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บทคัดย่อ 

การศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้า
ศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม” การวิจัยน้ีเป็นการวิจัย  
เชิงปริมาณ โดยใช้กลุ่มตัวอย่างเป็นนักศึกษา อ.สามพราน จ.นครปฐม จ านวน 300 คน ที่ได้มาจากกลุ่ม
ตัวอย่างเฉพาะเจาะจง โดยการใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูล แล้วน า
ข้อมูลไปท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียนเบนมาตรฐาน 
รวมถึงสถิติเชิงอนุมาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และ การวิ เคราะห์
ค่าสถิติถดถอยเชิงพหุคูณ โดยใช้แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับ ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (7Ps) และการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับปวช.และปวส. วิทยาลัยการ
อาชีพนครปฐม เป็นกรอบการวิจัย 

 ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ระดับชัน้ปวช. 3 สาขาวิชาการตลาด และ
รายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ส าหรับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐมอย่ างมี
นัยส าคัญที่ระดับ 0.05  พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. 
ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม ได้แก่ สาขาวิชา และรายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน        
ส่วนปัจจัยที่ไม่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัย
การอาชีพนครปฐม ได้แก่ เพศ และระดับชัน้ปวช.3 ด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช.และ ปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม พบว่า ได้แก่ 
ความคิดเห็นด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการส่งเ สริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์      
ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านสถานที่ และด้านราคา ตามล าดับ 

ค าส าคัญ :  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด , กระบวนการตัดสินใจ , ปวช. , ปวส. , วิทยาลัยการอาชีพ
นครปฐม 
 

มหาวิทยาลัยรามค าแหง:  Ramkhamhaeng University,  Email: 6614190006@rumail.ru.ac.th 
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ABSTRACT 

This research aimed to study demographic factors and marketing mix (7Ps) of students 
Continuing studies vocational certificate and high vocational certificate in Nakhon Pathom 
Vocational College. This quantitative research employed a sample of 300 people i n Nakhon 
Pathom and surrounding areas, selected through purposive sampling using online questionnaires 
as the data collection tool. Data analysis was conducted using statistical software, employing 
descriptive statistics including mean and standard deviation, as well as inferential statistics 
including t-test, one-way analysis of variance, and multiple regression analysis. The research 
framework was based on concepts and theories regarding demographic factors, marketing mix 
factors (7Ps), and purchasing decision processes. 

 The research findings revealed that the majority of respondents were male, third year of 
vocational certificate, major in marketing, and have an average family income of 10,001-20,000 
baht. For the demographic factors that significantly affect the decision of student to study 
vocational certificate and vocational diploma levels at Nakhon Pathom Vocational College was at 
the 0.05 level. It was found that the factors influencing students' decisions to pursue vocational 
certificates and higher vocational diplomas at Nakhon Pathom College of Industrial Technology 
were major and average monthly family income. The factors that do not affect the decision of 
students to study vocational certificate and vocational diploma levels at Nakhon Pathom 
Vocational College are male, third year of vocational certificate. The marketing mix factors that 
influence students' decisions to pursue vocational certificates and higher vocational diplomas at 
Nakhon Pathom College of Industrial Technology are personnel, service processes, marketing 
promotion, product, physical evidence, place, and price,  respectively. 

  Keywords: Marketing Mix Factors, Decision-Making Process, Vocational Certificate, High 
Vocational Diploma, Nakhon Pathom Vocational College 
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บทน า 

การพัฒนาประเทศให้ประสบความส าเร็จจ าเป็นต้องอาศัยปัจจัยต่างๆ  ปัจจัยอ่ืนๆ ที่ได้
พัฒนาการศึกษาประชากรในประเทศ  กล่าวคือ การศึกษาเป็นพ้ืนฐานที่ส าคัญช่วยสร้า งจิต
ส านักในการเป็นมนุษย์ การศึกษาช่วยสร้างคนให้มีทักษะ ความรู้  ความสามารถ รวม ทัง้
พฤติกรรม เจตคติ ค่านิยม และคุณธรรม  คุณสมบัติดังกล่าวมานัน้ เป็นปัจจัยและพลังส าคัญใน
การพัฒนาสังคม    กระบวนการศึกษา การเรียนรู้  จึงเป็นส่วนส าคัญในการพัฒนาทั ้งด้าน
เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรมและการเมือง   ดังนัน้การศึกษาเป็นส่ิงส าคัญต่อการด ารงชีวิ ตของ
มนุษย์เป็นอย่างมาก  ทั ้ง น้ีเพราะการมีอาชีพไม่เพียงพอแต่จะตอบสนองความต้องการของ
มนุษย์ทางเศรษฐกิจเท่านัน้  อาชีพยังตอบสนองต่อความต้องการทางด้านอ่ืนๆ เช่น ด้านสังคม 
ด้านจิตใจ เพ่ือความเจริญงอกงามของบุคคลและสังคม โดยการถ่ายทอด ความรู้การฝึกอบรม 
การสืบสานทางวัฒนธรรม การสร้างสรรค์จรรโลง ความก้าวหน้าทางวิชาการการสร้าง องค์
ความรู้ อันเกิดจากสภาพแวดล้อมสังคม การเรียนรู้และปัจจัยเกื้อหนุนให้บุคคลเรียนรู้อย่าง
ต่อเน่ือง 

กระทรวงศึกษาธิการจึงได้ก าหนดพระราช บัญญัติก ารอาชีวศึกษา พ.ศ. 2551           
ขึ้นโดยเฉพาะมาตรา 6 ได้ กล่าวถึงเป้าหมายการจัดการอาชีวศึกษาและการฝึกอบรมวิชาชีพว่า 
ต้องเป็นการจัดการศึกษาในด้านวิชาชีพที่สอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ
และแผนการศึกษาแห่งชาติ เพ่ือผลิตและพัฒนาก าลังคนใน ด้านวิชาชีพระดับฝีมือระดับเทคนิค
และระดับเทคโนโลยีรวมทั ้งเป็นการยกระดับการศึกษาวิชาชีพให้สูงขึ้นเพ่ือให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของตลาดแรงงาน โดยน าความรู้ในทางทฤษฎีอันเป็นสากลและภูมิปัญญาไทยมา
พัฒนา ผู้รับการศึกษาให้มีความรู้ความสามารถในทางปฏิบัติและมีสมรรถนะจนสามารถน าไป
ประกอบอาชีพ  ในช่วงปี 2555 - 2565 พบว่า แนวโน้มความต้องการก าลังคนในระดับมัธยม
ปลายสายสามัญมีแนวโน้มลดลง ในขณะที่ความต้องการแรงงาน ในระดับกลาง (ปวช. และ 
ปวส.) มีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงเ ม่ือเปรียบเทียบกับการผลิตก าลังคน ปัจจุบันแล้ว     
แต่ละปีจะมีผู้ส าเร็จในระดับอาชีวศึกษาเข้าสู่ตลาดแรงงานจ านวนน้อยมากเม่ือเปรียบเทียบกับ
ความต้องการของตลาดแรงงาน จะเห็นได้ว่าความต้องการของตลาดแรงงานเกิดความไม่
สอดคล้องทัง้ในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 

ในสภาวะปัจจุบันประเทศไทยก าลังขยายตัวอย่างสูง โดยมีการผลิตสินค้าและบริการเข้า
สู่ตลาดโลกอย่างต่อเน่ือง  จึงท าให้มีความต้องการก าลังแรงงานคนเข้าสู่ระบบการผลิตสูงตามไป
ด้วย  การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในการศึกษา จึงเป็นกลไกที่ช่วยในการพัฒนาส่ิงต่างๆ เช่น  
ความรู้ ความสามารถ  โดยฉพาะทางด้านอาชีวศึกษา เน่ืองจากความสนใจของผู้เรียนในสาย
อาชีวศึกษามีน้อยกว่าความต้องการในตลาดแรงงาน  ซ่ึงเป็นอุปสรรคต่อการขับเคล่ือนเ พ่ือ    
การบรรุเป้าหมายนโยบายการส่งเสริมการจัดการศึกษาขัน้พ้ืนฐานประเภทอาชีวศึกษา               
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ซ่ึงปัจจุบันมีสถานศึกษาด้านอาชีวศึกษาระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ และระดับประกาศนียบัตร
วิชาชีพชั ้นสูงจ านวนมากจากข้อมูลส านักงานคณะกรรมการอาชีวศึกษา จากสถานศึกษา
ทางด้านอาชีวศึกษาทัว่ประเทศจ านวน 421 แห่ง (ส านักงานคณะกรรมการการอาชีวศึ กษา.
2556) 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อ    

ในระดับ ปวช และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม 
2. เพ่ือทราบปัญหาต่างๆ ของนักศึกษาในการพัฒนาหลักสูตรให้ตรงกับความต้องการ   

ของท้องถิ่น 

ขอบเขตการวิจัย 
1. ขอบเขตด้านเน้ือหา 

การวิจัยน้ีมุ่งศึกษา ปัจจัยส่วนส่วนตัว  น ามาวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด  ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อ ในระดับ ปวช และปวส. ของนักศึกษา 
วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม 

2. ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลนักศึกษาในวิทยาลัยการอาชีพนครปฐม  

3. ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครัง้น้ี คือนักศึกษาที่ก าลังศึกษาที่วิทยาลัยการอาชีพ

นครปฐม ในระดับ ปวช.และปวส. จ านวน 1,200 คน 
4. ขอบเขตด้านระยะเวลาท่ีวิจัย 

งานวิจัยใช้ระยะเวลาในการวิจัย เริ่มตัง้แต่ 1 กุมภาพันธ์ 2568 ถึง 30 เมษายน 
2568 

 
สมมติฐานของการวิจัย  

1. นักศึกษาที่มีปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจในการเข้าศึกษา 
ต่อในระดับ ปวช และปวส. ของวิทยาลัยการอาชีพนครปฐม 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผลกับการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อที่เข้าศึกษาต่อใน 

ระดับ ปวช และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม   
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าได้รบั 
1. สามารถน าผลที่ได้รับจากการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนา วางแผนกลยุทธ์ 

ทางการตลาดให้เหมาะสมกับการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อของกลุ่มเป้าหมาย 
2. เพ่ือน าข้อมูลที่ได้รับใช้เป็นแนวทางในการแนะน านักเรียนนักศึกษาให้เลือกเข้า 

ศึกษาต่อได้อย่างถูกต้องเหมาะสม สอดคล้องกับสภาพครอบครัวและความสามารถของผู้เรียน 
3. น าผลการวิจัยไปใช้ในการตัดสินใจของผู้บริหาร เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุง  

และพัฒนาบริหาร  ในการสร้างจุดแข็งให้กับวิทยาลัยในอนาคต และเพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการ
แข่งขับกับสถาบันอาชีวศึกษาอ่ืน 

ทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากร   คว ามหมายด้ านประชากรศาสตร์  หรือ  

Demegraphy มีรากศัพท์มาจากภาษากรีก Deme = people คือ ประชาชนหรือประชากร 
Graphy = writing up, description หรือ study  คือ การศึกษาหรือศาสตร์ ประชากรศาสตร์ 
หมายถึง การวิเคราะห์ทางประชากรในเรื่องขนาดโครงสร้าง การกระจาย และการเปล่ียนแปลง
ประชากรในเชิงที่สัมพันธ์กับปัจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมอ่ืนๆ ปัจจัยทางประชากร
อาจเป็นได้ทัง้สาเหตุและผลของปรากฏการณ์ทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรม 

ภาวิณี กาญจนานาภา (2559) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (Demographics) เป็นอีก
ปัจจัยที่องค์กรธุรกิจน ามาใช้ในการอธิบาย คุณลักษณะของประชากรทางด้านขนาด การ
กระจาย และโครงสร้างของประชากร ซ่ึงประกอบด้วย ตัวแปรส าคัญ คือ ขนาดและการกระจาย
ของประชากร เพศ อาชีพ การศึกษา อายุ และรายได้ องค์กร ธุรกิจนิยมใช้ประชากรศาสตร์ ใน
การแบ่งส่วนตลาดเน่ืองจากคุณลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคทั ้งทางตรงและทางอ้อม โดยผ่านค่านิยมส่วนบุคคล และรูปแบบการ
ตัดสินใจของบุคคล 
 

ทฤษฎี เกี่ ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ  7P’s  (Marketing Mix)
ประกอบด้วยองค์ประกอบ 7 ประเภทหลัก คือ The Service Product (ผลิตภัณฑ์บริการ) 
Pricing the Services (การก าหนดราคาค่าบริก าร) Place (การจัดจ าหน่าย) Promotion: 
Communication of the Services (การส่ือสารการตลาดบริการ) Processes (กระบวนการใน
การให้บริการ) และ Physical evidence (หลักฐานทางกายภาพ) (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 
2552, หน้า 78)  
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ปรีชา ชลวัฒนพงศ์ (2551, หน้า 232-234)  กล่าวว่า กลยุทธ์การจัดส่วนประสม
การตลาดส าหรับงานบริการนั้นมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากงานบริการไม่มีตัว ตน 
ดังนั้นงานบริการจึงมี ส่วนประกอบของ ส่วนผสมทางการตลาด 8 องค์ประกอบด้วย :          
สินค้าบริการ , ราคา , การจัดจ าหน่าย , การส่งเสริมการตลาดและการให้ความรู้กับลูกค้า  
ลักษณะเด่นที่สามารถจับต้องได้ , ขัน้ตอนการบริการ เป็นกระบวนการออกแบบงานบริ การ 
กระบวนการผลิตงานบริการและกระบวนการส่งมอบการบริการ , ความสามารถในการผลิตงาน
บริการได้ดีและมีคุณภาพอย่างสม ่าเสมอ และพนักงานให้บริการและลูกค้า  

แนวคิดและทฤษฎีทัศนคติของผู้บริโภค  ศิวฤทธิ ์พงศกรรังศิลป์ (2555, หน้า 118) 
กล่าวว่า ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง มุมมองของผู้บริโภคที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงทัง้ในด้านดีและ
ไม่ดี ซ่ึงเป็นส่ิงที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู้และการรับรู้ เป็นความรู้สึกทางอารมณ์ที่ ส่งผลให้เกิด
เป็นพฤติกรรมที่แตกต่างกันออกไปและเป็นส่ิงทีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินค้าและบริการด้ วย 
ธุรกิจจะต้องหลีกเล่ียงไม่ให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติที่ไม่ดีต่อสินค้าของตนเองโดยการเสนอสินค้า
และบริการที่ตรงกับทัศนคติของลูกค้า 

แหล่งท่ีมาและองค์ประกอบของทัศนคติ การศึกษาองค์ประกอบของทัศนคติน้ี    
จะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งส าหรับนักการตลาดเพ่ือท าความเข้าใจในแนวคิดเรื่องทัศนคติ และการ
สร้างทัศนคติที่ดีต่อผู้บริโภค รวมทัง้การท านายพฤติกรรมและการแสดงออกของผู้บริโภคที่เ ป็น
ผลมาจากทัศนคติเหล่านั้น จากการศึกษาพบว่ามีมุมมองที่ต่างกันในองค์ประกอบของทัศนคติ    
2 มุมมอง คือ มุมมองแรกเป็นมุมมองสามองค์ประกอบของทัศนคติ และมุมมองที่สองเป็น
มุมมององค์ประกอบเดียวของทัศนคติ ซ่ึงทัง้สองมุมมองน้ีนับว่ามีความส าคัญต่อการศึกษาใน
แนวคิดเรื่องทัศนคติเป็นอย่างมาก (Lutz, 1991, อ้างใน จินตนา สายเครื่อง, หน้า 2551) หรือ
แสดงพฤติกรรมในลักษณะที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง  

 มุมมองสามองค์ประกอบของทัศนคติ (Tripartite View of Attitude)  
 Schiffman และ Kanuk (2000, อ้างใน จินตนา สายเครื่องม, 2551) กล่าวว่า ทัศนคติ
ประกอบไปด้วยองค์ประกอบที่ส าคัญ 3 ส่วน คือ  
 1. องค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ (Cognitive Component) เป็นความรู้และการ
รับรู้ซ่ึงได้รับมาจากประสบการณ์โดยตรงจากสินค้า หรือแหล่งข้อมูลข่าวสารต่างๆ เป็นความ
เชื่อ (Beliefs) ของผู้บริโภคที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง  
 2. องค์ประกอบด้านความรู้ สึก (Affective Component) เป็นความรู้สึกหรืออารมณ์
ของผู้บริโภคที่มีต่อตราสินค้าใดสินค้าหน่ึงในลักษณะความชอบหรือไม่ชอบ ดีหรือไม่ดี ซ่ึงเป็น
ส่ิงที่สืบเน่ืองมาจากการประเมินความเชื่อและความรู้ที่ผู้บริโภคมีต่อตราสินค้านั้นๆ  
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 3. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Conative Component) เป็นแนวโน้มที่ผู้บริโภคจะ
กระท าหรือแสดงพฤติกรรมในลักษณะที่เกี่ยวข้องกับทัศนคติของผู้บริโภคที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
ในการวิจัยทางการตลาดและวิจัยผู้บริโภค องค์ประกอบด้านพฤติกรรม มักจะหมายถึงความ
ตัง้ใจซ้ือของผู้บริโภค (Intention to buy) นัน่เอง 
 มุมมององค์ประกอบเดียวของทัศนคติ (Unidimensionalist View of Attitude)
ภายใต้มุมมององค์ประกอบเดียวของทัศนคติ องค์ประกอบด้านความรู้ สึกความเ ข้ า ใจ 
(Cognitive Component)  และองค์ประกอบด้านพฤติกรรม (Conative Component)  จะถูกดึง
ออกมาจากองค์ประกอบของทัศนคติ โดยองค์ประกอบด้านความรู้ความเข้าใจ หมายถึง ความ
เชื่อ (Beliefs) องค์ประกอบด้านพฤติกรรม หมายถึง ความตัง้ใจซ้ือ ( Intentions) และพฤติกรรม
การซ้ือ (Behaviors)  จากมุมมองน้ี ทัศนคติจะหมายถึงองค์ประกอบด้านความรู้สึกเท่านัน้        
ซ่ึงความเชื่อเป็นเหตุที่ก่อให้เกิดทัศนคติ ความตัง้ใจซ้ือและพฤติกรรมเป็นผลของทัศนคตินั ่นเอง 
ตัวอย่างเช่น หากผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้าใด หมายความว่าผู้บริโภคมีความรู้สึกดีต่อ
ตราสินค้านัน้ในองค์ประกอบของความรู้ สึกเพียงอย่างเดียว แต่เหตุที่ก่อให้เกิดทัศนคติที่ดี น้ีมา
จากความเชื่อที่ผู้บริโภคมีต่อตราสินค้า ส่วนความตัง้ใจซ้ือและพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเป็นผลมา
จากการมีทัศนคติที่ดีนัน่เอง 
 
 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

วิทวัส รุ่งเรืองผล (2545) กล่าวถึง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคนั้น เป็น
ส่วนที่สร้างผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญ ซ่ึงประกอบไป
ด้วย 4 ปัจจัย ดังน้ี  

1. ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors)  
2. ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factors)  
3. ปัจจัยด้านข่าวสารและข้อมูล (Information Factors) 

   4. ปัจจัยด้านสถานการณ์ (Situation Factors) 
 

ทฤษฎีการเปล่ียนแปลงทัศนคติ  ป ร ะกอบด้ ว ย  2 ทฤษฎีที่ ส าคัญดั ง น้ี  คื อ               
(พรชัย ลิขิตธรรมโรจน์ , 2551, หน้า 69-70)   ประกอบด้วย 1)  ทฤษฎีความคงเส้นคงวา 
(Consistency theory)  ทฤษฎีน้ีกล่าวว่า บุคคลจะแสวงหาความคงเส้นคงวาระหว่างทัศนคติ
ต่างๆ และระหว่างทัศนคติกับพฤติกรรมของบุคคลนัน้ๆ  2) ทฤษฎีความขัดแย้งของความเข้าใจ 
(Cognitive dissonance theory) ทฤษฎีน้ีเป็นกล่าวถึงความขัดแย้งของความเข้าใจ ซ่ึงหมายถึง
การเชื่อมโยงระหว่างทัศนคติกับพฤติกรรม 
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ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องความหมายของการตัดสินใจ    
ปณิศา มีจินดา (2553, หน้า 12-13) กล่าวว่า การตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง ขัน้ตอนใน
กระบวนการบริโภค และ Kotler & Keller (2009 หน้า 183) ได้แบ่งขัน้ตอนต่างๆ เป็น 5 ขัน้ตอน 
คือการตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก        การตัดสินใจซ้ือ 
และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการตัดสินใจซ้ือเกิดขึ้นเป็นเวลานาน
กว่าที่จะมีการซ้ือจริงและมีผลกระทบหลังจากการซ้ือตามมาอีกด้วย 

 
ความหมายของการตัดสินใจ 
ปณิศา มีจินดา (2553, หน้า 12-13)  กล่าวว่า การตัดสินใจของผู้บริโภค หมายถึง 

ขัน้ตอนในกระบวนการบริโภค ซ่ึงนักการตลาดจะต้องท าการปรับกลยุทธ์ให้สอดคล้องกับ
ขัน้ตอนต่างๆ ที่เกิดขึ้น 

Kotler & Keller (2009 หน้า 183) ได้แบ่งขัน้ตอนต่างๆ เป็น 5 ขัน้ตอน คือ การตระหนัก
ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลัง
การซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการตัดสินใจซ้ือเกิดขึ้นเป็นเวลานานกว่าที่จะมีการซ้ือจริงและ
มีผลกระทบหลังจากการซ้ือตามมาอีกด้วย 

 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  วิทวัส รุ่งเรืองผล (2545) กล่าวถึง 

ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค นั้น เป็นส่วนที่สร้างผลกระทบต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคัญ ซ่ึงประกอบไปด้วย 4 ปัจจัย ดังน้ี 1) ปัจจัยด้านสังคม       
2) ปัจจัยด้านจิตวิทยา 3) ปัจจัยด้านข่าวสารและข้อมูล และ 4) ปัจจัยด้านสถานการณ์  
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้น้ี คือ นักศึกษาระดับ ปวช. และ ปวส. วิทยาลัยการ
อาชีพนครปฐม จ านวน 1,200 คน 

กลุ่มตัวอยางท่ีใช้ในการวิจัยครัง้น้ี คือขนาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้สูตรที่ค านวณ
ขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (อ้างถึงใน สุวิมล ติรกานันท์,2557,หน้า 174) ที่ระดับความ
เชื่อมัน่ 95% ยอมให้เกิดความคลาดเคล่ือนในการประมาณค่าสัดส่วนเกิดขึ้นได้ใน  ระดับ 5%  

วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ นักศึกษาระดับ ปวช. และ ปวส.วิทยาลัยการอาชีพ 
นครปฐม จ านวน 1,200 คน  โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาโดยค านวณขนาด
ตัวอย่างตามสูตร Ymane 
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การสร้างเครื่องมือ  และการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
  เป็นการสร้างเครื่องมือในการเก็บรวบรวม ข้อมูล โดยแบบสอบถามประกอบไป

ด้วย 3 ส่วน ดังน้ี  

ส่วนท่ี 1 แบบประเมินเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ประกอบด้วย แบบสอบถามที่มีค าตอบให้เลือก (Multiple Choices) จ านวน 4 ข้อ ซ่ึงมีลักษณะ  
ค าถามปลายปิด (Close – end Question)  

ส่วนท่ี 2 แบบประเมินเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ของ 
นักศึกษาระดับ ปวช. และ ปวส.วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม จ านวนร 37 ข้อ ซ่ึงมีลักษณะ  
ค าถามปลายปิด (Close – end Question) เป็นการให้คะแนนแบบมาตรส่วนประเมินค าตอบ 
Likert scale ซ่ึงเป็นการวัดระดับข้อมูลแบบอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดับ  

ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และ 
ปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม จ านวน 5 ข้อ ซ่ึงมีลักษณะ  ค าถามปลายปิด          
(Close – end Question) เป็นการให้คะแนนแบบมาตรส่วนประเมินค าตอบ Likert scale ซ่ึงเป็น
การวัดระดับข้อมูลแบบอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดับ 
 
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

1.การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  ค่าร้อยละ ส าหรับแบบสอบถาม    
ด้านปัจจัยส่วนบุคคล  และค่าเฉล่ีย ส าหรับแบบสอบถามส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s)  ในส่วนของค าถามย่อยมีทัง้ 7 ด้าน และแบบสอบถามส่วนที่3 การตัดสินใจใน
การเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม  
 2.การวิเคร์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน ดังน้ี 

 สถิติ t-test ใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่

เป็นอิสระต่อกัน (Independent-Samples t-test) ใช้เพ่ือทดสอบสมมติฐานข้อ 1. ด้านเพศ  

 สถิติ F-test แบบการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ใช้ทดสอบความแตกต่าง

ระหว่างคะแนเฉล่ียของกลุ่มตัวอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม เพ่ือทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 – 4 ข้อมูล

ทัว่ไป ระดับชัน้ สาขาวิชา  รายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 

 

 การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ใช้หาความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัวที่เ ป็นอิสระ   

ต่อกัน เพ่ือทดสอบสมมติฐานการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับปวช. และปวส.ของ

นักศึกษาวิทยาลัยการอาชีพนครปฐม 
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สรุปและผลการวิจัย 
      1.ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการ

วิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนบุคคลที่ มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. 
ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม มีผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด จ านวน 300 คน  ส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 53.30  มีระดับชัน้ ปวช.3 จ านวน 96 คน คิด
เป็นร้อยละ 32  มีสาขาวิชาสาขาวิชาการตลาด จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 32  มีรายได้
ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือนเป็นรายได้ 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.30 

       2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเข้าศึกษา 
ต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม โดยแยกเป็น    
รายข้อ ดังน้ี 

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์  คือ สถานที่จ าหนายสินค้าอุปโภคบริโภค เช่น ร้านสะดวกซ้ือ  
ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายวัสดุและอุปกรณ์การศึกษา 

2.2 ด้านราคา  คือ ความสะดวก รวดเร็วในการช าระเงิน, ค่าหนังสือและอุปกรณ์ 
การเรียน และค่าลงทะเบียนเรียนปรับพ้ืนฐาน  

      2.3 ด้านสถานที่  คือ การจัดเวลาการเรียนการสอนอยู่ในวันและเวลาที่เหมาะสม, 
การเดินทางไปวิทยาลัยได้สะดวก  และอาคารสถานที่ทันสมัย  

      2.4ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีการผ่อนช าระค่าเล่าเรียน, มีการแนะแนว
การศึกษา และมีการประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือ เช่น ป้ายโฆษณา และเว็บไซต์ และมีการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือ เช่น ป้ายโฆษณา และเว็บไซต์  
                2.5 ด้านบุคลากร คือ การให้ค าปรึกษาของอาจารย์/บุคลากร/เจ้าหน้าที่ , ความมี
มารยาทของอาจารย์/บุคลากร/เจ้าหน้าที่ และเจ้าหน้าที่ มีความรู้ความสามารถในการให้
ค าปรึกษา  
                2.6 ด้านกระบวนการให้บริการ คือ ความรวดเร็วในการให้บริการของเจ้าหน้าที่ , 
กระบกวนการให้ค าปรึกษาของอาจารย์ บุคลากร/เจ้าหน้าที่มีความสะดวก และขัน้ตอนในการ
สมัครเรียน ไม่ซับซ้อน  
                 2.7  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ มีการจัดพ้ืนที่ในวิทยาลัย
ให้มีความปลอดภัยในการใช้งาน เช่น มีแสงสว่างที่เพียงพอเป็นระเบียบ ไม่มีที่ลับสายตา  
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        3. ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส.  
ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม  พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม 
คือ  วิทยาลัยมีหลักสูตรที่สอดคล้องกับความต้องการของชุมชน  มีค่าใช้จ่ายในการเรียนไม่ สูง 
และหลักสูตรที่นักศึกษาเลือกเรียนตรงกับความสามารถและความถนัดของตนเองสมารถ
น าไปใช้ได้ทัง้ประกอบอาชีพและพัฒนางาน  
 

อภิปรายผล 
1. ผลการวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้า 

ศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม สามารถสรุปได้
ดังน้ี 

1.1 นักศึกษาที่มีเพศต่างกันท าให้การตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช.  
และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม โดยภาพรวมต่างกัน พบว่า เพศที่แตกต่าง
กันมีผลต่อความผูกพันต่อองค์การแตกต่างกัน อย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึง
ปฏิเสธสมมติฐาน  
               1.2 นักศึกษาที่มีระดับชั ้นต่างกันท าให้การตัดสินใจ ในการเข้าศึกษาต่อในระดับ 
ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม โดยภาพรวมต่างกัน พบว่า ปัจจัย
ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการซ้ือเส้ือผ้าแฟชัน่น าเข้าจากต่างประเทศ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงให้เห็นว่าประเภทของสินค้าของแบรนด์นัน้ สามารถเข้าถึง
ผู้บริโภคได้อย่างหลากหลายแม้มีระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน 

     1.3 นักศึกษาที่มีสาขาวิชาต่างกันท าให้การตัดสินใจ ในการเข้าศึกษาต่อในระดับ 
ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม โดยภาพรวมต่างกัน  พบว่า นักเรียน
ที่ มี สาข าต่ า งกั นให้ ค ว ามส าคัญกับปัจ จั ยที่ ส่ลผต่อการตัด สินใจ เ ข้าศึ กษาต่ อร ะดับ
ประกาศนียบัตรวิชาชีพชัน้สูง วิทยาลัยเทคโนโลยีฐานเทคโนโลยี จังหวัดสมุทรสาคร           โดย
ภาพรวมและรายด้านแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

     1.4 นักศึกษาที่มีรายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือนต่างกันท าให้การตัดสินใจในการเข้า
ศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม โดยภาพรวม
ต่างกัน  พบว่า รายได้ที่แตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าวินเทจมือสองออนไลน์ที่
ไม่แตกต่างกัน  
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2. ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการ
อาชีพ โดยภาพรวมอยู่ในระดับสูง และเม่ือพิจารณารายด้าน อยู่ระดับสูงทัง้ 7 ด้าน สามารถสรุป
ได้ดังน้ี 

2.1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  โดยรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าข้อที่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่ สุดคือ สถานที่จ าห น่าย
สินค้าอุปโภคบริโภค เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายวัสดุและอุปกรณ์การศึกษา , 
ความมีชื่อเสียงของวิทยาลัย, มีส่ิงที่ เ อ้ือต่อการเรียนรู้  เช่น ห้องสมุดที่ทันสมัย มีการใช้
เทคโนโลยีที่ทันสมัยในการเรียนการสอนห้องเรียนมีครื่องปรับอากาศ ศูนย์คอมพิวเตอร์, มีส่ิงที่
เอ้ือต่อการพัฒนาคุณภาพชีวิต เช่น ห้องพยาบาล ลานกีฬา สวนพักผ่อน และการบริการและ
ความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียน ตามล าดับ  

2.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก เม่ือ 
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุดคือ ความสะดวก รวดเร็วใน
การช าระเงิน, ค่าหนังสือและอุปกรณ์การเรียน สถานที่ จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค เช่น ร้าน
สะดวกซ้ือ ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายวัสดุและอุปกรณ์การศึกษา , ค่าลงทะเบียนเรียนปรับพ้ืนฐาน 
และค่าธรรมเนียมการศึกษาและค่าหน่วยกิตรายวิชา ตามล าดับ  

2.3 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านสถานที่  โดยรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก  
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่ สุดคือ การจัดเวลาการ
เรียนการสอนอยู่ในวันและเวลาที่เหมาะสม   การเดินทางไปวิทยาลัยได้สะดวก, ขนาดเน้ือที่และ
อาคารสถานที่ทันสมัย, ความสะอาด สวยงาม ร่มรื่น จอดรถสะดวก และวิทยาลัยอยู่ใกล้ที่ พัก  
ตามล าดับ   

     2.4 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  โดยรวมอยู่ในระดับความ
คิดเห็นมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่ สุดคือ มีการ
ผ่อนช าระค่าเล่าเรียน, มีการแนะแนวการศึกษา, มีการประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือ เช่น ป้ายโฆษณา 
และเว็บไซต์, มีการประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือ เช่น ป้ายโฆษณา และเว็บไซต์ และมีเครือข่ายร่วมกับ
สถานประกอบการ เช่น บริษัทเอกชน ห้างร้าน โรงแรม โรงงาน หรืออ่ืนๆ เพ่ือสิทธิประโยชน์ใน
การใช้บริการกับนักศึกษา ตามล าดับ  

2.5 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก  
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่ สุดคือ การให้ค าปรึกษา
ของอาจารย์/บุคลากร/เจ้าหน้าที่, ความมีมารยาทของอาจารย์/บุคลากร/เจ้าหน้าที่, เจ้าหน้าที่มี
ความรู้ความสามารถในการให้ค าปรึกษา, คุณวุฒิความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของอาจารย์, 
ความน่าเชื่อถือของพนักงาน / เจ้าหน้าที่ /อาจารย์ /ผู้บริหาร และผู้บริหารวิทยาลัยมีชื่อเ สียง
เป็นที่ยอมรับ ตามล าดับ  
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2.6 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ  โดยรวมอยู่ในระดับความ 
คิดเห็นมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุดคือ ความ
รวดเร็วในการให้บริการของเจ้าหน้าที่,  ความรวดเร็วในการให้บริการของเจ้าหน้าที่, ขัน้ตอนใน
การสมัครเรียนไม่ซับซ้อน,  ระบบการเรียนการสอนมีคุณภาพ และระบบการช าระค่าลงทะเบียน
ที่หลากหลายรูปแบบ ตามล าดับ   

     2.7 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ           
โดยรวมอยู่ในระดับความคิดเห็นมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดับมากที่สุดคือ มีการจัดพ้ืนที่ในวิทยาลัยให้มีความปลอดภัยในการใช้งาน เช่น  มีแสงสว่างที่
เพียงพอเป็นระเบียบ ไม่มีที่ ลับสายตา, ภาพลักษณ์วิทยาลัย, ความสะดวกสบายของพ้ืนที่
สันทนาการ, จ านวนห้องเรียนที่เพียงพอต่อการใช้งานและจ านวนห้องน ้า  มีเพียงพอต่อการ     
ใช้งาน ตามล าดับ  

3. ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของการตัดสินใจใน 
การเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช. และปวส. ของนักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม 
โดยรวมอยู่ในระดับสูงและเม่ือพิจารณารายด้าน พบว่าการตัดสินใจในเรเข้าศึกษาต่อ
อยู่ในระดับสูงทัง้ 7 ข้อ  สามารถสรุปได้ดังน้ี 

3.1 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช.และปวส. ของ 
นักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม  จากค้นคว้าอิสระพบว่าข้อที่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มากที่สุดคือ ด้านวิทยาลัยมีหลักสูตรที่สอดคล้องกับความต้องการของชุมชน  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.16   

    3.2 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช.และปวส. ของ 
นักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม  จากค้นคว้าอิสระพบว่าข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับที่
สอง คือ มีค่าใช้จ่ายในการเรียนไม่สูง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13  

    3.3 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช.และปวส. ของ 
นักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม จากค้นคว้าอิสระพบว่าข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับที่
สาม คือ หลักสูตรที่นักศึกษาเลือกเรียนตรงกับความสามารถและความถนัดของตนเองสามารถ
น าไปใช้ได้ทัง้ประกอบอาชีพและพัฒนางาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04  

    3.4 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช.และปวส. ของ
นักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม  จากค้นคว้าอิสระพบว่าข้อที่มีความคิดเห็นอยู่ในระดับที่
ส่ี คือ วิทยาลัยมีคุณภาพและมีชื่อเสียง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 
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    3.5 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจในการเข้าศึกษาต่อในระดับ ปวช.และปวส. ของ
นักศึกษา วิทยาลัยการอาชีพนครปฐม  จากค้นคว้าอิสระพบว่าข้อที่ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับ
ที่สุดท้าย คือ การศึกษาต่อที่วิทยาลัยมีหลักสูตรที่ทันสมัยท าให้สามารถน าไปใช้ประโยช น์ใน
การท างานได้  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00   

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ควรให้ความส าคัญในเรื่องของสถานที่จ าหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค 
เช่น ร้านสะดวกซ้ือ ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายวัสดุและอุปกรณ์การศึกษาเป็นอันดับแรก  

 2. ด้านราคา ควรให้ความส าคัญในเรื่องของความสะดวก รวดเร็วในการช าระเงินเป็น
อันดับแรก  

 3. ด้านสถานที่ ควรให้ความส าคัญในเรื่องของการจัดเวลาการเรียนการสอนอยู่ ในวัน
และเวลาที่เหมาะสมเป็นอันดับแรก  เป็นการช่วยให้นักศึกษาสามารถจัดการกับภาระงานได้ดี
ขึ้น หรือมีเครื่องมือ เช่น แอปพลิเคชันจัดการตารางเวลา หรือปฏิทินออนไลน์  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรให้ความส าคัญในเรื่องของมีการผ่อนช าระค่าเล่าเรียน
เป็นอันดับแรก เพ่ือเป็นการช่วยลดภาระของผู้ปกครองและนักศึกษา  อีกทั ้งช่วยเหลือกับ
นักศึกษาที่มีรายได้น้อย เพ่ิมโอกาสในการศึกษามากยิ่งขึ้น และยังเป็นการสร้างความแตกต่าง
อย่างชัดเจนกับคู่แข่ง 

5. ด้านบุคลากร ควรให้ความส าคัญในเรื่องของความมีมารยาทของอาจารย์/บุคลากร/
เจ้าหน้าที่เป็นอันดับแรก  ไม่ว่าจะเป็นระบบการสมัครเรียน ระบบการช าระค่าลงทะเบียน หรือ
การบริการในเรื่องต่างๆ เพ่ือสร้างความประทับใจ  

6. ด้านกระบวนการให้บริการ ควรให้ความส าคัญในเรื่องของความรวดเร็วในการ
ให้บริการของเจ้าหน้าที่เป็นอันดับแรก  มีระบบการให้บริการกับนักศึกษา เช่น การช าระ
ค่าลงทะเบียน การสมัครเรียน และค าปรึกษาต่างๆ ที่เกี่ยวกับการศึกษาอย่างชัดเจน  ถูกต้อง
และรวดเร็ว 

7. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะกายภาพ ควรให้ความส าคัญในเรื่องของมีการจัด
พ้ืนที่ในวิทยาลัยให้มีความปลอดภัยในการใช้งาน เช่น  มีแสงสว่างที่เพียงพอเป็นระเบียบ  ไม่มี
ที่ลับสายตาอันดับแรก  เพ่ือเพ่ิมความสะดวกสบายและยังเป็นการดึงดูดนักศึกษาที่จะเข้าศึกษา
ต่อในระดับปวช. และปวส. และยังเป็นการสร้างความแตกต่างอย่างชัดเจนกับคู่แข่ง  
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ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครัง้ต่อไป 
1.ควรศึกษากระบวนการเลือกสถาบันการศึกษาของนักศึกษา เพ่ือศึกษาถึงการ

เปรียบเทียบความต้องการของนักศึกษาระดับปวช. และปวส. เพ่ือน ามาเป็นเกณฑ์ในการสร้าง
มาตรฐานของวิทยาลัยในอนาคต 

2.ควรศึกษาความคาดหวังของนักศึกษาระดับมัธยมศึกษาปีที่ 3 และมัธยมศึกษาปีที่ 6      
ที่ก าลังจะจบการศึกษา เพ่ือให้ทราบถึงความคาดหวังในการศึกษาต่อในระดับ ปวช.และปวส.
ของนักศึกษาว่าเป็นอย่างไร เพ่ือน ามาพัฒนาปรับปรุงแก้ไขและสามารถตอบสอนงต่อคว าม
ต้องการให้ดียิ่งขึ้น 

3.ควรศึกษารูปแบบการให้บริการด้านการศึกษาในระดับ ปวช. และปวส. ในเชิงรุกของ
สถานศึกษาที่เป็นคู่แข่งขัน เพ่ือศึกษาบริการกิจการคู่แข่งในตลาดการศึกษา และน าข้อมูลจาก
การวิเคราะห์เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนากระบวนการรับนักศึกษาของวิทยาลัย
ต่อไป 

4.ควรศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค หรือพฤติกรรมของนักศึกษาในการศึกษาต่อระดับ 
ปวช. และปวส. เพ่ือน าข้อมูลจากการวิจัยเป็ฯแวทางในการพัฒนากระบวนการรับนักศึกษาของ
วิทยาลัยต่อไป 

5.ควรท าศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือทดสอบความคิดเห็นเชิงลึก ที่ต้องการปรับตัวเพ่ิม  
ในยุคปัจจุบัน ที่ความต้องการหรือพฤติกรรมผู้บริโภคจะเปล่ียนไป เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มา
ประกอบการพัฒนากลยุทธ์ให้มีประสิทธิภาพต่อไป 
 
เอกสารอ้างอิง 

กาญจนา  มักเชียว.2558.ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งบุตรหลานเข้า  
 ศึกษาในโรงเรียนโชติกาญจน์ เขตทวีวัฒนา กรุงเทพมหานคร.บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. 

 มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยานิพนธ์ หลักสูตรการบริหารการศึกษา. มหาวิทยาลัยรังสิต 
ขนิษฐา เพ็ชรมา, ประภัสสร ปานนอก, วงศ์สุรางค์ สุขโข, และวลงกรณ์ สุทธิ.2558.ปัจจัยที่มีผล  

 ต่อการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อในมหาวิทยาลัยนเรศวรของนิสิตชัน้ปี ที่1 มหาวิทยาลัย 

 นเรศวร (Unpublished Master’s Thesis). มหาวิทยาลัยนเรศวร, พิษณุโลก. 

คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. (2551). การคิดและการ  

 ตัดสินใจ. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต.หน้า 188-190 

คณะกรรมการการอาชีวศึกษา, ส านักงาน.2556.หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ พุทธศักราช 
 2556.กรุงเทพฯ : สอศ. 
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จรรยาภรณ์  บุญพะยอม.2563. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการเลือกเข้า  

 ศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาของนักเรียนระดับชัน้มัธยมศึกษาปีที่ 6 ในจังหวัด  

 นครสวรรค์.บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต 

ชมพูนุช น้อยหลี.2562.ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าบนแอปพลิคัน่ออนไลน์ช้อปป้ีของ 

 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยรามค าแหง.บริหารธุรกิจ.  

 มหาวิทยาลัยรามค าแหง 

ณัชชา สุวรรณวงศ์.2560.ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัง้ใจเลือกเข้าศึกษาต่อปริญญาตรี ใน 
 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลอีสาน นครราชสีมา (ระบบโควตา) ประจ าปี  
 การศึกษา.งานบริหารทัว่ไป ส านักส่งเสริมวิชาการและงานทะเบียน. มหาวิทยาลัย  
 เทคโนโลยีราชมงคลอีสาน 
เมธาวี สุขปาน.2556.ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อในหลักสูตรประกาศนียบัตร 
 วิชาชีพชัน้สูง (ปวส.) ของนักเรียน กรณีศึกษาวิทยาลัยพณิชยการธนบุรี.วิทยานิพนธ์  
 หลักสูตรเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต. มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ.2538.พฤติกรรมผู้บริโภค.กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์พัฒนาศึกษา.  
 ศูนย์อัฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหาร ทีมวิเคราะห์ข้อมูล ส่วนวิจัยและข้อมูล.“ตลาด 
 อาหารเดลิ เวอรี่ในประเทศไทย ธันวาคม 2554”. [ระบบออนไลน์] แหล่งที่มา:  
 http://fic.nfi.or.th/webtour/pdf/th-food-mkt.pdf 
สมศักดิ ์หงษ์สุวรรณและกรวีร์ ชัยอมรไพศาล.2561:162.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
 ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกเรียน สถาบันสอนภาษาต่างประเทศ อัพเกรด อคาเดม่ี  
 จังหวัดเชียงใหม่.บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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