียนมี
เพ่ือนหรือญาตเิรียนอยูด้่วยหรือไม ่ความใกล้ไกลของสถาบนั สิ่งอ านวยความสะดวกตา่งๆ และ
สภาพแวดล้อมท่ีดีท่ีจะดงึดดูให้นกัเรียนและนกัศกึษามีความต้องการท่ีจะเข้ามาเรียนใน
สถาบนัอดุมศกึษานัน้ๆ  
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง   
 ธุรกิจบณัฑิตโพล ศนูย์วิจยั มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตท าการส ารวจความคิดเห็นในหวัข้อ 
“ความนิยมในมหาวิทยาลยัและอาชีพของนกัเรียน ม.ปลาย” 
(http://www.dpu.ac.th/news/poll.asp?action=view&id=157) ผลการส ารวจสรุปได้ดงันี ้ 

1. มหาวิทยาลยัของรัฐท่ีนกัเรียน ม.ปลายในกรุงเทพฯนิยมและอยากเข้าเรียนมากท่ีสดุ 10 
อนัดบัแรกได้แก่ จฬุาลงกรณ์ (37.7%) ธรรมศาสตร์ (25.5%) เกษตรศาสตร์ (15.7%) 
มหิดล (7.3%) เชียงใหม ่(2.9%) ศลิปากร (2.3%) เทคโนโลยีพระจอมเกล้าลาดกระบงั 
(1.7%) เทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบรีุ (1.6%) ศรีนครินทรวิโรฒ (1.2%) ขอนแก่น 
(1.1%) ในกรณีท่ีสอบเข้ามหาวิทยาลยัของรัฐไมไ่ด้ นกัเรียน ม.ปลายในกรุงเทพฯ   

2. ในกรณีสอบเข้ามหาวิทยาลยัของรัฐไมไ่ด้ นกัเรียน ม.ปลายในกรุงเทพจะสมคัรเรียนท่ี 
2.1 มหาวิทยาลยัเปิด มหาวิทยาลยัเอกชนและมหาวิทยาลยัราชภฏั ร้อยละ 26.8 
2.2  มหาวิทยาลยัเปิด มหาวิทยาลยัเอกชน ร้อยละ 23.1 
2.3 มหาวทิยาลยัเปิด ร้อยละ 12.8 
2.4 มหาวิทยาลยัเอกชนและมหาวิทยาลยัราชภฏั ร้อยละ 3.6 
2.5 มหาวิทยาลยัราชภฏัและมหาวิทยาลยัเปิด ร้อยละ 1.7 
2.6 มหาวิทยาลยัราชภฏั ร้อยละ 1.6 
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จากข้อมลูท่ีปรากฎ จะสงัเกตวา่ นกัเรียนเลือกเรียนท่ีจฬุาลงกรณ์มหาวิทยาลยัเป็นอนัดบั
แรก เพราะมหาวิทยาลยัก่อตัง้มานานจนเป็นสถาบนัอดุมศกึษาแหง่แรกของประเทศไทยท่ีผา่นการ
พฒันามาอยา่งตอ่เน่ือง (http://www.chula.ac.th/chula/th/about/brief_th.html) อีกทัง้หลกัสตูร
ท่ีมีความหลากหลายสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ เรียนได้เป็นอยา่งดี ในกรณีท่ีสอบเข้า
มหาวิทยาลยัรัฐไมไ่ด้นกัเรียนเลือกเรียนในมหาวิทยาลยัเปิดซึง่มีอยู ่2 แหง่ในประเทศไทยคือ 
มหาวิทยาลยัรามค าแหง และมหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราชท่ีไมมี่การสอบคดัเลือก และคา่
หนว่ยกิตมีราคาถกู จะเห็นได้วา่ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีนกัเรียนใช้พิจารณาเลือกเรียนสถาบนัใน
ระดบัอดุมศกึษามีหลายปัจจยัได้แก่ ความมีช่ือเสียงของสถาบนั ความหลากหลายของหลกัสตูร 
ระบบการคดัเลือกนกัศกึษา และคา่หน่วยกิต 

เจตนา สขุเอนก (25..) ระบเุร่ืองความจ าเป็นในการน าการตลาดมาใช้ใน
สถาบนัอดุมศกึษา ปรากฎในบทความเร่ือง น าการตลาดมาใช้เพิ่มจ านวนนกัศกึษาให้แก่
สถาบนัอดุมศกึษาขนาดเล็กของเอกชนได้อย่างไร สถาบนัอดุมศกึษาขนาดเล็กของเอกชนถือได้วา่
เป็นธุรกิจบริการประเภทหนึง่ ท่ีต้องมีการปรับตวัโดยใช้ความรู้ด้านการตลาดเข้ามาชว่ยในการ
ด าเนินงานมากขึน้ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การน าการตลาดมาใช้ในการเพิ่มสว่นแบง่การตลาดกบั
สถาบนัอดุมศกึษาอ่ืนๆ เพ่ือให้การด าเนินงานของสถาบนัอดุมศกึษาขนาดเล็กของเอกชนนัน้ด ารง
อยูไ่ด้ในภาวะการแขง่ขนัท่ีสงูในปัจจบุนั และเพื่อเพิ่มความพงึพอใจของทัง้ผู้ เรียนและ
สถาบนัการศกึษา สว่นประสมทางการตลาดท่ีผู้ เขียนระบคืุอ 4 P’s ประกอบด้วย Product Price 
Place และ Promotion รวมทัง้ได้กลา่วถึง อาคารสถานท่ี บคุลากร สิ่งอ านวยความสะดวก 
กิจกรรมภายในสถาบนัด้วย  

Kamolmasratana (2002) ศกึษาวิจยัเร่ือง การประยกุต์ใช้สว่นประสมทางการตลาด (4 
P’s) ในสถาบนัอดุมศกึษาในประเทศไทย: ศกึษาเฉพาะกรณีมหาวิทยาลยัเอกชน พบวา่ น า้หนกั
ความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดแตล่ะตวัไมเ่ท่ากนัขึน้อยูก่บัสถาบนัอดุมศกึษาแตล่ะ
แหง่จะใช้ แตก่ารศกึษาในครัง้นีเ้ป็นการเปรียบเทียบการใช้สว่นประสมทางการตลาดของ
สถาบนัอดุมศกึษา 2 แหง่ท่ีตัง้อยูย่า่นฝ่ังธนบรีุ พบวา่ สถานท่ีตัง้ (Place) ของสถาบนัเป็นปัจจยั
แรกท่ีนกัเรียนและนกัศกึษาให้ความส าคญัในการเลือกสถาบนัอดุมศกึษา ยิ่งไปกวา่นัน้ การพดู
ปากตอ่ปาก (Word of Mouth) เป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีมีอิทธิพลตอ่กลุม่คนเหลา่นีด้้วย และท่ี
ส าคญันกัเรียนนกัศกึษาเช่ือวา่ สถาบนัอดุมศกึษาเอกชนท่ีมีลกัษณะเป็นมลูนิธิจะมีคา่หนว่ยกิต 
(Price) ท่ีต ่ากวา่สถาบนัอดุมศกึษาเอกชนทัว่ไป ในทางกลบักนัเคร่ืองมือท่ีสถาบนัอดุมศกึษานิยม
ใช้คือการประชาสมัพนัธ์ ในลกัษณะของการเปิดให้กลุม่คนเหลา่นีเ้ข้าเย่ียมชมสถานท่ี (Open 
House) รวมทัง้การใช้โฆษณาในรูปของส่ือสิ่งพิมพ์เพ่ือการส่ือสารเร่ืองหลกัสตูรของสถาบนั ฉะนัน้
จงึสรุปได้วา่ ปัจจยัท่ีมีผลตอ่การเลือกสถาบนัอดุมศกึษาของนกัเรียนและนกัศกึษา ประกอบด้วย 3 

http://www.chula.ac.th/chula/th/about/brief_th.html
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ปัจจยัหลกัได้แก่ สถานท่ีตัง้ (Place) การส่ือสาร (Communication) ในลกัษณะการพดูปากตอ่
ปาก (Word of Mouth) และ คา่หน่วยกิต (Price) แตส่ าหรับสถาบนัอดุมศกึษาจะให้ความส าคญั
ในเร่ืองการส่ือสารแบบการประชาสมัพนัธ์ และการโฆษณาโดยใช้ส่ือสิ่งพิมพ์ เป็นเคร่ืองมือหลกั 

ส าราญ บญุเจริญ (2547) ศกึษาวิจยัเร่ือง การพฒันากลยทุธ์การตลาดส าหรับ
สถาบนัอดุมศกึษาเอกชน พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่นกัศกึษาในการเลือกสถาบนัอดุมศกึษา
เอกชน จากปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสดุจนน้อยท่ีสดุ 9 อนัดบั ได้แก่ อนัดบั 1 ปัจจยัด้านหลกัสตูร/
สาขาวิชาท่ีเปิดสอนในสถาบนั อนัดบั 2 ได้แก่ ช่ือเสียงของสถาบนัและคณุภาพอาจารย์ อนัดบั 3 
ได้แก่ การรับรองมาตรฐานจากกระทรวงศกึษาธิการ อนัดบั 4 ได้แก่ คา่ใช้จา่ยเพ่ือการศกึษา ซึง่
ครอบคลมุคา่เลา่เรียน คา่ครองชีพ และคา่ใช้จา่ยอ่ืนๆ อนัดบั 5 ได้แก่ จงัหวดัและภมูิภาคท่ีตัง้ของ
สถาบนั อนัดบัท่ี 6 ได้แก่ เงินกู้ เพ่ือการศกึษา/ทนุการศกึษา อนัดบั 7 ได้แก่ อาคาร/สถานท่ี/
บรรยากาศ/การให้บริการของสถาบนั อนัดบั 8 ได้แก่การรับสมคัรนกัศกึษาใหม ่ซึง่ครอบคลมุวิธีรับ
สมคัร/ระยะเวลา/วิธีการคดัเลือก และคา่ใช้จา่ยในการสมคัร และศาสนาประจ าสถาบนั อนัดบั 9 
ได้แก่ การโฆษณา/การประชาสมัพนัธ์/ค าแนะน าของบคุคลตา่งๆ นอกจากนีย้งัพบวา่ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการเลือกศกึษาในสถาบนัอดุมศกึษาแยกตามภมูิภาคเป็นภาคเหนือ ภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือ ภาคกลาง ภาคใต้ คือ หลกัสตูร/สาขาวิชาท่ีเปิดสอน ซึง่นกัศกึษาใน 4 
ภมูิภาคเลือกเป็นอนัดบัหนึง่เหมือนกนั จากงานวิจยันีท้ าให้สามารถสรุปได้วา่นกัศกึษาให้
ความส าคญักบั ผลิตภณัฑ์ (Product) ซึง่ในท่ีนีคื้อ หลกัสตูร สาขาวิชาท่ีเปิดสอนท่ีได้รับมาตรฐาน
จากกระทรวงศกึษาธิการ และ ความมีช่ือเสียงของสถาบนั  รวมทัง้คณุภาพอาจารย์ซึ่งเป็นสว่น
ประสมทางการตลาดด้าน บคุลากร (People) มีอิทธิพลตอ่การเลือกสถาบนัอดุมศกึษาในอนัดบั
รองลงมา 

Sahachaiseree (1981) ศกึษาวิจยัเชิงคณุภาพเร่ือง การใช้กลยทุธ์ทางการตลาดใน
วิทยาลยัเอกชนในกรุงเทพมหานคร พบวา่ หลกัสตูร (Product) ท่ีมีความแตกตา่งกนัในแตล่ะ
วิทยาลยัมีผลตอ่การเลือกวิทยาลยัท่ีจะศกึษา แตส่ถานท่ีตัง้ของวิทยาลยัและการสร้างภาพลกัษณ์
ท่ีดีในสายตานกัเรียนนกัศกึษาไมมี่ผลตอ่การเลือกสถาบนัการศกึษาเลย ฉะนัน้จงึกล่าวได้วา่ การ
สร้างความแตกตา่ง (Differentiation) ในตวัผลิตภณัฑ์ซึง่ในท่ีนีคื้อหลกัสตูร มีความส าคญัเป็น
อนัดบัแรก เพราะมีผลตอ่นกัเรียนนกัศกึษาในการเลือกเรียนสถาบนันัน้ๆ ซึง่สอดคล้องกบั 
Kushner (1999) ท่ีระบวุา่ การสร้างความแตกตา่งในหลกัสตูรเป็นหนทางท่ีจะดงึดดูให้นกัเรียน
นกัศกึษาตดัสินใจเลือกเรียนสถาบนันัน้ๆ และเป็นการสร้างความได้เปรียบในการแขง่ขนัด้วย 

Lim-ngen (2000) สรุปงานวิจยัเชิงคณุภาพเร่ือง การศกึษาและวิเคราะห์การ
ประชาสมัพนัธ์ของสถาบนัอดุมศกึษาเอกชนภายใต้สถานการณ์ความตงึเครียดทางเศรษฐกิจ ได้
ความว่า มหาวิทยาลยัเอกชนอยา่งเชน่ มหาวิทยาลยัอสัสมัชญั มหาวิทยาลยัศรีปทมุ 
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มหาวิทยาลยัสยาม และมหาวิทยาลยัเกษมบณัฑิตจะประคองตวัเองในภาวะเศรษฐกิจตกต ่าโดย
การรักษาคา่หนว่ยกิตให้เทา่เดมิ และใช้เคร่ืองมือการประชาสมัพนัธ์เชน่การเปิดเย่ียมชม
มหาวิทยาลยั (Open House) และการออกไปแนะแนวตามโรงเรียน เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการ
กระตุ้นให้นกัศกึษาตดัสินใจมาเรียนท่ีสถาบนั ดงันัน้จงึกลา่วได้วา่ สว่นประสมทางการตลาดท่ี
สถาบนัอดุมศกึษาเอกชนอย่างน้อย 4 แหง่ข้างต้นนิยมใช้ คือ ราคา (Price) และ การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) โดยเฉพาะการส่ือสารให้ตรงกบักลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

พนารัตน์ ลิม้ (2545) พบวา่ ปัจจยัด้านการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การ
ตดัสินใจสมคัรเข้าศกึษาในสถาบนัอดุมศกึษาเอกชน ปัจจยัอนัดบัหนึง่คือ เพ่ือน ญาติ พี่น้อง
แนะน า ปัจจยัอนัดบัสองท่ีนกัศกึษาพิจารณาคือ การได้รับค าแนะน าจากนกัศกึษา อาจารย์ ศษิย์
เก่าของสถาบนัอดุมศกึษาท่ีนกัศกึษาเลือกเรียน และปัจจยัอนัดบัสามคือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
วิทย ุส่ือสิ่งพิมพ์  การส่ือสารโดยบคุคล เชน่ เพ่ือน ญาติ พ่ีน้องเป็นชอ่งทางท่ีมีอิทธิพลในการโน้ม
น้าวผู้บริโภคมากท่ีสดุ และมีความส าคญัยิ่งตอ่การชกัชวนให้เกิดการยอมรับในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ
ขาย ซึง่สอดคล้องกบัค าอธิบายของธงชยั สนัตวิงศ์ท่ีวา่ การเลา่จากปากตอ่ปากมีอิทธิพลตอ่การ
ตดัสินใจมากกว่าการส่ือสารด้วยการส่ือสารด้วยเคร่ืองมืออ่ืนๆ 

ทิวากร เหลา่ลือชา (2546) ระบใุนงานวิจยัเร่ืองกลยทุธ์ทางการตลาดของสถาบนั
อาชีวศกึษาเอกชนท่ีมีความสมัพนัธ์กบัความพงึพอใจของนกัศกึษาในเขตกรุงเทพมหานครว่า กล
ยทุธ์ทางการตลาดท่ีน ามาใช้คือ 7 P’s ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ในการบริการ ด้านราคาคา่บริการ 
ด้านการจดัจ าหนา่ยบริการ ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากรหรือพนกังานในการบริการ 
ด้านสภาพแวดล้อมในการบริการ และด้านกระบวนการในการบริการ และงานวิจยันีพ้บวา่ 
นกัศกึษาอาชีวศกึษามีความพงึพอใจตอ่กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ในการบริการเป็นอนัดบัหนึง่ นัน่
คือ หลกัสตูรของสถาบนัได้รับรองมาตรฐานครุภาพการศกึษา สถาบนัมีช่ือเสียงทางด้านการเรียน
การสอนจนเป็นท่ียอมรับ สถาบนัท่ีเปิดเรียนตรงกบัความต้องการของผู้ เรียน มีความหลากหลาย 
สามารถศกึษาตอ่ในระดบัปริญญาตรี ส าหรับอนัดบัรองลงมาได้แก่ ด้านบคุลากรหรือพนกังานใน
การบริการ ด้านสภาพแวดล้อมในการบริการ ด้านการจดัจ าหนา่ยบริการและด้านการก าหนด
ราคา  

ในด้านบคุลากรนัน้ ครูผู้สอนมีความรู้ความสามารถ ตลอดจนวฒุิการศกึษาท่ีตรง
สาขาวิชาท่ีสอน มีทกัษะ ประสบการณ์ด้านการสอนและการถ่ายทอดความรู้ มีบคุลิกภาพท่ี
นา่เช่ือถือ มีมนษุย์สมัพนัธ์ท่ีดี เจ้าหน้าท่ีมีอธัยาศยัท่ีดี ยิม้แย้ม สภุาพขณะให้บริการ ด้าน
สภาพแวดล้อมในการท างาน ครอบคลมุห้องเรียนท่ีมีความสะดวกสบาย ตดิเคร่ืองปรับอากาศ 
สะดวกตอ่การเดินทาง อปุกรณ์การสอนครบครัน ด้านการจดัจ าหนา่ยบริการ นกัศกึษามีความพงึ
พอใจในเร่ืองของชว่งเวลาในการเปิดการเรียนการสอน ความสะดวกในการเดนิทาง มีการเปิดรับ
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นกัศกึษาใหม่ 2 ครัง้ตอ่ปีการศกึษา และด้านการก าหนดราคา นกัศกึษามีความพงึพอใจในเร่ือง
เง่ือนไขคา่ใช้จา่ยในการเรียน การก าหนดอตัราคา่บริการของสถาบนั เง่ือนไขการจา่ยยือหยุน่ จงึ
เป็นเหตผุลท่ีท าให้นกัศกึษาเกิดความพงึพอใจในอนัดบัรองลงมา 

 
 


