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บทคดัย่อ 
 การศึกษาวิจยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาความพึงพอใจของนักเรยีนที่มผีลต่อ
ความตัง้ใจในการศึกษาต่อ วทิยาลยัอาชวีศึกษาปากพนัง ในจงัหวดันครศรธีรรมราช โดยกลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัคือ นักเรียนระดับประกาศนียบตัรวิชาชีพชัน้ปี 2 และนักเรยีนระดับ
ประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้ปี 3 ทีก่ าลงัศกึษาวทิยาลยัอาชวีศกึษาปากพนัง  จ านวน 240 คน ทีไ่ด้
จากการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ช้
ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และท าการทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติ ิMultiple 
Linear Regression Analysis 
 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 16-17 ปี การศกึษา
อยู่ระดบัชัน้ประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้ปีที่ 3 มผีลการเรยีนเฉลี่ยสะสม 1.50 -1.99 ก าลงัศกึษา
สาขาคอมพวิเตอรธ์ุรกจิ และมรีายไดค้รอบครวั 5,000 – 10,000 บาทต่อเดอืน และความพงึพอใจ
ของนักเรยีนอยู่ในระดบัพอใจมาก มคี่าเฉลี่ย 4.01 และผลการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า 
ความพงึพอใจของนักเรยีน ได้แก่ ด้านกระบวนการให้บรกิาร (  = 0.510) ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ (  = 0.249) ดา้นผลติภณัฑ ์(  = 0.246) และดา้นการส่งเสรมิการตลาด (  = 0.145) 
ซึ่งค่าสมัประสิทธิม์ทีศิทางเดียวกนัคือเป็นทางบวกมผีลต่อความตัง้ใจในการศึกษาต่อ อย่างมี
นยัส าคญัทางสถตทิีร่ะดบั 0.05 
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นางชฎาภรณ์  ศรีสงค ์หลกัสตูรบรหารธรุกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ในยคุปจัจบุนัจะเหน็ไดว้่าการศกึษาเป็นสิง่ทีส่ าคญัเป็นอย่างมากต่อเยาวชนซึง่จะส่งผล
ที่จะช่วยพฒันาประเทศในวนัข้างหน้า ถ้าหากเยาวชนของชาติมโีอกาสได้ศึกษามาก ในการ
พฒันาประเทศกจ็ะมทีศิทางดขีึน้ตามไปดว้ย ซึ่งรายงานของ United Nations Development 
Group 2013 เรื่อง The World We want (ส านักนโยบายและแผนการศกึษา, 2557) พบว่าสิง่ที่
ประชาชนต้องการมากที่สุดคอื การศึกษาที่ด ีทัง้นี้จากรายงานการศกึษา Education at a 
glance ขององคก์ารเพื่อการพฒันาความร่วมมอืทางเศรษฐกจิ พบว่า ประชากรทัว่โลกมโีอกาศ
ได้รบัการศึกษาที่สูงขึ้นเป็นจ านวนมากขึ้น และแนวโน้มทางการศึกษาคือต้องส าเร็จระดับ
มธัยมศึกษาตอนปลายจงึจะมโีอกาศได้รบัการจ้างงาน (ส านักงานเลขาธกิารสภาการศึกษา , 
2557) การศึกษาจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ร ัฐบาลทัว่โลกให้ความส าคัญ รวมถึงรฐับาลไทย และ
นอกจากนี้การศึกษาจะเป็นการพัฒนาคนไทยให้เป็นมนุษย์ที่ สมบูรณ์ทัง้ร่างกาย จิตใจ 
สตปิญัญา ความรู ้คุณธรรม และรวมไปถงึวฒันธรรมในการด ารงชวีติ เพื่อใหอ้ยู่ร่วมกบัผูอ้ื่นได้
อย่างมคีวามสุข และปจัจุบนัรฐับาลได้มนีโยบายเร่งด่วนในการจดัการศึกษาเพื่อให้ทุกคนมี
โอกาสไดร้บัการศกึษา และในขณะเดยีวกนักระทรวงศกึษาธกิาร ไดม้นีโยบายการส่งเสรมิและ
ผลกัดนัให้เยาชนสนใจในการศกึษาต่อสถาบนัอาชวีศกึษามากขึน้ พรอ้มทัง้มุ่งเน้นให้สถาบนั
อาชวีศกึษามกีารปรบัปรุงคุณภาพให้มคีวามเป็นเลศิเพื่อผลติบุคลากรที่มคีุณภาพออกสู่สงัคม 
และสรา้งภาพลกัษณ์ใหมเ่พื่อสรา้งความเขา้ใจทีถู่กตอ้งเกีย่วกบัการสกึษาในสถาบนัอาชวีศกึษา
และสรา้งความยอมรบัจากสงัคมใหเ้พิม่มากยิง่ขึน้  

 การศึกษาเอกชนได้เข้ามาเป็นส่วนหนึ่ งในการจัดการศึกษาของประเทศ ซึ่งมี
ความส าคญัอยา่งยิง่ต่อการพฒันาประเทศ โดยเฉพาะการเขา้มามสี่วนร่วมในการเสรมิทีภ่าครฐั
ไม่สามารถด าเนินการได้อย่างทัว่ถึง รวมถึงการสร้างความหลากในทางเลอืกที่ช่วยเติมเต็ม
ความรูใ้หก้บัเดก็และเยาวชน (ส านักคณะกรรมการส่งเสรมิการศกึษาเอชน, 2556)  วทิยาลยั
อาชีวศึกษาปากพนัง เป็นสถาบันการศึกษาของเอกชนที่ได้เปิดการเรียนการสอนระดับ
ประกาศนียบตัรวิชาชีพชัน้สูง (ปวส.) ที่อยู่ภายใต้ในการแข่งขนัที่ค่อนข้างรุนแรงกับในยุค
ปจัจบุนั ซึง่สาขาทีเ่ปิดสอนม ี5 สาขาดว้ยกนั ประกอบดว้ย สาขาบญัช ีสาขาคอมพวิเตอรธ์ุรกจิ 
สาขาการตลาด สาขาภาษาต่างประเทศ และสาขาการโรงแรม ซึง่ผูบ้รหิารวทิยาลยัอาชวีศกึษา
ปากพนัง ก็มจีุดมุ่งหมายไม่แตกต่างจากสถาบนัอื่น ที่ต้องการเพิ่มจ านวนนักเรยีนให้มากขึ้น 
และผลติผูส้ าเรจ็การศกึษาทีม่คีุณภาพใหส้อดคลอ้งกบัตรงตามความต้องการของแรงงาน สรา้ง



ชื่อเสยีงให้เป็นที่รู้จกั เป็นที่ยอมรบัของชุมชน และนักเรยีนให้มากที่สุด และรวมไปถงึเทคนิค
การสอนทีห่ลากหลายทีก่ระตุ้นใหผู้เ้รยีนเกดิการเรยีนรูอ้ย่างเต็มศกัยภาพ  สอนโดยมุ่งเน้นการ
ปฏบิตัจิรงิทัง้ในและนอกสถานศกึษา และมบีรรยากาศที่เอื้ออ านวยต่อการเรยีนรู ้จดับรเิวณ
พกัผ่อน และจดุบรกิารอาหารใหแ้ก่นกัเรยีนอยา่งถูกสุขลกัษณะและเพยีงพอ   

 จากที่กล่าวมาขา้งต้น ท าให้ผู้วจิยัสนใจที่จะศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างความพงึพอใจ
ของนักเรียนและความตัง้ใจในการศึกษาต่อวิทยาลัยอาชีวศึกษาปากพนัง ในจังหวัด
นครศรธีรรมราช ซึง่จะท าใหท้ราบถงึความพงึพอใจของนักเรยีนทีม่ต่ีอวทิยาลยัอาชวีศกึษาปาก
พนัง เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาเป็นแนวทางในการปรบัปรุงและพฒันาวิทยาลัย พฒันาคุณภาพ
การศึกษาที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้เรยีน และตอบสนองความต้องการของ
ตลาดแรงงานได้ด้วยเช่นกนั ซึง่ความพงึพอใจนัน้จะส่งผลต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อระดบั
ประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้สูง (ปวส.) ที่วทิยาลยัอาชวีศึกษาปากพนังมากขึน้จากผู้เรยีนที่จบ
การศกึษาระดบัประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้ปีที ่3 (ปวช.3) รวมถงึการบอกต่อผูอ้ื่นทีใ่หเ้ลอืกมา
เรยีนทีว่ทิยาลยัอาชวีศกึษาปากพนัง และนอกจากนี้สามารถน าขอ้มลูเหล่านี้มาเป็นกลยุทยุทธ์
ในการท าตลาดเจาะกลุ่มนกัเรยีนไดม้ากขึน้ 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
 1.   เพื่อศกึษาความพงึพอใจของนกัเรยีนทีม่ผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อ วทิยาลยั
อาชวีศกึษาปากพนงั ในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
ขอบเขตการวิจยั 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา การศกึษาครัง้น้ี มุ่งเน้นในด้านปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร (7P’s) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ทีม่ผีลกบัความ
ตัง้ใจในการศกึษาต่อ  
 ขอบเขตประชากร ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ นักเรยีนระดบัชัน้ประกาศนียบตัร
วชิาชพีชัน้ปีที่ 2 และนักเรยีน นักเรยีนระดบัชัน้ประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้ปีที่ 3 ในวทิยาลยั
อาชวีศกึษาปากพนัง จ านวนทัง้สิน้ 600 คน โดยการสุ่มตวัอย่างโดยค านวณจากสูตร Yamane 
จ านวน 240 คน ใชว้ธิกีารสุ่มตวอยา่งแบบเจาะจง 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา วจิยัครัง้นี้มรีะยะเวลาด าเนินการตัง้แต่เดอืน สงิหาคม 2564 
ถงึเดอืน มกราคม 2565 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 1.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจของลกูคา้ (Customer Satisfaction) 



 ความพงึพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) คอืลกัษณะความรูส้กึพงึพอใจต่อสิง่
ทีไ่ดร้บัจากการซือ้สนิคา้และบรกิาร และจะมุ่งเน้นในความแตกต่างระหว่างมลูค่าทีลู่กคา้ไดร้บัรู้
กบัสิง่ทีลู่กค้าได้คาดหวงัไว้ก่อนที่จะซื้อสนิค้า และเมื่อหลงัจากทีไ่ด้ซื้อสนิค้าหรอืเขา้ใชบ้รกิาร
แลว้จะเกดิความรูส้กึพอใจสนิคา้หรอืไมพ่อใจนัน้จะขึน้อยู่กบัมลูค่าทีร่บัรูไ้ด ้(Perceived Values) 
และมกัจะเกดิจากการใชส้นิค้าและบรกิารนัน้ และได้มกีารน ามาเปรยีบเทยีบกบัความคาดหวงั
ไวก่้อนหน้านี้ ดงัทีว่่า ความพงึพอใจมคี่าเท่ากบัมลูค่าทีร่บัรูไ้ด้มากกว่าสิง่ทีลู่กคา้คาดหวงั (ศวิ
ฤทธิ ์ พงศกรรงัศลิป์, 2547: 338-339)  ความพงึพอใจของลกูคา้จะเป็นสิง่ทีส่ าคญัเป็นอย่างมาก
ต่อธุรกจิ เพราะถา้ลกูคา้เกดิความรูส้กึทีไ่มด่ ีหรอืไมพ่งึพอใจนัน้ธุรกจินัน้ค่อนขา้งทีจ่ะอยู่ไดย้าก 
แต่ถา้ธุรกจินัน้สามารถทีจ่ะหาองคป์ระกอบหรอืปจัจยัต่างๆทีส่ าคญัในการด าเนินธุรกจิกจ็ะสรา้ง
ความพงึพอใจใหลู้กค้าไดเ้ป็นอย่างมาก และนอกจากนี้ยงัช่วยส่งผลก าไรกบัธุรกจิอกีดว้ย ซึง่ม ี
4 ประการ ดงันี้ (ดนยั เทยีนพุฒ, 2543: 26) 
 1.   เพิม่โอกาสในการซือ้ซ ้า  
 2.   สรา้งการส่งเสรมิการขายเชงิบวกแบบปากต่อปาก  
 3.   เพิม่การจา่ยเพิม่ขึน้ในขณะทีท่ าการซือ้ของลกูคา้ 
 4.   มผีลต่อกระแสเงนิสดหมนุเวยีน  
 จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า ความพงึพอใจของลูกคา้ทีม่ต่ีอการใหบ้รกิารจะเป็น
สิง่ที่ส าคญัมากต่อธุรกจิที่เกี่ยวกบัการให้บรกิาร  ซึ่งจะเป็นการส่งผลต่อความยัง่ยนืของธุรกิจ 
ซึ่งถ้าลูกค้าได้รบัความพงึพอใจจะส่งผลไปในทางบวก และถ้าลูกค้าเกิดความไม่พงึพอใจจะ
ส่งผลไปทางลบทนัทเีช่นกนั 
 2.  แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
 โมเดลส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดถู้กเปิดตวัโดย (Booms & Bitner, 1981) 
ส่วนประสมทางการตลาดนัน้ถอืไดว้่าเป็นหวัใจส าคญัเป็นอยา่งมากเป็นกลุ่มเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการ
บรหิารการตลาด เพราะเป็นปจัจยัทีส่ามารถควบคุม เปลีย่นแปลง ปรบัปรุง ใหเ้หมาะสม ดงันัน้
จงึท าให้มคีวามส าคญัมากต่อหลายๆด้าน ได้แก่ ต่อบุคคล ต่อเศรษฐกิจ และสงัคม เนื่องจาก
หน่วยงานต่างๆหรอืองค์กรทางการตลาดเป็นที่สามารถสรา้งรายได้ให้กบับุคคล และผลที่ได้
ต่อมานัน้คอืบุคคลที่เป็นผูบ้รโิภคหรอืลูกคา้ที่ได้รบัการตอบสนองรวมไปถงึความสะดวกสบาย 
และเกดิความพงึพอใจสูงสุดต่อองคก์รธุรกจิ (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2552: 101, และ
อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2552: 341-343) ไดอ้ธบิายแนวคดิของ (Kotler Philip, 2003) ว่ากลยุทธ์
การตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Marketing Mix 7P’s) ว่าเป็นเครื่องมอืในการจ าหน่ายบรกิาร
ผู้ประกอบการต้องพจิารณาถึงสิง่ต่างๆที่เรยีกว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ที่มผีลต่อ
ความตัง้ใจในการกลับมาใช้บริการซ ้าของลูกค้า จะประกอบด้วย ปจัจัยด้านผลิตภัณฑ ์
(Product) ปจัจยัด้านราคา (Price) ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือสถานที่ (Place) 



ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ปจัจยัด้านบุคลากร (People) ปจัจยัด้านการ
บรกิาร (Process) และปจัจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical) โดยส่วนประกอบทุกตวัมี
ความสมัพนัธก์นั และเท่าเทยีมกนัซึง่จะขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารในการวางกลยุทธว์่าจะเน้นไปในทาง
ปจัจยัใดมากกว่ากนั เพื่อทีจ่ะใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
 องคป์ระกอบของส่วนประส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2549: 51-55) ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (Service Marketing 
Mix หรอื 7P’s) ไดก้ล่างถงึ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมอีงคป์ระกอบและรายละเอยีดดงันี้ 
 1)  ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้ทีส่ามารถก าหนดใหเ้ป็นผลติภณัฑ์
หรอืบรกิารที่ได้น าเสนอโดยธุรกจิหรอืกจิการต่างๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการให้กบั
ลูกคา้ได ้(Al Muala & Qurneh, 2012) โดยผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีเ่สนอขายแก่ลูกคา้นัน้ต้องมี
คุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) และจะตอ้งเป็นผลติภณัฑท์ีลู่กคา้มคีวามคาดหวงั (Expected 
Product) หรอืเกนิความคาดหวงั (Augmented Product) รวมไปถงึการน าเสนอผลติภณัฑท์ี่มี
ศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการแขง่ขนั (ณฐัอริ นพไพบูลย,์ 2554) ไดม้ี
มุมมองว่าผลติภณัฑห์รอืบรกิารนัน้จะต้องมคีุณภาพ สามารถตอบสิง่ทีลู่กคา้มคีวามต้องการได ้
ซึ่งในตวัผลติภณัฑ์เป็นตวัส าคญัที่มรีายละเอียดที่จะต้องพจิารณาอีกมายมาประกอบกนั ซึ่ง
ดงันัน้นักการตลาดหรอืพนักงานจะต้องน าเสนอผลติภณัฑ์ที่ลูกค้ามคีวามสนใจ เพื่อสรา้งแรง
ดงึดูดและสรา้งความพงึพอใจของลูกคา้ได้ เพราะจะมผีลเป็นอย่างมากในการอยู่รอดของธุรกจิ 
ทีจ่ะน าไปสู่ถงึการตัง้ใจของลกูคา้ทีจ่ะกลบัมาใชบ้รกิารในครัง้ถดัไป 
 2) ปจัจยัดา้นราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิทีท่ีต่้องใชใ้นการแลกเปลีย่นสนิคา้หรอื
บรกิาร (Armstrong et al, 2014) ซึ่งถ้าในกรณีบรบิทที่เกี่ยวกบัการบรกิาร เช่น บรกิาร
การศกึษา บรกิารดา้นกฎหมาย หรอืบรกิารทางการแพทย ์ราคาเป็นสิง่ส าคญัส าหรบัลูกคา้ทีใ่ช้
ในการเลือกที่จะเข้าใช้บรกิาร (Yelkur, 2000) ราคาที่ตัง้ขึ้นนัน้ต้องได้รบัการออกแบบให้
ครอบคลุมต้นทุนและสรา้งก าไร เนื่องจากการบรกิารไม่สามารถมองเหน็ได้ แต่ในการตัง้ราคา
บางส่วนต้องให้ผู้ขายและผู้ซื้อเข้าใจตรงกนัว่ามอีะไรรวมอยู่บ้างในสิง่ที่เค้าจะซื้อหรอืเข้าใช้
บรกิาร ในการตัง้ราคาจะมอีทิธพิลต่อการที่ผู้ซื้อจะรบัรูแ้ละตัง้ใจจะกลบัมาใช้บรกิารอกีครัง้ใน
บรกิารนัน้ดว้ย ซึง่โดยส่วนใหญ่แลว้ลกูคา้จะประเมนิบรกิารดว้ยราคา 
 3) ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายหรอืสถานที ่(Place) หมายถงึ กระบวนการทีส่รา้ง
ผลติภณัฑห์รอืบรกิารทีส่ะดวกใหก้บัลูกคา้เป้าหมาย (Armstrong and Kotler, 2006) เนื่องจาก
การบรกิารไมส่ามารถคดิคน้หรอืจดัเกบ็ไวใ้ชใ้นอนาคตได ้ลกูคา้จงึไปใชบ้รกิารดว้ยตนเองหรอืผู้
ให้บริการส่งมอบบริการให้กับลูกค้า สถานที่ในบริบทจึงถูกก าหนดเป็นที่กระจายในการ
ใหบ้รกิารและเป็นกลยทุธิท์ีส่ามารถใหล้กูคา้เขา้ถงึไดง้่าย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, ปรยิ ลกัษติานนท ์
และศุภกร เสรรีตัน์, 2541: 337) ในการเลอืกท าเลทีต่ ัง้ของธุรกจินัน้ จะมคีวามส าคญัเป็นอย่าง



มาก โดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกจิการใหบ้รกิาร เนื่องจากว่าท าเลทีต่ ัง้กจิการทีไ่ดเ้ลอืกไวน้ัน้ จะเป็น
ตวัก าหนดกลุ่มลูกค้าทีจ่ะเขา้มาใชบ้รกิาร ดงันัน้สถานที่จะใหบ้รกิารต้องครอบคลุมพืน้ที่ในการ
ให้บรกิารกลุ่มเป้าหมายไห้ได้มากที่สุด และนอกจากน้ีท าเลที่ตัง้ (Location) จะมคีวามส าคญั
มากน้อยแตกต่างกันไปจะขึ้นอยู่กับธุรกิจแต่ละประเภท โดยในช่องการจดัจ าหน่ายจะต้อง
ค านึงถงึปจัจยัทัง้ 3 ส่วน ดงัน้ี 
       1.  ลกัษณะและรปูแบบของการด าเนินธุรกจิ 
       2.  ความจ าเป็นในการใช้คนกลาง ( Intermediary) เพื่อจัดจ าหน่ายสินค้าและ
บรกิาร 
       3.  ลกูคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกจิ 
 4)  ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เทคนิคการขายทีเ่กี่ยวขอ้ง
กบัการสื่อสารและมจีุดมุ่งหมายทีจ่ะใหธุ้รกจิประสบความส าเรจ็ (Kahn, 2014) ซึง่โปรโมชัน่จะ
รวมไปถงึ การโฆษณา การใหข้า่วและการประชาสมัพนัธ ์การขายโดยพนกังาน การส่งเสรมิการ
ขาย  และการตลาดทางตรง (Rafiq and Ahmed, 1995) การส่งเสรมิการตลาดแต่ละดา้นจะมี
ความส าคญัทีแ่ตกต่างกนัออกไปซึง่ขึน้อยู่กบัธุรกจินัน้ๆ และโดยเฉพาะอย่างยิง่ในการลด แลก 
แจก แถม จะเป็นปจัจยัทีส่ าคญัในการดงึดูดใหลู้กค้าเขา้มาใช้บรกิาร จะเป็นการสรา้งความพงึ
พอใจใหก้บัลกูคา้เป็นอยา่งสงู และเป็นตวัผลกัดนัทีก่ระตุน้ใหล้กูคา้กลบัมาใชบ้รกิารอกี  
 5)  ปจัจยัด้านบุคลากร (People) หมายถึง ผู้ที่เกี่ยวข้องกบัการผลติและการส่งมอบ
บรกิาร (Al Muala and Qurneh, 2012) ปจัจยัพนักงานมีค่วามจ าเป็นในระดบัทีม่าก โดยเฉพาะ
อย่างยิง่ สามารถบรกิารให้แบบอย่างรวดเรว็ หน้าตายิ้มแย้มแจ่มใจ สุภาพเรยีบร้อย ให้การ
ตอ้นรบัลกูคา้แบบกนัเอง มกีารบรกิารทีถู่กตอ้ง และพนกังานต้องมคีวามเพยีงพอและสามารถที่
จะดูแลลูกคา้ไดอ้ย่างทัว่ถงึ พนักงานต้องมกีารเอาใจใส่ในการบรกิารกบัลูกคา้อย่างละเอยีด ซึ่ง
สิง่เหล่านี้สามารถสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้เป็นอย่างสูง และมอีทิธต่ิอความตัง้ใจที่จะ
กลบัมาใชบ้รกิารอกี (จ ารสั พุ่มจนัทร,์ 2553)  
 6)  ปจัจยัด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process) หมายถึง เป็นการกระท าหรอืหน้าที่
เพื่อเพิ่มมูลค่าของผลติภัณฑ์หรือบริการ และกระบวนการยงัเป็นการรักษาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ (Khan, 2014)ปจัจยัด้านกระบวนการให้บรกิารนัน้ เป็นวิธหีรอืขัน้ตอนในการ
ด าเนินงานบรกิารของกิจการที่จะต้องมกีารส่งมอบบรกิารไปสู่ลูกค้าโดยผ่านกิจกรรมบรกิาร
ต่างๆ อาจะจะเป็นการใชบุ้คคลหรอือุปกรณ์ และรวมไปถงึสิง่ทีอ่ านวยความส าดวกต่างๆเพื่อให้
ลกูคา้ทุกคนไดร้บัการบรกิารทีด่ ีมคีวามประทบัใจรวมไปถงึความพงึพอใจ ซึง่แน่นอนอยู่แลว้ว่า 
ความพงึพอใจของลูกค้าที่มต่ีอกจิการนัน้ จะเป็นอิทธพิลที่ส าคญัมากที่ส่งผลให้ลูกค้าทุกคนมี
ความตัง้ใจหรอืเตม็ใจทีจ่ะกลบัมาใชบ้รกิารนัน้อกีในครัง้ถดัไป (พฒันา ศริโิชตบิณัฑติ, 2548)  



  7)  ปจัจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ 
(2552 : 79) ไดก้ล่าวว่า สิง่แวดลอ้มทางกายจะประกอบดว้ย อาคารของธุรกจิทีใ่หบ้รกิาร ลาน
จอดรถ ห้องน ้า  เครื่องมอือุปกรณ์ที่มคีวามพรอ้มและสามารถใช้งานได้ตลอดเวลา และสิง่ที่
อ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ เช่น เครื่องคอมพวิเตอร ์เครื่องเอทเีอม็ เคาวน์เตอรใ์หบ้รกิาร 
การตกแต่งอาคารและสถานที ่บรรยากาศทีม่องแลว้สะอาดตา ซึง่สิง่เหล่านี้ทีก่ล่าวมาทัง้หมดจะ
เป็นสิง่ที่ลูกค้าทุกคนใช้เป็นเครื่องหมายในการแทนคุณภาพของการให้บรกิารนัน่เอง สมวงศ ์ 
พงศ์สถาพร (2546: 106) ลกัษณะทางกายภาพเป็นสิง่ที่ลูกค้าสามารถสมัผสัได้จบัต้องได้ใน
ขณะทีย่งัใชส้นิคา้และบรกิารอยู ่ซึง่ถา้มคีวามพงึพอใจกจ็ะกลบัมาใชบ้รกิารอกี แต่ในทางตรงกนั
ขา้มถา้ไมป่ระทบัใจต่อสิง่ใดสิง่หนึ่งอาจจะท าใหไ้มพ่งึพอและจะไมก่ลบัมาใชบ้รกิารอกีเลย 
สมมติฐานของการวิจยั 
 ความพงึพอใจของนกัเรยีนมผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษา วทิยาลยัอาชวีศกึษา 
ปากพนงั ในจงัหวดันครศรธีรรมราช 
     ความพงึพอใจของนกัเรยีนดา้นผลติภณัฑม์ผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อ 
     ความพงึพอใจของนกัเรยีนดา้นราคามผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อ 
     ความพึงพอใจของนักเรียนด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีผลต่อความตัง้ใจใน
การศกึษาต่อ 
     ความพึงพอใจของนักเรียนด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อความตัง้ใจใน
การศกึษาต่อ 
     ความพงึพอใจของนกัเรยีนดา้นบุคลากรมผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อ 
     ความพึงพอใจของนักเรียนด้านกระบวนการให้บริการมีผลต่อความตัง้ใจใน
การศกึษาต่อ 
     ความพึงพอใจของนักเรียนด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อความตัง้ใจใน
การศกึษาต่อ 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
                ตวัแปรอสิระ 
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ความตัง้ใจใน 
การศกึษาต่อ 

ความพึงพอใจของนักเรียน 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
5. ดา้นบุคลากร 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 



    
 
 
ระเบียบวิธีวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื นักเรยีนระดบัชัน้ประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้ปีที่ 2 
(ปวช.2) และนักเรยีนระดบัชัน้ประกาศนียบตัรวชิาชพีชัน้ปีที่ 3 (ปวช.3) วทิยาลยัอาชวีศกึษา
ปากพนัง ในจงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวนทัง้สิ้น 600 คน กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยั โดย
ค านวณจากสูตร Yamane ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และยอมใหเ้กดิการคลาดเคลื่อน 5% ซึง่
จะไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 240 ตวัอยา่ง 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่ง
ประกอบด้วยการใช้คถามแบบปลายปิด (Close-end question) และค าถามแบบปลายเปิด 
(Open-end question) ประกอบดว้ย 4 ส่วนดงันี้  
 ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกบัขอ้มลูเบือ้งต้นของผูต้อบแบบสอบถาม เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา ผลการเรยีนเฉลีย่สะสม สาขาทีศ่กึษาอยูใ่นปจัจบุนั และรายไดค้รอบครวั 
 ส่วนที ่2 แบบสอบถามความพงึพอใจของนักเรยีน ไดแ้ก่ ความพงึพอใจดา้นผลติภณัฑ ์
ความพงึพอใจด้านราคา ความพงึพอใจด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ความพงึพอใจด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ความพงึพอใจด้านบุคลากร ความพงึพอใจด้านกระบวนการให้บรกิาร และ
ความพงึพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็นค าถามก าหนดมาตราส่วน 5 ระดบั ดงันี้  
  5     หมายถงึ     พอใจมากทีสุ่ด 
  4     หมายถงึ     พอใจมาก 
  3     หมายถงึ     พอใจปานกลาง 
    2     หมายถงึ     พอใจน้อย 
  1     หมายถงึ     ไมพ่อใจเลย 
 ส่วนที ่3 แบบสอบถามความตัง้ใจในการศกึษาต่อ (Lei-Yu Wu and Kuan-Yang Chen, 
2014) จ านวน 3 ขอ้ ค าถามเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) ของ Likert 5 ระดบั 
ดงันี้  
  5     หมายถงึ     เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  4     หมายถงึ     เหน็ดว้ยมาก 
  3     หมายถงึ     เหน็ดว้ยปานกลาง 
  2     หมายถงึ     ไมเ่หน็ดว้ย 
  1     หมายถงึ     ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 



 ส่วนที ่4 ความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะ 
 ผูว้จิยัไดต้รวจแบบสอบถาม ดงันี้ 1) ความเชื่อถอืไดข้องแบบสอบถาม โดยทดสอบกบั
กลุ่มเป้าหมายทีอ่ยู่ภายในวทิยาลยัเดยีวกนั จ านวน 20 คน ค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาครอนบคัอยุ่
ระหว่าง 0.87-0.98  
 

 
การวิเคราะหข้์อมลู 
 สถติเิชงิพรรณนา ส าหรบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม วเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้
การแจกแจงความถี่และร้อยละ ส่วนความพงึพอใจ และความตัง้ใจในการศกึษาต่อ วเิคราะห์
ขอ้มูลโดยใช้ค่าเฉลี่ยเลขคณิตและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 2) และใช้การวเิคราะห์ถดถอยพหุ 
(Multiple Regression) เพื่อทดสอบความพงึพอใจของนกัเรยีนทีม่ผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษา
ต่อ 
ผลการวิจยั 
 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
59.2 มชี่วงอายุระระหว่าง 16-17 ปี จ านวน 121 คน คดิเป็นร้อยละ 50.4 ซึ่งจะเป็นนักเรยีน
ระดบัประกาศนียบตัรบตัรวชิาชพีชัน้ปีที ่3 จ านวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.6 มผีลการเรยีน
เฉลี่ยสะสม 1.50-1.99 จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.9 และศกึษาสาขาคอมพวิเตอรธ์ุรกจิ 
จ านวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.3 และจะมรีายไดค้รอบครวัระหว่าง 5,000-10,000 จ านวน 
162 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.8 

ตาราง 1 ค่าเฉลี่ย ( ̅) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ความพึงพอใจของนักเรยีน 
วทิยาลยัอาชวีศกึษาปากพนงั ในจงัหวดันครศรธีรรมราช โดยภาพรวมทุกดา้น 

ความพึงพอใจ  ̅ S.D. ระดบั 

1.  ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.16 0.60 พอใจมาก 
2.  ดา้นราคา 4.12 0.77 พอใจมาก 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.96 0.84 พอใจมาก 
4.  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 3.67 0.92 พอใจมาก 
5.  ดา้นบุคลากร 4.00 0.83 พอใจมาก 
6.  ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 4.08 0.77 พอใจมาก 
7.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.09 0.70 พอใจมาก 

รวมเฉล่ีย 4.01 0.55 พอใจมาก 
 จากตาราง 1 พบว่า ความพึงพอใจของนักเรยีน วิทยาลยัอาชีวศึกษาปากพนัง ใน
จงัหวดันครศรธีรรมราช ซึง่ภาพรวมทุกดา้น อยู่ในระดบัพอใจมากโดยมคี่าค่าเฉลี่ย 4.01 และ



เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน จะพบว่า ด้านผลติภณัฑ์นัน้ มคี่าเฉลีย่สูงสุด  คอืค่าเฉลีย่ 4.16 และ
รองลงมา ด้านราคา มีค่าเฉลี่ย 4.12 ด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ย 4.09 ด้าน
กระบวนการ มีค่าเฉลี่ย 4.08 ด้านบุคคล มีค่าเฉลี่ย 4.00 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มี
ค่าเฉลีย่ 3.96 และส่วนดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่ต ่าทีสุ่ด คอืค่าเฉลีย่ 3.67  
 
 
ตาราง 2 การวิเคราะห์ถดถอยพหุของความพึงพอใจของนักเรียนที่มผีลต่อความตัง้ใจใน
การศกึษาต่อ 

ตวัแปรพยากรณ์ B SE Beta t Sig. 
ค่าคงที ่ -0.832 0.337  -2.468 0.014 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.246 0.079 0.166 3.120 0.002* 
ดา้นราคา -0.002 0.050 -0.001 -1.032 0.974 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.030 0.073 -0.028 -1.411 0.681 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 0.145 0.052 0.151 2.800 0.006* 
ดา้นบุคลากร 0.068 0.076 1.063 1.898 0.370 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 0.510 0.070 1.443 7.277 0.000* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.249 0.068 1.194 3.667 0.000* 

   = 0.597 , SEE = 0.565 ,  F = 51.649  Sig = 0.000*   
* มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากตาราง 2 พบว่า ความพงึพอใจของนักเรยีนสามารถอธบิายความตัง้ใจในการศกึษา
ต่อ ไดร้อ้ยละ 59.70 (    = 0.597) โดยค่า F = 51.64 หรอืความพงึพอใจของนักเรยีนมผีลต่อ
ความตัง้ใจในการศกึษาต่อ มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อพจิารณาน ้าหนักของตวัแปร
อิสระที่มผีลต่อความตัง้ใจในการศึกษาต่อ พบว่า ความพงึพอใจ ด้านกระบวนการให้บรกิาร 
(Beta = 0.510) และด้านลกัษณะทางกายภาพ (Beta = 0.249) มนี ้าหนักมากกว่า ด้าน
ผลติภณัฑ ์(Beta = 0.246) และดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Beta = 0.145) ซึง่ค่าสมัประสทิธิม์ ี
ทศิทางเดยีวกนัคอืเป็นทางบวก       
โดยสามารถเขยีนสมาการถดถอยไดด้งันี้ 
 Y =   -0.832 + 0.246(ผลติภณัฑ)์ + 0.145(การส่งเสรมิการตลาด) + 0.510 
(กระบวนการใหบ้รกิาร) + 0.249(ลกัษณะทางกายภาพ) 
 จากสมาการสามารถอธบิายได้ว่า ความพงึพอใจของนักเรยีนมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวก
กบัความตัง้ใจในการศกึษาต่อ หากความพงึพอใจของนักเรยีนด้านผลติภณัฑเ์พิม่ขึน้ 1 หน่วย 
จะท าใหค้วามตัง้ในการศกึษาต่อเพิม่ขึน้ 0.246 หน่วย หากความพงึพอใจของนักเรยีนดา้นการ



ส่งเสรมิการตลาดเพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะท าใหค้วามตัง้ในการศกึษาต่อ เพิม่ขึน้ 0.145 หน่วย หาก
ความพึงพอใจของนักเรยีนด้านกระบวนการให้บรกิารเพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะท าให้ความตัง้ใน
การศึกษาต่อเพิ่มขึ้น 0.510 หน่วย ต่อ หากความพงึพอใจของนักเรยีนด้านลกัษณะทาง
กายภาพเพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะท าใหค้วามตัง้ในการศกึษาต่อเพิม่ขึน้ 0.249 หน่วย 
 

 
สรปุและอภิปรายผล         
 นักเรยีนทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 16-17 ปี การศกึษา
อยู่ระดับชัน้ประกาศนียบัตรวิชาชีพชัน้ปีที่ 3 มีผลการเรียนเฉลี่ยสะสม 1.50-.1.99 สาขา
คอมพวิเตอรธ์ุรกจิ มรีายไดค้รอบครวั 5,000 – 10,000 บาทต่อเดอืน และความพงึพอใจของ
นกัเรยีน โดยภาพรวมทุกดา้นอยู่ในระดบัพอใจมาก และเมื่อน าพจิารณาเป็นรายได ้พบว่า ดา้น
ผลติภณัฑม์คี่าเฉลี่ยสูงทีสุ่ด รองลงมา คอื ดา้นราคา และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลี่ย
ต ่าทีสุ่ด 
 ผลการวิเคราะห์การถดถอยของความพึงพอใจของนักเรียนมีผลต่อความตัง้ใจใน
การศึกษาต่อ พบว่า ความพงึพอใจของนักเรยีนมผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อ โดยด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มผีลมากกว่าดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด แสดงให้เหน็ว่า กระบวนการให้บรกิาร และลกัษณะทางกายภาพมผีลเป็น
อย่างมากต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อของนักเรยีน โดยเฉพาะอย่างยิง่กระบวนการใหบ้รกิาร 
เป็นสิ่งที่ส าคัญ ที่สามารถสร้างความมัน่ใจได้ว่ามาตรฐานที่จะได้รบันัน้ มีการปฏิบัติตาม
กระบวนการ มกีารด าเนินการที่ด ีรวมไปถงึการให้บรกิารของเจ้าหน้าที่ทุกฝ่ายที่บรกิารด้วย
รอยยิ้มและมติรไมตรทีี่ดต่ีอกนั ซึ่งผู้ที่รบับรกิารนัน้จะประทบัใจหรอืไม่นัน้ จะขึ้นอยู่กับการ
ใหบ้รกิาร โดยเฉพาะอยา่งยิง่โรงเรยีนทีเ่ป็นเอกชนจะต้องใหค้วามส าคญักบัดา้นนี้ เพราะจะเป็น
ผลต่อนกัเรยีนทีจ่ะเขา้มาศกึษาต่อ ซึง่จะสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กานพลู วรวุฒนิันทแ์ละเอื้อ
บุญ เอกะสงิห์ (2258) ได้ท าการวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อนักเรยีนระดบั
ประกาศนียบตัรวชิาชพี (ปวช.) ในการตดัสนิใจเลอืกสถาบนัศกึษาสายอาชพีในอ าเภอเชยีงใหม ่
ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัด้านกระบวนการให้บรกิาร มผีลต่อนักเรยีนระดบัปราะกาศนียบตัร
วชิาชพี (ปวช.) ในการตดัสนิใจเลอืกสถาบนัศึกษาสายอาชพีในอ าเภอเชยีงใหม่  โดยเฉพาะ
อย่างยิง่การใหบ้รกิารของเจา้หน้าที่ หรอืบุคลากรทุกคนที่ท างานภายในองค์กร และรวมไปถงึ
การดูแลเอาใจใส่ทุกอย่าง ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2552 : 76) ได้กล่าวไว้ว่า กระบวนการ
ใหบ้รกิารนัน้เป็นส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัเป็นอย่างมาก จ าเป็นต้องมพีนักงาน
ทีม่ปีระสทิธภิาพและเครื่องมอืที่ทนัสมยัเขา้มาเพื่อใหเ้กดิกระบวนการในการส่งมอบบรกิารที่มี
คุณภาพ ซึ่งผู้วจิยัเหน็ว่าสถานศกึษาอาชวีศกึษาเอกชนควรให้ความส าคญักบั ความพงึพอใจ



ของนักเรียน จัดบริการทางการเรียนให้สอดคล้องกับความต้องการของนักเรียน มีความ
สะดวกสบาย และความชอบใจทีไ่ดร้บัการบรกิารดา้นต่างๆตลอดเวลาทีเ่รยีนอยู่ในสถานศกึษา 
มคีวามประทบัใจกจิกรรมต่างๆ มคีวามอบอุ่น ของสถานศกึษาเอกชนจะมผีลต่อความตัง้ใจใน
การศึกษาต่อของนักเรียนและจะมีแนวโน้มบอกต่อไปยงัคนอื่นๆอีกด้วย ที่อาจกลายเป็น
นักเรยีนต่อไปในอนาคต   และในส่วนของลกัษณะทางกายภาพนัน้ จะเกี่ยวข้องกับ ความ
สะอาด ความเรยีบรอ้ย บรรยากาศ อาคารเรยีน หอ้งเรยีน เป็นต้น มคีวามส าคญัเป็นอย่างมาก
เช่นกนั  ซึ่งสะท้อนให้เหน็ถงึความปลอดภยัและสิง่ที่อ านวยความสะดวกใหร้อบด้าน ซึ่งจะไป
สอดคล้องกบังานวจิยัของ น ้าทพิย ์เนียมหอม (2560) ได้ท าการศกึษา ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกศึกษาต่ออาชีวศึกษา ในวิทยาลัยเทค โนโลยีวิบูลย์
บรหิารธุรกจิ รามอนิทรา และผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อการ
ตัดสินใจเลือกศึกษาต่ออาชีวศึกษา ในวิทยาลยัเทคโนโลยีวิบูลย์บรหิารธุรกิจ รามอินทรา 
ในขณะท ีชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2552 : 79) ไดก้ล่าวว่า สิง่แวดลอ้มทางกายจะประกอบดว้ย 
อาคารของธุรกจิทีใ่หบ้รกิาร ลานจอดรถ หอ้งน ้า  เครื่องมอือุปกรณ์ทีม่คีวามพรอ้มและสามารถ
ใช้งานได้ตลอดเวลา และสิง่ทีอ่ านวยความสะดวกให้กบัลูกค้า เช่น เครื่องคอมพวิเตอร ์เครื่อง
เอทเีอ็ม เคาวน์เตอรใ์ห้บรกิาร การตกแต่งอาคารและสถานที่ บรรยากาศที่มองแล้วสะอาดตา 
ซึ่งสิง่เหล่านี้ที่กล่าวมาทัง้หมดจะเป็นสิง่ที่ลูกค้าทุกคนใช้เป็นเครื่องหมายในการแทนคุณภาพ
ของการให้บรกิารนัน่เอง ซึ่งอาจจะกล่าวได้ว่า ลูกค้าจะมมีุมมองในด้านของสิง่แวดล้อมทาง
กายภาพเป็นอกีหนึ่งประเดน็ที่ส าคญัในการเขา้ใช้บรกิาร แต่ส าหรบัลูกค้าที่เคยเขา้ใช้บรกิาร
แล้วถ้าสิ่งเหล่านี้ตรงกบัความต้องการที่ได้คาดหวงัไว้ก็จะเป็นที่จะให้ลูกนัน้ตัง้ใจกลบัมาใช้
บรกิารอกี เช่นเดยีวกบัในขณะที ่สมวงศ์  พงศ์สถาพร (2546 , น. 106) กล่าวว่า ลกัษณะทาง
กายภาพเป็นสิง่ที่ลูกค้าสามารถสมัผสัได้จบัต้องได้ในขณะที่ยงัใช้สนิค้าและบรกิารอยู่ ซึ่ งถ้ามี
ความพงึพอใจก็จะกลบัมาใช้บรกิารอีก แต่ในทางตรงกนัขา้มถ้าไม่ประทบัใจต่อสิง่ใดสิง่หนึ่ง
อาจจะท าใหไ้มพ่งึพอและจะไมก่ลบัมาใชบ้รกิารอกีเลย ซึง่ผูเ้วจิยัเหน็ว่าสถานสกึษาอาชวีศกึษา
แกชนควรใหค้วามส าคญักบั ความพงึพอใจของนกัเรยีน จดับรกิารทางการเรยีนใหส้อดคลอ้งกบั
ความตอ้งการของนกัเร ี 
 ดงันัน้ผลของการวิจยัสรุปได้ว่า ความพึงพอใจของนักเรยีนที่มผีลต่อความตัง้ใจใน
การกษาต่อนัน้ นกัเรยีนจะใหค้วามส าคญักบักระบวนการใหบ้รกิารเป็นอย่างมาก เป็นการไดร้บั
การบรกิารทีด่จีะสรา้งความประทบัใจใหก้บัผูเ้ขา้ใชบ้รกิาร และบรรยากาศ อาคาร สถานที ่เป็น
ต้น จะเป็นสิง่ทีแ่สดงใหเ้หน็ความสะดวกแบบครบวงจร โดยในขณะเดยีวกนัผลติภณัฑแ์ละการ
ส่งเสรมิการตลาดต้องตรงกบัความคาดหวงัของนักเรยีนดว้ยเช่นกนั ซึ่งวทิยาลยัเอกชนทีม่กีาร
บรกิารทีด่ ีสภาพแวดลอ้มเหมาะสม หลกัสูตรทีห่ลากหลาย และมโีปรโมชัน่ต่างๆเขา้มาส่งเสรมิ 



จงึท าให้นักเรยีนจงึพรอ้มทีจ่ะจ่ายค่าธรรมเนียมการศกึษา ไม่ว่าค่าธรรมเนียมนัน้จะสูงหรอืต ่า 
และถงึแมท้ าเลทีต่ ัง้ไมไ่ดอ้ยูใ่นชุมชมกต็าม กไ็มไ่ดม้ผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อ   
ข้อเสนอแนะ     
 1.  ผลการศกึษาพบว่า ความพงึพอใจของนักเรยีนอยู่ในระดบัมาก ซึ่งอย่างไรก็ตาม 
ความพงึพอใจของนักเรยีนนัน้จะมคีวามส าคญัเป็นเป็นอย่างมากในการศกึษาต่อ ซึ่งเป็นการ
ช่วยเพิม่ปรมิาณนกัเรยีนในการสมคัรเรยีนต่อ และจะส่งผลใหภ้าพลกัษณ์ทีด่เีกดิขึน้กบัวทิยาลยั 
ดว้ยเหตุเหตุนี้ วทิยาลยัควรให้ความส าคญั กบัความพงึพอใจของนักเรยีนทุกๆดา้น เช่น ปรบั
ช่วงเวลาเรยีนให้เหมาะสมกับความต้องการของนักเรยีน และพยายามให้ข้อมูลข่าวสารอยู่
ตลอดเวลา ซึ่งจะช่วยกระตุ้นให้นักเรียนมีความตัง้ใจที่จะเรียนต่อมากขึ้น และนอกจากนี้
ผู้บรหิารควรมนีโยบายในการบรหิารสถานศกึษาให้ชดัเจน เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่อย่างสูงสุด
ใหก้บันกัเรยีนได ้
 2.  ผลการศกึษาพบว่า ความพงึพอใจของนักเรยีนมผีลต่อความตัง้ใจในการศกึษาต่อ 
โดยมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื เมื่อ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ เพิม่สูงขึน้ จะส่งผลใหค้วามตัง้ใจใน
การศกึษาต่อเพิม่สูงขึ้นตามไปด้วย ด้วยเหตุนี้ ผู้บรหิารจงึควรให้ความส าคญักบักระบวนการ
ใหบ้รกิารทีเ่กี่ยวขอ้งกบั การฝึกระเบยีบวนิัยใหแ้ก่นักศกึษา   การใหบ้รกิารของเจา้หน้าที ่และ
ช่วงในการใหบ้รกิารของรา้นคา้สหกรณ์ เพื่อเป็นการสรา้งความพงึพอใจใหก้บันักเรยีน และยงัมี
ผลต่อความตัง้ใจในการศึกษาต่ออีกด้วยเช่นกัน และนอกจากนี้  ผู้บริหารควรมองเห็นถึง
สภาพแวดล้อมทัว่ไป ไม่ว่าจะเป็น บรรยากาศในห้องเรียน มีอาคารเรียนที่เหมาะสมและ
เพยีงพอต่อผู้เรยีน เพื่อให้เกดิความพงึพอใจมากยิง่ขึน้ ที่จะท าให้นักเรยีนนัน้มคีวามตัง้ใจใน
การศกึษาต่อทีเ่ดมิดว้ยความเตม็ใจ 
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