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ABSTRACT 

This research on factors affecting the decision to pursue a Bachelor of Technology degree in Marketing at 

Bangna Commercial College aims to: 1 )  study the factors influencing the decision to pursue a Bachelor of 

Technology degree in Marketing at Bangna Commercial College, and 2) use the findings as a guideline for 

developing and improving the educational management of the institution. The sample group consisted of 2 4 2 

students in the Higher Vocational Certificate program in Marketing and Retail Business Management. The data 

collection instrument was a questionnaire. The statistical methods used for data analysis included percentage, 

mean, standard deviation, and frequency distribution. The research findings revealed that the majority of 

respondents were female, resided in the Bangkok metropolitan area, had parents employed as general laborers, 

and had a family income of 30,001-40,000 baht. Regarding the marketing mix factors, they were found to be 

at a high level. The aspect with the highest average score was product, followed by personnel, price, physical 

environment, service process, distribution channels, and marketing promotion, respectively. From the research 

findings, it can be concluded that the curriculum has up-to-date content that meets the needs of the labor 

market, includes practical training or internships that enhance real-world experience, has reasonable tuition 

fees, and the instructors are knowledgeable, expert, and experienced in the marketing field. The instructors are 

also effective in conveying knowledge, and the classrooms are equipped with modern equipment and learning 

materials. These factors influence the decision to pursue a Bachelor of Technology degree in Marketing at 

Bangna Commercial College. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสตูรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด 

วทิยาลยัพณิชยการบางนา มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบั ปรญิญาตร ี

หลกัสตูรเทคโนโลยบีณัฑติสาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา 2) เพื่อนําขอ้มลูจากการศกึษาเป็นแนวทาง

ในการพฒันา และปรบัปรุงการบรหิารจดัการศกึษาของสถานศกึษา กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื นักศกึษาระดบั

ประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้สงู สาขาวชิาการตลาด และสาขาวชิาการจดัการธุรกจิคา้ปลกี จาํนวน 242 คน เครือ่งมอืทีใ่ช้

ในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คอื แบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน และการแจกแจงความถี ่ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มภีูมลิําเนาอยู่ในเขต

ปรมิณฑล ผูป้กครองมอีาชพีรบัจ้างทัว่ไป มรีายได้ครอบครวั อยู่ที่ 30,001-40,000 บาท ด้านปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด พบว่าอยู่ในระดบัมาก โดยดา้นทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมาคอื ดา้นบุคลากร ดา้นราคา 

ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

ตามลําดบั จากผลการวจิยัสามารถสรุปไดว้่า หลกัสูตรมเีนื้อหาทีท่นัสมยัและตรงกบัความต้องการของตลาดแรงงาน  

มกีารฝึกปฏิบตัิหรอืฝึกงานที่ช่วยเพิม่ประสบการณ์จรงิ ค่าเล่าเรยีนมคีวามเหมาะสม อาจารย์ผู้สอนมคีวามรู้ความ

เชี่ยวชาญ มีประสบการณ์ที่เกี่ยวข้องกับสายงานการตลาด และอาจารย์มีความสามารถในการถ่ายทอดความรู้ 

หอ้งเรยีนมอุีปกรณ์และสื่อการเรยีนทีท่นัสมยัมผีลต่อการตดัสนิใจ ศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสูตรเทคโนโลยี

บณัฑติ สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา 

คาํสาํคญั: สว่นประสมทางการตลาด (7P’s), การตดัสนิใจเขา้ศกึษาต่อ 

 

ข้อมูลการอ้างอิง: นภาพร ธยิาม, จริาภคั โพธิท์อง และ ปุณณสริ ิเทยีนชยัสุธารตัน์. (2569). ปัจจยัที่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสูตรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา. 
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บทนํา 

การศกึษาเป็นปัจจยัสาํคญัในการพฒันาทรพัยากรมนุษยแ์ละการพฒันาประเทศเนื่องจากการศกึษาช่วยเพิม่พนูความรู ้

ทักษะ และศักยภาพของบุคคลให้สามารถดํารงชีวิตและประกอบอาชีพได้อย่างมีประสิทธิภาพในสงัคมที่มีการ

เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเรว็ โดยเฉพาะการศกึษาระดบัอุดม ศกึษา ซึ่งมบีทบาทสําคญัในการผลติกําลงัคนทีม่คีุณภาพ

เพื่อรองรบัความต้องการของตลาดแรงงานและการพฒันาทางเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศ (คณะกรรมการการ

อุดมศกึษา, 2561) ส่งผลใหน้ักเรยีนทีส่าํเรจ็การศกึษาระดบัมธัยมศกึษาหรอืระดบัประกาศนียบตัรวชิาชพีมแีนวโน้มที่

จะศึกษาต่อในระดบัปรญิญาตรเีพิม่มากขึ้น เพื่อพฒันาความรู้ ความสามารถ และโอกาสในการประกอบอาชีพใน

อนาคต ในปัจจุบันโลกกําลังก้าวเข้าสู่ยุคเศรษฐกิจดิจิทัล (Digital Economy) ที่เทคโนโลยีและนวัตกรรมมีการ

เปลีย่นแปลงอยา่งรวดเรว็ ทาํใหต้ลาดแรงงานมคีวามตอ้งการบุคลากรทีม่ทีกัษะหลากหลาย ทัง้ดา้นความรูท้างวชิาการ 

ทกัษะดา้นเทคโนโลย ีและความสามารถในการปรบัตวัต่อการเปลีย่นแปลง สถาบนัการศกึษาจงึมบีทบาทสาํคญัในการ

พฒันาหลกัสตูรและรูปแบบการจดัการเรยีนการสอนใหส้อดคลอ้งกบับรบิทของสงัคมและความตอ้งการของภาคธุรกจิ 

โดยเฉพาะหลกัสูตรในระดบัปรญิญาตรทีีต่้องมุ่งเน้นการบูรณาการองค์ความรู้ทัง้ด้านทฤษฎีและการปฏิบตั ิเพื่อให้

ผูเ้รยีนสามารถนําความรูไ้ปประยุกตใ์ชใ้นการประกอบอาชพีไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ สาขาวชิาการตลาดถอืเป็นหนึ่งใน

สาขาวชิาทีม่คีวามสาํคญัต่อการดําเนินธุรกจิในยุคปัจจุบนั เนื่องจากการตลาดเกีย่วขอ้งกบัการวเิคราะหค์วามตอ้งการ

ของผูบ้รโิภค การวางกลยุทธ์ทางธุรกจิ การสรา้งคุณค่าใหก้บัสนิคา้และบรกิาร และการสื่อสารทางการตลาดเพื่อสรา้ง

ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนั ในยุคดจิทิลั แนวคดิทางการตลาดไดม้กีารพฒันาอย่างต่อเนื่อง โดยมกีารนเทคโนโลย ี

สารสนเทศและสื่อดิจิทัลเข้ามาใช้ในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เช่น การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) 

การตลาดผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ (Social Media Marketing) และการวเิคราะห์ขอ้มูลผูบ้รโิภค (Data Analytics) ส่งผล

ใหห้ลกัสูตรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด ไดร้บัการพฒันาให้สอดคล้องกบัความต้องการของตลาดแรงงาน 

เพือ่ผลติบณัฑติทีม่คีวามรูท้ ัง้ดา้นการตลาดและเทคโนโลย ีสามารถประยกุตใ์ชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดสมยัใหมไ่ดอ้ย่าง

มปีระสทิธภิาพ อย่างไรกต็าม ปัจจุบนัสถาบนัอุดมศกึษามจีาํนวนเพิม่มากขึน้ ทาํใหเ้กดิการแขง่ขนัในการรบันักศกึษา

ใหม่สูงขึน้ สถาบนัการศกึษาหลายแห่งจงึนําแนวคดิดา้นการตลาดมาประยุกต์ใชใ้นการบรหิารจดัการดา้นการศกึษา 

หรือที่เรียกว่า “การตลาดทางการศึกษา” (Educational Marketing) เพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและ

ตอบสนองความตอ้งการของผูเ้รยีนไดอ้ย่างเหมาะสม (Kotler & Keller, 2016) จากการศกึษางานวจิยัทีผ่่านมา พบว่า

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของนักศกึษาในระดบัอุดมศกึษาอย่างมี

นัยสาํคญั โดย Fosu and Poku (2014) พบว่า ปัจจยัสาํคญัทีส่่งผลต่อการเลอืกศกึษาต่อของนักศกึษา ไดแ้ก่ หลกัสตูร

ทีเ่ปิดสอน คุณภาพของอาจารยผ์ูส้อน สิง่อํานวยความสะดวกทางการศกึษา และการยอมรบัของตลาดแรงงานต่อวุฒิ

การศึกษา นอกจากนี้ Maniu and Maniu (2014) ยงัพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกมหาวิทยาลัยของนักศึกษา 

ประกอบดว้ย ชื่อเสยีงของสถาบนั ค่าใชจ้่ายในการศกึษา และโอกาสในการประกอบอาชพีหลงัสาํเรจ็การศกึษา ขณะที ่

Adamba (2020) พบว่า ชื่อเสยีงของสถาบนั โครงสรา้งพืน้ฐานของมหาวทิยาลยั และปัจจยัทางเศรษฐกจิ เป็นปัจจยั

สําคญัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อของผู้เรียน อีกทัง้ Dernóczy-Polyák and Keller (2024) ยงัพบว่า 

คุณภาพการศกึษา สิง่อํานวยความสะดวกของมหาวทิยาลยั และความคดิเหน็ของบุคคลรอบขา้งมผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกสถาบนัอุดมศกึษา นอกจากนี้ Zhou (2024) ยงัพบว่า การตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของนักศกึษามกัไดร้บัอทิธพิล

จากหลายปัจจยั เช่น ทีต่ัง้ของสถาบนั คุณภาพของหลกัสตูร ภาพลกัษณ์ของมหาวทิยาลยั และช่องทางการรบัรูข้อ้มูล 

เช่น ครอบครวั เพื่อน และสื่อสงัคมออนไลน์แมว้่าจะมงีานวจิยัจาํนวนมากทีศ่กึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกศกึษาต่อใน

ระดบัอุดมศกึษา แต่การศกึษาทีมุ่ง่เน้นการวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจศกึษา

ต่อในหลกัสตูรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด ในบรบิทของสถาบนัอาชวีศกึษายงัมจีํานวนจํากดั ทัง้ทีส่ถาบนั

อาชีวศึกษามีบทบาทสําคัญในการพัฒนากําลังคนสายวิชาชีพของประเทศ วิทยาลัยพณิชยการบางนาเป็น

สถาบนัการศกึษาทีมุ่่งเน้นการพฒันาผูเ้รยีนใหม้คีวามรูแ้ละทกัษะดา้นวชิาชพี โดยเฉพาะหลกัสูตรเทคโนโลยบีณัฑติ 
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สาขาวชิาการตลาด ซึง่มุง่ผลติบณัฑติทีม่คีวามรูด้า้นการตลาดและสามารถประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยสีมยัใหมใ่นการดาํเนิน

กิจกรรมทางการตลาดได้ อย่างไรก็ตาม การตดัสนิใจศึกษาต่อของผู้เรียนอาจได้รบัอิทธิพลจากหลายปัจจยั เช่น 

หลกัสตูร ค่าใชจ้่ายในการศกึษา บุคลากรผูส้อน สิง่อํานวยความสะดวก และภาพลกัษณ์ของสถานศกึษา ดงันัน้ ผูว้จิยั

จงึสนใจศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสูตร

เทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา เพือ่ใหท้ราบถงึปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของ

ผูเ้รยีน ซึ่งผลการวจิยัจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนพฒันาหลกัสตูร การบรหิารจดัการ และการกําหนดกลยุทธ์ดา้น

การตลาดของสถานศกึษาใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูเ้รยีนและตลาดแรงงานในอนาคต 

สมมติฐานการวิจยั 

1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนที่มีผลต่อการตัดสินใจศึกษาต่อในระดบัปรญิญาตรี หลกัสูตรเทคโนโลยีบณัฑิตสาขาวชิา

การตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา 

2) เพือ่นําขอ้มลูจากการศกึษาเป็นแนวทางในการพฒันา และปรบัปรุงการบรหิารจดัการศกึษาของสถานศกึษา 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจยัส่วนบุคคล Belch and Belch (2005) ได้ศึกษา ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ 

อาชพี และ รายได ้มคีวามสมัพนัธ์กบัความตอ้งการ พฤตกิรรมการตดัสนิใจ และอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค มผีล

ต่อการ กําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ และบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์ แนวคดิและ

ทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) Kotler (1997) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ เพื่อตอบสนอง ความพึงพอใจและความ

ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมการทางตลาดจะม ี4 ตวัแปร (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 

สถานทีห่รอืช่องทางการจดัจําหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) การส่งเสรมิการตลาด(Promotion) มตีวัแปรเพิม่ขึน้ 3 ตวัแปร 

ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) แนวคดิทางการตลาด

สมยัใหม่ ที่เกี่ยวกบัธุรกิจการบรกิาร จงึเป็นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps. McCarthy and Perreault (1993) ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) และการจดัจําหน่าย (Place หรอื Distribution) หรอื 4Ps ซึ่งเครื่องมอืทางการตลาดของสนิคา้ ZeithamI 

and Bitner (2000) ส่วนประสมทางการตลาดสําหรบัธุรกจิการบรกิารม ี3 P’s เพิม่มขึน้จากเดมิ ประกอบดว้ย บุคคล 

(People) กระบวนการ (Process) และ ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เพื่อความสรา้งคุณภาพการดําเนิน

ธุรกิจบรกิาร ตามกลยุทธ์ซึ่งมรีายละเอียดของ 4Ps แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจ การตดัสนิใจ 

(Decision Making) คอื ความหมายของการตดัสนิใจ นักวชิาการไดใ้ห ้ความหมายไวแ้ตกต่างกนั บารน์ารด์ (Barnard, 

1938) ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจว่า เป็นเทคนิควิธีที่ ลดทางเลือกให้เหลือเพียงทางเดียว Simon (1960) 

กล่าวถงึการตดัสนิใจไว้ว่า งานตดัสนิใจเป็นงานทีก่ระจายอยู่ ทัว่องค์การ ทฤษฎีทัว่ไปเกี่ยวกบัการบรหิารจะรวมถงึ

หลกัการต่างๆ ขององค์การจะรบัประกนัการ ตดัสนิใจได้กระทําอย่างถูกต้อง นัน่คอื หลกัการที่จะรบัประกนัว่า การ

ดําเนินการปฏิบัติได้เป็นไปอย่างมีประสิทธิผล Gibson et al. (2002) ให้ความหมายของการตัดสินใจ คือ เป็น

กระบวนการสาํคญัขององคก์ารทีจ่ะตอ้งกระทาํ อยู่บนพืน้ฐานของขอ้มูลขา่วสาร (information) ซึง่ไดร้บัจากโครงสรา้ง

องคก์าร พฤตกิรรมบุคคล และกลุ่มในองคก์าร  

Jones (1995) ใหค้วามหมายของการตดัสนิใจขององคก์รเป็น การแกไ้ขปัญหาขององคก์ร โดยการคน้หาทางเลอืก และ

เลอืกทางเลือก หรอืแนวทางปฏิบตัิที่ดีที่สุด เพื่อบรรลุเป้าหมายขององค์กรที่ได้กําหนดไว้ แนวคดิทฤษฎีเกี่ยวกบั

คุณภาพการบรกิาร คุณภาพการบรกิาร คอื การตอบสนองตามความตอ้งการของผูร้บับรกิารหรอืการใหบ้รกิารที่เกนิ

ความคาดหวงัของผูร้บับรกิาร ซึง่ทาํใหเ้กดิความพงึพอใจและความประทบัใจต่อการบรกิารทีด่ ีสง่ผลทาํใหผู้บ้รโิภคเกดิ

ความจงรกัภคัดต่ีอองคก์รรวมถงึการกลบัมาใชบ้รกิารซํ้าและบอกต่อใหก้บับุคคลอื่น (ขนิษฐา สทิธาจารย,์ 2562) จงึทาํให้
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เกดิคุณภาพการบรกิารทัง้ 5 องคป์ระกอบดว้ยกนัทีม่คีวามสาํคญัต่อประสทิธภิาพของคุณภาพการบรกิาร และในทาง

ตรงกันข้าม 5 องค์ประกอบเป็นสิ่งที่สําคญัที่ทําให้เกิดปัญหาในการส่งมอบบริการได้ด้วย (Anantha Narayanan 

Parasuraman and Grewal, 2000 อ้างถงึใน สุรยิน การะเวก, 2564) แนวคดิทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค นัทนิชา 

โชตพิทิยานนท์ (2564) นักวชิาการหลายท่านกล่าวถงึความหมายของคําว่า พฤตกิรรม (Behavior) และ พฤตกิรรม

ผูบ้รโิภค (Consumer behavior) ไวห้ลายความหมายแต่ผูว้จิยันําเสนอเป็นเพยีงบางส่วน ดงันี้ พฤตกิรรม (Behavior) 

หมายถงึ กจิกรรมหรอือาการต่างๆ ของสิง่มชีวีติ ซึ่งบุคคลอื่น สามารถสงัเกตได ้เช่น การเดนิ การพูด การกนิ การ

สมัผสั เป็นตน้ เหล่านี้เรยีกว่า “พฤตกิรรม ภายนอก” (Overt behavior) หรอืเป็นพฤตกิรรมทีบุ่คคลอื่นมองไม่เหน็ดว้ยตา 

เช่น การคดิ การฝัน เป็นตน้ คอืตอ้งสงัเกตโดยใชเ้ครื่องมอือื่นๆ เขา้ช่วย เช่น การใชเ้ครื่องมอืจบัเทจ็ การใชเ้ครื่องมอืวดั 

การหายใจเข้าออก พฤติกรรมเหล่านี้เรียกว่า “พฤติกรรมภายใน” (Covert behavior) (วิลาวลัย์ วโลภาษ, 2560) 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถงึ พฤตกิรรมซึ่งผูบ้รโิภคทําการคน้หา การซื้อ การใช ้การประเมนิ 

การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความ ต้องการของเขา (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2556) หรือ 

หมายถงึ การศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทาํของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัการซือ้และการใชส้นิคา้ 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื นักเรยีนระดบัประกาศนียบตัรวชิาชพี และนักศกึษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชพี

ชัน้สงู สาขาวชิาการตลาด และสาขาวชิาการจดัการธุรกจิคา้ปลกีจาํนวน 654 คน (CVM การตลาด CVM ธุรกจิคา้ปลกี) 

กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื นักศกึษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้สูง สาขาวชิาการตลาด และสาขาวชิาการ

จดัการธุรกจิคา้ปลกี โดยใชส้ตูรการคํานวณขนาดกลุ่มตวัอย่างในกรณีทราบจํานวนประชากร ตามวธิกีารของ เครจซี่

และมอรแ์กน กําหนดความเชื่อมัน่ทีร่อ้ยละ 95 และความ คลาดเคลื่อนทีร่อ้ยละ 5 การวจิยัครัง้นี้จงึไดจ้ํานวนตวัอย่าง

โดยไดข้นาดตวัอย่าง 242 ตวัอย่างเพื่อใหข้อ้มูลมคีวามสมบูรณ์และแม่นยํา ขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมอืในการวจิยัและ

เก็บขอ้มูลผู้วจิยัดําเนินการตามขัน้ตอน 1) ศกึษาเอกสาร ตํารา วารสาร และงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง 2) กําหนดกรอบ

โครงสร้างแบบสอบถาม 3) สร้างแบบสอบถามแล้วนําเสนอผู้ทรงคุณวุฒิ (ดังมีรายชื่อใน ภาคผนวก) ที่มีความ

เชี่ยวชาญด้านการสร้างเครื่องมือ เพื่อตรวจสอบความครอบคลุม และชดัเจนของเนื้อหาเพื่อนํามาแก้ไขปรบัปรุง  

4) เสนอแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแล้วใหผู้ท้รงคุณวุฒ ิจํานวน 3 ท่านไดต้รวจสอบความถูกต้อง ความเหมาะสม และ

พจิารณาความเที่ยงตรงเชงิเนื้อหา (Content Validity) โดยใช้วธิหีาค่า IOC (Index of item Objective Congruence) 

เมื่อพจิารณาขอ้คําถามแต่ละขอ้ว่ามคีวามสอดคล้องหรอืไม่โดยมเีกณฑ์ใหค้ะแนนดงันี้ ใหค้ะแนน +1 เมื่อแน่ใจว่าขอ้

คาํถามนัน้วดัตรงตามวตัถุประสงคข์องการศกึษา ใหค้ะแนน 0 เมือ่ไมแ่น่ใจวา่ขอ้คาํถามนัน้วดัตรงตามวตัถุประสงคข์อง

การศกึษา ใหค้ะแนน -1 เมื่อแน่ใจว่าขอ้คําถามนัน้วดัไม่ตรงตามวตัถุประสงคข์องการศกึษาจากผลการวเิคราะหเ์ลอืก
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ขอ้คําถามที่มคี่า IOC ตัง้แต่ 0.5 ขึ้นไป ซึ่งถือว่าเป็นขอ้ คําถามที่อยู่ในเกณฑ์ความตรงเชงิเนื้อหา (พสิณุ ฟองศร,ี 

2549: 139-140) เมื่อวเิคราะห์ขอ้มูลแล้ว ใชเ้กณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดงันี้ (บุญชม ศรสีะอาด, 2545: 

103) 4.51-5.00 ระดบัความสาํคญัทีม่ผีลตอ่การตดัสนิใจ มากทีส่ดุ 3.51-4.50 ระดบัความสาํคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ มาก 

2.51-3.50 ระดบัความสาํคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ ปานกลาง 1.51-2.50 ระดบัความสาํคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ น้อย 

1.00-1.50 ระดบัความสําคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ น้อยทีสุ่ด การเกบ็รวบรวมขอ้มูลดําเนินการจดัเกบ็แบบสอบถาม

จากกลุ่มตวัอยา่ง คอื นกัเรยีนระดบัประกาศนียบตัรวชิาชพี และนกัศกึษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้สงู สาขาวชิา

การตลาด และสาขาวชิาการจดัการธุรกจิคา้ปลกี ระหว่างเดอืน มถุินายน 2568-กนัยายน 2568 โดยเกบ็ขอ้มูลโดยใช้

แบบสอบถามในรูปแบบ Google form ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ได้รบัคนื เพื่อนําแบบสอบถามที่

สมบรูณ์ไปดาํเนินการวเิคราะหข์อ้มลู การวเิคราะหข์อ้มลู หลงัจากทาํการตรวจสอบความถูกตอ้ง และความสมบรูณ์ของ

แบบสอบถาม เรยีบรอ้ยแลว้จงึนําแบบสอบถามมาลงรหสัตามทีก่าํหนดไว ้จากนัน้จงึนําขอ้มลูทีไ่ดล้งรหสั แลว้บนัทกึลง

ในคอมพวิเตอร์ ซึ่งทําการวเิคราะห์ขอ้มูลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป เพื่อประมวลผลข้อมูล โดยได้จดัแบ่งออกเป็น 4 

ขัน้ตอน ตอนที ่1 ขอ้มูลพืน้ฐานของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ ภูมลิําเนา อาชพีผูป้กครอง และรายไดค้รอบครวั 

ซึ่งสิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าร้อยละ (Percentage) 

ความถี ่(Frequency) สาํหรบับรรยายขอ้มลูตวัแปร และใชว้ธินํีาเสนอขอมลูในรปูตารางขอ้มูลประกอบความเรยีง ตอน

ที่ 2 เป็นคําถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนที่มผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตรหีลกัสูตร เทคโนโลยบีณัฑติ

สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา ประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการกําหนดราคา ดา้น

ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านส่งเสริมส่งการตลาด ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ ด้านกระบวนการการให้บรกิาร ด้าน

โครงสรา้งทางกายภาพ โดยใชแ้บบสอบถาม แบบ Rating Scale 5 ระดบั กําหนดคะแนนจากมากไปหาน้อย 5 ระดบั 

ปรบัปรุงจาก (บุญชม ศรสีะอาด, 2545) ไดแ้ก่ 5 หมายถงึ เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 4 หมายถงึ เหน็ดว้ย 3 หมายถงึ ไม่แน่ใจ 

2 หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ย 1 หมายถงึ ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ ซึง่สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่ (Mean) ส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) และตอนที ่3 ขอ้เสนอแนะ 

 

ผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ทัง้หมด 242 คน พบว่า เพศ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศ

หญงิ จํานวน 174 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.90 เป็นเพศชาย จํานวน 68 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.10ภูมลิําเนา ผูต้อบแบบ

สอบส่วนใหญ่มีภูมิลําเนาอยู่ในเขตปริมณฑล จํานวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 66.53 และมีภูมิลําเนาอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร จาํนวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.47 อาชพีผูป้กครอง ผูป้กครองมอีาชพีรบัจา้งทัว่ไป จาํนวน 81 คน 

คดิเป็นร้อยละ 33.47 พนักงานเอกชน จํานวน 60 คน คดิเป็นร้อยละ 24.79 ประกอบธุรกจิส่วนตวั จํานวน 49 คน  

คดิเป็นรอ้ยละ 20.25 ขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ จํานวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.29 และอื่นๆ จํานวน 15 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 6.20 รายไดค้รอบครวั รายไดค้รอบครวั ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท จาํนวน 24 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

9.92 รายไดค้รอบครวั 20,001-30,000 บาท จํานวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 30.99 รายไดค้รอบครวั 30,001-40,000 

บาท จํานวน 87 คน คดิเป็นร้อยละ 35.95 และรายได้ครอบครวั 40,001 บาทขึน้ไป จํานวน 56 คน คดิเป็นร้อยละ 

23.14 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านการกําหนดราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ผูใ้หบ้รกิาร ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร และดา้น

โครงสรา้งทางการยภาพ แสดงผลการวเิคราะหข์อ้มลูโดยการหาคา่เฉลีย่ (Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ดงันี้ 
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ตารางท่ี 1 จํานวน รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจศึกษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสูตรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา ใน

ภาพรวม 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X� S.D. แปลผล อนัดบั 

1) ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.45 0.18 มาก 1 

2) ดา้นราคา 4.27 0.29 มาก 3 

3) ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3.84 0.29 มาก 6 

4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.52 0.32 มาก 7 

5) ดา้นบุคลากร  4.34 0.45 มาก 2 

6) ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร 4.12 0.61 มาก 5 

7) ดา้นโครงสรา้งทางกายภาพ 4.23 0.37 มาก 4 

ภาพรวม 4.11 0.32 มาก  

 

จากตารางที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ี

หลกัสตูรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมผีล

ต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตรหีลกัสตูรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนา

อยูใ่นระดบัมาก (X� = 4.11, S.D. = 0.32) โดยเรยีงลาํดบัคา่เฉลีย่จากมากไปน้อย ดงันี้ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(X� = 4.45, 

S.D. = 0.18) รองลงมาคอื ดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร (X� = 4.34, S.D. = 0.45) ดา้นการกําหนดราคา (X� = 4.27, S.D. = 

0.29) ดา้นโครงสรา้งทางกายภาพ (X� = 4.23, S.D. = 0.37) ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร (X� = 4.12, S.D. = 0.61) 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (X� = 3.84, S.D. = 0.29) และด้านการส่งเสริมการตลาด (X� = 3.52, S.D. = 0.32) 

ตามลาํดบั 

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

การจดัทําวจิยัเรื่องการศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสูตรเทคโนโลยบีณัฑติ 

สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนาผูศ้กึษามขีอ้คน้พบและประเดน็ทีน่่าสนใจนํามาอภปิรายจากปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสตูรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิา

การตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนาในครัง้นี้ มวีตัถุประสงคเ์พื่อ ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบั

ปริญญาตรี หลกัสูตรเทคโนโลยีบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัพณิชยการ บางนา พบว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสตูรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยั

พณิชยการบางนามรีายละเอียดดงันี้ด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดบัมาก เป็นลําดบัที่ 1 รองลงมาเป็น ด้านบุคลากรผู้

ใหบ้รกิาร อยูใ่นระดบัมาก เป็นลาํดบัที ่2 ดา้นการกาํหนดราคา เป็นลาํดบัที ่3 ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ เป็นลาํดบัที ่4 

ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร เป็นลําดบัที ่5 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นลําดบัที ่6 และดา้นทีม่คี่าเฉลีย่ตํ่าทีสุ่ด 

คอื ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Febriansah (2024) ไดศ้กึษาปัจจยัเรื่อง ส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ (7Ps) ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่อของนักศึกษาในมหาวิทยาลัย Muhammadiyah 

Sidoarjo ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ การส่งเสริม

การตลาด บุคลากร กระบวนการให้บรกิาร และลกัษณะทางกายภาพ มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของ

นักศึกษาโดยสามารถอธิบายความแปรปรวนของการตัดสินใจได้ถึงร้อยละ 68.7 นอกจากนี้ยงัพบว่า ปัจจยัด้าน

บุคลากรมีอิทธิพลมากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด หลักสูตร และสภาพแวดล้อมของ
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มหาวทิยาลยั ผลการศกึษาชีใ้หเ้หน็ว่า คุณภาพของบุคลากรและการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ขีองสถาบนัเป็นปัจจยัสําคญั

ในการดงึดดูนกัศกึษาใหม ่เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ จากมากไปน้อย มรีายละเอยีดดงันี้  

1) ดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบั มาก เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ หลกัสตูรมเีนื้อหาทีท่นัสมยัและตรงกบัความ

ตอ้งการของตลาดแรงงาน อยูใ่นระดบั มากทีส่ดุ เป็นลาํดบัที ่1 รองลงมาหลกัสตูรมกีารฝึกปฏบิตัหิรอืฝึกงานทีช่ว่ยเพิม่

ประสบการณ์จรงิ อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด เป็นลําดบัที ่2 หลกัสตูรผ่านการประกนัคุณภาพ มคีวามน่าเชื่อถอื อยู่ในระดบั 

มาก เป็นลาํดบัที ่3 มรีายวชิาทีห่ลากหลายเป็นประโยชน์ต่อการประกอบอาชพี อยูใ่นระดบั มาก เป็นลาํดบัที ่4 และขอ้

ทีม่คี่าเฉลีย่ตํ่าทีสุ่ด ไดแ้ก่ วทิยาลยัพณิชยการบางนา มชีื่อเสยีง เป็นทีรู่จ้กั อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่5 ตามลําดบั

ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ Febriansah (2024) ไดศ้กึษาปัจจยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ทีม่ผีล

ต่อการตดัสินใจเลือกศึกษาต่อของนักศึกษาในมหาวิทยาลัย Muhammadiyah Sidoarjo ผลการศึกษาพบว่า ส่วน

ประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา สถานที ่การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบ้รกิาร 

และลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของนกัศกึษาโดยสามารถอธบิายความแปรปรวนของ

การตดัสนิใจไดถ้งึรอ้ยละ 68.7 นอกจากนี้ยงัพบว่า ปัจจยัดา้นบุคลากรมอีทิธพิลมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสรมิการตลาด หลกัสูตร และสภาพแวดล้อมของมหาวทิยาลยั ผลการศกึษาชี้ใหเ้หน็ว่า คุณภาพของบุคลากรและ

การสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ขีองสถาบนัเป็นปัจจยัสาํคญัในการดงึดดูนกัศกึษาใหม ่ 

2) ดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อาจารยม์คีวามสามารถในการถ่ายทอดความรู ้

อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด เป็นลําดบัที ่1 รองลงมา อาจารย์ผูส้อนมปีระสบการณ์ที่เกี่ยวขอ้งกบัสายงานการตลาด อยู่ใน

ระดบั มากทีสุ่ด เป็นลําดบัที ่2 อาจารย์ผูส้อนมคีวามรูแ้ละเชี่ยวชาญ อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด เป็นลําดบัที ่3 อาจารย์มี

บุคลกิภาพทีด่ ีและน่าเชือ่ถอื อยูใ่นระดบั มาก เป็นลาํดบัที ่4 และขอ้ทีม่คีา่เฉลีย่ตํ่าทีส่ดุ ไดแ้ก ่บุคลากรของวทิยาลยัให้

คําแนะนําและบริการอย่างเหมาะสมอยู่ในระดับ มาก เป็นลําดับที่ 5 ตามลําดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 

Febriansah (2024) ไดศ้กึษาปัจจยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อ

ของนักศึกษาในมหาวทิยาลยั Muhammadiyah Sidoarjo ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน 

ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา สถานที ่การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบ้รกิาร และลกัษณะทางกายภาพ มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของนักศกึษาโดยสามารถอธบิายความแปรปรวนของการตดัสนิใจไดถ้งึรอ้ยละ 

68.7 นอกจากนี้ยงัพบวา่ ปัจจยัดา้นบุคลากรมอีทิธพิลมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด หลกัสตูร 

และสภาพแวดล้อมของมหาวทิยาลยั ผลการศกึษาชีใ้หเ้หน็ว่า คุณภาพของบุคลากรและการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ขีอง

สถาบนัเป็นปัจจยัสาํคญัในการดงึดดูนกัศกึษาใหม ่ 

3) ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ค่าเล่าเรยีนมคีวามเหมาะสม อยู่ในระดบั มากทีสุ่ด 

เป็นลําดบัที่ 1 รองลงมา มรีะบบการแบ่งชําระค่าเล่าเรยีน อยู่ในระดบัมาก เป็นลําดบัที่ 2 มทุีนการศกึษาหรอืการ

สนับสนุนทางการเงนิ อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่3 มกีารผ่อนผนัชําระค่าเล่าเรยีนอยู่ในระดบัมาก เป็นลําดบัที ่4 

และข้อที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าที่สุด ได้แก่ มีช่องทางการชําระเงินหลากหลาย อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที่ 5 ตามลําดบั  

ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Firdaus et al. (2024) ไดศ้กึษาผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ต่อ

การตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของนักศกึษาในมหาวทิยาลยั Muhammadiyah Sidoarjo ประเทศอนิโดนีเซยี พบว่า ปัจจยั

ดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ หลกัสตูร (Product) ราคา (Price) สถานทีห่รอืทีต่ ัง้ (Place) การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ ใหบ้รกิาร (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของนกัศกึษาอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ 

4) ดา้นสิง่แวดล้อมทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบั มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า หอ้งเรยีนมอุีปกรณ์และสื่อ

การเรยีนที่ทนัสมยั อยู่ในระดบั มากที่สุด เป็นลําดบัที่ 1 รองลงมา อาคารสถานที่ของวทิยาลยัมคีวามสะอาดและ

ปลอดภยั อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่2 มรีะบบอนิเทอร์เน็ตความเรว็สูงเพยีงพอต่อการศกึษาคน้คว้า อยู่ในระดบั 

มาก เป็นลาํดบัที ่3 สภาพแวดลอ้มภายในวทิยาลยัเอือ้ต่อการเรยีนรู ้อยูใ่นระดบั มาก เป็นลาํดบัที ่4 และขอ้ทีม่คีา่เฉลีย่
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ตํ่าที่สุด ได้แก่ มสีิง่อํานวยความสะดวก เช่น ร้านค้า ที่จอดรถเพยีงพออยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที่ 5 ตามลําดบั  

ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กชกร โสไกร (2565).ไดศ้กึษาเรือ่ง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อ

พฤติกรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาต่อในระดบัอุดมศกึษา ระบบการศกึษาทางไกลในจงัหวดัชลบุร ีพบว่า ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเขา้ศกึษาต่อ ไดแ้ก ่physical evidence ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ promotion ด้านการส่งเสริมการตลาด และ product ด้านหลกัสูตร ตามลําดบั ส่วน price ด้านอตัรา

ค่าธรรมเนียมการศึกษา process ด้านกระบวนการในการให้บริการ people ด้านคุณลักษณะอาจารย์ผู้สอนและ

เจ้าหน้าที่ และ place ด้านที่ตัง้และช่องทางการให้ความรู้ ไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเข้าศึกษาต่อใน

ระดบัอุดมศกึษา ระบบการศกึษาทางไกลในจงัหวดัชลบุร ี 

5) ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร โดยรวมอยู่ในระดบั มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ครผููส้อนมคีวามสามารถใน

การถ่ายทอดความรู ้อยูใ่นระดบั มากทีส่ดุ เป็นลาํดบัที ่1 รองลงมา มกีารจดัการเรยีนการสอนทีเ่น้นการลงลงมอืปฏบิตัจิรงิ 

อยูใ่นระดบั มากทีส่ดุ เป็นลาํดบัที ่2 การใหบ้รกิารนกัศกึษามคีวามสะดวก มขีัน้ตอนชดัเจน อยูใ่นระดบั มาก เป็นลาํดบั

ที่ 3 ผูเ้รยีนมสี่วนร่วมในการออกแบบการจดัการเรยีนรู้ อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่4 และขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยตํ่าที่สุด 

ไดแ้ก่ การสมคัรเรยีนมคีวามสะดวก รวดเรว็ อยู่ในระดบั ปานกลาง เป็นลําดบัที ่5 ตามลําดบัซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ Febriansah (2024) ไดศ้กึษาปัจจยัเรือ่ง สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษา

ต่อของนักศกึษาในมหาวทิยาลยั Muhammadiyah Sidoarjo ผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้น 

ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา สถานที ่การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบ้รกิาร และลกัษณะทางกายภาพ มี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของนักศกึษาโดยสามารถอธบิายความแปรปรวนของการตดัสนิใจไดถ้งึรอ้ยละ 

68.7 นอกจากนี้ยงัพบวา่ ปัจจยัดา้นบุคลากรมอีทิธพิลมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด หลกัสตูร 

และสภาพแวดล้อมของมหาวทิยาลยั ผลการศกึษาชีใ้หเ้หน็ว่า คุณภาพของบุคลากรและการสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ขีอง

สถาบนัเป็นปัจจยัสาํคญัในการดงึดดูนกัศกึษาใหม ่ 

6) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบั มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ที่ตัง้ของวทิยาลยัเดนิทาง

สะดวก อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่1 รองลงมา วทิยาลยัตัง้อยู่ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า และรถประจาํทางสาธารณะอยู่ใน

ระดบั มาก เป็นลําดบัที ่2 มคีวามสะดวก ในการตดิต่อสอบถามขอ้มูลต่างๆ อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่3 มกีารให้

ขอ้มูลหลกัสตูรผ่านช่องทางออนไลน์ทีเ่ขา้ถงึง่าย อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่4 และขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่ตํ่าทีสุ่ด ไดแ้ก่ มี

ช่องทางการสมคัรเรยีนทีส่ะดวก หลากหลาย อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่5 ตามลําดบัซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 

Firdaus et al. (2024) ไดศ้กึษาผลกระทบของสว่นประสมทาการตลาดบรกิาร (7Ps) ต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของ

นักศกึษาในมหาวทิยาลยั Muhammadiyah Sidoarjo ประเทศอนิโดนีเซยี พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

ได้แก่ หลักสูตร (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือที่ตัง้ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร 

(People) กระบวนการ ใหบ้รกิาร (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกศกึษาต่อของนกัศกึษาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ 

7) ด้านการส่งเสรมิทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบั มาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า การประชาสมัพนัธ์ของ

วทิยาลยัมคีวามน่าสนใจ อยู่ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่1 รองลงมา การใหข้อ้มลูเกีย่วกบัหลกัสตูรมคีวามครบถว้น อยู่

ในระดบั มาก เป็นลําดบัที ่2 กจิกรรมแนะแนวการศกึษาช่วยใหรู้จ้กัหลกัสตูรมากขึน้ อยู่ในระดบั ปานกลาง เป็นลําดบั

ที่ 3 การจดักจิกรรมเปิดบ้านหรอืแนะนําหลกัสูตร อยู่ในระดบั ปานกลาง เป็นลําดบัที่ 4 และขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยตํ่าที่สุด 

ไดแ้ก่ การแนะนําจากรุน่พี ่อยูใ่นระดบั ปานกลาง เป็นลาํดบัที ่5 ตามลาํดบัซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Firdaus et al. 

(2024) ไดศ้กึษาผลกระทบของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ต่อการตดัสนิใจเลอืกศกึษาต่อของนักศกึษาใน

มหาวิทยาลัย Muhammadiyah Sidoarjo ประเทศอินโดนีเซีย พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 

หลกัสูตร (Product) ราคา (Price) สถานที่หรอืที่ตัง้ (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) 
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กระบวนการ ให้บรกิาร (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจเลือก

ศกึษาต่อของนกัศกึษาอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการวิจยั 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ มีการพัฒนาหลักสูตรของวิทยาลัยให้มีสาขาวิชาที่หลากหลายให้ตรงตามความต้องการของ

ตลาดแรงงาน และประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆ ใหม้ชีือ่เสยีงเป็นทีรู่จ้กั 

2) ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด จดัการเรยีนการสอน และกจิกรรมต่างๆ โดยมกีารเผยแพร่ ประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อ

ต่างๆ เช่น เพจเฟสบุ๊ค เวบ็ไซต์ของวทิยาลยัและโซเชยีลมเีดยีทีเ่หมาะสม การจดันิทรรศการวชิาการ และมกีารแนะแนว

การศกึษาต่อใหน้กัศกึษา 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

ควรศกึษาเปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรม Hop Inn ในสาขาต่างๆ ของกรุงเทพมหานคร เพื่อดู

ความแตกต่างตามทาํเลทีต่ัง้และกลุ่มลกูคา้ 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั  

1) ไดท้ราบถงึผลต่อการตดัสนิใจศกึษาต่อในระดบัปรญิญาตร ีหลกัสตูรเทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยั

พณิชยการบางนา  

2) นําไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันาและปรบัปรุงคุณภาพต่อการให้บริการนักศึกษาระดับปริญญาตร ีหลกัสูตร

เทคโนโลยบีณัฑติ สาขาวชิาการตลาด วทิยาลยัพณิชยการบางนาใหต้รงตามความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้ 

เพือ่สรา้งความพงึพอใจ ความประทบัใจ และความจงรกัภกัดขีองในระยะยาวซึง่จะสง่ผลใหส้ามารถแขง่ขนั และดาํรงอยู่

ไดอ้ยา่งยัง่ยนื 
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