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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 สถาบนัอุดมศึกษาในประเทศไทย แบ่งออกเป็นหลายประเภท ได้แก่ มหาวิทยาลยัใน
ก ากบัของรัฐ  จ  านวน 26 แห่ง มหาวิทยาลยัของรัฐ จ านวน 58 แห่ง มหาวิทยาลยัเอกชน 72 แห่ง 
รวม 156 แห่ง (ส านกังานคณะกรรมการอุดมศึกษา, 2562) ประเภทของสถาบนัอาจเป็นเง่ือนไขให้
ตอ้งตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ หรือมีเง่ือนไขอ่ืน เช่น ช่ือเสียงของมหาวทิยาลยั เน้ือหาหลกัสูตร สถาน
ท่ีตั้งสถาบนัการศึกษา คุณภาพของครูอาจารยผ์ูส้อน (โสภิน ปิยชาติ, 2561) นอกจากน้ียงัมีเง่ือนไข
เป็นเร่ืองของคุณค่า และเป้าหมาย ซ่ึงเป็นแนวคิดส าคญัท่ีเป็นแหล่งท่ีมาของแรงจูงใจ และเป็น
เง่ือนไขผลักดันให้การเกิดการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อได้ ดังท่ี ซูซาน (Susan, 2013 ) กล่าวถึง
แหล่งท่ีมาของแรงจูงใจ 3 แหล่ง คือ 1) คุณค่าเชิงความส าเร็จ (Attainment Value) หมายถึง การท่ี
คนพึงพอใจจากการมีความสันทดัถนดัเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงจนบรรลุเป้าหมายหรือภารกิจ 2) คุณค่าใน
ตวั (Intrinsic Value) หมายถึงความพึงพอใจจากภารกิจท่ีตนไดรั้บมอบหมาย ท างานอยา่งไม่เหน็ด
เหน่ือย ทุ่มเท ท่ีไม่ใช่ความพึงพอใจจากผลลพัธ์ และ 3) คุณค่าเชิงเคร่ืองมือ (Instrumental Value)  
คุณค่าดา้นน้ีหมายถึงการมองเป้าหมายท่ีจะช่วยให้บรรลุถึงในระยะยาว ซ่ึงเรียกวา่ “รางวลันอกตวั”
(Extrinsic Rewards) เช่น ค าชมเชย การยกยอ่งสรรเสริญ เงินทอง อาชีพท่ีน่าสนใจ เงินเดือนท่ีพอใจ 
ซ่ึงสอดรับกบั ณตา ทบัทิมจรูญ ท่ีสรุปแนวคิดของคอตเลอร์ และฟอกซ์  (Kotler & Fox, 1995) ไว้
ว่าทศันคติท่ีมีต่อสถาบนัหรือหลักสูตร เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีจะท าให้เกิดการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ  
และยงัเช่ือวา่การตลาดจะเป็นปัจจยัส าคญัท่ีมหาวิทยาลยัจะน ามาก าหนดกลยุทธ์การตลาด และจะ
เป็นประโยชน์ 4 ด้านส าหรับสถานศึกษา คือ 1) เพื่อประเมินสถานการณ์เพื่อให้การด าเนินการ
เป็นไปตามพนัธกิจและเป้าหมาย 2) เพื่อปรับปรุงความพึงพอใจของผูรั้บบริการและตลาดของ
สถาบนัการศึกษา 3) เพื่อความสนใจท่ีหลากหลายให้กบัผูรั้บบริการ ผูบ้ริจาค  ผูท่ี้สนใจและผูท่ี้ให้
การสนบัสนุน 4) เพื่อเพิ่มประสิทธิผลในกิจกรรมการตลาด (ณตา ทบัทิมจรูญ, 2559)   
 การน าการตลาดมาเป็นประโยชน์ส าหรับสถาบันศึกษา จึงอาจเท่ากับเป็นดัชนีช้ีว่า
สถาบนัการศึกษาก าลงัแข่งขนัท้าทายในระหว่างสถาบนัการศึกษาด้วยกนัเอง ส าหรับสถาบนัท่ี
ก่อตั้งมานานและมีช่ือเสียง อาจไม่มีผลในแง่จ านวนนกัศึกษาเขา้ศึกษาต่อ เม่ือเทียบกบัสถาบนัท่ีเร่ิม
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ก่อตั้ง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 7P’s จึงจ าเป็นท่ีสถาบนัการศึกษาจะตอ้งให้ความส าคญั
ไปพร้อมกนัในทุกๆ ดา้น เพื่อให้สามารถด าเนินการและสามารถแข่งขนัในวงการธุรกิจ เพื่อให้ได้
ผูรั้บบริการตรงตามเป้าหมาย  และในขณะเดียวกนัสถาบนัจะไดรั้บทราบขอ้บกพร่องส าหรับน าไป
ปรับแก้ไข และความพึงพอใจท่ีจะน าไปพฒันาให้มีประสิทธิภาพ (ณตา ทบัทิมจรูญ, 2559) ซ่ึงมี
รายงานการศึกษาท่ีระบุว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ มีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจเลือก
ศึกษาต่อ เช่น ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยั (Product) หรือปัจจยัดา้นอาจารยท่ี์มีคุณวุฒิ
หรือต าแหน่งทางการวิชาการตามข้อก าหนด ความมีช่ือเสียงของมหาวิทยาลัย เป็นท่ีรู้จกัและ
ยอมรับ ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในระดบับณัฑิตศึกษา (หทยักาญจน์  สิทธิศกัด์ิ, 2559)  
หรือจากแนวคิดของบ๊อบ เฟิร์ลแมน เสนอว่า การออกแบบสภาพแวดลอ้มในการเรียนรู้แบบใหม่ 
จะเป็นการเสริมสนบัสนุนทกัษะแห่งศตวรรษท่ี 21 โดยควรเร่ิมตน้ค าถามท่ีส าคญัดา้นผลลพัธ์ท่ีจะ
เกิดแก่ผูเ้รียน ท่ีตอ้งค านึงถึงความรู้และทกัษะ การสอนและหลกัสูตร การประเมินผล เทคโนโลย ี
และสภาพแวดลอ้มในการเรียนรู้ (เบลลนักา, เจมส์ และ บรรณาธิการ, 2554) ส าหรับมหาวิทยาลยั
สงฆ์ หรือมหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั จดัเป็นมหาวิทยาลยัเฉพาะดา้นและพยายาม
พฒันาทกัษะด้านพระพุทธศาสนาแก่ผูเ้รียนมาอย่างยาวนาน กระทัง่ไดข้ยายระดบัการศึกษามาสู่
ระดบับณัฑิตศึกษา ตามประกาศมหาวิทยาลยัเร่ืองตั้งบณัฑิตวิทยาลยั ในปี พ.ศ. 2531 เป็นตน้มา 
(ประวติัความเป็นมาของบณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั, 2561) มีผูส้นใจ
เขา้ศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษาอยา่งต่อเน่ือง เฉพาะสาขาวชิาพระพุทธศาสนา มีสถิติผูจ้บการศึกษา
จ านวนมาก ดงัสถิติผูส้ าเร็จการศึกษา 5 ปียอ้นหลงั (2556-2560) คือ ปริญญาโท จ านวน 136 รูป/คน 
ปริญญาเอก จ านวน 278 รูป/คน รวม 414 รูป/คน  หากพิจารณาโดยภาพรวม เฉพาะปีการศึกษา 
2560 มีผูส้ าเร็จการศึกษาตั้ งแต่ปริญญาตรี-เอก รวม 4,921 รูป/คน แบ่งเป็นบรรพชิต 2,706 รูป 
คฤหสัถ์ 2,215 คน (ขอ้มูลสารสนเทศฝ่ายทะเบียน มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั, 2561) 
ซ่ึงเป็นจ านวนท่ีมาก การตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อในมหาวทิยาลยัสงฆ ์อาจเป็นเคร่ืองช้ีหรือยืนยนั
ถึงความกา้วหนา้ และความมีช่ือเสียงของมหาวทิยาลยัสงฆ ์ 

  ผูว้ิจ ัยมีความสนใจท่ีจะศึกษากลุ่มตัวอย่างท่ีได้เข้ามาศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษา 
สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย ว่ามีปัจจยัส่วนประสม
การตลาดใดบ้างท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา  ซ่ึงจะเป็นอีกช่องทางหน่ึงใหส้ถาบนัการศึกษา และสถาบนัท่ีเก่ียวขอ้งไดรั้บทราบ
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หรือควรตระหนกัถึงปัจจยัดงักล่าว เพื่อน าไปสู่การปรับปรุงแกไ้ขและพฒันาใหมี้ประสิทธิภาพมาก
ยิง่ข้ึน และเพื่อใหเ้หมาะสมกบับริบทและรองรับความเจริญกา้วหนา้ของยคุสมยัต่อไป 

 
1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย  
  1. เพื่อส ารวจลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 
  2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิต
ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 

  
1.3  กรอบแนวคิดในกำรวจัิย   
 
  ตัวแปรอสิระ    ตัวแปรตำม 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยั

มหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

 2. ดา้นราคา 
 3. ดา้นท าเลสถานท่ี  
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด    
 5. ดา้นบุคลากร  
 6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ   
 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ     

 
 

1. เพศ  
2. อาย ุ 
3. อาชีพ  
4. ระดบัการศึกษา  
5. รายได ้
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1.4 สมมติฐำน 
1. ลักษณะปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับ

บณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนาแตกต่างกนั 
  

1.5  ขอบเขตกำรวจัิย  
 1.  ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ  
  การวจิยัคร้ังน้ี มุ่งเนน้ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อประมวลเป็นกรอบแนวคิด
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวิชาพระพุทธศาสนา  มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย ได้แก่  1) แนวคิด ทฤษฎี
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 2) งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  3) ขอ้มูล
ทัว่ไปของมหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั  

 2. ขอบเขตด้ำนประชำกรทีใ่ช้ในกำรศึกษำ  
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาพระพุทธศาสนา 

ของบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั  ปีการศึกษา 2560 จ  านวน 480 คน 
(ส านักกองทะเบียนและวดัผล มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั , 2560) วิธีการก าหนด
ขนาดกลุ่มตวัอย่างตามสูตรของ (Yamane, 1970) จ  านวน 218 คน โดยมีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 
95 มีความเคล่ือนท่ีเกิดข้ึนร้อยละ .05 

 3.  ขอบเขตด้ำนสถำนที ่ บณัฑิตวทิยาลยั  มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั  
 4.  ขอบเขตด้ำนเวลำในกำรศึกษำ ศึกษาและเก็บขอ้มูลในช่วงเดือน มิถุนายน ถึง ตุลาคม 

พ.ศ. 2561  
 

1.6  นิยำมศัพท์เฉพำะ  
 นิยามศพัท์ท่ีใชใ้นงานวิจยัน้ี อา้งอิงจาก ณตา ทบัทิมจรูญ (2559) โสภิณ ปิยชาติ (2561) 
และประทีป ฉัตรสุภางคแ์ละคณะ (2557) โดยผูว้ิจยัไดส้รุปเรียบเรียงส าหรับเป็นนิยามในงานวิจยั 
ดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนประสมทำงกำรตลำด ( Marketing Mix) หมายถึง กระบวนการวางแผนทางดา้น
การตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค  ประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์  ราคา 
สถานท่ี การส่งเสริมการตลาด กระบวนการบริการ บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ   



5 
 

 ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงสถาบนัของมหาวิทยาลยัมหา
จุฬาฯ เป็นท่ียอมรับ หลกัสูตรมีความทนัสมยั ได้มาตรฐานและสอดคล้องกบัความตอ้งการของ
สังคม  สาขาวิชาสอดคลอ้งกบัความรู้ความสามารถ และความถนดัของผูเ้รียน การผลิตบณัฑิตท่ีมี
คุณภาพ สามารถน าความรู้ไปปรับใชใ้นการท างาน และตรงตามความตอ้งการของตลาด การบริการ
ของสถาบนัท่ีดูแลใส่ใจ เช่น การลงทะเบียน การขอใบรายงานผลการศึกษา 

 ด้ำนรำคำ (Price) หมายถึง ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียม ค่าสมคัรเขา้ศึกษาต่อ การให้
ผ่อนผนัการช าระค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่างๆ การสนับสนุนทุนการศึกษา วิจยันักศึกษา
ปัจจุบนัและศิษยเ์ก่าสามารถกล่าวไดว้า่ส่ิงท่ีไดรั้บความรู้ ประสบการณ์ต่าง ๆ คุม้ค่า 

 ด้ำนสถำนที่  (Place) หมายถึง ท าเลสถานท่ีตั้ ง ระยะทางการเดินทาง ห้องเรียน 
บรรยากาศและส่ิงแวดลอ้ม อุปกรณ์สนบัสนุนเวลาท่ีใหบ้ริการ 

 ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  หมายถึง การน าเสนอภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงของ
สถาบนั ข้อมูลความเคล่ือนไหวก้าวหน้าของศิษยเ์ก่า ศิษยปั์จจุบนั ข้อมูลหลักสูตร สาขาวิชาสู่
ชุมชน การพูดปากต่อปาก (Word of Mount) รวมถึงการใหข้อ้มูลจากรุ่นพี่สู่รุ่นนอ้ง 

 ด้ำนกระบวนกำรให้บริกำร (Process)  หมายถึง การใหบ้ริการอยา่งเสมอภาคทั้งคฤหสัถ์
และบรรพชิต การให้บริการท่ีมีขั้นตอนสะดวก ไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน ให้บริการในระยะเวลาท่ี
รวดเร็ว มีประสิทธิภาพการติดต่อ แจ้งเตือนระยะเวลาการลงทะเบียน การแจ้งตารางเรียน 
ตารางสอนกระบวนการและการใหบ้ริการอยา่งมีแบบแผน ขั้นตอน 

 ด้ำนบุคลำกร (People) หมายถึง คุณวุฒิของอาจารยต์รงตามสาขาวิชา  ความเช่ียวชาญ
ในสาขาวิชา และช่ือเสียงของอาจารยเ์ป็นท่ียอมรับของสังคม ความเอาใจใส่ของอาจารย ์ผูบ้ริหาร
ใหค้วามส าคญักบัการจดัการศึกษา และการบริการใหข้อ้มูลของพนกังาน 

 ลักษณะทำงกำยภำพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
ห้องเรียน ป้ายบอกทาง  มีการน าเทคโนโลยีมาสนบัสนุนการเรียนการศึกษาและการให้บริการแต่
ละขั้นตอน มีระบบอินเตอร์เน็ตเช่ือมต่อทุกท่ีด้วยสัญญาณไร้สาย (Wireless)  การแต่งกาย ความ
สุภาพ กิริยามารยาท 

 กำรศึกษำระดับบัณฑิตศึกษำ หมายถึง การศึกษาในระดับปริญญาโทและเอก ของ
บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั  
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1.7  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1. ได้ทราบถึงลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชา

พระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั เพื่อการวางแผนการรับนิสิตเขา้ศึกษาต่อ
ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 

 2. ไดท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิต
ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการบริหารจดัการหลกัสูตรของบณัฑิตวิทยาลยั สาขาวิชาพระพุทธศาสนา และ
สาขาอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งภายในมหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยัต่อไป 
 
สรุป 
 การท าวิจยัน้ี เป็นการมุ่งวิเคราะห์ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา 
มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั  โดยใชร้ะเบียบวธีิวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดย
ผูว้ิจยัมุ่งศึกษาท่ีมหาวิทยาลยั มหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั ซ่ึงมหาวิทยาลยัแห่งน้ีเป็นมหาวิทยาลยั
พระพุทธศาสนา ผลิตบุคลากรดา้นพระพุทธศาสนาไปสู่สังคมมาอยา่งยาวนาน โดยศึกษาจากกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีศึกษาในระดบับณัฑิตศึกษา ปีการศึกษา 2560 ใชก้ลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 218 คน 



 
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การคน้ควา้อิสระ เร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อของ

นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั ผูว้จิยั
ไดท้บทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา ดงัน้ี 

 2.1 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
 2.2 แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

 2.3 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2.4 ประวติัมหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั และบณัฑิตวทิยาลยั 
  
2.1 แนวคิด ทฤษฎปัีจจัยส่วนประสมการทางตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
  

 แนวคิดทางการตลาด หรือ Marketing Concept  เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนมาหลายร้อยปี และจุด
เร่ิมของค าว่า “การตลาด” นั้นเร่ิมมาจากยุคท่ีผูค้นจ านวนมากยงัประกอบอาชีพเกษตรกรรมโดยมี
จุดมุ่งหมายเพื่อการด ารงชีพ และเม่ือผลผลิตเหลือจากการบริโภค จึงถูกน าผลผลิตเหล่านั้นมา
แลกเปล่ียนกบัส่ิงท่ีตนเองปรารถนาจึงเกิด“ระบบการแลกเปล่ียนสินคา้” (Barter System) ข้ึนและยงั
เป็นจุดเร่ิมของค าวา่ การตลาด (ปิยะชาติ อิศรภกัดี, 2560)  
 วิวฒันาการของตลาดเป็นส่ิงท่ีนกัเศรษฐศาสตร์เช่ือวา่เป็นเพราะมนุษยน์ั้นเองท่ีมีความ
ตอ้งการไร้ขีดจ ากดั พยายามท่ีจะจดัสรรทรัพยากรในโลกเพื่อให้มนุษยมี์ความวุน่วายนอ้ยท่ีสุด แต่
ตั้งแนวคิดเศรษฐกิจแบบสังคมนิยม จนถึงแนวคิดแบบการคา้เสรี ท่ีมีเงินและอ านาจเป็นเคร่ืองมือ
ส าคญัในการจดัสรรทรัพยากร และมีวิวฒันาการมาโดยล าดบัของแนวคิดการตลาด สามารถแบ่งได้
เป็น 6 แนวคิด (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558) ไดแ้ก่ 1) แนวคิดเน้นการผลิต  (The Production Concept) 
2) แนวคิดเน้นผลิตภณัฑ์ (The Production Concept) 3) แนวคิดเน้นการขาย (The Selling Concept) 
4) แนวคิดเน้นการตลาด (The Marketing Concept) 5) แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม (The Society 
Marketing Concept) และ 6) แนวคิดการตลาดแบบองคร์วม (The Holistic Marketing Concept) 
 จากแนวคิดท่ีมีวฒันาการมาโดยล าดับนั้ น การตลาดจึงมีความหลากหลายในแง่
กระบวนการเม่ือพิจารณาจากนิยาม  เพราะการตลาด มีนิยามท่ีหลากหลาย เช่น The American 
Marketing Association (AMA) ท่ี นิยามว่า การตลาด คือกิจกรรมกลุ่มของสถาบันต่างๆ และ
กระบวนการในการสร้างการส่ือสารการส่ง และแลกเปล่ียน ถือเป็นขอ้เสนอต่างๆ ท่ีมีคุณค่าต่อ
ลูกคา้ผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการ หุน้ส่วน และสังคมโดยทัว่ไป  (เกรียงชยั  รุ่งฟ้าใหม,่ 2561) 
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 จากจุดเร่ิมต้นของค าว่า “การตลาด” เม่ือร้อยกว่าปีท่ีแล้ว และการวิวฒันาการของ
แนวคิดการตลาด หรืออาจเรียกว่าการตลาดมีการพฒันามาเป็น การตลาด 1.0-2.0-3.0 กระทั่ง
กลายเป็น “สังคมดิจิทลั” จนน ามาสู่การพฒันากลยุทธ์ต่าง ๆ มากมายท่ีให้ทนัต่อความเปล่ียนแปลง 
ดงัท่ี   ปิยะชาติ อิศรภกัดี ไดน้ าเสนอแนวคิดเร่ือง BRANDING 4.0 ซ่ึงใหภ้าพวา่ แบรด์ท่ีมี “คุณค่า” 
ควรมาก่อน “มูลค่า” ท่ีมีผลต่อการด ารงชีวิตของคนในยุคดิจิทลัอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้และเต็มไป
ดว้ยศาสตร์และศิลป์ในการท าให้เกิดแบรนด์ท่ีดีข้ึนมา ดงัค านิยมของ Philip Kotler ท่ีมอบให้กบั
แนวคิดของปิยะชาติ อิศรภกัดีว่า “...เป็นการน าเสนอวิสัยทศัน์ล่าสุดต่อบทบาทและพลงัของการ
สร้างแบรนด์ท่ีจะส่งผลต่อการด าเนินชีวิตของทั้ งผูบ้ริโภคและผูผ้ลิต ...แนวคิดและตัวอย่าง
สนบัสนุนท่ีช่วยให้เกิดการเรียนรู้ทั้งในศาสตร์และศิลป์ของการสร้างแบรนดท่ี์มีคุณค่าข้ึนมาเพื่อให้
เป็นท่ียอมรับ” (ปิยะชาติ อิศรภกัดี, 2560) 

 ดงันั้น แนวคิดเร่ือง “คุณค่าของแบรนด์” จึงเป็นเคร่ืองสะทอ้นกลยุทธ์ขององค์กรได้
เป็นอย่างดี เพราะเป็นการลงทุนท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งรู้สึก ระลึกถึง เช่ือ และคิดเก่ียวกบัแบรนด์หรือ
องค์กรท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งติดตามอยู่เสมอ และเป็นหน่ึงใน 10 ขอ้ของคุณลักษณะของแบรนด์ท่ี
แขง็แกร่งท่ีสุด และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง (เลวติ,และ ธีโอดอร์, 2557) 

 การตลาดซ่ึงเก่ียวขอ้งทั้งผูบ้ริโภค ผูผ้ลิต จึงมีปัจจยัหรือองค์ประกอบอ่ืนๆ เก่ียวขอ้ง
จ านวนมาก และแต่ละปัจจยัลว้นสัมพนัธ์กนัและกนั แนวคิดการตลาดท่ีหมายถึง “แนวคิดในการ
ด าเนินธุรกิจท่ีมุ่งเนน้ท่ีการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ควบคู่กบัการบรรลุวตัถุประสงค์
ระยะยาวขององค์กร” (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558) ดงันั้น ค าส าคญัคือ “การตลาด” ท่ีควบรวมนัยไว้
อย่างครอบคลุมในทั้งแง่กระบวนการ และเป้าหมาย ดังนิยามท่ีว่า “การตลาด คือกระบวนการ
วางแผนและบริหารผลิตภณัฑ์บริการ หรือแนวความคิด ราคา การส่งเสริมการตลาด และกระจาย
ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือแนวคิดนั้น ๆ เพื่อท าใหเ้กิดการแลกเปล่ียนท่ีสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภค
และบรรลุวตัถุประสงค์ขององค์กร” (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558) จะสังเกตได้ว่าการท าความเขา้ใจ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จ าเป็นตอ้งศึกษาแนวคิดวา่ดว้ยการตลาด (Marketing) การบริการ 
(Services) และตลาดบริการ (Service Marketing) เป็นเบ้ืองตน้ก่อน เพราะตลาดบริการ จะมีลกัษณะ
ท่ีเก่ียวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยตรง กล่าวคือเป็นเร่ืองการบริการและให้
ความส าคญักบัการบริการ และจะมีส่วนก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบริการ  ซ่ึงในการศึกษา
แนวคิด ทฤษฎีในงานวิจยัน้ี จะเนน้ศึกษาแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัตลาดบริการ หรือส่วนประสมทาง
การตลาด 
 ค าวา่ “การบริการ” มีความหมายในเชิงกระบวนการท่ีไม่สามารถจบัตอ้งไดท่ี้ด าเนินการ
กบัผูม้ารับบริการ และมีตวัช้ีวดัส าคญัคือการไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการของผูม้ารับบริการ
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อย่างพึงพอใจ ดังท่ี (ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์, 2546) นิยามว่า การบริการ หมายถึง “กิจกรรมของ
กระบวนการการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Goods) ของธุรกิจให้กบัผูรั้บบริการ โดย
สินคา้ท่ีไม่มีตวัตนนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการจนน าไปสู่ความพึงพอใจได”้ 
จากนิยามดงักล่าว สามารถก าหนดค าส าคญัไดด้งัน้ี คือ 

 1. กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบ (Delivery Activity) หมายถึง การด าเนินการหรือ
กิจกรรมท่ีจะส่งผลใหผู้รั้บบริการ หรือลูกคา้ไดรั้บการตอบสนองตรงตามความตอ้งการ  

 

 2. สินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Goods) หมายถึง การบริการ ท่ีสืบเน่ืองมาจากกิจกรรม
ของกระบวนการ เช่น การให้ค  าปรึกษา การรับประกนั การให้บริการความบนัเทิง การให้บริการ
ทางการเงิน เป็นการบริการท่ีไม่สามารถมองเห็น จบัตอ้ง หรือสัมผสัได ้เป็นการส่ือใหลู้กคา้รับรู้ได ้
เช่น การตกแต่งสถานท่ีใหส้ะอาด สวยงาม น่าจะบ่งถึงหรือดึงดูดลูกคา้วา่การบริการจะดีเหมือนการ
ตกแต่งสถานท่ี  

 3. ความตอ้งการของผูรั้บบริการ (Customer Need and Want) หมายถึง ความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีคาดหวงัวา่จะไดจ้ากการใหบ้ริการ เช่น อาหารท่ีอร่อย บรรยากาศดี ดนตรี
เพราะ 

 4. ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) หมายถึง การท่ีผูรั้บบริการหรือลูกคา้ได้รับ
บริการท่ีตรงตามความคาดหวงัหรือตอบสนองตามความตอ้งการ (ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์, 2546) 

 

 การตลาดจึงสัมพนัธ์กับการบริการ และเม่ือกลายเป็นการตลาดบริการจึงเป็นเร่ืองท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งตวับุคคล กระบวนการให้บริการ และส่ิงแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการให้บริการ หรือมี
การเน้นถึงพนักงาน กระบวนการให้การบริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ ซ่ึงทั้ง 3 ปัจจยัน้ี
กลายเป็นปัจจยัส่งมอบบริการเป็นหลกั จึงท าให้เกิดปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดข้ึน ซ่ึงแตกต่าง
จากส่วนประสมทางการตลาดพื้นฐานเดิม ซ่ึงมี 4 ปัจจยัเท่านั้น คือ 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 2) ปัจจยั
ด้านราคา 3) ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย และ 4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเป็น
ปัจจยัพื้นฐาน (ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์, 2546)  เม่ือเกิดปัจจยัท่ีมุ่งเนน้การบริการ จึงเพิ่มส่วนประสม
ทางการตลาดของการบริการอีก 4 ตวั กลายเป็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการบริการ ท่ี
ประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ 1) ผลิตภณัฑ์ 2) ราคา 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) การส่งเสริมการตลาด 
5) พนกังาน 6) กระบวนการการใหบ้ริการ 7) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์, 2546)   

 ดงันั้น การตลาดบริการ จึงมีนัยส าคญัในด้านกิจกรรมกระบวนการการด าเนินธุรกิจ 
ดงัท่ี (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2548) กล่าวว่า การตลาดบริการ (Service Marketing) หมายถึง กระบวน 
การในการวางแผน (Planning) การบริหารแนวความคิด (Concept) การตั้งราคา (Pricing) การจดั
จ าหน่าย (Distribution) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส าหรับบริการเพื่อก่อให้เกิดการ
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แลกเปล่ียนท่ีสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ขององค์การและตอบสนองความพึงพอใจของผูซ้ื้อและ
ผูใ้ช ้(Buyers and Users)  หรือท่ี (ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, 2546) กล่าววา่ การตลาดบริการ หมายถึง 
กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตนของธุรกิจให้กบัผูม้ารับบริการ โดยสินคา้ท่ีไม่
มีตวัตนนั้นจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการจนน าไปสู่ความพึงพอใจได ้

 การท าการตลาด จึงไม่เพียงมุ่งตกัตวงผลก าไรเป็นมูลค่าจากผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เท่านั้น 
แต่การตลาดจะตอ้งมีมุมมองใหม่ หรือปรับเปล่ียนรูปแบบการด าเนินธุรกิจแบบใหม่ท่ีตอ้งค านึงถึง 
“คุณค่า”ของลูกคา้มากข้ึน และจะกลายเป็นตวัช้ีวดัส าคญัส าหรับการด าเนินธุรกิจในรูปแบบใหม่ 
ดงัท่ี (เลวติ, และธีโอดอร์, 2557) น าเสนอไว ้ตามแผนภาพดงัต่อไปน้ี 

 

 
 

ภาพท่ี 2.1 รูปแบบการด าเนินธุรกิจแบบเดิมและแบบใหม่ 
ท่ีมา: ปรับปรุงจาก เลวิต และธีโอดอร์ (2557) 

 
 จากแนวคิดความหมายของการตลาดและการตลาดบริการท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ พอสรุป

ไดว้า่การบริการมีลกัษณะท่ีเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้ จึงท าให้การตลาดส าหรับการบริการมีความ
แตกต่างไปจากการตลาดสินคา้ท่ีมีตวัตนสามารถจบัตอ้งได ้เป็นการบริการท่ีไม่สามารถมองเห็น 

ธุรกิจแบบเดิม

ความสามารถใน
การท าก าไรของ

ผลิตภณัฑ์

ยอดขายปัจจุบนั

มูลค่าแบรนด์

ส่วนแบ่งตลาด

ธุรกิจแบบใหม่

ความสามารถใน
การท าก าไรของ

ลูกคา้

มูลค่าของลูกคา้ใน
ระยะยาว

คุณค่าของลูกคา้

ส่วนแบ่งคุณค่าของ
ลูกคา้
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จบัตอ้ง หรือสัมผสัได ้เป็นการส่ือให้ลูกคา้รับรู้ได ้ท่ีน่าจะบ่งถึงหรือดึงดูดลูกคา้ว่าการบริการจะมี
ความพึงพอใจ  
  1. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดกบัการด าเนินกจิกรรมของสถาบันการศึกษา 
 จากแนวคิดการตลาดและการตลาดบริการในข้อ 2.3 จะสังเกตได้ว่าการตลาดนั้นมี
ความหมายไปในทางการด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจเป็นสายงานโดยปกติ ซ่ึงด าเนินการโดยกลุ่มของ
สถาบนัการตลาดต่างๆ ท่ีเขา้มาท าให้เกิดการไหลเวียนส่งผลสินคา้และการบริการท่ีมีตน้ทางคือ
ผูผ้ลิตไปสู่ปลายทางคือผูบ้ริโภค และอาศยัปัจจยัส่วนประสมการตลาดเป็นแนวคิดส าคญั  ซ่ึงใน
ระยะแรกๆ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไม่ไดเ้ป็นแนวคิดส าคญั ดงัท่ี (ณตา ทบัทิมจรูญ, 2559) ระบุ
ว่าสถาบนัการศึกษาส่วนใหญ่ จะไม่มีการท าการตลาด แต่จะมุ่งบริหารจดัการอย่างระมดัระวงั
เพื่อให้สามารถเล้ียงตวัเองได้ แต่เม่ือมีการศึกษาเพิ่มเติมข้ึน กลับพบว่าปัจจยัด้านการตลาดมี
ความส าคญัในฐานะเป็นเคร่ืองมือโดยมีว ัตถุประสงค์ส าคญัอย่างน้อย 4 ด้าน คือ 1) เพื่อประเมิน
สถานการณ์เพื่อให้การด าเนินการการเป็นไปตามพนัธกิจและเป้าหมาย 2) เพื่อปรับปรุงความพึง
พอใจของผูรั้บบริการและตลาดของสถาบันการศึกษา 3) เพื่อความสนใจท่ีหลากหลายให้กับ
ผูรั้บบริการ ผูบ้ริจาค  ผูท่ี้สนใจและผูท่ี้ให้การสนับสนุน 4) เพื่อเพิ่มประสิทธิผลในกิจกรรม
การตลาด   

 ดงันั้น  เม่ือว่าโดยความหมายการตลาดกบัสถาบนัการศึกษาจึงหมายถึง  “การด าเนิน
กิจกรรมทางธุรกิจของสถานศึกษาโดยอาศยักระบวนการวางแผนและการบริหารแนวความคิดตาม
กลยทุธ์การตลาด เพื่อดึงดูดนกัศึกษาใหม่เขา้ศึกษาต่อยงัสถาบนั”  (ณตา ทบัทิมจรูญ, 2559) 
 ปัจจัยการตลาดจึงเข้ามาเก่ียวข้องกับระบบการศึกษาดังกล่าวแล้ว และมีแนวคิด 
พฒันาการมาโดยล าดบั ซ่ึงในระยะแรก เป็นการน าแนวคิดการตลาดของ คอตเลอร์ และฟอกซ์ ท่ี
น ามาวิเคราะห์กบัสถาบนัอุดมศึกษา ประกอบด้วย 4P’s ได้แก่  1) Products หลกัสูตร  โปรแกรม 
บริการทางการศึกษา  2) Price การก าหนดราคาหลกัสูตร  โปรแกรมบริการทางการศึกษา 3) Place 
การส่งมอบหลกัสูตรโปรแกรมบริการทางการศึกษา และ 4) Promotion การส่งเสริมและการส่ือสาร
การตลาด การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา การส่งเสริมการขายและการตลาดตรง (ณตา ทบัทิมจรูญ, 
2559) 
 ต่อมาในปี ค.ศ. 1981 ได้มีนักวิชาการตลาดช่ือ บูมส์ และบิทเนอร์ ซ่ึงอา้งถึงงานของ 
Rafiq & Ahmed ท่ีไดเ้พิ่มปัจจยัส่วนประสมการตลาดอีก 3 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ผูมี้ส่วนร่วม (Participants)  
2) กระบวนการ (Process) และ 3) หลกัฐานทางดา้นกายภาพ (Physical Evidence) จากนั้น นกัการ
ตลาดช่ือ Maringe ได้พฒันากลายเป็นปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 ประการ หรือเรียกว่า 7P’s  
ไดแ้ก่ 1) ผลิตภณัฑบ์ริการ (Product) 2) ราคา (Price)  3) สถานท่ีหรือช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)  
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4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) บุคลากร (People) 6) กระบวนการ (Process) และ  7) 
หลกัฐานดา้นกายภาพ (Physical Evidence) (ณตา ทบัทิมจรูญ, 2559) 

ซ่ึงในงานวิจยัน้ี จะทบทวนส่วนประสมทางการตลาดของการบริการท่ีประกอบดว้ย 7Ps 
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการ
ให้บริการ และส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ  แต่ส าหรับในงานวิจยัน้ี ได้ให้ความหมายปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดเป็นไปตามลกัษณะขององคก์รดา้นการศึกษา 7 ดา้น ไดแ้ก่ 1) ดา้นภาพลกัษณ์
ของมหาวิทยาลยั  (Product)   2) ดา้นค่าธรรมเนียมการเรียน  (Price) 3) ดา้นท าเลท่ีตั้งของมหาวทิยาลยั  

(Place)     4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  (Promotion)   5) ดา้นบุคลากร   (People)   6) ดา้นกระบวนการจดั
การศึกษา  (Process)   7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) และเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
สถาบนัการศึกษา  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1)  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์/ภาพลกัษณ์ (Product) 
 ผลิตภณัฑ์ เป็นองค์ประกอบส าคัญและเป็น “ภาพลักษณ์ช่ือเสียง” ท่ีมีต่อผูบ้ริโภค  

เพราะช่ือเสียงและภาพลกัษณ์มีความหมายเดียวกนัท่ีมาจากองคป์ระกอบหลกั 3 ประการ คือ 1) การ
กระท า 2) พฤติกรรม และ 3) การส่ือสาร (เธียรทศ ประพฤติชอบ, 2561)  

 ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ จึงถือวา่เป็นองคป์ระกอบสร้างมาจากทั้งการกระท า พฤติกรรม 
และการส่ือสาร จึงสะทอ้นไดว้า่ผลิตภณัฑ์นั้นจะตอ้งมีลกัษณะท่ีตอบสนองผูบ้ริโภคในรูปแบบใด
รูปแบบหน่ึงตามนิยามของค าว่าผลิตภณัฑ์ ซ่ึงหมายถึง “ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีน าเสนอแก่ผูบ้ริโภค เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค” โดยรวมทั้งส่ิงท่ีจบัตอ้งได้ (Tangible) และจบัตอ้งไม่ได ้
(Intangible) โดยสินค้าท่ีจบัต้องไม่ได้ จะหมายถึง “การบริการ” (Services) หรือการบริการท่ีมี
รูปแบบเชิงนามธรรม (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2561) 

 ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ เป็นคุณลักษณะของสินคา้ชนิด “จบัตอ้งไม่ได้” (Intangible 
Product) ซ่ึงรวมถึงความน่าเช่ือถือเอาไวด้ว้ยซ่ึงเป็นผลมาจากการส่ือสารผ่านช่องทางต่าง ๆ ไปสู่
ผูบ้ริโภค (นธกฤต วนัต๊ะเมล์, 2561) ซ่ึงเช่ือมโยงไปถึงการสร้างคุณค่าให้กับตราสินค้าของ
ผลิตภณัฑเ์พื่อความย ัง่ยนืดว้ย  

 การท าให้ตราสินคา้ในรูปแบบของช่ือเสียงและภาพลกัษณ์เป็นท่ีประจกัษน์ั้น ตอ้งระบุ
ให้ครบองค์ประกอบทั้ง 5  (นธกฤต วนัต๊ะเมล์, 2561) เพื่อสร้างคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) 
ไดแ้ก่ 1) การสร้างความภกัดีในตราสินคา้ 2) การสร้างช่ือตราสินคา้ 3) การสร้างการรับรู้ในคุณภาพ
ตราสินคา้ 4) การสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ 5) การสร้างสินทรัพยป์ระเภทอ่ืน ๆ ของตรา
สินค้า  เม่ือพิจารณาจากองค์ประกอบการสร้างคุณค่าตราสินค้าทั้ ง 5 ประการนั้ นโดยเฉพาะ 
องค์ประกอบท่ีว่าดว้ย 1) การสร้างช่ือตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกั (Name Awareness) ถือว่าเป็นผลมา
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จากการสร้างช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ขององคก์รให้จดจ าได้ (Recognition) ระลึกได ้(Recall) ทั้งน้ี 
อาจน าเทคนิควิธีการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communications: 
IMC) มาช่วย เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ เคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน ๆ เพื่อมุ่งสร้าง
ผลกระทบต่อผูรั้บสารหรือผูบ้ริโภค และ  2) องค์ประกอบด้านการสร้างความเช่ือมโยงกบัตรา
สินค้า (Brand Association) ซ่ึงหมายถึง ความสัมพนัธ์ท่ีเช่ือมโยงตราสินค้ากับความทรงจ าของ
ผูบ้ริโภค โดยนกัการตลาดจะมีวิธีการสร้างความทรงจ าให้แก่ผูบ้ริโภคเพื่อให้ง่ายและตราตรึง นัน่
คือ การใช้เทคนิคจัดวางต าแหน่งสินค้า (Brand Positioning) ให้มีความแตกต่างจากคู่แข่ง มี
เอกลกัษณ์ท่ีจะน าเสนออยา่งชดัเจน เช่น การก าหนดความแตกต่างของตราสินคา้ตามสัญลกัษณ์ทาง
วฒันธรรม (Positioning by Cultural Symbols) โดยก าหนดให้เห็นจุดเด่นทางประวติัศาสตร์ ความ
เป็นมาของตราสินคา้ (ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ – ผูว้จิยั) ไปสู่ผูบ้ริโภค  

 ดังนั้ น การเช่ือมโยงกับตราสินค้า จึงหมายถึงการน าเอาช่ือเสียงและภาพลักษณ์
วฒันธรรม ประวติัศาสตร์ท่ีองคก์รนั้น ๆ มีจุดเด่นอยูเ่พื่อสร้างความแตกต่างจากองคก์รอ่ืน ๆ และ
เป็นผลิตภณัฑ์ชนิดท่ีฝากความหวงัไวก้บั “การบริการ” หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมองไม่เห็น จบัตอ้งไม่ได้
นัน่เอง 

 วทิวสั รุ่งเรืองผล (2558) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ์ (Product) คือส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ หรือท่ีนักการตลาดกล่าวถึงว่ารวมทั้งการบริการ แนวความคิด บุคคล 
องค์กร และอ่ืน ๆ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้โดยอาจเป็นส่ิงท่ีทั้งสามารถ
จบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้รวมถึงองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตอบสนองความปรารถนา
ของผูบ้ริโภค เช่น ตรายี่ห้อง คุณภาพ  สี การรับประกนั บรรจุภณัฑ์ การบริการหลงัการขายและ
พนกังานขาย เป็นตน้ และผลิตภณัฑ์นั้น เม่ือวา่โดยประเภท แบ่งออก 2 ประเภท คือ 1) ผลิตภณัฑ์
เพื่อผูบ้ริโภค (Consumer Product) และ 2) ผลิตภณัฑเ์พื่อธุรกิจ (Business Product)  

 1. ผลิตภัณฑ์ เพื่อผู ้บ ริโภค (Consumer Product) หมายถึงผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ี
ผูบ้ริโภคจดัซ้ือเพื่อการบริโภคหรือใชส้อยในครัวเรือนหรือส่วนตวัก็ได ้มกัเป็นผลิตภณัฑ์จ  าเป็นใช้
ในชีวิตประจ าวนัและมีความถ่ีสูงในการบริโภค และผลิตภณัฑ์ประเภทน้ียงัสามารถแบ่งย่อย
ออกเป็นอีก 4 ประเภท คือ 1) ผลิตภณัฑ์สะดวกซ้ือ (Convenience Goods)  ผลิตภณัฑ์ประเภทน้ี
ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งใชค้วามพยายามในการตดัสินใจสูงแต่ข้ึนอยูก่บัความจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั เช่น 
สบู่  ยาสีฟัน 2) ผลิตภัณฑ์ เลือกซ้ือ (Shopping Goods) ผลิตภัณฑ์ ท่ีมีเร่ืองการตัดสินใจเข้ามา
เก่ียวขอ้ง โดยปกติผลิตภณัฑ์ประเภทน้ีผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือเพื่อให้เกิด
ความแน่ใจ เช่น ส ารวจตรายีห่้อ แบรนด ์ราคา หรือเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกนัก่อนจาก
แหล่งจ าหน่วยอ่ืน ๆ มักเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีราคาสูงกว่าประเภทสะดวกซ้ือ เช่น  ตู้เย็น เคร่ือง
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เฟอร์นิเจอร์ต่าง ๆ 3) ผลิตภณัฑ์เจาะจงซ้ือ (Specialty Goods) หมายถึงผูบ้ริโภคจะตระหนักและ
พิจารณาความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ตรายี่ห้ออ่ืนจนเกิดความชดัเจนแลว้ตดัสินใจซ้ือ เช่น รถยนต์
ยี่ห้อเบนซ์ ท่ีตอ้งอาศยัขอ้มูลเปรียบเทียบในรถยี่ห้อเดียวกนั หรือธุรกิจประเภทบริการท่ีผูบ้ริโภค
ตดัสินใจเจาะลงเลือกใช้บริการ เช่น การเลือกเรียนสาขาเอ็มบีเอท่ีมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์เพียง
แห่งเดียว 4) ผลิตภณัฑ์ไม่ตระหนกัซ้ือ (Unsought Goods) คือผลิตท่ีผูบ้ริโภคมกัไม่รับทราบขอ้มูล
มาก่อน หรือไม่เคยตระหนกัว่าจะซ้ือหรือใช้ เช่น รถยนต์ไฟฟ้า หรือโลงศพ เพราะผูบ้ริโภคไม่ได้
ตระหนกัวา่วนัหน่ึงตนเองจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นๆ  

 2. ผ ลิตภัณฑ์ เพื่ อ ธุ ร กิ จ  (Business Products)  หมายถึ ง  ผ ลิ ตภัณฑ์ ท่ี ผู ้บ ริโภค มี
วตัถุประสงคใ์นทางธุรกิจ เพื่อจดัจ าหน่ายออก สามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท ไดแ้ก่ 1) วตัถุดิบ 2) 
ช้ินส่วนและวสัดุประกอบ 3) เคร่ืองจกัรหรืออุปกรณ์ติดตั้ง 4) เคร่ืองมือประกอบ 5) วสัดุใชส้อย 
 นอกจากประเภทของผลิตภัณฑ์แล้ว ส่ิงท่ีบ่งบอกถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ์จะต้อง
ค านึงถึง “องค์ประกอบของผลิตภณัฑ์” ด้วย เพราะผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดนั้นนักการตลาดจะตอ้ง
ค านึงถึงผู ้บริโภค หรือจะกระตุ้นให้ผู ้บริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ โดยองค์ประกอบของ
ผลิตภณัฑส์ามารถแบ่งออกได ้5 ประการไดแ้ก่  

 1. ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product หรือ Benefit Product) หมายถึงผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงั หรือประโยชน์ท่ีจะได้จากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เช่น ปากกา ประโยชน์คือการใช้จดบนัทึก 
ถ่ายทอดความรู้ไม่ใช่เพียงวสัดุท่ีเป็นพลาสติก หมึก แท่งโลหะ รถยนต ์ประโยชน์คือความสามารถ
ในการน าผูโ้ดยสารไปสู่จุดหมาย ไม่ใช่เพียงวสัดุท่ีประกอบเป็นรถยนตเ์ท่านั้น  

 2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Tangible Product) เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคสามารถจบัตอ้งได ้ 
เช่น เส้ือผา้เกรด A แบรนดสิ์นคา้ บรรจุภณัฑ ์ 

 3. ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัจากการ
ตดัสินใจ ยอมจ่ายสูงกวา่โดยคาดหวงัจะไดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพกวา่บริษทัอ่ืน ๆ เช่น การซ้ือบา้น  

 4. ส่วนควบผลิตภณัฑ์ (Augmented Product) หมายถึง บริการหรือประโยชน์ส่วนเพิ่มท่ี
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากผลิตภณัฑ์ชนิดนั้น ๆ ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์หลกั แต่มกัเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีสร้างความ
ประทบัใจแก่ผูบ้ริโภค เช่น การรับประกนั การบริการติดตั้ง การบริการจดัส่งสินคา้ การใหเ้ครดิต  

 5. ศักยภาพผลิตภัณฑ์ (Potential Product) หมายถึง แนวโน้มของผลิตภัณฑ์ในการ
พฒันาเพื่อตอบสนองผูบ้ริโภค เช่น โทรศพัท์เคล่ือนท่ีท่ีรองรับระบบต่างๆ ท่ีทรงประสิทธิภาพ 
รถยนต์ท่ีรองรับการเติมน ้ ามันชนิดต่าง ๆ เพื่อแสดงว่าผลิตภัณฑ์นั้ น ๆ มีแนวโน้มรองรับ
ประสิทธิภาพบริการในอนาคตได ้
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 องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ทั้ง 5 อยา่งน้ีจะเป็นเง่ือนไขแสดงวา่ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ มีส่วน
ก าหนดการตดัสินใจซ้ือบริโภคแก่ผูบ้ริโภคได้ตามระดบั โดยมีองค์ประกอบตั้งแต่ชั้นในสุดคือ
องคป์ระกอบหลกัจนถึงศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์ดงัท่ี Phillip Kotler แสดงไว ้ดงัน้ี 
 

 
 

แผนภูมิท่ี 2.1 องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ 
ท่ีมา: ปรับปรุงจาก Phillip Kotler (1996) 

  
 ผลิตภัณฑ์ จึงเก่ียวข้องกับการท างานการตลาดเพื่อตอบสนองผู ้บริโภค โดยแยก

ผลิตภณัฑอ์อกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑเ์พื่อผูบ้ริโภค และผลิตภณัฑ์เพื่อธุรกิจ ซ่ึงมีลกัษณะ
และผลิตภัณฑ์เป็นส่วนประกอบการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกันของผูบ้ริโภค ซ่ึงเข้ากับนิยาม
ผลิตภณัฑ์ว่าหมายถึงส่ิงท่ีสามารถจะตอบสนองความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคนั่นเองและข้ึนอยู่กบั 
“การบริการ” เป็นส าคญั 

 ดงันั้น ผลิตภณัฑ์ จึงเป็นหน่วยส าคญัท่ีจะส่ือถึงมีความช่ือเสียง หรือภาพลกัษณ์ท่ีมีต่อ
ผู ้บริโภค เพราะภาพลักษณ์ช่ือเสียงท่ีมีต่อธุรกิจ (Business Image) จะหมายถึง ทั้ ง “ทัศนคติ 
ความรู้สึก หรือความประทบัใจของส่วนบุคคลท่ีผูบ้ริโภคมีต่อธุรกิจ หรือกิจกรรมของสถาบัน
ธุรกิจ” โดยท่ี ภาพลักษณ์ช่ือเสียงธุรกิจจึงส่ือถึงบุคลิกลักษณะ (Personality) ขององค์การท่ี
กลุ่มเป้าหมายรับรู้ ซ่ึงแยกไดห้ลายแบบ  (เธียรทศ ประพฤติชอบ, 2561) คือ  

ผลิตภณ์ัหลกั
(Core Product)
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์
(Tangible Product)
ผลิตภณัฑค์าดหวงั
(Expected Product)
ส่วนควบผลิตภณัฑ์
(Augmented Product)
ศกัยภาพของผลิตภณัฑ์
(Potential Product)
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 1. ภาพลักษณ์ ช่ือเสียงสถาบัน (Institutional Images) คือ  ทัศนคติของผู ้บริโภคต่อ
องค์การโดยรวม แบ่งย่อยเป็น ภาพลักษณ์ ช่ือเสียงบริษัทหรือองค์การ (Corporate Image) และ
ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงร้านคา้ (Store Image หรือ Company Image)  

 2. ภาพลักษณ์ช่ือเสียงในบทบาทหน้าท่ี  (Functional Image) เป็นภาพลักษณ์ช่ือเสียง
เก่ียวกบักิจกรรมของธุรกิจนั้น ซ่ึงลว้นเก่ียวขอ้ง กบัการท าบทบาทหนา้ท่ีท่ีองคก์ารประพฤติปฏิบติั 
แบ่งแยกย่อยออก เป็น ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงการบริการ (Service Image) ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงราคา 
(Price Image) และภาพลกัษณ์ช่ือเสียงต่อการส่งเสริม การตลาด (Promotion Image)  

 3. ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงสินคา้ และผลิตภณัฑ์ (Commodity Image) เป็นทศันคติของลูกคา้
ต่อการเสนอขายสินค้าของบริษัท แบ่งย่อยเป็นภาพลักษณ์ช่ือเสียงผลิตภัณฑ์ (Product Image) 
ภาพลักษณ์  ช่ือเสียงช่ือยี่ห้อ (Brand Image) และภาพลักษณ์ช่ือเสียงต่อตัวสินค้า (Brand-Line 
Image)  

 ภาพลกัษณ์ช่ือเสียง จึงเป็นผลรวมทั้งความมีช่ือเสียงของสถาบนั การบริการตามบทบาท
หน้าท่ี และตวัผลิตภณัฑ์เอง ซ่ึงหากหากนัยผลิตภณัฑ์ท่ีสถาบันผลิตสร้างคือปริญญาบัตรตาม
หลกัสูตรท่ีไดม้าตรฐานนัน่เอง 

 ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าววา่การบริการจดัเป็นผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึง แต่เป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Product) ไม่สามารถจบัตอ้งได ้มีลกัษณะเป็นนามธรรม ไม่วา่จะ
เป็นความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตวั ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้ค  าปรึกษา 
เป็นตน้ บริการจะตอ้งมีคุณภาพเช่นเดียวกบัสินคา้ แต่คุณภาพของบริการจะตอ้งประกอบมาจาก
หลายปัจจยัท่ีประกอบกนั ทั้งความรู้ ความสามารถ และประสบการณ์ของพนกังาน ความทนัสมยั
ของอุปกรณ์ ความรวดเร็วและต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคาร
สถานท่ี รวมถึงอธัยาศยัไมตรีของพนักงานทุกคน  ประเภทของการบริการ การบริการสามารถแบ่ง
ตามลกัษณะความจ าเป็นไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ  

 1. บริการจ าเป็น หมายถึง บริการท่ีเกิดเป็นคร้ังคราว และลูกคา้มีความจ าเป็นตอ้งมาใช้
บริการ โดยอาจเน่ืองจากสภาพร่างกาย เวลา การป้องกนัความเส่ียง  และปัจจยัอ่ืนๆ  เช่น บริการ
รักษาพยาบาล ทนัตกรรม ประกนัชีวติ ประกนัภยั  

 2. บริการฟุ่มเฟือย หมายถึง การบริการท่ี เกิดเป็นคร้ังคราวเช่นกัน แต่ลูกค้าไม่
จ  าเป็นตอ้งมาใช้บริการ แต่มกัเน่ืองมาจากสาเหตุแวดล้อมส่วนตวั เช่น บริการท าศลัยกรรมความ
งาม ท าสีผม ท าเล็บ บริการท่องเท่ียว  
 การบริการจึงเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหน่ึงแต่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน จบัต้องไม่ได ้
(Intangible Product) ท่ีรวมเอาทั้ งความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว ความสบายใจ และรวมถึง
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ภาพลกัษณ์ ตรายี่ห้อ หรือ แบรนด์ของผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ท่ีมีส่วนส าคญัต่อผูบ้ริโภค ซ่ึงความหมาย
อย่างกวา้ง (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558) หมายถึง “ช่ือเสียงจากทุกอย่างท่ีเป็นประสบการณ์รวมท่ี
เก่ียวกับสินค้า หรือองค์กร” นิยามน้ีจึงครอบคลุมทั้งประสบการณ์และภาพพจน์ท่ีผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจ ทุกอยา่งท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ขององคก์ร จึงน ามาซ่ึงผลิตภณัฑ์คุณภาพ 
และการท าให้องคก์รย ัง่ยนื จากการส ารวจและประเมินแบรนดช์ั้นน าของโลกท่ีมีความแขง็แกร่ง จะ
มีคุณลกัษณะท่ีเหมือนกนั 10 ประการ ไดแ้ก่  
 1. มีความเป็นเลิศในการให้ประโยชน์ที่ลูกค้าต้องการอย่างแท้จริง หมายถึง ให้
ประโยชน์ตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ สร้างประสบการณ์ท่ีดึงดูดใจส าหรับลูกคา้ 
 2. มีความทันสมัยอยู่เสมอ หมายถึง ประเภทของผูใ้ช้แบรนด์จะถูกปรับเปล่ียนให้เขา้
กบัยคุสมยัเสมอ 
 3. มีกลยุทธ์การตั้ งราคาที่ขึ้นอยู่กับคุณค่าของแบรนด์ในความรับรู้ของผู้บริโภค 
หมายถึง ลกัษณะของสินคา้ควรมีผลต่อการตั้งราคา เช่น สินคา้หรูหรา ไม่ควรมีราคาเท่ากบัสินคา้
อุปโภคบริโภคประจ าวนัในครัวเรือน 
 4. แบรนด์ถูกวางต าแหน่งไว้อย่างเหมาะสม หมายถึง แบรนด์ส่ือสารไดอ้ยา่งชดัเจนถึง
ส่ิงท่ีคลา้ยคลึงและส่ิงท่ีแตกต่างกบัแบรนดคู์่แข่ง 
 5. แบรนด์มีความสอดคล้องไปในทางเดียวกนั หมายถึง ขอ้ความท่ีใชใ้นการส่ือสารทาง 
การตลาดท่ีใชน้ั้นไม่ขดัแยง้กนัเอง ไม่วา่เวลาจะผา่นไปนานเพียงใดก็ตาม 
 6. การบริหารและโครงสร้างแบรนด์มีความเหมาะสม  หมายถึง แบรนด์ทั้งหมดของ
บริษทัไปดว้ยกนัไดดี้ 
 7. แบรนด์สามารถใช้ประโยชน์และช่วยประสานกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร้างคุณค่า
ของแบรนด์ได้อย่างเต็มที่ หมายถึง กิจกรรมการตลาดและช่องทางการส่ือสารทางการตลาดเก่ียวกบั
แบรนด์ทั้งหมดไปในทางเดียวกนั ซ่ึงจะท าให้เอกลกัษณ์ (Identity) ของ แบรนด์ชดัเจนในสายตา
ผูบ้ริโภค 
 8. ผู้บริหารแบรนด์เข้าใจว่าแบรนด์มีความหมายอย่างไรต่อผู้บริโภค หมายถึง แบรนด์มี
ความหมายท่ีผูบ้ริหารบริษทัเขา้ใจ ทราบถึงความหมาย ผูบ้ริหารทราบถึงความรับรู้ท่ีแตกต่างกนั
ของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัแบรนด ์
 9. แบรนด์ได้รับการสนับสนุนอย่างเหมาะสมและต่อเน่ืองเป็นเวลานาน หมายถึง การ 
ไดรั้บการสนบัสนุนอยา่งยาวนาน บริษทั (สามารถ) ลงทุนอยา่งสม ่าเสมอเพื่อสร้างและรักษาความ
ตระหนกัของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแบรนด ์
 10. บริษัทติดตามอยู่เสมอว่าอะไรเป็นที่มาของคุณค่าของแบรนด์ หมายถึง บริษทัน า
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ระบบการบริหารคุณค่าของแบรนดเ์ขา้มาใชอ้ยา่งเป็นทางการ  
 ดงันั้น คุณลักษณะทั้ง 10 ประการของแบรนด์ชั้นน า จึงเป็นตวับ่งช้ีด้านคุณค่า และ

ระบบการบริหารแบรนด์อย่างมีประสิทธิภาพ สร้างความเช่ือมัน่ ความไวใ้จแก่แก่ผูบ้ริโภคอย่าง
ต่อเน่ืองและเป็นระยะเวลาอนัยาวนาน 

 ดงันั้น การบริการ จึงเป็นผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึงแต่เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน จบัตอ้ง
ไม่ได ้(Intangible Product) ท่ีรวมเอาทั้งความสะดวกสบาย ความรวดเร็ว ความสบายใจ และรวมถึง
ภาพลกัษณ์ ตรายี่ห้อ หรือ แบรนด์ (Brand) ท่ีมีส่วนส าคญัต่อผูบ้ริโภค ซ่ึงความหมายอย่างกวา้ง        
(วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558) หมายถึง “ช่ือเสียงจากทุกอย่างท่ีเป็นประสบการณ์รวมท่ีเก่ียวกบัสินคา้ 
หรือองคก์ร” นิยามน้ีจึงครอบคลุมทั้งประสบการณ์และภาพพจน์ท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ 
 ส าหรับสถาบนัการศึกษาผลิตภณัฑ์หรือบริการ (Product) ได้แก่ หลกัสูตร สาขาวิชา 
หรือบริการท่ีสถาบนัการศึกษาให้ประโยชน์หลกัหรือส่ิงท่ีผูรั้บบริการไดรั้บ (Customer หลกัสูตร 
สาขาวิชา รายวิชา เป็นปัจจัยหลักส าหรับการตัดสินใจเลือกสถานท่ีเรียนของผูรั้บบริการ การ
ออกแบบปรับปรุงหลักสูตรให้ก้าวทนัต่อความเจริญก้าวหน้าของเทคโนโลยี และการปรับปรุง
แนวคิดวธีิการสอนใหท้นัสมยัดึงดูดใจผูเ้รียน (ณตา ทบัทิมเจริญ, 2559) 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการปัจจยัแรก (P-Product) จึงหมายเอาทั้ งผลิตภณัฑ์
ประเภทจบัตอ้งสัมผสัได ้และจบัตอ้งไม่ได ้เช่นการบริการท่ีดี  ท่ีส่งผลให้เกิดภาพลกัษณ์ช่ือเสียง
ในทางท่ีดีดว้ย และหมายเอาส่วนท่ีเป็นองค์ประกอบในกระบวนการเรียนการสอน เช่น หลกัสูตร 
รายวิชา รวมถึงการปรับกระบวนทศัน์ในการเรียนการสอนท่ีทนัสมยั ท าให้ผูเ้รียนประทบัใจได้
ประโยชน ์

2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา/ ค่าธรรมเนียม (Price)     
 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2558) นิยามว่า ราคา หมายถึง “มูลค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ี

แสดงค่าออกมาในรูปหน่วยเงินหรือหน่วยแลกเปล่ียนอ่ืนๆ”  และ ราคา (Price) จดัเป็นปัจจยัหน่ึง
ในส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) นอกเหนือจากผลิตภณัฑ์ (Product) และปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีมี
ลกัษณะพิเศษเพราะเป็นตวัเลขท่ีแน่นอน เปรียบเทียบได้ง่าย ลอกเลียนแบบได้ง่ายจากคู่แข่งขนั 
และเป็นปัจจยัอนัดับต้นๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์และบริการเกือบทุกชนิด 
 ราคา เป็นส่ิงท่ีก าหนดรายไดข้องกิจการ หากตั้งราคาสูงย่อมส่งผลรายไดท่ี้สูง ตรงกนั
ขา้มหากตั้งราคาต ่าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนั้นต ่า หรืออาจน าไปสู่ภาวะขาดทุนได้ ทั้ งน้ีการ
ก าหนดราคาใช่จะตั้งไดต้ามใจชอบ จะตอ้งอาศยัเง่ือนไข กลไกตลาด สภาวะของการมีคู่แข่ง หากตั้ง
ราคาสูงเกินกวา่คู่แข่งมาก แต่บริการของธุรกิจกลบัดอ้ยคุณภาพกว่าคู่แข่ง ย่อมส่งผลต่อลูกคา้ท่ีจะ
ใช้บริการนั้นอีกต่อไปได้ หรือหากธุรกิจนั้นตั้งราคาต ่า ก็จะท าให้คู่แข่งลดราคาตาม กลายเป็น
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สงครามราคา  ดงันั้น ราคา จึงมีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้เป็นอยา่งมาก และราคาของการบริการ 
ย่อมเป็นปัจจยัในการบ่งบอกถึงคุณภาพด้วย เพราะถ้าหากราคาสูง ลูกค่าย่อมคาดหวงัว่าจะได้
คุณภาพท่ีสูงตามไปด้วย (ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์, 2546) การตั้งราคาในธุรกิจบริการจึงเป็นเร่ืองท่ี
ซบัซ้อน และเช่ือมโยงกบัปัจจยัอ่ืนๆ การก าหนดตั้งราคาจึงถือว่าเป็นเง่ือนไขน าไปสู่การตดัสินใจ
ใหแ้ก่ผูม้ารับบริการ 

 วธีิการตั้งราคาค่าบริการมี 3 วธีิใหญ่  ไดแ้ก่ 
 1. การตั้งราคาตามตน้ทุน (Cost-Based Pricing) เป็นการตั้งราคาโดยพิจารณาจากตน้ทุน

เป็นหลกัคิด โดยหลกัคิดคือ ราคา=ตน้ทุน+ก าไรท่ีตอ้งการ ตน้ทุนท่ีเก่ียวขอ้งไม่ว่าจะเป็นค่าแรง
พนกังาน ค่าน ้า ค่าไฟฯลฯ ส่วนก าไร ข้ึนอยูก่บัชนิดของกิจการนั้นๆ วา่จะสร้างราคาสูงหรือต ่า โดย
อาจพิจารณาจากคุณภาพบริการท่ีด าเนินการอยู ่ความมีช่ือเสียง แบรนดข์องกิจการนั้น 

 2. การตั้งราคาตามการแข่งขนั (Competition-Based Pricing) การตั้งราคาตามหลกัคิดน้ี 
อาจตั้งราคาไวสู้งกวา่ไดห้ากผูป้ระกอบการมีความมัน่ใจในคุณภาพดีกวา่คู่แข่ง หรือในทางตรงกนั
ข้าม อาจตั้งราคาไวต้  ่ากว่าคู่แข่งได้ หากประเมินตนเองว่าด้อยคุณภาพกว่าคู่แข่ง หรืออาจเป็น
ช่วงเวลาท่ีส่งเสริมการขาย อาจตั้งราคาเท่ากบัคู่แข่งอยา่งเผชิญหน้า มกัพบในธุรกิจท่ีลูกคา้คุน้เคย
และเขา้ถึงง่าย เช่น ธุรกิจนวดแผนโบราณ ซกัรีด ซ่อมรองเทา้  

 3. การตั้งราคาตามการรับรู้คุณค่า (Perceived-Value Pricing) เป็นการตั้งราคาตามการ
รับรู้คุณค่าของบริการในสายตาหรือความรู้สึกของผูรั้บบริการ เช่น รู้สึกไดว้า่คุม้ค่ากบัเงินท่ีจะตอ้ง
จ่ายไป คุณภาพการให้บริการได้มาตรฐาน มีภาพลกัษณ์ มีแบรนด์ท่ีดี อย่างไรก็ตาม การตั้งราคา
อยา่งมีประสิทธิภาพ ตอ้งยดึหลกัวา่ “ลูกคา้ตอ้งการความสะดวกสบายและการบริการแบบเบด็เสร็จ 
ครบวงจร” (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2558) 

 นอกจากน้ี วทิวสั  รุ่งเรืองผล (2558) ยงักล่าววา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดราคานั้น 
นกัการตลาดจะใชปั้จจยั 5 ปัจจยัในก าหนด ไดแ้ก่  

 1. ความต้องการของตลาด (Demand) ซ่ึงพิจารณาจากปริมาณความต้องการท่ีกลุ่ม
ผูบ้ริโภคหรือบริการ ซ่ึงสัมพนัธ์กบัระดบัราคา กล่าวคือ เม่ือราคาสูง ปริมาณความตอ้งการจะต ่า 
และเม่ือระดบัราคาต ่า ปริมาณหรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะสูงข้ึน แต่อาจมีความผกผนัตาม
เหตุปัจจัย หรือท่ี เรียกว่าความต้องการมีความยืดหยุ่น  (Elastic Demand) ท่ีอาจมีผลต่อการ
เปล่ียนแปลงดา้นราคาท่ีอาจเพิ่มหรือลดลงของปริมาณความตอ้งการ 

 2. การแข่งขนั (Competition) ปัจจยัน้ีพิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั แต่ไม่จ  าเป็นวา่ตอ้ง
ตั้งราคาเท่ากับคู่แข่งขนั ทั้งน้ี เพราะผูบ้ริโภคจะใช้เปรียบเทียบในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง
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การก าหนดราคาเพ่ือความยัง่ยืน

(Sustainability Pricing)

ผลก าไรมีความเหมาะสม

(มิติทางเศรษฐกิจ)

มีความเป็นธรรม

(มิติทางสงัคม)

สะทอ้นตน้ทุนทางส่ิงแวดลอ้ม

(มิติทางส่ิงแวดลอ้ม)

ไม่ไดห้มายความวา่จะซ้ือเพราะราคาต ่าหรือสูง แต่มีการค านึงถึงคุณภาพ ภาพพจน์ท่ีจะเป็นไปใน
เชิงบวกดว้ย 

 3. กฎหมายและระเบียบข้อบังคับ (Law & Regulation) ราคาท่ี ถูกก าหนดโดยข้อ
กฎหมาย นโยบายของรัฐ เช่น ราคาค่าโดยสารรถประจ าทาง น ้ามนั น ้ าตาล ฯลฯ บางผลิตภณัฑ์อาจ
เป็นขอ้ตกลงของผูป้ระกอบการในวชิาชีพนั้น ๆ เพื่อหลีกเล่ียงการแข่งกนัดา้นราคากนัเกินไป  

 4. ส่วนประสมทางการตลาดอ่ืน ๆ (Other Marketing Mix) ส่วนประสมทางการตลาด 
ตอ้งเป็นไปในทิศทางเดียวกนั คือเม่ือจะก าหนดตั้งราคา ควรพิจารณาทั้งคุณภาพคู่กบัผลิตภณัฑ ์
เส้ือผา้ท่ีจ  าหน่วยในหา้งสรรพสินคา้ควรมีระดบัสูงกวา่ท่ีจ  าหน่วยตามแผงในสวนจตุจกัร เป็นตน้ 

 5. ตน้ทุน (Cost) การก าหนดตั้งราคาโดยพิจารณาจากตน้ทุน เป็นปัจจยัส าคญัมาก ท่ี
เจา้ของธุรกิจจะตอ้งค านึงและพิจารณาอยา่งครบวงจร 

 การก าหนด “ราคา” จึงเป็นเง่ือนไขท่ีส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคโดยตรง แต่การก าหนด
ราคาท่ี “เป็นธรรม”หรือ ก าหนดราคาเพื่อความย ัง่ยืนนั้น จึงต้องค านึงถึงองค์ประกอบของการ
ก าหนดราคาเพื่อความย ัง่ยนื กล่าวคือ พิจารณาดา้นผลก าไรท่ีมีความเหมาะสม (มิติทางเศรษฐกิจ) มี
ความเป็นธรรม (มิติทางสังคม) สะทอ้นตน้ทุนทางส่ิงแวดลอ้ม (มิติทางส่ิงแวดลอ้ม)  ดงัแผนภาพ
ต่อไปน้ี 

 
 
 

 
 
 
 
 

 

แผนภาพท่ี 2.2 ลกัษณะการก าหนดราคาเพื่อความย ัง่ยนื 
ท่ีมา: ปรับปรุงจาก นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2561) 

 
ส าหรับสถาบนัการศึกษา ราคา (Price) หมายถึง คือ อตัราค่าธรรมเนียมการศึกษา ค่า

หน่วยกิต ค่าสมคัรเขา้ศึกษาต่อ   ซ่ึงสถาบนัการศึกษาอาจน ากลยุทธ์การตั้งราคาสินคา้มาประยุกต์
เพื่อให้เกิดแรงจูงใจท่ีเหมาะสมได้ แต่ปัจจยัด้านราคาน้ีอาจมีปัจจยัอ่ืนรวมด้วย เช่น สถานะทาง
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การก าหนดช่องทางการจดั
จ าหน่ายเพ่ือความยัง่ยืน

Sustainability Distribution

มีความสมดุลระหวา่งผลก าไรของ
องคก์รกบัการกระจายรายไดข้อง

แรงงานและผูเ้ก่ียวขอ้ง
มิติทางเศรษฐกิจ

เป็นธรรม เคารพสิทธิมนุษยชน 
รวมถึงสุขภาพอนามยั ความ
ปลอดภยัของผูเ้ก่ียวขอ้ง

มิติทางสงัคม

ตรวจสอบถึงผลเสีย ผลกระทบ
ท่ีจะเกิดข้ึนกบัสภาพแวดลอ้ม 
หาวธีิแกไ้ข ปรับปรุง พฒันา

มิติทางส่ิงแวดลอ้ม

เศรษฐกิจของครอบครัว ค่าใชจ่้าย หากสถาบนัให้การสนบัสนุนเร่ืองทุนการศึกษาวิจยั จะเป็นปัจจยั
หน่ึงใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อได ้(ณตา ทบัทิมเจริญ, 2559) 

จะสังเกตไดว้า่ ปัจจยัดา้นราคานั้นมีส่วนส าคญัท่ีจะประกอบการตดัสินใจ แมว้า่สถาบนั
จะมีช่ือเสียง มีภาพลกัษณ์ดี มีสาขาวิชาท่ีตรงตามความตอ้งการของตลาด แต่หากผูบ้ริโภคหรือ
ผูรั้บบริการไม่มีความคล่องตวัทางการเงิน หรือเศรษฐกิจฐานะทางครอบครัวเป็นอุปสรรค สถาบนั
ก็ไม่อาจไดรั้บการตอบสนองจากผูบ้ริโภคได ้กลยุทธ์การตลาดเพื่อการศึกษาดา้นการก าหนดราคา
จึงเป็นส่ิงท่ีสถาบนัการศึกษาค านึงถึงในระดบัตน้ ๆ หรือก าหนดราคาท่ีค านึงถึงการตลาดเพื่อสังคม 
หรือเพื่อองคร์วมท่ีมีช่องทางอ่ืน เช่น ทุนการศึกษา ประกอบการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในสถาบนั
ของตน ๆ ไดอ้ยา่งส าคญั 

3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย/ท าเลสถานที่ (Place)   
 ช่องทางการจดัจ าหน่ายตามแนวคิดเดิม ซ่ึงหมายถึงการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจาก

ผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค เพื่อให้บริโภคไดเ้ขา้ถึงสินคา้และบริการโดยสะดวก รวดเร็ว ดว้ยตน้ทุนท่ีต ่า 
ทั้งน้ีเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูบ้ริโภค แต่หากมองในแง่การก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่าย
เพื่อความย ัง่ยืนแล้ว ในความหมายเดิมอาจไม่เพียงพอ แต่ควรเพิ่มและค านึงถึงมิติทางเศรษฐกิจ 
สังคม และส่ิงแวดล้อมดว้ย โดยจะหมายถึง “กระบวนการจดัการทรัพยากรท่ีเก่ียวขอ้งตั้งแต่การ
เคล่ือนยา้ยวตัถุดิบเขา้สู่กระบวนการผลิต ไปจนพึงการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตเสร็จไปสู่มือ
ผูบ้ริโภค โดยค านึงถึงผลกระทบท่ีเกิดข้ึนทั้งต่อเศรษฐกิจ สังคมและส่ิงแวดลอ้ม” (นธกฤต วนัต๊ะ
เมล,์ 2561) ตามแผนภาพดงัต่อไปน้ี 

   

 
 

 ภาพท่ี 2.3 องคป์ระกอบการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อความย ัง่ยนื 
ท่ีมา: ปรับปรุงจาก นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2561) 
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วิทวสั รุ่งเรืองผล (2558) กล่าวถึงช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง “กระบวนการในการ
จดัการเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ยสิทธิในตวัผลิตภณัฑ์ (และอาจรวมถึงตวัผลิตภณัฑ์) จากผูผ้ลิตไป
จนถึงผูบ้ริโภค” ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ในการให้บริการนั้น สามารถให้บริการผ่านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายได ้4 วธีิ คือ ไดแ้ก่ 
 1. การให้บริการผ่านร้าน Outlet การให้บริการแบบน้ีนิยมท ากนัมาก เช่น ร้านตดัผม 
ร้านซกัรีด ร้านให้บริการอินเทอร์เน็ต ให้บริการดว้ยการเปิดร้านคา้อาคารตึกแถวในชุมชนหรือใน
ห้างสรรพสินค้า แล้วขยายสาขาออกไปเพื่อให้บริการลูกค้าได้สูงสุด โดยร้านประเภทน้ีมี
วตัถุประสงคเ์พื่อท าใหผู้รั้บบริการและผูใ้ห้บริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึงโดยการเปิดร้านคา้
ข้ึนมา  

 2. การให้บริการถึงท่ีบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ การให้บริการโดยอาศยัการ
ส่งพนกังานไปให้บริการถึงบา้นลูกคา้หรือสถานท่ีตามท่ีลูกคา้ประสงค ์รูปแบบการให้บริการ  เช่น 
การบริการจดัส่งอาหารตามสั่ง การให้บริการส่งพยาบาลไปดูแลผูป่้วย การส่งพนักงานท าความ
สะอาดไปท าความสะอาดอาคาร การบริการปรึกษาคดีถึงท่ีท างานลูกค้า การจ้างวิทยากรมา
ฝึกอบรมท่ีโรงแรมแห่งหน่ึง การให้บริการแบบน้ี ธุรกิจไม่ตอ้งมีการจดัตั้งส านกังานท่ีหรูหราหรือ
การเปิดเป็นร้านค้าให้บริการ ส านักงานอาจจะเป็นบ้านของเจ้าของ หรือาจจะมีส านักงานแยก
ต่างหาก แต่ลูกคา้ติดต่อธุรกิจดว้ยการใชโ้ทรศพัทห์รือโทรสาร เป็นตน้  

 3. การใหบ้ริการผา่นตวัแทน การให้บริการผา่นตวัแทน เป็นรูปแบบการขยายธุรกิจดว้ย
การขายแฟรนไชส์ หรือการจดัตั้งตวัแทนในการให้บริการ เช่น แมคโดนัล หรือเคเอฟซี ท่ีขยาย
ธุรกิจไปทัว่โลก บริษทัการบินไทยขายตัว๋เคร่ืองบินผา่นบริษทัท่องเท่ียว และโรงแรมต่างๆ ไม่วา่จะ
เป็นเชอราตนั แมริออตต ์เป็นตน้  

 4. การให้บริการผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ ช่องทางการให้บริการโดยอาศยัอิเล็กทรอนิกส์ 
เป็นบริการท่ีอาศยัเทคโนโลยีมาช่วยลดตน้ทุนจากการจา้งพนกังาน เพื่อท าให้การบริการเป็นไปได้
อย่างสะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง เช่น การให้บริการผ่านเคร่ืองเอทีเอ็ม เคร่ืองแลกเงินตรา
ต่างประเทศ เกา้อ้ีนวดอตัโนมติั เคร่ืองชัง่น ้ าหนกัหยอดเหรียญตามศูนยก์ารคา้ การให้บริการดาวน์
โหลด (Download) ขอ้มูลจากส่ืออินเทอร์เน็ต 
 ช่องทางการใหบ้ริการผา่นการส่ือสารใหม่ เช่น Internet หรือการอาศยัเทคโนโลยเีขา้
ช่วย ท าใหเ้กิดการตลาดรูปแบบใหม่ข้ึนมา เรียกวา่  Cyber Marketing  หรือ  E-Commerce ซ่ึงมีผล
ท าใหเ้กิดการซ้ือขายไดท้ัว่โลก (ค านาย  อภิปรัชญาสกุล, 2558) 
 สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีเรียน วิทยาเขต ห้องเรียน 
ส่ิงแวดล้อม ตารางเรียน วิธีการจดัการเรียนการสอน และเวลาท่ีให้บริการด้านผูรั้บบริการเร่ือง
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สถานท่ี ไดแ้ก่ สถานท่ีตั้ง ระยะทาง การเดินทาง ท่ีพกัซ่ึงสะดวกสบาย การเดินทางมาเรียนสะดวก 
ความสะดวกสบายของหอ้งเรียน บรรยากาศ ส่ิงแวดลอ้ม (ณตา ทบัทิมเจริญ, 2559) 

     4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ความหมายค าว่าการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ค านาย อภิปรัชญาสกุล  (2558) ให้ความหมายค าว่า การส่งเสริมการตลาด ว่าคือ 

“กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือไปจากการโฆษณาการตลาดทางตรง การขายโดยใช้
พนักงานขายและการประชาสัมพนัธ์ท่ีจดัข้ึนเป็นคร้ังคราว เพื่อกระตุน้ความสนใจการทดลองใช้
หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ย”  

 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2558) ให้ความหมายว่า การส่งเสริมการตลาด คือ “กระบวนงาน
ทางดา้นการส่ือสารการตลาดระหวา่งผูซ้ื้อ ผูข้าย และผูเ้ก่ียวขอ้งในกระบวนการซ้ือ เพื่อให้ขอ้มูล 
ชักจูงใจ หรือตอกย  ้ าเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์และตรายี่ห้อ รวมทั้ งเพื่อให้เกิดอิทธิพลต่อการ
เปล่ียนแปลงความเช่ือ ทศันคติ ความรู้สึกและพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย” 

 วตัถุประสงค์การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ดงันั้น ในรูปแบบของการส่งเสริมการขายในการคา้ปลีก ท่ีนิยมมกัออกมาในรูปแบบ

ดงัน้ี คือ 1) ลด 2) แลก 3) แจก 4) แถม การจดัรายการส่งเสริมการขาย ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด
ท่ีส าคญั ซ่ึงมีเป้าหมายคือ 

 1. เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใหม่ 
 2. เพื่อการเสนอบริการหรือสินคา้ใหม่ 
 3. เพื่อรักษาฐานลูกคา้เก่า 
 4. เพื่อเพิ่มสินคา้คงคลงั 
 5. เพื่อการแข่งขนั 
 6. เพื่อสร้างยอดขาย 
 7. เพื่อชดเชยในฤดูกาลท่ีการขายลดลง 
 การส่งเสริมการตลาด ก็เพื่อท าให้ธุรกิจบริการเจาะเข้าถึงลูกค้า จึงต้องอาศัยการ

ประชาสัมพนัธ์สร้างภาพลกัษณ์ สามารถจดัท าไดทุ้กรูปแบบ ทั้งการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การ
ใหข้่าว การลดแลกแจกแถม การตลาดผา่นส่ือต่างๆ (ค านาย อภิปรัชญาสกุล, 2558) 

 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าวถึงการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมี
ความคลา้ยกบัธุรกิจขายสินคา้ กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการท าไดใ้นทุกรูปแบบ 
ไม่วา่จะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผา่น
ส่ือต่าง ๆ ซ่ึงการบริการท่ีต้องการเจาะลูกค้าระดับสูง ต้องอาศัยการประชาสัมพนัธ์ช่วยสร้าง
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ภาพลกัษณ์ ส่วนการบริการท่ีตอ้งการเจาะลูกคา้ระดบักลางและระดบัล่างซ่ึงเน้นราคาค่อนขา้งต ่า 
ตอ้งอาศยัการลดแลกแจกแถม เป็นตน้ ส าหรับในธุรกิจบริการ การส่งเสริมการตลาดท่ีนิยมใช้กนั
มาก ยกตวัอยา่งไดด้งัต่อไปน้ี  

1. โครงการสะสมคะแนน (Loyalty Program)   
การส่งเสริมการตลาดแบบน้ีเป็นการเน้นความจงรักภกัดีจากลูกค้า ด้วยการให้สิทธิ

ประโยชน์สะสมทุกคร้ังของการใชบ้ริการ ท าใหลู้กคา้รู้สึกผูกพนักบัธุรกิจ การส่งเสริมการขายแบบ
น้ีประสบความส าเร็จมาก เน่ืองจากลูกคา้จะรู้สึกถึงความคุม้ค่าจากการใช้บริการแต่ละคร้ัง ท าให้
ธุรกิจครองใจลูกคา้ไดใ้นระยะยาว ลดตน้ทุนการไปใช้บริการกบัคู่แข่ง เป็นการสร้างก าแพงกีดกนั
คู่แข่งไดท้างหน่ึง แต่การส่งเสริมการขายแบบน้ีตอ้งลงทุนสูงทั้งของรางวลัหรือทีมงานท่ีตอ้งจดัตั้ง
เฉพาะเพื่อด าเนินการเร่ืองน้ี แต่ส่ิงท่ีตอ้งท าคือตอ้งมีการสร้างความต่ืนเตน้และความน่าสนใจของ
โครงการเพื่อกระตุน้ยอดการใช้จ่ายผ่านบตัร เช่น การเร่งคะแนนสะสมด้วยการก าหนดช่วงเวลา
และเพิ่มคะแนนส าหรับการใช้จ่ายท่ีเพิ่มข้ึนเม่ือเทียบกบัเดือนก่อนหน้า การเพิ่มรายการของขวญั
เป็นของแปลกใหม่และหาซ้ือไดย้าก  

2. การลดราคาโดยใชช่้วงเวลา   
ความต้องการในการใช้บริการของลูกค้ามีการข้ึนลง ตามช่วงเวลาของวนั ผูบ้ริหาร

จะตอ้งน าเร่ืองน้ีมาใช้ให้เกิดประโยชน์แก่ธุรกิจ เช่น การลดราคาค่าบตัรชมภาพยนตร์ทุกวนัพุธ
เหลือเพียง 60 บาท  เป็นตน้ 

3. การสมคัรเป็นสมาชิก   
ลูกคา้ได้รับข่าวสารจากคู่แข่งตลอดเวลา ท าให้ลูกคา้อาจจะไปทดลองใช้บริการของ

คู่แข่งไดแ้ละในท่ีสุดอาจจะสูญเสียลูกคา้ไป การให้ลูกคา้สมคัรเป็นสมาชิกเป็นการผูกมดัและสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งหน่ึงไม่ให้หนีไปไหน แต่ส่ิงท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งท าคือ จะตอ้งสร้างความ
แตกต่างของสิทธิประโยชน์ลูกคา้ท่ีเป็นสมาชิกกบัลูกคา้ทัว่ไปอยา่งชดัเจน และจะตอ้งมีการส่ือสาร
ถึงสิทธิประโยชน์ใหลู้กคา้ทราบอยา่งแทจ้ริง  

4. การขายบตัรใชบ้ริการล่วงหนา้   
การใชบ้ริการในแต่ละคร้ัง ลูกคา้ยอ่มตอ้งการไดรั้บราคาพิเศษหรือตอ้งการการลดราคา 

แต่ธุรกิจไม่ควรลดราคา แต่ควรขายบตัรใชบ้ริการ คือใหลู้กคา้ซ้ือบริการไวล่้วงหนา้ซ่ึงอาจจะเป็น 5 
หรือ 10 คร้ัง แลว้มาใชบ้ริการภายในระยะเวลา 6 เดือน หรือ 1 ปี  

 ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 
                  ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัการการส่งเสริมการตลาด เพราะตอ้ง
ส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายคือผูบ้ริโภค เคร่ืองมือหลกัส าหรับการส่ือสาร  (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2558)  
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ตลาด
เป้าหมาย

การตลาด
ทางตรง

การ
ประชาสมั
พนัธ์

การ
ส่งเสริม
การขาย

การตลาด
เหตุการณ์
พิเศษ

การ
โฆษณา

ประกอบดว้ย  
 1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึงการส่ือสารผ่านส่ือสาธารณะ (Mass Medias) 

ทั้งน้ีเพื่อใหข้่าวสาร จูงใจ หรือตอกย  ้าตรายีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์
 2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดเพื่อกระตุ้นให้

กลุ่มเป้าหมายสามารถปรับเปล่ียนพฤติกรรม หรือตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ยรอบเวลาท่ีเร็วข้ึน ต่างจาก
การโฆษณาท่ีอาจไม่ไดมุ้่งเน้นให้เกิดการซ้ือสินคา้ทนัที เช่น การขายโดยการลดราคา แจกสินคา้ 
ตวัอยา่งแลกซ้ือ ขอแถม หรือรายการชิงโชค 

 3. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเนน้สร้าง
ภาพพจน์ และทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร ผลิตภณัฑ์ ตรายี่ห้อ เป็นการส่ือสารท่ีไม่ไดมุ้่งเนน้ในการขาย
สินคา้อย่างการโฆษณา หรือการส่งเสริมการขาย แต่เน้นให้เกิดภาพพจน์ท่ีดีต่อผูบ้ริโภค หรือมี
แนวโนม้จะซ้ือสินคา้ และบริการ 

 4. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่ือสารท่ีส่ือตรงไปยงักลุ่มเป้าหมาย
เฉพาะรายบุคคล เป็นการส่ือสารสองทาง โดยใหผู้บ้ริโภคสามารถติดต่อกลบัมา  

 5. กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing) เป็นการจดักิจกรรมทางการตลาด
สอดคล้องกับสถานการณ์พิเศษ หรือสร้างกิจกรรมพิเศษเพื่อกระตุ้นให้เกิดความสนใจ โดยใช้
ช่องทางหรือเคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน ๆ เขา้มาช่วย เช่น การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา  

 ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ท่ีมุ่งไปท่ีกลุ่มเป้าหมาย จึงตอ้งอาศยัเคร่ืองมือหลกั 5 
ประการ ดงัแผนภูมิต่อไปน้ี 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 2.4 แสดงแผนภูมิแสดงส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด 
ท่ีมา: ปรับปรุงจาก วทิวสั รุ่งเรืองผล (2558) 
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อน่ึง การส่งเสริมการขาย หรือกิจกรรมท่ีส่งเสริมการขายนั้นผูป้ระกอบการควรค านึงถึง
สิทธิประโยชน์ของผูบ้ริโภค เพราะมีคดีท่ีเก่ียวกบัการจดัรายการส่งเสริมการขายท่ีเขา้สู่ส านกังาน
คณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค (สคบ.) ได ้และมกัเป็นกิจกรรมประเภทจดัรายการชิงโชค หรือ
การจดัรายการท่ีขาดความรับผิดชอบ ใชกิ้จกรรมการส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือหลอกลวง หรือ
ท าให้ลูกคา้เขา้ใจผิด เช่น ของดอ้ยคุณภาพบอกว่ามีคุณภาพ  (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558) ดงันั้น การ
ส่งเสริมการขายจึงเป็นเสมือนดาบสองคมทั้งต่อผูผ้ลิตจดัจ าหน่าย หรือเจา้ของธุรกิจดว้ย 

 อน่ึง การส่ือสาร หรือการประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ให้ผูบ้ริโภครับรู้นั้น เป็น
ส่ิงท่ีมีการแข่งขนักนัมากในทางธุรกิจ และส าหรับการส่ือสารกบัสถาบนัการศึกษานั้นมีมากกว่า 
“การท าใหเ้ป็นธุรกิจ”  ท่ีประมวลหนา้ท่ีส่ือสารของนกัส่ือสารมวลชนไว ้ดงัน้ี 

 1. หน้าท่ีการให้ข่าวสารขอ้มูล และให้ความเขา้ใจ (Cognition) ซ่ึงไม่เพียงแค่น าเสนอ
ข่าวสารเท่านั้น และมิให้ผูรั้บสารเพียงแค่ “รู้เพื่อรู้เท่านั้น” แต่ควรน าเสนอข่าวสารเพื่อการน าไปใช้
ประโยชน์ดา้นอ่ืน ๆ ต่อไปไดอี้ก 

 2. หน้าท่ีด้านการพฒันาอารมณ์ของบุคคล (Affection) หน้าท่ีน้ีนักวิชาการด้านการ
ส่ือสารถือวา่มีส่วนส าคญัและจ าเป็นส าหรับนกัส่ือสารมวลชน แมส้ถาบนัการศึกษาจะมีบทบาท
พฒันาคุณลกัษณะธรรมชาติของมนุษยอ์ยู่แล้ว แต่โลกสมยัสมยั นักการส่ือสารจะตอ้งท าให้ผูรั้บ
สาร หรือจดับรรยากาศให้ผูค้นไดส้ัมผสักบัอารมณ์ทุกประเภท และท่ีส าคญัคือการให้แบบอยา่งวา่
จะเผชิญหนา้กบัอารมณ์ต่าง ๆ เหล่านั้นไดอ้ยา่งไร 

 3. หน้าท่ีการขยายประสบการณ์ของบุคคล หนา้ท่ีน้ีส่ือจะตอ้งค านึงกลุ่มผูรั้บสารท่ีเป็น
เด็ก วยัรุ่น เพื่อท าหน้าท่ีเป็นกลไกขยายขอบเขตของประสบการณ์ของบุคคล เช่น เด็กวยัรุ่นท่ีแอบ
ไดรู้้ไดย้ินประสบการณ์ท่ีพวกเขาไม่มี เช่น เร่ืองเพศสัมพนัธ์ การท าแทง้ จากรายการทางโทรทศัน์ 
ส่ือจะมีศกัยภาพท่ีจะช่วยขยายประสบการณ์ ประสาทสัมผสัใหก้วา้งขวางออกไป 

 4. หน้าท่ีการหล่อหลอมโลกทศัน์/ชีวทศัน์ของบุคคล คือการท าหน้าท่ีหล่อหลอมโลก
ทศัน์  หรือวธีิมองโลก วธีิการรับรู้ส่ิงต่าง ๆ รวมถึงท าหนา้ท่ีหล่อหลอมจิตส านึกของบุคคล 

 หน้าท่ีของส่ือมวลชนในรูปแบบต่างๆ ดังกล่าวมา จึงเหมือนการท าหน้าท่ีของ
สถาบนัการศึกษา ท่ีปลูกฝังบ่มเพาะดว้ยวธีิการต่าง ๆ เพื่อใหน้กัเรียนมีคุณลกัษณะ จิตลกัษณะ หรือ
แม้กระทั่งโลกทัศน์ ชีวทัศน์ การมองโลกมองชีวิตท่ีจะอยู่ในสังคม การส่ือสารออกไปจึงมี
ผลกระทบทั้งในแนวระนาบคือขยายออกไปไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ในขณะเดียวกนัก็ขยายในลกัษณะ
แนวด่ิงดว้ย คือเขา้ไปฝังลึกในชั้นจิตส านึก  

 ในการวางแผนการตลาด บทบาทของการโฆษณาจดัเป็นกลยุทธ์ส าคัญ เพราะการ
โฆษณา คือ “กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (Promotional Tool) หรือเรียกว่า กลยุทธ์การส่ือสาร
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การตลาด (Marketing Communication) ทั้งน้ีเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือส่ือสารระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภค
เก่ียวกบัตราสินคา้” โดยประเภทของการโฆษณาจะข้ึนอยู่กบักลุ่มผูบ้ริโภค  และวตัถุประสงค์ใน
การโฆษณา สามารถแบ่งได ้7 ประเภท (วงหทยั ตนัชีวะวงศ,์ 2554)  ดงัน้ี 

 1. การโฆษณาผลิตภณัฑ ์(Product Advertising) 
 2. การโฆษณาท่ีไม่หวงัผลทางการคา้ (Noncommercial Advertising) 
 3. การโฆษณาเพื่อสร้างพฤติกรรมการตอบรับของผูรั้บสารโฆษณา (Action 

Advertising) 
 4. การโฆษณาองคก์ร หรือการโฆษณาสถาบนั (Corporate Advertising) 
 5. การโฆษณาท่ีไม่เน้นการตอบรับทางพฤติกรรมของผูรั้บสารโฆษณาอย่างทันที

หลงัจากไดดู้โฆษณา (Delayed-Response Advertising) 
 6. การโฆษณาตราสินคา้ (Brand Advertising)  
 7. การโฆษณาเพื่อสร้างความตอ้งการในประเภทผลิตภณัฑ ์(Primary Demand 

Advertising) 
 ในประเภทของการโฆษณาตามวัตถุประสงค์นั้ น   มีประเภท ท่ี เก่ียวข้องกับ

สถาบนัการศึกษาหลายขอ้ แต่ขอ้ท่ีส่ือถึงสารท่ีน่าพิจารณาไดแ้ก่  
 ขอ้ 4 การโฆษณาองค์กร หรือการโฆษณาสถาบนั (Corporate Advertising) ซ่ึงเป็นการ

โฆษณาท่ีไม่ไดมุ้่งท่ีจะท าการคา้ หรือขายผลิตภณัฑ์และบริการองคอ์งคก์รหรือสถาบนั แต่มุ่งสร้าง
ช่ือเสียง ให้ค  ามัน่สัญญา แสดงวิสัยทศัน์ขององคก์รกบักลุ่มท่ีเก่ียวขอ้งขององค์กร ประเภทองคก์ร 
หรือสถาบนั ไดแ้ก่ บริษทั หน่วยงานราชการ สถาบนัการศึกษา พรรคการเมือง  กลุ่มผูเ้ก่ียวขอ้ง เช่น 
กลุ่มพนกังาน ผูบ้ริโภค ชุมชน ฯลฯ 

 ขอ้ 6 การโฆษณาตราสินคา้ (Brand Advertising)  ซ่ึงตอ้งการสร้างตราสินคา้ให้เป็นท่ี
น่าเช่ือถือ ช่ืนชอบและเกิดความไวว้างใจ 

 ข้อ 7 การโฆษณาเพื่อสร้างความต้องการในประเภทผลิตภัณฑ์ (Primary Demand 
Advertising) ซ่ึงเป็นการโฆษณาเพื่อโนม้นา้วใจให้เกิดความตอ้งการในประเภทผลิตภณัฑ ์แต่มุ่งไป
ท่ี เน้ือสารท่ีโฆษณาออกไปมากกว่า (Advertising Message) เพื่อให้ เข้าใจถึงคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑ์ว่าคืออะไร เม่ือรับผลิตภณัฑ์แลว้จะไดรั้บประโยชน์อะไร สอดคลอ้งกบัการด าเนินชีวิต
ของผูบ้ริโภคอยา่งไร (วงหทยั ตนัชีวะวงศ,์ 2554) 

 ดงันั้นในแง่ของการส่งเสริมการขายนั้นผูป้ระกอบการควรค านึงถึงสิทธิประโยชน์ของ
ผูบ้ริโภคท่ีไม่เพียงมุ่งหวงัแต่จูงใจโดยไร้ความรับผิดชอบ  เพราะมีคดีท่ีเก่ียวกับการจดัรายการ
ส่งเสริมการขายท่ีเขา้สู่ส านกังานคณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค (สคบ.) ได ้และมกัเป็นกิจกรรม
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ประเภทจดัรายการชิงโชค หรือการจดัรายการท่ีขาดความรับผิดชอบ โดยใช้กิจกรรมการส่งเสริม
การขายเป็นเคร่ืองมือหลอกลวง หรือท าให้ลูกคา้เขา้ใจผิด เช่น ของดอ้ยคุณภาพบอกว่ามีคุณภาพ 
(วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2558)  ดังนั้น การส่งเสริมการขายจึงเป็นเสมือนดาบสองคมทั้งต่อผูผ้ลิตจดั
จ าหน่าย หรือเจา้ของธุรกิจดว้ย 

 การส่งเสริมการตลาด ท่ีเป็นลกัษณะของกระบวนการทางดา้นการส่ือสารท่ีผูผ้ลิตจะส่ือ
ไปยงัผูบ้ริโภคก็เพื่อให้ขอ้มูลส าคญัท่ีจะจูงใจ หรือตอกย  ้าผลิตภณัฑ์ ภาพลักษณ์ และในท่ีสุดมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเพราะสามารถเขา้ไปปรับเปล่ียนทศันคติบางอย่าง รวมถึงความรู้สึกและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดน้ั้นจึงกลายเป็นกลยทุธ์ส าคญัท่ีนกัการตลาดจะตอ้งค านึงถึง 

 ส าหรับสถาบนัการศึกษานั้น เม่ือการตลาดบริการดา้นส่งเสริมการตลาดเขา้มาเก่ียวขอ้ง 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตามท่ี (ณตา ทบัทิมเจริญ, 2559) กล่าวจะหมายถึง การด าเนิน
กิจกรรมเพื่อส่งเสริม สนับสนุน รวมถึงเป็นแรงจูงใจเพื่อให้ผูรั้บบริการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ์
หรือการบริการ คือ หลกัสูตร สาขาวิชา โดยท่ีกิจกรรมนั้นจะประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดย
บุคคล การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง  

 ส าหรับขอ้มูลเพื่อประกอบการส่งเสริมการตลาดนั้นมีส่วนส าคญัประกอบการตดัสินใจ 
เช่น การน าข้อมูลด้านช่ือเสียง เกียรติประวติั รางวลัเกียรติยศ รางวลัผูส้อน งานวิจยัต่าง ๆ การ
น าเสนอขอ้มูลหลกัสูตรของสถาบนัไปสู่ชุมชน การเป็นตน้แบบของศิษยเ์ก่าท่ีประสบความส าเร็จ 
ซ่ึงขอ้มูลของศิษยเ์ก่า หรือศิษยท่ี์มีช่ือเสียงสามารถใช้ช่องทางในการประชาสัมพนัธ์สู่สาธารณะ 
เช่น การบอกปากต่อปาก (Word of Mount) หรือการบอกต่อระหว่างศิษยรุ่์นพี่สู่รุ่นน้อง เป็นต้น 
(ณตา ทบัทิมเจริญ, 2559) 

 5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร (People)  
1. ความส าคัญของบุคลากรหรือพนักงาน 
ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์ (2546) กล่าวว่า บุคลากร หรือพนักงาน จะประกอบด้วยบุคคล

ทั้งหมดในองคก์รท่ีให้บริการนั้น  โดยเร่ิมตั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหาร หรือพนกังานในทุกระดบั 
ซ่ึงบุคลากรทั้งหมดในสถานประกอบการ จะมีผลต่อการพฒันาคุณภาพการให้บริการ เช่นเดียวกนั
กบัท่ี ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546) กล่าววา่ทุกระดบั ในองคก์รมีผลต่อคุณภาพของการใหบ้ริการ  

1) เจา้ของและผูบ้ริหารมีส่วนส าคญัอย่างมากในการก าหนดนโยบายในการให้บริการ  
การก าหนดอ านาจหน้าท่ี และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ กระบวนการในการ
ใหบ้ริการ รวมถึงการแกไ้ขปรับปรุงการใหบ้ริการ  

2) พนกังานผูใ้ห้บริการและพนกังานในส่วนสนบัสนุน พนกังานผูใ้ห้บริการเป็นบุคคล
ท่ีตอ้งมีการพบปะ และให้บริการกบัลูกคา้โดยตรง และพนกังานในส่วนสนบัสนุนก็จะท าหนา้ท่ีให้
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การสนบัสนุนงานดา้นต่างๆ ท่ีจะท าใหก้ารบริการนั้นครบถว้นสมบูรณ์  
2. การบริหารพนักงาน  
ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์ (2546) กล่าววา่พนกังานในองคก์รท่ีให้บริการจะมีทั้งพนกังานท่ี

ท างานพบลูกคา้โดยตรง พนกังานส่วนหนา้ กบัพนกังานท่ีท างานสนบัสนุน พนกังานส่วนหลงั เพื่อ
ท าให้พนกังานส่วนให้บริการส่งมอบบริการอยา่งมีคุณค่าใหลู้กคา้ ดงัค าท่ีตอ้งใชเ้ป็นหลกัปฏิบติัวา่ 
หน้าพึ่ งหลัง หลังพึ่ งหน้าจะขาดส่วนใดส่วนหน่ึงไม่ได้ งานทั้ งสองส่วนจะต้องสมบูรณ์ สอด
ประสานกนัอย่างราบร่ืน แต่ในความเป็นจริงมกัพบว่าทั้งสองส่วนมกัจะ ไม่ประสานงานแต่เป็น
ประสานงาแทน  

การบริหารพนักงานส่วนหน้าและส่วนหลงั ในฐานะท่ีเป็นลูกคา้ เขาย่อมไม่สนใจว่า
การให้บริการจะมีการแบ่งพนักงานออกเป็นส่วนหน้าและส่วนหลงั ไม่สนใจว่าใครจะท าผิด แต่
ลูกค้าต้องได้รับการบริการท่ีดี มีคุณภาพ ไม่ขาดตกบกพร่อง หากเกิดปัญหา ลูกค้าย่อมต าหนิ
พนกังานท่ีใหบ้ริการส่วนหนา้อยา่งแน่นอน ดงันั้นผูบ้ริหารควรมีการบริหารพนกังานส่วนหนา้และ
ส่วนหลงัเพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพในการใหบ้ริการ ดงัน้ี  

1. การก าหนดงานอย่างชัดเจน โดยผูบ้ริหารจะต้องแบ่งก าหนดหน้าท่ี และความ
รับผิดชอบระหว่างพนักงานส่วนหน้าและส่วนหลงัอย่างชัดเจน เช่น การติดต่อลูกคา้ หากพบว่า
ลูกคา้หายไปนานไม่ไดม้าใชบ้ริการ ควรเป็นหนา้ท่ีของใครท่ีจะติดต่อกลบัไปหาลูกคา้ ซ่ึงการแบ่ง
งานให้ชดัเจนเป็นส่ิงแรกท่ีตอ้งกระท า ทั้งน้ี ความชัดเจนและความยากง่ายข้ึนอยู่กบัลกัษณะของ
ธุรกิจ โครงสร้างองค์กร และความซับซ้อนของฐานลูกคา้ เม่ือแบ่งไปแล้วในอนาคตต้องมีการ
ทบทวนงานอีกคร้ังหน่ึงอยา่งต่อเน่ือง 

2. สร้างกระบวนการท างานท่ีสั้น กระชบัและมีประสิทธิภาพ การกก าหนดกระบวนการ
ท างานย่อมท าให้บทบาทและหน้าท่ีของพนกังานท่ีไดแ้บ่งไวมี้ความชดัเจนมากข้ึน กระบวนการ
ท างานท่ีเหมาะสมช่วยท าให้พนกังานท างานไดอ้ยา่งไม่สับสน และท าให้การบริการมีคุณภาพอยา่ง
แน่นอน    ผูบ้ริหารตอ้งไม่ลืมปรับเปล่ียนกระบวนการใหบ้ริการซ่ึงอาจจะเป็นทุก 3 เดือน ทุกคร่ึงปี 
หรือทุกปี ตามความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนไป รวมทั้ง สถานการณ์ทางการตลาดท่ีรุนแรงยิง่ข้ึน  

3. เน้นการติดต่อส่ือสารท่ีชัดเจน การด าเนินการใดๆ ท่ีมีผลต่อพนักงานทั้งสองส่วน 
ตอ้งมีตวัแทนจากทุกฝ่ายงานเขา้ร่วมประชุมเพื่อทราบประเด็นความเห็น ปัญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึนและ
ขอ้ดีขอ้เสียของการด าเนินงานนั้น หลงัจากนั้น จะตอ้งมีการส่ือสารให้พนกังานทุกคนเขา้ใจร่วมกนั 
และส่ิงหน่ึงท่ีควรลงทุน คือ การพฒันาระบบขอ้มูลแบบอินทราเน็ต (Intranet) ให้ทุกคนรับรู้ขอ้มูล
เท่ากนัและพร้อมกนั โดยผา่นฐานขอ้มูลและอีเมล ์ 
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4. ส่งเสริมกิจกรรมร่วมกนั การสร้างกิจกรรมร่วมกนัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้พนกังาน
ทั้งสองส่วนท างานร่วมกนัได้อย่างดี เน่ืองจากก าแพงความเป็นฝ่ายและเป็นแผนกไดพ้งัทลายลง 
ผูบ้ริหารควรสร้างกิจกรรม เช่น การเขา้ฝึกอบรมร่วมกนั การประชุมร่วมกนั การมอบหมายงานให้
ท าร่วมกนั การน าปัญหาการให้บริการลูกคา้มาร่วมกนัหาสาเหตุและแก้ไขร่วมกนั ท าให้ทั้งสอง
ส่วนมีโอกาสไดเ้รียนรู้งานซ่ึงกนัและกนั สร้างความเขา้ใจกนัไดดี้ยิง่ข้ึน  

5. การสลบัเปล่ียนกนัท างาน หากการส่งเสริมให้ท ากิจกรรมร่วมกนัแล้ว ปัญหาการ
ประสานงานของพนกังานยงัเกิดข้ึนอยู่เนือง ๆ ผูบ้ริหารควรด าเนินการให้พนักงานส่วนหน้าลอง
ท างานส่วนหลงั และพนกังานส่วนหลงัลองท างานของส่วนหน้า เพื่อฝึกชิมรสชาติงานท่ีแตกต่าง
กนั รับรองวา่สักระยะหน่ึงการประสานงานและการช่วยเหลือกนัจะดียิ่งข้ึน จนในท่ีสุดปัญหาท่ีคา้ง
คามานานจะลดลง  

 ส าหรับสถาบนัอุดมศึกษา บุคลากร (People) หมายถึงอาจารยแ์ละพนกังานในสถาบนั
เป็นผูใ้ห้บริการท่ีมีคุณภาพ มีทักษะ และแรงจูงใจในการให้บริการท่ีมีคุณภาพ มีทักษะและมี
แรงจูงใจการให้บริการ มีความรู้ความสามารถในสาขาวิชา  หรือรวมถึง การให้บริการขอ้มูลของ
พนกังานอยา่งเอาใจใส่  

 ปัจจยัดา้นบุคคล จึงหมายถึงทกัษะท่ีมีอยูใ่นผูบ้ริหารสถานศึกษา ครูอาจารย ์และการมี
หัวใจบริการของพนกังานทุกระดบัชั้นท่ีเอาใจใส่ต่อผูรั้บบริการนัน่เอง เพราะความเช่ียวชาญของ
อาจารย์ก็ดี ความเอาใจใส่ดูแลของพนักงานก็ดีล้วนแต่มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่ออย่างมี
นยัส าคญั (ณตา ทบัทิมเจริญ, 2559) 

 6) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ/การจัดการศึกษา  
(Process) 

ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์  (2546) กล่าวว่ากระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคญัมาก ตอ้งอาศยัพนกังานท่ีมีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือทนัสมยัในการท
ให้เกิดกระบวนการ ท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการโดยทั่วไป 
มกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ การใหบ้ริการตาม
ความตอ้งการ การช าระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอย่างดี หากมี
ขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียว ย่อมท าให้การบริการไม่เป็นท่ีประทบัใจแก่ลูกคา้ ดงันั้นการ
ปรับปรุงกระบวนการให้บริการเป็นส่ิงท่ีตอ้งท าอยา่งต่อเน่ือง โดยอาศยัความเห็นจากพนกังานและ
จากลูกคา้ โดยเร่ืองน้ีเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริหารจะตอ้งท าอยา่งจริงจงัและออกเป็นนโยบาย 

 ส าหรับสถาบนัอุดมศึกษา กระบวนการให้บริการ (Process)  หมายถึง  ขั้นตอนหรือ
วิธีการบริการท่ีสถาบนัอุดมศึกษานั้น ๆ ใชเ้พื่อให้บรรลุผลส าเร็จ ท าให้ผูรั้บบริการไดรั้บความพึง
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พอใจ และตอ้งการการบริการของสถาบนัอุดมศึกษา หรือหากกล่าวถึงรายละเอียดการให้บริการ 
หมายถึง การติดต่อแจง้ขอ้มูล การเตือนระยะเวลา การลงทะเบียน การแจง้ตารางเรียน ตารางสอบ 
เป็นตน้ (ณตา ทบัทิมเจริญ, 2559) 

 ปัจจยัดา้นกระบวนการ (P- Process) จึงเป็นส่ิงบ่งบอกถึงความละเอียดถ่ีถว้น และการ
บริหารอยา่งมีระบบมีประสิทธิภาพ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นท่ีตอ้งการของผูรั้บบริการและเป็นส่วนหน่ึง
ของการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อได ้

 7) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 ธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์ (2546) กล่าวว่าส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence)  

ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอทีเอ็ม 
เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแต่งสถานท่ี ล็อบบ้ี ลานจอดรถ สวน ห้องน ้ า การตกแต่ง ป้าย
ประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ ส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใช้เป็นเคร่ืองหมายแทนคุณภาพ
ของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึงในการเลือกใช้
บริการ ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใด บริการน่าจะมีคุณภาพตาม
ดว้ย 

 ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกนั ทั้งในดา้นการใหค้วามส าคญั ดา้น
การออกแบบ การจดัวาง ส่ิงท่ีผูบ้ริหารตอ้งท าคือ การศึกษาถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของ
ลูกคา้ วา่ลูกคา้ค านึงถึงส่ิงแวดลอ้มทางภายภาพส่ิงใดก่อน และควรตั้งอยูท่ี่ใด เน่ืองจากตอ้งไม่ลืมวา่
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นส่ิงท่ีประทบัใจส่ิงแรก (First Impression) ส าหรับลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ
ในคร้ังแรก  

ปัจจยัด้านหลกัฐานทางกายภาพน้ี แมดู้เหมือนจะเป็นส่วนประกอบ แต่หากพิจารณา
ปัจจยัดา้นกายภาพเหล่าน้ีมีความส าคญัทั้งต่อระบบ ขั้นตอนการบริหารจดัการ และการจดัการศึกษา
อยา่งมาก และเป็นส่ิงท่ีผูรั้บบริการสามารถสัมผสัได ้เป็นหนา้ต่างบานแรกท่ีจะเปิดเขา้ไปสู่สถาบนั
นั้น ๆ ไดด้ว้ย  ซ่ึงหมายถึง ส่ิงท่ีอ านวยความสะดวก เพิ่มความสะดวกแก่ผูม้ารับบริการ ไม่วา่จะเป็น
ลกัษณะและสีของอาคารเรียน ห้องเรียน ป้ายหอ้งเรียน ป้ายบอกทาง เคร่ืองเทคโนโลยีท่ี นอกจากน้ี  
ยงักล่าวรวมถึงพื้นท่ีท่ีสามารถเช่ือมต่อระบบอินเทอร์เน็ตได้อย่างมีประสิทธิภาพ หรือติดตั้ ง
สัญญาณไร้สาย (Wireless) หรือตวัผูใ้ห้บริการเองท่ีตอ้งค านึงถึงลกัษณะทางกายภาพส่วนบุคคล 
เช่น การแต่งกายเรียบร้อย ความสุภาพ ความมีกิริยามารยาท ซ่ึงจะท าให้ผูรั้บบริการสัมผสัและ
ประทบัใจได ้(ณตา ทบัทิมเจริญ, 2559) 

อย่างไรก็ตาม แมว้่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจะมีลกัษณะเฉพาะก็ตาม แต่ทุก
ปัจจยัล้วนมีความส าคญั จะขาดตวัใดตวัหน่ึงไม่ได้ และผูท่ี้จะท าหน้าท่ีเช่ือมโยงส่วนประสมให้
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กลมกลืนก็คือพนักงานให้บริการ เพื่อส่งมอบให้ลูกค้าหรือผูรั้บบริการได้อย่างภาคภูมิใจทั้ งผู ้
ให้บริการและผูรั้บบริการ และเม่ือปัจจยัส่วนประสมการตลาดเข้ามีก าหนดหรือมีพื้นท่ีส าหรับ
สถาบันการศึกษา ปัจจยัทั้ ง 7 ประการจะกลายเป็นกลยุทธ์การตลาดท่ีส าคญัท่ีผูบ้ริหารจะต้อง
ค านึงถึง และท าให้ผูรั้บบริการมีความพึงพอใจ ประทบัใจ และตดัสินใจท่ีจะเลือกผลิตภณัฑ์คือ
สถาบนัการศึกษานั้น ๆ 

 
2.2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 1. ความหมายของการตัดสินใจ  
 การศึกษาแนวคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจในท่ีน้ี จะศึกษาความหมายและความส าคญัของ
การตดัสินใจ และกระบวนการในการตดัสินใจ ซ่ึงจะเป็นแนวทางในการท าความเขา้ใจถึงเหตุผลใน
การตดัสินใจของนกัศึกษา ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

นายชนินทร์ เลิศประภาภรณ์ (2553) การเลือกทางใดทางหน่ึงจากทางเลือกหลายๆ ทาง
ท่ีมีอยู่ภายใต้สถานการณ์  ข้อมูล ข่าวสาร และอ่ืนๆ  โดยค านึงถึงความเป็นไปได้ โอกาสและ
อุปสรรค เพื่อใหส้ามารถบรรลุเป้าหมาย บนพื้นฐานของเหตุผล  

วรีวรรณ จงจิตร ศิริจิรกาล และคณะ (2557) หมายถึง กระบวนการตดัสินใจทางเลือกใด
ทางเลือกหน่ึง จากหลายทางเลือกท่ีได้พิจารณา หรือประเมินอย่างดีแล้วว่าเป็นทางบรรลุ
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 
   นิสาชล ปานจนัดี (2557) กล่าวว่า การตดัสินใจคือการเลือกทางเลือกทางเลือกหน่ึง 
จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีไดพ้ิจารณาหรือประเมินอย่างดีแลว้ว่าเป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค์และ
เป้าหมายขององคก์าร การตดัสินใจจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการเกือบทุกขั้นตอน 
   ณัชชา สุวรรณวงศ์  (2560) การตัดสินใจ หมายถึง การใช้ความคิดการตัดสินใจ 
หมายถึง การใช้ความคิดในการศึกษาและวิเคราะห์ปัญหาหรือโอกาสในการประเมินหรือพิจารณา
ทางเลือกท่ีมีความเหมาะสม และดีท่ีสุดจากหลายทางเลือกเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ 
    จากความหมายท่ีกล่าวมา สรุปไดว้า่ การตกลงใจเลือกแนวทางการปฏิบติัท่ีดีท่ีสุด จาก
แนวทางการปฏิบติัหลายๆแนวทาง และมีจุดมุ่งหมายท่ีแน่นอน โดยใช้ความคิดหลกั เหตุผล และ
ความพอใจเพื่อน าไปสู่การปฏิบติัเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ 
   2. ความส าคัญของการตัดสินใจ 
   การตดัสินใจเป็นกระบวนการพิจารณาหาทางเลือกท่ีมีอยู่จากหลายทางเลือก โดย
สามารถเลือกทางเลือกท่ีเป็นไปได ้และสามารถบ่งบอกถึงความแตกต่างระหวา่งบุคคล โดยผูท่ี้ท  า
การตดัสินใจจะตอ้งมีหลกัการและเหตุผลหรือมีเจตคติท่ีดี เพราะการตดัสินใจเป็นวิธีท่ีสามารถ
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น าไปสู่การบรรลุเป้าหมายท่ีไดก้ าหนดไว ้ดงันั้นการตดัสินใจจึงมีความส าคญั (วรพจน์ บุษราคมัวดี
, 2551) ดงัน้ี 
   1) มีทางเลือกหลายทาง การตดัสินใจในกรณีท่ีทางเลือกมีหลายทาง อาจจะตอ้งอาศยั
ดุลยพินิจส่วนตัวของบุคคลนั้ นๆ เพราะการตัดสินใจท่ีมีหลากหลายทางเลือกนั้ นอาจเกิดการ
ตดัสินใจท่ีผิดพลาดเกิดข้ึนได้ ดงันั้นจึงตอ้งอาศยัเคร่ืองมือหรือเกณฑ์ท่ีมีความเหมาะสมในด้าน
ต่างๆ เขา้มาช่วยเพื่อท าการตดัสินใจ 
   2) การมีขอ้มูลเป็นจ านวนมากในการตดัสินใจ หากบุคคลน าดุลยพินิจส่วนตวัเขา้มาใช้
ในการตดัสินใจ บ่อยคร้ังอาจเกิดโอกาสผิดพลาด และขาดความรอบครอบได ้เน่ืองจากไม่สมารถ
น าขอ้มูลท่ีมีอยูท่ ั้งหมดมาพิจารณาไดอ้ยา่งครบถว้นสมบูรณ์ 
   3) เพื่อลดความขดัแยง้ เน่ืองจากพื้นฐานความรู้รวมทั้งประสบการณ์ของแต่ละบุคคลมี
ความแตกต่างกนั ดงันั้นในการตดัสินใจถา้หากไม่อาศยัหลกัเกณฑ์หรือเคร่ืองมือท่ีเหมือนกนัมาท า
การตดัสินใจแลว้อาจจะท าใหก้ารตดัสินใจแตกต่างกนัออกไปจนท าให้เกิดความขดัแยง้ข้ึนได ้
   4) เพื่อลดความเส่ียงหรือความไม่แน่นอนในการตัดสินใจของบุคคลท่ีปราศจาก
กฎเกณฑ์หรือเคร่ืองมือ ดงันั้นการตดัสินใจโดยใชเ้คร่ืองมือท่ีถูกตอ้งและเหมาะสม จะสามารถช่วย
สร้างโอกาสของการตดัสินใจท่ีผดิพลาดลดลงได ้
   จากความส าคญัของการตดัสินใจดงัท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้า่ การ
ตดัสินใจมีความส าคญัอย่างยิ่ง โดยเฉพาะการตดัสินใจท่ีดีโดยการใช้เคร่ืองมือหรือหลกัเกณฑ์ใน
การตดัสินใจท่ีมีความเหมาะสม อนัจะก่อให้เกิดแนวทางในการปฏิบติัท่ีมีคุณภาพ และสามารถ
น ามาแกไ้ขปัญหาและยงัช่วยลดความขดัแยง้ลงไดอี้กดว้ย 
   3. กระบวนการตัดสินใจ 
   กระบวนการตดัสินใจเป็นการก าหนดขั้นตอนของการตดัสินใจตั้งแต่ขั้นตอนแรกไป
จนถึงขั้นตอนสุดท้าย ซ่ึงในการตัดสินใจจะมีล าดับขั้นตอนกระบวนการดังกล่าว โดยใช้หลัก
เหตุผลและมีกฎเกณฑ์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพื่อการตดัสินใจ ดงันั้นขั้นตอนของ
กระบวนการตดัสินใจจึงมีอยู่หลากหลายรูปแบบดว้ยกนั โดยมีนักวิชาการหลายท่านได้กล่าวไว ้
ดงัน้ี 
   Schiffman & Kanuk (1994) ไดก้ล่าววา่ กระบวนการตดัสินใจ คือ กระบวนการในการ
เลือกจากทางเลือกท่ีมีตั้งแต่สองทางเลือกข้ึนไป โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกับ
กระบวนการตดัสินใจทั้งทางดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น
กิจกรรมทางดา้นจิตใจและกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนช่วงระยะเวลาหน่ึง ทั้งสองกิจกรรมน้ีท าให้เกิดการซ้ือ 
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และพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือมีองค์ประกอบส าคญั 3 ประการ 
ไดแ้ก่ 
   1) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Input) คือปัจจยัภายนอก (External 
Influences) ซ่ึงคือขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรม ปัจจยัท่ี
เขา้มาในระบบของการตดัสินใจจะมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคล โดยปัจจยัน้ีมา
จาก 2 แหล่งคือ 
    1.1) ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Input) เป็นกิจกรรมท่ีเกิดจากส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีบริษทัตอ้งการสร้างการรับรู้ให้กบัผูบ้ริโภคและชกัจูงให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ท่ีผลิตจาก
บริษทันั้นๆ 
    1.2) ปัจจยัทางสังคมวฒันธรรม (Socio-Cultural Input) เป็นอิทธิพลท่ีไม่เก่ียวขอ้ง
กบัธุรกิจการคา้ เช่น การบอกต่อจากเพื่อน บทความในหนงัสือพิมพ ์อิทธิพลจากครอบครัวในการ
ใชเ้คร่ืองอุปโภคหรือบริการ หรือบทความ รายงานเก่ียวกบัผูบ้ริโภค และการไดรั้บอิทธิพลจากชน
ชั้นทางสังคม วฒันธรรม ท่ีกล่าวมาถือเป็นส่วนท่ีส าคญัในการในการท่ีผูบ้ริโภคจะประเมินค่าของ
สินคา้วา่เป็นอยา่งไร 
   2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Process) คือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค (Consumer Decision Making) ประกอบด้วยปัจจยัภายใน ได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติท่ีสะทอ้นถึงความตอ้การ และการรับรู้วา่มีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย 
รวมไปถึงกิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ีมีอยู ่หรือขอ้มูลท่ีผูผ้ลิตสร้างการ
รับรู้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และขั้นสุดทา้ยคือการท าการประเมินทางเลือกนั้นๆ 
   ณัฏฐพนัธ์  เขจรนันทน์ (2551) ได้กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจ ประกอบด้วย 5 
ขั้นตอนท่ีส าคญั คือ  
   1) การตระหนักรู้ (Problem Awareness) การรับรู้ถึงปัญหาหรือโอกาส ซ่ึงปัญหาอาจ
เกิดข้ึนโดยตรงหรือตอ้งพิจารณาจากสภาพแวดลอ้มต่างท่ีอาจเกิดข้ึนได ้โดยสามารถพิจารณาวา่อาจ
เกิดจากเหตุการณ์ต่อไปน้ี 
    (1) เม่ือเกิดความเบ่ียงเบนจากอดีต 
    (2) เม่ือเกิดความเบ่ียงเบนจากแผน 
    (3) เม่ือมีผูม้าร้องเรียนหรือแจง้ปัญหา 
    (4) เม่ือคู่แข่งมีผลการด าเนินงานท่ีดีกวา่ 
   2) นิยามปัญหา (Problem Definition) ก าหนดขอบเขตของปัญหาให้ชดัเจน เพื่อให้ผูท่ี้
เก่ียวขอ้งทราบถึงขอบเขต และสามารถน ามารวบรวมวิเคราะห์ขอ้มูลต่างๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบั
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ปัญหาไดอ้ยา่งชดัเจน และตรงประเด็น มิเช่นนั้นภาพของปัญหาอาจจะฟุ้งกระจาย ท าใหไ้ม่สามารถ
ทราบสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหาได ้การนิยามปัญหามีขั้นตอนส าคญั 2 ประการไดแ้ก่  
    (1) การวเิคราะห์ปัญหา 
    (2) การตดัสินใจแกปั้ญหา 
   3) ตดัสินใจ (Decision Making) เป็นขั้นตอนส าคญัในการเลือกผลลพัธ์ท่ีเหมาะสม ซ่ึง
ไดก้ าหนดความถูกตอ้งและความส าเร็จในการน าผลของการตดัสินใจไปปฏิบติั โดยผูต้ดัสินใจจะ
ท าตามขั้นตอนการปฏิบติั ดงัน้ี 
    (1) ก าหนดเกณฑใ์นการตดัสินใจ 
    (2) พฒันาทางเลือก 
    (3) ประเมินผลประโยชน์และความเส่ียงของทางเลือก 
    (4) การออกแบบแผน 
   4) การปฏิบัติตามแผน (Action Plan Implementation) น าทางเลือกท่ี เลือกไว้ไป
วางแผน และด าเนินการปฏิบติัให้เป็นรูปธรรม โดยเฉพาะการจดัสรรบุคลากรและทรัพยากรอยา่ง
เหมาะสม ซ่ึงมีขั้นตอนด าเนินงาน 3 ขั้นตอนต่อไปน้ี 
    (1) มอบหมายงานและความรับผดิชอบ 
    (2) สร้างตารางการปฏิบติังาน 
    (3) ส่งเสริมและกระตุน้การด าเนินงาน 
   5) การประเมินผล (Evaluation) เป็นขั้นตอนสุดทา้ยในการตดัสินใจแกปัญหาโดยท า
การติดตาม ตรวจสอบ ประเมินและวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดข้ึน เพื่อท าการปรับปรุงการด าเนินงาน
เพื่อให้สอดคล้องกับแผนการ และสถานการณ์ในขณะนั้ น ตลอดจนท าการปรับปรุงให้การ
ด าเนินงานมีประสิทธิภาพมากข้ึน โดยการประมวลผลจะประกอบดว้ย 3 ขั้นตอนดงัน้ี 
    (1) การก าหนดเกณฑแ์ละมาตรฐานในการวดัความส าเร็จ 
    (2) ติดตามและตรวจสอบผลการด าเนินงาน 
    (3) แกไ้ขผลการปฏิบติังานใหมี้ความถูกตอ้ง 

อุษณีย์  แจ่มใส (2551) ได้กล่าวว่า ขั้นตอนของการตัดสินใจท่ีจ าเป็นจะต้องมีการ
ด าเนินการเกิดข้ึนตั้ งแต่เกิดความรู้สึกในตัวปัญหา หาข่าวสารท่ีเก่ียวข้อง ประเมินค่าข่าวสาร 
ก าหนดทางเลือกของการเลือกทางเลือก และการปฏิบติัตามการตดัสินใจจะถูกตอ้งหรือเหมาะสม
ข้ึนอยูก่บัผลของการตดัสินใจ ดงันั้นการตดัสินใจเลือกของบุคคลมกัเป็นการตดัสินใจเพื่อให้ไดม้า
ซ่ึงส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีตนพึงพอใจโดยผา่นกระบวนการต่างๆ ดงักล่าวมาขา้งตน้ และในการตดัสินเลือก
สถานศึกษาเป็นการเลือกบริโภคสินคา้หรือบริการในท่ีน้ีคือสถานศึกษาซ่ึงเปิดให้บริการทางการ
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ศึกษานั่นเอง ฉะนั้นในการตดัสินใจเลือกสถานศึกษาจึงมีความจ าเป็นต้องทราบขอ้มูลเบ้ืองต้น
เก่ียวกบัคุณลกัษณะของผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคซ่ึงหมายถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจศึกษาต่อของนกัศึกษา การตดัสินใจเป็นหวัใจในการปฏิบติังานในมหาวิทยาลยัมีความ
เก่ียวขอ้งกบัทุกๆ เร่ืองทุกๆ กรณี การตดัสินใจเป็นส่วนส าคญัของนกัศึกษาไม่สามารถหลีกเล่ียงได้
เน่ืองจากในแต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจลว้นแต่เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทั้งส้ินผลลพัธ์
ของตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนนั้นไม่ว่าจะเป็นความลม้เหลวหรือน ามาซ่ึงความส าเร็จยอ่มมีผลกระทบกบั
มหาวทิยาลยัและ นกัศึกษาจ านวนมาก  
 จากขั้นตอนของกระบวนการการตดัสินใจท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้า่ 
กระบวนการตดัสินใจจ าเป็นตอ้งอาศยัองค์ประกอบหลายเขา้ด้วยกนั เพื่อให้เกิดการตดัสินใจท่ี
แม่นย  า หรือการพยากรณ์ท่ีใกลเ้คียงกบัความเป็นจริงหรือท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคต นั้นกระบวนการ
ตดัสินใจจึงเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัส าหรับผูบ้ริโภคในการท่ีจะตดัสินใจได้ว่า การตดัสินใจนั้นมี
เหตุผลท่ีเหมาะสมมากนอ้ยเพียงใด 
 
2.3 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 จากการศึกษาผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ
ศึกษาต่อของนกัศึกษาระดบับณัฑิตศึกษาสาขาพระพุทธศาสนา บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหา
จุฬาลงกรณราชวิทยาลยั โดยคดัเลือกรายงานวิจยั บทความวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง แต่มีการใช้ปัจจยัทาง
การตลาดมาเป็นกรอบวิจยั หรือตวัแปรการศึกษา เพื่อทบทวนว่ารายงานวิจยัได้แสดงผลปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา หรือมีระดับ
ความเห็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 

 โสภิณ  ปิยะชาติ (2561) ไดศึ้กษารูปแบบกลยุทธ์การตลาดท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลทาง
การตลาดมหาวิทยาลยัเอกชนในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อสร้างรูปแบบกลยุทธ์
การตลาดท่ีส่งผลต่อประสิทธิผลทางการตลาดมหาวิทยาลยัเอกชนในกรุงเทพมหานคร ใชร้ะเบียบ
วิธีวิจยัแบบผสมระหว่างการวิจยัเชิงปริมาณและการวิจยัเชิงคุณภาพ เฉพาะด้านผลส าเร็จความ
คิดเห็นของผู ้ตอบแบบสอบถามพบว่าทุกด้านอยู่ในระดับมาก  เรียงตามล าดับได้แก่ ด้าน
คุณลักษณะอาจารยผ์ูส้อน ลักษณะทางกายภาพ และด้านหลักสูตร เม่ือวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ระหวา่งองคป์ระกอบการตลาดกบัองคป์ระกอบประพฤติกรรมผูบ้ริโภคดา้นจิตวทิยา ดา้นจิตวทิยา
ทศันคติ ดา้นจิตวิทยาการรับรู้ องค์ประกอบการตลาดดา้นหลกัสูตร ราคา สถานท่ีตั้งและช่องทาง
การให้บริการ การส่งเสริมการตลาด คุณลกัษณะผูส้อน ลกัษณะทางกายภาพลว้นมีความสัมพนัธ์
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กนั หรือสัมพนัธ์กบัประสิทธิผลทางการตลาดมหาวิทยาลยัเอกชนในกรุงเทพมหานคร การศึกษาน้ี 
เป็นท่ีสังเกตไดว้า่ปัจจยัการตลาด 3 ล าดบัแรกนั้น มีระดบัความคิดเห็นท่ีมาก คือคุณลกัษณะผูส้อน 
ส าหรับสถาบนัการศึกษาปัจจยัน้ีไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑ์ ต่อมาเป็นดา้นกายภาพ และด้านหลกัสูตร 
และเม่ือวิเคราะห์เชิงความสัมพนัธ์ก็พบว่าปัจจยัการตลาดทั้งหมดสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เช่นเดียวกนั 

 
 พกานต์  ตันติกรพรรณ และ ศศิวิมล สุขบท (2561) ไดศึ้กษาองค์ประกอบการจดัการ

เชิงการตลาดของสถานศึกษาอาชีวะเอกชน เพื่อลดการขาดแคลนแรงงานภาคอุตสาหกรรม เขต
ภาคใต้ประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาองค์ประกอบการจัดการเชิงการตลาดของ
สถานศึกษาอาชีวะเอกชนเพื่อลดการขาดแคลนแรงงานภาคอุตสาหกรรม เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ 
โดยทบทวนวรรณกรรมและการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ และผูบ้ริหารสถานศึกษา ซ่ึงได้ขอ้คน้
พบว่าองค์ประกอบเชิงการตลาดและการบริหารการศึกษา  11 องค์ประกอบ โดยพบว่า
องค์ประกอบท่ีส าคญัในการจดัการเชิงการตลาดตามล าดับ ได้แก่ ด้านหลักสูตร งบประมาณ
ด าเนินการ ค่าตอบแทนและวิทยฐานะของผูส้อน ลกัษณะทางกายภาพและสถานท่ีตั้ง คุณภาพของ
ผูส้ าเร็จการศึกษา โดยสรุปพบวา่ องคป์ระกอบดา้นหลกัสูตรและคุณภาพของผูส้ าเร็จการศึกษาซ่ึง
เป็นปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นองคป์ระกอบท่ีมีความส าคญัท่ีสุด 

 
 ทรงพล  ลพนานุสรณ์ (2560) ไดศึ้กษารูปแบบกลยทุธ์เพื่อส่งเสริมแรงจูงใจต่อการเลือก

ศึกษาต่อระดบัปริญญาผ่านระบบ เครือข่ายอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงค์ศึกษา
ระดบัความส าคญัของกลยุทธ์เพื่อส่งเสริมแรงจูงใจต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาผ่านระบบ
เครือข่ายอินเตอร์เน็ต ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ระหวา่งกลยทุธ์เพื่อส่งเสริมแรงจูงใจต่อการเลือกศึกษา
ต่อระดบัปริญญาผา่นระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต และศึกษารูปแบบกลยทุธ์เพื่อส่งเสริมแรงจูงใจต่อ
การ เลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาผา่นระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ในกรอบแนวคิดการศึกษา ผูศึ้กษา
ใช้ตวัแปรแฝง (Transfer Variable) คือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน โดยพบว่ากลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยในระดบัมาก เม่ือพิจารณาดา้น พบวา่ ดา้นท่ีเห็นใน
ระดับมาก ได้แก่ ด้านราคา รองลงมาคือด้านสถานท่ี  (Place) ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) ด้าน
ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) และด้านบุคลากร (People) ตามล าดับ   และเม่ือ
ทดสอบสมมติฐานในดา้นท่ีเก่ียวกบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด พบว่า กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ ทางตรงกบัแรงจูงใจต่อการเลือกศึกษาต่อระดบัปริญญาผ่านทาง
ระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต โดยกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ทางตรงเป็น
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ความสัมพนัธ์ทางบวก ผลการศึกษาน้ี นอกจากจะมีปัจจยัดา้นอ่ืนมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อระดบั
ปริญญาผา่นระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตในประเทศไทย 

 
 ณัชชา สุวรรณวงศ์ (2560) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อ

ระดบัปริญญาตรี ในมหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน นครราชสีมา (ระบบโควตา) ประจ าปี
การศึกษา 2560 เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน นครราชสีมา (ระบบ
โควตา) ประจ าปี การศึกษา 2560  2) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยัท่ีส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา  ต่อระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 
นครราชสีมา (ระบบโควตา) ประจ าปี การศึกษา 2560   3) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นหลกัสูตรท่ีส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อระดับปริญญาตรีใน มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 
นครราชสีมา (ระบบโควตา) ประจ าปีการศึกษา 2560  และ 4) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นเหตุผลส่วนตวัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาตรีในมหาวทิยาลยั เทคโนโลยรีาชมงคลอีสาน 
นครราชสีมา (ระบบโควตา) ประจ าปีการศึกษา 2560 กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นนกัเรียน 
นกัศึกษาจากสถานศึกษาต่างๆ ทุกภาคของประเทศท่ีสมคัรสอบคดัเลือกระบบโควตา ผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ตของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน นครราชสีมา ระดบัปริญญาตรี  ประจ าปี
การศึกษา 2560 ท าการการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย โดยแจกแบบสอบถามทั้งส้ิน จ านวน 300 ชุด ไดรั้บ 
แบบสอบถามกลบัคืนมา จ านวน  300 ชุด ไดผ้ลการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อการตัดสินใจว่า โดยภาพรวม ปัจจยัด้านภาพลักษณ์ได้ค่าเฉล่ียรายด้านสูงเป็นอันดับหน่ึง 
รองลงมาคือหลกัสูตร ทั้งน้ีเน่ืองจากเป็นมหาวิทยาลยัของรัฐท่ีมีช่ือเสียงมานานและมีการบริการ
จดัการท่ีเป็นระบบ จึงตรงกบัความตอ้งการของนักเรียนนักศึกษา อย่างไรก็ตาม จากการวิจยัยงัมี
ขอ้เสนอแนะวา่ควรมีการแกไ้ขปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยัในเร่ืองการเขา้ศึกษาต่อท่ีง่าย
และส าเร็จการศึกษายาก ดว้ยการประชาสัมพนัธ์และสร้างความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัเง่ือนไขต่าง ๆ 
ท่ีเก่ียวข้อง อาทิ ระยะเวลาในการศึกษาตลอดหลักสูตร หรือควรทบทวนปัจจยัด้านหลักสูตร
เก่ียวกบัอตัราค่าธรรมเนียมลงทะเบียนเรียน ค่าหน่วยกิต ค่าใชจ่้ายใหเ้หมาะสมและเป็นธรรม 

 
 ณตา ทับทิมจ รูญ  (2559) ได้ ศึกษาการตลาดส าห รับสถาบันการศึกษา โดยมี

วตัถุประสงค์เพื่อทบทวนแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความหมาย ความส าคญัของการตลาดของ
สถาบนัการศึกษา การแบ่งส่วนตลาด การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย การวางต าแหน่งการตลาด ส่วน
ประสมการตลาด รวมถึงการน าการตลาดส าหรับสถาบนัการศึกษาไปใชป้ระโยชน์ และไดก้ล่าวถึง
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การใช้ประโยชน์จากการน าการตลาดมาใช้กบัสถาบนัการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 
ดา้น (7P’s) เป็นส่ิงท่ีสถาบนัการศึกษาไม่ควรละเลย ทั้งน้ี เน่ืองจากผูรั้บบริการนั้นมีความส าคญัใน
แง่ท่ีจะบ่งบอกถึงความตอ้งการในการมาใชบ้ริการของสถาบนั ขอ้เสนอแนะ ความพึงพอใจ เพื่อจะ
ได้ปรับปรุงแก้ไขในส่วนท่ียงับกพร่องและเพิ่มประสิทธิภาพในส่ิงท่ีผูรั้บบริการพึงพอใจ   การ
ด าเนินกิจกรรมการตลาดส าหรับสถาบนัการศึกษานั้นถือเป็นภารกิจท่ีส าคญัท่ีไม่อาจมองข้าม 
เพราะสถานการณ์ปัจจุบันตกอยู่ในภาวะการแข่งขัน ปัจจัยท่ีมีส่วนให้เกิดการตัดสินใจเลือก
สถาบันการศึกษาท่ีสถาบันการศึกษาจะได้น ามาก าหนด หรือวางแผนการด าเนินการให้บรรลุ
เป้าหมาย มีคุณภาพ และเป็นรายไดส้ าหรับสถาบนัการศึกษา  การจดัสภาพแวดลอ้มให้สอดคลอ้ง
กบัการจดัการศึกษา วสัดุอุปกรณ์ เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั การสรรหาบุคลากรท่ีมีศกัยภาพ อยา่งไรก็
ตาม ส่ิงท่ีสถาบนัด าเนินการแมจ้ะใชกิ้จกรรมการตลาดมาใชแ้ต่ไม่ควรละเลยวา่สถาบนัการศึกษายงั
เป็นสถาบนัหรือองค์กรท่ีไม่แสวงหาก าไร ผลการศึกษาน้ี ได้ให้ภาพรวมว่าปัจจยัการตลาดนั้นมี
ความส าคญัทั้งในแง่การใช้เป็นฐานขอ้มูลเพื่อปรับปรุงแก้ไข และพฒันาให้มีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งข้ึน และควรค านึงถึงปัจจัยสนับสนุนต่าง ๆ ท่ีจะสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู ้บริการ ใน
ขณะเดียวกนั ผูบ้ริการสถานศึกษาก็พึงค านึงถึงความเป็นองคก์รท่ีไม่แสวงก าไรดว้ย 

 
 สุชาวดี กิ่งทอง (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อระดบั

ปริญญาโทของนิสิตระดบัปริญญาตรี มหาวิทยาลยับูรพา โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการตดัสินใจ
ศึกษาต่อระดับปริญญาโท ของนิสิตระดับปริญญาตรีมหาวิทยาลัยบูรพา และศึกษาปัจจัยท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาโท ของนิสิตระดบัปริญญาตรีมหาวิทยาลยั
บูรพา โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นนิสิตระดับปริญญาตรี ชั้นปีท่ี 4 สายสังคมศาสตร์ของ
มหาวทิยาลยัเดียวกนั ในปีการศึกษา  2555 จ านวน 370 ตวัอยา่ง มีขอ้คน้พบท่ีน่าสนใจบางประเด็น
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีระบุวา่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อ
ของผูต้อบแบบสอบถาม คือปัจจยัดา้น เพศ ภูมิล าเนา ท่ีพกั รายได ้และภาพลกัษณ์ของมหาวทิยาลยั 
แม้ว่าจะมีความคิดเห็นต่อภาพลักษณ์ในระดับดี แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ ส่ิงท่ีมี
ความสัมพนัธ์คือความกา้วหน้าในท่ีหน้าการงาน การเพิ่มวุฒิการศึกษาและไดรั้บความรู้เพิ่มเติม
ตามล าดับ  รายงานการศึกษาน้ีระบุข้อค้นพบว่าปัจจยัด้านภาพลักษณ์ ซ่ึงจัดอยู่ในปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจศึกษาต่อของกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ศึกษา 
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 หทัยกาญจน์  สิทธิศักดิ์  (2559) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบั
ปริญญาเอก หลกัสูตรบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต ของนกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยี
ราชมงคลพระนคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ 
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญาเอก  หลกัสูตรบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต  ของนกัศึกษาปริญญาโท 
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี  ไดแ้ก่  นกัศึกษาท่ี
เขา้ศึกษาระดบัปริญญาโท  ปีการศึกษา 2549 - 2557  ของมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระ
นคร จ านวน 287 คน  ซ่ึงไดข้อ้คนัพบวา่ในภาพรวม  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น บุคลากร  
(People)  และด้านภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยั  (Product)  มีค่าเฉล่ีย  (X) 4.16 รองลงมา คือด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ  (Physical)  มีค่าเฉล่ีย  (X) 4.14  ซ่ึงอยู่ในระดับมาก  และพบว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่ออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  โดยมี
สมการเชิงท านาย  ดังน้ี   Z = 5.371 – 1.604  (Product) - 0.073  (Price) - 0.339  (Place) - 0.481  
(Promotion) + 0.189  (People) + 1.122  (Process) – 0.139  (Physical) และตวัแปรอิสระท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจศึกษาต่ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  ได้แก่   ด้านภาพลักษณ์ของ
มหาวิทยาลยั  (Product)  คือ  อาจารยผ์ูส้อนมีคุณวุฒิ/ต าแหน่งทางวิชาการตามขอ้ก าหนด บณัฑิตมี
คุณภาพเป็นท่ีตอ้งการของตลาดแรงงาน  ช่ือเสียงของมหาวทิยาลยัเป็นท่ีรู้จกั และยอมรับ  หลกัสูตร
มีความหลากหลายและทันสมยัเป็นท่ียอมรับ  เป็นมหาวิทยาลัยท่ีได้รับการจดัอนัดับต้น ๆ ผล
การศึกษาน้ีแสดงว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้าน มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ศึกษาต่อระดบัปริญญาเอก หรือของกลุ่มตวัอย่าง ซ่ึงพบว่าปัจจยัด้านบุคลากร ด้านภาพลกัษณ์มี
ค่าเฉล่ียสูงเป็นอนัดบัตน้จากปัจจยัอ่ืน ๆ 

  
 สรพล  เมฆพัฒน์ (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกสถาบนัสอน 

ภาษาองักฤษของวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) 
ส ารวจสถาบนัภาษาองักฤษท่ีไดรั้บความนิยมจากกลุ่มวยัท างานในปัจจุบนั (2) ศึกษาปัจจยัทางดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกสถาบนัสอนภาษาองักฤษของวยัท างานได้แก่ เพศ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และ (3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกสถาบนัสอนภาษาองักฤษของวยัท างาน โดยท าการเก็บขอ้มูล
ผา่นแบบสอบถามจ านวน 388 ชุด จากกลุ่มตวัอยา่ท่ีมีอายุระหวา่ง 22-60 ปี และเคยเรียนหรือก าลงั
ศึกษาอยูใ่นสถาบนัสอนภาษาองักฤษ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีขอ้คน้พบดา้นปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดวา่ปัจจยัดา้นผูส้อนและความเหมาะสมของหลกัสูตร ปัจจยัดา้นเจา้หนา้ท่ี
ให้บริการและความตรงต่อเวลาของผูส้อน ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านสถานท่ีและช่ือเสียงของ
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สถาบนั ปัจจยัดา้นราคาและระยะเวลาเรียนต่อหลกัสูตร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้น
ผูส้อนท่ีเป็นเจ้าของภาษาและจ านวนผู ้เรียนต่อห้องส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันสอน
ภาษาองักฤษตามล าดับ ส่วนปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่าเพศท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกสถาบนัสอนภาษาองักฤษ  รายงานการศึกษาน้ี พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผูส้อนและความเหมาะสมของหลกัสูตร ซ่ึงสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกสถาบนัเช่นเดียวกนั 

 
 ประทีป  ฉัตรสุภางค์ และคณะ (2557) ได้ศึกษาปัจจัยในการเลือกศึกษาต่อระดับ

บัณฑิตศึกษา สาขาวิชาศาสนากับการพัฒนา ภาควิชามนุษยศาสตร์ คณะสังคมศาสตร์และ
มนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัการตลาดบริการในการศึกษา
ต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาศาสนากบัการพฒันา ภาควิชามนุษยศาสตร์ คณะสังคมศาสตร์และ
มนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล  2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัการตลาดบริการและ
การเลือกศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษา สาขาศาสนากับการพฒันา ภาควิชามนุษยศาสตร์ คณะ
สังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล  โดยท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ ศิษยเ์ก่า 
ศิษย์ปัจจุบัน และกลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวข้อง จ านวน  200 ตัวอย่าง  ผลการศึกษา พบว่า 1) ปัจจัย
การตลาดบริการในการศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษา สาขาศาสนากับการพัฒนา ภาควิชา
มนุษยศาสตร์ คณะสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล จ านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และดา้นสถานท่ี 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ขณะท่ีปัจจยัทางการตลาดบริการดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 2) ปัจจยัการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบั ความสนใจเลือกศึกษา
ต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาศาสนากบัการพฒันา จ านวน 6 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
โดยมีขอ้เสนอแนะท่ีน่าสนใจ อาทิ การปรับปรุงช่ือหลกัสูตรใหท้นัสมยัและทนัต่อการเปล่ียนแปลง
ของสังคม โดยเพิ่มรายวิชาท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการ
ท างาน  การเสนอให้หลกัสูตรใหค้วามส าคญักบัช่องทางในการส่ือสารประชาสัมพนัธ์มากข้ึน และ
หลายช่องทาง รวมถึงการประสานงานกับองค์กรอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องกับสาขาวิชา ผลการศึกษาน้ี 
รายงานชัดเจนว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 5 ด้าน เร่ิมดว้ยดา้นผลิตภณัฑ์ หรือภาพลกัษณ์ 
ช่ือเสียงของมหาวิทยาลยัมาเป็นอนัดบัแรก และมีความสัมพนัธ์กบัความสนใจเขา้ศึกษาต่อระดบั
บณัฑิตศึกษาดว้ยและเป็นอนัดบัแรกเช่นเดียวกนั และปัจจยัอ่ืน ๆ รองลงมาตามล าดบั คือดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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 วีรวรรณ จงจิตร ศิริจิรกาล และคณะ (2557) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกเขา้ศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา มหาวิทยาลยัราชภฏันครศรีธรรมราช โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อ
ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฏ
นครศรีธรรมราช กลุ่มตวัอย่างคือนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาทุกหลักสูตร ท่ีก าลังศึกษาในปี
การศึกษา 2557 จ  านวน 103 คน ไดข้อ้คน้พบเก่ียวกบัความเห็นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อ
ระดับบณัฑิตศึกษาว่าปัจจยัด้านคุณสมบติัของผูส้อน อาจารยมี์ต าแหน่งทางวิชาการและเป็นท่ี
ยอมรับของสังคมมีค่าเฉล่ียสูงสุดหรืออยู่ในระดบัมากท่ีสุดรองลงมาคือคุณวุฒิของผูส้อนตรงกบั
สาขาวิชาท่ีสอนมีความรู้ความสามารถสูงมีค่าเฉล่ียในระดบัมากท่ีสุด จากรายงานผลการศึกษาจะ
พบวา่ปัจจยัดา้นบุคลากร  หมายถึง คุณวุฒิ ช่ือเสียงและความเอาใจใส่ของอาจารย ์มนุษยสัมพนัธ์
ของเจา้หน้าท่ีและบุคลากรในฝ่ายงานต่าง ๆ เป็นตน้ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบั
บณัฑิตศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏันครศรีธรรมราช 

 
 ฐานิตา ลิ่มวงศ์ และคณะ (2557) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจเข้าศึกษาต่อ

ระดบับณัฑิตศึกษา คณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาคน้ควา้
วิเคราะห์ปัจจยัจูงใจท่ีส่งเสริมการตดัสินใจเข้าศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษา คณะวิทยาศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยมหิดลในด้านต่าง ๆ  และ 6 ด้าน ได้แก่ (1) ด้านวิชาการ (2) ด้านสังคม (3) ด้าน
เศรษฐกิจ (4) ดา้นความมุ่งหวงัของตนเอง (5) ด้านบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง และ (6) ปัจจยัอ่ืน ๆ 2) เพื่อ
ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลบริบทของคณะวิทยาศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดลโดยศึกษาจากกลุ่มตวัอย่าง 
จ านวน 335 ราย ซ่ึงพบวา่ ปัจจยัจูงใจโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทั้ง 6 ดา้น คือ ดา้นวชิาการ ดา้นสังคม 
ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นความมุ่งหวงัของตนเอง ดา้นบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง และปัจจยัอ่ืนๆ จากรายงานผล
การศึกษา จะพบวา่ปัจจยัดา้นวิชาการ ซ่ึงจดัอยูใ่นปัจจยัดา้นกระบวนการการให้บริการ (Process) มี
ผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา คณะวทิยาศาสตร์ มหาวทิยาลยัมหิดล 

 
 ประดิษฐ์พงศ์ โตธรรมเจริญ (2555) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกเรียนปริญญาโท 

คณะบริหารธุรกิจระหวา่งมหาวทิยาลยัรัฐบาลกบัมหาวิทยาลยัเอกชน โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ลกัษณะส่วนบุคคล ความตอ้งการ และเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกเรียนปริญญาโท และ
เม่ือทดสอบสมมติฐานโดยภาพรวม พบวา่ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ดา้นหลกัสูตร ค่าใชจ่้าย ความ
น่าเช่ือถือของสถาบนัแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และบ่งช้ีได้ว่าตอ้งการ
ศึกษาในมหาวิทยาลยัของรัฐมากกวา่ของเอกชน ผลการศึกษาน้ี แมจ้ะตอ้งการทราบวา่มหาวิทยาลยั
ของรัฐบาลกบัเอกชน มหาวิทยาลยัประเภทใดมีส่วนสัมพนัธ์กบัความตอ้งการของกลุ่มตวัอย่าง
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มากกว่ากนั แต่ส่ิงท่ียงัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจหรือความตอ้งการเลือกสถาบนัยงัคงเป็นปัจจยั
การตลาด เช่น ด้านสภาพแวดล้อม ดา้นหลกัสูตร ค่าใช้จ่าย เป็นตน้ ส่วนประกอบเหล่าน้ีจึงเป็น
เคร่ืองวดัทิศทางความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ียงัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจหรือความตอ้งการเลือก
สถาบันยงัคงเป็นปัจจัยการตลาด เช่น ด้านสภาพแวดล้อม ด้านหลักสูตร ค่าใช้จ่าย เป็นต้น 
ส่วนประกอบเหล่าน้ีจึงเป็นเคร่ืองวดัทิศทางความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั่นเอง จากการทบทวน
รายงานวิจยั โดยสรุปปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง มีผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษา
ต่อในสถาบนัการศึกษาในแต่ละองค์ประกอบท่ีไม่แตกต่างกนัมากนกั ทั้งน้ี จะข้ึนอยู่กบัประเภท
ของสถาบนัการศึกษาดว้ย แต่ปัจจยัหลกั ๆ ท่ีมีผลในระดบัตน้ ๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเนน้ในแง่
การให้บริการ ภาพลกัษณ์ช่ือเสียง รวมถึงปัจจยัด้านบุคคลซ่ึงประกอบดว้ยผูส้อน ครูอาจารยท่ี์มี
ต าแหน่งและมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับของสังคม ในขณะเดียว ปัจจยัเด่นเหล่าน้ีก็มีขอ้เสนอแนะไว้
ดว้ย เช่น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์หรือภาพลกัษณ์ของสถาบนั ท่ีอาจเชิญชวนให้มีผูต้ดัสินใจเขา้เลือก
ศึกษาต่อไดเ้ร็วแต่ช่องทางในการจบการศึกษาอาจไม่ไดเ้ป็นไปตามเป้าหมาย จึงมีขอ้ควรพิจารณา
อ่ืน ๆ ประกอบด้วย ดงันั้น การเป็นสถาบนัท่ีมีช่ือเสียงยาวนาน หรือมีบุคลากรท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ี
ยอมรับอาจไม่ไดเ้ป็นปัจจยัสัมพนัธ์โดยตรง หรืออาจมีความผกัผนัไปตามเหตุปัจจยั โดยเฉพาะการ
เลือกเขา้ศึกษาต่อในสถาบนัเฉพาะทางเช่น มหาวทิยาลยัสงฆ์ ซ่ึงอาจมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เขา้ศึกษาต่อท่ีแตกต่างกนั 
 
2.4 ประวตัิมหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั และข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบับัณฑิตวทิยาลยั 

 1) ประวตัิความเป็นมาของมหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลัย 
 มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย เป็นมหาวิทยาลัยท่ีมีวิวฒันาการมาอย่าง
ยาวนาน เป็นมหาวิทยาลยัสงฆ์แห่งคณะสงฆไ์ทยท่ีพระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาจุฬาลงกรณ์ 
พระจุลจอมเกล้าเจา้อยู่หัว รัชกาลท่ี 5 ได้ทรงสถาปนาข้ึน ณ บริเวณวดัมหาธาตุยุวราชรังสฤษฏ์ิ 
แขวงพระบรมมหาราชวัง เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร เพื่ อให้ เป็นสถาบันการศึกษา
พระไตรปิฎกและวิชาชั้นสูง ส าหรับพระภิกษุสามเณร และคฤหสัถ์ นบัแต่ปีพุทธศกัราช 2430 เป็น
ตน้มา โดยโปรดใหเ้รียกวา่ “มหาธาตุวทิยาลยั” ก่อนเป็นช่ือแรกของสถาบนัการศึกษาแห่งน้ี 
 ในปี พุทธศกัราช 2432 หรือถดัจากท่ีทรงพระกรุณาฯ สถาปนามหาธาตุวิทยาลยัแล้ว     
2 ปี จึงไดเ้ปิดท าการสอนอยา่งเป็นทางการ เม่ือวนัท่ี 8 พฤศจิกายน 2432  ในปี พ.ศ. 2435 (ร.ศ. 111) 
เสนาบดีกระทรวงธรรมการในขณะนั้นคือ พระยาภาสกรวงศ์ ไดย้กร่องพระราชบญัญติัฉบบัแรก
ข้ึน แต่ยงัไม่ไดล้งพระปรมาภิไธย ใจความส าคญัของพระราชบญัญติัน้ีในมาตรา 1 (ในจ านวน 24 
มาตรา) คือมหาวทิยาลยัเปิดโอกาสใหค้ฤหสัถส์ามารถเขา้ศึกษาได ้ดงัขอ้ความวา่  
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“มาตรา 1 มหาธาตุวิทยาลัยนีใ้ห้ตั้งขึน้โดยราชูปถมัภกบ ารุงพระบรมพุทธศาสนาเป็นท่ีส่ังสอนพระ
บาลีคัมภีร์พระไตรปิฎก พุทธพจนภาษิต แก่ภิกษุสามเณร ฝ่ายคณะมหานิกายและคฤหัสถ์ตามแต่มี

ความศรัทธาจะศึกษาสืบเสาะข้อวตัรปฏิบัติพุทธภาษิตซ่ึงจะได้เป็นคณาจารย์สืบไป” 
 

 ต่อมา พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หัว โปรดให้สร้างอาคาร โดยทรงมีพระ
ประสงคจ์ะใชเ้ป็นสถานท่ีส าหรับบ าเพญ็พระราชกุศลพระสมสมเด็จเจา้ฟ้ามหาวชิรุณหิศ และทรง
ประสงคจ์ะอุทิศให้เป็น “สังฆิกเสนาสน์ราชวทิยาลยั” เพื่อใหเ้ป็นท่ีเล่าเรียนพระปริยติัสัทธรรมและ
วชิาชั้นสูง  
 ใน ปี พุทธศกัราช 2439 พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั เสด็จพระราชด าเนิน
ไปทรงวางศิลาก่อพระฤกษ์ เม่ือวนัท่ี 13 กันยายน 2439 พร้อมกันนั้น พระองค์ได้พระราชทาน
เปล่ียนนาม “มหาธาตุวิทยาลยั” เป็น “มหาจุฬาลงกรราชวิทยาลยั”  เพื่อเป็นการเฉลิมพระเกียรติยศ 
ตามประกาศพระราชปรารภในการก่อพระฤกษส์ังฆิกเสนาสน์ราชวทิยาลยั ตอนหน่ึงวา่ 
 
“จึงทรงพระกรุณาโปรดเกล้าฯ ให้ตั้งวิทยาลัยท่ีเล่าเรียนพระไตรปิฎกแลวิชาช้ันสูงขึน้ 2 สถานๆ 
หน่ึงเป็นท่ีเล่าเรียนของพระสงฆ์ฝ่ายธรรมยติุกนิกาย ได้ตั้งไว้ท่ีวดับวรนิเวศวรวิหาร พระอาราม
หลวง พระราชทานนามว่า มหามกุฎราชวิทยาลัย ...อีกสถานหน่ึงเป็นท่ีเล่าเรียนของพระสงฆ์ฝ่าย
มหานิกาย ได้ตั้งไว้ท่ีวดัมหาธาตุ ราชวรมหาวิหาร พระอารามหลวงนี ้มนีามว่ามหาธาตุวิทยาลัย ได้
เปิดการเล่าเรียนแต่วันท่ี 8 พฤศจิกายน รัตนโกสินทร์ ศก 108 สืบมา แต่สังฆิกเสนาสน์ส าหรับ
มหาธาตุวิทยาลัยนีย้งัไม่เป็นท่ีสมควรแก่การเล่าเรียน... เม่ือการบ าเพญ็พระราชกุศลส่วนน้ันเสร็จ
แล้วจะได้ทรงพระราชอุทิศถวายถาวรวัตถุนีเ้ป็นสังฆิกเสนาสน์ส าหรับมหาธาตุวิทยาลัย เพ่ือเป็นท่ี
เล่าเรียนพระปริยติัสัทธรรมแลวิชาช้ันสูงสืบไปภายหน้า พระราชทานเปลี่ยนนามใหม่ว่า มหาจุฬา

ลงกรณราชวิทยาลัย เพ่ือให้เป็นท่ีเฉลิมพระเกียรติยศสืบไป...” 
 

 กล่าวอย่างเข้าใจง่ายว่า หลังจากท่ีพระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกล้าเจ้าอยู่หัว โปรด
สถาปนามหาธาตุวิทยาลยัแลว้ ทรงพระกรุณาโปรดฯ สร้างอาคารเรียนรองรับนัน่เอง และมหาธาตุ
ราชวิทยาลยั ได้ศึกษาพระปริยติัธรรมตามแผนเดิมจนถึงปีพุทธศกัราช 2490 (แต่ยงัไม่มี พ.ร.บ.
รองรับ) 
 ใน ปีพุทธศกัราช 2490 คณะสงฆ์ฝ่ายมหานิกาย มีพระพิมลธรรม (ช้อย ฐานทตัตเถร) 
เป็นประธาน จัดประชุมและประกาศให้สถาบันการศึกษาแห่งน้ีด าเนินการศึกษาในรูปของ 
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“มหาวทิยาลยั” ซ่ึงเร่ิมด าเนินการตั้งแต่วนัท่ี 18 กรกฎาคม พ.ศ. 2490 เป็นตน้มา แต่การจดัการศึกษา
ยงัไม่ได้รับรองตามกฎหมายอย่างเป็นทางการ จึงมีความพยายามให้มหาวิทยาลัยเป็นไปตาม
กฎหมาย หรือมีพระราชบญัญติัมหาวิทยาลยัอยา่งสมบูรณ์ คณะสงฆฝ่์ายมหานิกาย และผูเ้ก่ียวขอ้ง
ต่างคิดเห็นประโยชน์ดา้นน้ี และไดใ้ช้ความพยายามให้มีร่างพระราชบญัญติัรับรอง (มหาวิทยาลยั
มหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั, ออนไลน์ 2561) 
 มหาวิทยาลัยแห่งน้ี แม้จะมีศักด์ิและศรีแต่มีกระแสคล่ืนแรงลมปะปนอยู่บ้างตาม
เหตุการณ์สถานการณ์ ดงัเร่ืองเล่าท่ีเขียนจากปลายปากกาของ พระพรหมคุณาภรณ์ (ป.อ.ปยุตฺโต) 
โดยเขียนไวมี้ปี พ.ศ. 2556 แต่เร่ืองท่ีเขียนนั้นเร่ิมตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2506 โดยให้ช่ือหนงัสือท่ีตีพิมพว์่า 
“มหาจุฬาฯ งามสง่าสดช่ืนกลางทะเลแห่งคล่ืนลม” เพราะสถานการณ์ เหตุการณ์ทั้งหมดนั้นผ่าน
อุปสรรค ปัญหานานาประการ ผ่านยุคสมยั ผ่านกาลเวลา ผ่านหัวหน้า ฯลฯ เช่น การรับรองวิทย
ฐานะของผูจ้บการศึกษาปริญญาพุทธศาสตรบณัฑิต ซ่ึงรัฐบาลไทยไม่ได้รับรอง แต่ผูท่ี้จบพุทธ
ศาสตรบณัฑิตรุ่นแรกไดไ้ปศึกษาต่อในระดบัมหาบณัฑิต หรือปริญญาท่ีสูงกวา่กลบัมาเมืองไทยกนั  
เช่น พระมหาจ านงค ์ชุตินฺธโร (จ านงค ์ทองประเสริฐ) ซ่ึงเป็นพุทธศาสตรบณัฑิตรุ่นแรกท่ีจบในปี 
พ.ศ. 2497 ไดไ้ปศึกษาต่อท่ีมหาวิทยาลยั Yale ประเทศสหรัฐอเมริกาในปี 2502 และจบในปีพ.ศ. 
2504 ในสาขาปรัชญาและอาเซียอาคเนยศึ์กษา และมีรูปอ่ืนๆ ท่ีไดทุ้นไปศึกษาต่อต่างประเทศและ
กลบัมาเมืองไทย ในทางกลบักนั ผูท่ี้จบพุทธศาสตบณัฑิต (พธ.บ) กลบัเจริญงอกงามในวงการทาง
โลก เช่น อาจารยจ์  านงค์ ทองประเสริฐ ท่ีเป็นเลขาธิการราชบณัฑิตยสถาน (พระพรหมคุณาภรณ์ 
(ป.อ.ปยุตฺโต, 2557)  การไปศึกษาต่อปริญญาโท ท่ีมหาวิทยาลยั Yale ท่ีสหรัฐอเมริกานั้น อาจารย์
จ  านงค์ ทองประเสริฐได้รับทุนจากมูลนิธิอาเซีย หลังจากจบยงัได้รับทุนไปศึกษาดูงานใน
มหาวทิยาลยัต่าง ๆ ทั้งในสหรัฐอเมริกา ยโุรป และเอเชีย และกลบัมาเป็นผูบ้ริหารมหาวิทยาลยัมหา
จุฬาลงกรณราชวิทยาลยั ในต าแหน่งผูช่้วยอธิการบดีฝ่ายวิชาการ และรองอธิการบดีฝ่ายวิชาการ 
พระกววีรญาณ (จ านงค ์ทองประเสริฐ ชุตินฺธโร, 2516) 
 กระทัง่ในปี พ.ศ. 2540 รัฐสภาไดต้ราพระราชบญัญติัมหาวิทยาลยั มหาจุฬาลงกรณ ราช
วทิยาลยั ให้มีสถานะเป็นมหาวทิยาลยัในก ากบัของรัฐ และเป็นนิติบุคคลอยา่งถูกตอ้งตามกฎหมาย  
โดยออกเป็น “พระราชบญัญัติ มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย พ.ศ. 2540” (ให้ไว ้ณ 
วนัท่ี 21 กันยายน พ.ศ. 2540 ประกาศในราชกิจจานุเบกษา เล่มท่ี 114/ ตอนท่ี 51 ก/ หน้า 24/1 
ตุลาคม 2540) (พระพรหมคุณาภรณ์ ป.อ.ปยตฺุโต, 2557) 

ปัจจุบนัมหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั ไดด้ าเนินการจดัการศึกษาและบริการ
วชิาการพระพุทธศาสนาสู่สาธารณะอยา่งกวา้งขวาง แพร่หลาย โดยแยกประเภทไดด้งัน้ี 
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1. ระดบัปริญญาตรี เปิดสอน 4 คณะ คือ 1) คณะพุทธศาสตร์ 2) คณะครุศาสตร์ 3) คณะ 
มนุษยศาสตร์ และ 4) คณะสังคมศาสตร์ 

2. ระดบัประกาศนียบตัรบณัฑิต เปิดสอน 2 สาขาวิชา คือ พระไตรปิฎกศึกษา วิชาชีพ
ครู   

3. ระดับมธัยมศึกษา มี 2 แห่ง คือ โรงเรียนบาลีสาธิตศึกษาและโรงเรียนบาลีเตรียม
อุดมศึกษา 

4. ระดบับณัฑิตศึกษา เปิดสอนระดบัปริญญาเอก 11 สาขาวชิา และระดบัปริญญาโท 22 
สาขาวชิา  

5. การบริการวิชาการแก่สังคม ไดแ้ก่ อภิธรรมโชติกะวทิยาลยั โรงเรียนพุทธศาสนาวนั
อาทิตย ์สถาบนัวปัิสสนาธุระ กลุ่มงานธรรมวจิยั กลุ่มงานมหาจุฬาอาศรม จงัหวดันครราชสีมา ศูนย์
พฒันามหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยัแคมป์สน จงัหวดัเพชรบูรณ์ ส านกังานพระสอนศีลธรรม และ
สถาบนัภาษา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั  มหาวิทยาลยัมีวิทยาเขต จ านวน 10 แห่ง 
และวทิยาลยัสงฆ ์จ านวน 12 แห่ง  

นอกจากน้ีมหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั ไดมี้ห้องเรียนท่ีขยายไปยงัจงัหวดั
ต่าง  ๆ  ห น่วยวิทยบ ริการ และสถาบันสมทบในต่างประเทศ  5 แห่ ง  ได้แ ก่  1) วิทยาลัย
พระพุทธศาสนาดองกุก ชอนบอบ ประเทศเกาหลีใต ้2) มหาวิทยาลยัพระพุทธศาสนา ซิน จู๋ ไชนีส
ไทเป 3) วิทยาลยัพระพุทธศาสนา นานาชาติศรีลงักา ประเทศศรีลงักา 4) วิทยาลยัพระพุทธศาสนา
สิงคโปร์ ประเทศสิงคโปร์ 5) มหาวิทยาลยัธรรมะเกต บูดาเปสต ์ประเทศฮงัการี และสถาบนัสมทบ
ในประเทศ 1 แห่ง ไดแ้ก่ มหาปัญญาวทิยาลยั วดัถาวรวราราม จงัหวดัสงขลา  

มหาวิทยาลยั มหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั จึงเป็นสถาบนัการศึกษาท่ีสถาปนาข้ึนโดย
พระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาจุฬาลงกรณ์ พระจุลจอมเกลา้เจา้อยู่หัว รัชกาลท่ี 5  เพื่อให้เป็น
สถานศึกษาส าหรับพระภิกษุสงฆ์และคฤหัสถ์อย่างเป็นทางการ ซ่ึงเปิดให้บริการการศึกษาตั้งแต่
ระดับปริญญาตรี โท และเอก ทั้ งภายในประเทศและต่างประเทศในรูปของหน่วยวิทยบริการ 
สถาบนัสมทบ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าสถาบนัแห่งน้ีมีความเจริญกา้วหน้า มีภาพลกัษณ์ช่ือเสียงเป็นท่ี
รู้จกักวา้งขวาง 

2) ข้อมูลทัว่ไปของบัณฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลัย 
ประวตัิความเป็นมาของบัณฑิตวทิยาลยั 
  บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั ไดรั้บการจดัตั้งข้ึนมาโดย

อาศยัแนวปฏิบติัตามความในค าสั่งมหาเถรสมาคม เร่ืองการศึกษาของมหาวิทยาลยัสงฆ ์พ.ศ. 2512 
ขอ้ 5 (2) ว่าด้วยการพิจารณา จดัตั้ง ยุบ รวม และเลิกล้ม คณะ วิทยาลยั บณัฑิตวิทยาลยั ภาควิชา 
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และหรือส่วนงานท่ีเรียกช่ืออย่างอ่ืนในมหาวิทยาลัยและข้อ 7 ความว่า "ถ้าเป็นการสมควร
มหาวิทยาลยัสงฆ์ ทั้งสองแห่งจะร่วมกนัจดัการศึกษาขั้นบณัฑิตวิทยาลยัอีกส่วนหน่ึง โดยอนุมติั
ของสภามหาวิทยาลยัของคณะสงฆ์  ก็ได ้"  ดว้ยเหตุน้ี มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยัจึง
มีประกาศท่ี 65 / 2529 ลงวนัท่ี 14 กนัยายน 2529 แต่งตั้งคณะกรรมการข้ึน เพื่อด าเนินการยกร่าง
โครงการบณัฑิตวทิยาลยัและหลกัสูตรปริญญาโท ประกอบดว้ย 

 

  1. พระเมธีสุทธิพงศ ์   ประธานกรรมการ 
   2. พระมหาณรงค ์จิตฺตโสภโณ   กรรมการ 
   3. พระมหาทองสูรย ์สุริยโชโต   กรรมการ 
   4. พระมหาจรรยา ชินว  โส      กรรมการ 
   5. พระมหาประยรู ธมฺมจิตฺโต    กรรมการ 
   6. นายจ านง ทองประเสริฐ  กรรมการ 
   7. รศ.ดร. จ าลอง สารพดันึก    กรรมการ 
   8. รศ. เสฐียรพงษ ์วรรณปก    กรรมการ 
   9. ดร. ชาย โพธิสิตา             กรรมการ 
   10. ดร. จินดา จนัทร์แกว้        กรรมการ 
   11. นายสุชาติ เมืองแกว้                กรรมการ 
 

 คณะกรรมการชุดน้ีไดป้ระชุมติดต่อกนัทุกสัปดาห์เป็นเวลา 6 เดือน จึงยกร่างโครงการ
บณัฑิตวิทยาลยัและหลกัสูตรปริญญาโทไดส้ าเร็จ  คณะกรรมการไดย้กร่างเฉพาะหลกัสูตรคณะ
พุทธศาสตร์  ภาควิชา คือ ภาควิชาบาลี  ภาควิชาพระพุทธศาสนา  ภาควิชาปรัชญา และภาควิชา
ศาสนา  สภามหาวิทยาลยัให้ความเห็นชอบต่อโครงการบณัฑิตวิทยาลยั และอนุมติัให้ใชห้ลกัสูตร
ปริญญาโท   ในคราวประชุมคร้ังท่ี 2/2530 เม่ือวนัท่ี 7 พฤษภาคม พ.ศ. 2530 ต่อมามหาวิทยาลยัได้
ประกาศใช้ข้อบังคบัมหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย  ในพระบรมราชูปถัมภ์ ว่าด้วย
การศึกษาระดับปริญญาโท  พุทธศกัราช  2530 เม่ือวนัท่ี 25 กันยายน พ.ศ. 2530 เม่ือพร้อมแล้ว  
มหาวิทยาลัยจึงออกประกาศตั้งบณัฑิตวิทยาลัยตามประกาศมหาวิทยาลัยท่ี 4/2531  ลงวนัท่ี 23 
มกราคม พ.ศ. 2531  
 
 
 
 



48 
 

  ปรัชญา ปณธิาน วสัิยทัศน์  พนัธกจิ ของบัณฑิตวทิยาลยั 
 ปรัชญา 
 จดัการศึกษาดา้นพระพุทธศาสนา โดยบูรณาการกบัศาสตร์สมยัใหม่  เพื่อพฒันาความรู้
ความสามารถทางจิตใจ ปัญญา และความเสียสละเพื่อสังคม 
 ปณธิาน 
 มุ่งจดัการศึกษาพระไตรปิฎก อรรถกถา และคมัภีร์ ต าราดา้นพระพุทธศาสนา  เพื่อผลิต
บณัฑิตให้มีความรู้สามารถบูรณาการกบัศาสตร์สมยัใหม่ ผ่านงานวิจยัและงานสร้างสรรค์อย่าง
เหมาะสม มีปฏิปทาน่าเล่ือมใส  ใฝ่รู้ใฝ่คิด และเสียสละอุทิศตนเพื่อสังคม 
 วสัิยทศัน์ 
 บณัฑิตวิทยาลยัมุ่งเป็นสถาบนัจดัการศึกษาพระพุทธศาสนาระดบับณัฑิตศึกษา ทั้งใน
ระดบัชาติและนานาชาติ  เพื่อสร้างคนดีและคนเก่งดา้นการวิจยัและการบริการวิชาการแก่สังคม
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
 พนัธกจิ  
 ดา้นผลิตบณัฑิต ผลิตบณัฑิตและพฒันาบุคลากรให้เป็นผูมี้ปฏิปทาน่าเล่ือมใส ใฝ่คิด 
เป็นผูน้ าจิตใจและปัญญา  มีโลกทศัน์กวา้งไกล  มีความสามารถในการแกปั้ญหา  มีศรัทธาอุทิศตน
เพื่อพระพุทธศาสนาและพฒันาสังคม 
 ดา้นวิจยัและพฒันา จดัการศึกษาและพฒันากระบวนการเรียนรู้  โดยบูรณาการวชิาการ
ด้านพระพุทธศาสนา  เขา้กบัศาสตร์สมยัใหม่ทั้ งภาคทฤษฎีและปฏิบติั  ผ่านกระบวนการศึกษา  
คน้ควา้ วิจยั และการประกนัคุณภาพการศึกษา  เพื่อก้าวไปสู่ความเป็นเลิศทางวิชาการ  และเพื่อ
สร้างองค์ความรู้ใหม่ในการพฒันามนุษย ์ สังคม  และส่ิงแวดล้อม  ให้อยู่ร่วมกนัได้อย่างสมดุล  
และสันติสุข 
 ดา้นการส่งเสริมพระพุทธศาสนาและบริการวิชาการแก่สังคม มุ่งมัน่ในการให้บริการ
วิชาการดา้นพระพุทธศาสนาแก่คณะสงฆแ์ละสังคม  รวมทั้งส่งเสริมการเรียนรู้  และความร่วมมือ
อนัดีระหว่างพุทธศาสนิกชนในระดบัชาติและนานาชาติ  เพื่อธ ารงรักษาไวซ่ึ้งขนบธรรมเนียม
ประเพณี  ศิลปะและวฒันธรรม  อนัเน่ืองดว้ยพระพุทธศาสนา 
 ดา้นการท านุบ ารุงศิลปวฒันธรรม  มุ่งส่งเสริม  อนุรักษ์และท านุบ ารุงศิลปวฒันธรรม  
อนัเป็นภารกิจหลกัท่ีส าคญัของมหาวิทยาลยั  โดยการบริหารจดัการ บูรณาการเขา้กบัโครงการและ
กิจกรรมการเรียนการสอน และสอดคลอ้งกบัพนัธกิจ และอตัลกัษณ์ของมหาวทิยาลยั 
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3) โครงสร้างการบริหารบัณฑิตวทิยาลยั 
 
 

 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

  

โครงสร้างการบริหารงานบัณฑิตวทิยาลยั 

อธิการบดี 

รองอธิการบดีฝ่ายวชิาการ 

คณะกรรมการบริหาร 
หลกัสูตรบณัฑิตศึกษา 

คณะกรรมการประจ า 
บณัฑิตวทิยาลยั 

คณบดี 

รองคณบดีฝ่ายวชิาการ รองคณบดีฝ่ายบริหาร 

    กลุ่มงานบริหาร 
 งานธุรการ 
 งบประมาณ 
การเงิน และบญัชี 
 งานพสัดุ 
 นโยบายและ
แผนพฒันา 
 

    กลุ่มงานทะเบียนวดัผล
และสารสนเทศ 

 งานทะเบียนนิสิต 
 งานปฏิทินการศึกษา 
 งานวดัผลและประเมินผล 
 งานหอ้งสมุดและ
เทคโนโลยี 

ผูอ้  านวยการ
หลกัสูตร 

   กลุ่มงานวิชาการ วจิยั 
และมาตรฐานคุณภาพ
การศึกษา 

 งานวางแผนการจดั
การศึกษา วิเคราะห์และ 
พฒันาหลกัสูตร 
 งานวิจยั 
 งานประกนัคุณภาพ
การศึกษา 

เลขานุการส านกังาน
คณบดี 

อาจารยป์ระจ า
บณัฑิตวทิยาลยั 

ภาพท่ี 2.4  แสดงโครงสร้างการบริหารงานบณัฑิตวทิยาลยั 
ท่ีมา: คู่มือบณัฑิตวทิยาลยั (2560) 
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4)  คณะบัณฑิตวทิยาลัย มีหลกัสูตรทีเ่ปิดการเรียนการสอน ทั้งหมด 4 สาขาวชิา 
 1) หลกัสูตรพุทธศาสตรมหาบณัฑิตและดุษฎีบณัฑิต สาขาพระพุทธศาสนา 
 2) หลกัสูตรพุทธศาสตรมหาบณัฑิตและดุษฎีบณัฑิต สาขาปรัชญา 
 3) หลกัสูตรพุทธศาสตรมหาบณัฑิต สาขาธรรมนิเทศ 
 4) หลกัสูตรพุทธศาสตรมหาบณัฑิตและดุษฎีบณัฑิต สาขาสันติศึกษา 
 
สรุป 
 จากการทบทวนเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ซ่ึงประกอบด้วย 1) แนวคิด ทฤษฎี
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั
การตดัสินใจ 3) งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 4) ประวติัมหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั และขอ้มูล
ทัว่ไปของบณัฑิตวิทยาลยั ไดข้อ้มูลพื้นฐานท่ีส าคญัว่าในการจดัการศึกษาระดบับณัฑิตศึกษานั้น 
เม่ือพิจารณาในแง่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัต่าง ๆ ไดเ้ขา้มามีส่วนส าคญัหรือมีผลต่อ
การตดัสินใจของนกัศึกษาท่ีเลือกเขา้ศึกษาต่อในสถาบนัต่าง ๆ อย่างมีนยัส าคญั  และเม่ือพิจารณา
ในแง่ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สถาบนั หลกัสูตร ค่าธรรมเนียม ค่าบริการฯลฯ เหล่าน้ีลว้นมีผลต่อการ
ตดัสินใจ และเป็นท่ีน่าสังเกตวา่ผลการศึกษาวิจยับางช้ินนั้นไดแ้สดงว่าส่วนประสมทางการตลาด
บางปัจจยัมีความโดดเด่นและมีจุดดอ้ยท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงข้ึนอยู่กบัเง่ือนไขอ่ืน ๆ ประกอบ 
เช่น ประเภทของสถาบนั ช่ือเสียงของสถาบนั ดงันั้น  การตดัสินใจเลือกศึกษาต่อของนกัศึกษาใน
ระดับบณัฑิตศึกษา สาขาพระพุทธศาสนาในมหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั  ซ่ึงเป็น
มหาวิทยาลยัสงฆ์ในก ากบัของรัฐ และมีลกัษณะเป็นมหาวิทยาลยัเฉพาะทาง จึงเป็นท่ีน่าศึกษาว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจะมีผลหรือมีอิทธิพลมากนอ้ยเพียงใดต่อการตดัสินใจศึกษาต่อ ณ 
สถาบนัแห่งน้ี และน่าวิเคราะห์ต่อไปอีกว่าเม่ือปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นนั้น ๆ มีผล
แล้วแนวโน้มการบริหารจดัการของผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์การตลาดเป็น เคร่ืองมือในการจัด
การศึกษาในระดบับณัฑิตศึกษาแห่งน้ีอยา่งไร  

 



บทที ่3 
วธิีด ำเนินงำนวจิัย 

 
 การวิจัยคร้ังน้ี  มีว ัตถุประสงค์เพื่อส ารวจลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของนิสิตระดับ
บณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั และเพื่อศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา 
สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัยโดยใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิง
ส ารวจ (Survey Research) ในบทน้ีเป็นการน าเสนอวธีิด าเนินการวจิยั ประกอบดว้ย 
 

 3.1 การก าหนดขนาดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  
 3.3 การสร้างเคร่ืองมือและการทดสอบเคร่ืองมือ 
 3.4 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล  
 3.6 สรุป 
 

3.1 กำรก ำหนดขนำดประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  
 ประชากร (Population) ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา ของบณัฑิต
วิทยาลัยมหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย   ปีการศึกษา 2560 จ  านวน 480 คน วิธีการ
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 218 คน โดยมีระดับความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 มีความเคล่ือนท่ี
เกิดข้ึนร้อยละ 0.05  ตามการค านวณตามสูตรของ Yamane 1970, (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2550)  

1. ประชำกร 
 ประชากรท่ี ใช้ในงานวิจัยค ร้ังน้ี  ได้แ ก่  นิ สิตระดับบัณ ฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย  ปีการศึกษา  2560 จ  านวน 480 คน 
(ส านกัทะเบียนและวดัผล มจร., 2560) จ าแนกเป็น 
 1. นิสิตระดบัปริญญาโท จ านวน 110 คน 
 2. นิสิตระดบัปริญญาเอก       จ านวน 370 คน 
                   รวม  480 คน 
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2. กลุ่มตัวอย่ำง 
 ผูว้จิยัใชว้ธีิการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา ของ
บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั  ปีการศึกษา 2560 จ  านวน 218 คน แลว้
จึงท าการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Random Sampling)โดยใช้สูตรการค านวณของ Taro Yamane 
โดยก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 มีความเคล่ือนท่ีเกิดข้ึนร้อยละ 0.05 ตามสูตรต่อไปน้ี 
 
       จาก 𝑛  =   𝑁 / (1 + 𝑁(𝑒)2) 
  

เม่ือ        n    คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
              N    คือ ขนาดของกลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 
              e        คือ เปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง เท่ากบั 0.05 
การค านวณ  𝑛  =   𝑁 / (1 + 𝑁(𝑒)2) 

      =  480 / ((1 + 480(0.05)2)     
     =  480 / (1 + 480(0.0025) 
     =  480 / 2.2 
     =  218.18 
     =  218 คน 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย  
1. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกรวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 

ตอน ตอนที่ 1 ขอ้มูลแสดงลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นแบบสอบถาม
แบบเลือกตอบตามรายการ (Checklist)  จ  านวน 5 ขอ้ ตอนที่ 2 เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ (7P’s) แบ่งเป็น 7 ดา้น ๆ ละ 5 ขอ้ รวมเป็นค าถามจ านวน 35 ขอ้ โดยใชม้าตรา
วดัแบบ Rating Scale 5 ระดับ ตามมาตรวดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s Scale)  เพื่อให้กลุ่มตัวอย่าง
เลือกตอบตามค่าน ้าหนกัแต่ละระดบัความส าคญั ดงัน้ี  

  คะแนน  5  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
  คะแนน  4  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก   
  คะแนน  3  หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง  
  คะแนน  2  หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย  
  คะแนน  1  หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด   
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เกณฑก์ารประเมินค่าวดัระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณ
ราชวทิยาลยั  มี 5 ระดบั  โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ดงัน้ี  

4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด  
3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัความส าคญัมาก  
2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัความส าคญัปานกลาง  
1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ย  
1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบัความส าคญันอ้ยมาก  

ตอนที่ 3  ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะเพิ่มเติมของกลุ่มตัวอย่าง เป็นลักษณะแบบ
ปลายเปิดท่ีผูต้อบสามารถแสดงความเห็นได้อย่างอิสระซ่ึงอาจเพิ่มเติมจากตวัแปร หรืออ่ืน ๆ ท่ี
สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยั
มหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 

 
3.3 กำรสร้ำงเคร่ืองมือและทดสอบเคร่ืองมือ 
 ผูว้จิยัไดส้ร้างและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือตามขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ศึกษาแนวคิดทฤษฎีซ่ึงเป็นขอ้มูลจากต ารา เอกสาร และรายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อในสถาบนัการศึกษาเพื่อน ามาเป็นกรอบ
แนวคิดการวจิยัและสร้างเคร่ืองมือหรือแบบสอบถาม 
 2. น าแบบสอบถามปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้งและ
ตรงตามวตัถุประสงคก์ารศึกษา แกไ้ขตามค าแนะน าของท่ีปรึกษา 
 3. น าแบบสอบถามไดท่ี้ปรับปรุงแกไ้ขให้ผูเ้ช่ียวชาญเพื่อตรวจสอบเคร่ืองมือ ประเมิน
หาความเท่ียงตรง (Validity) ของเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บขอ้มูล (Index of Item - Objective Congruence: 
IOC) จากผู ้เช่ียวชาญ ทั้ ง 3 รูป/คนซ่ึงจากผลการวิเคราะห์ข้อมูล พบว่า ข้อค าถาม (Item) ใน
แบบสอบถามมีค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.66 - 1.00 เป็นค่าท่ีสูงกว่าเกณฑ์ 0.50 ทุกขอ้ค าถาม แสดงว่า 
ขอ้ค าถามนั้นๆ มีความสอดคลอ้งกบันิยามศพัทเ์ฉพาะท่ีก าหนดไว ้

4. ปรับปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของผูท้รงคุณวุฒิแล้วน าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้ (Try Out) กบัประชากรท่ีไม่ใช่ประชากรเดียวกนัท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนักบัประชากร
ในการวิจยัคร้ังน้ี จ  านวน 22 คน คือกลุ่มนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา บณัฑิต
วทิยาลยั มหาวิทยาลยัมหามกุฎราชวิทยาลยั เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาด (Alpha Coefficient) ซ่ึงผลการทดสอบ
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แบบสอบถามพบวา่ ไดค้่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.966 ซ่ึงถือวา่มีความเช่ือมัน่อยูใ่นระดบัดีหรือเพียง
พอท่ีจะน าไปใช ้
 
3.4 วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา 
มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย โดยการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Random 
Sampling)  จ  านวน 218 คน ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนดการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
 1. ท าหนังสือจากคณะบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยสยาม ขอความอนุเคราะห์จาก
บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั เพื่อแจกแบบสอบถามให้กบันกัศึกษา
ระดบับณัฑิตศึกษาท่ีก าลงัศึกษาอยู ่เพื่อท าการวจิยั 
 2. น าแบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูลด้านปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อของ
นกัศึกษาระดบับณัฑิตศึกษา สาขาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั  ไป
เก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัดว้ยตนเอง จ านวน 218 คน 
 3. ผู ้วิจัย รับแบบสอบถามคืน ตรวจสอบความถูกต้อง และความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม แลว้น าขอ้มูลมาจดัระบบ เพื่อน ามาวเิคราะห์หาค่าทางสถิติ เพื่อทดสอบสมติฐานของ
การวจิยั และรายงานผลการวจิยัต่อไป 
  
3.5 กำรวเิครำะห์และสถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล  

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวม ผูว้ิจยัไดท้  าการตรวจสอบความเรียบร้อยสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม และน าขอ้มูลมาประมวลผลการวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมสถิติโดยใชค้อมพิวเตอร์ 

 1) การวิเคราะห์ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม  เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา โดยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
เพื่อน ามาอธิบายลกัษณะของขอ้มูล 

1.1 ค่าสถิติร้อยละ  
 

  สูตร 𝑃 =
𝑓

𝑛
×100 

  เม่ือ 𝑃 แทน ค่าร้อยละ 
   𝑓 แทน ความถ่ีท่ีตอ้งการแปลงเป็นร้อยละ 
   n  แทน จ านวนความพี่ทั้งหมด 
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1.2 ค่าเฉล่ีย (Mean)  
 

สูตร 
N

x
x


  
            

เม่ือ x    แทน  ค่าเฉล่ีย 

 x  แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
      n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

2) การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัทางการตลาด วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

1.2 ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
  

S.D.   =    
 

 1

22



 
nn

xxn  

 เม่ือ     S.D.   แทน  ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
       2x   แทน  ผลรวมของก าลงัสองของคะแนน 

        x 2   แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง 
         n      แทน  จ านวนขอ้มูลทั้งหมด   

3) การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลักษณะด้านปัจจยัส่วนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
การศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั  
โดยใช้สถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมุติฐาน (Hartung. 2001: 300) มีสูตรการ
ค านวณดงัน้ี 
    

    ∑ ∑   ( 0ij-Eij )2 
X2 = i=1   j=1  Eij 

                                                             
         2     แทน ค่าไคสแควร์ 
  Oij แทน  ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
  Eij แทน  ค่าความถ่ีท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
 4) น าขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ จากแบบสอบถามส่วนท่ี 3 มาสรุปหรือวเิคราะห์ในลกัษณะการ
บรรยายเชิงพรรณนา 
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3.6 สรุป 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ

เก็บรวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ แบบสอบถาม และกลุ่มตวัอย่าง คือนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา ของบณัฑิต
วทิยาลยัมหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั จ านวน 218 ตวัอยา่ง ใชว้ธีิการเก็บแบบสอบถาม 
โดยแบบสอบมีขอ้ค าถาม จ านวน 35 ขอ้ แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบั
ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี  2 การตัดสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับ
บณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั ส่วนท่ี 3 เป็น
ค าถามเก่ียวกบัขอ้คิดเห็นและความคิดเห็นเพิ่มเติม และผูว้ิจยัไดก้  าหนดค่าคะแนนของช่วงน ้ าหนกั
เป็น 5 ระดบั ส่วนสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าความ
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัทางการตลาดและความ
ตอ้งการในการศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหา
จุฬาลงกรณราชวทิยาลยั โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมุติฐานต่อไป 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาวิจยั เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิต
ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั  ซ่ึงผูว้ิจยัได้
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม จ านวน  218 ชุด  ซ่ึงผลท่ีไดผู้ว้จิยัขอน าเสนอดงัน้ี 

 

4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลค่าความถ่ีและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 
4.2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความความส าคญัของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา 

4.3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจศึกษาต่อ
ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาพระพุทธศาสนา 
 
 เพื่อให้การน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล และการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัผลการวิเคราะห์ให้
มีความสะดวกยิง่ข้ึน ผูว้จิยัจึงก าหนดสัญลกัษณ์ และความหมายท่ีใชแ้ทนค่าสถิติและตวัแปร ไวด้งัน้ี 
 
 n    แทน จ านวนผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชว้เิคราะห์ 
  x̄  แทน    ค่าเฉล่ีย  
 S.D. แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 P  แทน ระดบัความน่าจะเป็น 
                        2   แทน ค่าไคสแควร์  
      Oij    แทน        ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
      Eij    แทน       ค่าความถ่ีท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
 Sig.  แทน      ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 *   แทน      มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 4.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม นิสิตระดับบัณฑิตศึกษา 
สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย ประกอบด้วย เพศ อายุ  ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้  
 
ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามสถานะของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวนคน ร้อยละ 
 1. เพศ 

เพศชาย 
เพศหญิง 

 
126 
92 

 
57.8 
42.2 

 รวม 218 100.00 
 2. อายุ 

20 – 29 ปี 
30 – 39 ปี 
40 – 49 ปี 
50 – 59 ปี 

60 ปีข้ึนไป 

 
30 
59 
62 
46 
21 

 
13.8 
27.1 
28.4 
21.1 
9.6 

รวม 218 100.00 

 3. ระดับการศึกษา 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

 
148 
70 

 
67.9 
32.1 

รวม 218 100.00 

 4. อาชีพ 
ขา้ราชการ/รัฐวสิากิจ 
ธุรกิจส่วนตวั 
พนกังานบริษทัเอกชน 
พระภิกษุ 
ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ 
รับจา้งทัว่ไป 

 
67 
56 
34 
46 
5 

10 

 
30.7 
25.7 
15.6 
21.1 
2.3 
4.6 

รวม 218 100.00 
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ตาราง 4.1 (ต่อ) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวนคน ร้อยละ 
 5. รายได้ 

10,001 – 20,000 
20,001 – 30,000 
30,001 – 40,000 
40,001 บาทข้ึนไป 
ต ่ากวา่ 10,000 

 
34 
49 
44 
55 
36 

 
15.6 
22.5 
20.2 
25.2 
16.5 

รวม 218 100.00 

 
  จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยั
มหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 57.80 ตามล าดบั 
มีอายุโดยเฉล่ีย 40-49 ปี จ  านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 28.40 มีระดับการศึกษาระดับปริญญาโท 
จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 67.90 อาชีพ ส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการ/รัฐวิสากิจ จ านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ  30.70  และมีรายไดต่้อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 25.20  
 

 4. 2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการ 
ตัดสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลง 
กรณราชวทิยาลยั 
 

ตารางที ่4.2 ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบั 
บณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั จ าแนกตามดา้น 
ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา  ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงสถาบนัของมหาวทิยาลยัมหา
จุฬาลงกรณราชวทิยาลยั เป็นท่ียอมรับ 

4.99 .694 มากท่ีสุด 

2. ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงดา้นการบริการ  4.43 .677 มาก 
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ตาราง 4.2 (ต่อ) 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา  ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
3. หลกัสูตรไดม้าตรฐานและสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของสังคม 

4.42 .696 มาก 

4. คุณภาพของผูส้ าเร็จการศึกษาจากมหาวทิยาลยั 4.36 .686 มาก 
5. มหาวทิยาลยัมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 4.16 .846 มาก 

รวม 4.37 .605 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบั
บณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั ดา้นผลิตภณัฑ์ โดย

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄= 4.37, S.D.= .605) 
เม่ือพิจารณารายละเอียดเป็นรายขอ้พบว่า การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา 

ด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดับมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี ภาพลักษณ์ช่ือเสียง
สถาบนั มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.49, S.D.= .694) รองลงมาคือ ภาพลกัษณ์ช่ือเสียง
ดา้นการบริการ การมีส่วนร่วมช่วยเหลือชุมชน สังคม มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.4, 
S.D.= .677)  หลักสูตรได้มาตรฐานและสอดคล้องกับความต้องการของสังคม มีค่าเฉล่ียและค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.42, S.D.= .696)  คุณภาพของผูส้ าเร็จการศึกษาจากมหาวิทยาลยั มีค่าเฉล่ีย
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.36, S.D.= .686) และน้อยท่ีสุดคือ มหาวิทยาลัยมี เอกลักษณ์
เฉพาะตวั มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.16, S.D.= .846) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.3  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ 
ศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราช 
วทิยาลยั จ าแนกตามดา้นราคา (Price) 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา ด้านราคา 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่างๆ เหมาะสม 4.29 .811 มาก 
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ตาราง 4.3 (ต่อ) 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา ด้านราคา 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่างๆ เหมาะสม 4.29 .811 มาก 
2. มีการใหผ้อ่นผนัการช าระค่าหน่วยกิตและ
ค่าธรรมเนียมต่างๆ 

4.34 .856 มาก 

3. มีทุนการศึกษาและทุนท าวิจยั 4.29 .811 มาก 
4. ค่าใชจ่้ายส่วนตวัอ่ืนๆ เช่น ค่าท่ีพกั ค่าอาหาร ฯลฯ 
เหมาะสม 

4.28 .802 มาก 

5. การลงทุนคุม้ค่าต่อการเลือกศึกษาต่อ 4.38 .689 มาก 
รวม 4.31 .665 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิต

ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั โดยภาพรวม

อยูใ่นระดบัมาก ( x̄= 4.31, S.D.= .665) 
เม่ือพิจารณารายละเอียดเป็นรายขอ้พบว่า การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา 

ดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี การลงทุนคุม้ค่าต่อการเลือก
ศึกษาต่อ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.38, S.D.= .689) รองลงมาคือ มีการให้ผ่อนผนั
การช าระค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่างๆ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.34, S.D.= 
.856)  ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่างๆ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.29, S.D.= .811)  
มีทุนการศึกษาและทุนท าวิจยั  มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.29, S.D.= .811) และน้อย
ท่ีสุดคือค่าใช้จ่ายส่วนตวัอ่ืนๆ เช่น ค่าท่ีพกั ค่าอาหาร ฯลฯ เหมาะสม มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ( x̄= 4.28, S.D.= .802) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.4  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ 
ศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราช 
วทิยาลยั  จ  าแนกตามดา้นสถานท่ี (Place) 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา ด้านสถานที่ 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. ท าเลสถานท่ีตั้งของมหาวิทยาลยัมหาจุฬาฯ อยูใ่กล้
บา้นหรือท่ีพกัอาศยั 

4.20 .953 มาก 

2. ระยะทาง การเดินทางมีความสะดวกสบาย 4.14 .942 มาก 
3. ความสะดวกสบายของหอ้งเรียน บรรยากาศ 
ส่ิงแวดลอ้ม 

4.16 .807 มาก 

4. อุปกรณ์สนบัสนุนการเรียนรู้มีความพร้อม และ
เพียงพอ 

4.10 .783 มาก 

5. เวลาท่ีใหบ้ริการ เช่น ตารางเรียน มีความสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูเ้รียน 

4.15 .784 มาก 

รวม 4.15 .725 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิต
ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั ดา้นสถานท่ี 

โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x̄= 4.15, S.D.= .725) 
เม่ือพิจารณารายละเอียดเป็นรายขอ้พบว่า การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา 

ด้านสถานท่ี อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อยดังน้ี ท าเลสถานท่ีตั้ งของ
มหาวิทยาลยัมหาจุฬาฯ อยู่ใกลบ้า้นหรือท่ีพกัอาศยั มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.20, 
S.D.= .953) รองลงมาคือ ความสะดวกสบายของห้องเรียน บรรยากาศ ส่ิงแวดลอ้ม มีค่าเฉล่ียและค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.16, S.D.= .807)  เวลาท่ีให้บริการ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 
4.15, S.D.= .784) ระยะทาง การเดินทางมีความสะดวกสบาย มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄
= 4.14, S.D.= .942) และน้อยท่ีสุดคือ อุปกรณ์สนับสนุนการเรียนรู้มีความพร้อม และเพียงพอ  มี
ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.10, S.D.= .783) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.5  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบั 
บณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั จ าแนกตาม 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. การน าเสนอภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงของสถาบนัใน
รูปแบบส่ือต่างๆ 

3.99 .756 มาก 

2. สถาบนัใชกิ้จกรรมเพื่อสังคมผา่นส่ือต่างๆ ท่ี
ทนัสมยัใหเ้ป็นท่ีรับรู้สาธารณะ 

4.00 .753 มาก 

3. การน าเสนอขอ้มูลข่าวสารความเคล่ือนไหว 
กา้วหนา้ของศิษยเ์ก่า ศิษยปั์จจุบนัในรูปแบบส่ือต่างๆ 

3.89 .857 มาก 

4. การน าเสนอขอ้มูลหลกัสูตร สาขาวชิาไปสู่ชุมชนทั้ง
โดยตรงและผา่นส่ือต่าง ๆ สู่สาธารณะ 

3.93 .828 มาก 

5. การพูดปากต่อปาก  (Word of Mount)  4.02 .864 มาก 
รวม 3.96 .722 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5 ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบั

บณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั ดา้นการส่งเสริม

การตลาด โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x̄= 3.96, S.D.= .722) 
เม่ือพิจารณารายละเอียดเป็นรายขอ้พบว่า การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี การพูดปาก
ต่อปาก (Word of Mount) รวมถึงการให้ข้อมูลจากรุ่นพี่ สู่ รุ่นน้อง มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (x̄= 4402, S.D.= .864) รองลงมาคือ สถาบนัใชกิ้จกรรมเพื่อสังคมผา่นส่ือต่างๆ มีค่าเฉล่ีย
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.00, S.D.= .753)  การน าเสนอภาพลกัษณ์ของสถาบนั มีค่าเฉล่ีย
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 3.99, S.D.=  .756) การน าเสนอขอ้มูลหลกัสูตร สาขาวิชาไปสู่ชุมชน 
มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 3.93, S.D.= .828) และน้อยท่ีสุดคือ การน าเสนอข้อมูล
ข่าวสารความเคล่ือนไหว ก้าวหน้าของศิษย์เก่า ศิษย์ปัจจุบันในรูปแบบส่ือต่างๆสู่สาธารณะ มี
ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 3.89, S.D.= .857) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.6  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ 
ศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราช 
วทิยาลยั จ าแนกตามดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา ด้านกระบวนการให้บริการ 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาคทั้งคฤหสัถแ์ละ
บรรพชิต 

4.26 .814 มาก 

2. มีการใหบ้ริการท่ีมีขั้นตอนสะดวก ไม่ยุง่ยาก ไม่
ซบัซอ้น 

4.17 .828 มาก 

3. มีการใหบ้ริการในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว มี
ประสิทธิภาพ 

4.06 .873 มาก 

4. มีการติดต่อ แจง้เตือนระยะเวลาการลงทะเบียน การ
แจง้ตารางเรียน ตารางสอน 

4.06 .868 มาก 

5. มีกระบวนการใหก้ารบริการอยา่งมีแบบแผน 
ขั้นตอน 

4.06 .883 มาก 

รวม 4.12 .776 มาก 
 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่าส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิต

ระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย ด้าน

กระบวนการใหบ้ริการ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x̄= 4.12, S.D.= .776) 
 เม่ือพิจารณารายละเอียดเป็นรายขอ้พบวา่ การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา ดา้น
กระบวนการให้บริการ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี มีการให้บริการ
อย่างเสมอภาคทั้งคฤหัสถ์และบรรพชิต  มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.26, S.D.=.814) 
รองลงมาคือ มีการให้บริการท่ีมีขั้นตอนสะดวก ไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ( x̄= 4.17, S.D.= .828) มีกระบวนการให้การบริการอย่างมีแบบแผน ขั้นตอน มีค่าเฉล่ีย
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.06, S.D.=.883) มีการให้บ ริการในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว มี
ประสิทธิภาพ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.06, S.D.= .873) และน้อยท่ีสุดคือ มีการ 
แจง้การลงทะเบียน มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.06, S.D.= .868) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.7  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ 
ศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราช 
วทิยาลยั จ าแนกตามดา้นบุคลากร (People) 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา ด้านบุคลากร 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. อาจารยมี์คุณวฒิุตรงตามสาขาวชิา 4.47 .593 มาก 
2. อาจารยมี์ความเช่ียวชาญในสาขาวชิา และมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับของสังคม 

4.44 .613 มาก 

3. ความเอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มีต่อนกัศึกษา 4.33 .674 มาก 
4. ผูบ้ริหารใหค้วามส าคญักบัการจดัการศึกษา 4.31 .667 มาก 
5. การบริการใหข้อ้มูลของพนกังานมีความประทบัใจ 4.18 .831 มาก 

รวม 4.35 .590 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.7  พบว่าส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิต
ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั ดา้นบุคลากร

โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x̄= 4.35, S.D.= .590) 
 เม่ือพิจารณารายละเอียดเป็นรายขอ้พบวา่ การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา ดา้น
บุคลากอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับจากมากไปหาน้อยดังน้ี อาจารย์มีคุณวุฒิตรงตาม
สาขาวิชา  มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.47, S.D.= .593) รองลงมาอาจารย์มีความ
เช่ียวชาญในสาขาวชิา และมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับของสังคม  มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
( x̄= 4.44, S.D.= .613) ความเอาใจใส่ของอาจารย์ท่ี มี ต่อนักศึกษา มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (x̄= 4.33, S.D.= .674) ผูบ้ริหารให้ความส าคัญกับการจัดการศึกษา มีค่าเฉล่ียและค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.31, S.D.= .667) และน้อยท่ีสุดคือ การบริการให้ข้อมูลของพนักงานมี
ความประทบัใจ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.18, S.D.= .831) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.8  ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบั 
บณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั จ าแนกตามดา้น 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อใน 
ระดับบัณฑิตศึกษา ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. 
ระดบั

ความส าคญั 
1. มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น หอ้งเรียน ป้ายบอก
ทาง 

3.98 .786 มาก 

2. มีการน าเทคโนโลยมีาสนบัสนุนการเรียนการศึกษา 4.00 .765 มาก 
3. มีการน าเทคโนโลยมีาใหบ้ริการในแต่ละขั้นตอน 3.96 .782 มาก 
4. มีระบบอินเตอร์เน็ตเช่ือมต่อทุกท่ีดว้ยสัญญาณไร้
สาย (Wireless) 

4.06 .841 มาก 

5. การแต่งกาย ความสุภาพ กิริยามารยาทท่ีผูรั้บบริการ
สัมผสัไดแ้ละรู้สึกดี 

4.18 .758 มาก 

รวม 4.04 .693 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.8  พบว่าการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา

พระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั บุคลากรโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x̄
= 4.04, S.D.= .693) 
 เม่ือพิจารณารายละเอียดเป็นรายขอ้พบวา่ การตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมากทุกขอ้ โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี การแต่งกาย ความ
สุภาพ กิริยามารยาทท่ีผูรั้บบริการสัมผสัไดแ้ละรู้สึกดี  มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.18, 
S.D.=.758)  รองลงมามีระบบอินเตอร์เน็ตเช่ือมต่อทุกท่ีด้วยสัญญาณไร้สาย (Wireless) มีค่าเฉล่ีย
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.06, S.D.= .841) มีการน าเทคโนโลยีมาสนับสนุนการเรียน
การศึกษา มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.00, S.D.= .765) มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
หอ้งเรียน ป้ายบอกทาง มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 3.98, S.D.= .768) และนอ้ยท่ีสุดคือ 
มีการน าเทคโนโลยีมาให้บริการ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 3.96, S.D.= .782) 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของขอ้มูลปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหา
จุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจ
ศึกษาต่อของนักศึกษาระดับบัณฑิตศึกษา 

ระดับการปฏิบัติ 

x̄ S.D. ระดับ
ความส าคัญ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
6. ดา้นบุคลากร 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

4.37 
4.31 
4.15 
3.96 
4.12 
4.35 
4.04 

.605 

.665 

.725 

.772 

.776 

.590 

.692 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม  4.19  4.78  มาก 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบว่าการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชา

พระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( x̄= 4.19, 
S.D.= 4.78 )   

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 7 ดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียและค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.37, S.D.= .605) โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี ด้านบุคลากร  มี
ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.35, S.D.= .590) รองลงมาคือ ด้านราคา มีค่าเฉล่ียและค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 4.31, S.D.= .665)  ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียและ
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (x̄= 4.15, S.D.=.725) ดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน  ( x̄= 4.12, S.D.= .776) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( x̄= 
4.04, S.D.= .692) และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
( x̄= 3.96, S.D.= .722) ตามล าดบั 
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 4.3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับการตัดสินใจศึกษาต่อ
ของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 

สมมติฐาน 1 ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้ต่อเดือนท่ีต่างกัน มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา แตกต่างกนั 
 H0: ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อ
เดือน  ท่ี ต่ างกัน  มีผล ต่อการตัด สินใจศึกษาต่อของนิ สิตระดับบัณ ฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อ
เดือน  ท่ี ต่ างกัน  มีผล ต่อการตัด สินใจศึกษาต่อของนิ สิตระดับบัณ ฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา แตกต่างกนั 
 

สมมติฐาน 1.1 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบไดด้งัน้ี 
 H0: เพศท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนาไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนาแตกต่างกนั 
 

ตาราง 4.10 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนากบัเพศ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อ  2   Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.843 0.839 
2. ดา้นราคา 2.881 0.410 
3. ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 2.610 0.456 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.240 0.971 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.092 0.394 
6. ดา้นบุคลากร 4.170 0.244 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.505 0.477 
*ระดบันยัส าคญั .05 
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 จากตาราง 4.10  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนากบัเพศ ผลการ
ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติความสัมพนัธ์แบบไคสแควร์ พบวา่มีค่าความน่าจะเป็นมากกวา่ .05 นัน่
คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1 หมายความวา่ เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา 
สาขาวชิาพระพุทธศาสนา ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
 
สมมติฐาน 1.2 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบไดด้งัน้ี 
 H0: อายุท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนาไม่แตกต่างกนั 
 H1: อายุท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.11 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนากบัอาย ุ

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อ  2   Sig. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 10.012 0.615 
2. ดา้นราคา 10.911 0.537 
3. ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 12.388 0.415 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 9.127 0.692 
5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 14.998 0.525 
6. ดา้นบุคลากร 8.249 0.765 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 24.745 0.074 
*ระดบันยัส าคญั .05 
 

 จากตาราง 4.11  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนากบัอาย ุผลการ
ทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติความสัมพนัธ์แบบไคสแควร์ พบวา่มีค่าความน่าจะเป็นมากกวา่ .05 นัน่
คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1 หมายความวา่ อายุไม่มีความสัมพนัธ์กบั
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนักศึกษาระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาพระพุทธศาสนา ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
 
สมมติฐาน 1.3 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบไดด้งัน้ี 
 H0: ระดับการศึกษาท่ี ต่างกัน  มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อของนักนิ สิตระดับ
บณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนาไม่แตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวชิาพระพุทธศาสนาแตกต่างกนั 
 

ตาราง 4.12 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนากบัระดบัการศึกษา 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อ  2   Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.560 0.313 
2. ดา้นราคา 10.007  0.019* 
3. ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 14.818  0.002* 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5.800 0.122 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 10.679  0.030* 
6. ดา้นบุคลากร 5.767 0.123 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 10.820 0.029 
*ระดบันยัส าคญั .05 
 จากตาราง 4.12  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนากบัระดบั
การศึกษา ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติความสัมพนัธ์แบบไคสแควร์ พบว่ามีค่าความน่าจะ
เป็นน้อยกวา่ .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1 หมายความวา่ ระดบั
การศึกษามีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของ
นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
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สมมติฐาน 1.4 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบไดด้งัน้ี 
 H0: อาชีพท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนาไม่แตกต่างกนั 
 H1: อาชีพท่ีต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.13 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนากบัอาชีพ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อ  2   Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 23.785 0.069 
2. ดา้นราคา 12.263  0.659 
3. ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 13.417  0.570 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 15.990 0.383 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 11.419  0.935 
6. ดา้นบุคลากร 12.525 0.639 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 14.325 0.814 
*ระดบันยัส าคญั .05 
 
 จากตาราง 4.13  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนากบัอาชีพ ผล
การทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติความสัมพนัธ์แบบไคสแควร์ พบวา่มีค่าความน่าจะเป็นมากกวา่ .05 
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 ปฏิเสธสมมติฐานรอง  H1 หมายความวา่ อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวชิาพระพุทธศาสนา ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
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สมมติฐาน 1.5 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบไดด้งัน้ี 
 H0: รายไดท่ี้ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนาไม่แตกต่างกนั 
 H1: รายไดท่ี้ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนาแตกต่างกนั 
 
ตาราง 4.14 ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลการต่อการ
ตดัสินใจศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนากบัรายได ้
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อ  2   Sig. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 14.041 0.298 
2. ดา้นราคา 23.031  0.027* 
3. ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 7.818  0.799 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 16.963 0.151 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 13.905  0.606 
6. ดา้นบุคลากร 15.916 0.195 

7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 19.235 0.257 
*ระดบันยัส าคญั .05 
 

 จากตาราง 4.14  ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนากบัรายได ้
ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติความสัมพนัธ์แบบไคสแควร์ พบวา่มีค่าความน่าจะเป็นนอ้ยกวา่ 
.05 นั่น คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก  H0 ปฏิ เสธสมมติฐานรอง  H1 หมายความว่า รายได้มี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อนิสิตระดับ
บณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา ท่ีระดบันยัส าคญั .05 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา และรายได้
ท่ีต่างกนั มีค่าความน่าจะเป็นน้อยกวา่ .05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 ปฏิเสธสมมติฐานรอง  
H1 หมายความวา่ ระดบัการศึกษา และรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา ท่ีระดับ
นยัส าคญั .05 



บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
งานวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบั

บณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั เป็นการวจิยัเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) โดยมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบั
บณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั เพื่อน ามาเป็น
แนวทางในการพัฒนาหลักสูตรให้มีคุณภาพและตรงต่อความต้องการได้อย่างเหมาะสม ใน
การศึกษาคร้ังน้ีมุ่งเน้นศึกษาเฉพาะนกัศึกษาระดบับณัฑิตศึกษา โดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษา
ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหา
จุฬาลงกรณราชวิทยาลยั 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษา
ต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราช
วทิยาลยั โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
จ านวน 218 คน และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และค่าสถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมุติฐาน ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์
ขอ้มูล ผูว้จิยัไดส้รุปไวด้งัน้ี 

 
5.1 สรุปผลการวเิคราะห์ค าถามปลายเปิดและข้อเสนอแนะ 

จากการตอบค าถามปลายเปิดซ่ึงเป็นขอ้ค าถามเพื่อขอขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม  เม่ือสรุป
ประเด็นท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ขอ้เสนอแนะแลว้พบวา่มีความเห็นเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1) กลุ่มท่ีเห็นวา่การ
บริหารจดัการระดับบัณฑิต สาขาวิชาพระพุทธศาสนา ของมหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราช
วทิยาลยั มีความโดดเด่นและดีอยูแ่ลว้ 2) กลุ่มท่ีเห็นวา่ควรมีการปรับปรุงและพฒันาในบางเร่ืองทั้ง
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารจดัการของบณัฑิตวทิยาลยั ดงัมีรายละเอียดสรุปไดต่้อไปน้ี 

1) ส่ิงที่โดดเด่นและดีอยู่แล้ว 
กลุ่มตัวอย่างท่ีให้ความเห็นในด้านท่ี เป็นบวก โดยสรุปเป็นความเห็นเก่ียวกับ

ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียง เช่น เป็นสถาบนัการศึกษาท่ีเปิดโอกาสให้แก่ผูส้นใจเรียนทุกเพศทุกวยัทุก
ศาสนา เป็นสถาบนัท่ีพฒันาการเรียนการสอนได้ทนัต่อเหตุการณ์ สถานการณ์ และมีหลักการ 
ส่งเสริมให้นิสิตได้มีความคิดต่อยอดเพิ่มเติม รวมถึงความเอาใจใส่ของอาจารยต่์อนิสิตท่ีอยู่ใน
ระดบัดีและน่าพอใจ 
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2) ส่ิงทีค่วรปรับปรุงพฒันาเพิม่เติม 
กลุ่มตวัอย่างท่ีให้ความเห็นในลักษณะเป็นขอ้เสนอแนะ โดยสรุปเป็นรายละเอียดท่ี

สัมพนัธ์กบัส่วนประสมการตลาดบริการ เช่น  ควรประชาสัมพนัธ์เร่ืองทุนสนบัสนุนให้ทัว่ถึงและ
ชดัเจน เพื่อเป็นก าลงัใจให้นกัศึกษา ดา้นราคา (Price) ควรเพิ่มการประชาสัมพนัธ์หลกัสูตรผา่นส่ือ
สาธารณะให้มากข้ึน  และควรประชาสัมพนัธ์อตัลกัษณ์ ความโดดเด่นออกมาให้ชดัเจน สั้ นๆ ได้
ความหมายและสามารถส่ือไดท้นัทีว่าเป็นสถาบนัแห่งน้ี  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
ควรมีการให้บริการท่ีรวดเร็วชดัเจนแก่นิสิตในดา้นเอกสาร ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) 
เจา้หนา้ท่ีของบณัฑิตวทิยาลยั ควรให้บริการ หรือจดัให้เจา้หนา้ท่ีแสวงหาความรู้เพิ่มเติมเพิ่มทกัษะ
ในด้านการใช้เทคโนโลยี   ข้อเสนอแนะด้านบุคลากร (People) อีกข้อหน่ึง คือผูบ้ริหารยงัให้
ความส าคญัค่อนไปทางบุคคลมากกว่าระบบ  ควรเพิ่มการเน้นท่ีระบบ และยึดถือระเบียบโดย
เคร่งครัด และขอ้เสนอแนะสุดทา้ยคือ ควรมีการปรับปรุงพฒันาชั้นเรียนให้มีความทนัสมยักว่า
ปัจจุบนั  ดา้นท่ีพกัอาศยัท่ียงัเป็นอุปสรรคต่อการเดินทาง เน่ืองจากสถาบนัหลกัไม่ไดต้ั้งอยูใ่จกลาง
เมือง จึงควรจดัหาท่ีพกัให้นักศึกษาอยู่อาศยัภายในสถาบนั ซ่ึงอาจให้เป็นความรับผิดชอบของ
นกัศึกษาเองไดใ้นดา้นค่าใชจ่้าย  

นอกจากน้ียงัมีขอ้เสนอแนะเชิงการบริการในภาพรวมว่าการบริการท่ีสามารถอ านวย
ความสะดวก สร้างความประทบัใจทั้งแก่ผูบ้ริหาร ผูรั้บบริการ ซ่ึงสามารถด าเนินการไดต้ั้งแต่จุด
แรกเม่ือเข้าไปบริเวณสถาบันการศึกษา เจ้าหน้าท่ีรักษาความปลอดภัย (รปภ.) เจ้าหน้าท่ีของ
มหาวทิยาลยั   

จากข้อเสนอแนะดังกล่าว สามารถสรุปในภาพรวมได้ว่าการบริหารจัดการระดับ
บณัฑิตศึกษาของบณัฑิตวิทยาลยั มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั ยงัมีขอ้ควรพิจารณาทั้ง
ในเชิงระบบ และการจัดการ ในเชิงระบบนั้นอาจพิจารณารวมไปถึงผูบ้ริหารท่ีควรเพิ่มความ
เขม้งวดกวดขนั ไม่ละเลยระเบียบปฏิบติัอ่ืนใดท่ีจะท าใหภ้าพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยัเป็นไปในเชิง
ลบ ส่วนข้อเสนอแนะในเชิงการจดัการนั้น เป็นรายละเอียดเชิงการบริการด้านต่าง ๆ อาทิ การ
ประชาสัมพนัธ์เร่ืองทุนการศึกษา หลกัสูตร ภาพลกัษณ์ของสถาบนั การให้บริการท่ีรวดเร็วชดัเจน 
จดัหาเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั หอ้งเรียนท่ีทนัสมยัรวมถึงพฒันาทกัษะบุคลากรใหมี้ความเช่ียวชาญการ
ใชเ้ทคโนโลยเีพื่อสนบัสนุนการศึกษา การจดัหาท่ีพกัอาศยั และการให้บริการใหบุ้คลากรทุกระดบั
ตั้งแต่พนักงานรักษาความปลอดภยั ดงันั้น ขอ้เสนอแนะในเชิงระบบและเชิงการจดัการจึงเป็น
ขอ้มูลพื้นฐานส าคญัท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ี 
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5.2 สรุปผลการวจัิย 
1) ผลการวเิคราะห์ความถ่ี ร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ผลการวิเคราะห์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 126 คน (คิด

เป็นร้อยละ 57.8) มีอายุ 40-49 ปี จ  านวน 62 คน (คิดเป็นร้อยละ 28.4) ส่วนใหญ่เพิ่งส าเร็จการศึกษา
ในระดบัปริญญาตรี จ านวน 148 คน (คิดเป็นร้อยละ 67.9) มีอาชีพเป็นขา้ราชการ/รัฐวิสากิจ จ านวน 
67 คน( คิดเป็นร้อยละ 30.7) และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 55 คน (คิดเป็น
ร้อยละ 25.2) 

2) ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 

ระดับความส าคัญของข้อมูล ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับ
บัณฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลัย พบว่าใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ด้านภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัย 
(Product) มากท่ีสุด รองลงมาคือด้านบุคลากร (People) ดา้นราคาค่าธรรมเนียมการศึกษา (Price) 
ดา้นสถานท่ี ท าเลท่ีตั้งของมหาวิทยาลยั (Place) ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical) และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตามล าดบั  

ด้านภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัย/หลักสูตร (Product) พบว่าในภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าทุกข้ออยู่ในระดับมาก เรียงล าดับดังน้ี ช่ือเสียงของ
มหาวทิยาลยัเป็นท่ียอมรับมากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นการบริการการมีส่วนร่วมช่วยเหลือชุมชนและ
สังคม หลกัสูตรได้มาตรฐานสอดคล้องกบัความต้องการของสังคม คุณภาพของผูจ้บการศึกษา
ออกไปเป็นท่ีตอ้งการขององค์กรและหน่วยงานต่างๆ และน้อยท่ีสุดคือมหาวิทยาลยัมีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั ตามล าดบั 

ด้านบุคลากร (People) พบว่าในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่าทุกข้ออยู่ในระดับมากทั้ งหมด เรียงตามล าดับดังน้ี อาจารย์มีคุณวุฒิตรงตามสาขาวิชา
รองลงมาคือ อาจารยมี์ความเช่ียวชาญในสาขาวิชา และมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับของสังคม  ความเอา
ใจใส่ของอาจารยท่ี์มีต่อนกัศึกษา ผูบ้ริหารให้ความส าคญักบัการจดัการศึกษา และนอ้ยท่ีสุดคือการ
บริการใหข้อ้มูลของพนกังานมีความประทบัใจ ตามล าดบั 

ด้านราคา ค่าธรรมเนียมการศึกษา (Price) พบว่าในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากทั้งหมด เรียงตามล าดบัดงัน้ี การลงทุนคุม้ค่าต่อการ
เลือกศึกษาต่อ มีการให้ผ่อนผนัการช าระค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่างๆ ค่าหน่วยกิตและ
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ค่าธรรมเนียมต่างๆ เหมาะสม และมีทุนการศึกษาและวิจยั และนอ้ยท่ีสุดคือค่าใชจ่้ายส่วนตวัอ่ืนๆ 
เช่น ค่าท่ีพกั ค่าอาหาร ฯลฯ เหมาะสม ตามล าดบั 

ด้านสถานที่ ท าเลที่ตั้งของมหาวิทยาลัย (Place) พบวา่ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
แยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมากเกือบทั้งหมด เรียงตามล าดบัดงัน้ี ท าเลสถาน
ท่ีตั้ งของมหาวิทยาลัยมหาจุฬาฯ อยู่ใกล้บ้านหรือท่ีพกัอาศยั ความสะดวกสบายของห้องเรียน 
บรรยากาศ ส่ิงแวดลอ้ม เวลาท่ีให้บริการ เช่น ตารางเรียน มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูเ้รียน  ระยะทาง การเดินทางมีความสะดวกสบาย  และนอ้ยท่ีสุดคือ อุปกรณ์สนบัสนุนการเรียนรู้มี
ความพร้อมและเพียงพอ ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) พบว่าในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัดั้งน้ี มีการให้บริการอยา่งเสมอภาค
ทั้งคฤหัสถ์และบรรพชิต มีการให้บริการท่ีมีขั้นตอนสะดวก ไม่ยุ่งยาก ไม่ซับซ้อน และมีคะแนน
เฉล่ียนอ้ยท่ีสุดเท่ากนัทั้งหมด 3 ขอ้ คือ มีการใหบ้ริการในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ มีการ
ติดต่อ แจง้เตือนระยะเวลาการลงทะเบียน การแจง้ตารางเรียน ตารางสอน มีกระบวนการให้การ
บริการอยา่งมีแบบแผน ขั้นตอน ตามล าดบั 

ด้านลักษณะทางกายภาพ  (Physical) พบว่าในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าทุกข้ออยู่ในระดับมาก เรียงตามล าดับดังน้ี การแต่งกาย ความสุภาพ 
กิริยามารยาทท่ีผูรั้บบริการสัมผสัไดแ้ละรู้สึกดี มีระบบอินเตอร์เน็ตเช่ือมต่อทุกท่ีดว้ยสัญญาณไร้
สาย (Wireless) มีการน าเทคโนโลยีมาสนบัสนุนการเรียนการศึกษา และน้อยท่ีสุดคือ มีส่ิงอ านวย
ความสะดวก เช่น หอ้งเรียน ป้ายบอกทาง ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่าในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือแยก
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่รายทุกอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัดงัน้ี การพูดปากต่อปาก  (word of 
mount)  สถาบนัใช้กิจกรรมเพื่อสังคมผ่านส่ือต่างๆ ท่ีทนัสมยัให้เป็นท่ีรับรู้สาธารณะ การน าเสนอ
ภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงของสถาบนัในรูปแบบส่ือต่างๆ การน าเสนอขอ้มูลหลกัสูตร สาขาวิชาไปสู่
ชุมชนทั้งโดยตรงและผ่านส่ือต่าง ๆ สู่สาธารณะ และน้อยท่ีสุด การน าเสนอขอ้มูลข่าวสารความ
เคล่ือนไหว กา้วหนา้ของศิษยเ์ก่า ศิษยปั์จจุบนัในรูปแบบส่ือต่างๆ ตามล าดบั 
 3) ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจศึกษาต่อ
ระดบับณัฑิตศึกษา สาขาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 
 สมมติฐาน 1 ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้ ต่อ เดือน ท่ี ต่ างกัน  มีผลต่อการตัด สินใจศึกษาต่อระดับบัณ ฑิ ตศึกษา สาขาวิชา
พระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 
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ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลด้านระดบัการศึกษา และรายได้ท่ี
ต่างกนั มีค่าความน่าจะเป็นน้อยกว่า .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 ปฏิเสธสมมติฐานรอง  
H1 หมายความวา่ ระดบัการศึกษา และรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา ท่ีระดับ
นยัส าคญั .05 
 
5.3 อภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจยัตามวตัถุประสงค์ขอ้ท่ี 1 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น เพศ อายุ และ
อาชีพท่ีต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา 
มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั ไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะผูต้อบแบบสอบถามมี
เหตุผลอ่ืน อีกทั้งสถาบนัยงัเปิดโอกาสใหบุ้คคลทัว่ไปสามารถเขา้ศึกษาต่อไป  

ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของ
นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยัท่ี
แตกต่างกนั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะพื้นฐานการศึกษาท่ีจบมาอาจไม่สัมพนัธ์กนั หรือเป็นเพียงความ
สนใจส่วนตวัแต่เม่ือตอ้งเขา้มาศึกษาเชิงวิชาการอยา่งเต็มท่ีอาจมีปัญหา จึงอาจสร้างความยุง่ยากต่อ
การตดัสินใจ ซ่ึงต่างจากการศึกษาของ (พระมหาจิรายุทธ ปโยโค และพีรพงษ์ แสนม่ิง, 2560) ท่ี
พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษาท่ีจะเลือกศึกษาต่อในระดบัปริญญาตรีในวิทยาลยัศาสน
ศาสตร์ยโสธรไม่มีผลหรือไม่แตกต่างกนั โดยให้เหตุผลว่าเน่ืองจากเป็นสถานศึกษาแห่งแรกและ
แห่งเดียวท่ีมีการเปิดสอนด้านสังคมศาสตร์ ด้านศาสนาและปรัชญา เป็นท่ีรู้จกัและมีปัจจยัอ่ืนๆ 
สนบัสนุน เช่น ค่าใชจ่้ายไม่สูงเกินไป การคมนาคมสะดวก 

 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดท่ี้ต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนกัศึกษาระดบั
บณัฑิตศึกษา สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยัท่ีแตกต่างกนั 
สภาพเศรษฐานะของแต่ละบุคคลย่อมเป็นปัจจยัส าคญักับการลงทุน ประกอบกับหลักสูตรใน
สาขาวิชาพระพุทธศาสนา ถือไดว้า่เป็นการจดัการศึกษาเฉพาะดา้นท่ีแตกต่างจากสาขาวิชาชีพ  หรือ
สาขาวิชาท่ีอาจสร้างรายไดเ้ม่ือจบการศึกษาดงันั้นการคิดถึงจุดคุม้ทุนอาจเป็นเง่ือนไขหลกัในการ
ตดัสินใจเลือกศึกษาต่อในสถาบันดังกล่าว อาจท าให้เกิดการชะงักงันท่ีจะตดัสินใจในทันใด 
สอดคล้องกับแนวคิด เร่ืองการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนของ (รศ.ดร. ชนงกรณ์ กุลฑลบุตร, 2562) ท่ี
วิเคราะห์จุดคุม้ท่ีก่อให้เกิดประโยชน์แก่ผูล้งทุน ท่ีเม่ือประเมินและคาดการณ์แลว้อาจสุ่มเส่ียงต่อ
ผลลพัธ์ท่ีตนจะพึงมีพึงได้ จึงท าให้เกิดการชะงกังนัต่อการตดัสินใจ และสอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ (รณชยั คงกะพนัธ์, 2553) ท่ีพบวา่รายไดท่ี้ต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อท่ีต่างกนั 
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 จากการศึกษาวจิยัตามวตัถุประสงคข์อ้ท่ี 2 พบวา่โดยภาพรวม ปัจจยัทุกดา้น สอดคลอ้ง
กบัแนวคิดทฤษฎีของคอตเลอร์ และฟอกซ์ (ณตา ทบัทิมจรูญ, 2559) ท่ีอธิบายวา่แนวคิดการตลาด
วา่ดว้ย 4p’s ซ่ึงไดแ้ก่ 1) Products ไดแ้ก่ หลกัสูตร  โปรแกรม บริการทางการศึกษา  2) Price ไดแ้ก่ 
การก าหนดราคาหลกัสูตร  โปรแกรมบริการทางการศึกษา 3) Place ไดแ้ก่ การส่งมอบหลกัสูตร
โปรแกรมบริการทางการศึกษา และ 4) Promotion ไดแ้ก่ การส่งเสริมและการส่ือสารการตลาด การ
ประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา การส่งเสริมการขายและการตลาดตรง เป็นส่ิงท่ีส าคัญในการจัด
ด าเนินการและน ามาวิเคราะห์กบัสถาบนัอุดมศึกษา   ซ่ึงต่อมาในปี ค.ศ. 1981 บูมส์ และบิทเนอร์ 
ซ่ึงอา้งถึงงานของ Rafiq & Ahmed ไดเ้พิ่มปัจจยัส่วนประสมการตลาดอีก 3 ประการ ไดแ้ก่ 1) ผูมี้
ส่วนร่วม (Participants) 2) กระบวนการ (Process) และ 3) หลักฐานทางด้านกายภาพ (Physical 
Evidence) จากนั้น นักการตลาดช่ือ Maringa ได้พฒันากลายเป็นปัจจยัส่วนประสมการตลาด 7 
ประการ หรือเรียกวา่ 7P’s ปัจจยัเหล่าน้ีจึงมีอิทธิพลต่อการน ามาวเิคราะห์กบัสถาบนัการศึกษา 
  โดยเฉพาะองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ทั้ ง 5 อย่าง ท่ี  Phillip Kotler (Phillip Kotler, 
Marketing Management., 1996) แสดงให้เห็นว่าเป็นเง่ือนไขในการก าหนดหรือตดัสินใจส าหรับ
ผูบ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นองค์ประกอบดา้น 1) ผลิตภณัฑ์หลกั (Core Product) 2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ 
(Tangible Product) 3) ผลิตภณัฑ์คาดหวงั (Expected Product) 4) ส่วนควบผลิตภณัฑ์ (Augmented 
Product) 5) ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์(Potential Product)  
  โดยผลการวิจัยทั้ งจากการส ารวจและข้อเสนอแนะช้ีว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญหรือให้น ้ าหนักกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัย 
(Product) มากท่ีสุด และเม่ือพิจารณาแยกเป็นรายข้อพบปัจจยัท่ีได้รับการประเมินในระดับมาก
ตามล าดบัได้แก่ ด้านภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยั (Product) ด้านบุคลากร (People) รองลงมาคือ 
ด้านราคาค่าธรรมเนียมการศึกษา (Price) ด้านสถานท่ี ท าเลท่ีตั้ งของมหาวิทยาลัย (Place) ด้าน
กระบวนการให้บริการ (Process) ด้านลักษณะทางกายภาพ  (Physical) และด้านการส่งเสริม
การตลาด  
  ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ท่ีไดค้่าประเมินในระดบัมาก สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ (ณัชชา 
สุวรรณวงศ ์, 2560) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้ศึกษาต่อระดบัปริญญาตรี ใน
มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน นครราชสีมา (ระบบโควตา) ประจ าปีการศึกษา 2560  โดย
ท าการการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย จ านวน 300 ชุด ได้ผลการศึกษาว่า โดยภาพรวม ปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ไดค้่าเฉล่ียรายสูงเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือหลกัสูตร ทั้งน้ีเน่ืองจากเป็นมหาวิทยาลยั
ของรัฐท่ีมีช่ือเสียงมานานและมีการบริการจดัการท่ีเป็นระบบ จึงตรงกบัความตอ้งการของนกัเรียน
นกัศึกษา เช่นเดียวกนักบัการศึกษาของ (ประทีป ฉตัรสุภางคแ์ละคณะ, 2557) ท่ีศึกษาปัจจยัในการ
เลือกศึกษาต่อระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชาศาสนากับการพฒันา ภาควิชามนุษยศาสตร์ คณะ
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สังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่าง คือ ศิษยเ์ก่า 
ศิษยปั์จจุบนั และกลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง จ านวน  200 ตวัอย่าง  ผลการศึกษา พบวา่ปัจจยัการตลาด
บริการในการศึกษาต่อระดบับณัฑิตศึกษา สาขาศาสนากบัการพฒันา ภาควิชามนุษยศาสตร์ คณะ
สังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลัยมหิดล จ านวน 5 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านสถานท่ี โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) จึงเป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการศึกษาต่อ
ของนกัศึกษา หรือก่อใหเ้กิดความพึงพอใจต่อสถาบนัแห่งน้ี 

 ส่วนปัจจยัดา้นบุคลากรซ่ึงไดค้่าประเมินท่ีมากเช่นเดียวกนันั้น สอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ (หทยักาญจน์  สิทธิศกัด์ิ, 2559) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อระดบัปริญญา
เอก หลกัสูตรบริหารธุรกิจดุษฎีบณัฑิต ของนกัศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคล
พระนคร โดยใช้กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 287 คน ไดข้อ้คนัพบว่าในภาพรวม  ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้าน บุคลากร  (People) และด้านภาพลกัษณ์ของมหาวิทยาลยั  (Product) รองลงมา  คือ  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence) ซ่ึงอธิบายไดว้า่ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงนั้นมาพร้อมกบั
บุคลากรท่ีมีคุณภาพดว้ย เช่นความมีช่ือเสียงมายาวนานของสถาบนัและความมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั
ของบุคลากร ได้แก่ครูอาจารย์ในสถาบันการศึกษา ปัจจัยการตลาดบริการอีกด้านหน่ึงซ่ึงมี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจคือด้านราคาค่าธรรมเนียมการศึกษา (Price)การก าหนดราคา 
ค่าธรรมเนียมการศึกษา และอ่ืน ๆ เช่น ทุนการศึกษา ท่ีเหมาะสม แสดงให้เห็นถึงวธีิการสร้างความ
พึงพอใจให้กบันกัศึกษาท่ีจะศึกษาต่อในสถาบนัได ้และมีผลต่อการเลือกศึกษาต่อไดน้อกเหนือจาก
ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้ม ดา้นหลกัสูตร (ประดิษฐพ์งศ ์โตธรรมเจริญ, 2555)  
 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ี น่าสนใจอีกด้านหน่ึงซ่ึงได้ค่ าประเมินและได้จาก
ข้อเสนอแนะในระดับท่ีน้อยท่ีสุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) สอดคล้องกับ
ขอ้เสนอแนะท่ี (ประทีป ฉัตรสุภางค์ และคณะ, 2557) ไดศึ้กษาปัจจยัในการเลือกศึกษาต่อระดบั
บัณฑิตศึกษา สาขาวิชาศาสนากับการพัฒนา ภาควิชามนุษยศาสตร์ คณะสังคมศาสตร์และ
มนุษยศาสตร์ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยเสนอวา่ ควรเพิ่มรายวิชาท่ีตอบสนองกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน  
การเสนอให้หลกัสูตรให้ความส าคญักบัช่องทางในการส่ือสารประชาสัมพนัธ์เร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั
หลกัสูตรมากข้ึน และหลายช่องทาง และรวดเร็ว อธิบายไดว้า่ช่องทางการเสริมการการตลาด ยงัคง
เป็นปัจจยัส าคญัท่ีสามารถจะส่ือสารให้กบัผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็วทนัเวลา กระชบัและชดัเจน แต่ถึง
กระนั้นก็ยงัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของผูบ้ริโภคเม่ือน าไปเปรียบเทียบกบัปัจจยัด้าน
ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงของสถาบนั และความมีช่ือเสียงของบุคลากรในสถาบนั ซ่ึงอาจเป็นลกัษณะเด่น
ของสถาบนัแห่งน้ีคือความเป็นสถาบนัท่ีสถาปนาโดยพระมหากษตัริยแ์ละเป็นสถาบนัการศึกษาท่ีมี
ช่ือเสียงเฉพาะทางคือดา้นพระพุทธศาสนาเป็นแกน   
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5.4 ข้อเสนอแนะ 
  1) ข้อเสนอแนะส าหรับน าผลการวจัิยไปใช้ 
  ส่วนท่ีน่าจะเป็นประโยชน์อนัเกิดจากผลการวจิยัน้ี และอาจส่งผลต่อการบริหารจดัการ
ในระดบับณัฑิตศึกษาของมหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั และสถาบนัการศึกษาอ่ืนท่ีมี
ลกัษณะใกล้เคียงกนั คือการน าขอ้มูลท่ีเป็นผลเชิง “การบริหารจดัการ” ท่ีผูบ้ริหารควรสนใจต่อ
ผูบ้ริโภคเช่น ดา้นการประชาสัมพนัธ์ท่ีทัว่ถึงชดัเจน การประชาสัมพนัธ์ดา้นทุนการศึกษา หลกัสูตร 
การน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัรวมถึงการพฒันาทกัษะบุคลากรให้สามารถบริการดา้นเทคโนโลยีได้
อย่างมีประสิทธิภาพ รวมถึงการจดัให้มีท่ีพกัรับรองให้ทัว่ถึงส่วนท่ีเป็นขอ้เสนอเชิง “โครงสร้าง”
คือการให้ความส าคญัและถือปฏิบติัอยา่งเคร่งครัดคือระเบียบปฏิบติัส าหรับนิสิตนกัศึกษา ท่ีควรใส่
ใจและก ากบัติดตามอยา่งต่อเน่ือง 
  ดงันั้น ภารกิจหลกัของหลกัสูตรท่ีจดัการศึกษาในระดบับณัฑิตศึกษาควรสร้างและ
พฒันาทกัษะดา้นการบริการให้มากข้ึน ครอบคลุมทัว่ถึงและรวดเร็ว แมว้่าจะมีภาพลกัษณ์ช่ือเสียง
เป็นท่ียอมรับก็ตาม แต่ปัจจยัด้านการตลาดบริการยงัถือว่ามีส่วนส าคญัอยู่มากท่ีผูบ้ริหาร หรือ
ผูรั้บผดิชอบตอ้งพฒันาทกัษะเพิ่มข้ึนและทนัต่อสถานการณ์ของตลาดการศึกษาในปัจจุบนั  
 2) ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจัิยคร้ังต่อไป 
 1. งานวจิยัดงักล่าวเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ซ่ึงท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเชิงสถิติเป็นหลกั 
ซ่ึงอาจไม่ไดข้อ้มูลครอบคลุมเชิงลึก จึงควรศึกษาในเชิงคุณภาพร่วมดว้ย เช่น การลงพื้นท่ีเก็บขอ้มูล 
การสังเกตการณ์ 
 2. ผูส้นใจศึกษาในกรณีดงักล่าวอาจเคล่ือนความสนใจไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภคอ่ืน ๆ ท่ียงั
ไม่ไดมี้สถานะเป็นนิสิต เช่น กลุ่มขา้ราชการ พระสงฆ ์และสามเณร เพื่อสะทอ้นถึงความตอ้งการท่ี
จะศึกษาต่อหลกัสูตรพุทธศาสตรมหาบณัฑิต และดุษฎีบณัฑิต สาขาวิชาพระพุทธศาสนา ของ
มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 
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ภาคผนวก ก 
 

 1. แบบสอบถามในการวิจยั เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเขา้ศึกษา
ต่อของนกัศึกษาระดบับณัฑิตศึกษาสาขาพระพุทธศาสนา บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลง
กรณราชวิทยาลัย (The Effect of Marketing Mix on Students’ Choice of Postgraduate  Education  
in Buddhist Studies at Mahachulalongkornrajavidyalaya University) 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดับบัณฑิตศึกษา 
 สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลัยมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั  

 

 
 

              ตอนที่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (   ) ท่ีตรง
กบัความเป็นจริงของท่าน  
 
1. เพศ           
 (   ) 1. ชาย   (   ) 2. หญิง    

 
2. อาย ุ……………ปี .....................เดือน 

 
3. ระดบัการศึกษาท่ีส าเร็จสูงสุด 
 (   ) 1. ปริญญาตรี  (   ) 2. ปริญญาโท    (   ) 3. ปริญญาเอก  
 (   ) 4. อ่ืนๆ (ระบุ).......................... 

 
4. อาชีพ 
 (   ) 1. ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ (   ) 2. พนกังานบริษทัเอกชน 
 (   ) 3. ธุรกิจส่วนตวั  (   ) 4. รับจา้ง 
 (   ) 5. อ่ืน ๆ (ระบุ) ........................ 

 
5. รายไดร้วมต่อเดือนของครอบครัวโดยเฉล่ีย      
 (   ) 1. รายไดต้ ่ากวา่ 10,000 บาท (   ) 2. รายได ้10,001-20,000 บาท              

     (   ) 3. รายได ้20,001– 30,000 บาท (   ) 4. รายได ้30,001-40,000 บาท       
     (   ) 5. รายได ้40,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนที่ 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวิชาพระพุทธศาสนา มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั 

ค าช้ีแจง  กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย     ลงใน    ท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

หากท่านจะเลือกศึกษาต่อในระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวชิาพระพุทธศาสนา 

ท่านให้ความส าคญักบัปัจจยัต่างๆ เหล่านีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั 
(5) 
มาก
ท่ีสุด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
นอ้ย 

(1) 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านผลติภณัฑ์ (Product)      
6.ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงสถาบนัของมหาวทิยาลยัมหาจุฬาฯ เป็นท่ี
ยอมรับ (Institutional Images) 

     

7. หลกัสูตรมีความทนัสมยั ไดม้าตรฐานและสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของสงัคม 

     

ค. สาขาวชิาสอดคลอ้งกบัความรู้ ความสามารถ และความถนดั
ของผูเ้รียน 

     

9. การผลิตบณัฑิตท่ีมีคุณภาพ สามารถน าความรู้ไปปรับใชใ้นการ
ท างานและตรงตามความตอ้งการของตลาด 

     

10. การบริการของสถาบนัท่ีดูแลใส่ใจ เช่น การลงทะเบียน การ
ขอใบรายงานผลการศึกษา 

     

ด้านราคา (Price)      
11. ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียม ค่าสมคัรเขา้ศึกษาต่อมีความ
เหมาะสม 

     

12. มีการใหผ้อ่นผนัการช าระค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียมต่างๆ      
13. มีการสนบัสนุนทุนการศึกษา      
14. มีการสนบัสนุนทุนวจิยั      
15. นกัศึกษาปัจจุบนัและศิษยเ์ก่าสามารถกล่าวไดว้า่ส่ิงท่ีไดรั้บ
ความรู้ ประสบการณ์ต่าง ๆ คุม้คา่ 

      

ด้านสถานที ่หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place)      
16. ท าเลสถานท่ีตั้งของสถาบนัอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีพกัอาศยั      
17. ระยะทาง การเดินทางมีความสะดวกสบาย      
18. ความสะดวกสบายของหอ้งเรียน บรรยากาศ ส่ิงแวดลอ้ม      
19. อุปกรณ์สนบัสนุนการเรียนมีความพร้อมและเพียงพอ      
20. เวลาท่ีใหบ้ริการ เช่น ตารางเรียน มีความสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูเ้รียน 
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หากท่านจะเลือกศึกษาต่อในระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวชิาพระพุทธศาสนา 

ท่านให้ความส าคญักบัปัจจยัต่างๆ เหล่านีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั 
(5) 
มาก
ท่ีสุด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
นอ้ย 

(1) 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
21. การน าเสนอภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงของสถาบนัในรูปแบบส่ือต่าง 
ๆ  

     

22. สถาบนัใชกิ้จกรรมเพ่ือสงัคมผา่นส่ือต่าง ๆ ท่ีทนัสมยัใหเ้ป็นท่ี
รับรู้สาธารณะ 

     

23. การน าเสนอขอ้มูลข่าวสารความเคล่ือนไหวกา้วหนา้ของศิษย์
เก่า ศิษยปั์จจุบนัในรูปแบบส่ือต่าง ๆ สู่สาธารณะ 

     

24. การน าเสนอขอ้มูลหลกัสูตร สาขาวชิาไปสู่ชุมชนทั้งโดยตรง
และผา่นส่ือต่าง ๆ สู่สาธารณะ 

     

25. การพดูปากต่อปาก  (word of mount) รวมถึงการให ้
ขอ้มูลจากรุ่นพ่ีสู่รุ่นนอ้ง 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)      
26. มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาคทั้งคฤหสัถแ์ละบรรพชิต      
27. การใหบ้ริการท่ีมีขั้นตอนสะดวก ไม่ยุง่ยาก ไม่ซบัซอ้น      
28. มีการใหบ้ริการในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ      
29. มีการติดต่อ แจง้เตือนระยะเวลาการลงทะเบียน การแจง้ตาราง
เรียน ตารางสอน  

     

30. มีกระบวนการใหก้ารบริการอยา่งมีแบบแผนและขั้นตอน       
ด้านบุคลากร (People)      
31. อาจารยมี์คุณวฒิุตรงตามสาขาวชิา        
32. อาจารยมี์ความเช่ียวชาญในสาขาวชิา และมีช่ือเสียงเป็นท่ี
ยอมรับของสงัคม 

     

33. ความเอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มีต่อนกัศึกษา       
34. ผูบ้ริหารใหค้วามส าคญักบัการจดัการศึกษา      
35. การบริการใหข้อ้มูลของพนกังานมีความประทบัใจ      
ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical)      
36. มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น หอ้งเรียน ป้ายบอกทาง       
37. มีการน าเทคโนโลยมีาสนบัสนุนการเรียนการศึกษา      
38. มีการน าเทคโนโลยมีาใหบ้ริการในแต่ละขั้นตอน      
39. มีระบบอินเตอร์เน็ตเช่ือมต่อทุกท่ีดว้ยสญัญาณไร้สาย      
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หากท่านจะเลือกศึกษาต่อในระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวชิาพระพุทธศาสนา 

ท่านให้ความส าคญักบัปัจจยัต่างๆ เหล่านีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั 
(5) 
มาก
ท่ีสุด 

(4) 
มาก 

(3) 
ปาน
กลาง 

(2) 
นอ้ย 

(1) 
นอ้ย
ท่ีสุด 

(Wireless) 
40. การแต่งกาย ความสุภาพ กิริยามารยาทท่ีผูรั้บบริการสมัผสัได้
และรู้สึกดี 

     

 

ตอนที ่3  ขอ้คิดเห็น/ เสนอแนะเพิ่มเติม  
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

 
 “ขอขอบคุณในความอนุเคราะห์ของท่าน” 
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ภาคผนวก ข 
 
 1. ผลการวิเคราะห์ความตรงดา้นเน้ือหาของแบบสอบถาม ดว้ยวีการวิเคราะห์ ค่าดชันี
ความสอดคลอ้ง IOC (Index of Item Objective Congruence) 
 2. ผลการวิ เคราะห์การประ เ มินค่ าความ เ ช่ือมั่น  (Reliability)  เ ชิ ง เ น้ือหาของ
แบบสอบถามดว้ยวธีิการหาค่า (Conbachalpha Coefficient) 
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1. ผลการวเิคราะห์ความตรงด้านเน้ือหาของแบบสอบถาม (Content Validity) 
 การวเิคราะห์ความเท่ียงตรงดา้นเน้ือหาของแบบสอบถามนั้น ใชว้ิธีการวิเคราะห์ค่าดชันี
ความสอดคลอ้ง  (Index of Item - Objective Congruence: IOC) เกณฑ์การวดัค่า IOC ถา้มีค่าตั้งแต่ 
0.05 ข้ึนไป แสดงว่าค าถามนั้นมีความสอดคลอ้งตรงกบัวตัถุประสงค์ หรือตรงตามเน้ือหา (ปราณี 
หล าเบญ็สะ, 2553) 
 ผลการวเิคราะห์ค่าท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ค าถามในแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ มีค่าอยูท่ี่  
รายละเอียดค่าดัชนีความระหว่าง 0.66 ถึง 1.00 คือ 0.95 แสดงว่าค าถามทั้ งหมดสอดคล้องกับ
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงหมายความวา่แบบสอบถามฉบบัน้ีมีความตรงกบัเน้ือหา 
 

 โดยมีผูท้รงคุณวฒิุทั้ง 3 รูป/คน เป็นผูต้รวจสอบแบบสอบถามเพื่อหาความเท่ียงตรงดา้น
เน้ือหา 

1) พระมหาสมบูรณ์ วฑฺุฒิกโร,ดร.  คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั  
มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 

     2) พระศรีวนิยาภรณ์,ดร.   คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั 
มหาวทิยาลยัมหามกุฎราชวทิยาลยั 

3) ผศ.ดร.วฒิุนนัท ์กนัทะเตียน  รองหวัหนา้ภาควชิามนุษยศาสตร์  
คณะสังคมศาสตร์และมนุษยศาสตร์ 
มหาวทิยาลยัมหิดล 

 ขั้นตอนของการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา ดว้ยวธีิการหาค่าดชันี IOC มีดงัน้ี 
 1. ให้ผูท้รงคุณวุฒิ จ  านวน 3 รูป/คน ตรวจสอบเน้ือหา ส านวนของภาษา และความ
สอดคลอ้งของขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์และเน้ือหา โดยใหค้ะแนนดงัน้ี 

คะแนน   +1  =  แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสม  
คะแนน     0  = ไม่แน่ใจวา่ค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่  
คะแนน   -1  =  แน่ใจวา่ค าถามไม่มีความเหมาะสม  

 2. น าคะแนนท่ีไดจ้ากผูท้รงคุณวฒิุ หาค่า IOC รายขอ้จากสูตร 
 

IOC =
∑R

N
 

 

เม่ือ IOC    คือ   ความสอดคลอ้งระหวา่งวตัถุประสงคก์บัแบบทดสอบ 
  ∑R    คือ   ผลรวมของคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
  N        คือ   จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
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ตารางท่ี 1 ค่าความตรงเชิงเน้ือหา (Testability of Item Variable Congruence Index: IOC) 
 

รายการขอความคิดเห็น 
ประมาณค่าความคิดเห็น
ของผูท้รงคุณวฒิุคนท่ี 

ค่า 
IOC 

แปลผล 

1 2 3  
1. เพศ +1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
2. อาย ุ +1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
3. ระดบัการศึกษา +1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
4. อาชีพ +1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
5. รายได ้ +1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
6. ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงสถาบนัของ
มหาวทิยาลยัมหาจุฬาฯ เป็นท่ียอมรับ 
(Institutional Images) 

+1 +1 +1 1.0 
 

ใชไ้ด ้

7. หลกัสูตรมีความทนัสมยั ไดม้าตรฐานและ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของสังคม 

+1 +1 0 0.66 ปรับปรุง 

8. สาขาวชิาสอดคลอ้งกบัความรู้ 
ความสามารถ และความถนดัของผูเ้รียน 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

9. การผลิตบณัฑิตท่ีมีคุณภาพ สามารถน า
ความรู้ไปปรับใชใ้นการท างานและตรงตาม
ความตอ้งการของตลาด 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

10. การบริการของสถาบนัท่ีดูแลใส่ใจ เช่น 
การลงทะเบียน การขอใบรายงานผลการศึกษา 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

11. ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียม ค่าสมคัรเขา้
ศึกษาต่อมีความเหมาะสม 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

12. มีการใหผ้อ่นผนัการช าระค่าหน่วยกิตและ
ค่าธรรมเนียมต่างๆ 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

13. มีการสนบัสนุนทุนการศึกษา 0 +1 +1 0.66 ใชไ้ด ้
14. มีการสนบัสนุนทุนวิจยั 0 +1 +1 0.66 ใชไ้ด ้
15. นกัศึกษาปัจจุบนัและศิษยเ์ก่าสามารถ
กล่าวไดว้า่ส่ิงท่ีไดรั้บความรู้ ประสบการณ์
ต่าง ๆ คุม้ค่า 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
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16. ท าเลสถานท่ีตั้งของสถาบนัอยูใ่กลบ้า้น
หรือท่ีพกัอาศยั 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

17. ระยะทาง การเดินทางมีความสะดวกสบาย +1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
18. ความสะดวกสบายของหอ้งเรียน 
บรรยากาศ ส่ิงแวดลอ้ม 

0 +1 +1 0.66 ใชไ้ด ้

19. อุปกรณ์สนบัสนุนการเรียนมีความพร้อม
และเพียงพอ 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

20. เวลาท่ีใหบ้ริการ เช่น ตารางเรียน มีความ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูเ้รียน 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

21. การน าเสนอภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงของ
สถาบนัในรูปแบบส่ือต่าง ๆ  

+1 +1 0 0.66 ใชไ้ด ้

22. สถาบนัใชกิ้จกรรมเพื่อสังคมผา่นส่ือต่าง 
ๆ ท่ีทนัสมยัใหเ้ป็นท่ีรับรู้สาธารณะ 

+1 +1 0 0.66 ปรับปรุง 

23. การน าเสนอขอ้มูลข่าวสารความ
เคล่ือนไหวกา้วหนา้ของศิษยเ์ก่า ศิษยปั์จจุบนั
ในรูปแบบส่ือต่าง ๆ สู่สาธารณะ 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

24. การน าเสนอขอ้มูลหลกัสูตร สาขาวชิา
ไปสู่ชุมชนทั้งโดยตรงและผา่นส่ือต่าง ๆ สู่
สาธารณะ 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

25. การพูดปากต่อปาก  (Word of Mount) 
รวมถึงการให้ 
ขอ้มูลจากรุ่นพี่สู่รุ่นนอ้ง 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

26. มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาคทั้งคฤหสัถ์
และบรรพชิต 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

27. การใหบ้ริการท่ีมีขั้นตอนสะดวก ไม่
ยุง่ยาก ไม่ซบัซอ้น 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

28. มีการใหบ้ริการในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว มี
ประสิทธิภาพ 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

29. มีการติดต่อ แจง้เตือนระยะเวลาการ
ลงทะเบียน การแจง้ตารางเรียน ตารางสอน  

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
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30. มีกระบวนการใหก้ารบริการอยา่งมีแบบ
แผนและขั้นตอน  

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

31. อาจารยมี์คุณวฒิุตรงตามสาขาวชิา   +1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
32. อาจารยมี์ความเช่ียวชาญในสาขาวชิา และ
มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับของสังคม 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

33. ความเอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มีต่อนกัศึกษา  +1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
34. ผูบ้ริหารใหค้วามส าคญักบัการจดั
การศึกษา 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

35. การบริการใหข้อ้มูลของพนกังานมีความ
ประทบัใจ 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

36. มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ห้องเรียน 
ป้ายบอกทาง  

0 +1 +1 0.66 ปรับปรุง 

37. มีการน าเทคโนโลยมีาสนบัสนุนการเรียน
การศึกษา 

0 +1 +1 0.66 ใชไ้ด ้

38. มีการน าเทคโนโลยมีาใหบ้ริการในแต่ละ
ขั้นตอน 

0 +1 +1 0.66 ใชไ้ด ้

39. มีระบบอินเตอร์เน็ตเช่ือมต่อทุกท่ีดว้ย
สัญญาณไร้สาย (Wireless) 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้

40. การแต่งกาย ความสุภาพ กิริยามารยาทท่ี
ผูรั้บบริการสัมผสัไดแ้ละรู้สึกดี 

+1 +1 +1 1.0 ใชไ้ด ้
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2. ผลการประเมินค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ด้วยวธีิการหาค่า Cronbach’s Alpha Coefficient 
 ขั้นตอนของการทดสอบแบบสอบถาม (Pre-test) กับกลุ่มประชากรท่ีคล้ายกัน เพื่อ
วเิคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามก่อนน าไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
โดยใช้วิธีการทดสอบ (Pre-Test) เพื่อน าผลมาวิเคราะห์วดัค่าประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha Coefficient) 
ของครอนบาค (Cronbach) ซ่ึงเป็นท่ีนิยมโดยทัว่ไปส าหรับการวดัความน่าเช่ือถือไดข้องขอ้มูล โดย
มีสูตรการค านวนดงัน้ี 
 





















S

S

t

i

n

n
2

2

1
1

  

 
เม่ือ           แทน  ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

n     แทน  จ านวนขอ้ของแบบทดสอบ 
   S i

2     แทน  ความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
   S i

2     แทน  ความแปรปรวนของคะแนนทั้งฉบบั 
 
 แบบสอบถามท่ีมีค่าความเท่ียงตรงตั้งแต่ 0.70 ข้ึนไป สามารถน าไปใชใ้นการเก็บขอ้มูล
จริง และไดว้เิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี แบบสอบถามดา้นท่ี 1 ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั .883 
ดา้นท่ี 2 ดา้นดา้นราคา ค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั .817 ดา้นท่ี 3 ดา้นสถานท่ี มีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 
.826 ดา้นท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั .903 ดา้นท่ี 5 ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการ มีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั .891 ดา้นท่ี 6 ดา้นบุคลากร มีค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั .906 ดา้นท่ี 
7 ลักษณะทางกายภาพ มีค่าความเช่ือมั่น เท่ากับ .878 โดยสรุปแบบสอบถาม พบว่าแบบสอบ
ทั้งหมด 7 ดา้น รวมทั้งหมด .966 มีค่าความเช่ือมัน่ท่ียอมรับได ้
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ตารางท่ี 2 สรุปผลทดสอบ (Pre-Test) จ  านวน 22 ตวัอย่าง และสรุปผลทดสอบค่า (Cronbach’s 
Alpha Coefficient) โดยรวมทั้งหมด 
 

 
 
ตารางท่ี 3 สรุปผลทดสอบ Pre-Test 22 ตวัอยา่ง ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

 
ตารางท่ี 4 สรุปผลทดสอบ Pre-Test 22 ตวัอยา่ง ดา้นราคา 
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ตารางท่ี 5 สรุปผลทดสอบ Pre-Test 22 ตวัอยา่ง ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

 
 
ตารางท่ี 6 สรุปผลทดสอบ Pre-Test 22 ตวัอยา่ง ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

 
 
ตารางท่ี 7 สรุปผลทดสอบ Pre-Test 22 ตวัอยา่ง ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
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ตารางท่ี 8 สรุปผลทดสอบ Pre-Test 22 ตวัอยา่ง ดา้นบุคลากร 
 

 
 
ตารางท่ี 8 สรุปผลทดสอบ Pre-Test 22 ตวัอยา่ง ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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ภาคผนวก ค 
 
 1. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ค่าความถ่ี และร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 

2. ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความความส าคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจศึกษาต่อของนิสิตระดบับณัฑิตศึกษา 
สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 

3. ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจศึกษาต่อของ
นิสิตระดบับณัฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา  มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวิทยาลยั 
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1) ค่าความถี่และค่าร้อยละของปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 

Valid 

ชาย 126 57.8 57.8 57.8 

หญิง 92 42.2 42.2 100.0 

Total 218 100.0 100.0  

 
ระดับการศึกษา 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 

Valid 

ปริญญาโท 148 67.9 67.9 67.9 

ปริญญาเอก 70 32.1 32.1 100.0 

Total 218 100.0 100.0  

 
อาชีพ 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 

Valid 

ขา้ราชการ/
รัฐวสิาหกิจ 

67 30.7 30.7 30.7 

ธุรกิจส่วนตวั 56 25.7 25.7 56.4 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

34 15.6 15.6 72.0 

พระภิกษุสงฆ ์ 46 21.1 21.1 93.1 

ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ 5 2.3 2.3 95.4 

รับจา้ง 10 4.6 4.6 100.0 

Total 218 100.0 100.0  
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อายุ 

 Frequency Percent Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 

20-29 30 13.8 13.8 13.8 

30-39 59 27.1 27.1 40.8 

40-49 62 28.4 28.4 69.3 

50-59 46 21.1 21.1 90.4 

60 ปีข้ึนไป 21 9.6 9.6 100.0 

Total 218 100.0 100.0  

 
รายได้รวมต่อเดือนของครอบครัวโดยเฉลีย่ 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 
Percent 

Valid 

10,001-20,000 บาท 34 15.6 15.6 15.6 

20,001– 30,000 บาท 49 22.5 22.5 38.1 

30,001-40,000 บาท 44 20.2 20.2 58.3 

40,001 บาทข้ึนไป 55 25.2 25.2 83.5 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท 36 16.5 16.5 100.0 

Total 218 100.0 100.0  
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2) วเิคราะห์ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

Descriptive Statistics 

 N Mean Std. Deviation 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 218 4.3716 .60544 
ดา้นราคา 218 4.3138 .66506 
ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย 218 4.1495 .72470 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 218 3.9642 .72175 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 218 4.1202 .77594 
ดา้นบุคลากร 218 4.3459 .59009 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 218 4.0367 .69291 
Valid N (listwise) 218   

 
ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

 N Mean Std. 
Deviation 

1.1 ภาพลกัษณ์ช่ือเสียงสถาบนัของมหาวทิยาลยัมหาจุฬา
ฯ เป็นท่ียอมรับ (Institutional Images) 

218 4.49 .694 

1.2 หลกัสูตรมีความทนัสมยั ไดม้าตรฐานและสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของสังคม 

218 4.43 .677 

1.3 สาขาวชิาสอดคลอ้งกบัความรู้ ความสามารถ และ
ความถนดัของผูเ้รียน 

218 4.42 .696 

1.4 การผลิตบณัฑิตท่ีมีคุณภาพ สามารถน าความรู้ไปปรับ
ใชใ้นการท างานและตรงตามความตอ้งการของตลาด 

218 4.36 .686 

1.5 การบริการของสถาบนัท่ีดูแลใส่ใจ เช่น การ
ลงทะเบียน การขอใบรายงานผลการศึกษา 

218 4.16 .846 

Valid N (listwise) 218   
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ด้านราคา (Price) 

 N Mean Std. 
Deviation 

2.1 ค่าหน่วยกิตและค่าธรรมเนียม ค่าสมคัรเขา้ศึกษาต่อมี
ความเหมาะสม 

218 4.29 .811 

2.2 มีการใหผ้อ่นผนัการช าระค่าหน่วยกิตและ
ค่าธรรมเนียมต่างๆ 

218 4.34 .856 

2.3 มีการสนบัสนุนทุนการศึกษา 218 4.29 .811 
2.4 มีการสนบัสนุนทุนวิจยั 218 4.28 .802 
2.5 นกัศึกษาปัจจุบนัและศิษยเ์ก่าสามารถกล่าวไดว้า่ส่ิงท่ี
ไดรั้บความรู้ ประสบการณ์ต่าง ๆ คุม้ค่า 

218 4.38 .689 

Valid N (listwise) 218   

 
ด้านสถานที ่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

 N Mean Std. 
Deviation 

3.1 ท าเลสถานท่ีตั้งของสถาบนัอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีพกั
อาศยั 

218 4.20 .953 

3.2 ระยะทาง การเดินทางมีความสะดวกสบาย 218 4.14 .942 
3.3 ความสะดวกสบายของหอ้งเรียน บรรยากาศ 
ส่ิงแวดลอ้ม 

218 4.16 .807 

3.4 อุปกรณ์สนบัสนุนการเรียนมีความพร้อมและเพียงพอ 218 4.10 .783 
3.5 เวลาท่ีใหบ้ริการ เช่น ตารางเรียน มีความสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูเ้รียน 

218 4.15 .784 

Valid N (listwise) 218   
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ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 N Mean Std. 
Deviation 

4.1 การน าเสนอภาพลกัษณ์ ช่ือเสียงของสถาบนัใน
รูปแบบส่ือต่าง ๆ 

218 3.99 .756 

4.2 สถาบนัใชกิ้จกรรมเพื่อสังคมผา่นส่ือต่าง ๆ ท่ีทนัสมยั
ใหเ้ป็นท่ีรับรู้สาธารณะ 

218 4.00 .753 

4.3 การน าเสนอขอ้มูลข่าวสารความเคล่ือนไหวกา้วหนา้
ของศิษยเ์ก่า ศิษยปั์จจุบนัในรูปแบบส่ือต่าง ๆ สู่
สาธารณะ 

218 3.89 .857 

4.4 การน าเสนอขอ้มูลหลกัสูตร สาขาวชิาไปสู่ชุมชนทั้ง
โดยตรงและผา่นส่ือต่าง ๆ สู่สาธารณะ 

218 3.93 .828 

4.5 การพูดปากต่อปาก  (word of mount) รวมถึงการให้
ขอ้มูลจากรุ่นพี่สู่รุ่นนอ้ง 

218 4.02 .864 

Valid N (listwise) 218   

 
ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

 N Mean Std. 
Deviation 

5.1 มีการใหบ้ริการอยา่งเสมอภาคทั้งคฤหสัถแ์ละ
บรรพชิต 

218 4.26 .814 

5.2 มีการใหบ้ริการท่ีมีขั้นตอนสะดวก ไม่ยุง่ยาก ไม่
ซบัซอ้น 

218 4.17 .828 

5.3 มีการใหบ้ริการในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ 218 4.06 .873 
5.4 มีการติดต่อ แจง้เตือนระยะเวลาการลงทะเบียน การ
แจง้ตารางเรียน ตารางสอน 

218 4.06 .868 

5.5 มีกระบวนการใหก้ารบริการอยา่งมีแบบแผน ขั้นตอน 218 4.06 .883 
Valid N (listwise) 218   

  



108 
 

ด้านบุคลากร (People) 

 N Mean Std. 
Deviation 

6.1 อาจารยมี์คุณวฒิุตรงตามสาขาวชิา 218 4.47 .593 
6.2 อาจารยมี์ความเช่ียวชาญในสาขาวชิา และมีช่ือเสียง
เป็นท่ียอมรับของสังคม 

218 4.44 .613 

6.3 ความเอาใจใส่ของอาจารยท่ี์มีต่อนกัศึกษา 218 4.33 .674 
6.4 ผูบ้ริหารใหค้วามส าคญักบัการจดัการศึกษา 218 4.31 .667 
6.5 การบริการใหข้อ้มูลของพนกังานมีความประทบัใจ 218 4.18 .831 
Valid N (listwise) 218   

 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 

 N Mean Std. 
Deviation 

7.1 มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ห้องเรียน ป้ายบอกทาง 218 3.98 .786 
7.2 มีการน าเทคโนโลยมีาสนบัสนุนการเรียนการศึกษา 218 4.00 .765 
7.3 มีการน าเทคโนโลยมีาใหบ้ริการในแต่ละขั้นตอน 218 3.96 .782 
7.4 มีระบบอินเตอร์เน็ตเช่ือมต่อทุกท่ีดว้ยสัญญาณไร้สาย 
(wireless) 

218 4.06 .841 

7.5 การแต่งกาย ความสุภาพ กิริยามารยาทท่ีผูรั้บบริการ
สัมผสัไดแ้ละรู้สึกดี 

218 4.18 .758 

Valid N (listwise) 218   

 
 

 
 
 
 



109 
 

3) ผลการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบัการตัดสินใจศึกษาต่อระดับ
บัณฑิตศึกษา สาขาวชิาพระพุทธศาสนา มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 
 

เพศ 

ปัจจัยการศึกษาต่อ X2 Significance 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 0.843 0.839 
2.ดา้นราคา (Price) 2.881 0.410 
3.ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 2.610 0.456 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.240 0.971 
5.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 4.092 0.394 
6.ดา้นบุคลากร (PEOPLE) 4.170 0.244 
7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (PHYSICAL) 3.505 0.477 

 
อายุ 

ปัจจัยการศึกษาต่อ X2 Significance 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 10.012 0.615 
2.ดา้นราคา (Price) 10.911 0.537 
3.ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 12.388 0.415 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 9.127 0.692 
5.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 14.998 0.525 
6.ดา้นบุคลากร (PEOPLE) 8.249 0.765 
7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (PHYSICAL) 24.745 0.074 

 
ระดับการศึกษา 

ปัจจัยการศึกษาต่อ X2 Significance 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 3.560 0.313 
2.ดา้นราคา (Price) 10.007 0.019 
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3.ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 14.818 0.002 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5.800 0.122 
5.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 10.679 0.030 
6.ดา้นบุคลากร (PEOPLE) 5.767 0.123 
7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (PHYSICAL) 10.820 0.029 

 
อาชีพ 

ปัจจัยการศึกษาต่อ X2 Significance 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 23.785 0.069 
2.ดา้นราคา (Price) 12.263 0.659 
3.ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 13.417 0.570 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 15.990 0.383 
5.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 11.419 0.935 
6.ดา้นบุคลากร (PEOPLE) 12.525 0.639 
7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (PHYSICAL) 14.325 0.814 

 
รายได้รวมต่อเดือนของครอบครัวโดยเฉลีย่ 

ปัจจัยการศึกษาต่อ X2 Significance 

1.ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 14.041 0.298 
2.ดา้นราคา (Price) 23.031 0.027 
3.ดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 7.818 0.799 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 16.963 0.151 
5.ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 13.905 0.606 
6.ดา้นบุคลากร (PEOPLE) 15.916 0.195 
7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (PHYSICAL) 19.235 0.257 
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ประวตัิผู้วจิัย 
 

 น.ส.อารยา  ทองโชติ เกิดวนัท่ี 23 มีนาคม พ.ศ. 2532 ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
คณะวิทยการจดัการ สาขาบริหารทรัพยากรมนุษย ์จาก มหาวิทยาลยัราชภฏับา้นสมเด็จเจา้พระยา 
เม่ือปีการศึกษา 2559 และเขา้มาศึกษาต่อในระดบัปริญญามหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ บณัฑิต
วทิยาลยั มหาวทิยาลยัสยาม ในปีการศึกษา 2560 
 

ประวตัิการท างาน 
 

 พ.ศ. 2556 – ปัจจุบนั ท างานงานท่ีบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัมหาจุฬาลงกรณราช
วทิยาลยั ต าแหน่ง เลขาหลกัสูตรพุทธศาสตรมหาบณัฑิต สาขาพระพุทธศาสนา ภาคพิเศษ 
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