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บทคัดยอ 
 การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยดานจิตวิทยา และศึกษากระบวนการตอบสนอง 

ไอดาโมเดลท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัด

มหาสารคาม กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้เปนนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายท่ีลงทะเบียน

เรียนกับสถาบันกวดวิชาท่ีมีการสอนในรูปแบบสื่อออนไลน จํานวน 400 คน โดยการสุมแบบบังเอิญ 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม และสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก  

รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณในการทดสอบสมมติฐาน 

 ผลจากการศึกษา พบวา ปจจัยดานจิตวิทยามีผลทางบวกตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ  

E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานทัศนคติ 

มากท่ีสุด รองลงมา คือดานบุคลิกภาพ ดานการจูงใจ ดานการเรียนรู และดานการรับรู อยางมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติท่ี 0.05 สรุปในสมการโมเดล  

Z
^

 = 0.242Z4 + 0.239Z5 + 0.209Z1 + 0.126Z3 + 0.125Z2 

 สวนกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล มีผลทางบวกตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ  

E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานการเขาถึง

ขอมูลมากท่ีสุด รองลงมา ดานการสรางความตองการ ดานการสรางความสนใจ และดานการสราง 

ความดึงดูดใจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 สรุปในสมการโมเดล 

Z
^

  = 0.381Z9 + 0.276Z8 + 0.197Z7 + 0.133Z6 

คําสําคัญ : ปจจัยดานจิตวิทยา กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
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ABSTRACT 
 The main goal of this research is to study the psychological factors and to study the 

AIDA Response Process that affect to the decision to Choose to Study via the E-Learning 

System of a Tutoring Institutions in Maha Sarakham Province. Questionnaires were used to 

randomly collect data from 400 high school students who enrolled in online course at 

tutoring institutions. The method of data analysis is based on percentage, mean, standard 

deviation results and multiple regression analysis. 

 The results of the study showed that psychological factors and AIDA Response 

Process had the positive effects on the decision Choose to Study via the E-Learning 

System of a Tutoring Institutions in Maha Sarakham Province. When considering each 

aspect of psychological factors found that the most important one of respondents is 

attitude, followed by personality, motivation, learning, and perception with the statistical 

significance at the 0.05 level, summary in model equations: Z
^

 = 0.242Z4 + 0.239Z5 + 

0.209Z1 + 0.126Z3 + 0.125Z2 

 The similar analysis for AIDA Response Process also found that respondents gave 

priority to action, desire, interest and attention with the statistical significance also at the 

0.05 one as well, summary in model equations: Z
^

= 0.381Z9 + 0.276Z8 + 0.197Z7 + 0.133Z6 

Keywords: Psychological Factors, AIDA Response Process, Buying Decision Process 
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กวดวิชาออนดีมานด มหาสารคาม และ สถาบัน เดอะ เบรน มหาสารคาม ท่ีไดใหความรวมมือใน 
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1.1 ที่มาและความสําคัญของปญหา 

 

 แนวโนมกระแสการเปลี่ยนแปลงตางๆ ของโลกท่ีเกิดข้ึนอยางรวดเร็วสงผลกระทบโดยตรงกับวิถี

ชีวิตของผูคน ไมวาจะเปนความกาวหนาทางเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีเชื่อมโยงหลายมิติเกิดการกระจาย

ขอมูลขาวสาร ความรูและนวัตกรรม โดยเฉพาะในยุคสังคมดิจิทัลท่ีทําใหเราสามารถเขาถึงแหลงขอมูลได

จากปลายนิ้ว เปดโลกแหงการเรียนรูทุกท่ีทุกเวลา คนรุนใหมท่ีกําลังกาวเขามามีบทบาทในตลาดแรงงาน

ปจจุบันมีพฤติกรรมและความคิดแตกตางจากคนรุนกอน ซ่ึงปรากฏการณท่ีเกิดข้ึนเหลานี้สงผลตอ

พฤติกรรมการเรียนรู การทํางานและการใชชีวิตของคนในสังคมอยางมาก ทามกลางความกาวหนาทาง

เทคโนโลยีและการพัฒนาทางดานดิจิทัล สถาบันการศึกษาหลายแหงมีการปรับหลักสูตรและวิธีการสอนท่ี

เนนการเรียนรูใหเกิดประสิทธิภาพสามารถประยุกตใชไดจริง ความนิยมการเรียนรูนอกระบบมีมากข้ึน 

ผูคนมองหารูปแบบการเรียนรูท่ียืดหยุน สามารถตอบโจทยความตองการของผูเรียนไดรวดเร็ว นอกจากนี้

ยังเกิดนวัตกรรมการเรียนรูใหมๆ ท่ีสามารถตอบโจทยและรองรับการใชงานอยางเหมาะสมของคนแตละ

กลุมอาทิ เว็บไซต แอปพลิเคชัน คนในยุคนี้จําเปนตองปรับตัวและพัฒนาศักยภาพของตนเองอยูเสมอ  

ท้ังในแงการทํางานและใชชีวิต ไมวาจะเปนภาคธุรกิจ ครูอาจารยผูประกอบการฯลฯ (สํานักงานบริหาร

และพัฒนาองคความรู องคการมหาชน, 2014) 

 พระราชบัญญัติการศึกษาแหงชาติ พ.ศ. 2542 แกไขเพ่ิมเติม (ฉบับท่ี 2) พ.ศ. 2553 ใหการจัด

การศึกษาเนนในเรื่องการใชเทคโนโลยีเพ่ือการศึกษาโดยเนนรูปแบบการเรียนการสอนท่ีผูเรียนเปน

ศูนยกลาง (Student Centered Learning) ครอบคลุมการศึกษาท้ังในระบบ นอกระบบและตามอัธยาศัย 

เปนการขยายโอกาส และสรางความเทาเทียมกัน อีกท้ังมีการพัฒนาหลักสูตร และเนื้อหาท่ีมีคุณภาพ

เหมาะสมกับทองถ่ิน และดวยเหตุท่ีเทคโนโลยีสารสนเทศมีความสําคัญอันเนื่องมาจากมีความเก่ียวของกับ

การดํารงชีวิตและวิถีชีวิตของประชาชน จึงเปนตัวจักรสําคัญใน 

 การสรางความเจริญใหกับสังคม  เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ชวยใหโรงเรียนและผูเรียน

ท่ีอยูหางไกลสามารถเขาถึงบทเรียน ขอมูลขาวสารไดเทาเทียมกับโรงเรียนและผูเรียนในเมือง หรือการ

เรียนแบบออนไลน (e-Learning) ในระบบการศึกษานอกโรงเรียนเปนตน การพัฒนาการเรียนการสอนใน

รูปแบบใหมท่ีสอดคลองกับความตองการของผูเรียนผานระบบออนไลน การนําเทคโนโลยีมาประยุกตใชใน

การเรียนการสอน โดยอาศัยเครือขายคอมพิวเตอรเทคโนโลยีมัลติมีเดียสรางเนื้อหาผานระบบดิจิทัล หรือ
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ระบบออนไลน ซ่ึงจะทําใหสามารถเขาถึงเนื้อหาและเขาใจไดงายข้ึน รวมท้ังเพ่ือใหเกิดกระบวนการเรียนรู

เปนตน (สํานักงานเลขาธิการสภาการศึกษา, 2551, น. 89-90) 

 อีเลิรนนิ่ง (E-Learning) ไดรับการกลาวถึงอยางแพรหลาย เปนการเรียนการสอน ท่ีรวมถึงการ

ถายทอดเนื้อหา การจัดกิจกรรมการเรียนการสอน ตลอดจนการวัดและประเมินผล  ผานตัวอักษร ภาพนิ่ง 

ผสมผสานกับการใชภาพเคลื่อนไหว วีดีทัศน และเสียง โดยอาศัยเทคโนโลยีของเว็บในการถายทอด ดังนั้น 

จึงอาจกลาวไดวาบทเรียนอิเล็กทรอนิกสท่ีมีคุณภาพในการเรียนรู จึงมีความสําคัญเนื่องจากเปนการ

ทดแทนเนื้อหาในชั้นเรียนผานรูปแบบการนําเสนอท่ีมีประสิทธิภาพ ดวยการออกแบบตามหลักการเรียนรู 

หลักการออกแบบ อันจะสงผลตอประสิทธิผลทางการเรียนตอไป (จินตวีร (ม่ันสกุล) คลายสังข, 2555, น. 1) 

 การนําระบบการเรียนการสอนอีเลิรนนิ่ง (E-Learning) มาใชสําหรับการเรียนการสอนประโยชน

ยอมเกิดกับผูเก่ียวของ ทุกฝาย อาทิ ผูเรียนสามารถเรียนไดทุกเวลา เลือกทบทวนหรือเรียนซํ้าในบทเรียน

ท่ีสนใจไดตามตองการ  หาความรูเพ่ิมเติมไดกวางไกล การเรียนไมนาเบื่อ สามารถสื่อสารตอบโตกันได

ระหวางผูเรียนกับผูสอน ท้ังสามารถทําการทดสอบ และประเมินผลการเรียนไดดวยตนเองเปนตน สําหรับ

ผูสอนก็ไดรับประโยชน  สามารถออกแบบการสอนไดตลอด 24 ชั่วโมง ทุกวัน สามารถสรางบทเรียนหรือ

ปรับปรุงบทเรียน การเรียนการสอนอีเลิรนนิ่งไดตลอดเวลา มีเวลาสําหรับการศึกษาคนควา ลดเวลาในการ

ตรวจขอสอบ สามารถติดตอสื่อสารกับผูเรียนไดตลอดเวลา 

 ท้ังสามารถติดตามพฤติกรรมการเรียนของผูเรียนไดโดยละเอียด ทุกข้ันตอนตั้งแตเริ่มเรียน

จนกระท่ังสอบ/ประเมินผล สามารถแสดงขอมูล วัน เวลา และระยะเวลาท่ีใชในแตละกิจกรรมการเรียน

ตามท่ีกําหนดไวได  สําหรับผูดูแลระบบ สามารถกําหนดโครงสรางและหลักสูตรภายใตกฎเกณฑตาม

มาตรฐานของแตละสถาบันไดตามตองการ สามารถจัดการขอมูลพ้ืนฐานตางๆ และมีอิสระในการกําหนด

สิทธิของผูสอนและผูเรียนไดตามความเหมาะสม  สามารถสื่อสารกับผูสอนและผูเรียนไดตรงกลุมเปาหมาย 

ท้ังสามารถรองรับรูปแบบการใหบริการการศึกษาในทุกระดับ ไมวาจะเปนการศึกษาในระบบ นอกระบบ 

และการศึกษาตามอัธยาศัยตลอดจนการอบรมสัมมนา สิ่งสําคัญท่ีสถานศึกษาจะไดรับคือ การประหยัด

งบประมาณใชจายดานอาคารสถานท่ี  และสามารถรองรับผูเรียนไดไมจํากัดจํานวน สามารถนําเทคโนโลยี

มาใชประโยชนไดเต็มท่ีท้ังจะเปนรูปแบบใหผูเรียนนําไปประยุกตใชกับธุรกิจหรือในชีวิตประจําวันตอไป 

ซ่ึงจะมีความสอดคลองเหมาะสมกับการเปนอยูในยุคดิจิทัลท่ีแทจริง (กนกพร ฉันทนารุงภักดิ์, 2553) 

 ปจจุบันโลกกาวเขาสูยุคดิจิทัลอยางเต็มตัวดวยเทคโนโลยีมีความสะดวกใหมนุษยเพ่ิมข้ึนทุกวันทํา

ใหพฤติกรรมการใชชีวิตประจําวันเปลี่ยนแปลงไปดวยและแนนอนวารวมไปถึงพฤติกรรมในการดําเนิน

ธุรกิจตางๆอยางเห็นไดชัดจากการจับจายใชสอยจากรานคาออนไลนเพ่ิมข้ึน เนื่องจากการเลือกสินคาได

ทุกมุมโลก ประหยัดเวลารวมถึงไดรับสินคาทันทีในกรณีท่ีเปนสินคาประเภทสื่อดิจิทัล (เพลง โปรแกรม  

E-book) ปจจุบันผูประกอบการสามารถเพ่ิมชองทางการขายสินคาออนไลนไดหลากหลาย เชน ผานทาง 

Website, Application และ Social Media เปนตน ซ่ึงการท่ีผูประกอบการเขาถึงผูซ้ือมากเทาไรยิ่งเปน
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การเพ่ิมโอกาสสูงข้ึนในการขายและเปนตัวชวยในการเขาถึงผูบริโภคอยางตอเนื่องไดงายและตรง

กลุมเปาหมาย (รายงานผลการสํารวจมูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย, 2560, น. 27) 

 การศึกษาไทยในปจจุบันมีความสําคัญอยางมาก ถือเปนสวนหนึ่งของการดําเนินชีวิต เพ่ือ 

การกาวหนาทางการงานในอาชีพ ดังนั้นนอกจากนักเรียนจะเรียนท่ีโรงเรียนอยางเดียวแลว ยังมี ทางเลือก

เสริม คือ โรงเรียนกวดวิชา เพ่ือเสริมสรางทักษะใหกับนักเรียนท่ีเรียนออนในบางวิชา และ เพ่ิม

ความสามารถในการแขงขันกับเพ่ือนนักเรียนในการสอบเขามหาวิทยาลัยรัฐบาลท่ีมีชื่อเสียง ในปจจุบัน

จํานวนโรงเรียนกวดวิชามีแนวโนมสูงข้ึนอยางตอเนื่อง จากศูนยวิจัยธนาคารกสิกร ไทย (มีนาคม, 2558) 

พบวาตลาดโรงเรียนกวดวิชาในป 2558 มีมูลคาประมาณ 8,189 ลานบาท เติบโตจากปท่ีผานมารอยละ 6.8 

จากการเติบโตอยางตอเนื่องของจํานวนโรงเรียนกวดวิชาท่ีมาพรอมกับการแขงขันกันรุนแรง จากผูประกอบ

ธุรกิจรายใหม ๆ เขาสูตลาดมากข้ึนท้ังสถาบันกวดวิชาแบรนดตัวเอง และการซ้ือแฟรนไชสโรงเรียนกวดวิชา

ท่ีมี เพ่ือเปนทางเลือกใหกับนักเรียน และผูปกครอง จะเห็นวาโรงเรียนกวดวิชามีบทบาทอยางมากกับ

การศึกษาไทย นักเรียนเกือบทุกคน ตองเรียนกวดวิชา จึงเปนเหมือนคานิยมหนึ่งของคนไทย ถึงแมวาการ

เรียนกวดวิชา ผูปกครองอาจเผชิญกับคาเรียนพิเศษท่ีเพ่ิมข้ึน เนื่องจากมีการผลักภาระดานตนทุนภาษีท่ี 

คณะรัฐมนตรีเห็นชอบการจัดเก็บภาษีเงินไดนิติบุคคลกับโรงเรียนกวดวิชารอยละ 20 เม่ือวันท่ี 10 มีนาคม 

2558 ท่ีผานมา อาจสงผลใหตนทุนการประกอบธุรกิจของโรงเรียนกวดวิชาสูงข้ึน จึงทําใหคา เรียนพิเศษ

เพ่ิมมากข้ึน แตปจจัยในสวนนี้ก็คาดการณวาอาจไมสงผลกระทบใหจํานวนนักเรียนท่ีเรียน โรงเรียนกวด

วิชาลดลง (ศูนยวิจัยธนาคารกสิกรไทย, 2558)  

 ถึงแมวาทางรัฐบาลจะสนับสนุนการศึกษาอยางเทาเทียมทุกภาคสวนก็ตาม แตคุณภาพของ

การศึกษาก็ยังไมตอบสนองกับผูเรียนเทาท่ีควรและไมสามารถนําไปใชงานจริงๆ ไดเลย ซ่ึงปญหา ขางตน

แสดงใหเห็นถึงการเรียนในโรงเรียนข้ันพ้ืนฐานท่ัวไปไมสามารถทําใหผูเรียนสามารถพัฒนาการ เรียนจนถึง

ข้ันท่ีสามารถใชงานได ดังนั้นจึงทําใหเกิดสถาบันภาษาเกิดข้ึน เพ่ือชวยในการพัฒนาการ เรียนใหสามารถ

นําไปใชงานไดจริง (ณธเดช อภิวุฒิกาญจนาภา และไกรชิต สุตะเมือง, 2555)  

 ท้ังนี้ในระยะเวลาท่ีผานมา พบวา ในป 2558 เปนป ท่ีโรงเรียนกวดวิชาประกอบธุรกิจทามกลาง

แนวโนมตนทุนท่ีเพ่ิมสูงข้ึน โรงเรียนกวดวิชาจึงนาจะใหความสําคัญกับการคัดเลือกทําเลท่ีตั้งท่ีจะขยาย

สาขาอยางเขมขนมากข้ึน โดยตองเปนพ้ืนท่ีท่ีมีการรวมตัวของนักเรียน ผูปกครองมีความสามารถในการสง

บุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนกวดวิชา รวมถึง การแขงขันของโรงเรียนกวดวิชาในพ้ืนท่ีตองยังไมรุนแรง

มากนัก และคาดวาจะมีแนวโนมเพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ ในป 2556 มีจํานวนโรงเรียนกวดวิชารวม 2,342 แหง 

แบงเปนในกรุงเทพฯ 565 แหง และในภูมิภาค 1,777 แหง เพ่ิมข้ึนรอยละ 16.8 จากในป 2555 ท่ีมี

จํานวนโรงเรียนกวดวิชารวม 2,005 แหง จะเห็นวามีแนวโนมเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องในทุกๆ ป การศึกษาท่ี

ผานมา พบวา ปจจัยภายในสวนบุคคล หรือปจจัยดานจิตวิทยา เปนปจจัยท่ีจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือสินคาของผูบริโภค ซ่ึงแสดงถึงรูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค เริ่มตนมาจากสิ่งกระตุนท่ีจะทําให
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ผูบริโภคเกิดความตองการ ความรูสึกของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถเขาถึง

และทราบได จึงจําเปนตองพยายามศึกษาคนควาความรูสึกของผูบริโภค ประกอบดวย การจูงใจ การท่ี

ผูบริโภคจะซ้ือสินคาหรือไม การจูงใจเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเพ่ือตอบสนองตอความตองการ เพราะ

การจูงใจเปนรากฐานจากความตองการ รวมกับพลังท่ีเกิดจากภายในตัว (วิภาวดา แยมสกุล, 2552, น. 22) 

สวนดานการรับรูเปนมูลเหตุทําใหเกิดแนวโนมท่ีบุคคลจะประยุกตนําไปสูความฝงใจ (จิรวุฒิ หลอมประ

โคน, 2550) ดานการเรียนรูก็เปนปจจัยท่ีสําคัญของกระบวนการบริโภค เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคเปน

พฤติกรรมท่ีตองทําการเรียนรู เพราะแตละคนจะมีการรับ วัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคม ครอบครัว เพ่ือน 

ประสบการณสวนบุคคล ตลอดจนโฆษณา และสื่อ ตางๆ มาจากการเรียนรู แลวพัฒนาเปนประสบการณ

จากการเรียนรู ซ่ึงจะมีอิทธิพลอยางมากตอรูปแบบการดําเนินชีวิตของเรา (Hawkins, Best & Coney, 

1997) ตอมาคือดานทัศนคตินั้นมีองคประกอบท่ีสามารถสงผลทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาอยาง

ตอเนื่องนั้น ผูบริโภคจําเปนตองมีความรู การรับรู ความเขาใจ และมีความเชื่อท่ีเก่ียวกับสินคานั้นๆ ซ่ึง

ความชอบจะเกิดข้ึนตามมาและอาจจะมีแนวโนมในการตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคานั้น ๆก็เปนไปได (วิภาวรรณ 

มโนปราโมทย, 2556, น. 14) และสุดทายคือดานบุคลิกภาพ การตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกันในแตละคนนั้น

เปนเพราะลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของแตละคน ตัวแปรสําคัญในการสรางเอกลักษณ คือ บุคลิกภาพ ซ่ึง

เปนการตอบสนองอยางตอเนื่อง ตอสิ่งกระตุนทางสภาพแวดลอม มีผลใหบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคล

หนึ่ง และบุคลิกภาพนั้นยังข้ึน อยูกับลักษณะภายในทางจิตวิทยาของผูบริโภคอีกดวย (วิภาวดา แยมสกุล, 

2552, น. 37) ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ สุจรรยา น้ําทองคํา, (2560) ชิสา โชติลดาคีติกา, (2559) อํา

พล นววงศเสถียร, (2557) วิภาวรรณ มโนปราโมทย, (2556) ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ, (2554).  

 นอกจากนั้นผูวิจัยยังไดมีการศึกษาจากงานวิจัยท่ีเก่ียวของจากหลายๆทาน พบวา กระบวนการ

ตอบสนองไอดาโมเดล (AIDA Response Process) เปนหนึ่งในแนวคิดพ้ืนฐานสําคัญในการศึกษาท่ี

เก่ียวของกับแนวคิดแบบจําลองลําดับข้ัน (Hierarchical Models) หรือแนวคิดลําดับข้ันของผลกระทบ 

(Hierarchy of Effects Models) ซ่ึงท้ังหมดนี้อนุมานไดวาผูบริโภคจะกาวผานชุดข้ันตอนหรือลําดับข้ัน

ตางๆ ครบ เม่ือไดตัดสินใจซ้ือ แบบจําลองเหลานี้เปนแบบจําลองเชิงเสน ท่ีสรางข้ึนจากสมมติฐานท่ีวา

ผูบริโภคจะกาวผานชวงความรูความเขาใจ (คิด) และความรูสึก (อารมณ) ภายในกระบวนการของการเกิด

พฤติกรรม (เชนระหวางการซ้ือสินคาหรือการทดลองสินคา) (Demetrios Vakratsas and Tim Ambler, 

1999, pp. 26-43) การนําแนวคิดลําดับข้ันเชน AIDA Model มาใชชวยใหนักการตลาดมีความเขาใจอยาง

ละเอียดเก่ียวกับการท่ีผูบริโภคเปาหมายมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาและไดขอมูลเชิงลึกวา การ

โฆษณาประเภทใดท่ีนาจะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในชวงเวลาท่ีแตกตางกัน (O’Shaughnessy, J., 1992) 

ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ กรรณิการ เนาวแสงศรี, (2560) อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ, (2560) ญาณกร 

วิภูสมิทธ, (2559) กนกวรรณ เขมนงาน, (2557) Shahizan Hassana, (2015). 
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 จากการศึกษาขางตนยังไมมีการศึกษาใดท่ีนําปจจัยดานจิตวิทยา หรือปจจัยภายในสวนบุคคล 

และกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลมาทดสอบกับการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนประเภทการศึกษาผาน

ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชา ดังนั้นผูวิจัยจึงสนใจศึกษา เพ่ือท่ีจะทดสอบวาตัวแปร 2 ตัว 

ประกอบดวย ปจจัยดานจิตวิทยา และกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลมีผลตอ 

การตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนประเภทการศึกษาผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาอยางไร 

 

1.2 วัตถุประสงคการวิจัย 

 

1.2.1 เพ่ือศึกษาปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน

ผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

1.2.2 เพ่ือศึกษากระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (AIDA Response Process) ท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

 

1.3 สมมติฐานการวิจัย 

 
1.3.1 ปจจัยปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) มีผลทางบวกตอการตัดสินใจเลือกเรียน

ผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

1.3.2 กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (AIDA Response Process) มีผลทางบวกตอการ

ตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

 

1.4 ขอบเขตการวิจัย 
 
 1.4.1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 ขอบเขตของการศึกษาครั้งนี้มุงศึกษา ปจจัยดานจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลท่ี

มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ผูวิจัย

ไดกําหนดขอบเขตเนื้อหาไวดังนี้ 

   1.4.1.1 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยดานจิตวิทยา จากการทบทวนวรรณกรรม ของ

นักวิชาการหลายทานอาทิ คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะการบัญชีและการจัดการ มหาวิทยาลัย

มหาสารคาม, (2559, น. 77) คุณิตา เทพวงค, (2557, น. 17) ชูชัย สมิทธิไกร, (2557, น. 9) สุดาพร 

กุณฑลบุตร, (2557, น. 89) เสรี วงษมณฑา, (2542) Schiffman &Kanuk, (1991) ประกอบดวย 5 ดาน 

ไดแก การจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) ทัศนคติ (Attitudes) 

บุคลิกภาพ (Personality) 
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1.4.1.2 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล จากการทบทวน

วรรณกรรม ของนักวิชาการหลายทานอาทิ อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ, (2560) ธีรพล สิริวันต, (2557) ดารา ที

ปะปาล, (2546) Strong, (1925) Sheldon, (1911) ซ่ึงประกอบดวย 4 ดาน ไดแก การสรางความดึงดูดใจ 

(Attention) การสรางความสนใจ (Interest) การสรางความตองการ (Desire) การเขาถึงขอมูล (Action) 

1.4.1.3 แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา จากการทบทวน

วรรณกรรมของนักวิชาการหลายทาน ชูชัย สมิทธิไกร, (2556, น. 24) สุภาภรณ พลนิกร, (2548) ศุภร เสรี

รัตน, (2545, น. 7) อดุลย จาตุรงคกุล, (2545, น. 6) สุพรรณี (ปภาพจน) จองวิวัฒสกุล, (2542, น. 9) 

ประกอบดวย 5 ข้ันตอน ไดแก การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition), การแสวงหาขอมูล 

(Information Search), ประเมินขอมูลแตละทางเลือก (Evaluation of Alternative), ตัดสินใจซ้ือ 

(Decision Making) และการประเมินหลังการซ้ือ และบริการหลังการซ้ือ (Post Purchase Service And 

Evaluation) 

 1.4.2 ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

  1.4.2.1 ประชากร (Population) ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ เปนนักเรียนระดับชั้น

มัธยมศึกษาตอนปลายท่ีลงทะเบียนเรียนกับสถาบันกวดวิชาท่ีมีการสอนในรูปแบบสื่อออนไลนประกอบดวย 

3 สถาบัน 1) กวดวิชาและสอนภาษาเอ็นคอนเส็ปท มหาสารคาม 2) กวดวิชาออนดีมานด มหาสารคาม และ 

3) เดอะ เบรน มหาสารคาม ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน 

   1.4.2.2 กลุมตัวอยาง (Sampling) 

   เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน ขนาดกลุมตัวอยางสามารถคํานวณไดจากสูตร

ไมทราบขนาดตัวอยางของ W.G. Cochran (1953) ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

.05 ไดจํานวนกลุมตัวอยาง 385 คน แตผูวิจัยขอกําหนดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้เปนจํานวน 400 คน 

เพ่ือปองกันความผิดพลาด (กัลยา วานิชยบัญชา, 2549, น. 74) 

 1.4.3 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 

 สถาบันกวดวิชาท่ีมีการสอนในรูปแบบสื่อออนไลน ประกอบดวย 3 สถาบัน 1. กวดวิชาและสอน

ภาษาเอ็นคอนเส็ปท มหาสารคาม 2. กวดวิชาออนดีมานด มหาสารคาม และ 3. เดอะ เบรน มหาสารคาม 

อยูในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม 

 1.4.4 ขอบเขตดานเวลา 

 ระยะเวลาการเก็บขอมูล พฤษภาคม 2562 – กรกฎาคม 2562 

 1.4.5 ขอบเขตดานตัวแปร 

 ผูวิจัยไดกําหนดขอบเขตตัวแปรการวิจัยไดดังนี้ 

   1.4.5.1 ตัวแปรอิสระ ไดแก 

     1) ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ประกอบดวย 
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1.1) การจูงใจ (Motivation)  

1.2) การรับรู (Perception)  

1.3) การเรียนรู (Learning)  

1.4) ทัศนคติ (Attitudes)  

1.5) บุคลิกภาพ (Personality) 

2) กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (AIDA Response Process) ประกอบดวย 

2.1) การสรางความดึงดูดใจ (Attention)  

2.2) การสรางความสนใจ (Interest)  

2.3) การสรางความตองการ (Desire)  

2.4) การเขาถึงขอมูล (Action) 

1.4.5.2 ตัวแปรตาม ไดแก 

1.4.5.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา (Buying Decision Process) ประกอบดวย 

     1) การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition), 

     2) การแสวงหาขอมูล (Information Search) 

     3) การประเมินขอมูลแตละทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

     4) การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) 

     5) การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลังการซ้ือ (Post Purchase Service and 

Evaluation) 

   1.4.5.4 วิเคราะหขอมูล ไดแก  

     1) วิเคราะหเชิงพรรณนา ประกอบดวย คาแจกแจงความถ่ี (Frequency) คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

     2) วิเคราะหอางอิง เพ่ือทดสอบสมมติฐานผูวิจัยใชสถิติการถดถอยพหุ (Multiple 

Regression Analysis) 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 
 
 เพ่ือใหเกิดความเขาใจในความหมายท่ีตรงกันในการวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยจึงขอกําหนดความหมายและ

ขอบเขตของคําศัพทตาง ๆ ไวดังนี้ 

  “ปจจัยทางดานจิตวิทยา” หมายถึง ปจจัยท่ีเกิดข้ึนภายในตัวผูบริโภค มีความซับซอน เปน

ศาสตรท่ีวาดวยการศึกษาท่ีเก่ียวกับจิตใจ กระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และพฤติกรรมของ

มนุษย และเปนปจจัยหนึ่งท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมผูบริโภค ประกอบไปดวย 
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   1. การจูงใจ หมายถึง การกระตุนใหผูเรียนเกิดความปรารถนาในตัวหลักสูตรการเรียนนั้นๆ 

โดยการเชื่อมโยงหลักสูตรการเรียนกับการตอบสนองความตองการท่ีซอนเรนของผูเรียน เชน ผูเรียน

สามารถหาขอมูลของหลักสูตรการเรียนไดงาย สถาบันกวดวิชามีกระบวนการลงทะเบียนงาย รวดเร็วและ

ประหยัดเวลา หลักสูตรท่ีมีความทันสมัยและเหมาะสมกับการเรียนในปจจุบัน เปนหลักสูตรท่ีมี

ประสิทธิภาพ และสถาบันมีชื่อเสียงและเปนท่ียอมรับ 

   2. การรับรู หมายถึง การท่ีผูเรียนไดรับขอมูลจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ และจาก

เจาหนาท่ีคอยใหคําแนะนํา มาจัดการ ตีความใหไดขอมูลเก่ียวกับเวลาเรียน จํานวนชั่วโมงหลักสูตร 

รวมท้ังการรับรูถึง ความสะดวกในการเขาเรียน และความงายในรูปแบบการเรียน 

   3. การเรียนรู หมายถึง พฤติกรรมของผูเรียนท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบัน

กวดวิชา ท่ีเกิดจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของผูเรียนเกิดข้ึนเม่ือผูเรียนไดรับสิ่งกระตุนและเกิด

การตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพล เชน จากการท่ีผูเรียนไปศึกษาขอมูลขาวสารจากสื่อตางๆ จาก

การท่ีสถาบันไดโฆษณาโดยใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงและนาเชื่อถือ จากการท่ีผูเรียนไดทดลองเรียน หรือ

นวัตกรรมและสื่อการสอนใหมๆ ท่ีทางสถาบันนํามาใช 

   4. ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึก ความคิดหรือความเชื่อ และแนวโนมท่ีจะแสดงออกของ

ผูเรียนแตละคนท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา หรือหลักสูตรการเรียน เชน ผูเรียน 

อาจชอบ หรือไมชอบ พอใจ หรือไมพอใจ เหมาะสม หรือไมเหมาะสม 

   5. บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะบุคลิกภาพท่ีแตกตางกันของผูเรียนแตละคนท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา เชน ลักษณะนิสัย ความรูสึก คานิยม ความสนใจ รูปแบบการ

ดําเนินชีวิต เปนตน 

  “กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล” (AIDA Response Process) หมายถึง กระบวนการ

สื่อสารสูผูบริโภค โดยผานเครื่องมือกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ท่ีแบงเปน 4 ข้ันตอน คือ การสราง

ความดึงดูดใจ (Attention) การสรางความสนใจ (Interest) การสรางความตองการ (Desire) และการ

เขาถึงขอมูล (Action) ดังตอไปนี้ 

   1. การสรางความดึงดูดใจ (Attention) หมายถึง ผูสงขาวสารตองทําใหผูรับขาวสาร หรือ 

ผูเรียนเกิดความสนใจ เกิดความพรอม ความตั้งใจท่ีจะรับรูขาวสาร โดยจําเปนตองออกแบบขาวสารใหมี

คุณลักษณะท่ีจะตองเรียกรองความตั้งใจท่ีจะรับรูทําใหเกิดผลดี และมีประสิทธิภาพ  

   2. การสรางความสนใจ (Interest) หมายถึง หลังจากเกิดความตั้งใจรับรูในข้ันท่ีหนึ่ง ผูสง

ขาวสารจะทําใหเกิดการเราใจผูเรียนใหเกิดความสนใจในหลักสูตรหรือบริการ ในข้ันตอนนี้การออกแบบ

ขาวสารควรจะมีคุณลักษณะจูงใจใหเกิดเกิดความสนใจติดตามหลักสูตร หรือขาวสาร ตอไป (Hold 

Interest) ซ่ึงอาจทําไดดวยการทําความเขาใจเก่ียวกับความตองการของผูเรียน และ แสดงใหเห็นวา
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หลักสูตรและบริการของสถาบันกวดวิชาสามารถชวยแกปญหาความจําเปนและความตองการของผูเรียน

ไดอยางไร  

   3. การสรางความตองการ (Desire) หมายถึง สถาบันกวดวิชา หรืผูสงขาวสารตองกระตุน

เรงเราใหเกิดความสนใจมากข้ึน จนกลายเปนความปรารถนา ความจูงใจใหเกิดความตองการ ความอยาก

ไดในหลักสูตรการเรียน ในการออกแบบขาวสารท่ีใหเกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในข้ันตอนนี้ ขาวสารควร 

จะมีคุณลักษณะกระตุนใหเกิดความปรารถนาอยากได (Arouse Desire)  

   4. การเขาถึงขอมูล (Action) หมายถึง ข้ันตอนท่ีสถาบันกวดวิชา หรือผูสงขาวสารทําให

ผูเรียนตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา และสําหรับการออกแบบขาวสารท่ีทําใหเกิดผลดีและมี

ประสิทธิภาพในข้ันตอนนี้ ขาวสารควรจะมีคุณลักษณะเรงรัดใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ (Elicit Action) 

  “พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียน” หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคล

ในการคนหา การเลือกซ้ือ การใชการประเมินเก่ียวกับสินคาและบริการ ท่ีผูบริโภคคาดวาจะตอบสนอง

ความตองการของตนเองได ประกอบดวย 

   1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) หมายถึง ผูเรียนตะหนักถึงปญหา

หรือความตองการเม่ือผูเรียนรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพท่ีเปนอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพท่ีเขารูสึก

วาดีตอตนเอง หรือมีประโยชนตอคนในครอบครัว ผูเรียนจะซ้ือสินคาก็ตอเม่ือรูสึกวาคุมคา จึงกอใหเกิด

ความตองการซ้ือ ปญหาของแตละผูเรียนจะมีสาเหตุท่ีแตกตางกันไป เชน ตอบโจทยเรื่องเวลาเรียน 

สถานท่ีเรียน อาจารยผูสอน เปนตน  

   2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) หมายถึง ผูเรียนเกิดความตองการเลือกเรียน

ก็ตองหาขอมูลท่ีเก่ียวของกับหลักสูตท่ีเลือกเรียน ระดับการหาขอมูลข้ึนอยูกับหลักสูตรและปจจัยตางๆ 

เพ่ือชวยในการตัดสินใจ การหาขอมูลเพ่ิมเติมอาจอาศัยจากการโฆษณา หรือสื่อมวลชนตางๆ 

   3. การประเมินขอมูลแตละทางเลือก (Evaluation of Alternative) หมายถึง เม่ือผูเรียนได

ขอมูลมากพอตามท่ีตองการ จะทําการประเมินทางเลือก และตัดสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูเรียนใช

ในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของแตละสถาบัน

กวดวิชา และคัดสรรในการท่ีจะตัดสินใจเลือกเรียนจากหลากหลายสถาบันกวดวิชาใหเหลือเพียงสถาบัน

เดียว 

   4. การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) หมายถึง ข้ันตอนท่ีผูเรียนตัดสินใจเลือกเรียน ใน

ข้ันตอนนี้จะมีกิจกรรมอ่ืนท่ีเก่ียวของกับการเลือกเรียน ไดแก  การชําระเงิน และการไดรับบัญชีผูใชเพ่ือ

เขาเรียน ซ่ึงสถาบันกวดวิชาจะตองจัดเตรียมเครื่องมืออํานวยความสะดวกไวดวย  เชน บริการธนาคาร 

หรือ ระบบควบคุมบัญชีผูใชงาน 

   5. การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลังการซ้ือ (Post Purchase Service and 

Evaluation) หมายถึง การท่ีผูเรียนไดเขาไปใชงานระบบแลว ก็เกิดความพึงพอใจหรือไมพ่ึงพอใจกับ
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หลักสูตรการเรียนการสอน หากหลักสูตรหรือบริการสามารถตอบสนองความตองการไดดี ก็เกิดความพึง

พอใจ หากไมสามารถตอบสนองความตองการไดดี ก็เกิดความไมพึงพอใจ ถาพอใจผูเรียนไดรับทราบถึง

ขอดีตางๆ ของหลักสูตรทําใหเกิดการซ้ือซํ้าได หรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม  

 “ระบบ E-Learning” หมายถึง การเรียน การสอน หรือการอบรม ท่ีใชเทคโนโลยีของเว็บ (Web 

Based Technology) ในการถายทอดเนื้อหา รวมถึงเทคโนโลยีระบบการจัดการหลักสูตร (Course 

Management System) ในการบริหารจัดการงานสอนดานตางๆ โดยผูเรียนท่ีเรียนดวยระบบ e-

Learning นี้สามารถศึกษาเนื้อหาในลักษณะออนไลนดวยตัวเองได 

  “สถาบันกวดวิชา” หมายถึง โรงเรียนท่ีกอตั้งข้ึนเปนพิเศษเพ่ือกวดขันใหนักเรียนประสบ

เปาหมายท่ีไดต้ังไว ซ่ึงเปาหมายสามัญท่ีสุดคือเพ่ือผานการสอบเขามหาวิทยาลัย เปนตน คําวา "กวดวิชา" 

หมายถึงเรียนอยางหนักหรือเรียนเนื้อหาจํานวนมากภายในระยะเวลาสั้นๆ 

 

1.6 ประโยชนที่ไดรับจากการวิจัย 

 
 1.6.1 ประโยชนทางวิชาการ 

   1.6.1.1 ผลของงานวิจัย นักวิชาการ หรือสถาบันการศึกษาสามารถนําไปประยุกตใชในเรื่อง

ของการเรียนการสอนได  

   1.6.1.2 ผลการวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางสําหรับผูท่ีสนใจพัฒนาทักษะในการเรียน

รายวิชาตางๆ เพ่ิมเติมใหมีทางเลือกในชองทางการเรียนมากข้ึน 

   1.6.1.3 การศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยสามารถอธิบายถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกเรียน

ผานระบบ E-learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม เพ่ือเปนแนวทางใหกับงานวิจัยท่ี

เก่ียวของไดทราบถึงองคความรูใหม และนําไปใชในการตอยอดแนวความคิดในการวิจัยในอนาคตได 

 1.6.2 ประโยชนสําหรับสถาบันกวดวิชา 

   1.6.2.1 ขอมูลท่ีไดจากการศึกษาครั้งนี้เปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดท่ี

เหมาะสมกับความตองการของผูบริโภคในยุคปจจุบัน และสามารถแขงขันกับคูแขงไดอยางมีประสิทธิภาพ 

   1.6.2.2 ผลการวิจัยสามารถนําไปใชเปนแนวทางสําหรับคนท่ัวไปท่ีสนใจทําธุรกิจสอน

รายวิชาตางๆ ผานระบบ E-Learning ท้ังดานการตลาดและดานเทคโนโลยีใหสอดคลองกับพฤติกรรมการ

ใชระบบ E-Learning ของผูใชบริการระบบอินเทอรเน็ต 

 1.6.3 ประโยชนสําหรับหนวยงานท่ีเกี่ยวของ 

   1.6.3.1 เพ่ือเปนแนวทางใหภาครัฐกําหนดนโยบายสงเสริมและสนับสนุนการศึกษาผาน

ระบบ E-learning 
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บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรม 
 

 

 ในการวิจัยเรื่อง ปจจัยดานจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษา

คนควาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ดังตอไปนี้ 

1. แนวคิด ทฤษฎปีจจัยทางดานจิตวิทยา 

2. แนวคิด ทฤษฎีกระบวนการสื่อสาร 

3. แนวคิด ทฤษฎีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

4. ขอมูลเก่ียวกับ E-Learning 

5. บริบทของการศึกษา 

6. งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

7. กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

2.1 แนวคิด ทฤษฎีปจจัยดานจิตวิทยา 

 
 2.1.1 ความหมายของปจจัยดานจิตวิทยา 

 ผูวิจัยไดทําการศึกษาปจจัยดานจิตวิทยาจากนักวิชาการหลาย ๆ ทานดังนี้ 

   เสรี วงษมณฑา (2542) ใหความหมายของปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) 

เปนศาสตรท่ีวาดวยการศึกษาท่ีเก่ียวกับจิตใจ กระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และพฤติกรรมของ

มนุษย ท่ีศึกษา เชน การรับรู อารมณ บุคลิกภาพ พฤติกรรม รูปแบบความสัมพันธระหวางบุคคล รวมถึง

การประยุกตใชความรูกับกิจกรรมในดานตางๆ ของ มนุษยท่ีเกิดข้ึนในชีวิตประจําวัน เชน กิจกรรมท่ี

เกิดข้ึนในครอบครัว ระบบการศึกษาการจางงาน เปนตน ยังรวมไปถึงการเลือกซ้ือสินคาของผูบริโภค ซ่ึง

ไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยาท่ีเปน ปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและ

การใชสินคา ท้ังนี้สภาพจิตใจท่ีเกิดข้ึน ในแตละบุคคลเปนตัวท่ีทําใหนักการตลาดสามารถทําการตลาดได 

โดยพิจารณาความตองการทาง ดานจิตวิทยา ท่ีเปนสาเหตุใหเกิดความตองการสินคา เชน ทําไมผูบริโภค

นิยมสินคายี่หอท่ีมีชื่อเสียง ทําไมคนไทยนิยมสินคาตางประเทศเปนตน ซ่ึงปจจัยทางจิตวิทยา

ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติ และบุคลิกภาพ  
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   วิภาวดา แยมสกุล (2552) ใหความหมายของปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) 

เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอ พฤติกรรมการซ้ือและการใชผลิตภัณฑ 

   คุณิตา เทพวงค (2557, น. 17) ใหความหมายของปจจัยภายในสวนบุคคล (Psychological 

Factors) หมายถึง สิ่งท่ีเกิดข้ึนไดเองภายใน แยกตางหากจากสภาพแวดลอมภายนอกท่ีเขาอาศัยอยู ความ

ตองการเหลานี้จะสามารถแสดงปฏิกิริยา (ท่ีตองการตอบสนอง) ออกมาตลอดเวลาในทุกขณะท่ีเปนอยู  

   ชูชัย สมิทธิไกร (2557, น. 9) ใหความหมายของปจจัยภายในสวนบุคคล (Psychological 

Factors) หมายถึง การกระทําท่ีเกิดข้ึนภายในตัวบุคคล ซ่ึงบุคคลอ่ืนไมสามารถสังเกตเห็นได เชน 

ความรูสึก ความเชื่อ การรับรู การคิด อยางไรก็ตาม สามารถวัดพฤติกรรมแบบนี้ไดดวยเครื่องมือทาง

จิตวิทยา 

   สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 89) ใหความหมายของปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological 

Factors) ซ่ึงเปนสิ่งท่ีอยูภายในจิตใจของมนุษยและสงผลถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา 

   อําพล นววงศเสถียร (2557) ใหความหมายของปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological 

Factors) หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวา ปจจัยภายในของ ผูบริโภค หมายถึง ปจจัยท่ีเกิดข้ึนอยูภายในตัว

ผูบริโภค แตละคน ซ่ึงจะมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจของ ผูบริโภคแตละบุคคลในรานคาออนไลน ซ่ึง

ประกอบดวย การจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การ เรียนรู (Learning) ทัศนคติ 

(Attitudes) และบุคลิกภาพ (Personality) 

   คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะการบัญชีและการจัดการ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 

(2559, น. 77) ใหความหมายของปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) เปนปจจัยท่ีเกิดข้ึนภายใน

ตัวผูบริโภค มีความซับซอน และเปนปจจัยหนึ่งท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมผูบริโภค  

ซ่ึงนักการตลาดควรศึกษาและทําความเขาใจเก่ียวกับปจจัยดังกลาว ไมวาจะเปนในดานของแรงจูงใจ การ

รับรู การเรียนรู และความเชื่อและทัศนคติ เพ่ือใหสามารถออกแบบกิจกรรมทางการตลาดไดอยาง

เหมาะสม  

   Schiffman & Kanuk (1991) ไดใหความหมายของจิตวิทยาตลาดบริการ หมายถึง ความ

โนมเอียงท่ีเรียนรูเพ่ือใหมีพฤติกรรมท่ีสอดคลองกับลักษณะท่ีพึงพอใจหรือไมพึงพอใจท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

หรืออาจหมายถึง การแสดงความรูสึกภายในท่ีสะทอนวาบุคคลมีความโนมเอียง พอใจหรือ ไมพอใจตอบาง

สิ่งตอเนื่องจากเปนผลของกระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นได โดยตรง แตตอง

แสดงวาบุคคลกลาวถึง หรือทําอะไร และจะสงผลตอการวางแผนการตลาดตอไป 

 ผูวิจัยสรุปไดวา ปจจัยทางจิตวิทยา หมายถึง ปจจัยท่ีเกิดข้ึนภายในตัวผูบริโภค มีความซับซอน 

เปนศาสตรท่ีวาดวยการศึกษาท่ีเก่ียวกับจิตใจ กระบวนการของจิตใจ กระบวนความคิด และ

พฤติกรรมของมนุษย และเปนปจจัยหนึ่งท่ีเปนตัวกําหนดพฤติกรรมผูบริโภค  
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 2.1.2 ความสําคัญของปจจัยดานจิตวิทยา 

 ปจจัยภายในสวนบุคคล เปนปจจัยท่ีจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค ซ่ึง

แสดงถึงรูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค เริ่มตนมาจากสิ่งกระตุนท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ 

ความรูสึกของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถเขาถึงและทราบได จึง

จําเปนตองพยายามศึกษาคาหาความรูสึกของผูบริโภค (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2553, น. 17) 

 ปจจัยทางจิตวิทยา เปนอีกปจจัยหนึ่งในหลายปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

ซ่ึงประกอบดวยการจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) ตลอดจน

ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitude) (คณาจารยสาขาวิชาการตลาด  

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี, 2550, น. 51) 

 การเลือกซ้ือของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงจัด เปนปจจัยในตัวผูบริโภคท่ี

มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา ปจจัยทางจิตวิทยา ประกอบดวย การจูงใจ  

การรับรูความเชื่อ เจตคติบุคลิกภาพ และแนวความคิดของตนเอง (Kotler & Armstrong, 2010) 

 ผูวิจัยสรุปไดวา ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factors) เปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่งท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงแสดงถึงรูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค เริ่มตนมาจากสิ่ง

กระตุนท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ ความรูสึกของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูผลิตหรือ

ผูขายไมสามารถเขาถึงและทราบได จึงจําเปนตองพยายามศึกษาคาหาความรูสึก 

ของผูบริโภค 

 2.1.3 องคประกอบของปจจัยดานจิตวิทยา 

 ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยาซ่ึงเก่ียวของกับลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก 

ปจจัยดังตอไปนี้ การรับรู (perception) การเรียนรู (learning) ความตองการและแรงจูงใจ (Needs 

and motives) ทัศนคติ (Attitudes) (ชูชัย สมิทธิไกร, 2556, น. 11) 

 ปจจัยทางจิตวิทยา เปนอีกปจจัยหนึ่งในหลายปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

ซ่ึงประกอบดวยการจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) ตลอดจน

ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitude) (คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี, 2550, น. 51) 

 ผูบริโภคโดยท่ัวไปไดรับผลกระทบจาก ปจจัยภายใน คือ การรับรู (Perception) การเรียนรู 

(Learning) แรงจูงใจ (Motivation) บุคลิกภาพ (Personality) ทัศนคติ (Attitudes) (สุภาภรณ พลนิกร, 

2548, น. 1) 

 ปจจัยพ้ืนฐานของผูบริโภคชึ่ง จะเปนตัวควบคุมกระบวนการความคิดภายในท้ังหมดของผูบริโภค

จะมีดวยกัน คือ (1) แรงจูงใจ (Motives) (2) บุคลิกภาพ (Personality) และ (3) การรู (Awareness) ซ่ึง
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การรูจะมีองคประกอบเปนปจจัยยอยดวยกัน 3 ปจจัย คือ การรับรู (Perception) ทัศนคติ (Attitudes) 

และการเรียนรู (Learning) (ศุภร เสรีรัตน, 2545, น. 19) 
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ตารางท่ี 2.1 

องคประกอบของปจจัยดานจิตวิทยา 

 ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
องคประกอบของปจจัยดานจิตวิทยา 

M
TV

 

PE
C 

LE
A 

AT
T 

PE
R 

1 สุจรรยา น้ําทองคํา (2560) ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือทางสื่อออนไลนของผูบริโภค  √  √  

2 
ธิดารัตน ปสันนสิริคุณ(2560) ทัศนคติการซ้ือสินคาและบริการออนไลนของประชาชนในจังหวัดชลบุร ี

   √  

3 ชิสา โชติลดาคีติกา (2559) 

ปจจัยดานทัศนคติและการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน (Social Media 

Marketing) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแบบเฉพาะบุคคล 

(Personalized Products) ผานชองทางออนไลน 

   √  

4 พิทยาภรณ วงษกิตติวัฒน (2559) 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตไฟฟาของผูบริโภควัยทํางาน

ในกรุงเทพมหานคร 
 √    

5 จุฑารัตน คําสุรินทร (2559) 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานโฆษณาแฝงใน

รายการทางโทรทัศนของวัยรุนในกรุงเทพมหานคร 
 √  √  

       (ตอ) 

 

15 



16 
 
ตารางท่ี 2.1 (ตอ) 

 ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

องคประกอบของปจจัยดานจิตวิทยา 

M
TV
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T 
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6 สุทธิพงศ วุฒิพราหมณ (2558) 
อิทธิพลของแรงจูงใจในการเลนเกมสไลนและภาพลักษณตราสินคาท่ีมีตอ

การตัดสินใจเลนเกมสผานทางไลน 
√     

7 สิทธินันต สันติกุลสุข (2558) 
พฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารกรา

โนลาผานรานคาออนไลน 
   √  

8 วิกานดา รัตนพงศปกรณ (2558) 

อิทธิพลของคานิยม การบอกเลาปากตอปากและการโฆษณาท่ีสงผลตอ

แรงจูงใจและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

√     

9 พัชชรินทร อดออม (2558) 

ปจจัยดานทัศนคติตอการซ้ือ การซ้ือจากแรงกระตุน และรูปแบบของ

แฟชั่นท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเครื่องประดับผานชองทาง

ออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 √  

10 วิกานดา รัตนพงศปกรณ (2558) 

อิทธิพลของคานิยม การบอกเลาปากตอปากและการโฆษณาท่ีสงผลตอ

แรงจูงใจและการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑอาหารเสริมของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

√ 

 

  

 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ตอ) 

 
ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

องคประกอบของปจจัยดานจิตวิทยา 

M
TV
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11 อําพล นววงศเสถียร (2557) 
พฤติกรรมการตัดสินใจของ ผูบริโภคในรานคาออนไลนใน 

กรุงเทพมหานคร 
√ √  √  

12 คุณิตา เทพวงค ( 2557 ) 

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชแอพพลิเคชั่น Bualuang mBanking 

ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ  

ในเขตจังหวัดชลบุรี 

   √  

13 กาญจนา โพยายรส (2557) 
แรงจูงใจและพฤติกรรมท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคาร

อินเทอรเน็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
√     

14 ธนชัย เฉลิมชัย (2557) 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือรถยนตนั่งประเภทหรูหรา (Luxury 

Car) ของ ประชากรในจังหวัดสมุทรปราการ 
 √   √ 

15 เสาวนีย คํามวง (2557) 
การรับรูตอเนื้อหาโฆษณาบนรถโดยสารประจาทางมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือเครื่องดื่มบํารุงสมองของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 √    

16 
วิภาวรรณ มโนปราโมทย 

(2556) 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน  

(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร    
√ 

 

(ตอ) 

17 
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ตารางท่ี 2.1 (ตอ) 

 
ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

องคประกอบของปจจัยดานจิตวิทยา 

M
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17 ชูชัย สมิทธิไกร (2556) พฤติกรรมผูบริโภค √ √ √ √ √ 

18 กัญญาภัค พันธุมจินดา (2556) 
ปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลน ของกลุมคนทํางานใน

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป 
   √  

19 ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) 
แรงจูงใจ และปจจัยทางการตลาดบนเฟสบุค (Facebook) ท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
√     

20 วิภาวดา แยมสกุล (2552) 

การศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอ 

การตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของ

ผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

√ √ √ √ √ 

21 เอกจิตรา ไทยคํา (2551) 
ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการท่ีสาขาธนาคารและธนาคารทาง

อินเตอรเน็ต 
 √    

22 สุภาภรณ พลนิกร (2548) พฤติกรรมผูบริโภค √ √ √ √ √ 

       (ตอ) 
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ตารางท่ี 2.1 (ตอ) 

 

ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

องคประกอบของปจจัยดานจิตวิทยา 

M
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23 อดุลย จาตุรงคกุล (2545) พฤติกรรมผูบริโภค √ √ √ √ √ 

24 ศุภร เสรีรัตน (2545) พฤติกรรมผูบริโภค √ √ √ √ √ 

25 
สุพรรณี (ปภาพจน)  

จองวิวัฒสกุล (2542) 
พฤติกรรมผูบริโภค √ √ √ √ √ 

26 Kateryna Smoliana (2017) 
Consumer behavior towards buying consumer electronics 

online: cross - national analysis 
   √  

27 Yakup Durmaz (2014) 
The Impact of Psychological Factors on Consumer Buying 

Behavior and an Empirical Application in Turkey 
√ √ √ √  

 รวม 13 14 7 18 7 

  สัญลักษณ  MTV  แทน การจูงใจ      ATT  แทน ทัศนคติ 

      PEC  แทน การรับรู         PER  แทน บุคลิกภาพ 

      LEA  แทน การเรียนรู 
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 จากตาราง 2.1 ผูวิจัยไดศึกษาทบทวนวรรณกรรมจากหลายๆทาน สวนใหญพบวา องคประกอบ

ของปจจัยดานจิตวิทยามี 5 ประการ ไดแก การจูงใจ (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู 

(Learning) ทัศนคติ (Attitudes) บุคลิกภาพ (Personality) 

 ผูวิจัยสรุปไดวา องคประกอบของปจจัยดานจิตวิทยามี 5 ประการ ประกอบดวย การจูงใจ 

(Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) ทัศนคติ (Attitudes) บุคลิกภาพ 

(Personality) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

  1. การจูงใจ (Motivation) 

   1.1 ความหมายของการจูงใจ 

   ผูวิจัยไดทําการศึกษาการจูงใจจากนักวิชาการหลายๆทานดังนี้ 

    เสรี วงษมณฑา (2542) ใหความหมายของการจูงใจ (Motivation) เปนปจจัยทาง

จิตวิทยาท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของผูบริโภคท่ีมองไมเห็น เปนพลังกระตุนหรือพลังผลักดันท่ีอยูภายใน

ตัวของแตละบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลกระทําหรือดําเนินการใหไดมาซ่ึงเปาหมายท่ีตั้งไว โดยอาจจะ

เกิดจากภายในตัวบุคคลแตละบุคคล หรืออาจถูกกระทําจากปจจัยภายนอก เชน สวนผสมทาง

การตลาด วัฒนธรรม และสังคม 

    คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ธัญบุรี (2550, น. 51) ใหความหมายของการจูงใจ (Motivation) บุคคลหนึ่ง ๆ จะมีความตองการไดหลาย

ประการ ณ เวลาใดเวลาหนึ่ง ความตองการบางอยางอาจเปนสิ่งท่ีจําเปนแกการดํารงชีวิต ซ่ึงเกิดข้ึนจาก

ภาวะความตึงเครียดทางดานรางกาย 

    วิภาวดา แยมสกุล (2552, น. 6) ใหความหมายของแรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง สิ่ง

กระตุน หรือสิ่งจูงใจท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก เชน ชื่อเสียงของบริษัทผูผลิต 

ประสิทธิภาพ คุณสมบัติ เปนตน 

    ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554, น. 6) ใหความหมายของแรงจูงใจ (Motivation) คือ 

สิ่งกระตุนหรือพลังผลักดันภายในท่ีสามารถกระตุนและบังคับใหบุคคล เกิดพฤติกรรมท่ีตอบสนองตอแรง

กระตุนนั้น หรือเกิดพฤติกรรมท่ีเปนเปาหมาย  

    สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 89) ใหความหมายของการจูงใจ (Motivation) หมายถึง 

ความจําเปนหรือความปรารถนาจากภายในท่ีสงผลใหบุคคลพยายามตอบสนองเพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ

แกตนเอง การจูงใจเกิดจากแรงขับ (Drive) ภายใน ทําใหบุคคลเกิดความเครียด จนกวาจะไดรับการ

ตอบสนองสิ่งเหลานั้น เปนปจจัยท่ีจําเปนของชีวิต เชน อาหาร เครื่องนุงหม และยารักษาโรค หรือสิ่งท่ี

เสริมใหกับชีวิต เชน ความสะดวกสบาย ความสนุกสนานเพลิดเพลิน 
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    วิกานดา รัตนพงศปกรณ (2558, น. 6) ใหความหมายของแรงจูงใจ (Motivation) 

หมายถึง สิ่งท่ีควบคุมพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงถูกกระตุนจากสิ่งเราโดยตั้งใจ เพ่ือใหเกิดความสนใจใน

ผลิตภัณฑ 

    คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะการบัญชีและการจัดการ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 

(2559, น. 78) ใหความหมายของแรงจูงใจ (Motivation) คือ แรงผลักดันภายในท่ีกระตุนใหเกิดการ

ตอบสนองและการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือใหสามารถตอบสนองความตองการของ

ตนเอง ซ่ึงนักการตลาดนั้น ไมสามารถสรางใหผูบริโภคเกิดความตองการในตัวผลิตภัณฑได แตสามารถ

กระตุนใหผูบริโภคเกิดความปรารถนาในตัวผลิตภัณฑนั้นๆ โดยการเชื่อมโยงผลิตภัณฑกับการตอบสนอง

ความตองการท่ีซอนเรนของผูบริโภค 

    Schiffman & Kanuk (2010) ไดกลาววา แรงจูงใจ (Motivation) เปนสิ่งผลักดัน

กระตุนใหเกิดพฤติกรรม ความสนใจ ความตั้งใจ ความพอใจ ความตองการในการ เลือกสินคาหรือบริการ

ของผูบริโภค 

    Roger et al. (2009, p. 50) ใหความหมายของแรงจูงใจ (Motivation) คือ แรงผลักดัน

ท่ีกระตุนในเกิดพฤติกรรมบางอยางเพ่ือตอบสนองความตองการ และความตองการของผูบริโภคคือ

จุดเริ่มตนของแนวคิดทางการตลาดซ่ึงนักการตลาดพยายามกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ

และบริการของตน 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การจูงใจ (Motivation) หมายถึง ปจจัยทางจิตวิทยาท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจ

ของผูบริโภคท่ีมองไมเห็น เปนพลังกระตุนหรือพลังผลักดันท่ีอยูภายในตัวของแตละบุคคลท่ีกระตุนให

เกิดการตอบสนองและการกําหนดทิศทางของพฤติกรรมของผูบริโภค เพ่ือใหสามารถตอบสนองความ

ตองการของตนเอง ซ่ึงนักการตลาดนั้น ไมสามารถสรางใหผูบริโภคเกิดความตองการในตัวผลิตภัณฑ

ได แตสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความปรารถนาในตัวผลิตภัณฑนั้นๆ โดยการเชื่อมโยงผลิตภัณฑ

กับการตอบสนองความตองการท่ีซอนเรนของผูบริโภค 

   1.2 ความสําคัญของการจูงใจ 

   การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาหรือไม การจูงใจเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเพ่ือ

ตอบสนองตอความตองการ เพราะการจูงใจเปนรากฐานจากความตองการ รวมกับพลังท่ีเกิดจาก

ภายในตัว (วิภาวดา แยมสกุล, 2552, น. 22) 

    แรงจูงใจจึงเปนสิ่งสําคัญตอนักการตลาดในอันท่ีจะนําไปใชเพ่ือการกําหนดกิจกรรม

ตาง ๆ ทางดานการสงเสริมการตลาด โดยเฉพาะในดานของการโฆษณา หรือการสงเสริมการขาย 

(คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี, 2550, น. 

51-52)  
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    มนุษยมีความตองการเปนระดับข้ันชัดเจน เม่ือความตองการในระดับหนึ่งไดรับการ

ตอบสนองแลว มนุษยจะเริ่มแสวงหาหนทางท่ีจะตอบสนองความตองการในข้ันตอๆ ไป (Roger et al., 

2009, p. 50) 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การจูงใจ (Motivation) เปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่งในการตัดสินใจของ

ผูบริโภค เพ่ือตอบสนองตอความตองการ แรงจูงใจจึงเปนสิ่งสําคัญตอนักการตลาดในอันท่ีจะนําไปใช

เพ่ือการกําหนดกิจกรรมตาง ๆ ทางดานการสงเสริมการตลาด โดยเฉพาะในดานของการโฆษณา หรือ

การสงเสริมการขาย 

  2. การรับรู (Perception) 

   2.1 ความหมายของการรับรู 

   ผูวิจัยไดทําการศึกษาการรับรูจากนักวิชาการหลาย ๆ ทานดังนี้ 

    อดุลย จาตุรงคกุล (2539) ใหความหมายของการรับรู (Perception) วา เปน

กระบวนการท่ีบุคคลทําการคัดเลือก จัดระเบียบ และตีความหมายขอมูลเพ่ือกําหนดเปนภาพท่ีมี

ความหมายข้ึนมา  

    คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ธัญบุรี (2550, น. 54) ใหความหมายของการรับรู (Perception) วา หมายถึงกระบวนการรับและทําการ

แปลความหมายตัวกระตุนท่ีมีอยูในสิ่งแวดลอมท้ังภายในและภายนอกตัวบุคคล  

    วิภาวดา แยมสกุล (2552, น. 6) ระบุวา การรับรู หมายถึง กระบวนการรับรูของ

ผูบริโภคตั้งแตข้ันตอนเปดรับขอมูล ตั้งใจรับขอมูล ทําความเขาใจความหมาย และแปลความหมายตอสิ่ง

เราตางๆ เพ่ือนํามาใชในการตัดสินใจ ซ้ือผงซักฟอก ซ่ึงข้ึนอยูกับประสบการณ ความตองการ สิ่งกระตุน ท่ี

แสดงความรูสึกจาก ประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกลิ่น การไดยิน การไดรส การได

ความรูสึก เชน สีสันของบรรจุภัณฑ กลิ่นหอม คุณสมบัติ ตรายี่หอ และประโยชนของนวัตกรรมใน 

ผงซักฟอก เปนตน 

    ธนชัย เฉลิมชัย (2557, น. 5) ใหความหมายของการรับรู (Perception) หมายถึง การท่ี

บุคคลรับรูถึงสิ่งเราตางๆรอบๆตัว ท่ีเกิดข้ึน เชน ปฏิกิริยาจาก คนรอบขางท่ีแสดงออกมา  

การตอบรับตางๆ ท่ีสงผลตอความรูสึกของบุคคลคนหนึ่ง 

    สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 90) ใหความหมายของการรับรู (Perception) หมายถึง 

การท่ีบุคคลตอบสนองตอขอมูลหรือสิ่งตางๆ รอบตัวและตีความหมายสิ่งเหลานั้นออกมา 

    จุฑารัตน คําสุรินทร (2559, น. 6) อธิบายวา การรับรู หรือ (Perception) หมายถึง 

กระบวนการของการตอบสนองตอสิ่งเราตาง ๆ (Stimuli) ผานประสาทสัมผัสท้ัง 5 โดยมีการตีความ 

(Interpret) สิ่งเราตางๆนั้น ออกมาเปนความหมาย 
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  Schiffman & Kanuk (2004) ใหความหมายของการรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการ

ท่ีบุคคลคัดเลือก (Selects ) จัดการ (Organizes) ตีความ (Interprets) ตัวกระตุน (Stimuli) ใหไปในทางท่ี

มีความหมายและไดภาพท่ีเปนเรื่องราวท่ีชัดเจน หรืออาจกลาวอยางงายวาเปนวิธีการในการมองสิ่งตางๆ 

ในโลกนี้ของแตละคนซ่ึงก็จะมีมุมมองท่ีแตกตางกันออกไป โดยกระบวนการในการรับรูนั้นข้ึนอยูกับความ

จําเปน คานิยม และความคาดหวังของแตละคน 

  Kurtz, David, L. (2008, p. 160) ใหความหมายของการรับรู (Perception) วา เปน

กระบวนการการรับตัวกระตุนท่ีผานเขามาทางประสาทสัมผัสท้ัง 5 อันไดแก การไดเห็น การไดยิน การได

กลิ่น การลิ้มรส และการสัมผัส 

    Roger et al. (2009, p. 52) ใหความหมายของการรับรู (Perception) วา เปน

กระบวนการท่ีแตละคนเลือก จัดระเบียบ ทําความเขาใจ ขอมูลท่ีไดรับ เพ่ือใชในการสรางภาพท่ีมี

ความหมายของตนเอง 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการท่ีบุคคลคัดเลือก (Selects ) 

จัดการ (Organizes) ตีความ (Interprets) ตัวกระตุน (Stimuli) ใหไปในทางท่ีมีความหมายและไดภาพท่ี

เปนเรื่องราวท่ีชัดเจน 

   2.2 ความสําคัญของการรับรู 

    การทําความเขาใจเก่ียวกับกระบวนการรับรูของผูบริโภค นับวามีประโยชนอยางมากตอ

นักการตลาด โฆษณาหรือสิ่งเราทางการตลาดอ่ืนๆ ท่ีนักการตลาดจัดทําข้ึนกวาจะถึงข้ันตอนการรับรู 

จนกระท่ังจดจําโฆษณาสารตางๆ ไดนั้นผูบริโภคมีกระบวนการกลั่นกรองขาวสารเปนข้ันๆ หากโฆษณาสาร

ไมมีอะไรเปนจุดเดนสะดุดตา ผูบริโภคก็อาจจะไมสนใจรับรู อาจเพียงแตผานสายตาเทานั้น ดังนั้นผูทํา

โฆษณาซ่ึงตองใชความพยายามสรางสิ่งเราใจดึงดูดใจใหผูบริโภคเลือกเปดรับจูงใจใหเกิดการสังเกตนําไปสู

การรับรูและแสดงพฤติกรรมตอบสนองตามท่ีตองการในท่ีสุด (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539) การรับรูเปน

มูลเหตุทําใหเกิดแนวโนมท่ีบุคคลจะประยุกตนําไปสูความฝงใจ (จิรวุฒิ หลอมประโคน, 2550) 

    นักการตลาดสามารถนําความรูท่ีไดจากการศึกษาถึงกระบวนการรับรูมาใชกับการ

กําหนดกลยุทธทางการตลาดไดเชนนักการตลาดอาจจะใชบรรจุภัณฑท่ีมีสีสันและลักษณะท่ีชวนใหนา

รับประทานยิ่งข้ึนซ่ึงเปนการสงเสริมการรับรูถึงรสชาติท่ีดีของอาหารเปนตน (คณาจารยสาขาวิชา

การตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี, 2550, น. 54) 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การรับรู (Perception) เปนปจจัยท่ีสําคัญอยางหนึ่ง เปนมูลเหตุทําใหเกิด

แนวโนมท่ีบุคคลจะประยุกตนําไปสูความฝงใจ ความรูท่ีไดจากการศึกษาถึงกระบวนการรับรูมาใชกับการ

กําหนดกลยุทธทางการตลาดได 
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  3. การเรียนรู (Learning) 

   3.1 ความหมายของการเรียนรู 

   ผูวิจัยไดทําการศึกษาการเรียนรูจากนักวิชาการหลาย ๆ ทานดังนี้ 

    คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล

ธัญบุรี (2550, น. 54) ใหความหมายของการเรียนรู (Learning) วา หมายถึง การเปลี่ยนแปลงอยางถาวร

ในพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนอันเปนผลมาจากการมีประสบการณ ดังนั้น พฤติกรรมมนุษยสวนใหญจะไดรับจาก

การเรียนรู ซ่ึงมีองคประกอบ 4 อยางนี้ เปนพ้ืนฐานของการเรียนรู ไดแก แรงจูงใจ (Motivation) 

สัญญาณนํา (Cues) การตอบสนอง (Response) และการเสริมแรง (Re-inforcement) 

    วิภาวดา แยมสกุล (2552, น. 6) ใหความหมายของการเรียนรู (Learning) หมายถึง 

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกท่ีเกิดจาก ประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของ

ผูบริโภคเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภคไดรับสิ่งกระตุนและเกิด การตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพล เชน 

ประสบการณตรงจากการใชผงซักฟอก ทัศนคติของผูบริโภค ขอมูลขาวสารจากสื่อตางๆ  

ตรายี่หอท่ีเคยใช เปนตน 

    สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 91) ใหความหมายของการเรียนรู (Learning) หมายถึง 

การท่ีผูบริโภคไดรับประสบการณตางๆ และรับสิ่งเหลานั้นไวเปนความเขาใจ ความรูและสิ่งเหลานั้นมีผล

ตอทัศนคติและความนึกคิดท่ีเก่ียวของกับสิ่งตาง ๆ เชน การท่ีนางสาวณัฏฐาเรียนรูวาบริษัทเครื่องสําอาง

คลีนิคผลิตสินคาท่ีเชื่อถือไดแมจะราคาแพงเม่ือเครื่องสําอางคลินิกออกผลิตภัณฑใหมก็จะมีความเชื่อถือ

และกลาซ้ือ 

    Schiffman & Kanuk (2004) อธิบายวา การเรียนรูของผูบริโภค เปนกระบวนการท่ี

บุคคลใดบุคคลหนึ่งมีความรูและมีประสบการณในการซ้ือและการบริโภค ซ่ึงสามารถนําไปประยุกตใช กับ

พฤติกรรมท่ีเก่ียวของในอนาคต การเรียนรูนี้เปนกระบวนการท่ีมีการพัฒนาอยางตอเนื่องและมีการ

เปลี่ยนแปลงได ถามีการไดรับความรูใหมๆ หรือมีประสบการณเกิดข้ึน นอกจากนี้บทบาทของ 

ประสบการณท่ีเกิดจากการเรียนรูนั้นตองเปนความตั้งใจ เชน บางครั้งการเรียนรูอาจเปนความตั้งใจ จาก

การคนหาขอมูลอยางระมัดระวัง หรือบางครั้งเปนเพราะมีโอกาส หรืออาจเกิดจากเหตุท่ีทําให ไมตองใช

ความพยายามมาก เชน ในการอานนิตยสาร ความตั้งใจของผูบริโภคจะอยูท่ีเนื้อหามากกวา แตการโฆษณา

ก็จูงใจใหเกิดการเรียนรู ท้ังชื่อตราสินคา ตัวสินคา แตในบางครั้งผูบริโภคก็จะ คนหาหนาโฆษณาและ

พิจารณาเพ่ือการตัดสินใจซ้ือท่ีสําคัญ  

    Kurtz, David, L. (2008, p. 163) ใหความหมายของการเรียนรู (Learning) หมายถึง 

การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคอันเนื่องมาจากผลของการมีประสบการณ 

    Roger et al. (2009, p. 53) ใหความหมายของการเรียนรู (Learning) คือ พฤติกรรมท่ี

มีผลมาจาก (1) ประสบการณท่ีเกิดข้ึนซํ้าเดิม (2) เหตุผล 
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  ผูวิจัยสรุปไดวา การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบริโภคอัน

เนื่องมาจากผลของการมีประสบการณ พฤติกรรมมนุษยสวนใหญจะไดรับจากการเรียนรู ซ่ึงมี

องคประกอบ 4 อยางนี้ เปนพ้ืนฐานของการเรียนรู ไดแก แรงจูงใจ (Motivation) สัญญาณนํา (Cues) 

การตอบสนอง (Response) และการเสริมแรง (Re-inforcement) 

   3.2 ความสําคัญของการเรียนรู 

    พฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมท่ีตองมีการเรียนรู เนื่องจาก รสนิยม คานิยม ความ

เชื่อ ความชอบและลักษณะนิสัย อันมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคานั้นเปนผลท่ี เกิดมาจากการเรียนรูท้ังสิ้น 

(อดุลย จาตุรงคกุล, 2539)  

   การนําแนวคิดตาง ๆ ท่ีเก่ียวกับการเรียนรูมาประยุกตกับพฤติกรรมผูบริโภคเปนสิ่งจําเปน

ในการทําความเขาใจวาผูบริโภคเรียนรูอยางไรโดยเฉพาะการเรียนรูเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการ ท่ีมีอยู

เดิมและผลิตภัณฑหรือบริการใหมท่ีพ่ึงนําเขาสูตลาดอันจะเปนแนวทางในการปรับขาวสารขอมูลทาง

การตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภคแตละกลุมอันจะนําไปสูความสําเร็จของผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ 

(คณาจารยสาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี, 2550, น. 54) 

    การเรียนรูเปนปจจัยท่ีสําคัญของกระบวนการบริโภค เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคเปน

พฤติกรรมท่ีตองทําการเรียนรู เพราะแตละคนจะมีการรับ วัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคม ครอบครัว เพ่ือน 

ประสบการณสวนบุคคล ตลอดจนโฆษณา และสื่อ ตางๆ มาจากการเรียนรู แลวพัฒนาเปนประสบการณ

จากการเรียนรู ซ่ึงจะมีอิทธิพลอยางมากตอรูปแบบการดําเนินชีวิตของเรา (Hawkins, Best & Coney, 

1997) 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การเรียนรู (Learning) เปนปจจัยท่ีสําคัญของกระบวนการบริโภค พฤติกรรม

ผูบริโภคเปนพฤติกรรมท่ีตองมีการเรียนรู เนื่องจาก รสนิยม คานิยม ความเชื่อ ความชอบและลักษณะ

นิสัย อันมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคานั้นเปนผลท่ี เกิดมาจากการเรียนรูท้ังสิ้น 

  4 ทัศนคติ (Attitude) 

   4.1 ความหมายของทัศนคติ 

  ผูวิจัยไดทําการศึกษาดานทัศนคติจากนักวิชาการหลายๆทานดังนี้ 

    วิภาวดา แยมสกุล (2552, น. 6) ใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึง ความรูสึก หรือ

ความพึงพอใจของผูบริโภคในแตละคนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสิ้นคาของผูบริโภค  

    ภูรพัฒน หาญไกรพงศ (2554, น. 5) ใหความหมายของทัศนคติวา หมายถึงความรูสึก 

(Affective) ของผูบริโภคท่ีเกิดจากประเมินคา (Evaluation) ในคุณลักษณะตางๆ (Attribute) ของสินคา

โดยใชประสพการณในอดีตท่ี สั่งสมมา หรือ ความเชื่อ (Belief) ของแตละบุคคลท่ีมีตอลักษณะตางๆของ

สินคา ไดแก ประโยชน รูปลักษณ และ ความนาเชื่อถือของอาหารเสริมจากสมุนไพรไทย  
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    กัญญาภัค พันธุมจินดา (2556, น. 7) ใหความหมายของทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง 

ความนึกคิด ความเชื่อความคิดเห็น ความรูและความรูสึกของบุคคลท่ีมีตอสิ่งหนึ่ง คนใดคนหนึ่ง หรือ 

สถานการณใดสถานการณหนึ่งซ่ึงจะสงผลตอแนวโนมของพฤติกรรมและเปนสิ่งท่ีตัดสินพฤติกรรมท่ีเปน

ความรูสึกดานบวก หรือ ดานลบ ของแตละบุคคลท่ีมีตอบุคคลสิ่งของ และสถานการณนั้น ๆ 

    มติ มณีวงศ (2556, น. 10-11) ใหความหมายของทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง 

ความรูสึก ความคิดหรือความเชื่อ และแนวโนมท่ีจะแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีซ้ือปายทะเบียน

ประมูลรถยนตท่ีนั่งสวนบุคคลผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Social Commerce) 

นอกจากนี้ ทัศนคติ ยังหมายรวมถึง ความรูสึกท่ีดีตอการซ้ือปายทะเบียนประมูลรถยนตท่ีนั่งสวนบุคคล

ผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และความคิดวาการซ้ือปายทะเบียนประมูลรถยนตท่ีนั่ง

สวนบุคคลผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนความคิดท่ีฉลาด นาสนใจและเปนทางเลือกท่ี

เพ่ิมข้ึนใหแกผูบริโภค ท่ีผูบริโภคควรพิจารณาเลือกซ้ือปายทะเบียนประมูลรถยนตท่ีนั่งสวนบุคคลผานทาง

สังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

    วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556, น. 9) ใหความหมายของทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง 

ความรูสึก ความคิด หรือความเชื่อ ท่ีสงผลตอพฤติกรรม และแสดงออกใน เชิงบวกหรือลบตอบุคคล 

สิ่งของ และสถานการณซ่ึงจะสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 

    คุณิตา เทพวงค (2557, น. 32) ใหความหมายของทัศนคติ (Attitudes) วา หมายถึง 

ความเชื่อ ความรูสึกนึกคิด และมีแนวโนมท่ีจะตอบสนองไปในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง ซ่ึงอาจเปนดาน

สนับสนุน หรือคัดคานก็ได 

    ชูชัย สมิทธิไกล (2557, น. 180) ใหความหมายวา ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง 

ผลสรุปของการประเมิลสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (เขน บุคคล วัตถุ ประเด็นท่ีถกเถียง ฯลฯ) ซ่ึงบงชี้วาสิ่งนั้นดีหรือเลว 

นาพอใจหรือไมพอใจ ชอบหรือไมชอบ และเปนประโยชนหรืออันตราย 

    จุฑารัตน คําสุรินทร (2559, น. 7) ใหความหมายของทัศนคติ (Attitudes) วา หมายถึง 

ความสัมพันธท่ีเก่ียวของกันระหวางความรูสึก ความเขาใจ และพฤติกรรม ท่ีจะแสดงออกมาของผูบริโภค

ท่ีมีตอขอมูลขาวสาร และการเปดรับสื่อของการโฆษณาแฝงผาน รายการทางโทรทัศนท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการ 

    Shiffman and Kanuk (2010) อธิบายวา ทัศนคติประกอบดวยองคประกอบท่ีไม

สามารถแยกออกจากกันได 3 ประการ คือ ความรูความเขาใจ หรือการรับรู ความรูสึก และพฤติกรรมท่ีจะ

แสดงออก ทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมและการแสดงออกของบุคคล 

  ผูวิจัยสรุปไดวา ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง ความรูสึก ความคิดหรือความเชื่อ และ

แนวโนมท่ีจะแสดงออกของผูบริโภคท่ีมีตอผูขาย หรือสินคา เชน ผลิตภัณฑ อาจชอบ หรือไมชอบ 

พอใจ หรือไมพอใจ 
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   4.2 ความสําคัญของดานทัศนคติ 

    ทัศนคติเปนปจจัยทางจิตวิทยาท่ีสําคัญประการหนึ่ง ซ่ึงจะชวยใหเกิดความเขาใจใน

พฤติกรรมตาง ๆ ของผูบริโภค มีหนาท่ีสําคัญในการชวยใหบุคคลสามารถดํารงชีวิตไดอยางราบรื่น 

สามารถปรับตัวใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมและมีสุขภาพจิตท่ีดี (ชูชัย สมิทธิไกล, 2557, น. 180-

183) 

    ทัศนคตินั้นมีองคประกอบท่ีสามารถสงผลทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาอยาง

ตอเนื่องนั้น ผูบริโภคจําเปนตองมีความรู การรับรู ความเขาใจ และมีความเชื่อท่ีเก่ียวกับสินคานั้นๆ 

ซ่ึงความชอบจะเกิดข้ึนตามมาและอาจจะมีแนวโนมในการตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคานั้น ๆก็เปนไปได 

(วิภาวรรณ มโนปราโมทย, 2556, น. 14) 

    ทัศนคติสงผลกระทบตอกระบวนการเลือกรับขอมูลขาวสาร การเรียนรู และการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคและทัศนคติในทางบวกของผูบริโภคท่ีมีผลตอผลิตภัณฑมีความสําคัญ

อยางยิ่งตอความสําเร็จของผลิตภัณฑในตลาด (ภาวิณี กาญจนาภา, 2554, น. 111) 

  ผูวิจัยสรุปไดวา ทัศนคติ เปนปจจัยทางจิตวิทยาท่ีสําคัญประการหนึ่ง ซ่ึงจะชวยใหเกิด

ความเขาใจในพฤติกรรมตางๆ ของผูบริโภค ทัศนคติสงผลกระทบตอกระบวนการเลือกรับขอมูล

ขาวสาร การเรียนรู และการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค เชน การตัดสินใจซ้ือ หรือไม ดังนั้น

ทัศนคติจึงมีท้ังทางบวกและลบ ซ่ึงในแงของการตลาด การท่ีผูบริโภคท่ีมีทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑ  

ก็ยอมสงผลตอการดําเนินงานทางธุรกิจอยางแนนอน 

  5. บุคลิกภาพ (Personality) 

   5.1 ความหมายของบุคลิกภาพ 

   ผูวิจัยไดทําการศึกษาดานบุคลิกภาพจากนักวิชาการหลาย ๆ ทานดังนี้ 

    วิภาวดา แยมสกุล (2552, น. 6) ใหความหมายของบุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะ

บุคลิกภาพท่ีแตกตางกันของผูบริโภคแตละคนท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค เชน ลักษณะ

นิสัย ความรูสึก คานิยม ความสนใจ รูปแบบการดําเนินชีวิต เปนตน 

    ชูชัย สมิทธิไกร (2557, น. 11) ใหความหมายของบุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง 

ลักษณะเฉพาะของบุคคลซ่ึงเปนสิ่งท่ีบงชี้ความเปนปจเจกบุคคล และเปนสิ่งกําหนดลักษณะการมี

ปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมหรือสถานการณของบุคคลนั้น  

    ธนชัย เฉลิมชัย (2557, น. 4) ใหความหมายของบุคลิกภาพ (Personality ) หมายถึง 

เปนรูปแบบลักษณะนิสัยเฉพาะของบุคคลซ่ึงมีอิทธิพลแตกตางกัน ตอกระบวนการรับรูแรงจูงใจและ

พฤติกรรมของบุคคลใดบุคคลหนึ่งในหลายสถานการณ 

    Sigmund Freud (1856) อธิบายวา โครงสรางของบุคลิกภาพจะประกอบดวย อิด (Id) 

อีโก (Ego) และ ซูเปอรอีโก (Superego) โดยจะอธิบายเปนขอ ๆ ดังนี้  
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     1. อิด (Id) จะเปนตนกําเนิดของบุคลิกภาพ และเปนสวนท่ีติดตัวมนุษยมาตั้งแตเกิด 

Id ประกอบดวยแรงขับทางสัญชาตญาณ (Instinct) ท่ีกระตุนใหมนุษยตอบสนองความตองการ ความสุข 

ความพอใจ ในขณะเดียวกันก็จะทําหนาท่ีลดความเครียดท่ีเกิดข้ึน การทํางานของ Id  

จึงเปนไปตามหลักความพอใจ (Pleasure Principle)  

     2. อีโก (Ego) จะเปนสวนของบุคลิกภาพท่ีทําหนาท่ีประสาน อิด และซูเปอรอีโก ให

แสดงบุคลิกภาพออกมาเพ่ือใหเหมาะสมกับความเปนจริง และขอบเขตท่ีสังคมกําหนดเปนสวนท่ีทารกเริ่ม

รูจักตนเองวา ฉันเปนใคร Ego ข้ึนอยูกับหลักแหงความเปนจริง (Reality Principle) ท่ีมีลักษณะของการ

ใชความคิดในข้ันทุติยภูมิ (Secondary Process of Thinking) ซ่ึงมีการใชเหตุผล มีการใช สติปญญา และ

การรับรูท่ีเหมาะสม และอีโก (Ego) เปนสวนท่ีอยูในระดับจิตสํานึกเปนสวนใหญ  

     3. ซูเปอรอีโก (Superego) เปนสวนท่ีเก่ียวของกับศีลธรรมจรรยา บรรทัดฐานของ

สังคม คานิยม และขนบธรรมเนียมประเพณีตาง ๆ ซ่ึงทําหนาท่ีผลักดันใหบุคคลประเมินพฤติกรรมตาง ๆ 

ท่ีเก่ียวของกับมโนธรรม จริยธรรมท่ีพัฒนามาจากการอบรมเลี้ยงดู โดยเด็กจะรับเอาคานิยม บรรทัดฐาน

ทางศีลธรรมจรรยา 

    Carl Jung (1980) ในชวงแรกนั้น เนนการศึกษาเรื่องจิตไรสํานึก เชนเดียวกับ 

Sigmund Freud แตตอมาไดศึกษาคนควาในเรื่องตาง ๆ อยางลึกซ้ึงข้ึนทําใหมี Carl Jung (1980) มี

แนวความคิดแตกตางกัน โดยมีความเชื่อวามนุษยท่ีเกิดมามีแนวโนมท่ีจะรับมรดกจากบรรพบุรุษของเขา 

ซ่ึงจะเปนการชี้นําพฤติกรรม และกําหนดจิตสํานึก ตลอดจนการตอบสนองตอประสบการณ และโลก

สวนตัวของเขา หรืออาจกลาวไดอีกอยางหนึ่งวา มีการกอตัวของเชื้อชาติ และเผาพันธุ (Racial) และจะ

สะสมในบุคลิกภาพท่ีนําไปสูการเลือกรูปแบบของการปรับตัว และการเลือก ท่ีจะอยูในโลกของ

ประสบการณแตละบุคคล บุคลิกภาพแตละบุคคลจึงเปนผลของการกระทําของแรงภายใน (Inner Forces) 

ท่ีกระทําตอแรงภายนอก (Outer Forces) ทฤษฎีนี้เนนเรื่องของการเริ่มตนของบุคลิกภาพท่ี เชื้อชาติ หรือ

เผาพันธ 

    Hawkins, Best & Coney (1997) ใหความหมายของบุคลิกภาพ (Personality) เปน 

แนวทางในการชี้นําและบังคับพฤติกรรมท่ีเลือกมาเพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ี ตองการไดในสถานการณตางๆ 

และยังเปนลักษณะของผูบริโภคแตละคนในการตอบสนองผาน สถานการณท่ีคลายคลึงกัน ลักษณะทาง

บุคลิกภาพท่ีปรากฏชวยใหเราสามารถอธิบายความแตกตาง ระหวางบุคคลแตละคนได 

    Roger et al. (2009, p. 51) ใหความหมายของบุคลิกภาพ (Personality) คือ 

พฤติกรรมท่ีคงท่ีของบุคคลและเปนสิ่งท่ีสะทอนถึงวิธีการตอบสนองตอสถานการณหรือสิ่งแวดลอม

ถึงแมวาบุคลิกภาพของคนในสังคมจะมีมากมายแตลักษณะของบุคลิกภาพเฉพาะท่ีโดดเดนท่ีใชใน 

การบงบอกบุคลิกภาพไดแกบุคลิกภาพท่ีตองการอยูในผูอ่ืนออนนอมกาวราวหรือไมยอมผูอ่ืนและอ่ืนๆ 
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  ผูวิจัยสรุปไดวา บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะเฉพาะของบุคคลซ่ึงเปนสิ่งท่ีบงชี้

ความเปนปจเจกบุคคล และเปนสิ่งกําหนดลักษณะการมีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมหรือสถานการณของ

บุคคลนั้น 

   5.2 ความสําคัญของบุคลิกภาพ 

  การสรางภาพลักษณท่ีดีเปนสิ่งท่ีสําคัญซ่ึงผูท่ีจะกาวไปสูความสําเร็จในทุกดานโดยเฉพาะใน

หนาท่ีการงานสําหรับตัวบุคคล หรือองคกรธุรกิจก็ตามตองมีครับรักหรือมีบุคลิกภาพท่ีดีในสายตาของ

ผูบริโภค สิ่งเหลานี้คือตองสรางภาพลักษณบุคลิกภาพของบุคคล และองคกรเอง เปนการชวยเสริมสราง

ภาพพจนและยกระดับภาพรวมโดยบุคคลและองคกรธุรกิจ นอกจากนี้ยังเปนปจจัยท่ีสําคัญในการสราง

ความศรัทธา ความนาเชื่อถือ รวมถึงการมีบุคลิกภาพท่ีดีเปนปจจัยสําคัญท่ีจะนําไปสูการไดรับโอกาสท่ีดี

ในหลาย ๆ เรื่อง ดังนั้นไมวาจะเปนบุคลิกภาพดานตัวบุคคล องคกรธุรกิจ หรือแมแตบุคลิกภาพของ

ผลิตภัณฑ รวมไปถึงแบรนดซ่ึงตองปรับใหเขากับยุคปจจุบันท่ีมีการพัฒนาเปลี่ยนแปลงในตลอดเวลา  

(ทรงกลด พลพวก, 2561, น. 201) 

   การตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกันในแตละคนนั้นเปนเพราะลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของแตละ

คน ตัวแปรสําคัญในการสรางเอกลักษณ คือ บุคลิกภาพ ซ่ึงเปนการตอบสนองอยางตอเนื่อง  

ตอสิ่งกระตุนทางสภาพแวดลอม มีผลใหบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง และบุคลิกภาพนั้นยังข้ึนอยู

กับลักษณะภายในทางจิตวิทยาของผูบริโภคอีกดวย (วิภาวดา แยมสกุล, 2552, น. 37) 

   บุคลิกภาพ ถือวาเปนปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งในการระบุความแตกตางของกลุม

ผูบริโภค ตามท่ีนักการตลาดสามารถจะเขาใจในสวนของบุคลิกภาพไดลึกซ้ึง ก็สามารถจะเขาใจแนว

พฤติกรรมผูบริโภคไดมากข้ึนเทานั้น (ปริญ ลักษิตานนท, 2544, น. 221)  

  ผูวิจัยสรุปไดวา บุคลิกภาพ ถือวาเปนปจจัยสําคัญอีกประการหนึ่งในการระบุความแตกตาง

ของกลุมผูบริโภค การตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกันในแตละคนนั้นเปนเพราะลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของแต

ละคน ตัวแปรสําคัญในการสรางเอกลักษณ คือ บุคลิกภาพ ซ่ึงเปนการตอบสนองอยางตอเนื่อง ตอสิ่ง 

กระตุนทางสภาพแวดลอม มีผลใหบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง และบุคลิกภาพนั้นยังข้ึน อยูกับ

ลักษณะภายในทางจิตวิทยาของผูบริโภคอีกดวย 
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2.2 แนวคิด ทฤษฎีกระบวนการสื่อสาร 
 
 2.2.1 ความหมายของการส่ือสาร 

 คําศัพทวา COMMUNICATION หรือภาษาไทยวา “การสื่อสาร” นั้น มีผูใหความหมายไวตาง ๆ 

กัน ปรมะ สตะเวทิน (2540, น. 30) ใหคําจํากัดความวา “การสื่อสาร” (Communication) หมายความ

ถึง กระบวนการถายทอดสาร (Message) จากบุคคลฝายหนึ่งท่ีเรียกวา “ผูสงสาร” (Source) ไปยังอีก

บุคคลหนึ่ง ซ่ึงเรียกวา “ผูรับสาร” (Receiver) โดยผาน สื่อ (Channel) คําวา “การสื่อสาร” 

(Communication) มาจากรากศัพทภาษาละตินวา “Communis” แปลวาเหมือนกัน รวมกัน กลุมนัก

คิดทางการสื่อสาร ไดใหความหมายการสื่อสารท่ีหลากหลาย ดังนี้ 

   Schramm (1979, p. 13, อางถึงใน ศิริกมล จันทรปญญา, 2544) “การสื่อสาร คือ การมี

ความเขาใจรวมกันตอสัญลักษณท่ีแสดงขาวสาร (Informational Signs) 

   Miller (n.d., อางถึงใน มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2540, น. 65) การสื่อสาร 

หมายถึง การถายทอดขาวสารจากท่ีหนึ่งไปยังอีกท่ีหนึ่ง 

   Aristotle (n.d., อางถึงใน ปรมะ สตะเวทิน, 2540, น. 28) ใหคําจํากัดความวา การ

สื่อสาร คือ การแสวงหา วิธีการชักจูงใจท่ีพึงมีอยูทุกรูปแบบ 

   Sapir (1959, pp. 78-80) การติดตอสื่อสาร หมายถึง การติดตอสงขาวสารขอเท็จจริง 

ความคิดเห็นและทาทีตาง ๆ จากบุคคลคนหนึ่งหรือหลายคน ไปยังบุคคลหนึ่งหรือหลายคน 

การสื่อสารของบุคคลมีลักษณะเปนกระบวนการ (Process) ท่ีไมหยุดนิ่ง มีความเปลี่ยนแปลง และมี

ความตอเนื่องตลอดเวลา ซ่ึงสามารถพิจารณาไดเสมือนระบบหนึ่งท่ีประกอบดวยองคประกอบตางๆ ท่ีมี

ความสัมพันธซ่ึงกันและกัน มีหนาท่ีและวัตถุประสงคท่ีตองการกระทํารวมกัน ซ่ึงองคประกอบสําคัญของ

การสื่อสารมีดังนี้ 

   Berlo (1960) อธิบายการสื่อสารจะประสบประสิทธิผลหรือไมนั้นข้ึนอยูกับประสิทธิภาพ

ขององคประกอบตาง ๆ และไดแสดงปจจัยท่ีกอใหเกิดประสิทธิภาพขององคประกอบแตละองคประกอบ

ไวในแบบจําลองกระบวนการสื่อสาร ซ่ึงเปนท่ีรูจักกันในนามของ S M C R model นั่นเอง แบบจําลอง

กระบวนการสื่อสารมีดังนี้ 

    SOURCE  MESSAGE  CHANNEL  RECEIVER 

     S        M           C          R 

     ผูสงสาร   สาร        สื่อ    ผูรับสาร 

 

 จากแบบจําลองนี้สามารถอธิบายไดวา เม่ือผูสงสารตองการจะทําการสื่อสาร ผูสงสารก็ตองนําเอา

สิ่งท่ีตนตองการสื่อสารมาผลิตใหปรากฏเปนสาร แลวถายทอดผานสื่อเพ่ือสงไปยังผูรับสาร (ปรมะ  

สตะเวทิน, 2538) 
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   Berlo (1960) กลาววา การท่ีการสื่อสารจะมีประสิทธิผลมากนอยเพียงไรนั้นข้ึนอยูกับ

องคประกอบ 4 ประการนี้วา จะมีประสิทธิภาพเพียงใด ประสิทธิภาพขององคประกอบข้ึนอยูกับปจจัย

ตอไปนี้ 

    1. ผูสงสาร (Source) 

     พัชนี เชยจรรยา และคณะ (2538) กลาววา ผูสงสาร คือบุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีเปน

ผูริเริ่มเริ่มตนสงสารไปยังอีกบุคคลหนึ่ง หรือเปนผูทําหนาท่ีสงสารผานทางชองทางสารไปยังผูรับสาร 

ดังนั้นผูสงสารจึงมีบทบาทในการชี้นําวาพฤติกกรมการสื่อสารใสถานการณหนึ่งๆนั้นจะเปนไปในรูปแบบ

ใดและมีผลอยางไร 

     Berlo (1960) กลาววา บุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีตองการจะทําการสื่อสารความคิด 

ความรูสึก ความตองการ ขาวสาร และวัตถุประสงคของตน ดังนั้น ผูสงสารจึงอาจเปนคนๆ เดียวหรือ

หลายคน เชน กลุมนักเรียน กลุมผูถูกเวนคืนท่ีดิน หรือาจเปนสถาบัน เชน พรรคการเมือง บริษัท รัฐบาล 

หรือหนวยงานราชการก็ได ปจจัยท่ีเก่ียวของกับผูสงสารไดแก ทักษะในการสื่อสาร ทัศนคติ, ความรู, 

ระบบสังคมและวัฒนธรรม 

    2. สาร (Message) 

     Berlo (1960) กลาววา ผลผลิตของผูสงสาร ท่ีถายทอดความคิด ความรูสึกความ

ตองการ ขาวสาร และวัตถุประสงคของตนท่ีปรากฏออกมาเปนรูปของรหัส เชน เม่ือเราพูด สารก็คือ

ถอยคําท่ีเราพูด เม่ือเราเขียน สารก็คือตัวหนังสือท่ีเราเขียนเปนคํา เปนประโยค เม่ือเราแสดงกิริยาทาทาง 

สารก็ปรากฏอยูในกิริยาทาทางท่ีเราแสดงออกมา เม่ือเราอานหนังสือพิมพ สารก็คือ ขาว ขอความ และ

ภาพท่ีปรากฏในหนาหนังสือพิมพ ปจจัยท่ีเก่ียวของกับสารประกอบดวย รหัส, เนื้อหาและการจัดเสนอ ซ่ึง

มี 2องคประกอบคือ สวนยอยและโครงสราง 

    3. สื่อ หรือชองทางการสื่อสาร (Channel) 

    สื่อ หรือชองทางการสื่อสาร เปนองคประกอบสําคัญของการสื่อสาร โดยเปนพาหนะ

หรือตัวกลางในการนําสารจากผูสงสารไปยังผูรับสาร หากผูรับสารท่ีตองการสงสารไปยังผูรับสาร ไมมีสื่อ

เพ่ือสงสาร การสื่อสารนั้นก็ยอมไมเกิดข้ึน ฉะนั้น ชองทางการสื่อสารจึงเปรียบเสมือนทาง หรือพาหนะ

ระหวางผูรวมสื่อสาร 

     (Berlo, 1960) กลาววาสื่อ คือ สิ่งท่ีนําหรือถายทอดของผูสงสาร เชน เม่ือเราอาน

หนังสือพิมพ คลื่นแสงในอากาศและหนังสือพิมพเปนสื่อ เม่ือเราดูโทรทัศน สื่อก็คือ คลื่นแสง คลื่น เสียง 

และจอโทรทัศน ในกระบวนการสื่อสารของมนุษย สื่อตามความหมายของ เบอรโล คือ ชองทางท่ีจะนํา

สารไปสูประสาทในการรูสึก หรือการถายทอดรหัสของผูรับสารอันไดแก การเห็น, การไดยิน, การสัมผัส, 

การไดกลิ่นและการลิ้มรส ซ่ึงสื่อหรือชองทางในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบดวยสื่อมวลชน สื่อบุคคล สื่อ

อินเทอรเน็ต และสื่อเฉพาะกิจ มีรายละเอียดดังนี้ 
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     3.1 สื่อมวลชน 

      ปรมะ สตะเวทิน (2538) ไดสรุปความหมายของการสื่อสารมวลชน (Mass 

Communication) จากความเห็นของนักวิชาการหลายคนไว วา “การสื่อสารมวลชนเปนกระบวนการของ

การสื่อสารไปยังคนจํานวนมากในเวลาเดียวกันหรือในเวลาใกลเคียงกัน โดยอาศัยสื่อมวลชนเปนสื่อ 

      เกศินี จุฑาวิจิตร (2540) กลาววาสื่อมวลชน เปนสื่อท่ีมีความซับซอนทาง

เทคโนโลยีสามารถท่ีจะสงสารไปยังผูรับสารท่ีไมสามารถจํากัดจํานวน และอยูในท่ีตางๆ กันอยางกระจัด

กระจายได ในเวลาอันรวดเร็ว สําหรับเครื่องมือท่ีใชนั้นประกอบดวยสื่อสิ่งพิมพและสื่ออิเล็กทรอนิกส 

     3.2 สื่อบุคคล 

     สื่อบุคคล หมายถึง ตัวบุคคลผูนําพาขาวสารจากบุคคลหนึ่ง ไปยังอีกบุคคลหนึ่ง โดย

อาศัยการติดตอสื่อสารระหวางบุคคล ท้ังในลักษณะเปนทางการและไมเปนทางการ โดยการติดตอสื่อสาร

จะเปนลักษณะตัวตอตัวระหวางบุคคล 2 คน หรือมากกวา 2 คนข้ึนไป 

      เสถียร เชยประทับ (2528) ไดกลาวถึง ชองสารท่ีเปนสื่อระหวางบุคคลไววา คือ 

ชองสารท่ีเก่ียวของกับการแลกเปลี่ยนขาวสารแบบตัวตอตัวระหวางบุคคลสองคนหรือมากกวาสองคนข้ึน

ไปชองสารแบบนี้มีประสิทธิภาพมากกวาชองสารท่ีเปนสื่อมวลชนในการจูงใจผูรับสารท่ีมีความเฉยเมย 

หรือมีปฏิกิริยาตอตานสารของผูสงสาร 

     3.3 สื่ออินเทอรเนต (Internet) 

     สื่ออินเทอรเนต เปนสื่อท่ีใชในการติดตอสื่อสาร แลกเปลี่ยนขอมูลกันท่ัวโลก ซ่ึงเปน

เครือขายคอมพิวเตอรท่ีใหญท่ีสุดในโลก เกิดข้ึนจากระบบเครือขายคอมพิวเตอรเล็ก ๆ รวมกันเปนระบบ

เครือขายใหญ 

     3.4 สื่อเฉพาะกิจ (Specialized Media) 

     นอกจากสื่อท้ังสองประเภทท่ีกลาวมาขางตนแลว ยังมีสื่ออีกชนิดหนึ่งท่ีผูสงสารใช

ในการถายทอดขาวสารขอมูลไปยังมวลชน บุคคล หรือกลุมบุคคล สื่อดังกลาวถูกสรางข้ึน เพ่ือใหติดตอกับ

กลุมเปาหมายเฉพาะ เรียกวา สื่อเฉพาะกิจ (Specialized Media) 

     สื่อเฉพาะกิจ หมายถึง สิ่งท่ีถูกผลิตข้ึนมาโดยมีเนื้อหาสาระท่ีเฉพาะเจาะจง และมี

จุดมุงหมายหลักอยูท่ีผูรับสารเฉพาะกลุม (เกศินี จุฑาวิจิตร, 2540) 

     สมควร กวียะ (2530) อางถึงใน สิทธิศร มงคลชาติ (2544) ไดใหคําจํากัดความของ

สื่อเฉพาะกิจไว คือ สื่อท่ีสรางข้ึน หรือซ้ือ หรือเชา โดยองคกรใดองคกรหนึ่งของสื่อมวลชน แตไดพัฒนา

เนื้อหา มาเพ่ือใชประโยชนเปนเรื่อง ๆ ไป ฉะนั้นสื่อเฉพาะกิจท่ัวไปมีกลุมประชาชนเปาหมายท่ีแนนอนมี

การสงเนื้อหาดางๆ อันจะเปนประโยชนกับประชาชนเฉพาะกลุมนั้นๆ การผลิตไมยุงยาก การนําเสนอ

เนื้อหาเปนไปอยางงาย ๆ การสื่อสารจะประสบความสําเร็จหรือไมนั้น สวนหนึ่งข้ึนอยูกับสื่อท่ีใชในการ

สื่อสาร ซ่ึง เกณฑท่ีใชในการเลือกสื่อโดยท่ัวไปมีดังนี้ (นิพนธ ศุขปรีดี, 2545) 
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      1. เลือกสื่อท่ีสอดคลองกับจุดมุงหมายของการสื่อสาร ท้ังนี้เพราะจุดมุงหมาย

ของการสื่อสารท่ีตางกัน ยอมใหประสบการณการรับสารท่ีตางกัน การเลือกสื่อในการสื่อสารจึงตองให

สอดคลองกับจุดมุงหมาย โดยพยายามเลือกสื่อท่ีสงเสริมใหผูรับสารไดมีสวนรวมในการสื่อสารอยางจริงจัง 

และใหขอมูลยอนกลับ เพ่ือใหเขามีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมข้ันตอนสุดทายไปตามจุดมุงหมายท่ี

ตองการ 

      2. เลือกสื่อท่ีสอดคลองกับลักษณะการตอบสนอง และพฤติกรรมข้ันสุดทายของ

ผูรับสารท่ีคาดหวังจะใหเกิดข้ึน พฤติกรรมของผูรับสารจะเกิดข้ึนไดถาผูรับสารมีความพึงพอใจในกิจกรรม 

และประสบการณท่ีไดรับ ความพึงพอใจยอมกอใหเกิดการสงสารท่ีมีประสิทธิภาพ ดังนั้นการเลือกสื่อใน

การสื่อสารจึงควรเลือกสื่อท่ีชวยใหผูรับสารเกิดความสนใจ มีการตอบสนองและเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

ตามท่ีคาดหวัง 

      3. เลือกสื่อในการสื่อสารท่ีเหมาะสมกับความสามารถ และประสบการณเดิมของ

ผูรับสารโดยอยูในขอบเขตความสามารถของผูรับสารแตละคนท่ีเอ้ืออํานวยใหผูรับสารสามารถรับสารได

โดยงาย และไมจําเปนตองใชสื่อเดียวกันกับผูรับสารทุกคนเหมือนกันหมด เพราะสื่อบางอยางอาจไม

เหมาะสมกับผูรับสารบางคน ดังนั้นการเลือกสื่อจึงจําเปนตองคํานึงถึงความแตกตางระหวางบุคคล กลุม

คน และมวลชน 

      4. เลือกสื่อท่ีพอจะหาได และสะดวกตอการใช และไมจําเปนตองใชสื่อท่ีมีราคา

แพงเสมอไป ท้ังนีข้ึ้นอยูกับวาจะหาสื่อชนิดใดไดบางท่ีสอดคลองกับจุดมุงหมาย เพ่ือชวยใหการสื่อสารเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุด 

    4. ผูรับสาร (Receiver) 

     ปรมะ สตะเวทิน (2538) กลาววา ผูรับสารอาจเปนคนๆหนึ่ง คนกลุมหนึ่ง หรือเปน

องคกรก็ได ซ่ึงหากผูรับสารเขาใจสารของผูสงสาร การสื่อสารก็ประสบความสําเร็จ การท่ีผูรับสารไดดีแค

ไหนข้ึนอยูกับปจจัยในตัวของผูรับสาร อันไดแก ทักษะในการสื่อสาร ทัศนคติความรู ระดับสังคม และ

วัฒนธรรม 

     Berlo (1960) กลาวถึง ผูรับสาร หมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีรับสารของผูสง

สาร ดังนั้นผูรับสารจึงอาจเปนคน ๆ เดียว หรือคนหลายคน เชน กลุมผูฟงการอภิปราย มวลชนหรืออาจ

เปนสถาบัน เชน บริษัท องคการ พรรคการเมือง เปนตน ปจจัยของผู รับสารก็มีองคประกอบเชนเดียวกับ

ผูสงสาร สาร โดยผานสื่อ 

     องคประกอบท้ัง 4 นั้นมีความสัมพันธซ่ึงกันและกัน มีผลกระทบซ่ึงกันและกัน 

รวมท้ังมีผลตอการสื่อสารดวย ดังนั้นหากผูสงสารมีประสิทธิภาพ แตสื่อและผูรับสารดอยประสิทธิภาพ ก็

จะทําใหประสิทธิผลของการสื่อสารดอยไปดวย ในทํานองเดียวกันหากผูสงสารดอยประสิทธิภาพสารไม

ชัดเจน แมจะมีสื่อและผูรับสารท่ีมีประสิทธิภาพ การสื่อสารก็จะดอยประสิทธิผลเชนกันและยิ่งหากท้ัง ผู
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สงสาร สาร สื่อ และผูรับสารดอยประสิทธิภาพดวยแลว การสื่อสารจะมีโอกาสท่ีจะประสบผลสําเร็จนอย

ท่ีสุด การสื่อสารจะมีประสิทธิผลมากท่ีสุดก็ตอเม่ือ องคประกอบมีประสิทธิภาพสูงท่ีสุด สอดคลองกับท่ี 

Rogers (1973) กลาววา “กระบวนการสื่อสาร คือ กระบวนการท่ีความคิดหรือขาวสารถูกสงจากแหลง

สารไปยังผูรับสาร ดวยเจตนาท่ีเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมบางอยางของผูรับสาร” องคประกอบอีกประการ

หนึ่งท่ีสมควรจะกลาวถึงในท่ีนี้ คือ ปฏิกิริยายอนกลับ (Feedback) ในบางครั้งอาจมีองคประกอบนี้หรือไม

มีก็ได ข้ึนอยูกับระบบการสื่อสาร ปฏิกิริยายอนกลับประกอบดวย สารท่ีผูไดรับแสดงออกเพ่ือใหผูสงสาร

ไดทราบถึงผลของสารท่ีผูสงใหสงไปใหผูรับ สําหรับการสื่อสารระหวางบุคคลนั้น ปฏิกิริยายอนกลับจะมีได

ทันที แตถาเปนการสื่อสารโดยผานสื่อมวลชน ปฏิกิริยาจะมีไดชากวา ปฏิกิริยายอนกลับเปนผลท่ีเกิดจาก

การเปลี่ยนแปลงในตัวของผูรับสาร นอกจากนั้นยังเปนสงท่ีแสดงวาการสื่อสารนั้นเกิดผลหรือไม และ

ประสบความสําเร็จมากนอยเพียงใด 

   จากองคประกอบของการสื่อสารขางตน แสดงใหเห็นวา การสื่อสาร มีลักษณะท่ีเปน

กระบวนการอยางหนึ่ง เชนเดียวกับการพัฒนาหรือการเปลี่ยนแปลงทางสังคม และยังมีบทบาทสําคัญยิ่ง

ในกระบวนการเปลี่ยนแปลงทางสังคมดวยเชนกัน 

  2.2.2 แนวคิด ทฤษฎีกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

    2.2.2.1 ความหมายกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

      ดารา ทีปะปาล (2546) ใหความหมายของกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลวา 

เปนการแสดงลําดับข้ันตอนกระบวนการตัดสินใจของผูรับสาร หรือเปน กระบวนการตอบสนองของผูรับ

สาร ซ่ึงมีข้ันตอนในการบรรลุวัตถุประสงคของการติดตอสื่อสาร ท้ังหมด 4 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ ความตั้งใจ 

(Attention: A) ความสนใจ (Interest: I) ความตองการอยากได (Desire: D) การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 

      นุจรีย มันตาวิวรรณ (2551) ไดอธิบายวา AIDA คือกระบวนการตอบสนองท่ีผูสง

สารตองการ สื่อสารขอมูลใหไดประสิทธิผล โดยมี 4 ข้ันตอน คือ ขาวสารนั้นทําใหเกิดความดึงดูดใจหรือ

ตั้งใจ (Attention) ความสนใจ (Interest) กระตุนความปรารถนา (Desire) การกระทํา คือ ใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือ (Action) 

      ธีรพล สิริวันต (2557) ใหความหมายของทฤษฎีกระบวนการตอบสนองไอดา

โมเดลวา เปนทฤษฎีการขายท่ีถูกพัฒนาโดย Sheldon (1911) ซ่ึงพัฒนามาจากทฤษฎี ตนแบบอยาง  

ทฤษฎีไอดา (AIDA) ของ E. St. Elmo Lewis.โดย E. St. Elmo Lewis เปนทฤษฎีท่ีบงบอกถึงข้ันตอน

ตางๆ เพ่ือเปนแนวทางหรือโอกาสใหกับผูขายท่ีจากกาวผานข้ันตอนท้ัง 4 ไปไดอยางไร กอนท่ี 

ความพึงพอใจของผูบริโภคจะเกิดข้ึน ซ่ึงถือเปนการตอบสนองข้ันสุดทายของผูบริโภค 

      ญาณกร วิภูสมิทธ และ โมไนยพล รณเวช (2559) ไดกลาวไววา การตอบสนอง

ไมใชกระบวนการท่ีสามารถเกิดข้ึนไดทันที แตเปนกระบวนการท่ีมีลําดับข้ันตอน โดยมี หลายปจจัยท่ี

สงผลตอการตอบสนองในแตละข้ัน และ/หรือเรียกอีกนัยหนึ่งวาแนวคิดการสื่อสาร การตลาด Sale 
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Marketing ประกอบดวย 4 ข้ันตอน (Attention) ความสนใจ (Interest) ความตองการอยากได (Desire) 

การตัดสินใจซ้ือ (Action) 

      อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560, น. 10) ไดอธิบายวา กระบวนการตอบสนองไอดา

โมเดล เปนกลยุทธทางดานการตลาดท่ีไดรับความนิยมอยาง แพรหลาย เปนกระบวนการตอบสนองเพ่ือให

ผูรับขาวสารซ่ึงเปนกลุมเปาหมาย เปลี่ยนแปลงไปสู พฤติกรรมหรือกระทําอยางใดอยางหนึ่ง ตาม

วัตถุประสงคท่ีตั้งไว 

      Strong (1925) ไดกลาววา AIDA Model เปนลําดับข้ันท่ีมีวัตถุประสงคในการ

สงเสริมการตลาดเพ่ือแสดงข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกคาตามกระบวนการตอบสนองมี 4 

ข้ันตอนประกอบดวยการดึงดูดความสนใจ การสรางความสนใจ การกระตุนความตองการ การทําใหผูซ้ือ

เกิดการตัดสินใจซ้ือ 

       Alina Irina GHIRVU (2013) ไดอธิบายวา กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

เปนตัวยอสําหรับความสนใจ ความสนใจความปรารถนา และปฏิกิริยา และอธิบายการเดินทางทางปญญา

ของผูบริโภคท่ีเดินทางผานสี่ข้ันตอนหลัก แบบจําลองนี้สามารถใชเปนเครื่องมือในการกระตุนการกระทํา

โดยกระตุนการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการบางอยาง ซ่ึงเปนวิธีท่ีดีสําหรับผูโฆษณา 

ในการสรางแคมเปญสงเสริมการขายท่ีมีประสิทธิภาพโดยดําเนินการผูบริโภคผานสี่ข้ันตอนทางจิตวิทยา

ตั้งแตไมรูตัวไปจนถึงรูปธรรมการเขาซ้ือสินคา. 

   ผูวิจัยสรุปไดวา กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล หมายถึง กระบวนการสื่อสารสูผูบริโภค 

โดยผานเครื่องมือกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ท่ีแบงเปน 4 ข้ันตอน คือ การสรางความดึงดูดใจ 

(Attention) การสรางความสนใจ (Interest) การสรางความตองการ (Desire) และการเขาถึงขอมูล 

(Action)  

    2.2.2.2 ความสําคัญของปจจัยกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

    กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล เปนหนึ่งในแนวคิดพ้ืนฐานสําคัญในการศึกษาท่ี

เก่ียวของกับแนวคิดแบบจําลองลําดับข้ัน (Hierarchical Models) หรือแนวคิดลําดับข้ันของ

ผลกระทบ (Hierarchy of Effects Models) ซ่ึงท้ังหมดนี้อนุมานไดวาผูบริโภคจะกาวผานชุดข้ันตอนหรือ

ลําดับข้ันตางๆ ครบ เม่ือไดตัดสินใจซ้ือ แบบจําลองเหลานี้เปนแบบจําลองเชิงเสน ท่ีสรางข้ึนจาก

สมมติฐานท่ีวาผูบริโภคจะกาวผานชวงความรูความเขาใจ (คิด) และความรูสึก (อารมณ) ภายใน

กระบวนการของการเกิดพฤติกรรม (เชนระหวางการซ้ือสินคาหรือการทดลองสินคา) (Demetrios 

Vakratsas and Tim Ambler, 1999, p. 26-43) 

    การนําแนวคิดลําดับข้ันเชน กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลมาใชชวยใหนักการ

ตลาดมีความเขาใจอยางละเอียดเก่ียวกับการท่ีผูบริโภคเปาหมายมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา
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และไดขอมูลเชิงลึกวาการโฆษณาประเภทใดท่ีนาจะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในชวงเวลาท่ีแตกตางกัน 

(O’Shaughnessy, 1992) 

    ผูวิจัยสรุปไดวา กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล เปนหนึ่งในแนวคิดพ้ืนฐานสําคัญใน

การศึกษาท่ีเก่ียวของกับแนวคิดแบบจําลองลําดับข้ัน หรือแนวคิดลําดับข้ันของผลกระทบ AIDA Model 

ชวยใหนักการตลาดมีความเขาใจอยางละเอียดเก่ียวกับการท่ีผูบริโภคเปาหมายมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลง

อยูตลอดเวลาและไดขอมูลเชิงลึกวาการโฆษณาประเภทใดท่ีนาจะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในชวงเวลาท่ี

แตกตางกัน 
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    2.2.3 องคประกอบของกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 
 

ตารางท่ี 2.2:  

องคประกอบของกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

 ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
องคประกอกระบวนการสื่อสาร 

AT
E 

IN
T 

DE
S 

AC
T 

1 กรรณิการ เนาวแสงศรี (2560) กลยุทธการขายท่ีเนนทางดานพนักงานขายของ

ทฤษฎีการขายไอดาสท่ีสงผลตอผูบริโภคท่ีตัดสินใจ

ซ้ือทาวนเฮาส 2 ชั้น ของโครงการหมูบานวราพร 

ตําบลบานบอ ในจังหวัดสมุทรสาคร 

√ √ √ √ 

2 อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560) การตอบสนองตอขอมูลผลิตภัณฑสถาบันการเงิน

ผานสื่อสังคมออนไลน 
√ √ √ √ 

3 ญาณกร วิภูสมิทธ และโมไนยพล รณเวช (2559) การเปดรับและพฤติกรรมการตอบสนองตอ โฆษณา

ทางยูทูบ (YouTube) ของผูบริโภค 
√ √ √ √ 

4 รสสุคนธ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ  

เปรมศรีรัตน (2558) 

การรับรูและการตอบสนองการสื่อสารการตลาดผาน

ไลนออฟฟเชียลแอคเคานตของเครือขาย

โทรศัพทมือถือ 

√ √ √ 

√ 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ) 

 ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

องคประกอกระบวนการสื่อสาร 

AT
E 

IN
T 

DE
S 

AC
T 

5 วิภาดา พิทยาวิรุฬห (2557) 

สื่อดิจิตอลที่มีอิทธิลพลตอการตอบสนองของ ผูบริโภคในการเขาถึงขอมูล

ทางการตลาด ผาน 3 ชองทาง คือ โทรศัพทมือถือ โซเชียลมีเดีย 

เว็บไซต 

√ √ √ √ 

6 ธีรพล สิริวันต (2557) 
โครงการจัดตั้งบริษัทผลิตรายการโทรทัศนแนวสารคดีทองเท่ียว

สรางสรรค 
√ √ √ √ 

7 อัศวนนท อูสุวรรณ (2554) 
พฤติกรรมการตอบสนองตอการสื่อสารทาง การตลาด AIDA Model 

ของผูใชบริการ เอไอเอส ในจังหวัดนครราชสีมา 
√ √ √ √ 

8 วิทวัส อินทรสวาง (2554) 
ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจใน 

การซ้ือสินคาและบริการท่ีมีการโฆษณาผานชุมชนเครือขายสังคม 
  √ √ 

9 นุจรีย มันดาวิวรรณ (2551) 

การบวนการตอบสนองไอดาโมเดลของผูบริโภคหญิงตอการรีแบรน

ดิ้งของน้ํายา 

อุทัยทิพยในกรุงเทพมหานคร 

√ √ √ √ 

10 ดารา ทีปะปาล (2546) การสื่อสารการตลาด. √ √ √ √ 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ) 

 

ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
องคประกอกระบวนการสื่อสาร 

AT
E 

IN
T 

DE
S 

AC
T 

11 Pantea Foroudi (2018) 

Investigating the effects of smart 

technology on customer dynamics 

and customer experience 

√ √ √ √ 

12 Qian Li (2016) 

Visual attention toward tourism 

photographs with text: An 

eyetracking study 

√ √ √ √ 

13 Ernani Hadiyati (2016) 

STUDY OF MARKETING MIX AND AIDA 

MODEL TO PURCHASING ON LINE 

PRODUCT IN INDONESIA 

√ √ √ √ 

14 Shahizan Hassana (2015) 
Strategic Use of Social Media for Small 

Business Based on the AIDA Model 
√ √ √ √ 

15 Fazal Ur Rehman (2014) 
A Comparative Analysis of Mobile and 

Email Marketing Using AIDA Model 
√ √ √ √ 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ) 

 

ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

องคประกอกระบวนการสื่อสาร 

AT
E 

IN
T 

DE
S 

AC
T 

16 Anhar Sharif Mollah (2015) Impact of Internet Banner 

Advertisement on Social Media’S 

Consumer Buying Behaviour: A Case 

Study of Facebook  

√ √ √ √ 

17 Lukka, V. & James, P. T. J. (2014) Attitudes toward Facebook advertising √ √ √ √ 

18 Alina Irina GHIRVU (2013) THE AIDA MODEL FOR ADVERGAMES √ √ √ √ 

19 Wood and Burkhalter (2013) Tweet this, not that: A comparison 

between brand promotions in micro 

blogging environments using 

celebrity and company-generated 

tweets 

√ √ √ √ 

   √ √ √ √ 

                                                                                                                                                               (ตอ) 
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ตารางท่ี 2.2 (ตอ) 

 ชื่อ หนังสือ / งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
องคประกอกระบวนการสื่อสาร 

AT
E 

IN
T 

DE
S 

AC
T 

20 Nguyen Phuong Nhung, Preedanorawut 

Sarinya, Tang Xue Hui, Claire (2011) 

Effectiveness of Consumer Endorser in Social 

Media Advertisement - Impact on 

consumers' attitudes and behaviors 

    

21 Cécile Petit (2011) 

A new, innovative and marketable IP 

diagnosis to evaluate, qualify and find 

insights for the development of SMEs IP 

practices and use, based on the AIDA 

approach 

√ √ √ √ 

22 Strong, E.K (1925) 
Theories of Selling Journal of Applied 

Psychology 
√ √ √ √ 

23 Sheldon, A.F (1911) The art of selling √ √ √ √ 

รวม 22 22 23 23 
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   สัญลักษณ  ATE แทน การสรางการดึงดูดใจ 

       INT แทน การสรางความสนใจ 

       DES แทน การสรางความตองการ 

       ACT แทน การเขาถึงขอมูล 
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 จากตาราง 2.2 ผูวิจัยไดศึกษาทบทวนวรรณกรรมจากหลายๆทาน สวนใหญพบวา องคประกอบ

ของกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล มี 4 ประการ ไดแก การสรางความดึงดูดใจ (Attention) การ

สรางความสนใจ (Interest) การสรางความตองการ (Desire) และการเขาถึงขอมูล (Action) 

 ผูวิจัยสรุปไดวา องคประกอบของกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล มี 4 ประการ ประกอบดวย 

การสรางความดึงดูดใจ (Attention) การสรางความสนใจ (Interest) การสรางความตองการ (Desire) 

และการเขาถึงขอมูล (Action) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

   2.2.3 การสรางความดึงดูดใจ (Attention) 

     2.2.3.1 ความหมายของการสรางความดึงดูดใจ (Attention)  

       ดารา ทีปะปาล (2546) ใหความหมายของความตั้งใจ (Attention) วา 

หมายถึง ผูสงขาวสารตองทําใหผูรับขาวสารหรือ ลูกคาเกิดความสนใจ เกิดความพรอมความตั้งใจท่ีจะรับ

ฟงขาวสาร โดยจําเปนตองออกแบบ ขาวสารใหมีคุณลักษณะท่ีจะตองเรียกรองความตั้งใจท่ีจะรับฟง 

(Gain Attention) ทําใหเกิดผลดี และมีประสิทธิภาพ 

       ศศินภา เลาหสินณรงค (2559, น. 3) ใหความหมายของ ความตั้งใจ คือ ความ

มุงม่ันในอันท่ีจะกระทําการอันใดก็ทําใหจนสําเร็จตามเปาหมาย หรือ จุดหมายท่ีตนตั้งไว 

       กรรณิการ เนาวแสงศรี (2560, น. 8) ใหความหมายของความตั้งใจ 

(Attention) วา หมายถึง ความสนใจหรือจดจอตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งในชั่วขณะหนึ่งของผูซ้ือ  

       อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560, น. 10) ไดอธิบายวา ความดึงดูดใจ ตั้งใจ 

(Attention) ผูสงสารตองการใหผูรับขาวสารเกิดความ ตั้งใจ เริ่มตนสนใจ โดยสรางแรงดึงดูดใจในชวงเวลา

อันสั้นใหผูรับหยุดมอง เพ่ือท่ีจะฟงขาวสารกอน 

       Strong (1925) ใหความหมายของการดึงดูดความตั้งใจ (Attention) วา ผู

สงขาวสารจะตอง ทําใหผูรับขาวสารเกิดความตั้งใจท่ีจะรับสารกอนซ่ึงจะเกิดความตั้งใจรับขาวสารก็

ตอเม่ือขาวสารนั้นมีความนาสนใจ  

       Alina Irina GHIRVU (2013) ไดอธิบายวา ดึงดูดความสนใจ: ผูโฆษณาตอง

สงเสริมผลิตภัณฑในลักษณะดังกลาวเพ่ือใหลูกคาตระหนักถึงการมีอยูของบริการเฉพาะนั้น กระบวนการ

ซ้ือเริ่มตนจากชวงเวลาท่ีผูบริโภคไมรูเก่ียวกับแบรนดหนึ่งดังนั้นกอนอ่ืนเขาตองหาขอมูลเก่ียวกับการมี

อยูของผลิตภัณฑหรือบริการ ข้ันตอนแรกในลําดับชั้นการเรียนรูนี้มุงเนนไปท่ีวิธีการจับและรักษาความ

สนใจของผูบริโภค 

    ผูวิจัยสรุปไดวา การสรางความดึงดูดใจ (Attention) หมายถึง ผูสงขาวสารตองทําให

ผูรับขาวสารหรือ ลูกคาเกิดความสนใจ เกิดความพรอมความตั้งใจท่ีจะรับฟงขาวสาร โดยจําเปนตอง

ออกแบบ ขาวสารใหมีคุณลักษณะท่ีจะตองเรียกรองความตั้งใจท่ีจะรับฟง (Gain Attention) ทําให

เกิดผลดี และมีประสิทธิภาพ 
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     2.2.3.2 ความสําคัญของการสรางความดึงดูดใจ (Attention) 

     การสรางความตั้งใจใหเกิดข้ึนแกผูบริโภค พนักงานขายควรหาจุดเดน หรือสราง

กลเม็ด เพ่ือดึงดูดความสนใจผูบริโภค ใหพรอมท่ีจะตั้งใจรับฟงรายละเอียด ขอมูล ตางๆ ท่ีพนักงานขาย

จะนําเสนอ ซ่ึงพนักงานขายตองเรียนรูองคประกอบภายนอกของผูบริโภค เชน ความชอบ ทัศนคติ เพศ 

การศึกษา อุปนิสัย ฯลฯ เปนตน ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะสะทอนใหเห็นถึงความชอบ สวนบุคคล ท่ีชวยเปน

แนวทางใหแกพนักงานขายสามารถสรางความตั้งใจใหเกิดข้ึนได โดยความตั้งใจ นี้อาจจะมีท้ังเชิงบวก

และลบ ข้ึนอยูกับการรับรูขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑจากอดีต คําบอกเลา หรือ ประสบการณอ่ืนๆดวย ซ่ึง

ถาผูบริโภคไดรับขอมูลในเชิงลบเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือบริการอาจจะทําใหพนักงานขายสรางความตั้งใจ

ใหเกิดแกผูบริโภคไดยาก ในทางกลับกัน หากผูบริโภคไดรับขอมูลในเชิงบวกเก่ียวกับผลิตภัณฑหรือ

บริการอาจจะทําใหพนักงานขายสรางความตั้งใจใหเกิดแกผูบริโภคไดงายข้ึน (กรรณิการ เนาวแสงศรี, 

2560, น. 15) 

   2.2.4 การสรางความสนใจ (Interest) 

     2.2.4.1 ความหมายของการสรางความสนใจ (Interest)  

  ดารา ทีปะปาล (2546) ใหความหมายของการสรางความสนใจ (Interest) 

วา หมายถึง หลังจากเกิดความตั้งใจฟงในข้ันท่ีหนึ่ง ผูสงขาวสารจะทําใหเกิดการเราใจลูกคาใหเกิดความ

สนใจในผลิตภัณฑหรือบริการ ในข้ันตอนนี้การ ออกแบบขาวสารควรจะมีคุณลักษณะจูงใจใหเกิดเกิด

ความสนใจติดตามผลิตภัณฑหรือขาวสาร ตอไป (Hold Interest) ซ่ึงอาจทําไดดวยการทําความเขาใจ

เก่ียวกับความตองการของลูกคา และ แสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑและบริการของบริษัท สามารถชวย

แกปญหาความจําเปนและความ ตองการของลูกคาไดอยางไร 

  ศศินภา เลาหสินณรงค (2559, น. 3) ใหความหมายของการสรางความ

สนใจ คือ การแสดงออกถึงความรูสึกชอบ และพอใจในสิ่งๆนั้น เอาใจใสอยากสักถาม ใหเขาใจในสิ่ง ๆ 

นั้น 

  กรรณิการ เนาวแสงศรี (2560, น. 8) ใหความหมายของการสรางความ

สนใจ วา หมายถึง ความรูสึกหนึ่งของผูซ้ือ ท่ีถูกพัฒนามาจากความตั้งใจ ซ่ึงเปน ความรูสึกท่ีตองการ

รายละเอียดหรือขอมูลเก่ียวกับสิ่งนั้นๆ มากข้ึน 

  อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560, น. 10) ไดอธิบายวา ความสนใจ (Interest) 

หลังจากเกิดความตั้งใจท่ีจะรับขาวสาร ควรสรางใหเกิด ความสนใจติดตามผลิตภัณฑหรือขาวสารตอ 

โดยใหขอมูลเพ่ิมเติม ประโยชน การแกไขปญหา ยังไมตองลงรายละเอียดอธิบายถึงคุณลักษณะ 

  Strong (1925) ใหความหมายของการสรางความสนใจ หมายถึง หลังจาก

เกิดความตั้งใจท่ีจะรับขาวสารแลวผูสงควรสรางใหเกิดความสนใจท่ีจะติดตามผลิตภัณฑหรือขาวสาร

ตอไป  
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  Alina Irina GHIRVU (2013) ไดอธิบายวา เพ่ิมความสนใจ: ความสนใจของ

ผูบริโภคจะปรากฏข้ึนเม่ือเขาแสดงความกระตือรือรนในการเชื่อมตอกับผลิตภัณฑหรือบริการท่ีเขารู 

     ผูวิจัยสรุปไดวา การสรางความสนใจ (Interest) หมายถึง หลังจากเกิดความตั้งใจ

รับรูขาวสารในข้ันท่ีหนึ่ง ผูสงขาวสารจะทําใหเกิดการเราใจลูกคาใหเกิดความสนใจในผลิตภัณฑหรือ

บริการในข้ันตอนนี้การ ออกแบบขาวสารควรจะมีคุณลักษณะจูงใจใหเกิดเกิดความสนใจติดตาม

ผลิตภัณฑหรือขาวสาร ตอไป (Hold Interest) ซ่ึงอาจทําไดดวยการทําความเขาใจเก่ียวกับความตองการ

ของลูกคา และ แสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑและบริการของบริษัท สามารถชวยแกปญหาความจําเปนและ

ความ ตองการของลูกคาไดอยางไร 

      2.2.4.2 ความสําคัญของการสรางสรางความสนใจ (Interest) 

      การสรางความสนใจใหเกิดข้ึนแกผูบริโภค พนักงานขายตองสรางแรงกระตุนให

เกิดแกผูบริโภค โดยใชสิ่งเราใดๆก็ตามท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคคนดังกลาว เพ่ือท่ีวาผูบริโภคจะไมสามารถ

ปฎิเสธการตอบสนองตอสิ่งดังกลาวได โดยพนักงานขายตองเรียนรูถึงความสนใจ ความชอบสวนบุคคล

ของผูบริโภคคนนั้นเพ่ือท่ีสามารถสรางสิ่งเราท่ีสามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคคนดังกลาวได 

(กรรณิการ เนาวแสงศรี, 2560, น. 17) 

     2.2.5 การสรางความตองการ (Desire) 

       2.2.5.1 ความหมายของการสรางความตองการ (Desire) 

  ดารา ทีปะปาล (2546) ใหความหมายของ ความตองการอยากได (Desire) 

หมายถึง ผูสงขาวสารตองกระตุนเรงเราใหเกิดความสนใจมากข้ึน จนกลายเปนความปรารถนา ความจูง

ใจใหเกิดความตองการ ความอยากได ในผลิตภัณฑ ในการออกแบบขาวสารท่ีใหเกิดผลดีและ 

  ศศินภา เลาหสินณรงค (2559, น. 3) ใหความหมายของความ

ตองการ คือ สิ่งท่ีบุคคลไดสรางข้ึนกอใหเกิดความอยากไดใครไดหรือประสงคจะได บางครั้งเกิดข้ึน

เนื่องจากแรงกระตุนภายในของบุคคลหรือสภาพทางสังคมก็ได มีประสิทธิภาพ ในข้ันตอนนี้ ขาวสารควร 

จะมีคุณลักษณะกระตุนใหเกิดความปรารถนาอยากได (Arouse Desire)  

  กรรณิการ เนาวแสงศรี (2560, น. 8) ใหความหมายของความ

ตองการ หมายถึง ความรูสึกหนึ่งของผูซ้ือ ท่ีถูกพัฒนามาจากความสนใจซ่ึง ความรูสึกตองการนี้ จะทําให

ผูซ้ือรูสึกอยากไดสิ่งนั้นๆมาเปนของตน 

  อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560, น. 10) ไดอธิบายวา ความตองการ 

(Desire) ผูสงสารตองจูงใจใหเกิดความตองการ กระตุนใหเกิด ความอยากไดในผลิตภัณฑ สรางแรง

ปรารถนา หรือมีอารมณรวม 



46 
 

  Strong (1925) ใหความหมายของการสรางความตอง (Desire) วา การผูสง

ขาวสารตองจูงใจใหผูรับขาวสารเกิดความตองการในผลิตภัณฑความสนใจจากถูกกระตุนจนกลายเปน

ความปรารถนา 

  Alina Irina GHIRVU (2013) ไดอธิบายวา สรางความตองการ: ความ

ตองการถือเปนความทะเยอทะยานท่ีแทจริงสําหรับผลิตภัณฑบริการหรือแบรนดใดผลิตภัณฑหนึ่ง 

นักการตลาดสามารถใช advergames เพ่ือกระตุนความตองการผลิตภัณฑบางอยาง 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การสรางความตองการ (Desire) หมายถึง ผูสงขาวสารตองกระตุน

เรงเราใหเกิดความสนใจมากข้ึน จนกลายเปนความปรารถนา ความจูงใจใหเกิดความตองการ ความอยาก

ได ในผลิตภัณฑ ในการออกแบบขาวสารท่ีใหเกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในข้ันตอนนี้ ขาวสารควร จะมี

คุณลักษณะกระตุนใหเกิดความปรารถนาอยากได (Arouse Desire) 

      2.2.5.2 ความสําคัญของการสรางความตองการ (Desire) 

      การสรางความตองการใหเกิดแกผูบริโภค พนักงานขายตองเรียนรูถึงความ

ตองการของผูบริโภคท่ีแตกตางกันในแตละบุคคลหากพนักงานรับรูถึงความตองการนั้นๆท่ีผูบริโภคยังไม

มีการสรางแรงจูงใจเพ่ือใหผูบริโภคตอบสนองจะงายข้ึน ยิ่งถาความตองการนั้นเปนความตองการข้ัน

พ้ืนฐานของมนุษยแลวดวย เชน ปจจัย 4 ไดแก ยา เครื่องนุมหม อาหาร ท่ีอยูอาศัย เปนตน จะเปนสิ่งท่ี

กระตุนความตองการของผูบริโภคไดงายท่ีสุด เพราะเปนสิ่งท่ีมนุษยทุกคนจําเปนตองมีไมสามารถ

หลีกเลี่ยงได (กรรณิการ เนาวแสงศรี, 2560, น. 19) 

    2.2.6 การเขาถึงขอมูล (Action) 

      2.2.6.1 ความหมายของการเขาถึงขอมูล (Action) 

  ดารา ทีปะปาล (2546) ใหความหมายของการตัดสินใจซ้ือ (Action) 

เปนข้ันตอนท่ีผูสงขาวสารทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือ สินคาและบริการนั้นอยางแนนอน และสําหรับการ

ออกแบบขาวสารท่ีทําใหเกิดผลดีและมี ประสิทธิภาพในข้ันตอนนี้ ขาวสารควรจะมีคุณลักษณะเรงรัดให

เกิดการตัดสินใจซ้ือ (Elicit Action) 

  ศศินภา เลาหสินณรงค (2559, น. 3) ใหความหมายของการ

ตัดสินใจซ้ือ (Action) คือ ข้ันตอนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑจากสองทางเลือกข้ึนไปจะผาน กระบวนการ

ตัดสินใจ ท้ังดานจิตใจ และทางกายภาพในชวงระยะเวลาหนึ่ง 

  กรรณิการ เนาวแสงศรี (2560, น. 8) ใหความหมายของการ

ตัดสินใจซ้ือ (Action) หมายถึง ความรูสึกหนึ่งของผูซ้ือท่ีถูกพัฒนามาจากความตองการ ซ่ึงการตัดสินใจ

ซ้ือนี้คือการท่ีผูบริโภคตกลงปลงใจท่ีจะยินยอมจายเงินเพ่ือแลกเปลี่ยนกับการไดสิ่ง นั้น ๆ มาไวใน

ครอบครอง 
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  อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560, น. 10) ไดอธิบายวา การตัดสินใจ 

(Action) กระทําการอยางใดอยางหนึ่ง ผูสงสารตองเรงใหเกิด การตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ หรือ

เปลี่ยนแปลงไปสูพฤติกรรมตรงตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว 

  Strong (1925) ใหความหมายของ การทําใหผูซ้ือเกิดการตัดสินใจ

ซ้ือ (Action) เม่ือความปรารถนาเกิดข้ึนกระบวนการซ้ือจะสมบูรณก็ตอเม่ือผูบริโภคกาวเขาไปสูข้ันตอน

สุดทายคือการซ้ือสินคาหรือบริการ  

  Alina Irina GHIRVU (2013) ไดอธิบายวา การตัดสินใจ (Action): 

การกระทําเปนข้ันตอนสุดทายของกระบวนการซ้ือ การลงมือทําจริงเปนข้ันตอนตอไปในการซ้ือ

ผลิตภัณฑหรือบริการท่ีเลือก ในข้ันตอนนี้นักการตลาดมุงเนนไปท่ีการกําหนดผูบริโภคใหเสร็จสิ้น

กระบวนการทางปญญาท้ังหมดดวยการซ้ือจริงโดยมีการกระทําท่ีเปนรูปธรรมของการซ้ือผลิตภัณฑหรือ

บริการ 

    ผูวิจัยสรุปไดวา การเขาถึงขอมูล (Action) เปนข้ันตอนท่ีผูสงขาวสารทําใหลูกคา

ตัดสินใจซ้ือ สินคาและบริการนั้นอยางแนนอน และสําหรับการออกแบบขาวสารท่ีทําใหเกิดผลดีและมี

ประสิทธิภาพในข้ันตอนนี้ ขาวสารควรจะมีคุณลักษณะเรงรัดใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ (Elicit Action) 

     2.2.6.2 ความสําคัญของการการเขาถึงขอมูล (Action) 

     หลังจากท่ีพนักงานขายสรางความตองการใหเกิดแกผูบริโภคสําเร็จจะนําเขาสู

ข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงหลังจากท่ีผานข้ันตอนการสรางความตองการมาแลวก็ไมสามารถยืนยันไดวา 

ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือหรือไม เนื่องดวยปจจัยตางๆท่ีอาจทําให ผูบริโภคเกิดความลังเล เชน  

คําบอกเลา เปนตน ท้ังนี้พนักงานขายจึงตองหาวิธีเพ่ือเรงใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ เพ่ือจบงานขาย

ใหเร็วท่ีสุด โดยการนําเสนอจุดแข็งท่ีเปนขอไดเปรียบของผลิตภัณฑอทิ เชน ความแตกตางดานคุณภาพ 

ราคา บริการหลังการขายตางๆ ฯลฯ เปนตน พรอมท้ังสรางความ เชื่อม่ันใหแกผูบริโภค เชน การ

รับประกันสินคา การนําเสนอภาพลักษณในขององคกร หรือการ นําเสนอภาพลักษณของบุคลากรท่ีมี

ประสิทธิภาพ ฯลฯ เปนตน (กรรณิการ เนาวแสงศรี, 2560, น. 22) 
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2.3 แนวคิด ทฤษฎีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

 

 2.3.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

   สมจิตร ลวนจําเริญ (2532) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคเปนการกระทําของแตละบุคคลท่ี 

เก่ียวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ี 

เกิดข้ึนกอน และท่ีเปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตาง ๆ ข้ึน  

   ธงชัย สันติวงษ (2539) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคเปนการกระทําของบุคคลใดบุคคล

หนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และ การใชซ่ึงสินคาหรือบริการ ท้ังนี้ หมายถึง 

กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมากอนอยูแลว และซ่ึงมีสวนใน การกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

   สุพรรณี (ปภาพจน) จองวิวัฒสกุล (2542, น. 9) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคแสดงออกในการคนหา การซ้ือ การใช การประเมินคาและการจับจายใชสอย

ผลิตภัณฑ ซ่ึงคาดหวังวาสามารถตอบสนองความตองการจนไดรับความพึงพอใจ และกิจกรรมเหลานี้จะ

เก่ียวของกับการกระทําตางๆและกระบวนการทางอารมณและจิตใจ 

   อดุลย จาตุรงคกุล (2545, น. 6) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Customer Behavior) นั่น

หมายถึงกิจกรรมตางๆท่ีบุคคลกระทําเพ่ือใหไดสินคาหรือบริการมาเพ่ือบริโภค ตลอดจนรวมไปถึงการ

บริโภคดวย – Activities people undertake when obtain, consuming and disposing of 

products and services” 

   ศุภร เสรีรัตน ( 2545, น. 7) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ี

เก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนท่ีบุคคล

ตองการตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาว 

   สุภาภรณ พลนิกร (2548, น. 4) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (consumer Behavior) 

หมายถึง การศึกษาเก่ียวกับแตละบุคคล กลุม หรือองคกร และกระบวนการท่ีกลุมดังกลาวใชในการเลือก 

การไดมา การใชและการกําจัด ผลิตภัณฑ/บริการ หรือประสบการณ (Experience) หรือแนวคิด

รวบรวม (concepts) ท้ังนี้เพ่ือตอบสนองความจําเปน (Needs) และศึกษาผลกระทบของกระบวนการ

ดังกลาวท่ีมีตอผูบริโภคและสังคม 

   ชูชัย สมิทธิไกร (2556, น. 24) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึงการกระทําของบุคคล

ท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจเรื่องการซ้ือการใชและการกําจัดสวนท่ีเหลือของสินคาหรือบริการตางๆเพ่ือ

ตอบสนองความตองการและความปรารถนาของตน 

   ปทมพร คัมภีระ (2557, น. 7) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (customer Behavior) คือ 

การกระทําใด ๆ ก็ตามของ คนท่ีเกิดข้ึนอยางเปนกระบวนการหลายข้ันตอน ซ่ึงประกอบดวย การ
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แสวงหาขอมูลขาวสาร การเลือกซ้ือ การประเมินคุณคา เพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการตางๆ ท่ี

ผูบริโภคสนใจ 

  ผูวิจัยสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลใน

การคนหาการเลือกซ้ือการใชการประเมินเก่ียวกับสินคาและบริการท่ีผูบริโภคคาดวาจะตอบสนอง

ความตองการของตนเองได 

 2.3.2 ความสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภค 

   ผูบริโภคเปนหัวใจของการทํางานทางดานการตลาด จึงเปนสิ่งจําเปนอยางยิ่งท่ีนักการตลาด

จะตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคใหถองแทถึงเรื่องการตัดสินใจซ้ือ ปจจัยตางๆท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

รวมถึงพฤติกรรมหลังการซ้ือ เพราะเม่ือนักการตลาดไดรับทราบปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและ

กระบวนการตัดสินใจแลว นักการตลาดจะไดวางแผนกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมตอไป (สุพรรณี  

(ปภาพจน) จองวิวัฒสกุล, 2542, น. 1)  

  ท้ังนี้นักการตลาดจะตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือใหเกิดความเขาใจท่ีชัดเจนยิ่งข้ึนไดดังนี้  

    1. ทําใหนักการตลาดเขาใจถึงความตองการของผูบริโภคไดดีข้ึนนําไปสูการกําหนดกล

ยุทธการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 

    2. นักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองเปนท่ียอมรับของ

ผูบริโภคได 

    3. ทําใหฐานะกําไรของกิจการดีข้ึนโดยการนําความตองการท่ีแทจริงของผูบริโภคใหมี

ปรากฏอยูในสินคาของกิจการ 

    4. ทําใหสามารถแบงตลาดออกเปนตลาดยอยๆดวยลักษณะทางพฤติกรรมผูบริโภคซ่ึง

เปนประโยชนตอการดําเนินธุรกิจได 

    5. ทําใหลดตนทุนและการสูญเปลาของทรัพยากรท่ีเกิดข้ึนจากความลมเหลวในการออก

สินคาใหมได 

   นักการตลาดจําเปนท่ีจะตองศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภคอยางลึกซ้ึงโดยการทํา

ความเขาใจเก่ียวกับตัวผูบริโภคใหมากยิ่งข้ึนโดยการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคตามหลัก 6 W 1 H ดังท่ี 

คณาจารยสาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี (2557, น. 51) ไดอธิบายไวดังนี้ 

    Who = ใครอยูในตลาดเปาหมาย ซ่ึงจะตองหาคําตอบวากลุมเปาหมา (Occupants) 

คือใคร 

    What = ผูบริโภคซ้ืออะไรซ่ึงจะตองหาคําตอบวาสิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Object) คือ

อะไร 

    Why = ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ ซ่ึงจะตองหาคําตอบวา วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objective) 

ของผูบริโภคมีอะไรบาง 



50 
 

    Whom = ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ ซ่ึงจะตองหาคําตอบวา ใครบางท่ีมีอิทธิพลใน

การตัดสินใจซ้ือ (Organization) ของผูบริโภค 

   When = ผูบริโภคซ้ือเม่ือไรซ่ึงจะตองหาคําตอบวาโอกาสในการซ้ือ (Occasion) ของ

ผูบริโภคอยูในชวงโอกาสใด 

   Where = ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน ซ่ึงจะตองหาคําตอบวาแหลงท่ีผูบริโภคทําการซ้ือ (Outlets) 

นั้นอยูท่ีใด 

   How = ผูบริโภคซ้ืออยางไร ซ่ึงจะตองหาคําตอบวาข้ันตอนในการซ้ือ (Operation) ของ

ผูบริโภคเปนอยางไร 

   ความรูเก่ียวกับผูบริโภคเปนแกนกลางของการศึกษาระบบตลาด และก็เปนแกนกลางท่ีทํา

ใหเกิดการพัฒนาทฤษฎีตางๆ ทางการตลาดข้ึนดวยเชนกัน บทบาทของผูบริโภคมีความสําคัญในปจจุบัน

มากกวาท่ีเคยเปนมาตั้งแตกอน ท้ังนี้เนื่องจากตลาดมีหลายสวนท่ีแตกตางกันจํานวนมากข้ึนทุกที 

การตลาดเริ่มตนและจบลงท่ีผูบริโภค ระบบตลาดท้ังระบบสัมฤทธิผลตามเปาหมายท้ังสามารถทําให

สอดคลองกับความคาดหมายโดยการจัดสรางสินคาและสงใหแกผูบริโภคโดยกระบวนการทางการตลาด 

(อดุลย จาตุรงคกุล, 2545, น. 3) 

  นักการตลาดจําเปนตองรูคําตอบสําหรับคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคและคําถามอ่ืนๆอีก

มาก ถาตองการใหกลยุทธการตลาดของธุรกิจสามารถเขาถึงลูกคาท่ีมีศักยภาพ( potential customers ) 

จํานวนเปนพันหรือลานคนอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล (ศุภร เสรีรัตน, 2545, น. 6) 

   ความเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคสามารถจะนําไปสูการวางแผนและกําหนดกลยุทธทาง

การตลาดท่ีมีประสิทธิผล รวมถึงการกํากับดูแลของหนวยงานตางๆ เพ่ือใหมีการดําเนินการทางดาน

การตลาดอยางถูกตองเกิดพฤติกรรมท่ีพึงปรารถนาของสังคมและทุกฝายท่ีเก่ียวของ (สุภาภรณ พลนิกร, 

2548, น. 4) 

 การศึกษาเพ่ือทําความเขาใจเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคจึงมีความสําคัญอยางยิ่งเพราะจะทําให

ทราบวาผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการอยางไร มีการใชสินคาหรือบริการในลักษณะ

ใดและในปริมาณหรือความถ่ีมากนอยเพียงไร นอกจากนั้น ยังทําใหทราบวามีปจจัยใดบางท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการบริโภคของบุคคล องคความรูดานพฤติกรรมผูบริโภคจึงมีประโยชนท้ังตอผูบริโภค ตอผูผลิต

สินคาหรือผูใหบริการ และตอหนวยงานท่ีเก่ียวของกับผูบริโภค (ชูชัย สมิทธิไกร, 2556, น. 6) 

 2.3.3 แบบจําลองการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

 ในการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนั้นมีนักวิชาการหลายทานไดนําเสนอแบบจําลอง (Model) 

กระบวนการผูบริโภค เพ่ือใชเปนแนวทางในการศึกษาพฤติกรรมการบริโภค ซ่ึงมีประโยชนมากในการ

อธิบายวาผูบริโภคแตละคนมีข้ันตอนการตัดสินใจอยางไร และมีปจจัยอะไรบางท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือ ในท่ีนี้ขอยกตัวอยางแบบจําลองพฤติกรรมการบริโภคของ Schiffman& Kanuk (2007) 
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ประกอบดวย ปจจัยนําเขา (Input) ไดแก 4P’s และปจจัยดานสังคมวัฒนธรรม กระบวนการ 

(Process) ไดแก การตระหนักถึงความตองการ การคนหาขอมูลการประเมินทางเลือกกอนการซ้ือ 

และผลลัพธ (Output) ไดแก พฤติกรรมหลังการตัดสินใจโดยมีรายละเอียดของแบบจําลองดังทุกภาพ

ท่ี 2 (ชูชัย สมิทธิไกร, 2553, น. 14)  

 
ปจจัยนําเขา 
 (Input) 

 

    
     กระบวนการ 

 

 

 

 

กระบวนการ 

 (Process) 

 

 

 
     พฤติกรรมหลังการตัดสินใจ 

 ผลลัพธ  

(Output) 

  

 

 

  

ภาพท่ี 2.1 แบบจําลองพฤติกรรมการบริโภคของ Schiffman& Kanuk (2007) 

 

  จากภาพท่ี 2.1 สามารถอธิบายแบบจําลองพฤติกรรมการบริโภคได 3 ข้ันตอนดังนี้ 

   ข้ันท่ี 1 ปจจัยนําเขา (Input) คือ เปนข้ันท่ีปจจัยภายนอกมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ไดแก กลยุทธ 4P’s ของธุรกิจและปจจัยดานสังคม วัฒนธรรม ปจจัยภายนอกเหลานี้จะมีอิทธิพล

รวมกันตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไมวาจะเปนสินคา บริการ ราคา หรือสถานท่ีซ้ือ 

   ข้ันท่ี 2 กระบวนการ (Process) คือ ข้ันท่ีแสดงถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

โดยในข้ันนี้จะมีปจจัยดานจิตวิทยาเขามามีอิทธิพลตอความตองการ การคนหาขอมูลและการ

ประเมินผลทางเลือกกอนการซ้ือ นอกจากนี้ภายในกระบวนการตัดสินใจซ้ือในข้ันนี้ยังมีประสบการณ

ท่ีไดรับ จากการประเมินหลังการซ้ือเขามามีอิทธิพลดวย 

- การซ้ือ 

- การใช 

การประเมินหลังการบริโภค 

กลยุทธ 4P’s ของธุรกิจ 
- ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- การจัดจําหนาย 
 การสงเสริมการตลาด 

ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม 

- ครอบครัว 

- กลุมอางอิง 

- ชั้นทางสังคม 
 ั  

- การตลาดถึงความตองการ 
- การคนหาขอมูลกอนซ้ือ 
- การประเมินทางเลือกกอนซ้ือ 

ปจจัยดานจิตวิทยา 
- การรับรู 
- การเรียนรู 
- ความตองการและแรงจูงใจ 
- บุคลิกภาพ 
- ทัศนคติ 
- คานิยมและวิถีชีวิต 

ประสบการณ์ 
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  ข้ันท่ี 3 ผลลัพธ (Output) คือ ข้ันพฤติกรรมหลังการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงเก่ียวของกับการซ้ือ 

การใชและการประเมินหลังการบริโภค ผลลัพธท่ีไดจะสงผลตอปจจัยดานจิตวิทยา และถูกจดจําไว

เปนประสบการณสําหรับการตัดสินใจในการบริโภคครั้งตอๆไป 

 2.3.4 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

 ในการดําเนินงานทางการตลาด นักการตลาดจะตองใหความสนใจตอผูบริโภคเปนพิเศษ ท้ังใน

ดานความตองการและความพึงพอใจของผูบริโภค รวมท้ังจะตองคอยติดตามการเปลี่ยนแปลง

ทางดานพฤติกรรมของผูบริโภความีอิทธิพลใดบางท่ีจะมีผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

ผูบริโภคดังกลาว และปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคประกอบโดย 2 ปจจัย คือ ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก คณาจารยสาขาวิชา

การตลาด มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี (2557, น. 54-64) ซ่ึงสามารถสรุปไดดังนี้ 

  1. ปจจัยภายใน หมายถึง ปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีอยูภายในจิตใจของมนุษยและจะสงผล

กระทบตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาซ่ึงประกอบดวย 

   1.1 ความตองการและแรงจูงใจ หมายถึง สิ่งท่ีทําใหบุคคลมีความปรารถนาและกระทํา

ในสิ่งตางๆเพ่ือใหไดมาซ่ึงเปาหมายท่ีวางไว ตัวอยางเชน ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ซ่ึงไดตั้งขอ

สมมติฐานหมายวา 

    1. มนุษยมีความตองการหลายประการไมมีท่ีสิ้นสุด แตสิ่งท่ีมนุษยตองการนั้นข้ึนอยู

กับวาเขามีสิ่งนั้นอยูแลวหรือยัง ขณะท่ีความตองการใดไดรับการตอบสนองแลวความตองการอ่ืนจะ

เขามาแทนที กระบวนการนี้ไมมีท่ีสิ้นสุดและจะเริ่มตนตั้งแตเกิดจนกระท่ังตาย 

    2. ความตองการของมนุษยมีความแตกตางกันออกไปและสามารถจัดลําดับความ

ตอง กอน-หลังได 

    3. มนุษยจะแสวงหาความตองการท่ีมีความสําคัญท่ีสุดกอนดวยวิธีนี้จะชวยใหทราบ

ถึงลําดับข้ันของสิ่งจูงใจแตละอยางได 

    4. ความตองการใดท่ีไดรับการบําบัดแลวจะไมเปนสิ่งจูงใจอีกตอไปความตองการท่ี

ไมไดรับการตอบสนองเทานั้นท่ีเปนสิ่งจูงใจของพฤติกรรม 

    5. เม่ือมนุษยไดรับการบําบัดความตองการในข้ันหนึ่งแลวจะเริ่มสนใจในความ

ตองการข้ันอ่ืนตอไป 

   จากขอสมมติฐานดังกลาวขางตนมาสโลวไดเสนอแนะใหจัดแบงประเภทของความ

ตองการเพ่ือใหเห็นถึงความแตกตางในแตละประเภทออกเปน 5 ข้ันดวยกัน อาจจะแสดงไดดังภาพท่ี 

2.2 
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ภาพท่ี 2.2 ลําดับข้ันของความตองการตามทฤษฎีมาสโลว (1970) 

 

  จากภาพท่ี 2.2 แสดงใหเห็นถึงลําดับข้ันตอนของความตองการโดยเริ่มท่ี (1) ความตองการ

ดานรางกาย ซ่ึงไดแก อาหาร น้ํา และการนอนหลับพักผอน (2) ความตองการทางดานความปลอดภัย 

ไดแก ท่ีอยูอาศัย การปองกันตนเอง ความม่ันคง (3) ความตองการทางสังคม ไดแก ความรูสึกท่ีดี 

ความเปนมิตร ความรัก และการยอมรับ (4) ความตองการทางดานการยกยอง ไดแก การมีตําแหนง 

เกียรติยศ ชื่อเสียง สถานภาพทางสังคม (5) ความตองการประสบความสําเร็จในชีวิต 

   1.2 การรับรู หมายถึง กระบวนการรับและการแปลความหมายตัวกระตุนท่ีมีอยูใน

สิ่งแวดลอมท้ังภายในและภายนอกตัวบุคคล จากความหมายดังกลาวนี้แสดงใหเห็นวา การรับรูเปน

กระบวนการอันประกอบดวยกิจกรรมตางๆท่ีสัมพันธซ่ึงกันและกัน ซ่ึงเปนผลใหผูบริโภคมีการจัด

ระเบียบวิเคราะหเปรียบเทียบและไดความหมายจากประสบการณบางอยาง ท่ีไดรับเขามาโดยผาน

ประสาทสัมผัสท้ังหา 

   1.3 การเรียนรู หมายถึง การท่ีบุคคลมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมท่ีคอนขางถาวรอัน

เปนผลมาจากประสบการณท่ีไดรับ 
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   1.4 ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของคนใดคนหนึ่งท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งในทางบวก

และทางลบ ทัศนคติกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมีความสัมพันธคอนขางมากไมวาจะเปนรูปแบบ 

ขนาด สีสัน หรือตายี่หอ ก็ตามจะเห็นวาทัศนคติมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของเรา 

   1.5 คานิยมและวิถีชีวิต คานิยม หมายถึง รูปแบบความเชื่อท่ีแตละบุคคลยึดถือเปน

แบบอยางในการตัดสินสิ่งดี ไมดี และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภค สวนวิถีชีวิต หมายถึง รูปแบบ

การท่ีใชชีวิตของคนท่ีแสดงออกมาในการทํากิจกรรมตางๆ ความสนใจ และความคิดเห็น  

ในการดํารงชีวิตประจําวัน ท้ังคานิยมและวิถีชีวิตมีอิทธิพลตอการตัดสินใจท้ังสิ้น คนท่ีมีคานิยม และ

วิถีชีวิตตางกันก็จะมีพฤติกรรมการบริโภคตางกัน 

  2. ปจจัยภายนอก หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอกท่ีอยูรอบรอบตัวผูบริโภค ซ่ึงสงผล

กระทบตอพฤติกรรมการบริโภค ประกอบดวย 

   2.1 วัฒนธรรม หมายถึง แบบแผนการดํารงชีวิตของกลุมคนในสังคมรวมท้ังสิ่งตางๆ ท่ี

มนุษยสรางข้ึนและยึดถือปฏิบัติตอกันมา และถายทอดจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง จะเห็นไดวา

วัฒนธรรมเปนปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและพฤติกรรมของคนเรา รวมท้ังเปน

องคประกอบสําคัญอยางหนึ่งท่ีสรางบุคลิกภาพของคนเรา โดยผานทางสถาบันครอบครัวและสถาบัน

หลักอ่ืนๆ 

   2.2 ชั้นทางสังคม หมายถึง การจําแนกกลุมบุคคลในสังคมออกเปนชั้นๆ ซ่ึงบุคคลท่ีอยู

ในชั้นสังคมเดียวกันจะมีความคลายคลึงกันในดานตางๆ เชน คานิยม ทัศนคติ ความสนใจ และ

สถานะทางเศรษฐกิจ การศึกษา และพฤติกรรมเปนตน บางโอกาสสามารถเลื่อนข้ันหรือลดสูชนชั้นอ่ืน

ได ดังนั้น ในแตละชนชั้นทางสังคมจะมีความแตกตางกันในดานคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมตางๆ 

ความแตกตางกันเหลานี้จะใชเปนแนวทางในการแบงสวนตลาดของผูบริโภค ซ่ึงจะเปน 

การชี้ใหเห็นวาในแตละสวนตลาดของผูบริโภค จะมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑและบริการ

แตกตางกันไป ตามนั้นทางสังคมของตนเอง อยางไรก็ตามชั้นทางสังคมมิไดสะทอนถึงรายไดเพียง

อยางเดียวเทานั้นแตยังเปนตัวบงชี้อ่ืนๆ อีก เชน อาชีพ การศึกษา และแหลงท่ีอยูอาศัย เปนตน 

   2.3 กลุมอางอิง หมายถึง กลุมท่ีมีอิทธิพลท้ังทางตรงและทางออมตอทัศนคติหรือ

พฤติกรรมของคนเราซ่ึงบุคคลใชอางอิงในการพิจารณาตัดสินใจ การกําหนดความเชื่อและพฤติกรรม 

โดยท่ัวไปแลวผูบริโภคยอมรับอิทธิพลของกลุมอางอิงก็เพราะเขาใจถึงประโยชนท่ีจะไดรับจากการ

ปฏิบัติตามกลุมนั่นเอง ไมวาจะเปนในดานผลประโยชนท่ีจะไดรับขอมูลขาวสาร ความพึงพอใจและ

การแสดงออกซ่ึงคานิยม 

   2.4 ครอบครัว หมายถึง กลุมบุคคลตั้งแต 2 คนข้ึนไปท่ีมีความสัมพันธกันโดยสายเลือด 

การสมรส หรือโดยการเปนบุตรบุญธรรม และอาศัยอยูในครัวเรือนเดียวกัน ซ่ึงนักการตลาดจะตอง
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พยายามศึกษาและกําหนดใหไดวาสมาชิกคนใดท่ีมีอิทธิพลในการเลือกและตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑตาง ๆ 

มากกวากัน 

 2.3.5 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 ในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคแตละคนแตละกลุมจะมีความแตกตางกันออกไปสิ่งสําคัญท่ี

นักการตลาดควรใหความสนใจเปนอยางมากก็คือใครเปนผู ทําการตัดสินใจซ้ือและข้ันตอนใน

กระบวนการซ้ือเปนอยางไร ดังนั้น กอนท่ีจะทําการศึกษาถึงใครเปนผูทําการตัดสินใจซ้ือนั้น 

นักการตลาดจําเปนท่ีจะตองทราบถึงบทบาทของบุคคลท่ีอาจจะตัดสินใจซ้ือออกเปน 5 บทบาท 

ดังนี้คือ 

1. ผูคิดริเริ่ม (Initiator) คือบุคคลท่ีเสนอความคิดเก่ียวกับการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ

อยางใดอยางหนึ่งเปนคนแรก 

2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือบุคคลท่ีมีอิทธิพลทางดานความคิดซ่ึงจะมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

3. ผูตัดสินใจ (Decider) คือบุคคลซ่ึงทําการตัดสินใจในสวนใดสวนหนึ่งของการตัดสินใจ

ซ้ือวาควรซ้ือหรือไมควรซ้ืออะไร หรือจะซ้ืออยางไร หรือซ้ือท่ีไหน 

4. ผูซ้ือ (Buyer) คือบุคคลท่ีทําการซ้ือจริง 

5. ผูใช (User) คือบุคคลท่ีเปนผูบริโภคหรือใชผลิตภัณฑหรือบริการนั้น 

 2.3.6 องคประกอบของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 ลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจของผูบริโภคโดยมีลําดับกระบวนการ 5 ข้ันตอน ดังกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอนไดแก ความตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition)  

 การแสวงหาขอมูล (Information Search) การประเมินขอมูลแตละทางเลือก (Evaluation 

of Alternative) การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลังการซ้ือ 

(Post Purchase Service and Evaluation) ดังแสดงในตาราง มีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางท่ี 2.3  

องคประกอบของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 

ชื่อ จากหนังสือ / ชื่องานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา 

ND
R 

IN
F 

EO
A 

DE
C 

PS
E 

1 สิทธินันต สันติกุลสุข (2561) 
พฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อาหารกราโนลาผานรานคาออนไลน 
√ √ √ √ √ 

2 
Nisha Gupta and Rajiv 

Jain (2017) 

CONSUMER BEHAVIOR TOWARDS E- COMMERCE: 

ONLINE SHOPPING 
√ √ √ √ √ 

3 Kateryna Smoliana (2017) 
Consumer behavior towards buying consumer 

electronics online: cross - national analysis 
√ √ √ √ √ 

4 สุณิสา ตรงจิตร (2559) 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนผานชองทาง

ตลาดกลางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  (E-Marketplace) 
√ √ √ √ √ 

5 
ภัทรานิษฐ ฉายสุวรรณคีรี 

(2559) 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาจากรานคาใน

เครือขายเฟซบุคและอินสตาแกรม 
√ √ √ √ √ 

6 
อิสรีย อนันตโชคปฐมา 

(2558) 

สวนประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือสินคาใน Line 

Giftshop 
√ √ √ √ √ 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.3 (ตอ) 

 

ชื่อ จากหนังสือ / ชื่องานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา 

ND
R 

IN
F 

EO
A 

DE
C 

PS
E 

7 สุภาวดี รัตนพศพันธ (2558) 

พฤติกรรมและปจจัยท่ีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคา

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของกลุมผูบริโภคตลาด

เฉพาะกลุม 

√ √ √ √ √ 

8 
Muhammad Khyzer Bin 

Dost (2015) 

ONLINE SHOPPING TRENDS AND ITS EFFECTS ON 

CONSUMER BUYING BEHAVIOR: A CASE STUDY OF 

YOUNG GENERATION OF PAKISTAN 

√ √ √ √ √ 

9 วรรณรัตน ขันจินา (2557) 

พฤติกรรมการใชแหลงขอมูลทางออนไลน และพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือสินคาทางออนไลนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหาร

คลีนผานทางออนไลนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

√ √ √ √ √ 

10 ปทมพร คัมภีระ (2557) 
พฤติกรรมการซ้ือเครื่องสําอางผานเว็บไซตเฟซบุค ของ

นักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
√ √ √ √ √ 

11 ดวงงาม วัชรโพธิคุณ (2557) 
ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาแฟชั่นออนไลนอง

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
√ √ √ √ 

√ 

       (ตอ) 57 
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ตารางท่ี 2.3 (ตอ) 

 

ชื่อ จากหนังสือ / ชื่องานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา 

ND
R 

IN
F 

EO
A 

DE
C 

PS
E 

12 สุทมาศ จันทรถาวร (2556) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือก

ซ้ือสินคา บน Facebook ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

√ √ √ √ √ 

13 
วิภาวรรณ มโนปราโมทย 

(2556) 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน  

(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
√ √ √ √ √ 

14 มติ มณีวงศ (2556) 

ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือปายทะเบียนประมูลรถยนตท่ี

นั่งสวนบุคคลของผูบริโภคผานทางสังคมออนไลนพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

√ √ √ √ √ 

15 พิศุทธิ์ อุปถัมภ (2556) 
ความไววางใจและลักษณะธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลนสงผล

ตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานสื่อสังคมออนไลน 
√ √ √ √ √ 

16 สุดารัตน กันตะบุตร (2554) 
ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเพ่ือ

สิ่งแวดลอมของผูบริโภคในจังหวัดนครราชสีมา 
√ √ √ √ √ 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.3 (ตอ) 

 

ชื่อ จากหนังสือ / ชื่องานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา 

ND
R 

IN
F 

EO
A 

DE
C 

PS
E 

17 สมฤดี ศรีจรรยา (2554) ยุทธศาสตรการตลาด √ √ √ √ √ 

18 
ธัญญพัสส เกตุประดิษฐ 

(2554) 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาทางอินเทอรเน็ต

ของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 
√ √ √ √ √ 

19 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552) การบริหารการตลาดใหม √ √ √ √ √ 

20 
ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ 

(2552) 
การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส √ √ √ √ √ 

 รวม 20 20 20 20 20 

 

สัญลักษณ  

 NDR แทน การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) 

 INF  แทน การแสวงหาขอมูล (Information Search) 

 EOA แทน การประเมินขอมูลแตละทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

 DEC แทน การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) 

 PSE  แทน การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลังการซ้ือ (Post Purchase Service and Evaluation) 
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 จากตาราง 2.3 ผูวิจัยไดศึกษาทบทวนวรรณกรรมจากหลายๆทาน พบวา ข้ันตอนพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) การแสวงหาขอมูล 

(Information Search) การประเมินขอมูลแตละทางเลือก (Evaluation of Alternative) การตัดสินใจซ้ือ 

(Decision Making) การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลังการซ้ือ (Post Purchase Service and 

Evaluation) ผูวิจัยจึงสนใจทดสอบอีกครั้ง 

  ผูวิจัยสรุปไดวา องคประกอบของข้ันตอนพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลน

ประกอบดวย การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) การแสวงหาขอมูล (Information 

Search) การประเมินขอมูลแตละทางเลือก (Evaluation of Alternative) การตัดสินใจซ้ือ (Decision 

Making) การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลังการซ้ือ (Post Purchase Service and Evaluation) 

1. การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) 

   ธีรพันธ โลหทองคํา (2544) ใหความหมายของการตระหนักถึงปญหา (Problem 

Recognition) วา เปนกระบวนการเริ่มตนโดยท่ีผูบริโภค ยอมรับปญหาของตนเอง และตระหนักถึงความ

ตองการตอตัวสินคา โดยมองวาสินคาประเภทนั้นเริ่มมี ความจําเปนสําหรับตน หรือสินคาท่ีใชอยูเดิม

เสื่อมสภาพ 

   ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) อธีบายวา การรับรูถึงความตองการของตนเองหรือปญหา ความ

ตองการในสินคาซ่ึงความตองการ หรือปญหานั้นเกิดจากความจําเปน อาจเกิดจากสัญชาติญาณสิ่งเรา

ภายใน ไดแก ความตองการ ทางดานรางกาย และจิตใจ หรือเกิดจากสิ่งเราภายนอก ไดแก ความตองการ

ทางดานสังคม เศรษฐกิจ ซ่ึงเปนตัวกระตุนใหบุคคลมีพฤติกรรม 

การตอบสนองตอสินคา ซ่ึงบุคคลสามารถเรียนรูการตอบสนอง ตัวกระตุนจากการเรียนรูและประสบการณ

ในอดีต 

   ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2552, น. 114) ใหความหมายของการตระหนักถึงความตองการ 

(Need Recognition) วา หมายถึง การวิเคราะหวา ลูกคาตองการซ้ือสินคาหรือบริการชนิดใดซ่ึงวิธีระบุ

ความตองการดังกลาว ทําไดโดยจัดทําแบบสอบถาม สัมภาษณ หรือใชเทคนิค 

เก็บขอมูลวิธีอ่ืน จากนั้นจึงหาสินคาและบริการมาเสนอขาย โดยใชเทคนิคท่ีชวยกระตุนใหลูกคาสนใจ 

หรือตองการรายละเอียดของสินคาและบริการมากข้ึน เชน การโฆษณาผานเว็บไซด หรือหองสนทนา 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552, น. 157) ใหความหมายของการตระหนักถึงปญหาหรือความ

ตองการ (Problem or Need Recognition) วา เปนสภาพท่ีเปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตางๆ ท่ีเกิด

ข้ึนกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการท่ีจะเติม โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกตางกันไป 

   สมฤดี ศรีจรรยา (2554, น. 154) ใหความหมายของการตระหนักถึงปญหา หรือความ

ตองการ (Problem or Need Recognition) หมายถึง เปนปญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรูสึกถึงความแตกตาง

ระหวางสภาพท่ีเปนอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพท่ีเขารูสึกวาดีตอตนเองและเปนสภาพท่ีปรารถนากับสภาพ
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ท่ีเปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตางๆ ท่ีเกิดข้ึนกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการท่ีจะเติมเต็มสวนตาง

ระหวางสภาพอุดมคติกับสภาพท่ีเปนจริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกตางกันไป 

   สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 82-87) ไดอธิบายวา การตระหนักถึงความตองการ (Need 

Recognition) ผูบริโภคพบปญหาท่ีเกิดข้ึนในใชชีวิตหรือจากการใชสินคาเดิม เชนการท่ีใชคอมพิวเตอรอยู

แลวพบวาเครื่องทํางานชามากหรือการท่ีผูบริโภคพบวาข้ึนรถเมลไมสะดวกเพราะมีลูกเล็กตองการรถยนต

มาชวยอํานวยความสะดวกในข้ันนี้นักการตลาดตองการหาทางสรางปญหาของผูบริโภคท่ีสงผลใหหันมา

ซ้ือสินคาท่ีกิจการผลิต เชนกันท่ีนักการตลาดทราบปญหาผูบริโภคท่ีรายไดนอยตองใชรถสาธารณะ เชน

รถเมล หากตองการจับผูบริโภคกลุมนี้ จึงตองหาผลิตภัณฑท่ีเปนรถยนตประหยัดและหาแนวทางท่ีผูมี

รายไดนอยสามารถซ้ือไดเชนผอนตอเดือนในวงเงินต่ําๆทําใหสามารถดึงผูท่ีไมเคยคิดจะซ้ือรถยนตใหเขา

มาในตลาดไดบางครั้งนักการตลาดอาจเปนผูกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาก็ไดในกรณีท่ีผูบริโภคไม

เคยตระหนักมากอนเชน “ทนผิวหนามันทําไม หันมาใชโฟมลางหนา ABC ชวยได” 

   ผูวิจัยสรุปไดวา การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปนจุดเริ่มตนของ

กระบวนการซ้ือ ซ่ึงผูซ้ือตะหนักถึงปญหาหรือความตองการเม่ือผูซ้ือรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพท่ี

เปนอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพท่ีเขารูสึกวาดีตอตนเอง หรือมีประโยชนตอคนในครอบครัว ผูซ้ือจะซ้ือ

สินคาก็ตอเม่ือรูสึกวาคุมคา จึงกอใหเกิดความตองการซ้ือ ปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกตางกัน

ไป เชน สิ่งของท่ีใชอยูเดิมหมดไป หรือสินคาตัวท่ีซ้ือไปนั้น 

ยังไมตอบสนองความตองการ 

2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) 

   ธีรพันธ โลหทองคํา (2544) ใหความหมายของการคนหาขอมูล (Information Search) ไว

วา เม่ือผูบริโภครับรูปญหาของตนแลว จะพยายามหาขอมูลเพ่ือแกปญหาของตนเองจากแหลงตาง ๆ ซ่ึง

การคนหาขอมูลจากเว็บไซตเฟซบุคโดยสวนใหญจะ เปนขอมูลจากแหลงบุคคล (Personal Sources) 

ไดแกการบอกเลาจากผูมีประสบการณจากเพ่ือนท่ีเปนสมาชิกในเฟซบุครวมท้ังแหลงขอมูลจากแหลงธุรกิจ 

(Commercial Sources) ไดแกการโฆษณา ประชาสัมพันธจากผูจัดจําหนายผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ 

ท่ีเปนเจาของเว็บไซตเฟซบุค 

   ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) อธิบายวา การคนหาขอมูลจากแหลงตาง ๆ ผูบริโภคจะ

ดําเนินการตอบสนองความตองการของ ตนเองท่ีสะสมไว เชน พยายามคนหาขอมูลจาก 

การโฆษณา หรือจากคําแนะนําจากเพ่ือน 

   ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2552, น. 114) ใหความหมายของการแสวงหาขอมูล 

(Information Search) วา เม่ือลูกคารับรูสินคาและบริการขององคกรและเกิดความสนใจมากข้ึนใน

ข้ันตอนนี้ลูกคาจะเริ่มแสวงหาขอมูลผานเครื่องมือตางๆ เชน การใชเสิรชเอนจิ้น คนหาขอมูลผานทาง

อินเทอรเน็ตเพ่ือหาวา สามารถซ้ือของไดจากท่ีใด ราคาเทาไหร และใครเปนคนจําหนาย 
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   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552, น. 157) ใหความหมายของการเสาะแสวงหาขอมูล (Search For 

Information) หมายถึง การตัดสินใจ ผูบริโภคใชความพยายามในการเสาะแสวงหาขอมูลในการใช

ประกอบการตัดสินใจซ้ือมากแตบางคนก็นอยซ่ึงอาจข้ึนอยูกับปริมาณของขอมูลท่ีมีอยูเดิม ความรุนแรง

ของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

   สมฤดี ศรีจรรยา (2554, น. 154) ใหความหมายของการเสาะแสวงหาขอมูล (Search for 

Information) หมายถึง ผูบริโภคตองแสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพ่ิมเติมเพ่ือชวยในการตัดสินใจ 

   สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 82-87) ใหความหมายของการแสวงหาขอมูล (Information 

Search) ไววา เม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาก็ตองหาขอมูลท่ีเก่ียวของกับสินคาท่ีซ้ือระดับ 

การหาขอมูลข้ึนอยูกับสินคาและปจจัยตางๆ เชนระดับราคาหรืออ่ืนๆถาระดับราคาสูงและสินคามี

ความสําคัญมากก็ตองหาขอมูลโดยละเอียด (high involvement) ถาสินคาราคาไมสูงผูบริโภคก็อาจไม

สนใจหาขอมูลและระเอียดมากนัก(low involvement) เพราะหากซ้ือมาแลวไมถูกใจก็อาจท้ิงและซ้ือใหม

ได เชนผูท่ีตองการซ้ือสบูอาจดูจากจากหีบหอ หรือฟงจากผูอ่ืนแลวเลือกซ้ือ ผูผลิตจึงตองพยายามทําหีบ

หอ ภายนอกใหดูสวยงามเพ่ือดึงดูดใจผูซ้ือสวนผูบริโภคท่ีซ้ือรถยนตหรือซ้ือบานจัดสรรสิ่งเหลานี้มีราคา

แพงซ่ึงตองหาขอมูลโดยละเอียดกอนตัดสินใจซ้ือ เชนอานจากหนังสือสอบถามผูรู นักการตลาดตองให

ขอมูลกับผูบริโภค จึงตองสื่อสารโดยใชชองทางท่ีเหมาะสมกับผูบริโภค เชน 

การโฆษณาทางนิตยสารหรือหนังสือพิมพการจัดกิจกรรมเขาถึงผูบริโภคโดยตรง ปจจุบันเว็บไซตและ

โทรศัพทมือถือสามารถเขาถึงผูบริโภคไดมีประสิทธิภาพมาก และมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค

จํานวนมาก และมีแนวโนมเพ่ิมข้ึนเรื่อย กิจการซ่ึงตองสื่อสารกับผูบริโภคผานเว็บไซตจากงานวิจัยท่ี

เก่ียวของกับการใชเว็บไซตท่ีมีหนาเว็บท่ีมีความสวยงามและออกแบบไดเหมาะสม กอใหเกิดการกระตุนใน

พฤติกรรมผูบริโภคในสวนท่ีเปนธุรกิจทองเท่ียวในดานการตัดสินใจซื้อผานเว็บและสรางความพอใจใหกับ

ผูบริโภคโดยเปนการศึกษากับกลุมผูบริโภคในประเทศจีน 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การแสวงหาขอมูล (Information Search) หมายถึง เม่ือผูบริโภคเกิดความ

ตองการซ้ือสินคาก็ตองหาขอมูลท่ีเก่ียวของกับสินคาท่ีซ้ือ ระดับการหาขอมูลข้ึนอยูกับสินคาและปจจัย

ตางๆ เพ่ือชวยในการตัดสินใจ การหาขอมูลเพ่ิมเติมอาจอาศัยจากการโฆษณา หรือสื่อมวลชนตางๆ  

3. การประเมินขอมูลแตละทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

   ธีรพันธ โลหทองคํา (2544) อธิบายวา การประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternatives) ผูบริโภคจะนําขอมูลขาวสารท่ีไดรับ จากเว็บไซตและแหลงตางๆ มาประกอบการตัดสินใจ

ในการประเมินทางเลือก ซ่ึงอาจจะข้ึนอยูกับตัวผูบริโภคเอง และสถานการณรอบขาง หรือท้ังสองอยาง

ประกอบกัน 

   ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ใหความหมายของการประเมินผลทางเลือกวา เม่ือผูบริโภครับ

ขอมูลเขามาแลวทําการประเมินผลขอมูลเพ่ือ พิจารณาทางเลือก โดยมีวิธีการประเมินท่ีนิยมใช 6 ชนิดคือ 
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การเลือกผลิตภัณฑท่ีเดนท่ีสุด, การจัดกลุมผลิตภัณฑ, การตั้งกฎเกณฑเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 

ดานคุณภาพ ปริมาณ ราคา เปรียบเทียบกับเกณฑท่ีสรางไว, การใหคะแนนจากการจัดลําดับความสําคัญ

ของคุณสมบัติ, การคาดคะเนมูลคา โดยกําหนดน้ําหนักความสําคัญของคุณสมบัติแตละประเภทแลวนําไป

คูณกับคะแนน ความเชื่อของผูบริโภคท่ีมีตอคุณสมบัติของแตละตราผลิตภัณฑ จะไดเปนคาทัศนคติของ

ผูบริโภคท่ีมี ตอตราผลิตภัณฑ, การเปรียบเทียบตราผลิตภัณฑในอุดมคติ 

   ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2552, น. 114) อธิบายวา การประเมินขอมูลแตละทางเลือก 

(Evaluation of Alternative) ในกรณีท่ีพบวามีแหลงจําหนายสินคามากกวา 1 แหง ลูกคาจําเปนตอง

วิเคราะหเพ่ือประเมินทางเลือกในการเลือกซ้ือสินคา โดยใชเครื่องมือเปรียบเทียบสินคาและบริการ หรือ

เครื่องมือตอบคําถามท่ีพบบอยครั้งเก่ียวกับสินคา และบริการ เพ่ือสรางความม่ันใจในการตัดสินใจซ้ือมาก

ยิ่งข้ึน 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552, น. 157) ใหความหมายของการประเมินทางเลือก (Evaluation 

of Alternative) หมายถึง ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูล

เก่ียวกับคุณสมบัติของแตละสินคา และคัดสรรในการท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือจากหลายตรายี่หอใหเหลือ

เพียงตรายี่หอเดียว ท้ังนี้ข้ึนอยูกับความเชื่อในตราสินคา หรืออาจข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคท่ี

ผานมา 

   สมฤดี ศรีจรรยา (2554, น. 154) ใหความหมายของการประเมินทางเลือก (Evaluation of 

Alternative) หมายถึง เม่ือผูบริโภคไดขอมูลจะประเมินทางเลือก และตัดสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ี

ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของแต

ละสินคา และคัดสรรในการท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือเพียงตรายี่หอเดียว อาจ

ข้ึนอยูกับความเชื่อนิยมศรัทธาในตราสินคานั้นๆ หรืออาจข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคท่ีผานมาใน

อดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูดวยท้ังนี้ มีแนวคิดในการพิจารณา เพ่ือชวย

ประเมินแตละทางเลือก เพ่ือใหตัดสินใจไดงายข้ึน 

   สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 82-87) อธิบายวา การประเมินขอมูลแตละทางเลือก 

(Evaluation of Alternative) เม่ือผูบริโภคมีทางเลือกหลายทางใหเลือก แตผูบริโภคตองตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินคาเพียงชิ้นเดียว เชนผูท่ีพิจารณาเลือกซ้ือนาฬิกา 4 เรือนในท่ีสุดก็ตัดสินใจเลือกซ้ือเพียงหนึ่งเรือน 

เนื่องจากมีเงินจํากัด หรือผูท่ีจะซ้ือรถยนตอาจพิจารณา 3-4 ยี่หอและเลือกซ้ือเพียงยี่หอใดยี่หอหนึ่ง การ

เลือกซ้ือสินคาจากผูผลิตหรือผูเสนอขายรายใดนั้น ผูบริโภคจะเลือกท่ีเหมาะสมกับความตองการและ

ขอจํากัดของตนท่ีสุด เชนเม่ือเลือกซ้ือรถยนตแมยี่หอเบ็นตถูกใจมากกวาทุกดาน แตราคาแพงผูบริโภค

จํานวนหนึ่งจึงใหความสนใจกับรถยนตท่ีมีลักษณะคลายๆกันแตราคาถูกกวา ไมวาจะเปน Toyota 

Honda หรือนิสสัน ณ จุดนี้การทําตลาดของท้ัง 3 ยี่หอจะมีบทบาทสูงมาก ทําใหทุกกิจการพยายามเสนอ

อุปกรณตางๆใหลูกคา และเม่ือเลยจุดนี้ไปแลวการไดรับคําแนะนําจากกลุมเพ่ือน ก็จะเขามามีบทบาทใน
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ลักษณะของการบอกตอจากผูเคยใชแลวประทับใจหรือไมพอใจหรือผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือกระเปาหลุยสวิตต

อง แมราคาแพงกวายี่หออ่ืนและใชไดเหมือนกันแตผูบริโภคจํานวนมากก็เลือกซ้ือ เพราะเม่ือใชแลวผูคน

รอบขางเห็นวามีฐานะและรสนิยมเปนตน หรือผูท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องสําอาง บางยี่หอราคาแพงทําให

ผูบริโภคลังเลเนื่องจากถาซ้ือยี่หออ่ืนจะเหลือเงินไปซ้ือของอ่ืนได ถาพนักงานขายอธิบายวาการท่ีแพงกวา

นั้นมีผลดีและคุมคากวายี่หอท่ีราคาต่ํากวาอยางไรก็ทําใหผูบริโภคซ้ือไดในข้ันนี้นักการตลาดตองหาทางรุก

เราและสรุปการขายใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคาของตน การตลาดจึงเขามามีบทบาทมากในการกระตุนให

ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) หมายถึง เม่ือผูบริโภคได

ขอมูลมากพอตามท่ีตองการ จะทําการประเมินทางเลือก และตัดสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูบริโภค

ใชในการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติของแตละสินคา 

และคัดสรรในการท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือเพียงตรายี่หอเดียว 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) 

   ธีรพันธ โลหทองคํา (2544) ใหความหมายของการซ้ือสินคา (Purchase Action) วา ในข้ัน

นี้ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือสินคาตามท่ีตนเองตองการ และไดประเมินทางเลือกไวโดยผูบริโภคจะตอง

ทําการตัดสินใจวา ถาเขาซ้ือสินคานั้นแลว สินคานั้นจะบําบัดความตองการและความพึงพอใจใหกับตัวเขา

ไดหรือไมกระบวนการซ้ือจะโยงไปสู ข้ันตอนการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑตรายี่หอ ราคา รานคาท่ีจะซ้ือ 

ปริมาณสินคาท่ีจะซ้ือ เปนตน 

   ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ใหความหมายของการตัดสินใจซ้ือวา เม่ือทําการประเมินผลแลว

ผูบริโภคจะกําหนดความพอใจระหวาง ผลิตภัณฑตางๆ ท่ีเปนทางเลือก ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ

ท่ีเขาชอบท่ีสุดซ่ึงกอนตัดสินใจจะตองพิจารณา 3 ประการคือ  

1. ทัศนคติของบุคคลอ่ืนท่ีมีผลตอผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ซ่ึงมีท้ังทัศนคติท่ี 

เปนดานบวกและทัศนคติท่ีเปนดานลบ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

2. สถานการณท่ีไดคาดคะเนไว ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากระดับรายได  

3. ขนาดของครอบครัว ภาวะทางเศรษฐกิจ ตนทุน ประโยชนท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑ  

4. สถานการณท่ีไมไดคาดคะเน ในขณะท่ีผูบริโภคก าลังจะซ้ือผลิตภัณฑอาจมีปจจัย 

บางอยางมากระทบกระเทือนความตั้งใจซ้ือ เชน ความไมพอใจในตัวพนักงานขาย 

   ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2552, น. 114) ใหความหมายของการตัดสินใจซ้ือ (Decision 

Making) หมายถึง ข้ันตอนท่ีลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคา และบริการแลวในข้ันตอนนี้จะมีกิจกรรมอ่ืนท่ี

เก่ียวของกับการซ้ือขายไดแก การชําระเงิน และการจัดสงสินคา ซ่ึงองคกรจะตองจัดเตรียมเครื่องมือ

อํานวยความสะดวกไวดวย เชน บริการธนาคารหรือ ระบบตรวจสอบสถานการจัดสงสินคา 
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   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552, น. 157) ใหความหมายของการตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) 

หมายถึง ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบ แตบางผลิตภัณฑ

ผูบริโภคก็ไมตองการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 

   สมฤดี ศรีจรรยา (2554, น. 154) ใหความหมายของการตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) 

หมายถึง การชําระเงิน และการจัดสงปกติ แลวผูบริโภคแตละคนจะตองการขอมูล และระยะเวลาในการ

ตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑบางอยางตองการขอมูลมาก ตองใช

ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภคก็ไมตองการระยะเวลาการตัดสินใจนาน 

   สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 82-87) อธิบายวา การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) เม่ือ

ผูบริโภคมีทางเลือกหลายทางใหเลือก แตผูบริโภคตองตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเพียงชิ้นเดียว เชนผูท่ี

พิจารณาเลือกซ้ือนาฬิกา 4 เรือนในท่ีสุดก็ตัดสินใจเลือกซ้ือเพียงหนึ่งเรือน เนื่องจากมีเงินจํากัด หรือผูท่ี

จะซ้ือรถยนตอาจพิจารณา 3-4 ยี่หอและเลือกซ้ือเพียงยี่หอใดยี่หอหนึ่ง การเลือกซ้ือสินคาจากผูผลิตหรือ

ผูเสนอขายรายใดนั้น ผูบริโภคจะเลือกท่ีเหมาะสมกับความตองการและขอจํากัดของตนท่ีสุด เชนเม่ือเลือก

ซ้ือรถยนตแมยี่หอเบ็นตถูกใจมากกวาทุกดาน แตราคาแพงผูบริโภคจํานวนหนึ่งจึงใหความสนใจกับ

รถยนตท่ีมีลักษณะคลาย ๆ กันแตราคาถูกกวา ไมวาจะเปน Toyota Honda หรือนิสสัน ณ จุดนี้การทํา

ตลาดของท้ัง 3 ยี่หอจะมีบทบาทสูงมาก ทําใหทุกกิจการพยายามเสนออุปกรณตางๆใหลูกคา และเม่ือเลย

จุดนี้ไปแลวการไดรับคําแนะนําจากกลุมเพ่ือน ก็จะเขามามีบทบาทในลักษณะของการบอกตอจากผูเคยใช

แลวประทับใจหรือไมพอใจหรือผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือกระเปาหลุยสวิตตอง แมราคาแพงกวายี่หออ่ืนและ

ใชไดเหมือนกันแตผูบริโภคจํานวนมากก็เลือกซ้ือ เพราะเม่ือใชแลวผูคนรอบขางเห็นวามีฐานะและรสนิยม

เปนตน หรือผูท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องสําอาง  

บางยี่หอราคาแพงทําใหผูบริโภคลังเลเนื่องจากถาซ้ือยี่หออ่ืนจะเหลือเงินไปซ้ือของอ่ืนได ถาพนักงานขาย

อธิบายวาการท่ีแพงกวานั้นมีผลดีและคุมคากวายี่หอท่ีราคาต่ํากวาอยางไรก็ทําใหผูบริโภคซ้ือไดในข้ันนี้

นักการตลาดตองหาทางรุกเราและสรุปการขายใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือสินคาของตน การตลาดจึงเขามามี

บทบาทมากในการกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา 

   ในการพิจารณารวมกับแนวคิดดานความเก่ียวของต่ํา(Low Involvement) ผูบริโภค

ตัดสินใจซ้ือไดเร็ว ไมตองไตรตองมากทําใหการตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนในรานคา เชนเม่ือผูบริโภคคิดจะซ้ือยาสี

ฟนยี่หอหนึ่งแตเม่ือในรานคามีหลายยี่หอและบางยี่หอแถมสบูดวยจึงตัดสินใจยี่หอท่ีมีของแถมทันที เปน

การตัดสินใจ ณ จุดซ้ือ ปจจุบันท่ีเก่ียวของในกรณีนี้คือของแถม นักการตลาดสินคาท่ีผูบริโภคมีความ

เก่ียวของตํ่าซ่ึงมุงท่ีการสงเสริมการจําหนายอยางตอเนื่อง หรือใชกลยุทธดานราคาเพ่ือขยายสวนแบง

ตลาดในขณะท่ีสินคาใชความเก่ียวของสง (high involvement) ผูบริโภคใหความสําคัญกับสินคามาก อาจ

เก่ียวของกับชีวิตสุขภาพหรือมีมูลคาสูงการตัดสินใจจึงตองใชเวลาและมีการตัดสินใจรวมกับผูเก่ียวของอ่ืน 

เชนกันซ้ือรถยนต ผูบริโภคศึกษาท้ังรูปรางรายละเอียดทางเทคนิคของแถมการผอนชําระและราคาขายตอ 
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อาจตัดสินใจซ้ือรวมกับคนในครอบครัวแลวซ่ึงไปโชวรูม นักการตลาดรถยนตซ่ึงตองคํานึงถึงเวลาท่ี

ผูบริโภคใชตัดสินใจซ้ือรวมกับขอมูลท่ีจะใชตัดสินใจซ่ึงตองทํา จึงตองทําแคตตาล็อกใหดึงดูดลอใจ หากมี

ชื่อเสียงดานบริการ ตลอดจนใชพนักงานขายเขาโนมหนาวอยางตอเนื่องจะชวยใหเกิดการตัดสินใจ เปน

ตน 

  ผูวิจัยสรุปไดวา การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) หมายถึง ข้ันตอนท่ีลูกคาตัดสินใจซ้ือ

สินคาและบริการ ในข้ันตอนนี้จะมีกิจกรรมอ่ืนท่ีเก่ียวของกับการซ้ือขาย ไดแก การชําระเงิน และการ

จัดสงสินคา ซ่ึงองคกรจะตองจัดเตรียมเครื่องมืออํานวยความสะดวกไวดวย เชน บริการธนาคาร หรือ 

ระบบตรวจสอบสถานการจัดสงสินคา 

   5. การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลังการซ้ือ (Post Purchase Service and 

Evaluation) 

    ธีรพันธ โลหทองคํา (2544) ใหความหมายของการประเมินผลหลังการซ้ือสินคา (Post 

Purchase Evaluation) วา หลังจากการใชสินคาแลว ผูบริโภคจะทําการประเมินวาสินคาดังกลาว

สามารถสรางความพึงพอใจใหกับตนเองไดมากนอยเพียงใด ถาผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ เม่ือเขามี

ปญหาอีกก็จะทําการซ้ือสินคานั้นทันทีแตในทางตรงกันขาม ถา สินคานั้นไมสามารถแกปญหาให

ผูบริโภคไดเขายอมเกิดความไมพอใจและสงผลใหเขาไมซ้ือสินคานั้นในครั้งตอไป ผูบริโภคก็จะตอง

เริ่มตนของกระบวนการตาง ๆ นี้อีกครั้ง จนสามารถแกปญหาได 

    ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) อธิบายวา พฤติกรรม ความรูสึกภายหลังการซ้ือสินคา 

ผูบริโภคจะมีความรูสึกพอใจหรือไม พอใจจากการซ้ือผลิตภัณฑเกิดข้ึนจากการเปรียบเทียบสิ่งท่ีเกิดข้ึน

จริงกับสิ่งท่ีคาดหวัง โดยถาผูบริโภคมีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือซา หรือบอกตอ แตหาก

คุณคาท่ีไดรับจริงต่ํากวา ท่ีคาดหวัง ผูบริโภคก็จะเกิดความไมพึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคาจะ

เปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑ ของคูแขงขัน และมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอ่ืนๆดวย 

    ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2552, น. 114) ใหความหมายของการประเมินหลังการซ้ือ

และบริการหลังการซ้ือ (Post purchase Service and Evaluation) วา หมายถึง กระบวนการซ้ือเสร็จ

สิ้นลง องคกรสามารถสังเกตพฤติกรรมหลังการซ้ือของลูกคา ซ่ึงจะแสดงออกมาไดหลายลักษณะ เชน 

ลูกคาไดรับความพอใจก็จะเกิดการซ้ือซํ้า ซ้ือในจํานวนท่ีเพ่ิมข้ึน หรือเขามาเยี่ยมชมเว็บบอยข้ึน แตถา

ลูกคาไมไดรับความพอใจ อาจแสดงความคิดเห็นในดานลบตอสินคาของบริษัทผานทางกระทูสนทนา 

หรือเปลี่ยนไปใชสินคาของคูแขง 

    ศิริวรรณ เสรีรัตน (2552, น. 157) ใหความหมายของการประเมินหลังการซ้ือ และ

บริการหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) หมายถึง งานของนักการตลาดมิไดจบสิ้นลง เม่ือมีการ

ซ้ือสินคาผูบริโภคจะเกิดความพอใจ หรือไมพอใจและจะกอพฤติกรรมหลังการซ้ือข้ึน ปญหาอยูท่ีวาอะไร

เปนตัวกําหนดวาผูซ้ือพอใจหรือไมพอใจในการซ้ือ คําตอบก็คือมันข้ึนอยูกับความสัมพันธระหวางความ
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คาดหมายของผูบริโภค (Consumer’s Expectation) กับการปฏิบัติการของสินคา (Product’s 

Perceived Performance) ถาสินคานอยกวาความคาดหวังผูบริโภคจะผิดหวังถาตรงกับความหมาย 

ผูบริโภคจะพอใจถาดีเกินความคาดหมายผูบริโภคจะปลื้มปติยินดีมาก ผูบริโภคอิงความคาดหมายไวกับ

ขาวสารท่ีเขาไดรับจากผูขายเพ่ือนๆ และแหลงอ่ืนๆ ถาผูขายอางการปฏิบัติงานของสินคาของเขา “เกิน

ความเปนจริง” ผลก็คือ ผูบริโภคจะไมพอใจ ดังนั้นผูขายจะตองซ้ือสัตยในการเสนอขออางของสินคาของ

เขา 

    สมฤดี ศรีจรรยา (2554, น. 154) ใหความหมายของการประเมินหลังการซ้ือ และ

บริการหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หมายถึง ผูบริโภคจะไดรับประสบการณในการบริโภค 

ซ่ึงอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภคไดรับทราบถึงขอดีตาง ๆ ของสินคาทําให

เกิดการซ้ือซํ้าไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา

นั้นๆในครั้งตอไป และอาจสงผลเสียตอเนื่องจากการบอกตอ ทําใหลูกคาซ้ือสินคานอยลงตามไปดวย 

    สุดาพร กุณฑลบุตร (2557, น. 82-87) ใหความหมายของ การซ้ือและบริการหลังการ

ซ้ือ (Post purchase Service and Evaluation) วา เม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาของกิจการไปใช ก็เกิดความ

พึงพอใจหรือไมพ่ึงพอใจสินคาหรือบริการเหลานั้น หากสินคาหรือบริการสามารถตอบสนองความ

ตองการไดดี ก็เกิดความพึงพอใจ หากไมสามารถตอบสนองความตองการไดดี ก็เกิดความไมพึงพอใจ 

เชนเม่ือเขาซ้ือบานจัดสรรจากหมูบานหนึ่งแลว อยูสบาย เพ่ือนบานดี ตัวบานไมมีปญหาผูซ้ือก็เกิดความ

พอใจและแนะนําผูรูจักใหมาซ้ือบานของหมูบานนี้ แตหากซ้ือแลวเกิดปญหาประปารั่ว หลังคารั่ว ก็เกิด

ความไมพอใจ อยางไรก็ดีสิงหาท่ีกิจการนําเสนอขายอาจบกพรองไมสมบูรณดานกิจการสามารถแกไข

ปญหาท่ีเกิดกับผูบริโภคท่ีใชสินคาหรือบริการของกิจการไดอยางมีประสิทธิภาพก็ชวยใหลูกคาพ่ึงพอใจ

ไดเชนกันนี่คือความสําคัญของการบริการหลังการขายเชนหมูบานท่ีประปาหรือหลังคารั่วแตพนักงานไป

ซอมแซมใหทันทวงทีและพูดใหเจาของบานสบายใจแลวรูสึกเปนมิตรทําใหปญหาตาง ๆ ในสายตา

เจาของบานลดลง 

    ผูวิจัยสรุปไดวา การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลังการซ้ือ (Post Purchase 

Service and Evaluation) หมายถึง เม่ือผูบริโภคซ้ือสินคาของกิจการไปใช ก็เกิดความพึงพอใจหรือไม

พ่ึงพอใจสินคาหรือบริการเหลานั้น หากสินคาหรือบริการสามารถตอบสนองความตองการไดดี ก็เกิด

ความพึงพอใจ หากไมสามารถตอบสนองความตองการไดดี ก็เกิดความไมพึงพอใจ ถาพอใจผูบริโภค

ไดรับทราบถึงขอดีตางๆ ของสินคาทําใหเกิดการซ้ือซํ้าไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคารายใหม แต

ถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคานั้นๆในครั้งตอไป และอาจสงผลเสียตอเนื่องจากการบอกตอ ทํา

ใหลูกคาซ้ือสินคานอยลงตามไปดวย 
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    5.1 ความสําคัญของข้ันตอนพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา (การตระหนักถึง

ความตองการ การแสวงหาขอมูล การประเมินขอมูล การตัดสินใจซ้ือ การประเมินผลสินคา) 

    การศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในตลาด เพ่ือใหเกิดความเขาใจตอ 

พฤติกรรมซ้ือของผูบริโภคไดอยางถูกตองมากท่ีสุด ผูบริการการตลาดตองศึกษาใหทราบวา ใครคือผูซ้ือ

สินคาหรือบริการท่ีแทจริง และใครมีอิทธิพลตอการซ้ือในแตละครั้ง 

    กระบวนการตัดสินใจจะเก่ียวของกับพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงจะทําการตัดสินใจซ้ือ

แบบมีข้ันมีตอนกลาวคือผูบริโภคตองมีความตองการและทําการเสาะหาขอมูลมาประกอบการพิจารณา

เพ่ือกําหนดแนวทางและประเมินทางเลือกกวาจะตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการนั้นและนักการตลาดตองให

ความสําคัญอยางมากกับพฤติกรรมหลังการซ้ือหรือใชบริการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด

และถาผูบริโภคไมเกิดความพึงพอใจก็ตองหาวาเกิดจากปญหาอะไรแลวทําการแกไขเพ่ือใหความสัมพันธ

ระหวางความคาดหมายของผูบริโภคตรงกับปฏิบัติการของสินคา (ทรงกลด พลพวก, 2561, น. 261) 

    นักการตลาดจําเปนตองศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือเพ่ือทําความเขาใจวาผูบริโภคมี

กระบวนการตัดสินใจซ้ือจริงๆ อยางไร โดยการแยกแยะวาใครเปนผูตัดสินใจซ้ือ รูปแบบและข้ันตอนใน

การซ้ือของผูบริโภคเปนอยางไร (ชมพูนุท กิตติดุลยการ, 2558, น. 7) 

  การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการท่ีสําคัญ และอยูภายในจิตใจของผูบริโภค แมผูบริโภคจะมี

ความแตกตางกัน มีความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกันใน

การซ้ือสินคา เปาประสงคอยางหนึ่งของทุกสินคาและบริการก็คือการทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคา 

หรือใชบริการนั้นๆ (สมฤดี ศรีจรรยา 2554, น. 154) 

    นักการตลาดจะไดประโยชนจากการศึกษาข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือวา

จะซ้ือสินคา หรือไม เพ่ือท่ีจะพิจารณาดูวาในแตละข้ันตอนของกระบวนการตัดสิตใจของผูบริโภคนั้น 

นักการตลาดจะสามารถจัดสวนประสมทางการตลาดใหเขาไปมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคได

อยางไรบาง ตามปกติผูบริโภคจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน ไดแก ความตองการไดรับ

การกระตุนหรือการรับรูถึงความตองการ (Need Arousal or Problem Recognition) การแสวงหาขอมูล 

(Information Search) การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase 

Decision) และพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) (ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ, 2552, น. 

114) 

    จุดเริ่มตนของกระบวนการซ้ือ คือการท่ีผูบริโภคตระหนักถึงปญหา หรือถูกกระตุนให

เกิดความตองการ สิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคอาจเปนสิ่งกระตุนภายในรางกายหรือนักการตลาด

อาจสรางสิ่งกระตุนทางการตลาดเพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการข้ึนได (ศิริวรรณ เสรีรัตน 2552, 

น. 157)  
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  ผูวิจัยสรูปไดวา พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคา หมายถึง กระบวนการท่ีสําคัญ และอยู

ภายในจิตใจของผูบริโภค แมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน มีความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะ

มีรูปแบบการตัดสินใจซ้ือท่ีคลายคลึงกันในการซ้ือสินคา ตามปกติผูบริโภคจะมีกระบวนการในการ

ตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน ไดแก ความตองการไดรับการกระตุนหรือการรับรูถึง 

ความตองการ (Need Arousal or Problem Recognition) การแสวงหาขอมูล (Information 

Search) การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase 

Decision) และพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) 

 

2.4 ขอมูลเกี่ยวกับ E-Learning 

 

 2.4.1 ความหมายของ e-Learning 

   E-Learning (Electronic learning) คือ การเรียนรูผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ความหมาย

ของ E-learning ถูกตีความตางกันไปตามประสบการณของแตละคน แตมีสวนท่ีเหมือนกันคือใช

เทคโนโลยี เปนเครื่องมือในการเรียนรู โดยมีการพัฒนาตลอดเวลา ตามความกาวหนาของเทคโนโลยี 

สําหรับผูเขียนใหความหมายของ E-learning วาเปน "การใชเทคโนโลยี โดยเฉพาะอินเทอรเน็ตเขามา

สงเสริมการเรียน การสอน ใหเกิดประสิทธิผล" 

   คําวา E นั้นยอมาจาก Electronic สวนคําวา learning มีความหมายตรงตัววาการ

เรียนรู เม่ือนํามารวมกันหมายถึงการเรียนรูโดยใช electronic หรือ internet เปนสื่อ คําท่ีมี

ความหมายใกลเคียงเชน คอมพิวเตอรชวยสอน (CAI = Computer Assisted Instruction) หรือ 

การสอนบนเว็บ (WBI = Web-based Instruction) 

    1. อีเลินรนิ่ง คือ การใชเทคโนโลยีเปนเครื่องมือในการเรียนรู โดยมีการพัฒนา และ

ความกาวหนาของเทคโนโลยีตลอดเวลา 

    2. อีเลิรนนิ่ง คือ การเรียนรูผานสื่ออิเล็กทรอนิกส 

    3. อีเลิรนนิ่ง คือ การใชเทคโนโลยี โดยเฉพาะอินเทอรเน็ตเขามาสงเสริมการเรียน 

การสอน ใหเกิดประสิทธิผล คําท่ีมีความหมายใกลเคียงกับอีเลิรนนิ่ง เชน คอมพิวเตอรชวยสอน (CAI 

= Computer Assisted Instruction) หรือ การสอนโดยใชเว็บเปนฐาน (WBI = Web-based 

Instruction) หรือ การเรียนรูโดยใชเว็บเปนฐาน (Web-based Learning) (ระบบจัดการความรูการ

ยางแหงประเทศไทย, 2555) 
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  ถนอมพร (ตันพิพัฒน) เลาหจรัสแสง (2546: ออนไลน) ไดใหความหมายไววา การเรียนทาง

อิเล็กทรอนิกส หรือ E-Learning รูปแบบการเรียนการสอน ซ่ึงใชการถายทอดเนื้อหา (Delivery 

Methods) ผานทางอุปกรณอิเล็กทรอนิกสไมวาจะเปน คอมพิวเตอรเครือขายอินเทอรเน็ต อินทราเน็ต 

เอ็กซทราเน็ต หรือ ทางสัญญาณโทรทัศนหรือ สัญญาณดาวเทียม และใชรูปแบบการนําเสนอเนื้อหา

สารสนเทศ ในรูปแบบตาง ๆ ซ่ึงอาจอยูในรูปแบบการเรียนท่ีเราคุนเคยกันมาพอสมควร เชน คอมพิวเตอร

ชวยสอน (Computer-Assisted Instruction) การสอนบนเว็บ (Web-Based Instruction) การเรียน

ออนไลน (On-Line Learning) การเรียนทางไกลผานดาวเทียม หรืออาจอยูในลักษณะท่ียังไมคอยเปนท่ี

แพรหลายนัก เชน การเรียน จากวิดีทัศนตามอัธยาศัย (Video On-Demand) เปนตน 

  ดังนั้นสามารถสรุปกลาวไดวา E-Learning หมายถึง การเรียน การสอน หรือการอบรม ท่ีใช

เทคโนโลยีของเว็บ (Web Based Technology) ในการถายทอดเนื้อหา รวมถึงเทคโนโลยีระบบการจัดการ

หลักสูตร (Course Management System) ในการบริหารจัดการงานสอนดานตาง ๆ โดยผูเรียนท่ีเรียน

ดวยระบบ E-Learning นี้สามารถศึกษาเนื้อหาในลักษณะออนไลน 

 2.4.2 ประเภทของ E-Learning 

 จากความหมายและขอบขายท่ีกวาง ทําใหกรอบการใชงานอีเลิรนนิงมีไดอยางกวางขวาง ตั้งแตการ

ใชอีเลิรนนิงรวมกับการเรียนการสอนในชั้นเรียน จนถึงการใชอีเลิรนนิงเปนหลัก เปนสวนใหญตลอด

รายวิชา ในป 2005 สมาคมสโลน (Sloan Consortium) ไดจัดแบงประเภทและรูปแบบของอีเลิรนนิงไว 4

ประเภทตามปริมาณเนื้อหาท่ีนําเสนอผานอินเทอรเน็ต (สื่ออิเล็กทรอนิกส) โดยตีพิมพไวในหนังสือ 

“Growing By Degrees: Online Education In The United States, 2005” และ ศ.ดร. ศรีศักดิ์ จามร

มาน ไดแปลไวในหนังสือ “อีเลิรนนิงระดับปริญญาผุดข้ึนมากมาย” ดังนี้  

   2.4.2.1 ประเภท สัดสวนเนื้อหาท่ีนําเสนอผานอินเทอรเน็ต (สื่ออิเล็กทรอนิกส) 

     1) การเรียนการสอนแบบดั้งเดิม (Traditional) 0% 

     2) การเรียนการสอนแบบใชเว็บชวย (Web-Facilitated) 1-29% 

     3) การเรียนการสอนแบบลูกผสม (Blended/Hybrid) 30-79% 

     4) การเรียนการสอนแบบออนไลนหรืออีเลิรนนิง (Online/Elearning) 

 การแบงประเภทและรูปแบบอีเลิรนนิงของ สมาคมสโลน สอดคลองกับการจําแนกประเภทอีเลิร

นนิงตามลักษณะ การใชประโยชนทางการเรียนการสอน คือ 

  1. อิเลิรนนิงเสริมการเรียน (Supplement) / การเรียนการสอนแบบใชเว็บชวย (Webfacilitated) 

หมายถึง การท่ียังคงใชวิธีการสอนแบบเดิม (บรรยายในชั้นเรียน) เปนหลักและใชอีเลิรนนิงเปนเครื่องมือ

เสริม เชน เปนบทเรียนทบทวน เปนเว็บความรูเพ่ิมเติม หรือเปนแบบทดสอบความรูท่ีมีเฉลยและขอมูล

ปอนกลับละเอียด (Feed Back) เปนตน 
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  2. อีเลิรนนิงเติมเต็มการเรียน (Complement) / การเรียนการสอนแบบลูกผสม 

(Blended/Hybrid) หมายถึงการใชอีเลิรนนิงเปนข้ันตอนหนึ่งในกระบวนการเรียนการสอน ตางจากเสริม

การเรียนคือ ในการใชอีเลิรนนิงเสริมนั้นผูเรียนจะใชหรือไมใชอีเลิรนนิงก็ได (หากเขาใจแลวก็ไมตองเรียน

บทเรียนทบทวน) แตหากอีเลิรนนิงเปนการเติมเต็ม ผูเรียนทุกคนตองใชอีเลิรนนิง ตัวอยางไดแก บทเรียน

ท่ีผูเรียนตองเรียนมากอนเขาชั้นเรียน (เพ่ือใหมีความเขาใจ และพรอม 

ในการทํากิจกรรมการเรียนรูตางๆ) 

  3. อีเลิรนนิงท่ีเปนท้ังระบบการเรียนการสอน (Comprehensive Replacement) เทียบเคียง

ไดกับ การเรียนการสอนแบบออนไลน (Online Learning) ในระดับนี้เปนการจัดการเรียนการสอนใน

ระบบทางไกล (การศึกษาทางไกล) ซ่ึงใชหลักการศึกษาทางไกล 

   2.4.2.2 ลักษณะสําคัญของ E-Learning (Feature Of E-Learning) 

   ลักษณะสําคัญของ E-Learning ท่ีดีควรจะประกอบไปดวยลักษณะสําคัญ 4ประการดังนี้ 

      1) ทุกเวลาทุกสถานท่ี (Anywhere, Anytime) หมายถึง E-Learning ควรตอง

ชวยขยายโอกาสในการเขาถึงเนื้อหาการเรียนรูของผูเรียนไดจริง ในท่ีนี้หมายรวมถึงการท่ีผูเรียนสามารถ

เรียกดูเนื้อหาตามความสะดวกของผูเรียน เชน ผูเรียนมีการเขาถึงเครื่องคอมพิวเตอรท่ีเชื่อมตอกับ

เครือขายไดอยางยืดหยุน 

      2) มัลติมีเดีย (Multimedia) หมายถึง E-Learning ควรตองมีการนําเสนอเนื้อหา

โดยใชประโยชนจากสื่อประสมเพ่ือชวยในการประมวลผลสารสนเทศของผูเรียนเพ่ือใหเกิดความคงทนใน

การจดจําและ/หรือการเรียนรูไดดีข้ึน 

      3) การเชื่อมโยง (Non-Linear) หมายถึง E-Learning ควรตองมีการนําเสนอ

เนื้อหาในลักษณะท่ีไมเปนเชิงเสนตรงกลาวคือผูเรียนสามารถเขาถึงเนื้อหาตามความตองการโดย E-

Learning จะตองจัดหาการเชื่อมโยงท่ียืดหยุนแกผูเรียน นอกจากนี้ยังหมายถึงการออกแบบใหผูเรียน

สามารถเรียนไดตามจังหวะ (Pace) การเรียนของตนเองดวยเชน ผูเรียนท่ีเรียนชาสามารถเลือกเนื้อหาท่ี

ตองการเรียนซาไดบอยครั้งผูเรียนท่ีเรียนดีสามารถเลือกท่ีจะขามไปเรียนในเนื้อหาท่ีตองการไดโดยสะดวก 

      4) การโตตอบ (Interaction) หมายถึง E-Learning ควรตองมีการเปดโอกาสให

ผูเรียนโตตอบ (มีปฏิสัมพันธ) กับเนื้อหา หรือกับผูอ่ืนไดกลาวคือ 

       4.1) E-Learning ควรตองมีการออกแบบกิจกรรมซ่ึงผูเรียนสามารถโตตอบ

กับเนื้อหา (Interactive Activities) รวมท้ังมีการจัดเตรียมแบบฝกหัดและแบบทดสอบใหผูเรียนสามารถ

ตรวจสอบความเขาใจดวยตนเองได 

       4.2) e-Learning ควรตองมีการจัดหาเครื่องมือในการใหชองทางแกผูเรียนใน

การติดตอสื่อสาร (Collaboration Tools) เพ่ือการปรึกษาอภิปราย ซักถาม แสดงความคิดเห็นกับผูสอน 

วิทยากร ผูเชี่ยวชาญ หรือเพ่ือน ๆ รวมชั้นเรียน 
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   โดยในสวนของการโตตอบนี้จะตองคํานึงถึงการใหผลปอนกลับท่ีทันตอเหตุการณ 

(Immediate Response) ซ่ึงอาจหมายถึงการท่ีผูสอนตองเขามาตอบคําถามหรือใหคําปรึกษาแกผูเรียน

อยางสมํ่าเสมอและทันเหตุการณรวมถึงการท่ี e-Learning ควรตองมีการออกแบบใหมีการทดสอบ การ

วัดผลและการประเมินผล ซ่ึงสามารถใหผลปอนกลับโดยทันทีแกผูเรียน ไมวาจะอยูในลักษณะของ

แบบทดสอบกอนเรียน (pre-test) หรือแบบทดสอบหลังเรียน (post-test) ก็ตาม 

 2.4.3 องคประกอบของ e-Learning (Component of e-Learning) 

   2.4.3.1 เนื้อหา (Content) 

   เนื้อหาเปนองคประกอบสําคัญท่ีสุดสําหรับ e-Learning คุณภาพของการเรียนการสอน

ของ e-Learningและการท่ีผูเรียนจะบรรลุวัตถุประสงคการเรียนในลักษณะนี้หรือไมอยางไร สิ่งสําคัญ

ท่ีสุดก็คือเนื้อหาการเรียน ซ่ึงผูสอนไดจัดหาใหแกผูเรียน ซ่ึงผเรียนมีหนาท่ีในการใชเวลาสวนใหญศึกษา

เนื้อหาดวยตนเอง เพ่ือทําการปรับเปลี่ยน (convert) เนื้อหาสารสนเทศท่ีผูสอนเตรียมไวใหเกิดเปน

ความรูโดยผานการคิดคน วิเคราะหอยางมีหลักการและเหตุผลดวยตัวของผูเรียนเองคําวา “เนื้อหา” ใน

องคประกอบแรกของ e-Learning นี้ไมไดจํากัดเฉพาะสื่อการสอน และ/หรือคอรสแวรเทานั้น แตยัง

หมายถึงสวนประกอบสําคัญอ่ืน ๆ ท่ี e-Learning จําเปนจะตองมี เพ่ือใหเนื้อหามีความสมบูรณ เชน 

คําแนะนําการเรียน ประกาศสําคัญตาง ๆ ผลปอนกลับของผูสอน เปนตน 

   2.4.3.2 ระบบบริหารจัดการการเรียนรู (Learning Management System) 

   องคประกอบท่ีสําคัญมากเชนกันสําหรับ e-Learning ไดแกระบบบริหารจัดการการเรียนรู

ซ่ึงเปนเสมือนระบบท่ีรวบรวมเครื่องมือซ่ึงออกแบบไวเพ่ือใหความสะดวกแกผูใชในการจัดการกับการ

เรียนการสอนออนไลนนั่นเอง ซ่ึงผูใชในท่ีนี้แบงไดเปน 4 กลุม ไดแกผูสอน (Instructors) ผูเรียน 

(Students) ผูชวยสอน (Course Manager) และผูท่ีจะเขามาชวยผูสอนในการบริหารจัดการดานเทคนิค

ตาง ๆ (Network Administrator)ซ่ึงเครื่องมือและระดับของสิทธิในการเขาใชท่ีจัดหาไวใหก็จะมีความ

แตกตางกันไปตามแตการใชงานของแตละกลุม ตามปรกติแลวเครื่องมือท่ีระบบบริหารจัดการการเรียนรู

ตองจัดหาไวใหกับผูใชไดแกพ้ืนท่ีและเครื่องมือสําหรับการชวยผูเรียนในการเตรียมเนื้อหาบทเรียน พ้ืนท่ี

และเครื่องมือสําหรับการทําแบบทดสอบ แบบสอบถาม การจัดการกับแฟมขอมูลตาง ๆ นอกจากนี้

ระบบบริหารจัดการการเรียนรูท่ีสมบูรณจะจัดหาเครื่องมือในการติดตอสื่อสารไวสําหรับผูใชระบบไมวา

จะเปนในลักษณะของไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (e-mail) เว็บบอรด(Web Board) หรือแช็ท (Chat) บาง

ระบบก็ยังจัดหาองคประกอบพิเศษอ่ืน ๆ เพ่ืออํานวยความสะดวกใหกับผูใชอีกมากมายเชน การจัดให

ผูใชสามารถเขาดูคะแนนการทดสอบ ดูสถิติการเขาใชงานในระบบ การอนุญาตใหผูใชสรางตารางการ

เรียน ปฏิทินการเรียน เปนตน 
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   2.4.3.3 โหมดการติดตอสื่อสาร (Modes of Communication) 

   องคประกอบสําคัญของ e-Learning ท่ีขาดไมไดอีกประการหนึ่งก็คือการจัดใหผูเรียน

สามารถติดตอสื่อสารกับผูสอน วิทยากรผูเชี่ยวชาญอ่ืน ๆ รวมท้ังผูเรียนดวยกัน ในลักษณะท่ี

หลากหลายและสะดวกตอผูใชกลาวคือ มีเครื่องมือท่ีจัดหาไวใหผูเรียนใชไดมากกวา 1 รูปแบบ 

รวมท้ังเครื่องมือนั้นจะตองมีความสะดวกในการใชงาน (user-friendly) ดวย ซ่ึงเครื่องมือท่ี e-

Learning ควรจัดหาใหผูเรียน ไดแก 

      1) การประชุมทางคอมพิวเตอร 

      ใน ท่ีนี้หมายถึงการประชุมทางคอมพิวเตอร ท้ั งในลักษณะของการ

ติดตอสื่อสารแบบตางเวลา (Asynchronous) เชน การแลกเปลี่ยนขอความผานทางกระดานขาว

อิเล็กทรอนิกสหรือ ท่ีรูจักกันในชื่อของเว็บบอรด (Web Board) เปนตน หรือในลักษณะของการ

ติดตอสื่อสารแบบเวลาเดียวกัน (Synchronous) เชน การสนทนาออนไลนหรือท่ีคุนเคยกันดีในชื่อ

ของแช็ท (Chat) และ ICQ หรือในบางระบบ อาจจัดใหมีการถายทอดสัญญาณภาพและเสียงสด 

(Live Broadcast / Videoconference) ผานทางเว็บ เปนตน ในการนําไปใชดําเนินกิจกรรมการ

เรียนการสอน ผูสอนสามารถเปนสัมมนาในหัวขอท่ีเก่ียวของกับเนื้อหาในคอรส ซ่ึงอาจอยูในรูปของ

การบรรยายการสัมภาษณผูเชี่ยวชาญ การเปดอภิปรายออนไลนเปนตน 

      2) ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส (e-mail) 

      ไปรษณียอิเล็กทรอนิกส เปนองคประกอบสําคัญเพ่ือใหผู เรียนสามารถ

ติดตอสื่อสารกับผูสอนหรือผูเรียนอ่ืน ๆ ในลักษณะรายบุคคล การสงงานและผลปอนกลับใหผูเรียน 

ผูสอนสามารถใหคําแนะนําปรึกษาแกผู เรียนเปนรายบุคคล ท้ังนี้เพ่ือกระตุนใหผูเรียนเกิดความ

กระตือรือรนในการเขารวมกิจกรรมการเรียนอยางตอเนื่อง ท้ังนี้ผูสอนสามารถใชไปรษณียอิเล็กทรอนิกส

ในการใหความคิดเห็นและผลปอนกลับท่ีทันตอเหตุการณ  

   2.4.3.4 แบบฝกหัด/แบบทดสอบ 

   องคประกอบสุดทายของ e-Learning แตไมไดมีความสําคัญนอยท่ีสุดแตอยางใดไดแกการ

จัดใหผูเรียนไดมีโอกาสในการโตตอบกับเนื้อหาในรูปแบบของการทําแบบฝกหัดและแบบทดสอบความรู 

      1) การจัดใหมีแบบฝกหัดสําหรับผูเรียน 

      เนื้อหาท่ีนําเสนอจําเปนตองมีการจัดหาแบบฝกหัดสําหรับผูเรียนเพ่ือตรวจสอบ

ความเขาใจไวดวยเสมอ ท้ังนี้เพราะ e-Learning เปนระบบการเรียนการสอนซ่ึงเนนการเรียนรูดวย

ตนเองของผูเรียนเปนสําคัญ ดังนั้นผูเรียนจึงจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีแบบฝกหัดเพ่ือการตรวจสอบวาตน

เขาใจและรอบรูในเรื่องท่ีศึกษาดวยตนเองมาแลวเปนอยางดีหรือไมอยางไรการทําแบบฝกหัดจะทําให

ผูเรียนทราบไดวาตนนั้นพรอมสําหรับการทดสอบ การประเมินผลแลวหรือไม 
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      2) การจัดใหมีแบบทดสอบผูเรียน 

      แบบทดสอบสามารถอยูในรูปของแบบทดสอบกอนเรียน ระหวางเรียน หรือ

หลังเรียนก็ไดสําหรับ e-Learning แลวระบบบริหารจัดการการเรียนรูทําใหผูสอนสามารถสนับสนุนการ

ออกขอสอบของผูสอนไดหลากหลายลักษณะกลาวคือผูสอนสามารถออกแบบการประเมินผลในลักษณะ

ของอัตนัย ปรนัยถูกผิดการจับคูฯลฯ นอกจากนี้ยังทําใหผูสอนมีความสะดวกสบายในการสอบเพราะ

ผูสอนสามารถท่ีจะจัดทําขอสอบในลักษณะคลังขอสอบไวเพ่ือเลือกในการนํากลับมาใชหรือปรับปรุง

แกไขใหมไดอยางงายดาย นอกจากนี้ในการคํานวณและตัดเกรดระบบ e-Learning ยังสามารถชวยให

การประเมินผลผูเรียนเปนไปไดอยางสะดวกเนื่องจากระบบบริหารจัดการการเรียนรูจะชวยทําใหการคิด

คะแนนผูเรียน การตัดเกรดผูเรียนเปนเรื่องงายข้ึนเพราะระบบจะอนุญาตใหผูสอนเลือกไดวาตองการท่ี

จะประเมินผลผูเรียนในลักษณะใดเชน อิงกลุม อิงเกณฑหรือใชสถิติในการคิดคํานวณในลักษณะใดเชน 

การใชคาเฉลี่ยคา T-Score เปนตน นอกจากนี้ยังสามารถท่ีจะแสดงผลในรูปของกราฟไดอีกดวย 

 

2.5 บริบทของการศึกษา 
 

 2.5.1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับตลาด E-Learning และตลาดสถาบันกวดวิชา 

 แนวโนมกระแสการเปลี่ยนแปลงตางๆ ของโลกท่ีเกิดข้ึนอยางรวดเร็วสงผลกระทบโดยตรงกับ

วิถีชีวิตของผูคน ไมวาจะเปนความกาวหนาทางเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีเชื่อมโยงหลายมิติเกิดการ

กระจายขอมูลขาวสาร ความรูและนวัตกรรม โดยเฉพาะในยุคสังคมดิจิทัลท่ีทําใหเราสามารถเขาถึง

แหลงขอมูลไดจากปลายนิ้ว เปดโลกแหงการเรียนรูทุกท่ีทุกเวลา คนรุนใหมท่ีกําลังกาวเขามามี

บทบาทในตลาดแรงงานปจจุบันมีพฤติกรรมและความคิดแตกตางจากคนรุนกอน ซ่ึงปรากฏการณท่ี

เกิดข้ึนเหลานี้สงผลตอพฤติกรรมการเรียนรู การทํางานและการใชชีวิตของคนในสังคมอยางมาก 

ทามกลางความกาวหนาทางเทคโนโลยีและการพัฒนาทางดานดิจิทัล สถาบันการศึกษาหลายแหงมี

การปรับหลักสูตรและวิธีการสอนท่ีเนนการเรียนรูใหเกิดประสิทธิภาพสามารถประยุกตใชไดจริง 

ความนิยมการเรียนรูนอกระบบมีมากข้ึน ผูคนมองหารูปแบบการเรียนรูท่ียืดหยุน สามารถตอบโจทย

ความตองการของผูเรียนไดรวดเร็ว นอกจากนี้ยังเกิดนวัตกรรมการเรียนรูใหมๆ ท่ีสามารถตอบโจทย

และรองรับการใชงานอยางเหมาะสมของคนแตละกลุมอาทิ เว็บไซต แอปพลิเคชัน คนในยุคนี้

จําเปนตองปรับตัวและพัฒนาศักยภาพของตนเองอยูเสมอ ท้ังในแงการทํางานและใชชีวิต ไมวาจะ

เปนภาคธุรกิจ ครูอาจารยผูประกอบการฯลฯ (สํานักงานบริหารและพัฒนาองคความรู องคการ

มหาชน, 2014) 
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ภาพท่ี 2.3 ผลสํารวจความคิดเห็นเก่ียวกับพฤติกรรมและความตองการการเรียนรูของคนรุนใหม (2014) 

 

Salman Khan ผูทรงอิทธิพลระดับโลกในวงการ E-Learning ยืนยันวา ธุรกิจคอรสออน

ไลน มาแนนอน คําพยากรณของ Salman Khan ยังมีขอมูลเชิงสถิติรองรับกับอัตราการเติบโตของ  

E-Learning โดยรายงานของเว็บไซต Statista ระบุวา ตลาดโลกของธุรกิจการศึกษาในป 

ค.ศ. 2014 มีเม็ดเงินสะพัดกวา 165 พันลานเหรียญสหรัฐฯ และคาดการณวาจะโตไปแตะ 243 

พันลานเหรียญสหรัฐฯ หรือ มากกวา 8 ลานลานบาท ในป ค.ศ. 2022 (CEOblog 2019) 

ภาพท่ี 2.4 ขอมูลเชิงสถิติรองรับกับอัตราการเติบโตของ E-Learning (2019) 
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ปจจุบันโลกกาวเขาสูยุคดิจิตอลอยางเต็มตัวดวยเทคโนโลยีมีความสะดวกใหมนุษยเพ่ิมข้ึน

ทุกวันทําใหพฤติกรรมการใชชีวิตประจําวันเปลี่ยนแปลงไปดวยและแนนอนวารวมไปถึงพฤติกรรมใน

การดําเนินธุรกิจตาง ๆ อยางเห็นไดชัดจากการจับจายใชสอยจากรานคาออนไลนเพ่ิมข้ึน เนื่องจาก

การเลือกสินคาไดทุกมุมโลก ประหยัดเวลารวมถึงไดรับสินคาทันทีในกรณีท่ีเปนสินคาประเภทสื่อ

ดิจิตอล (เพลง โปรแกรม E-book) ปจจุบันผูประกอบการสามารถเพ่ิมชองทางการขายสินคาออนไลน

ไดหลากหลาย เชน ผานทาง Website, Application และ Social Media เปนตน ซ่ึงการท่ี

ผูประกอบการเขาถึงผูซ้ือมากเทาไรยิ่งเปนการเพ่ิมโอกาสสูงข้ึนในการขายและเปนตัวชวยในการ

เขาถึงผูบริโภคอยางตอเนื่องไดงายและตรงกลุมเปาหมาย (รายงานผลการสํารวจมูลคาพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสในประเทศไทย, 2560, น. 27) การศึกษาไทยในปจจุบันมีความสําคัญอยางมาก ถือเปน

สวนหนึ่งของการดําเนินชีวิต เพ่ือ การกาวหนาทางการงานในอาชีพ ดังนั้นนอกจากนักเรียนจะเรียนท่ี

โรงเรียนอยางเดียวแลว ยังมี ทางเลือกเสริม คือ โรงเรียนกวดวิชา เพ่ือเสริมสรางทักษะใหกับนักเรียน

ท่ีเรียนออนในบางวิชา และ เพ่ิมความสามารถในการแขงขันกับเพ่ือนนักเรียนในการสอบเขา

มหาวิทยาลัยรัฐบาลท่ีมีชื่อเสียง ในปจจุบันจํานวนโรงเรียนกวดวิชามีแนวโนมสูงข้ึนอยางตอเนื่อง จาก

ศูนยวิจัยธนาคารกสิกรไทย (มีนาคม, 2558) พบวาตลาดโรงเรียนกวดวิชาในป 2558 มีมูลคา

ประมาณ 8,189 ลานบาท เติบโตจากปท่ีผานมารอยละ 6.8 จากการเติบโตอยางตอเนื่องของจํานวน

โรงเรียนกวดวิชาท่ีมาพรอม กับการแขงขันกันรุนแรง จากผูประกอบธุรกิจรายใหมๆ เขาสูตลาดมาก

ข้ึนท้ังสถาบันกวดวิชาแบรนด ตัวเอง และการซ้ือแฟรนไชสโรงเรียนกวดวิชาท่ีมีเพ่ือเปนทางเลือก

ใหกับนักเรียน และผูปกครอง 

 
ภาพท่ี 2.5 ตลาดโรงเรียนกวดวิชา ปรับปรุงจาก ศูนยวิจัยธนาคารกสิกรไทย. (2558). โรงเรียนกวด

วิชาป'58 แขงขันรุนแรงข้ึนคาดจํานวน นักเรียนไมลดลง สงผลใหตลาดยังคงเติบโต 6.8%.  

 

จะเห็นวาโรงเรียนกวดวิชามีบทบาทอยางมากกับการศึกษาไทยของนักเรียน เรียกไดวา 

นักเรียนเกือบทุกคน ตองเรียนกวดวิชา จึงเปนเหมือนคานิยมหนึ่งของคนไทย ถึงแมวาการเรียนกวด

วิชา ผูปกครองอาจเผชิญกับคาเรียนพิเศษท่ีเพ่ิมข้ึน เนื่องจากมีการผลักภาระดานตนทุนภาษีท่ี 
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คณะรัฐมนตรีเห็นชอบการจัดเก็บภาษีเงินไดนิติบุคคลกับโรงเรียนกวดวิชารอยละ 20 เม่ือวันท่ี 10 

มีนาคม 2558 ท่ีผานมา อาจสงผลใหตนทุนการประกอบธุรกิจของโรงเรียนกวดวิชาสูงข้ึน จึงทําใหคา 

เรียนพิเศษเพ่ิมมากข้ึน แตปจจัยในสวนนี้ก็คาดการณวาอาจไมสงผลกระทบใหจํานวนนักเรียนท่ีเรียน 

โรงเรียนกวดวิชาลดลง (ศูนยวิจัยธนาคารกสิกรไทย, 2558) รวมถึงมีภาระดานคาเดินทาง คาเอกสาร คา

อุปกรณ คาใชจายตาง ๆ เพ่ิมเติม แตคานิยมในการเรียนกวดวิชาก็ยังมีแนวโนมท่ีสูงข้ึน เรื่อย ๆ และ

ผูปกครองเองก็ตองการสนับสนุนใหบุตรหลานตนเองมีการเสริมสรางความรูความสามารถ รวมถึงใหมี

ทักษะท่ีสามารถเขาแขงขันกับคนอ่ืน ๆ ไดถึงแมวาทางรัฐบาลจะสนับสนุนการศึกษาอยางเทาเทียมทุก

ภาคสวนก็ตาม แตคุณภาพของการศึกษาก็ยังไมตอบสนองกับผูเรียนเทาท่ีควรและไมสามารถนําไปใชงาน

จริงๆ ไดเลย ซ่ึงปญหา ขางตนแสดงใหเห็นถึงการเรียนในโรงเรียนข้ันพ้ืนฐานท่ัวไปไมสามารถทําใหผูเรียน

สามารถพัฒนาการ เรียนจนถึงข้ันท่ีสามารถใชงานได ดังนั้นจึงทําใหเกิดสถาบันภาษาเกิดข้ึน เพ่ือชวยใน

การพัฒนาการ เรียนใหสามารถนําไปใชงานไดจริง (ณธเดช อภิวุฒิกาญจนาภา และไกรชิต สุตะเมือง, 

2555) โดยท่ี ผานมาสถาบันกวดวิชาไดเกิดข้ึนมาอยางมากมายตามผูตองการเรียนท่ีเพ่ิมข้ึนสูงเชนเดียวกัน 

ซ่ึง ปจจุบันนี้รูปแบบการเรียนการสอนแตละสถาบันมีโครงสรางและรูปแบบลักษณะท่ีแตกตางกันไป 

ตามแตละสถาบัน นอกจากตัวครูผูสอน และรูปแบบการสอนแลว ยังมีปจจัยตาง ๆ ท่ีแตกตางกัน 

มากมาย อยางสถานท่ีเรียน บางสถาบันสถานท่ีเรียนตองอยูในหางสรรพสินคา หรือบางสถาบันอาจ เปน

แคตึกแถวบางก็มี และจะมีความแตกตางอ่ืนๆ เก่ียวกับการตลาด เชน ราคาคาเลาเรียน สถานท่ี เรียน 

และการเดินทางไปเรียน และโปรโมชั่นตางๆ ก็มีผลตอการเลือกสถานท่ีเรียนในสถาบันภาษา ตางๆ ซ่ึงแต

ละสถาบันภาษาก็ออกมาในรูปแบบท่ีแตกตางกันเชนกัน ท้ังนี้ในระยะเวลาท่ีผานมา พบวา ในป 2558 

เปนป ท่ีโรงเรียนกวดวิชาประกอบธุรกิจทามกลางแนวโนมตนทุนท่ีเพ่ิมสูงข้ึน โรงเรียนกวดวิชาจึงนาจะให 

ความสําคัญกับการคัดเลือกทําเลท่ีตั้งท่ีจะขยายสาขาอยางเขมขนมากข้ึน โดยตองเปนพ้ืนท่ีท่ีมีการรวมตัว

ของนักเรียน ผูปกครองมีความสามารถในการสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนกวดวิชา รวมถึง การ

แขงขันของโรงเรียนกวดวิชาในพ้ืนท่ีตองยังไมรุนแรงมากนัก และคาดวาจะมีแนวโนมเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ 

ในป 2556 มีจํานวนโรงเรียนกวดวิชารวม 2,342 แหง แบงเปนในกรุงเทพฯ 565 แหง และในภูมิภาค 

1,777 แหง เพ่ิมข้ึนรอยละ 16.8 จากในป 2555 ท่ีมีจํานวนโรงเรียนกวดวิชารวม 2,005 แหง จะเห็นวามี

แนวโนมเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่องในทุก ๆ ป 
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ภาพท่ี 2.6 จํานวนโรงเรียนกวดวิชา ปรับปรุงจาก สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน 

สํานักงานปลัดกระทรวงศึกษาธิการ. (2557). ธุรกิจกวดวิชา"โต5.4% ชี้เด็กเชื่อม่ันกวาเรียน ร.ร.  

 

 2.5.2 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาในประเทศไทย 

   2.5.2.1 ความหมายของการเรียนกวดวิชา 

      ปริญญา แกวไทรนันท (2545, น. 23-24) ไดกลาววา การเรียนกวดวิชา หมายถึง 

การเรียนตามหลักสูตรของกระทรวงศึกษาธิการ นอกเวลาเรียนปกติ โดยไมใชเปนการศึกษาท่ีมี เนื้อหา

ใหมแตเปนการเรียนเนนเนื้อหาในบางเรื่องบางตอนของเนื้อหาท้ังหมดท่ีผูเรียนกวดวิชาไดเคย ศึกษาไป

แลวจากเรียนแบบปกติ โดยท่ีผูสอนจะเนนใหผูเขารับการกวดวิชามีความสนใจ เขาใจ หรือ จําไดเปน

พิเศษ ท้ังนี้เพ่ือหวังวาผลความรูเหลานั้นจะเกิดประโยชนโดยตรงทันที หรืออนาคตอันใกล ตอผูเรียนกวด

วิชา เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคอยางใดอยางหนึ่งภายในเวลาจํากัด บางครั้งการเรียนกวด วิชามีคําอ่ืนท่ีใช

เรียกกัน เชน การติว (Tue) การเรียนพิเศษ การเรียนเสริม เปนตน  

      ไพฑูรย สินลารัตน (2545) อธิบายวา การกวดวิชา หมายถึง การเรียนเพ่ิมเติม

นอกเหนือจาก การเรียนปกติในชั้นเรียน ซ่ึงการเรียนเพ่ิมเติมอาจสอนโดยครูในโรงเรียนเอง ครูผูสอน

ภายนอกหรือ ครูจากโรงเรียนกวดวิชาเฉพาะก็ได โดยมีเปาหมายเพ่ือการสอบแขงขันเขาศึกษาใน

สถานศึกษาตาง ๆ เปนหลัก แตในปจจุบันการกวดวิชามีเปาหมายครอบคลุมไปถึงการเรียนเพ่ือเสริม

ความรูในชั้นเรียน การเรียนเพ่ือเตรียมตัวลวงหนาในชั้นตอไปและการเรียนเพ่ือทําเกรดใหมากข้ึนอีกดวย  

      สุเพ็ญพร ญวนทอง (2547, น. 48) ไดกลาววา การเรียนกวดวิชา หมายถึง การ

เรียนเสริมบางวิชาโดยเรียนนอกเวลาปกติของนักเรียน ลักษณะการเรียนจะมุงเนนใหผูเรียนจดจํา หรือ

เขาใจเทคนิคตางๆในบทเรียน และการสอนเพ่ือประโยชนในการสอบแขงขันในระดับท่ีสูงข้ึนไป  
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   2.5.2.2 ประเภทของสถาบันกวดวิชา  

   ตามความในมาตรา 120 แหงพระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ. 2550 ในการ ประชุม

ครั้งท่ี 5/2558 เม่ือวันท่ี 1 ตุลาคม 2558 คณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน การจัดการ เรียนการ

สอนและหลักสูตรของโรงเรียนนอกระบบไว ประเภทกวดวิชาดังตอไปนี้ เปนโรงเรียนท่ีจัดตั้ง ข้ึน โดยมี

วัตถุประสงคเสริมความรูบางรายวิชา ตามหลักสูตรการศึกษาข้ันพ้ืนฐานโรงเรียนกวดวิชา ในปจจุบันมี 3 

ประเภทซ่ึงมีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย ซ่ึงจําแนกโรงเรียนกวดวิชาออกเปน ประเภทได 3 ประเภท

ดังนี้  

    1. ประเภทเรียนลัด โรงเรียนประเภทนี้ผูเรียนตองการเรียนเพ่ือท่ีจะไปสมัคร สอบเทียบ

ความรู เชน สอบเทียบความรูชั้นตัวประโยค ทําใหผูเรียนสามารถประหยัดเวลาประหยัด เงินไดมากเพราะ

ใชเวลาเรียนและเสียคาใชจายนอย  

    2. ประเภทเฉพาะกาลโรงเรียนประเภทนี้เปดสอนเฉพาะเวลาหรือเฉพาะกิจ สวนใหญจะ

เปดเรียนภาคฤดูรอนเปนการเปดโอกาสใหผูเรียนท่ีไมมีโอกาสเรียนไดเพ่ิมเติมความรู ท้ังนี้ เนื่องจากวา

โอกาสในการเลือกสถานท่ีเรียนของนักเรียนมีไมเทากัน เม่ือเรียนในโรงเรียนท่ีมีมาตรฐาน ไมดีก็เกรงวาจะ

สอบแขงขันเพ่ือเขาเรียนตอในสถาบันชั้น สูงไมได ฉะนั้นผูเรียนจึงหาท่ีเรียนเพ่ิมเติม เพ่ือใหมีโอกาสท่ีจะ

สอบแขงขันตอไป  

    3. ประเภทกวดวิชาตลอดปโรงเรียนประเภทนี้ เปดสอนตามหลักสูตรของ 

กระทรวงศึกษาธิการแตเปดโอกาสใหผู เรียนไดเลือกเรียนเสริมในวิชาท่ีตนเรียนออนหรือวิชาท่ี ไมเขาใจ 

(พอด ูสุวรรณทัศ, 2530, น. 52-53)  

   2.5.2.3 เหตุผลท่ีตองเรียนกวดวิชา  

     1) เหตุผลทางวิชาการ  

      1.1) ตองการแกไขขอบกพรองหรือขอผิดพลาดหรือทดแทนความรู ท่ีขาดหายไป

เพ่ือใหเรียนทันเพ่ือนรวมชั้นหรือเพ่ือนรวมรุน  

      1.2) ตองการเรียนวิชาเนื้อหาเพ่ิมเติมจากท่ีไดเรียนรูแลวในหลักสูตรซ่ึง ได

เรียนรูแลวเพ่ือใหมีความรูความสามารถเพ่ิมข้ึน  

      1.3) ตองการเรียนเนื้อหาวิชาเพ่ิมเติมจากท่ีเรียนรูแลวในหลักสูตรซ่ึงตนไดเรียนรู

แลวเพ่ือใหตนไดมีความรูความสามรถเพ่ิมข้ึน  

      1.4) ตองการทบทวนตรวจสอบหรือใหแนใจในเนื้อหาตาง ๆ ท่ีตนเรียนรูอยู 

เพ่ือใหแมนยํามากข้ึนในการสอบเลื่อนระดับท่ีตนเรียนอยูในปจจุบันหรือระดับท่ีสูงกวาหรือ ในตําแหนง

หนาท่ีตาง ๆ ท่ีตนตองสอบแขงขันเพ่ือบรรจุ  
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      1.5) ตองการปูความรูพ้ืนฐานบางอยางท่ีมีการเรียนรูเปนลําดับข้ันเพ่ือให 

สามารถเรียนรูเนื้อหาข้ันท่ียากข้ึนได  

     2) เหตุผลทางดานสติปญญาและจิตวิทยา  

      2.1) สติปญญาของผูเรียนแตกตางกันทําใหเรียนไดมากนอยแตกตางกันใน

เวลาท่ีเทา ๆ กัน  

      2.2) ความแตกตางระหวางบุคคลทําใหผูเรียนมีวิธีการเรียนรูเจตคติและ 

แรงจูงใจในการเรียนแตกตางกันในสถานการณท่ีคลายๆกัน  

     3) เหตุผลท่ีเก่ียวกับการจัดการศึกษา  

      3.1) ระบบการรับเขาศึกษาในสถานศึกษาระดับตางๆโดยเฉพาะอยางยิ่ง 

ระบบการสอบคัดเลือกเขาศึกษาตอในมหาวิทยาลัยของรัฐซ่ึงเนนการสอบแขงขันในดานวิชาการเพียง

อยางเดียวสงผลใหผูเรียนสวนหนึ่งท่ีมีความไดเปรียบในสังคมเพ่ิมโอกาสในการแขงขันโดยการเรียน

กวดวิชาซ่ึงสาเหตุหลายประการไดแก 

       3.1.1) ระบบการศึกษาของไทยจะมีรูปแบบท่ีวางไวคอนขางตายตัว 

กลาวคือเม่ือเรียนจบการศึกษาข้ันพ้ืนฐานแลวทุกคนมุงเขามหาวิทยาลัยของรัฐเปนเปาหมายหลัก เม่ือ

ความตองการเขามหาวิทยาลัยของรัฐมีสูงแตจํานวนท่ีรับไดมีจํากัดจึงทําใหการแขงขันสูง ผูเรียนจึง

พยายามเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันใหกับตนเองโดยการเรียนกวดวิชา  

       3.1.2) การสอบเขามหาวิทยาลัยปจจุบันมีการสอบสองครั้งรวมท้ังการใช 

ระบบโควตาซ่ึงสอบครั้งท่ี 1 ประมาณเดือนตุลาคมหรือกลางปการศึกษาทําใหนักเรียนหรือครู ไม

สามารถสอนไดครบตามหลักสูตรโรงเรียนจึงเรงสอนนักเรียนเกิดความวิตกกังวลและหาสถานท่ีกวด

วิชาเองเพ่ือจะไดเรียนไดครบตามหลักสูตรกอนการสอบดังกลาว  

       3.1.3 การอนุญาตใหเด็กนักเรียนใชวุฒิสอบเทียบของ กศน. มาสมัคร

สอบ เอนทรานซไดทําใหเด็กนิยมไปเรียนกวดวิชามากข้ึน และแมระบบนี้จะยกเลิกไปแลวแตยังมีผอน

ผันให อีก 1 ปเม่ือมีผูรองเรียนทําใหเด็กอาจคาดหวังไดวาจะสามารถใชวุฒิสอบเทียบไดอีกเชนปท่ี

ผานมา 

 2.5.3 ขอมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

 จังหวัดมหาสารคามมีจํานวนสถาบันประเภทกวดวิชารวมท้ังหมด 30 สถาบัน แบงออกเปน ใน

อําเภอเมืองมหาสารคาม จํานวน 20 สถาบัน อําเภอกันทรวิชัย จํานวน 4 สถาบัน และอําเภอเชียงยืน

จํานวน 6 สถาบัน แตมีเพียง 3 สถาบันกวดวิชาท่ีมีการสอนในรูปแบบสื่อออนไลน ซ่ึงประกอบดวย 1. 

กวดวิชาและสอนภาษาเอ็นคอนเส็ปท มหาสารคาม 2. กวดวิชาออนดีมานด มหาสารคาม และ 3. 

เดอะ เบรน มหาสารคาม ตามรายละเอียตในตารางท่ี 2.4 
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ตารางท่ี 2.4  
รายชื่อสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

รายชื่อสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

 อําเภอ ชื่อสถาบัน ท่ีอยู 

1 เมืองมหาสารคาม 
กวดวิชา ธนพงษ 

มหาสารคาม (อ.บิ๊ก) 

เลขท่ีบาน 76/1-7 ชั้นใตดิน 

ศูนยการคาเสริมไทยคอมเพล็กซ  

ถ.นครสวรรค ต.ตลาด อ.เมือง  

จ.มหาสารคาม 44000 

2 เมืองมหาสารคาม กวดวิชาครูนิด 

เลขท่ีบาน 19 ซอย23 ถนน นครสวรรค 

ตําบลตลาด อําเภอเมืองมหาสารคาม 

จังหวัดมหาสารคาม 44000 

3 เมืองมหาสารคาม กวดวิชาครูเอ็ม ครูแจ็ก 

เลขท่ีบาน 42 ซอยนครสวรรค 38 ถนน 

นครสวรรค ตําบลตลาด อําเภอเมือง 

จังหวัดมหาสารคาม 44000 

4 เมืองมหาสารคาม กวดวิชาครูแอนนา 

เลขท่ีบาน 140/1 ถนน นครสวรรค 

ตําบลตลาด อําเภอเมือง  

จังหวัดมหาสารคาม 44000 

5 เมืองมหาสารคาม 
กวดวิชาเดอะเบสท 

ติวเตอร 

เลขท่ีบาน 78,80 ถนน ผังเมืองบัญชา 

ตําบลตลาด อําเภอเมืองมหาสารคาม 

จังหวัดมหาสารคาม 44000 

6 เมืองมหาสารคาม กวดวิชาเติมฝน 

เลขท่ีบาน 178/1 ถนน ถีนานนท 

ตําบลเก้ิง อําเภอเมืองมหาสารคาม 

จังหวัดมหาสารคาม 44000 

7 เมืองมหาสารคาม กวดวิชานวรัตน 

เลขท่ีบาน 1264-1265 ถนน 

นครสวรรค ตําบลตลาด อําเภอเมือง 

จัหวัดมหาสารคาม 440000 

 

 

 

 

  (ตอ) 
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ตารางท่ี 2.4 (ตอ)   

รายชื่อสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

 อําเภอ ชื่อสถาบัน ท่ีอยู 

8 เมืองมหาสารคาม 
กวดวิชาเบรนเซ็นเตอร 

มหาสารคาม 

เลขท่ีบาน 104/1. ตําบลตลาด  

อําเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม 

44000 

9 เมืองมหาสารคาม กวดวิชาเพ่ือนเด็ก 

เลขท่ีบาน 189/1-2 ถนน ถนน

นครสวรรค ตําบลตลาด อําเภอเมือง 

จังหวัดมหาสารคาม 44000 

10 เมืองมหาสารคาม 

กวดวิชาและสอนภาษา

เอ็นคอนเส็ปท 

มหาสารคาม 

เลขท่ีบาน 76/1-7 ชั้นใตดิน 

ศูนยการคาเสริมไทยคอมเพล็กซ  

ถ.นครสวรรค ต.ตลาด อ.เมือง  

จ.มหาสารคาม 44000 

11 เมืองมหาสารคาม กวดวิชาศรีสยาม 

เลขท่ีบาน 137/20 ถนนริมคลองสม

ถวิล ตําบลตลาด อําเภอเมือง

มหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม 

44000 

12 เมืองมหาสารคาม 
กวดวิชาออนดีมานด 

มหาสารคาม 

เลขท่ีบาน 76/1-7 ชั้นใตดิน 

ศูนยการคาเสริมไทยคอมเพล็กซ  

ถ.นครสวรรค ต.ตลาด อ.เมือง  

จ.มหาสารคาม 44000 

13 เมืองมหาสารคาม 
กวดวิชาอินธิแสน

มหาสารคาม 

เลขท่ีบาน 545/155 ถนน  

ริมคลองสมถวิล ตําบลตลาด  

อําเภอเมืองมหาสารคาม จังหวัด

มหาสารคาม 44000 

14 เมืองมหาสารคาม ครูโจฟไซน 

เลขท่ีบาน 345 ถนน ผดุงวิถี ตําบล

ตลาด อําเภอเมืองมหาสารคาม จังหวัด

มหาสารคาม 44000 

15 เมืองมหาสารคาม ดนตรีวิทยา มหาสารคาม 

เลขท่ีบาน 168 หมูท่ี 8 หมูบานทุงนา

เรา ตําบลเก้ิง อําเภอเมืองมหาสารคาม 

จังหวัดมหาสารคาม 44000 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.4 (ตอ)   

รายชื่อสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

 อําเภอ ชื่อสถาบัน ท่ีอยู 

16 เมืองมหาสารคาม เดอะ เบรน มหาสารคาม 

เลขท่ีบาน 76/1-7 ชั้นใตดิน 

ศูนยการคาเสริมไทยคอมเพล็กซ  

ถ.นครสวรรค ต.ตลาด อ.เมือง  

จ.มหาสารคาม 44000 

17 เมืองมหาสารคาม 
พัฒนาทักษะคณิตศาสตร

คิงแมทสสารคาม 

เลขท่ีบาน 36 ซ.นครสวรรค18 ถนน 

นครสวรรค ตําบลตลาด อําเภอเมือง

มหาสารคาม จังหวัดิมหาสารคาม 

44000 

18 เมืองมหาสารคาม มอนสเตอรเฮาส 

เลขท่ีบาน 130/1 ถนน ฝงเมืองบัญชา 

ตําบลตลาด อําเภอเมืองมหาสารคาม 

จังหวัดมหาสารคาม 44000 

19 เมืองมหาสารคาม สอนภาษาอังกฤษครูอุ 

เลขท่ีบาน ก.พ. 57 ถนน ศรีสวัสดิ์

รัตนโกสินทร ตําบลตลาด อําเภอเมือง

มหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม 

44000 

20 เมืองมหาสารคาม สอนภาษาอังกฤษรังสรรค 

เลขท่ีบาน 170/14 ถนน ถนานนท 

ตําบลตลาด อําเภอเมืองมหาสารคาม 

จัหวัดมหาสารคาม 40000 

21 กันทรวิชัย กวดวิชาจําเนียร 

เลขท่ีบาน 268 หมูท่ี 2 ถนน ถีนานนท 

ตําบลโคกพระ อําเภอกันทรวิชัย 

จังหวัดมหาสารคาม 44150 

22 กันทรวิชัย กวดวิชาดํารงวิทยา 

เลขท่ีบาน 31 หมูท่ี 13 ตําบลโคกพระ 

อําเภอกันทรวิขัย จังหวัดมหาสารคาม 

44150 

23 กันทรวิชัย กวดวิชาไตรมิตร 

เลขท่ีบาน 75 หมูท่ี 8 ตําบลนาสนวน 

อําเภอกันทรวิชัย จังหวัดมหาสารคาม 

44150 
(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.4 (ตอ)   

รายชื่อสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

 อําเภอ ชื่อสถาบัน ท่ีอยู 

24 กันทรวิชัย กวดวิชานิติลักษณ 
ตําบลกุดไสจอ อําเภอกันทรวิชัย 

จังหวัดมหาสารคาม 44150 

25 เชียงยืน 
กวดวิชา มายด แอนด  

เบรน เซ็นเตอร 

เลขท่ีบาน 716,716/1,716/2 ถนน 

ขอนเเกน - ยางตลาด ตําบลเชียงยืน 

อําเภอเชียงยืน จัหวัดมหาสารคาม 

44160 

26 เชียงยืน กวดวิชาประสาทศิลป 
ตําบลเชียงยืน อําเภอเชียงยืน จังหวัด

มหาสารคาม 44160 

27 เชียงยืน กวดวิชาสตรีศรีสารคาม 
ตําบลเชียงยืน อําเภอเชียงยืน จังหวัด

มหาสารคาม 44160 

28 เชียงยืน กวดวิชาสมพงษวิทยา 
ตําบลเชียงยืน อําเภอเชียงยืน จังหวัด

มหาสารคาม 44160 

29 เชียงยืน คณาสวัสดิ์กวดวิชา 
ตําบลเชียงยืน อําเภอเชียงยืน จังหวัด

มหาสารคาม 44160 

30 เชียงยืน ทาสองดอนวิทยา 
ตําบลเชียงยืน อําเภอเชียงยืน จังหวัด

มหาสารคาม 44160 

 

ปรับปรุงจาก สํานักงานศึกษาธิการจังหวัดมหาสารคาม (ขอมูล วันท่ี 20 มีนาคม 2562) 



 
 

85 

2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 
 2.6.1 งานวิจัยในประเทศ 

   วิภาวดา แยมสกุล (2552) ไดทําการศึกษาเรื่อง การศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัด

สมุทรปราการ การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือการศึกษาปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ซ่ึงปจจัยท่ี 

นํามาใชศึกษาในครั้งนี้มี 5 ปจจัย ไดแก ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการเรียนรู ดานทัศนคติ และดาน

บุคลิกภาพโดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน ท่ีเปนผูตัดสินใจซ้ือผงซักฟอก ภายใตการ

แขงขันดานนวัตกรรม ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานการเรียนรู มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ มากท่ีสุด 

รองลงตามลําดับไดแก ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานบุคลิกภาพและปจจัยดานการรับรู สวนปจจัยดาน

การจูงใจ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผงซักฟอกภายใตการแขงขันดานนวัตกรรมของผูบริโภคในเขต

จังหวัดสมุทรปราการ นอยท่ีสุด  

   ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) ไดทําการศึกษาเรื่อง แรงจูงใจ และปจจัยทางการตลาด

บนเฟซบุค (Facebook) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาเฉพาะบุคคลครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา แรงจูงใจ และปจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค 

(Facebook) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง

ท่ีใชในการศึกษาวิจัย คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือสําหรับการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ คารอยละ คาเฉลี่ย สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบความสัมพันธโดยการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน 

ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจบนเฟซบุค ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ 

โดยรวมอยูในระดับปานกลาง จําแนกเปนมีระดับแรงจูงใจดานเหตุผล ในระดับปานกลาง และมี ระดับ

แรงจูงใจดานอารมณ อยูในระดับมาก โดยกิจกรรมท่ีสรางแรงจูงใจใหกับผูบริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร

ไดมากเปนอันดับแรก คือ การทํากิจกรรมเพ่ือสังคมบนหนาแฟนเพจ (Fan Page หรือ Facebook Page) 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา แรงจูงใจบนเฟซบุค ไมวาจะเปนแรงจูงใจดานเหตุผลหรือแรงจูงใจดาน

อารมณ และปจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค ไมวาจะเปนดานผลิตภัณฑ หรือดานการ สงเสริมการตลาด 

ท้ังในสวนของการโฆษณา การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธและการออกขาว หรือการตลาดทางตรง

มีผลสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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   วิทวัส อินทรสวาง (2554) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจใน การซ้ือสินคาและ

บริการท่ีมีการโฆษณาผานชุมชนเครือขายสังคม” โดยใชรูปแบบการศึกษาวิจัยเชิง ปริมาณ (Quantitative 

Research) ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม ตัวอยางจํานวน 400 คน โดย

กลุมตัวอยาง คือ บุคคลท่ัวไปท่ีมีการใชชุมชนเครือขายสังคม Facebook ในประเทศไทย จากผล

การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุไมเกิน 30 ป ระดับ การศึกษาปริญญาตรี อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน มีอายุการทํางานระหวาง เริ่มทํางาน - 10 ป และ ปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจในการ

ซ้ือสินคาและบริการท่ีมีการโฆษณาผานชุมชนเครือขายสังคม คือ ทัศนคติตอโฆษณา และทัศนคติตอตรา

สินคา โดยปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติตอการโฆษณา คือ การ รับรูขอมูลขาวสารของโฆษณา, การรับรู

ความบันเทิง และการรบกวนหรือสรางความรําคาญของ โฆษณา ซ่ึงทัศนคติตอการโฆษณาถือเปนตัวแปร

สําคัญท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติตอตราสินคามากท่ีสุด 

   อัศวนนท อูสุวรรณ (2554) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตอบสนองตอการสื่อสารทาง

การตลาด AIDA Model ของผูใชบริการ เอไอเอส ในจังหวัดนครราชสีมา สรุปไดวา การรับรูอยูใน ระดับ

มาก คาเฉลี่ยสูงสุดคือผานสื่ออีเลคทรอนิกส ดานความสนใจอยูในระดับมากคือตองการความ ทันสมัย 

ดานความตองการคือคุณภาพสัญญาณท่ีมีความเสถียร ดานการตัดสินใจคือไมเปลี่ยนไปใช เครือขายอ่ืน 

ผลการวิเคราะหลักษณะประชากรศาสตรตอการตอบสนองตอการสื่อสารการตลาด พบวา เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตอบสนอง ตอการสื่อสารการตลาด 

AIDA Model ดานการรับรู ดานความสนใจ ดานความตองการ และดานการ ตัดสินใจแตกตางกัน อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

   กัญญาภัค พันธุมจินดา (2556) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอความตองการซ้ือสินคา

ออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไป สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 

ทัศนคติ สวนประสมทางการตลาด และการยอมรับดานเทคโนโลยี มีความสัมพันธกับความตองการซ้ือ

สินคาออนไลนของกลุมคนทํางานในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 22 ปข้ึนไปและพบวาสวนประสมทาง

การตลาดสงผลตอความตองการซ้ือสินคาออนไลนมากท่ีสุด รองลงมาคือ ทัศนคติและการยอมรับดาน

เทคโนโลยีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

   วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพ่ือ

ศึกษาปจจัยดานทัศนคติ ความไววางใจและสวนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรตนคือ ทัศนคติ ความไววางใจ และสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซ้ือสินคา

ผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) กลุมตัวอยางคือประชากรในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต 23 ปข้ึน

ไป จํานวน 400 คน โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-Stage Sampling) ในการแจก
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แบบสอบถาม เพ่ือรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีไดจัดเตรียมไว วิธีการทางสถิติ ไดแก การแจกแจง

ความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regressions) ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานทัศนคติ ปจจัยดานความไววางใจ และ

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) 

ของประชากรในกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

   กาญจนา โพยายรส (2557) ไดทําการศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและพฤติกรรมท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการธนาคารอินเทอรเน็ตของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยนี้เพ่ือศึกษา แรงจูงใจ

และพฤติกรรมท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคารทาง อินเทอร เน็ตของผูบริ โภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ประชากรในการวิจัยคือผูใชอินเทอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร เลือกกลุมตัวอยางแบบ

ไมทราบคาประชากร รวมท้ังสิ้น 400 ตัวอยาง ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลมี

วัตถุประสงค 1)ศึกษาปจจัยดานพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคาร

ทางอินเทอรเน็ต 2) ศึกษาปจจัย ดานแรงจูงใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคารทางอินเทอรเน็ต 

3)ศึกษาปจจัยดานแรงจูงใจท่ีมีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการธนาคารทางอินเทอรเน็ตในอนาคต 

โดยใชสถิติพรรณนาเพ่ือบรรยายขอมูลเบื้องตน จากกลุมตัวอยาง และสถิติอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิจัย พบวา ปจจัยดานพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตสงผลตอการตัดสินใจใชบริการธนาคารทาง

อินเทอรเน็ต แตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ปจจัยดานแรงจูงใจท่ีสงผลตอการใชบริการ

ธนาคารทาง อินเทอรเน็ต โดยรวมอยูในระดับ ปานกลาง เม่ือพิจารณารายดาน พบวา ดานเหตุผลสงผล

ตอการตัดสินใจระดับมาก ดานผลิตภัณฑสงผลตอการตัด สินใจระดับมาก ดานปจจัยภายนอกสงผลตอ

การตัดสินใจระดับมาก และดานอารมณสงผลตอการตัดสินใจระดับปานกลาง โดยยอมรับสมมติฐานอยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ปจจัย ดานแรงจูงใจท่ีมีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการธนาคาร

ทางอินเทอรเน็ต ในอนาคต มีความสัมพันธระดับกลาง โดยยอมรับสมมติฐานอยางมีนัยสําคัญ ทางสถิติท่ี

ระดับ .05 และ ปจจัยดานการตัดสินใจท่ีสงผลตอแนวโนม การใชบริการธนาคารทางอินเทอรเน็ตใน

อนาคต โดยรวมมี ความสัมพันธระดับปานกลาง พิจารณารายดานพบวา ดานความสะดวกในการใชบริการ

มีความสัมพันธ มากสุดท่ีระดับคอนขางสูง โดยยอมรับสมมติฐานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

   คุณิตา เทพวงค (2557) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชแอพพลิเคชั่น 

Bualuang mBanking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัดชลบุรการศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ

การศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชแอพพลิเคชั่น Bualuang mBanking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ 

ในเขตจังหวัดชลบุรี โดยมีตัวแปรตน ไดแก สวนประสมทางการตลาด การยอมรับทางดานเทคโนโลยี และ

ทัศนคติ ตัวแปรตามคือ การตัดสินใจ ใชแอพพลิเคชั่น เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาคือ แบบสอบถามท่ีกลุม

ตัวอยางไดกรอกแบบสอบถามดวยตนเอง มีคาความเชื่อถือได 0.964 และมีการตรวจสอบความเท่ียงตรง

ของเนื้อหาจากผูทรงคุณวุฒิ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ 
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คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอางอิงท่ีใชในการวิเคราะหคือ การวิเคราะหสมการถดถอย

เชิงพหุ ผลการศึกษาพบวา  

จากการทดสอบสมมติฐานพบวา สวนประสมทางการตลาด การยอมรับทางดานเทคโนโลยีและทัศนคติมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจใชแอพพลิเคชั่น Bualuang mBanking ของลูกคาธนาคารกรุงเทพ ในเขตจังหวัด

ชลบุรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

   วิภาดา พิทยาวิรุฬห (2557) ไดศึกษาเรื่อง สื่อดิจิตอลท่ีมีอิทธิลพลตอการตอบสนองของ 

ผูบริโภคในการเขาถึงขอมูลทางการตลาด ผาน 3 ชองทาง คือ โทรศัพทมือถือ โซเชียลมีเดีย เว็บไซต โดย

การตอบสนองตอขอมูลตามหลักการ AIDA Model ของผูบริโภค ในการเขาถึงขอมูลทาง การตลาด พบวา 

ดานความตั้งใจ ดานความสนใจ ดานความตองการ ดานการตัดสินใจ มีความสัมพันธกัน 

   อําพล นววงศเสถียร (2557) ไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจของ ผูบริโภคใน

รานคาออนไลนในกรุงเทพมหานคร วัตถุประสงคของงานวิจัยนี้ คือ เพ่ือศึกษาและวิเคราะหปจจัยท่ีมีผล

ตอพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภค ในรานคาออนไลนในกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติเชิงพรรณนา 

และสถิติเชิงวิเคราะหถดถอยพหุคูณ ประชากร ในการศึกษานี้ ไดแก ผูซ้ือหรือผูท่ีเคยซ้ือสินคาในรานคา

ออนไลน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง โดยใช แบบสอบถามสัมภาษณผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา

ในรานคาออนไลนในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผลการวิจัย พบวา ปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอ

พฤติกรรมการตัดสินใจของผูบริโภคในรานคาออนไลน คือ ลักษณะทางประชากรของ ผูบริโภค สวน

ประสมการตลาดของรานคาออนไลน ปจจัยทางจิตวิทยาของผูบริโภค และปจจัยทางสังคมของผูบริโภค 

   พัชชรินทร อดออม (2558) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานทัศนคติตอการซ้ือ การซ้ือจาก

แรงกระตุน และรูปแบบของแฟชั่นท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเครื่องประดับผานชองทางออนไลนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาเครื่องประดับ

ผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ไดแก 

ทัศนคติตอการซ้ือดานนวัตกรรมของแฟชั่นและการซ้ือจากแรงกระตุนดานความหลากหลายของการเลือก

โดยรวมกันพยากรณความผันแปรของการตัดสินใจซ้ือสินคาเครื่องประดับผานชองทางออนไลนของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครได คิดเปนรอยละ 78.20 ในขณะท่ีทัศนคติตอการซ้ือดานวัตถุนิยมดาน

การเปรียบเทียบทางสังคม ดานการยึดติดกับแฟชั่น การซ้ือจากแรงกระตุน ดานคุณลักษณะของประสาท

สัมผัส ดานรูปแบบของแฟชั่น 

ดานบุคลิกภาพ ดานชื่อเสียงของตราสินคา และดานการใชงานไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา

เครื่องประดับผานชองทางออนไลนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

   รสสุคนธ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ เปรมศรีรัตน (2558) ไดศึกษาเรื่องการรับรูและการ

ตอบสนองการสื่อสารการตลาดผานไลนออฟฟเชียลแอคเคานตของเครือขายโทรศัพทมือถือ สรุปไดวา 

ผูตอบแบบสอบถามเขาใชงานระบบไลนทุกวัน เพ่ือติดตามขอมูลขาวสาร รูปแบบการสื่อสารทาง 
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การตลาดท่ีพบเห็น การแจงโปรโมชั่น/สวนลดราคา มีการตอบสนองโดยการคลิกอานผานๆ สวนการ

ตอบสนองตอขอมูล AIDA Model ดานความตั้งใจ ความสนใจ ความตองการ อยูในระดับมาก สวน ดาน

การตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง ปจจัยดานประชากรศาสตร เพศ อายุ ระดับการศึกษา และ รายได ท่ี

แตกตางกันมีการตอบสนองของผูบริโภคท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 

   สุทธิพงศ วุฒิพราหมณ (2558) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของแรงจูงใจในการเลนเกมส

ไลนและภาพลักษณตราสินคาท่ีมีตอการตัดสินใจเลนเกมสผานทางไลน การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงคคือ 

เพ่ือศึกษาอิทธิพลของแรงจูงใจในการเลนเกมสไลนและภาพลักษณตราสินคาท่ีมีตอการตัดสินใจเลนเกมส

ผานทางไลน ประชากรท่ีใชศึกษา คือ ผูเลนเกมสท่ีมีอายุในระหวาง 15 - 24 ป ท่ีอาศัยใน

กรุงเทพมหานครและเคยเลนเกมสผานไลน (Line Game) ขนาดของกลุมตัวอยางในการศึกษา จํานวน 

250 คนโดยใชวิธีการสุมแบบเจาะจง เครื่องมือท่ีใชในเก็บรวบรวมขอมูลคือแบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการ

วิเคราะห ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ 

การวิเคราะหถดถอยเชิงพหุดวยวิธี Enter ผลการวิจัยพบวา แรงจูงใจในการเลนเกมสผานไลนและ

ภาพลักษณตราสินคาสงผลตอการตัดสินใจเลนเกมสผานทางไลน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05

โดยภาพลักษณดานประโยชนสงผลตอการตัดสินใจเลนเกมสผานทางไลนมากท่ีสุด ตามดวยแรงจูงใจดาน

ความกาวหนา ภาพลักษณดานบุคลิกภาพของผูใช แรงจูงใจดานความตองการการดํารงอยู และ

ภาพลักษณดานคุณคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 จุฑารัตน คําสุรินทร (2559) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา

ผานโฆษณาแฝงในรายการทางโทรทัศนของวัยรุนในกรุงเทพมหานคร การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานโฆษณาแฝงในรายการทางโทรทัศน  ของวัยรุนใน

กรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาปจจัยดานการรับรู  ทัศนคติ  และคุณคาตราสินคา ของวัยรุนใน

กรุงเทพมหานคร ตัวแปรตนคือ การรับรู ทัศนคติ และคุณคาตราสินคา ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซ้ือ

สินคาผานโฆษณาแฝงในรายการทางโทรทัศน กลุมตัวอยางคือวัยรุนในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต 15 

– 24 ป ท่ีจํานวน 400 คน โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-Stage Sampling) ในการแจก

แบบสอบถาม เพ่ือรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีไดจัดเตรียมไววิธีการทางสถิติ ไดแก การแจกแจง

ความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regressions) ผลการศึกษาพบวา ผลจากการวิเคราะหปจจัยดานการรับรู ทัศนคติ คุณคาตราสินคา และ

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาพบวา ปจจัยดานการรับรู โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับความสําคัญมาก ปจจัย

ดานทัศนคติและปจจัยดานคุณคาตราสินคา โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับความสําคัญปานกลาง สวน

ปจจัยดานการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานโฆษณาแฝงในรายการทางโทรทัศน โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูใน

ระดับความสําคัญมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานการรับรู ปจจัยดานทัศนคติ และ
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ปจจัยดานคุณคาตราสินคา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาผานโฆษณาแฝงในรายการทาง

โทรทัศนของวัยรุนในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

   ชิสา โชติลดาคีติกา (2559) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยดานทัศนคติและการตลาดผานสื่อ

สังคมออนไลน (Social Media Marketing) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแบบเฉพาะบุคคล 

(Personalized Products) ผานชองทางออนไลน การศึกษานี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาทัศนคติและ

การตลาดผานสื่อสังคมออนไลน (Social Media Marketing) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาประเภท 

Personalized Products ผานชองทางออนไลน กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือผูใชสังคมออนไลน 

Facebook, Line, Instagram ท่ีมีความสนใจจะซ้ือสินคาแบบเฉพาะบุคคล (Personalized Product) 

ผานชองทางออนไลน จํานวน 400 คน ซ่ึงใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบสะดวก โดยใชแบบสอบถาม

ปลายปดเปนเครื่องมือในการเก็บรวมรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา 

ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานท่ีใชทดสอบสมมติฐาน ไดแก การ

วิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ทัศนคติ

และการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน (Social Media Marketing) ซ่ึงประกอบไปดวย การตลาดผานสื่อ

สังคมออนไลนดานการสื่อสารแบบปากตอปากผานสื่ออิเล็กทรอนิกส ดานชุมชนออนไลน และดานการ

โฆษณาออนไลน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาแบบเฉพาะบุคคล (Personalized Product) ผานชองทาง

ออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

   ญาณกร วิภูสมิทธ (2559) การเปดรับ และพฤติกรรมการตอบสนองตอโฆษณาทางยู ทูบ 

(YouTube) ของผูบริโภค การศึกษาวิจัยเรื่อง “การเปดรับ และพฤติกรรมการตอบสนองตอโฆษณาทางยู

ทูบ (YouTube) ของผูบริโภค” มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาการเปดรับโฆษณาทางยูทูบของผูบริโภค 

พฤติกรรมการตอบสนองตอโฆษณาทางยูทูบของผูบริโภค โดยเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ในรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ดวยวิธีการเก็บขอมูล ณ ชวงเวลาใด เวลา

หนึ่งเพียงครั้งเดียว (Cross-Sectional Study) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปน เครื่องมือใน

การวิจัย ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีเปนผูใชงานเว็บไซตยูทูบ ซ่ึงมีอายุ 15 ป ข้ึนไป 

และเคยเห็นโฆษณาทางยูทูบ อยางนอย 1 ประเภท ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางมีพฤติกรรม ตอบสนอง

ตอประเด็นความตั้งใจในการชมโฆษณา (Attention) มากท่ีสุด สําหรับการทดสอบสมมติฐานพบวา 

ผูบริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกตางกัน จะมีการเปดรับโฆษณาทางยูทูบแตกตางกัน ยกเวน เพศ 

และโฆษณาทางยูทูบท่ีมีความสัมพันธกับ พฤติกรรมการตอบสนองท้ัง 4 ดาน อันไดแก ดานความตั้งใจ 

ความสนใจ ความตองการ และการ ตัดสินใจซ้ือ คือ โฆษณาประเภท TrueView in-streams Ads 

   กรรณิการ เนาวแสงศรี (2560 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่อง กลยุทธการขายท่ีเนน

ทางดานพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสท่ีสงผลตอผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทาวนเฮาส 2 ชั้น ของ

โครงการหมูบานวราพร ตําบลบานบอ ในจังหวัดสมุทรสาคร การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 1) 
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เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทาวนเฮาส 2 ชั้น โครงการหมูบานวราพร ตําบลบานบอ 

สมุทรสาคร ท่ีมีตอกลยุทธการขายท่ีเนนทางดานพนักงานขาย (Seller oriented) ท้ัง 5 ดาน ไดแก การ

สรางความตั้งใจ (Attention) การสรางความสนใจ (Interest) การสรางความตองการ (Desire) การสราง

การตัดสินใจซ้ือ(Action) และการสรางความพึงพอใจ (Satisfaction) 2) เพ่ือศึกษาระดับการตัดสินใจซ้ือ

ทาวเฮาส 2 ชั้น ของผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทาวนเฮาส 2 ชั้น โครงการหมูบานวราพร ตําบลบานบอ 

สมุทรสาคร ท้ัง 5 ดาน ไดแก การรับรูความตองการ (Need Recognition) การคนหาขอมูล 

(Information Search) การประเมินผลทางเลือก( Evaluation of Alternative) การตัดสินใจซ้ือ 

(Purchase Decision) และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 3) เพ่ือศึกษาอิทธิพล

ของกลยุทธการขายท่ีเนนทางดานพนักงานขาย (Seller oriented) ท่ีสงผลตอผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทาวน

เฮาส 2 ชั้น ของโครงการหมูบานวราพร ตําบลบานบอ ในจังหวัดสมุทรสาคร ผลการทดสอบสมมติฐานโดย

การวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบวากลยุทธ

การขายท่ีเนนทางดานพนักงานขายของทฤษฎีการขายไอดาสท่ีสงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือทาวเฮาส 2 ชั้น 

ของโครงการหมูบานวราพร ตําบลบานบอ ในจังหวัดสมุทรสาคร แตเม่ือพิจารณารายดานพบวา กลยุทธ

การขายท่ีเนนทางดานพนักงานขายท้ัง 5 ดาน มีแค 3 ดานเทานั้น ท่ีสงผลตอผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทาวน

เฮาส 2 ชั้น ของโครงการหมูบานวราพร ตําบลบานบอ ในจังหวัดสมุทรสาคร ไดแก ดานการสรางความ

ตองการมากท่ีสุด รองลงมา ดานการสรางการตัดสินใจซ้ือ และดานการสรางความพึงพอใจ ในทางตรงกัน

ขาม กลยุทธการขายท่ีเนนทางดานพนักงานขายดานการสรางความตั้งใจ และดานการสรางความสนใจ ไม

สงผลตอผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือทาวนเฮาส 2 ชั้น ของโครงการหมูบานวราพร ตําบลบานบอ ในจังหวัด

สมุทรสาคร 

   ธิดารัตน ปสันนสิริคุณ (2560) ไดทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติการซ้ือสินคาและบริการ

ออนไลนของประชาชนในจังหวัดชลบุร งานวิจัยชิ้นนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาทัศนคติของ

ประชาชนท่ีมีตอการซ้ือสินคาและบริการ ออนไลน2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการ

ออนไลนของประชาชนในจังหวัดชลบุรี และ 3) เพ่ือ ศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม

การต้ังใจซ้ือสินคาและบริการออนไลนของประชาชนในจังหวัด ชลบุรีเก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยาง 

จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะห

ขอมูลประกอบดวยคาความถ่ี คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห สมการถดถอยแบบ

พหุคูณ โดยกําหนดคาความเชื่อม่ันรอยละ 95 ผลการวิจัยพบวา ระดับของทัศนคติทางดานความเขาใจ

และความรูสึกอยูในระดับ มาก และทัศนคติทางดานพฤติกรรมอยูในระดับมากท่ีสุด นอกจากนั้นผล

การศึกษายังพบวาทัศนคติดานพฤติกรรม มีผลเชิงบวกตอพฤติกรรมท่ีมีความตั้งใจซ้ืออีกดวย 

   สุจรรยา น้ําทองคํา (2560) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ทางสื่อออนไลนของผูบริโภค การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาการรับรูขาวสารของผูบริโภค
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เก่ียวกับสินคาทางสื่อออนไลน 2) ศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือสินคาทางสื่อออนไลน 

3) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคทางสื่อออนไลน 4) ศึกษาความสัมพันธระหวางการรับรู

และความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอการซ้ือสินคาทางสื่อออนไลน 5) ศึกษาความสัมพันธระหวางการ

รับรูและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีมีตอการซ้ือสินคาทางสื่อออนไลน 6) ศึกษาความสัมพันธ

ระหวางความพึงพอใจและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคท่ีมีตอการซ้ือสินคาทางสื่อออนไลน กลุม

ตัวอยางของการวิจัยครั้งนี้คือผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพฯและเขตปริมณฑล ท่ีเคยซ้ือสินคาหรือบริการ

ทางสื่อออนไลน มีอายุตั้งแต 15 ปข้ึนไป จํานวน 567 คน โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล 

ใชการวิเคราะหประมวลผลทางสถิติโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) คาสถิติท่ีใชไดแก

คาความถ่ี (Frequency) รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) และการวิเคราะหประมวลผลทางสถิติ โดยใชคาสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Ssatistics) 

คาสถิติท่ีใชไดแก คา T-Test คา F-Test One Way Analysis Of Variance หรือ One-Way Anova และ

สถิติคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เพียรสัน (Product Moment Correlation Coefficient) ผลการวิจัย

พบวา ผูบริโภคมีการรับรูขาวสารทาง Facebook มากท่ีสุดรองลงมาคือการรับรูขาวสารทาง LINE 

Instagram Shopee TH และ Kaidee.Com การรับรูขาวสารทางไลนมีความสัมพันธทางบวกกับความพึง

พอใจของผูบริโภคดานผลิตภัณฑดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด อยางมีนัย

ยะสําคัญทางสถิติระดับ 0.001 0.05 และ 0.05 ตามลําดับ การรับรูขาวสารทาง LINE Instagram 

shopee TH and kaidee.com มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาทางสื่อออนไลน แตการรับรู

ขาวสารทาง facebook ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาทางสื่อออนไลน  

   อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560) ไดทําการศึกษาเรื่อง การตอบสนองตอขอมูลผลิตภัณฑ

สถาบันการเงินผานสื่อสังคมออนไลนการวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาความสัมพันธและ

เปรียบเทียบระหวางปจจัยสวนบุคคลกับระดับการตอบสนองตอขอมูลผลิตภัณฑสถาบันการเงินผานสื่อ

สังคมออนไลน การวิจัยใช แบบสอบถามผานอินเทอรเน็ตเปนเครื่องมือใน 

การเก็บรวบรวมขอมูลไดกลุมตัวอยางจํานวน 403 ราย การวิเคราะหผลเชิงพรรณาใชสถิติคาความถ่ี รอย

ละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สวนการวิเคราะหความสัมพันธใชสถิติ Chi Square, Independent 

Sample t-test และ One way ANOVA ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ผูตอบ

แบบสอบถามใหความสนใจมากท่ีสุดเปนลําดับท่ี 1 คือ ผลิตภัณฑเงินฝาก สวนการตอบสนองตอขอมูล

ผลิตภัณฑโดยรวมพบวา ดานความดึงดูดใจ (Attention) ดานความสนใจ (Interest) ความตองการ 

(Desire) การตัดสินใจ (Action) อยูในระดับมากทุกดาน 

   สิทธินันต สันติกุลสุข (2561) ไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและทัศนคติของผูบริโภคท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซ้ืออาหารกราโนลาผานรานคาออนไลน ผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปน

เพศหญิง มีอายุประมาณ 25-35 ป สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดตอเดือนสูงกวา 
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30,000 บาทประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา พฤติกรรม 

และทัศนคติของผูบริโภคท่ีม่ีตอการตัดสินใจซ้ืออาหารกราโนลาผานรานคาออนไลนมีความสัมพันธตอการ

ตัดสินใจซ้ืออาหารกราโนลาผานรานคาออนไลน 

 2.6.2 งานวิจัยตางประเทศ 

   Petit et al. (2011) ศึกษาการวินิจฉัยทรัพยสินทางปญญารูปแบบใหมท่ีเปนนวัตกรรมและ

เปนท่ีตองการของตลาดเพ่ือประเมินมีคุณสมบัติและคนหาขอมูลเชิงลึกสําหรับการพัฒนาแนวทางปฏิบัติ

และการใชงานทรัพยสินทางปญญาของผูประกอบการ SMEs ตามแนวทาง AIDA เชนเดียวกับในเศรษฐกิจ

ความรู การเพ่ิมความสําคัญใหกับ บริษัท เปนสิ่งสําคัญสําหรับพวกเขาท่ีจะตองตระหนักถึงสิ่งท่ีพวกเขา

เปนเจาของวิธีการจัดการสินทรัพยเหลานี้สิ่งท่ีเปนจุดแข็งและจุดออนของพวกเขาท่ีเก่ียวของกับปญหา

เหลานั้น นี่คือเหตุผลวาทําไมผานโครงการในยุโรปท่ีรวมสนับสนุนโดยคณะกรรมาธิการยุโรปมีการ

ดําเนินการเพ่ือแกไขปญหาดังกลาว สวนแรกของงานท่ีดําเนินการโดยการกระทํานี้ถูกนําเสนอในบทความ

นี้ ประกอบดวยในการพัฒนาแบบสอบถาม IP โดยยึดตามการปรับตัวของรูปแบบการตลาดและการขาย

ของ AIDA ชวยใหจําแนกประเภทการปฏิบัติ IP และการใชงานในระดับกาวหนา เพ่ือใหเกิดความเขาใจ

อยางรวดเร็วจาก บริษัท ตางๆไดมีการนําเสนอกราฟกท่ีสามารถวิเคราะหไดงาย ความคิดริเริ่มของวิธีการ

คือการจําแนก AIDA ท่ีใชเปดโอกาสใหจําแนกชุดของเครื่องมือหรือบริการท่ีจะสงมอบเพ่ือเพ่ิมการปฏิบัติ 

IP และประสิทธิภาพในบริษัท 

   Sinha and Kim (2012) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา

ออนไลนของผูบริโภคชาวอินเดีย ผลการวิจัยพบวา ความกังวลเก่ียวกับการจัดสงสินคา การควบคุม

พฤติกรรมทางสังคม และการรับรู ถือเปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอการใชอินเทอรเน็ตในการซอสินคา ดาน

ความแตกตางระหวางเพศ พบวาความเสี่ยงดานความรูสึก (ผลิตภัณฑ ความสะดวกสบายทางการเงิน และ

การไมไดจัดสง) และเฉพาะดานเทคโนโลยีนวัตกรรมมีความสําคัญสําหรับเพศชาย และสําหรับผูหญิง 

ความเสี่ยงท่ีเกิดจากความสะดวกสบายและทัศนคติจึงเปนปจจัยสําคัญตอการซ้ือสินคาออนไลน  

   Hassana et al. (2015 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา กลยุทธในการใชโซเชียลมีเดียสําหรับ

ธุรกิจขนาดเล็กโดยใชแบบจําลอง AIDA การศึกษานี้เสนอกลยุทธในการใชโซเชียลมีเดียเปนเครื่องมือทาง

การตลาดสําหรับธุรกิจขนาดเล็กโดยยึดตามรูปแบบความสนใจและการกระทํา (AIDA) รูปแบบ AIDA ถูก

นําไปใชอยางกวางขวางสําหรับกลยุทธการตลาดออนไลน แตการบังคับใชสําหรับโซเชียลมีเดียยังไมเปนท่ี

รูจัก การสนทนากลุมใชสําหรับการรวบรวมขอมูลท่ีเก่ียวของกับผูประกอบการธุรกิจขนาดเล็กยี่สิบสอง 

ผลการวิจัยพบวารูปแบบสามารถนําไปประยุกตใชในการวางแผนการใชโซเชียลมีเดียเพ่ือวัตถุประสงคทาง

การตลาด กลยุทธท่ีนําเสนอเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดเล็กเก่ียวกับวิธีการใชสื่อโซเชียล

เพ่ือการตลาดอยางมีกลยุทธ 
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   Li et al. (2016) ทําการศึกษาความสนใจจากภาพการทองเท่ียวดวยขอความ: การศึกษา

แบบเจาะลึกการศึกษานี้ตรวจสอบความสนใจของผูบริโภคท่ีมีตอภาพถายการทองเท่ียวดวยขอความท่ีฝง

อยูตามธรรมชาติในภูมิทัศนและประสิทธิภาพในการโฆษณา Eye-tracking ใชเพ่ือบันทึกการมองเห็นของ

ผูบริโภคและใชแบบสอบถามเพ่ือรับขอมูลเก่ียวกับประสิทธิภาพของการโฆษณาท่ีรับรู ผลกระทบของ

องคประกอบขอความมีการตรวจสอบโดยปจจัยสองประการ: ความเขาใจของผูชมเก่ียวกับภาษาขอความ 

(เขาใจถึงไมเขาใจ) และจํานวนขอความท่ีเปนขอความ (เดี่ยวกับหลายรายการ) ผลการวิจัยระบุวาขอความ

ภายในภูมิทัศนของภาพถายการทองเท่ียวดึงดูดความสนใจจากผูชมเปนสวนใหญโดยไมคํานึงวาผูเขารวม

จะเขาใจภาษาขอความหรือไม ผูคนใชเวลาในการดูภาพถายดวยขอความในภาษาท่ีรูจักกันมากกวาเม่ือ

เปรียบเทียบกับภาพถายดวยภาษาท่ีไมรูจักและใชเวลาดูภาพถายดวยขอความท่ีเปนขอความเดียว

มากกวาขอความท่ีมีขอความหลายขอความ ผูชมรายงานการรับรูประสิทธิภาพการโฆษณาท่ีสูงข้ึนตอ

ภาพถายการทองเท่ียวท่ีมีขอความเปนภาษาท่ีรูจัก 

   Smoliana (2017) ไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคตอการซ้ือสินคาอิเลคทรอนิคส

สําหรับผูบริโภคออนไลน:การวิเคราะหแหงชาติ ผลการวิจัยพบวา จุดมุงหมายเพ่ือตรวจสอบปจจัยท่ีมี

อิทธิพลตอความตั้งใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑอิเล็กทรอนิกสออนไลนและหาวิธีท่ีแตกตางกันในแตละประเทศ 

Norway and Ukraine รูปแบบการวิจัยท่ีเสนอข้ึนอยูกับทฤษฎีพฤติกรรมการวางแผนและรูปแบบการ

ยอมรับเทคโนโลยี ทัศนคติตอการซ้ือของผูบริโภคออนไลน ปจจัยอัตนัย การควบคุมพฤติกรรมการรับรู 

ทัศนคติตอการใชรานคาออนไลน และสภาพแวดลอมทางวัฒนธรรมท่ีมีความไววางใจจะมีอิทธิพลตอ

ความตั้งใจในการซ้ือสินคาอิเล็กทรอนิกสในรานคาออนไลน การวิเคราะหแสดงใหเห็นวาทัศนคติตอการ

ซ้ือสินคาอิเลคทรอนิคสสําหรับผูบริโภคออนไลน และทัศนคติตอการใชรานคาออนไลนมีผลตอความตั้งใจ

ท่ีจะซ้ือสินคาอิเล็กทรอนิคสออนไลนอยางมาก พบวาพฤติกรรมผูบริโภคออนไลนของผูอยูอาศัยใน 

Norway and Ukraine ไมแตกตางกันในแงของความตั้งใจท่ีจะซ้ืออุปกรณอิเล็กทรอนิกส แตแตกตางกัน

เม่ือกลาวถึงทัศนคติตอการซ้ืออุปกรณอิเล็กทรอนิกสสําหรับผูบริโภคออนไลน ปจจัยอัตนัย และ

สภาพแวดลอมทางวัฒนธรรมของความไววางใจ ขอคนพบนี้นําไปสูการคนควาทางวรรณกรรม และให

ความหมายในทางปฏิบัติสําหรับผูบริหารรานคาออนไลน 

   Gupta and Jain (2017) ไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคตอการคาอีคอมเมิรซ : 

รานคาออนไลน ผลการวิจัยพบวา ผลกระทบของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (อีคอมเมิรซ) ในดานการ

จัดซ้ือ การช็อปปง ความรวมมือทางธุรกิจ และการบริการลูกคาตลอดจนการจัดสง ใหบริการตาง ๆ เปน

เรื่องท่ีนาท่ึงจนเกือบทุกองคกรไดรับผลกระทบ เนื่องจากการช็อปปงออนไลนกําลังไดรับการยอมรับจึง

เปนเรื่องสําคัญท่ีตองทําความเขาใจกับพฤติกรรมของผูบริโภคตอการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสโดยเฉพาะ

การช็อปปงออนไลน ในบทความนี้มีการศึกษาความเขาใจของผูบริโภคเก่ียวกับการช็อปปงออนไลน ระดับ

ความพึงพอใจของผูตอบแบบสอบถามท่ีใช Shopping Online และปญหาอุปสรรคตาง ๆ ในการซ้ือสินคา
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ออนไลนจะถูกระบุโดยใชแบบสํารวจขนาดเล็ก ผลการศึกษาสํารวจท่ีไดรับและวิเคราะหพฤติกรรมของ

ผูบริโภคออนไลนท่ีมีตอการซ้ือสินคาออนไลนไดมีการกลางถึงเปนพิเศษ 

   Foroudi et al. (2018) ศึกษาการตรวจสอบผลกระทบของเทคโนโลยีอัจฉริยะท่ีมีตอการ

เปลี่ยนแปลงของลูกคาและประสบการณของลูกคาการใชเทคโนโลยีอัจฉริยะท่ีเพ่ิมข้ึนโดยลูกคานําไปสูการ

รับรูถึงความคลองแคลวในประสบการณการช็อปปงของลูกคาโดยผูปฏิบัติงาน อยางไรก็ตามวรรณกรรม

ทางวิชาการลมเหลวในการรับรูในความคลองแคลวของการใชเทคโนโลยีสมารทรวมกับความตั้งใจ

พฤติกรรมของลูกคาในการเปลี่ยนแปลงและประสบการณของลูกคา การวิจัยนี้ใชการวิจัยเชิงอธิบายใน

ข้ันตอนเบื้องตนเพ่ือตรวจสอบปรากฏการณนี้ในรานคาปลีก กรอบแนวคิดถูกสรางข้ึนบนพ้ืนฐานของ

ความรูเชิงวิชาการท่ีมีอยูในวรรณกรรมท่ียังหลงเหลืออยูและไดรับการทดสอบโดยใชแบบสํารวจตัวอยาง

ความสะดวกสบายของผูบริโภคท่ีซ้ือสินคา 330 รายในรานคาปลีกระดับสูงในลอนดอนสหราชอาณาจักร 

ใชแบบจําลองสมการโครงสราง (SEM) ผาน AMOS เพ่ือทดสอบแบบจําลองท่ีเสนอ การศึกษาครั้งนี้มีสวน

ชวยใหวรรณกรรมดานพฤติกรรมการใชเทคโนโลยีของผูบริโภคยอมรับโดยอธิบายความสามารถในการ

เรียนรูท่ีมุงม่ันท่ีจะผลักดันการมีสวนรวมของบุคคล แตไมสามารถท่ีจะใชความตั้งใจพฤติกรรมของพวกเขา 

ผลการวิจัยยังสะทอนถึงบทบาทของพลวัตของลูกคาและประสบการณของลูกคาในการประยุกตใช

นวัตกรรมของเทคโนโลยีอัจฉริยะในรานคาปลีก ผลลัพธและผลกระทบท่ีรวมอยูในการศึกษาของเรายัง

ชวยใหเขาใจปจจัยท่ีมีผลตอการเปลี่ยนแปลงของลูกคาและประสบการณของลูกคาเม่ือใชเทคโนโลยี

สมารท  

 

2.7 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

การท่ีไดศึกษาจากงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เอกสาร ตําราตางๆ ผูวิจัยไดสรุปตาราง 2.5 ท่ีแสดงให

เห็นถึงตัวแปรมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัด

มหาสารคาม ดังตอไปนี้
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ตารางท่ี 2.5  

ตัวแปรมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

  Psychological Factors AIDA Model Buying Decision Process 
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1 สุจรรยา น้ําทองคํา (2560)   √   √       √ √ √ √ √ 

2 ธิดารัตน ปสันนสิริคุณ(2560)       √       √ √ √ √ √ 

3 ชิสา โชติลดาคีติกา (2559)       √       √ √ √ √ √ 

4 พิทยาภรณ วงษกิตติวัฒน (2559)   √           √ √ √ √ √ 

5 จุฑารัตน คําสุรินทร (2559)   √   √       √ √ √ √ √ 

6 สุทธิพงศ วุฒิพราหมณ (2558) √             √ √ √ √ √ 

7 สิทธินันต สันติกุลสุข (2558)       √       √ √ √ √ √ 

8 วิกานดา รัตนพงศปกรณ (2558) √         
    

√ √ √ √ √ 

9 พัชชรินทร อดออม (2558)       √       √ √ √ √ √ 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.5 (ตอ) 

  Psychological Factors AIDA Model Buying Decision Behavior 
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10 วิกานดา รัตนพงศปกรณ (2558) √             √ √ √ √ √ 

11 อําพล นววงศเสถียร (2557) √ √   √       √ √ √ √ √ 

12 คุณิตา เทพวงค ( 2557 )       √       √ √ √ √ √ 

13 กาญจนา โพยายรส (2557) √             √ √ √ √ √ 

14 ธนชัย เฉลิมชัย (2557)   √     √     √ √ √ √ √ 

15 เสาวนีย คํามวง (2557)   √           √ √ √ √ √ 

16 วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556)       √       √ √ √ √ √ 

17 ชูชัย สมิทธิไกร (2556) √ √ √ √ √     √ √ √ √ √ 

18 กัญญาภัค พันธุมจินดา (2556)       √       √ √ √ √ √ 

19 ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) √             √ √ √ √ √ 

               (ตอ) 
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ตารางท่ี 2.5 (ตอ) 

  Psychological Factors AIDA Model Buying Decision Behavior 
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20 วิภาวดา แยมสกุล (2552) √ √ √ √ √     √ √ √ √ √ 

21 เอกจิตรา ไทยคํา (2551)   √                

22 สุภาภรณ พลนิกร (2548) √ √ √ √ √     √ √ √ √ √ 

23 อดุลย จาตุรงคกุล (2545) √ √ √ √ √     √ √ √ √ √ 

24 ศุภร เสรีรัตน (2545) √ √ √ √ √     √ √ √ √ √ 

25 สุพรรณี (ปภาพจน) จองวิวัฒสกุล (2542) √ √ √ √ √     √ √ √ √ √ 

26 Kateryna Smoliana (2017)       √       √ √ √ √ √ 

27 Yakup Durmaz (2014) √ √ √ √       √ √ √ √ √ 

28 กรรณิการ เนาวแสงศรี (2560)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

29 อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560)        √ √ √ √ √ √ √ 

30 ญาณกร วิภูสมิทธ และโมไนยพล รณเวช 

(2559) 

     
√ √ √ √ √ √ √ 

√ 
√ 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.5 (ตอ) 

  Psychological Factors AIDA Model Buying Decision Behavior 

M
TV

 

PE
C 

LE
A 

AT
T 

PE
R AT

E 

IN
T 

DE
S 

AC
T 

ND
R 

IN
F 

EO
A 

DE
C 

PS
E 

31 รสสุคนธ สกุลเมตตา และ  

อุบลวรรณ เปรมศรีรัตน (2558) 

     
√ √ √ √ √ √ √ √ √ 

32 วิภาดา พิทยาวิรุฬห (2557)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

33 ธีรพล สิริวันต (2557)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

34 อัศวนนท อูสุวรรณ (2554)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

35 วิทวัส อินทรสวาง (2554)        √ √ √ √ √ √ √ 

36 นุจรีย มันดาวิวรรณ (2551)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

37 ดารา ทีปะปาล (2546)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

38 Pantea Foroudi (2018)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

39 Ernani Hadiyati (2016)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

40 Qian Li (2016)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

41 Shahizan Hassana (2015)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

(ตอ) 
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ตารางท่ี 2.5 (ตอ) 

 
 

Psychological Factors AIDA Model Buying Decision Behavior 
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42 Anhar Sharif Mollah (2015)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

43 Fazal Ur Rehman (2014)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

44 Lukka, V. & James, P. T. J. (2014)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

45 Alina Irina GHIRVU (2013)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

46 Wood and Burkhalter (2013)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

47 Cécile Petit (2011)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

48 Nguyen Phuong Nhung, Preedanorawut 

Sarinya, Tang Xue Hui, Claire (2011) 

     
√ √ √ √ √ √ √ √ √ 

49 Strong, E.K (1925)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

50 Sheldon, A.F (1911)      √ √ √ √ √ √ √ √ √ 

รวม 13 14 7 18 7 22 22 23 23 50 50 50 50 50 
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การศึกษาท่ีผานมา พบวา ปจจัยภายในสวนบุคคล หรือปจจัยดานจิตวิทยา เปนปจจัยท่ีจะมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค ซ่ึงแสดงถึงรูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภค เริ่มตนมาจาก

สิ่งกระตุนท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ ความรูสึกของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูผลิตหรือ

ผูขายไมสามารถเขาถึงและทราบได จึงจําเปนตองพยายามศึกษาคนควาความรูสึกของผูบริโภค 

ประกอบดวย การจูงใจ การท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาหรือไม การจูงใจเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเพ่ือ

ตอบสนองตอความตองการ เพราะการจูงใจเปนรากฐานจากความตองการ รวมกับพลังท่ีเกิดจากภายใน

ตัว (วิภาวดา แยมสกุล, 2552, น. 22) สวนดานการรับรูเปนมูลเหตุทําใหเกิดแนวโนมท่ีบุคคลจะประยุกต

นําไปสูความฝงใจ (จิรวุฒิ หลอมประโคน, 2550) ดานการเรียนรูก็เปนปจจัยท่ีสําคัญของกระบวนการ

บริโภค เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคเปนพฤติกรรมท่ีตองทําการเรียนรู เพราะแตละคนจะมีการรับ 

วัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคม ครอบครัว เพ่ือน ประสบการณสวนบุคคล ตลอดจนโฆษณา และสื่อตาง ๆ 

มาจากการเรียนรู แลวพัฒนาเปนประสบการณจากการเรียนรู ซ่ึงจะมีอิทธิพลอยางมากตอรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตของเรา (Hawkins, Best & Coney, 1997) ตอมาคือดานทัศนคตินั้นมีองคประกอบท่ี

สามารถสงผลทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาอยางตอเนื่องนั้น ผูบริโภคจําเปนตองมีความรู การรับรู 

ความเขาใจ และมีความเชื่อท่ีเก่ียวกับสินคานั้น ๆ ซ่ึงความชอบจะเกิดข้ึนตามมาและอาจจะมีแนวโนมใน

การตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคานั้น ๆ ก็เปนไปได (วิภาวรรณ มโนปราโมทย, 2556, น. 14) และสุดทายคือ

ดานบุคลิกภาพ การตัดสินใจซ้ือท่ีแตกตางกันในแตละคนนั้นเปนเพราะลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของแต

ละคน ตัวแปรสําคัญในการสรางเอกลักษณ คือ บุคลิกภาพ ซ่ึงเปนการตอบสนองอยางตอเนื่อง ตอสิ่ง

กระตุนทางสภาพแวดลอม มีผลใหบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง และบุคลิกภาพนั้นยังข้ึน อยูกับ

ลักษณะภายในทางจิตวิทยาของผูบริโภคอีกดวย (วิภาวดา แยมสกุล, 2552, น. 37) ซ่ึงสอดคลองกับ

ผลงานวิจัยของ สุจรรยา น้ําทองคํา (2560) ชิสา โชติลดาคีติกา (2559) อําพล นววงศเสถียร (2557) 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2556) ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) จากการศึกษาดังกลาวนําไปสูการ

เขียนขอสมมติฐานท่ี 1 ดังนี้ 

  สมมติฐานท่ี 1 : H1 : ปจจัยปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) มีผลในทางบวกตอ

การตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม นอกจากนั้น

ผูวิจัยยังไดมีการศึกษาจากงานวิจัยท่ีเก่ียวของจากหลายๆทาน พบวา กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

(AIDA Response Process) เปนหนึ่งในแนวคิดพ้ืนฐานสําคัญในการศึกษาท่ีเก่ียวของกับแนวคิด

แบบจําลองลําดับข้ัน (Hierarchical Models) หรือแนวคิดลําดับข้ันของผลกระทบ (Hierarchy of 

Effects Models) ซ่ึงท้ังหมดนี้อนุมานไดวาผูบริโภคจะกาวผานชุดข้ันตอนหรือลําดับข้ันตางๆ ครบ เม่ือ

ไดตัดสินใจซ้ือ แบบจําลองเหลานี้เปนแบบจําลองเชิงเสน ท่ีสรางข้ึนจากสมมติฐานท่ีวาผูบริโภคจะกาว

ผานชวงความรูความเขาใจ (คิด) และความรูสึก (อารมณ) ภายในกระบวนการของการเกิดพฤติกรรม 

(เชนระหวางการซ้ือสินคาหรือการทดลองสินคา) (Demetrios Vakratsas and Tim Ambler, 1999, 
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pp. 26-43) การนําแนวคิดลําดับข้ันเชน AIDA Model มาใชชวยใหนักการตลาดมีความเขาใจอยาง

ละเอียดเก่ียวกับการท่ีผูบริโภคเปาหมายมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาและไดขอมูลเชิงลึกวา 

การโฆษณาประเภทใดท่ีนาจะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในชวงเวลาท่ีแตกตางกัน (O’Shaughnessy, J., 

1992) ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของ กรรณิการ เนาวแสงศรี (2560) อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ (2560) 

ญาณกร วิภูสมิทธ (2559) กนกวรรณ เขมนงาน (2557) Shahizan Hassana, (2015) จากการศึกษา

ดังกลาวนําไปสูการเขียนขอสมมติฐานท่ี 2 ดังนี้ 

  สมมติฐานท่ี 2 : H2 : กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (AIDA Response Process) มีผลใน

ทางบวกตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
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 2.7.1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 จากการศึกษาและทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ ผูวิจัยไดกําหนดกรอบแนวคิดงานวิจัยจากปจจัย

ดานจิตวิทยาและกระบวนการสื่อสาร ท่ีผลเชิงบวกตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของ

สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ดังแสดงในภาพท่ี 2.7 

 

ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

(Independent Variables)    (Dependent Variables) 

 

 

   
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.7 กรอบแนวคิดการวิจัย. 

 

 

 

 

H
 

H
 

ปจจัยดานจิตวิทยา  
(Psychological Factors) 

1. การจูงใจ (Motivation)  
2. การรับรู (Preception)  
3. การเรียนรู (Learning)  
4. ทัศนคติ (Attitudes) 
5. บุคลิกภาพ (Personality) 

กระบวนการตอบสนอง 
ไอดาโมเดล  

(AIDA Response Process)  
1. การสรางความดึงดูดใจ 
(Attention)  
2. การสรางความสนใจ (Interest)  
3. การสรางความตองการ (Desire)  
4. การเขาถึงขอมูล (Action) 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
(Buying Decision Process) 

1.  การตระหนักถึงความตองการ (Need 
Recognition) 

2.  การแสวงหาขอมูล (Information 
Search) 

3.  ประเมินขอมูลแตละทางเลือก
(Evaluation of Alternative) 

4.  การตัดสินใจซ้ือ (Decision Making) 
5.  การประเมินหลังการซ้ือและบริการหลัง

การซ้ือ (Post purchase Service and 
Evaluation) 
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บทที่ 3 
วิธกีารด าเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคามเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมจากกลุ่มตัวอย่าง
เป้าหมายแล้วน าข้อมูลมาวิเคราะห์เพื่อหาค าตอบตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ผู้วิจัยได้ด าเนินการ
วิจัยตามล าดับ ดังนี ้
  1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  2.  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
  3. การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวิจยั 
  4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  5. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  6. สถิติที่ใช้ในการวิจัย 

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง  
 
 3.1.1 ประชากร ที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้  เป็นนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายที่
ลงทะเบียนเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการสอนในรูปแบบสื่อออนไลน์  ประกอบด้วย 3 สถาบัน 1) 
กวดวิชาและสอนภาษาเอ็นคอนเส็ปท์ มหาสารคาม 2) กวดวิชาออนดีมานด์ มหาสารคาม และ 3) 
เดอะ เบรน มหาสารคาม ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง ในการวิจัยครั้งนี้ เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้น
ขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran (1953) ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 385 คน แต่ผู้วิจัยขอ
ก าหนดกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้เป็นจ านวน 400 คน เพื่อป้องกันความผิดพลาด โดยมีวิธีการ
ค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2549 น. 74) ดังนี้ใช้สูตรของ 
W.G.cochran 
 

n=                                          (3-1) 
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     n   คือ จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
     P  คือ สัดส่วนกลุ่มตัวอย่าง โดยก าหนดให้เท่ากับ 0.50 
     Z  คือ ระดับความมั่นใจที่ก าหนด หรือระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ
     Z   ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 เท่ากับ 1.96 (ความเช่ือมั่น 95%) 
     E  คือ สัดส่วนความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ (จะต้องสอดคล้องกับค่า 
     Z   ที่ระดับความเชื่อมั่นนั้นๆ) ระดับความเชื่อมั่น 95% สัดส่วนความคลาด
เคลื่อนเท่ากับ 0.05 
 

ดังนั้น  n =                                     (3-2) 

           n = 384.16 ~ n = 385 คน 
 
 ผู้วิจัยได้เลือกสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญในการเก็บข้อมูลผู้วิจัยจะเลือกสถาบันกวดวิชาที่มีการ
สอนในรูปแบบสื่อออนไลน์ ประกอบด้วย 3 สถาบัน 1) กวดวิชาและสอนภาษาเอ็นคอนเส็ปท์ 
มหาสารคาม 2) กวดวิชาออนดีมานด์ มหาสารคาม และ 3) เดอะ เบรน มหาสารคาม ในระหว่าง
ช่วงเวลาก่อนและหลังเลิกเรียน โดยผู้วิจัยเป็นผู้แจกแบบสอบถามด้วยตนเอง และมีการสอบถาม
ความสะดวกและเต็มใจของผู้ตอบแบบสอบถามก่อน เพื่อให้ได้ความร่วมมือเต็มที่และเพื่อความ
ถูกต้องและสมบูรณ์ของข้อมูลด้วย 

 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวมรวมข้อมูล 
 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้สร้างเครื่องมือโดยอาศัยข้อมูลจาก
เอกสาร ต ารา และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ให้ครอบคลุมกรอบแนวคิดการวิจัย และวัตถุประสงค์ที่ก าหนด
ไว้ มีรายละเอียด ดังนี้ 
  ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วยเพศ อายุ 
เป็นลักษณะค าถามแบบรายการ 
  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามระดับการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย 
5 ด้าน ได้แก่ การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) ทัศนคติ 
(Attitudes) บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) แบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตรตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ดังนี ้
   ระดับ 5  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
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   ระดับ 4  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อมาก 
   ระดับ 3  หมายถึง ระดับการตัดสินใจซื้อปานกลาง 
   ระดับ 2  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อน้อย 
   ระดับ 1  หมายถึง ระดับการตัดสินใจซื้อน้อยทีสุ่ด 
 
  ส่วนที่ 3 แบบสอบถามระดับการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 
ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ การสร้างความดึงดูดใจ (Attention) การสร้างความสนใจ (Interest)  
การสร้างความต้องการ (Desire) การเข้าถึงข้อมูล (Action) ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรา
ส่วนประมาณค่า (Rating Scale) แบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตรตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) 5 ระดับ แบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตรตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ดังนี ้
   ระดับ 5  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
   ระดับ 4  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อมาก 
   ระดับ 3  หมายถึง ระดับการตัดสินใจซื้อปานกลาง 
   ระดับ 2  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อน้อย 
   ระดับ 1  หมายถึง ระดับการตัดสินใจซื้อน้อยทีสุ่ด 
  ส่วนที่  4 แบบสอบถามระดับการตัดสินใจซื้อ เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ประกอบด้วย การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) การแสวงหาข้อมูล (Information 
Search) ประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก (Evaluation of Alternative) ตัดสินใจซื้อ (Decision 
Making) และ การประเมินหลังการซื้อและบริการหลังการซื้อ (Post Purchase Service and 
Evaluation) แบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตรตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ 
แบบสอบถามมีลักษณะเป็นมาตรตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ ดังนี ้
   ระดับ 5  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
   ระดับ 4  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อมาก 
   ระดับ 3  หมายถึง ระดับการตัดสินใจซื้อปานกลาง 
   ระดับ 2  หมายถึง  ระดับการตัดสินใจซื้อน้อย 
   ระดับ 1  หมายถึง ระดับการตัดสินใจซื้อน้อยทีสุ่ด 
  ส่วนที่ 5 แบบสอบถามที่เกี่ยวกับข้อเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ลักษณะค าถามแบบปลายเปิด(Open – ended Response 
Questions) 
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3.3 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือการวิจัย  
 
 จากผู้วิจัยด าเนินการแจกแบบสอบถาม และสรุปผลการแจกแบบสอบถาม ซึ่งแสดงถึง
สภาพการณ์ปัจจุบัน และความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาและปัจจัยกระบวนการสื่อสารที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม แล้วน า
ข้อมูลมาประยุกต์ใช้ประกอบกับความรู้เชิงทฤษฏีจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องดังกล่าว 
รวมทั้งการศึกษาของนักวิชาการที่ผ่านมาอย่างละเอียดลึกซึ้ง และเขียนบรรยายเชิงพรรณนา และ
ตีความอภิปรายผลเชิงเหตุผล แล้วผู้วิจัยจะน าข้อมูลระดับลึกที่ได้มาเป็นแนวทางในการประยุกต์ เป็น
ข้อค าถามในแบบสอบถามให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิดของการวิจัยได้ก าหนดชื่อกลุ่มตัวแปรที่ใช้ใน 
การวิเคราะห์องค์ประกอบตัวแปร (Variable) ที่ใช้ในการวิเคราะห์ และตัวแปรทั้งหมดเป็นมารตวัด
อันตรภาค 
 ผู้วิจัยค านึงถึงความถูกต้อง และความน่าเชื่อถือของข้อมูล ดังนั้นเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
จะต้องเป็นเครื่องมือที่มีคุณภาพ เมื่อสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเสร็จแล้ว ผู้วิจัยมีการตรวจสอบ
คุณภาพของเครื่องมือการวิจัย โดยการตรวจสอบความเที่ยงตรงและความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม 
มีรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
  3.3.1 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  
  ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือเพื่อเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างโดยมี
รายละเอียด เกี่ยวกับการสร้างแบบสอบถามเป็นขั้นตอนดังนี้ 
   3.3.1.1 ผู้วิจัยศึกษารวบรวมข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับทฤษฎีจากต าราเอกสารและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 
   3.3.1.2 สร้างแบบสอบถามจากกรอบแนวคิด วรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง จึง
ได้มาตาราง 3.1 : ตารางข้อค าถามงานวิจัย 
   3.3.1.3 น าแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อท าการตรวจสอบ
ให้ค าแนะน า และปรับปรุงแก้ไขปรับปรุง 
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ตารางที่ 3.1  
สังเคราะห์ข้อค าถามงานวิจัย 

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
ปัจจัยด้านจิตวิทยา   

1. การจูงใจ 
1.1 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี

การเรียนผ่านระบบ E-learning ที่
สามารถหาข้อมูลของหลักสูตรได้ง่าย 
และมีความหลากหลาย 

1.2 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning ที่
กระบวนการลงทะเบียนง่าย 
ประหยัดเวลา และรวดเร็ว 

1.3 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning โดย
พิจารณาจากสถาบันที่เป็นที่ยอมรับ
และมีชื่อเสียง 

1.4 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning โดย
พิ จ า ร ณ า ว่ า เ ป็ น ห ลั ก สู ต ร ที่ มี
ประสิทธิภาพดีกว่าสถาบันทั่ว ๆ ไป 

1.5 ท่านเลือกเรียนกับสถาบนักวดวิชาที่มี
การเรยีนผ่านระบบ E-learning โดย
พิจารณาจากหลักสูตรที่มีชื่อเสียงและมี
ความทันสมัยอยู่ในขณะนี ้

 
ข้อ 1.1 – 1.2 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก  
(อ าพล นววงศ์เสถียร, 
2557) 
ข้อ 1.3 – 1.5 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก 
(วิภาวดา แย้มสกุล, 
2552) 
 
 
 
 
ข้อ 1.3 – 1.5 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก  
(วิภาวดา แย้มสกุล, 
2552) 

 
- 
 
 

 
- 
 
 
 
 
 
 
 
- 

 
- 
 
 

 
0.790 

 
 
 
 
 
 
 

0.790 

   (ต่อ) 

    

    



110 
 
ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
2. การรับรู้ 

2.1 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning ที่มีเจ้าหน้าที่
คอยให้ความรู้ เกี่ยวกับประโยชน์ของ
รูปแบบการเรียนนั้นๆ 

2.2 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning โดยพิจารณา
จากข้ อมู ลที่ ไ ด้ รั บจากการ โฆษณา 
ประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง 

2.3 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning โดยพิจารณา
จากข้อมูลหลักสูตรที่ระบุไว้ เช่น เวลา
เรียน จ านวนชั่วโมงหลักสูตร  

     เป็นต้น 
2.4 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ

เรียนผ่านระบบ E-learning โดยพิจารณา
จากความสะดวกในการใช้งาน 

2.5 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning ท าให้รูปแบบ
การด าเนินชีวิตง่ายขึ้น สะดวกสบายมาก
ขึ้น 

2.6 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning เนื่องจากการ
ซักถามหรือขอรายละเอียดเกี่ยวกับการ
เรียนการสอนสะดวกสบายมากกว่า การ
เรียนแบบเดิม 

 
 

 
ข้อ 2.1 – 2.4 ปรับปรงุ 
และพัฒนาจาก(วิภาวดา 
แย้มสกุล, 2552) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ข้อ 2.5 – 2.6 ปรับปรงุ 
และพัฒนาจาก (อ าพล  
นววงศ์เสถยีร, 2557) 

 
- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- 

 
0.619 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
3. การเรียนรู ้

3.1 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning โดยมี
การศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพที่
ใกล้เคียงกับการเรียนแบบเดิม 

3.2 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning เมื่อ
ท่านต้องการทดลองใช้การเรียนการ
สอนแบบใหม่ ๆ และนวัตกรรมใหม่ๆ 

 
ข้อ 3.1 – 3.6 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก  
(วิภาวดา แย้มสกุล, 
2552) 

 
- 
 

 
0.717 

3.3 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning โดย
การศึกษาจากโฆษณาที่ใช้บุคคลที่มี
ชื่อเสียง และน่าเช่ือถือ 

3.4 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning โดยมี
การศึกษาข้อมูลข่าวสารจากสื่อต่างๆ 
เช่น อินเทอร์เน็ต เป็นต้น 

3.5 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning โดยมี
การศึกษาจากสถาบันกวดวิชาที่มี
ชื่อเสียง หรือคนนิยม 

3.6 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning โดยมี
การศึกษาหาข้อมูลสถาบันกวดวิชาที่มี
การใช้นวัตกรรมใหม่ ๆ ก่อนการเลือก
เรียนเสมอ 

 (ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
4. ทัศนคต ิ

4.1 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning มีความ
สะดวก 

4.2 ขั้นตอนการเลือกเรียนกับสถาบันกวด
วิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning มี
ความง่ายไม่ยุ่งยากหลายขั้นตอน 

ข้อ 4.1 – 4.5 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก 
(วิภาวรรณ มโนปราโมทย์
, 2556) 
 
 
 
 
 
 
 

- 
 
 
 
 
 
 

 

0.793 
 
 
 
 
 
 
 

 
4.3 การเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี

ก า ร เ รี ย น ผ่ า น ร ะ บ บ  E-learning 
เหมาะสมกับวิถีชีวิตในปัจจุบันของท่าน 

4.4 ท่านเพลิดเพลินจากการเลือกเรียนกับ
สถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ 
E-learning 

4.5 การเล่นอินเทอร์เน็ตเป็นประจ าส่งผลให้
ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning เป็นเรื่องง่าย 

5. บุคลิกภาพ 
5.1 ท่านสนใจในนวัตกรรมใหม่ล่าสุด ความ

ทันสมัย และความแปลกใหม่ของระบบ
ใหม่ๆมาช่วยในการศึกษา 

5.2 ท่านจะศึกษาข้อมูลและประโยชน์ของ
ผลิตภัณฑ์ก่อนตัดสินใจเลือกเรียน 

5.3 ท่านชอบค้นหาความรู้เกี่ยวกับ
นวัตกรรมใหม่ๆ ที่นอกเหนือไปจาก
นวัตกรรมด้านการศึกษา 

 

ข้อ 5.1 – 5.6 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก(วิภาวดา 
แย้มสกุล, 2552) 

- 0.759 
 

   (ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
5.4 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี

นวัตกรรมใหม่ๆ เมื่อการด าเนินชีวิต
ของท่านมีการเปลี่ยนแปลงไป 

5.5 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่
สะท้อนบุคลิกภาพและรูปแบบการใช้
ชีวิตของท่านได้ 

5.6 ท่านกล้าทดลองและชอบสิ่งแปลกใหม่
อยู่เสมอ 

 
 

 
 

 
 
 
 

กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล   

6. การสร้างความดึงดูดใจ 
6.1 การรับรู้ข่าวสารใหม ่ๆ จากสื่อ

การตลาดท าให้ท่านเริ่มสนใจและ
ติดตามข่าวสารเกี่ยวกับรูปแบบการ
เรียนการสอนใหม่ๆของทางสถาบัน
กวดวิชา 

 
ข้อ 6.1 ปรับปรุง และ
พัฒนาจาก (อัศวนนท์  

อู่สุวรรณ, 2554) 

 
- 

 
0.874 

6.2 การสื่อสารผ่านสื่อ Social Media เช่น 
Facebook, Line, Google, Youtube 
เป็นต้น ให้ท่านรู้ถึงรูปแบบการเรียนการ
สอนของสถาบันกวดวิชา 

6.3 การสื่อสารผ่านสื่อโทรทัศน์และสื่อ
กระจายเสียง เช่นภาพยนตร์ ทีวี วิทยุ 
ท าให้ท่านรู้ถึงรปูแบบการเรียนการสอน
ของสถาบันกวดวิชา  

 
 

ข้อ 6.2 – 6.5 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก (อัศว
นนท์ อู่สุวรรณ, 2554) 

 

- 0.874 

   (ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
6.4 การสื่อสารผ่านป้ายโฆษณาในสถานที่ต่าง 

ๆ รวมถึง ณ สถานบริการ ท าให้ท่านรู้ถึง
รูปแบบการเรียนการสอนของสถาบัน
กวดวิชา 

6.5 การสื่อสารผ่านการตลาดทางตรง เช่น 
ซองจดหมาย เครื่องแบบพนักงาน ของ
สถาบันกวดวิชาท าให้ท่านรู้ถงึรูปแบบ
การเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชา 

   

7. การสร้างความสนใจ 
7.1 สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาของ

สถาบันกวดวิชาสามารถน าเสนอข้อมูล 
และ รายละเอียดเกี่ยวกับหลักสูตรการ
เรียนการสอนได้เป็น อย่างดี 

7.2 สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาของ
สถาบันกวดวิชาสามารถตอบข้อสงสัย
เกี่ยวกับหลักสูตรการเรียนการสอนได้
เป็นอย่างด ี

7.3 สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาของ
สถาบันกวดวิชาแสดงให้เห็นถึงความ
เป็นสากลและความทันสมั ยของ
หลั ก สู ต ร ก า ร เ รี ย นก า รสอน เมื่ อ
เปรียบเทียบกันหลักสูตรการเรียนการ
สอนแบบปกติ 

7.4 ข้อมูลบางอย่างที่ทางสถาบันกวดวิชา
น าเสนอผ่านสื่อการตลาด หรือโฆษณา
มีความน่าสนใจ และสามารถจูงใจท่าน
ได้เป็นพิเศษ 

ข้อ 7.1 – 7.5 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก 
(กรรณิการ์  
เนาวแสงศรี, 2560) 

 
- 

 
0.802 

(ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
7.5 สถาบันกวดวิชาน าเสนอ หรือโฆษณา

ข้อมู ลบางอย่ า ง ได้ ตรงตามความ
ต้องการของท่าน 

 - 0.802 

8. การสร้างความต้องการ 
8.1 สถาบันกวดวิชามีหลักสูตรให้เลือก

หลายรูปแบบที่ตรงกับความต้องการใช้
งานของท่าน  

8.2 สถาบันกวดวิชามีการน าความคิด
สร้างสรรค์และเทคโนโลยีใหม่ๆ มา
พัฒนาบริการก่อนสถาบันกวดวิชาอื่นๆ 

8.3 สถาบันกวดวิชามีความสามารถในการ
แข่งขันในด้านคุณภาพการเรียนกับทาง
สถาบันกวดวิชาอื่น ๆ  

8.4 สถาบันกวดวิชามีการบริการของ
พนักงานเป็นไปด้วยความเต็มใจท าให้
ท่านเกิดความประทับใจ 

8.5 ความเฉพาะตัวของรูปแบบการเรียน
การสอน ที่ยังไม่มีใครประยุกต์ใช้ หรือ
อาจจะมีเพียงไม่กี่สถาบันที่น ามาใช้ 
และความแปลกใหม่ท าให้ท่านเกิด
ความต้องการเลือกเรียน 

 
ข้อ 8.1 – 8.4 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก (อัศว
นนท์ อู่สุวรรณ, 2554) 
 
 
 
 
 
ข้อ 8.5 ปรับปรุง และ
พัฒนาจาก  
(ศศินภา เลาหสินณรงค ์
, 2557) 

 
- 
 
 
 
 
 
 
 
 
- 

 
0.874 

 
 
 
 
 
 
 
 

0.941 

9. การเข้าถึงข้อมูล 
9.1 สื่อในการโฆษณาแสดงความคุ้มค่ากับ

ประโยชน์ที่ได้รับส่งผลให้ท่านตัดสินใจ
เลือกเรียนกับทางสถาบัน 

 

ข้อ 9.1, 9.5 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก (อัศว
นนท์ อู่สุวรรณ, 2554) 
 

- 0.874 
 

   (ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
9.2 สื่อในการโฆษณาสามารถน าเสนอ

ข้อมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียนการ
สอนอย่างครบถ้วนจนท าให้ท่านเกิด
ความต้องการและตกลงใจที่จะเลือก
เรียน 

9.3 การน าเสนอรายละเอียด หรือ
ค าแนะน าต่างๆ ของเจ้าหน้าที่ของ
สถาบันกวดวิชาช่วยให้ท่านตัดสินใจ
เลือกเรียนได้โดยไม่ลังเล 

9.4 การมีเจ้าหน้าที่ที่พร้อมคอยให้ข้อมูล
และค าแนะน าตลอด 24 ชั่วโมงผ่าน 
Landing page หรือ Hotline เมื่อมี
ข้อสงสัยช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียน
ได้โดยไม่ลังเล 

9.5 ช่องทางการช าระค่าลงทะเบียนที่
หลากหลาย เช่น ช าระออนไลน์ผ่าน
บัตรเครดิด เดบิด ATM เป็นต้น 

 
 

 
ข้อ 9.2 - 9.4 ปรับปรุง 
และพัฒนาจาก 
(กรรณิการ์  
เนาวแสงศรี, 2560) 

- 0.802 

    

    

  
 

 (ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ   

10. ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 
10.1 ท่านตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบัน

กวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-
learning เพราะมีหลักสูตรให้เลือก
หลากหลาย 

10.2 ท่านตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบัน
กวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-
learning เพราะต้องการหลักสูตรที่มี
ราคาถูกในบางครั้ง 

10.3 ท่านมีความสะดวกในการเลือกเรยีน
กับสถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่าน
ระบบ E-learning 

10.4 ท่านเลือกเรียนกบัสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรยีนผ่านระบบ E-learning 
เนื่องจากหลักสูตรนั้นไม่มีการเปิดสอน
ทั่วไป 

10.5 ท่านเลือกเรียนกบัสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรยีนผ่านระบบ E-learning 
เนื่องจากสามารถล็อกอินเข้าเรียนที่
ไหนก็ได้ 

11. ด้านการแสวงหาข้อมูล 
11.1 ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวดวิชา

ที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning 
บนสื่อสังคมออนไลน์ที่มีการแนะน า 
หรือบอกต่อ บ่งบอกถึงคุณสมบัติที่
ตรงตามความต้องการของท่าน 

 
ข้อ 10.1 – 10.5 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 
(สมฤดี ศรีจรรยา, 2554) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ข้อ 11.1 ปรับปรุง และ
พัฒนาจาก (ทวีศักดิ์ กาญ
จนสุวรรณ, 2552) 

 
- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- 

 
- 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
- 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ)    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
11.2 ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวด

วิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning 
โดยใช้ Search Engine ซึ่งเป็น
เครื่องมือค้นหาเว็บไซต์ต่างๆ เช่น 
Google เป็นต้น  

11.3 ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวด
วิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning 
จากสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ เป็น
ต้น 

11.4 ท่านมีการสอบถามบุคคลที่เคยเลือก
เรียนกับสถาบนักวดวิชาที่มกีารเรียนผ่าน
ระบบ E-learning 

11.5 ท่านมีการเข้าศึกษาสอบถามข้อมูล
โดยตรงที่สถาบันกวดวิชา 

ข้อ 11.2 – 11.4 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 
(ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ, 
2552) 

- - 

12. ด้านประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก 
12.1 การประหยัดค่าใช้จ่ายของท่าน มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบัน
กวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-
learning 

12.2 หลักสูตรที่มีหลากหลาย เป็นที่นิยม 
มีผลต่อการเลอืกตัดสินใจเลอืกเรียน
กับสถาบนักวดวิชาที่มีการเรียนผ่าน
ระบบ E-learning 

 

 
ข้อ 12.1 ปรับปรุง และ
พัฒนาจาก (สมฤดี ศรี
จรรยา, 2554) 
 
ข้อ 12.2 – 12.4 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 
(สมฤดี ศรีจรรยา, 2554) 
 

 
- 
 
 
 
- 

 
- 
 
 
 
- 
 

   (ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ    

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
12.3 การส่งเสริมการขายร่วม (Co-

Promotion) ของสถาบันกวดวิชากับ
สถาบันการเงิน มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนกับสถาบนักวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning 

12.4 ความไว้ใจเกี่ยวกับแบรนด์ของ
สถาบันกวดวิชามีผลต่อการประเมิน
ทางเลือก 

12.5 ขั้นตอนการลงทะเบียนง่าย และ
ช่องทางการช าระเงินที่หลากหลายมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกับ
สถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่าน
ระบบ E-learning 

   

13. ด้านตัดสินใจซื้อ 
13.1 มีหลักสูตรการเรียนตรงตามความ

ต้องการ ราคาเหมาะสม ลงทะเบียนง่าย 
ติดต่อได้ตลอดเวลา 

13.2 มีการให้รายละเอียดข้อมูลผลิตภัณฑ์
ชัดเจน ไม่เคยมีประวัติทุจริตในการ
ด าเนินธุรกิจ 

13.3 มีการปรับปรุงข้อมูลรายละเอียดของ
หลักสูตรการเรียนให้ทันสมัยอย่าง
สม่ าเสมอ 

13.4 ค าแนะน าของเพื่อน หรือผู้ที่มี
ประสบการณ์มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning 

 
ข้อ 13.1 – 13.3 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 
(กฤตินา จันทร์หวร, 
2559) 
 
 
ข้อ 13.4 ปรับปรุง และ
พัฒนาจาก (นภัสวันต์ 
ชมภูนุช, 2558) 
ข้อ 13.5 ปรับปรุง และ
พัฒนาจาก (วธัญญา วัจน
ประดิษฐ, 2558) 

 
0.67 

 
1 
 
 
 
- 
 
 
1 

 
0.962 

 
 
 
 
 

0.881 
 
 
- 

(ต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ 

ข้อค าถาม 
ปรับปรุง และพัฒนาจาก 

(ชื่อ - พ.ศ) 

การตรวจคุณภาพ
ของเครื่องมือ 

IOC Reliability 
13.5 มีการเปรียบเทยีบข้อมูลหลักสูตร

ประเภทเดียวกันกับสถาบันกวดวิชา
อื่นๆ 

   

14. ด้านการประเมินผลสินคา้และบริการหลัง
การซื้อ 

14.1 ท่านรู้สึกประทับใจเพราะหลักสูตร
การเรียนตรงตามความต้องการ 

14.2 ท่านรู้สึกพอใจ และเกิดการเลือก
เรียนซ้ ากับการเรียนผ่านระบบ E-
Learning 

14.3 ท่านรู้สึกพอใจ และเกิดการเลือก
เรียนซ้ ากับการเรียนผ่านระบบ E-
Learning ในรายวิชาอื่นที่ทางสถาบัน
กวดวิชาเปิดสอน 

14.4 ท่านรู้สึกพอใจกับผลลัพธ์ของการ
เรียนการสอนด้วยการเรียนผ่านระบบ 
E-Learning 

14.5 ท่านแนะน าให้เพื่อน หรือคนใกล้ชิด
เลือกเรียนสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning 

 
ข้อ 14.1 ปรับปรุง และ
พัฒนาจาก (ศริิวรรณ เสรี
รัตน,์ 2552) 
ข้อ 14.2, 14.5 ปรับปรุง 
และพัฒนาจากจาก  
(พิริณฎา หลวงเทพ, 
2557) 

 
- 
 
 
 
- 
 

 
- 
 
 
 

0.875 
 

 
 3.3.2 การหาคุณภาพของแบบสอบถาม 
   3.3.2.1 การหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) 
   การหาค่าความเที่ยวตรงตามเนื้อหา (Validity) เพื่อตรวจสอบว่าเครื่องมือสามารถวัดได้
ควบคลุมเนื้อหา หรือตรงตามวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้หรือไม่ โดยผู้วิจัยได้ประยุกต์ขึ้นจากการแจก
แบบสอบถาม แบบมีโครงสร้าง และความรู้ที่ได้จากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง รวมทั้ง
การศึกษาของนักวิชาการที่ผ่านมาอย่างละเอียด ลึกซึ้ง และได้ดัดแปลงค าตอบจากงานวิจัยและ
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เอกสารต่างๆ ของนักวิชาการหลายท่าน แล้วน ามาเป็นข้อค าถามในแบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยครั้ง
นี้ หลังจากนั้นผู้วิจัยได้น าวัตถุประสงค์ของงานวิจัย กรอบแนวคิด นิยามศัพท์เฉพาะ ตัวบ่งชี้  และ
แบบสอบถาม ให้นักวิชาการและผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่านตรวจสอบแบบสอบถาม และค าถามว่ามีความ
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ การวิจัยสามารถอ่านเข้าใจได้ มีความสมบูรณ์ของเนื้อหา และมีข้อขัดแย้ง
ของค าถามหรือไม่ โดยวิธีการหาความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ (Index of 
congruence : IOC) เลือกค าถามที่มีค่า IOC ตั้งแต่ 0.67 ขึ้นไป มีนักวิชาการ และผู้เชี่ยวชาญ 3 
ท่าน ได้แก ่
    1) รศ.ดร.อัจฉรพร เฉลิมชิต วุฒิการศึกษา บธ.ด. (บริหารธุรกิจ) ต าแหน่ง อาจารย์
ประจ าคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม เพื่อตรวจสอบความครอบคลุมและ
ความถูกต้องของแบบสอบถาม 
    2) ดร.กิจปพน ศรีธานี วุฒิการศึกษา ปรด. (สารสนเทศ) ต าแหน่ง อาจารย์ประจ า
คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย ีมหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม เป็นผู้เชี่ยวชาญด้านสถิติ และการ
วัดผลและการประเมินผลการศึกษาเพ่ือตรวจสอบความเหมาะสมของรูปแบบเครื่องมือ 
    3) ผศ.ดร.เกรียงไกร นามนัย วุฒิการศึกษา ปรด. (บัญชี) ต าแหน่ง อาจารย์ประจ า 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคามเป็นผู้เชี่ยวชาญด้านการใช้ภาษาการวิจัยเพื่อ
ตรวจสอบความถูกต้อง เหมาะสมของข้อความที่ใช ้
  ผู้วิจัยท าการรวบรวมข้อมูลความเห็นของผู้เชี่ยวชาญ ที่มีต่อค าถามแต่ละข้อแล้วน ามา
วิเคราะห์ดัชนีความสอดคล้องระหว่างรายการข้อค าถาม กับค านิยามศัพท์เฉพาะ และวัตถุประสงค์
ของการวิจัยด้วย IOC (Index of Item – Objective Congruence) ส าหรับเกณฑ์ของการให้
คะแนน ของผู้เช่ียวชาญมีดังนี ้
    คะแนน +1 หมายถึง เมื่อผู้เชี่ยวชาญแน่ใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับค า
นิยามศัพท์เฉพาะและวัตถุประสงค ์
    คะแนน 0 หมายถึง เมื่อผู้เชี่ยวชาญไม่แน่ใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับค า
นิยามศัพท์เฉพาะและวัตถุประสงค ์
    คะแนน -1 หมายถึง เมื่อผู้เชี่ยวชาญแน่ใจว่าข้อค าถามไม่มีความสอดคล้องกับค า
นิยามศัพท์เฉพาะและวัตถุประสงค ์
  โดยหาค่าดัชนีความสอดคล้อง IOC (Index of Item – Objective Congruence) โดยใช้
โดยใช้สูตร ดังน้ี 

IOC =                                                (3-3) 

  
   เมื่อ   IOC แทน ดัชนีความสอดคล้องแบบสอบถาม 
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      ∑R แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เช่ียวชาญ 
      N   แทน จ านวนผู้เชี่ยวชาญทั้งหมด 
  ผู้วิจัยท าการหาความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ (Index of 
congruence : IOC) พบว่า ตัวบ่งชี้ ATE05 NDR04 AOE01 และ PSE05 มีค่าความสอดคล้อง
ระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ต่ ากว่า 0.67 โดยมีคะแนน 0.333 0.333 0.333 และ 0.333 
ตามล าดับ ผู้วิจัยจึงได้ท าการตัดตัวบ่งชี้ดังกล่าวออกจากการวิเคราะห์ ซึ่งผลการตรวจสอบด้วยวิธี
ดังกล่าวแสดงในภาพผนวก จ. ตาราง จ.1 จากนั้นผู้วิจัยท าการตรวจสอบความน่าเชื่อถือของ
แบบสอบถามต่อไป  
   3.3.2.2 การหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability of the Test) 
   การวัดความน่าเชื่อถือของมาตรวัดคือการวัดความสามารถของมาตรวัดที่ให้ผลที่
สอดคล้องกัน ในการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้วัดความน่าเชื่อถือของมาตรวัดโดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่า
ของครอนบาคส์ 
   วิจัยท าการทดสอบความสอดคล้องระหว่างรายการของมาตรวัด เพื่อวัดความสอดคล้อง
ภายในของข้อค าถามกับกลุ่มตัวอย่างที่ได้ท าการทดสอบ จ านวน 30 ชุด หลังจากที่ได้มีการตรวจสอบ
ความเที่ยงตรงแบบตามเนื้อหาแล้ว ผู้วิจัยจะน ามาตรวจสอบ โดยใช้สัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาคส์
ในการประมาณค่าความน่าเชื่อถือของเครื่องมือวัดตัวแปรที่มีค าตอบแบบ Rating Scale จากผลการ
วิเคราะห์ ถ้าพบว่าค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาคส์ของมาตรวัดตัวแปรทุกตัวมีค่าเกิน 0.60 
(Nunnally, 1978) ซึ่งเป็นค่าที่ยอมรับได้ แสดงว่ามาตรวัดของแบบสอบถามในแต่ละปัจจัยมีความ
เชื่อถือได้และมีความสอดคล้องภายในของการวัด และค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาคส์ของ
งานวิจัยฉบับนี้ มีค่าเท่ากับ 0.975 ตามตารางที่ จ.2 ภาคผนวก จ 
   โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าของครอนบาคส์ (Alpha Cronbach Coefficient) ถ้า 
Cronbach's Alpha เข้าใกล้ 1 จะมี Reliability มาก ซึ่งงานวิจัยนี้มีค่าความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามเกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านจิตวิทยาและการบวนการสื่อสารที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
เรียนผ่านระบบ E-Learning โดยมีสูตรค านวณดังนี้ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548, น. 449) 
 

α =                                        (3-4) 

 
    เมื่อ  α  แทน   สัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น 
       K  แทน  จ านวนข้อของเครื่องแบบสอบถาม 

        แทน  ผลรวมของความแปรปรวนของแต่ละข้อ 
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         แทน  ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

 
3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 
 ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอนดังนี้ 
  3.4.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลแนวคิดและทฤษฏีจากหนังสือ 
ต าราวิชาการ บทความ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร สื่อออนไลน์ เพื่อใช้ในการสร้างกรอบแนวคิดการวิจัย 
  3.4.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากการเก็บแบบสอบถามจาก
กลุ่มตัวอย่างประชากรที่เป็นนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายที่ลงทะเบียนเรียนกับสถาบันกวดวิชา
ที่มีการสอนในรูปแบบสื่อออนไลน์ จ านวน 400 คน เพื่อวิเคราะห์ข้อมูล โดยมีขั้นตอนดังต่อไปนี ้
    3.4.2.1 ขอความอนุเคราะห์จากคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม
ในการออกหนังสือขอความอนุเคราะห์เก็บรวบรวมข้อมูล 
    3.4.2.2 ผู้วิจัยได้ท าการด าเนินการแจกแบบสอบถามถึงกลุ่มนักเรียนระดับชั้น
มัธยมศึกษาตอนปลายที่ลงทะเบียนเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการสอนในรูปแบบสื่อออนไลน์ 
ประกอบด้วย 3 สถาบัน 1) กวดวิชาและสอนภาษาเอ็นคอนเส็ปท์ มหาสารคาม 2) กวดวิชาออนดีมานด ์
มหาสารคาม และ 3) เดอะ เบรน มหาสารคามด้วยตนเอง และขอรับแบบสอบถามคืนด้วยตนเอง จ านวน 
400 ชุด โดยผู้วิจัยท าการชี้แจงและสร้างความเข้าใจกับกลุ่มตัวอย่างด้วยตนเองเกี่ยวกับการตอบ
แบบสอบถาม 
    3.4.2.3 รวบรวมแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ที่ได้ท าการแจกไว้ แล้วผู้วิจัยท าการ
ตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
    3.4.2.4 ลงรหัส (Coding) แล้วน าข้อมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร์ เพื่อ
ประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ ของแบบสอบถามและเพื่อทดสอบ
สมมติฐาน 
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3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การศึกษาวิจัยในขั้นตอนการวิจัยนี้ ผู้วิจัยได้ท าเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที่ได้ไปด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากประชาชนที่เป็นนักเรียนระดับชั้น
มัธยมศึกษาตอนปลายที่ลงทะเบียนเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการสอนในรูปแบบสื่อออนไลน์ แล้ว
น ามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยมีวิธีการวิเคราะห์ข้อมูลดังต่อไปนี้ 
  3.5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ 1 เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปด้วยใช้สถิติเชิงพรรณนาน าเสนอใน
รูปของค่าแจกแจงความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
  3.5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ 2 เกี่ยวกับเกี่ยวกับปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย 5 
ด้าน ได้แก่ การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) ทัศนคติ 
(Attitudes) บุคลิกภาพ (Personality) ส่วนที่ 3 เกี่ยวกับกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 
ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก ่การสร้างความดึงดูดใจ (Attention) การสร้างความสนใจ (Interest) การ
สร้างความต้องการ (Desire) การเข้าถึงข้อมูล (Action) และส่วนที่ 4 เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อสินค้า ประกอบด้วย การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) การแสวงหาข้อมูล 
(Information Search) ประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก (Evaluation of Alternative) ตัดสินใจซื้อ 
(Decision Making) และ การประเมินหลังการขายและบริการหลังการขาย (Post Purchase 
Service and Evaluation) โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาน าเสนอในรูปของค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  การแปลค่าเฉลี่ยของคะแนนจากมาตรฐานส่วนประเมินค่า 5 ระดับและใช้ในการแบ่งช่วง 
การแปลผลตามหลักของการแบ่งอันตรภาคชั้น สามารถแบ่งช่วงระดับค่าเฉลี่ยได้ดังนี้ (บุญชม  
ศรีสะอาด, 2545) 
    ค่าเฉลี่ย   ระดับการตัดสินใจซื้อ 
    4.21 - 5.00  ระดบัมากที่สุด 
    3.41 - 4.20  ระดับมาก 
    2.61 - 3.40  ระดับปานกลาง 
    1.81 - 2.60  ระดับน้อย 
    1.00 - 1.80  ระดับน้อยที่สุด 
 

  3.5.3 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ 5 เสนอแนะ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content 
Validity) เพื่อจัดหมวดหมู่ของเน้ือหา 
  3.5.4 การวิเคราะห์หาค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม โดยการใช้
วิธีการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) 
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  แบบจ าลองการวิเคราะห์ 
  จากกรอบแนวคิดของการวิจัย และสมมุติฐานการวิจัยที่ได้น าเสนอไว้ข้างต้น ผู้วิจัยได้
ก าหนดแบบจ าลองการวิเคราะห์มีปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการสื่อสารที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม โดยผู้วิจัยใช้สถิติการ
วิเคราะห์ตัวแปรหลายตัวในการทดสอบสมมุติฐาน ดังรายละเอียดที่จะน าเสนอดังต่อไปนี้ 

 DPS = β0+β1MTV+β2PEC+β3LEA+β4ATT+β5PER+ e                             H1 

 DPS = β0+β6ATE+β7INT + β8DES + β9ACT + e                                    H2  
 จากแบบจ าลองดังกล่าว ตัวแปรในการศึกษาอธิบายดังต่อไปน้ี 
 เมื่อ DPS แทน กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้า (Buying Decision Process) 
   β0  แทน ค่าคงที่ของสมการในรูปแบบคะแนนดิบ 
   MTV  แทน การจูงใจ 
   PEC แทน การรับรู ้
   LEA แทน การเรียนรู้ 
   ATT แทน ทัศนคติ 
   PER  แทน บุคลิกภาพ 
   ATE แทน ขั้นความตั้งใจ 
   INT แทน ความสนใจ 
   DES แทน ความต้องการ 
   ACT แทน การตัดสินใจซื้อ 
   e   แทน ค่าความคลาดเคลื่อน 

 
3.6 สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้ศึกษาได้น าหลักสถิติมาประกอบการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งเป็น 2 ตอน 
ดังนี ้
  3.6.1 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐาน ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentages) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ได้แก ่
    3.6.1.1 การแจกแจงความถี่ (Frequency) เป็นการรวบรวมข้อมูลที่จัดเก็บมาได้ให้
อยู่ในชุดเดียวกันตามระดับของตัวแปรโดยล าดับจากค่ามากไปค่าน้อย 
    3.6.1.2 ค่าร้อยละ (Percentage) ด้วยสูตรดังนี้ (จิตราภา กุณฑลบุตร, 2550, น. 201)  
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ร้อยละ (%) x 100                                         (3-4) 

 

   เมื่อ x   แทน จ านวนข้อมูล (ความถี่) ที่ต้องการเปรียบเทียบ 

     n   แทน จ านวนข้อมูลทั้งหมด 
 
    3.6.1.3 ค่าเฉลี่ย (Mean) ด้วยสูตรดังนี้ (จิตราภา กุณฑลบุตร, 2550, น. 204) 
 

x̄ =                                                (3-5) 

   เมื่อ x̄   แทน ค่าเฉลี่ย 

       แทน ผลรวมข้อมลูทัง้หมด 
     n   แทน จ านวนข้อมูลทั้งหมด 
    3.6.1.4 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ด้วยสูตรดังนี ้(จติราภา 
กุณฑลบุตร, 2550) 
 

S.D. =                                       (3-6) 

 
   เมื่อ S.D.  แทน ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
     X   แทน คะแนนแต่ละตัว 
     n   แทน จ านวนสมาชิกในแต่ละกลุม่ 
       แทน ผลรวมของคะแนนยกก าลังสองทั้งหมด 
 
  3.6.2 สถิติที่ใช้อ้างอิง 
  การวิเคราะห์ถดถอยพหุ (Multiple Regression Analysis : MRA) เป็นการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ระหว่างชุดตัวแปรอิสระ ตั้งแต่ 2 ตัวขึ้นไป และตัวแปรตาม จ านวน 1 ตัว ด้วยสูตรดังนี ้
    สมการในรูปคะแนนดิบ 
 

  =  a+ + +…+                                   (3-7) 
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   เมื่อ   แทน ค่าคะแนนตัวแปรตามหรือตัวแปรเกณฑ์ที่ไดจ้ากการท านาย 
       แทน ตัวแปรตามหรือตัวแปรเกณฑ์ที่ท านาย 
     X  แทน ตัวแปรอิสระหรือตัวแปรพยากรณ์ 

     a  แทน ค่าคงที่หรือระยะตัดแกน Y 

     b  แทน ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ 
 

    สมการในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 

 =  + +…+                                      (3-8) 

 
   เมื่อ   แทน ค่าคะแนนมาตรฐานตัวแปรตามหรือตัวแปรเกณฑ์ที่ได้จาก 
         การท านาย 
       แทน ค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปรพยากรณ์ในรูปคะแนน 
         มาตรฐาน 
       แทน ค่าคะแนนมาตรฐานของตัวแปรอิสระหรือตัวแปรพยากรณ์  
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3.7 สรุปวิธีการด าเนินการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 3.1 สรุปกระบวนการวิธีด าเนินการวิจัย 

สรุปผลและขอ้เสนอแนะ 

การวิจัยเชิงปริมาณ 

ประชากร 
ไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่าง 
400 คน 

เครื่องมือทีใ่ช้ในการเก็บ
รวบรวมข้อมลู 

การวิเคราะหข์้อมูล 

แบบสอบถาม 

วิเคราะห์เชิงพรรณนา 
1.  ค่าแจกแจงความถี่ 
2.  ร้อยละ  
3.  ค่าเฉลี่ย 
4.  S.D 

ตรวจสอบคุณภาพ 
1. หาค่า IOC ตั้งแต่ 0.67 ขึ้นไป 
2. หาค่าความเชื่อมั่น ที่ค่า
สัมประสิทธิ์อัลฟ่าของ 
ครอนบาคส์ของมาตรวัตตัวแปร
ทุกตัวมีค่าเกิน 0.60 

วิเคราะห์อ้างองิ 
Multiple Regression 

Analysis 
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บทที่ 4 

ผลการวิจัย 
 
 
 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยเลือกแจกแบบสอบถามให้
เฉพาะกลุ่มที่เป็นนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายที่ลงทะเบียนเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
สอนในรูปแบบสื่อออนไลน์ ประกอบด้วย 3 สถาบัน 1) กวดวิชาและสอนภาษาเอ็นคอนเส็ปท์ 
มหาสารคาม 2) กวดวิชาออนดีมานด์ มหาสารคาม และ 3) เดอะ เบรน มหาสารคาม งานวิจัยครั้งนี้ 
ผู้วิจัยได้รวบรวมแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 400 ชุด เมื่อน าข้อมูลแบบสอบถามมารวบรวม 
ประมวลผล และวิเคราะห์ค่าทางสถิติตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ และ
น าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบายโดยเรียงล าดับ หัวข้อ เพื่อแบ่งผลการวิเคราะห์ออกเป็น
ส่วนต่าง ๆ ดังนี ้ 
  1. สัญลักษณ์ที่ใช้ในการเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  2. การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ (1) เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับ เพศ 
ระดับการศึกษา โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาน าเสนอในรูปแบบของค่าแจกแจงความถี่ (Frequency) และ
ค่ารอ้ยละ (Percentage) 
  3. การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ (2) เกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา ส่วนที่ (3) เกี่ยวกับ
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลและส่วนที่ (4) เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาน าเสนอในรูปแบบของค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
  4. การวิเคราะห์หาค่าความสัมพันธ์ (r) ระหว่างปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการ
ตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบัน
กวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบ
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม โดยการวิเคราะห์ถดถอยพหุ (Multiple 
Regression Analysis) ด้วยวิธี Stepwise 
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4.1 สัญลักษณ์ที่ใช้ในการเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 เพื่อให้เกิดความเข้าที่ตรงกันในการแปลความหมายของการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจึงได้ก าหนด
ความหมายสัญลักษณใ์นการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้   
  X    แทน คะแนนเฉลี่ย (Mean) 
  S.D  แทน ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  PSY  แทน ปัจจัยด้านจิตวิทยา (ตัวแปรอิสระ หรือตัวแปรพยากรณ์) 
  MTV  แทน การจูงใจ (Motivation) 
  PEC  แทน การรับรู ้(Perception) 
  LEA  แทน การเรียนรู้ (Learning) 
  ATT  แทน ทัศนคต ิ(Attitudes) 
  PER  แทน บุคลิกภาพ (Personality) 

   AID  แทน กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (ตัวแปรอิสระ หรือตวัแปรพยากรณ)์ 
   ATE  แทน การสร้างการดึงดูดใจ (Attention) 
   INT  แทน การสร้างความสนใจ (Interest) 
   DES  แทน การสร้างความต้องการ (Desire) 
   ACT  แทน การเข้าถึงข้อมูล (Action) 
   DPS  แทน พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning (ตัวแปรตาม 

       หรือตัวแปรเกณฑ์) 
   NDR  แทน การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) 
   INF  แทน การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 
   EOA  แทน การประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
   DEC  แทน การตัดสินใจซื้อ (Decision Making) 
   PSE  แทน การประเมินหลังการซื้อและบริการหลังการซื้อ (Post Purchase  

       Service and Evaluation) 
   n    แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
   t    แทน ค่าที่ใช้พิจารณาใน t-distribution 
   Sig.  แทน นัยส าคัญทางสถิติ 
   H0    แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
   H1    แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
   *    แทน  ระดับนัยส าคัญทางสถิติ .05 (P< 0.05) 
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  **   แทน  ระดับนัยสาคัญทางสถิติ .01 (P< 0.01) 
  rS   แทน  ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (Pearson Correlation)  
  SEb  แทน  ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของสัมประสิทธิ์การถดถอย 
  SEest  แทน  ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของการถดถอย (Std. Error of the  
      Estimate) 
  R  แทน ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ ซึ่งแสดงความสัมพันธ์ระหว่าง 2 ชุดตัวแปร
      อิสระ หรือตัวแปรพยากรณ์ กับกับตัวแปรตาม หรือตัวแปรเกณฑ ์
  R2  แทน ค่าสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (Coefficient of Determination) แสดงถึง 
      อิทธิพลตัวแปรอิสระ หรือตัวแปรพยากรณ์ทุกตัวที่มีผลต่อตัวแปรตาม หรือ
      ตัวแปรเกณฑ์ ซึ่งแสดงถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ์ 
  b  แทน ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวแปรอิสระในรูปแบบของคะแนนดิบ 
  β   แทน ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวแปรพยากรณ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน 

  β0  แทน ค่าคงที่ของสมการถดถอยในรูปแบบคะแนนดิบ 
  Z  แทน คะแนนมาตรฐาน 
  Z1  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านการจูงใจ 
  Z2  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านการรับรู ้
  Z3  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านการเรียนรู้ 
  Z4  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านทัศนคติ 
  Z5  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านบุคลิกภาพ 
  Z6  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านการสร้างความดึงดูดใจ 
  Z7  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านการสร้างความสนใจ 
  Z8  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านการสร้างความต้องการ 
  Z9  แทน คะแนนมาตรฐานของตัวแปรพยากรณ์ด้านการเข้าถึงข้อมูล 
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4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัด
มหาสารคาม จ านวน 400 ชุด เกี่ยวกับ เพศ ระดับการศึกษา โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาน าเสนอใน
รูปแบบของค่าแจกแจงความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ซึ่งข้อมูลที่ได้สามารถ
จ าแนกตามรายละเอียด ดังในตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 
จ ำนวน และค่ำร้อยละของกลุ่มตัวอย่ำง จ ำแนกตำมเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศชาย 127 31.8 
เพศหญิง 273 68.3 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 273 
คน คิดเป็นร้อยละ 68.3 และเพศชายจ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.2 
จ ำนวน และค่ำร้อยละของกลุ่มตัวอย่ำง จ ำแนกตำมระดับชั้นกำรศึกษำ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
มัธยมศึกษาปีที่ 1 29 7.2 
มัธยมศึกษาปีที่ 2 81 20.3 
มัธยมศึกษาปีที่ 3 61 15.3 
มัธยมศึกษาปีที่ 4 54 13.5 
มัธยมศึกษาปีที่ 5 63 15.8 
มัธยมศึกษาปีที่ 6 112 28.0 

รวม 400 100.0 
 

 จากตารางที่ 4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก าลังศึกษาในระดับชั้น
มัธยมศึกษาปีที่ 6 จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 ล าดับถัดมาระดับชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 2 
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จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 ล าดับถัดมาระดับชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 5 จ านวน 63 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.8 ล าดับถัดมาระดับชั้นมัธยมศึกษาปีที ่3 จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 ล าดับถัดมา
ระดับชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 4 จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 และระดับชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 1 
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 ตามล าดับ 

 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียน 
 
 4.3.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับปัจจัยดา้นจิตวิทยา 
   4.3.1.1 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้านจิตวิทยา 
จ านวน 5 ด้าน ประกอบด้วย ด้านการจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้านทัศนคติ และ ด้าน
บุคลิกภาพ ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน แล้วสรุปผล และน าเสนอผลการ
วิเคราะห์โดยรวมแสดงในตารางที่ 4.3 (n= 400)  
 
ตารางที่ 4.3 
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา (PSY) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจเลือก

เรียน 
1. การจูงใจ (MTV) 4.32 0.542 มากที่สุด 
2. การรับรู ้(PEC) 4.16 0.543 มาก 
3. การเรียนรู ้(LEA) 3.96 0.643 มาก 
4. ทัศนคต ิ(ATT) 4.16 0.630 มาก 
5. บุคลิกภาพ (PER) 4.04 0.616 มาก 

รวม 4.13 0.594 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
ปัจจัยด้านจิตวิทยา โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 4.13, S.D = 0.594 ) เมื่อ พิจารณาเป็นรายด้าน โดย
เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านการจูงใจ (X  = 4.32, S.D = 0.542) 
อยู่ในระดับมากที่สุด ด้านการรับรู้ ( X = 4.16, S.D = 0.543) ด้านทัศนคติ ( X  = 4.16, S.D = 0.630) 
ด้านบุคลิกภาพ ( X = 4.04, S.D = 0.616) และด้านการเรียนรู้ ( X = 3.96,  
S.D = 0.643) อยู่ในระดับมาก ตามล าดับ 



134 
 

   4.3.1.2 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้านจิตวิทยา 
จ านวน 5 ด้าน ประกอบด้วย ด้านการจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้านทัศนคติ และ ด้าน
บุคลิกภาพ ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยภาพรวมของการจ าแนกแต่ละมิติ
ย่อยและรายข้อ (n= 400) ผู้วิจัยน าข้อมูลมาวิเคราะห์ตามรายมิติตัวแปร และรายข้อ ด้วยสถิติพื้นฐาน 
ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแสดงรายละเอียดใน ตารางที่ 4.4 – ตารางที่ 4.8 
 
ตารางที่ 4.4 
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ ในมิติกำรจูง
ใจ (MTV) 

1. การจูงใจ (MTV) X  S.D 
ระดบัการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่สามารถหา

ข้อมูลของหลักสูตรได้ง่าย 
4.16 0.801 มาก 

2. ท่านเลือกสถาบันกวดวิชาที่เลือกเรียนมี
กระบวนการลงทะเบียนง่าย ประหยัดเวลา และ
รวดเร็ว 

4.20 0.825 มาก 

3. ท่านเลือกสถาบันกวดวิชามีชื่อเสียง และเป็นที่
ยอมรับ 

4.17 0.865 มาก 

4. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่ท่านพิจารณา
ว่า เป็นหลักสตูรที่มีประสิทธภิาพ 

4.58 0.624 มากที่สุด 

5. สถาบันกวดวิชาที่ท่านเลือกท่านพิจารณาจา
หลักสูตรที่มีความทันสมัยและเหมาะสมกับการ
เรียนในปัจจุบนั 

4.49 0.672 มากที่สุด 

รวม 4.32 0.757 มากที่สุด 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
ปัจจัยด้านจิตวิทยา ในมิติการจูงใจโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.32, S.D = 0.757) เมื่อ 
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากที่สุด 2 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ย
จากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่ท่านพิจารณาว่า เป็นหลักสูตรที่มี
ประสิทธิภาพ ( X  = 4.58, S.D = 0.624 ) สถาบันกวดวิชาที่ท่านเลือกท่านพิจารณาจาหลักสูตรที่มี
ความทันสมัยและเหมาะสมกับการเรียนในปัจจุบัน ( X  = 4.49, S.D = 0.672) และอยู่ในระดับมาก 
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 3 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านเลือกสถาบันกวดวิชาที่เลือก
เรียนมีกระบวนการลงทะเบียนง่าย ประหยัดเวลา และรวดเร็ว ( X  = 4.20, S.D = 0.825) ท่านเลือก
สถาบันกวดวิชามีชื่อเสียง และเป็นที่ยอมรับ ( X = 4.17, S.D = 0.865) ท่านเลือกเรียนกับสถาบัน
กวดวิชาที่สามารถหาข้อมูลของหลักสูตรได้ง่าย ( X  = 4.16, S.D = 0.801) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5  
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ ในมิติกำร
รับรู้ (PEC) 

2. การรับรู้ (PEC) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. สถาบันกวดวิชาที่มีเจ้าหน้าที่คอยให้ความรู้เกี่ยวกับ

ประโยชน์ของรูปแบบการเรียน 
4.27 0.738 มากที่สุด 

2. ท่านใช้ข้อมูลที่ได้รับจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ์
ในการเลือกสถาบันกวดวิชา 

3.77 0.860 มาก 

3. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีข้อมูลหลักสูตร
ที่ระบุเ วลาเรียน จ านวนชั่วโมงหลักสูตร 

4.31 0.745 มากที่สุด 

4. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยพิจารณาจาก
ความสะดวกในการเข้าเรียน 

4.33 0.756 มากที่สุด 

5. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีรูปแบบการ
เรียนง่าย 

4.15 0.912 มาก 

รวม 4.16 0.802 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
ปัจจัยด้านจิตวิทยา ในมิติการรับรู้โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.17, S.D = 0.802) เมื่อ พิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากที่สุดมี 3 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมาก
ไปหาน้อย ดังน้ี ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยพิจารณาจากความสะดวกในการเข้าเรียน ( X  
= 4.33, S.D = 0.756) ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีข้อมูลหลักสูตรที่ระบุเวลาเรียน จ านวน
ชั่วโมงหลักสูตร ( X  = 4.31, S.D = 0.745) สถาบันกวดวิชาที่มีเจ้าหน้าที่คอยให้ความรู้เกี่ยวกับ
ประโยชน์ของรูปแบบการเรียน ( X  = 4.27, S.D = 0.738) และอยู่ในระดับมาก 2 ข้อ เรียงล าดับ
ความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีรูปแบบการ
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เรียนง่าย ( X  = 4.15, S.D = 0.912) ท่านใช้ข้อมูลที่ได้รับจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ในการ
เลือกสถาบันกวดวิชา ( X  = 3.77, S.D = 0.860) ตามล าดับ  
 
ตารางที่ 4.6  
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ ในมิติกำร
เรียนรู้ (LEA) 

3. การเรียนรู้ (LEA) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจเลือก

เรียน 
1. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการให้

ทดลองเรียน 
3.82 1.063 มาก 

2. การโฆษณาที่ ใช้บุคคลที่มีชื่ อ เสียง และ
น่าเชื่อถือ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกับ
สถาบันกวดวิชา 

3.61 1.154 มาก 

3. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยมี
การศึกษาข้อมูลข่าวสารจากสื่อต่าง ๆ เช่น 
อินเทอร์เน็ต เป็นต้น 

4.01 0.877 มาก 

4. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยมี
การศึกษาจากสถาบันกวดวิชาที่มีชื่อเสียง 
หรือเป็นที่นิยม 

4.09 0.827 มาก 

5. ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี ใช้
นวัตกรรมและสื่อการสอนใหม่ ๆ ในการเรียน
การสอน 

4.27 0.774 มากที่สุด 

รวม 3.96 0.939 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
ปัจจัยด้านจิตวิทยา ในมิติการเรียนรู้โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.96, S.D = 0.939) เมื่อ พิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากที่สุดมี 1 ข้อ ดังนี้ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีใช้
นวัตกรรมและสื่อการสอนใหม่ๆ ในการเรียนการสอน ( X  = 4.27, S.D = 0.774) และอยู่ในระดับมาก 4 
ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยมี
การศึกษาจากสถาบันกวดวิชาที่มีชื่อเสียง หรือเป็นที่นิยม ( X = 4.09, S.D = 0.827) ท่านเลือกเรียนกับ
สถาบันกวดวิชา โดยมีการศึกษาข้อมูลข่าวสารจากสื่อต่างๆ เช่น อินเทอร์เน็ต เป็นต้น ( X  = 4.01, S.D 
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= 0.877) ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการให้ทดลองเรียน ( X  = 3.82, S.D = 1.063) การ
โฆษณาที่ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียง และน่าเชื่อถือ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา ( X  = 
3.61, S.D = 1.154) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.7  
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ ในมิติ
ทัศนคต ิ(ATT) 

4. ทัศนคติ (ATT) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. ท่านคิดว่าการเรียนผ่านระบบ E-learning มี

ความสะดวกต่อท่าน 
4.34 0.735 มากที่สุด 

2. ท่านคิดว่าขั้นตอนการเลือกเรียนกับสถาบัน
กวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning มี
ความง่ายไม่ยุ่งยาก 

4.19 0.786 มาก 

3. ท่านรู้สึกว่าการเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning เหมาะสมกับวิถีชีวิต
ในปัจจุบันของท่าน 

4.18 0.819 มาก 

4. ท่านรู้สึกเพลิดเพลินกับการเลือกเรียนกับ
สถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-
learning 

4.12 0.823 มาก 

5. ท่านคิดว่าการเล่นอินเทอร์เน็ตเป็นประจ าจะ
ส่งผลในการเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning เป็นเรื่องง่าย 

3.97 0.916 มาก 

รวม 4.16 0.816 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
ปัจจัยด้านจิตวิทยา ในมิติทัศนคติโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.16, S.D = 0.816) เมื่อ พิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากที่สุดมี 1 ข้อ ดังนี้ ท่านคิดว่าการเรียนผ่านระบบ E-Learning มี
ความสะดวกต่อท่าน (X  = 4.34, S.D = 0.735) และอยู่ในระดับมาก 4 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตาม
ค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านคิดว่าขั้นตอนการเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่าน
ระบบ E-learning มีความง่ายไม่ยุ่งยาก (X  = 4.19, S.D = 0.786) ท่านรู้สึกว่าการเรียนกับสถาบันกวด
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วิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning เหมาะสมกับวิถีชีวิตในปัจจุบันของท่าน (X  = 4.18,  
S.D = 0.819) ท่านรู้สึกเพลิดเพลินกับการเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ  
E-learning (X  = 4.12, S.D = 0.823) ท่านคิดว่าการเล่นอินเทอร์เน็ตเป็นประจ าจะส่งผลในการเลือก
เรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning เป็นเรื่องง่าย (X  = 3.97, S.D = 0.916) 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.8 
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ  ในมิติ
บุคลิกภำพ (PER) 

5. บุคลิกภาพ (PER) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. ท่านสนใจในนวัตกรรมใหม่ล่ าสุด ความ

ทันสมัย  และความแปลกใหม่ของระบบE-
learning มาช่วยในการศึกษา 

4.13 0.818 มาก 

2. ท่านศึกษาข้อมูลและประโยชน์ของหลักสูตร
การเรียนก่อนตัดสินใจเลือกเรียน 

4.25 0.801 มากที่สุด 

3. ท่านชอบค้นหาความรู้เกี่ยวกับนวัตกรรมใหม่ๆ
ที่นอกเหนือไปจากนวัตกรรมด้านการศึกษา 

3.95 0.913 มาก 

4. ท่านเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนแบบ 
5. E-learning เพื่อสะท้อนบุคลิกภาพความ

ทันสมัยของท่านได ้
3.76 0.941 มาก 

6. ท่านชอบและกล้าทดลองในการเรียนรู้แบบ
ใหม่อยู่เสมอ 

4.10 0.874 มาก 

รวม 4.04 0.869 มาก 
 

 จากตารางที่ 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
ปัจจัยด้านจิตวิทยา ในมิติบุคลิกภาพโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.04, S.D = 0.869) เมื่อ พิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากที่สุดมี 1 ข้อ ดังนี ้ท่านศึกษาข้อมูลและประโยชน์ของหลักสูตร
การเรียนก่อนตัดสินใจเลือกเรียน (X  = 4.25, S.D = 0.801) และอยู่ในระดับมาก 4 ข้อ เรียงล าดับ
ความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านสนใจในนวัตกรรมใหม่ล่าสุด ความทันสมัย และ
ความแปลกใหม่ของระบบE-learningมาช่วยในการศึกษา (X  = 4.13, S.D = 0.818) ท่านชอบและกล้า
ทดลองในการเรียนรู้แบบใหม่อยู่เสมอ (X  = 4.10, S.D = 0.874) ท่านชอบค้นหาความรู้เกี่ยวกับ
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นวัตกรรมใหม่ ๆ ที่นอกเหนือไปจากนวัตกรรมด้านการศึกษา (X  = 3.95, S.D = 0.913) ท่านเรียนกับ
สถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนแบบ E-learning เพื่อสะท้อนบุคลิกภาพความทันสมัยของท่านได้  
(X  = 3.76, S.D = 0.941) ตามล าดับ 
 จากข้อมูลข้างต้นในตารางที่  4.4 - 4.8 แสดงให้เห็นว่า ด้านการจูงใจ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ 
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่ท่านพิจารณาว่า เป็นหลักสูตรที่
มีประสิทธิภาพ (X  = 4.58) ส่วนด้านการรับรู้ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ 
ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยพิจารณาจากความสะดวกในการเข้าเรียน (X  = 4.33) ด้านการ
เรียนรู้ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีใช้
นวัตกรรมและสื่อการสอนใหม่ๆ ในการเรียนการสอน (X  = 4.27) ด้านทัศนคติ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านคิดว่าการเรียนผ่านระบบ E-learning มีความสะดวกต่อท่าน 
(X  = 4.34) และด้านบุคลิกภาพ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านศึกษา
ข้อมูลและประโยชน์ของหลักสูตรการเรียนก่อนตัดสินใจเลือกเรียน (X  = 4.25) 
 จากข้อมูลข้างต้นสะท้อนให้เห็นว่า ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในปัจจัยด้านจิตวิทยาให้ความส าคัญในด้านการจูงใจมากที่สุด 
รองลงมา เป็นด้านทัศนคติ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ และด้านบุคลิกภาพ ตามล าดับ 
 4.3.2 การวิเคราะหข์้อมูลเกีย่วกับกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 
   4.3.2.1 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกเรยีนของกระบวนการตอบสนอง
ไอดาโมเดล จ านวน 4 ด้าน ประกอบด้วย การสร้างความดึงดูดใจ การสร้างความสนใจ การสร้างความ
ต้องการ และ การเข้าถึงข้อมูล ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน แล้วสรุปผล และ
น าเสนอผลการวิเคราะห์โดยรวมแสดงในตารางที่ 4.9 (n= 400)  
 
ตารางที่ 4.9 
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของกระบวนกำรตอบสนอง 
ไอดำโมเดล 

กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (AID) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. การสร้างความดึงดูดใจ (ATE) 3.78 0.700 มาก 
2. การสร้างความสนใจ (INT) 3.96 0.611 มาก 
3. การสร้างความต้องการ (DES) 4.13 0.581 มาก 
4. การเข้าถึงข้อมูล (ACT) 4.11 0.603 มาก 

รวม 4.00 0.624 มาก 
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 จากตารางที่ 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.00, S.D = 0.624) เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านการสร้างความ
ต้องการ ( X  = 4.13, S.D = 0.581) ด้านการเข้าถึงข้อมูล ( X  = 4.11, S.D = 0.603) ด้านการสร้าง
ความสนใจ ( X  = 3.96, S.D = 0.611) และด้านการสร้างความดึงดูดใจ ( X  = 3.78, S.D = 0.700)  
อยู่ในระดับมาก ตามล าดับ 
   4.3.2.2 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของกระบวนการ
ตอบสนองไอดาโมเดล จ านวน 4 ด้าน ประกอบด้วย การสร้างความดึงดูดใจ การสร้างความสนใจ 
การสร้างความต้องการ และ การเข้าถึงข้อมูล ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
โดยภาพรวมของการจ าแนกแต่ละมิติย่อยและรายข้อ (n= 400) ผู้วิจัยน าข้อมูลมาวิเคราะห์ตามราย
มิติตัวแปร และรายข้อ ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแสดง
รายละเอียดใน ตารางที่ 4.10 – ตารางที่ 4.13 
 
ตารางที่ 4.10   
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของกระบวนกำรตอบสนองไอดำ
โมเดล ในมิติกำรสร้ำงควำมดึงดูดใจ (ATE) 

1. การสร้างความดึงดูดใจ (ATE) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. การรับรู้ข่าวสารใหม่ๆ จากสื่อการตลาดท าให้ท่าน

เริ่มสนใจการเรียนผ่านระบบ E-learning  
3.92 0.805 มาก 

2. การสื่อสารผ่านสื่อ Social Media เช่น Facebook, 
Line สามารถดึงดูดความสนใจท่านได ้

4.01 0.893 มาก 

3. การสื่อสารผ่านสื่อโทรทัศน์และสื่อกระจายเสียง 
สามารถดึงดูดความสนใจท่านได ้

3.60 0.958 มาก 

4. การสื่อสารผ่านป้ายโฆษณาในสถานที่ต่าง ๆ รวมถึง 
ณ สถานบริการ สามารถดึงดูดความสนใจท่านได ้

3.61 0.980 มาก 

รวม 3.78 0.909 มาก 
 

 จากตารางที่ 4.10 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ในมิติการสร้างความดึงดูดใจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 3.79, 
S.D = 0.909) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากทั้ง 4 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญ
ตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ การสื่อสารผ่านสื่อ Social Media เช่น Facebook, Line สามารถ
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ดึงดูดความสนใจท่านได้ (X  = 4.01, S.D = 0.893) การรับรู้ข่าวสารใหม่ๆ จากสื่อการตลาดท าให้ท่าน
เริ่มสนใจการเรียนผ่านระบบ E-learning (X  = 3.92, S.D = 0.805) การสื่อสารผ่านป้ายโฆษณาใน
สถานที่ต่าง ๆ รวมถึง ณ สถานบริการ สามารถดึงดูดความสนใจท่านได้ (X  = 3.61, S.D = 0.980) การ
สื่อสารผ่านสื่อโทรทัศน์และสื่อกระจายเสียง สามารถดึงดูดความสนใจท่านได้ X = 3.60, S.D = 0.958) 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.11  
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของกระบวนกำรตอบสนองไอดำ
โมเดล ในมิติกำรสร้ำงควำมสนใจ (INT) 

2. การสร้างความสนใจ (INT) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาสามารถน าเสนอ

ข้อมูล และ รายละเอียดเกี่ยวกับหลักสูตรการ
เรียนแบบ E-learning ได้เป็นอย่างดี 

4.01 0.782 มาก 

2. สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาสามารถตอบข้อ
สงสัยเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียนแบบ E-learning 
ได ้

3.88 0.840 มาก 

3. สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาแสดงให้เห็นถึงความ
เป็นสากล ความทันสมัย และข้อแตกต่างกับการ
นั่งเรียนในห้องเรียน 

4.03 0.789 มาก 

4. ข้อมูลที่ทางสถาบันกวดวิชาน าเสนอผ่านสื่อ
การตลาด หรือโฆษณามีความน่าสนใจ และ
สามารถจูงใจท่านได้ 

3.94 0.772 มาก 

5. สถาบันกวดวิชาน าเสนอ หรือโฆษณาข้อมูลได้ตรง
ตามความต้องการของท่าน 

3.96 0.826 มาก 

รวม 3.96 0.802 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ในมิตกิารสร้างความสนใจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 3.96, S.D = 
0.802) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากทั้ง 5 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตาม
ค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาแสดงให้เห็นถึงความเป็นสากล ความ
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ทันสมัย และข้อแตกต่างกับการนั่งเรียนในห้องเรียน (X  = 4.03, S.D = 0.789) สื่อการตลาดที่ใช้ในการ
โฆษณาสามารถน าเสนอข้อมูล และ รายละเอียดเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียนแบบ E-learning ไดเ้ป็นอย่างด ี
(X  = 4.01, S.D = 0.782) สถาบันกวดวิชาน าเสนอ หรือโฆษณาข้อมูลได้ตรงตามความต้องการของท่าน 
(X  = 3.96, S.D = 0.826) ข้อมูลที่ทางสถาบันกวดวิชาน าเสนอผ่านสื่อการตลาด หรือโฆษณามีความ
น่าสนใจ และสามารถจูงใจท่านได้ (X  = 3.94, S.D = 0.772) สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาสามารถ
ตอบข้อสงสัยเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียนแบบ E-learning ได ้(X  = 3.88, S.D = 0.840) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.12  
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของกระบวนกำรตอบสนองไอดำ
โมเดล ในมิติกำรสร้ำงควำมต้องกำร (DES) 

3. การสร้างความต้องการ (DES) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. สถาบันกวดวิชามีการจัดเวลาเรียนที่ตรงกับความ

ต้องการของท่าน 
4.21 0.839 มากที่สุด 

2. สถาบันกวดวิชามีการให้เลือกสถานที่เรียนที่ตรงกับ
ความต้องการของท่าน 

4.16 0.900 มาก 

3. สถาบันกวดวิชามีการจัดอาจารย์ผู้สอนที่ตรงกับ
ความต้องการของท่าน 

4.03 0.865 มาก 

4. สถาบันกวดวิชามีการน าเทคโนโลยีใหม่ๆ มา
ให้บริการก่อนสถาบันกวดวิชาอื่นๆ 

4.03 0.817 มาก 

5. สถาบันกวดวิชามีความสามารถในการแข่งขันในด้าน
คุณภาพการเรียนกับทางสถาบันกวดวิชาอื่นๆ 

4.08 0.800 มาก 

5. สถาบันกวดวิชามีการบริการของเจ้าหน้าที่เป็นไป
ด้วยความเต็มใจท าให้ท่านเกิดความประทับใจ 

4.29 0.802 มากที่สุด 

รวม 4.13 0.837 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ในมิติการสร้างความต้องการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.13, 
S.D = 0.837) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากที่สุดมี 2 ข้อ เรียงล าดับ
ความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ สถาบันกวดวิชามีการบริการของเจ้าหน้าที่เป็นไปด้วย
ความเต็มใจท าให้ท่านเกิดความประทับใจ (X  = 4.29, S.D = 0.802) สถาบันกวดวิชามีการจัดเวลาเรียน
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ที่ตรงกับความต้องการของท่าน (X  = 4.21, S.D = 0.839) และอยู่ในระดับมากมี 4 ข้อ เรียงล าดับ
ความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี ้สถาบันกวดวิชามีการให้เลือกสถานที่เรียนที่ตรงกับความ
ต้องการของท่าน (X  = 4.16, S.D = 0.900) สถาบันกวดวิชามีความสามารถในการแข่งขันในด้าน
คุณภาพการเรียนกับทางสถาบันกวดวิชาอื่นๆ (X  = 4.08, S.D = 0.800) สถาบันกวดวิชามีการน า
เทคโนโลยีใหม่ๆ มาให้บริการก่อนสถาบันกวดวิชาอื่นๆ (X  = 4.03, S.D = 0.817) สถาบันกวดวิชามีการ
จัดอาจารย์ผู้สอนที่ตรงกับความต้องการของท่าน (X = 4.03, S.D = 0.865) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.13  
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนของกระบวนกำรตอบสนองไอดำ
โมเดล ในมิติกำรเข้ำถึงข้อมูล (ACT) 

4. การเข้าถึงข้อมูล (ACT) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. สถาบันกวดวิชาแสดงข้อมูลความคุ้มค่า และ

ประโยชน์ของการเรียนแบบ E- Learning 
4.16 0.784 มาก 

2. สถาบันกวดวิชามีข้อมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียน
การสอนอย่างครบถ้วนตามความต้องการจนท่านตก
ลงใจที่จะเลือกเรียน 

4.20 0.752 มาก 

3. สถาบันกวดวิชาให้รายละเอียด และค าแนะน าต่างๆ 
ช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได้ทันท ี

4.19 0.792 มาก 

4. สถาบันกวดวิชามีเจ้าหน้าที่ที่พร้อมคอยให้ข้อมูลและ
ค าแนะน าตลอด 24 ชั่วโมงผ่านสายด่วน ช่วยให้
ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได ้

3.91 0.895 มาก 

5. สถาบันกวดวิชามีช่องทางการช าระค่าลงทะเบียนที่
หลากหลาย เช่น ช าระออนไลน์ผ่านบัตรเครดิด 
ATM เป็นต้น ช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได้ทันท ี

4.10 0.924 มาก 

รวม 4.11 0.829 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของ
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ในมิติการเข้าถึงข้อมูล โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.11, S.D = 
0.829) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากทั้ง 5 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตาม
ค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี ้สถาบันกวดวิชามีข้อมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียนการสอนอย่างครบถ้วน
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ตามความต้องการจนท่านตกลงใจที่จะเลือกเรียน (X  = 4.20, S.D = 0.752) สถาบันกวดวิชาให้
รายละเอียด และค าแนะน าต่างๆ ช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได้ทันที (X  = 4.19, S.D = 0.792) 
สถาบันกวดวิชาแสดงข้อมูลความคุ้มค่า และประโยชน์ของการเรียนแบบ E- Learning (X  = 4.16,  
S.D = 0.784) สถาบันกวดวิชามีช่องทางการช าระค่าลงทะเบียนที่หลากหลาย เช่น ช าระออนไลน์ผ่านบัตร
เครดิด ATM เป็นต้น ช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได้ทันที X = 4.10, S.D = 0.924) สถาบันกวดวิชามี
เจ้าหน้าที่ที่พร้อมคอยให้ข้อมูลและค าแนะน าตลอด 24 ชั่วโมงผ่านสายด่วน ช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือก
เรียนได ้(X  = 3.91, S.D = 0.895) ตามล าดับ 
 จากข้อมูลข้างต้นในตารางที่ 4.11 - 4.13 แสดงให้เห็นว่า ด้านการสร้างความดึงดูดใจ กลุ่มตัวอย่าง
ที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ การสื่อสารผ่านสื่อ Social Media เช่น Facebook, Line 
สามารถดึงดูดความสนใจท่านได้ (X  = 4.01) ส่วนด้านการสร้างความสนใจ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาแสดงให้เห็นถึงความเป็นสากล ความ
ทันสมัย และข้อแตกต่างกับการนั่งเรียนในห้องเรียน (X  = 4.03) ด้านการสร้างความต้องการ กลุ่ม
ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ สถาบันกวดวิชามีการบริการของเจ้าหน้าที่เป็นไปด้วย
ความเต็มใจท าให้ท่านเกิดความประทับใจ (X  = 4.29) ด้านการเข้าถึงข้อมูล กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ สถาบันกวดวิชามีข้อมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียนการสอนอย่าง
ครบถ้วนตามความต้องการจนท่านตกลงใจที่จะเลือกเรียน (X  = 4.20) 
 จากข้อมูลข้างต้นสะท้อนให้เห็นว่า ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลให้ความส าคัญในด้าน
การสร้างความต้องการมากที่สุด รองลงมา เป็นด้านการเข้าถึงข้อมูล ด้านการสร้างความสนใจ และ
ด้านการสร้างความดึงดูดใจ ตามล าดับ 
 4.3.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning 
   4.3.3.1 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning 
ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ประกอบด้วย ด้านการตระหนักถึงความต้องการ ด้านการ
แสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านการประเมินหลัง
การซื้อและบริการหลังการซื้อ ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน แล้วสรุปผล 
และน าเสนอผลการวิเคราะห์โดยรวมแสดงในตารางที่ 4.14 (n= 400)  
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ตารางที่ 4.14   
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำนระบบ E-Learning ของสถำบัน
กวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ  
E-Learning (DPS) X  S.D 

ระดับการตัดสินใจ
เลือกเรียน 

1. การตระหนักถึงความต้องการ (NDR) 4.08 0.638 มาก 
2. การแสวงหาข้อมูล (INF) 4.11 0.624 มาก 
3. การประเมนิข้อมูลแต่ละทางเลือก (EOA ) 4.13 0.623 มาก 
4. การตัดสินใจซื้อ (DEC) 3.99 0.623 มาก 
5. การประเมนิหลังการซื้อและบริการหลังการซื้อ 

(PSE) 
4.19 0.662 มาก 

รวม 4.10 0.634 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.14 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.10,  
S.D = 0.634) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่า 
ด้านการประเมินหลังการซื้อและบริการหลังการซื้อ (X  = 4.19, S.D = 0.662) ด้านการประเมินข้อมูลแต่
ละทางเลือก (X  = 4.13, S.D = 0.623) ด้านการแสวงหาข้อมูล (X  = 4.11, S.D = 0.624) ด้านการ
ตระหนักถึงความต้องการ (X  = 4.08, S.D = 0.638) และด้านการตัดสินใจซื้อ (X  = 3.99,  
S.D = 0.662) อยู่ในระดับมาก ตามล าดับ 
  2) ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบัน
กวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม จ านวน 5 ด้าน ประกอบด้วย ด้านการตระหนักถึงความต้องการ ด้านการ
แสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านการประเมินหลังการ
ซื้อและบริการหลังการซื้อ ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยภาพรวมของการ
จ าแนกแต่ละมิติย่อยและรายข้อ (n= 400) ผู้วิจัยน าข้อมูลมาวิเคราะห์ตามรายมิติตัวแปร และรายข้อ 
ด้วยสถิติพื้นฐาน ได้แก่ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแสดงรายละเอียดใน ตารางที่ 4.15 – 
ตารางที่ 4.19 
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ตารางที่ 4.15  
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำนระบบ E-Learning ของสถำบัน
กวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม ในมิติกำรตระหนักถึงควำมต้องกำร (NDR) 

1. การตระหนักถึงความต้องการ (NDR) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบ

โจทย์ท่านได้ในเรื่องของเวลาการเรียน 
4.25 0.789 มากที่สุด 

2. การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบ
โจทย์ท่านได้ในเรื่องของสถานที่เรียน 

4.10 0.847 มาก 

3. การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบ
โจทย์ท่านได้ในเรื่องของอาจารย์ผู้สอน 

4.04 0.850 มาก 

4. การส่งเสริมการตลาด การโฆษณา โปรโมชั่น ท าให้
ท่านเกิดความต้องการเลือกเรียน 

3.92 0.865 มาก 

รวม 4.08 0.838 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.15 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในมิติการตระหนักถึงความต้องการ 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.08, S.D = 0.838) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับ
มากที่สุดมี 1 ข้อ ดังนี ้การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบโจทย์ท่านได้ในเรื่องของเวลาการเรียน 
(X  = 4.25, S.D = 0.789) และอยู่ในระดับมากมี 3 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหา
น้อย ดังนี้ การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบโจทย์ท่านได้ในเรื่องของสถานที่เรียน  
(X  = 4.10, S.D = 0.847) การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบโจทย์ท่านได้ในเรื่องของอาจารย์
ผู้สอน (X  = 4.04, S.D = 0.850) การส่งเสริมการตลาด การโฆษณา โปรโมชั่น ท าให้ท่านเกิดความ
ต้องการเลือกเรียน (X  = 3.92, S.D = 0.865) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.16   
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำนระบบ E-Learning ของสถำบัน
กวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม ในมิติกำรแสวงหำข้อมูล (INF) 

2. การแสวงหาข้อมูล (INF) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวดวิชาผ่านสื่อสังคม

ออนไลน์ที่มีคุณสมบัติที่ตรงตามความต้องการของ
ท่าน 

4.17 0.775 มาก 

2. ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวดวิชาที่ โดยใช้ 
Search Engine ซึ่งเป็นเครื่องมือค้นหาเว็บไซต์ต่างๆ 
เชน่Google เป็นต้น 

4.09 0.843 มาก 

3. ท่านมีการสอบถามบุคคลในครอบครัวและจาก
บุคคลอื่นที่รู้จักเพื่อตัดสินใจ 

4.17 0.925 มาก 

4. ก่อนใช้บริการมีการทดลองการใช้จริงด้วยตนเอง 3.98 1.045 มาก 
5. ท่านมีการเข้าศึกษาสอบถามข้อมูลโดยตรงที่สถาบัน 
กวดวิชา 

4.16 0.915 มาก 

รวม 4.11 0.901 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.16 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในมิติการแสวงหาข้อมูล โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก ( X  = 4.11, S.D = 0.901) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากทั้ง 5 
ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวดวิชา
ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่มีคุณสมบัติที่ตรงตามความต้องการของท่าน ( X  = 4.17, S.D = 0.775) ท่านมี
การสอบถามบุคคลในครอบครัวและจากบุคคลอื่นที่รู้จักเพื่อตัดสินใจ ( X  = 4.17, S.D = 0.925) ท่านมี
การเข้าศึกษาสอบถามข้อมูลโดยตรงที่สถาบันกวดวิชา ( X  = 4.16, S.D = 0.915) ท่านมีการค้นหา
ข้อมูลสถาบันกวดวิชาที่ โดยใช้ Search Engine ซึ่งเป็นเครื่องมือค้นหาเว็บไซต์ต่างๆ เช่น Google เป็น
ต้น ( X  = 4.09, S.D = 0.843) ก่อนใช้บริการมีการทดลองการใช้จริงด้วยตนเอง ( X  = 3.98,  
S.D = 1.045) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.17  
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำนระบบ E-Learning ของสถำบัน
กวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม ในมิติกำรประเมินข้อมูลแต่ละทำงเลือก (EOA) 

3. การประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก (EOA) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
1. การมีส่วนลดค่าใช้จ่ายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียน

ของท่าน 
4.06 0.956 มาก 

2. การส่งเสริมการขายร่วม(Co-Promotion)ของสถาบัน
กวดวิชากับสถาบันการเงินมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
เรียนของท่าน 

3.92 0.914 มาก 

3. ความไว้วางใจกับชื่อเสียงของสถาบันกวดวิชามีผลต่อ
การประเมินทางเลือกของท่าน 

4.27 0.747 มากที่สุด 

4. ขั้นตอนการลงทะเบียนง่าย และช่องทางการช าระเงิน
ที่ปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของท่าน 

4.27 0.766 มากที่สุด 

รวม 4.13 0.846 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.17 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในมิติการประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.13, S.D = 0.846) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับ
มากที่สุด มี 2 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ความไว้วางใจกับชื่อเสียง
ของสถาบันกวดวิชามีผลต่อการประเมินทางเลือกของท่าน (X  = 4.27, S.D = 0.775) ขั้นตอนการ
ลงทะเบียนง่าย และช่องทางการช าระเงินที่ปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของท่าน (X  = 4.27, 
S.D = 0.766) และอยู่ในระดับมาก มี 2 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
การมีส่วนลดค่าใช้จ่ายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของท่าน X = 4.06, S.D = 0.956) การส่งเสริมการ
ขายร่วม(Co-Promotion)ของสถาบันกวดวิชากับสถาบันการเงินมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของท่าน 
(X  = 3.92, S.D = 0.914) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.18 
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบีย่งเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำนระบบ E-Learning ของสถำบัน
กวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม ในมิติกำรตดัสินใจซื้อ (DEC) 

4. การตัดสินใจซื้อ (DEC) X  S.D 
ระดับการตัดสินใจ

เลือกเรียน 

1. ท่านและครอบครัวมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกเรียน 4.26 0.929 มากที่สุด 

2. ท่านตัดสินใจเลือกเรียน เพราะต้องการหลักสูตรที่มี
ราคาถูกในบางครั้ง 

3.77 1.027 มาก 

3. ท่านมีความสะดวกในการเลือกเรียนกับสถาบันกวด
วิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning 

4.16 0.837 มาก 

4. ท่านเลือกเรียน เนื่องจากหลักสูตรนั้นไม่มีการเปิดสอน
ทั่วไป 

3.66 1.062 มาก 

5. ท่านเลือกเรียน เนื่องจากสามารถล็อกอินเข้าเรียนที่
ไหนก็ได้ 

4.10 0.899 มาก 

รวม 3.99 0.951 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.18 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในมิติการตัดสินใจซื้อ โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก (X  = 3.99, S.D = 0.951) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย อยู่ในระดับมากที่สุด มี 1 ข้อ 
ดังนี้ ท่านและครอบครัวมีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกเรียน (X  = 4.26, S.D = 0.929) และอยู่ในระดับ
มาก มี 4 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านมีความสะดวกในการเลือก
เรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning  (X  = 4.16, S.D = 0.837) ท่านเลือกเรียน 
เนื่องจากสามารถล็อกอินเข้าเรียนที่ไหนก็ได้ (X  = 4.10, S.D = 0.899) ท่านตัดสินใจเลือกเรียน เพราะ
ต้องการหลักสูตรที่มีราคาถูกในบางครั้ง (X  = 3.77, S.D = 1.027) ท่านเลือกเรียน เนื่องจากหลักสูตรนั้น
ไม่มีการเปิดสอนทั่วไป (X  = 3.66, S.D = 1.062) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.19 
ค่ำเฉลี่ย ค่ำเบี่ยงเบนมำตรฐำน และระดับกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำนระบบ E-Learning ของสถำบัน
กวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม ในมิติกำรประเมินหลังกำรซื้อและบริกำรหลังกำรซื้อ (PSE) 
5. การประเมินหลังการซื้อและบริการหลังการซื้อ 
(PSE) X  S.D 

ระดับการตัดสินใจ
เลือกเรียน 

1. ท่านรู้สึกประทับใจเพราะหลักสูตรการเรียนตรงตาม
ความต้องการ 

4.27 0.759 มากที่สุด 

2. ท่านรู้สึกพอใจ และเกิดการเลือกเรียนซ้ ากับการเรียน
ผ่านระบบ E-Learning 

4.15 0.865 มาก 

3. ท่านรู้สึกพอใจ และเกิดการเลือกเรียนซ้ ากับรายวิชา
อื่นที่ทางสถาบันกวดวิชาเปิดสอน  

4.12 0.859 มาก 

4. ท่านรู้สึกพอใจกับผลลัพธ์ของการเรียนการสอนด้วย
การเรียนผ่านระบบ E-Learning 

4.23 0.781 มากที่สุด 

รวม 4.19 0.816 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.19 พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในมิติการประเมินหลังการซื้อและบริการ
หลังการซื้อโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.19, S.D = 0.816) เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ค่าเฉลี่ย 
อยู่ในระดับมากที่สุด มี 2 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านรู้สึก
ประทับใจเพราะหลักสูตรการเรียนตรงตามความต้องการ (X  = 4.27, S.D = 0.759) ท่านรู้สึกพอใจกับ
ผลลัพธ์ของการเรียนการสอนด้วยการเรียนผ่านระบบ E-Learning (X  = 4.23, S.D = 0.781) และอยู่ใน
ระดับมาก มี 2 ข้อ เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ท่านรู้สึกพอใจ และเกิด
การเลือกเรียนซ้ ากับการเรียนผ่านระบบ E-Learning (X  = 4.15, S.D = 0.865) ท่านรู้สึกพอใจ และเกิด
การเลือกเรียนซ้ ากับรายวิชาอื่นที่ทางสถาบันกวดวิชาเปิดสอน (X  = 4.12, S.D = 0.859) ตามล าดับ 
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 4.3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนที่ (5) ข้อเสนอแนะ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content 
Validity) และน าเนื้อหามาสรุป 
 ผู้วิจัยได้ท าการรวมรวม วิเคราะห์ และสรุปข้อเสนอแนะจากแบบสอบถามงานวิจัย ดังนี ้
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่ เขียนข้อเสนอแนะไว้ให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับการเรียนผ่านระบบ  
E- Learning ดังนี้ การเรียนผ่านระบบ E-Learning เป็นการเรียนที่สะดวกสบายเนื่องจากผู้เรียนสามารถ
เลือกเวลาเรียนได้ด้วยตนเอง เลือกสถานที่เรียนได้ รวมถึงอุปกรณ์ใช้ในการเรียนได้ และสามารถเลือก
เรียนหัวข้อหรือหลักสูตรที่ตัวเองสนใจ ยังสามารถเรียนซ้ า หรือเรียนย้อนหลังในหัวข้อที่ยังไม่เข้าใจ การ
เรียนผ่านระบบ E-Learning เป็นการเรียนที่มีคุณภาพ ผู้เรียนรู้สึกว่ามีความเป็นส่วนตัวในการเรียน 
อาจารย์ผู้สอนมีเทคนิคในการสอนช่วยเข้าใจง่าย และตรงต่อเวลา 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่เขียนข้อเสนอแนะได้ระบุถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียน
ผ่านระบบ E-Learning สถาบันกวดวิชา นอกเนื้อจากตัวแปรที่ได้น ามาศึกษาในการวิจัยครั้งนี้ คือ 1) การ
จัดโปรโมชั่นลดราคาเรียนมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน 2) การบอกต่อจากเพื่อนมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน 3) ผลสัมฤทธิ์ในการเรียนของผู้เรียนที่เคยเรียนกับทางสถาบันมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน 4) หลักสูตรของอาจารย์ผู้สอนที่มีชื่อเสียงมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียน
ของผู้เรียน 5) เวลาในการเปิดให้บริการของทางสถาบันกวดวิชามีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียน (ควรเปิด
ให้บริการ 24 ชั่วโมง) และ 6) การมีอาจารย์ประจ าที่สถาบันกวดวิชาอย่างน้อยหนึ่งคนเพื่อตอบค าถาม
หรือข้อสงสัยทางวิชาการมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน 

 
4.4 การวิเคราะห์หาค่าความสัมพันธ์ (r) ระหว่างตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม 
 
 ผู้วิจัยมุ่งที่จะศึกษาถึงความสัมพันธ์ของการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม (Y) ว่ามีความสัมพันธ์กับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
เรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคามทั้ง 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้าน
จิตวิทยา (X1) และกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (X2) โดยใช้การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ระหว่างระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรอิสระ และ ตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม ด้วยวิธี 
Pearson's Product Moment Correlation (r) ในการหาระดับความสัมพันธ์เชิงเส้นตางที่เรียกว่า
ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ ์(Correlation Coefficient) โดย สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ที่มีค่าเป็นบวก (+) 
หมายความว่าข้อมูลสองชุดเปลี่ยนแปลงตามกัน กล่าวคือ ถ้าค่าของตัวแปรตัวหนึ่งสูง ค่าของตัวแปร
อีกตัวหนึ่งจะสูงด้วย และถ้าค่าของตัวแปรตัว หนึ่งต่ า ค่าของตัวแปรอีกตัวหนึ่งจะต่ าด้วย สัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์ที่มีค่าเป็นลบ (-) หมายความว่า ข้อมูลทั้งสองชุดเปลี่ยนแปลงในทางตรงกันข้ามหรือ
กลับกัน กล่าวคือ ถ้าค่าตัวแปรตัวหนึ่งสูง ค่า ของตัวแปรอีกตัวหนึ่งจะกลับเป็นต่ า และถ้าค่าของตัว
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แปรตัวหนึ่งต่ า ค่าของตัวแปรอีกตัวหนึ่งจะ กลับเป็นสูง ค่าระดับความสัมพันธ์ที่เกิดขึ้น จากค่า 
Correlation Coefficient (r) มีเกณฑ์การวัด ระดับความสัมพันธ์ ดังนี้ (ดุษฎี อายุวัฒน์ และคณะ, 
2535, น. 2) 
 ขนาดของความสัมพันธ์ที่วิเคราะห์ได้มีหลายระดับ ในการตีความจึงต้องใช้ค าบรรยาย เพื่อสื่อ
ความหมายให้ตรงกัน โดยใช้เกณฑ์ของ Davis (ผ่องพรรณ ตรัยมงคลกูล และสุภาพ ฉัตราภรณ์, 
2555. น. 85-86) จ าแนกระดับความสัมพันธ์ดังต่อไปนี้คือ  
 กรณีความสัมพันธ์เชิงบวก (ความสัมพันธ์ทิศทางเดียวกัน)  
 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ 0.70 หรือสูงกว่า มีความสัมพันธ์สูงมาก  
   0.50 ถึง 0.69    มีความสัมพันธ์สูง  
   0.30 ถึง 0.49    มีความสัมพันธ์ปานกลาง  
   0.10 ถึง 0.29    มีความสัมพันธ์ต่ า 
   0.01 ถึง 0.09    แทบจะไม่มีความสัมพันธ์  
 กรณีความสัมพันธ์เชิงลบ (ความสัมพันธ์ตรงข้ามกนั) 
 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ -0.70 หรือสูงกว่า  มีความสัมพันธ์สูงมาก 
   -0.50 ถึง -0.69    มีความสัมพันธ์สูง 
   -0.30 ถึง -0.49    มีความสัมพันธ์ปานกลาง  
   -0.10 ถึง -0.29   มีความสัมพันธ์ต่ า  
   -0.01 ถึง -0.09    แทบจะไม่มีความสัมพันธ์  
 ผลการทดสอบสมมติฐานตามแบบจ าลอง จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต่างๆ 
โดยพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ สรุปได้ดังนี้ 
  4.4.1 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product - Moment 
Correlation Coefficients) 
  การวิเคราะห์ความสัมพันธ ์ระหว่าง ปัจจัยด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ ด้านการ
จูงใจ (MTV) ด้านการรับรู้ (PEC) ด้านการเรียนรู้ (LEA) ด้านทัศนคติ (ATT) ด้านบุคลิกภาพ (PER) และ
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ การสร้างความดึงดูดใจ (ATE) การสร้าง
ความสนใจ (INT) การสร้างความต้องการ (DES)  การเข้าถึงข้อมูล (ACT) กับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ 
(NDR) การแสวงหาข้อมูล (INF) การประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก (EOA) การตัดสินใจซื้อ (DEC) การ
ประเมินหลังการซื้อและบริการหลังการซื้อ (PSE) ดังแสดงในตารางที่ 4.20 - 4.22 
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ตารางที่ 4.20 
เมตริกสหสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปรอิสระและตัวแปรอิสระของปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา MTV PEC LEA ATT PER 

MTV 1 .603** .504** .551** .508** 
PEC  1 .571** .511** .530** 
LEA   1 .499** .536** 
ATT    1 .574** 
PER     1 

** นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตารางที่ 4.20 ผลการวิเคราะหค์วามสัมพันธร์ะหว่างปัจจัยด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย 5 ด้าน 
ได้แก่ ด้านการจูงใจ (MTV) ด้านการรับรู้  (PEC) ด้านการเรียนรู้  (LEA) ด้านทัศนคติ (ATT) ด้าน
บุคลิกภาพ (PER) พบว่า มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ อยู่ระหว่าง 0.499 – 0.603 ซึ่งมีค่าสูงสุดไม่เกิน 
0.85 แสดงว่าไม่เกิด Multi-Collinearity ซึ่งหมายถึง ตัวแปรอิสระไม่มีความสัมพันธ์กันเองสูงมากเกินไป 
สามารถน าปัจจัยทั้ง 5 ด้านเข้าสู่สมการเพื่อวิเคราะห์ต่อไป (รังสรรค์ สิงหเลิศ, 2550, น. 259)  
 จากตารางเมตริกสหสัมพันธ์ 4.20 พบว่า ตัวแปรอิสระทุกตัวมีค่าความสัมพันธ์ระหว่างกัน และ
กัน ไม่สูงเกินกว่าข้อก าหนดข้างต้น จึงสามารถน าตัวแปรอิสระทั้ง 5 ตัว ไปใช้ในการวิเคราะห์สมการ
ถดถอยได ้

 
ตารางที่ 4.21  
เมตริกสหสัมพันธ์ระหว่ำงตัวแปรอิสระและตัวแปรอิสระของกระบวนกำรตอบสนองไอดำโมเดล 
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ATE INT DES ACT 

ATE 1 .598** .408** .423** 
INT  1 .578** .621** 
DES   1 .638** 
ACT    1 

** นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตารางที่ 4.21 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 
ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ การสร้างความดึงดูดใจ (ATE) การสร้างความสนใจ (INT) การสร้างความ
ต้องการ (DES) การเข้าถึงข้อมูล (ACT) พบว่า มีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ อยู่ระหว่าง 0.423 – 
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0.638 ซึ่งมีค่าสูงสุดไม่เกิน 0.85 แสดงว่าไม่เกิด Multi-Collinearity ซึ่งหมายถึง ตัวแปรอิสระไม่มี
ความสัมพันธ์กันเองสูงมากเกินไป สามารถน าปัจจัยทั้ง 4 ด้านเข้าสู่สมการเพื่อวิเคราะห์ต่อไป 
(รังสรรค์ สิงหเลิศ, 2550, น. 259)  
 จากตารางเมตริกสหสัมพันธ์ 4.21 พบว่า ตัวแปรอิสระทุกตัวมีค่าความสัมพันธ์ระหว่างกัน 
และกัน ไม่สูงเกินกว่าข้อก าหนดข้างต้น จึงสามารถน าตัวแปรอิสระทั้ง 4 ตัว ไปใช้ในการวิเคราะห์
สมการถดถอยได้ 
 
ตารางที่ 4.22  
สรุปผลกำรวิเครำะห์ควำมสัมพันธ์ระหว่ำงปัจจัยด้ำนจิตวิทยำและกระบวนกำรตอบสนองไอดำโมเดล 
กับกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำนระบบ E-Learning ของสถำบันกวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม 

ตัวแปร 
การตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning 

NDR INF EOA DEC PSE DPS 
MTV 0.492** 0.493** 0.472** 0.426** 0.546** 0.603** 
PEC 0.438** 0.483** 0.475** 0.452** 0.468** 0.574** 
LEA 0.416** 0.495** 0.443** 0.431** 0.444** 0.552** 
ATT 0.606** 0.470** 0.435** 0.448** 0.545** 0.622** 
PER 0.501** 0.532** 0.489** 0.473** 0.501** 0.618** 
ATE 0.407** 0.473** 0.344** 0.453** 0.438** 0.524** 
INT 0.567** 0.549** 0.505** 0.538** 0.554** 0.673** 
DES 0.562** 0.607** 0.514** 0.494** 0.593** 0.687** 
ACT 0.625** 0.640** 0.556** 0.552** 0.594** 0.736** 

หมำยเหตุ. : ตัวเลขที่แสดง คือ ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ 
  ** นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
 จากตารางที่ 4.22 สรุปผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยด้านจิตวิทยา  ประกอบด้วย 
ด้านการจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้านทัศนคติ  ด้านบุคลิกภาพ และกระบวนการตอบสนองไอ
ดาโมเดล ประกอบด้วย การสร้างความดึงดูดใจ การสร้างความสนใจ การสร้างความต้องการ การเข้าถึง
ข้อมูล มีความสัมพันธ์เชิงบวก (ความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน) กับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ 
E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวดัมหาสารคาม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง ปัจจัยด้านจิตวิทยา และกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล
กับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม พบว่ามีค่ามี
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ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ อยู่ระหว่าง 0.524 - 0.736 ซึ่งตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามใน
ระดับสูงถึงสูงมาก จึงสามารถน าตัวแปรอิสระทั้ง 9 ตัว เข้าสู่สมการเพื่อวิเคราะห์ต่อไป  
 4.4.2 การวิเคราะห์สมการความถดถอย (Multiple Regression Analysis) 
  จากกรอบแนวคิดของการวิจัย และสมมุติฐานการวิจัย ผู้วิจัยได้ก าหนดแบบจ าลอง 
การวิเคราะห์มีปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการสื่อสารที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ 
E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ดังรายละเอียดที่จะน าเสนอดังต่อไปนี ้
 DPS = β0+β1MTV+β2PEC+β3LEA+β4ATT+β5PER+ e ______________ H1 

 DPS = β0+β6ATE+β7INT + β8DES + β9ACT + e ___________________ H2 
 การทดสอบสมมติฐานแบบจ าลองการวิเคราะห์ที่ 1 
DPS = β0+β1MTV+β2PEC+β3LEA+β4ATT+β5PER+ e _______________ H1 

 ผลการทดสอบสมมติฐานตามแบบจ าลองการวิเคราะห์ H1 ในการวิเคราะห์ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
ประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ บุคลิกภาพ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือก
เรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม แสดงในตารางที่ 4.23 ได้
ดังนี ้

 
ตารางที่ 4.23   
ค่ำสถิติที่ได้จำกกำรวิเครำะห์ปัจจัยด้ำนจิตวิทยำที่มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำนระบบ E-
Learning ของสถำบันกวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม โดยใช้วิธีกำรวิเครำะห์ถดถอยเชิงพหุแบบ
ขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) 

Predictors 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
(Constant) 0.736 0.154  4.775 .000*   
ATT 0.197 0.036 0.242 5.438 .000* 0.554 1.805 
PER 0.198 0.037 0.239 5.339 .000* 0.551 1.816 
MTV 0.198 0.043 0.209 4.615 .004* 0.535 1.868 
LEA 0.100 0.035 0.126 2.868 .007* 0.57 1.755 
PEC 0.118 0.044 0.125 2.703 .000* 0.511 1.958 
N = 400 R = 0.752 , R2= 0.566 , AdjustedR

2 = 0.561, SEEST = 0.339, F = 102.869* 
หมำยเหตุ. : *มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.23 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ 
E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม พบว่า การทดสอบนัยส าคัญของค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์พหุคูณของตัวแปรพยากรณ์ที่ดีหรือ ตัวแปรอิสระกบตัวแปรตามโดยใช้การทดสอบเอฟ (F-
test) พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณดังกล่าวมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 แสดงว่า ตัวแปร
อิสระทั้งหมดสามารถพยากรณ์ตัวแปรตามได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ์พหุคูณ (R) เท่ากับ 0.752 แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้งหมดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือก
เรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม หรือตัวแปรตามสูงมาก 
 ค่าอ านาจในการพยากรณ์ (R2) มีค่าเท่ากับ 0.566 แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้งหมดสามารถ
พยากรณ์ตัวแปรตามได้ร้อยละ 56.6 มีค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ (SEest) เท่ากับ 
0.339 โดยปัจจัยหรือตัวแปรอิสระในการศึกษาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning 
ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม หรือตัวแปรตามมากที่สุดคือ ทัศนคติ บุคลิกภาพ การจูงใจ 
การเรียนรู้ การรับรู้ 
 ทิศทางความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning 
ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ดังกล่าว พบว่า ทัศนคติ บุคลิกภาพ การจูงใจ การเรียนรู้ 
การรับรู้ มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชา
ในจังหวัดมหาสารคาม 
 ผู้วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธิ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม และได้สมการ
พยากรณ์ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ดังนี้ 
 สมการในรูปคะแนนดิบ 
  = 0.736 + 0.197ATT + 0.198PER + 0.198MTV + 0.100LEA + 0.118PEC 
 สมการในรูปคะแนนมาตรฐาน 
  = 0.242Z4 + 0.239Z5 + 0.209 Z1 + 0.126 Z3 + 0.125 Z2 

 และน าผลการวิจัยมาเขียนสรุปเปน็แผนภาพแสดงตามกรอบแนวคิด ดังแสดงใน ภาพที่ 4.1 ได้
ดังนี้ 
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หมายเหตุ : ตัวเลขที่แสดง คอื Standardized Beta 
*มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

 

ภาพที่ 4.1 ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบัน

กวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
 
 การทดสอบสมมติฐานแบบจ าลองการวิเคราะห์ที่ 2 
 DPS = β0+β6ATE+β7INT + β8DES + β9ACT + e ___________________ H2 
 ผลการทดสอบสมมติฐานตามแบบจ าลองการวิเคราะห์ H2 ในการวิเคราะห์กระบวนการ
ตอบสนองไอดาโมเดล ประกอบด้วย การสร้างความดึงดูดใจ การสร้างความสนใจ การสร้างความ
ต้องการ การเข้าถึงข้อมูล มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบัน
กวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม แสดงในตารางที่ 4.24 ได้ดังนี ้
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ตารางที่ 4.24  
ค่ำสถิติที่ได้จำกกำรวิเครำะห์กระบวนกำรตอบสนองไอดำโมเดลที่มีผลต่อกำรตัดสินใจเลือกเรียนผ่ำน
ระบบ E-Learning ของสถำบันกวดวิชำในจังหวัดมหำสำรคำม โดยใช้วิธีกำรวิเครำะห์ถดถอยเชิงพหุ
แบบขั้นตอน (Stepwise Multiple Regression Analysis) 

Predictors 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 
(Constant) 0.745 0.120  6.232 .000*   
ACT 0.323 0.035 0.381 9.322 .000* 0.497 2.013 
DES 0.243 0.035 0.276 7.031 .000* 0.537 1.863 
INT 0.165 0.036 0.197 4.584 .000* 0.449 2.226 
ATE 0.097 0.026 0.133 3.673 .000* 0.635 1.575 
N = 400 R = 0.820 , R2= 0.672 , AdjustedR

2 = 0.669, SEEST = 0.294, F = 202.615* 

หมำยเหตุ. : *มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.24 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม พบว่า การทดสอบ
นัยส าคัญของค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณของตัวแปรพยากรณ์ที่ดีหรือ ตัวแปรอิสระกบตัวแปร
ตามโดยใช้การทดสอบเอฟ (F-test) พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณดังกล่าวมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้งหมดสามารถพยากรณ์ตัวแปรตามได้อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณ (R) เท่ากับ 0.820 แสดงว่า ตัวแปรอิสระ
ทั้งหมดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาใน
จังหวัดมหาสารคาม หรือตัวแปรตามสูง 
 ค่าอ านาจในการพยากรณ์ (R2) มีค่าเท่ากับ 0.672 แสดงว่า ตัวแปรอิสระทั้งหมดสามารถ
พยากรณ์ตัวแปรตามได้ร้อยละ 67.2 มีค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ (SEest) 
เท่ากับ 0.294 โดยปัจจัยหรือตัวแปรอิสระในการศึกษาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-
Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม หรือตัวแปรตามมากที่สุดคือ การเข้าถึงข้อมูล 
การสร้างความต้องการ การสร้างความสนใจ การสร้างความดึงดูดใจ 
 ทิศทางความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning 
ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ดังกล่าว พบว่า การเข้าถึงข้อมูล การสร้างความต้องการ 
การสร้างความสนใจ การสร้างความดึงดูดใจ มีความสัมพันธ์เชิงบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
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 ผู้วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธิ์มาเขียนเป็นสมการพยากรณ์กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
และได้สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ดังนี้ 
 สมการในรูปคะแนนดิบ 
   = 0.745 + 0.323ACT + 0.243DES + 0.165INT + 0.097ATE 
 สมการในรูปคะแนนมาตรฐาน 
   = 0.381Z9 + 0.276Z8 + 0.197Z7 + 0.133Z6 

 และน าผลการวิจัยมาเขียนสรุปเป็นแผนภาพแสดงตามกรอบแนวคิด ดังแสดงใน  
ภาพที่ 4.2 ได้ดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

หมำยเหตุ. : ตัวเลขที่แสดง คือ Standardized Beta 
*มีระดับนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05 

ภาพที่ 4.2 กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning 

ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
 
 
 
 
 
 
 

กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล  
(AIDA Response Process) 

การสร้างความดึงดูดใจ (ATE) (0.133*)
 0.209* 

การสร้างความสนใจ (INT) (0.197*) 
 

การสร้างความต้องการ (DES) (0.276*) 
 

การเข้าถึงข้อมูล (ACT) (0.381*) 
 

การตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning 
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บทที่ 5 

สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม มีเป้าหมายเพื่อน าผลการ
วิเคราะห์มาเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมกับความต้องการของผู้เรียนในยุค
ปัจจุบัน และสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยได้ก าหนดวัตถุประสงค์ไว้ 2 ประการ คือ 
1) เพื่อศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) ประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
ทัศนคติ บุคลิกภาพ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาใน
จังหวัดมหาสารคาม 2) เพื่อศึกษากระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (AIDA Response Process) 
ประกอบด้วย การสร้างความดึงดูดใจ การสร้างความสนใจ การสร้างความต้องการ การเข้าถึงข้อมูล ที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ซึ่งมี
รายละเอียดดังต่อไปนี ้

 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 
 ข้อค้นพบจากการวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจงัหวัดมหาสารคาม สรุปผลการวิจัย
ตามวัตถุประสงค์การวิจัย ดังนี้ 
  5.1.1 สรุปผลข้อค้นพบตามวัตถุประสงค์การวิจัยที่  1 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยา 
(Psychological Factors) ประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ บุคลิกภาพ ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
    5.1.1.1 กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของปัจจัยด้าน
จิตวิทยา โดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.13, S.D = 0.594 ) เมื่อ พิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับ
ความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านการจูงใจ (X  = 4.32, S.D = 0.542) อยู่ในระดับ
มากที่สุด ด้านการรับรู้ (X  = 4.16, S.D = 0.543) ด้านทัศนคติ (X  = 4.16, S.D = 0.630) ด้าน
บุคลิกภาพ (X  = 4.04, S.D = 0.616) และด้านการเรียนรู้ (X  = 3.96, S.D = 0.643) อยู่ในระดับมาก 
ตามล าดบั 
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5.1.1.2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ  
E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม พบว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย การจูงใจ 
การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ บุคลิกภาพ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ  
E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

5.1.1.3 ปัจจัยด้านจิตวิทยามีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม หรือตัวแปรตามมากที่สุดคือ ทัศนคติ รองลงมาเป็น บุคลิกภาพ 
การจูงใจ การเรียนรู้ การรับรู้ 
 5.1.2 สรุปผลข้อค้นพบตามวัตถุประสงค์การวิจัยที่ 2 เพื่อศึกษากระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 
(AIDA Response Process) ประกอบด้วย การสร้างความดึงดูดใจ การสร้างความสนใจ การสร้างความ
ต้องการ การเข้าถึงข้อมูล ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาใน
จังหวัดมหาสารคาม 
   5.1.2.1 กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนของกระบวนการ
ตอบสนองไอดาโมเดลโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.00, S.D = 0.624) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดย
เรียงล าดับความส าคัญตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านการสร้างความต้องการ (X  = 4.13, 
S.D = 0.581) ด้านการเข้าถึงข้อมูล (X  = 4.11, S.D = 0.603) ด้านการสร้างความสนใจ (X  = 3.96, 
S.D = 0.611) และด้านการสร้างความดึงดูดใจ (X  = 3.78, S.D = 0.700) อยู่ในระดับมาก ตามล าดับ 
   5.1.2.2 ผลการวิเคราะห์กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียน
ผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม พบว่า กระบวนการตอบสนองไอดา
โมเดล ประกอบด้วย การสร้างความดึงดูดใจ การสร้างความสนใจ การสร้างความต้องการ การเข้าถึงข้อมูล 
มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัด
มหาสารคาม 
   5.1.2.3 กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-
Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม หรือตัวแปรตามมากที่สุดคือ การเข้าถึงข้อมูล 
รองลงมาเป็น การสร้างความต้องการ การสร้างความสนใจ การสร้างความดึงดูดใจ 
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 
 ในส่วนนี้ผู้วิจัยได้อภิปรายผลการศึกษาตามการวิเคราะห์ปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการ
ตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาใน
จังหวัดมหาสารคาม ดังนี ้
  5.2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ  
E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
   สมมติฐานที่1 : ปัจจัยปัจจัยด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
ทัศนคติ บุคลิกภาพ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชา
ในจังหวัดมหาสารคาม 
   ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยา ประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การ
เรียนรู้ ทัศนคติ บุคลิกภาพ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาใน
จังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า ปัจจัยทางจิตวิทยา เป็นปัจจัยที่ส าคัญ มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน ซึ่งแสดงถึงรูปแบบพฤติกรรมของผู้เรียน เริ่มต้นมาจากสิ่งกระตุ้นที่จะท าให้
ผู้เรียนเกิดความต้องการ ความรู้สึกของผู้เรียนเปรียบเสมือนกล่องด าที่สถาบันกวดวิชาไม่สามารถเข้าถึง
และทราบได้ จึงจ าเป็นต้องพยายามศึกษาค้าหาความรู้สึกของผู้เรียน 
   ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วิภาวดา แย้มสกุล, 2552) ที่ท า 
“การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใต้การแข่งขันด้าน
นวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ” ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านการจูง
ใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้านทัศนคติ ด้านบุคลิกภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอก
ภายใต้การแข่งขันด้านนวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ และยังสอดคล้องกับผลงานวิจัย
ของ (อ าพล นววงศ์เสถียร, 2557) ที่ได้ท าการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคในร้านค้า
ออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคในร้านค้าออนไลน์ คือ ลักษณะทางประชากรของผู้บริโภค ปัจจัยทางจิตวิทยาของผู้บริโภค ส่วน
ประสมการตลาดของร้านค้าออนไลน์ และปัจจัยทางสังคมของผู้บริโภค ดังนั้นข้อค้นพบดังกล่าวจึงเป็น
การยอมรับสมมติฐานที่ 1 
   ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบัน
กวดวิชาควรมีการให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านจิตวิทยา โดยมากที่สุดคือ ด้านทัศนคติ รองลงมาเป็น 
บุคลิกภาพ การจูงใจ การเรียนรู้ และการรับรู้ ด้านการรับรู้มีผลน้อยที่สุด ดังนั้นสถาบันกวดวิชาหรือผู้
ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชาในการท าโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์ ซึ่งต้องใช้ความพยายามสร้างสิ่งเร้าใจ
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ดึงดูดใจให้ผู้เรียนเลือกเปิดรับข้อมูล เช่น ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงจูงใจให้เกิดการสังเกตน าไปสู่การรับรู้และ
แสดงพฤติกรรมตอบสนองตามที่ต้องการ 
 การวิเคราะห์ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ตามมิติตัวแปร ดังนี้ 
   1. การจูงใจ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบัน
กวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การจูงใจ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-
Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า การจูงใจ เป็นปัจจัยที่
ส าคัญในการตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน เพื่อตอบสนองต่อความต้องการ แรงจูงใจจึงเป็นสิ่งส าคัญต่อ
สถาบันกวดวิชาในอันที่จะน าไปใช้เพื่อการก าหนดกิจกรรมต่างๆ ทางด้านการส่งเสริมการตลาด โดยเฉพาะ
ในด้านของการโฆษณา หรือการส่งเสริมการขาย 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วิภาวดา แย้มสกุล, 
2552) ที่ท า “การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใต้การแข่งขัน
ด้านนวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ” ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ด้าน
การจูงใจ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใต้การแข่งขันด้านนวัตกรรมของผู้บริโภคในเขต
จังหวัดสมุทรปราการ และยังสอดคล้องกับผลงานวิจัยของของ (กาญจนา โพยายรส, 2557) ที่ได้
ท าการศึกษาเรื่อง “แรงจูงใจและพฤติกรรมที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคารอินเทอร์เน็ตของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัย พบว่า แรงจูงใจมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคาร
อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และยังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (สุทธิพงศ์ วุฒิ
พราหมณ์, 2558) ได้ท าการศึกษาเรื่อง “อิทธิพลของแรงจูงใจในการเล่นเกมส์ไลน์และภาพลักษณ์ตรา
สินค้าที่มีต่อการตัดสินใจเล่นเกมส์ผ่านทางไลน์” ผลการวิจัยพบว่า แรงจูงใจในการเล่นเกมส์ผ่านไลน์และ
ภาพลักษณ์ตราสินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจเล่นเกมส์ผ่านทางไลน์ ดังนั้นข้อค้นพบดังกล่าวจึงเป็นการ
ยอมรับสมมติฐานที่ 1 
  ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวด
วิชาควรมีกระบวนการในการจูงใจผู้เรียนอย่างสม่ าเสมอและต่อเนื่องเพราะการจูงใจเป็นรากฐานจากความ
ต้องการ ส่วนการให้ข้อมูล หรือประชาสัมพันธ์ข้อมูลของหลักสูตรการเรียนการสอนควรมีความชัดเจนมาก
ขึ้น เช่น ข้อมูลหลักสูตร ค่าใช้จ่ายต่อหลักสูตร ระยะเวลาเรียน ฯลฯ ช่วยให้ผู้เรียนสามารถเข้าถึงข้อมูลได้
ง่าย ส่งผลให้เกิดความประทับใจ และความน่าเชื่อถือของสถาบันกวดวิชาเพื่อจูงใจผู้เรียน  
   2. การรับรู้ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวด
วิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
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   ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-
Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า การรับรู้เป็นมูลเหตุท าให้
เกิดแนวโน้มทีผู่้เรียนจะน าไปสู่ความฝังใจ และมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วิภาวดา แย้มสกุล, 2552) ที่ท า 
“การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใต้ การแข่งขันด้าน
นวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ” ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านการ
รับรู้ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใต้การแข่งขันด้านนวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัด
สมุทรปราการ และมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (จุฑารัตน์ ค าสุรินทร์, 2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง 
“ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านโฆษณาแฝงในรายการทางโทรทัศน์ของวัยรุ่นใน
กรุงเทพมหานคร” ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านการรับรู้ ปัจจัยด้านทัศนคติ และปัจจัย
ด้านคุณค่าตราสินค้า มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าผ่านโฆษณาแฝงในรายการทางโทรทัศน์ของ
วัยรุ่นในกรุงเทพมหานคร และยังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (สุจรรยา น้ าทองค า, 2560) ได้
ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทางสื่อออนไลน์ของผู้บริโภค” ผลจากการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้ และทัศนคติ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทางสื่อออนไลน์ของ
ผู้บริโภค ดังนั้นข้อค้นพบดังกล่าวจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ 1 
  ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวด
วิชาในการท าโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์ ซึ่งต้องใช้ความพยายามสร้างสิ่งเร้าใจดึงดูดใจให้ผู้เรียนเลือก
เปิดรับข้อมูล เช่น ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงจูงใจให้เกิดการสังเกตน าไปสู่การรับรู้และแสดงพฤติกรรม
ตอบสนองตามที่ต้องการในที่สุด 
   3. การเรียนรู้ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบัน
กวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
   ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การเรียนรู้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ  
E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า พฤติกรรมของผู้เรียนที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา ที่เกิดจากประสบการณ์ที่ผ่านมา การเรียนรู้ของผู้เรียน
เกิดขึ้นเมื่อผู้เรียนได้รับสิ่งกระตุ้นและเกิดการตอบสนอง การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพล เช่น จากการที่ผู้เรียน
ไปศึกษาข้อมูลข่าวสารจากสื่อต่างๆ จากการที่สถาบันได้โฆษณาโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงและน่าเชื่อถือ 
จากการที่ผู้เรียนไดท้ดลองเรียน หรือนวัตกรรมและสื่อการสอนใหม่ๆ ที่ทางสถาบันน ามาใช ้
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ภูรพัฒน์ หาญไกรพงศ์, 2554) 
ท าการศึกษา เรื่อง “ปัจจัยทางจิตวิทยา และปัจจัยทางผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อการบริโภคอาหารเสริมจาก
สมุนไพรไทยของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้าน
สิ่งจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ส่งผลต่อในการบริดภคอาหาร เสริมจากสมุนไพรของผู้บริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ยังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วิภาวดา แย้มสกุล, 2552) ท าการศึกษา เรื่อง 
“การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใต้การแข่งขันด้าน
นวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ” ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยทางด้าน
จิตวิทยาด้านการจูงใจ ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านการรับรู้ ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านการเรียนรู้ ปัจจัย
ทางด้านจิตวิทยาด้านทัศนคติปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านบุคลิกภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผงซักฟอกภายใต้การแข่งขันด้านนวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ ดังนั้นข้อค้นพบ
ดังกล่าวจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ 1 
  ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวด
วิชาควรมีการพัฒนาระบบอย่างต่อเนื่อง น าเครื่องมือการเรียนการสอนหรือนวัตกรรมใหม่ๆเข้ามาใช้ ส่วน
ในด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงและน่าเชื่อถือ สถาบันกวดวิชาต้องแสดงให้ผู้เรียน
เห็นว่าทางสถาบันกวดวิชาเป็นผู้น าในด้านการน าเทคโนโลยีมาใช้ในการเรียนการสอน ก็สามารถจูงใจ
ผู้เรียนได ้
   4. ทัศนคต ิมีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวด
วิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
   ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ทัศนคติ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-
Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า ทัศนคติส่งผลต่อ
กระบวนการเลือกรับข้อมูลข่าวสาร การเรียนรู้ และการตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน ความรู้สึก ความคิด
หรือความเชื่อ และแนวโน้มที่จะแสดงออกของผู้เรียนแต่ละคนที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบัน
กวดวิชา หรือหลักสูตรการเรียน เช่น ผู้เรียน อาจชอบ หรือไม่ชอบ พอใจ หรือไม่พอใจ เหมาะสม หรือไม่
เหมาะสม 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (สุจรรยา น้ าทองค า, 2560) ได้
ท าการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทางสื่อออนไลน์ของผู้บริโภค” ผลจากการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า การรับรู้ และทัศนคติ มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อทางสื่อออนไลน์ของ
ผู้บริโภค และยังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (อ าพล นววงศ์เสถียร, 2557) ที่ได้ท าการศึกษาเรื่อง 
“พฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคในร้านค้าออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัย
ส าคัญที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภคในร้านค้าออนไลน์ คือ ลักษณะทางประชากรของ
ผู้บริโภค ส่วนประสมการตลาดของร้านค้าออนไลน์ ปัจจัยทางจิตวิทยาของผู้บริโภค และปัจจัยทางสังคม
ของผู้บริโภค และสอดคล้องกับงานวิจัยของ (ชิสา โชติลดาคีติกา, 2559) ได้ศึกษา เรื่อง “ปัจจัยด้าน
ทัศนคติและการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
แบบเฉพาะบุคคล (Personalized Products) ผ่านช่องทางออนไลน์” ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ทัศนคติและการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) ซึ่งประกอบไปด้วย การตลาด
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ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้านการสื่อสารแบบปากต่อปากผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ ด้านชุมชนออนไลน ์และด้าน
การโฆษณาออนไลน์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแบบเฉพาะบุคคล (Personalized Product) ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ดังนั้นข้อค้นพบดังกล่าวจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ 1 
  ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวด
วิชาควรมีการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ต่างๆ เน้นไปที่เรื่องความสะดวกในการเข้าเรียนหรือการใช้งาน
ระบบ สามารถเรียนได้ทุกที ทุกเวลา ท าให้ผู้เรียนรู้สึกสะดวกสบายมากขึ้น และยังได้ประสิทธิภาพในการ
เรียนอีกด้วย 
  5. บุคลิกภาพ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวด
วิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า บุคลิกภาพ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-
Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า ลักษณะบุคลิกภาพที่
แตกต่างกันของผู้เรียนแต่ละคนที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา เช่น ลักษณะนิสัย 
ความรู้สึก ค่านิยม ความสนใจ รูปแบบการด าเนินชีวิต เปน็ต้น 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วิภาวดา แย้มสกุล, 2552) ท าการศึกษา 
เรื่อง “การศึกษาปัจจัยทางด้านจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผงซักฟอกภายใต้การแข่งขันด้าน
นวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ” ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยทางด้าน
จิตวิทยาด้านการจูงใจ ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านการรับรู้ ปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านการเรียนรู้ ปัจจัย
ทางด้านจิตวิทยาด้านทัศนคติปัจจัยทางด้านจิตวิทยาด้านบุคลิกภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผงซักฟอกภายใต้การแข่งขันด้านนวัตกรรมของผู้บริโภคในเขตจังหวัดสมุทรปราการ และยังมีความ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ (ธนชัย เฉลิมชัย, 2557) ท าการศึกษาเรื่อง ”ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อ
รถยนต์นั่งประเภทหรูหรา ของประชากรในจังหวัด สมุทรปราการ” ผลการวิจัย พบว่าา ปัจจัยภายในส่งผล
ต่อการเลือกซื้อรถยนต์นั่งประเภทหรูหรา ของประชากรในจังหวัดสมุทรปราการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.5 ได้แก่ ด้านบุคลิกภาพ และ ด้านรูปแบบการด ารงชีวิต และด้านปัจจัยทางสังคมส่งผลต่อการ
เลือกซื้อรถยนต์นั่งประเภทหรูหรา ของประชากรในจังหวัดสมุทรปราการ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ดังนั้นข้อค้นพบดังกล่าวจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ 1 
 ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชา
ควรมีการแสดงข้อมูลประโยชน์ที่จะได้รับจากการน านวัตกรรมใหม่ๆมาใช้ หรือต้องแสดงให้ผู้เรียนเห็น
ข้อมูลประโยชน์หลังจากที่ผู้เรียนสมัครเรียนมีอะไรบ้าง เด่นกว่าอย่างไร เช่น เวลาเรียน สถานที่เรียน 
คุณภาพในการเรียน การรับรองผลการเรียน โอกาสหลังจากเรียนครบหลักสูตร 
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  5.2.1 การวิเคราะห์กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  สมมติฐานที่2 : กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ประกอบด้วย การสร้างความดึงดูดใจ การ
สร้างความสนใจ การสร้างความต้องการ การเข้าถึงข้อมูล มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจเลือก
เรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ประกอบด้วย การสร้าง
ความดึงดูดใจ การสร้างความสนใจ การสร้างความต้องการ การเข้าถึงข้อมูล มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
เรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า แนวคิด
แบบจ าลองล าดับขั้น หรือแนวคิดล าดับขั้นของกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลช่วยให้สถาบันกวดวิชามี
ความเข้าใจอย่างละเอียดเกี่ยวกับการที่ผู้เรียนมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา และได้ข้อมูลเชิงลึก
ว่าการโฆษณาประเภทใดที่น่าจะมีประสิทธิภาพมากที่สุดในช่วงเวลาที่แตกต่างกัน 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ, 2560) ศึกษา
เรื่อง “การตอบสนองต่อข้อมูลผลิตภัณฑ์สถาบันการเงินผ่านสื่อสังคมออนไลน์” ผลจากการวิจัย พบว่า 
ส่วนการตอบสนองต่อข้อมูลผลิตภัณฑ์โดยรวมพบว่า ด้านความดึงดูดใจ (Attention) ด้านความสนใจ 
(Interest) ความต้องการ (Desire) การตัดสินใจ (Action) อยู่ในระดับมากทุกด้าน และยังมีความ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ (วิภาดา พิทยาวิรุฬห์, 2557 ) ได้ศึกษาเรื่อง “สื่อดิจิตอลที่มีอิทธิลพลต่อการ
ตอบสนองของผู้บริโภคในการเข้าถึงข้อมูลทางการตลาด” ผลจากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคมีการตอบสนอง
ต่อสื่อดิจิทัลในด้านความตั้งใจ ความสนใจ ความต้องการและการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยผู้บริโภคที่มี
เพศ และระดับการศึกษาแตกต่างกันจะมีการตอบสนองในการเข้าถึงข้อมูลทางการตลาดแตกต่างกัน ส่วน
การรับรู้ข้อมูลของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการตอบสนองต่อสื่อดิจิตอลในทุกด้าน ดังนั้นข้อค้นพบ
ดังกล่าวจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ 2 
 ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชา
ควรมีการให้ความส าคัญกับกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล โดยมากที่สุดคือ ด้านการเข้าถึงข้อมูล 
รองลงมาเป็น การสร้างความต้องการ การสร้างความสนใจ และ การสร้างความดึงดูดใจ ด้านการสร้าง
ความดึงดูดใจมีผลน้อยสุด ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชาสามารถเน้นการท า
การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ให้มากขึ้น เช่น สร้าง fanpage เพื่อประชาสัมพันธ์
ข้อมูล การท าโฆษณาบน Facebook , Line@ หรือ Google search สามารถดึงดูดความสนใจของผู้เรียน
ได ้
 การวิเคราะห์กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-
Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ตามมิติตัวแปร ดังนี ้
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  1. การสร้างความดึงดูดใจ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning 
ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสร้างความดึงดูดใจ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า การสื่อสาร การ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ของสถาบันกวดวิชามีผลต่อการเกิดความดึงดูดใจ เกิดความพร้อมของผู้เรียน 
ดังนั้น สถาบันกวดวิชาจ าเป็นต้องออกแบบข่าวสารให้มีคุณลักษณะที่จะต้องเรียกร้องความตั้งใจที่จะรับรู้
ท าให้เกิดผลด ีและมีประสิทธิภาพ 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (รสสุคนธ์ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ 
เปรมศรีรัตน,์ 2558) ได้ท าการศึกษา เรื่อง “การรับรู้และการตอบสนองการสื่อสารการตลาดผ่านไลน์ออฟ
ฟิเชียลแอคเคานต์ของเครือข่ายโทรศัพท์มือถือ” ผลการศึกษา พบว่า กระบวนการตอบสนองของผู้บริโภค 
(AIDA Model) มีระดับการตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ในด้านความตั้งใจ ด้านความสนใจ 
และด้านความต้องการมีระดับการตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนในด้านการตัดสินใจซื้อ มีระดับ
การตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง และยังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (อรฉัตร ธรรมวิหาร
คุณ, 2560) ศึกษาเรื่อง “การตอบสนองต่อข้อมูลผลิตภัณฑ์สถาบันการเงินผ่านสื่อสังคมออนไลน์” ผลจาก
การวิจัย พบว่า ส่วนการตอบสนองต่อข้อมูลผลิตภัณฑ์โดยรวมพบว่า ด้านความดึงดูดใจ (Attention) ด้าน
ความสนใจ (Interest) ความต้องการ (Desire) การตัดสินใจ (Action) อยู่ในระดับมากทุกด้าน ดังนั้นข้อ
ค้นพบดังกล่าวจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ 2 
  ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวด
วิชาควรมีการท าโฆษณา การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ผ่านสื่อ Social Media Facebook, Line, 
Youtube เพื่อสามารถดึงดูดความสนใจของผู้เรียนได้ และสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้เรียนได้ง่ายกว่าช่องทางอื่น  
  2. การสร้างความสนใจ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสร้างความสนใจ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ 
E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า  
หลังจากเกิดความตั้งใจรับรู้ในขั้นที่หนึ่ง ผู้ส่งข่าวสาร หรือสถาบันกวดวิชาจะท าให้เกิดการเร้าใจผู้เรียนให้
เกิดความสนใจในหลักสูตรหรือบริการ ในขั้นตอนนี้การออกแบบข่าวสารควรจะมีคุณลักษณะจูงใจให้เกิด
เกิดความสนใจติดตามหลักสูตร หรือข่าวสารต่อไป (Hold Interest) ซึ่งอาจท าได้ด้วยการท าความเข้าใจ
เกี่ยวกับความต้องการของผู้เรียน และ แสดงให้เห็นว่าหลักสูตรและบริการของสถาบันกวดวิชาสามารถ
ช่วยแก้ปัญหาความจ าเป็นและความต้องการของผู้เรียนได้อย่างไร 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ, 2560) ศึกษา
เรื่อง “การตอบสนองต่อข้อมูลผลิตภัณฑ์สถาบันการเงินผ่านสื่อสังคมออนไลน์” ผลจากการวิจัย พบว่า 
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ส่วนการตอบสนองต่อข้อมูลผลิตภัณฑ์โดยรวมพบว่า ด้านความดึงดูดใจ (Attention) ด้านความสนใจ 
(Interest) ความต้องการ (Desire) การตัดสินใจ (Action) อยู่ในระดับมากทุกด้าน และยังมีความ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ (รสสุคนธ์ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ เปรมศรีรัตน์, 2558) ได้ท าการศึกษา 
เรื่อง “การรับรู้และการตอบสนองการสื่อสารการตลาดผ่านไลน์ออฟฟิเชียลแอคเคานต์ของเครือข่าย
โทรศัพท์มือถือ” ผลการศึกษา พบว่า กระบวนการตอบสนองของผู้บริโภค (AIDA Model) มีระดับการ
ตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ในด้านความตั้งใจ ด้านความสนใจ และด้านความต้องการมี
ระดับการตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนในด้านการตัดสินใจซื้อ มีระดับการตอบสนองโดยรวมอยู่
ในระดับปานกลาง ดังนั้นข้อค้นพบดังกล่าวจึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ 2 
  ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวด
วิชา ในการท าโฆษณาต้องเลือกช่องทางในการท าโฆษณาให้เหมาะสม เช่น สื่อออนไลน์ สื่อโทรทัศน์ ป้าย
โฆษณา แสดงให้เห็นถึงเนื้อหาการเรียน อุปกรณ์การเรียน และจุดเด่นในการเลือกเรียนผ่านการเรียน
ออนไลน์ที่แตกต่างกับการนั่งเรียนในห้องเรียน 
  3. การสร้างความต้องการ มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การสร้างความต้องการ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า สถาบันกวดวิชา 
หรือผู้ส่งข่าวสารต้องกระตุ้นเร่งเร้าให้เกิดความสนใจมากขึ้น จนกลายเป็นความปรารถนา ความจูงใจให้
เกิดความต้องการ ความอยากได้ในหลักสูตรการเรียน ในการออกแบบข่าวสารที่ให้เกิดผลดีและมี
ประสิทธิภาพ ในขั้นตอนนี้ ข่าวสารควร จะมีคุณลักษณะกระตุ้นให้เกิดความปรารถนาอยากได้ (Arouse 
Desire) 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วิภาดา พิทยาวิรุฬห์, 2557) ได้ศึกษา
เรื่อง “สื่อดิจิตอลที่มีอิทธิลพลต่อการตอบสนองของผู้บริโภคในการเข้าถึงข้อมูลทางการตลาด” ผลจาก
การวิจัย พบว่า ผู้บริโภคมีการตอบสนองต่อสื่อดิจิทัลในด้านความตั้งใจ ความสนใจ ความต้องการและการ
ตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยผู้บริโภคที่มีเพศ และระดับการศึกษาแตกต่างกันจะมีการตอบสนองในการ
เข้าถึงข้อมูลทางการตลาดแตกต่างกัน ส่วนการรับรู้ข้อมูลของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการตอบสนอง
ต่อสื่อดิจิตอลในทุกด้าน และยังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (อรฉัตร ธรรมวิหารคุณ, 2560) ศึกษา
เรื่อง “การตอบสนองต่อข้อมูลผลิตภัณฑ์สถาบันการเงินผ่านสื่อสังคมออนไลน์” ผลจากการวิจัย พบว่า 
ส่วนการตอบสนองต่อข้อมูลผลิตภัณฑ์โดยรวมพบว่า ด้านความดึงดูดใจ (Attention) ด้านความสนใจ 
(Interest) ความต้องการ (Desire) การตัดสินใจ (Action) อยู่ในระดับมากทุกด้าน ดังนั้นข้อค้นพบดังกล่าว
จึงเป็นการยอมรับสมมติฐานที่ 2 
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  ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวด
วิชาควรมีการจัดอาจารย์ผู้สอนให้ตรงกับความต้องการของผู้เรียน น าเทคโนโลยีใหม่มาใช้มากขึ้นเพื่อสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขั้นกับสถาบันอื่น และควรมีการบริการของเจ้าหน้าคอยให้บริการ หรือตอบ
ค าถามผู้เรียน เน้นการอบรมให้เจ้าหน้าที่ในการบริการให้เป็นไปในมาตรฐานเดียวกัน ยิ้มแย้มแจ่มใส 
  4. การเข้าถึงข้อมูล มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การเข้าถึงข้อมูล มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-
Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ในเชิงบวก หมายความว่า ขั้นตอนที่สถาบันกวดวิชา 
หรือผู้ส่งข่าวสารท าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกเรียน หลักสูตรและบริการนั้นอย่างแน่นอน และส าหรับการ
ออกแบบข่าวสารที่ท าให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพในขั้นตอนนี้ ข่าวสารควรจะมีคุณลักษณะเร่งรัดให้
เกิดการตัดสินใจเลือกเรียน 
  ข้อค้นพบของผู้วิจัยมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (รสสุคนธ์ สกุลเมตตา และ อุบลวรรณ 
เปรมศรีรัตน,์ 2558) ได้ท าการศึกษา เรื่อง “การรับรู้และการตอบสนองการสื่อสารการตลาดผ่านไลน์ออฟ
ฟิเชียลแอคเคานต์ของเครือข่ายโทรศัพท์มือถือ” ผลการศึกษา พบว่า กระบวนการตอบสนองของผู้บริโภค 
(AIDA Model) มีระดับการตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ในด้านความตั้งใจ ด้านความสนใจ 
และด้านความต้องการมีระดับการตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนในด้านการตัดสินใจซื้อ มีระดับ
การตอบสนองโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง และยังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของ (วิภาดา พิทยา
วิรุฬห์, 2557 ) ได้ศึกษาเรื่อง “สื่อดิจิตอลที่มีอิทธิลพลต่อการตอบสนองของผู้บริโภคในการเข้าถึงข้อมูล
ทางการตลาด” ผลจากการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคมีการตอบสนองต่อสื่อดิจิทัลในด้านความตั้งใจ ความสนใจ 
ความต้องการและการตัดสินใจซื้อในระดับมาก โดยผู้บริโภคที่มีเพศ และระดับการศึกษาแตกต่างกันจะมี
การตอบสนองในการเข้าถึงข้อมูลทางการตลาดแตกต่างกัน ส่วนการรับรู้ข้อมูลของผู้บริโภคมี
ความสัมพันธ์กับการตอบสนองต่อสื่อดิจิตอลในทุกด้าน ดังนั้นข้อค้นพบดังกล่าวจึงเป็นการยอมรับ
สมมติฐานที่ 2 
  ดังนั้นข้อค้นพบในครั้งนี้ ท าให้ได้ข้อเสนอว่า สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวด
วิชาควรมีเจ้าหน้าที่พร้อมคอยให้ข้อมูลและค าแนะน าให้กับผู้เรียนเมื่อมีข้อสงสัยตลอด 24 ชั่วโมงผ่านสาย
ด่วน รวมทั้งมีชอ่งทางในการช าระค่าลงทะเบียนที่หลากหลายเพื่อสะดวกในการเลือกให้กับผู้เรียนมากขึ้น 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับทางวิชาการ 
  จากผลของงานวิจัย นักวิชาการ สถาบันการศึกษาสามารถน าผลของงานวิจัยไปประยุกต์ใช้ได้
ดังนี้ 
   5.3.1.1 จากผลการศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้เรียน โดยมีความส าคัญมากที่สุดคือ ด้าน
ทัศนคติ ดังนั้น นักวิชาการ หรือสถาบันการศึกษาควรมีการศึกษาและน าทฤษฎีเกี่ยวกับการกระตุ้น หรือ
การสร้างทัศนคติที่ดีมาใช ้เพื่อช่วยปลุกฝังความคิด ทัศนคติในทางบวกให้กับผู้เรียน 
   5.3.1.2 จากผลการศึกษากระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลของผู้เรียน โดยมีความส าคัญ
มากที่สุดคือ ด้านการเข้าถึงข้อมูล ดังนั้น นักวิชาการ หรือสถาบันการศึกษาควรมีการศึกษาทฤษฎี หรือ
กลยุทธ์เกี่ยวกับการปิดการขายมาวิเคราะห์และหาข้อสรุปเพื่อสามารถตอบโจทย์ผู้เรียนได้มากยิ่งขึ้น 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะเพื่อน าผลการวิจัยไปใช้ส าหรับสถาบันกวดวิชา 
 ผลจากการวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคามข้อเสนอแนะ เพื่อ
น าผลการวิจัยไปใช้ ดังนี้ 
   5.3.2.1 จากผลการศึกษาด้านข้อมูลทั่วไป พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง และก าลังศึกษาในระดับชั้นมัธยมศึกษาปีที่ 6 ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบ
ธุรกิจสถาบันกวดวิชา สามารถน าข้อมูลดังกล่าวไปท าการวางแผน และก าหนดกลยุทธ์ เพื่อด าเนินการทาง
การตลาดต่อไปได้ เช่น เมื่อทราบกลุ่มเป้าหมายแล้ว ผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชาสามารถ สร้าง
หลักสูตรการเรียนการสอนให้เหมาะกับระดับชั้นการศึกษามากยิ่งขึ้น หรือสามารถเน้นไปที่กลุ่มเป้าหมาย
ในการท าโฆษณา การประชาสัมพันธ์ต่างๆ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการจูงใจให้ผู้เรียนมาสมัครเรียนกับ
ทางสถาบันกวดวิชา 
   5.3.2.2 จากผลการศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยา ด้านการจูงใจ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่ท่านพิจารณาว่า เป็นหลักสูตรที่
มีประสิทธิภาพ (X  = 4.58) ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชา สามารถน า
ข้อมูลดังกล่าวไปท ากลยุทธ์ปรับใช้ได้ เช่น การแสดงข้อมูลของหลักสูตรการเรียนให้ชัดเจน มาตรฐานใน
การเรียนการสอน รูปแบบการเรียนการสอน ผลลัพธ์ของการเรียน การรับรองและการันตีคุณภาพ ให้แก่
ผู้เรียนเพื่อจูงใจผู้เรียนได ้
   5.3.2.3 จากผลการศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยา ด้านการรับรู้ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยพิจารณาจากความสะดวกใน
การเข้าเรียน (X  = 4.33) ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชา สามารถน าข้อมูล
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ดังกล่าวไปท ากลยุทธ์การพัฒนาระบบให้มีการใช้งานง่ายยิ่งขึ้น สะดวกมากยิ่งขึ้น สามารถเข้าเรียนได้ใน
หลากหลายช่องทาง เช่น คอมพิวเตอร์ โทรศัพท์มือถือ หรือ iPad เป็นต้น 
   5.3.2.4 จากผลการศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยา ด้านการเรียนรู้ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีใช้นวัตกรรมและสื่อการสอน
ใหม่ๆ ในการเรียนการสอน (X  = 4.27) ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชาควร
มีการท ากลยุทธ์การพัฒนาระบบอย่างต่อเนื่อง น าเครื่องมือการเรียนการสอนหรือนวัตกรรมใหม่ๆเข้ามา
ใช้ ส่วนในด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ต้องแสดงให้ผู้เรียนเห็นว่าทางสถาบันกวดวิชาเป็นผู้น าในด้าน
การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการเรียนการสอน ก็สามารถจูงใจผู้เรียนได ้
   5.3.2.5 จากผลการศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยา ด้านทัศนคติ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านคิดว่าการเรียนผ่านระบบ E-learning มีความสะดวกต่อท่าน 
(X  = 4.34) ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชาในการท ากลยุทธ์โฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ต่างๆ ต้องเน้นไปที่เรื่องความสะดวกในการเข้าเรียนหรือการใช้งานระบบ สามารถเรียนได้
ทุกที ทุกเวลา ท าให้ผู้เรียนรู้สึกสะดวกสบายมากขึ้น และยังได้ประสิทธิภาพในการเรียนอีกด้วย 
   5.3.2.6 จากผลการศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยา ด้านบุคลิกภาพ กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ ท่านศึกษาข้อมูลและประโยชน์ของหลักสูตรการเรียนก่อนตัดสินใจ
เลือกเรียน (  = 4.25) ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชา ต้องท ากลยุทธ์ให้
แสดงข้อมูลประโยชน์ที่จะได้รับหลังจากผู้เรียนสมัครเรียนมีอะไรบ้าง เด่นกว่าอย่างไร เช่น เวลาเรียน 
สถานที่เรียน คุณภาพในการเรียน การรับรองผลการเรียน โอกาสหลังจากเรียนครบหลักสูตร เพื่อสามารถ
จูงใจผู้เรียนได ้
   5.3.2.7 จากผลการศึกษากระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ด้านการสร้างความดึงดูดใจ 
กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ การสื่อสารผ่านสื่อ Social Media เช่น 
Facebook, Line สามารถดึงดูดความสนใจท่านได้ (X  = 4.01) ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบ
ธุรกิจสถาบันกวดวิชาสามารถเน้นการท ากลยุทธ์การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ให้
มากขึ้น เช่น สร้าง fanpage เพื่อประชาสัมพันธ์ข้อมูล การท าโฆษณาบน Facebook , Line@ หรือ 
Google search สามารถดึงดูดความสนใจของผู้เรียนได ้
   5.3.2.8 จากผลการศึกษากระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ด้านการสร้างความสนใจ กลุ่ม
ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาแสดงให้เห็นถึงความ
เป็นสากล ความทันสมัย และข้อแตกต่างกับการนั่งเรียนในห้องเรียน (X  = 4.03) ดังนั้น สถาบันกวดวิชา
หรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชา ในการท ากลยุทธ์โฆษณาต้องเลือกช่องทางในการท าโฆษณาให้
เหมาะสม เช่น สื่อออนไลน์ สื่อโทรทัศน์ ป้ายโฆษณา แสดงให้เห็นถึงเนื้อหาการเรียน อุปกรณ์การเรียน 
และจุดเด่นในการเลือกเรียนผ่านการเรียนออนไลน์ที่แตกต่างกับการนั่งเรียนในห้องเรียน  
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    5.3.2.9 จากผลการศึกษากระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ด้านการสร้างความต้องการ 
กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ สถาบันกวดวิชามีการบริการของเจ้าหน้าที่
เป็นไปด้วยความเต็มใจท าให้ท่านเกิดความประทับใจ (X  = 4.29) ดังนั้น สถาบันกวดวิชาหรือผู้ประกอบ
ธุรกิจสถาบันกวดวิชา ควรมีการท ากลยุทธ์ในการให้บริการของเจ้าหน้าที่ คอยให้บริการ หรือตอบค าถาม
ผู้เรียน เน้นการอบรมให้เจ้าหน้าที่ในการบริการให้เป็นไปในมาตรฐานเดียวกัน ยิ้มแย้มแจ่มใส 
   5.3.2.10 จากผลการศึกษากระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล ด้านการเข้าถึงข้อมูล กลุ่ม
ตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในหัวข้อ สถาบันกวดวิชามีข้อมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียน
การสอนอย่างครบถ้วนตามความต้องการจนท่านตกลงใจที่จะเลือกเรียน (X  = 4.20) ดังนั้น สถาบันกวด
วิชาหรือผู้ประกอบธุรกิจสถาบันกวดวิชา ควรแสดงข้อมูลของทุกหลักสูตรที่ทางสถาบันเปิดสอน รวมไปถึง
รายละเอียดของแต่ละหลักสูตรการเรียนอีกด้วย เช่น เวลาเรียน ระยะเวลาการเรียน อุปกรณ์ในการเรียน 
สถานที่เรียน การรับรองผล ค่าใช้จ่าย และช่องทางการช าระค่าเรียน เพื่อให้ข้อมูลอย่างครบถ้วนตาม
ความต้องการของผู้เรียนได ้
 5.3.3 ข้อเสนอแนะส าหรับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 
   5.3.3.1 จากผลการศึกษาช่วยให้ทราบถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของผู้เรียน 
ซึ่งประกอบด้วย ปัจจัยด้านจิตวิทยา และกระบวนการสื่อสารไอดาโมเดล นอกจากนั้นเพื่อเกิดผลสัมฤทธิ์
ในการเรียนมากยิ่งขึ้นภาครัฐควรมีนโยบายส่งเสริมและสนับสนุนการศึกษาผ่านระบบ E-learning มาก
ยิ่งขึ้น เช่น การให้ทุนสนับสนุนส าหรับสถาบันการศึกษาที่มีจุดประสงค์เปิดหลักสูตรการเรียนการสอน
ผ่านระบบ E-learning การสนับสนุนเครื่องมือ อุปกรณ์การเรียการสอน รวมไปถึงการมีนักพัฒนาระบบ
คอยช่วยเหลือ แก้ไข และให้ค าแนะน ากับสถาบันการศึกษา หรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้องที่มีการใช้งานระบบ 
E-learning 
 5.3.4 ข้อเสนอแนะเพื่อท าการวิจัยครั้งต่อไป 
   5.3.4.1 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ดังนั้นในการท าการวิจัยครั้งต่อไป ผู้วิจัย
จึงเสนอว่าน างานวิจัยชิ้นนี้ไปท าเชิงคุณภาพ เพื่อเปรียบเทียบผลการวิจัยอีกครั้งหนึ่ง 
   5.3.4.2 ในการวิจัยครั้งต่อไปสามารถน ากรอบแนวความคิดนี้ไปทดสอบในบริบทอื่น เพื่อ
เปรียบเทียบผลการวิจัยอีกครั้งหนึ่ง 
   5.3.4.3 ในการท าวิจัยครั้งต่อไปควรมีการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อท าอย่างรักษา
ลูกค้าอยู่กับเรา  
   5.3.4.4 จากผลการศึกษาครั้งนี้ ปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้เรียนมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
เรียน ดั้งนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษาเพิ่มเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยามีผลอย่างไรต่อแต่ละ
ขั้นตอนในการตัดสินใจ เช่น ในขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมิน
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ข้อมูลแต่ละทางเลือก การตัดสินใจซื้อ การประเมินหลังการซื้อและบริการหลังการซื้อ เพื่อได้รู้ว่า มิติตัว
แปรตัวใดของปัจจัยด้านจิตวิทยา มีผลอย่างไรต่อแต่ละขั้นตอนของการตัดสินใจ 
   5.3.4.5 จากผลการศึกษาครั้งนี้ กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียน ดั้งนั้นในการศึกษาครั้งต่อไปควรมีการศึกษาเพิ่มเกี่ยวกับกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลมี
ผลอย่างไรต่อแต่ละขั้นตอนในการตัดสินใจ เช่น ในขั้นตอนการตระหนักถึงความต้องการ การแสวงหา
ข้อมูล การประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก การตัดสินใจซื้อ การประเมินหลังการซื้อและบริการหลังการซื้อ 
เพื่อได้รู้ว่า มิติตัวแปรตัวใดของกระบวนการสื่อสาร มีผลอย่างไรต่อแต่ละขั้นตอนของการตัดสินใจ 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เรื่อง 

ปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
เลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

 
ค าชี้แจง :  
 1. แบบสอบถามฉบับนี้จดัท าขึ้นเพื่อประกอบการวิจัยซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม ทั้งนี้ ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามของท่าน
จะถูกรวบรวม และน าไปวิเคราะห์เพื่อประโยชน์ในการศึกษางานวิจัยเท่านั้น ไม่มีผลใดๆ ในเชิงการ
แข่งขันทางธุรกิจ 
 2. แบบสอบถามนี้ประกอบด้วย 5 ส่วน ได้แก ่ 
  ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ส่วนที่ 2  ระดับการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียน
ผ่านระบบ E-learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ส่วนที่ 3  ระดับการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ส่วนที่ 4  ระดับการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ  
E-learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
  ส่วนที่ 5  ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ  
E-learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
 3. ผู้วิจัยใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามตามการตัดสินใจเลือกเรียนของ
ท่านที่มีต่อการเลือกเรียนผ่านระบบ E-learning ของสถาบันกวดวิชาให้ครบทุกข้อตามความเป็นจริง 
 ผู้วิจัยหวังเป็นอย่างยิ่งว่าจะให้ความร่วมมือในการกรอกแบบสอบถามจนครบถ้วนและ
ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ด้วย 
 

 
Mr. LE HUY THANH 

นักศึกษาปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ สาขาวิชา บริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
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ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง [ ] หน้าค าตอบที่ตรงกับตัวท่านมากที่สุดในแต่ละค าถาม 
1. เพศ  

[  ] ชาย         [  ] หญิง 
2. ระดับชั้นการศึกษา  

[  ] มัธยมศึกษาปีที่ 1        [  ] มัธยมศึกษาปีที่ 2 
[  ] มัธยมศึกษาปีที่ 3   [  ] มัธยมศึกษาปีที่ 4 
[  ] มัธยมศึกษาปีที่ 5   [  ] มัธยมศึกษาปีที่ 6 

ส่วนที่ 2 ระดับการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ 
E-learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง        ที่ตรงกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของท่าน 
มากที่สุด ดังน้ี 
 ระดับ 5 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนมากที่สุด 

ระดับ 4 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนมาก 
ระดับ 3 หมายถึง ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนปานกลาง 
ระดับ 2 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนน้อย 
ระดับ 1 หมายถึง ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนน้อยที่สุด  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ข้อที ่ ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1. การจูงใจ 

1 
ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่สามารถ
หาข้อมูลของหลักสูตรได้ง่าย 

     

2 
ท่านเลือกสถาบันกวดวิชาที่เลือกเรยีนมี
กระบวนการลงทะเบียนง่าย ประหยัดเวลา 
และรวดเร็ว 

     

3 
ท่านเลือกสถาบันกวดวิชามีชื่อเสียง และที่
เปน็ที่ยอมรบั 
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ข้อที ่ ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

4 
ท่านเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชาที่ท่าน
พิจารณาวา่ เปน็หลักสูตรที่มีประสิทธิภาพ 

     

5 
สถาบันกวดวิชาที่ท่านเลือกท่านพิจารณาจาก
หลักสูตรที่มีความทันสมัยและเหมาะสมกับ
การเรียนในปัจจุบัน      

2. การรับรู ้

1 
สถาบนักวดวิชาที่มีเจ้าหน้าทีค่อยใหค้วามรู้
เกี่ยวกับประโยชนข์องรูปแบบการเรยีน 

     

2 
ท่านใชข้้อมูลทีไ่ดร้ับจากการโฆษณา 
ประชาสัมพันธใ์นการเลือกสถาบันกวดวิชา 

     

3 
ท่านเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชาที่มีข้อมูล
หลักสูตรที่ระบ ุ 
เวลาเรยีน จ านวนชั่วโมงหลักสูตร 

     

4 
ท่านเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชา โดย
พิจารณาจากความสะดวกในการเข้าเรยีน 

     

5 
ท่านเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชาที่มีรูปแบบ
การเรยีนง่าย  

     

3. การเรียนรู ้

1 
ท่านเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการให้
ทดลองเรียน 

     

2 
การโฆษณาที่ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียง และ
น่าเช่ือถือ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกบั
สถาบันกวดวิชา 

     

3 
ท่านเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชา โดยมี
การศึกษาขอ้มลูข่าวสารจากสื่อต่างๆ เช่น 
อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 
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ข้อที ่ ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

4 
ทา่นเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชา โดยมี
การศึกษาจากสถาบันกวดวิชาที่มีชื่อเสียง 
หรือเป็นที่นิยม 

     

5 
ทา่นเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชาที่มีใช้
นวัตกรรมและสื่อการสอนใหม่ๆ  ในการเรียน
การสอน 

     

4. ทัศนคต ิ

1 
ท่านคิดว่าการเรียนผ่านระบบ E-learning มี
ความสะดวกต่อท่าน 

     

2 
ท่านคิดว่าขั้นตอนการเลือกเรียนกับสถาบัน
กวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning มี
ความง่ายไม่ยุ่งยาก 

     

3 
ท่านรู้สึกวา่การเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรยีนผ่านระบบ E-learning เหมาะสมกบั
วิถีชีวิตในปัจจุบันของท่าน 

     

4 
ท่านรู้สึกเพลิดเพลินกับการเลือกเรียนกับ
สถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-
learning 

     

5 
ท่านคิดว่าการเล่นอินเทอร์เน็ตเป็นประจ าจะ
ส่งผลในการเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning เป็นเรื่องง่าย 

     

5. บุคลิกภาพ 

1 
ท่านสนใจในนวัตกรรมใหม่ลา่สุด ความ
ทันสมัย และความแปลกใหมข่องระบบ E-
learning มาช่วยในการศึกษา 

     

2 
ท่านศึกษาข้อมูลและประโยชน์ของหลักสูตร
การเรียนก่อนตัดสินใจเลือกเรียน 
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ข้อที ่ ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

3 
ท่านชอบค้นหาความรู้ เกี่ยวกับนวัตกรรม
ใหม่ๆที่นอกเหนือไปจากนวัตกรรมด้าน
การศึกษา 

     

4 
ท่านเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการเรียน
แบบ E-learning เพื่อสะท้อนบุคลิกภาพ
ความทันสมัยของท่านได้ 

     

5 
ท่านชอบและกล้าทดลองในการเรียนรู้แบบ
ใหม่อยูเ่สมอ 
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ส่วนที่ 3 ระดับการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
เรียนผ่านระบบ E-learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง       ที่ตรงกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของท่านมาก
ที่สุด ดังน้ี 
  ระดับ 5 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนมากที่สุด 
  ระดับ 4 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนมาก 
  ระดับ 3 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนปานกลาง 
  ระดับ 2 หมายถึง   ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนน้อย 
  ระดับ 1 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจเลือกเรียนน้อยที่สุด 

ข้อที ่ กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

6. การสร้างความดึงดูดใจ 

1 
การรับรู้ข่าวสารใหม่ๆ  จากสือ่การตลาดท าให้
ท่านเริ่มสนใจการเรียนผ่านระบบ E-learning  

     

2 
การสื่อสารผ่านสื่อ Social Media เช่น 
Facebook, Line สามารถดึงดูดความสนใจ
ท่านได้ 

     

3 
การสื่อสารผ่านสื่อโทรทัศนแ์ละสื่อกระจาย
เสียง สามารถดึงดูดความสนใจท่านได ้

     

4 
การสื่อสารผ่านป้ายโฆษณาในสถานที่ต่าง ๆ 
รวมถึง ณ สถานบริการ สามารถดึงดูดความ
สนใจท่านได ้

     

7. การสร้างความสนใจ 

1 

สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาสามารถ
น าเสนอข้อมูล และ รายละเอียดเกี่ยวกับ
หลักสูตรการเรยีนแบบ E-learning ได้เป็น 
อย่างดี 

     

2 สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาสามารถตอบ
ข้อสงสัยเกี่ยวกับหลักสูตรการเรียนแบบ E-
learning ได้ 
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ข้อที ่ กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

3 สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาแสดงให้เหน็
ถึงความเป็นสากล ความทันสมัย และข้อ
แตกต่างกับการนั่งเรียนในห้องเรียน 

     

4 
ข้อมูลที่ทางสถาบันกวดวิชาน าเสนอผ่านสื่อ
การตลาด หรือโฆษณามีความน่าสนใจ และ
สามารถจูงใจท่านได้ 

     

5 
สถาบันกวดวิชาน าเสนอ หรือโฆษณาข้อมูล
ได้ตรงตามความต้องการของท่าน 

     

8. การสร้างความต้องการ 

1 
สถาบันกวดวิชามีการจัดเวลาเรียนที่ตรงกับ
ความต้องการของท่าน 

     

2 
สถาบันกวดวิชามีการให้เลือกสถานที่เรียนที่
ตรงกับความต้องการของท่าน 

     

3 
สถาบันกวดวิชามีการจัดอาจารย์ผู้สอนที่ตรง
กับความต้องการของท่าน 

     

4 
สถาบันกวดวิชามีการน าเทคโนโลยีใหม่ๆ มา
ให้บริการก่อนสถาบันกวดวิชาอื่นๆ 

     

5 
สถาบันกวดวิชามีความสามารถในการแข่งขัน
ในด้านคุณภาพ 
การเรียนกับทางสถาบันกวดวิชาอื่น ๆ 

     

6 
สถาบันกวดวิชามีการบริการของเจ้าหน้าที่
เป็นไปด้วยความเต็มใจท าให้ท่านเกิดความ
ประทับใจ 

     

9. การเข้าถึงข้อมูล 

1 
สถาบันกวดวิชาแสดงข้อมูลความคุ้มค่า และ
ประโยชนข์องการเรียนแบบ E- Learning 

     

2 
สถาบันกวดวิชามีข้อมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการ
เรียนการสอนอย่างครบถ้วนตามความ 
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ข้อที ่ กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

 ต้องการจนท่านตกลงใจที่จะเลือกเรียน      

3 
สถาบั นกวดวิ ช า ให้ ร ายละ เอี ยด  และ
ค าแนะน าต่างๆ ช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือก
เรียนไดท้ันที 

     

4 
สถาบันกวดวิชามีเจ้าหน้าที่ที่พร้อมคอยให้
ข้อมูลและค าแนะน าตลอด 24 ชั่วโมงผ่าน
สายด่วน ชว่ยให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได ้

     

5 

ส ถ าบั น ก ว ด วิ ช า มี ช่ อ งท า ง ก า ร ช า ร ะ
ค่าลงทะเบียนที่หลากหลาย เช่น ช าระ
ออนไลน์ผ่านบัตรเครดิด ATM เป็นต้น ช่วย
ให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียนไดท้ันที 
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ส่วนที่ 4 ระดับการตัดสินใจซื้อเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
 

ข้อที ่
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่าน
ระบบ E-learning 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

10. การตระหนักถึงความต้องการ 

1 
การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถ
ตอบโจทย์ท่านได้ในเรื่องของเวลาการเรียน 

     

2 
การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถ
ตอบโจทย์ท่านได้ในเรื่องของสถานที่เรียน 

     

3 
การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถ
ตอบโจทย์ท่านได้ในเรือ่งของอาจารย์ผูส้อน 

     

4 
การส่ ง เ ส ริ ม ก า รตล าด  ก า ร โฆษณา 
โปรโมชั่น ท าให้ท่านเกิดความต้องการเลือก
เรียน 

     

11. การแสวงหาข้อมูล 

1 
ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวดวิชาผ่าน
สื่อสังคมออนไลน์ที่มีคุณสมบตัิที่ตรงตาม
ความต้องการของท่าน 

     

2 
ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวดวิชาที่ 
โดยใช้ Search Engine ซึ่งเป็นเครื่องมือ
ค้นหาเว็บไซต์ต่างๆ เช่น Google เป็นต้น 

     

3 
ท่านมีการสอบถามบุคคลในครอบครัวและ
จากบุคคลอื่นที่รู้จักเพ่ือตัดสินใจ 

     

4 
ก่อนใช้บริการมีการทดลองการใช้จริงด้วย
ตนเอง 

     

5 
ท่านมีการเข้าศึกษาสอบถามข้อมูลโดย
ตรงที่สถาบันกวดวิชา 
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ข้อที ่
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ 

E-learning 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 
มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

12. การประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก 

1 
การมีส่วนลดค่าใช้จ่ายมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนของท่าน 

     

2 
การส่งเสริมการขายร่วม (Co-Promotion) 
ของสถาบันกวดวิชากับสถาบันการเงินมีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกเรียนของท่าน 

     

3 
ความไว้วางใจกับชื่อเสียงของสถาบันกวด
วิชามีผลต่อการประเมินทางเลือกของท่าน 

     

4 
ขั้นตอนการลงทะเบียนง่าย และช่องทางการ
ช าระเงินที่ปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนของท่าน 

     

13. การตัดสินใจซื้อ 

1 
ท่านและครอบครัวมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ
เลือกเรียน 

     

2 
ท่านตัดสินใจเลือกเรียน เพราะต้องการ
หลักสูตรที่มีราคาถูกในบางครั้ง 

     

3 
ท่านมีความสะดวกในการเลือกเรียนกับ
สถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-
learning 

     

4 
ท่านเลือกเรียน เนื่องจากหลักสูตรนั้นไม่มี
การเปิดสอนทั่วไป 

     

5 
ท่านเลือกเรียน เนื่องจากสามารถล็อกอินเข้า
เรียนที่ไหนก็ได้ 
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ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-learning
ของสถาบันกวดวิชา 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 

ขอขอบพระคุณเป็นอย่างมาก ที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถามฉบบันี้ 

 
 
 
 
 
 
 

ข้อที ่
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ 

E-learning 

ระดับการตัดสินใจเลือกเรียน 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

14. การประเมินผลสินค้าและบริการหลังการซื้อ 

1 
ท่านรู้สึกประทบัใจเพราะหลักสูตรการเรียน
ตรงตามความต้องการ 

     

2 
ท่านรู้สึกพอใจ และเกิดการเลือกเรียนซ้ ากบั
การเรียนผ่านระบบ E-Learning 

     

3 
ท่านรู้สึกพอใจ และเกิดการเลือกเรียนซ้ ากบั
รายวิชาอื่นที่ทางสถาบันกวดวิชาเปิดสอน  

     

4 
ท่านรู้สึกพอใจกับผลลัพธ์ของการเรียนการ
สอนด้วยการเรียนผ่านระบบ E-Learning 
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ภาคผนวก ข 

 

ชื่อกลุ่มตัวแปร องค์ประกอบตัวแปร และตัวบ่งชี้ของแบบสอบถามเกี่ยวกับ
ปัจจัยด้านจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกเรียนผ่านระบบ E-Learning  

ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 
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ตารางที่ ข.1 
ชื่อกลุ่มตัวแปร องค์ประกอบตัวแปร และตัวบ่งชี้ของแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาและ
กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของ
สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

ชื่อกลุ่มและ 
องค์ประกอบ 

ชือ่ทีใ่ช้ในการวิเคราะห ์ ชื่อตัวบ่งช้ี 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological Factors) 
1.1 การจูงใจ (Motivation : MTV)  
 MTV01 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่สามารถหา

ข้อมูลของหลักสูตรได้ง่าย 
 MTV02 ท่านเลือกสถาบันกวดวิชาที่เลือกเรยีนมี

กระบวนการลงทะเบียนง่าย ประหยัดเวลา 
และรวดเร็ว 

 MTV03 ท่านเลือกสถาบันกวดวิชามีชื่อเสียง และที่เปน็ที่
ยอมรับ 

 MTV04 ท่านเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชาที่ท่าน
พิจารณาว่า เปน็หลักสูตรที่มีประสิทธิภาพ 

 MTV05 สถาบนักวดวิชาที่ท่านเลือกทา่นพิจารณาจาก
หลักสูตรที่มีความทันสมัยและเหมาะสมกับ 
การเรยีนในปัจจุบัน 

1.2 การรับรู้ (Perception : PEC)  
 PEC01 สถาบนักวดวิชาที่มีเจ้าหน้าทีค่อยใหค้วามรู้

เกี่ยวกับประโยชน์ของรูปแบบการเรยีน 
 PEC02 ท่านใชข้้อมูลทีไ่ดร้ับจากการโฆษณา

ประชาสัมพันธใ์นการเลือกสถาบันกวดวิชา 
 PEC03 ท่านเลือกเรยีนกับสถาบันกวดวิชาที่มีข้อมูล

หลักสูตรที่ระบ ุเวลาเรียน จ านวนชั่วโมง
หลักสูตร 

 PEC04 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยพิจารณา
จากความสะดวกในการเข้าเรียน 

 

(ต่อ) 
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 PEC05 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีรูปแบบ
การเรียนง่าย  

1.3 การเรียนรู้ (Learning : LEA)  
 LEA01 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการให้

ทดลองเรียน 
 LEA02 การโฆษณาที่ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียง และน่าเชื่อถือ 

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกับสถาบัน 
กวดวิชา 

 LEA03 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยมี
การศึกษาข้อมูลข่าวสารจากสื่อต่างๆ เช่น 
อินเทอร์เน็ต เป็นต้น 

 LEA04 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชา โดยมี
การศึกษาจากสถาบันกวดวิชาที่มีชื่อเสียง 
หรือเป็นที่นิยม 

 LEA05 ท่านเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่ มี ใช้
นวัตกรรมและสื่อการสอนใหม่ๆ ในการเรียน
การสอน 

1.4 ทัศนคติ (Attitudes : ATT)  
 ATT01 ท่านคิดว่าการเรียนผ่านระบบ E-learning มี

ความสะดวกต่อท่าน 
 ATT02 ท่านคิดว่าขั้นตอนการเลือกเรียนกับสถาบันกวด

วิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning  
มีความง่ายไม่ยุ่งยาก 

 ATT03 ท่านรู้สึกว่าการเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการ
เรียนผ่านระบบ E-learning เหมาะสมกับ 
วิถีชีวิตในปัจจุบันของท่าน 

 ATT04 ท่านรู้สึกเพลิดเพลินกับการเลือกเรียนกับ
สถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ  
E-learning 

  (ต่อ) 
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 ATT05 ท่านคิดว่าการเล่นอินเทอร์เน็ตเป็นประจ าจะ
ส่งผลในการเลือกเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มี
การเรียนผ่านระบบ E-learning เป็นเรื่อง
ง่าย 

1.5 บุคลิกภาพ (Personality : PER)  
 PER01 ท่านสนใจในนวัตกรรมใหม่ล่าสุด ความทันสมัย 

และความแปลกใหม่ของระบบ E-learning 
มาช่วยในการศึกษา 

 PER02 ท่านศึกษาข้อมูลและประโยชน์ของหลักสูตรการ
เรียนก่อนตัดสินใจเลือกเรียน 

 PER03 ท่านชอบค้นหาความรู้เกี่ยวกับนวัตกรรมใหม่ๆที่
นอกเหนือไปจากนวัตกรรมด้านการศึกษา 

 PER04 ท่านเรียนกับสถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนแบบ 
E-learning เพื่อสะท้อนบุคลิกภาพความ
ทันสมัยของท่านได ้

 PER05 ท่านชอบและกล้าทดลองในการรียนรู้แบบใหม่
อยู่เสมอ 

1. กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล 
(AIDA Respon Process) 

 

2.1 การสร้างความดึงดูดใจ (Attention : ATE)  
 ATE01 การรับรู้ข่าวสารใหม่ๆ จากสื่อการตลาดท าให้

ท่ าน เริ่ มสนใจก าร เรี ยนผ่ านระบบ E-
learning  

 ATE02 การสื่อสารผ่านสื่อ Social Media เช่น 
Facebook, Line สามารถดึงดูดความสนใจ
ท่านได้ 

 ATE03 การสื่อสารผ่านสื่อโทรทัศน์และสื่อกระจายเสียง 
สามารถดึงดูดความสนใจท่านได ้

 ATE04 การสื่อสารผ่านป้ายโฆษณาในสถานที่ต่าง ๆ 
รวมถึง ณ สถานบริการ สามารถดึงดูดความ
สนใจท่านได ้

   
  (ต่อ) 
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 ATE05 การสื่อสารผ่านการตลาดทางตรง เช่น ซอง
จดหมาย เครื่องแบบพนักงาน ของสถาบัน
กวดวิชาสามารถดึงดูดท่านได ้

2.2 การสร้างความสนใจ (Interest : INT)  
 INT01 สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาสามารถน าเสนอ

ข้อมูล และ รายละเอียดเกี่ยวกับหลักสูตร
การเรียนแบบ E-learning ได้เป็น อย่างด ี

 INT02 สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาสามารถตอบข้อ
สงสัย เกี่ ย วกับหลั กสู ตรการ เรี ยนแบบ  
E-learning ได ้

 INT03 สื่อการตลาดที่ใช้ในการโฆษณาแสดงให้เห็นถึง
ความเป็นสากล ความทันสมัย และข้อ
แตกต่างกับการนั่งเรียนในห้องเรียน 

 INT04 ข้อมูลที่ทางสถาบันกวดวิชาน าเสนอผ่านสื่อ
การตลาด หรือโฆษณามีความน่าสนใจ และ
สามารถจูงใจท่านได้ 

 INT05 สถาบันกวดวิชาน าเสนอ หรือโฆษณาข้อมูลได้
ตรงตามความต้องการของท่าน 

2.3 การสร้างความต้องการ (Desire : DES)  
 DES01 สถาบันกวดวิชามีการจัดเวลาเรียนที่ตรงกับ

ความต้องการของท่าน 
 DES02 สถาบันกวดวิชามีการให้เลือกสถานที่เรียนที่ตรง

กับความต้องการของท่าน 
 DES03 สถาบันกวดวิชามีการจัดอาจารย์ผู้สอนที่ตรงกับ

ความต้องการของท่าน 
 DES04 สถาบันกวดวิชามีการน าเทคโนโลยีใหม่ๆ มา

ให้บริการก่อนสถาบันกวดวิชาอื่นๆ 
   
   
   
  (ต่อ) 
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 DES05 สถาบันกวดวิชามีความสามารถในการแข่งขันใน
ด้านคุณภาพการเรียนกับทางสถาบันกวดวิชา
อื่น ๆ 

2.4 การเข้าถึงข้อมูล (Action : ACT)  
 ACT01 สถาบันกวดวิชาแสดงข้อมูลความคุ้มค่า และ

ประโยชน์ของการเรียนแบบ E- Learning 
 ACT02 สถาบันกวดวิชามีข้อมูลเกี่ยวกับหลักสูตรการ

เรียนการสอนอย่ างครบถ้วนตามความ
ต้องการจนท่านตกลงใจที่จะเลือกเรียน 

 ACT03 สถาบันกวดวิชาให้รายละเอียด และค าแนะน า
ต่างๆ ช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได้ทันท ี

 ACT04 สถาบันกวดวิชามีเจ้าหน้าที่ที่พร้อมคอยให้ข้อมูล
และค าแนะน าตลอด 24 ชั่วโมงผ่านสายด่วน 
ช่วยให้ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได ้

 ACT05 ส ถ า บั น ก ว ด วิ ช า มี ช่ อ ง ท า ง ก า ร ช า ร ะ
ค่าลงทะเบียนที่หลากหลาย เช่น ช าระ
ออนไลน์ผ่านบัตรเครดิด ATM เป็นต้น ช่วยให้
ท่านตัดสินใจเลือกเรียนได้ทันท ี

3. พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ 
E-learning (Buying Decision Process) 

 

3.1 การตระหนักถึงความต้องการ  
(Need Recognition : NDR) 

 

 NDR01 การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบ
โจทย์ท่านได้ในเรื่องของเวลาการเรียน 

 NDR02 การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบ
โจทย์ท่านได้ในเรื่องของสถานที่เรียน 

 NDR03 การเรียนผ่านระบบ E-learning สามารถตอบ
โจทย์ท่านได้ในเรื่องของอาจารย์ผู้สอน 

   
 
 
 

 (ต่อ) 
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 NDR04 ท่านชอบใช้เทคโนโลยี ชอบทดลองของใหม่ 
หรือต้องการเรียนตามเพื่อน 

 NDR05 การส่งเสริมการตลาด การโฆษณา โปรโมชั่น  
ท าให้ท่านเกิดความต้องการเลือกเรียน 

3.2 การแสวงหาข้อมูล (Information : INF)  
 INF01 ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวดวิชาผ่านสื่อ

สังคมออนไลน์ที่มีคุณสมบัติที่ตรงตามความ
ต้องการของท่าน 

 INF02 ท่านมีการค้นหาข้อมูลสถาบันกวดวิชาที่ โดยใช้ 
Search Engine ซึ่งเป็นเครื่องมือค้นหา
เว็บไซต์ต่างๆ เช่น  Google เป็นต้น 

 INF03 ท่านมีการสอบถามบุคคลในครอบครัวและจาก
บุคคลอื่นที่รู้จักเพื่อตัดสินใจ 

 INF04 ก่อนใช้บริการมีการทดลองการใช้จริงด้วย
ตนเอง 

 INF05 ท่านมีการเข้าศึกษาสอบถามข้อมูลโดยตรงที่
สถาบันกวดวิชา 

3.3 การประเมินข้อมูลแต่ละทางเลือก 
 (Evaluation of Alternative :EOA) 

 

 EOA01 ได้รับค าแนะน าจากบุคคลเพื่อน/คนรู้จัก 
 EOA02 การมีส่วนลดค่าใช้จ่ายมีผลต่อการตัดสินใจเลือก

เรียนของท่าน 
 EOA03 การส่งเสริมการขายร่วม(Co-Promotion)ของ

สถาบันกวดวิชากับสถาบันการเงินมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนของท่าน 

 

(ต่อ) 
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 EOA04 ความไว้วางใจกับชื่อเสียงของสถาบันกวดวิชามี
ผลต่อการประเมินทางเลือกของท่าน 

 EOA05 ขั้นตอนการลงทะเบียนง่าย และช่องทางการ
ช าระเงินที่ปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนของท่าน 

3.4 การตัดสินใจซื้อ(Decision Making : DEC)  
 DEC01 ท่านและครอบครัวมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ

เลือกเรียน 
 DEC02 ท่านตัดสินใจเลือกเรียน เพราะต้องการหลักสูตร

ที่มีราคาถูกในบางครั้ง 
 DEC03 ท่านมีความสะดวกในการเลือกเรียนกับสถาบัน

กวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ E-learning 
 DEC04 ท่านเลือกเรียน เนื่องจากหลักสูตรนั้นไม่มีการ

เปิดสอนทั่วไป 
 DEC05 ท่านเลือกเรียน เนื่องจากสามารถล็อกอินเข้า

เรียนที่ไหนก็ได้ 
3.5การประเมินผลสินค้าและบริการหลังการซื้อ 
(Post Purchase Service and Evaluation : 
PSE) 

 

 PSE01 ท่านรู้สึกประทับใจเพราะหลักสูตรการเรียนตรง
ตามความต้องการ 

 PSE02 ท่านรู้สึกพอใจ และเกิดการเลือกเรียนซ้ ากับ 
การเรียนผ่านระบบ E-Learning 

 PSE03 ท่านรู้สึกพอใจ และเกิดการเลือกเรียนซ้ ากับ
รายวิชาอื่นที่ทางสถาบันกวดวิชาเปิดสอน  

 PSE04 ท่านรู้สึกพอใจกับผลลัพธ์ของการเรียนการสอน
ด้วยการเรียนผ่านระบบ E-Learning 

 PSE05 ท่านแนะน าให้เพื่อน หรือคนใกล้ชิดเลือกเรียน
สถาบันกวดวิชาที่มีการเรียนผ่านระบบ  
E-learning 
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แบบบันทึกการสัมภาษณ ์
 
รายละเอียตการสัมภาษณ ์
ผู้ไดร้ับการสัมภาษณ์  ชื่อ – นามสกุล :…………………..………………………………………………………….……… 
ชื่อสถาบันกวดวิชา: ……………………………………………………………………………………………………………….. 
สถานที่สัมภาษณ์………………………………………….ท าการสัมภาษณ์ เมื่อวันที่………………….……………..….. 
เวลา……………….น. ถึง……………………น. 
 
ค าถามในการสัมภาษณ ์
ค าถามที่ 1 : กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบออนไลน์อยู่ในช่วงอายเุท่าไร ? 
บันทึก:………………………………………….…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………….......................... 
 
ค าถามที่ 2 : กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบออนไลน์เรียนระดับชั้นไหน ? 
บันทึก:……………………………………………….……………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………..… 
 
ค าถามที่ 3 : กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนรายวิชาอะไร ? 
บันทึก:……………………………………………….……………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
 
 

ผู้ไดร้ับการสัมภาษณ์ ………………………………………………… 
 
 

ผู้สัมภาษณ…์……………………………………………………………. 
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สรุปการสัมภาษณ์ 
ประเดน็การสมัถาษณ ์ ผลสัมภาษณ ์

1. กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบ
ออนไลน์อยู่ในช่วงอายเุท่าไร ? 

1.1 กลุ่มนักเรียนมคีวามสนใจเรียนแบบออนไลน์
อยู่ในช่วงอายุ 15-19 ปี (กวดวิชาและสอนภาษาเอ็น
คอนเส็ปท์ มหาสารคาม) 
1.2 กลุ่มนักเรียนมคีวามสนใจเรียนแบบออนไลน์
อยู่ในช่วงอายุ 15-18 ปี (กวดวิชาออนดีมานด์  
มหาสารคาม) 
1.3 กลุ่มนักเรียนมคีวามสนใจเรียนแบบออนไลน์
อยู่ในช่วงอายุ 15-19 ปี (กวดวิชาเดอะ เบรน 
มหาสารคาม) 

2. กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบ
ออนไลน์เรียนระดับชั้นไหน ? 

2.1 กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบออนไลน์
เรียนระดับชั้นมัธยมศึกษา (กวดวิชาและสอนภาษา
เอ็นคอนเส็ปท์ มหาสารคาม) 
2.2 กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบออนไลน์
เรียนระดับชั้นมัธยมศึกษา (กวดวิชาออนดีมานด์  
มหาสารคาม) 
2.3 กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบออนไลน์
เรียนระดับชั้นมัธยมศึกษา (กวดวิชาเดอะเบรน 
มหาสารคาม) 

3. กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียน
รายวิชาอะไร ? 

3.1 รายวิชาที่เรียน : ภาษาอังกฤษ, ไทย-สังคม 
(กวดวิชาและสอนภาษาเอ็นคอนเส็ปท์ มหาสารคาม) 
3.2 รายวิชาที่เรียน : วิทย-์คณิตศาสตร ์(กวด
วิชาออนดีมานด์ มหาสารคาม) 
3.3 รายวิชาที่เรียน : คณิตศาสตร ์(กวดวิชา
เดอะเบรน มหาสารคาม) 

จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ สรุปได้ว่า 
1. กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบออนไลน์อยู่ในช่วงอายุ 15-19 ปี มากที่สุด 
2. กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนแบบออนไลน์เรียนระดับชั้นมัธยมศึกษา 
3. กลุ่มผู้เรียนมีความสนใจเรียนรายวิชา : ภาษาอังกฤษ, ไทย-สังคม, วิทย-์คณิตศาสตร ์
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หนังสือขอความอนุเคราะห 
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ภาคผนวก จ 

 

คาสถิติวิเคราะหคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
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ตารางท่ี จ.1 

การหาความสอดคลองระหวางขอคําถามกับวัตถุประสงค (Index of Congruence : IOC) ของ

แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานจิตวิทยาและกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม 

องคประกอบ 

ตัวแปร 

ช่ือองคประกอบ 

ท่ีใชในการวิเคราะห 
ตัวบงช้ี 

ผูเช่ียวชาญ คา 

IOC 
ผลการประเมิน 

1 2 3 

การจูงใจ (Motivation) MTV MTV01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  MTV02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  MTV03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  MTV04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  MTV05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

การรับรู (Perception) PEC PEC01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  PEC02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  PEC03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  PEC04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  PEC05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

การเรยีนรู (Learning) LEA LEA01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  LEA02 0 1 1 0.67 มีความสอดคลอง 

  LEA03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  LEA04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  LEA05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

ทัศนคติ (Attitudes) ATT ATT01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ATT02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ATT03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ATT04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ATT05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

บุคลิกภา(Personality) PER PER01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  PER02 0 1 1 0.67 มีความสอดคลอง 

  PER03 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

  PER04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  PER05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

       (ตอ) 
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ตารางท่ี จ.1 (ตอ) 

องคประกอบ 

ตัวแปร 

ช่ือองคประกอบ 

ท่ีใชในการวิเคราะห 
ตัวบงช้ี 

ผูเช่ียวชาญ คา 

IOC 
ผลการประเมิน 

1 2 3 

การสรางความดึงดดูใจ 

(Attention) 

ATE ATE01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 ATE02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ATE03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ATE04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  

ATE05 
1 -1 1 0.33 

ไมมีความ

สอดคลอง 

การสรางความสนใจ 

(Interest) 

INT INT01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 INT02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  INT03 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

  INT04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  INT05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

การสรางความตองการ 

(Desire) 

DES DES01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 DES02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  DES03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  DES04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  DES05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  DES06 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

การเขาถึงขอมูล 

(Action) 

ACT ACT01 0 1 1 0.67 มีความสอดคลอง 

 ACT02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ACT03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ACT04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  ACT05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

การตระหนักถึง 

ความตองการ 

(Need Recognition) 

NDR NDR01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 NDR02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 NDR03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  

NDR04 
0 0 0 0.00 

ไมมีความ

สอดคลอง 

  NDR05 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

       (ตอ) 
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ตารางท่ี จ.1 (ตอ) 

องคประกอบ 

ตัวแปร 

ช่ือองคประกอบ 

ท่ีใชในการวิเคราะห 
ตัวบงช้ี 

ผูเช่ียวชาญ คา 

IOC 
ผลการประเมิน 

1 2 3 

การแสวงหาขอมลู 

(Information) 

INF INF01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 INF02 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

  INF03 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  INF04 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

  INF05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

การประเมินขอมลูแตละ

ทางเลือก 

(Evaluation of 

Alternative) 

EOA EOA01 1 -1 1 0.33 ไมมีความสอดคลอง 

 EOA02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 EOA03 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

 EOA04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  EOA05 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

การตัดสินใจซื้อ 

(Decision Making) 

DEC DEC01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 DEC02 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

 DEC03 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

  DEC04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

  DEC05 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

การประเมินผลสินคาและ

บริการหลังการซื้อ 

(Post Purchase Service 

and Evaluation) 

PSE PSE01 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 PSE02 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 PSE03 1 0 1 0.67 มีความสอดคลอง 

 PSE04 1 1 1 1.00 มีความสอดคลอง 

 PSE05 1 -1 1 0.33 ไมมีความสอดคลอง 
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ตารางท่ี จ.2  

ผลการวิเคราะห ความเชื่อม่ัน (Reliability Analysis) ของแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานจิตวิทยา

และกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ E-Learning ของ

สถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ท่ีทําการทดสอบ 30 ชุด 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.975 67 

 

องคประกอบ 

ตัวแปร 

ช่ือองคประกอบ 

ท่ีใชในการวิเคราะห 

จํานวน 

ตัวบงช้ี 
ช่ือตัวบงช้ี α 

α  

ถาตัดท้ิง 

การจูงใจ (Motivation) MTV 5 MTV01 0.774 0.730 

   MTV02  0.726 

   MTV03  0.716 

   MTV04  0.749 

   MTV05  0.736 

การรับรู (Perception) PEC 5 PEC01 0.661 0.595 

   PEC02  0.684 

   PEC03  0.631 

   PEC04  0.601 

   PEC05  0.497 

การเรยีนรู (Learning) LEA 5 LEA01 0.723 0.625 

   LEA02  0.693 

   LEA03  0.760 

   LEA04  0.668 

   LEA05  0.624 

     (ตอ) 
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ตารางท่ี จ.2 (ตอ) 

องคประกอบ 

ตัวแปร 

ช่ือองคประกอบ 

ท่ีใชในการวิเคราะห 

จํานวน 

ตัวบงช้ี 
ช่ือตัวบงช้ี α 

α  

ถาตัดท้ิง 

ทัศนคติ (Attitudes) ATT 5 ATT01 0.825 0.775 

   ATT02  0.803 

   ATT03  0.745 

   ATT04  0.780 

   ATT05  0.854 

บุคลิกภา(Personality) PER 5 PER01 0.812 0.756 

   PER02  0.802 

   PER03  0.782 

   PER04  0.767 

   PER05  0.766 

การสรางความดึงดดูใจ 

(Attention) 

ATE 4 ATE01 0.821 0.839 

  ATE02  0.729 

   ATE03  0.741 

   ATE04  0.771 

การสรางความสนใจ (Interest) 
INT 5 INT01 0.833 0.770 

  INT02  0.817 

   INT03  0.796 

   INT04  0.794 

   INT05  0.818 

การสรางความตองการ (Desire) 
DES 6 DES01 0.869 0.843 

  DES02  0.862 

   DES03  0.821 

   DES04  0.873 

   DES05  0.844 

   DES06  0.829 

การเขาถึงขอมูล 

(Action) 

ACT 5 ACT01 0.839 0.829 

  ACT02  0.789 

   ACT03  0.804 

   ACT04  0.824 

   ACT05  0.783 

      

     (ตอ) 
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ตารางท่ี จ.2 (ตอ)      

องคประกอบ 

ตัวแปร 

ช่ือองคประกอบ 

ท่ีใชในการวิเคราะห 

จํานวน 

ตัวบงช้ี 
ช่ือตัวบงช้ี α 

α  

ถาตัดท้ิง 

การตระหนักถึง 

ความตองการ 

(Need Recognition) 

NDR 4 NDR01 0.677 0.472 

  NDR02  0.690 

  NDR03  0.611 

   NDR05  0.632 

การแสวงหาขอมลู 

(Information) 

INF 5 INF01 0.813 0.714 

  INF02  0.815 

   INF03  0.786 

   INF04  0.798 

   INF05  0.762 

การประเมินขอมลูแตละทางเลือก 

(Evaluation of Alternative) 

EOA 4 EOA02 0.763 0.734 

  EOA03  0.604 

  EOA04  0.765 

  EOA05  0.709 

การตัดสินใจซื้อ 

(Decision Making) 

DEC 5 DEC01 0.727 0.706 

 DEC02  0.730 

  DEC03  0.606 

  DEC04  0.686 

   DEC05  0.668 

การประเมินผลสินคาและบริการ

หลังการซื้อ 

(Post Purchase Service and 

Evaluation) 

PSE 4 PSE01 0.785 0.788 

  PSE02  0.704 

  PSE03  0.750 

  PSE04  0.681 
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ภาคผนวก ฉ 
 

ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



240 
 

 

 



 
 

241 

 

ภาพท่ี ฉ.1 ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 

ภาพท่ี ฉ.2 ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 
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ภาพท่ี ฉ.3  ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 

 
ภาพท่ี ฉ.4  ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 
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ภาพท่ี ฉ.5  ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 

 
ภาพท่ี ฉ.6 ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 



244 
 

ภาพท่ี ฉ.7 ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 

ภาพท่ี ฉ.8  ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 



 
 

245 

ภาพท่ี ฉ.9 ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 

ภาพท่ี ฉ.10  ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 
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ภาพท่ี ฉ.11  ภาพประกอบการเก็บขอมูลงานวิจัย 

 



ประวัติผูวิจัย 
 
 

ช่ือ สกุล   LE HUY THANH 

วัน เดือน ป เกิด  10 กรกฎาคม พ.ศ. 2533 

สถาท่ีเกิด  จังหวัดกวางตริ, ประเทศเวียดนาม 

ท่ีอยูปจจุบัน  อําเภอวินหลินห, จังหวัดกวางตริ, ประเทศเวียดนาม 
 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2556  บริหารธุรกิจบัณฑิต (บธ.บ.) การบริหารทรัพยากรมนุษย 

    มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี  

 พ.ศ. 2562  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (บธ.ม.) สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

    มหาวิทยาลยัราชภัฏมหาสารคาม  
 

ประวัติการทํางาน 

    ตําแหนงรองผูจัดการฝายขายและการตลาด บริษัท TOPICA Edtech 

Group, ประเทศเวียดนาม (พฤษภาคม 2558 - มิถุนายน 2560) 

    ตําแหนงเจาหนาท่ีแผนกตอนรับ Sepon Boutique Resort,  

ประเทศเวียดนาม (กุมภาพันธ 2557 - เมษายน 2558) 

  

 

 

 



การเผยแพรผลงานวิจัย 

 
Mr. Le Huy Thanh, ภณิตา สุนทรไชย, กิตติชัย เจริญชัย. (2562). ปจจัยดานจิตวิทยาและ

กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนผานระบบ   

 E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ใน วารสารสหวิทยายาการวิจัย 

 ปท่ี 8 ฉบับท่ี 2 (กรกฎาคม – ธันวาคม พ.ศ. 2562). 

 

 


	01.pdf
	img07193.pdf
	img07194

	02_abs
	03_ack
	Mr. LE HUY THANH

	04_tbc
	05_ch1
	บทที่ 1
	บทนำ
	1.1 ที่มาและความสำคัญของปัญหา
	1.2 วัตถุประสงค์การวิจัย
	1.3 สมมติฐานการวิจัย
	1.6 ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย


	05_ch2
	2.1 แนวคิด ทฤษฎีปัจจัยด้านจิตวิทยา
	2.2 แนวคิด ทฤษฎีกระบวนการสื่อสาร
	2.2.2 แนวคิด ทฤษฎีกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล
	2.3.4 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค
	2.3.5 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

	2.4 ข้อมูลเกี่ยวกับ E-Learning
	2.5 บริบทของการศึกษา
	2.5.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับตลาด E-Learning และตลาดสถาบันกวดวิชา
	2.5.2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาในประเทศไทย
	2.5.3 ข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม
	2.6.1 งานวิจัยในประเทศ
	2.6.2 งานวิจัยต่างประเทศ
	Petit et al. (2011) ศึกษาการวินิจฉัยทรัพย์สินทางปัญญารูปแบบใหม่ที่เป็นนวัตกรรมและเป็นที่ต้องการของตลาดเพื่อประเมินมีคุณสมบัติและค้นหาข้อมูลเชิงลึกสำหรับการพัฒนาแนวทางปฏิบัติและการใช้งานทรัพย์สินทางปัญญาของผู้ประกอบการ SMEs ตามแนวทาง AIDA เช่นเดียวก...
	Sinha and Kim (2012) ได้ทำการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคชาวอินเดีย ผลการวิจัยพบว่า ความกังวลเกี่ยวกับการจัดส่งสินค้า การควบคุมพฤติกรรมทางสังคม และการรับรู้ ถือเป็นปัจจัยสำคัญที่มีผลต่อการใช้อินเทอร์เน็ตในการ...
	Hassana et al. (2015 : บทคัดย่อ) ได้ทำการศึกษา กลยุทธ์ในการใช้โซเชียลมีเดียสำหรับธุรกิจขนาดเล็กโดยใช้แบบจำลอง AIDA การศึกษานี้เสนอกลยุทธ์ในการใช้โซเชียลมีเดียเป็นเครื่องมือทางการตลาดสำหรับธุรกิจขนาดเล็กโดยยึดตามรูปแบบความสนใจและการกระทำ (AIDA) รูปแ...
	Li et al. (2016) ทำการศึกษาความสนใจจากภาพการท่องเที่ยวด้วยข้อความ: การศึกษาแบบเจาะลึกการศึกษานี้ตรวจสอบความสนใจของผู้บริโภคที่มีต่อภาพถ่ายการท่องเที่ยวด้วยข้อความที่ฝังอยู่ตามธรรมชาติในภูมิทัศน์และประสิทธิภาพในการโฆษณา Eye-tracking ใช้เพื่อบันทึกกา...
	Smoliana (2017) ได้ทำการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคต่อการซื้อสินค้าอิเลคทรอนิคส์สำหรับผู้บริโภคออนไลน์:การวิเคราะห์แห่งชาติ ผลการวิจัยพบว่า จุดมุ่งหมายเพื่อตรวจสอบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์อิเล็กทรอนิกส์ออนไลน์และหาวิธีที่แ...
	Gupta and Jain (2017) ได้ทำการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคต่อการค้าอีคอมเมิร์ซ : ร้านค้าออนไลน์ ผลการวิจัยพบว่า ผลกระทบของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (อีคอมเมิร์ซ) ในด้านการจัดซื้อ การช็อปปิ้ง ความร่วมมือทางธุรกิจ และการบริการลูกค้าตลอดจนการจัดส่ง ให...
	Foroudi et al. (2018) ศึกษาการตรวจสอบผลกระทบของเทคโนโลยีอัจฉริยะที่มีต่อการเปลี่ยนแปลงของลูกค้าและประสบการณ์ของลูกค้าการใช้เทคโนโลยีอัจฉริยะที่เพิ่มขึ้นโดยลูกค้านำไปสู่การรับรู้ถึงความคล่องแคล่วในประสบการณ์การช็อปปิ้งของลูกค้าโดยผู้ปฏิบัติงาน อย่าง...
	2.7 กรอบแนวคิดงานวิจัย
	การที่ได้ศึกษาจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เอกสาร ตำราต่างๆ ผู้วิจัยได้สรุปตาราง 2.5 ที่แสดงให้เห็นถึงตัวแปรมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนผ่านระบบ E-Learning ของสถาบันกวดวิชาในจังหวัดมหาสารคาม ดังต่อไปนี้

	05_ch3
	05_ch4
	05_ch5
	06_ref
	07_app1
	07_app2
	07_app3
	07_app4
	07_app5
	07_app6
	08_bio
	TS32

