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บทคัดย่อ 

 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบันสอนศิลปะ Clay Works สาขาหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา ศึกษา
กระบวนการตดัสินใจใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะ และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสม
ทางการตลาดกบักระบวนการตดัสินใจใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะ โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูป้กครองท่ีสมคัรลงเรียนในหลกัสูตรของสถาบนัสอน
ศิลปะ Clay Works สาขาหาดใหญ่ จ านวน 306 คน แลว้น าขอ้มูลมาวิเคราะห์ดว้ยสถิติค่าความถ่ี ค่า
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test, F-test  และค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์
สัน ผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมและรายดา้นมีความส าคญั
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะอยู่ในระดบัมาก โดยด้านท่ีมีความ ส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ ดา้นบุคลากร รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกายภาพ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ส าหรับกระบวนการตดัสินใจ
ใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะ ผูป้กครองใหค้วามส าคญักบัขั้นตอนการรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ
มากท่ีสุด รองลงมา คือ ขั้นตอนการประเมินและวิเคราะห์ทางเลือก การตดัสินใจใช้บริการ การ
ประเมินพฤติกรรมภายหลังการใช้บริการ และการแสวงหาข้อมูลและทางเลือก ตามล าดบั โดย
ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกมีความแตกต่างกนัตามอายุ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 และพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมีความสัมพันธ์ทางบวกกับ
กระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยความสัมพนัธ์ของปัจจยั
ดา้นกายภาพ ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัสูง ส่วนดา้นกระบวนการ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัปานกลาง  
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 งานวจิยัน้ีเสนอแนะใหท้างสถาบนัสอนศิลปะควรท่ีจะช่วยเสริมสร้าง พฒันาบุคลากรใน
สถาบนัให้มีศกัยภาพ มีหลกัหรือแนวคิดในการเรียนการสอนท่ีแปลกใหม่ เพื่อให้ทนักบัยุคสมยั 
และช่วยท าใหบุ้ตรหลานมีศกัยภาพมากยิง่ข้ึน  
ค าส าคัญ: การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 

Abstract 
  This research aims to study the marketing mix factors involve in buying decision and 

the relationship between marketing mix factors and the purchase decision process of the art 

academy Clay Works Hatyai, Songkhla Province.  The questionnaires were collected from 306 

parents who apply for the art course of Clay Works Hatyai.  The data were analyze using 

frequency, percentage, arithmetic mean, standard deviation, t-test, F-test, and Pearson correlation 

coefficient.  

         

        The research found that overall marketing mix factors have high level of importance on the 

purchasing decision of the art academy with the most important aspect of marketing mix include 

people followed by process, product, physical, place, price, and promotion respectively. The most 

important purchasing decision process is the problem or needs recognition, followed by followed 

by the evaluation and analysis of alternatives, decision to use service, evaluation of post-using 

service behavior, and information and alternatives search, respectively.  From the purchasing 

decision process, the study found the significant different based on age at 0.05 level. Moreover, 

the relationship between marketing mix and purchasing decision is high while process, price, 

place, and product have moderate level of relationship.  This research suggests the art academy 

should show the art done by students of the art academy to make parents realize the benefits and 

importance of clay molding that could potentially help their children have better learning, 

creativity, and development. 

Keywords: Buying Decision Process, Marketing Mix 
 

 

 



บทน า 

ปัจจุบนัการศึกษาเป็นส่ิงท่ีส าคญัและจ าเป็นส าหรับเด็ก ซ่ึงนอกจากเหนือจากการเรียน
หนงัสือในห้องเรียนแลว้ การเรียนเสริมในรายวิชาอ่ืน ๆ เพื่อเสริมสร้างทกัษะและพฒันาการอ่ืน ๆ 
ให้แก่เด็กนั้นก็เป็นส่ิงท่ีผูป้กครองให้ความส าคญัและเล็งเห็นถึงคุณประโยชน์ในการส่งเสริมให้
บุตรหลานไดศึ้กษาเพิ่มเติมนอกเหนือจากในต าราเรียนในปัจจุบนั วิชาศิลปะจะช่วยในการพฒันา
โครงสร้างสมองซีกขวาซ่ึงเก่ียวกบัศิลปะ จินตนาการ ความคิดสร้างสรรค์ท่ีดีมาก ถา้ส่งเสริมอย่าง
ถูกทิศถูกทางและท าให้เกิดพฒันาการอย่างต่อเน่ืองพฒันาเด็กให้มีความคิดสร้างสรรค์ วิชาศิลปะ
เป็นวิชาท่ีเปิดโอกาสให้เด็กได้แสดงความคิดจินตนาการได้เต็มท่ีตามท่ีได้เห็น วิชาศิลปะเป็น
พื้นฐานทางการศึกษาพฒันาการเด็กซ่ึงควรเร่ิมตั้งแต่เด็กยงัเล็กอยู ่การเรียนการสอนศิลปะส าหรับ
เด็กปฐมวยัจะมุ่งเนน้ถึงพฒันาการดา้นต่าง ๆ ของเด็กไดดี้กวา่ดา้นอ่ืน ๆ จากการศึกษาของ ภาณุพล 
ธีรานพ (2557) ศึกษาโครงการของโรงเรียนสอนศิลปะอาร์ทบุฟเฟ่ (Art Buffet) ไดศึ้กษาพฤติกรรม
และความพึงพอใจของผูป้กครอง เพื่อน ามาพฒันาหลกัสูตรการเรียนให้ตรงกบัความตอ้งการและ
พฤติกรรมของผูป้กครองในการตดัสินใจเลือกสถาบนัการศึกษาศิลปะให้แก่บุตรหลาน ดงันั้นจะ
เห็นว่ากิจกรรมต่าง ๆ ทางศิลปะมีความส าคญัท่ีจะช่วยพฒันาความสามารถและทกัษะขั้นพื้นฐาน
ของเด็ก อนัจะน าไปสู่การเรียนรู้ในวชิาอ่ืนๆต่อไป 

 ปัจจุบนัสถาบนัต่าง ๆ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีอยู่จ  านวนมาก ไดแ้ก่ 
สถาบันสอนศิลปะ Clay Works สถาบันสอนศิลปะและดนตรี Major Scale สถาบันสอนศิลปะ
Global Art สถาบนัสอนศิลปะ Artino และโรงเรียนบา้นศิลปะหาดใหญ่ รวมทั้งส้ิน 6 สถาบนั ซ่ึงมี
การแข่งขนัในการให้บริการแก่พอ่แม่ผูป้กครองในอตัราท่ีสูง โดยต่างก็มีเทคนิคการเรียนการสอนท่ี
แตกต่างกนัไป ตามหลกัสูตรของแต่ละสถาบนัท่ีไดมี้การพฒันาข้ึนมาเพื่อดึงดูดความน่าสนใจและ
สร้างทกัษะใหม่ ๆ ให้แก่เด็ก ๆ  โดยในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีสถาบนัสอนศิลปะส าหรับ
เด็กอยู่มากมายท่ีเป็นตวัเลือกให้กับพ่อแม่ผูป้กครอง ล้วนเป็นสถาบนัท่ีได้มาตรฐานและมีการ
รับรองถึงวสัดุท่ีใชใ้นการเรียนการสอนท่ีมีประสิทธิภาพ ท่ีสามารถเพิ่มทกัษะให้แก่เด็กท่ีเขา้รับการ
เรียนไดอ้ยา่งเหมาะสม ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีจ านวนประชากรเด็กอาย ุ3 ปี จนถึงอายุ
15 ปี จ  านวน 29,538 คน เป็นจ านวนประชากรท่ีมีความน่าสนใจท่ีสามารถน ามาศึกษาเพื่อใหท้ราบ 

ถึงความต้องการท่ีถูกต้องเหมาะสมและน ามาปรับปรุงแก้ไขให้แก่สถาบันสอนศิลปะ 
(สอนป้ัน) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ 

 ดว้ยเหตุดงักล่าวผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบนั
สอนศิลปะ(สอนป้ัน) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา: กรณีศึกษา Clay works สาขาหาดใหญ่ 
โดยผลจากการศึกษาคร้ังน้ีจะสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการสถาบนัสอน
ศิลปะในการท่ีจะปรับปรุงพัฒนาสถาบันท่ีมีความจูงใจลูกค้าในการให้บริการ การออกแบบ
แผนการตลาด การบริหาร การขยายธุรกิจ รวมถึงวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินงานต่าง ๆ ให้ตรง



กบัความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ และยงัเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ให้กบัผูท่ี้สนใจสามารถศึกษาท่ีจะ
ด าเนินธุรกิจสถาบนัสอนศิลปะ(สอนป้ัน) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ต่อไป 

วัตถุประสงค์ 

 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะ (สอนป้ัน) ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
 2. เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะ (สอนป้ัน) ใน
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
   1. ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการสถาบันสอนศิลปะ (สอนป้ัน) ในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพื่อน าไปใช้เป็น
แนวทางส าหรับผูป้ระกอบการสถาบนัสอนศิลปะในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหส้อดคลอ้ง
ตรงกบัความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้  
  2. ทราบถึงกระบวนการตดัสินใจใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะ (สอนป้ัน) ในเขต
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เพื่อน าไปใชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการสถาบนัสอนศิลปะ
ในการท่ีจะปรับปรุงพฒันาสถาบนัท่ีมีความจูงใจลูกคา้ในการใหบ้ริการ 
  3. ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจจะลงทุนประกอบธุรกิจเก่ียวกบัสถาบนัสอนศิลปะ 
(สอนป้ัน) อาจน าไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมและสร้างความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนั 

ทบทวนวรรณกรรม  
 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัการตัดสินใจซ้ือ 
  สุภาวดี ขุนทองจนัทร์ (2556, น. 171)การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการท่ี
ตอบสนองต่อโอกาสและอุปสรรคท่ีเผชิญหน้าด้วยการวิเคราะห์ทางเลือกต่าง ๆ พร้อมทั้งเลือก
ทางเลือกในการปฏิบติัเพื่อตอบสนองต่อโอกาสและอุปสรรคนั้น ๆ เพื่อการบรรลุวตัถุประสงคแ์ละ
เป้าหมายของท่ีไดก้ าหนดไว ้
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555, น.115)กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision 
Process) คือ ขั้นตอนต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งผา่นหรือพิจารณาหรือลงมือกระท าเป็นล าดบัและด าเนิน
ต่อเน่ืองไปจนกระทัง่เกิดการตดัสินใจซ้ือและลงมือซ้ือสินคา้หรือบริการ ประกอบดว้ย ขั้นตอนต่าง 
ๆ 5 ขั้นตอนตามล าดบั ดงัน้ี  
 1.การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) หมายถึง
การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ 



 2.การแสวงหาข้อมูลและทางเลือก (Information and Alternatives Search) หาก
ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์อนัเน่ืองมาจากการกระตุน้ต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลใน
ตวัผลิตภณัฑน์ั้นเพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือ 
  3.การประเมินและวิเคราะห์ทางเลือก (Evaluation and Analysis of Alternatives) 
ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่และวเิคราะห์  
 4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์
หน่ึงหลงัจากมีการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหว่าง
ผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคชอบมากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึน หลงัจากการประเมินทางเลือก
แลว้เกิดความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) และการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในท่ีสุด 
  5.การประเมินพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Evaluation of Post-Purchase Behavior)  
เป็นความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจหลงัการมีการซ้ือผลิตภณัฑ์ไปใช้แลว้ ความรู้สึกน้ีกบัคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑ์และความคาดหวงัของผูบ้ริโภคว่าผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือไปนั้นสามารถตอบสนองตามท่ี
ตอ้งการไดจ้ริงตามโฆษณาหรือไม่ และหลงัจากการซ้ือและทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ หากเกิด
ความพึงพอใจก็จะท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าและการบอกต่อ หากไม่ได้รับความพอใจก็อาจจะหันไป
สนใจผลิตภณัฑย์ีห่อ้อ่ืนแทน 
 แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 กณัคริษฐา แสวงกิจ (2554) ใหค้วามหมายส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ี
สามารถควบคุมได ้และสามารถประยกุตใ์หเ้ขา้กบัสถานการณ์และบุคคลไดเ้พื่อการแข่งขนัและอยู่
รอดของธุรกิจ 
 Kotler & Keller (2012) ไดใ้หแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
(Service Marketing Mix) ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึงเป็นธุรกิจท่ีแตกต่าง
จากสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป จ าเป็นตอ้งใชส่้วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 7 อยา่ง 
หรือ 7P’s ในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด ประกอบดว้ย 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นส่ิงท่ีตอบสนองความจ าเป็นและความ
ตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้ ลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และ
คุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑแ์บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งได ้(Tangible Product) และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้(Intangible 
Product)  
 2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะ
เปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของบริการ กบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูง
กวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคาการใหบ้ริการควรจะมีความเหมาะสม
กบัระดบัการใหบ้ริการชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 



 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั
บรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอบริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ใน
คุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ โดยตอ้งพิจารณาในดา้นท าเลท่ีตั้ง 
(Location) และช่องทางการน าเสนอบริการ (Channels) 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญั
ในการติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิด
ทศันคติและพฤติกรรมการใชบ้ริการ และเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 
 5. ดา้นบุคลากร (People) ถือเป็นหวัใจส าคญัของธุรกิจบริการ ซ่ึงตอ้งอาศยั
การคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสัมพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง 
ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถในเร่ืองท่ีเก่ียวกบับริการท่ีน าเสนอ มีทศันคติท่ี
สามาตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถแกไ้ขปัญหาถึงจะสามารถ
สร้างความพึงพอใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการได ้ 
 6. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการ
และงานปฏิบติัในดา้นบริการ ท่ีน าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการใหบ้ริการอยา่ง
ถูกตอ้งรวดเร็วและท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

7. ดา้นกายภาพ (Physical) เป็นการแสดงใหเ้ห็นถึงลกัษณะทางกายภาพและ
การน าเสนอใหก้บัลูกคา้ใหเ้ห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางดา้น
กายภาพ และรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นดา้นการแต่ง
กายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ผู้ปกครองท่ีท า
การสมัครให้บุตรหลานได้เรียนในสถาบันสอนศิลปะ (สอนปัน้) Clay Works สาขาหาดใหญ่ 
อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยผู้ปกครองท่ีมีก าลงัในการสมคัรลงหลกัสตูรการเรียนการสอน
ศิลปะตัง้แต่อายุ 3-15 ปี มีจ านวน   1,491 คน (ข้อมูลจาก Clay Works สาขาหาดใหญ่ ณ วนัท่ี 
31 กนัยายน 2558) กลุ่มตวัอย่างท่ีในการวิจยั คือ ผู้ปกครองท่ีท าการสมคัรให้บุตรหลานได้เรียน
ในสถาบันสอนศิลปะ (สอนปัน้) Clay Works สาขาหาดใหญ่ อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 
จ านวน 306 คน โดยเทียบจากตารางของเครจซ่ีและมอร์แกน (Krejcie & Morgan, 1970, p. 608) 
ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 วิธีการสุม่ตวัอย่าง ใช้วิธีการสุม่ตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง มีการก าหนด
ลกัษณะของตวัอยา่งไว้คือจะต้องเป็นผู้ปกครองที่เคยท าการสมคัรหรือลงทะเบียนการเรียนให้แก่บตุรหลาน โดย
ใช้แบบสอบถามเก็บข้อมลูจากผู้ปกครองที่เข้ามาใช้บริการที่สถาบนัสอนศิลปะ (สอนปัน้) Clay Works สาขา



หาดใหญ่  จ านวน 306 คน โดยถามความสมัครใจของกลุ่มตัวอย่างและให้กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ กรอก

แบบสอบถามด้วยตนเอง (Self-Administered Questionnaires) ซึ่งผู้ วิจัยสร้างขึน้จากการรวบรวม
ข้อมูลท่ีได้จากทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง แบ่งเป็น 3 ส่วน ได้แก่ ส่วนท่ี1 ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ของผู้ บริโภค ประกอบด้วย ปัจจัยด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้ตอ่เดือน มีลกัษณะของค าถามปลายปิด (Closed-Ended Question) มีค าตอบ
หลายตวัเลือก (Multiple Choices) ส่วนท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อ
การเลือกใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะ ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพ สว่น
ท่ี 3 กระบวนการตดัสินใจใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะ ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาหรือความ
ต้องการ การแสวงหาข้อมูลและทางเลือก การประเมินและวิเคราะห์ทางเลือก การตัดสินใจใช้
บริการ และการประเมินพฤติกรรมภายหลงัการใช้บริการ สร้างขึน้โดยดดัแปลงจากแบบวดัของ 
ภาณี ประทมุรัตน์ (2557) มีลกัษณะแบบมาตราส่วนประมาณคา่ (Rating Scale) 5 ระดบัโดยผล
การวิเคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามด้วยสูตรหาคา่สมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของ Cronbach 
ได้คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาด มีคา่ระดบัความเช่ือมัน่ 0.96 และ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ มีค่าระดบัความเช่ือมัน่ 0.94 ประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สถิติ และวิเคราะห์ผลทางสถิติด้วยค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติ
ทดสอบ  t-test, F-test (One-Way ANOVA) วิ เค ราะ ห์ความแตกต่ างรายคู่ โดยวิ ธี  Least 
Significant Difference (LSD)  
 

ผลการวิจัย 
 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นีส้่วนใหญ่ เป็นหญิง (ร้อยละ 67.2) อาย2ุ2-31 ปี (ร้อย

ละ 56.4) มีสถานภาพสมรส (ร้อยละ 52.6)ระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 75.2) รายได้ต่อเดือน 

15,001-20,000 บาท (ร้อยละ 31.5) และมีอาชีพเป็นลกูจ้าง/พนกังานรัฐ (ร้อยละ35.4) 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

สถาบันสอนศิลปะ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม มีความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

สถาบนัสอนศิลปะในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายด้านพบว่า ปัจจยัท่ีมี

ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะมากท่ีสุด คือ ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ีย

สูงสุด เท่ากบั 4.21 มีความส าคญัในระดบัมาก รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 



มีความส าคญัในระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 มีความส าคญัในระดบัมาก ดา้น

กายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 มีความส าคญัในระดบัมาก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.90 มีความส าคญัในระดบัมาก ด้านราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 มีความส าคญัระดบัมาก 

และล าดบัสุดทา้ย คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 มีความส าคญัในระดบัมาก 

 กระบวนการตัดสินใจใช้บริการสถาบันสอนศิลปะ 

  ผูป้กครองให้ความส าคญักับกระบวนการตดัสินใจใช้บริการสถาบันสอนศิลปะโดย
ภาพรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมาก โดยขั้นตอนท่ีใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก คือ 1) การ
รับรู้ปัญหาหรือความต้องการ โดยปัจจัยท่ีมีความส าคัญมากท่ีสุด คือ การเสริมสร้างทักษะ 
จินตนาการ มีมิติสัมพนัธ์ 2) การประเมินและวิเคราะห์ทางเลือก ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ 
คุณประโยชน์ของการเรียนป้ัน และ 3) การตดัสินใจใช้บริการ ปัจจยัท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ 
การตดัสินใจใช้บริการจากผลลพัธ์ท่ีบุตรหลานไดรั้บจากการเรียน ส าหรับขั้นตอนท่ีผูป้กครองให้
ความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ การแสวงหาขอ้มูลและทางเลือก โดยปัจจยัท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ 
ขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยุ นิตยาสาร ส าหรับความแตกต่างของกระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ
สถาบนัสอนศิลปะตามปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ การ
ประเมินและวิเคราะห์ทางเลือก การตดัสินใจใชบ้ริการ และการประเมินพฤติกรรมภายหลงัการใช้
บริการไม่มีความแตกต่างกนัตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ส่วนการ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือก ไม่มีความแตกต่างกนัตามเพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายได ้แต่มีความแตกต่างกนัตามอายุ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
ระหว่าง 22-31 ปี มีการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกประกอบการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบนั
สอนศิลปะ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 42-51 ปี และอายุ 62 ปี ข้ึนไป กล่าวคือผูบ้ริโภคท่ีมี
อายนุอ้ยกวา่ มีการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกประกอบการตดัสินใจใชบ้ริการมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี
อายมุาก   
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการสถาบัน
สอนศิลปะ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดับสูงกับกระบวนการ 
ตดัสินใจใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมากข้ึน จะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจใช้บริการ
สถาบนัสอนศิลปะมากข้ึนในระดบัสูง และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัดา้นกายภาพ ดา้น
บุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดับสูงกับกระบวนการ 
ตดัสินใจใช้บริการสถาบันสอนศิลปะ ตามล าดับ ส่วนปัจจัยด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้าน



ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์ทางบวกในระดับปานกลางกับ
กระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ตามล าดบั   
บทสรุป วิจารณ์ และข้อเสนอแนะ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันสอน
ศิลปะ 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมและรายดา้นมีความส าคญัต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัดา้นท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ ดา้น
บุคลากร โดยเฉพาะประเด็นครูผูส้อนสามารถดูแลและควบคุมเวลาในการเรียนการสอนได้
เหมาะสมตามเวลาท่ีก าหนดท่ีผูป้กครองให้ความส าคญัมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler 
& Keller (2012) กล่าวถึง หัวใจส าคัญของงานบริการคือบุคลากร โดยบุคลากรจะต้องมีความ 
สามารถในเร่ืองท่ีเก่ียวกบับริการท่ีน าเสนอ ถึงจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัผูใ้ช้บริการได ้
และสอดคล้องกับงานวิจัยของคัทลียา  จิโนเขียว (2556, น.76) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจใช้บริการสถาบนัสอนภาษาองักฤษในจงัหวดัปทุมธานี
มากท่ีสุด คือ ปัจจยัด้านบุคลากร โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในประเด็นความตรงต่อเวลาและ
ความสามารถในการจดัการดา้นเวลาของการสอนของครูผูส้อนอยูใ่นระดบัมาก 
 ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นท่ีมีความส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด โดยปัจจยัท่ีผูป้กครองให้ความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ การโฆษณาทางส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยุ/
ป้ายโฆษณา สอดคล้องกบัแนวคิดของ Fill (1995, p. 398 อา้งถึงใน ดารา ทีประปาล, 2553) ว่า 
ขอ้เสียของการส่งเสริมการตลาดโดยการโฆษณา คือ การไดรั้บความเช่ือถือในข่าวสารค่อนขา้งต ่า 
เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะมองว่าการโฆษณามกัจะโออ้วดเกินจริง และการโฆษณาผ่านส่ือ
ต่างๆ โดยเฉพาะส่ือนิตยาสาร ก็ไม่สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่ม จ ากดัเขา้ถึงเพียงเฉพาะกลุ่ม
เท่านั้น จึงท าให้ผูป้กครองไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการส่งเสริมการตลาดดา้นการโฆษณามากนกั แต่
กลบัหนัไปให้ความส าคญักบัการส่งเสริมการขายมากกวา่เพราะเป็นการให้ส่ิงจูงใจพิเศษท่ีสามารถ
กระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจใช้บริการได ้เช่น การมีโปรโมชัน่ส่วนลดตามเทศกาลต่าง ๆ หรือการ
สะสมแตม้เม่ือใชบ้ริการครบตามก าหนดเพื่อรับส่วนลด เป็นตน้ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของคทัลียา 
จิโนเขียว (2556, น.66) พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการสถาบันสอนภาษาองักฤษในจงัหวดัปทุมธานีน้อยท่ีสุด โดยปัจจัยย่อยท่ีมี
ความส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ การไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัสถาบนัสอนภาษาองักฤษจากโฆษณาผา่นส่ือ  
กระบวนการตัดสินใจใช้บริการสถาบันสอนศิลปะ 
 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบักระบวนการตดัสินใจใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะโดยภาพ
รวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคญักับขั้นตอนการรับรู้ปัญหาหรือความต้องการมากท่ีสุด 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของดารา ทีปะปาล (2553) วา่การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการเป็นขั้นตอน



การตัดสินใจใช้บริการท่ีมีความส าคัญท่ีสุด โดยการรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเผชิญกับ
สถานการณ์ความไม่สมดุลกันระหว่าสภาวะท่ีเป็นจริง (Actual State) กับสภาวะท่ีปรารถนา 
(Desired State) และความพยายามของบุคคลท่ีอยากจะให้บรรลุสภาวะท่ีปรารถนาจะเป็นผล
สะทอ้นท าให้เกิดความตอ้งการ ซ่ึงความตอ้งการจะเป็นรากเหงา้หรือตน้ตอ (Root) แห่งพฤติกรรม
มนุษยท์ั้ งหมด ซ่ึงหากปราศจากความตอ้งการแล้วพฤติกรรมใด ๆ ก็จะไม่เกิดข้ึน กล่าวคือ หาก
ผูบ้ริโภคไม่มีปัญหาก็ไม่มีความพยายามท่ีจะบรรลุสภาวะท่ีปรารถนา จึงไม่จ  าเป็นจะตอ้งมีการ
ตดัสินใจใช้บริการเพื่อน ามาแก้ปัญหาความขาดแคลนหรือความปรารถนาท่ีตนยงัไม่ได้รับการ
ตอบสนอง (Unfulfilled Desire) ด้วยเหตุผลดังกล่าวจึงส่งผลให้ผู ้ปกครองให้ความส าคัญกับ
ขั้นตอนดงักล่าวมากกวา่ขั้นตอนอ่ืน ๆ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นิชาภา ภาปัทมาสภ ์(2555, น. 56) 
พบวา่ การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจสมคัรเรียนวิชาของ
นกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม    
 ส าหรับกระบวนการตดัสินใจใช้บริการท่ีมีความส าคญัน้อยท่ีสุด คือ การแสวงหาขอ้มูล
และทางเลือก โดยแหล่งขอ้มูลท่ีมีความส าคญันอ้ยท่ีสุด คือ ขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุนิตยาสาร 
ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะสถาบนัสอนศิลปะในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีเพียงไม่ก่ีแห่ง ท าให้
ผูป้กครองไม่ตอ้งแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกในการตดัสินใช้บริการมาก ผูป้กครองจะแสวงหา
ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลในตวัเองก่อน (Internal Search) โดยพิจารณาจากความรู้อนัเกิดจากความทรง
จ าท่ีไดส้ั่งสมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาเก่ียวกบับริการท่ีใชเ้ป็นเบ้ืองแรกก่อน แต่หากพบวา่ความรู้
และประสบการณ์ท่ีผ่านมาไม่เพียงพอ ก็จ  าเป็นจะตอ้งแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอกเพิ่มเติม 
(External Search) ซ่ึงก็คือขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เช่น วิทยุ และนิตยาสาร เป็นตน้ในกรณีดงักล่าวน้ีจะ
เกิดข้ึนเม่ือการตดัสินใจใชบ้ริการนั้นมีความเส่ียงต่อความผิดพลาดสูง และค่าใชจ่้ายในการรวบรวม
ขอ้มูลเพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจต ่า (ดารา ทีประปาล, 2553) ด้วยเหตุผลดงักล่าวจึงท าให้
ผูป้กครองมีการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกผา่นส่ือต่าง ๆ อยูใ่นระดบัต ่า  
ความแตกต่างของกระบวนการตัด สินใจใช้บ ริการสถาบันสอนศิลปะ ตามปัจจัยด้ าน
ประชากรศาสตร์ 
 การแสวงหาข้อมูลและทางเลือกในการตดัสินใจใช้บริการสถาบันสอนศิลปะ มีความ
แตกต่างกนัตามอายุ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูป้กครองท่ีมีอายุน้อยกว่ามีการ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือกประกอบการตดัสินใจใช้บริการมากกว่าผูป้กครองท่ีมีอายุมาก ทั้งน้ี
ตามแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์, สมชาย หิรัญกิตติ, และธนวรรณ ตั้งสินทรัพยศิ์ริ (2550, น. 41-
42) กล่าวว่า อายุเป็นตวัก าหนดหรือเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกเก่ียวกบัความมีประสบการณ์ในเร่ืองต่าง ๆ 
ของบุคคล ซ่ึงเป็นเคร่ืองบ่งช้ีหรือแสดงความคิด ความเช่ือ และลกัษณะการโตต้อบต่อเหตุการณ์
ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเม่ืออายเุพิ่มข้ึน ประสบการณ์สูงข้ึน ความฉลาดรอบคอบ
ก็เพิ่มมากข้ึน วิธีคิดและส่ิงท่ีสนใจก็จะเปล่ียนแปลงไปดว้ย ผูท่ี้มีอายุมากจึงไม่ตอ้งแสวงหาขอ้มูล



และทางเลือกในการตดัสินใจใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะมากนกั เพราะสามารถน าข้อมูลท่ีมีอยูใ่น
ตวัเองซ่ึงเกิดจากความทรงจ าท่ีไดส้ั่งสมจากประสบการณ์ท่ีผ่านมาเก่ียวกบัการใช้บริการมาใช้ได ้
ในทางกลบักนัผูท่ี้มีอายุนอ้ยเป็นผูท่ี้ผา่นประสบการณ์เก่ียวกบัการใช้บริการสถาบนัสอนศิลปะมา
น้อยกว่า การใช้ขอ้มูลจากตวัเองคงไม่เพียงพอ จึงจ าเป็นจะตอ้งแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งภายนอก
เพิ่มเติม เช่น ขอ้มูลจากคนใกล้ชิด หรือขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เป็นตน้ ด้วยเหตุผลดงักล่าวจึงท าให้
ผูป้กครองท่ีมีอายุนอ้ยกวา่มีการแสวงหาขอ้มูลและทางเลือกในการตดัสินใจใชบ้ริการสถาบนัสอน
ศิลปะมากกว่าผูท่ี้มีอายุมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชนานาถ พูลผล (2557, น. 91) พบว่า การ
แสวงหาขอ้มูลและทางเลือกในการตดัสินใจใชบ้ริการสถาบนัสลิมม่ิงพลสัในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลของลูกคา้ มีความแตกต่างกนัตามอาย ุอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการสถาบัน
สอนศิลปะ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ทางบวกในระดับสูงกับกระบวนการ
ตดัสินใจใชบ้ริการสถาบนัสอนศิลปะ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555, น.97) ว่ากระบวนการตดัสินใจใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บการ
กระตุน้จากนกัการตลาดผา่นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และส่ิงกระตุน้ภายในตวั
ผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภครับส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดก็จะมีการตอบสนองต่อ
ส่ิงกระตุน้หรือตดัสินใจใช้บริการนั้น ดงันั้นเม่ือผูบ้ริโภคได้รับการกระตุน้จากส่วนประสมทาง
การตลาดหรือส่วนประสมทางการตลาดเหล่านั้นมีความส าคญัต่อการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคสูง ก็
จะท าใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจใชบ้ริการนั้นสูงตามไปดว้ย  
ข้อเสนอแนะ 
  1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีมีความส าคญัมากต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

สถานบนัสอนศิลปะ คือ คุณภาพหลกัสูตรของการเรียน ดงันั้นทางสถาบนัสอนศิลปะควรมีการ

พฒันาและปรับปรุงคุณภาพของหลกัสูตรท่ีใชใ้นการเรียนการสอนอยูเ่สมอ หลกัสูตรท่ีสอนตอ้งมี

ความเหมาะสมกบัผูเ้รียนและมีความทนัสมยั โดยอาจมีการปรับปรุงหลกัสูตรใหม่ทุก ๆ 3 ปี เพื่อให้

เหมาะสมกบัสถานการณ์ปัจจุบนัมากยิง่ข้ึน  

 2. ปัจจยัดา้นบุคคลากร ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการสถานบนัสอนศิลปะ คือ ครูผูส้อนสามารถดูแลและควบคุมเวลาในการเรียนการสอนได้

เหมาะสมตามเวลาท่ีก าหนด ดงันั้นทางสถาบนัสอนศิลปะควรคดัเลือกครูผูส้อนโดยเนน้ไปท่ีความรู้

ความสามารถในการจดัการดา้นต่าง ๆ รวมทั้งการจดัการดา้นเวลาการเรียนการสอนดว้ย หรืออาจ



ส่งครูผูส้อนท่ีมีอยูเ่ขา้รับการอบรมในเร่ืองท่ีเก่ียวกบัการบริหารจดัการเวลาในการสอน เพื่อให้

ครูผูส้อนสามารถดูแลและควบคุมเวลาในการเรียนการสอนไดเ้หมาะสมตามเวลาท่ีก าหนด 

 3. ปัจจยัดา้นกระบวนการ ท่ีมีความส าคญัมากต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

สถานบนัสอนศิลปะ คือ มีอุปกรณ์การเรียนครบครันส าหรับนกัเรียน ดงันั้นทางสถาบนัสอนศิลปะ

ควรจดัสัดส่วนของนกัเรียนในแต่ละคลาสเรียนใหเ้หมาะสม เพื่อความเพียงพอของอุปกรณ์ในการ

เรียนการสอน และควรหมัน่ดูแลรักษาอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีใชป้ระกอบการเรียนให้อยูใ่นสภาพใชง้าน

ไดอ้ยูเ่สมอ ถา้มีการช ารุดหรือเสียก็ควรน าไปซ่อมบ ารุงใหมี้สภาพพร้อมใชง้านได ้ 
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