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บทคัดยอ 
 

 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนและเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกของผูเรียนจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล
โดยมีขอบเขตดานประชากร คือ ผูที่กําลังเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร 
โดยมีกลุมตัวอยางจํานวน 400 รายท่ีไดมาจากการสุมตัวอยางแบบรายสะดวก เก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม 
ใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนาและทดสอบสมมติฐานดวยสถิติเชิงอนุมานไดแก t-test, 
F-test (One-Way ANOVA) และวิธีเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูโดยวิธีผลตาง LSD (Least Significant 
Difference) โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงมีอายุระหวาง 21-30 ป มีระดับ
การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท สวนใหญเปนนักเรียน/
นักศึกษา กําลังเรียนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของประเทศญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย โดยมี
ผูปกครองเปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียน ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเลือกโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ในระดับมากที่สุด อันดับแรกคือดานบุคลากร รองลงมาคือดานผลิตภัณฑและดานสถานที่/การจัดจําหนาย 
สวนดานกระบวนการใหบริการ ดานกายภาพ ดานการสงเสริมการตลาดและดานราคา อยูในระดับมาก  
 พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน คือเลือกเรียนหลักสูตรภาษาญี่ปุน
พื้นฐาน เหตุผลคือเพื่อใชสอบเขามหาวิทยาลัย ชวงเวลาที่เลือกเรียน คือวันอาทิตย เหตุผลหลักใชในการ
เลือกโรงเรียน คือคาใชจายในการเรียนและเพื่อน/เพื่อนรวมงาน มีผลตอการตัดสินใจเรียน ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา เพศ ที่แตกตางกันมีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน 
ไมแตกตางกัน สวนประเภทของโรงเรียน อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนและ 
ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียนที่แตกตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน
แตกตางกัน 
 

คําสําคัญ: การตัดสินใจเลือกโรงเรียนสอนภาษา โรงเรียนสอนภาษาญีปุ่น 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this research was to study factor affecting the decision to select Japanese 
Language School and the difference of factors affecting the decision of students compared with their 
personal factors. The populations were the students in Japanese Language School in Bangkok who 
were selected to be the sample of 400 respondents by convenience sampling. The data was gathered by 
questionnaires and analyzed by descriptive statistics and statistical inference as follows; t-test, F-test 
(One-Way ANOVA) and Least Significant Difference at the 0.05 significance level.  
 The study result revealed most of the respondents were female aged 21-30 held bachelor’s 
degree and having monthly income 10,000 baht or lower. Most of them were students and were studying 
at Chain of Japanese Language School in Thailand. Their parents were responsible the tuition fee for 
them. The following factors were considered by the respondents that they influenced the decision to 
select Japanese Language School at the highest levels; firstly was personnel aspect, secondly were 
product aspect and place aspect. While the respondents considered procedure aspect, physical evidence 
aspect and price aspect influenced the decision to select Japanese Language School at the high levels.  
 The behavior of consumers in Japanese Language School selection revealed the consumers 
mostly selected to study the basic Japanese Language course in order to prepare themselves for the 
admission examination. They selected to study on Sunday and they selected the school because of the 
tuition fee. Friend was the person who influenced their selection. The following personal factors; type 
of school, age, education, occupation, income and sponsor affected the selection of Japanese Language 
School whereas gender did not. 
 

Keywords: The selection of Language School, Japanese Language School 
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ผูอํานวยการสถาบันสอนภาษาญี่ปุน วาเซดะ ผูอํานวยการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนไมนิจิ และ
ผูอํานวยการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนวี ที่ใหความรวมมือและความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม  
 ขอขอบคุณผูที่ใหความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม และผูที่เก็บรวบรวมแบบสอบถาม
ทุกทาน ซ่ึงเปนสวนสําคัญยิ่งในการเก็บขอมูลศึกษาคนควาครั้งนี้ 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในปจจุบันสังคมโลกมีความใกลชิดกันมากขึ้น อันเปนผลมาจากความเปลี่ยนแปลงทั้ง
ทางดานเศรษฐกิจ สังคม และความเจริญกาวหนาทางดานวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี ปจจัยที่สําคัญ
ในการติดตอส่ือสารกับสังคมโลก คือ ความสามารถในการใชภาษา ซ่ึงภาษาเปนเครื่องมือท่ีมนุษยใช
ในการติดตอส่ือสาร ถายทอดความรู ความคิด และความรูสึกจากบุคคลหนึ่งไปยังบุคคลหนึ่ง เพื่อ
สรางความเขาใจระหวางกันดวยการใชภาษา อีกทั้งภาษายังเปนเครื่องมืออยางหนึ่งที่ใชในการพัฒนา
ตนเอง ไมวาจะเปนใครก็สามารถศึกษาเพิ่มเติมไดโดยไมมีขอจํากัดและถือเปนการเพิ่มคุณคาใหแก
ตัวเอง อีกทั้งการเรียนรูภาษาเพิ่มมากขึ้นถือเปนขอไดเปรียบในดานคุณสมบัติในการหาตําแหนงงานที่
ดีในสังคม ดังนั้นความสนใจที่จะเรียนรูภาษาอื่น ๆ เพิ่มเติมก็มีแนวโนมสูงขึ้นเปนเงาตามตัวดวย 
 ภาษาญี่ปุนถือเปนภาษาหนึ่งที่ไดรับความสนใจมากไมแพภาษาอังกฤษหรือภาษาจีน
มหาวิทยาลัยจํานวนมากทั่วโลกมีการเรียนการสอนภาษาญี่ปุน นอกจากนี้ยังมีโรงเรียนมัธยมและ
โรงเรียนประถมบางแหงที่ เปดสอนภาษาญี่ปุน  ดวยซ่ึงภาษาญี่ปุนได รับความสนใจตั้งแต
คริสตศตวรรษที่ 18 และเปนที่แพรหลายมากขึ้นในชวงเศรษฐกิจญี่ปุนกําลังเฟองฟูในป พ.ศ. 2523 
สวนหนึ่งเปนเพราะวัฒนธรรมที่เปนที่นิยมของญี่ปุน (เชน แฟชั่น การตูน และวิดีโอเกม) กําลัง
แพรหลายไปทั่วโลกตั้งแต พ.ศ. 2533 จนกระทั่งใน พ.ศ. 2553 มีผูศึกษาภาษาญี่ปุนอยูทั้งหมดราว 2.3 
ลานคนทั่วโลก และในญี่ปุนเองมีชาวตางชาติที่ศึกษาภาษาญี่ปุนทั้งที่มหาวิทยาลัยและที่โรงเรียนสอน
ภาษาอยูทั้งหมดราว 90,000 คน นอกจากนี้ รัฐทองถ่ินและกลุมองคกรไมหวังผลกําไรยังสนับสนุนให
มีการเรียนภาษาญี่ปุนฟรีสําหรับชาวตางชาติที่พํานักอาศัยอยูและชาวตางชาติที่โอนสัญชาติเปนญี่ปุน
ดวย 
 ในสวนแนวโนมของตลาดธุรกิจโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในประเทศไทยนั้น ปจจุบันญี่ปุน
เปนคูคาและนักลงทุนอันดับ 1 ของไทย และในป พ.ศ. 2550 เปนปแหงการฉลองครบรอบ
ความสัมพันธทางการทูต 120 ปของทั้งสองประเทศ รวมท้ังหากมีการลงนามขอตกลงเอฟทีเอไทย-
ญี่ปุนอยางเปนทางการ จะยิ่งเพิ่มมูลคาการคาของทั้งสองประเทศเพิ่มขึ้นอีกมาก ดังนั้น ธุรกิจโรงเรียน
สอนภาษาญี่ปุนจึงขยายตัวอยางตอเนื่องเพื่อรองรับทั้งคนไทยที่จะตองเดินทางไปทํางาน 
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ไปเรียนที่ญี่ปุน หรือคนไทยที่ทํางานกับบริษัทญี่ปุนที่ประเทศไทย รวมถึงพนักงานชาวญี่ปุน 
ที่เดินทางมาทํางานในประเทศไทย ซ่ึงปจจุบันมีโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในไทยมากกวา 500 แหง แต
ละแหงตางพยายามใชกลยุทธการตลาดเจาะกลุมลูกคาเปาหมายแตกตางกันไป โดยตัวอยางที่แสดงให
เห็นถึงการสงเสริมการเรียนการสอนภาษาญี่ปุนในประเทศไทย ที่ทางมูลนิธิญี่ปุนจัดขึ้น มีกิจกรรม
หลักที่เกี่ยวกับการศึกษา ไดแก 1) การสนับสนุนการศึกษาเกี่ยวกับญี่ปุนในตางประเทศ โดยใหการ
ชวยหลือแกองคกรตาง ๆ สงผูเชี่ยวชาญในสายวิชาตาง ๆ ไปประจําในตางประเทศ แจกจายเอกสาร
และหนังสืออางอิงตาง ๆ และใหทุนทําวิจัยแกนักวิจัย และ 2)การสนับสนุนและสงเสริมการศึกษา
ภาษาญี่ปุนในตางประเทศ โดยการจัดฝกอบรมสงครูไปชวยสอน ศึกษา พัฒนาวิธีการสอนที่เหมาะสม 
ผลิตและแจกจายเอกสารและหนังสือที่ใชสําหรับสอน 

สําหรับกิจกรรมทางดานการศึกษาของมูลนิธิญี่ปุนในประเทศไทยนั้น สวนใหญจะเปนการ
สงเสริมวิชาการทางดานญี่ปุนศึกษา และการศึกษาภาษาญี่ปุน ทางดานญี่ปุนศึกษานั้นสวนใหญจะ
เนนที่การพัฒนาทรัพยากรมนุษยและพัฒนาคุณภาพทางดานการสอนภาษาญี่ปุน และการทําวิจัย
เกี่ยวกับญี่ปุนศึกษา ทางดานมนุษศาสตรและสังคมศาสตร มีการใหทุนการศึกษาและดูงานในประเทศ
ญี่ปุนแกนักศึกษาไทยและนักวิจัยไทย ไดมีการกอตั้งสถาบันภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร โดยมี
จุดมุงหมายเพื่อสงเสริมและขยายระบบการศึกษาภาษาญี่ปุนแบบเบ็ดเสร็จในตางประเทศ หนาที่หลัก
ของสถาบัน ก็คือ 1) ฝกอบรมครูผูสอนภาษาญี่ปุน 2) สรางและพัฒนาสื่อการสอนภาษาญี่ปุน             
3) ใหบริการดานขอมูล หองสมดุ และเอกสารอางอิง และ 4) ใหคําปรึกษาแกผูทํางานวิจัยเกี่ยวกับการ
สอนภาษาญี่ปุน 

นอกจากกิจกรรมเหลานี้ ศูนยภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานครยังจัดกิจกรรมอื่น ๆ อีก เชน 
จัดการสอบวัดระดับความรูภาษาญี่ปุน สงผูเชี่ยวชาญญี่ปุนไปประจําตามมหาวิทยาลัย สงครูผูสอน
ชาวญี่ปุนไปสอนภาษาญี่ปุนตามโรงเรียนตาง ๆ ในระดับมัธยมปลาย  การสงเสริมการศึกษา 
ภาษาญี่ปุนของมูลนิธิญี่ปุนเปนสวนหนึ่งที่ทําใหการสอนภาษาญี่ปุนแพรขยายไปยังมหาวิทยาลัย 
วิทยาลัยหรือโรงเรียนตาง ๆ ทําใหการเรียนการสอนภาษาญี่ปุนพัฒนาขึ้นมาก ภาษาญี่ปุนไดกลายเปน
ภาษาตางประเทศอีกภาษาหนึ่งที่นักเรียนมัธยมปลายที่สอบเขามหาวิทยาลัยสามารถเลือกสอบได 
ตั้งแตป 2541 เปนตนมา เทากับเปนการยกระดับภาษาญี่ปุนใหมาเทียบเคียงกับภาษาฝรั่งเศส และ
เยอรมันที่มีมากอนหนานี้เปนเวลานานแลว การที่ภาษาญี่ปุนไดรับการบรรจุไวในจํานวนรายวิชาที่
สามารถใชสอบเขามหาวิทยาลัยได จึงนาจะทําใหมีการเรียนการสอนภาษาญี่ปุนในโรงเรียนตาง ๆ
มากขึ้น (มาริสา พงษธนยนตกิจ และสุวัจฉรา เปยมญาติ, 2544) 
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การเรียนการสอนภาษาญี่ปุนไดแพรขยายมากขึ้นนี้  แสดงให เห็นวาภาษาญี่ปุนมี
ความสําคัญมากขึ้น ธุรกิจโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนจึงเปนธุรกิจหนึ่งที่รองรับผูที่สนใจเรียนภาษาญี่ปุน 
โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร มีธุรกิจโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่เปดสอนโรงเรียนภาษาญี่ปุน
โดยเฉพาะมีถึง 20 แหงดวยกัน (องคการสงเสริมการคาตางประเทศของญี่ปุน, 2553) เชน โรงเรียน
สอนภาษาญี่ปุนเจ็ต โรงเรียนไมนิจิ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนรามคําแหง โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน    
วาเซดะ และสมาคมสงเสริมเทคโนโลยีไทยญี่ปุน เปนตน จึงเปนประเด็นที่นาสนใจวา ปจจัยใดที่
ผูเรียนเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่มีอยูดังกลาว เพื่อจะนํามาวิเคราะหแนวโนมธุรกิจ
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนควรจะปรับเปลี่ยนกลยุทธอยางไรเพื่อใหทันกับความตองการของผูเรียนมาก
ขึ้น ทั้งนี้ผูศึกษามีความสนใจวา  ปจจัยใดบางที่มีผลตอการเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงลักษณะทางประชากรศาสตรหรือขอมูลสวนบุคคลที่หลากหลาย
ไมวาจะเปนกลุมวัยรุน กลุมนักศึกษา กลุมวัยทํางาน ซ่ึงแตละคนก็มีเหตุผลและปจจัยในการเลือกที่จะ
มาสมัครเรียนแตกตางกัน จึงเปนที่นาสนใจวา ปจจัยใดที่ทําใหผูเรียนนั้นตัดสินใจเลือกมาสมัครเรียน
กับโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ซ่ึงการรับทราบและเขาใจในตัวผูเรียน จะทําใหทางโรงเรียนสามารถ
ปรับปรุงและพัฒนากลยุทธการบริหารจัดการใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
 
1.2  วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนของผูเรียนที่
เรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลและ
ประเภทของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่กําลังเรียนอยู 

  
1.3  สมมติฐานการวิจัย 
 1. ปจจัยสวนบุคคลของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุนที่แตกกัน จะมีผลตอการตัดสินใจเลือก
เรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 2. ประเภทของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่กําลังเรียนอยูแตกตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
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1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ในกรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้ ไดกําหนดขอบเขตของการศึกษาไวดังนี้ 
 1. ขอบเขตดานประชากร ไดแก ผูที่เรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนใน
กรุงเทพมหานคร จากโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนสามประเภท คือ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชนของ
ไทย ประเภทที่ 2 คือ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย ประเภทที่ 3 คือ 
องคกรความรวมมือระหวางไทยกับญี่ปุน  
 2. ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษาถึงทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการเปนปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุน โดยกําหนดตัวแปรในการศึกษา คือ  
 2.1 ตัวแปรตน ไดแก ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามและประเภทของ
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่กําลังเรียนอยู 
 2.2 ตัวแปรตาม ไดแก  ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุน จําแนกตาม
สวนผสมทางการตลาดทั้ง 7 ดาน  
 3. ขอบเขตดานระยะเวลา ทําการศึกษาตั้งแต วันที่ 1 - 30 กรกฎาคม 2554  
 4. ขอบเขตดานสถานที่ สถานที่ในการทําการศึกษา คือ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชน
ของไทย ไดแก โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนไมนิจิ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนวี ประเภทที่ 2 คือ โรงเรียน
สอนภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย ไดแก โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนวาเซดะ ประเภท
ที่ 3 คือ องคกรความรวมมือระหวางไทยกับญี่ปุน ไดแก สมาคมสงเสริมเทคโนโลยีไทยญี่ปุน  
 
1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน หมายถึง โรงเรียนหรือสถาบันที่เปดขึ้นมาเพื่อสอนหลักสูตรที่
เกี่ยวของกับภาษาญี่ปุนโดยเฉพาะ ซ่ึงนอกจากจะทําการเปดหลักสูตรการเรียนการแลวแลวยังแนะ
แนวเกี่ยวกับการเดินทางไปศึกษาตอยังประเทศญี่ปุนอีกดวย 

ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ลักษณะตาง ๆ ของผูเรียนที่ตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนกับ
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ซ่ึงเปนผูที่ไดรับขาวสารและสื่อตาง ๆ โดยตรงจากโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
ลักษณะทางประชากรศาสตรในที่นี้สามารถแบงไดเปน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน และผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียนของผูเรียน 
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การตัดสินใจ คือ การที่ส่ือสารการตลาดตาง ๆ ของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนมีผลโนมนาว
ในการตัดสินใจสมัครเรียน โดยไดรับขอมูลจากปจจัยการตลาดไดแก ผลิตภัณฑ ราคาสถานที่ การ
สงเสริม รวมถึงกระบวนการใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเรียน หมายถึง ปจจัยตาง ๆ ทั้งจากภายในและภายนอกที่
สงผลโดยตรงตอการตัดสินใจมาเรียนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ซ่ึงไดแก ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด (ดานผลิตภัณฑ ราคา สถานที่ และดานการสงเสริมการขาย) บุคคล กระบวนการใหบริการ 
และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การกําหนดกลยุทธทางการตลาดดานตาง ๆ ทั้ง 4 ดาน
ของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการสื่อสารการตลาดของโรงเรียนในฐานะ
เครื่องมือทางการตลาดชนิดหนึ่ง ในการกําหนดสวนประสมทางการตลาดของโรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุน เปนดังตอไปนี้ 

ดานผลิตภัณฑ คือ หลักสูตรการเรียนการสอนตาง ๆ ที่ไดเปดใหผูสนใจที่จะศึกษา
ภาษาญี่ปุนไดมาสมัครเรียน อันไดแก หลักสูตรที่เปดสอน หองเรียน อาจารยผูสอนความเหมาะสม
ของเวลาเรียน และความนาเชื่อถือและความไววางใจ 

ดานราคา คือ การกําหนดราคาในการเรียนการสอนภาษาญี่ปุนของหลักสูตรตาง ๆ ของ
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน อันไดแก คาใชจายในการเรียน และ วิธีการชาํระเงิน 

ดานสถานที่ คือ สํานักงานและหองเรียนที่จัดไวสําหรับการเรียนการสอน อันไดแกความ
สะดวกสบายในการเดินทาง ทําเลที่ตั้งใกลยานธุรกิจและแฟชั่น และการตกแตงสถานที่ 

ดานการสงเสริมการขาย  คือ การทํากิจกรรมหรือทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งเพื่อท่ีจะเปนการเพิ่มยอด
การสมัครเรียนและประชาสัมพันธใหแกโรงเรียน ซ่ึงการสื่อสารการตลาดก็เปนสวนสําคัญในจุดนี้ใน
ฐานะเปนเครื่องมือในการใหขอมูลขาวสารและกิจกรรมซึ่งมีรูปแบบและกลวิธีการสื่อสารการตลาด
เพื่อที่จะสื่อสารไปยังกลุมผูรับสาร อันไดแก การโฆษณาผานสื่อตาง ขาวประชาสัมพันธของสวนลด
หรือกิจกรรมสงเสริมการขายตาง ๆ และการจัดกิจกรรมตาง ๆ เนื่องในโอกาสพิเศษ เชนวันวาเลนไทน 
วันขึ้นปใหม 

บุคคล คือ เปนบุคคลทั้งหมดที่เกี่ยวของกับกิจกรรมการใหบริการในโรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุน ไดแก อาจารยผูสอน พนักงานของโรงเรียน 

กระบวนการใหบริการ คือ การใหบริการดานตาง ๆ ของโรงเรียนเพื่อสรางความสะดวกสบาย
ใหแกลูกคาซึ่งเปนปจจัยหนึ่งที่เปนจุดดึงดูดใหแกโรงเรียน ซ่ึงไดแก การตอนรับของพนักงาน       
การใหบริการที่เปนกันเองและการแนะแนวและใหขอมูลขาวสารที่ตองการ 
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ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ คือ สภาพแวดลอมตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการดําเนินงานของ
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ซ่ึงจะเปนปจจัยที่ชวยอํานวยความสะดวกใหแกผูเรียนและลูกคาที่เขามา
ติดตอ อันไดแก เครื่องมือและอุปกรณที่ใช หองรับรองลูกคา และที่จอดรถที่สะดวกสบาย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน คือ สถานที่ที่สอนภาษาญี่ปุนที่อยูในกรุงเทพมหานคร ซ่ึง
ประกอบดวย 
 
1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)                                 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

 
 
 
น 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

ภาพที่  1.1  กรอบแนวคิดในการวจิัย 
 
 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล ไดแก 

1) เพศ 
2) อายุ 
3) ระดับการศึกษา 
4) อาชีพ 
5) รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
6) ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียน 

 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
เลือกเรียนภาษาญี่ปุน ไดแก 

1) ผลิตภัณฑ 
2) ราคา 
3) สถานที่ 
4) การสงเสริมการตลาด 
5) บุคลากร 
6) กระบวนการใหบริการ 
7) ลักษณะทางกายภาพ 

 

 ประเภทของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ที่กําลังเรียนอยู 
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1. ทําใหทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อนําขอมูลที่ไดมาจากการศึกษาเปนแนวทางสําหรับวางแผนและพัฒนากลยุทธ      
การบริหารจัดการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
 
1.8  โรงเรียนสอนภาษาญีปุ่นในประเทศไทย 
 โรงเรียนสอนภาษาญีปุ่นเอกชนในประเทศไทย 
 1)  โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนไมนิจ ิ
 ที่ตั้ง  : โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนไมนิจิ อาคาร สยามทาวเวอร ช้ัน 7 ถ. พระราม 1  
   เขตปทุมวัน กรุงเทพฯ 10330 (ติดกับ สยามดิสคอฟเวอรร่ี) 
 โทรศัพท : 02-658 0555   แฟกซ 02-658 0557 
 2)  โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนว ี
  ที่ตั้ง  : เลขที่ 481/5 ถนนราชวิถี แขวงพญาไท เขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร  
    10400 
  โทรศัพท  : 02-625 3769   แฟกซ 02-248 2804 
 โรงเรียนสอนภาษาญีปุ่นของญี่ปุนท่ีเปดสาขาในประเทศไทย 
 1)  โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนวาเซดะ 
  ที่ตั้ง  : อาคารเอ็มไพร ทาวเวอร ชัน้ 15 หอง 1511-1512  195 ถนนสาทรใต สาทร   
    กรุงเทพมหานคร 10120 
  โทรศัพท  : 02-670 3456   แฟกซ 02-670 3460 
 องคกรความรวมมือระหวางไทยกับญ่ีปุน 
 1.  สมาคมสงเสริมเทคโนโลยีไทยญี่ปุน 
  ที่ตั้ง :  5-7 ซ. สุขุมวิท 29 ถ.สุขุมวิท แขวงคลองเตยเหนือ วัฒนา  
    กรุงเทพมหานคร 10110  
  โทรศัพท : 02-258 0320 



 

บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ในการศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร” ในครั้งนี้ ผูศึกษาไดนําแนวคิด ทฤษฏี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของมา
ใชเพื่อเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดและสมมติฐาน ซ่ึงมีสาระสําคัญ ดังนี้  

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการบริการ   
2. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของการตัดสินใจ 
4. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของพฤติกรรมผูบริโภค 
5. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับบริการ               

1. ความหมายของการบริการและลักษณะของการบริการ 
การบริการตรงกับภาษาอังกฤษวา SERVICE มีความหมายถึง คุณภาพของการใหบริการ 

ซ่ึงนํามาจากตัวยอจากคําตาง ๆ ดังนี้ (กฤษณ ศภุนราพรรค, 2548:4-5) 
1) ยิ้มแยมแจมใสเห็นอกเห็นใจลูกคา มาจาก S (SMILING & SYMPATHY)  
2) ใหบริการอยางรวดเร็วและรูใจมิตองใหลูกคารองขอ มาจาก E (EARLY RESPONSE)  
3) แสดงออกถึงความเคารพนับถือ ใหเกียรติลูกคา มาจาก R (RESPECTFUL)  
4) ใหบริการดวยความเต็มใจมิใชฝนใจทํา มาจาก V (VOLUNTARINESS MANNER)   
5) การแสดงออกซึ่งเสริมภาพพจนผูใหบริการและองคกร มาจาก I (IMAGE ENHANCING)  
6) กิริยาอาการสุภาพ ออนโยน มีมารยาทดี มาจาก C (COURTESY)  
7) มีความกระตือรือรนในการบริการ ใหบริการมากกวาลูกคาคาดหวัง มาจาก E (ENTHUSIASM)  

 นอกจากนี้ยังมีนักวิชาการไดใหความหมายของการบริการและลักษณะของการบริการไว
ดังตอไปนี้ 
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 ยุพาวรรณ  วรรณวาณิชย (2548 : 1) กลาววา การบริการ (Service) หมายถึง สินคาที่ไมมี
ตัวตนจับตองไมได แตสามารถซื้อขายได เชน บริการทางการแพทย บริการทางการศึกษา  
 ธนวรรณ  แสงสุวรรณ และคณะ (2547:578-582) ไดกลาวถึงความหมายของ การบริการ
(Service) ไววาเปนการสนองตอบในสิ่งซ่ึงผูคนตองการ หรือปรารถนา (to provide people with 
something they need/want) และ การบริการ (Service) เปนกิจกรรมผลประโยชน หรือความพึงพอใจ
ที่สามารถตอบสนองตามความตองการใหแกลูกคา ตัวอยางเชน โรงเรียน โรงภาพยนตร โรงพยาบาล 
โรงแรม เปนตน และการบริการเปนกิจกรรมที่ฝายหนึ่งเสนอตออีกฝายหนึ่ง กิจกรรมดังกลาวไมมี
ตัวตน และไมมีใครเปนเจาของ ซ่ึงในการผลิตบริการนั้นอาจมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของหรือไมก็ได 
โดยธุรกิจบริการสามารถจัดประเภทได 3 ประเภท  
 1. ผูซ้ือเปนเจาของสินคา และนําสินคาไปขอรับบริการจากผูขาย เชน บริการซอมรถ  
 2. ผูขายเปนเจาของสินคา และขายบริการใหกับผูซ้ือ เชน บริการเครื่องถายเอกสาร บริการ
ใชคอมพิวเตอร 
 3. เปนการซื้อบริการโดยไมมีตัวสินคาเขามาเกี่ยวของ เชน สถาบันลดน้ําหนัก สถาบันนวด
แผนโบราณ รานทําฟน จิตแพทย ธนาคาร      
 2. ลักษณะของการบริการ 
 Schiffman และคณะ (1994 อางถึงใน รัชดา วัฒนการุณ, 2547 : 7) กลาววา การบริการ 
(Service) มีลักษณะสําคัญ 4 ประการที่มีอิทธิพลตอการกําหนดระดับความสําคัญของปจจัยตอคุณภาพ
บริการ ดงันี้ 
 1. ไมสามารถจับตองได (Intangibility) เนื่องจากเปนผลของการปฏิบัติ ผู รับบริการ 
จะจับเอาเฉพาะสวนที่จําเพาะเจาะจงตรงกับอัธยาศัย (Halo Effect) เก็บความทรงจําไวในรูปแบบ
ประสบการณ ทําใหไมสามารถเก็บบริการที่ไมไดใชภายหลัง ไมสามารถจดทะเบียนลิขสิทธิ์ไว 
บริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิดความรูสึกไดกอนที่จะมีการซื้อ ดังนั้นเพื่อลดความเสี่ยงของผูซ้ือ  
ผูซ้ือตองพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพ และประโยชนจากการบริการที่จะไดรับ เพื่อสราง
ความเชื่อมั่นในการซื้อในแงของสถานที่  ตัวบุคคล  เครื่องมือ ส่ือในการติดตอส่ือสาร สัญลักษณและ
ราคา ส่ิงเหลานี้เปนสิ่งที่ผูขายบริการจะตองจัดหาเพื่อเปนหลักประกันใหผูซ้ือสามารถตัดสินใจซื้อได
เร็วขึ้น  
 1.1 สถานที่ (Place)  ตองสามารถสรางความเชื่อมั่น และความสะดวกใหกับผูที่มา
ติดตอ เชน ธนาคารตองมีสถานที่ ๆ กวางขวาง ออกแบบใหเกิดความคลองตัวแกผูมาติดตอ มีที่นั่ง
เพียงพอ มีบรรยากาศที่จะสรางความรูสึกที่ดี รวมทั้งเสียงดนตรีเบา ๆ 
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  1.2 บุคคล (People) พนักงานที่ใหบริการตองแตงกายอยางเหมาะสม บุคลิกดี หนาตา
ยิ้มแยมแจมใส พูดจาไพเราะ เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจ และเกิดความเชื่อมั่นวาบริการที่ซ้ือจะดีดวย 
  1.3 เครื่องอุปกรณ (Equipment) อุปกรณในสํานักงานตองมีความทันสมัยมีประสิทธิภาพ  
มีการใหบริการที่รวดเร็วเพื่อความพึงพอใจของลูกคา 
  1.4 เครื่องมือในการติดตอส่ือสาร (Communication Material) ส่ือโฆษณาและเอกสาร
โฆษณาตาง ๆ จะตองสอดคลองกับลักษณะของบริการที่เสนอขาย และลักษณะของลูกคา 
  1.5 สัญลักษณ (Symbols) ชื่อตราสินคา หรือเครื่องหมายตราสินคาที่ใชในการ
ใหบริการเพื่อใหผูบริโภคเรียกชื่อไดถูกตอง การสื่อความหมายที่ดีเกี่ยวกับบริการที่เสนอขาย 
 1.6 ราคา (Price) การกําหนดราคาในการใหบริการ ควรมีความเหมาะสมกับระดับ
การใหบริการ ชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับบริการที่แตกตางกัน 
 2. ไมสามารถแบงแยกได (Inseparability) เปนลักษณะที่สําคัญของบริการซึ่งมีการผลิต
และการบริโภคในเวลาเดียวกัน และไมสามารถแบงแยกบริการจากผูใหบริการได ไมวาผูใหบริการจะ
เปนบุคคลหรือเครื่องจักรก็ตาม กลาวคือ ผูขายหนึ่งรายสามารถใหคนอื่นใหบริการแทนไดเพราะตอง
ผลิตและบริโภคในเวลาเดียวกัน ทาํใหบริการมีขอจํากัดในเรื่องของเวลา เชน ในอุตสาหกรรมการผลิต 
 3. ไมแนนอน (Variability หรือ Service Variability) การบริการแตละครั้งจะมีความแตกตางกัน 
ไมแนนอน คุณภาพจะผันแปรไปโดยขึ้นอยูกับผูใหบริการและขึ้นอยูกับวาการใหบริการเมื่อไร  
ที่ไหนและอยางไร ผูซ้ือบริการจะตองรูสึกถึงความไมแนนอนในบริการและสอบถามผูอ่ืนกอน 
ที่จะเลือกรับบริการ ดังนั้น ผูใหบริการตองมีการควบคุมคุณภาพในการใหบริการซึ่งสามารถทําได 2 
ขั้นตอนคือ 
  3.1 ตรวจสอบ คัดเลือก และฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการ รวมทั้งมนุษยสัมพันธ
ของพนักงานที่ใหบริการ โดยเนนในดานการอบรมพนักงานในการใหบริการที่ดี 
  3.2 ตองสรางความพอใจใหลูกคา โดยการรับฟงคําแนะนําและขอเสนอแนะ
ของลูกคา การสํารวจขอมูลลูกคาและการเปรียบเทียบ เพื่อนําขอมูลที่ไดรับไปใชในการแกไขปรับปรุง
การบริการใหดีขึ้น 
 4. ไมสามารถเก็บไวได  (Perish ability) เปนลักษณะของบริการซึ่งมีอยูในชวงเวลาสั้น ๆ
และไมสามารถเก็บไวได ไมสามารถผลิตเก็บไวไดเพื่อท่ีจะขายหรือใชภายหลังไดเหมือนสินคาอื่น ๆ
ถาความตองการมีสม่ําเสมอ การใหบริการก็จะไมมีปญหา แตถาความตองการไมแนนอนจะทําใหเกิด
ปญหาขึ้น คือบริการไมทัน หรือไมมีลูกคา ดังนั้นการศกึษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอคุณภาพบริการเพื่อที่จะ
นํามาปรับปรุงการใหบริการไมใหเกิดปญหาใหตรงตามความตองการของลูกคาและมีประสิทธิภาพ 
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 3.  ความหมายธุรกิจบริการ 
 ธุรกิจบริการ หมายถึง องคกร หรือหนวยงานที่จัดตั้งขึ้นเพื่อใหหรือขายบริการ โดยปกติจะ
มีวัตถุประสงคเพื่อแสวงหากําไร ซ่ึงการใหหรือขายบริการดังกลาวจะเปนการใหหรือขายโดยตรงสู
ลูกคา หรือโดยทางออมหรือโดยตอเนื่องก็ได (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2548 : 3) 
 4.  ลักษณะของธุรกิจบริการ   
 1. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจที่ใชบุคลากรเปนหลักในการประกอบธุรกิจ ธุรกิจบริการ
สวนใหญจะใชพนักงานใหบริการเปนหลักในการเสนอขายบริการ (Labor Intensive) อาจจะมี
เครื่องมือเปนสิ่งสนับสนุนเพื่อใหการใหบริการสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น เชน การใหบริการทันตกรรม ใน
การใหบริการตองอาศัยทันตแพทยเปนผูใหบริการ เครื่องมือเปนอุปกรณสนับสนุนเทานั้น 
 2. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจที่ตองการคุณภาพมากกวาปริมาณ ธุรกิจบริการเปนธุรกิจที่
เนนคุณภาพของการบริการมากกวาปริมาณ เชน บริการดานสุขภาพ แพทยผูใหบริการมีความสามารถ
ในการรักษาคนไขไดที่ละหลาย ๆ คนเวลาที่ใชในการตรวจคนไขแตละรายตองเพียงพอกับอาการของ
โรคถานอยไปจะมีผลตอคุณภาพในการรักษา บริการบางอยางการเนนเรื่องคุณภาพอาจนอยลง เชน
บริการขนสงสื่อสาร  หรือการประกันภัย 
 3. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจที่สนองความตองการของลูกคาเฉพาะราย กลาวคือ ธุรกิจ
บริการมีลักษณะเหมือนธุรกิจที่ตองทําตามคําส่ังซื้อของลูกคาแตละรายเหมือนสินคาสั่งทํา เส้ือส่ังตัด  
โรงพิมพส่ังพิมพ โรงพยาบาลรักษาคนไขเฉพาะราย เราไมสามารถจะใสสูตรหรือสวนผสมที่แนนอน  
เพื่อใหบริการกับลูกคาเหมือนกับการใสสูตรสวนผสมในการผลิตสินคา เพราะความตองการของ
ลูกคาแตละคนยอมจะแตกตางกัน เชน บริการตัดแตงทรงผม ชางผมตองเขาใจลูกคาแตละรายวาชอบ
ทรงผมแบบไหน เชน ผมดัด ผมซอยส้ัน  ผมยาว และบริการตามที่ลูกคาตองการ 
 4. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจที่มีขีดความสามารถจํากัด เนื่องจากตองใหบริการลูกคา
แบบตัวตอตัว ไมสามารถจะเพิ่มการบริการตามที่ตองการได คือไมสามารถผลิตบริการแบบการผลิต
ขนาดใหญ เชน รถโดยสารจุผูโดยสารไดเทาไรก็สามารถจะรับผูโดยสารไดเทานั้น โรงภาพยนตรจุผูดู
ไดเทาไรก็จะดูไดเทานั้น อาจขยายบริการไดบาง เชน เพิ่มรถโดยสารเสริมหรือเกาอี้เสริม สําหรับโรง
ภาพยนตร แตไมสามารถเพิ่มไดมากนัก 
 5. ธุรกิจบริการเปนธุรกิจที่ตองการผูใหบรกิารและผูบริหารที่มีความชํานาญเฉพาะ
ดาน หมายความวาผูใหบริการ ผูบริหารธุรกิจบริการ จะตองมีความรูในตัวบริการนั้นเปนอยางดี 
มิฉะนั้นการดําเนินงานจะประสบความสําเสร็จไดยาก ตัวอยาง เชน ผูบริหารโรงพยาบาลก็ควรจะ
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สําเร็จการศึกษาทางการแพทย เปนแพทยที่มีชื่อเสียง หรือเจาของรานตัดเสื้อจะตองมีความรูเร่ืองการ
ตัดเสื้อเปนอยางดี  รูจักชนิดของผาตัดเสื้อ วิธีการตัดเสื้อ แบบเสื้อ เปนตน  

Eiglier และ Langered (1995 อางถึงใน ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย, 2548:18) เสนอหลัก
พื้นฐาน 3 ประการ เกี่ยวกับบริการ ดังนี้ 
 1. จับตองไมได (Intangible) บริการเปนสิ่งที่จับตองหรือสัมผัสไมไดดวยประสาท
ทั้งหาไมวาจะกอนซื้อหรือหลังซื้อ ดังนั้นปญหาการขายบริการจึงขึ้นอยูที่โปรแกรมสงเสริมการตลาด
ของกิจการ เชน พนักงานขาย การจัดโฆษณาชี้ใหเห็นถึงประโยชนที่จะไดจากบริการ อนึ่งการขาย
บริการไดตัดปญหาหลายประการ คือ ไมตองคํานึงถึงการแจกจายสินคา ไมตองรักษา ไมตองควบคุม
สินคาคงคลัง และไมมีปญหาเกี่ยวกับสินคาที่ชํารุดหรือเสียหาย 
 2. เปนความสัมพันธโดยตรงระหวางกิจการกับลูกคา 
 3. ลูกคามีสวนรวมในการผลิตบริการ  ลูกคาจะตองมีการแสดงออก คือ บอกความ
ตองการของตัวเองออกมา ผูขายจึงทราบวา จะตองหาอะไรมาสนองความตองการของลูกคาเปนการ
สนองความตองการของลูกคาเฉพาะราย   
 เนื่องจากลูกคาแตละรายมีความตองการแตกตางกัน (รัชดา วัฒนการุณ, 2547: 26) จึงเสนอ
การเขาถึงการบริการดังนี้  
 1. ความพอเพียงของบริการที่มีอยู (Availability) คือ ความพอเพียงระหวางบริการที่
มีอยูกับความตองการขอรับบริการ 
 2. การเขาถึงแหลงบริการ ไดอยางสะดวกโดยคํานึงถึงลักษณะที่ตั้ง การเดินทาง 
 3. ความสะดวก และสิ่งอํานวยความสะดวกของแหลงบริการ (Accommodation) ไดแก
แหลงบริการที่ผูรับบริการยอมรับวา ใหความสะดวก และส่ิงที่อํานวยความสะดวก 
 4.  ความสามารถของผูรับบริการ ในการที่จะเสียคาใชจายสําหรับบริการ 
 5. การยอมรับคุณภาพของบริการ (Acceptability) ซ่ึงในที่นี้รวมถึงการยอมรับลักษณะ
ของผูใหบริการดวย     
 
2.2  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง ชุดของเครื่องมือทางการตลาดที่บริษัทนํามาใช 
เพื่อบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดของบริษัทในตลาดเปาหมาย (Kotler, 2003 : 17) โดยจําแนก
เครื่องมือนี้ออกเปน 4 กลุมใหญ ๆ เรียกวา 4Ps ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price)  
ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงจะใชไดดีกับธุรกิจจําหนาย
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สินคา ซ่ึงกุลวดี  คูหะโรจนานนท (2545 : 23) กลาววา สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึงปจจัยทางการตลาดที่สามารถควบคุมไดซ่ึงบริษัทตองใชรวมกันเพื่อสนองความตองการของ
ตลาดเปาหมายหรือลูกคา หรืออาจหมายถึงความเกี่ยวของกันของสวน ทั้ง 4 สวน คือ ผลิตภัณฑ 
โครงสรางราคา ระบบการจัดจําหนาย กิจกรรมการสงเสริมการตลาด ซ่ึงกําหนดหลักเกณฑของระบบ
การตลาดขององคการ จากความหมายนี้ไดแสดงลักษณะของสวนประสมการตลาด วาเปนปจจัยทาง
การตลาดที่ธุรกิจที่ควบคุมได ตองใชรวมกันหรือเกี่ยวของกันทั้ง 4 เครื่องมือ มีวัตถุประสงคของการ
ใชเพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมายใหเกิดความพึงพอใจ และประกอบดวยผลิตภัณฑ ราคา 
การจัดจําหนาย และการสงเสริมการขาย ซ่ึง รวมเรียกวา 4P’s ประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่องคกรเสนอขายกับผูบริโภคเพื่อสนองความตองการ
ของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ
จึงประกอบไปดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 
(Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑนั้นสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยดังตอไปนี้ 
 1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) พิจารณาจากองคประกอบ 
หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
เปนตน      
 1.2 องคประกอบหรือคุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product Component) เชน ประโยชน
พื้นฐาน รูปลักษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 
 1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑ
ขององคการเพื่อแสดงความแตกตางที่คุณคาในจิตใจของผูบริโภคกลุมเปาหมาย 
 1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑ มีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้นซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดี
ยิ่งขึ้น   
 1.5 กลยุทธดานสวนผสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line)  
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตัวที่ 2 ที่เกิดขึ้นมาถัดจาก
ผลิตภัณฑ ราคาถือเปนตนทุนอยางหนึ่งของสินคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ
กับราคา ผลิตภัณฑนั้น ถามีคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อสินคานั้น ดังนั้นผูกําหนด   
กลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง 
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 2.1 คุณคาที่รับรูในสายตาผูบริโภค ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของผูบริโภคใน
คุณคาของผลิตภัณฑ สูงกวาราคาของผลิตภัณฑนั้น 
 2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ  
 2.3 การแขงขัน 
 2.4 ปจจัยอ่ืน ๆ 
 3. จัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางหรือชองทางซึ่งประกอบไป
ดวยสถาบันและกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไปตลาด สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย ก็คือสถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายตัวสินคา 
ประกอบไปดวย 2 สวน คือ  
 3.1 ชองทางการจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางผลิตภัณฑและ
กรรมสิทธ ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมอืไปในตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย จึงประกอบไปดวย
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือ ผูใชทางอุตสาหกรรม 
 3.2 การสนับสนุนการกระจายตัว (Market Logistic) หมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวของ กับ
การเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินคา
จึงประกอบไปดวยงานที่สําคัญ คือ การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคาของคลังและการบริหาร
สินคาคงเหลือ 
 4. การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายและผูซ้ือสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 
(Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Non Personal Selling) เครื่องมือในการ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ จากเครื่องมือตอไปนี้   
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรและ 
หรือผลิตภัณฑ บริการ และความคิดที่ตองมีการจายเงินใหกับผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณา 
จะเกี่ยวกับกลยุทธในการสรางสรรคงานโฆษณา และกลยุทธอ่ืน   
 4.2 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
การสรางแรงจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานและ
การจัดหนวยงานขาย 
 4.3.1 การใชกลยุทธการขายโดยพนักงานขาย 
 4.3.2 การจัดการหนวยงาน 



15 
 

 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุน
ความสนใจทดลองใชหรือการซื้อ โดยผูบริโภคขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการสงเสริมการขาย 
 4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Public Marketing and Online Marketing) 
การใหขาวในการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคกรหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคกร ใหเกิดกับกลุม
ใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) เปน
การติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนองโดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ  
ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑกับผู ซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที เครื่องมือนี้
ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายทางตรง การขายโดยใชแคตตาล็อคและ
การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปอง
แลกซื้อ 
 สําหรับธุรกิจบริการนั้นตองใหความสนใจกับปจจัยอ่ืน ๆ เพิ่มเติมโดย Booms and Bitner 
(Kotler, 2003 : 450) ไดเสนอกลยุทธทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการนี้เพิ่มขึ้นมา 3Ps คือ บุคลากร 
(People) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และดาน
กระบวนการ (Process) ดังนั้น สวนประสมทางการตลาดในธรุกิจบริการจึงเปน 7Ps ซ่ึงกลยุทธที่เปน
สวนประสมการตลาดของธุรกิจบริการจะประกอบดวยกัน 7 ประการ (เสรี วงษมณฑา, 2540)  คือ 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) 
 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดที่เสนอขายตอตลาดเปาหมาย ที่สามารถตอบสนอง
ความตองการได (Anything that can be offered to a market that might be satisfy a want or need) คือ 
ส่ิงที่เสนอขายเพื่อสนองความตองการได มีทั้งลักษณะที่เปนรูปธรรมและนามธรรม เปนสิ่งที่มีตัวตน
จับตองได (Tangible) คือ ตัวสินคาที่มีตัวตน (Physical Product) เชนโทรทัศน รถยนต ฯลฯ และสิ่งที่
ขายกันในตลาด โดยไมมีตัวตนที่แนนอนใหสัมผัสได (Intangible  Products) คือส่ิงที่เรียกวา บริการ 
(Service) เชน การใหบริการ การประกวดราคา ดวยวิธีการทางอิเล็กทรอนิกส (e-Auction) เปนตน 
 กรณีของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ผลิตภัณฑ หมายถึง วิชาที่เปดสอน จํานวนชั่วโมงเรียน
ตอหลักสูตร กําหนดเวลาเปดสอนแตละหลักสูตร รูปแบบหลักสูตร รูปแบบของเอกสารหรือเนื้อหา 
รวมถึงชื่อเสียงความนาเชื่อถือ และภาพลักษณของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
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 2. ราคา (Price) 
 การตัดสินใจ จะเกี่ยวกับการกําหนดราคาเบื้องตน สําหรับแตละผลิตภัณฑการกําหนดสวน
เพิ่ม (Mark up) การกําหนดสวนลดตาง ๆ (Discount) แกลูกคา การปรับปรุงราคาใหสอดคลอง กับการ
เคล่ือนไหวของตนทุน สอดคลองกับขั้นตอนตาง ๆ ในวงจรชีวิตผลิตภัณฑ ราคาเปนกลไกที่สําคัญ ที่
มักจะสามารถดึงดูดความสนใจลูกคา สามารถสรางปฏิกิริยาจากลูกคาไดงาย การยอมรับราคาที่
กําหนดขึ้นหรือไมของลูกคาในตลาดเปาหมาย มีผลตอแผนงานตาง ๆ ที่กําหนดขึ้นไดอยางมากมาย 
ถึงจะเปนเพียงปจจัยหนึ่งในสวนประสมทางการตลาด ราคาจึงเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจที่
ผูบริหารการตลาด ตองใหความสนใจมากเปนพิเศษ 
 กรณีของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ราคา หมายถึง คาเรียนของหลักสูตรการเรียน รูปแบบ
การคิดคาเลาเรียน รายละเอียดตาง ๆ ของคาเลาเรียน 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
 การตัดสินใจจะเกี่ยวกับการเลือกสถานที่ เวลา ที่สินคาและบริการควรจะถูกนําไปเสนอ
ขายใหถึง ตลาดเปาหมาย โดยบุคคลที่เหมาะสมสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายนั้น ๆ กิจการจะตัดสินใจ
เลือกชองทาง การจัดจําหนาย ตัดสินใจพัฒนาระบบการขนสง และจัดระบบการเก็บรักษาสินคา 
เพื่อใหสินคาถูกนําไปเสนอขาย ในสถานที่ ที่ลูกคาจะตองการซื้อ และในเวลาที่ลูกคาเกิดความ
ตองการ การตัดสินใจเลือกชองทางการจําหนาย จะตัดสินใจเกี่ยวกับการใชคนกลางหรือไมและทํา
อยางไรจึงจะไดรับความรวมมือจากคนกลาง รวมถึงการใชเครื่องมือทางอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงขึ้นอยูกับ
รูปแบบการสงมอบ การบริการสงขาวสารทางอินเทอรเน็ต เนื่องจากไมมีสถานที่ใหพบเห็นไดอาจจะ
ใชการสื่อสารผานโทรศัพท และ คอมพิวเตอร หรือใชการผานตัวกลางซึ่งเปนองคกรอื่น โดยจะไดรับ
คาธรรมเนียม หรือเปอรเซ็นจากราคาขาย และการติดตอกับลูกคา ส่ิงที่สําคัญที่สุดที่ถือเปนกลยุทธ  
ในดานบริการ ไดแกความรวดเร็วและความสะดวก ซ่ึงเปนสิ่งที่ลูกคาคาดหวังไววาจะไดรับ 
 กรณีของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ทําเลที่ตั้งของโรงเรียน
สอนภาษาญี่ปุนซ่ึงควรจะอยูในจุดที่หาพบไดงาย ตั้งอยูใกลแหลงชุมชนหรือใกลหางสรรพสินคา  
การเดินทางไปมามีความสะดวก รวมถึงการมีที่จอดรถไวใหบริการอยางเพียงพอ 
 4.  การสงเสริมการขาย (Promotion) 
 การตัดสินใจจะเกี่ยวกับการเลือกวิธีการตาง ๆ ที่จะสื่อความหมาย (Communication)กับ
ตลาดเปาหมาย ใหทราบถึงขอมูลตาง ๆ ของผลิตภัณฑที่เสนอขาย โดยผานสื่อการโฆษณาจะเกี่ยวของ
กับการเลือกสื่อ การขายโดยบุคคล หรือ การขายโดยพนักงานขาย จะคํานึงถึง การสรรหาคัดเลือก 
ฝกอบรม การจายคาตอบแทน การสงเสริมการขาย จะเปนการเลือกกิจกรรมตาง ๆ ที่เกี่ยวกับการจัด
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แสดงสินคา การแจกตัวอยางใหทดลองใช ของแถม การลดราคา เปนตน และในสวนของการ
ประชาสัมพันธ เปนการเสนอขาวสารตาง ๆ เกี่ยวกับกิจการ การสรางภาพพจนที่ดีของกิจการโดยผาน
ส่ือมวลชน กิจการจะเสียคาใชจายเฉพาะการจัดหาวัสดุอุปกรณ ในการสรางขาวเทานั้น ซ่ึงเปนจํานวน
นอยกวาการโฆษณา การประชาสัมพันธ เปนความพยายามในการสรางความสัมพันธที่ดีกับผูมีสวน
เกี่ยวของกับกิจการ 
 กรณีของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน การสงเสริมการขาย ไดแก ใบปลิว แผนพับ แนะนํา
โรงเรียนและหลักสูตร ปายโฆษณา เว็บไซดการประชาสัมพันธ การแจกของแถมหรือลดราคาในกรณี
ที่สมัครเรียนภายในเวลาที่กําหนด หรือสมัครเปนรายแรก ๆ ตามที่โรงเรียนกําหนด 
 5. บุคคล (People) หรือพนักงาน 
 เปนบุคคลทั้งหมดที่เกี่ยวของกับกิจกรรมการใหบริการในแตละธุรกิจ ตั้งแตเร่ิมตนการ
ใหบริการจนถึงการใหบริการสิ้นสุดลง ซ่ึงตองอาศัยการคัดเลือกพนักงานที่มีคุณภาพ ทําการฝกอบรม
พนักงานใหมีทักษะ ความรู ความชํานาญ ใหสามารถเอาใจใสลูกคาไดเปนอยางดี มีทัศนคติที่ดี มี
ความนาเชื่อถือ มีความรับผิดชอบ ส่ือสารกับลูกคาไดดี พนักงานตองมีความสามารถในการแกไข
ปญหาและตอบสนองตอลูกคาไดอยางถูกตองและรวดเร็ว เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับ
ลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน 
 กรณีของโรงเรยีนสอนภาษาญี่ปุน บุคคล หมายถึง อาจารยผูสอน ซ่ึงควรมีความรูในเนื้อหา
ที่สอน สามารถตอบคําถามและอธิบายขอสงสัยในเรียนใหแกนักเรียนไดเปนอยางดี ดูแลเอาใจใส
นักเรียนอยางทั่วถึง รวมถึงเจาหนาที่ใหบริการดานตาง ๆ ไมวาจะเปนเจาหนาที่ประชาสัมพันธ
เจาหนาที่แนะนําหลักสูตรการเรียน เจาหนาที่จัดการเรื่องคาเลาเรียน เปนตน ซ่ึงเจาหนาที่ควร
ใหบริการไดตรงกับความตองการของผูเรียน ดวยความสุภาพ รวดเร็วและเต็มใจใหบริการ 
 6. กระบวนการใหบริการ (Process)  
 เปนกระบวนการออกแบบ การสงมอบบริการใหลูกคา ถาการออกแบบทําไดดี การสงมอบ
บริการ ก็จะมีคุณภาพ และประสิทธิภาพ ถูกตองตรงเวลา อยางสม่ําเสมอคุณภาพงานบริการ ขึ้นอยูกับ
ความคาดหวังของลูกคาเปนหลักใหญนักการตลาดจึงกําหนดปจจัยที่มีอิทธิพล กับการสรางความ
คาดหวัง ของลูกคา 
 กรณีของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน กระบวนการใหบริการ หมายถึง กระบวนการตั้งเริ่มรับ
สมัครนักเรียน การประเมินความรูกอนการเขาเรียน การจัดจํานวนนักเรียนตอช้ันเรียน การจัดตาราง
เรียน ดูแลนักเรียนระหวางเรียน และการทดสอบผลหลังจากจบชั้นเรียนหรือจบหลักสูตรการเรียน 
รวมถึงการประเมินความพึงพอใจของผูเรียน 
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 7. สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence)  
 เปนสิ่งเราที่มองเห็นดวยตาเปลาแสดงถึงรูป และคุณภาพบริการของบริษัท เปนสิ่งที่ลูกคา
สามารถสัมผัสจับตองได ในขณะที่ใชบริการอยู และยังเปนสิ่งเปรียบเทียบ หรือ อาจจะเปนสัญลักษณ 
ที่ลูกคาเขาใจความหมาย ในการรับขอมูลจากการทํา การสื่อสารตลาดออกไป เปนรูปลักษณที่ปรากฏ
ออกมาจกสิ่งแวดลอม ของสถานที่บริการ ที่ลูกคากําลังไดรับบริการอยูในขณะนั้น เชน การออกแบบ
เครื่องบิน รูปรางตัวตึกสวนหยอม พาหนะ เฟอรนิเจอร เครื่องมือ ปาย วัสดุส่ิงพิมพ เครื่องแบบ
พนักงาน ทั้งหมดเปนหลักฐานที่เสริมที่มองเห็นได ธุรกิจบริการจําเปนตองบริหารหลักฐานที่เปนตัว
วัตถุอยางรอบคอบเนื่องจากอาจมีผลกระทบอยางแรงตอความประทับใจ และ ความรูสึกของลูกคา 
 กรณีของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ หมายถึง สภาพของหองเรียน 
ความสะอาด ความสวาง สะดวกสบาย ความเพยีงพอของจํานวนหองเรียน ความพรอมของอุปกรณส่ือ
การสอนที่สวยงามทันสมัย สภาพแวดลอมที่เอื้ออํานวยตอการเรียนและการมอบความสะดวกให
ผูเรียนเขามาเรียนในโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน จะสะทอนใหเห็นถึงคุณภาพของการใหบริการของ
โรงเรียนไดเปนอยางดี 

 
2.3  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับการตดัสินใจ  
 1. ความหมายของการตัดสินใจ 
 โยธิน ศันสนยุทธ (2530) ไดกลาวถึงการตัดสินใจวา การตัดสินใจ คือ การตกลงใจวาจะ
กระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือไมกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือการยอมรับทัศนคติหนึ่งทัศนคติใด 
 การตัดสินใจอาจทําไดงายหรือยากขึ้น ทั้งนี้ยอมแลวแตปรัชญาชีวิตของบุคคลและการ
สัมพันธระหวางบุคคลกับผูอ่ืน บุคคลจะเผชิญหนากับปญหาดวยวิธีการตาง ๆ วิธีที่บุคคลเลือกจะ
สะทอนถึงขอสมมติบางประการของเขา ซ่ึงลักษณะการ (Traits) ของบุคลิกภาพบางประการที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจมีดังนี้ 
 1. ทัศนคติตอความลมเหลวและความสําเร็จ การกลัวตอความลมเหลวสามารถทําให
กระบวนการตัดสินใจหยุดชะงัก เมื่อไมมีการตัดสินใจก็ไมอาจตัดสินใจวาการตัดสินนั้น ๆ ดีหรือไม
การไมกลาตัดสินใจทําใหบุคคลเสียโอกาสที่จะเรียน ไมวาจากความลมเหลวหรือความสําเร็จของการ
ตัดสินใจนั้นทําใหขาดประสบการณที่จะไดรับจากความลมเหลวหรือความสําเร็จ 
 2. การลําเอียงสวนบุคคล ระบบของเหตุผลอยูภายใตอิทธิพลของนิสัย ความลําเอียงความ
ตองการและอารมณ ตรรกะทั้งหลายอยูบนฐานของความรูสึกและความผูกพันสวนบุคคลบางครั้ง
ความรูสึกเหมาะสมตอสถานการณ แตบางครั้งก็ไมเหมาะสมสําหรับการตัดสินใจ การรูความลําเอียง
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สวนบุคคลของตนจะชวยทําไดมาก บางครั้งการตัดสินใจไดดีเราตองเสียสละความลําเอียงสวนบุคคล
ของเรา 
 3. การแสวงหาคําแนะนํา การตระหนักวาทานเองแตผูเดียวเปนผูทําการตัดสินใจไมควร
กอใหเกิดความสับสนเกี่ยวกับการขอความเห็นจากผูอ่ืนในเรื่องการตัดสินใจ การฟงผูอ่ืนอยางเปดใจ
เปนการเสี่ยงมากกวาเพราะเขาไดตัดตนเองจากการปอนกลับ (Feedback) อยางไรก็ตามถาแสวงหา
คําแนะนําของผูอ่ืนมากไปและบอยไป ไมใชแตเพียงเขาสามารถตัดสินใจดวยตนเองแตเขายังลดความ
เชื่อมั่นและความสามารถของเขาเอง 
 2. ขั้นตาง  ๆ  ในการตัดสินใจ (Steps in Decision Making)  
 อาจแยกเปน 4 ขั้นไดดังนี ้
 1. การนิยามและวิเคราะหปญหา ในการตัดสินใจขั้นแรกทีเดียวเราตองรูจักและเขาใจ
ปญหาอยางถองแทและพยายามใหคํานิยามกับปญหานั้น ๆ เมื่อนิยามปญหาแลว ขั้นตอไปก็วิเคราะห
ปญหา นั่นคือการพิจารณาและศึกษาตัวแปรตาง ๆ และความสัมพันธของตัวแปรเหลานั้นตามคํานิยาม
ของปญหาอยางละเอียด อาจจะตองแสวงหาขาวสารเพิ่มเติมเพื่อทําใหเขาใจปญหาดีขึ้น 
 2. การพัฒนาและประเมินคําตอบใหเลือกหลาย ๆ คําตอบ บุคคลที่จะทําการตัดสินใจ
จะตองฝกตัวเองใหเปนผูสามารถมองปญหาตาง ๆ ในหลายแง หลายมุมไดมากที่สุด เพื่อท่ีจะสามารถ
พัฒนาคําตอบใหเลือกไดหลาย ๆ คําตอบ 
 3. การเลือกและการใชคําตอบหนึ่ง เมื่อไดพัฒนาและประเมินคําตอบตอปญหาไดหลาย ๆ 
คําตอบแลว ขึ้นตอไปก็คือเลือกคําตอบที่คิดวาดีที่สุดและใชคําตอบนั้น การพิจารณาคําตอบที่ดีที่สุด
ตองคํานึงถึงเวลา พลังงานและเงิน การเลือกของผูตัดสินใจประกอบดวยองคประกอบตาง ๆ หลาย
องคประกอบรวมกัน เชน ประสบการณ การรูโดยความรูสึก (Intuition) คําแนะนํา การทดลอง และ
การพยากรณดวยคอมพิวเตอร 
 4. การประเมินคาอีกและดัดแปลงคําตอบที่ใช แมวาคําตอบจะดูเหมือนวาดีที่สุดแลว
กระนั้นก็ตามเมื่อนําไปใชอาจจะพบขอบกพรองตาง ๆ ที่ไมไดคิดถึงมากอนได นักตัดสินใจที่ดีจะตอง
พรอมที่จะรับขาวสารใหมเพิ่มเติมเสมอ และปรับแผนของตนใหสอดคลองกับความตองการใหมที่
เกิดขึ้น 
 วุฒิชัย  จํานง (2523) ไดระบขุั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจไว ดังนี้คือ 
 1. การประเมินคาขาวสาร (Evaluation of Information) ในบรรดาขาวสารที่เสาะแสวงหามา
นั้นเราก็ตองยอมรับความจริงประการหนึ่งวามิไดหมายความวา ขาวสารทุกชนิดที่หามาไดนั้น
เกี่ยวของกับตัวปญหาและมีคุณคากับตัวปญหานั้นอยางแทจริงเสมอไป ทั้ง ๆ ที่ขณะทําการเสาะ
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แสวงหาก็ไดตั้งใจเชนกัน เพราะฉะนั้นก็จําตองมีการประเมินคาดูวาขาวสารที่ไดมากนั้นถูกตอง
เหมาะสมเพียงพอกับเวลาและสามารถที่จะนําไปวิเคราะหปญหาไดหรือไม ซ่ึงจะมีการเสาะหา
ขาวสารเพิ่มเติมหลังจากการประเมินคาขาวสารแลววาไมเพียงพอ หรือไมเกี่ยวของเทาที่ควร หรือ
จําเปนตองตัดขาวสารบางอยางออกไป ถาเห็นวาไมเกี่ยวของกับตัวปญหาที่จะทําการแกปญหาหรือ
ตัดสินใจนั้น 
 2. การกําหนดทางเลือก (Listing of Alternatives) 
 ในขั้นนี้เองโดยทั่ว ๆ ไปมักจะเห็นวาเปนขั้นตอนสําคัญมากของการตัดสินใจ คือการ
กําหนดทางเลอืกมากที่สุดเทาที่จะมากได แตเราไดกลาวแลววา กระบวนการตัดสินใจตามขั้นตอนนั้น
การกําหนดทางเลือกหรือเลือกทางเลือกใดนั้น เปนการที่พยายามจะครอบคลุมวิถีทางที่จะแกปญหา
ไดหลาย ๆ วิธี จริงอยูถาเรามีขาวสารสมบูรณสําหรับปญหาแตละเรื่อง เราอาจจะกําหนดทางเลือก
เหมาะสมและครอบคลุมอยางแทจริงได แตก็จําเปนตองยอมรับความจริงวาในบรรดาทางเลือกที่
กําหนดออกมานั้นจะยังไมสมบูรณ เพราะเหตุวาขาวสารที่ไดออกมานั้นไมสมบูรณนั่นเอง ในการ
กําหนดแนวทางเลือกหลาย ๆ ทางนั้น ทางเลือกทุกทางอาจจะชวยเราแกปญหาได แตอาจจะมี
ความสําคัญหรืออาจจําเปนตลอดจนความเหมาะสมในหลาย ๆ ระดับดวยกัน เพราะฉะนั้น ความ
จําเปนอยางหนึ่งก็คือ การกําหนดทางเลือกที่ลําดับความสําคัญของการแกปญหาเพื่อท่ีจะสรุปในการที่
จะเลือกขั้นตอไป 
 3. การเลือกทางเลือก (Selective of Alternative) 
 เมื่อไดกําหนดทางเลือกตาง ๆ ออกมาแลวพรอมทั้งกําหนดลําดับความสําคัญและความ
เหมาะสมในการแกปญหาแลว ขั้นตอไปคอื การเลือกทางเลือกที่จะปฏิบัติการตอไปและขั้นนี้เองที่
เปนที่ยอมรับกันโดยทั่วไปแลววาการตัดสินใจอยางแทจริง ความจริงแลวขั้นนี้ก็เปนเพียงอีกขึ้นหนึ่งที่
อยูในขั้นตอนการตัดสินใจ ซ่ึงยังไมสามารถกลาวไดวาสมบูรณตามที่ตั้งใจ เพราะเหตุวาจําเปนตองมี
อีกขั้นตอนหนึ่ง ซ่ึงอยางนอยที่จะสรางความสมบูรณใหกับการตัดสินใจตามขั้นตอนเหลานี้ได 
 4. การปฏิบัติตามการตัดสินใจ (Implementation of Decision) 
 เมื่อทางเลือกไดถูกเลือกขึ้นมาแลว ก็เปนการปฏิบัติเปนผลของการตัดสินใจหรือทางเลือก
นั้น เราจะทราบไดวาการตัดสินใจนั้นถูกตองเหมาะสมเพียงใดหรือไมก็ขึ้นอยูกับผลของการตัดสินใจ
นั้น หมายถึงวาสามารถที่จะปญหาที่ไดแยกแยะออกมาไดตามขั้นตอนแรกหรือไม ซ่ึงในหลายกรณีมี
การสอดแทรกขั้นตอนออกมาวาเมื่อเร่ิมปฏิบัติการตามผลของการตัดสินใจนั้นแลวจะมีวิธีการ
ประเมินผลของการตัดสินใจไดอยางไรในการที่จะตรวจสอบดูวา ผลของการตัดสินใจที่ไดถูกปฏิบัติ
วาเหมาะสมกับการแกปญหาที่ตองการจะแกหรือไม 
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 ที่ผูศึกษานําเอาทฤษฎีนี้มาใช เพราะทฤษฎีนี้อธิบายถึงเรื่องที่ทําการศึกษาไดวา หากบุคคล 
มีความตองการหาสถาบันหรือโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเพื่อท่ีจะเรียนภาษาญี่ปุนนั้น ก็จะพยายามเสาะ
แสวงหาขอมูลขาวสารตาง ๆ เพื่อนํามาเปรียบเทียบประกอบการตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนนั้น ๆ 
 3. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อของผูบริโภค 
 ฉัตยาพร  เสมอใจ (2550 : 57) กลาววา ลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอมของแตละ
บุคคล ทําใหการซื้อของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน ดังนั้นนักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาถึง
ปจจัยตาง ๆ ที่จะมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยางเหมาะสม โดยท่ีเราสามารถแบงปจจัยที่มี
ผลตอการพฤติกรรมของผูบริโภคออกเปน 2 ประการไดแก  
 1. ปจจัยภายใน (Internal Factors) ไดแก ความจําเปน ความตองการ และความปรารถนา 
แรงจูงใจ บุคลักภาพ ทัศนคติ การรับรู และการเรียนรู 
 2. ปจจัยภายนอก (External Factors) ไดแก สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว สังคม วัฒนธรรม 
การติดตอธุรกิจ และสภาพแวดลอม 
 ปจจัยภายในเปนปจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคลในดานความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมี
พื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตาง ๆ โดยที่ปจจัยภายในประกอบไปดวย 
 1. ความจําเปน (Needs) ความตองการ (Wants) และความปราถนา (Desires) เปนคําที่มี
ความหมายใกลเคียงกันและสามารถใชแทนกันไดซ่ึงเราจะใชคําวา “ความตองการ” ในการสื่อความ
เปนสวนใหญ โดยที่ความตองการสิ่งหนึ่งสิ่งใดของบุคคลจะเปนจุดเริ่มตนของความตองการในการ
ใชสินคาหรือบริการ คือเมื่อเกิดความจําเปนหรือความตองการไมวาในดานรางกาย หรือจิตใจขึ้น 
บุคคลก็จะหาทางที่จะตอบสนองความจําเปนหรือความตองการนั้น ๆ  
 2. แรงจูงใจ (Motive) เม ื่อบุคคลเกิดปญหาทางกายหรือในจิตใจขึ้น และหากปญหานั้นไม
รุนแรง เขาอาจปลอยวาง ไมคิดไมใสใจ หรือไมทําการตัดสินใจใด ๆ แตหากปญหานั้นขยายตัวหรือ
เกิดความรุนแรงขึ้น เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามที่จะแกปญหาที่เกิดขึ้นนั้น ตัวอยางเชน ผูหญิง
คนหนึ่งตองการใชโทรศัพทมือถือ แตเธอคิดวายังไมมคีวามจําเปนมากนักในการใชงาน จึงยับยั้งการ
ซ้ือโทรศัพทไวกอน แตรูปลักษณที่สวยงาม ภาพพจนของผูที่ใชโทรศัพท ประกอบกับความจําเปน
เมื่อผูหญิงคนนั้นตองขับรถในเวลากลางคืน จึงเปนเหตุจูงใจที่เธอจะตองใชโทรศัพทมือถือมีมากขึ้น 
จนกลายเปนความไมสบายใจอยางรุนแรงหรือเกิดความตึงเครียด (Tension) และพยายามแกไขปญหา
ที่เกิดขึ้นโดยการหาโทรศัพทมือถือมาใชงาน เปนตน ซ่ึงจะแสดงความสําคัญตอเราวาควรศักษาถึง
ความตองการและความคิดของผูบริโภค เพื่อที่จะสรางแรงจูงใจในการซื้อสินคาหรือบริการแก
ผูบริโภคใหได 
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 3. บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นจากความคิด 
ความเชื่อ อุปนิสัย และส่ิงจูงใจตาง ๆ ระยะยาว และแสดงออกมาในดานตาง ๆ ซ่ึงมีผลตอการกําหนด
รูปแบบในการตอบสนอง (Reaction) ของแตบุคคลแตกตางกัน ซ่ึงจะเปนลักษณะการตอบสนองใน
รูปแบบที่คงที่ตอตัวกระตุนทางสภาพแวดลอม เชน ผูที่มีลักษณะเปนผูนําจะแสดงออกหรือ
ตอบสนองตอปญหาดวยความมั่นใจ และกลาแสดงความคิดเห็น มีความเปนตัวเองสูง ในขณะที่ผูที่
ขาดความมั่นใจในตนเองไมกลาเสนอแนะความคิดเห็นและรับอิทธิพลจากผูอ่ืนไดงาย  
 4. ทัศนคติ (Attitude) เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดเห็นตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งของ
บุคคลโดยทัศนคติจะมีผลตอพฤติกรรมตาง ๆ ของบุคคล ดังนั้นเมื่อเราตองการใหบุคคลใด ๆ 
เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตองพยายามที่จะเปลี่ยนทัศนคติของเขากอน แตในความเปนจริง 
ทัศนคติเปนสิ่งที่เปล่ียนแปลงไดยาก เนื่องจากเปนส่ิงที่ถูกสรางขึ้นในจิตใจ ดังนั้นการปรับตัวใหเขา
กับพฤติกรรมของผูบริโภคยอมจะทําไดงายกวาการปรับเปลี่ยนทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงตองใชความ
เขาใจ แรงพยายาม และระยะเวลาที่ยาวนาน 
 5. การรับรู (Perception) เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการกระทํา 
ของบุคคลอื่น กาวแรกของการเขาสูความคิดในการสรางความตองการใหแกผูบริโภคตองสรางใหเกิด
การรับรูกอน โดยการสรางภาพพจนของสินคาหรือองคการใหมีคุณคาในสายตาผูบริโภค ซ่ึงจะเปน
การสรางการยอมรับได เทากับเปนการสรางยอดขายนั่นเอง 
 6. การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลที่เกิดจากการรับรูและ
ประสบการณของบุคคล ซ่ึงจะเปนการเปลี่ยนแปลงและคงอยูระยะยาว ดังนั้นหากมีการรับรูแตยังไมมี
การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม หรือไมเกิดการเปลี่ยนแปลงอยางคอนขางจะคงที่ ก็ยังไมถือวาเปนการ
เรียนรู 
 ปจจัยภายนอก หมายถึงปจจัยที่เกิดจากสิ่งแวดลอมรอบตัวของบุคคลซึ่งจะมีอิทธิพลตอ
ความคิดและพฤติกรรมของผูบริโภคโดยปจจัยภายนอกแบงออกเปนองคประกอบที่สําคัญ 6 ประการ 
 1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนสิ่งกําหนดอํานาจซื้อ (Purchasing Power) ของผูบริโภค 
ทั้งในรูปของตัวเงินและปจจัยอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของ 
 2. ครอบครัว (Family) การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวที่แตกตางกันสงผลใหบุคคลมีความ
แตกตางกัน เชน การตอบสนองตอความตองการของผลิตภัณฑของบุคคลจะไดรับอิทธิพลมาจาก
ครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลตอพฤติกรรมบุคคลไดสูงกวาสถาบันอื่น ๆ เนื่องจากบุคคลจะใชชีวิต
ในวัยเด็ก ซ่ึงเปนวัยซึมซับและเรียนรูลักษณะอันจะกอใหเกิดนิสัยประจํา (Habits) ของบุคคลไปตลอด
ชีวิต เปนตน 
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 3. สังคม (Social) กลุมสังคมรอบ ๆ ตัวของบุคคลมีผลตอการปรับพฤติกรรมของบุคคล 
ใหเปนไปในทิศทางเดียวกันของสังคม เพื่อการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของสังคม หรือที่เรียกวา
กระบวนการขัดเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดวยรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyles) 
คานิยมของสังคม (Social Value) และความเชื่อ (Believes) นอกจากนี้ สังคมอาจเปนไดทั้งสังคมอาชีพ
และสังคมทองถ่ิน ทําใหนักการตลาดตองศึกษาถึงลักษณะของสังคม เพื่อจะทราบถึงปจจัยที่มีอิทพล
ของสังคมที่มีตอการอยูรวมกันของมนุษย 
 4. วัฒนธรรม (Culture) เปนวิถีการดําเนินชีวิตที่สังคมเชื่อถือวาเปนสิ่งดีงามและยอมรับมา
ปฏิบัติตามวัฒนธรรม เพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรมเปนกลุมของคานิยมพื้นฐาน 
(Basic Value) การรับรู (Perception) ความตองการ (Wants) และพฤติกรรม (Behaviors) ซ่ึงเรียนรูจาก
การเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว ชุมชน และสังคม จึงเปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนิน
ชีวิต (Lifestyles) ที่คนสวนใหญในสังคมยอมรับ ประกอบดวยคานิยมการแสดงออก คานิยมในการใช
วัตถุหรือส่ิงของ หรือแมกระทั่งวิธีคิดก็เปนวัฒนธรรมดวย 
 5. การกระตุนทางาการตลาด (Marketing Stimuli) โอกาสที่ผูบริโภคจะพบเห็น รูจักและ
คุนเคยกับสินคาหรือบริการนั้น ๆ โดยใชเครื่องมือทางการตลาด ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคมีความไววางใจ
และมีความยินดีที่จะใชสินคานั้น ดังนั้นธุรกิจจงึควรเนนในเรื่องของการทําใหเกิดการพบเห็นสินใน
ตราสินคา (Brand Contact) ยิ่งนําสินคาเขาไปใหผูบริโภคไดพบเห็น ไดรูจัก สัมผัส ไดยิน ไดฟง 
การสรางการเปดรับมากเทาใด ก็ยิ่งทําใหไดประโยชนมากขึ้นเทานั้น 
 6. สภาพแวดลอม (Environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมทั่วไป เชน 
ความปรวนแปร ของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเชื้อเพลิง ผลกระทบของปรากฏการณ EI 
Ninyo และ La Nina เปนตน สงผลใหการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงดวยเชนกัน 
ตัวอยางเชน  การเปลี่ยนแปลงอยางกระทันหันของสภาพอากาศ  ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ
เครื่องปรับอากาศไดเร็วและงายขึ้น หรือราคาน้ํามันที่เพิ่มสูงขึ้น สงผลใหผูบริโภคใชรถยนตนอยลง 
เปนตน 
 4. ทฤษฎีการตัดสินใจใชผลิตภณัฑและบริการ 
 จิตตินันท  นันทไพบูลย  (2551) ไดกลาวถึงการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการรับบริการที่มี
มาเรื่องหนึ่ง ไดแก พฤติกรรมการตัดสินใจใชผลิตภัณฑและบริการ ทั้งนี้เพื่อนําองคความรูที่ไดรับไป
วางแผนการจัดการ เพื่อใหลูกคาตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑและบริการ ตอไปนี้จะเสนอตัวอยางทฤษฎี
การตัดสินใจใชผลิตภัณฑและบริการของฟารเลย ดังนี้ 
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 นักการตลาดชื่อ จอหน ฟารเลย และคณะ ไดพัฒนาทฤษฎีขึ้นจากการวิเคราะหงานวิจัยดวย
วิธี Meta-Analyses แลวเรียกวา “ทฤษฎีการตัดสินใจ” เรียกยอ ๆ วา CDM ซ่ึงยอมากจากคําวา 
Consumer Decision Model 
 ทฤษฎีการตัดสินใจใชบริการอธิบายวา การตัดสินใจวาจะใชบริการหรือไมนั้นขึ้นอยูกับ 6 
องคประกอบ ซ่ึงแตละองคประกอบมีความสัมพันธซ่ึงกันและกัน ดังแสดงในรูปตอไปนี้ 
 
 
 
                
 

ทฤษฎีตัดสินใจของฟารเลย  (จิตตินนัท นันทไพบูลย, 2551:46) 
 เมื่อ  F   ยอมาจากคําวา  Fact หรือ Information  หมายถึงขอมูลขาวสาร 
  B   ยอมาจากคําวา  Brand Recognition  หมายถึงการตระหนกัถึงเครื่องหมายการคา 
  C   ยอมาจากคําวา  Confidence  หมายถึงความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑและบรกิาร 
  A   ยอมาจากคําวา  Attitude หมายถึงทัศนคติทีด่ีตอเครื่องหมายการคา 
  I   ยอมาจากคําวา  Intention  หมายถึงความมุงมั่นในการใช 
  P   ยอมาจากคําวา  Purchase  หมายถึงการใชผลิตภัณฑและบริการ 
 จากรูป ทฤษฎีการตัดสินใจใชบริการของลูกคาเกิดจาก 6 องคประกอบสําคัญ ดังตอไปนี้ 
 องคประกอบที่ 1 ขอเท็จจริง หรือขอมูลขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ (F) 
 ขอมูลขาวสารเปนสิ่งที่ลูกคารับรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือบริการ ซ่ึงสามารถรูได 2 วิธี ไดแก 
 1. จากประสบการณทางตรง หมายถึงลูกคาไดใชอวัยวะสัมผัสของตนกับผลิตภัณฑหรือ
บริการนั้นโดยตรง เชน ไดเห็น ไดยิน ไดชิม ไดสัมผัสดวยตนเอง แลวเกิดการรับรูวาสิ่งนั้นตรงกับ
ความตองการของตนหรือไม ตนเองพอใจกับการบริการนั้นมากนอยเพียงใด 
 2. จากประสบการณทางออม หมายถึงลูกคาไดรับรูขอมูลขาวสารจากคําบอกเลาของผูอ่ืน 
จากสื่อมวลชน จากสิ่งพิมพโฆษณา แลวทําใหเกิดรับรูวาส่ิงนั้นตรงกับความตองการของตนหรือไม 
ตนเองพอใจกับการบริการนั้นมากนอยเพียงใด 
 ขอมูลขาวสารจะทําหนาที่เปนสิ่งเรา (Stimulus) หรือเปนแหลงขอมูลแรกที่กระตุนให
ลูกคานึกถึงเครื่องหมายการคานั้น (Brand) และเกิดทัศนะคติหรือความรูสึกหรือไมชอบตอบริการนั้น 

F B

C

A

I P
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(Attitude) หรือเกิดความเชื่อมั่นในบริการนั้น (Confidence) หรือกลาวไดวาบทบาทของ F 
มีอิทธิพลตอ A-B-C ดังแสดงในรูป 

 
 
 

 
 

บทบาทขอเท็จจริงที่มีตอ A-B-C   (จิตตินนัท นันทไพบลูย, 2551 : 47) 
องคประกอบที่ 2 เคร่ืองหมายการคา (B) เครื่องหมายการคาจะทําใหลูกคานึกถึงลักษณะ

ของผลิตภัณฑหรือบริการ ทั้งในดานรูปราง สี รส ขนาด การบรรจุหีบหอ การออกแบบ ความทนทาน 
และคุณภาพของบริการ 
 เครื่องหมายการคามีอิทธิพลตอ Aและ C หากลูกคามีความศัทธาตอเครื่องหมายการคาอยาง
หนึ่งแลว ลูกคาจะเกิดความชอบและความเชื่อมั่นตอผลิตภัณฑและบริการนั้น ซ่ึงจะพบวาในปจจุบัน
นี้การโฆษณาผลิตภัณฑและบริการจะมุงใหลูกคาศัทธาตอเครื่องหมายการคา แทนการโฆษณาสินคา
แตละชนิด จึงทําใหลูกคาเกิด A และ C ในผลิตภัณฑและบริการ จนทําใหลูกคานึกถึง เชน น้ําสะอาด
ตองมีเครื่องหมายการคานี้ เดินทางปลอดภัยและรวดเร็วตองเดินทางไปกับบริการนั้น หรือรถยนตที่
ประหยัดน้ํามันตองมีเครื่องหมายการคานี้ เปนตน 
 องคประกอบท่ี 3 ทัศนคติท่ีมีตอเคร่ืองหมายการคา (A) ทัศนคติที่มีตอเครื่องหมายการคา
เปนความรูสึกชอบ ไมชอบ หรือชอบมาก ชอบนอย หรือเปนความรูสึกทางบวกหรือทางลบตอ
ผลิตภัณฑและบริการ 
 ความรูทางบวกหรือทางลบเกิดจากการไดรับขาวสารหรือขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและ
บริการ (F) และเกิดจากการนึกถึงเครื่องหมายการคานั้น ๆ (B) วามีมาอยางไร หากไดรับขอมูล
ขาวสารมาในเชิงบวก ก็จะทําใหนึกถึงเครื่องหมายการคานั้นในทางบวก ดังนั้นความรูสึกที่มีตอ
ผลิตภัณฑและบริการนั้นจะเกิดบวกตามมา ในทางตรงกันขาม ความรูสึกในทางลบ จะเกิดเมื่อไดรับรู
ขอมูลขาวสารในทางลบ และจะระลึกถึงเครื่องหมายการคานั้นในทางลบ 
 ทัศนคติที่มีตอเครื่องหมายการคาจะมีอิทธิพลตอความมุงมั่น (I) ที่จะใชผลิตภัณฑและ
บริการนั้นตอไป 
 องคประกอบท่ี 4 ความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑและบริการ (C) ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑและ
บริการเปนการประเมินและตัดสินใจวา ผลิตภัณฑและบริการตรงกับความตองการของตนหรือไม 
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 ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑและบริการเกิดจากการไดรับขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑและ
บริการนั้น (A) และความศรัทธาที่มีตอเครื่องหมายการคานั้น (B) รวมกัน 
 อิทธิพลของความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑและบริการจะมีตอความมุงมั่นที่จะใชหรือไมใช
ผลิตภัณฑและบริการนั้นตอไป 
 องคประกอบที่ 5 ความมุงม่ันในการใช (I) ความมุงมั่นในการใชหมายถึง การตัดสินใจใช
ผลิตภัณฑและบริการ ดวยการวางแผนการใช เชน ใชรุนไหน สีไหน ใชเมื่อไหร จะติดตอกับการซื้อ
กับใคร เปนตน 
 ในระยะนี้ลูกคาจะกําหนดรายละเอียดของสิ่งที่ตองการไดอยางเฉพาะเจาะจง หากลูกคา
สามารถกําหนดสิ่งที่ตองการไดเชนนี้แลว ผูใหบริการจะสามารถสนองความตองการไดทันที 
 ความมุงมั่นในการใชเกิดจากอิทธิพลของ A และ I และจะสงผลตอ P หรือพฤติกรรมการ
ซ้ือในที่สุด 
 องคประกอบที่ 6 ความมุงม่ันในการใช (P) การซื้อผลิตภัณฑและบริการเปนขึ้นตอน
สุดทายที่ลูกคาตัดสินใจใชผลิตภัณฑและบริการ แลวแสดงเปนพฤติกรรมดวยการซื้อผลิตภัณฑและ
บริการนั้น 
 จากทฤษฎีการตัดสินใจใชผลิตภัณฑและบริการดังกลาว การที่ผู เรียนตัดสินใจเลือก
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่ใดนั้น มีองคประกอบในการตัดสินใจ ไดแก ขอมูลขาวสารที่ทําใหทราบวา
โรงเรียนนี้ตั้งอยูที่ไหน มีประวัติความเปนมาอยางไร เปดสอนในหลักสูตรอะไรบาง เมื่อทราบขอมูล
แลว 2) ก็จะตระหนักถึงเครื่องหมายการคา คือ การนึกถึงชื่อของโรงเรียนวาอยูในความสนใจหรือเปน
ที่รูจักหรือไม 3) ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑและบริการ เมื่อรูวาเปนโรงเรียนชื่อนี้ ก็จะเกิดความเชื่อมั่น
วาโรงเรียนจะสนองตอบความตองการของตนเองไดหรือไม 4) ทัศนคติที่ดีตอเครื่องหมายการคาเมื่อ
เกิดความเชื่อมั่นก็จะกอใหเกิดทัศนคติที่ดีตอโรงเรียนที่ตนเองเลือกเขามาเรียน 5) ความมุงมั่น 
ในการใชเมื่อรูสึกวาโรงเรียนที่จะเขามาเรียนนั้นเปนโรงเรียนที่ดี กจ็ะทําใหเกิดความรูสึกอยากเขามา 
เรียนโรงเรียนดังกลาว ในที่สุดก็ตัดสินใจเลือกเรียนซึ่งจะเกี่ยวของกับขอ 6) การใชผลิตภัณฑและ
บริการ คือการตัดสินใจเลือกสมัครเรียนในโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
 จะเห็นไดวา ทฤษฎีการตัดสินใจใชผลิตภัณฑและบริการนี้ มีองคประกอบที่เกี่ยวเนื่องกัน
ในการที่ผูเรียนกับตัดสินใจเลือกเขามาเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่ตนเองประเมิน
แลววามีคุณสมบัติเหมาะสมกับความตองการของตนเอง  
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2.4  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของพฤติกรรมผูบริโภค 
 อดุลย  จารุรงคกุล (2543 : 5) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่
เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ ใชสินคาและบริการ รวมถึงกระบวนการตาง ๆ ของการตัดสินใจซึ่ง
เกิดกอนและเปนตัวกําหนดกริยาตาง ๆ เหลานั้น 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2541 : 10) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําที่ผูบริโภค
แสดงออก ไดแก การคนหา การซื้อ การเลือกใช การประเมินผลการใชสอยผลิตภัณฑนั้น ๆ รวมถึง
การบริการที่ผูบริโภคไดรับหรือพึงจะไดรับ ซ่ึงการกระทําดังกลาว เปนที่คาดวาจะสนองความตองการ
ของผูบริโภคได  

ฉัตยาพร  เสมอใจ (2550 : 18) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือ
พฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคลซึ่งจะมี
ความสําคัญตอการซื้อสินคาและบริการทั้งในปจจุบันและอนาคต  

สรุปไดวาพฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการทางจิตวิทยาภายใตการ
ตัดสินใจของผูบริโภค โดยการพยายามอธิบายกฎในการตัดสินใจเลือกทางเลือกตาง ๆ ของผูบริโภค
และพยายามจะตีกรอบกระบวนการในการตัดสินใจของผูบริโภคและสิ่งที่สงผลกระทบตอการ
ตัดสินใจนั้น ๆ ซ่ึงเปนการสรางผลกําไรจากศึกษาวิธีการที่ผูบริโภคคิด 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีความจําเปนและมีประโยชนในดานตาง ๆ ดังนี้ (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2541) 
 1.  ใชเปนแนวทางในการวางแผนและปรับกลยุทธทางการตลาด เปนการศึกษาถึงพฤติกรรม
ผูบริโภค จะทําใหเขาใจและสามารถวางแผนในการตอบสนองความตองการและการเปลี่ยนแปลงของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 2.  ผูบริโภคมีสวนสําคัญตอความสําเร็จหรือลมเหลวของธุรกิจ เม่ือสามารถเขาใจ
พฤติกรรมผูบริโภค และตอบสนองพฤติกรรมผูบริโภคได ก็จะสรางความพึงพอใจและทําใหเกิดการ
ซ้ือซํ้า ถาสามารถสรางความพึงพอใจไดอยางตอเนื่อง ก็จะสามารถสรางความภักดีตอผลิตภัณฑได 
 3.  ติดตามความเปลี่ยนแปลงหรือปรับใหเหมาะสมกับพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงเสมอ 
พฤติกรรมผูบริโภคจะเปลี่ยนแปลงตามสภาพแวดลอม ขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคที่เราเคยรูมากอนอาจ
เปลี่ยนแปลงไปแลว การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในสถานการณปจจุบันจะชวยใหทราบถึงความ
เปล่ียนแปลงที่เกิดขึ้น และนํามาเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธใหเหมาะสมตอการเปลี่ยนแปลงที่
เกิดขึ้น 
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 4. ประเมินโอกาสทางการตลาด จากแนวโนมในการเปลี่ยนแปลงของผูบริโภคในดาน   
ตาง ๆ ทั้งการยายถ่ินที่อยู ความเปนอยูทางสังคม ความเปลี่ยนแปลงทางความคิดและจิตใจ 
 5. การแบงและเลือกสวนตลาดไดเหมาะสม ตรงกับลักษณะของสินคาหรือบริการและ
ศักยภาพของบริษัทในการตอบสนอง ซ่ึงจะชวยใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได
อยางมีประสิทธิภาพมากกวา 
 6.  จัดชองทางการจัดจําหนายสําหรับผลิตภัณฑใหเหมาะสมกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
เพื่อใหผูบริโภคหาซื้อไดโดยสะดวก 
 7.  เปนการปกปองผลประโยชนของผูบริโภค เนื่องจากการศึกษาพฤติกรรมจะทําใหทราบ
ถึงความตองการ และเปนการบอกไปถึงผูผลิตและจําหนายที่จัดสรรสิ่งตาง ๆ ใหตรงกับพฤติกรรมและ
ความตองการของผูบริโภค 
 8.  เคร่ืองมือสําหรับนโยบายสาธารณะ เมื่อทราบถึงพฤติกรรมตาง ๆ จะสามารถนํามาเปน
แนวทางในการวางแผนนโยบายตาง ๆ ไดดวย 
 เพื่อใหเขาใจถึงความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไดดียิ่งขึ้น เราจึงควรทําความเขาใจถึง
ความหมายของคําศัพทตอไปนี้ 
 1. ลูกคา (Customer) หมายถึง บุคคลผูที่ทําการซื้อหรือคาดวาจะซื้อสินคาหรือบริการจาก 
แหลงใดแหลงหนึ่ง ซ่ึงผูซ้ือ (Buyer) อาจจะไมไดเปนผูใช (User) สินคาหรือบริการนั้นก็ได ซ่ึงเรา
สามารถแบงสินคาออกเปนสองประเภทคือ 
 1.1 ลูกคาบุคคล (Personal Customer) หมายถึงผูซ่ึงซ้ือสินคาหรือบริการเพื่อการใช
สวนตัวหรือใชครอบครัว เชน นักเรียนซื้อคอมพิวเตอรหรือปากกาสําหรับใชสวนตัว หรือแมบานซื้อ
เครื่องครัวหรือขาวสารและอาหารตาง ๆ เพื่อบริโภคในครัว เปนตน 
 1.2 ลูกคาองคการ (Organization Customer) หมายถึงองคการซึ่งซื้อสินคาหรือ
บริการเพื่อใชเปนสวนประกอบในการผลิตสินคาและบริการหรือดําเนินงานขององคการ ลูกคาของ
องคการจึงสามารถเรียกอีกอยางหนึ่งวา ผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) ตัวอยาง เชน 
บริษัทผลิตอาหารสําเร็จรูปซ้ือขาวเพื่อการผลิตโจกกึ่งสําเร็จรูปกระปอง หรือหนวยงานตาง ๆ ซ้ือ
คอมพิวเตอรสําหรับใชในการดําเนินงานภายในองคการ เพื่อใหพนักงานสามารถใหบริการลูกคาได
รวดเร็วยิ่งขึ้น เปนตน 
 2. ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึงมีความเกี่ยวของกับกิจกรรมการประเมินการ
ครอบครอง และใชสินคาหรือบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการใชดวยตนเองหรือการใชในครัวเรือน 
เชน แมบานซื้ออาหารจากรานขายอาหารสําเร็จรูปเพื่อนําไปเปนอาหารมื้อเย็นของครอบครัว นักเรียน
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ซ้ือเครื่องเขียนจากรานขายเครื่องเขียนเพื่อเปนอุปกรณสําหรับการเรียนของตน เปนตน หรือสามารถ
เรียกอีกอยางหนึ่งวา ผูบริโภคขั้นสุดทาย (Ultimate Consumer) 
 3. ผูบริโภคที่คาดหวัง (Prospect or Potential Consumer) หมายถึงบุคคลหรือกลุมบุคคลที่
ธุรกิจมุงเนนที่จะทําการกระตุนหรือชักจูงใจใหเกิดความตองการและทําการซื้อสินคาหรือบริการของ
ธุรกิจ ซ่ึงนักการตลาดจะตองแยกผูคาดหวังออกมาอยางชัดเจน เพื่อทําการสงเสริมการตลาดใหตรง
กลุมเปาหมาย 
 4. ผูบริโภครายบุคคล (Individual Consumer) เปนผูซ้ือที่ดําเนินกระบวนการซื้อสําหรับ 
ตนเองผูซ้ืออาจมีผูเขามามีสวนเกี่ยวของในกระบวนการซื้อ โดยแตละบุคคลจะไดรับบทบาทที่
แตกตางกันในการแสดงพฤติกรรมผูบริโภค 
 
2.5  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 จากการศึกษาจากเอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของที่ผานมา มีงานวิจัยที่ศึกษาในเรื่องที่มี
สวนเกี่ยวของ และสามารถนํามาเปนแนวทางในการศึกษากับงานกับงานวิจัยช้ินนี้ไดดังตอไปนี้ 
 กรวีร  พึ่งพุม (2546) ศึกษาเรื่อง “สวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปลาย ในยานสยามสแควร” ผลการศึกษาพบวา กลุม
ตัวอยางนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาชั้นมัธยมศึกษาปลาย มีความคิดเห็นอยูในระดับดีตอสวนผสมทาง
การตลาดของโรงเรียนกวดวิชา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ และดานการสงเสริมการขาย 
สวนดานบุคคลหรือพนักงาน ดานลักษณะกายภาพ และดานกระบวนการ กลุมความคิดเห็นในระดับ
ปานกลาง กลุมตัวอยางที่เปนนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายที่มีเพศตางกัน มีพฤติกรรมการเลือก
โรงเรียนกวดวิชาแตกตางกัน กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกโรงเรียน
กวดวิชาแตกตางกัน กลุมตัวอยางที่มีเกรดเฉลี่ยตางกัน มีพฤติกรรมการเลือกโรงเรียนกวดวิชาแตกตาง
กัน กลุมตัวอยางที่มีระดับรายไดของครอบครัวแตกตางกัน มีพฤติกรรรมการเลือกโรงเรียนกวดวิชา
แตกตางกัน 
 จุลจักร  ตรีวัชรารัตน (2548) ในการศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
นักเรียนในการตัดสินใจ เลือกเรียนโรงเรียนสอนภาษาตางประเทศ ในเขตเทศบาลนครเชียงราย
จังหวัดเชียงราย” พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 15-20 ป มีอาชีพ
เปนนักเรียน นักศึกษาและมีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท การศึกษาระดับ มัธยมศึกษา หรือ ปวช. สวน
ใหญเลือกเรียนภาษาอังกฤษ วันจันทรถึงศุกร ชวงเวลา 16:01-20:00 น.วัตถุประสงคหลักในการเลือก
เรียนในสถาบันสอนภาษาตางประเทศเพื่อติดตอส่ือสารกับชาวตางชาติและเพื่อการเรียนรูผูตอบ
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แบบสอบถามสวนใหญจะเรียนภาษาตางประเทศ ในโอกาสขางหนาแนนอน เมื่อพิจารณาจากสวน
ประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษตางประเทศแลว พบวาผูบริโภคสวนใหญ
ใหความสําคัญกับ ปจจัยดานบุคลากรเปนอันดับแรกในระดับมาก ตามดวยปจจัยดานกระบวนการ
ใหบริการ ปจจัยดานประสิทธิภาพและคุณภาพ ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานผลิตภัณฑ
และบริการ ปจจัยดานสถานที่ใหบริการ ใหความสําคัญในระดับมาก ปจจัยดานราคาและปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญในระดับปานกลาง 
 นลินี เสนาปา (2544) ไดศึกษา “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูใชบริการในการเลือกสถาบันสอน
ภาษาตางประเทศ ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม” ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-25 ป มีอาชีพเปน นักศึกษาและมีรายไดต่ํากวา 
5,000 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรีสวนใหญเลือกเรียนภาษาอังกฤษ วันจันทรถึงศุกรชวงเวลา 
16:01-20:00 น.เลือกเรียนหลักสูตร 15- 20 ชั่วโมงตอหลักสูตร ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญแก
ปจจัยดานบุคลากรเปนอันดับแรก คือ ความรูความชํานาญขอผูสอน ตามดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ
เกี่ยวกับหลักสูตรการสอนที่ทันสมัย เขาใจงาย ปจจัยดานราคาเกี่ยวกับราคาคาเลาเรียนตอช่ัวโมง 
ปจจัยดานสถานที่เกี่ยวกับความสะอาดของสถานที่ ปจจัยดานเครื่องมือและอุปกรณเกี่ยวกับเอกสาร
หรือคูมือการเรียนที่สามารถเขาใจไดงาย ปจจัยดานสัญลักษณเกี่ยวกับความมีช่ือเสียงเปนที่รูจักและ
ไดรับการรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการเปนปจจัยที่อยูในระดับมีผลมาก ปจจัยดานวัสดุ ส่ือสาร ส่ือ
โฆษณาและการสงเสริมการตลาด การใหบริการดานขอมูลแนะนําและติดตอสถาบันการศึกษา
ตางประเทศแกผูที่สนใจศึกษา เปนปจจัยที่อยูในระดับมีผลนอยนอกจากนั้นยังมีปจจัยดานอื่น ๆ ที่ทํา
ใหผูบริโภคเลือกใชบริการของสภาบันสอนภาษาตางประเทศ โดยผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญ
กับความเจริญกาวหนาในการประกอบอาชีพ 
 มาลินี  จันทวิมล (2541) ทําการสํารวจ “ความตองการและเจตคติของบุคคลในสาขาอาชีพ
ตาง ๆ เกี่ยวกับความสําคัญของภาษาอังกฤษในงานอาชีพและชีวิตประจําวัน” พบวา บุคคลรวมใน
สาขาอาชีพตาง ๆ ในชีวิตประจําวันมีแนวโนนวามีความตองการใชทักษะการอานมากที่สุดแตอยูใน
ระดับปานกลาง รองลงมาคือ ทักษะการฟง ทักษะการแปล ทักษะการเขียน และทักษะการพูด
ตามลําดับแตอยูในระดับคอนขางนอยถึงนอย สวนในงานอาชีพมีแนวโนมวามีความตองการการใช
ทักษะการอานมากที่สุด แตอยูในระดับปานกลาง รองลงมา คือ ทักษะการฟง ทักษะการเขียน ทักษะ
การแปล และทักษะการพูดตามลําดับ แตอยูในระดับคอนขางนอยถึงนอย 
 วัชรี บรมฤทธิ์ (2548) ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยการตลาดที่มีตอการเลือกโรงเรียนสอน
ภาษาอังกฤษในเขตอําเภอเมืองจังหวัดขอนแกน” พบวา ผูบริโภคที่สนใจเรียนภาษาอังกฤษสวนใหญ
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เปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 15-20 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพนักเรียน นักศึกษา และมีรายได
ตอเดือน ต่ํากวา 5,000 บาท ปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญเมื่อเลือกโรงเรียน
สอนภาษาอังกฤษ คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัย
ดานบุคลากร ปจจัยดานกระบวนการและปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงโดยรวมแลว ผูบริโภค
สวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยทุก ๆ ดานในระดับมาก โดยปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญกับ 
การมีหลักสูตรการเรียนการสอนที่มีความหลากหลาย ปจจัยดานราคา ใหความสําคัญกับราคาคุมคากับ
ประสิทธิภาพการสอนจํานวนชั่วโมงที่เรียนตอหลักสูตร ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา 
ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับ ความสะดวกในการมาเรียน ปจจัยดานดานสงเสริมการตลาด ให
ความสําคัญแกการโฆษณา ดวยปายผา แผนพับ นอกจากนี้ผูบริโภคยังใหความสําคัญกับปจจัยดาน
บุคคลากรที่ใหความสําคัญกับมีคณาจารยที่มีชื่อเสียง เปนผูทรงคุณวุฒิปจจัยดานกระบวนการให
ความสําคัญกับความรวดเร็วในการสมัคร และปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูบริโภคสวนใหญ
ใหความสําคัญกับปจจัยดานสภาพอาคารภายนอก 
 สมใจ  ทวิชากรตระกูล (2546) ไดศึกษา “สภาพการดําเนินธุรกิจสอนภาษาตางประเทศใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี” โดยเก็บรวบรวมขอมูลการสัมภาษณจากกลุมตัวอยางที่เปนเจาของ
ธุรกิจหรือผูแทนที่มีตําแหนงในระดับบริหาร เปนธุรกิจสอนภาษาที่จดทะเบียนจํานวน 6 แหง และ
ไมไดจดทะเบียนจํานวน 8 แหง ผลการศึกษาพบวา ผูดําเนินธุรกิจสอนภาษาตางประเทศ สวนใหญ
เปนหญิง มีอายุระหวาง 30-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดตอเดือนระหวาง 30,000 -
50,000 บาท สวนใหญเปนธุรกิจที่ไมมีการจดทะเบียน ใชเงินลงทุนแรกเริ่มต่ํากวา 10,000 บาท มี
จํานวนบุคลากรที่ทําหนาที่สอนภาษาตางประเทศจํานวนทั้งหมด 1-3 คน มีจํานวนบุคลากรที่
ปฏิบัติงานภายในธุรกิจสอนภาษาตางประเทศทั้งหมด 4-6 คน ระยะเวลาในการเปดดําเนินการไมเกิน 
1 ป และกลุมลูกคาเปาหมาย คือกลุมคนทํางาน ในการดําเนินงานจัดการของธุรกิจมีการวางแผนที่มี
วัตถุประสงคที่ชัดเจน มีการวางแผนเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค คือ มีการวางแผนไวกับ 
การกําหนดเปาหมาย 
 สุกัญญา  พิชัยยงควงศดี (2546) ไดศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการเลือกเรียนภาษาอังกฤษ
และพฤติกรรมผูบริโภคโดยเปรียบเทียบระหวางสถาบันสอนภาษาเอ.ยู.เอ กับสถาบันสอนภาษาบริติช 
เคานซิล ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา ผูที่กําลังเรียนภาษาอังกฤษที่สถาบันสอนภาษา
เอ.ยู.เอ จํานวน 200 คน และสถาบันสอนภาษาบริติช เคานซิล จํานวน 200 คน พบวาสวนใหญเปน
เพศหญิงมีอาย ุ21-26 ป ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนนักเรียน นักศึกษาระดับรายได ต่ํากวา 
6,500 บาท คาใชจายในการเลาเรียนสวนมาก พอแมเปนผูจายให กลุมตัวอยางจากสถาบันสอนภาษา
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เอ.ยู.เอ และสถาบันสอนภาษา บริติช เคานซิล ใหความสําคัญในระดับมากในดานหลักสูตร ดาน
สถานที่และชองทางการจัดจําหนาย ดานความนาเชื่อถือของสถาบัน ดานความนาเชื่อถือของอาจารย 
แรงจูงใจใฝสัมฤทธิ์ แรงจูงใจในการศึกษา และสื่อที่มีอิทธิพลในการเลอืกเรียน คืออินเตอรเน็ต และ
เพื่อนหรือเพื่อนรวมงาน 
 เสาวนีย  พนัสสรณ (2542) ไดศึกษาเรื่อง “การศึกษาเหตุจูงใจในการเขาเรียนภาษาใน
โรงเรียนสอนภาษาตางประเทศภาคเอกชน” พบวาเหตุจูงใจในการเขาเรียนเพื่อความรูและการติดตอ
สัมพันธกับผูอ่ืนของผูเรียนอยูในระดับมากที่สุด รองลงมาคือเรียนเพื่อการประกอบอาชีพการนํา
ความรูไปชวยเหลือชุมชนและทําตามความคาดหวังของผูอ่ืนตามลําดับ และจากการศึกษาพบวา 
ผูเรียนมีความพึงพอใจในความรูความสามารถของอาจารยผูสอนโอกาสที่จะนําความรูไปใชวิธีการ
สอนของอาจารย ประโยชนที่ไดจากการเรียน บรรยากาศในการเรียน ความยากงายของเนื้อหาที่เรียน 
รูปแบบการจัดชั้นเรียนและอุปกรณการเรียนการสอน ตามลําดับ 

 



 

 

บทที่ 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 

 การศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร” เปนการศึกษาโดยใชวิธีการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ในรูปแบบของการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) แบบวัดผลครั้งเดียว (One-Shot Case Study) 
โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดออกแบบและดําเนินการวิจัย
ตามลําดับขั้นตอนดังนี้ 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 2.  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3.  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 4.  การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 5.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 6.  การวิเคราะหขอมูล 
 7. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 1. ประชากรที่ใชในการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ ผูท่ีกําลังเรียนภาษาญี่ปุน
ที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร 
 2. ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 ขนาดของกลุมตัวอยาง ในกรณีนี้ผูวิจัยไมทราบจํานวนของผูเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียน
สอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดังนั้นจึงเลือกใชสูตรไมทราบประชากรของ William G. Cochran 
(1977 : 75) ซ่ึงมีวิธีการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางในการวิจัยใชสูตรดงันี้ 
   n  =   Z 2pq  
   e 2 
 เมื่อ  n  = ขนาดตัวอยาง  

 p =     สัดสวนประชากรที่ศึกษา 
 q =     1 – p 
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 Z =   คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z score) 
 ขึ้นอยูกับระดบัความเชื่อมั่น 95% ไดคา Z = 1.96 
   e   =    ระดับความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได 
 สําหรับการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยกําหนดสัดสวนของประชากรที่ศึกษาเทากับ 50% หรือ 0.5 และ
ตองการระดับความเชื่อมั่น 95% นั่นคือยอมใหคลาดเคลื่อนได 5% (0.5) ดังนั้นจึงแทนคาไดขนาด
ตัวอยาง ดังนี้ 
   n  =   (1.96)2(0.5)(1-0.5)  
    (0.05)2 
  n =   384.16   
   =  385  คน 
 ดังนั้นขนาดตัวอยางจากการคํานวณ เทากับ 385 คน แตผูวิจัยไดสํารองเพิ่มไวอีก 15 คน 
ดังนั้นรวมจํานวนกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ทั้งหมดเปน 400 ราย 
 วิธีการสุมตัวอยาง ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบรายสะดวก (Convenience Sampling)
จากกลุมตัวอยางที่เรียนในโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 3 ประเภท แลวสุมตัวอยางจนไดครบตามขนาดที่
กําหนดไว ไดแก ประเภทที่ 1 คือ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชนของไทย ไดแก โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนไมนิจิ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนวี  ประเภทที่ 2 คือ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มี
สาขาอยูในประเทศไทย ไดแก โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน วาเซดะ ประเภทที่ 3 คือ องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกับญี่ปุน ไดแก สมาคมสงเสริมเทคโนโลยีไทยญี่ปุน 

  
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ เปนแบบสอบถาม   
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร โดย
นําขอมูลจากเอกสารงานวิจัย โดยผูวิจัยจัดทําแบบสอบถาม แบงออกเปน 3 ตอน คือ    
 ตอนที่  1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางเปนคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check list) ใชมาตร
วัดแบบนามบัญญัติ (Nominal scale) เกี่ยวกับลักษณะสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 7 ขอ 
ไดแก เพศ ประเภทโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่เรียนอยูในปจจุบัน อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ
รายไดเฉลี่ยตอเดือน และผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียนโดยผูตอบจะตองเลือกคําตอบเพียงขอเดียวที่ตรง
กับคุณลักษณะของตนเองเทานั้น 



35 

 

 ตอนที่ 2 แบบสอบถาม ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของมาสรางแบบสอบถาม 
จํานวน 35 ขอ โดยแบงขอคําถามเปน 7 ดาน คือ 

1) ผลิตภัณฑ 
2) ราคา 
3) สถานที่ 
4) การสงเสริมการตลาด 
5) บุคลากร 
6) กระบวนการใหบริการ 
7) ลักษณะทางกายภาพ 

 ลักษณะของคําถาม เปนแบบการวัดแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ของลิเคิรท 
(Linkert) (ธานินทร ศิลปจารุ, 2550 : 56) ประกอบดวยตัวเลือก 5 ระดับ ตามความรูสึกของผูตอบ
แบบสอบถาม โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงจัดแบงระดับของ
คําตอบเปน 5 ระดับ และเกณฑการใหคะแนน ดังตอไปนี้  
 ระดับมากที่สุด ให 5 คะแนน     
 ระดับมาก      ให           4              คะแนน 
 ระดับปานกลาง ให         3              คะแนน 
 ระดับนอย             ให 2              คะแนน 
 ระดับนอยที่สุด    ให            1              คะแนน 
 การแปลความหมายระดับคะแนนใชการหาคาคะแนนเฉลี่ยแบบถวงน้ําหนัก) ซ่ึงแบงระดับ
คะแนนเฉลี่ยออกเปน 5 ระดับ ดังนี้  
 คาเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนในระดับ
นอยที่สุด 
 คาเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนในระดับนอย
คาเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนในระดับปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 3.41- 4.20 หมายถึง เปนปจจัยท่ีมีผลการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนในระดับมาก 
 คาเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง เปนปจจัยที่มีผลการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนในระดับ
มากที่สุด 
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 ตอนที่ 3  แบบสอบถามพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค นํามาสราง
แบบสอบถาม ลักษณะขอคําถามแบบตรวจสอบรายการ (Check list) ใชมาตรวัดแบบนามบัญญัติ 
(Nominal scale) จํานวน 5 ขอ 
  การทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ไดดําเนินการสรางแบบสอบถามที่ใชเปนเครื่องมือในการศึกษาและ
ทดสอบเครื่องมือตามขั้นตอน ดังนี้ 
 1.  ศึกษาเอกสาร ตํารา และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการบริการ สวนประสมทางการตลาด  
การตัดสินใจ และพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อนํามาเปนแนวทางในการออกแบบสอบถามตามความมุง
หมายที่ศึกษา 
 2. ผูวิจัยจัดลําดับความสําคัญของขอคําถาม และเรียบเรียงภาษา ความถูกตอง ชัดเจนและ
การใชสํานวนภาษาใหเหมาะสม โดยสรางขอคําถามใหครอบคลุมขอบขายนิยามที่กําหนดไว ผูวิจัย 
ไดนําแบบสอบถามที่สรางขึ้นเสนออาจารยที่ปรึกษา เพื่อขอคําแนะนําในการปรับปรุงแบบสอบถาม  
 3.  นําแบบสอบถามที่แกไข ปรับปรุงแลว นําไปทดสอบหาความเชื่อมั่น (Reliability) 
เพื่อใหผูตอบปบบสอบถามเขาใจแบบสอบถามไดอยางถูกตอง ชัดเจนซึ่งการทดสอบความเชื่อมั่น
ของแบบสอบถาม โดยใชสูตรสัมประสิทธิแอลฟา (Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach)  

α = (k/(k-1)) * [1- Σ (s2
i)/s2

sum] 
เมื่อ  α แทน คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

k         แทน จํานวนขอของแบบสอบถาม 
s2i       แทน ผลรวมของคาความแปรปรวนของคะแนนเปนรายขอ 

  s2sum    แทน คาความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
 โดยแบบสอบถามที่เปนเครื่องมือในการวิจัยคร้ังนี้ นําไปทดลองใช (Try out) กับกลุม
ทดลองจํานวน 30 ราย ไดคาสัมประสิทธิ์อัลฟาที่ 0.933 ซ่ึงมีคาเปนบวกและมีคาใกล 1 หมายความวา
แบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ ทั้งนี้เพื่อสํารวจวาผูตอบแบบสอบถามความเขาใจคําถามเพียงใด 
(รายละเอียดผลการคํานวณตาม ภาคผนวก ข) 
 4.  นําผลการทดสอบแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตรวจสอบความถูกตอง เพื่อใหเปน
แบบสอบถามฉบับสมบูรณแลวไปจัดพิมพ เพื่อใชเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม
ตัวอยางตอไป 
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3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 
1. ติดตอ ประสานงาน และ ทําหนังสือไปยังโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเพื่อขอความรวมมือ

ในการทําวิจัยและขอความรวมมือในการเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถาม 
2. นําแบบสอบถามไปใหกลุมตัวอยางตอบ โดยขอความรวมมือเจาหนาที่ของโรงเรียนเปน

ผูเก็บรวบรวมแบบสอบถาม 
3. นําแบบสอบถามที่ไดรับกลับมา ตรวจหาความสมบูรณของแบบสอบถามแตละฉบับอีก

ครั้ง ซ่ึงไดรับคืนเปนแบบสอบถามที่สมบูรณใชไดจํานวน 400 ชุด และดําเนินการจัดทําตามขั้นตอน
ของการประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  
 
3.4  วิธี การวิเคราะหขอมูล 
 การวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยรวบรวมแบบสอบถาม ที่ไดมาประมวลผล
ดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปทางสถิติ ชวยในการประมวลผลและวิเคราะหขอมลูซ่ึงประกอบดวย
ขอมูลดังตอไปนี้ 
 1. รวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม และตรวจสอบความถูกตองของขอมูล 
 2. เตรียมขอมูลนําเขา โดยจัดทําคูมือลงรหัส กําหนดตัวแปรและลงรหัสขอมูลตามแนวทาง
ที่กําหนดไว 
 3. นําขอมูลที่ลงรหัสแลวไปวิเคราะหผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป 
 4. สรุปขอมูลที่ได และวิเคราะหขอมูลดวยคาสถิติตาง ๆ  
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

เปนการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากการรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางแลวแปรผลการวิเคราะห
ขอมูลเพื่ออธิบายลักษณะของขอมูลครอบคลุมเฉพาะกลุมตัวอยางเทานั้น ไดแก การแจกแจง คาความถี่ 
(Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)   
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 เปนการนํามาใชในการทดสอบสมมติฐานประกอบดวย คาสถิติ t-test และ F-test สําหรับ
ใชในทดสอบสมมติฐาน เพื่อศึกษาความแตกตางระหวาง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยขอมูล
สวนบุคคล กําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงในรูปของตารางและคําบรรยาย 
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 โดยคาสถิติ t-test ใชในทดสอบสมมติฐานเพื่อศึกษาความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุม
ตัวอยาง 2 กลุม เปนการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยขอมูล 2 ชุดที่อิสระกัน (Independent samples) สวนกรณีที่
ตัวแปรอิสระจําแนกเปน 3 กลุมขึ้นไปจะใชคาสถิติ F-test (One-Way ANOVA) และหากพบวาคาเฉลี่ย
ของกลุมตัวอยางมีคาแตกตางกันจะเลือกวิธีการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยวิธีผลตาง LSD 
(Least Significant Difference)  



 

 

บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 

 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลในการศึกษาเรื่อง “เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดนําขอมูลที่ไดจากการ
ตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ราย ผลการศึกษาแบงออกไดเปน 4 สวน ตอไปนี้ 
 สวนท่ี 1  ปจจยัสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนท่ี 2  ระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 

สวนท่ี 3  พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสนิใจเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
สวนท่ี 4  การทดสอบสมมติฐาน 

 
4.1  ผลการวิเคราะห 
 ในสวนนี้เปนการนําเสนอขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง จากการเก็บรวบรวมขอมูล
จากแบบสอบถาม โดยนําเสนอผลการวิเคราะหในรูปของตารางแสดงเปนคาความถี่ (Frequency) และ
คารอยละ (Percentage) ตามตารางที่ 4.1 ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.1  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามขอมูลสวนบุคคล 

ขอมูลสวนบุคคล จํานวน รอยละ 
เพศ   
ชาย 117 29.20 
หญิง 283 70.80 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 
ขอมูลสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

ประเภทของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่ทานเรียนอยู   
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชนของไทย            104 26.00 
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 187 46.80 
เปนองคกรความรวมมือระหวางไทยกับญี่ปุน 109 27.20 

รวม 400 100.00 
อายุ   
ไมเกิน 20 ป 130 32.50 
21 - 30 ป 198 49.50 
30 ปขึ้นไป 72 18.00 

รวม 400 100.00 
ระดับการศึกษา   
มัธยมศึกษาตอนตน              16 4.00 
มัธยมศึกษาตอนปลาย             88 22.00 
ปวช. /ปวส. 8 2.00 
ปริญญาตรี 218 54.50 
สูงกวาปริญญาตรี 70 17.50 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   
นักเรียน/นักศึกษา 210 52.50 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 37 9.25 
พนักงานบริษัท 123 30.75 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 7 1.75 
อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................. 23 5.75 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 
ขอมูลสวนบุคคล จํานวน รอยละ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
ไมเกิน 10,000 บาท 197 49.20 
10,001 - 20,000 บาท 75 18.80 
20,001 - 30,000 บาท 55 13.80 
30,001 - 40,000 บาท 20 5.00 
40,001 บาทขึ้นไป 53 13.20 

รวม 400 100.00 
ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียน   
ตัวทานเอง 131 32.75 
ผูปกครอง 235 58.75 
บริษัท 28 7.00 
อ่ืน ๆ 6 1.50 

รวม 400 100.00 
 จากตารางที่ 4.1 จากการศึกษาจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามขอมูลสวน
บุคคลสรุปไดวา 
 1. เพศ 
 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 283 คน คิดเปนรอยละ 70.80 และเพศ
ชาย จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.20  
 2. ประเภทของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน  
 พบวา จากการแบงประเภทโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเปน 3 ประเภทนั้นกลุมตัวอยางสวน
ใหญเรียนโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 
46.80 รองลงมาคือ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่ เปนองคกรความรวมมือระหวางไทยกับญี่ปุน จํานวน
109 คน คิดเปนรอยละ 27.20 และนอยที่สุดคือ โรงเรยีนสอนภาษาญี่ปุนเอกชนของไทยจํานวน 104 คน 
คิดเปนรอยละ 26.00 
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 3. อายุ 
พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญอายุ 21 - 30 ป จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 49.50 รองลงมา

อายุไมเกิน 20 ป จํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.50 และนอยที่สุด อายุ30 ปขึ้นไป จํานวน 72 คน
คิดเปนรอยละ 18.00 
 4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษาสูงสุด คือ ระดับปริญญาตรี จํานวน  218 คน 
คิดเปนรอยละ 54.50 รองลงมา คือ มัธยมศึกษาตอนปลาย  จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00 
ระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 มัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 16 คน คิดเปน
รอยละ 4.00 และระดับปวช. / ปวส. จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.00 
 5. อาชีพ 
 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 52.5  
รองลงมาเปนพนักงานบริษัท จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 30.75 คาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 37 คน 
คิดเปนรอยละ 9.25 อ่ืน ๆ จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.75 และนอยที่สุดขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ
จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.75 
 6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมเกิน 10,000 บาท จํานวน 197 คน 
คิดเปนรอยละ 49.20 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 75 คน
คิดเปนรอยละ 18.80 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 20,001 - 30,000 บาท จํานวน 55 คน คิดเปน 
รอยละ 13.80 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไป จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.20 และนอย
ที่สุดมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 
 7. ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียน 
 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีผูปกครองเปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียน จํานวน 235 คน คิดเปน
รอยละ 58.75 รองลงมาตัวผูเรียนเปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียนเอง จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.75 
และบริษัทเปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียน จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 และนอยท่ีสุด คืออ่ืน ๆ
จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 
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 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนท่ีโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร 

ในสวนนี้เปนการนําเสนอขอมูล เพื่อศึกษาระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร โดยนําเสนอผลการ
วิเคราะหในรูปของตารางแสดงเปนคาความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) 
และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ตามตารางดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่  4.2 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญีปุ่นที่โรงเรียนสอน 
  ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ 

(n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. นอย
ที่สุด 

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
1. ดานผลิตภณัฑ        
1.1 เนื้อหาของหลักสูตรตรง
กับความตองการของผูเรียน 

1 
(0.2) 

0 
(0.0) 

40 
(10.0) 

214 
(53.5) 

145 
(36.2) 

4.26 0.649 

1.2 ระยะเวลาในการเรยีนแต
ละหลักสูตรมีความเหมาะสม 

1 
(0.2) 

6 
(1.5) 

75 
(18.8) 

209 
(52.2) 

109 
(27.2) 

4.05 0.736 

1.3 โรงเรียนมีชื่อเสียงและมี
ความนาเชื่อถือ 

1 
(0.2) 

0 
(0.0) 

20 
(5.0) 

176 
(44.0) 

203 
(50.8) 

4.45 0.615 

1.4 มีส่ือการสอนที่เหมาะสม 
ทันสมัยและชวยเสริมสราง
ทักษะการเรียน เชน เอกสาร 
วีดีโอ ดวีีดี เทป 

1 
(0.2) 

7 
(1.8) 

98 
(24.5) 

174 
(43.5) 

120 
(30.0) 

4.01 0.799 
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ตารางที่  4.2 (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. นอย
ที่สุด 

นอย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
1.5ตําราเรียนที่ใชเปน
มาตรฐานสากล 

3 
(0.8) 

2 
(0.5) 

40 
(10.0) 

189 
(47.2) 

166 
(41.5) 

4.28 0.723 

รวม 1 
(0.2) 

1 
(0.2) 

26 
(6.5) 

207 
(51.8) 

165 
(41.2) 

4.21 0.512 

 จากตารางที่ 4.2 ระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ พบวา โดยรวมอยูในระดับ
มากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.21 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อันดับแรกคือ โรงเรียนมีชื่อเสียงและมี
ความนาเชื่อถือ อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.45 รองลงมา คือตําราเรียนที่ใชเปนมาตรฐาน 
สากล อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.28 เนื้อหาของหลักสูตรตรงกับความตองการของผูเรียน 
อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.26 ระยะเวลาในการเรียนแตละหลักสูตรมีความเหมาะสมอยูใน
ระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.05 และอันดับสุดทาย คือมีส่ือการสอนที่เหมาะสม ทันสมัยและชวย
เสริมสรางทักษะการเรียน เชน เอกสาร วีดีโอ ดีวีดี เทป อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.01  
 
ตารางที่  4.3 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญีปุ่นที่โรงเรียนสอน 
  ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานราคา 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. นอย
ที่สุด 

นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
2. ดานราคา        
2.1 อัตราคาเลาเรียนตอ
หลักสูตรหรือตอช่ัวโมงมี
ความเหมาะสม 

4 
(1.0) 

13 
(3.2) 

139 
(34.8) 

173 
(43.2) 

71 
(17.8) 

3.74 0.822 
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ตารางที่  4.3 (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. 
นอย
ท่ีสุด 

นอย ปาน
กลาง 

มาก มากที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
2.2 ราคาคาเลาเรียนถูก
กวาเมื่อเทียบกับโรงเรยีน
อื่น 

25 
(6.2) 

85 
(21.2) 

150 
(37.5) 

99 
(24.8) 

41 
(10.2) 

3.12 1.053 

2.3 มีการแจงราย 
ละเอียดคาเลาเรียนและ
คาใชจายท่ีเกี่ยวของอยาง
ชัดเจน 

4 
(1.0) 

11 
(2.8) 

108 
(27.0) 

162 
(40.5) 

115 
(28.8) 

3.93 0.869 

รวม 3 
(0.8) 

18 
(4.5) 

162 
(40.5) 

125 
(31.2) 

92 
(23.0) 

3.59 0.735 

 จากตารางที่ 4.3 ระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานราคา พบวา โดยรวมอยูในระดับมาก
คาเฉลี่ยเทากับ 3.59 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อันดับแรกคือ มีการแจงรายละเอียดคาเลาเรียนและ
คาใชจายที่เกี่ยวของอยางชัดเจน อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.93 รองลงมา คือ อัตราคาเลาเรียน
ตอหลักสูตรหรือตอช่ัวโมงมีความเหมาะสม  อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และอันดับสุดทาย
คือ ราคาคาเลาเรียนถูกกวาเมื่อเทียบกับโรงเรียนอื่น อยูในระดับปานกลาง คาเฉลี่ยเทากับ 3.12  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



46 

 

ตารางที่  4.4 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญีปุ่นที่โรงเรียนสอน 
  ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. 
นอยท่ีสุด นอย ปาน

กลาง 
มาก มากที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
3. ดานสถานที่ /การจัด
จําหนาย 

       

3.1 สถานที่ตั้งอยูใน
แหลงชุมชน หรือใกล
หางสรรพสินคา 

4 
(1.0) 

10 
(2.5) 

76 
(19.0) 

156 
(39.0) 

154 
(38.5) 

4.12 0.868 

3.2 การเดินทางมีความ
สะดวก  มีรถประจําทาง 
รถไฟฟา BTSหรือ
รถไฟฟาใตดินผาน 

0 
(0.0) 

2 
(0.5) 

38 
(9.5) 

121 
(30.2) 

239 
(59.8) 

4.49 0.686 

3.3 รูปแบบการตกแตง
สถานที่เรียนอํานวยตอ
การเรียนการสอน 

1 
(0.2) 

12 
(3.0) 

87 
(21.8) 

170 
(42.5) 

130 
(32.5) 

4.04 0.828 

3.4 มีหองเรียน โตะ เกาอี้
และอุปกรณการ เรี ยน
อยางเพียงพอ 

1 
(0.2) 

2 
(0.5) 

68 
(17.0) 

183 
(45.8) 

146 
(36.5) 

4.18 0.740 

รวม 
0 

(0.0) 
6 

(1.5) 
28 

(7.0) 
142 

(35.5) 
224 

(56.0) 
4.21 0.612 

 จากตารางที่ 4.4 ระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานสถานที่/การจัดจําหนายพบวาโดยรวม
อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.21 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อันดับแรกคือ การเดินทางมี
ความสะดวก  มีรถประจําทาง รถไฟฟา BTS หรือรถไฟฟาใตดินผาน อยูในระดับมากที่สุดคาเฉลี่ย
เทากับ 4.49 รองลงมา คือ มีหองเรียน โตะ เกาอ้ี และอุปกรณการเรียนอยางเพียงพอ อยูในระดับมาก 
คาเฉลี่ยเทากับ 4.18 สถานที่ตั้งอยูในแหลงชุมชน หรือใกลหางสรรพสินคา อยูในระดับมาก คาเฉลี่ย
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เทากับ 4.12 และอันดับสุดทาย คือ รูปแบบการตกแตงสถานที่เรียนอํานวยตอการเรียนการสอนอยูใน
ระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.04 
 
ตารางที่  4.5 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอน 
  ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริมการตลาด 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. 
นอย
ท่ีสุด 

นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
4. ดานการสงเสริม
การตลาด 

       

4.1 มีเว็ปไซทท่ีใหขอมูล
ของโรงเรียน 

0 
(0.0) 

13 
(3.2) 

55 
(13.8) 

194 
(48.5) 

138 
(34.5) 

4.14 0.771 

4.2 มีสวนลดสาํหรับ
ผูเรียนที่ลงเรียนใน 
คอรสตอเนื่อง 

38 
(9.5) 

34 
(8.5) 

113 
(28.2) 

140 
(35.0) 

75 
(18.8) 

3.45 1.169 

4.3 บริการใหคําแนะนํา
ศึกษาตอประเทศญี่ปุน 

8 
(2.0) 

25 
(6.2) 

131 
(32.8) 

155 
(38.8) 

81 
(20.2) 

3.69 0.931 

4.4 มีการจัดกิจกรรมอื่น ๆ 
เสริม ท่ีนอกเหนือ 
จากการเรียนการสอน 

6 
(1.5) 

23 
(5.8) 

141 
(35.2) 

157 
(39.2) 

73 
(18.2) 

3.67 0.891 

รวม 
4 

(1.0) 
20 

(5.0) 
96 

(24.0) 
170 

(42.5) 
110 

(27.5) 
3.74 0.690 

 จากตารางที่ 4.5 ระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานการสงเสริมการตลาด พบวา โดยรวม
อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.74 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อันดับแรกคือ มีเว็ปไซทที่ให
ขอมูลของโรงเรียน อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมา คือ บริการใหคําแนะนําศึกษาตอ
ประเทศญี่ปุน อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.69 มีการจัดกิจกรรมอื่น ๆ เสริม ที่นอกเหนือจากการ
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เรียนการสอน อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.67 และอันดับสุดทาย คือ มีสวนลดสําหรับผูเรียนที่ 
ลงเรียนในคอรสตอเนื่อง อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.45 
 
ตารางที่  4.6 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญีปุ่นที่โรงเรียนสอน 
  ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานกระบวนการใหบริการ 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. 
นอย
ท่ีสุด 

นอย ปาน 
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

จํานวน (รอยละ) 
5. ดานกระบวนการใหบริการ        
5.1 จัดสัดสวนจํานวนนักเรียน 
ในแตละชั้นเรียนไดอยางเหมาะสม 

2 
(0.5) 

14 
(3.5) 

70 
(17.5) 

189 
(47.2) 

125 
(31.2) 

4.05 0.819 

5.2 มีระบบการแนะนําการเขาเรียน 
ใหผูเรียนเขาใจอยางชัดเจน 

1 
(0.2) 

13 
(3.2) 

90 
(22.5) 

181 
(45.2) 

115 
(28.8) 

3.99 0.816 

5.3 มีการอํานวยความสะดวกแกผูเรียน
ไดเปนอยางดี ตั้งแตการเริ่มสมัครเรียน
เขาเรียนจนกระทั่งจบหลักสูตรการเรียน 

0 
(0.0) 

7 
(1.8) 

96 
(24.0) 

176 
(44.0) 

121 
(30.2) 

4.03 0.783 

5.4 มีระบบการชําระเงินที่อํานวยความ
สะดวกตอผูเรยีน เชน ผอนชําระคาเลา
เรียนเปนงวด จายผานธนาคาร บัตรเครดิต 
หรือเงินสด 

6 
(1.5) 

23 
(5.8) 

119 
(29.8) 

135 
(33.8) 

117 
(29.2) 

3.84 0.964 

5.5 มีระบบวัดผลการเรียนที่ไดมาตรฐาน 
ท้ังกอนเรียน ระหวางเรียน และหลังการ
เรียน 

2 
(0.5) 

6 
(1.5) 

63 
(15.8) 

198 
(49.5) 

131 
(32.8) 

4.13 0.759 

5.6 มีการตรวจเช็คเวลาเขาช้ันเรียนที่
ชัดเจน 

5 
(1.2) 

15 
(3.8) 

86 
(21.5) 

162 
(40.5) 

132 
(33.0) 

4.00 0.900 

5.7 มีการประเมินความพึงพอใจ หลังจบ
ช้ันเรียน 

3 
(0.8) 

10 
(2.5) 

80 
(20.0) 

180 
(45.0) 

127 
(31.8) 

4.05 0.827 

รวม 
0 

(0.0) 
6 

(1.5) 
53 

(13.2) 
188 

(47.0) 
153 

(38.2) 
4.01 0.608 
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 จากตารางที่ 4.6 ระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานกระบวนการใหบริการ พบวา โดยรวม
อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อันดับแรกคือ มีระบบวัดผลการ
เรียนที่ไดมาตรฐาน ทั้งกอนเรียน อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.13 รองลงมา คือ จัดสัดสวน
จํานวนนักเรียนในแตละชั้นเรียนไดอยางเหมาะสม อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.05 มีการประเมิน
ความพึงพอใจ หลังจบชั้นเรียน อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.05 มีการอํานวยความสะดวกแก
ผูเรียนไดเปนอยางดี ตั้งแตการเริ่มสมัครเรียนเขาเรียน จนกระทั่งจบหลักสูตรการเรียนอยูในระดับมาก 
คาเฉล่ียเทากับ 4.03 มีการตรวจเช็คเวลาเขาชั้นเรียนที่ชัดเจน อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.00 มี
ระบบการแนะนําการเขาเรียนใหผูเรียนเขาใจอยางชัดเจน อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.99 และ
อันดับสุดทาย คือ มีระบบการชําระเงินที่อํานวยความสะดวกตอผูเรียน เชน ผอนชําระคาเลาเรียนเปน
งวด จายผานธนาคาร บัตรเคดิต หรือเงินสด อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.84 
 
ตารางที่  4.7 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญีปุ่นที่โรงเรียนสอน 
 ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานบุคลากร 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. 
นอย
ท่ีสุด 

นอย ปานกลาง มาก มาก
ท่ีสุด 

จํานวน (รอยละ) 
6. ดานบุคลากร        
6.1 อาจารยผูสอนมีความเชี่ยวชาญ 
มีวิธีการสอนทีทํ่าใหเขาใจ 
และจดจําไดงาย 

1 
(0.2) 

3 
(0.8) 

23 
(5.8) 

166 
(41.5) 

207 
(51.8) 

4.44 0.661 

6.2 ผูสอนใหความเปนกันเอง 
และเอาใจใสผูเรียน 

1 
(0.2) 

3 
(0.8) 

17 
(4.2) 

143 
(35.8) 

236 
(59.0) 

4.53 0.641 

6.3 ผูสอนบริหารเวลาในการสอน 
ไดอยางมีประสิทธิภาพ 

1 
(0.2) 

0 
(0.0) 

38 
(9.5) 

180 
(45.0) 

181 
(45.2) 

4.35 0.670 

6.4 ผูสอนมีเทคนิคใหม ๆ ในการ
สอน ทําใหการเรียนมีความสนกุ 
นาสนใจ 

1 
(0.2) 

3 
(0.8) 

65 
(16.2) 

173 
(43.2) 

158 
(39.5) 

4.21 0.753 
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ตารางที่  4.7 (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. 
นอย
ท่ีสุด 

นอย ปานกลาง มาก มาก
ท่ีสุด 

จํานวน (รอยละ) 
6.5 มีอาจารยผูสอนที่เปนชาวญี่ปุน 1 

(0.2) 
0 

(0.0) 
14 

(3.5) 
77 

(19.2) 
308 

(77.0) 
4.73 0.547 

6.6 เจาหนาท่ีผูใหบริการแตงกาย
สะอาด สุภาพ และมีมารยาทที่ดี 

2 
(0.5) 

0 
(0.0) 

46 
(11.5) 

159 
(39.8) 

193 
(48.2) 

4.35 0.721 

6.7 เจาหนาท่ีมีความกระตือรือรน 
และเต็มใจใหบริการ 

2 
(0.5) 

2 
(0.5) 

53 
(13.2) 

159 
(39.8) 

184 
(46.0) 

4.30 0.753 

รวม 
1 

(0.2) 
0 

(0.0) 
11 

(2.8) 
126 

(31.5) 
262 

(65.5) 
4.42 0.509 

 จากตารางที่ 4.7 ระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานบุคลากร พบวา โดยรวม อยูในระดับ
มากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.42 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อันดับแรกคือ มีอาจารยผูสอนที่เปนชาว
ญี่ปุน อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.73 รองลงมา คือ ผูสอนใหความเปนกันเองและเอาใจใส
ผูเรียน อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.53 อาจารยผูสอนมีความเชี่ยวชาญ มีวิธีการสอนที่ทําให
เขาใจและจดจําไดงาย  อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.44 ผูสอนบริหารเวลาในการสอนได
อยางมีประสิทธิภาพ อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.35 เจาหนาที่ผูใหบริการแตงกายสะอาด 
สุภาพ และมีมารยาทที่ดี อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.35 เจาหนาที่มีความกระตือรือรนและ
เต็มใจใหบริการอยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และอันดับสุดทาย คือผูสอนมีเทคนิคใหม ๆ 
ในการสอน ทําใหการเรียนมีความสนุก นาสนใจ อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.21 
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ตารางที่  4.8 ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญีปุ่นที่โรงเรียนสอน 
  ภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานกายภาพ 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

X  S.D. 
นอย
ท่ีสุด 

นอย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

จํานวน (รอยละ) 
7. ดานกายภาพ        
7.1 มีการจัดวางผังอยางเหมาะสม
กวางขวาง โลง ไมอึดอัด อากาศถายเท 
ไดสะดวก 

1 
(0.2) 

6 
(1.5) 

59 
(14.8) 

187 
(46.8) 

147 
(36.8) 

4.18 0.752 

7.2 อาคาร สถานที่สะอาด และความเปน
ระเบียบเรียบรอย  

1 
(0.2) 

4 
(1.0) 

43 
(10.8) 

178 
(44.5) 

174 
(43.5) 

4.30 0.719 

7.3 มีปายช่ือโรงเรียนอยางเห็นไดชัด 1 
(0.2) 

13 
(3.2) 

95 
(23.8) 

161 
(40.2) 

130 
(32.5) 

4.02 0.847 

7.4 มีสิ่งอํานวยความสะดวกไวใหบริการ 
เชน อินเตอรเนต็ นิตยสาร น้ําดื่ม ท่ีนั่งรอ 

5 
(1.2) 

18 
(4.5) 

78 
(19.5) 

170 
(42.5) 

129 
(32.2) 

4.00 0.901 

7.5 มีหองสมุดไวใหบริการ 9 
(2.2) 

31 
(7.8) 

160 
(40.0) 

125 
(31.2) 

75 
(18.8) 

3.57 0.956 

รวม 
1 

(0.2) 
12 

(3.0) 
65 

(16.2) 
187 

(46.8) 
135 

(33.8) 
4.01 0.648 

 จากตารางที่ 4.8 ระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานกายภาพ พบวา โดยรวมอยูในระดับ
มาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.01 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา อันดับแรกคือ อาคาร สถานที่สะอาด และ
ความเปนระเบียบเรียบรอย อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.30 รองลงมา คือมีการจัดวางผัง
อยางเหมาะสม กวางขวาง โลง ไมอึดอัด อากาศถายเทไดสะดวก อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.18
มีปายชื่อโรงเรียนอยางเห็นไดชัด อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.02 มีส่ิงอํานวยความสะดวกไว
ใหบริการ เชน อินเตอรเน็ต นิตยสาร น้ําดื่ม ที่นั่งรอ อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.00 และอันดับ
สุดทาย คือมีหองสมุดไวใหบริการ อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.57 
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ตารางที่  4.9 สรุปปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียน 
  สอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร  

(n = 400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 
X  S.D. นอย

ที่สุด 
นอย ปาน

กลาง 
มาก มากที่สุด 

1. ดานผลิตภัณฑ - - - -  4.21 0.512 

2. ดานราคา - - -  - 3.59 0.735 

3. ดานสถานที่ /การ
จัดจําหนาย 

- - - -  4.21 0.612 

4. ดานการสงเสริม
การตลาด 

- - -  - 3.74 0.690 

5. ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

- - -  - 4.01 0.608 

6. ดานบุคลากร - - - -  4.42 0.509 

7. ดานกายภาพ - - -  - 4.01 0.648 

 จากตารางที่ 4.9 สรุประดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก 
อันดับแรก คือ ดานบุคลากร อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.42 รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ
และดานสถานที่/การจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.21 ดานกระบวนการ
ใหบริการ อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ดานกายภาพ อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.01ดาน
การสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และอันดับสุดทายคือ ดานราคา อยูใน
ระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ  3.59 
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 พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร 
 ในสวนนี้เปนการนําเสนอขอมูล เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใช
บริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร โดยจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม
โดยนําเสนอผลการวิเคราะหในรูปของตารางแสดงเปนคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ 
(Percentage) ตามตารางที่ 4.10 ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่  4.10 จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยางจําแนกตามพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจ 
  เลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมผูบริโภคในการตดัสินใจเลือกใชบริการ จํานวน รอยละ 
ประเภทหลักสูตรที่เรียนในปจจุบัน    

1) สนทนาภาษาญี่ปุน 56 12.99 
2) ภาษาญี่ปุนพืน้ฐาน 274 63.57 
3) ภาษาญี่ปุนชัน้กลาง 71 16.47 
4) ภาษาญี่ปุนชัน้สูง 18 4.18 
5) ติวสอบวัดระดับภาษาญี่ปุน 6 1.39 
6) ติวสอบเอนทรานซ 6 1.39 
7) อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 431  
เหตุผลในการเลือกเรียนภาษาญี่ปุน     

1) ตองการศึกษาตอประเทศญี่ปุน 136 17.57 
2) ใชในการประกอบอาชีพ 158 20.41 
3) เพื่อสอบเขามหาวิทยาลัย 263 33.98 
4) เพื่อสอบวัดระดับ 55 7.11 
5) เพิ่มพูนความรูจากที่เคยเรียนมาแลว 160 20.67 
6) อ่ืน ๆ (ไมระบ)ุ 2 0.26 

รวม 774  
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ตารางที่  4.10 (ตอ) 
พฤติกรรมผูบริโภคในการตดัสินใจเลือกใชบริการ จํานวน รอยละ 

เลือกเรียนภาษาญี่ปุนในชวงเวลาใด   
1) วันจนัทรถึงศุกร           48 12.00 
2) วันเสาร 121 30.25 
3) วันอาทิตย 231 57.75 

รวม 400  
เหตุผลหลักที่เลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน   

1) หลักสูตรตรงกับที่ตองการเรียน 59 11.97 
2) คาใชจายในการเรียนเปนหลัก 238 48.28 
3) ชื่อเสียงของสถาบันเปนหลัก 30 6.09 
4) ชื่อเสียงของอาจารยเปนหลัก 166 33.67 

รวม 493  
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน   

1) ตนเอง 17 4.14 
2) เพื่อน / เพื่อนรวมงาน 316 76.89 
3) ครอบครัว 58 14.11 
4) ส่ือตาง ๆ 20 4.87 

รวม 411  
 จากตารางที่ 4.10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามพฤติกรรมผูบริโภคใน
การตัดสินใจเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางสามารถเลือก
คําตอบไดมากกวา 1 ขอ สรุปไดวา 
  ประเภทหลักสูตรท่ีเรียนในปจจุบัน 
 พบวา ประเภทหลักสูตรที่ผูเรียนเลือกเรียนในปจจุบันมากที่สุด คือหลักสูตรภาษาญี่ปุน
พื้นฐาน จํานวน 274 คน คิดเปนรอยละ 63.57 รองลงมา คือ หลักสูตรภาษาญี่ปุนชั้นกลาง จํานวน 71 คน 
คิดเปนรอยละ 16.47 หลักสูตรสนทนาภาษาญี่ปุน จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 12.99 หลักสูตร
ภาษาญี่ปุนชั้นสูง จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.18 และนอยท่ีสุด คือ ติวสอบวัดระดับภาษาญี่ปุน
และติวสอบเอนทรานซ จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.39 
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  เหตุผลในการเลือกเรียนภาษาญี่ปุน   
 พบวา เหตุผลในการเลือกเรียนภาษาญี่ปุนมากที่สุด คือ  เพื่อสอบเขามหาวิทยาลัย จํานวน
263 คน คิดเปนรอยละ 33.98 รองลงมา คือ เพิ่มพูนความรูจากที่เคยเรียนมาแลว จํานวน 160 คน คิด
เปนรอยละ 20.67 ใชในการประกอบอาชีพ จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 20.41 ตองการศึกษาตอ
ประเทศญี่ปุน จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 17.57 เพื่อสอบวัดระดับ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ
7.11 และนอยที่สุด คือ อ่ืน ๆ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.26 
 เลือกเรียนภาษาญี่ปุนในชวงเวลาใด 
 พบวา ชวงเวลาที่ผูเรียนเลอืกเรียนภาษาญี่ปุนมากที่สุด คือ  เรียนวันอาทิตย จํานวน 231 คน
คิดเปนรอยละ 57.75 รองลงมา คือ วันเสาร จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25 และนอยท่ีสุด คือ 
วันจันทรถึงศุกร จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 12.00 
 เหตุผลหลักท่ีเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
 พบวา เหตุผลหลักที่ผูเรียนเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนมากที่สุด คือ คาใชจาย
ในการเรียนเปนหลัก จํานวน 238 คน คิดเปนรอยละ 48.28 รองลงมา คือ ช่ือเสียงของอาจารยเปนหลัก
จํานวน 166 คน คิดเปนรอยละ 33.67 หลักสูตรตรงกับที่ตองการเรียน จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ
11.97 และนอยที่สุด คือ ชื่อเสียงของสถาบันเปนหลัก จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 6.09 
 บุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน 
 พบวา บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนเพื่อน / เพื่อนรวมงาน จํานวน 316 คน 
คิดเปนรอยละ 76.89 รองลงมา คือ ครอบครัว จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.11 ส่ือตาง ๆ จํานวน 
20 คน คิดเปนรอยละ 4.87 และนอยที่สุด คือ ตนเอง จํานวน 17  คน คิดเปนรอยละ 4.14 
 การทดสอบสมมติฐาน  
 ในสวนนี้เปนการนําเสนอขอมูลการทดสอบสมมติฐาน เปนการวิเคราะหเปรียบเทียบความ
แตกตางของระดับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนใน
กรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล โดยใชคาสถิติ t-test และ F-test (One way Analysis of 
Variance: ANOVA) และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูโดยผลตาง LSD-test (Least Significant Difference) 
ตามตารางที่ 4.11 ดังตอไปนี้  
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 สมมติฐานที่ 1  เพศ  ของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุน แตกตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 
ตารางที่  4.11 เปรียบเทียบระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน 
  ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ   

(n=400) 
ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด เพศ n X  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ชาย 117 4.25 0.548 0.964 0.335 
หญิง 283 4.19 0.496   

ดานราคา ชาย 117 3.51 0.801 -1.474 0.141 
หญิง 283 3.63 0.705   

ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ชาย 117 4.19 0.669 -0.293 0.770 
หญิง 283 4.21 0.587   

ดานการสงเสริมการตลาด ชาย 117 3.73 0.703 -0.137 0.891 
หญิง 283 3.74 0.685   

ดานกระบวนการใหบริการ ชาย 117 4.04 0.638 0.618 0.537 
หญิง 283 4.00 0.596   

ดานบุคลากร ชาย 117 4.45 0.555 0.961 0.337 
หญิง 283 4.40 0.488   

ดานกายภาพ ชาย 117 3.92 0.643 -1.814 0.071 
 หญิง 283 4.05 0.647   

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 4.11 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ดวยคาสถิติ t-test ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 สรุปไดวา ขอมูลสวนบุคคล เพศที่ตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนผสมทางการตลาด
ไมแตกตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2 อายุ ของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุนที่แตกตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจเลือก
เรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 
ตารางที่  4.12 เปรียบเทียบระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน 
  ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ 

 (n=400) 
ปจจัยสวนผสมทางการตลาด อาย ุ n X  S.D. F Sig. 

ผลิตภัณฑ ไมเกิน 20 ป 130 4.25 0.488 0.556 0.574 
21-30 ป 198 4.19 0.530   
30 ปข้ึนไป 72 4.18 0.506   
รวม 400 4.21 0.512   

ราคา ไมเกิน 20 ป 130 3.76 0.618 5.296 0.005* 
21-30 ป 198 3.52 0.776   
30 ปข้ึนไป 72 3.49 0.771   
รวม 400 3.59 0.735   

ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย 
 

ไมเกิน 20 ป 130 4.35 0.586 5.697 0.004* 
21-30 ป 198 4.15 0.632   
30 ปข้ึนไป 72 4.09 0.559   
รวม 400 4.21 0.612   

ดานการสงเสรมิการตลาด ไมเกิน 20 ป 130 3.94 0.655 8.366 0.000* 
21-30 ป 198 3.65 0.698   
30 ปข้ึนไป 72 3.61 0.659   
รวม 400 3.74 0.690   

ดานกระบวนการใหบริการ ไมเกิน 20 ป 130 4.16 0.582 6.357 0.002* 
21-30 ป 198 3.93 0.612   
30 ปข้ึนไป 72 3.95 0.598   
รวม 400 4.01 0.608   
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ตารางที่  4.12  (ตอ)  
(n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด อาย ุ n X  S.D. F Sig. 
ดานบุคลากร ไมเกิน 20 ป 130 4.45 0.533 0.640 0.528 

21-30 ป 198 4.39 0.515   
30 ปข้ึนไป 72 4.42 0.444   
รวม 400 4.42 0.509   

ดานกายภาพ ไมเกิน 20 ป 130 4.13 0.631 3.107 0.046* 
21-30 ป 198 3.95 0.656   
30 ปข้ึนไป 72 3.99 0.639   
รวม 400 4.01 0.648   

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 4.12 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 3 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 สรุปไดวา อายุของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุน แตกตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน
ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานราคา ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ และดานกายภาพ แตกตางกัน จึงทําการทดสอบ
ความแตกตางเปนรายคูโดยวิธี LSD ตามตารางที่ 4.13 
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ตารางที่  4.13 ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคูของปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
  การตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ที่มีอายแุตกตางกัน 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด (I)  
อาย ุ

(J)  
อาย ุ

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานราคา ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 0.24390 0.08214 0.003* 
30 ปข้ึนไป 0.27336 0.10689 0.011* 

21-30 ป 30 ปข้ึนไป 0.02946 0.10013 0.769 
ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 0.19722 0.06824 0.004* 

30 ปข้ึนไป 0.25625 0.08880 0.004* 
21-30 ป 30 ปข้ึนไป 0.05903 0.08319 0.478 

ดานการสงเสรมิการตลาด ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 0.28250 0.07647 0.000* 
30 ปข้ึนไป 0.32543 0.09952 0.001* 

21-30 ป 30 ปข้ึนไป 0.04293 0.09323 0.645 
ดานกระบวนการใหบริการ ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 0.23338 0.06773 0.001* 

30 ปข้ึนไป 0.21245 0.08814 0.016* 
21-30 ป 30 ปข้ึนไป -0.02092 0.08257 0.800 

ดานกายภาพ ไมเกิน 20 ป 21-30 ป 0.17969 0.07277 0.014* 
30 ปข้ึนไป 0.13726 0.09471 0.148 

21-30 ป 30 ปข้ึนไป -0.04242 0.08872 0.633 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางที่  4.13  เปรียบเทียบอายุที่แตกตางกันของกลุมตัวอยาง กับ ปจจัยทางการตลาดที่
มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน พบวากลุมตัวอยางที่มีอายุไมเกิน 20 ป มีปจจัยทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานราคา ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและ
ดานกระบวนการใหบริการ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 21-30 ปและกลุมตัวอยางที่มีอายุ 30 ปขึ้นไป  
 สวนปจจัยดานกายภาพ นั้น กลุมตัวอยางที่มีอายุไมเกิน 20 ป มีผลตอการตัดสินใจเรียน
ภาษาญี่ปุนมากกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 30 ปขึ้นไป 
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 สมมติฐานที่ 3  ระดับการศึกษา ของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุนแตกตางกันจะมีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 การทดสอบสมมติฐานซึ่ง ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง ที่ไดจากการตอบแบบสอบถาม
ของกลุมตัวอยางนั้นไดแบงออกเปน 5 กลุม คือ ระดับปริญญาตรี จํานวน  218 คน คิดเปนรอยละ 54.5
รองลงมา คือ มัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.0 ระดับสูงกวาปริญญาตรี
จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 มัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0และระดับ
ปวช. /ปวส. จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 โดยตามเงื่อนไขทางสถิติ ในการสุมตัวอยางที่กําหนดไววา 
ในการคํานวณหาคาเฉล่ีย ( X ) ของจํานวนตัวอยาง (n) ตองมีจํานวนไมนอยกวา 30 ดังนั้น จึงมีการ
ปรับปรุงขอมูลกลุมระดับการศึกษาสูงสุดใหเปน 3 กลุม คือ กลุมต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 112 คน 
กลุมปริญญาตรี จํานวน 218 คน และ กลุมสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 70 คน และนําขอมูลไปใชในการ
วิเคราะห ทดสอบสมมติฐานดังนี้ 

 
ตารางที่  4.14 เปรียบเทียบระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน    
  ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศกึษา 

 (n=400) 
ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ระดับการศึกษา n X  S.D. F Sig. 
ผลิตภัณฑ ต่ํากวาปริญญาตรี 112 4.2804 0.46535 10.359 0.000* 

ปริญญาตรี 218 4.1119 0.51730   
สูงกวาปริญญาตรี 70 4.4000 0.49811   
รวม 400 4.2095 0.51153   

ราคา ต่ํากวาปริญญาตรี 112 3.6696 0.62079 0.856 0.426 
ปริญญาตรี 218 3.5581 0.75656   
สูงกวาปริญญาตรี 70 3.5857 0.83297   
รวม 400 3.5942 0.73540   

ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ต่ํากวาปริญญาตรี 112 4.3304 052763 5.704 0.004* 
ปริญญาตรี 218 4.1135 0.62218   
สูงกวาปริญญาตรี 70 4.2964 0.66115   
รวม 400 4.2062 0.61157   
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ตารางที่  4.14  (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ระดับการศึกษา n X  S.D. F Sig. 
ดานการสงเสรมิการตลาด ต่ํากวาปริญญาตรี 112 3.9397 0.64745 6.867 0.001* 

ปริญญาตรี 218 3.6651 0.69992   
สูงกวาปริญญาตรี 70 3.6429 0.66699   
รวม 400 3.7381 0.68985   

ดานกระบวนการใหบริการ ต่ํากวาปริญญาตรี 112 4.1429 0.55511 5.574 0.004* 
ปริญญาตรี 218 3.9214 0.62217   
สูงกวาปริญญาตรี 70 4.0796 0.60494   
รวม 400 4.0111 0.60797   

ดานบุคลากร ต่ํากวาปริญญาตรี 112 4.4758 0.48146 3.508 0.031* 
ปริญญาตรี 218 4.3545 0.51649   
สูงกวาปริญญาตรี 70 4.5061 0.50767   
รวม 400 4.4150 0.50855   

ดานกายภาพ ต่ํากวาปริญญาตรี 112 4.2179 0.54924 8.582 0.000* 
ปริญญาตรี 218 3.9119 0.66841   
สูงกวาปริญญาตรี 70 3.9971 0.66157   
รวม 400 4.0125 0.64807   

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 4.14  ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 4 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 สรุปไดวา ระดับการศึกษาของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุน แตกตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่/   
การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร และดานกายภาพ
แตกตางกัน จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดยวิธี LSD ตามตารางที่ 4.15 
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ตารางที่  4.15  ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคูของปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
  การตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนที่มีระดบัการศึกษา 
  แตกตางกัน 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
ระดับการศึกษา 

(J)  
ระดับการศึกษา 

M.D. 
(I-J) S.E. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 0.16843 0.05812 0.004* 
สูงกวาปริญญาตรี -0.11964 0.07617 0.117 

ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี -0.28807 0.06868 0.000* 
ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 0.21683 0.07028 0.002* 

สูงกวาปริญญาตรี 0.03393 0.09210 0.713 
ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี -0.18290 0.08304 0.028* 

ดานการสงเสรมิการตลาด ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 0.27459 0.07905 0.001* 
สูงกวาปริญญาตรี 0.29688 0.10359 0.004* 

ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี 0.02228 0.09341 0.812 
ดานกระบวนการใหบริการ ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 0.22149 0.06988 0.002* 

สูงกวาปริญญาตรี 0.06327 0.09159 0.490 
ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี -0.15823 0.08258 0.056 

ดานบุคลากร ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 0.12124 0.05875 0.040* 
สูงกวาปริญญาตรี -0.03036 0.07700 0.694 

ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี -0.15160 0.06943 0.030* 
ดานกายภาพ ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี 0.30593 0.07395 0.000* 

สูงกวาปริญญาตรี 0.22071 0.09692 0.023* 
ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตรี -0.08522 0.08739 0.330 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางที่  4.15 เปรียบเทียบระดับการศึกษาแตกตางกันของกลุมตัวอยางกับปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนพบวากลุมตัวอยางระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 
มีปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่/การจัด 
จําหนาย ดานกระบวนการใหบริการและดานบุคลากร มากกวากลุมตัวอยางระดับการศึกษาปริญญาตรี 
แตนอยกวากลุมตัวอยางระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี 
 สวนปจจัย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกายภาพนั้น กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษา
ต่ํากวาปริญญาตรี ใหมีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนมากกวากลุมตัวอยางระดับการศึกษา
ปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี  
  สมมติฐานที่ 4  อาชีพ ของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุนแตกตางกันจะมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
  การทดสอบสมมติฐาน อาชีพ ของกลุมตัวอยาง ที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของกลุม
ตัวอยางนั้นไดแบงออกเปน 5 กลุม คือ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 210 คน รองลงมาเปนพนักงานบริษัท 
จํานวน 123 คน คาขาย/ธุรกิจสวนตัว จํานวน 37 คน อ่ืน ๆ จํานวน 23 คน และขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ
จํานวน 7 คน โดยตามเงื่อนไขทางสถิติ ในการสุมตัวอยางที่กําหนดไววา ในการคํานวณหาคาเฉลี่ย
( X ) ของจํานวนตัวอยาง (n) ตองมีจํานวนไมนอยกวา 30 ดังนั้น จึงมีการปรับปรุงขอมูลกลุมอาชีพให
เปน 4 กลุม คือ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 210 คน พนักงานบริษัท จํานวน 123 คน คาขาย/ธุรกิจ
สวนตัว จํานวน 37 คน ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอื่น ๆ จํานวน 30  คน นําขอมูลไปใชในการวิเคราะห 
ทดสอบสมมติฐานดังนี้ 
 
ตารางที่  4.16 เปรียบเทียบระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน 
  ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ 

 (n=400) 
ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

อาชีพ n X  S.D. F Sig. 

ผลิตภัณฑ นักเรียน/นักศึกษา 210 4.26 0.466 2.885 0.036* 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 37 4.28 0.582   
พนักงานบริษัท 123 4.15 0.512   
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอื่น ๆ 30 4.01 0.685   
รวม 400 4.21 0.512   
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ตารางที่  4.16  (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

อาชีพ n X  S.D. F Sig. 

ราคา นักเรียน/นักศึกษา 210 3.66 0.654 1.754 0.155 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 37 3.61 0.973   
พนักงานบริษัท 123 3.51 0.790   
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอื่น ๆ 30 3.40 0.680   
รวม 400 3.59 0.735   

ดานสถานที่ /การจัด
จําหนาย 

นักเรียน/นักศึกษา 210 4.3 0.560 4.919 0.002* 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 37 4.2 0.608   
พนักงานบริษัท 123 4.0 0.616   
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอื่น ๆ 30 4.08 0.839   
รวม 400 4.21 0.612   

ดานการสงเสรมิ
การตลาด 

นักเรียน/นักศึกษา 214 3.8984 0.64450 9.717 0.000* 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 37 3.6824 0.60280   
พนักงานบริษัท 123 3.5467 0.71743   
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอื่น ๆ 26 3.4038 0.70738   
รวม 400 3.7381 0.68985   

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

นักเรียน/นักศึกษา 210 4.12 0.579 6.894 0.000* 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 37 4.04 0.681   
พนักงานบริษัท 123 3.82 0.599   
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอื่น ๆ 30 3.95 0.576   
รวม 400 4.01 0.608   
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ตารางที่  4.16  (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

อาชีพ n X  S.D. F Sig. 

ดานบุคลากร นักเรียน/นักศึกษา 214 4.47 0.494 2.532 0.057 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 37 4.45 0.517   
พนักงานบริษัท 123 4.32 0.478   
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอื่น ๆ 26 4.34 0.687   
รวม 400 4.42 0.509   

ดานกายภาพ นักเรียน/นักศึกษา 210 4.13 0.571 6.213 0.000* 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 37 3.99 0.685   
พนักงานบริษัท 123 3.83 0.666   
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอื่น ๆ 30 3.94 0.887   
รวม 400 4.01 0.648   

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่  4.16  ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 4 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 พบวา อาชีพที่ แตกตางกันของกลุมตัวอยาง กับ ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ
ใหบริการ และดานกายภาพ แตกตางกัน จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดยวิธี LSD ตาม
ตารางที่ 4.17 
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ตารางที่  4.17 ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคูของปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
  การตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ที่มีอาชีพแตกตางกัน 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
อาชีพ 

(J)  
อาชีพ 

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ นักเรียน/นักศึกษา คาขาย/ธุรกิจสวนตัว -0.01680 0.09044 0.853 
พนักงานบริษัท 0.11254 0.05747 0.051 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
และอื่น ๆ 

0.25119 0.10549 0.018* 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว พนักงานบริษัท 0.12933 0.09524 0.175 
 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  

และอื่น ๆ 
0.26798 0.12999 0.040* 

พนักงานบริษัท ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
และอื่น ๆ 

0.13865 0.10964 0.207 

ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย นักเรียน/นักศึกษา คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 0.09778 0.10732 0.363 
พนักงานบริษัท 0.25033 0.06820 0.000* 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และอื่น ๆ 0.23032 0.12519 0.067 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว พนักงานบริษัท 0.15255 0.11302 0.178 
 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

และอื่น ๆ 
0.13254 0.15425 0.391 

พนักงานบริษัท ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และอื่น ๆ 

-0.02001 0.13011 0.878 
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ตารางที่  4.17 (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
อาชีพ 

(J)  
อาชีพ 

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานการสงเสรมิการตลาด นักเรียน/นักศึกษา 
 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 0.21593 0.11899 0.070 
พนักงานบริษัท 0.35162 0.07562 0.000* 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และ 
อื่น ๆ 

0.49452 0.13880 0.000* 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว พนักงานบริษัท 0.13568 0.12531 0.280 
 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

และอื่น ๆ 
0.27859 0.17102 0.104 

พนักงานบริษัท ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และอื่น ๆ 

0.14290 0.14425 0.322 

ดานกระบวนการใหบริการ นักเรียน/นักศึกษา คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 0.08489 0.10592 0.423 
พนักงานบริษัท 0.30352 0.06732 0.000* 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และอื่น ๆ 

0.17295 0.12356 0.162 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว พนักงานบริษัท 0.21863 0.11155 0.051 
 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

และอื่น ๆ 
0.08806 0.15225 0.563 

พนักงานบริษัท ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และอื่น ๆ 

-0.13057 0.12842 0.310 
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ตารางที่  4.17 (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
อาชีพ 

(J)  
อาชีพ 

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานกายภาพ นักเรียน/นักศึกษา คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 0.14352 0.11319 0.206 
พนักงานบริษัท 0.30669 0.07193 0.000* 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และอื่น ๆ 

0.19425 0.13203 0.142 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว พนักงานบริษัท 0.16317 0.11920 0.172 
 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

และอื่น ๆ 
0.05073 0.16269 0.755 

พนักงานบริษัท ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
และอื่น ๆ 

-0.11245 0.13722 0.413 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่  4.17 เปรียบเทียบอาชีพที่แตกตางกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน พบวา กลุมตัวอยางที่เปนนักเรียน/นักศึกษา มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากรและ
ดานกายภาพ มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพพนักงานบริษัท 
 กลุมตัวอยางที่เปนนักเรียน/นักศึกษา และกลุมตัวอยางที่มีอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว มี
ระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ และดานสงเสริม
การตลาด มากกวากลุมตัวอยางที่มีอาชีพเปนขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และอ่ืน ๆ 
  สมมติฐานที่ 5 รายไดเฉล่ียตอเดือนท่ีแตกตางกัน จะมีระดับสวนผสมทางการตลาดที่มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
  การทดสอบสมมติฐาน รายไดเฉล่ียตอเดือนของกลุมตัวอยางที่ไดจากการตอบแบบสอบถาม
ของกลุมตัวอยางนั้นไดแบงออกเปน 5 กลุม คือ รายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท จํานวน 197 คน 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 75 คน รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง
20,001 - 30,000 บาท จํานวน 55 คน รายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไป จํานวน 53 คนและ
รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 30,001-40,000 บาท จํานวน 20 คน โดยตามเงื่อนไขทางสถิติในการสุม
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ตัวอยางที่กําหนดไววาในการคํานวณหาคาเฉล่ีย ( X ) ของจํานวนตัวอยาง (n) ตองมีจํานวนไมนอยกวา 
30 ดังนั้นจึงมีการปรับปรุงขอมูลกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน ใหเปน 4 กลุม คือรายไดเฉลี่ยตอเดือนไมเกิน 
10,000 บาท จํานวน 197 คน รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 75 คน 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 20,001 - 30,000 บาท จํานวน 55 คน และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001
บาทขึ้นไป จํานวน 73 คน นําขอมูลไปใชในการวิเคราะห ทดสอบสมมติฐานดังนี้ 

 
ตารางที่  4.18 เปรียบเทียบระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษา 
  ญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญีปุ่นในกรุงเทพมหานครจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 (n=400) 
ปจจัยสวนผสมทางการตลาด รายไดเฉลี่ยตอเดือน n X  S.D. F Sig. 

ผลิตภัณฑ ไมเกิน 10,000 บาท 197 4.26 0.478 2.246 0.082 
10,001-20,000 บาท 75 4.12 0.555   
20,001-30,000 บาท 55 4.11 0.474   
30,001 บาทขึ้นไป 73 4.24 0.565   

รวม 400 4.21 0.512   
ราคา ไมเกิน 10,000 บาท 197 3.66 0.689 2.223 0.085 

10,001-20,000 บาท 75 3.63 0.660   
20,001-30,000 บาท 55 3.39 0.880   
30,001 บาทขึ้นไป 73 3.53 0.791   

รวม 400 3.59 0.735   
ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ไมเกิน 10,000 บาท 197 4.30 0.566 3.813 0.010* 

10,001-20,000 บาท 75 4.16 0.668   
20,001-30,000 บาท 55 4.00 0.609   
30,001 บาทขึ้นไป 73 4.17 0.637   

รวม 400 4.21 0.612   
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ตารางที่ 4.18 (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด รายไดเฉลี่ยตอเดือน n X  S.D. F Sig. 
ดานการสงเสรมิการตลาด ไมเกิน 10,000 บาท 197 3.91 0.642 11.649 0.000* 

10,001-20,000 บาท 75 3.60 0.765   
20,001-30,000 บาท 55 3.36 0.649   
30,001 บาทขึ้นไป 73 3.69 0.619   

รวม 400 3.74 0.690   
ดานกระบวนการใหบริการ ไมเกิน 10,000 บาท 197 4.13 0.578 6.134 0.000* 

10,001-20,000 บาท 75 3.91 0.625   
20,001-30,000 บาท 55 3.80 0.594   
30,001 บาทขึ้นไป 73 3.94 0.618   

รวม 400 4.01 0.608   
ดานบุคลากร ไมเกิน 10,000 บาท 197 4.48 0.485 4.214 0.006* 

10,001-20,000 บาท 75 4.31 0.575   
20,001-30,000 บาท 55 4.26 0.471   
30,001 บาทขึ้นไป 73 4.46 0.494   

รวม 400 4.42 0.509   
ดานกายภาพ ไมเกิน 10,000 บาท 197 4.13 0.593 4.815 0.003* 

10,001-20,000 บาท 75 3.87 0.706   
20,001-30,000 บาท 55 3.84 0.684   
30,001 บาทขึ้นไป 73 3.98 0.651   

รวม 400 4.01 0.648   
* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่  4.18  ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 5 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 สรุปไดวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ 
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ดานบุคลากร และดานกายภาพ แตกตางกัน จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดยวิธี LSD ตาม
ตารางที่ 4.19 

 
ตารางที่  4.19  ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคูของปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
  การตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
  แตกตางกัน 

(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(J)  
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานสถานที่ / 
การจัดจําหนาย 

ไมเกิน 10,000 บาท 
 

10,001-20,000 บาท 0.09778 0.10732 0.363 
20,001-30,000 บาท 0.25033 0.06820 0.000* 
30,001 บาทขึ้นไป 0.23032 0.12519 0.067 

10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 0.15255 0.11302 0.178 
 30,001 บาทขึ้นไป 0.13254 0.15425 0.391 
20,001-30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป -0.02001 0.13011 0.878 

ดานการสงเสรมิการตลาด ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 0.21593 0.11899 0.070 
 20,001-30,000 บาท 0.35162 0.07562 0.000* 
 30,001 บาทขึ้นไป 0.49452 0.13880 0.000* 
10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 0.13568 0.12531 0.280 
 30,001 บาทขึ้นไป 0.27859 0.17102 0.104 
20,001-30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป 0.14290 0.14425 0.322 

ดานกระบวนการใหบริการ ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 0.21593 0.11899 0.070 
 20,001-30,000 บาท 0.35162 0.07562 0.000* 
 30,001 บาทขึ้นไป 0.49452 0.13880 0.000* 
10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 0.13568 0.12531 0.280 
 30,001 บาทขึ้นไป 0.27859 0.17102 0.104 
20,001-30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป 0.14290 0.14425 0.322 
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ตารางที่  4.19 (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(J)  
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานบุคลากร ไมเกิน 10,000 บาท 
 

10,001-20,000 บาท 0.01956 0.09003 0.828 
20,001-30,000 บาท 0.14958 0.05721 0.009* 
30,001 บาทขึ้นไป 0.13064 0.10502 0.214 

10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 0.13002 0.09481 0.171 
 30,001 บาทขึ้นไป 0.11108 0.12940 0.391 
20,001-30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป -0.01894 0.10914 0.862 

ดานกายภาพ ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 0.14352 0.11319 0.206 
 20,001-30,000 บาท 0.30669 0.07193 0.000* 
 30,001 บาทขึ้นไป 0.19425 0.13203 0.142 
10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท 0.16317 0.11920 0.172 
 30,001 บาทขึ้นไป 0.05073 0.16269 0.755 
20,001-30,000 บาท 30,001 บาทขึ้นไป -0.11245 0.13722 0.413 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่  4.19 เปรียบเทียบรายไดเฉล่ียตอเดือนที่แตกตางกับปจจัยทางการตลาดทีม่ผีลตอ
การตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนพบวากลุมตัวอยางที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาทมีระดับปจจัยทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานสงเสริม
การตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากรและดานกายภาพ มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายได 
20,001 - 30,000 บาท 
 กลุมตัวอยางที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาทมีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ มากกวากลุมตัวอยางที่มีรายได 10,001 - 20,000 บาท 
 กลุมตัวอยางที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาทมีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการใหบริการ มากกวากลุมตัวอยางที่มี
รายได 20,001 - 30,000 บาทและกลุมตัวอยางที่มีรายได 30,001 บาทขึ้นไป 
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  สมมติฐานที่ 6  ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียนท่ีแตกตางกัน จะมีระดับสวนผสมทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานครแตกตางกนั 
 การทดสอบสมมติฐาน ผู รับผิดชอบตอคาเลาเรียนของกลุมตัวอยางที่ไดจากการตอบ
แบบสอบถามของกลุมตัวอยางนั้นไดแบงออกเปน 4 กลุม คือ ผูปกครองเปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียน
จํานวน 235 คน ตัวผูเรียนเปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียนเอง จํานวน 131 คน บริษัทเปนผูรับผิดชอบคา
เลาเรียน จํานวน 28 คน และ อ่ืน ๆ จํานวน 6 คน โดยตามเง่ือนไขทางสถิติ ในการสุมตัวอยางที่กําหนด
ไววาในการคํานวณหาคาเฉลี่ย ( X ) ของจํานวนตัวอยาง (n) ตองมีจํานวนไมนอยกวา 30 ดังนั้นจึงมี
การปรับปรุงขอมูลกลุมผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียน ใหเปน 3 กลุม คือ ผูปกครอง จํานวน 235 คน     
ตัวผูเรียนเอง จํานวน 131 คน บริษัทและอื่น ๆ จํานวน 34 คน นําขอมูลไปใชในการวิเคราะห ทดสอบ
สมมติฐานดังนี้ 
 
ตารางที่  4.20 เปรียบเทียบระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน 
  ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามผูรับผิดชอบ 
  ตอคาเลาเรียน 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ผูรับผิดชอบ 
ตอคาเลาเรียน 

n X  S.D. F Sig. 

ผลิตภัณฑ ตัวผูเรียนเอง 131 4.17 0.533 1.427 0.241 
ผูปกครอง 235 4.24 0.492   
บริษัท และอื่น ๆ 34 4.12 0.548   

รวม 400 4.21 0.512   
ราคา ตัวผูเรียนเอง 131 3.60 0.770 3.026 0.050 

ผูปกครอง 235 3.63 0.698   
บริษัท และอื่น ๆ 34 3.30 0.810   

รวม 400 3.59 0.735   
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ตารางที่  4.20 (ตอ) 
 (n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ผูรับผิดชอบ 
ตอคาเลาเรียน 

n X  S.D. F Sig. 

ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ตัวผูเรียนเอง 131 4.10 0.678 7.978 0.000* 
ผูปกครอง 235 4.30 0.566   
บริษัท และอื่น ๆ 34 3.95 0.518   

รวม 400 4.21 0.612   
ดานการสงเสรมิการตลาด ตัวผูเรียนเอง 131 3.53 0.708 10.581 0.000* 

ผูปกครอง 235 3.87 0.655   
บริษัท และอื่น ๆ 34 3.64 0.672   

รวม 400 3.74 0.690   
ดานกระบวนการใหบริการ ตัวผูเรียนเอง 131 3.92 0.611 8.043 0.000* 

ผูปกครอง 235 4.10 0.591   
บริษัท และอื่น ๆ 34 3.73 0.592   

รวม 400 4.01 0.608   
ดานบุคลากร ตัวผูเรียนเอง 131 4.37 0.536 4.084 0.018* 

ผูปกครอง 235 4.47 0.499   
บริษัท และอื่น ๆ 34 4.22 0.409   

รวม 400 4.42 0.509   
ดานกายภาพ ตัวผูเรียนเอง 131 3.88 0.716 8.985 0.000* 

ผูปกครอง 235 4.12 0.581   
บริษัท และอื่น ๆ 34 3.75 0.663   

รวม 400 4.01 0.648   
* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 7 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 สรุปไดวา ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียนที่ตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
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ตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานบุคลากร และดานกายภาพ แตกตางกัน จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดย
วิธี LSD ตามตารางที่ 4.21 

 
ตารางที่  4.21 ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคูของปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
  การตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ที่มีผูรับผิดชอบ 
  ตอคาเลาเรียนแตกตางกัน 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 
(I)  

ผูรับผิดชอบ 
ตอคาเลาเรียน 

(J)  
ผูรับผิดชอบ 
ตอคาเลาเรียน 

M.D. 
(I-J) S.E. Sig. 

ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ตัวผูเรียนเอง ผูปกครอง -0.19801 0.06555 0.003* 
บริษัท และอื่น ๆ 0.15452 0.11570 0.182 

ผูปกครอง บริษัท และอื่น ๆ 0.35253 0.11030 0.002* 
ดานการสงเสรมิการตลาด ตัวผูเรียนเอง ผูปกครอง -0.33161 0.07348 0.000 

บริษัท และอื่น ๆ -0.10535 0.12970 0.417 
ผูปกครอง บริษัท และอื่น ๆ 0.22625 0.12364 0.068 

ดานกระบวนการใหบริการ ตัวผูเรียนเอง ผูปกครอง -0.18343 0.06515 0.005* 
 บริษัท และอื่น ๆ 0.18821 0.11500 0.103 
ผูปกครอง บริษัท และอื่น ๆ 0.37164 0.10964 0.001* 

ดานบุคลากร ตัวผูเรียนเอง 
 

ผูปกครอง -0.09161 0.05503 0.097 
บริษัท และอื่น ๆ 0.15136 0.09713 0.120 

ผูปกครอง บริษัท และอื่น ๆ 0.24296 0.09260 0.009* 
ดานกายภาพ ตัวผูเรียนเอง 

 
ผูปกครอง -0.23773 0.06929 0.001* 
บริษัท และอื่น ๆ 0.13103 0.12231 0.285 

ผูปกครอง บริษัท และอื่น ๆ 0.36876 0.11660 0.002* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางที่  4.21 เปรียบเทียบผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียนที่แตกตางกับปจจัยทางการตลาด
ที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน พบวา กลุมตัวอยางที่รับผิดชอบคาเลาเรียนดวยตัวผูเรียนเอง
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ และดานกายภาพ นอยกวากลุมตัวอยางที่มีผูปกครอง
เปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียน  
 กลุมตัวอยางที่มีผูปกครองเปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร และดานกายภาพมากกวากลุม
ตัวอยางที่มีบริษัทเปนผูรับผิดชอบคาเลาเรียนใหและอ่ืน ๆ   
 สมมติฐานที่ 7  ประเภทโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนท่ีผูเรียนเลือกเรียน ที่แตกตางกันจะมีผล
ตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 
ตารางที่  4.22 เปรียบเทียบระดับปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน 
  ภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกประเภทโรงเรียน 
  สอนภาษาญี่ปุน 

(n=400) 
ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด ประเภทโรงเรยีนสอนภาษาญี่ปุน n X  S.D. F Sig. 

ผลิตภัณฑ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชน
ของไทย 

104 4.23 0.442 10.088 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของ
ญ่ีปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 

187 4.30 0.507   

องคกรความรวมมือระหวางไทย
กับญี่ปุน 

109 4.03 0.539   

รวม 400 4.21 0.512   
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ตารางที่  4.22  (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ประเภทโรงเรยีนสอนภาษาญี่ปุน n X  S.D. F Sig. 

ราคา 
 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชน
ของไทย 

104 3.64 0.637 19.925 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของ
ญ่ีปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 

187 3.38 0.759   

องคกรความรวมมือระหวางไทย
กับญี่ปุน 

109 3.91 0.661   

รวม 400 3.59 0.735   
ดานสถานที่ /การจัด
จําหนาย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชน
ของไทย 

104 4.54 0.490 29.485 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของ
ญ่ีปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 

187 4.17 0.613   

องคกรความรวมมือระหวางไทย
กับญี่ปุน 

109 3.95 0.572   

รวม 400 4.21 0.612   
ดานการสงเสรมิการตลาด โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชน

ของไทย 
104 4.12 0.545 23.604 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของ
ญ่ีปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 

187 3.59 0.674   

องคกรความรวมมือระหวางไทย
กับญี่ปุน 

109 3.64 0.712   

รวม 400 3.74 0.690   
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ตารางที่  4.22  (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

ประเภทโรงเรยีนสอนภาษาญี่ปุน n X  S.D. F Sig. 

ดานกระบวนการใหบริการ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชน
ของไทย 

104 4.15 0.541 12.014 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของ
ญ่ีปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 

187 4.07 0.581   

องคกรความรวมมือระหวางไทย
กับญี่ปุน 

109 3.78 0.654   

รวม 400 4.01 0.608   
ดานบุคลากร โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชน

ของไทย 
104 4.47 0.463 12.514 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของ
ญ่ีปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 

187 4.50 0.436   

องคกรความรวมมือระหวางไทย
กับญี่ปุน 

109 4.21 0.606   

รวม 400 4.42 0.509   
ดานกายภาพ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชน

ของไทย 
104 4.22 0.607 18.257 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของ
ญ่ีปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 

187 4.06 0.582   

องคกรความรวมมือระหวางไทย
กับญี่ปุน 

109 3.72 0.698   

รวม 400 4.01 0.648   
* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่  4.22  ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 7 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 สรุปไดวา กลุมตัวอยางที่เรียนในโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนแตละประเภทที่ตางกันจะมีผลตอ
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การตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานครในทุกดานแตกตางกัน 
จึงทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูโดยวิธี LSD ตามตารางที่ 4.23 
 
ตารางที่  4.23 ผลการทดสอบความแตกตางเปนรายคูของปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอ 
  การตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ตามประเภทโรงเรยีน 
  แตกตางกัน 

 (n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
ประเภทโรงเรยีน 

(J)  
ประเภทโรงเรยีน 

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานผลิตภัณฑ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
เอกชนของไทย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

-0.07575 0.06119 0.216 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.19390 0.06857 0.005* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.26965 0.06029 0.000* 

ดานราคา โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
เอกชนของไทย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

0.26277 0.08597 0.002* 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

-0.26708 0.09634 0.006* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

-0.52985 0.08469 0.000* 
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ตารางที่  4.23  (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
ประเภทโรงเรยีน 

(J)  
ประเภทโรงเรยีน 

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานสถานที่/ 
การจัดจําหนาย 
 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
เอกชนของไทย 
 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุน 
ท่ีมีสาขาอยูในประเทศ
ไทย 

0.36841 0.06998 0.000* 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.59591 0.07842 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.22751 0.06894 0.001* 

ดานการสงเสรมิ
การตลาด 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
เอกชนของไทย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุน 
ท่ีมีสาขาอยูในประเทศ
ไทย 

0.52849 0.07998 0.000* 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.47777* 0.08962 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษา ญ่ีปุน 
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

-0.05072 0.07879 0.520 
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ตารางที่  4.23  (ตอ) 
(n=400) 

ปจจัยสวนผสม 
ทางการตลาด 

(I)  
ประเภทโรงเรยีน 

(J)  
ประเภทโรงเรยีน 

M.D. 
(I-J) 

S.E. Sig. 

ดานกระบวนการ
ใหบริการ 

โรงเรียนสอนภาษา ญ่ีปุน
เอกชนของไทย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

0.08601 0.07240 0.236 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.37135 0.08113 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษา ญ่ีปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.28534 0.07132 0.000* 

ดานบุคลากร โรงเรียนสอนภาษา ญ่ีปุน
เอกชนของไทย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

-0.02572 0.06049 0.671 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.26027 0.06778 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษา ญ่ีปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.28599 0.05959 0.000* 

ดานกายภาพ โรงเรียนสอนภาษา ญ่ีปุน
เอกชนของไทย 

โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

0.15998 0.07605 0.036* 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.49831 0.08522 0.000* 

โรงเรียนสอนภาษา ญ่ีปุน
ของญี่ปุนที่มีสาขาอยูใน
ประเทศไทย 

องคกรความรวมมือ
ระหวางไทยกบัญี่ปุน 

0.33833 0.07492 0.000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 จากตารางที่  4.23 เปรียบเทียบประเภทโรงเรียนที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางกับปจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน พบวากลุมตัวอยางที่เรียนในโรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนเอกชนของไทย และกลุมตัวอยางที่เรียนกับโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มีสาขาอยู
ในประเทศไทยมีปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่/การจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากรและดานกายภาพ 
มากกวากลุมตัวอยางที่เรียนในโรงเรียนที่เปนองคกรความรวมมือระหวางไทยกับญี่ปุน 
 กลุมตัวอยางที่เรียนโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชนของไทย มีปจจัยสวนผสมทางการตลาด 
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุน ดานราคา มากกวากลุมตัวอยางที่เรียนโรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทยแตนอยกวากลุมตัวอยางที่เรียนโรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนที่เปนองคกรความรวมมือระหวางไทยกับญี่ปุน  

 
ตารางที่  4.24 สรุปผลการเปรียบเทียบระดบัปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ 
  เลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร  

(n=400) 

ปจจัย 
สวนบุคคล n 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด (คาเฉลี่ย) 
ดาน

ผลิตภัณฑ 
ดาน
ราคา 

ดานสถานที่/
การจัด
จําหนาย 

ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

ดานกระบวน
การ

ใหบริการ 

ดาน
บุคคลากร 

ดาน
กายภาพ 

1. เพศ         
ชาย 117 4.25 3.51 4.19 3.73 4.04 4.45 3.92 
หญิง 283 4.19 3.63 4.21 3.74 4.00 4.40 4.05 
t-test  0.964 -1.474 -0.293 -0.137 0.618 0.961 -1.814 
2. อายุ         
ไมเกิน 20 ป 130 4.25 3.76 4.35 3.94 4.16 4.45 4.13 
21-30 ป 198 4.19 3.52 4.15 3.65 3.93 4.39 3.95 
30 ปขึ้นไป 72 4.18 3.49 4.09 3.61 3.95 4.42 3.99 
F-test  0.556 5.296* 5.697* 8.366* 6.357* 0.640 3.107* 
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ตารางที่  4.24 (ตอ)  
(n=400) 

ปจจัย 
สวนบุคคล 

n 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด (คาเฉลี่ย) 
ดาน

ผลิตภัณฑ 
ดาน
ราคา 

ดานสถานที่/
การจัด
จําหนาย 

ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

ดานกระบวน
การ

ใหบริการ 

ดาน
บุคคลากร 

ดาน
กายภาพ 

3. ระดับการศึกษา 
ตํ่ากวาปริญญาตรี 112 4.28 3.67 4.33 3.94 4.14 4.48 4.22 
ปริญญาตรี 218 4.11 3.56 4.11 3.67 3.92 4.35 3.91 
สูงกวาปริญญาตรี 70 4.40 3.59 4.30 3.64 4.08 4.51 4.00 

F-test  10.359* 0.856 5.704* 6.867* 5.574* 3.508* 8.582* 
4. อาชีพ 

นักเรียน/นักศึกษา 210 4.26 3.66 4.31 3.90 4.12 4.47 4.13 
คาขาย/ธุรกิจ
สวนตัว 37 4.28 3.61 4.21 3.68 4.04 4.45 3.99 

พนักงานบริษัท 123 4.15 3.51 4.06 3.55 3.82 4.32 3.83 
ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ และ
อื่น ๆ 

30 4.01 3.40 4.08 3.40 3.95 4.34 3.94 

F-test  2.885* 1.754 4.919* 9.717* 6.894* 2.532 6.213* 
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
ไมเกิน 10,000 
บาท 

197 4.26 3.66 4.30 3.91 4.13 4.48 4.13 

10,001-20,000 
บาท 75 4.12 3.63 4.16 3.60 3.91 4.31 3.87 

20,001-30,000 
บาท 

55 4.11 3.39 4.00 3.36 3.80 4.26 3.84 

30,001 บาทขึ้น
ไป 

73 4.24 3.53 4.17 3.69 3.94 4.46 3.98 

F-test  2.246 2.223 3.813* 11.649* 6.134* 4.214* 4.815* 
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ตารางที่  4.24 (ตอ)  
(n=400) 

ปจจัย 
สวนบุคคล 

n 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด (คาเฉลี่ย) 
ดาน

ผลิตภัณฑ 
ดาน
ราคา 

ดานสถานที่/
การจัด
จําหนาย 

ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

ดานกระบวน
การ

ใหบริการ 

ดาน
บุคคลากร 

ดาน
กายภาพ 

6. ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียน 
ตัวผูเรียนเอง 131 4.17 3.60 4.10 3.53 3.92 4.37 3.88 
ผูปกครอง 235 4.24 3.63 4.30 3.87 4.10 4.47 4.12 
บริษัท และ 
อื่น ๆ 

34 4.12 3.30 3.95 3.64 3.73 4.22 3.75 

F-test  1.427 3.026 7.978* 10.581* 8.043* 4.084* 8.985* 
7. ประเภทโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุน
เอกชนของไทย 

104 4.23 3.64 4.54 4.12 4.15 4.47 4.22 

โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุนของ
ญี่ปุนที่มีสาขา
อยูในประเทศ
ไทย 

187 4.30 3.38 4.17 3.59 4.07 4.50 4.06 

องคกรความ
รวมมือระหวาง
ไทยกับญี่ปุน 

109 4.03 3.91 3.95 3.64 3.78 4.21 3.72 

F-test  10.088* 19.925* 29.485* 23.604* 12.014* 12.514* 18.257* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่  4.24  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ดวยคาสถิติ t-test ที่ระดับนัยสําคัญ 
ทางสถิติ 0.05 สรุปไดวา ขอมูลสวนบุคคล เพศที่ตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนผสมทางการตลาด
ไมแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิต ิ0.05 สรุปไดวา 
อายุของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุน แตกตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียน
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สอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานราคา ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานกระบวนการใหบริการ และดานกายภาพ แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 3 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปไดวา 
ระดับการศึกษาของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุน แตกตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุน
ที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากร และดานกายภาพ แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 4 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวา
อาชีพที่ แตกตางกันของกลุมตัวอยาง กับ ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน
ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ และ
ดานกายภาพ แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 5 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปไดวา 
รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน     
ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ ดานบุคลากรและ
ดานกายภาพแตกตางกัน 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 6 ดวยคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 สรุปไดวา 
กลุมตัวอยางที่เรียนในโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนแตละประเภทที่ตางกัน จะมีผลตอการตัดสินใจเลือก
เรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร ในทุกดาน แตกตางกัน 
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ตารางที่  4.25 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความแตกตางของปจจัยสวนผสมทางการตลาด 
  ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
  จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 
ปจจัยสวนบุคคล             

เพศ อายุ 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ รายได 

ผูรับผิดชอบ
คาเลาเรียน 

ประเภท
โรงเรียน 

1.ดานผลิตภัณฑ - - √ √ - - √ 
2.ดานราคา - √ - - - - √ 
3.ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย - √ √ √ √ √ √ 
4.ดานการสงเสริมการตลาด - √ √ √ √ √ √ 
5.ดานกระบวนการใหบริการ - √ √ √ √ √ √ 
6.ดานบุคลากร - - √ - √ √ √ 
7.ดานกายภาพ - √ √ √ √ √ √ 
√  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 จากตารางที่  4.25  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ความแตกตางของปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนจําแนกตามปจจัย 
สวนบุคคลสามารถสรุปได ดังนี้ 
 1.  เพศ ที่แตกตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน   
ไมแตกตางกนั  
 2.  อายุ ที่แตกตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคา ดานสถานที่ 
/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ และดานกายภาพแตกตางกัน 
 3.  ระดับการศึกษา ที่แตกตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียน
ภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานบุคลากร และดานกายภาพแตกตางกัน 
 4.  อาชีพ ที่แตกตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน 
ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการและ
ดานกายภาพแตกตางกัน 
 5.  รายไดเฉล่ียตอเดือน ที่แตกตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ 
ดานบุคลากรและดานกายภาพแตกตางกัน 
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 6.  ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียน ที่แตกตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ 
ดานบุคลากร และดานกายภาพแตกตางกัน 
 7. ประเภทของโรงเรียน ที่แตกตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดใน
ทกุดาน แตกตางกัน 

 
 
 
 



บทที่  5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การวิจัยเร่ือง เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน  
ในกรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัย 
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร และ
เปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนของผูเรียนที่เรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียน
สอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ขอบเขตของการศึกษาดาน
ประชากร คือ ผูที่กําลังเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร จากกลุม
ตัวอยาง 400 ราย ไดจากสูตรไมทราบประชากรของ William G. Cochran ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ
รายสะดวก (Convenience Sampling)  เก็บขอมูลระหวางวันที่ 1 - 30 กรกฎาคม 2554 จากโรงเรียน
สอนภาษาญี่ปุน 3 ประเภทโรงเรียน คือ ประเภทที่ 1 โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชนของไทย ไดแก
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนไมนิจิ โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนวี  ประเภทที่ 2 โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของ
ญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย ไดแก โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน วาเซดะ ประเภทที่ 3 องคกรความ
รวมมือระหวางไทยกับญี่ปุน ไดแก สมาคมสงเสริมเทคโนโลยีไทยญี่ปุน วิเคราะหขอมูลจาก
แบบสอบถาม โดยใชสถิติเชิงพรรณนา การแจกแจง คาความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) 
คาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  ทดสอบสมมุติฐานดวยสถิติ t-test, F-test 
(One-Way ANOVA) และวิธีเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูโดยวิธีผลตาง LSD (Least Significant Difference)
โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 
 1. ปจจัยขอมูลสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 70.80 กําลัง
เรียนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย รอยละ 46.80 อายุ 21-30 ป     
รอยละ 49.50 มีระดับการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี รอยละ 54.50 สวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา 
รอยละ 52.5 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน ไมเกิน 10,000 บาท รอยละ 49.20 มีผูปกครองเปนผูรับผิดชอบ   
คาเลาเรียน รอยละ 58.75 
 2.  ปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุน ที่โรงเรียน
สอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก อันดับแรก คือดาน
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บุคลากร อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.42 รองลงมา คือดานผลิตภัณฑ และดานสถานที่/   
การจัดจําหนาย อยูในระดับมากที่สุด คาเฉลี่ยเทากับ 4.21 ดานกระบวนการใหบริการ อยูในระดับมาก
คาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ดานกายภาพอยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ดานการสงเสริมการตลาดอยูใน
ระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และอันดับสุดทายคือ ดานราคา อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 3.59 
 3.  พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนใน
กรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญประเภทหลักสูตรที่ผูเรียนเลือกเรียนในปจจุบัน คือหลักสูตร
ภาษาญี่ปุนพื้นฐาน รอยละ 63.57 เหตุผลในการเลือกเรียนภาษาญี่ปุน คือ เพื่อสอบเขามหาวิทยาลัย 
รอยละ 33.98 ชวงเวลาที่ผูเรียนเลือกเรียนภาษาญี่ปุน คือเรียนวันอาทิตย รอยละ 58.33 เหตุผลหลักที่
ผูเรียนเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน คือคาใชจายในการเรียนเปนหลัก เปนรอยละ 48.28 และ
บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน คือ เพื่อน / เพื่อนรวมงาน รอยละ 76.89  
 4.  ผลการทดสอบสมมุติฐาน ความแตกตางของปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล สรุปได ดังนี้ 
 1. เพศ ที่แตกตางกัน มีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียน
ภาษาญี่ปุน ไมแตกตางกัน  
 2. ประเภทของโรงเรียน ที่แตกตางกันใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสมทางการตลาด
ในทุกดาน แตกตางกัน 
 3.  อายุ ที่แตกตางกัน ใหความสําคัญกับปจจัยสวนผสมทางการตลาดดานราคา ดาน
สถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการและดานกายภาพแตกตาง
กัน 
 4.  ระดับการศึกษา ที่แตกตางกันมีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานบุคลากรและดานกายภาพแตกตางกัน 
 5.  อาชีพ ที่แตกตางกันมีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเรียน
ภาษาญี่ปุน ดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ
ใหบริการและดานกายภาพแตกตางกัน 
 6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกันมีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตดัสนิใจ
เรียนภาษาญี่ปุน ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการใหบริการ 
ดานบุคลากรและดานกายภาพแตกตางกัน 
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 7.  ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียน ที่แตกตางกันมีระดับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานบุคลากร และดานกายภาพแตกตางกัน 
 
5.2  การอภิปรายผลการวิจัย 
 1.  ผลการศึกษาปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่
โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร  พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกอยูในระดับ
มากที่สุด 3 อันดับแรก คือดานบุคลากร รองลงมา คือดานผลิตภัณฑ และ ดานสถานที่/การจัดจําหนาย 
สอดคลองกับผลการศึกษาของ นลินี เสนาปา (2544) ไดศึกษา “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูใชบริการในการ
เลือกสถาบันสอนภาษาตางประเทศ ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม” ผลการศึกษา
พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญแกปจจัยดานบุคลากรเปนอันดับแรก คือความรูความ
ชํานาญขอผูสอน ตามดวยปจจัยดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับหลักสูตรการสอนที่ทันสมัย เขาใจงาย ปจจัย
ดานราคาเกี่ยวกับราคาคาเลาเรียนตอช่ัวโมง ปจจัยดานสถานที่เกี่ยวกับความสะอาดของสถานที่ ปจจัย
ดานเครื่องมือและอุปกรณเกี่ยวกับเอกสารหรือคูมือการเรียนที่สามารถเขาใจไดงาย และสอดคลองกับ
การศึกษาของ จุลจักร ตรีวัชรารัตน (2548) เร่ือง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอนักเรียน
ในการตัดสินใจ เลือกเรียนโรงเรียนสอนภาษาตางประเทศ ในเขตเทศบาลนครเชียงรายจังหวัด
เชียงราย” ผลการศึกษา สวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาตางประเทศ
แลว พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับ ปจจัยดานบุคลากรเปนอันดับแรกในระดับมาก ตาม
ดวยปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานประสิทธิภาพและคุณภาพ ปจจัยดานลักษณะทาง
กายภาพ ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยดานสถานที่ใหบริการ ใหความสําคัญในระดับมาก แต
ตางจากผลการศึกษาของ วัชรี บรมฤทธิ์ (2548) เรื่อง “ปจจัยการตลาดที่มีตอการเลือกโรงเรียนสอน
ภาษาอังกฤษในเขตอําเภอเมืองจังหวัดขอนแกน” ที่พบวา ปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภคสวนใหญให
ความสําคัญเมื่อเลือกโรงเรียนสอนภาษาอังกฤษ คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยดานบุคลากร 
 2.  ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน
ในกรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญ ประเภทหลักสูตรที่ผูเรียนเลือกเรียนในปจจุบัน คือหลักสูตร
ภาษาญี่ปุนพื้นฐาน รอยละ 68.5 เหตุผลในการเลือกเรียนภาษาญี่ปุน คือเพื่อสอบเขามหาวิทยาลัย รอยละ 
65.8 ชวงเวลาที่ผูเรียนเลือกเรียนภาษาญี่ปุน คือเรียนวันอาทิตย รอยละ 57.8 เหตุผลหลักที่ผูเรียน
เลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน คือคาใชจายในการเรียนเปนหลัก เปนรอยละ 59.5 และบุคคล
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ที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน คือ เพื่อน/เพื่อนรวมงาน รอยละ 79.0 ซ่ึงไมสอดคลองกับผล
การศึกษาของ นลินี  เสนาปา (2544) ไดศึกษา “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูใชบริการในการเลือกสถาบัน
สอนภาษาตางประเทศ ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม” ผลการศึกษาพบวา สวนใหญ
เลือกเรียนภาษาอังกฤษ วันจันทรถึงศุกรชวงเวลา 16:01 - 20:00 น.เลือกเรียนหลักสูตร 15 - 20 ชั่วโมง
ตอหลักสูตร  

 
5.3 ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 1.  ขอเสนอแนะจากผลการศึกษา 
  จากผลการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะเพื่อเปนแนวทางสําหรับวางแผนและพัฒนา 
กลยุทธการบริหารจัดการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมาย 
ดังนี้ 
  1. ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก อันดับแรก คือดานบุคลากร สถาบันหรือ
โรงเรียน ควรใหความสําคัญตออาจารยผูสอนมากที่สุด ควรคัดเลือกจากคุณสมบัติท่ีผูเรียนตองการ 
เชน เปนชาวญี่ปุน ผูสอนใหความเปนกันเองและเอาใจใสผูเรียน มีความเชี่ยวชาญ มีวิธีการสอนที่ทําให
เขาใจและจดจําไดงาย  มีเทคนิคใหม ๆ ในการสอน ทําใหการเรียนมีความสนุก นาสนใจ อีกทั้งเจาหนาที่
ผูใหบริการ ควรมีการอบรมใหความรูเร่ืองการใหบริการ เชนการแตงกายที่สะอาด สุภาพ มีมารยาทที่ดี 
มีความกระตือรือรนและเต็มใจใหบริการ  
  2. ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก รองลงมา คือดานผลิตภัณฑ และดาน
สถานที่/การจัดจําหนาย ดังนั้น ควรสรางและมีกลยุทธสงเสริมภาพลักษณที่ดีใหสถาบันหรือโรงเรียน
มีความนาเชื่อถือ และจัดเตรียมตําราเรียนที่ใชเปนมาตรฐานสากล เนื้อหาของหลักสูตรตรงกับความ
ตองการของผูเรียน มีส่ือการสอนที่เหมาะสม ทันสมัยและชวยเสริมสรางทักษะการเรียน เชนเอกสาร
วีดีโอ ดีวีดี เทป อยูในระดับมาก คาเฉลี่ยเทากับ 4.01 สวนในดานสถานที่ นอกจากการเลือกทําเลที่
สะดวกในการเดินทางสถานที่ตั้งอยูในแหลงชุมชน หรือใกลหางสรรพสินคาแลว ควรใหความสําคัญกับ
รูปแบบการตกแตงสถานที่เรียน ที่สามารถอํานวยความสะดวกตอการเรียนการสอน การจัดหองเรียน
โตะ เกาอี้ และอุปกรณการเรียนควรจัดใหเพียงพอกับจํานวนผูเรียน  
  3. การจัดการเรียนการสอน ควรคํานึงถึงความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค การจัด
หลักสูตรตองเหมาะสมกับผูเรียน เชน จากผลการศึกษา พบวาเหตุผลในการเลือกเรียนภาษาญี่ปุน คือ  
เพื่อสอบเขามหาวิทยาลัย อีกทั้งใหความสําคัญในเรื่องคาใชจายในการเรียนเปนหลัก ดังนั้น คาใชจาย
ในการเรียนตอคร้ังไมควรสูงจนเกินไปแตไมเนนเรื่องของความตอเนื่องของหลักสูตร อีกทั้งมีการ
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สงเสริมการขาย เชน หากมีเพื่อนมาเรียนดวยจะไดรับสวนลดพิเศษเพราะบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจ
เรียนภาษาญี่ปุน คือ เพื่อน / เพื่อนรวมงาน นั่นเอง  
  4. ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันจะมีปจจัยสวนผสมทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน ที่ตางกัน ยกเวนเพศ 
ดังนั้น สามารถนํามาเปนขอมูลในการจัดหลักสูตร การเรียนการสอน รวมถึงการสงเสริมการตลาดได 
เชน หากผูเรียนเปนนักเรียน/นักศึกษา การจัดสถานที่เรียน หองเรียน กระบวนการเรียนการสอน อาจจัด
ในรูปแบบของสถานการณจําลอง บทบาทสมมติ ในสถานการณทั่ว ๆ ไป ตางจาก ผูเรียนที่มีอาชีพ
พนักงานบริษัทซึ่งอาจใหความสําคัญในการใชภาษาเพื่อการทํางาน เปนตน  
  นอกจากนี้ การจัดกลุมเรียน ตองใหความสําคัญกับระดับการศึกษาดวยเชนกัน ซ่ึงผล
การศึกษาพบวา ผูที่มีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีจะใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ  
ดานสถานที่/การจัดจําหนาย ดานกระบวนการและดานบุคลากรที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุน
มากกวากลุมตัวอยางระดับการศึกษาปริญญาตรี ดังนั้น ในกลุมผูที่มีการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี 
ควรใหรายละเอียดของหลักสูตร จุดประสงคในการเรียน ที่ชัดเจน รวมถึงแนวทางการเรียนการสอนที่
มากกวาหรือจัดกระบวนการเรียนการสอนที่ตางกันออกไป 
 
5.4  งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
  1. ควรมีการศึกษาความพึงพอใจในการบริการของโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเพื่อนํามาเปน
ขอมูลเพิ่มเติมในการสําหรับวางแผนและพัฒนากลยุทธการบริหารจัดการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
  2. ควรมีการศึกษาถึงปจจัยอ่ืน ๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอน
ภาษาญี่ปุน ในกรุงเทพมหานคร เชน คุณภาพการใหบริการกับการตัดสินใจเลือกเรียน เปนตน 
  3. ควรมีการศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 
ในกรุงเทพมหานคร คร้ังตอไปในดานตาง ๆ อยางนอยปละ 1 คร้ัง เพื่อใหทราบขอมูลที่ที่ตางกันไป
ตามระยะเวลาที่เปล่ียนแปลง  
  ขอจํากัดของงานวิจัย  
  การวิจัยคร้ังนี้เปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) ซ่ึงพบวามีขอจํากัดในการเก็บ
รวบรวมขอมูล คือ ขอมูลของสถาบันสอนภาษา และจํานวนผูเรียนภาษาญี่ปุน ยังไมมีการเก็บรวบรวม
ขอมูลที่ชัดเจนและอางอิงได 
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แบบสอบถาม เร่ือง 
“ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสนิใจเรียนภาษาญีปุ่นท่ีโรงเรียนสอนภาษาญีปุ่น ในกรุงเทพมหานคร” 

 
แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับการศึกษา และเปน

สวนประกอบในงานโครงการเฉพาะบุคคล ในระดับปริญญาโท ของการศึกษาตามหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี จึงขอความกรุณาในการตอบ
แบบสอบถาม และขอบพระคุณไวใน ณ ที่นี้ดวยคะ 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคล 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง  ที่ตรงกบัขอเท็จจริงของทานเพียง 1 ขอ  
 
1. เพศ 
  � (1) ชาย    � ( 2) หญิง 
 
2.โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนทีท่านเรียนอยูในปจจุบัน จัดเปนโรงเรียนประเภทใด 

� (1) เปนโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนเอกชนของไทย              
� (2) เปนโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนของญี่ปุนที่มีสาขาอยูในประเทศไทย 

 � (3) เปนองคกรความรวมมือระหวางไทยกับญี่ปุน  
 
3. อายุ 

� (1) ไมเกนิ 20 ป  � (2) 21-30 ป 
� (3) 30 ปขึ้นไป    

 
4. ระดับการศกึษาสูงสุด 

� (1) มัธยมศกึษาตอนตน              � (2) มัธยมศกึษาตอนปลาย             
� (3) ปวช. /ปวส.   � (4) ปริญญาตรี  
� (5) สูงกวาปริญญาตรี                          
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5. อาชีพ 
� (1) นักเรยีน/นักศกึษา  � (2) คาขาย/ธุรกิจสวนตวั 
� (3) พนักงานบริษัท   � (4) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
� (5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................. 
 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
� (1) ไมเกนิ 10,000 บาท  � (2) 10,001-20,000 บาท 
� (3) 20,001-30,000 บาท   � (4) 30,001-40,000 บาท 
� (5)  40,001 บาทขึ้นไป 

 
7. ผูรับผิดชอบตอคาเลาเรียน 

� (1) ตัวทานเอง   � (2) ผูปกครอง 
� (3) บริษัท     � (4) อ่ืน ๆ 
 

สวนท่ี 2 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนภาษาญี่ปุนที่โรงเรียนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง  ที่ตรงกับการมีผลตอการตัดสินใจของทานเพียง 1 ขอ  

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

ดานผลิตภัณฑ 
8. เนื้อหาของหลักสูตรตรงกับความตองการของผูเรียน 

     

9. ระยะเวลาในการเรียนแตละหลักสูตรมีความเหมาะสม      

10.โรงเรียนมีชื่อเสียงและมคีวามนาเชื่อถือ      

11.มีส่ือการสอนที่เหมาะสม ทันสมัยและชวยเสริมสราง
ทักษะการเรียน เชน เอกสาร วดีีโอ ดีวีดี เทป 

     

12.ตําราเรียนที่ใชเปนมาตรฐานสากล       

ดานราคา 
13.อัตราคาเลาเรียนตอหลักสตูรตอช่ัวโมงมีความเหมาะสม

     

14. ราคาคาเลาเรียนถูกกวาเมือ่เทียบกับโรงเรียนอื่น      

15. มีการแจงรายละเอียดคาเลาเรียนและคาใชจายที่
เกี่ยวของอยางชัดเจน 

     



99 
 

 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

ดานสถานที่ /การจัดจําหนาย 
16. สถานที่ตั้งอยูในแหลงชมุชน หรือใกล
หางสรรพสินคา 

     

17. การเดินทางมีความสะดวก  มีรถประจําทาง รถไฟฟา 
BTSหรือรถไฟฟาใตดนิผาน 

     

18. รูปแบบการตกแตงสถานที่เรียนอํานวยตอการเรียน
การสอน 

     

19. มีหองเรียน โตะ เกาอี้ และอุปกรณการเรียนอยาง
เพียงพอ 

     

ดานการสงเสริมการตลาด 
20. มีเว็ปไซทที่ใหขอมูลของโรงเรียน 

     

21. มีสวนลดสําหรับผูเรียนที่ลงเรียนในคอรสตอเนื่อง      

22. บริการใหคําแนะนําศึกษาตอประเทศญี่ปุน       

23. มีการจัดกจิกรรมอื่น ๆ เสริมที่นอกเหนือจากการเรยีน
การสอน 

     

ดานกระบวนการใหบริการ 
24. จัดสัดสวนจํานวนนกัเรยีนในแตละชัน้เรียนไดอยาง
เหมาะสม 

     

25. มีระบบการแนะนําการเขาเรียนใหผูเรียนเขาใจอยาง
ชัดเจน 

     

26. มีการอํานวยความสะดวกแกผูเรียนไดเปนอยางดี ตั้งแตการ
เริ่มสมัครเรียนเขาเรียน จนกระทั่งจบหลักสูตรการเรียน 

     

27. มีระบบการชําระเงินที่อํานวยความสะดวกตอผูเรียน 
เชน ผอนชําระคาเลาเรียนเปนงวด จายผานธนาคาร บัตร
เคดิต หรือเงินสด 

     

28. มีระบบวัดผลการเรียนที่ไดมาตรฐาน ทั้งกอนเรียน 
ระหวางเรียน และหลังการเรียน 
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ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

29. มีการตรวจเช็คเวลาเขาชัน้เรียนที่ชดัเจน      

30. มีการประเมินความพึงพอใจ หลังจบชัน้เรียน      

ดานบุคคลากร  
31. อาจารยผูสอนมีความเชีย่วชาญ มีวิธีการสอนที่ทําให
เขาใจและจดจาํไดงาย 

     

32. ผูสอนใหความเปนกันเองและเอาใจใสผูเรียน      

33. ผูสอนบริหารเวลาในการสอนไดอยางมีประสิทธิภาพ      

34. ผูสอนมีเทคนิคใหม ๆ ในการสอน ทําใหการเรยีนมี
ความสนุก นาสนใจ 

     

35. มีอาจารยผูสอนที่เปนชาวญี่ปุน      

36. เจาหนาทีผู่ใหบริการแตงกายสะอาด สุภาพ และมี
มารยาทที่ด ี

     

37. เจาหนาทีม่ีความกระตือรือรนและเต็มใจใหบริการ      

ดานกายภาพ 
38. มีการจัดวางผังอยางเหมาะสม กวางขวาง โลง ไมอึด
อัด อากาศถายเทไดสะดวก 

     

39. อาคาร สถานที่สะอาด และความเปนระเบียบเรียบรอย       

40. มีปายชื่อโรงเรียนอยางเห็นไดชดั       

41. มีส่ิงอํานวยความสะดวกไวใหบริการ เชน 
อินเตอรเน็ต  นิตยสาร น้ําดืม่ ที่นั่งรอ  

     

42. มีหองสมุดไวใหบริการ      
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สวนท่ี 3 พฤตกิรรมในการตดัสินใจเลือกใชบริการโรงเรยีนสอนภาษาญี่ปุนในกรุงเทพมหานคร 
 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง  หนาคําตอบที่ทานเลือก โดยเลือกตอบไดมากกวา 1 

ขอ 
43. ประเภทหลักสูตรที่เรียนในปจจุบนั 
  � (1) สนทนาภาษาญี่ปุน   � (2) ภาษาญีปุ่นพื้นฐาน 

� (3) ภาษาญีปุ่นชั้นกลาง   � (4) ภาษาญีปุ่นชั้นสูง 
� (5) ติวสอบวัดระดับภาษาญี่ปุน  � (6) ติวสอบเอนทรานซ 
� (7) อ่ืน ๆ……………………………..   
 

44. เหตุผลในการเลือกเรียนภาษาญี่ปุน   
� (1) ตองการศึกษาตอประเทศญี่ปุน  � (2) ใชในการประกอบอาชีพ 
� (3) เพื่อสอบเขามหาวิทยาลัย   � (4)  เพื่อสอบวัดระดับ 
� (5) เพิ่มพนูความรูจากทีเ่คยเรียนมาแลว  � (6) อ่ืน ๆ …………………… 
  

45. ทานเลือกเรียนภาษาญี่ปุนในชวงเวลาใด 
� (1) วันจันทรถึงศุกร             
� (2) วันเสาร 

 � (3) วันอาทติย  
 
46. เหตุผลหลักที่ทานเลือกใชบริการโรงเรียนสอนภาษาญี่ปุน 

� (1) หลักสตูรตรงกับที่ตองการเรียน  � (2) คาใชจายในการเรียนเปนหลัก 
� (3) ชื่อเสียงของสถาบันเปนหลัก  � (4) ชื่อเสียงของอาจารยเปนหลัก 
 

47. บุคคลที่ผลตอการตัดสินใจเรยีนภาษาญี่ปุน 
� (1) ตนเอง     � (2) เพื่อน / เพื่อนรวมงาน 
� (3) ครอบครัว    � (3) ส่ือตาง ๆ  
 
 



102 
 

 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
คาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
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Reliability 

 

Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 30 100.0

Excludeda 0 .0

Total 30 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the 

procedure. 

 
Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.933 35 

 
Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

a8 138.7333 212.754 .618 .930 

a9 138.8000 215.752 .406 .932 

a10 138.5333 217.016 .426 .932 

a11 138.9333 211.651 .532 .931 

a12 138.7667 211.151 .712 .929 

a13 139.5000 209.293 .650 .930 

a14 140.6000 218.179 .249 .934 

a15 139.2333 209.633 .631 .930 

a16 139.2667 210.547 .550 .931 

a17 138.4667 213.568 .630 .930 

a18 139.0667 207.375 .667 .929 

a19 138.8333 215.040 .481 .931 

a20 139.1333 210.326 .501 .931 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 

Item Deleted 

Scale Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation

Cronbach's 

Alpha if Item 

Deleted 

a21 140.1667 212.282 .389 .933 

a22 139.4333 214.806 .339 .933 

a23 139.6667 212.299 .516 .931 

a24 138.9333 210.685 .647 .930 

a25 139.1000 214.369 .420 .932 

a26 139.1667 214.971 .484 .931 

a27 139.6000 211.697 .428 .932 

a28 138.7667 214.599 .580 .931 

a29 138.9667 209.344 .643 .930 

a30 138.7333 213.995 .553 .931 

a31 138.5667 215.564 .559 .931 

a32 138.3333 216.023 .607 .931 

a33 138.5667 216.323 .462 .932 

a34 138.7000 212.079 .707 .930 

a35 138.3000 218.286 .410 .932 

a36 138.7000 212.700 .615 .930 

a37 138.6667 212.989 .553 .931 

a38 138.8667 214.533 .478 .931 

a39 138.7000 213.252 .508 .931 

a40 139.1333 212.671 .538 .931 

a41 139.0667 210.340 .548 .931 

a42 139.4000 208.800 .503 .932 
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ประวัติผูเขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล   นางสาว สุกัญญา เอียดขาว 
วัน เดือน ปเกิด   4 พฤษภาคม 2522 
ท่ีอยู    43 หมู 3 ตําบลคลองทรายขาว อําเภอกงหรา จังหวดัพัทลุง 
การศึกษา   สําเร็จการศึกษาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  

สาขาวิชาธุรกิจระหวางประเทศ 
   มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ปพ.ศ. 2554 

ประสบการณการทํางาน   พ.ศ.2550 - ปจจุบัน  
บริษัท เอ็นโอเค พรีซิชั่น คอมโพแนนท ประเทศไทย จํากัด 

 


	01_cov.pdf
	02_tit.pdf
	03_apv.pdf
	04_abs.pdf
	05_ack.pdf
	06_tbc.pdf
	07_ch1.pdf
	07_ch2.pdf
	07_ch3.pdf
	07_ch4.pdf
	07_ch5.pdf
	08_bib.pdf
	09_app.pdf
	09_app1.pdf
	09_app2.pdf
	10_bio.pdf



