
บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

การตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาเรียนโรงเรียนเอกชนระดับ
ประถมศึกษา ในจังหวดัปตตานี  ผูวิจยัไดทําการศึกษาจากหนังสือ  เอกสาร  และงานวิจยัที่เกีย่วของ  
เรียงตามลําดับดังนี ้
 
แนวคิดเก่ียวกับการตัดสนิใจ 
 
 1.  ความหมายของการตัดสินใจ 

     พฤติกรรมทุกรูปแบบของมนุษยกอนแสดงใหเปนทีป่รากฏ  จะตองผานขั้นตอน
หนึ่งที่สําคัญนัน่คือ  “การตัดสินใจ” ซ่ึงแตละบุคคลตองกระทําเปนประจําในทุกอิริยาบถ และ
เนื่องจากการกระทําดวยความถี่สูงมากจึงปรากฏคลายกับวาการตัดสินใจของบุคคลลื่นไหลไปเอง
ตามธรรมชาติ และโดยไมรูสึกวาไดกระทาํการตัดสินใจอยูตลอดเวลาจึงมิไดสําเหนยีกใน
ความสําคัญ (รศนา  อัชชะกจิ,2539: 83) 

     นักวิชาการหลายทานคําวา  การตัดสินใจ (Decision Making) มีนักวชิาการหลาย
ทานไดใหความหมายไว ดังนี้ 
      Pfiffner และ Presthus (1960, อางถึงใน อนันต เกตวุงศ, 2543: 116) กลาววา การ
ตัดสินใจ หมายถึง การเลือกจากระหวางทางเลือกตาง ๆ ทั้งในเรื่องวัตถุประสงคขององคการ และ
การสันนิษฐานเอาวิถีทางทีด่ีที่สุดที่จะทําใหบรรลุวัตถุประสงคนั้น 

    วิชัย  โถสุวรรณจินดา  (2546: 134) ใหความหมายวา การตัดสินใจ คือ การเลือก
ระหวางทางเลือกตาง ๆ และปฏิบัติไปตามนั้น 

    วิรัช  สงวนวงศวาน  (2546: 49) ใหความหมายวา การตัดสินใจ (Decision) คือการ
เลือกกระทําอยางใดอยางหนึ่งในทางเลือกที่มีอยูตั้งแตสองทางขึ้นไป 

     รังสรรค  ประเสริฐศรี (2548: 276) ใหความหมายวา การตัดสินใจ (Decision 
Making) เปนขั้นตอนการตดัสินใจเลือกจากทางเลือกหลาย ๆ ทางเลือก โดยมีความคาดหวังวาจะ
นําไปสูผลลัพธที่พึงพอใจ หรือเปนกระบวนการในการเลือกรูปแบบของการปฏิบัติ เพื่อจัดการกับ
ปญหาและโอกาสที่เกิดขึ้น 
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     ฉัตราพร  เสมอใจ  (2550: 46) กลาววา การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง 
กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู 

    สรอยตระกลู  (ติวยานนท) อรรถมานะ (2550: 387) ไดกลาวไววาคําจาํกัดความของ
การตัดสินใจ ก็คือ การเลือกระหวางทางเลือกที่เปนไปไดทั้งหลาย ทั้งนี้เพื่อใหบรรลุผลสําเร็จตาม
เปาหมายทีไ่ดกําหนดไว 

    ณัฎฐพันธ  เขจรนันทน (2551: 138) ใหความหมายวา การตัดสินใจหมายถึง
กระบวนการของการใชความคิดและการกระทําในการรับรู ศึกษา และวิเคราะหปญหา (Problem) 
หรือโอกาส (Opportunity) กําหนดและประเมินทางเลือก รวมถึงเลือกทางเลือกที่เหมาะสม เพื่อ
จัดการกับปญหาหรือโอกาสที่เกิดขึ้น 

    จากความหมายที่กลาวขางตน  สรุปไดวา  การตัดสินใจ  หมายถึง  การเลือกพิจารณา
โรงเรียนของผูปกครอง ในการสงบุตรหลานเขาเรียนโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษาในจังหวัด
ปตตานี  

 
2.  กระบวนการตัดสินใจ (Decision-Making Process)   
     วิฑูรย  สิมะโชคดี (2538: 89) กลาวถึง ขั้นตอนทั้ง 8 ของกระบวนการตัดสินใจ ดังนี ้
            (1) การรับทราบและวิเคราะหปญหา 
            (2) การหาทางแกที่สามารถปฏิบัติได 
            (3) การคนหาเงื่อนไขที่ไมชัดเจน 
            (4) การรวบรวมขอมูล 
            (5) การประเมินคุณคาของแตละทางเลือก 
            (6) การเลือกวิธีแกปญหา  (การตัดสินใจ) 
            (7) การนําไปปฏิบัติ 
            (8) การติดตามผล 

     รศนา  อัชชะกิจ (2539: 97) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจอยางมีประสิทธิภาพ 
ควรดําเนนิการในลักษณะของทีมงาน ความสามารถในการสื่อสาร ดวยภาษาที่ปรับใหเขาใจตรงกนั
สําหรับปฏิบัติงานภายในกรอบอยางเปนระบบ ขั้นตอนจะชวยใหทุกฝายเขาใจกลวิธี ในการเสนอ
ขอคิดเห็น สามารถสื่อสารความคิดเห็นอยางมีเหตุผล ขั้นตอนที่นยิมปฏิบัติ ในกระบวนการ
ตัดสินใจมหีลายรูปแบบ จะแตกตางเพียงรายละเอียดปลีกยอย ตวัอยางเชน 
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  รูปแบบที่ 1 
       กระบวนการตัดสินใจ   ประกอบดวย  5 ขั้นตอน ดังนี้ 

(1) กําหนดวัตถุประสงค หรือ เปาหมายของการตัดสินใจอยาง  
ชัดเจน 

             (2)  กําหนดทางเลือกเพื่อประกอบการพิจารณาตัดสินใจ 
             (3)  ตรวจหาเพื่อหลีกเลี่ยง  หรือยอมจํานนตอขอจํากัด 
             (4)  ดําเนินการวิเคราะหการตดัสินใจ 
             (5)  ตัดสินใจโดยยึดวตัถุประสงค 
  รูปแบบที่ 2 
       เมื่อการตัดสินใจมีความซับซอนยุงยากมากเทาใด  การดําเนินงานแตละ
ขั้นตอนจะเพิม่ความสําคัญมากเปนเงาตามตัว  กระบวนการ  สําหรับรูปแบบที่สอง  จึงมุงความ
สนใจไปยังหลักการพื้นฐานที่สําคัญ  3 ขั้นตอน ดังนี ้

(1) กําหนดวัตถุประสงค  และเปาหมายของการตัดสินใจ 
(2) กําหนดทางเลอืกของการตัดสินใจ 
(3) พิจารณาความเสี่ยงที่มีโอกาสเปนไปได 

           รูปแบบที่ 3 
      กระบวนการตัดสินใจ  สําหรับรูปแบบที่สามมีแนวทางคอนขาง 

คลายคลึงกับรูปแบบที่สอง  แตแจกแจงขั้นตอนละเอียดกวา  มีทั้งหมด  5 ขั้นตอน ดังนี้ 
(1)  กําหนดวตัถุประสงค  หรือเปาหมายในการตัดสนิใจ 
(2)  ระบุคณุลักษณะของสิ่งที่พึงประสงค  หรือเปาหมาย  โดย 

จําแนกความแตกตางเปน  2 ประการ ดังนี ้
2.1 คุณลักษณะทีจ่ําเปน  “ตองได” 
2.2 คุณลักษณะที่เพียงแต  “ตองการ”  ถาไดกด็ี  แตไม

เนนมากเทาลักษณะแรก 
 (3)  พิจารณากลั่นกรอง  คัดแยก  เฉพาะทางเลือกที่มีคุณลักษณะ 

ที่จําเปน  “ตองได” 
                   (4)  นําคุณลักษณะที่  “ตองการ” เฉพาะเปนพเิศษของทางเลือก
ซ่ึงคัดแยกในขัน้ตอนที่สาม ปรับเปลี่ยน ใหเปนคาที่ประเมิน ดวยตวัเลข 1-10 
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   (5)  นําทางเลอืกทั้งหมดที่ผานการประเมนิคาคุณลักษณะ  
“ตองได” และ “ตองการ” มาพิจารณาขอเสยีของแตละทางเลือกอีกครั้ง ดวยวิธีการปรบัเปนตัวเลข 
เชนเดยีวกับขัน้ตอนที่ส่ี ในกรณีนี้ ถาทางเลือกใดไดคะแนนสูงมาก แสดงวามีขอเสียสูงมาก 

ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  (2541 : 79) กลาวถึงรูปแบบการตัดสินใจทีเ่หมาะสม (The 
Optimizing Decision-making Model) คือวธีิการที่บุคคลควรประพฤติเพื่อทําใหไดผลสูงที่สุด 
ขั้นตอนในรูปแบบการตัดสนิใจที่เหมาะสม  (Steps in the Optimizing Model) มี 6 ขัน้ตอน ดังนี ้
  ขั้นที่ 1  คนหาความตองการในการตัดสนิใจ  (Ascertain the Need for a 
Decision) คือขั้นคนหาวาปญหาที่เกิดขึน้มาจากสาเหตใุด 
  ขั้นที่  2  สรางเกณฑในการตดัสินใจ  (Identify the Decision Criteria) เมือ่
คนเราตองการที่จะตัดสินใจจะตองสรางเกณฑในการตัดสินใจขึ้นมา เชน นักเรยีนชัน้มัธยมศึกษา
ตอนปลายมักจะมีปญหาในการเลือกสถานที่เรียนตอ  ความตองการในการตัดสินใจคือการสําเร็จ
การศึกษา  นกัเรียนอาจเริ่มตนดวยการตั้งเกณฑทีเ่กี่ยวของกับการตัดสนิใจ เชน คาเลาเรียนตอป มี
เงินทุนชวยเหลือไหม การรับเขาเรียน ชื่อเสียงของสถานที่เรียน ขนาด สถานที่ตั้งทางภูมิศาสตร 
หลักสูตร สัดสวนของการรับเพศชายและเพศหญิง คุณภาพทางสังคม และความนาประทับใจ ของ
สถานที่เรียน  เกณฑเหลนีจ้ะนํามาเปนเครื่องชวยในการตดัสินใจ ในขั้นนี้ส่ิงที่ไมไดตัง้ไวเปน
เกณฑมีความสําคัญเทา ๆ กับที่ตั้งไวเปนเกณฑ เชน เพือ่นโรงเรียนเดมิเลือกที่ไหน มีโอกาสทํางาน
ดวยไดไหม นกัศึกษาใหมตองเขาพักในหอพักของสถานศึกษาหรือไม  ซ่ึงเกณฑทีแ่ตละคนใชใน
การเลือกสถานที่เรียนนั้นอาจแตกตางกัน 
  ขั้นที่ 3  แบงน้าํหนักในแตละเกณฑ  (Allocate Weights to the Criteria) 
เกณฑในการตดัสินใจในขั้นที่ 2 มีความสําคัญไมเทากันจงึจําเปนตองใหน้ําหนักเกณฑโดยถือ
เกณฑใหความสําคัญกอน-หลัง ผูตัดสินใจจะใหคะแนนอยางไร วิธีที่จะชวยในการตัดสินใจคือให
ตัวเลขในเกณฑที่สําคัญที่สุดกอน เชน 10 แลวใหน้ําหนกัเกณฑอ่ืน ๆ โดยถือตัวเลขมาตรฐานนี้เปน
หลัก ดังนัน้ในขั้นที่ 2 และ 3 จึงเปนขั้นที่ผูตัดสินใจใชความพอใจสวนตัว โดยใหน้ําหนักแตละ
เกณฑตามความสําคญั 
  ขั้นที่ 4  พัฒนาทางเลือก  (Develop the Alternatives) ผูตัดสินใจคนหา
ทางเลือกหลาย ๆ ทางเลือกซ่ึงอาจใชในการแกปญหาใหประสบความสําเร็จ เชน เลือกสถานที่เรียน
ที่มีศักยภาพ 8 แหง คือ A, B, C, D, E, F, G, และ H 

ขั้นที่ 5  ประเมินผลทางเลือก  (Evaluate the Alternatives) ผูตัดสินใจ 
จะตองใชวิจารณญาณในการประเมินสถานที่เรียนในแตละแหง  ตามขัน้ที่ 4  ดูจุดแขง็จุดออนของ
แตละทางเลือกโดยนํามาเปรียบเทียบใหน้าํหนักตามเกณฑที่สรางขึ้นการประเมินจะตองใชทุก
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เกณฑ ดังตวัอยางการประเมนิทางเลือกในตาราง  1  จะเห็นวามหาวิทยาลัย F มีคะแนนสูงสุดดวย
คะแนนรวม 84 
 
 ตาราง  1   แสดงการประเมนิ 8 ทางเลือกที่มีตอเกณฑการตัดสินใจ  (Evaluation of 
eight alternatives against the decision criteria) 
 

ทางเลือก (Alternatives) 
 

เกณฑ (Criteria) 
A 
มหา 

วิทยาลัย 

B 
มหา 

วิทยาลัย 

C 
มหา 

วิทยาลัย 

D 
มหา 

วิทยาลัย 

E 
มหา 

วิทยาลัย 

F 
มหา 

วิทยาลัย 

G 
มหา 

วิทยาลัย 

H 
มหา 

วิทยาลัย 
ความชวยเหลือทางการเงิน 
ชื่อเสียงของสถานที่เรียน 
คาใชจายตอป 
หลักสูตร 
สถานที่ตั้ง 
การรับเขาเรียน 
คุณภาพดานสังคม 
ขนาดของสถานทีเ่รียน 
สัดสวนของชาย/หญิง 
ประทับใจสถานที่เรียน 

5 
10 
5 
6 
6 
7 

10 
10 
2 
8 

4 
6 
7 

10 
7 

10 
5 
7 
2 

10 

10 
6 
8 
8 

10 
10 
7 
7 
8 
6 

7 
6 
8 
9 

10 
10 
7 
7 
8 
3 

7 
9 
5 
8 
6 
8 
3 
9 
8 
4 

8 
5 

10 
8 
9 

10 
7 
7 

10 
10 

3 
9 
5 
9 

10 
8 
10 
9 
2 
5 

7 
6 
8 
8 
7 
10 
8 
4 
8 
9 

 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2541 : 79) 

 
ขั้นที่ 6  เลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ด  (Select the Best Alternative) ขั้นสุดทาย 

ในขั้นตอนการตัดสินใจ  คือ  การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด คําวาดีที่สุดหมายถึงไดคะแนนรวมสูงสุด 
สมยศ  นาวกีาร  (2545: 86) ไดกลาววา การตัดสินใจไมใชเปนเรื่องที่งายเลย แต 

อยางไรก็ตามวิธีการที่มีระบบสามารถชวยใหการตดัสินใจเปนไปอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น  
วิธีการประกอบขึ้นดวยขั้นตอนดังตอไปนี ้

1) การระบุปญหาและการพจิารณาสาเหตุของปญหา 
2) การสรางทางเลือกแกปญหาและการเลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ด 
3) การดําเนนิการตัดสินใจและการติดตามผล 
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ภาพประกอบ 1   กระบวนการตัดสินใจ 
ที่มา : สมยศ นาวีการ (2545: 86) 
 

   วิชัย  โถสุวรรณจินดา  (2546: 135) ไดกลาวถึงการตัดสนิใจที่ดีควรเปนไปตามขั้นตอน
ดังตอไปนี ้
  1)  กําหนดวัตถุประสงคในการตัดสินใจอยางชัดเจน โดยตองทราบวา
ตัดสินใจเพื่ออะไร มุงเปาหมายเพื่ออะไร 
  2)  พิจารณาประเด็นตาง ๆ ที่เกี่ยวของ เชน ถาเปนการตดัสินใจเพื่อ
แกปญหา ก็ตองมกีารแยกแยะตวัปญหา หาขาวสารที่เกี่ยวของ ประเมินคาของขาวสารตาง ๆ ที่
ไดมาวาขาวสารไหนเชื่อถือได ขาวสารไหนเชื่อถือไมได และกําหนดประเด็นขึน้ 
  3)  กําหนดทางเลือก โดยตองมีทางเลือกมากกวาหนึ่ง และมีผลที่คาดวาจะ
ไดรับจากทางเลือกแตละทางดวย การสรางทางเลือกเปนกระบวนการสรางสรรค ซ่ึงตองมีการคิด
ทางเลือกใหม ๆ โดยอาจมาจากการระดมสมอง หรือการคิดคนขึ้นมา หรือการศึกษาจาก
ประสบการณดานอื่นกไ็ด 
  4)  ตัดสินใจเลอืกทางเลือก แนวทางในการตัดสินใจอาจใชเกณฑตอไปนี้ 
       (1)  เกณฑหาจุดสูงสุด  เชน  ทางเลือกไหนแกปญหาไดดีที่สุด  ขจดั
ปญหาไดหมดสิ้นก็เลือกทางนั้น  หรือทางเลือกไหนใหประโยชนมากทีสุ่ดก็เลือกทางนั้น  เปนตน 
       (2)  เกณฑหาจุดสูงสุดของทางเลือกที่ต่ํา ๆ เชน หัวหนางานอาจมี
ขอจํากัดดานงบประมาณทีใ่ช  ดังนั้นในขอบเขตของงบประมาณที่มีอยู  มีทางเลือกใดที่ใหผล
สูงสุด  ก็ตัดสินใจเลือกทางนั้น 
        (3)  เกณฑที่จะสรางความเสียใจนอยทีสุ่ด  เปนการเลอืกทางที่จะกอให 
เกิดผลกระทบในทางลบนอยที่สุด  เชน  เสียคาใชจายนอยที่สุด  ใชเวลานอยที่สุด จางคนใหมนอย
ที่สุด  เปนตน 
        (4)  เกณฑสรางความพึงพอใจ  ในบางกรณีหวัหนางานอาจตองเสยี
คาใชจายมากขึ้นเพื่อทําใหทุกฝายพอใจ  ซ่ึงอาจเปนการประนปีระนอมในระหวางผูที่เกี่ยวของกไ็ด 
 
 

การระบุปญหาและสาเหตุของปญหา การสรางและการประเมินทางเลือก การดําเนินการตัดสินใจ 
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วิรัช  สงวนวงศวาน  (2546: 50)   กลาววา กระบวนการตดัสินใจประกอบดวย   
8 ขั้นตอน คือ 

          ขั้นที่ 1 ระบุปญหา (Identify a Problem) ปญหาคือความแตกตางระหวางสิ่งที่
เปนอยูกับสิ่งที่เราตองการจะใหเปน ตวัอยางเชน พนักงานขายตองการเครื่องคอมพิวเตอรใหม 
เพราะเครื่องทีใ่ชอยูทํางานชาและมีความจาํนอยไมพอกบังานที่เพิ่มมากขึ้น 

          ขั้นที่ 2 ระบุเกณฑที่จะใชตัดสินใจ (Identifying Decision Criteria) คือปจจัยที่
เปนเหตุสัมพนัธกับการตัดสินใจ (Relevant in Making a Decision)  
           ขั้นที่ 3 กําหนดน้ําหนกัใหกับเกณฑเหลานั้น (Allocation Weights to the Criteria) 
เปนเรื่องของการกําหนดน้ําหนักใหกับเกณฑที่กําหนดขึ้นมากนอยแตกตางกันไปตามความสําคัญ 
โดยใหน้ําหนกัมากกับเกณฑที่สําคัญตอการตัดสินใจ 
            ขั้นที่ 4 กําหนดทางเลอืก (Developing Alternatives) ซ่ึงอาจมีหลาย ๆ ทางเลือก
ในการแกไขปญหานั้น 
            ขั้นที่ 5 วิเคราะหทางเลือก (Analyzing Alternatives) นําทางเลือกเหลานั้นมา 
วิเคราะหถึงขอดีขอเสียโดยละเอียดแตละทางเลือก เพื่อเปนขอมูลประกอบการตัดสนิใจเลือก
ทางเลือกในขัน้ที่ 6 ตอไป 
            ขั้นที่ 6 เลือกทางเลือก (Selecting an Alternative) ทีด่ีที่สุดจากทางเลือกทั้งหลาย 

           ขั้นที่ 7 ดําเนินการตามทางเลือก (Implementing the Alternative) การตัดสินใจจะ 
ไมสมบูรณหากไมไดมกีารดาํเนินการตดิตามมา 
            ขั้นที่ 8 ประเมินผลการตัดสินใจ (Evaluation Decision Effectiveness) เพื่อ
ประเมินวาทางเลือกที่เลือกมาไดสามารถแกปญหา หรือปญหาที่มีอยูไดรับการแกไขเรียบรอย
เพียงใด 
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รังสรรค  ประเสริฐศรี (2548: 276) กลาววา กระบวนการตดัสินใจ (Decision-Making 
Process) สามารถแบงไดเปน 6 ขั้นตอน ดังนี้ (1) การระบปุญหา (2) การคนหาทางเลือก  
 (3)  การประเมินทางเลือก  (4)  การทําการตัดสินใจ (5) การปฏิบัติตามการตัดสินใจ   
 (6)  การประเมินผลลัพธและการจัดหาการปอนกลับ  ดงัรูป   
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ภาพประกอบ 2   แสดงกระบวนการคิดโดยใชหลักเหตุผลประกอบดวย 6 ขั้นตอน 
  ที่มา:   รังสรรค ประเสริฐศรี (2548: 276)   
 
  ณัฎฐพันธ  เขจรนันทน (2551: 142)  กลาววา  กระบวนการตัดสินใจประกอบ ดวย
ขั้นตอนสําคัญ  5  ขั้นตอน คือ 
   1)  ตระหนักถึงปญหา (Problem Awareness) ผูบริหารจะรับรูถึงปญหา
หรือโอกาสขององคการ โดยปญหานัน้อาจจะเกิดขึ้นโดยตรงหรือตองพิจารณาจากสภาพแวดลอม 
ซ่ึงผูบริหารสามารถพิจารณาวาการดําเนินงานขององคการอาจจะเกิดปญหาจากเหตุการณตอไปนี ้
         1.1  เมื่อเกิดความเบี่ยงเบนจากอดตี 
         1.2  เมื่อเกิดความเบี่ยงเบนจากแผน 
         1.3   เมื่อมีผูมารองเรียนหรือแจงปญหา 
         1.4   เมื่อคูแขงมีผลการดําเนินงานดีกวาเรา 

ขั้นท่ี 1 
การระบุปญหา 

(Identify the problem) 

ขั้นท่ี 2 
การคนหาทางเลอืก 

(Generate alternatives) 

ขั้นท่ี 3 
การประเมินทางเลอืก 

(Evaluate alternatives) 

ขั้นท่ี 4 
การทําการตัดสินใจ 

(Make the decision) 

ขั้นท่ี 5 
การฏิบัติตามการตดัสินใจ 
(Implement the decision) 

ขั้นที่ 6 
การประเมินผลลัพธและการจัดหา
การปอนกลับ (Evaluate the 

results and provide feedback) 
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  2)  นิยามปญหา (Problem Definition) กําหนดขอบเขตของปญหาให
ชัดเจน เพื่อใหผูเกี่ยวของทราบขอบเขต สามารถรวบรวมและวเิคราะหขอมูลตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับ
ปญหาไดอยางชัดเจนและตรงประเด็น มเิชนนั้นภาพของปญหาก็อาจจะฟุงกระจาย ทาํใหไมสาเหตุ
ของปญหาที่แทจริงได การนิยามปญหามขีั้นตอนสําคัญ 2 ประการ ไดแก 
        2.1 วิเคราะหปญหา (Analyze Problems) 
        2.2 ตัดสินใจแกปญหา (Agree on Problems to Be Solve) 
  3)  ตัดสินใจ (Decision Making) เปนขั้นตอนสําคัญในการเลือกผลลัพธที่
เหมาะสม ซ่ึงกําหนดความถูกตองและความสําเร็จในการนําผลการตัดสินใจไปปฏิบตัิ โดยผู
ตัดสินใจจะทําตาม 4 ขั้นตอนตอไปนี ้
       3.1 กําหนดเกณฑในการตดัสินใจ (Set Decision Criteria) 
       3.2 พัฒนาทางเลือก (Develop Action Alternatives)   
       3.3 ประเมนิผลประโยชนและความเสี่ยงของทางเลือก (Evaluate 
Benefits and Risks of Alternatives) 
       3.4 ออกแบบแผน (Decide on a Plan) 
  4)  ปฏิบัติตามแผน (Action Plan Implementation) นําทางเลือกที่เลือกไว
ไปวางแผนและดําเนินการปฏิบัติใหเปนรูปธรรม โดยเฉพาะการจดัสรรบุคลากรและทรัพยากร
อยางเหมาะสม ซ่ึงมีขั้นตอนการดําเนินงาน 3 ขั้นตอนตอไปนี ้
        4.1 มอบหมายงานและความรับผิดชอบ (Assign Tasks and 
Responsibilities) 
        4.2 สรางตารางการปฏิบัติงาน (Establish and Implementation 
Schedule) 
        4.3 สงเสริมและกระตุนการดําเนนิงาน (Support and Stimulate the 
Operations) 
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  5)  ประเมินผล (Evaluation) เปนขั้นตอนสุดทายในการตัดสินใจแกปญหา 
โดยผูบริหารจะทําการติดตาม ตรวจสอบ ประเมิน และวิเคราะหปญหาที่เกิดขึ้น เพื่อทําการ
ปรับปรุงการดําเนินงานใหสอดคลองกับแผนการและสถานการณในขณะนัน้ ตลอดจนทําการ
ปรับปรุงใหการดําเนินงานมปีระสิทธิภาพมากขึ้น โดยการประมวลผลจะประกอบดวยข้ันตอนยอย 
3 ขั้นตอนตอไปนี้ 
 
        5.1 กําหนดเกณฑและมาตรฐานในการวัดความสําเรจ็ (Establish and 
Standard for Measuring Success) 
          5.2 ติดตามและตรวจสอบผลการดําเนนิงาน (Monitoring Results) 
          5.3 แกไขผลการปฏิบัติงานใหถูกตอง (Take Corrective Action ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                ภาพประกอบ  3      กระบวนการตัดสินใจและแกปญหา 
   ที่มา:  ณัฎฐพนัธ เขจรนันทน (2551: 144)   
 

สมาน  อัศวภมูิ  (2551: 224) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจไวดังนี ้
1) การตระหนกัถึงความตองการจําเปนในการตัดสินใจ หรือกําหนด 

วัตถุประสงคในการตัดสินใจ 
2) การระบุปญหาที่ตองตัดสินใจ 
3) การกําหนดเกณฑที่ตองตัดสินใจ 
4) การพัฒนาและกําหนดทางเลือก 

การตระหนักถึงปญหา 

นิยามปญหา 

ตัดสินใจ 

ปฏิบัติตาม 

ประเมินผล 
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5) การประเมินทางเลือก 
6) การเลือกทางเลือก 
7) การใชทางเลือกและการประเมินผล 

 
3. ปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจของผูปกครอง 

                ฉัตราพร  เสมอใจ  (2550: 57) ไดกลาววา ผูบริโภคแตละคนจะมีความ
แตกตางกันในดานตาง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกตางกันของลักษณะทางกายภาพและ
สภาพแวดลอมของแตละบคุคล ทําใหการตัดสินใจซื้อของแตละบุคคลมีความแตกตางกัน ดังนัน้
นักการตลาดจงึจําเปนตองศกึษาถึงปจจยัตาง ๆ ที่จะมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยาง
เหมาะสม โดยที่เราสามารถแบงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคออกเปน 2 ประการ ไดแก 
       1)  ปจจยัภายใน (Internal Factors) ไดแกความจําเปน ความตองการ 
และความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู และการเรยีนรู 
       2)  ปจจยัภายนอก (External Factors) ไดแก สภาพเศรษฐกิจ ครอบครัว 
สังคม วัฒนธรรม การติดตอธุรกิจ และสภาพแวดลอม  
  ปจจัยภายในเปนปจจยัที่เกดิขึ้นจากตวับุคคลในดานความคิดและการ
แสดงออก  ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอมตาง ๆ โดยที่ปจจัยภายในประกอบดวยองคประกอบ
ตาง ๆ ไดแก ความจําเปน ความตองการหรอืความปรารถนา แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ การรับรู 
ซ่ึงเราสามารถอธิบายไดดังนี ้
        1)  ความจาํเปน  (Needs) ความตองการ (Wants) และความปรารถนา 
(Desires) เปนคําที่มีความหมายใกลเคยีงกนัและสมารถใชแทนกนัได ซ่ึงเราจะใชคําวา “ความ
ตองการ” ในการสื่อความเปนสวนใหญ โดยที่ความตองการสิ่งใดสิ่งหนึ่งของบุคคลจะเปน
จุดเริ่มตนของความตองการในการใชสินคาหรือบริการ คือเมื่อเกิดความจําเปนหรือความตองการ
ไมวาในดานรางกายหรือจิตใจขึ้นบุคคลกจ็ะหาทางทีจ่ะตอบสนองความจําเปนหรือความตองการ
นั้น ๆ    เราอาจจะกลาวไดวา  ความตองการของมนุษยหรือความตองการของผูบริโภคเปนเกณฑ
สําหรับการตลาดยุคใหม  และเปนปจจัยสําคัญของแนวความคิดทางการตลาด  (Marketing 
Concept) นอกจากนั้นยงัเปนปจจัยสําคัญตอการอยูรอด ความสามารถในการสรางกาํไร และความ
เจริญเติบโตของธุรกิจภายใตส่ิงแวดลอมทางการตลาดที่มีการแขงขนั กลาวคือ ธุรกิจตองสามารถที่
จะกําหนดและตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่ยังไมไดรับการตอบสนอง (Unfulfilled 
Needs) ไดดีกวาและรวดเรว็กวาคูแขงขนั 
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      2)  แรงจูงใจ  (Motive)  เมื่อบุคคลเกิดปญหาทางกายหรือในจิตใจขึน้  
และหากปญหานั้นไมรุนแรง  เขาอาจจะปลอยวาง  ไมคดิ  ไมใสใจ  หรือไมทําการตัดสินใจใด ๆ 
แตหากปญหานั้น ๆ ขยายตวัหรือเกิดความรุนแรงยิ่งขึ้น  เขาก็จะเกิดแรงจูงใจในการพยายามทีจ่ะ
แกไขปญหาทีเ่กิดขึ้นนั้น ตวัอยางเชน  ผูหญิงคนหนึ่งตองการใชโทรศัพทมือถือ  แตเธอคิดวายังไม
มีความจําเปนมากนักในการใชงานจึงยับยัง้การใชโทรศัพทมือถือไวกอน แตรูปลักษณที่สวยงาม 
ภาพพจนของผูใชโทรศัพท ประกอบกับความจําเปนเมื่อผูหญิงคนนั้นตองขับรถในเวลากลางคืน  
จึงเปนเหตุจูงใจที่เธอจะตองใชโทรศัพทมือถือมีมากขึ้น จนกลายเปนความไมสบายใจอยางรุนแรง
หรือความตึงเครียด (Tension)  และพยายามแกไขปญหาที่เกิดขึ้นโดยการหาโทรศัพทมือถือมาใช
งาน  เปนตน  ซ่ึงจะแสดงความสําคัญตอเราวาควรศึกษาถึงความตองการและความคดิของผูบริโภค 
เพื่อที่จะสรางแรงจูงใจในการซื้อสินคาหรือบริการแกผูบริโภคใหได 
  3)  บุคลิกภาพ  (Personality)  เปนลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่
พัฒนาขึ้นมาจากความคิด ความเชื่อ อุปนสัิย และส่ิงจูงใจตาง ๆ ระยะยาว และแสดงออกมาในดาน
ตาง ๆ ซ่ึงมีผลตอการกําหนดรูปแบบในการตอบสนอง (Reaction) ของแตละบุคคลแตกตางกัน ซ่ึง
จะเปนลักษณะของการตอบสนองในรูปแบบที่คงที่ตอตัวกระตุนทางสภาพแวดลอม  เชน  ผูที่มี
ลักษณะเปนผูนําจะแสดงออกหรือตอบสนองตอปญหาดวยความมั่นใจ  และกลาแสดงความคิดเหน็  
มีความเปนตวัเองสูง  ในขณะที่ผูที่ขาดความมั่นใจในตนเองไมกลาเสนอแนะความคดิเห็นและรับ
อิทธิพลจากผูอ่ืนไดงาย จะมีลักษณะเปนคนที่ชอบตามผูอ่ืน 
  4)  ทัศนคติ  (Attitude)  เปนการประเมินความรูสึกหรือความคิดเห็นตอส่ิง
ใดสิ่งหนึ่งของบุคคลโดยทัศนคติจะมีผลตอพฤติกรรมตาง ๆ ของบุคคล ดังนั้นเมื่อเราตองการให
บุคคลใด ๆ เปล่ียนแปลงพฤติกรรม เราจะตองพยายามทีจ่ะเปลี่ยนทัศนคติของเขากอน แตในความ
เปนจริง ทัศนคติเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก เนื่องจากเปนสิ่งที่ถูกสรางขึ้นในจิตใจ ดงันั้นการ
ปรับตัวใหเขากับพฤติกรรมของผูบริโภคยอมกระทําไดงายกวาการปรบัเปลี่ยนพฤตกิรรมของ
ผูบริโภค ซ่ึงตองใชความเขาใจ แรงพยายาม และระยะเวลาดําเนินการที่ยาวนาน 
  5)  การรับรู  (Perception)  เปนกระบวนการของบุคคลในการยอมรับ
ความคิดหรือการกระทําของบุคคลอื่น กาวแรกของการสูความคิดในการสรางความตองการแก
ผูบริโภคตองสรางใหเกิดการรับรูกอน โดยการสรางภาพพจนของสินคาหรือองคการใหมีคุณคาใน
สายตาของผูบริโภค ซ่ึงจะเปนการสรางการยอมรับได เทากับเปนการสรางยอดขายนัน่เอง 
  6)  การเรียนรู  (Learning)  เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคลที่เกิด
จากการรับรูและประสบการณของบุคคล ซ่ึงจะเปนการเปลี่ยนแปลงและคงอยูในระยะยาว ดังนั้น
หากมีการรับรู แตยังไมมกีารเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม หรือไมเกิดการเปลี่ยนแปลงอยางคอนขางจะ



20 
 

คงที่  ก็ยังไมถือวาเปนการเรียนรู  ตัวอยางเชน  นักเรยีนรับรูวาถาไมทําการบานจะตองถูกลงโทษ  
แตกย็ังไมยอมทําการบาน  หรือผูใหญที่รูวาการใหเด็กดภูาพยนตรฆาตกรรมสงผลตอสภาพจิตใจ
และพฤติกรรมของเด็ก  แตก็ยังปลอยใหเด็กดู  ผูที่ทราบวาการสูบบหุร่ีเปนอันตรายตอสุขภาพ ทัง้
ตอตัวเองและผูที่อยูใกลเคียงแตกย็ังไมเลิกสูบบุหร่ี  หรือผูที่ชอบขับรถเร็ว เมื่อเห็นอุบัติเหตุเกดิขึน้
อาจทําใหขับรถชาลงไดชวงเวลาหนึ่ง  แตหลังจากนัน้กก็ลับมาขับรถเร็วอีก  เปนตน  ส่ิงเหลานี้ถือ
วาไมเกิดการเรียนรู 
  ปจจัยภายนอก 
  ปจจัยภายนอก  หมายถึงปจจยัที่เกดิจากสิ่งแวดลอมรอบตัวของบุคคล  ซ่ึง
จะมีอิทธิพลตอความคิดและพฤติกรรมของผูบริโภค  โดยปจจยัภายนอกแบงออกเปนองคประกอบ
ที่สําคัญ  6  ประการ  ไดแก 
        1)  สภาพเศรษฐกิจ  (Economy)  เปนสิ่งที่กําหนดอาํนาจซื้อ 
(Purchasing Power) ของผูบริโภคทั้งในรูปของตัวเงินและปจจยัอ่ืนที่เกีย่วของ 
        2)  ครอบครัว  (Family)  การเลี้ยงดูในสภาพครอบครัวที่แตกตางกนั
สงผลใหบุคคลมีความแตกตางกัน เชน การตอบสนองตอความตองการตอผลิตภัณฑของบุคคลจะ
ไดรับอิทธิพลจากครอบครัว ซ่ึงครอบครัวจะมีผลตอพฤติกรรมบุคคลไดสูงกวาสถาบันอื่น ๆ 
เนื่องจากบุคคลจะใชชีวิตในวัยเด็ก ซ่ึงเปนวัยซึมซับและเรียนรูลักษณะอันจะกอใหเปนนิสัยประจํา 
(Habits) ของบุคคลไปตลอดชีวิต เปนตน 
        3)  สังคม  (Social)  กลุมสังคมรอบ ๆ ตัวของบุคคลมีผลตอการปรับ
พฤติกรรมของบุคคลใหเปนไปในทิศทางเดียวกันของสังคม เพื่อการยอมรับเขาเปนสวนหนึ่งของ
สังคม หรือที่เรียกวา กระบวนการขัดเกลาทางสังคม (Socialization) ประกอบดวยรูปแบบการ
ดําเนินชวีิต (Lifestyles) คานยิมของสังคม (Social Values) และความเชือ่ (Believes) นอกจากนี้ 
สังคมอาจเปนไดทั้งสังคมอาชีพและสังคมทองถ่ิน ทําใหนักการตลาดตองศึกษาถึงลักษณะของ
สังคม เพื่อจะทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลของสังคมที่มีตอการอยูรวมกันของมนุษย โดยเฉพาะบรรทดั
ฐาน (Norms) ที่สังคมกําหนด 
       4)  วัฒนธรรม  (Culture)  เปนวิถีการดําเนินชวีิตที่สังคมเชื่อถือวาเปน
ส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบัติ เพื่อใหสังคมดําเนินและมพีัฒนาการไปไดดวยดี บคุคลในสังคม
เดียวกันจึงตองยึดถือและปฏิบัติตามวัฒนธรรม เพื่อการอยูเปนสวนหนึ่งของสังคม โดยวัฒนธรรม
เปนกลุมของคานิยมพืน้ฐาน (Basic Values) การรับรู (Perception) ความตองการ (Wants) และ
พฤติกรรม (Behaviors) ซ่ึงเรียนรูจากการเปนสมาชิกของสังคมในครอบครัว ชุมชน และสังคม จึง
เปนรูปแบบหรือวิถีทางในการดําเนินชวีิต (Lifestyles) ทีค่นสวนใหญในสังคมยอมรับ  



21 
 

ประกอบดวยคานิยมการแสดงออก  คานิยมการใชวัตถุหรือส่ิงของ  หรือแมกระทั่งวิธีคิดก็เปน
วัฒนธรรมดวย 
       5)  ตัวกระตุนทางการตลาด  (Marketing Stimuli)  โอกาสที่ผูบริโภคจะ
ไดพบเห็น  รูสึกและคุนเคยกับสินคาหรือบริการนั้น ๆ โดยใชเครื่องมือทางการตลาดคือ  ผลิตภัณฑ  
ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  ซ่ึงจะทําใหผูบริโภคมีความไววางใจและ
มีความยินดีทีจ่ะใชสินคานัน้  ดังนั้นธุรกจิจึงควรเนนในเรื่องของการทําใหเกิดการพบเห็นในตรา
สินคา  (Brand Contact) นําสินคาเขาไปใหผูบริโภคไดพบเห็น  ไดรูจัก  สัมผัส  ไดยิน  ไดฟงดวย
ความถี่สูง  การสรางใหบุคคลเกิดการเปดรบั  (Exposure)  มากเทาใด  กย็ิ่งทําใหไดประโยชนมาก
ขึ้นเทานั้น  ตามหลักจิตวิทยาที่มีอยูวา  “ความคุนเคยกอใหเกิดความรกั” 
       6)  สภาพแวดลอม  (Environment)  การเปลี่ยนแปลงของ
สภาพแวดลอมทั่วไป เชน ความแปรปรวนของสภาพอากาศ การขาดแคลนน้ําหรือเชื้อเพลิง 
ผลกระทบของปรากฏการณ El Ninyo และ La Niya เปนตน สงผลใหเกิดการตดัสินใจซื้อของ
ผูบริโภคเปลี่ยนแปลงดวยเชนกัน ตวัอยางเชน การเปลี่ยนแปลงอยางกะทันหนัของสภาพอากาศ ทํา
ใหผูบริโภคตดัสินใจซื้อเครือ่ง ปรับอากาศ ไดเร็วและงายขึ้น หรือราคาน้ํามันที่เพิ่มสูงมาก สงผลให
ผูบริโภคใชรถยนตนอยลง 
 
แนวคิดทางการตลาดของโรงเรียนเอกชน 
 

การตัดสินใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัด
ปตตานี   ผูวิจยัไดแนวคิดจากสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ของ Kotler 
(1997, อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541: 102) ซ่ึงเปนเครือ่งมือทางการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจ มีทั้งหมด 7 ดาน 
 ดานที่ 1 ผลิตภัณฑ (Product)  
  วารุณี  ตันติวงศวาณิชและคณะ  (2545 : 42). ไดกลาววา  ผลิตภัณฑ  
(Product)   หมายถึงการผสมผสานของสินคาและบริการที่กิจการเสนอตอตลาดเปาหมาย  ดังนั้น
ผลิตภัณฑของฟอรด  ทอรัส  จึงประกอบดวยสลักและเกลียว  (Nuts and  Bolts)  สปารคปลั๊ก  
(Spark  Plugs)  ลูกสูบ  ไฟหนาและสวนประกอบอื่น ๆ  ของรถยนต  ฟอรด  เสนอ  ทอรัส  หลาย ๆ  
รูปแบบ  หลายรูปโฉม  รวมถึงการบริการและการประกนัคุณภาพทุกชิน้สวนของรถยนตดวย  
เชนเดยีวกับฉตัราพร  เสมอใจ  (2549:52). กลาววา ในการกาํหนดกลยทุธการบริหารการตลาด ไม
วาจะเปนในธรุกิจที่ผลิตสินคาหรือบริการก็ตามตองพิจารณาถึงลูกคา กลาวคือ ในการวางแผน
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เกี่ยวกับผลิตภณัฑตองพจิารณาถึง ความจําเปนและความตองการของลูกคา (Customer’s Needs or 
Wants) ที่มีตอผลิตภัณฑนัน้ๆ เปนหลัก เพือ่ธุรกิจสามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการ
ของลูกคามากไดที่สุด โดยเฉพาะในตลาดที่มีการแขงขนัสูงที่ทําใหตองมุงเนนที่ตลาดเฉพาะสวน 
(Niche Market) การเขาใจถึงความตองการและสามารถตอบสนองความตองการเหลานั้นไดจะ
สามารถสรางความพึงพอใจและความภักดขีองลูกคา   เชนเดียวกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 
(2541: 102). ไดกลาววา ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสินคาที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาและกอใหเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงประกอบดวยลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ
ซ่ึงประกอบดวยรูปแบบผลติภัณฑ คุณสมบัติ คุณภาพผลิตภัณฑ ความทนทาน ความนาเชื่อถือ 
ความสามารถในการซอมแซมได รูปลักษณพิเศษ การออกแบบหองพกั สถานที่ตั้ง ผลิตภัณฑตองมี 
สอดคลองกับ ศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป (2547:14). ไดใหทัศนะวา ผลิตภัณฑ (Product) ซ่ึงไดแก
สินคา (Goods) และบริการ (Service) ที่ธุรกิจพัฒนาและผลิตขึ้นเพื่อตอบสนองความตองการของ
ลูกคาใหเกดิความพึงพอใจสงูสุด  ผลิตภัณฑหรือสินคาและบริการนั้น  มีทั้งที่จับตองได  เชน  พดั
ลม  โตะ  ฯลฯ  และไมสามารถจับตองได  เชน  การตัดผม  การนวดแผนโบราณ  บางครั้งเปนตัว
บุคคล  เชน  ดารา  นักรอง  นักการเมือง  ฯลฯ  หรือสถาบันใดสถาบนัหนึ่ง  ทั้งนี้เนื่องจากการตลาด
สามารถนําไปประยุกตใชไดกับทุกๆ ส่ิง  จงึทําใหส่ิงที่เกีย่วของกับเรื่องนั้นเปนตวัผลิตภัณฑ  
ยกตวัอยางเชน  ในการเมือง  ผูสมัครรับเลือกตั้ง ส.ส.  แบบแบงเขตเปนผลิตภัณฑที่จะจําหนายหรือ
จูงใจใหกลุมเปาหมายหรือประชาชนเลือกเปน ส.ส.  นอกจากนี้  ผลิตภัณฑยังรวมไปถึงตราสินคา 
(Brand)  การบรรจุหีบหอ (Packaging) การรับประกัน (Guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ (Quality) 
บางธุรกิจพัฒนาผลิตภัณฑที่สามารถจับตองไดเพยีงอยางเดียวไมมีบริการเสริม หรือบางธุรกิจมีแต
การบริการเทานั้นที่จําหนายใหแกลูกคา เชน รานตัดผม เปนตน เชนเดยีวกับเสรี วงษมณฑา 
(2542:11). กลาววา ผลิตภณัฑ (Product) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายได  และเชนเดยีวกับ สุดาพร  กุณฑลบุตร (2549:12) ผลิตภัณฑ (products) หมายถึง
สินคาหรือบริการที่จะนาํมาเสนอขายสูผูบริโภค เชนบริษัทเครื่องสําอางคลีนิคมีลิฟสติคเปน
ผลิตภัณฑออกจําหนาย  ในขณะที่บริษัทลีวายสมีกางเกงยีนสจําหนาย ผลิตภัณฑจึงเปนจึงเปน
กางเกงยีนส เปนตน 

จากที่กลาวมาขางตน  สรุปไดวา  ผลิตภณัฑ (Product) หมายถึง คุณลักษณะของ 
โรงเรียน ที่มีความเหมาะสม คุณภาพของผูบริหาร บุคลากร และนักเรียนที่มีคุณภาพ มีความรู มี
ความสามารถ บุคลิกภาพ 
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 ดานที่ 2 ราคา (Price) 
  วารุณี  ตันติวงศและคณะ  (2545 : 42). ไดกลาววา  ราคา  (Price)  หมายถึง
กิจกรรมของกจิการที่ทําใหผลิตภัณฑไปสูกลุมผูบริโภคเปาหมาย ฟอรดมีตัวแทนจําหนายอิสระ
จํานวนมากที่จาํหนายรถยนตหลาย ๆ  รุนของบริษัท   ฟอรดพิจารณาเลอืกตัวแทนจําหนายอยาง
รอบคอบและใหการสนับสนุนเปนอยางดแีกตวัแทนจําหนายเพื่อใหทาํหนาที่เปนผูเก็บสินคาคง
คลังใหฟอรด  สาธิตความสามารถของรถยนตแกลูกคาเจรจาตอรองราคา   ตกลงการขาย  และ
ใหบริการหลังการขาย  สอดคลองกับ ฉัตราพร  เสมอใจ  (2549:52). กลาววา การวางแผนดานราคา 
นอกเหนือจากตนทุนในการผลิต การใหบริการ และการบริหารแลว กต็องพิจารณาถงึ ตนทุน 
(Cost) ของลูกคา เปนหลักดวย ธุรกิจตองพยายามลดตนทุนและภาระที่ลูกคาตองรับผิดชอบ ตั้งแต
คาใชจายสําหรับผลิตภัณฑบริการ รวมถึงคาใชจายอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของดวยทั้งดานเวลา จิตใจ ความ
พยายามทางรางกาย และความรูสึกทางลบตางๆ ที่ลูกคาอาจไดรับดวย เชนเดยีวกับ   
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 102) ไดกลาววา ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตวั
เงิน เปนตนทนุของลูกคา แตเปนสวนทีก่อใหเกดิรายไดกับธุรกิจ สวนประสมดานราคานับเปนสวน
ที่มีความยืดหยุนมากที่สุด เนื่องจากราคาสามารถเปลี่ยนแปลงไดอยางรวดเร็ว ไมเหมือนกับตวั
คุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือชองทางการจัดจําหนาย แมวาทศวรรษปจจุบันจะมีปจจัยอ่ืนๆที่ไม
เกี่ยวของกับราคามีอิทธิพลตอผูบริโภคมากขึ้น แตปจจัยดานราคาก็ยังเปนสวนสําคัญในการกําหนด
สวนแบงตลาดและผลกําไรของบริษัทอยูเชนเดิม ผูบริโภคจะไดเปรยีบเทียบระหวางคุณคา
ผลิตภัณฑ (Value) กับราคาผลิตภัณฑ (Price) ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคจะตดัสินใจซื้อ ดังนั้น
การกําหนดราคาการใหบริการควรมี ความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ สอดคลองกับ 
ศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป (2547:14). กลาววา ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงนิที่ลูกคาตองชําระ
ใหกับผูขายเพือ่ใหไดรับสินคาและบริการ โดยธุรกิจตองกําหนดราคาใหอยูในระดับที่ลูกคา
สามารถซื้อได การกําหนดราคานั้นมีจุดมุงหมายเพื่อสรางความไดเปรยีบทางการแขงขัน ในระดับที่
ธุรกิจยังคงมีกาํไร และลูกคาสามารถซื้อได สอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา (2542:11). ที่กลาววา 
ราคา (Price) หมายถึง การมรีาคาที่ผูบริโภคยอมรับไดและยินดจีาย เพราะมองเห็นวาคุมคา  
เชนเดยีวกับ สุดาพร  กุณฑลบุตร (2549:12) ไดกลาววา ราคา (Prices) หมายถึงราคาของสินคาหรือ
บริการที่ผูบริโภคจะตองจายเพื่อใหไดสินคานั้น ๆ ราคาจะตองมีมูลคาสูงกวาตนทุนของสินคาหรือ
บริการ เพื่อจะไดเกดิสวนตางเปนผลกําไรใหแกกจิการ เชนบริษัทคลินิกจําหนายลิฟสติคในราคา
แทงละ 750 บริษัทลีวายสจําหนายกางเกงยนีสตัวละ 1,500 บาท 
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        จากที่กลาวมาทั้งหมด จึงสรุปไดวา  ราคา (Prices)  หมายถึง คาใชจายในการ 
พัฒนาการศึกษา คาอาหาร และคาบริการตางๆของโรงเรียนที่ผูปกครองตองจาย 

ดานที่ 3 การจัดจําหนาย (Place)  
  ฉัตราพร  เสมอใจ  (2549:52-53). ไดกลาววา  การจดัจําหนายตองพิจารณา
ถึง ความสะดวกสบาย (Convenience) ในการรับบริการ  การสงมอบสูลูกคา  สถานที่  และเวลาใน
การสงมอบ  กลาวคือลูกคาควรจะเขาถึงไดงายที่สุดเทาทีจ่ะเปนไปไดในเวลาและสถานที่ที่ลูกคา
เกิดความสะดวกที่สุด  การเลือกชองทางในการนําสง  (Delivery)  บริการที่เหมาะสมขึ้นอยูกับ
ลักษณะของบริการแตละประเภท  ถาเปนการบริการดานขอมูลสามารถอาศัยเทคโนโลยี
ติดตอส่ือสารผานคอมพิวเตอรได  โดยการเปดเว็บไซตติดตอกับลูกคาและคูคาอื่นๆ  เพื่อใหเกิด
ความรวดเร็ว  การจัดจําหนายการบริการมรีายละเอียดมากกวาการหาชองทางในการจัดจําหนาย  
(Channel of Distribution)  ทีเ่หมาะสม  แตตองพิจารณาถงึ  ทําเลที่ตั้ง  (Location)  เนือ่งจากบริการ
บางประเภทลกูคาตองเดินทางไปถึงสถานที่บริการดวยตนเอง  จึงตองการอาคารและสถานที่ที่
เหมาะสม  และการสงมอบบริการแกลูกคา  (Service Delivery)  เนื่องจากการบริการเปน
กระบวนการทีม่ีลูกคาเขามาเกี่ยวของอยูในกระบวนการดวยมากกวา  โดยเปรียบเทียบกับหรือ
สินคาและบริการบางประเภท  ลูกคาตองเกี่ยวของอยูในกระบวนการแทบจะตลอดเวลา  เชน  การ
รักษาโรค  การตัดผม  หรือการโดยสารเครื่องบิน  เปนตน  กระบวนการในการสงมอบบริการจึง
ควรไดรับการพิจารณาอยางถี่ถวน  เพราะจะเปนสวนสําคัญที่สุดที่ลูกคาจะตัดสินใจวา  บริการที่
พวกเขาไดรับคุมคากับมูลคาของเงินที่พวกเขาจายไปหรอืไม  เชนเดยีวกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน และ
คณะ (2541: 102) ที่ไดใหทศันะวาการจดัจําหนาย (Place) หมายถึงเปนกิจกรรมที่เกีย่วของกับการ
เคลื่อนยายสินคาจากผูผลิตตัวสินคาไปยังสถานที่ตองการและเวลาที่เหมาะสม การกําหนดทําเลที่ตั้ง
เพื่อเขาถึงผูบริโภคโดยเฉพาะธุรกจิบริการที่ผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานที่ที่ผู
ใหบริการจดัไวเพราะทําเลที่ตั้งที่เลือกเปนตัวกําหนดกลุมผูบริโภคที่จะเขามาใชบริการ ดังนั้น
สถานที่ใหบริการโรงเรียนเอกชนตองสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการที่ใหบริการกลุมเปาหมาย
ไดมากที่สุด จะตองหาทําเลที่ตั้งที่สะดวกตอการเดินทาง มีความปลอดภัย อยูใกลแหลงชุมชน มีที่
จอดรถเพียงพอ มีส่ิงอํานวยความสะดวกที่เพียงพอตอความตองการของลูกคา  ซ่ึงสอดคลองกับ ศิว
ฤทธิ์  พงศกรรังศิลป (2547:14). ที่กลาววา การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการ
อํานวยความสะดวกในการซือ้สินคาของกลุมลูกคาเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุด ดวยการ
นําสินคาและบริการไปสงมอบใหกับลูกคาภายในเวลาที่ลูกคาตองการ ซ่ึงมีรูปแบบที่แตกตางกัน
ตามลักษณะของสินคา พฤติกรรมของลูกคา สถานที่ตั้งของธุรกิจ และที่ตั้งของลูกคา โดยมีความ
เกี่ยวของกับงานของนักการตลาดในการออกแบบและพฒันาระบบการจัดการชองทางการตลาดให
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เหมาะสมกับตวัสินคาและกลุมลูกคาเปาหมาย สอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา (2542:11). กลาววา 
การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดจาํหนาย กระจายสินคา ใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อ
หา และใหความสะดวกแกลูกคาและสอดคลองกับ สุดาพร  กุณฑลบุตร (2549:12) สถานที่ (Place) 
หมายถึงชองทางในการที่จะนําสินคาเสนอขายผูบริโภค เชน ตลาดสด ซุปเปอรมารเก็ต การ
จําหนายสินคาทางไปรษณยี การจําหนายสนิคาทางอินเตอรเน็ท  และชองทางอื่น ๆ เชนผูบริโภค
สามารถหาซื้อเครื่องสําอางคลินิก และกางเกงยีนสลีวายสไดที่หางสรรพสินคา เชน หางเซ็นทรัล
เปนตน 

           ดังนั้นจงึสรุปไดวา  ดานการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง ชองทางในการ 
ติดตอระหวางโรงเรียนกับผูปกครอง (การรับนักเรียน) ไดแก ที่ตั้งของโรงเรียน การคมนาคม การ
ประชาสัมพันธของสมาคมศิษยเกา 
 ดานที่ 4 การสงเสริมการตลาด (promotion) 
  วารุณี  ตันติวงศวาณิชและคณะ  (2545 : 42). ไดใหทัศนะวา การสงเสริม
การตลาด (Promotion)  หมายถึงกิจกรรมเพื่อส่ือสารถึงขอดีของผลิตภัณฑและชกัชวนใหกลุมลูกคา
เปาหมายซื้อผลิตภัณฑ  ฟอรดจายเงนิจํานวนมากกวา 1,200 ลานดอลลารสหรัฐ  ตอป   สําหรับการ
โฆษณาเพื่อบอกเลาเกี่ยวกับบริษัทและผลิตภัณฑตอผูบริโภค  ตัวแทนขายของบริษทัที่เปน
ผูสนับสนุนความสามารถใหกับลูกคาและจูงใจใหลูกคารับรูวาฟอรดคือรถยนตที่ดทีี่สุดสําหรับเขา  
ฟอรดและตวัแทนจําหนายเสนอการสงเสริมการตลาดอยางพิเศษ   ทั้งในดานการขาย  สวนลดเงนิ
สดอัตราดอกเบี้ยเงินกูต่ํา  ซ่ึงเปนสิ่งกระตุนการซื้อรถยนตใหกับลูกคา  เชนเดยีวกับ ฉัตราพร  เสมอ
ใจ  (2549:53). กลาววา การสงเสริมการตลาดจะชวยกระตุนใหลูกคาทําตามในสิ่งทีเ่ราคาดหวัง 
ไดแก การรูจักและตระหนักถึงตัวผลิตภัณฑ  เกิดความตองการใช  และตัดสินใจซื้อและซื้อกันมาก
ขึ้น  โดยอาศัยเครื่องมือที่แตกตางกันในการสงเสริมพฤติกรรมของลูกคา  ไดแก  การโฆษณา  การ
ประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย  การขายโดยใชพนกังานขาย  และการตลาดทางตรง  ที่มี
คุณสมบัติ  ขอดี  และขอจํากดัที่แตกตางกนั  ดังนั้นจึงตองพิจารณาใหเหมาะสมกับความตองการใช
งาน  สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 102) การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
หมายถึงการตดิตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล ระหวางผูขายกบัผูซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ
ซ้ือ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อจางขาวสารหรือชักจูงใจผูซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนกังานขายทํา
การขาย และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน เชนการโฆษณาในการสื่อตางๆ เชน วิทย ุใบปลิว แผน
พับ ทําปายเปนตน  เชนเดียวกับ ศวิฤทธิ์  พงศกรรังศิลป (2547:15). กลาววา การสงเสริมการตลาด 
(Promotion) หมายถึง การกาํหนดแนวทางในการสื่อสารไปยังลูกคากลุมเปาหมายเกีย่วกับสินคา
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และบริการ ราคา และขอมูลอ่ืนๆ ของสินคาและบริการ โดยมุงหมายใหเกิดการตัดสนิใจซื้อสินคา
และบริการ ดวยการประสมประสานสวนประสมการสงเสริมการตลาด ไดแก การโฆษณา   
การประชาสัมพันธ  การสงเสริมการขาย  การตลาดทางตรง และการใชพนักงานขาย  นักการตลาด
ใชการสงเสริมการตลาดในการแจงขาวกระตุนจูงใจและการย้ําเตือนลูกคา  โดยมุงหวังใหเกิดการ
ตัดสินใจซื้อ  หรือในบางครัง้ตองการเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้นในระยะสัน้ดวย  แนวคดิปจจุบัน
เกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด  ไดมีนกัวิชาการประยกุตแนวคิดและทฤษฎีใหสอดคลองกับ
พฤติกรรมผูบริโภคมากขึ้น  เปนการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน  (Integrated Marketing 
Communication: IMC) ดวยการใชเครื่องมอืการสงเสริมการตลาดทั้ง 5 อยางประสมประสานกัน
ตามกลุมลูกคาเปาหมายและงบประมาณทีบ่ริษัทฯมี โดยมุงเนนใหมีประสิทธิภาพมากที่สุด เชน ใน
ธุรกิจน้ําอัดลม บางครั้งไมจําเปนตองโฆษณาทางโทรทัศนเพียงอยางเดียว อาจใชกิจกรรมการตลาด 
เพื่อสรางความสัมพันธกับลูกคาและกอใหเกิดการตดัสินใจซื้อ สอดคลองกับ เสรี วงษมณฑา 
(2542:11). กลาววา การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการใชความพยายามจูงใจใหเกิด
ความชอบในสินคาและพฤติกรรมอยางถูกตอง การสงเสริมการตลาดที่สําคัญประกอบดวย 
 (1) การโฆษณา (Advertising)  (2) การประชาสัมพันธ (Public Relation-PR)  (3) การสงเสริมการ
ขาย (Sales Promotion) เชน ลด แลก แจก แถม  (4) การขายดวยตวับุคคล (Personal Selling)  และ
สอดคลองกับ สุดาพร  กุณฑลบุตร (2549:12) ไดกลาววา การสงเสริมการจําหนาย (promotion) 
หมายถึง กระบวนการในการสงเสริมและกระตุนใหผูบริโภคหันมาใชสินคาและผลิตภัณฑของ
กิจการ เชนการที่เครื่องสําอางคลินิกมีของแถมในบางเทศกาล หรือกางเกงยนีสลีวายสมีการลดราคา
ในบางชวงเปนตน  หรือการที่บริษัทผูผลิตมีการโฆษณาเพื่อกระตุนใหผูบริโภคสนใจและเกิดความ
อยากได   

          ดังนั้นจงึสรุปไดวา  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง  
กระบวนการทีใ่ชในการสื่อสารขอมูลระหวางโรงเรียนกับผูปกครอง เชน การโฆษณา 
(Advertising) การใหขาวและการประชาสมัพันธ (Publicity and Public Relations) และงาน
สัมพันธชุมชน 

ดานที่ 5 ดานผูใหบริการ (People)  
  ธีรกิติ นวรัตนกุล ณ อยุทธยา  (2547 : 26)  ไดใหทัศนะวา บุคคล  (People)   
บุคคลในที่นี้จะหมายถึงบุคคลทุก ๆ คนที่มีสวนรวมในกระบวนการใหบริการ ซ่ึงรวมถึงพนักงาน
ของธุรกิจ ลูกคาที่มาใชบริการ และลูกคาคนอื่นที่มาใชบริการดวย จากลักษณะเฉพาะของบริการที่
เรียกวา  “Inseparability” พนักงานของกจิการเปนองคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตบริการและ
การใหบริการ ในปจจุบนัซึ่งสถานการณการแขงขันทางธุรกิจรุนแรงขึ้น พนักงานยังเปนปจจยั
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สําคัญที่สรางความแตกตาง (Differentiation) ใหกับธุรกิจโดยการสรางมูลคา เพิ่มใหกับสินคา ซ่ึงทํา
ใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน นอกจากพนกังานของกิจการดังกลาวแลวตวัลูกคาเองรวมถึง
ลูกคาคนอื่นทีม่าใชบริการกจ็ะมีอิทธิพลตอการรับรูในเรือ่งการบริการของผูซ้ือบริการดวย  
เชนเดยีวกับ ฉตัราพร  เสมอใจ  (2549:54). ที่กลาววา การบริการตองมีความเกีย่วของโดยตรงกับ
คนทั้งผูใหและผูรับบริการ คนเปนปจจัยสําคัญที่อาจทําใหลูกคารับรูถึงคุณภาพหรือเปนผูทําลาย
คุณภาพก็ได บริษัทตองเตรียมกระบวนการเกี่ยวกับคนหรือบุคลากรเปนสําคัญตั้งแต การสรรหา รับ 
ฝกอบรม และกระตุนพนักงาน โดยเฉพาะพนักงานในสวนที่ตองติดตอกับลูกคาโดยตรง บุคลากร
เปนสวนสําคญัที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ  เนือ่งจากบุคคลจะเขามาเกีย่วของกับ
กระบวนการมากที่สุด  บุคลากรสามารถสรางความพึงพอใจ ดึงลูกคากลับมา หรือไลลูกคาไปได
จากการปฏิสัมพันธ  (Interaction)  กับลูกคาเพียงครั้งเดยีว  โดยเฉพาะธุรกิจบริการที่ตองอาศัยการ
ปฏิสัมพันธกับลูกคาสูง  ตัวอยางเชน  การตัดผม  การรักษาพยาบาล  หรือการติดตอทําธุรกรรมที่
ธนาคาร  เปนตน  จนสามารถกลาวไดวา  “บุคคลเปนสินทรัพยที่สําคัญที่สุดในองคการ”  ถึงแมวา
ปจจุบันจะมีการนําเทคโนโลยเีขามาชวยในกระบวนการมากขึ้น  ซ่ึงเปนสวนหนึ่งที่ชวยใหเกิด
ความสะดวกและประหยัดตนทุนดานบุคลากรในบางสวน  และชวยใหกระบวนการบริการรวดเร็ว
ยิ่งขึ้น  โดยเฉพาะในสวนทีต่องปฏิสัมพันธกับลูกคา  เชน  การใชเครื่องฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ
สําหรับธุรกิจธนาคารเพื่อชวยลดจํานวนลกูคาในแถวคอยของธนาคาร  เปนตน  และสอดคลองกับ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 102) ที่กลาววา บุคลากร (People) หมายถงึบุคลากร 
พนักงาน ซ่ึงไดจากการคัดเลือกการฝกอบรมและการจูงใจทําใหผูใชบริการเกิดความพึงพอใจใน
การบริการมากขึ้นแตกตางเหนือคูแขงขัน มีความนาเชื่อถือ มีความรับผิดชอบ มีความสามารถใน
การแกปญหาตางๆ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน 
สอดคลองกับ ศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป (2547:15). กลาววา พนักงาน (People) หมายถงึ การจัดการ
บริการอยางมปีระสิทธิภาพดวยบุคลากรของกิจการ โดยเร่ิมตั้งแตการสรรหาคัดเลือก การพัฒนา
และฝกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝงลักษณะทีจ่าํเปนตอการใหบริการ เพื่อสรางความพึง
พอใจใหลูกคาหรือผูใชบริการใหมากที่สุด ไดแก ดานทกัษะในการแกไขปญหาเฉพาะหนา การ
ทักทายลูกคาหรือผูใชบริการ การขอบคุณลูกคาหรือผูใชบริการทุกครั้งที่มาใชบริการ และ
สอดคลองกับเสรี  วงษมณฑา  (2542:21). ไดกลาวถึงพนกังาน (People) วา เมื่อกอนจะเนน
พนกังานขายเพียงอยางเดียว จะตองมีการอบรมพนักงานขายมีการใหส่ิงจูงใจแกพนักงานขาย แต
จริงๆ แลวฝายขายไมสามารถที่จะทํางานคนเดียวได พนกังานทุกคนมคีวามสําคัญเทากันหมดตั้งแต
ยามรักษาความปลอดภัย ไปจนถึงผูอํานวยการ ทุกฝายจะตองชวยกันรักษาลูกคาไวใหได 
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ดังนั้นจึงสรุปไดวา  ดานผูใหบริการ (People)  หมายถึง ผูบริหารและอาจารยที่ม ี
ความรูความสามารถ มีวิสัยทัศนและความมุงมั่นตอความสําเร็จในการทํางาน มีคุณวุฒิและ
ประสบการณ ครูมี บุคลิกภาพดีนาเชื่อถือทั้งการแตงกายที่เหมาะสมและการดูแลเอาใจใสนกัเรียน 
รวมทั้งอํานวยความสะดวกในการจัดการดานการจราจร รับ-สงนักเรียน 

ดานที่ 6 ดานกระบวนการ (Process)  
      ธีรกิติ นวรัตนกุล ณ อยุทธยา  (2547 : 26) ไดกลาววา กระบวนการ (Process)  

หมายถึง ขั้นตอนหรือกระบวนการในการใหบริการ  ระเบียบ  รวมทั้งวธีิการทํางานซึ่งเกี่ยวของกับ
การสรางและนําเสนอบริการใหกับลูกคา  เชน  การตัดสนิใจในเรื่องนโยบายที่เกี่ยวกับลูกคา  และ
บุคลากรขององคการ เปนตน  เชนเดยีวกบั ฉัตราพร  เสมอใจ  (2549:54). ที่กลาววา กลยุทธที่
สําคัญสําหรับการบริการคือ เวลาและประสิทธิภาพในการบรกิาร ดังนัน้ กระบวนการบริการที่ดีจึง
ควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการสงมอบ รวมถึงงายตอการปฏิบัติการ เพื่อที่พนักงาน
จะไดไมเกดิความสับสน ทํางานไดอยางถูกตองและมแีบบแผนเดยีวกนัและงานทีไ่ดตองดีมี
ประสิทธิภาพ  สอดคลองกับ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 102) ที่ไดกลาววา กระบวนการ
บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการการใหบริการแกลูกคา เพื่อใหเกิดความรวดเร็วและประทบั 
ใจลูกคา (Customer Satisfaction) การทักทายและการตอนรับลูกคาที่มาติดตอโรงเรียน การแนะนํา
ลูกคาที่มาติดตอกับโรงเรียนเชนการคิดคาบริการที่เที่ยงตรง เชนเดยีวกับ ศิวฤทธิ์  พงศกรรังศิลป 
(2547:16). กลาววา กระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบใหมีขัน้ตอนที่
อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการมากที่สุด ลดขั้นตอนทีท่ําใหผูบริโภคตองรอนาน 
จัดระบบการไหลของการใหบริการ (Services Flow) ใหมีอุปสรรคนอยที่สุด เนื่องจากการรอคอย
การใหบริการนานๆ อาจทําใหเกิดความไมพึงพอใจได โดยยดึแนวคิด One Stop Service ใหลูกคา
อยูที่จุดเดียวคอื บริเวณดานหนาเคาเตอร และใหบริการลูกคาตามแนวคิดวา ลูกคาคอืคนที่เรารัก 
รวมทั้งการพฒันา SOS หรือ Standard of Service นั่นคอืมาตรฐานในการใหบริการ เพื่อสรางความ
เชื่อมั่นใหกับลูกคา 

ดังนั้นจึงสรุปไดวา  กระบวนการ (Process) หมายถึง การจัดการดแูลเอา 
ใจใสนกัเรียนในการเตรยีมความพรอม ดานการเรียนการสอน การรับนักเรียนเขาศึกษา งายและ
สะดวกประเมนิพัฒนาการของเด็กนกัเรียนโดยใชวิธีการที่เหมาะสมกบัเด็กแตละวยั แจงผลการ
เรียนใหผูปกครองทราบ รวมมือกัน กับผูปกครองในการแกไขปญหาเด็กนกัเรียน 
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ดานที่ 7 ดานทางกายภาพ (Physical Evidence)  
ธีรกิติ นวรัตนกุล ณ อยุทธยา  (2547 : 26) ไดใหทัศนะวา หลักฐานทางกายภาพ  

(Physical Evidence) หมายถงึ ส่ิงแวดลอมที่เกี่ยวกับการใหบริการ สถานที่ที่ลูกคาและกิจการมี
ปฏิสัมพันธกัน และองคประกอบที่จับตองไดตาง ๆ ซ่ึงทําหนาที่ชวยอํานวยความสะดวกหรือ
ส่ือสารบริการนั้น  เชนเดียวกับ  ฉัตราพร  เสมอใจ  (2549:55). กลาววา ส่ิงมีตัวตนที่มองเห็นได 
(Physical Evidence)  ที่เขามาเกี่ยวของกับการบริการ เปนองคประกอบของธุรกิจบริการที่ลูกคา
สามารถมองเห็นและใชเปนเกณฑในการพิจารณาและตัดสินใจซื้อบริการได ตัวอยางของสิ่งที่
มองเห็นได เชน อาคารสํานักงานของบริษทั ทําเลที่ตั้ง รถยนตของบริษัท การตกแตงสํานักงานของ
บริษัท    เครื่องมือตางๆ ที่ใช พนักงาน สัญลักษณของบริษัท ส่ิงพิมพที่บริษัทจัดทาํหรือเลือกใช 
และส่ิงที่มองเห็นไดตางๆ ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะสะทอนถึงรูปแบบและคณุภาพของบริษัท  ถึงแมบางครั้ง
ส่ิงที่มีตัวตนบางอยางอาจไมมีสวนชวยใหการบริการมีประสิทธิภาพสูงขึ้นมากนัก  แตจะชวย
เสริมสรางความมั่นใจใหแกลูกคา  และเปนการสะทอนถึงรสนิยมของลูกคาไปดวย  ซ่ึงจะเปน
สวนประกอบในการพจิารณาตัดสินใจ  ดังนั้นบริษัทควรตองจัดการใหดี  เพราะสารถสรางความ
ประทับใจใหแกลูกคาได  ตวัอยางเชน  รูปแบบของอาคาร  เครื่องแบบของพนักงาน  และโลโกของ
ธุรกิจ  เปนตน  หรือแมกระทั่งการเลือกใชส่ือหรือสัญลักษณในการตดิตอกับลูกคา  เชน  การ
ประกันมกัใชการโฆษณาทีส่ื่อสัญลักษณที่มีความหมายอยางรม  ซ่ึงแสดงถึงการปกปองคุมกันและ
ความปลอดภยั  ระบบอินเทอรเน็ตจะใชส่ือเปนรถสปอรตซึ่งแสดงถึงความรวดเร็ว  และระบบ
ปองกันไวรัสที่ใชส่ือเปนโลห  ซ่ึงแสดงถึงการปกปองคุมครอง  เปนตน  เชนเดยีวกบั   
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 102) การสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 (Physical Evidence and Presentation) เปนการพัฒนารปูแบบการใหบริการ โดยการสรางคุณภาพ 
รวม เพื่อสรางคุณคาใหแกลูกคา ไดแกสภาพแวดลอมของสถานที่ใหบริการ มีการออกแบบตกแตง
ใหสวยงามนาอยูและมีความปลอดภัยอยูเสมอ สอดคลองกับ ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2547:16).  
ที่ไดกลาววา  ส่ิงอํานวยความสะดวกในสาํนักงาน (Physical Evidence)  หมายถึง  การออกแบบวาง
ผังสํานักงาน  อุปกรณตางๆ ที่ใชในสํานกังาน  การจัดวางโตะทํางาน  เฟอรนิเจอรภายในสํานกังาน  
กระถางตนไม  ฯลฯ  ใหเรียบรอยเปนระเบียบที่เหมาะสมกับลักษณะของบริษัท  ลูกคาหรือผูใช 
บริการจะรับรูและเขาใจภาพลักษณการใหบริการของกิจการจากสิ่งเหลานี้  เนื่องจากเมื่อลูกคา
ติดตอกับบริษทัฯ  ลูกคาจะมองไปรอบๆ ตัว  บริษัทฯใดมีการตกแตงสถานที่ไดอยางเหมาะสมจะ
ทําใหลูกคาเกดิความมั่นใจมากขึ้น  และอุปกรณสํานักงานไมจําเปนตองมีราคาแพง  เพียงแตให
สอดคลองและเหมาะสมกับสภาพแวดลอมภายในบริษทั 
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ดังนั้นสรุปไดวา  ดานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สภาพแวดลอม 
ในโรงเรียนลักษณะหองเรียน อาคารเรียนสิ่งอํานวยความสะดวก ที่สงเสริมภาพพจนของโรงเรียน 
 
ประวัติความเปนมาของโรงเรียนเอกชน 
 

โรงเรียนเอกชนหมายถึงโรงเรียนที่เอกชนหรือคณะบุคคลเปนผูจัดตั้งขึน้โดยใช
ทรัพยากรของเอกชนเอง จัดตั้งขึ้นโดยมวีัตถุประสงคเพื่อประโยชนเฉพาะกลุมใดกลุมหนึ่งเทานัน้ 
ถามีผูเรียนรวมตั้งแต 7 คนขึ้นไปใหถือวาเปนโรงเรียนเอกชน ประวตัิความเปนมาของโรงเรียน
เอกชนนัน้ไดมีวิวัฒนาการตามลําดับอยางตอเนื่อง ตั้งแตสมัยสุโขทัย สมัยอยุธยา สมัยกรุงธนบรีุ 
และสมัยรัตนโกสินทร (สํานักงานคณะกรรมการการศึกษาแหงชาต.ิ 2526: 1) ดังนี ้
                  สมัยสุโขทัย เอกชนไดเขามาจัดการศึกษาตั้งแตสมัยทีย่ังไมมีการจัดการศึกษาใน
โรงเรียนแบบเปนทางการ เอกชนไดเขามามีสวนรวมในการจัดการศกึษาในบาน วัด และวังเปน
สถานศึกษามภีิกษหุรือเจานายในราชตระกูลเปนผูสอน การศึกษาที่บานสวนใหญสอนวิชาชีพ เชน 
การตอสูปองกันตัว อาชีพของตระกูล สวนการศึกษาทีว่ัดนั้นมีทั้งสายสามัญและสายอาชีพ สาย
สามัญไดแกการอานการเขียนภาษาไทย วชิาชีพไดแกแพทยแผนโบราณ กอสราง โหราศาสตร 
เวทมนตคาถาวิชาตอสูปองกนัตัว สําหรับการศึกษาในวงันั้นมีการเรยีนการสอนวิชาพิเศษอีก เชน 
พุทธศาสนามนุษยวิทยา รัฐประศาสนศาสตร ดาราศาสตร จริยธรรม เวชกรรม โหราศาสตร ชาง
สุวรรณสายปน ปก ทอ เยบ็ ยอม 
                 สมัยอยุธยา ในรัชสมัยสมเดจ็พระนารายณมหาราช พ.ศ. 2198 – 2231 คณะ
มิชชันนารีนิกายโรมันคาทอลิกของฝรั่งเศสไดรับพระบรมราชานุญาตใหตั้งโรงเรียนเพื่อเผยแพร
ศาสนา และใหการศึกษาแกประชาชนเรียกวา “โรงเรียนสามเณร” ซ่ึงเปนโรงเรียนสําหรับฝกสอน
ผูที่จะบรรพชาเปนสามเณรในศาสนาคริสตไดรับความนิยมมาก แตกจิการไดชะงักลงเมื่อส้ินกรุง
ศรีอยุธยาในป พ.ศ.2310 แลวกลับมาไดรับความนิยมอีกครั้งหนึ่งในสมัยกรุงรัตนโกสินทร
ตอนตน 

สมัยรัตนโกสินทร การศึกษาเอกชนในสมัยรัตนโกสินทรตอนตนยังไมมีแบบแผนที่
แนนอน ตองอาศัยวดั วัง และบาน เปนสถานศึกษาเชนเดียวกับสมัยอยุธยา การศึกษาเอกชน
หลังจากที่ขาดชวงไปหลังจากเสียกรุงศรีอยุธยา ไดเร่ิมมีบทบาทอีกครั้ง แตอยางไรกต็ามโรงเรียน
ของบาทหลวงฝรั่งเศสก็ยังคงมีนักเรียนนอยมากไมเหมือนแตกอน ในสมัยพระบาทสมเด็จพระนั่ง
เกลาเจาอยูหัว พุทธศักราช 2371 มิชชันนารี เพรสไบทีเรียน ไดเดินทางมาประเทศไทยเพื่อสอน
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ศาสนาแกชาวจีนในประเทศไทย และเปนผูจัดตั้งโรงเรียนราษฎร ตอมาพระบาทสมเด็จพระจอม
เกลาเจาอยูหัว พุทธศักราช 2394 – 2411 นางมัททูนมิชชันนารีชาวอเมริกันไดจัดตั้งโรงเรียนผูใหญ
สอนภาษาไทย จึงถือวาเปนโรงเรียนราษฎรแหงแรกของประเทศไทย จนถึงสมัยพระบาทสมเด็จ
พระจุลจอมเกลาอยูหัว จึงไดมีการจัดตั้งโรงเรียนแบบสมัยใหม และเรียกโรงเรียนราษฎรของพวก
มิชชันนารีวา โรงเรียนเชลยศักดิ ์เปดสอนภาษาตาง ๆ เชน ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ภาษาจนีและ
ภาษาฮินด ีตอมาในสมัยรัชกาลสมเด็จพระมงกุฎเกลาเจาอยูหวัเรียกวา โรงเรียนราษฎรอยางไรก็
ตามในรัชกาลเดียวกันนี้ไดมกีารตราพระราชบัญญัติโรงเรียนราษฎร พุทธศักราช 2461 ขึ้นและได
ใชช่ือนี้มาตลอด จนไดมีการเปลี่ยนชื่อเปนโรงเรียนเอกชน ตามพระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน
พ.ศ.2525 ถึงปจจุบันนี ้

 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 
                 วงจันทร อรุณเจริญพรชัย.(2549 : บทคัดยอ) ไดศึกษาในเรื่องเกี่ยวกับ “ปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา ในอําเภอเมือง จังหวดั
สมุทรสาคร” ผลการศึกษาพบวา   ผูปกครองใหความสําคัญระดับมากทุกปจจยั  โดยเรียงตามลําดับ
ความสําคัญจากมากไปหานอย  ดังนี้   ปจจัยดานบุคลากร  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจยัดานการจัด
จําหนาย  ปจจยัดานกระบวนการใหบริการ  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ  ปจจัยดานราคา   และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  สวนปจจยัอ่ืน ๆ ผูปกครองใหความสาํคัญในระดับมากทุกปจจัย
โดยใหความ สําคัญตอปจจัยดานเทคโนโลยีเปนอันดับแรก  รองลงมาคือดานภูมิศาสตร  และดาน
สังคม ซ่ึงในรายละเอียดพบวา  
                 ปจจัยดานบุคลากร ผูปกครองใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ ผูบริหาร 
โรงเรียน ครู อาจารยและเจาหนาที่ปฏิบัติงานดวยความยิม้แยมแจมใสและเปนกนัเอง ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ผูปกครองใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ หลักสตูรการศึกษาปจจัยดาน 
การจัดจําหนาย ผูปกครองใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ โรงเรียนมีร้ัวกัน้เปนสัดสวน  
ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ผูปกครองใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ มีการสอน
และการใหบริการอยางมีคุณภาพ  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ผูปกครองใหความสําคัญตอปจจัย
ยอยอันดับแรกคือ มีโรงอาหารสะอาดและขนาดของโรงอาหารเหมาะสมกับจํานวนนักเรียน  ปจจยั
ดานราคา ผูปกครองใหความสําคัญตอปจจัยยอยอันดับแรกคือ มีความชัดเจนของการแจงคา  
ธรรมเนียม  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูปกครองใหความสําคัญตอปจจัยยอยการอํานวยความ
สะดวกในการใหขอมูลเด็กและขาวสารของโรงเรียนแกผูปกครองอยางตอเนื่อง ปจจยัภายนอกที่
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ผูปกครองใหความสําคัญมากที่สุดคือดานเทคโนโลยี  กลาวคือ  ผูปกครองใหความสาํคัญตอปจจัย
ดานเทคโนโลยีตาง ๆ  ที่เกี่ยวของกับการศกึษามีการพัฒนากาวหนามากขึ้น  ดานภูมศิาสตร 
ผูปกครองใหความสําคัญตอปจจัยยอยคือ  ถนนหนทางและการจราจรจากบานถึงโรงเรียนมีความ
สะดวก  ดานสังคม ผูปกครองใหความสําคัญสูงสุดตอปจจัยยอยคือ การใหคุณคากับผูที่มีความ 
สามารถในการใชเทคโนโลยีสมัยใหม และการใหคุณคากับผูที่มีความรูความสารถดานภาษา 

สุริยนต  ตุมแกว.(2550: บทคัดยอ).  ไดศึกษาเกีย่วกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของ
ผูปกครองในการเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา อําเภอเมือง จังหวดัพะเยา  สรุปผล
การศึกษาไดดงันี้  ผูปกครองสวนใหญสนใจในดานผลิตภัณฑดานกระบวนการทํางาน ดานผู
ใหบริการ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ในตัดสินใจ
ระดับมาก และดานการสงเสริมการตลาด ผูปกครองสนใจเปนลําดับสดุทาย  ดานผลิตภัณฑพบวา 
พบวา ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา 
อําเภอเมือง จังหวัดพะเยาสวนใหญ ไดแกโรงเรียนมีหลักสูตรการเรียนการสอนตามหลักสูตร
การศึกษาขั้นพื้นฐาน โรงเรยีนมีการพัฒนาการศึกษาอยางทันสมัย และบุคลากรครูมีความรู 
ความสามารถ มีจรรยาบรรณเหมาะสมกับอาชีพครูและ มคีวามรับผิดชอบ  ดานราคา พบวา ปจจยัที่
มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา อําเภอเมือง 
จังหวดัพะเยา สวนใหญเลือก ไดแก โรงเรยีนเกบ็คาธรรมเนียมการเรียนและบริการไดอยาง
เหมาะสมคือไมแพงจนเกินไป โรงเรียนผอนผันการชําระเงินคาธรรมเนียม การเรียนและคาบริการ 
และโรงเรียนกาํหนดคาธรรมเนียมการเรียนและคาบริการโดยคํานึงถึงคณุภาพของการบริการเปน
สําคัญ  ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจของผูปกครองในการเลือก
โรงเรียนเอกชน ระดับประถมศึกษา อําเภอเมือง จังหวัดพะเยาสวนใหญเลือก ไดแก โรงเรียนตั้งอยู
ในแหลงชุมชนมีการคมนาคมสะดวก โรงเรียนแจงขาวสารเกี่ยวกับพฒันาการของนักเรียนให
ผูปกครองรับทราบอยางสม่ําเสมอ และโรงเรียนสงเสริมความสัมพันธระหวางโรงเรยีนกับองคกร
ตาง ๆ และมีกจิกรรมรวมกับชุมชน  ดานการสงเสริมการตลาด พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
ของ  ผูปกครองในการเลอืกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษาอําเภอเมอืง จังหวดัพะเยาสวนใหญ
เลือก ไดแก โรงเรียนจัดกิจกรรมที่สงผลตอภาพลักษณที่ดีของโรงเรียน โรงเรียนมีสวนรวมเปน
ส่ือกลางในการจัดกิจกรรมเพื่อชวยเหลือชุมชนและสังคม และโรงเรียนใหการสนับสนุนและ
ใหบริการดานสถานที่เมื่อชุมชนตองการ  ดานผูใหบริการ  พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของ
ผูปกครอง    ในการเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษาอําเภอเมือง จังหวดัพะเยา  ไดแก  
บุคลิกภาพการแตงกายเหมาะสมของครูและบุคลากรการดูแลเด็กในโรงเรียนไดดีและปลอดภัยและ
โรงเรียนมีบริการตรวจสุขภาพประจําปใหกับนักเรยีน  ดานกระบวนการทํางาน พบวา ปจจัยที่มีผล
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ตอการตัดสินใจของผูปกครองในการเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา อําเภอเมือง จังหวดั
พะเยาผูปกครองสวนใหญเลือกเชนเดยีวกบัดานผลิตภัณฑ  ไดแก  โรงเรียนมีการเตรยีมความพรอม 
ดานการเรียนการสอนสําหรับนักเรียนใหม เชน การเรียนพิเศษ โรงเรยีนมีกระบวนการในการรับ
นักเรียนเขาศึกษางายและสะดวก และโรงเรียนไดประเมนิพัฒนาการของเด็กนกัเรียนโดยใชวิธีการ
ที่เหมาะสมกบัเด็กแตละวยั  ดานทางกายภาพ พบวา ปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองใน
การเลือกโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา อําเภอเมือง จังหวดัพะเยาผูปกครองสวนใหญเลือก
เชนเดยีวกับดานผูใหบริการ  ไดแก  โรงเรียนมีการลอมรั้ว และกําหนดประตูเขาออกบคุคลภายนอก
ชัดเจน คือ หองเรียนมีแสงสวางเพยีงพอ และหองเรียนสะอาดมีบรรยากาศเหมาะสมแกการเรยีน   

กมล  นาคสมบูรณ.(2547: บทคัดยอ).  ไดศกึษาเกีย่วกับปจจัยที่สงผลใหผูปกครอง
ตัดสินใจสงนกัเรียนเขาเรียนโรงเรียนเอกชนในจังหวัดระยอง  ผลการวิจัยพบวา  ปจจัยที่สงผลให
ผูปกครองตัดสินใจสงนักเรยีนเขาเรยีนโรงเรียนเอกชนสายสามัญ ในจังหวดัระยอง  โดยรวมอยูใน
ระดับมากและรายดานอยูในระดับมากทกุดาน  โดยมีคะแนนเฉลี่ยจากมากไปหานอยตามลําดับคือ  
การบริหารงานกิจการนักเรยีน  การบริหารงานวิชาการ  การบริหารบุคลากร  การจัดสภาพแวดลอม
ในโรงเรียนและอาคารสถานที่  ความสัมพันธระหวางโรงเรียนกับชุมชน  การเก็บคาธรรมเนียมการ
เรียน  การบรกิารรถรับสงและอาหารกลางวันแกนกัเรียนเปรียบเทยีบการตัดสินใจของผูปกครองใน
การสงนักเรียนเขาเรียนโรงเรียนเอกชนสายสามัญในจังหวัดระยองจําแนกตามอาชพี  ระดับ
การศึกษา รายไดและระยะหางจากบานมาโรงเรียน  พบวา  ผูปกครองที่มีอาชีพรับราชการหรือ
รัฐวิสาหกจิและอาชีพอิสระทั่วไป มีการตดัสินใจสงนกัเรียนเขาเรียนโรงเรียนเอกชนสายสามัญ ใน
จังหวดัระยองโดยรวมและรายดานแตกตางกันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติ   ผูปกครองที่มีระดับ
การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรแีละปริญญาตรีขึ้นไปมีการตดัสินใจสงนกัเรียนเขาเรียนโรงเรียนเอกชน
สายสามัญ ในจังหวดัระยอง ดานการบริหารวิชาการ การบริหารกิจการนักเรียน การบริหารงาน
บุคลากร การจัดสภาพแวดลอมในโรงเรียนและอาคารสถานที่ ความสัมพันธระหวางโรงเรียนกับ
ชุมชน แตกตางกันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานการเก็บคาธรรมเนียมการเรียน 
และดานบรกิารรถรับสงและอาหารกลางวนัแกนักเรยีนแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคญัทางสถติิ 
ผูปกครองที่มีรายไดต่ํากวา 5,000 – 10,000 บาท/เดือน และรายไดมากกวา 10,000 บาท/เดือน มีการ
ตัดสินใจสงนกัเรียนเขาเรียนโรงเรียนเอกชนสายสามัญ ในจังหวดัระยอง ดานการเกบ็คาธรรมเนียม
การเรียน และดานการบริการรถรับสงและอาหารกลางวนัแกนักเรยีนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานอื่น ๆ แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  ผูปกครองที่มีระยะ 
หางจากบานมาโรงเรียนนอยกวา  3  กิโลเมตรและตั้งแต  3  กิโลเมตรขึ้นไป  มีการตัดสินใจสง
นักเรียนเขาเรยีนโรงเรียนเอกชนสายสามญัในจังหวัดระยอง  ในดานการบริหารงานวิชาการ   
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ดานการบริหารบุคลากร  ดานการเก็บคาธรรมเนียมการเรียน  ดานการบริการรถรับสงและอาหาร
กลางวันแกนกัเรียน  และดานความสัมพันธระหวางโรงเรียนกับชุมชน  แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ  .05  สวนดานการบริหารงานกิจการนักเรียน  และดานการจัดสภาพแวดลอมใน
โรงเรียนและอาคารสถานที่  แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคญัทางสถิติ 

ประไพ  นิลนอย.(2548: บทคัดยอ).  ไดศึกษาเกีย่วกับปจจัยการตดัสนิใจของผูปกครอง
ในการสงบุตรหลานเขาศึกษาในโรงเรียนเอกชน ระดับชัน้กอนประถมศึกษา สังกัดสาํนักบริหาร 
งานคณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน อําเภอบางบัวทอง จังหวดันนทบุรี  ผลการวิจยัพบวา   
1) ภูมิหลังของผูปกครองนักเรียนระดับกอนประถมศึกษาโรงเรียนเอกชน สังกัดสํานกับริหารงาน
คณะกรรมการสงเสริมการศึกษาเอกชน อําเภอบางบัวทอง จังหวดันนทบุรี สวนใหญมีรายไดตอ
เดือน 5,000-10,000 บาท รอยละ 37.6 อาชีพคาขาย รอยละ 24.7 และระดับการศึกษาสงูสุดระดับ
ปริญญาตรีรอยละ 43.7   2) ปจจัยการตัดสนิใจของผูปกครองในการสงบุตรหลานเขาศึกษาใน
โรงเรียนเอกชน ระดับกอนประถมศึกษา สังกัดสํานักบริหารงานคณะกรรมการสงเสริมการศึกษา
เอกชน อําเภอบางบัวทอง จงัหวัดนนทบุรี ในภาพรวมใหน้ําหนักการตัดสินใจอยูในระดับมาก โดย
ใหน้ําหนักการตัดสินใจดานคุณภาพผูบริหารและครูอยูในระดบัมากที่สุด เปนอันดบัแรก รองลงมา
ใหน้ําหนักการตัดสินใจในระดับมากดานคุณภาพนกัเรยีน คุณภาพอาคารสถานที่และส่ิงแวดลอม 
ดานทําเลที่ตั้ง ดานความสัมพันธระหวางโรงเรียนกับชุมชน และดานคาใชจายเปนอนัดับสุดทาย   
3) ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูปกครองที่มีรายไดตอเดือนตางกนัมีน้ําหนกัการตัดสินใจ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และเมื่อพิจารณารายดานพบวา ดานคุณภาพ  
ดานทําเลที่ตั้ง และดานคาใชจายแตกตางกนัอยางมีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 สวนดานความ 
สัมพันธระหวางโรงเรียนกับชุมชนไมแตกตางกัน ผูปกครองที่มีอาชีพตางกันมีน้ําหนักในการ
ตัดสินใจสงบตุรหลานเขาเรยีนในโรงเรียนเอกชนในภาพรวมไมแตกตางกัน และเมือ่พิจารณา 
รายดานพบวา ดานคุณภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 สวนดานอื่น ๆ  
ไมแตกตางกัน และยังพบวาผูปกครองที่มีระดับการศึกษาสูงสุดตางกนัมีน้ําหนกัในการตัดสินใจ 
สงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนเอกชนในภาพรวม และรายดานทุกดานไมแตกตางกัน 
                  สุธาสินี  ประสานวงศ.(2550: บทคัดยอ).  ไดศึกษาเกีย่วกับปจจยัที่มีผลตอการ
ตัดสินใจของผูปกครองในการสงเด็กเขาเรียนระดับการศึกษาปฐมวัยของโรงเรียนเอกชน จังหวัด
มหาสารคาม  ผลการวิจัยพบวา  1) ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงเด็กเขาเรียน
ระดับการศึกษาปฐมวัยของโรงเรียนเอกชน จังหวดัมหาสารคาม โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเปนรายดาน พบวา อยูในระดับมากทุกดาน โดยเรียงลําดับคาเฉลี่ยจากมากไปหานอย  
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3 ลําดับแรก คอื ดานแนวทางการจัดประสบการณ ดานการจัดสภาพแวดลอม อาคารสถานที่มี
คาเฉลี่ยเทากันกับดานการบริการและการอาํนวยความสะดวกอืน่ ตามลําดับ   2)  ผลการ
เปรียบเทียบระดับปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสงเด็กเขาเรียนระดับการศึกษา
ปฐมวัยของโรงเรียนเอกชน จังหวดัมหาสารคาม พบวาโดยรวมแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา ดานการบริการและการอํานวยความสะดวกอืน่แตกตางอยาง
มีนยัสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 สวนดานอืน่ ๆ ไมแตกตางกัน เมื่อพจิารณารายคูพบวา อาชีพ
ขาราชการ และ อาชีพรับจางทั่วไป มีผลตอการตัดสินใจสงเด็กเขาเรยีนในโรงเรียนเอกชน แตกตาง
กันอยางมนีัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
        พรรณเพญ็แข อดุลยพนัธ (2545). ไดศึกษาการตัดสินใจของผูปกครองในการสง
บุตรหลานเขาเรียนในสถานศึกษาเอกชน ระดับประถมศึกษา เขตบางกอกนอย กรุงเทพมหานคร 
กลุมตัวอยางเปนผูปกครองระดับประถมศึกษา จํานวน 360 คน ผลการวิจัย พบวา ผูปกครองมีการ
ตัดสินใจในการสงบุตรหลาน เขาเรียนในสถานศึกษาเอกชน ระดับประถมศึกษา โดยคํานึงถึงปจจยั
ตางที่ใชประกอบการตัดสินใจ ไดแก ปจจยัดานคณุลักษณะของครูที่ด ีปจจัยดานชื่อเสียงของ
โรงเรียน ปจจยัดานการอํานวยความสะดวก และการบริการ ปจจัยดานการจัดสภาพแวดลอม  
ปจจัยดานลักษณะโรงเรียนประถมศึกษาที่ดี ปจจยัดานสภาพเศรษฐกจิของครอบครัว สวนปจจัย
ดานคาธรรมเนียมการเรยีนผูปกครองใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง 

      พัชราภรณ รุงวิทยา (2541). ไดศึกษาเรื่องความคาดหวังของผูปกครอง ในการสงบุตร
หลานเขาเรียนในโรงเรียนเอกชน ผลการวิจัยพบวา ผูปกครองมีความคาดหวังตอ การจัดการศึกษา
ของโรงเรียน คือ 1) จัดการศึกษาเพื่อใหนกัเรียนสามารถอานเขียน คิดคํานวณคลอง โดยมุงเนนวชิา
ภาษาอังกฤษ และคณิตศาสตร 2) จัดครูทีม่ีความสามารถในการสอน มีคุณธรรม มีความรับผิดชอบ
รักและเมตตาเด็ก 3) จัดบริการเรื่องสุขภาพอนามัยนกัเรยีน อาหารกลางวัน ถูกหลักโภชนาการ และ
บริการรถโรงเรียน 4) จัดสภาพแวดลอมภายในบริเวณโรงเรียน ผูปกครองคาดหวังใหอาคารเรียน
และบริเวณโรงเรียนสะอาด และตกแตง สวยงาม รมร่ืนและปลอดภัย  5) สรางความ สัมพันธตอ
ผูปกครอง และตอชุมชน ผูปกครองคาดหวังใหม ีการติดตอส่ือสาร เพื่อแลกเปลี่ยนขอมูล และ
รวมมือกันระหวางคร ูและผูปกครอง 

      สุรสิทธิ์ แกวใจ (2542). ไดศกึษาปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจของผูปกครองในการสง
บุตรหลานเขาเรียนในโรงเรยีนเอกชน ระดบัประถมศึกษาในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางเปน
ผูปกครองนักเรียนโรงเรียนเอกชน ระดับประถมศึกษา ปการศึกษา 2541 จํานวน 400 คน ผูวิจัยสง
แบบสอบถามไดรับคืน 394 ฉบับคิดเปนรอยละ 98.50 ผลการวิจัยพบวา ปจจัยที่ผูปกครองนักเรียน
ใชเปนเกณฑตดัสินใจสงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนเอกชนระดับประถมศึกษา คือปจจัยดาน



36 
 

วิชาการ โรงเรียนจดัการเรียนการสอนที่มุงพัฒนาทั้งดานรางกาย อารมณ สังคมและสติปญญา 
ปจจัยดานอาคารสถานที่และการจัดสภาพแวดลอม ไดแก โรงเรียน มีบรรยากาศแหงความอบอุน 
ปลอดภัย จัดครูเวรรับ-สงนักเรียน เขา-ออกโรงเรียน ปจจยั ดานคุณลักษณะของคร ูไดแกโรงเรียนที่
มีผูบริหาร มีบุคลิกดี มีความรู ความสามารถในการสอน มีความสามารถในการแกปญหา ปจจยัดาน
คาธรรมเนียมการเรียน ไดแกโรงเรียนยนิยอมให ผูปกครองผอนชําระคาเลาเรียนได ปจจัยดานสิ่ง 
อํานวยความสะดวกและการบริการ ไดแก โรงเรียนจัดใหมีบริการดานสุขอนามัย เชน มีแพทย 
พยาบาล ตรวจสุขภาพของนักเรียนอยางสม่ําเสมอ ปจจัยดานชื่อเสียงของโรงเรียน ไดแก โรงเรียนที่ 
มีนักเรียนจบการศึกษาสามารถสอบ เขาเรียนตอในสถานศึกษาที่มีช่ือเสียงได ปจจัยดานการ 
ประชาสัมพันธ ไดแก โรงเรียนจดัทําเอกสาร วารสาร แผนผับ ส่ิงพิมพเผยแพร กิจการและการ
ดําเนินงานของโรงเรียน ปจจัยดานความสมัพันธระหวางโรงเรียนกับผูปกครองและชุมชน ไดแก 
โรงเรียนที่ผูปกครองสามารถเยี่ยมบุตร หรือขอพบครูไดตลอดเวลาทําการสอนของโรงเรียน ปจจัย
ดานระยะทางระหวางบานกบัโรงเรียนไดแก โรงเรียนเอกชนที่ตั้งอยูใกลบาน ปจจยัดานสภาพ
เศรษฐกิจของครอบครัว ไดแก รายไดของครอบครัวเพียงพอ กับคาธรรมเนียม และคาเลาเรียนที่จะ
สงบุตรหลานเขาศึกษา ในโรงเรียนเอกชนได 


