
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

การศึกษานี้เปนการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอผูใชบริการในการเลือกเอเจนซ่ีโครงการ 

Work&Travel in USA โดยมีทฤษฎีท่ีใชในการศึกษาไดแก 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาดบริการของ Philip Kotler  (อดุลย จาตุรงคกุล, 2546) 

           ไดกลาวถึงกลยุทธทางการตลาดซ่ึงประกอบไปดวยการเลือกตลาดเปาหมายและการจัดทํา

สวนประสมทางการตลาดตองมีเพิ่มจาก 4Ps เปน 7Ps 

          1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจ ส่ิงท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบไปดวย

สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มี

มูลคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหขายผลิตภัณฑได 

2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของ

ผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Cost) ของ

ผลิตภัณฑนั้น ถามูลคาสูงกวาราคา เขาจะตัดสินใจซ้ือ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวย 

สถานท่ี และ กิจกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันท่ีนํา

ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคา 

ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลทาง

การตลาดระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใช 

พนักงานทําการขาย (Personal Selling) และการติดตอส่ือสารโดยใชส่ือ (Non-personal Selling) 
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5. บุคลากร (People) หมายถึงบุคคลท้ังหมดที่เกี่ยวของกับกิจกรรมการใหบริการตั้งแต

เร่ิมตนจนการใหบริการส้ินสุดซ่ึงรวมถึงพนักงาน ลูกคา และลูกคาคนอ่ืนท่ีมาใชบริการดวย (Other 

Customers) นอกจากนี้ในธุรกิจบริการนั้นจําเปนตองมีการสรรหา การคัดเลือกการฝกอบรม และ

การจูงใจพนักงาน 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึงในการบริการนั้นตองมีการแสดงให

เห็นคุณภาพหรือคุณคาของบริการโดยผานส่ิงท่ีมองเห็นได เชน ความสะอาด ความรวดเร็ว 

คุณประโยชนอ่ืนๆ 

7. กระบวนการใหบริการ (Process) เปนวิธีดําเนินงานขององคกรเพื่อสนองตอบความ

ตองการของลูกคา เพื่อตอบสนองความคาดหวังและความพึงพอใจของลูกคา 

           

แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคของ Philip Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2546: 196-199)  

 ไดกลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภคไววา เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ โดยไดอธิบายเกี่ยวกับโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) ไววาเปน

การศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) 

ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึง

เปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพล

จากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจ

ของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้ 

1.ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย (Inside stimulus) 
และส่ิงกระตุนภายนอก (Outside stimulus) โดยนักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุน
ภายนอกใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ เพราะถือเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวยสองสวนคือ 

1.1) ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus)  เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของ
กับสวนประสมทาการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดวย 

• ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) 
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• ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) 

• ส่ิงกระตุนดานการจัดจําหนาย (Place) 

• การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
1.2) ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) 

1. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมทราบได ตองพยายามคนหาความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือ  ซ่ึงความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ ประกอบดวย 

2.1) ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristic) 
2.2) การตอบสนองผูซ้ือ (Buyer decision process) 

2. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s 
purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

3.1) การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) 
3.2) การเลือกตราสินคา (Brand choice) 
3.3) การเลือกผูขาย (Dealer choice) 
3.4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase choice) 
3.5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) 

 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

  จิตรลดา  ปติมล (2548) ศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขารวมโครงการ 

Work and Travel Program in USA  กรณีศึกษานักศึกษาปริญญาตรี คณะเศรษฐศาสตร โดยศึกษา

จากการเก็บแบบสอบถามจากนักศึกษาปริญญาตรี คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเชียงใหม 

จํานวน 160 ราย ใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี คารอยละ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เปนเพศหญิงรอยละ58.8 มีผลการศึกษาเฉล่ียอยูระหวาง2.51-3.00 มีรายไดครอบครัวตอเดือนอยูท่ี 

10,001-30,000 บาท โดยคิดเปนรอยละ26.9 ส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขารวมโครงการมาก

ท่ีสุดคืออิทธิพลจากครอบครัวและคนรอบขาง ปจจัยท่ีมีผลรองลงมา คืออิทธิพลจากฐานะทาง

ครอบครัว,อิทธิพลจากความนาเช่ือถือของบริษัทเอเจนซ่ีโครงการและอิทธิพลจากคาตอบแทนจาก

การทํางานระหวางเขารวมโครงการ ท้ังสามปจจัยมีระดับอิทธิพลมาก และสําหรับปจจัยท่ีมีอิทธิพล
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ในระดับปานกลางคืออิทธิพลจากการปรับตัวในสังคมและอิทธิพลจากการเรียน  กลุมตัวอยางรอย

ละ 95.6 จากจํานวนท้ังหมด 160 ตัวอยาง รูจักโครงการ Work and Travel Program in USA  

ทัศนคติท่ีมีตอโครงการ กลุมตัวอยางคาดวาจะไดรับประโยชนในหลายๆดานจากโครงการ ไดแก 

พัฒนาทักษะดานภาษา เปนแนวทางในการศึกษาตอตางประเทศ เปนการหารายไดพิเศษทางหน่ึง 

เปดโอกาสไดเดินทางทองเท่ียวและไดเรียนรูความเปนอยูของสังคมอเมริกัน 

  ชนิดา สมวานิช (2549) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ

ผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกใชบริการสถาบันสอนภาษาญ่ีปุนในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 

โดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถามจากผูเลือกใชบริการสถาบันสอนภาษาญ่ีปุนในอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม จํานวน 6 แหง แหงละ 35 ราย รวมเปนจํานวน 160 ราย ใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก 

ความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ70.95 ปจจัยดาน

บุคคลเปนปจจัยท่ีมีผลตอผูบริโภคมากท่ีสุด ปจจัยรองลงมาตามลําดับคือปจจัยดานลักษณะทาง

กายภาพ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 

และปจจัยดานราคา ซ่ึงปจจัยท้ัง6ปจจัยมีผลตอการเลือกใชบริการในระดับสําคัญมาก สวนปจจัย

ดานการสงเสริมการตลาดมีผลในระดับสําคัญปานกลาง ซ่ึงปจจัยดานบุคคลท่ีเปนปจจัยท่ีมีผลตอ

ผูบริโภคมากท่ีสุดนั้น มีปจจัยยอยดานครูผูสอนมีความสามารถในการสอนใหเขาใจไดดี มีผลมาก

ท่ีสุด  สําหรับพฤติกรรมการใชบริการสถาบันสอนภาษาญ่ีปุน พบวาสวนใหญเลือกเรียนภาษาญ่ีปุน

เพราะเห็นความสําคัญของการเรียนภาษาญ่ีปุน ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจใน

การเรียนภาษาญ่ีปุน ณ สถาบันสอนภาษาญ่ีปุนท่ีกําลังเรียนอยูในปจจุบันและผูท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการสถานบันสอนภาษาญ่ีปุนคือ ตัวผูตอบแบบสอบถามเอง 

  พัชรา  เริกเขียว (2550) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการบริษัทแนะ

แนวการศึกษาและฝกงานในตางประเทศ ของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแกน กรณีศึกษา โครงการ 

WORK AND TRAVEL USA.  โดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถามจากนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแกนท่ีสนใจหรือเคยเขารวมโครงการ จํานวน 323 ราย ใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก 

ความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน พบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศหญิง  ศึกษาอยูช้ันปท่ี 4 และมีรายไดของครอบครัวเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 40,000 
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บาท  โดยเหตุผลจูงใจท่ีเขารวมโครงการคือการไดฝกทักษะดานภาษาอังกฤษ และผูท่ีมีสวนรวมใน

การตัดสินใจคือ ตัวทานเอง  สวนปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผูตอบแบบสอบถามให

ความสําคัญตอปจจัยสวนผสมการตลาดบริการทุกดานในระดับมาก(คาเฉล่ีย3.77) โดยเรียงลําดับได

ดังนี้ ดานบริการ(คาเฉล่ีย3.91) ดานบุคลากรผูใหบริการ(คาเฉล่ีย3.89) ดานกระบวนการใหบริการ

(คาเฉล่ีย3.83) ดานลักษณะทางกายภาพ(คาเฉล่ีย3.75) ดานราคา(คาเฉล่ีย3.74) ดานชองทางการจัด

จําหนาย(คาเฉล่ีย3.74) ดานการสงเสริมการตลาด(คาเฉล่ีย3.52) โดยปจจัยยอยในแตละดานท่ีมี

คาเฉล่ียสูงสุดและผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดในดานบริการคือ ในไดรับ

ประสบการณทํางานในตางประเทศ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก ดานราคาคือ 

ไดรับคาตอบแทนท่ีดีเม่ือเทียบกับคาใชจายท่ีจายไป ดานการจัดจําหนายคือ มีศูนยบริการตาม

จังหวัดตางๆ ดานการสงเสริมการตลาดคือ ใหสวนลดคาบริการ เชน คาจัดสอบ ดานบุคลากรคือ 

บุคลากรมีความกระตือรือรน สุภาพออนโยน ใสใจลูกคา และดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพคือ ความ

สะอาดเรียบรอยของสถานท่ี ในขณะท่ีดานกระบวนการใหบริการ คือรวดเร็วและสะดวกในการใช

บริการ  ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ ช้ันปการศึกษา รายไดของครอบครัวตอเดือน พฤติกรรมดาน

เหตุผลในการเขารวมโครงการ และผูท่ีมีสวนรวมตัดสินใจในการเขารวมโครงการ  ท่ีแตกตางกัน

ไมมีผลตอการเลือกใชบริการบริษัทแนะแนวการการศึกษาและฝกงานในตางประเทศ ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยขอนแกน กรณีศึกษา โครงการ WORK AND TRAVEL USA ในดานบริการ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากรผูใหบริการ ดานลักษณะทาง

กายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ 

 ศุภกร พรหมวิจิตร (2549) ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขารวมโครงการ 

Work&Travel in USA ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม โดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถามจาก

นักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมท่ีเคยเขารวมโครงการ จํานวน 50  ราย โดยวิธีสุมโดยบังเอิญ ใช

สถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย พบวาปจจัยท่ีมีผลมากท่ีสุดคือผลิตภัณฑ คือใน

เร่ืองเอเจนซ่ีมีงานใหนักศึกษาเลือกเพียงพอ รองลงมาคือปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย คือใน

เร่ืองมีการโฆษณาทางอินเตอรเนท จัดอยูในระดับเปนปจจัยท่ีมีผลมาก และปจจัยทางดานชอง

ทางการจัดจําหนาย คือในเร่ืองท่ีเอเจนซ่ีมีสาขาในจังหวัดท่ีนักศึกษาอาศัยอยู เปนปจจัยท่ีอยูใน

ระดับท่ีมีผลมากเชนกัน สวนปจจัยท่ีมีผลปานกลางคือ ปจจัยทางดานราคา ในเร่ืองเอเจนซ่ีมีคา
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โครงการท่ีมีราคาถูกกวาเอเจนซ่ีอ่ืน กลุมตัวอยางเขารวมโครงการกับเอเจนซ่ี ISTC มากท่ีสุด รอย

ละ48 รองลงมาคือเอเจนซ่ีOversea รอยละ32  และเอเจนซ่ีGlobalX รอยละ14 ตามลําดับ  รัฐใน

สหรัฐอเมริกาท่ีผูรวมโครงการไปมากท่ีสุด คือรัฐFlorida รอยละ34 สําหรับผูรวมโครงการที่รวม

โครงการแลวพบปญหาในการดําเนินชีวิตมีรอยละ58 เอเจนซ่ีทําการชวยเหลือผานทางการพูดคุย

ดวยโทรศัพท รองลงมาคือเอเจนซ่ีสงตัวแทนมาชวยเหลือ 

 

 

 


