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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาโอกาส ปัญหา 
อุปสรรคของธุรกิจให้พร้อมต่อการเริ่มประกอบการ เป็นเคร่ืองมือในการวางแผนการดําเนินธุรกิจให้
ดําเนินไปอย่างต่อเน่ือง และมีประสิทธิภาพสูงสุด แผนธุรกจิได้จัดทําขึ้นสําหรับธุรกิจประเภทการ
ให้บริการทางด้านการศึกษาต่างประเทศ  ภายใต้โครงการ  Study  and  Internship in  Canada  
โดยทําการศึกษาเกี่ยวกับ  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการ
สํารวจที่ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างซึ่งเป็นนักศึกษา จํานวน 415 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
ง่ายสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น ใช้การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส ์คือ สถิติเชิงพรรณา 
ได้แก่ ค่าร้อยละ และค่าเฉลี่ย และทําการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอก
องค์กรพบว่าเป็นองค์กรที่มีขนาดเล็กแต่มีเครือข่ายในแวดวงการศึกษาท่ียาวนานของบริษัทแมใ่น
ขณะเดียวกันนโยบายทางการศึกษาของรัฐบาลส่งเสริมเรื่องความสําคัญในการกระตุ้นเศรษฐกิจระดับ
อาเช่ียนที่ส่งผลต่อการศึกษาภาษาอังกฤษ  การมีโอกาสในการพัฒนาภาษาอังกฤษในสภาพแวดล้อม
ในต่างประเทศจึงเป็นปัจจัยสําคัญที่จะเป็นตัวขับเคลื่อนที่มนัียสําคัญต่อนักศึกษาที่ต้องการพัฒนา
ภาษาอังกฤษให้สัมฤทธ์ิ  และนําปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด มากําหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจเพ่ือเป็น
แนวทางในการวางแผนการดําเนินธุรกิจที่ย่ังยืน  โดยปัจจัยด้านราคาจะส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือก
บริษัทของผู้บริโภคเป็นอันดับต้นและการใหบ้ริการในการจดัหางานส่งผลต่อความม่ันใจในการเลือก
บริษัท 
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ABSTRACT 
 

This business plan is a study to seeking an opportunity and problem for 
getting ready to start a business. It is also a planning tool for running business 
smoothly with the best efficacy. This business plan is for international education 
business, namely - Study and Internship in Canada.  This research explores business 
environment and competitor analysis by using questionnaires responded by 415 
university students. Logistic regression is applied for the analysis with descriptive 
statistics. After analyzing the internal and external business environment, the result 
shows that this business is a small organization. However, it has a long-term 
education network via its parent company. In addition, the government policy is 
pushing Thai students to improve their English to compete with those in other ASEAN 
countries. Thus, it is the better choice if they can improve their English in the English 
environment. This research applies 7Ps to create business strategies. It shows that 
pricing greatly affects customer’s decision and customer’s confidence comes from 
the company’s job placement service. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  แนะนาํธรุกิจ 

1.1.1 ที่มาของการดําเนนิธรุกิจ 
Study  and  Internship  in  Canada  เกิดจากประสบการณ์การบริหารโปรแกรมการ

สอนภาษาอังกฤษโดยสถาบันภาษามีเดียคิดส์ ภายใต้ “โครงการสอนภาษาอังกฤษโดยอาจารย์ชาว
ต่างประเทศ” โดยการจัดส่งอาจารย์ชาวต่างประเทศผู้ซึ่งมีคุณสมบัติในการเป็นครูไปทําการสอนวิชา
ภาษาอังกฤษร่วม 17 ปี ด้วยความมุ่งมั่นในการพัฒนาหลักสูตรและโปรแกรมการสอน จึงได้รับความ
ไว้วางใจในการบริหารโครงการสอนภาษาอังกฤษโดยอาจารย์ชาวต่างประเทศ อย่างต่อเนื่องแก่
ผู้บริหารสถานศึกษา นักเรียน และผู้ปกครอง ในกลุ่มโรงเรียนระดับประถมศึกษา และมัธยมศึกษา  
ทั่วประเทศไทย 

ส่งผลใหส้ถาบันภาษามีเดียคิดส์ได้รับอนุมัติงบประมาณจากสถานศึกษาในการนําคณะครู
อาจารย์ นักเรียน ไปทัศนศึกษา ณ ประเทศสิงคโปร์ และนําคณะผู้บริหารจากโรงเรียนไปทัศนศึกษา 
ณ ประเทศฟิลปิปินส์และประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน เพ่ือแลกเปลีย่นทางวิชาการ จัดหลักสูตร
การเรียนแพทย์ และคณะวิศวกรรม และเพ่ือฝึกการใช้ภาษาอังกฤษในชีวิตประจําวันโดยผ่าน
ประสบการณ์จริง 

ด้วยเหตุนี้  ทางสถาบันภาษามีเดียคิดส์  จึงเห็นถึงความต้องการของนักเรียน  ผู้ปกครอง  ที่
เล็งเห็นถึงความสําคัญของการใช้ภาษาอังกฤษในสถานการณ์จริงด้วยสภาพแวดล้อมต่างประเทศซึ่ง
อ้ืออํานวยต่อการใช้ภาษาอังกฤษ  พร้อมกับความตั้งใจของท่านประธาน  ที่เกิดจากการจุดประกาย
ความคิดและมคีวามตระหนักเห็นถึงความสําคัญของภาษาอังกฤษว่ามีความจําเป็นและเป็นสิ่งที่ขาด
ไม่ได้ในยุคโลกาภิวัตน์  จึงมีความปรารถนาที่จะสร้างธุรกิจเพ่ือเป็นประตูบานแรกในการสร้างโอกาส
และประสบการณ์  การใช้ชีวิตในต่างประเทศของนักเรียนไทย  ผู้ซึ่งมีความฝันในการทํางาน
ต่างประเทศ  มองเห็นโอกาสในการทําธุรกิจในต่างประเทศ  มุ่งมั่นที่จะพัฒนาภาษาอังกฤษ  และ
มองเห็นประโยชน์ในการเรียนรู้โดยผ่านประสบการณ์จริงเก่ียวกับวัฒนธรรมที่หลากหลาย  ทาง
สถาบันภาษามีเดียคิดส์  จึงจดัทําโครงการ  Study  and  Internship  in  Canada  เพ่ือเป็นการต่อ
ยอดธุรกิจและรองรับนักเรียนไทยที่จบการศึกษาและต้องการไปประเทศแคนาดา  จึงได้จดทะเบียน
จัดต้ังวิทยาลัยขึ้นในปี  2017  ภายใต้ช่ือวิทยาลัยว่า Thai - Canadian  Community  College 
เมือง Charlottetown  เกาะ  Prince  Edward  Island ณ  ประเทศแคนาดา 
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1.3.4  สิ่งทีผู่เ้ข้าร่วมโครงการจะได้รับ 
- ได้เรียนรู้ภาษาอังกฤษกับเจ้าของภาษาในประเทศที่ปลอดภัยติดอันดับ 1 ใน 10  

ของโลก 
- Prince Edward Island เป็นสถานที่ท่องเที่ยวแนะนําประจําปี 2017 
- ได้ประสบการณ์การทํางานจริง มีทักษะการแก้ไขปัญหา 
- เพ่ิมพูนประสบการณ์ชีวิตให้กับตนเองในการใช้ชีวิตต่างแดน 
- ใบรับรองการฝึกงานหลังจากจบโครงการสามารถนําไปใช้เป็นประสบการณ์การ 

ทํางานได้ 
1.3.5  ระยะเวลาเข้าร่วมโครงการ 
เรียน 4 เดือน + ฝึกงาน 4 เดือนเริ่ม (1-15 เมษายน 2018)  สิ้นสุด (1-15 ธันวาคม 2018) 
1.3.6  คุณสมบัติของผูเ้ขา้รว่มโครงการ 

- มีอายุระหว่าง 19 – 35 ปี 
- จบการศึกษาม.6 หรือเทียบเท่า เกรดเฉลี่ยรวมไม่ตํ่ากว่า 2.0 
- รักในการพัฒนาตนเอง และพร้อมที่จะปรับตัวกับสภาพแวดล้อมต่างๆ 
-  มีทักษะด้านการส่ือสารภาษาอังกฤษดี 

1.3.7  ค่าใช้จ่ายในการเข้ารว่มโครงการ   
ค่าธรรมเนียมเข้าร่วมโครงการ 61,500 บาท โดยจะแบ่งชําระออกเป็น 3 งวดดังน้ี 
                งวดท่ี  1  5,000 บาท *ขอสงวนสิทธ์ิไม่มีการคืนเงินในทุกกรณี 
                งวดท่ี  2  30,000  บาท 
                งวดท่ี  3  26,500 บาท 
ซึ่งจะครอบคลุมค่าใช้จ่าย  ดังนี ้

1.   ค่าสมัครเข้าร่วมโครงการ 
2. ค่าจัดหาสถานที่ฝึกงาน 
3. ค่าธรรมเนียมวีซ่า และค่าดําเนินการเอกสารการขอยื่นวีซ่า  พร้อม 

คําแนะนําในการเตรียมเอกสาร 
4. ค่าแปลเอกสาร 
5. ค่าประกันสุขภาพและอุบัติเหตุตลอดระยะเวลาการเข้าร่วมโครงการ 
6. ค่าดําเนินการจัดปฐมนิเทศกอ่นเข้าร่วมโครงการ 
7. ค่าจัดหาที่พักและค่ารถรับ-ส่งสนามบิน และค่าCity Tour ชมเมือง 
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8. เจ้าหน้าที่คอยให้คําปรึกษา (เดินทางไปกับน้องๆ) พร้อมให้ความ 
ช่วยเหลือจนตลอดโครงการ 
**ค่าใช้จ่ายดังกล่าว ไม่รวม :   ค่าเล่าเรียน ต๋ัวเคร่ืองบิน ค่าตรวจสุขภาพ 

1.3.8  เอกสารประกอบการเข้าร่วมโครงการ 
- ใบสมัคร   
- รูปถ่ายขนาด 2*2 น้ิว จํานวน 4 รูป  
- สําเนา Passport  2 ฉบับ 
- สําเนาบัตรประชาชน 1 ฉบับ 
- สําเนาทะเบียนบ้าน  1  ฉบับ 
- สําเนาบัตรประจําตัวนักศึกษา 1 ฉบับ 
-  ใบรายงานผลการศึกษาปีล่าสุด (Transcript) ฉบับจริง 1 ชุด พร้อมสําเนา  

อีก 1 ชุด 
1.3.9 กําหนดการรับสมัคร 

 
ตารางที่ 1.1 : กําหนดการรับสมัคร 
 

กําหนดการ รายละเอียด 
กรกฏาคม  2560 ถึง 

ธันวาคม 2560 
- รับสมัครผ่านทางพ่ีๆ ทีมงานประสานงาน 
- สมัครและสอบถามรายละเอียดผ่านทางไลน์ @tccstudyabroad 

กันยายน 2560 ถึง 
ตุลาคม  2560 

ชําระค่าโครงการงวดแรก  จาํนวน  5,000  บาท  เพ่ือยืนยันการเข้าร่วมโครงการ 
และงวดที่  2  ภายใน  30  วันหลังจากยืนยันเข้าร่วมโครงการ 

พฤศจิกายน  2560 ชําระค่าโครงการงวดสุดท้าย   
ธันวาคม  2560 ผู้สมัครส่งเอกสารและย่ืนวีซา่ที่  VFS Canada   

พร้อมจ่ายค่าธรรมเนียมการขอ Visa 4,200 บาท  
(อาจมีการเปลี่ยนแปลงตามอัตราแลกเปลี่ยน) 

มคราคม 2561 *ชําระค่าเล่าเรียน 50% เพ่ือขอจดหมายจากวิทยาลัย (DLI Approval Letter) 
กุมภาพันธ์ 2561 ถึง 

มีนาคม 2561 
*ชําระค่าเล่าเรียนส่วนที่เหลืออีก 50% วางแผนการเดินทางและจองต๋ัว 

มีนาคม  2561 ปฐมนิเทศเพ่ือเตรียมตัวก่อนเดินทางเป็นระยะเวลา  2  วัน 
เมษายน  2561 เดินทางสู่ประเทศแคนาดา 
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1.5  พันธกิจ 
 1.  สร้างความประทับใจในการสอนและคณุภาพการบริการ เพ่ือให้ลูกค้าทําการตลาดแบบ 

Word of Mouth Marketing 
 2.  ตกลงความร่วมมือ (MOU) หน่วยงานภาครัฐของประเทศแคนาดา เพ่ือส่งเสริมการ

ดําเนินเอกสารวีซ่า 
 3.  ผลิตนักเรยีนที่มีทัศนคติและทักษะการทํางาน ให้เป็นที่ต้องการของสถานประกอบการ 

 
1.6  เป้าหมาย 

1. เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) ประชาสัมพันธ์โครงการไปยังกลุ่มเป้าหมาย ทุกมหาวิทยาลัยใน
ประเทศไทย เพ่ือปลุกกระแสการไปต่างประเทศ 

2. เป้าหมายระยะกลาง (2-5 ปี) หน่วยงานแนะแนวในโรงเรียน  วิทยาลยั  มหาวิทยาลยั  
และหน่วยงานการศึกษาภาครัฐระดับจังหวัด  ระดับท้องถิ่น (อบต., อบจ., เทศบาล, เขตพ้ืนที่
การศึกษา ฯลฯ) เสนอโครงการเพ่ือสร้างความเข้าใจถึงโอกาสของนักเรียนไทยในการไปต่างประเทศ
และเห็นช่องทางในการไปต่างประเทศ  เพ่ือสร้างศูนย์อิทธิพลที่สามารถชักนําให้นักเรียนตัดสินใจซื้อ
บริการได้    

3. เป้าหมายระยะยาว (5-10 ปี) ขยายโครงการ Study  and  Internship  in  Canada  
ไปยังประเทศเจ้าของภาษา 5  ประเทศ อังกฤษ  อเมริกา  นิวซแีลนด์  ออสเตรเลีย และแคนาดาใน
รัฐอ่ืนๆ   
 
1.7  วัตถุประสงคธ์ุรกิจ 

1. มีนักเรียนเข้าร่วมโครงการในปีแรก  จํานวน 100  คน 
2. ผู้ประกอบการ เมือง Charlottetown  ทําสัญญาจ้างงานต่อเน่ืองเมื่อจบหลักสูตรการ

ฝึกงาน 
3. เพ่ือสร้างช่องทางการไปต่างประเทศให้กับคนไทย 
4. เพ่ือสร้างนักธุรกิจในต่างประเทศ 

 
1.8  ที่ต้ังของสถานประกอบการ 

1.8.1 สํานักงานประจําประเทศแคนาดา   
Thai – Canadian Community College 503 University Ave. Charlottetown,  

Prince Edward Island, Canada C1A 7Z4 
 



 

ภาพที่ 1.4 : 

ภาพที่ 1.5 : 
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แต่เป็นแหล่งชุมชนที่มีหมู่บ้านรวมกว่า 45 หมู่บ้าน รวมประชากรมากกว่า 250,000 คน พร้อมทั้ง
บริเวณใกล้เคียงเป็นแหล่งวิทยาลัย ซึ่งประกอบด้วยมหาวิทยาลัยนอร์ทกรงุเทพ  มหาวิทยาลัย 
ราชมงคลธัญบุรีคลองหก  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  มหาลัยวิทยาลัยรังสิต  มหาวิทยาลัยราชภัฏวไลย-
อลงกรณ์  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์  และ มหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเซีย จึงมองว่าเป็นแหล่งชุมชนและ
แหล่งนักศึกษา เปรียบเสมือนเป็นแหล่งนํ้าที่มีปลาให้พร้อมจับ  เหลือแต่เคร่ืองมือที่จะจับปลาให้ได้ 
 
1.9 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจ 

1.9.1 เพ่ือเป็นแนวทางในการเริ่มต้นธุรกิจเก่ียวกับ Study and Internship ในประเทศแคน
นาดา 

1.9.2 เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาโอกาส ปัญหา และอุปสรรคของธุรกิจให้พร้อมต่อการเริ่ม
ประกอบการ 

1.9.3 เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาคู่แข่ง และเง่ือนไขของการแข่งขัน โอกาส อุปสรรค และ
สถานการณ์ทีท่ําให้เราอยู่ในฐานะได้เปรียบคู่แข่ง 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่  2 
วิธีการดําเนนิการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
จากการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  ที่เก่ียวข้องที่ส่งผลต่อการตัดสินใจสมัครเข้าร่วมโครงการ  

การเรียนพร้อมฝึกงานในประเทศแคนาดา ภายใต้โครงการ  Study  and  Internship in Canada  
เพ่ือศึกษามาเป็นแนวทางในการทําแผนธุรกิจครั้งน้ี   

 
2.1  ประเภทของข้อมูลทีน่าํมาใช้ ทาํการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี  

งานวิจัยที่เก่ียวข้อง ตามลําดับดังน้ี 
2.1.1 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภค 

1. ความหมายของผูบ้ริโภค 
ผู้บริโภค (Consumer) คือผู้ที่มีความต้องการซื้อ (Needs) มีอํานาจซื้อ  

(Purchasing Power) ทําใหเ้กิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช้ 
(Using Behavior) ดังน้ี (อภิชยา สิทธิโสด, 2551) 

- ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่มคีวามต้องการ (Needs) การที่จะถือว่าใครเป็น 
ผู้บริโภคน้ันบุคคลน้ันต้องมีความต้องการผลิตภัณฑ์หรือบริการแต่ถ้าบุคคลนั้นไม่มคีวามต้องการก็จะ
ไม่ใช่ผู้บริโภคความต้องการน้ันต้องเป็นนามธรรมเป็นความต้องการพ้ืนฐานเบื้องต้นที่ไม่ใช่กล่าวถึง
สินค้าแต่กล่าวถึงสิ่งที่เกิดขึ้นเกี่ยวกับตัวบุคคลสินค้าและบริการต่างๆก็สามารถนาออกมาขายเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการข้ันปฐมภูมิได้ 

- ผู้บริโภคเป็นผู้ที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) ผู้บริโภคจะมีแค่เพียง 
ความต้องการอย่างเดียวไม่ได้แต่ต้องมีอํานาจซื้อด้วยฉะน้ันการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคต้อง
วิเคราะห์ไปที่ตัวเงินของผู้บริโภคด้วย 

- การเกิดพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) ผู้บริโภคซื้อที่ไหนซือ้ 
เมื่อใดใครเป็นคนซื้อใช้มาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อมากน้อยแค่ไหน 

- พฤติกรรมการใช้ (Using Behavior) ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้อย่างไร  
เช่น ซื้อก่ีครั้ง ครั้งละเท่าไหร่ ซื้อกับใครเป็นต้น 

2. การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคใช้หลักการคําถาม 6Ws และ1H  ที่ต้องพิจารณา 

หลักต่างๆ เพ่ือให้ได้คําตอบที่ต้องการทราบตามหลัก 7Os  ซึ่งประกอบด้วย (ฉัตยาพร เสมอใจ, 
2550, หน้า 30-32) 
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   -  Who? (Who is in the target market?)  = ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย เป็น
คําถามที่ต้องการทราบลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทีแ่ท้จริงของผลิตภัณฑ์ รวมถึง
พฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้าและบริการของกลุ่มเป้าหมาย โดยศึกษาลักษณะกลุม่ลูกค้า
เป้าหมายในด้านประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์ 

-  What? (What does the consumer buy?)  = ผู้บรโิภคซื้ออะไร เป็นคําถามที่ 
ต้องการทราบส่ิงที่ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ซื้อ (Objects) 

-  Why? (Why does the consumer buy?)  = ทําไมผูบ้ริโภคถึงซื้อ เป็นคําถามที่ 
ต้องการทราบวัตถุประสงค์ (Objectives) ในการตัดสินใจซื้อเพ่ือนํามาเป็นแนวทางในการวางแผนจูง
ใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือตอบสนองความต้องการทั้งด้านร่างกายและจิตวิทยาของผู้บริโภค ซึ่งต้อง
ศึกษาปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้  ดังนี้ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยด้าน
จิตวิทยา ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านสถานการณ์ และปัจจัยด้านเทคโนโลยี 

-  Who? (Who participates in the buying?)  = ใครมสี่วนร่วมในการตัดสินใจ 
ซื้อ เป็นคําถามที่ต้องการทราบบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้
เพราะผู้ซื้ออาจไม่ใช่ผู้ใช้สินคา้โดยตรงหรืออาจใช้สินค้าร่วมกันหลายคน หรืออาจไม่มีความรู้เกี่ยวกับ
สินค้าจึงต้องอาศัยผู้รู้หรือกลุม่ของผู้ซื้อมามสี่วนร่วมในการตัดสินใจ กลุม่ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อประกอบด้วยผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผูซ้ื้อ และผู้ใช้ 

-  When? (When does the consumer buy?)  = ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใด เป็นคําถาม 
ที่ต้องการทราบโอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น ช่วงเวลาใดของวัน ช่วงวันใดของเดือน ช่วงเดือน
ใดของปี โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญต่างๆ 

-  Where? (Where does the consumer buy?)  = ผู้บริโภคซื้อที่ไหน เป็น 
คําถามที่ต้องการทราบช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้ริโภคไปซื้อเพ่ืออํานวยความสะดวก เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและเพ่ือการบริหารช่องทางการจัดจําหน่ายที่เหมาะสม 

-  How? (How does the consumer buy?)  = ผู้บริโภคซื้ออย่างไร เป็นคําถามที่ 
ต้องการทราบข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

3. โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model)  
อาจเรียกโมเดลน้ีว่า S-R Theory คือการศกึษาสาเหตุที่ทาํให้เกิดแรงจูงใจในการ 

ตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์หรือบริการของผู้บริโภค โดยมีจุดเริ่มต้นจากการมีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ผ่าน
เข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Buyer, s Black Box) ให้เกิดความต้องการแล้วจึงนําไปสู่การ
ตอบสนอง (Buyer, S Response) มีรายละเอียดดังน้ี (ปณิศา ลญัชานนท์, 2548, หน้า 86-89) 
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      1.  สิ่งกระตุ้น (Stimulus) หรือสิ่งเร้า เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินคา้สามารถ
เกิดขึ้นได้จากภายในและภาสิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นที่อาจเกิดขึ้นภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และสิ่งกระตุ้นภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพ่ือบริโภค
เกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสนิค้า (Buying Motive) ซึ่ง
อาจใช้เหตุจูงใจซื้อด้านเหตุผล และใช้จิตวิทยา (อารมณ์) ได้สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน 
คือ (ดารา ทีปะปาล, 2546) 
    1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่
นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เก่ียวข้องกับส่วนประสมทาง
การตลาด (Market Mix) ประกอบด้วย (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550 : 20) 
   สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product Stimulus) เช่น การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม เพ่ือกระตุ้นความต้องการ 

สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price Stimulus) เช่น การกําหนดราคา 
สินค้าให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาจากลูกค้าเป้าหมาย 

สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจําหน่าย (Distribution or  
Place Stimulus) เช่น จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึงเพ่ือให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภคถือว่าเป็นการ
กระตุ้นความต้องการซื้อ 

สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Stimulus)  
เช่น การโฆษณาสม่ําเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ 
    1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการ
ผู้บริโภคท่ีอยู่ภายนอกองค์กร ซึ่งบริษัทควบคุมไม่ได้ สิ่งกระตุ้นเหล่าน้ี ได้แก่ (กมลรัตน์  
แสงจันทร,์ 2554) 

สิ่งกระตุ้นเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ 
รายได้ของผู้บริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 

สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political  
Stimulus) เช่น กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าใดสินค้าหน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความ
ต้องการของผู้ซื้อ 

สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เช่น  
เทคโนโลยีใหมด้่านฝาก – ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุ้นความต้องการให้ใช้บริการของธนาคาร
มากข้ึน 
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สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural Stimulus) เช่น  
ขนบธรรมเนียม ประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อใน
เทศกาลน้ัน 
      2.  กล่องดําหรือความรูส้ึกนกึคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึก
คิดของผู้ซื้อที่เปรียบเสมือนกล่องดํา ซึ่งผู้ผลติหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

ลักษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristic) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพล 
จากผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ คือ ปัจจยัด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสงัคม ปัจจัยส่วน
บุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 
  กระบวนการตัดสินใจของผู้ซือ้ (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วยขั้นตอน 
คือ การรับรู้ ความต้องการ (ปัญหา) การค้นหาข้อมูลการประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจ และ
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
         3.  การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรอืการตัดสินใจของผู้บริโภค
หรือผู้ซื้อ ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดังน้ี การเลือกผลิตภัณฑ์ การเลือกตราสินค้า 
การเลือกผู้ขาย การเลือกเวลาในการซื้อ และการเลือกปริมาณในการซื้อ (เกรียงไกร พิพิธหิรัญการ, 
2550) 

4. จําแนกผู้บริโภค  (Schiffman & Kanuk, 2007) ได้จําแนกผู้บริโภคออกเป็น 2  
ประเภท ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีเป็น บุคคล (Personal Consumer) และผู้บริโภคท่ีเป็นองค์การ 
(Organization Consumer) โดยผู้บริโภคท่ีเป็นบุคคลจะซื้อสินค้าและบริการเพ่ือใช้เอง หรือเพ่ือใช้
ภายครัวเรือน หรือาจซื้อเพ่ือเป็นของขวัญสําหรับผู้อ่ืนในโอกาสต่าง ๆ ส่วนผู้บริโภคท่ีเป็นองค์การมัก
มีการซื้อสินค้า เคร่ืองมือ อุปกรณ์และบริการต่าง ๆ เพ่ือใช้ในการดําเนินงาน ดังที่ได้กล่าวข้างต้นแล้ว
ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวขอ้งกับการตัดสินใจเลือก การซื้อ การใช้ 
รวมท้ังการกําจัดสินค้าหรือบริการเหล่าน้ันภายหลังการบริโภค อาจมีบุคคลหลายคนที่เข้ามาเก่ียวข้อง
กับกระบวนการบริโภคดังกล่าว และแต่ละคนก็อาจมีบทบาทท่ีแตกต่างกันไป โดยอาจจําแนกบทบาท
ต่างๆ ได้ดังต่อไปนี้ 
   1. ผู้ริเร่ิม (Initiator) หมายถึง ผู้ที่รับรู้ถึงความจําเป็นหรือความต้องการ 
หรือผู้ที่เสนอความคิดเก่ียวกับความต้องการสินค้าหรือบรกิาร 
   2. ผู้ทีม่ีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง ผู้ทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก 
การซื้อ และการใช้สินค้าหรือบริการต่าง ๆ 
   3. ผู้ตัดใจสิน (Decider) หมายถึง ผู้ที่ตัดสินใจหรือมีส่วนในการตัดสินใจว่า
จะซื้อหรือไม่ ซื้ออะไร ซื้ออย่างไร และซื้อทีไ่หน 
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4. ผูซ้ื้อ (Purchaser) หมายถึง ผู้ที่เป็นผูซ้ือ้สินค้าหรือบริการ  
   5. ผูใ้ช้ (User) คือ ผูท้ี่ใช้สินค้าหรือบริการ โดยที่ตนเองอาจไม่ได้เป็นผู้ซือ้ 
ก็ได้  

5. ปัจจัยท่ีกําหนดพฤติกรรมของผู้บริโภค 
ปัจจัยที่กําหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคประกอบด้วย ปัจจัยภายในและปัจจัย 

ภายนอก ปัจจัยทั้ง 2 ประเภทคือปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในดังน้ี (ชูชัย สมทิธิไกร, 2556,  
หน้า 11-12) 
         1. ปัจจัยภายนอก คือ สภาพแวดล้อมภายนอกหรือปัจจัยด้านสังคมของ
ผู้บริโภค ซึ่งมอิีทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค ได้แก่ปัจจยัต่อไปนี้ 
     1.1 ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลต้ังแต่สองคนขึ้นไปที่มี
ความเกี่ยวพันกันทางสายเลือด การแต่งงาน หรือการรับอุปการะเลี้ยงดูบุคคลที่เข้ามาอาศัยอยู่
ด้วยกันครอบครัวเป็นกลุ่มปฐมภูมิที่มีอิทธิพลต่อทัศนคติ คา่นิยมและความคิดเห็นของบุคคลเป็นอย่าง
มาก ซึ่งสิ่งเหลา่น้ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อของครอบครัวที่มีลักษณะการปลูกฝัง การอบรม การเลี้ยง
ดูแตกต่างกัน 
     1.2 กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรอืกลุ่มที่
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อพฤติกรรมของบุคคลหนึ่ง ๆ เป็นอย่างมาก โดยมุมมองหรือค่านิยม
ของกลุ่มอ้างอิงจะถูกนําไปใช้เป็นแนวทางสําหรับการแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคลกลุ่มอ้างอิง
แบ่งเป็น กลุ่มอ้างอิงปฐมภูมิ เช่น ครอบครัว เพ่ือนร่วมงาน เพ่ือนบ้าน เป็นต้น และกลุม่อ้างอิงทุติย
ภูมิ เช่น อาชีพ สมาคม กลุม่ศาสนา เป็นต้น 
     1.3 วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องกับ
ค่านิยม แบบแผนการดําเนินชีวิตของกลุ่มคนในสังคม รวมทั้งสิ่งต่าง ๆ ทีม่นุษย์สร้างขึ้นมาซึ่งสะท้อน
ให้เห็นถึงความเช่ือ ทัศนคติ คา่นิยม และแบบแผนพฤติกรรมที่ยึดถืออยู่ในสังคมน้ัน และมีการ
ถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง 
     1.4 ช้ันทางสังคม (Social Class) หมายถึง การจําแนกกลุม่บุคคล
ในสังคมออกเป็นช้ัน ๆ ตามเกณฑ์การศึกษา รายได้ อาชีพ ตลอดจนลักษณะที่อยู่อาศัยที่แตกต่างกัน 
โดยบุคคลที่อยู่ช้ันเดียวกันจะมีความคล้ายคลึงกันในด้านค่านิยม วิถีชีวิต ความสนใจ พฤติกรรม 
สถานะทางเศรษฐกิจและการศึกษาแบ่งได้ 3 ระดับ คือ 
         - ระดับชนช้ันสูง แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มย่อย ได้แก่ กลุ่มชนชั้นสูง
ส่วนบน เป็นกลุ่มผู้ดีเก่า มฐีานะม่ังค่ังเน่ืองจากมรดกตกทอด มีอํานาจซื้อสูง ชอบซื้อและใช้สินค้าที่มี
ราคาแพง  และ กลุ่มชนช้ันสงูส่วนล่างหรือเศรษฐใีหม่ มีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์และบริการคล้าย
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ชนช้ันสูงส่วนบนแตกต่างตรงที่กลุ่มน้ีต้องการการยอมรับและการยกย่อง เพราะต้องการเป็นที่รู้จัก
เช่นเดียวกับชนช้ันสูงส่วนบน 

- ชนช้ันกลาง แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มย่อย ได้แก่ กลุม่ชนช้ันกลาง 
ส่วนบน เป็นกลุ่มที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจ เป็นเจ้าของธุรกิจขนาดกลาง มีพฤติกรรมคล้ายคลึง
กับกลุ่มชนช้ันสูงส่วนล่าง และกลุ่มชนช้ันกลางส่วนล่างเป็นกลุ่มทีแ่สวงการยอมรับนับถือ ต้องการ
ความสําเร็จและการยอมรับจากสังคม อํานาจการซื้อค่อนข้างน้อยพฤติกรรมการซื้อจึงคํานึงถึงราคา
ประหยัดและความคงทน 

- ชนช้ันล่าง แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มย่อย ได้แก่ กลุ่มชนช้ันลา่ง 
ส่วนบน เป็นกลุ่มทีแ่สวงหาความมั่นคงในงานที่ทําและต้องการจะพัฒนาสถานะทางสังคมให้ดีขึ้น 
พฤติกรรมการบริโภคจะเน้นสินค้าที่จะเป็นแก่การครองชีพและราคาประหยัด และกลุม่ชนช้ันล่าง
ส่วนล่างเป็นกลุ่มที่มีการศึกษาตํ่า ยากจน มีรายได้น้อย มีพฤติกรรมการบริโภคมีผลิตภัณฑ์และบริการ
คล้ายชนช้ันล่างส่วนบนแตกต่างตรงที่กลุ่มน้ีที่ขาดการพิจารณาที่ดี 
   2.ปัจจัยภายใน หรือปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งเก่ียวข้องกับลักษณะบุคคลของ
ผู้บริโภค ได้แก่ปัจจัยต่อไปนี้ 
     2.1 แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง สิ่งที่ทําให้บุคลมคีวาม
ต้องการ เกิดความต่ืนตัวและพลังที่จะกระทําสิ่งต่าง ๆ เพ่ือบรรจุสิ่งที่ต้องการน้ัน ทฤษฏีแรงจูงใจที่
รู้จักกันอย่างแพร่หลายได้แก่ ทฤษฏีแรงจูงใจของมาสโลว์ (Maslow, s Theory of Motivation)  
มีข้อสมมติพ้ืนฐานดังน้ี  
     1) มนุษย์มีความต้องการหลายประการและเป็นความต้องการท่ีไม่
สิ้นสุด 
     2) ความต้องการแต่ละประการมีความสําคญัต่างกัน จึงสามารถ
จัดลําดับความสําคัญของความต้องการได้  
     3) บุคคลจะแสวงหาความต้องการที่สําคัญที่สุดก่อนหรือสําคัญ
มากกว่าก่อน 
     4) เมื่อความต้องการข้ันพ้ืนฐานได้รับการตอบสนองแล้ว บุคคลน้ัน
จะเริ่มสนใจความต้องการข้ันอ่ืนต่อไป 

มาสโลว์จัดประเภทของความต้องการออกเป็น 5 จากตํ่าไปสูงได้แก่ 
  1) ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physical Needs) เป็นความต้องการพ้ืนฐานเพ่ือ
ความอยู่รอด เช่น อาหาร อากาศ นํ้า ที่อยู่อาศัย เป็นต้น 
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  2) ความต้องการความปลอดภัยและมั่นคง (Safety Needs) เช่น ความต้องการ
ได้รับการปกป้องคุ้มครอง ความต้องการความปลอดภัยจากอันตรายต่าง ๆ ความต้องการความม่ันคง
ในการทํางาน เป็นต้น 

3) ความต้องการด้านสังคม (Social Needs) หรือความต้องการ 
ความรักและการยอมรับเป็นส่วนหน่ึงของสังคม สินค้าทีส่ามารถตอบสนองความต้องการน้ีได้คือ 
ของขวัญ ดอกกุหลาบ เป็นต้น 
  4) ความต้องการการยกย่อง (Esteem Needs) เป็นการต้องการการยกย่องส่วนตัว 
การได้รับความนับถือและมสีถานะทางสังคม สินค้าที่สามสารถตอบสนองด้านนี้ได้ ได้แก่ รถยนต์ราคา
แพง บ้านที่หรหูรา แหวนเพชร เป็นต้น 
            5) ความต้องการเป็นตัวของตัวเอง (Self-actualization Needs) เป็นความต้องการ
สูงสุดของแต่ละบุคคล สินค้าที่สามารถตอบสนองความต้องการน้ีได้ ได้แก่ เคร่ืองสําอาง ศัลยกรรม
ตกแต่ง ล็อตเตอรี่ เป็นต้น 
    2.2 การรับรู้ (Perception) หมายถึง เป็นกระบวนการที่แต่ละ
บุคคลให้ความสนใจ เปิดรับ เลือกสรร จัดระเบียบ ตีความเกี่ยวกับสิ่งกระตุ้นหรือสิ่งเร้าต่างๆ ที่บุคคล
ได้รับผ่านประสาทสัมผัสทั้งห้า ขั้นตอนในการรับรู้แบ่งออกเป็น 4 ขั้นตอน คือ 
     - การเปิดรับข้อมูลที่ได้เลือกสรร เกิดขึ้นเมือ่ผู้บริโภคเปิดโอกาสรับ
ข้อมูลเข้ามาสูต่นเอง 

- การต้ังใจรับข้อมูลที่ได้เลือกสรร เกิดเมื่อผู้บริโภคเลือกที่จะต้ังใจ 
รับสิ่งกระตุ้นหน่ึง ผู้บริโภคมักจะสนใจสิ่งกระตุ้นที่มีความสัมพันธ์กับความต้องการของตนเอง 

- ความเข้าใจในข้อมูลที่ได้เลอืกสรรหรือการบิดเบือนข้อมูลที่ได้ 
เลือกสรร การตีความข่าวสารที่ผู้บริโภคได้รับจะขึ้นอยู่กับทัศนคติ ความเช่ือถือ และประสบการณ์ของ
ผู้บริโภค 

- การเก็บรักษาข้อมูลที่ได้เลอืกสรร หลังจากการเปิดรับและทํา 
ความเข้าใจแลว้ผู้บริโภคจดจําข้อมูลเพียงบางส่วนที่ได้เห็น ได้อ่าน หรือได้ยิน  

2.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การที่บุคลมีการ 
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของตนเอง เกิดจากการประสบการณ์ต่างๆ ที่ได้รับการเรียนรู้ เกิดขึ้นเมื่อได้รับ
สิ่งกระตุ้นและเกิดการตอบสนอง 

2.4 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลักษณะเฉพาะบุคคลที ่
บ่งบอกถึงความเป็นปัจเจกบุคคล ซึ่งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้าและบรกิาร เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของแต่ละบุคคลทีแ่ตกต่าง ตามทฤษฏีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud, s 
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Theory of Motivation ) ทีไ่ด้กล่าวไว้ว่าบุคลิกภาพและพฤติกรรมมนุษย์ถูกควบคุมโดยความนึกคิด
พ้ืนฐาน 3 ระดับ คือ 

- อิด (Id) เป็นสิ่งที่จะทําให้บุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาเพ่ือ 
ตอบสนองความต้องการข้ันพ้ืนฐาน ซึ่งจะเป็นพฤติกรรมดีหรือไม่ดีก็ได้ เพราะเป็นพฤติกรรมทีแ่สดง
ออกมาโดยมิได้ขัดเกลาให้เหมาะสมกับค่านิยมของสังคม เช่น พฤติกรรมการก้าวร้าว ความต้องการ
แสวงหาความพึงพอใจ เป็นต้น 

-  อีโก้ (Ego) เป็นความต้องการด้านการยกย่อง ความเคารพ  
ความภูมิใจและสถานะของบุคคล อีโก้จะช่วยขัดเกลาพฤติกรรมทีแ่สดงออกมาของแต่ละบุคคลให้
เหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผล หรือเหตุการณ์ 

- ซุปเปอร์อีโก้ (Superego) เป็นสิ่งที่สะท้อนถึงกฎเกณฑ์ ศีลธรรม  
จริยธรรมทางสังคม อะไรที่เป็นสิ่งดีงามท่ีควรยึดถือและปฏิบัติซุปเปอร์อีโก้ก็จะรับไว้ปฏิบัติ บทบาทท่ี
สําคัญของอีโก้คือทําหน้าที่ยับย้ังการกระทํา ซึ่งช่วยป้องกันการแสดงออกของพฤติกรรมที่เกิดจากอิด
ไม่ให้มีความเห็นแก่ตัวมากเกินไป  

2.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมินสิ่งใด 
สิ่งหนึ่ง เช่น บุคคล วัตถุซึ่งบ่งช้ีว่าสิ่งน้ันดีหรือเลว ชอบหรือไม่ชอบ น่าพอใจหรือไม่น่าพอใจ และมี
ประโยชน์หรือเป็นอันตราย 

2.6 ค่านิยมและวิถีชีวิต (Value and Lifestyles) ค่านิยม คือ  
ความเช่ือที่แต่ละบุคคลยึดถอืเป็นมาตรฐานในการตัดสินใจว่าสิ่งใดดีหรือเลว ส่วนวิถีชีวิต คือ รูปแบบ
การใช้ชีวิตของบุคคลทีแ่สดงออกมาในรูปของความสนใจ กิจกรรม และความคิดเห็น แต่ละบุคคลมี
ค่านิยมและแนวความคิดที่มีต่อตนเองต่างกันซึ่งส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของแต่ละบุคคลด้วย 

จากการศึกษาทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภค ทําใหท้ราบถึงความต้องการที่แตกต่าง 
จากปัจจัยที่เป็นองค์ประกอบแต่ละด้าน เช่น  อายุ รายได้  วัฒนธรรม  สังคม  จึงส่งผลต่อพฤติกรรม
การซื้อที่ต่างกันของแต่ละบุคคล  จึงเป็นการตอบโจทย์สามารถให้บริการท่ีตรงกับความต้องการของ
ผู้บริโภค 

2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ  
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2552, หน้า 78) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง  

องค์ประกอบ 7 ประเภทหลักคือ The Service Product (ผลิตภัณฑ์บริการ) Pricing the Services 
(การกําหนดราคาค่าบริการ) Place (การจัดจําหน่าย) Promotion: Communication of the 
Services (การสื่อสารการตลาดบริการ) Processes (กระบวนการในการให้บริการ) และ Physical 
Evidence (หลักฐานทางกายภาพ)  
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เมื่อได้พิจารณาลักษณะของการบริการพบว่าการบริการมีลักษณะทีแ่ตกต่างไปจากสินค้า 
การบริหารงานบริการจึงต้องมุ่งเน้นองค์ประกอบการจัดการที่แตกต่างจากสินค้า ซึ่งสินค้าโดยปกติ
ทั่วไปมีการบริหารจัดการส่วนประสมการตลาด 4 ประการหรือ 4Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริมการตลาด งานบริการจะต้องมุ่งเน้นการบริหารจัดการ
องค์ประกอบเพ่ิมเติมเป็น 8 ประการหรือ 8Ps ได้แก่ องค์ประกอบด้านผลิตภัณฑ์ สถานที่ ไซเบอร์
สเปซและเวลา กระบวนการ ผลผลิตและคุณภาพ บุคลากร การส่งเสริมการตลาดและการให้
การศึกษาลูกค้า หลักฐานทางกายภาพและราคาและค่าใช้จ่ายอ่ืนของผู้ใช้บริการ ซึ่งสามารถสรุป
รายละเอียดได้ดังน้ี (ฐิติรัตน์ คุณรัตนาภรณ์, 2550, หน้า 306-310) 

1.  องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Element) เป็นการจัดองค์ประกอบหลัก (Core 
Service) และองค์ประกอบเสริม (Complimentary Service) ให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ลูกค้าให้ได้มากที่สุด 

2.  สถานที่ ไซเบอร์สเปซและเวลา (Place, Cyberspace and Time) เป็นการให้ 
ความสําคัญกับเวลาและสถานที่ผลิตบริการโดยการจัดให้มีการรับคําสั่งซื้อและส่งมอบการบริการที่
สะดวกและรวดเร็วตามที่ลูกค้าคาดหวัง  

3.  กระบวนการ (Process) เป็นการออกแบบกระบวนการผลิตและส่งมอบการบริการที่
สะดวกและง่ายต่อการปฏิบัติของพนักงานและการเข้ารับบริการของลูกค้า ซึ่งต้องมีการปรับปรุง
ขั้นตอนการผลติงานบริการให้มีความสะดวกและรวดเร็วโดยการทบทวนและประเมินผลกระบวนการ
ผลิตบริการเพ่ือให้ได้แนวทางในการปรับปรุงข้ันตอนการผลิตบริการที่ทาํให้ลูกค้าพึงพอใจ 

4.  ผลผลิตและคุณภาพ (Production and Quality) เป็นความสามารถในการผลิตบริการ
ที่มีคุณภาพสมํ่าเสมอ ซึ่งรวมถึงการควบคุมต้นทุนการผลิตที่ตํ่าซึ่งจะทําให้สามารถช่วยจูงใจในการซื้อ
บริการด้วยราคาที่ตํ่าได้แต่การกําหนดราคาที่ตํ่าจะต้องคํานึงถึงคุณภาพของบริการอย่างสมํ่าเสมอ
ด้วย การจัดการคุณภาพการบริการต้องมีการคํานึงถึงความไว้วางใจ การจับต้องได้ การตอบสนอง 
การรับประกันและความเอาใจใส ่

5.  บุคคล (People) คือพนักงานของบริษัทซึ่งเป็นผู้ให้บรกิารลูกค้า การปฏิบัติของ
พนักงานให้บริการย่อมมีผลโดยตรงต่อการรับรู้ในคุณภาพการบริการ ซึ่งหากพนักงานมีความรู้
ความสามารถในงานบริการย่อมสามารถผลติงานบริการที่มีคุณภาพ 

6.  การส่งเสริมการตลาดและการให้การศึกษาลูกค้า (Promotion and Education) เป็น
การจูงใจให้เกดิการซื้อบริการซึ่งต้องอาศัยการส่งเสริมการตลาดหรือการสื่อสารการตลาด ได้แก่ การ
โฆษณา การขายโดยพนักงานขาย การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขายและการตลาดทางตรง 

7.  หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการพิจารณาถึงสิ่งที่มีตัวตนซึ่งเป็น
องค์ประกอบในการจูงใจให้เกิดความน่าเช่ือถือและไว้วางใจและเป็นสิ่งที่สื่อถึงคุณภาพของบริการ  
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8.  ราคาและคา่ใช้จ่ายอ่ืนของผู้ใช้บริการ (Price and Other Costs) โดยธุรกิจจะต้องมี
การจัดการด้านต้นทุนการบริการ คุณภาพการบริการ ราคาค่าบริการและคุณค่าบริการที่ลูกค้า
คาดหวังให้มีความสัมพันธ์กัน 

กล่าวโดยสรุปว่าธุรกิจการให้บริการ  มีความแตกต่างจากการขายสินค้าที่สามารถมองเห็น
เป็นรูปธรรมได้ค่อนข้างสูง  เมื่อเทียบกับกลยุทธ์ที่จะนํามาใช้ในการประกอบธุรกิจ  เพราะธุรกิจ
บริการไม่มีตัวสินค้าให้สมัผสั จะด้วยรูป รส กลิ่น เสียง  กต็าม  จึงจําเป็นต้องสร้างพนักงานที่มีความ
เช่ียวชาญและมีองค์ความรู้  ภาพลักษณ์  การนําเสนอที่ถูกต้อง  เปรียบเสมือนคําพูดของเราเป็น
สินค้า  เพราะผู้ฟังรับรู้ในสิ่งที่นําเสนอนั้นแล้ว   

2.1.3 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 
 สําหรับการตัดสินใจซื้อในสิ่งที่ต้องการน้ัน  บ้างคร้ังผู้ที่ต้องการซื้อเกิดความสับสน  ลังเลใน
การที่จะเลือกทางเลือก  จะด้วยปัจจัยจากส่วนบุคคลหรอืปัจจัยเร้าจากภายนอกก็ตาม ดังน้ัน
การศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ  ทําให้เข้าใจถึงความต้องการของผู้ซื้อได้มากข้ึน  ซึ่งได้รวบรวม
แนวคิดทฤษฎีดังน้ี 

ติน ปรัชญาพฤทธ์ิ (2542, หน้า 106) ได้กล่าวถึงความหมายของการตัดสินใจว่า เป็น
ทางเลือกดําเนินการหรือไม่ดําเนินการจากที่เห็นว่าทางเลือกน้ันดีที่สุด หรือเลวน้อยที่สุด จากทางเลือก
หลายๆ ทาง โดยมีขั้นตอนการตัดสินใจ ดังน้ี 

 1.  ทําความเข้าใจในปัญหาและข้อเท็จจริงต่าง ๆ  
 2.  การรวบรวมข่าวสารและข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจ 
 3.  การวิเคราะห์ข่าวสารและข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจ 
 4.  การเลือกทางปฏิบัติที่ดีที่สุดเพียงทางปฏิบัติเดียว 
 5.  การดําเนินการให้เป็นไปตามผลการตัดสินใจ 
 6.  การติดตามและประเมินผลของการาดําเนินการ 

พฤติกรรมของผู้บริโภคถูกกําหนดด้วยลักษณะทางกายภาพ และลักษณะทางกายภาพถูก
กําหนดด้วยสภาพทางจิตวิทยา โดยสภาพทางจิตวิทยาถูกกําหนดด้วยครอบครัว และครอบครัวถูก
กําหนดด้วยสังคมรวมถึงสังคมถูกกําหนดด้วยวัฒนธรรมแต่ละท้องถิ่น ดังน้ันเมื่อทราบถึงสิ่งเหล่าน้ี 
นักการตลาดจึงต้องคํานึงถึงปัจจัยต่างๆ ทีม่ีอิทธิพลต่อผู้บริโภคอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ มีดังน้ี (เสรี  
วงษ์มณฑา, 2542, หน้า 33-35)  

1.  ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (Physiological Condition) สรีระเป็นปัจจัยเบ้ืองต้น
ในการกําหนดพฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใช้ของผูบ้ริโภค 

2.  ปัจจัยด้านสภาพทางจิตวิทยา (Psychological Condition) เป็นลักษณะความต้องการ
ที่เกิดจากสภาพทางจิตใจซึ่งเก่ียวข้องกับพฤติกรรมของมนุษย์ 
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3.  ปัจจัยด้านครอบครัว (Family) เป็นกลุม่สังคมเบ้ืองต้นที่มีบุคคลที่เป็นสมาชิกอยู่
ครอบครัวเป็นแหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนสิัย และค่านิยม ซึ่งมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจบริโภค 

4.  ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม (Culture) เป็นวิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติ
ตนตามกันเพ่ือความงอกงามของสังคม วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่มนุษย์สร้างขึน้ นักการตลาดจะต้อง
พยายามเข้าใจเร่ืองวัฒนธรรมในสังคม ซึ่งเป็นที่มาของรูปแบบการดําเนินชีวิตและค่านิยม (Value 
and Lifestyle)  

5.  ปัจจัยทางด้านสังคม (Social Factors) เป็นสิ่งที่อยู่รอบตัวเรา ซึ่งจะมีผลที่เราต้องทํา
ตัวให้สอดคล้องกับบรรทัดฐาน (Norm) ของสังคม ซึ่งผู้บรโิภคในแต่ละชนช้ันมีพฤติกรรมแตกต่างกัน 
เช่น บางคนชอบเที่ยวในประเทศ บางคนชอบเท่ียวต่างจังหวัด แต่บางคนต้องไปพักผ่อนต่างประเทศ 
และวัฒนธรรมของชนช้ันบ่งบอกถึงพฤติกรรมการบริโภค 
 
ภาพที่ 2.1 :  แสดงปัจจัยที่มอิีทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 

 
 
ที่มา : Kotler Philip. (1997). Marketing management: Analysis, Planning,        
        Implementation and Control. Prentice Hall. 
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ปฏิบัติการในภาวะอย่างหน่ึง คือ ความต้ังใจให้ได้รับการสนองความต้องการ ผู้บริโภคจะพยายาม
ค้นหาข้อมูลเพ่ือหาทางสนองความต้องการท่ีถูกกระตุ้น ดังน้ัน นักการตลาดจึงต้องให้ความสนใจ
เก่ียวกับแหล่งข้อมูลซึ่งผู้บริโภคแสวงหา และอิทธิพลที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการเลือก แหล่งข้อมลู
ของผู้บริโภคประกอบด้วย 5 กลุ่ม คือ 

1) แหล่งบุคคล (Personal Source) ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน คนรู้ 
2) แหล่งการคา้ (Commercial Source) ได้แก่สื่อโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทน 

การค้า การบรรจุภัณฑ์ การจัดแสดงสินค้า 
3) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ได้แก่การควบคุม การตรวจสอบ 

การใช้สินค้า 
4) แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่สื่อมวลชน องค์กรคุ้มครองผู้บรโิภค 
5) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่หน่วยงานที่สํารวจคุณภาพ 

ผลิตภัณฑ์ หรอื หน่วยวิจัยการตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ตรงของผู้บริโภคในการทดลองใช้ 
ผลิตภัณฑ์ เป็นต้น 
  3. การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผู้บริโภคจะนําข้อมูลที่ได้มา
พิจารณาความสําคัญและประโยชน์ ที่จะได้รับก่อนการตัดสินใจซื้อ นักการตลาดจําเป็นต้องรู้ถึงวิธีการ
ต่างๆ ที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือก ซึ่งกระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผู้บริโภคมีดังน้ี 
            1) คณุสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product Attributes) ผู้บริโภคจะพิจารณาว่าผลิตภัณฑ์มี
คุณสมบัติอะไรบ้าง ผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหน่ึงจะมีคุณสมบัติกลุ่มหน่ึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ใน
ความรู้สึก ของผู้ซื้อสําหรับ ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดจะแตกต่างกัน การประเมินผลคณุสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคมีพ้ืนฐาน ดังน้ี 

1.1 ผู้บริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการของตน 
1.2 ผู้บริโภคจะแสวงหาผลิตภัณฑ์ที่มีคุณคา่ในความรู้สึกของตน 
1.3 ผู้บริโภคจะคํานึงถึงผลประโยชน์ที่ได้รับจากการใช้สินค้าน้ัน 
1.4 ผู้บริโภคจะแสวงหาสินค้าที่มีคุณภาพสูงแต่ราคาตํ่า 

คุณสมบัติต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ นอกจากจะทําให้เกิดความสนใจโดยทั่วไปแล้ว ผู้บริโภคจะ
มีความต้องการแตกต่างกัน นักการตลาดจึงแบ่งตลาดสําหรับผลิตภัณฑ์ออกเป็นส่วนตามคุณสมบัติที่
สร้างความพอใจข้ันต้นให้แก่ผูซ้ื้อได้แตกต่างกัน 

2) ผู้บริโภคจะให้นํ้าหนักความสําคัญสําหรบัคุณสมบัติผลติภัณฑ์แตกต่างกัน นักการ 
ตลาดต้องพยายามค้นหาและจัดลําดับของผลิตภัณฑ์                                                                                

3) ผู้บริโภคมีพัฒนาการในความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค้า เน่ืองจากความเช่ือถือ 
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ของผู้บริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภคและความเช่ือถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ์เปลี่ยนแปลง
ได้เสมอ                                                                                                                                    

4) ผู้บริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินค้า โดยผ่านกระบวนการประเมินผล 
เร่ิมต้นด้วยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่สนใจ แล้วเปรียบเทยีบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์แต่
ละตราสินค้า 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากได้มีการประเมิน ทางเลือกแล้วผู้บริโภคก็
จะเข้าสู่ขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะต้องมีการตัดสินใจในด้านต่างๆ ดังน้ี 

1) ตราย่ีห้อทีซ่ือ้ (Brand Decision)  
2) ร้านค้าทีซ่ื้อ (Vendor Decision)  
3) ปรมิาณท่ีซือ้ (Quantity Decision)  
4) เวลาทีซ่ื้อ (Timing Decision)  
5) วิธการในการชําระเงิน (Payment-method Decision)   

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) ในขั้นน้ีผู้บริโภคจะเปรียบเทียบ
คุณค่าที่ได้รับจริงจากการใช้ผลิตภัณฑ์กับความคาดหวัง ถ้าคุณค่าที่ได้รับจริงเท่ากับความคาดหวัง
ผู้บริโภคจะเกิดความพึงพอใจ และถ้าผลิตภัณฑ์มีประสิทธิภาพสูงกว่าที่คาดหวังไว้ ผู้บริโภคจะรู้สึก
ประทับใจอย่างย่ิงแต่ถ้าคุณค่าที่ได้รับจริงตํ่ากว่าความคาดหวังผู้บริโภคจะเกิดความไม่พงพอใจ 
พฤติกรรมหลังการซื้อทําให้ผูบ้ริโภคเกิดประสบการณ์แล้ว ก็จะทําใหผู้้บริโภคกลับมาซือ้ผลิตภัณฑ์น้ัน
อีกครั้งหากผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ 
 Slade (1994 อ้างใน วุฒิ สุขเจริญ, 2555, หน้า 379-380) กล่าวว่า การตัดสินใจคือ
กระบวนการต่างๆ ได้แก่ การระบุถึงปัญหาและการระบุทางเลือก ซึ่งหากเป็นการตัดสินใจที่ไม่
ซับซ้อนผู้บริโภคจะทําการตัดสินใจด้วยความเคยชิน แต่ถา้เป็นการตัดสินใจที่มคีวามซบัซ้อน ผู้บริโภค
จะทําการประเมินทางเลือกจากหลายๆ ทางที่มีอยู่ หลังจากที่ได้ตัดสินใจไปแล้วก็จะกระทําตาม
ทางเลือกที่ได้ตัดสินใจไป ส่วนในกรณีที่ไม่สามารถตัดสินใจได้ผู้บริโภคจะพยายามสร้างทางเลือกใหม่ 
แต่หากผู้บริโภคไม่มีทางเลือกอ่ืนผู้บริโภคอาจจะทําการตัดสินใจละทิ้งปัญหา ดังภาพประกอบที่ 2.3  
 
 
 
 
 
 
 



25 
 

ภาพที่ 2.3 :  แบบจําลองกระบวนการตัดสินใจของ Slade (1994)   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
ที่มา : วุฒิ สุขเจริญ. (2552). พฤติกรรมผู้บรโิภค. กรุงเทพฯ: จี.พี.ไซเบอร์พริ้นท์. 
 

นภวรรณ คณานุรักษ์ (2556, หน้า 283-284) กล่าวว่า ผู้บริโภคจะทําการตัดสินใจโดยการ
เก็บรวบรวมข้อมูลต่างๆ เพ่ือประกอบการตัดสินใจ ในการตัดสินใจในแต่ละระดับจะมีการเก็บรวบรวม
ข้อมูลมากน้อยแตกต่างกันไป ซึ่งสามารถแบ่งระดับการตัดสินใจของผู้บริโภคได้ดังน้ี 

1.  การตัดสินใจโดยใช้ข้อมูลรอบด้าน (Extensive Problem Solving) เป็นระดับการ
ตัดสินใจที่ผู้บริโภคต้องการข้อมูลเป็นจํานวนมากในการตัดสินใจเนื่องจากไม่เคยซื้อสินค้าน้ันมาก่อน 

2.  การตัดสินใจโดยใช้ข้อมูลจํากัด (Limited Problem Solving) เป็นระดับการตัดสินใจ
ในสถานการณ์ที่ไม่คุ้นเคย จึงต้องมีการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือใช้ประกอบการตัดสินใจ 

3.  การตัดสินใจบนพ้ืนฐานความเคยชิน (Routinized Response Behavior) เป็นระดับ
การตัดสินใจทีผู่้บริโภคมีข้อมลูและประสบการณ์เก่ียวกับผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดีแล้ว การตัดสินใจซื้อใน
ลักษณะน้ีผู้บริโภคมีการใช้ข้อมูลที่ตนเองมีอยู่เพ่ือประเมินการตัดสินใจซื้อสินค้าในครัง้ต่อไปโดยการ
ใช้ประสบการณ์เก่ามาใช้ซึ่งมักเป็นสินค้าทีใ่ช้ในชีวิตประจําวันทั่วไป 

ชูชัย สมิทธิไกร (2554, หน้า 67-84) กล่าวว่ากระบวนก่อนการซื้อเป็นกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเกิดขึ้นก่อนที่การซื้อและการใช้งานจริงจะเกิดขึ้น แบ่งได้เป็น 4 ขั้นตอนดังน้ี 

ตระหนักถึงทางเลือก 

ประเมินทางเลือก 

เลือกจากทางเลือก 

ผลการเลือก 

เลือกแบบเคยชิน 

สร้างทางเลือกใหม่ 

ละท้ิงปัญหา 

ไม่เลือก 

ไม่มีทางเลือก 

ตระหนักถึงปัญหา 



26 
 

1.  การตระหนักถึงปัญหา/ความต้องการ จะเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคพบว่ามีความแตกต่างกัน
อย่างชัดเจนระหว่างสภาวะในอุดมคติกับสภาวะความเป็นจริง ซึ่งเกิดขึ้นได้ 2 กรณีคอืสภาวะในอุดม
คติอยู่ในระดับเดิมแต่สภาวะความเป็นจริงเสื่อมถอยลงหรอือาจเกิดจากการที่สภาวะในอุดมคติสูงข้ึน
จากเดิมแต่สภาวะความเป็นจริงยังอยู่ในระดับเดิม นอกจากน้ียังพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อสภาวะใน
อุดมคติคือวัฒนธรรมหรือช้ันทางสังคม กลุม่อ้างอิง ลักษณะครอบครัว สถานภาพทางการเงิน 
พัฒนาการของแต่ละบุคคล แรงจูงใจ สถานการณ์ปัจจุบันและความพยายามทางการตลาดและปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อสภาวะความเป็นจริงคือความเสื่อมถอยของผลิตภัณฑ์ ประสิทธิภาพการทํางานของ
ผลิตภัณฑ์ พัฒนาการของบุคคล ผลิตภัณฑ์ในตลาดและสถานการณ์ปัจจุบัน 

2.  การค้นหาข้อมูล เพ่ือการแก้ไขปัญหาหรอืตอบสนองต่อความต้องการน้ันๆ เพ่ือให้ได้
ข้อมูลต่างๆ มากเพียงพอสําหรับการตัดสินใจซื้อ ในการค้นหาข้อมูลอาจเป็นการค้นหาข้อมูลจาก
แหล่งข้อมูลภายในซึ่งเป็นความทรงจําของผู้บริโภคเองที่มีต่อสินค้าและบริการต่าง ๆ และการค้นหา
ข้อมูลจากภายนอก อาจเป็นการค้นหาข้อมูลจากผู้ขาย ตามส่ือโฆษณาต่าง ๆ หรือการคน้หาข้อมูล
จากเครือข่ายสังคมของผู้บริโภคจากครอบครัว เพ่ือนร่วมงานหรือสื่อสังคมออนไลน์ 

3.  การประเมินทางเลือก ซึ่งพบว่าผู้บริโภคจะทําการประเมินทางเลือกจํานวนหน่ึงซึ่ง
ทางเลือกที่ได้รับการพิจารณาเรียกว่าชุดของการพิจารณาและวิธีการประเมินทางเลือกสามารถกระทํา
ได้โดยอาศัยการประเมินที่เก็บไว้ในความทรงจํากับการประเมินแบบใหม่โดยอาศัยข้อมูลที่ได้จากการ
ค้นหา 

4.  การตัดสินใจเลือก โดยการตัดสินใจเลือกน้ีผู้บริโภคจะทําการเลือกในขั้นสุดท้ายว่าจะ
ซื้อผลิตภัณฑ์ย่ีห้อใดโดยอาศัยข้อมูลต่างๆ ที่ได้จากการประเมินทางเลือก ผู้บริโภคแต่ละคนต่างมี
รูปแบบการตัดสินใจทีแ่ตกต่างกันไป ขึ้นอยู่กับลักษณะทางจิตวิทยาของแต่ละคน 

จากการศึกษาทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ  สามารถทราบถึงความต้องการที่ผู้บริโภคจะพิจารณา
ทางเลือกในการเลือกสิ่งที่ดีทีสุ่ดเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง ซึ่งต้องผ่านขั้นการการศึกษา
ข้อมูลด้านต่างๆ  เช่น  ราคา  ย่ีห้อ  ความนิยม  หรืออ่ืนๆ อีกมากมาย  เพ่ือเป็นเหตุผลในการซื้อและ
เป็นกระบวนการที่ป้องกันการตัดสินใจที่ผิดพลาดน้อยที่สุด และส่งผลใหท้ราบถึงข้อมูลที่เป็น
องค์ประกอบ ปัจจัยที่ส่งผลในการตัดสินใจซื้อ   

2.1.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 พัชรา  เริกเขียว (2550)  ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ผลต่อการเลือกใช้บริการบริษัทแนะแนว
การศึกษาและฝึกงานในต่างประเทศของนึกศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น กรณีศึกษาโครงการเวิร์ค 
แอนด์ ทราเวล  โดยศึกษาจากการเก็บแบบสอบถามจากนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นที่สนใจหรือ
เคยเข้าร่วมโครงการจํานวน  323  ราย  ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่  ความถี่  ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย   
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ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถติิเชิงอนุมาน  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงศึกษาอยู่
ช้ันปีที่  4  และมีรายได้ของครอบครัวเฉลีย่ต่อเดือนตํ่ากว่า  40,000  บาทโดยเหตุจูงใจที่เข้าร่วม
โครงการคือการได้ฝึกทักษะด้านภาษาอังกฤษและผูท้ี่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจคือ  ตัวท่านเอง  ส่วน
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยส่วนผสมการตลาดบริการ
ทุกด้าน  ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.77)  โดยเรียงลําดับได้ดังน้ี  ด้านบริการ (ค่าเฉลี่ย 3.91)  ด้าน
บุคลากรผู้ให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.89) ด้านกระบวนการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.83)  ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ (ค่าเฉลี่ย 3.75)  ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.74)  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (คา่เฉลี่ย 3.74)  
ด้านการส่งเสริมการตลาด (คา่เฉลี่ย 3.52)   โดยปัจจัยย่อยในแต่ละด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดและตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคัญมากที่สุดในด้านบริการคือ  ในด้านรับประสบการณ์ทํางานในต่างประเทศ
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญในระดับมาก  ด้านราคาคือ ได้รับค่าตอบแทนที่ดีเมือ่เทียบกับ
ค่าใช้จ่ายทีจ่ายไป  ด้านการจัดจําหน่ายคือ  มีศูนย์บริการตามจังหวัดต่างๆ  ด้านการสง่เสริม
การตลาดคือ ให้ส่วนลดค่าบริการเช่นค่าจัดสอบ  ด้านบุคลากรคือ บุคลากรมีความกระตือรือร้น 
สุภาพอ่อนโยน ใสใ่จลูกค้า และด้านสิ่งนําเสนอทางกายภาพคือ ความสะอาดเรียบร้อยของสถานที่ใน
ขณะที่ด้านกระบวนการให้บริการคือความรวดเร็วและสะดวกในการใช้บริการ  ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน
เพศช้ันปีการศึกษารายได้ของครอบครัวต่อเดือน  พฤติกรรมด้านเหตุผลในการเข้าร่วมโครงการและผู้
ที่มีส่วนร่วมตัดสินใจในการเขา้ร่วมโครงการที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อการเลือกใช้บริการแนะแนว
การศึกษาและฝึกงานในต่างประเทศของนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นกรณีศึกษาโครงการ เวิร์ค 
แอนด์ ทราเวล 
 กฤติยา  ปวีณวิทยโชติ (2554)  ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อนักศึกษาในการเลือกบริษัทเพ่ือ
เข้าร่วมโครงการ Wok and Travel in USA  การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์  ศึกษาปัจจยัทางด้าน
ประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักศึกษา  ศึกษาปัจจัยทางด้านการตัดสินใจของ
นักศึกษา  ศึกษาลักษณะส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักศึกษา  และระดับ
การตัดสินใจของแต่ละปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกบริษัทเพ่ือเข้าร่วมโครงการ Wok and Travel 
ประชากร  ได้แก่  นักศึกษาที่ศึกษาในมหาวิทยาลัยในกํากับของรัฐในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร  
จํานวนทั้งหมด  69,883 คน  การกําหนดตัวอย่างใช้วิธีของ Yamane ได้จํานวนทั้งสิ้น  400  คน ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูล  สถิติทีใ่ช้ในการรวบรวมข้อมูล  ได้แก่  สถิติพ้ืนฐาน
และการทดสอบด้วยค่าไค-สแควร์ (Chi-Square Test)  ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 เพ่ือทดสอบ
ความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม  ผลการวิจัยพบว่านักศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มี
อายุระหว่าง  19-21 ปีมากที่สุด  โดยเป็นนักศึกษามหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์  ซึ่งศึกษาอยู่ช้ันปีที่ 2 
และมีรายได้ของครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน 50,001-70,000 บาท  สําหรบัประสบการณ์การเข้าร่วม
โครงการน้ัน  ผู้วิจัยพบว่า  นักศึกษาส่วนใหญ่ไม่เคยเข้าร่วมโครงการ Wok and Travel in USA  
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และค่าธรรมเนียมในการเข้ารว่มโครงการส่วนใหญ่ได้มาจาก พ่อ/แม่/ญาติ  ด้านการตัดสินใจเข้าร่วม
โครงการ Wok and Travel in USA  ผู้วิจัยพบว่า ค่าธรรมเนียมของโครงการที่นักศึกษาส่วนใหญค่ิด
ว่าเหมาะสมคือ ตํ่ากว่า 35,000 บาท  ซึ่งในการเข้าร่วมโครงการ Wok and Travel in USA  น้ัน  
นักศึกษาส่วนใหญ่สนใจที่จะทํางานในโรงแรม/รีสอร์ท  โดยส่ิงที่คาดหวังที่จะได้รับจากการเข้าร่วม
โครงการมากที่สุดคือ เพ่ือฝึกทักษะทางภาษา และผลตอบแทนที่นักศึกษาส่วนใหญ่คาดหวังจากการ
เข้าร่วมโครงการ Wok and Travel in USA  คือเงินค่าตอบแทนที่เหลอืกลับมามากกว่าค่าใช้จ่าย
ทั้งหมดที่ใช้เข้าร่วมโครงการ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเข้า
ร่วมโครงการ Wok and Travel ผู้วิจัยพบว่า  นักศึกษาใหค้วามสําคัญสูงที่สุดกับด้านบริการในระดับ
มากที่สุด  รองลงมาคือด้านราคา  ในระดับมาก  รองลงมาอีกคือ ด้านบุคลากร ในระดับมาก  ด้าน
กระบวนการบริการ ในระดับมาก  ด้านการจัดจําหน่าย ในระดับมาก  ด้านการส่งเสริมการขายใน
ระดับมาก  และด้านลักษณะทางกายภาพ ในระดับปานกลางตามลําดับ   
 
2.2 วิธีการเก็บข้อมูล  

ใช้ข้อมูลปฐมภูมิโดยการสอบถาม  ทําการเก็บข้อมูลตามแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างคือ
นักศึกษาจาก  3 สถาบัน  โดยแบบสอบถามผ่านออนไลน์ 
 
2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
  ใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการสํารวจและ
เก็บข้อมูล โดยมีขั้นตอนสร้างแบบสอบถาม ดังน้ี 
 2.3.1 ศึกษาขอ้มูลจากทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 2.3.2 ร่างแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วน 

ส่วนที่  1  ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่  2  ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
ส่วนที่  3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนที่  4  ข้อเสนอแนะ 

 2.3.3 นําเสนอแบบสอบถามเพ่ือตรวจสอบและปรับปรุง 
 2.3.4 นําแบบสอบถามนําเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาอนุมติัก่อนออกแบบสอบถามผ่าน
ออนไลน์จํานวน   415 ชุด 
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2.4 ผู้ที่ให้ข้อมูล 
 กลุ่มตัวอย่างที่เลือกคือกลุ่มนักศึกษาผู้หญิงและผู้ชาย  ในมหาวิทยาลัยมหาสารคาม,
มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี  เป็นการเจาะจงพ้ืนที่ 
 
2.5 จํานวนผูท้ี่ให้ข้อมูล 
 ประชากรท่ีให้ข้อมูลคร้ังน้ี  คอื กลุ่มนักศึกษาจํานวน  415 คน ใน 3 มหาวิทยาลัย ได้แก่ 
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม จํานวน 198 คน คิดเป็น 47.71%, มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
จํานวน 139 คน คิดเป็น 33.49% และมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี จํานวน 78 คน คิด
เป็น 18.80% 
 
2.6 กรอบแนวคิดวิจัย 
 

ภาพที่ 2.4 :  กรอบแนวคิดการวิจัย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2.6.1 การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจบริการ 
(ยุทธ ไกยวรรณ์, 2555) ได้ใช้การวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติค (Logistic Regression 

Analysis) เป็นเทคนิคการวิเคราะห์สถิติ เชิงคุณภาพ (Qualitative Statistical Techniques) ที่มี
เป้าหมายเพ่ือการทํานายเหตุการณ์ หรือเพ่ือทําการตัดสินใจที่น่าสนใจ ผ่านทางการเก็บรวบรวม
ข้อมูล และการวิเคราะห์ผลผา่นสมการถดถอยโลจิสติกส์ทีก่ําหนดขึ้นอย่างเหมาะสม เพ่ือให้ในการ

ปัจจัย 

 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 ด้านราคา (Price) 
 ด้านการจัดจําหน่าย (Place) 
 ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
 ด้านบุคลากร (People) 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 
 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
 คุณภาพของการบรกิาร (Service Quality) 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการในโครงการนี ้
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ทํานายเหตุการณ์น้ันมีเปอร์เซ็นต์ หรือร้อยละของความถูกต้องสูงสุด นอกจากน้ียังมีเป้าหมายเพ่ือ
การศึกษาระดับความสัมพันธ์ของตัวแปรแต่ละตัวที่มีผลต่อการทํานายการเกิดเหตุการณ์หรือไม่เกิด
เหตุการณ์ที่น่าสนใจนั้น  
 จากที่กล่าวมาแล้วในข้างต้นบริษัทที่เข้าร่วมโครงการ  Study  and  Internship  in  
Canada จึงได้นําการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส ์(Logistic Regression Analysis) ในรูปแบบ
ของการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ทวิ (Binary Logistic Regression Analysis) มาใช้ในการ
วิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึงเหตุการณ์หรือปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อนักศึกษาในการเลือกบริษัทเพ่ือเข้าร่วม
โครงการ  Study  and  Internship  in  Canada  ตามสมมติฐานที่ต้ังไว้ โดยมีการกําหนดค่าตัว
แปรอิสระออกเป็น 7 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P s และ
มีการกําหนดค่าตัวแปรต้นตามผลการศึกษาข้อมูลจากตารางที่ 2.6 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบ
แบบสอบถามจําแนกตามผู้ตอบแบบสอบถาม โดยมีตัวแปรต้น คือ ผลการวิเคราะห์เป็นดังต่อไปน้ี 

 Y =     1 ถ้าคนตัดสินใจใช้บริการ 
             0 ถา้คนตัดสินใจไม่ใช้บริการ 

 

ตารางที่ 2.1 : Variables in the Equation 
 

Step 1* B S.E. Wald df Sig. Exp(B) 

Product .081 .059 .096 1 .169 .808 
Price -.142 .066 -.181 1 .031 .706 
Place -.082 .079 -.094 1 .299 .640 

Promotion .076 .072 .091 1 .295 1.228 
People .017 .074 .021 1 .816 .650 

Physical Evidence .136 .085 .160 1 .109 4.662 
Process .051 .074 .064 1 .490 1.803 

Service Quality -.624 .520 1.441 1 .230 .536 
* Variable(s) entered on step 1: Product, Price, Place, Promotion, People, Physical 
Process, and Service Quality 
  

จากตารางที่ 2.1   Variables in the Equation แสดงค่าสัมประสิทธ์ิทีป่ระมาณได้ และ
ค่าสถิติที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์การถดถอยโลจิสติกส์ เพ่ือทํานายปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อนักศึกษาใน
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47.4%

33.5%

18.8%

มหาวิทยาลัย

มหาวิทยาลัยมหาสารคาม

มหาวิทยาลัยราชภัฎ
มหาสารคาม

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราช
มงคลธัญบุรี

 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น พบว่า ผลการวิเคราะห์มีผลลัพธ์ที่ใกล้เคียงกัน และ
ผลที่ไมแ่ตกต่างกันมากนัก ดังน้ันข้อมูลดังกล่าวจึงไม่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจในการเลือกบริษัท
เพ่ือเข้าร่วมโครงการ  Study  and  Internship  in  Canada ของนักศึกษา 
 
ภาพที่ 2.6 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ 
 

 
 
ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ อายุ 

19 – 21 ปี มจีํานวน 181 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 43.6 รองลงมาคือ อายุ 18 ปี มีจาํนวน 148 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 35.7 และสุดท้ายคือ อายุ 22-23 ปี มีจํานวน 86 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 20.7 
ตามลําดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 
ภาพที่ 2.7 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามมหาวิทยาลัยที่กําลงัศึกษา 

 
  
 ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ มหาวิทยาลัยมหาส
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ คือ กลยุทธ์ด้าน
 
 
 
 

35.7%

43.6%

20.7%

อายุ

18 ปี
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59.3%
33.5%

7.2%

ค่าบริการในการดําเนินการท่ีจะเลือกใช้

ตํ่ากว่า  50,000  บาท

50,001-70,000  บาท

มากกว่า 90,000 บาท

ภาพที่ 2.8 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือน 
 

 
  

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 
30,001-50,000  บาท มีจํานวน 194 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 46.7 รองลงมาคือ ตํ่ากว่า  30,000  
บาท มีจํานวน 147 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 35.4  อันดับที่ 3 คือ 50,001-70,000 บาท จํานวน 54 
คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 13.0  และสุดท้าย70,001-90,000 บาท  มีจํานวน 20 คน หรอืเปอร์เซ็น
เท่ากับ 4.8 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
Strategy) 

ส่วนที่ 2 ข้อมลูด้านการตัดสินใจเข้าร่วมโครงการ 
 
ภาพที่ 2.9 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามค่าบริการในการดําเนินการที่จะ 
                เลือกใช้ 
 
  
  
 
 
 
 
 

35.4%

46.7%

13%4.8%

รายได้

ตํ่ากว่า  30,000  บาท

30,001-50,000  บาท

50,001-70,000 บาท

70,001-90,000 บาท
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ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ ตํ่า
กว่า  50,000  บาท มีจํานวน 246 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 59.3 รองลงมาคือ 50,001-70,000  
บาท มีจํานวน 139 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 33.5  และสดุท้าย มากกว่า 90,000 บาท  มจีํานวน 30 
คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 7.2 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาวิเคราะห์ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการตามรายละเอียดในตารางที่ 2.1 Variables in the Equation   
 
ภาพที่ 2.10 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระยะเวลาหลักสตูรที่สนใจจะ 
                เลือกไปเรียน 
 

 
  

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.7 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 4-6 
เดือน มีจํานวน 178 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 42.9 รองลงมาคือ 1-3 เดือน มีจํานวน 103 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ 28  อันดับที่ 3 คือ 10-12 เดือน จํานวน 82 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 19.8  และ
สุดท้าย 7-9 เดือน มีจํานวน 52 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 12.5 ตามลําดับน้อยที่สุด 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 
 
 
 
 

28%

42.9%

12.5%

19.8%

ระยะเวลาหลักสูตรท่ีสนใจจะเลือกไปเรียน

1-3 เดือน

4-6 เดือน

7-9 เดือน

10-12 เดือน
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39.4%

20.2%

35.9%

9.6%
4.8%

ประเทศเจ้าของภาษาท่ีสนใจจะเลือกไปเรียน
ประเทศอังกฤษ

ประเทศอเมริกา

ประเทศแคนาดา

ประเทศออสเตรเลีย

ประเทศนิวซีแลนด์

ภาพที่ 2.11 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามหลกัสูตรด้านอาชีพที่สนใจศึกษา 
 

 
  

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ การ
บริการ มีจํานวน 141 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 34.0 รองลงมาคือ เซฟ  มีจํานวน 87 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ 21.0  อันดับที่ 3 คือ อ่ืนๆ จํานวน 76 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 18.3  อันดับที่ 4 
คือ นวด จํานวน 57 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 13.7  อันดับที่ 5 คือ ด้านความงาม  จํานวน 40 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 9.6  และสุดท้าย เคร่ืองด่ืมและอาหาร มีจํานวน 14 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 
3.4 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 
ภาพที่ 2.12 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเทศเจ้าของภาษาที่สนใจจะ 
                 ไปเรียน 
 
 
         
 
 
    

34%

21%9.6%

13.7%

3.4%

18.3%

หลักสูตรด้านอาชีพท่ีสนใจศึกษา

การบริการ

เชฟ

ด้านความงาม

นวด

เคร่ืองด่ืมและอาหาร

อ่ืนๆ
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ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.9 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุดคือ 
ประเทศแคนาดา มีจํานวน 149 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 35.9 รองลงมาคือ ประเทศอังกฤษ  มี
จํานวน 122 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 29.4  อันดับที่ 3 คอื ประเทศอเมริกา จํานวน 84 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ 20.2  อันดับที่ 4 คือ ประเทศออสเตรเลีย จํานวน 40 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 9.6 
และสุดท้าย ประเทศนิวซีแลนด์ มีจํานวน 20 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 4.8 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 
ภาพที่ 2.13 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามลักษณะเมือง 
 

 
  

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.10 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ 
เมืองใหญ่ เช่น Vacouver Los Angeles Sydney New York เป็นต้น  มีจํานวน 273 คน หรือ
เปอร์เซ็นเท่ากับ 65.8รองลงมาคือ เมืองชานเมือง เช่น Melbourne Oakland Manchester เป็นต้น  
มีจํานวน 97 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 23.4  และสุดท้าย เมืองชนบท เช่น Steamboat Springs  
Little Compton Beaufort เป็นต้น มีจํานวน 45 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 10.8 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 
 
 

65.8%

23.4%

10.8%

ลักษณะเมือง

เมืองใหญ่ เช่น Vacouver Los 
Angeles Sydney New York เป็นต้น

เมืองชานเมือง เช่น Melbourne 
Oakland Manchester เป็นต้น
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ภาพที่ 2.14 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทสถานท่ีประกอบการที่ 
                 จะฝึกงาน 
 

 
        

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.11 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ 
โรงแรม มีจํานวน 207 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 49.9 รองลงมาคือ ร้านอาหาร  มีจํานวน 88 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 21.2  อันดับที่ 3 คือ อ่ืนๆ จํานวน 51 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 12.3  อันดับที ่
4 คือ รสีอร์ท จํานวน 44 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 10.6 และสุดท้าย โรงงาน/ฟาร์ม มีจํานวน 25 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 6.0 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 

ภาพที่ 2.15 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามความคาดหวังจากการลงทุนที ่
                 จ่ายไปในการเข้าร่วมโครงการ 
 

 

49.9%
21.2%

12.3%
10.6%

6%
ประเภทสถานท่ีประกอบการท่ีจะฝึกงาน

โรงแรม

ร้านอาหาร

รีสอร์ท

โรงงาน/ฟาร์ม

อ่ืนๆ

10.8%
1.4%

78.8%

ความคาดหวังจากการลงทุนท่ีจ่ายไปในการเข้าร่วม
โครงการ

รายรับมากกว่ารายจ่าย 

รายรับน้อยกว่ารายจ่าย 

รายรับเท่ากับรายจ่าย
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ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.12 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ 4

รายรับมากกว่ารายจ่าย  มีจาํนวน 327 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 78.8 รองลงมาคือ รายรับเท่ากับ
รายจ่าย มีจํานวน 45 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 10.8  และสุดท้าย รายรับน้อยกว่ารายจ่าย มีจํานวน 
43 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 1.4 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสรา้งกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)) 
 
ภาพที่ 2.16 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเหตุจูงใจในการเข้าร่วมโครงการ 
 

 
          

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.13 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ 
ต้องการประสบการณ์ต่างประเทศ มีจํานวน 147 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 35.4 รองลงมาคือ 
ต้องการพัฒนาภาษาอังกฤษ  มีจํานวน 133 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 32.0  อันดับที่ 3 คือ ต้องการ
หารายได้พิเศษ มีจํานวน 76 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 18.3 และสุดท้าย ต้องการการจ้างงานใน
อนาคต มีจํานวน 59 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 14.2 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 
 
 
 
 

32%

35.4%

18.3%

14.2%

เหตุจูงใจในการเข้าร่วมโครงการ

ต้องการพัฒนาภาษาอังกฤษ

ต้องการประสบการณ์ต่างประเทศ 

ต้องการหารายได้พิเศษ

ต้องการการจ้างงานในอนาคต
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ภาพที่ 2.17 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามช่วงระยะเวลาที่ประสงค์จะเข้า 
                 ร่วมโครงการ 
 

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.14 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ ปิด
เทอม มีจํานวน 265 คน หรอืเปอร์เซ็นเท่ากับ 63.9 รองลงมาคือ ช่วงฝึกงาน (ระหว่างภาคเรียน) มี
จํานวน 102 คน หรือเปอร์เซน็เท่ากับ 24.6 และสุดท้าย ภาคฤดูร้อน มีจํานวน 48 คน หรือเปอร์เซ็น
เท่ากับ 11.6 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
 
ภาพที่ 2.18 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามความยินดีให้ทางโครงการติดต่อ 
                 เพ่ือสมัครเข้ารว่มโครงการ 
 

 

63.9%
24.6%

11.6%

ช่วงระยะเวลาท่ีประสงค์จะเข้าร่วมโครงการ

ปิดเทอม

ช่วงฝึกงาน(ระหว่างภาคเรียน)

ภาคฤดูร้อน

51%49%

ความยินดีให้ทางโครงการติดต่อเพื่อสมัครเข้าร่วมโครงการ

ยินดี

ยังไม่ตัดสินใจ 
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ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.15 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากท่ีสุดคือ 

ยินดี มีจํานวน 212 คน หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 51.0 รองลงมาคือ ยังไม่ตัดสินใจ มีจํานวน 203 คน 
หรือเปอร์เซ็นเท่ากับ 49.0 ตามลําดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น พบว่า ผลการวิเคราะห์มีผลลัพธ์ที่ใกล้เคียงกัน และ
ผลที่ไมแ่ตกต่างกันมากนัก ดังน้ันข้อมูลดังกล่าวจึงไม่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจในการเลือกบริษัท
เพ่ือเข้าร่วมโครงการ  Study  and  Internship  in  Canada ของนักศึกษา 

ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลอืกใช้บริษัท 
 
ภาพที่ 2.19 : เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้าน 
                 ผลิตภัณฑ์ 
 

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.16 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 
4.43 (S.D=0.596) ในความคิดเห็นระดับมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่ามีสถานที่
ฝึกงาน/ทํางานรองรับ เมื่อไปถึงมีเปอร์เซ็นต์สูงสุดเท่ากับ 4.38 (S.D=0.755) รองลงมาคือ ความ
หลากหลายของหลักสูตร  4.35 (S.D=0.726) และระยะเวลาหลักสูตร(โครงการ)ที่เหมาะสม มี
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.35 (S.D=0.717) และสุดท้ายคือ ความมีช่ือเสียงและประสบการณ์ในการทํางาน
ของบริษัท มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.27(S.D=0.737)  ตามลําดับ 

4.27

4.35

4.35

4.38

ความมีชื่อเสียงและประสบการณ์ในการทํางานของบริษัท

ความหลากหลายของหลักสูตร

ระยะเวลาหลักสูตร(โครงการ)ที่เหมาะสม

มีสถานที่ฝึกงาน/ทํางานรองรับ เมื่อไปถึง

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริษัท ด้านผลิตภัณฑ์

คา่เฉล่ียของข้อมลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจเลือกใช้บริษัท ด้านผลติภณัฑ์
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 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.1 กลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)) 
 
ภาพที่ 2.20 : เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท  
                 ด้านราคา 
 

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.17 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 
4.19 (S.D=0.645)  ในความคิดเห็นระดับมาก และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่ามีความคุ้มค่า
ของเงินที่จ่ายไปมีเปอร์เซ็นต์สูงสุดเท่ากับ 4.26 (S.D=0.824) รองลงมาคือ มีระบบการแบ่งชําระเงิน
ได้ระยะยาว มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.20 (S.D=0.794) อันดับที่ 3 คือ ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบ
กับคู่แข่ง มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.16 (S.D=0.738)  และสดุท้ายคือ ช้ีแจงค่าใช้จ่ายได้อย่างชัดเจน มี
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.14 (S.D=0.817) ตามลําดับ 
          จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในขา้งต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
Strategy) 

 
 

4.14

4.16

4.2

4.26

ชี้แจงค่าใช้จ่ายได้อย่างชัดเจน

ราคาเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่ง

มีระบบการแบ่งชําระเงินได้ระยะยาว

ความคุ้มค่าของเงินท่ีจ่ายไป

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริษัท ด้านราคา

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านราคา
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ภาพที่ 2.21 : เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้าน 
                 ช่องทางการจัดจําหน่าย 
 

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.18 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 
4.26 (S.D=0.578)  ในความคิดเห็นระดับมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าเว็ปไซต์
ของบริษัทมีขอ้มูลครบถ้วน ใช้งานง่ายมีเปอร์เซ็นต์สูงสุดเท่ากับ 4.36 (S.D=0.766) รองลงมาคือ 
ช่องทางในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีความหลากหลาย (ผ่านตัวแทน, ผ่านแอพพลิเคช่ันต่างๆ
,สื่อโฆษณาต่างๆ และ เจ้าหน้าทีโครงการ) มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.32 (S.D=0.703) อันดับที่ 3 คือ 
รูปแบบการนําเสนอโครงการแบบขายตรง(Face to Face) มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.29 (S.D=0.727) 
อันดับที่ 4 คือ มีการออกบูธในสถานศึกษา มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.26 (S.D=0.795) และสุดท้ายคือ มี
สํานักงานอยู่ในพ้ืนที่ของผู้ใช้บริการ มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.16 (S.D=0.742)  ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือ กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย (Place Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.3 กลยุทธ์ด้านการ
จัดจําหน่าย (Place Strategy) 
 
 
 
 

4.36
4.32

4.29
4.16

4.26

เว๊ปไซต์ของบริษัทมีข้อมูลครบถ้วน ใช้งานง่าย

ช่องทางในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีความหลากหลาย 

(ผ่านตัวแทน, ผ่านแอพพลิเคช่ันต่างๆ,ส่ือโฆษณาต่างๆ และ เจ้าหน้าทีโครงการ)รูปแบบ
การนําเสนอโครงการแบบขายตรง(Face to Face)

มีสํานักงานอยู่ในพื้นท่ีของผู้ใช้บริการ

มีการออกบูธในสถานศึกษา

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริษัท ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย
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ภาพที่ 2.22 : เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้าน  
                 ส่งเสริมการตลาด 
 

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.19 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 
4.29 (S.D=0.604) ในความคิดเห็นระดับมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าส่วนลด
ค่าโครงการที่เหมาะสม และโปรโมช่ันส่วนลดค่าคอร์สเรยีนและค่าเดินทางแบบกลุ่ม 3-5 คน มี
เปอร์เซ็นต์สูงสุดเท่ากับ 4.30 (S.D=0.728) รองลงมาคือ โปรโมช่ันส่วนลดค่าคอร์สเรียนแนะนําเพ่ือน 
มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.29 (S.D=0.718) อันดับที่ 3 คือ สอบชิงทุนเพ่ือรับส่วนลดค่าโครงการ มี
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.28 (S.D=0.783) และสุดท้ายคือ จัดโปรโมช่ันร่วมกับพันธมิตรทางการค้ามี
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.27 (S.D=0.788) ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.4 กล
ยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
 
 
 
 
 

4.3

4.29

4.3

4.28

4.27

ส่วนลดค่าโครงการที่เหมาะสม 

โปรโมชั่นส่วนลดค่าคอร์สเรียนแนะนําเพ่ือน

โปรโมชั่นส่วนลดค่าคอร์สเรียนและค่าเดินทางแบบกลุ่ม 3-5 คน

สอบชิงทุนเพ่ือรับส่วนลดค่าโครงการ

จัดโปรโมช่ันร่วมกับพันธมิตรทางการค้า

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริษัท ด้านส่งเสริมการตลาด

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านส่งเสริมการตลาด
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ภาพที่ 2.23 : เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท  
       ด้านบุคลากร 
 

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.20 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 
4.31 (S.D=0.612)  ในความคิดเห็นระดับมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าความ
น่าเช่ือถือของเจ้าหน้าโครงการในการให้ข้อมูล มีเปอร์เซ็นต์สูงสุดเท่ากับ 4.36 (S.D=0.691) องลงมา
คือ ความรวดเร็วในการให้ข้อมูล และเจ้าหน้าโครงการมีทักษะในการให้ข้อมูลที่ชัดเจน ตรงไปตรงมา 
ไม่เย่ินเย้อ มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.33 (S.D=0.720) อันดับที่ 3 คือ เจ้าหน้าที่มีความซือ่สัตย์ ซื่อตรง 
จริงใจ ใส่ใจในทุกรายละเอียดของนักเรียน มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.28 (S.D=0.802) และสุดท้ายคือ 
เจ้าหน้าที่พร้อมช่วยเหลือตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง 7 วันมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.24 (S.D=0.783) 
ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือกลยุทธ์ด้านบุคลากร (People Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร 
(People Strategy) 
 
 
 
 

4.36

4.33

4.33

4.24

4.28

ความน่าเชื่อถือของเจ้าหน้าโครงการในการให้ข้อมูล

ความรวดเร็วในการให้ข้อมูล

เจ้าหน้าโครงการมีทักษะในการให้ข้อมูลท่ีชัดเจน ตรงไปตรงมา ไม่เยิ่นเย้อ

เจ้าหน้าท่ีพร้อมช่วยเหลือตลอดเวลา 24 ชั่วโมง 7 วัน

เจ้าหน้าท่ีมีความซ่ือสัตย์ ซ่ือตรง จริงใจ ใส่ใจในทุกรายละเอียดของนักเรียน

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริษัท ด้านบุคลากร

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านบุคลากร
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ภาพที่ 2.24 : เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท  
                 ด้านกระบวนการให้บริการ 
 

 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.21 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 
4.31 (S.D=0.596) ในความคิดเห็นระดับมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าตอบทุก
ข้อสงสัย ทุกคําถาม และปลดกังวล ให้กับผู้ปกครองมีเปอร์เซ็นต์สูงสุดเท่ากับ 4.35 (S.D=0.737) 
รองลงมาคือ การให้บริการที่เป็นกันเอง มีรอยย้ิม มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.33 (S.D=0.715) อันดับที่ 3 
คือ มีเจ้าหน้าที่โครงการประสานงานส่วนบุคคล  มีเจ้าหน้าที่ของบริษัทร่วมเดินทางและดูแลตลอด
โครงการ  และดูแลเรื่องการกินอยู่ ที่พัก และการทํางานของนักเรียนอย่างใกล้ชิด มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 
4.31 (S.D=0.740) อันดับที่ 4 คือ มีช่องทางในการชําระเงินที่ง่าย สะดวก  มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.30 
(S.D=0.715) และเจ้าหน้าทีม่ีความรอบรู้ ให้คําปรึกษาและแนะนําได้อย่างครบถ้วน มีเปอร์เซ็นต์
เท่ากับ 4.30 (S.D=0.815) และสุดท้ายคือ มีระบบขั้นตอนในการให้บรกิารที่ชัดเจน ไม่ซ้ําซ้อนมี
เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.29 (S.D=0.786) ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือกลยุทธ์ด้านระบบการให้บริการ (Process Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 5.2.7 กลยุทธ์
ด้านระบบการให้บริการ (Process Strategy) 
 
 

4.33
4.29

4.31
4.3
4.3

4.31
4.31

4.35

การให้บริการที่เป็นกันเอง มีรอยยิ้ม
มีระบบข้ันตอนในการให้บริการที่ชัดเจน ไม่ซํ้าซ้อน

มีเจ้าหน้าที่โครงการประสานงานส่วนบุคคล
มีช่องทางในการชําระเงินที่ง่าย สะดวก

เจ้าหน้าที่มีความรอบรู้ ให้คําปรึกษาและแนะนําได้อย่างครบถ้วน
มีเจ้าหน้าที่ของบริษัทร่วมเดินทางและดูแลตลอดโครงการ

ดูแลเรื่องการกินอยู่ ที่พัก และการทํางานของนักเรียนอย่างใกล้ชิด
ตอบทุกข้อสงสัย ทุกคําถาม และปลดกังวล ให้กับผู้ปกครอง

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจ
เลือกใช้บริษัท ด้านกระบวนการให้บริการ

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านกระบวนการให้บริการ
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4.29

4.35

4.37

4.28

การให้บริการในการจองต๋ัวเคร่ืองบิน

การให้บริการในการจัดหาท่ีพัก

การให้บริการในการจัดหางาน

ข้อความรับรองจากผู้สมัครเข้าร่วมโครงการก่อนหน้านี้

ค่าเฉล่ียของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านกระบวนการให้บริการ

ค่าเฉลี่ยของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้าน
กระบวนการให้บริการ

ภาพที่ 2.25 : เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท   
                 ด้านกระบวนการให้บริการ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลการศึกษาขอ้มูลจากตารางที่ 2.22 พบว่า ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 
4.32 (S.D=0.626) ในความคิดเห็นระดับมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าการ
ให้บริการในการจัดหางานมีเปอร์เซ็นต์สูงสุดเท่ากับ 4.37 (S.D=0.724) รองลงมาคือ การให้บริการใน
การจัดหาที่พัก มีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.35 (S.D=0.744) อันดับที่ 3 คือ การให้บริการในการจองต๋ัว
เคร่ืองบินมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.29 และสดุท้ายคือ ข้อความรับรองจากผู้สมัครเข้าร่วมโครงการก่อน
หน้าน้ีมีเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 4.28 (S.D=0.781) ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้ 
คือกลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) (ตามรายละเอียดในหัวข้อ 
5.2.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) 

2.6.3 สรปุผลการวิเคราะหข์้อมูล 
 จากผลการศึกษาการวิเคราะห์ข้อมูลทีม่าจากแบบสอบถามที่ได้รับการตรวจสอบว่ามีคําตอบ
ครบถ้วนสมบูรณ์จํานวน 415 ชุด เปอร์เซ็นเท่ากับ 100 ของแบบสอบถามท้ังหมด 415 ชุดสามารถ
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยรวมท้ังหมด โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
  ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  ส่วนที่ 2 ข้อมลูด้านการตัดสินใจเข้าร่วมโครงการ 
  ส่วนที่ 3 ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บรษิัท 
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 ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  จากผู้ตอบแบบสอบถามท่ีได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูล ในส่วนของข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วยข้อมูล เพศ, อายุ, มหาวิทยาลัยที่กําลังศึกษา, และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงเปอร์เซ็น
เท่ากับ 61.2 อยู่ในช่วงอายุ 19-21 ปี เปอร์เซ็นเท่ากับ 43.6 กําลังศึกษาอยู่ที่มหาวิทยาลัย
มหาสารคาม เปอร์เซ็นเท่ากับ 47.7 และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 30,001-50,000  บาท เปอร์เซ็น
เท่ากับ 46.7  

 ส่วนที่ 2 ข้อมลูด้านการตัดสินใจเข้าร่วมโครงการ 
  จากผู้ตอบแบบสอบถามท่ีได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูล ในส่วนของข้อมูลด้านการ

ตัดสินใจเข้าร่วมโครงการ สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการ
ค่าบริการในการดําเนินการที่จะเลือกใช้ที่ ตํ่ากว่า  50,000  บาท เปอร์เซ็นเท่ากับ 59.3 ระยะเวลา
หลักสูตรทีส่นใจจะเลือกไปเรียน4-6 เดือน เปอร์เซ็นเท่ากับ 42.9 โดยหลักสูตรด้านอาชีพที่สนใจ
ศึกษาการบริการ เปอร์เซ็นเทา่กับ 34.0 สนใจจะเลือกไปเรียนประเทศแคนาดา  เปอร์เซ็นเท่ากับ 
35.9 ซึ่งเมืองใหญ่ เช่น Vacouver Los Angeles Sydney New York เป็นต้น เปอร์เซ็นเท่ากับ 65.8 
ประเภทสถานที่ประกอบการที่จะฝึกงานเป็นโรงแรม เปอร์เซ็นเท่ากับ 49.9 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญม่ีความคาดหวังจากการลงทุนที่จ่ายไปในการเข้าร่วมโครงการที่จะได้รายรับมากกว่ารายจ่าย 
เปอร์เซ็นเท่ากับ 78.8 โดยมีเหตุจูงใจในการเข้าร่วมโครงการเพราะต้องการประสบการณ์ต่างประเทศ 
เปอร์เซ็นเท่ากับ 35.4  ช่วงระยะเวลาที่ประสงค์จะเข้าร่วมโครงการคือ ช่วงปิดเทอม เปอร์เซ็นเท่ากับ 
63.9  ทั้งยังมคีวามยินดีให้ทางโครงการติดต่อเพ่ือสมัครเข้าร่วมโครงการหากมีการจัดโครงการใน
ลักษณะดังกลา่ว เปอร์เซ็นเท่ากับ 51.0 

 ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลอืกใช้บริษัท 
  จากผู้ตอบแบบสอบถามท่ีได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูล ในส่วนของข้อมูลด้านปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัททั้งหมด 7 ด้าน สามารถสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล
ได้ว่าในด้านผลิตภัณฑ์ ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 4.43 อยู่ในระดับความคิดเห็นมาก
ที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่า มีสถานที่ฝกึงาน/ทํางานรองรับ มีค่าเฉลีย่สูงสุดเท่ากับ 
4.38  ด้านราคา พบว่า มีความคุ้มค่าของเงินที่จ่ายไปมีเปอร์เซ็นต์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19 อยู่ในระดับ
ความคิดเห็นมาก และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่ามีความคุ้มค่าของเงินที่จ่ายไปมีเปอร์เซ็นต์
มีค่าเฉลี่ยสูงสดุเท่ากับ 4.26 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.26 อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าเว๊ปไซต์ของบริษัทมี
ข้อมูลครบถ้วน ใช้งานง่ายมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเทา่กับ 4.36 ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ผลสรุปการ
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วิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด และหากพิจารณาตามราย
หัวข้อจะพบว่า ส่วนลดค่าโครงการที่เหมาะสม และโปรโมช่ันส่วนลดค่าคอร์สเรียน และคา่เดินทาง
แบบกลุ่ม 3-5 คน มีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.30 ด้านบุคลากร ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.31 อยู่ในระดับความคิดเห็นมากทีสุ่ด และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าความ
น่าเช่ือถือของเจ้าหน้าโครงการในการให้ข้อมูลมีค่าเฉลี่ยสงูสุดเท่ากับ 4.36 ด้านกระบวนการให้บริการ 
ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 อยู่ในระดับความคิดเห็นมากที่สุด และหาก
พิจารณาตามรายหัวข้อจะตอบทุกข้อสงสัย ทุกคําถาม และปลดกังวล ให้กับผู้ปกครองมีค่าเฉลี่ยสูงสุด
เท่ากับ 4.35 และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ผลสรุปการวิเคราะห์ข้อมูลมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 อยู่
ในระดับความคิดเห็นมากที่สดุ และหากพิจารณาตามรายหัวข้อจะพบว่าการให้บริการในการจัดหา
งานมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.37 
 จากสรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั้ง 3 ส่วนที่กล่าวมาในขา้งต้นน้ัน เราสามารถนําข้อมูล
ดังกล่าว มาเป็นแนวทางในการปรับใช้ในการกําหนดและวางแผนกลยุทธ์ใหม่เพ่ือสกัดคู่แข่งขันราย
ใหม่ และคูแ่ขง่ขันรายเก่า ทั้งยังสามารถเพ่ิมจํานวนฐานลกูค้ารายใหม่และคงรักษาไว้ของลูกค้าราย
เก่า และเพ่ือเป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ตรงใจ มีความประทับใจ จนเกิดความ
จงรักภักดีต่อการเลือกบริษัทเพ่ือเข้ารว่มโครงการ “Study  and  Internship  in  Canada” อย่าง
ยาวนาน  
 



 
 

 
การวิ

เรามากขึ้น แ
ต่างๆ ที่เกิดขึ้

1. การวิ
วิเคราะห์ 7 ป
Phillips, 198

2. การวิ
Analysis ขอ

 
3.1 การวิเค
 
ภาพที่ 3.1 : 
 

 
SWO

หรือ จุดอ่อน
แปรนี้ เพ่ือนํา
แพร่หลายจา

วิเคราะห์สภา
ละมองออกไป

ขึ้นทั้งภายในแ
เคราะห์ปัจจัย
ประการ 7-S 
80 
เคราะห์ปัจจัย
ง Thomas L

คราะห์ SWOT

SWOT Matr

OT มาจากตัว
, Opportuni
ามาใช้ประโยช
กมหาวิทยาลั

การวิเ

พแวดล้อมภา
ปรอบๆตัวมาก
ละภายนอกอ
ยแวดลอ้มภา
Framework 

ยแวดลอ้มภา
L. Wheelen 

T Analysis

ix 

ย่ออักษรภาษ
ity หรือ โอกา
ชน์ในการวาง
ัย Harvard ม

บทที่ 
เคราะหส์ภาพ

ายในและภาย
กขึ้น ผ่านการ
องค์กร โดยใช้
ายในองคก์ร 
ของ Robert

ายนอก ได้แก่ 
and J. Davi

ษาอังกฤษ 4 ตั
าส และ Thre
แผนกลยุทธ์ท
มหาวิทยาลัยที

3 
พแวดล้อมธุรกิ

ยนอกธุรกิจ เป็
รวิเคราะห์ จุด
เครื่องมือดังต่
ได้แก่ จุดแข็ง

t Waterman

โอกาสและอุ
d Hunger, 2

ตัว ได้แก่ Stre
eat หรือ อุปส
ทางการตลาด 
ที่มีช่ือเสียงขอ

กิจ 

ปนการทําให้เร
แข็ง จุดอ่อน 
อไปนี้ 
งและจุดอ่อน 
Tom Peter

ปสรรค โดยใช
2002 

ength หรือ จุ
สรรค เป็นการ
ซึ่งมีการให้ S
งสหรัฐอเมริก

รามองเห็นธุรกิ
โอกาส และอ

โดยใช้ทฤษฎี
rs และ Julien

ช้ทฤษฎี PEST

จุดแข็ง, Weak
รวิเคราะห์ถึงทั้
SWOT กันอย่า
กา ต้ังแต่ปี ค.ศ

กจิของ
อุปสรรค

การ
n 

TLE 

kness 
ทัง้ 4 ตัว
าง
ศ. 1960 



 

SWO
จุดอ่อน จากส
ผลกระทบทีม่ี

บริษัท ซึ่งเป็น
เพ่ือนํามาใช้เ

ดําเนินธุรกิจข
จุดอ่อนได้ทั้งห
แข็งให้มาขึ้น 

การดําเนินธุร
   

บริษัท เน่ืองจ
เกิดขึ้นได้ ทํา
หาทางป้องกัน

3.1.
(7-S Frame
 

ภาพที่ 3.2 :  
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

OT เป็นเคร่ือง
สภาพแวดล้อ
มศีักยภาพจาก

1. Stre
นข้อได้เปรียบใ
ป็นกลยุทธ์ใน

2. Wea
ของบริษัท ซึ่ง
หมด และไมค่

3. Opp
รกิจของบริษัท

4. Thre
จากเกี่ยวข้องก
ได้เพียงวิเครา
นผลเสียหายที
1 การวิเครา

ework)  

Model McK

งมือในการปร
มภายใน โอก
กปัจจัยเหล่านี้
ength หรือ จ
ในการดําเนนิ
การดําเนินงา
akness หรือ
บริษัทต้องปร
ควรประมาทกั

portunity ห
ท ทาํให้ต้องจบั
eat หรือ อุปส
กับปัจจัยภายน
าะห์ และคาด
ที่เกิดขึ้นให้น้อ
ะหป์ัจจัยแวด

Kinsey 7-S F

ระเมินสถานก
าสและอุปสร

นีต่้อการทํางาน
จุดแข็ง คือปัจ
นธุรกิจ บริษัท
านทางด้านกา
อ จุดอ่อน คือ 
ระเมินจุดอ่อน
กบัจุดแข็งที่มอี

หรือ โอกาส คื
บตามองสิ่งแว
สรรค คือ ปัจจ
นอก ซึ่งเราไม

ดการณ์ล่วงหน้
อยลงไปได้  
ดล้อมภายใน 

Framework

ารณ์ ซึ่งช่วยใ
รคจากสภาพ
นขององค์กร
จจัยภายในทีส่
ต้องค้นหาคว
รตลาด 
ปัจจัยภายใน

นและจุดแข็งเป็
อยู่ของบริษัท 

คือ ปัจจัยภาย
วดล้อมภายนอ
จัยภายนอกที่
ม่สามารถเปลี่
นา้ถึงอุปสรรค

โดยการวิเคร

ห้ผู้บริหารกําห
แวดล้อมภาย

ส่งผลดี กับการ
ามสามารถที่โ

นที่ส่งผลเสีย ผ
ป็นระยะ ธุรกิ
และควรหาโอ

นอกที่ส่งผลดี
อกที่เปลี่ยนแป
ส่งผลเสยีกับก
ยนแปลงแก้ไข
ที่จะเกิดขึ้น ท

ราะห์ปัจจัย 7

หนดจุดแข็งแ
นอก ตลอดจ

รดําเนินธุรกจิ
โดดเด่นเหนือ

ผลกระทบต่อก
จไม่สามารถที
อกาสในการพั

ดี หรือเป็นประ
ปลงอยู่ตลอด
การดําเนินธุรกิ
ข หรอืควบคุม
ทําให้เราสามา

7 ประการ 

50 

และ
น

จของ 
คู่แข่ง 

การ 
ที่จะแก้ไข
พัฒนาจุด

ะโยชน์กับ 
เวลา 
กจิชอง
มไม่ได้
ารถ
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พักตร์ผจง วัฒนสินธ์ และพส ุเตชะรินทร์ (2542) กล่าวว่า แนวความคิดปัจจัย 7 ประการใน
การประเมินองค์กร (7-S Framework) แนวคิดนี้ได้รับการเผยแพร่เป็นครั้งแรกในปี ค.ศ. 1980 โดย 
Robert Waterman TomPeters และ Julien Phillips  ซึ่งในขณะน้ันเป็นที่ปรึกษาให้กับบริษัทที่
ปรึกษาด้านการจัดการช่ือ “McKinsey” โดยในคร้ังแรกแนวคิดน้ีต้องการนําเสนอว่าประสิทธิภาพ
ขององค์กรธุรกิจไม่ได้ขึ้นอยู่กับปัจจัยทางด้านโครงสร้างขององค์กรเพียงอย่างเดียว แต่เป็นสิ่งที่เกิดขึ้น
จากความสัมพันธ์ของปัจจัยต่างๆ 7 ประการ ดังน้ันการที่องค์กรจะมีประสิทธิภาพหรือไม่ จึงข้ึนอยู่
กับความสัมพันธ์ของปัจจัยทั้ง 7 ประการน้ี จึงต้องมีการวิเคราะห์ว่าปัจจัยทั้ง 7 ประการขององค์กร
ธุรกิจมีลักษณะและสถานภาพอย่างไร โดยที่ปัจจัยทั้ง 7 ประการ ประกอบด้วย  

1. โครงสร้างองคก์ร (Structure) การพิจารณาลักษณะขององค์กรมีประโยชน์ 
ต่อการจัดทํากลยุทธ์ขององค์กร เน่ืองจากถ้าโครงสร้างองค์กรมีความเหมาะสมและสอดคล้องต่อกล
ยุทธ์ที่เลือกใช้ก็จะเป็นจุดแข็งขององค์กร แต่ถ้าโครงสร้างขององค์กรไม่เหมาะสมและสอดคล้องกับกล
ยุทธ์ที่เลือกใช้ก็จะเป็นจุดอ่อนขององค์กร  

2. กลยุทธข์ององค์กร (Strategy) กลยุทธ์ขององค์กร ได้แก่กจิกรรมหรือการ 
ดําเนินงานต่างๆ ภายในองค์กรที่ได้ถูกวางแผนขึ้นมาเพ่ือให้สอดคล้องและเหมาะสมต่อการ
เปลี่ยนแปลงของสภาวะแวดล้อมภายนอกและภายในองค์กร กลยุทธ์ขององค์กรจัดทําขึ้น มาโดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือช่วยให้องค์กรมีความสามารถในการแข่งขันเหนือกว่าคู่แข่งขันอ่ืนๆ กลยุทธ์ของ
องค์กรน้ัน มีความสัมพันธ์กับโครงสร้างขององค์กรอย่างใกล้ชิดเน่ืองจากการจัดโครงสร้างขององค์กร
น้ันจะต้องเป็นไปตามกลยุทธ์ขององค์กรน้ันๆ  

3. ระบบในการดําเนนิงานขององค์กร (Systems) ระบบภายในองค์กร ได้แก่  
ระบบหรือขั้นตอนการดําเนินงานภายในองค์กรทั้งที่เป็นทางการและไมเ่ป็นทางการท่ีช่วยให้องค์กร
สามารถดําเนินไปได้  

4. ลักษณะแบบแผนหรือพฤติกรรม ในการบริหารงานของผู้บรหิารระดับสูง  
(Style) โดยรวมถึงบุคลิกภาพของผู้บริหารระดับสูงด้วย เน่ืองจากการกระทําหรือพฤติกรรมของ
ผู้บริหารระดับสูงจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของพนักงานภายในองค์กรมากกว่าคําพูดของ
ผู้บริหาร 

5. สมาชิกในองคก์ร (Staff) ประกอบด้วยพนักงานทุกระดับภายในองค์กร  
รวมท้ังแบบแผนและพฤติกรรมต่างๆ ที่องค์กรแสดงและปฏิบัติต่อพนักงานภายในองค์กร เช่น การ
มอบหมายให้ฝา่ยบุคคลเป็นผูดู้แลเกี่ยวกับด้านการพนักงานทั้งหมดหรือการที่ผู้บริหารระดับสูงเข้ามา
เก่ียวข้องต่อการจูงใจและพัฒนาพนักงาน 

6. ความรู้ความสามารถขององค์กร (Skills) สิ่งที่องค์กรสามารถทําได้ดีกว่า 
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องค์กรอ่ืนถือว่าเป็นความรู้ ความสามารถของพนักงาน เช่น ความสามารถและทักษะขององค์กรใน
การให้บริการลูกค้า ความสามารถในด้านวิจัยและพัฒนา ความสามารถด้านการตลาด ความสามารถ
ด้านการเงิน 

7. ค่านยิมร่วมกันของสมาชิกในองค์กร (Shared Values) ได้แก่ แนวคิด 
ร่วมกันค่านิยม ความคาดหวังขององค์กร ซึ่งมักจะไม่ได้เขียนไว้อย่างเป็นทางการ เป็นแนวคิดพ้ืนฐาน
ขององค์กรธุรกิจแต่ละแห่ง รวมท้ังสิ่งที่ต้องการจะให้องค์กรเป็นในอนาคตข้างหน้า องค์กรที่มีความ
เป็นเลิศในการบริหารจะมีค่านิยม 
 
ตารางที่ 3.1 :  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยวิเคราะห์ปัจจัย 7 ประการ(7-S Framework) 
 
ปัจจัยในการ
วิเคราะห ์

Strength (จุดแข็ง) Weakness (จุดอ่อน) 

โครงสร้าง
องค์กร 
(Structure) 

เน่ืองจาก Thai – Canadian 
Community College เป็นบริษัทที่เพ่ิง
เร่ิมก่อต้ังธุรกิจ จึงมีพนักงานจํานวนไม่
มาก โครงสร้างการบริหารงานจึงไม่
ซับซ้อน มีการแบ่งหน้าที่รับผดิชอบของ
แต่ละคนอย่างเหมาะสม เป็นขอบเขตที่
ชัดเจน จึงทําให้การทํางานง่ายข้ึน ใน
การติดต่อประสานงานกันภายในองค์กร 

พนักงานของเราจํานวนไม่มาก จึงแบ่ง
ขอบเขตการทํางานกันอย่างชัดเจน 1 ต่อ 1 
จึงอาจเกิดปัญหางานที่สะดุด ไม่ต่อเน่ืองใน
บางกรณีที่พนักงานขาดงาน หรือลาออก
อย่างกะทันหัน 

กลยุทธข์อง
องค์กร 
(Strategy) 

กลยุทธ์ของ Thai- Canadian 
Community College คือรอยย้ิม 
ความเป็นกันเอง และความเอาใส่ใจทีผู่้
ประสานงานมีต่อลูกค้า เน่ืองจาก Thai 
– Canadian Community College 
เพ่ิงเปิดตัวธุรกิจได้ไม่นาน ลูกค้าของเรา
จึงมีจํานวนไม่มาก การดูแลเองจึงออกไป
ทางให้ความเป็นกันเองกับลูกค้า ทําให้
ลูกค้ารู้สึกสบายใจ และสะดวกใจในการ
ขอคําแนะนํา และปรึกษาในทุกเร่ือง 

ธุรกิจการส่งนักเรียนไปเรียนต่อต่างประเทศ
ไม่ใช่เร่ืองใหมข่องประเทศไทย มีหลาย
บริษัทที่เปิดตัวทําธุรกิจน้ีมานานกว่า 20 ปี 
ซึ่งมีทั้งช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ แต่ Thai 
– Canadian Community College เพ่ิง
เปิดตัวธุรกิจได้เพียงไม่นาน จึงอาจทําให้
ลูกค้าที่ซื้อสินค้าจากช่ือเสียง หรือความ
น่าเช่ือถือ ไม่ตัดสินใจเลือกเราก็เป็นได้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยวิเคราะห์ปัจจัย 7 ประการ 
               (7-S Framework) 
 

ปัจจัยในการ
วิเคราะห ์

Strength (จุดแข็ง) Weakness (จุดอ่อน) 

ระบบในการ
ดําเนนิงาน
ขององค์กร 
(Systems) 

เน่ืองจาก Thai – Canadian 
Community College มีพนักงาน
จํานวนไม่มาก มีการแบ่งหน้าที่
รับผิดชอบกันอย่างชัดเจน ระบบการ
ดําเนินงานต่างๆ ภายในองคก์รจึง
เป็นไปอย่างคล่องตัว ไม่มีระบบที่ยุ่งยาก 
ซับซ้อน สามารถติดต่อประสานงานกัน
ได้อย่างรวดเร็วทันใจ 

บริษัทที่เพ่ิงต้ังต้นขึ้นมาใหม่ การ
ดําเนินงานอาจเป็นไปได้ง่าย แต่ไม่มแีบบ
แผน ด้วยความใกล้ชิดกันมาก อาจทําให้
ขั้นตอนในการประสานงานเร่ืองต่างๆเกิด
การรวน หรือข้ามไปข้ามมาไม่ตามข้ันตอน
ที่ควรเป็น 

ลักษณะแบบ
แผนหรือ
พฤติกรรม ใน
การ
บริหารงาน
ของผู้บริหาร
ระดับสูง 
(Style) 

Thai – Canadian Community 
College เป็นบริษัทเปิดใหมข่นาดเล็ก 
การบริหารงานระหว่างผู้บริหารลงมาถึง
พนักงานจึงเป็นไปอย่างง่ายดาย รวดเร็ว 
เข้าถึงตัว และพนักงานก็สามารถถามข้อ
สงสัยได้ง่าย จึงทําให้ทีมงานเดินไป
ในทางเดียวกันอย่างไม่ลังเล  

ความใกล้ชิดของผู้บริหารกับพนักงานอาจ
ทําให้ข้อมูลบางอย่างที่ไม่จําเป็นเปิดเผย
หลุดออกมาได้ เน่ืองจากผู้บริหารต้องคิด
กลยุทธ์ แนวบริหารงานและการตลาด
มากมายหลายเร่ือง ซึ่งบางทีอาจเป็นแค่
ความคิดที่ริเร่ิมขึ้น ยังไม่ได้ตกตะกอน ยัง
ไม่พิจารณาที่จะประกาศเป็นแนวทางจริง
ออกมา แต่ด้วยความสนิท และใกล้ชิด 
อาจทําให้ข้อมลูส่วนที่รั่วไหล จนทําให้เกิด
ความสับสนในการเดินหน้าไปสู่เป้าหมาย
ได้ 

สมาชิกใน
องค์กร 
(Staff) 

แม้ Thai – Canadian Community 
College จะเพ่ิงเปิดธุรกิจได้ไม่นาน แต่
ผู้บริหารและพนักงานมีความชํานาญ 
และทํางานอยู่ในวงการการศึกษา 

สิ่งใหม่ที่เกิดขึน้กับการทํางานของ
พนักงานคือการทําวีซ่าให้กับนักเรียน ซึ่ง
สิ่งน้ีไม่ใช่สิ่งใหม่ เป็นสิ่งที่มแีบบแผนอยู่
แล้ว เพียงแต่ต้องใช้เวลาศึกษา 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน โดยวิเคราะห์ปัจจัย 7 ประการ 
               (7-S Framework) 
 

ปัจจัยในการ
วิเคราะห ์

Strength (จุดแข็ง) Weakness (จุดอ่อน) 

สมาชิกใน
องค์กร 
(Staff) 

มาแล้วมากกว่า 10 ปี จึงรู้หลักการใน
การทํางานในแวดวงนี้เป็นอย่างดี ซึ่งถือ
เป็นข้อดีในการขยายฐานลูกค้า ขยาย
ตลาดได้อย่างมาก 

และทําตามอย่างเคร่งครัด และรอบครอบ
ที่สุด แต่การทาํงานน้ีครั้งแรก ก็อาจทําให้
เกิดความผิดพลาดได้ 

ความรู้
ความสามารถ
ขององค์กร 
(Skills) 

บริษัทแมข่อง Thai – Canadian 
Community College เป็นบริษัทที่มี
ช่ือเสียงมากในวงการการศึกษาระดับ
โรงเรียนประถมและมัธยมศึกษาทั้ง
ภาครัฐและเอกชนทั่วประเทศไทย มี
ความคุ้นเคยกับระบบการศึกษา และ
คณะผู้บริหารเป็นอย่างดี จึงเป็นประตู
สําคัญในการเปิดตลาดให้กับ Thai – 
Canadian Community College 

ด้วยช่ือเสียงที่ดีของบริษัทแม่ ทําใหก้าร
เปิดตัวธุรกิจ Thai – Canadian 
Community College ร่วมถึงการ
ประสานงาน การทําการตลาดต่างๆ ต้อง
เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ให้สมกับ
ช่ือเสียงที่บริษัทแม่มมีา แต่เน่ืองจากเรา
เป็นธุรกิจที่เพ่ิงเปิดตัว จึงอาจมี
ข้อผิดพลาดได้ในบางกรณี 

ค่านยิม
ร่วมกันของ
สมาชิกใน
องค์กร 
(Shared 
Values) 

สมาชิกในองค์กรทุกคนมีเป้าหมาย
เดียวกัน มีใจทีอ่ยากจะมอบโอกาสให้
เด็กนักเรียนไทยมีโอกาสก้าวสู่การ
แข่งขันในตลาดโลกได้อย่างไม่อายใคร 
เมื่อมีเป้าหมายที่ชัดและเป็นหน่ึงเดียว 
การทํางานจึงเป็นไปเพ่ือความสําเร็จ
เดียวกันที่ต้ังเอาไว้ต้ังแต่แรก 

จากความรู้ของทุกคนที่มีอยู่มาก อาจทํา
ให้ขัดแย้งกันได้ในบางกรณี เพราะในบาง
ทฤษฎี บางเรื่องราว ต่างคนก็สามารถมอง
ได้ในคนละมุมมอง ดังคําที่ว่า เหรียญย่อม
มีสองด้านเสมอ 
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4. Technology หรือ เทคโนโลยี คือ พัฒนาการของเทคโนโลยีต่างๆท่ีเกิดขึ้นมาใหม่ ซึ่งจะ
ส่งผลกระทบกับธุรกิจ อาทิเช่น ผลกระทบของเทคโนโลยีใหม่ๆ ผลกระทบของระบบอินเตอร์เน็ต 
และระบบการติดต่อสื่อสารแบบมีสายและแบบไร้สาย และระยะทางที่ไกลจากสํานักงานใหญ ่เป็นต้น 

5. Legal หรือ กฎหมาย คือ ปัจจัยด้านกฎหมายบางข้อที่ส่งผลกรทบกับธุรกิจ อาทิเช่น 
แนวโน้มของกฎระเบียบข้อบังคับที่จะออกมาใหม่ และกฎระเบียบข้อบังคับที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน การ
ออกกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคและสิ่งแวดล้อม เป็นต้น 

6. Environmental หรือ สภาพแวดล้อม คือ สิ่งแวดล้อมต่างๆท่ีทั้งรอบตัว และทั่วโลก ที่
ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ อาทิเช่น พายุเฮอริเคน พายุสึนามิ แผ่นดินไหว ภูเขาไฟระเบิด เป็นต้น 

 
ตารางที่ 3.2 : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยใช้ทฤษฎี PESTLE analysis 
 
ปัจจัยในการ
วิเคราะห ์

Opportunity (โอกาส) Threat (อุปสรรค) 

Politic  
หรือ ปัจจัยทาง
การเมือง 

   รฐับาลในทกุยุคทุกสมัยใหก้าร
สนับสนุนให้เด็กไทยเรียนภาษาอังกฤษ
เพ่ือเข้าสู่การแข่งขันระดับสากล ด้วย
การผลักดันเช่นน้ี จึงช่วยเป็นประตูที่
เปิดให้โครงการ Study and 
Internship เข้าหาสถาบันการศึกษาได้
อย่างง่ายดาย 

   ด้วยสถานการณ์ทางการเมืองของ
ประเทศไทยทียั่งไม่คงที่ อาจเกิดการ
ประท้วง หรือเกิดความรุนแรงข้ึนมากบ้าง
น้อยบ้าง ทําให้เมื่อเกิดเหตุการณ์เหล่าน้ัน 
การดําเนินการเรื่องของ 
วีซ่านักเรียนมีความยากมากข้ึน เน่ืองจากจะ
ถูกมองว่าอยู่ในภาวะบ้านเมืองไม่สงบ อาจ
ไปแล้วไม่กลับ หรืออยู่เป็นอยู่ลี้ภัยได้ 

Economic 
หรือ เศรษฐกิจ 

เมื่อประเทศไทยได้ก้าวเข้าสู่สมาคม
อาเซียนต้ังแต่ปี 2558 ทําใหก้าร
ขยายตัวทางธุรกิจไปยังประเทศใน
อาเซียนเป็นเร่ืองที่ง่ายมากข้ึน จึงถือ
เป็นโอกาสที่ดีของธุรกิจ ในการขยายตัว
ที่สามารถทําได้ในอนาคตอันใกล้ อีกทั้ง
เมื่อเปิดอาเซียนแล้ว ทําให้คนไทย 

ด้วยสภาพเศรษฐกิจโลกและประเทศไทยที่
ค่อนข้างฝืดเคือง การจะใช้เงินในกระเป๋าแต่
ละครั้งต้องคิดมากขึ้น จากเมือ่ก่อนที่คนนิยม
ส่งลูกไปเรียนต่อต่างประเทศ ใกล้บ้างไกล
บ้างแล้วแต่ความคล่องตัวของเงินในกระเป๋า
ของแต่ละครอบครัว 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยใช้ทฤษฎี PESTLE analysis 
 
ปัจจัยในการ
วิเคราะห ์

Opportunity (โอกาส) Threat (อุปสรรค) 

Economic 
หรือ เศรษฐกิจ 

ตระหนักถึงการใช้ภาษาอังกฤษกันมาก
ขึ้น เพราะเมื่อเปรียบเทียบดูแล้ว คน
กัมพูชา หรือแม้แต่คนลาว ยังมีทักษะ
การพูดภาษาอังกฤษที่อยู่ในเกณฑ์ดีกว่า
คนไทยอยู่พอสมควร ทําใหค้นไทยเร่ิม
ต่ืนตัว หันมาสนใจกับการศึกษา
ภาษาอังกฤษของบุตรหลานกันมากข้ึน
อย่างเห็นได้ชัด เรียกได้ว่าเอ้ือต่อการทํา
ธุรกิจน้ีเป็นอย่างมาก 

แต่พอเศรษฐกิจเร่ิมฝืดเฟือง การส่งลูกไป
เรียนต่างประเทศจึงถูกมองว่าเป็นเรื่องที่น่า
ทํา แต่ไม่ใช่เร่ืองจําเป็นอีกต่อไป จึงทําให้การ
เปิดใจลูกค้าเป็นไปได้ยากข้ึน  

Social หรือ 
สังคม 
วัฒนธรรมและ
ค่านยิม 

สังคมทุกวันน้ี ประชาชนมีความสนใจที่
จะใฝ่รู้มากขึ้น ชอบที่จะเรียนจะรู้ในสิ่ง
ใหม่ หาประสบการณ์ที่แปลกใหม่ให้กับ
ตนเอง โครงการ Study and 
Internship in Canada จึงถือเป็น
โครงการที่เป็นที่สนใจของผู้คนได้ไม่ยาก 
ด้วยประเทศแคนาดาที่ทุกคนอยากไป 
ระยะเวลาโครงการท่ีไม่ยาวเกินไป อีก
ทั้งยังได้ความรู้และมีงานทําในเวลา
เดียวกันอีกด้วย อีกทั้งโลกทกุวันน้ี
เปิดรับวัฒนธรรมที่แตกต่างมากข้ึน การ
มีเพ่ือนชาวตะวันตกเป็นเรื่องสนุก ที่ได้
เรียนรู้วัฒนธรรมของผู้คนเหล่าน้ัน 

ค่านิยมของคนไทยค่อนข้างเป็นคนติดสบาย 
ไม่ชอบทําอะไรเองเหมือนคนสมัยก่อน 
โครงการ Study and Internship in 
Canada เป็นโครงการที่ให้นักเรียนได้เรียน
และทํางานในเวลาเดียวกัน จึงไม่เหมาะกับ
ค่านิยมความติดสบายของคนไทยบางกลุ่มใน
ปัจจุบันน้ีเลย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยใช้ทฤษฎี PESTLE analysis 
 
ปัจจัยในการ
วิเคราะห ์

Opportunity (โอกาส) Threat (อุปสรรค) 

Technology 
หรือ 
เทคโนโลยี 

เทคโนโลยีที่ทนัสมัย เราสามารถเอาโลก
ทั้งใบมาอยู่ในมือเราได้ การ
ติดต่อสื่อสารกับลูกค้าจึงเกิดความ
รวดเร็ว ทันใจมากข้ึน ตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ไม่ว่า
จะอยู่ที่ไหน เวลาใดก็ตาม 

ด้วยเทคโนโลยีที่ล้ําสมัยน้ี ทําให้การค้นหา
ข้อมูลของลูกค้าเป็นไปได้ง่าย จึงเหมือนเป็น
ดาบสองคม ที่ทําให้เราเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย แต่
คู่แข่งก็ทําได้เช่นเดียวกัน ทําให้ลูกค้ามี
ตัวเลือกในการตัดสินใจที่เพ่ิมข้ึน การแข่งขนั
ก็มากข้ึนตามมา 

Legal หรือ 
กฎหมาย 

กฎหมายกําหนดให้ค่าแรงขัน้ตํ่าของคน
ไทยอยู่ที่ 300 บาทต่อวัน แม้มีแนวโน้ม
ว่าจะเพ่ิมขึ้นอีก แต่ก็ยังไม่เพียงพอกับ
รายจ่ายของคนปัจจุบันน้ี จึงทําให้เกิด
ความคิดที่จะไปทํางานต่างประเทศกัน
มากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นในประเทศใกล้เคียง 
เช่น ประเทศสงิค์โปร์ ประเทศมาเลเซีย 
หรือประเทศทีไ่กลออกไป เช่น ประเทศ
ออสเตรเลีย ประเทศฟินแลนด์ เป็นต้น 
ซึ่งโครงการ Study and Internship in 
Canada ก็ถือเป็นประตูก้าวสําคัญที่จะ
ทําให้ได้ทํางานในประเทศแคนาดาอย่าง
ถูกกฎหมาย โดยมีค่าแรงขั้นตํ่ามากถึง 
$9CAD หรือประมาน 230 บาทต่อ
ช่ัวโมง จึงถือเป็นปัจจัยดึงดูดลูกค้าได้
เป็นอย่างดี 

ไม่มีสิ่งใดที่น่าเป็นอุปสรรคของ Thai – 
Canadian Community College ในปัจจยั
ของกฎหมาย เพียงแต่ต้องระวังกฎหมายด้าน
การส่งออกแรงงาน เน่ืองจากโครงการ Study 
and Internship in Canada ไม่ใช่โครงการ
ส่งคนไปทํางาน แต่นักเรียนสามารถทํางานได้
อย่างถูกกฎหมายด้วยประเภทวีซ่าที่ถืออยู่ ใน
การประชาสัมพันธ์ หรือแม้แต่การพูดนําเสนอ
โครงการจึงต้องชัดเจน ไม่ให้ใครเข้าใจผิดได้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก โดยใช้ทฤษฎี PESTLE analysis 
 
ปัจจัยในการ
วิเคราะห ์

Opportunity (โอกาส) Threat (อุปสรรค) 

Environment
หรือ 
สภาพแวดล้อม 

ด้วยสภาพอากาศเมืองไทยที่ร้อนและมี
ฝนเกือบทั้งปี คนไทยจะได้สมัผัสความ
หนาวเย็นได้ไม่เกิน 2 สัปดาห์ต่อปี 
(หากไม่ได้อาศัยอยู่ภาคเหนือ) จึงมี
ความอยากและโหยหาความหนาวเย็น 
อยากสัมผัสกับหิมะสักครั้งในชีวิต ซึ่ง
น้ันเป็นสิ่งที่นักเรียนจะได้เจออย่าง
แน่นอนจากการเข้าโครงการ Study 
and Internship in Canada จึงเป็น
จุดขายอีกจุดหน่ึงของโครงการน้ี 

ประเทศทางแถบทวีปอเมริกาต้องประสบกับ
ภัยธรรมชาติรุนแรงอยู่บ่อยคร้ัง เช่น พายุเฮ
อริเคน พายุหิมะ เป็นต้น แมจ้ะไม่ได้ส่งผล
กระทบต่อธุรกิจมากนัก แต่บางครอบครัวที่
จะส่งบุตรหลานเข้าโครงการ อาจทําให้มี
ความเป็นห่วงในจุดน้ีได้เช่นกัน 

 
3.2  การวิเคราะห์ TOWS Matrix 

หลังจากที่มีการประเมินสภาพแวดล้อมโดยการวิเคราะห์ให้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส 
และอุปสรรคแล้วก็จะนําข้อมูลทั้งหมดมาวิเคราะห์ในรูปแบบความสัมพันธ์แบบแมตรกิซ์โดยใช้ตาราง
ที่เรียกว่า TOWS Matrix   โดย TOWS Matrix เป็นตารางการวิเคราะห์ที่นําข้อมูลที่ได้จากการ
วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคมาวิเคราะห์เพ่ือกําหนดออกมาเป็นยุทธศาสตร์หรือกล
ยุทธ์ประเภทต่าง ๆ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



โ
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  2.3 กลยุทธเ์ชงิแก้ไข (WO Strategy) ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมิน
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดอ่อนและโอกาสมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์หรอื
กลยุทธ์ในเชิงแก้ไข ทั้งน้ีเน่ืองจากองค์การมีโอกาสท่ีจะนําแนวคิดหรือวิธีใหม่ ๆ มาใช้ในการแก้ไข
จุดอ่อนที่องค์การมีอยู่ได้ 

  2.4 กลยุทธเ์ชงิรับ (WT Strategy) ได้มาจากการนําข้อมูลการประเมนิ
สภาพแวดล้อมที่เป็นจุดอ่อนและอุปสรรคมาพิจารณาร่วมกัน เพ่ือที่จะนํามากําหนดเป็นยุทธ์ศาสตร์
หรือกลยุทธ์ในเชิงรับ ทั้งน้ีเน่ืองจากองค์การเผชิญกับทั้งจุดอ่อนและอุปสรรคภายนอกท่ีองค์การไม่
สามารถควบคมุได้ 
 
ตารางที่ 3.3 :  การวิเคราะห์ TOWS Matrix 

 ปัจจัยภายใน            
                             
 
 
 
 
   
 
 
 
 
ปัจจัยภายนอก        

S – Strength 
1. แบ่งหน้าที่รับผดิชอบงานกันอย่าง 
ชัดเจน 
2. ผู้ประสานงานเป็นกันเอง เอาใส่ใจ  
และมีรอยย้ิมให้กับลูกค้าเสมอ 
3. ระบบการทํางานภายในมีความ 
คล่องตัวสูง 
4. การบริหารงานที่รวดเร็ว เข้าถึงตัว 
ผู้ปฏิบัติงาน ทําให้แนวทางการทํางาน
เป็นไปในทางเดียวกัน ทุกคนในองค์กร
มีเป้าหมายที่ชัดเจน 
5. ผู้บริหารและพนักงานมีความรู้และ 
ความชํานาญในแวดวงการศึกษา
ประเทศไทยเป็นอย่างดี 
6. มีบริษัทแม่ที่มช่ืีอเสียงคอยหนุนหลัง 

W – Weakness 
1. งานที่ไม่ต่อเน่ือง หากพนักงาน 
ขาดงาน 
2. เป็นบริษัทน้องใหม่ในวงการการส่ง 
เด็กไปเรียนต่างประเทศ ทําให้ไม่มี
ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 
3. การทํางานไม่เป็นระบบ  
ข้ามไปข้ามมา 
4. หลายๆ กจิกรรมท่ีทํา เพ่ิงเคยทําเป็น 
ครั้งแรก จึงทําให้เกิดข้อผิดพลาดได้ 
5. ความรู้ของทุกคนที่มีอยู่มาก อาจทํา 
ให้ขัดแย้งกันในบางเรื่อง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) :  การวิเคราะห์ TOWS Matrix 

(ตารางมีต่อ) 

 

O – Opportunity 
1. รัฐบาลสนับสนุน 
ให้เด็กไทยเรียน
ภาษาอังกฤษ 
2. คนไทยต่ืนตัวใน 
การเรียนภาษาอังกฤษ 
3. คนไทยอยากรู้  
อยากมีประสบการณ์ 
มีเพ่ือนต่างแดน  
4. เทคโนโลยีการ 
ติดต่อสื่อสารที่ดี ทํา
ให้เกิดความรวดเร็ว 
ตอบสนองลูกค้าได้
ทันใจทุกที่ทุกเวลา 
5. ค่าแรงขั้นตํ่า ที่ตํ่า 
กว่าประเทศท่ีพัฒนา
แล้ว 
6. ความอยากสัมผัส 
อากาศหนาวและหิมะ
ของคนไทย 

SO Strategy – กลยุทธเ์ชิงรุก 
ด้วยนโยบายของรัฐบาลและความ
ต่ืนตัวของคนไทย ทําใหก้ารเปิดใจ
ลูกค้าเป็นไปอย่างไม่ยาก บวกกับ
ความรู้ความเช่ียวชาญของพนักงาน 
และการทํางานของ Thai-Canadian 
Community College ที่รวดเร็วทันใจ 
ผ่านเทคโนโลยีด้านต่างๆ ดูแลลูกค้า
เป็นอย่างดี เพ่ือเป้าหมายเดียวที่มีอยู่
ในใจ ทําให้รุกถึงตัวถึงใจลูกค้าได้อย่าง
รวดเร็วและทั่วถึง 

WO Strategy – กลยุทธเ์ชงิแก้ไข 
- ด้วยเทคโนโลยีที่ล้ําสมัยที่อยู่ในมือ 
ของทุกคน สามารถช่วยลดความขาด
ตอนของการทํางาน และการทํางานที่ไม่
เป็นระบบได้ โดยการสื่อสารผ่านระบบ
ออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น Line Skype หรือ 
Google Drive เพ่ืออัพเดตความคืบหน้า
ของงานได้ตลอดเวลา อีกทั้งยังช่วยเป็น
เคร่ืองมือในการค้นหาข้อมูลต่างๆ ที่
พนักงานยังไม่มีความรู้ ทั้งเร่ืองการทําวี
ซ่า งานเอกสาร และกิจกรรมต่างๆ  

T – Threat 
1. ความไม่สงบของ 
บ้านเมือง กระทบผลวี
ซ่านักเรียน 
2. สภาวะเศรษฐกิจ 
ชะลอตัวทั่วโลก 

ST Strategy – กลยุทธ์เชงิป้องกัน 
- แม้มีคูแ่ข่งในธุรกิจค่อนข้างเยอะ แต่ 
จุดขายของโครงการ ด้วยเมืองที่
สวยงาม หลักสูตรที่ดี การบริการที่เอา
ใจใสข่องผู้ประสานงาน ก็ยังสามารถ
มัดใจลูกค้าไว้ได้ 

WT Strategy – กลยุทธเ์ชิงรับ 
อุปสรรคท่ีมีเปน็เรื่องที่เหนือการควบคุม 

และจุดอ่อนที ่
Thai-Canadian Community College 
เป็นเจ้าใหม่ในตลาด 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) :  การวิเคราะห์ TOWS Matrix 

T – Threat 
3. ค่านิยมความติด 
สบายของคนไทย 
4. มีคู่แข่งในตลาด 
จํานวนมาก 
5. ภัยธรรมชาติต่างๆ  
ในทวีปอเมริกาเหนือ 

ST Strategy – กลยุทธ์เชงิป้องกัน 
- การให้ข้อมูลทีล่ะเอียดและเยอะมาก
พอ ก็จะทําใหลู้กค้าไม่ลังเลท่ีจะ
จ่ายเงิน และไม่กังวลกับเร่ืองใดๆ 
ทั้งสิ้น 

WT Strategy – กลยุทธเ์ชิงรับ 
อุปสรรคท่ีมีเปน็เรื่องที่เหนือการควบคุม 
และจุดอ่อนที่  
การต้ังรับกับทุกปัญหาภายใน ปัญหาจาก
ลูกค้า และปัญหาภายนอกต้องเป็นไป
อย่างรวดเร็ว ทันไว ทันเวลา เพ่ือ
ตอบสนองงานและลูกค้าได้อย่างไม่สะดุด 



 เพ่ือใ
ดําเนินธุรกิจน
เครื่องมือนี้จะ
ประโยชน์สูงส
ดังต่อไปนี้ 

- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 
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4.1  การวิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภทที่อยู่ในโมเดล “Business Model Canvas” 
 4.1.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย  (Customer  Segment)   
 โครงการ  Study  and  Internship  in  Canada  เป็นโครงการที่ดําเนินการเพ่ือให้
นักเรียนและนกัศึกษา  เป็นทางเลือกในการไปเปิดประสบการณ์ต่างประเทศ ระหว่างที่กําลังศึกษาอยู่ 
หรือผู้ที่สําเร็จการศึกษาแล้ว  ทางโครงการจึงแบ่งกลุ่มลูกค้าเป็น  2  กลุม่  ดังนี้ 

1. กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา ที่อยู่ระหว่างการศึกษามหาวิทยาลัยปี 1-4 หรือ ปวส. 
ปีที่ 1-2 ลูกค้ากลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มที่สนใจไปพัฒนาภาษาอังกฤษ  มองการไปเมืองนอกว่าจะทําให้โปร
ไฟล์ตัวเองเหนือกว่าคนอ่ืน  เป็นการสร้างมูลค่าเพ่ิมในตัวเอง และเรียนรูวั้ฒนธรรมที่แตกต่าง 

2. กลุ่มผูส้ําเร็จการศึกษา ที่มีอายุไม่เกิน 35  ปี  ลูกค้ากลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มทีส่นใจ 
การทํางานในต่างประเทศ  ด้วยเหตุผลรายได้ที่จะเกิดขึ้นจากการทํางานในประเทศที่มีค่าแรงสูงกว่า
ไทย 

4.1.2 การนําเสนอคุณค่าใหกั้บลูกค้า  (Value  Propositions)   
โครงการน้ีเป็นการนําเสนอความเช่ือ  นําเสนอความฝัน  นําเสนออนาคต   ฉะน้ันบุคคลที่

เช่ือว่าตัวเราเองที่กําหนดอนาคต  มีความฝนัที่ชัดเจนและต้องการสร้างฝันน้ันให้เป็นจริง  เพ่ือเปลี่ยน
อนาคต  เพ่ือชุบชีวิตใหม่ผ่านโปรไฟล์ที่ดีกว่า ผ่านคุณค่าทีท่างโครงการจะมอบให้ดังต่อไปนี้ 

  1. สถาบันและหลักสูตร  ที่น่าเช่ือถือผ่านการรับรองที่ถูกต้องระดับสากล 
  2. การพัฒนาภาษาอังกฤษจากการใช้ชีวิตอยู่ในประเทศเจ้าของภาษา  ช่วยให้ได้รับ

การยอมรับ โอกาสในการทํางาน และฐานเงินเดือนที่สูงข้ึน 
  3. ความคุ้มค่าทางด้านการเงิน 
  4. การดูแลของเจ้าหน้าที่โครงการที่สร้างความใกล้ชิด  อบอุ่น  และความเป็น

กันเอง 
4.1.3 ช่องทาง (Channels)   
การนําเสนอโครงการ Study and Internship in Canada  มีรูปแบบการนําเสนอ 2ช่องทาง

ดังน้ี 
  1. B2B (Business to Business) เป็นการนําเสนอโครงการให้กับสถานศึกษาทั้ง

ระดับมัธยมศึกษา ระดับอุดมศึกษา และอาชีวศึกษา โดยการเข้าพบคณะผู้บริหารและคณาจารย์ เพ่ือ
แนะนําโครงการให้เป็นที่รู้จัก และต่อยอดความสัมพันธ์ในทางที่จะเป็นไปได้ เช่น ลงนามความร่วมมือ 
เพ่ือบรรจุโครงการ Study and Internship in Canada ลงในหลักสูตรทวิภาคี 

2. B2C (Business to Customer) เป็นการขายตรง ตัวต่อตัว กับลูกค้าผ่าน 
ช่องทางต่อไปน้ี 
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4.1.4 การสร้างสัมพนัธ์กับลกูค้า (Customer  Relationships) 
โครงการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าจัดทําขึ้นผ่านหลายกิจกรรมทั้งแบบ Face to Face 

และทางออนไลน์ มีวิธีสร้างความสัมพันธ์ดังต่อไปนี้ 
1. การจัดอบรมภาษาอังกฤษเพ่ือเตรียมความพร้อมให้กับลกูค้า 
2. การจัดงานปฐมนิเทศก่อนเดินทาง เพ่ือให้นักเรียนที่เข้าร่วมโครงการได้ทําความ 

รู้จักกันก่อนเดินทาง เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีตลอด 8 เดือนที่จะได้ใช้ชีวิตอยู่ด้วยกันที่ประเทศ
แคนาดา และอบรมในสิ่งที่ควรรู้ สิ่งที่ควรและไม่ควรทําให้กับนักเรียนทัง้หมด 

3. จัดกิจกรรมโปรโมช่ันผ่านช่องทางออนไลน์บน Facebook และ Line@ เพ่ือ 
กระตุ้นยอดขายและเพ่ิมความสัมพันธ์กับลกูค้า 

4. ส่งข้อความทางโทรศัพท์มือถอืให้กับผู้ทีส่นใจที่ได้เคยแจ้งเบอร์โทรศัพท์ไว้กับ  
Thai-Canadian Community College เพ่ือประชาสัมพันธ์ซ้ําเติมโครงการ Study and Internship 
in Canada ให้กับทุกคน  

4.1.5 กระแสรายได้ (Revenue  Streams) 
เน่ืองจาก Thai-Canadian Community College  เป็นผูบ้ริหารหลักสูตรของวิทยาลัย

โดยตรง  โครงสร้างของกระแสรายได้จึงเกิดจาก 2  ส่วน  คือ ค่าเล่าเรียน และค่าบริการในการ
ดําเนินการ  

4.1.6 ทรพัยากรหลัก (Key  Resource) 
หลักสูตรการเรียนการสอนที่สามารถมีตัวช้ีวัดและมีการรับรองที่ถูกต้องชัดเจนระดับสากล  

เป็นทรัพยากรหลักในการดําเนินโครงการ  รวมถึงสถานประกอบการในการฝึกปฏิบัติที่สามารถ
รองรับจํานวนผู้สมัครเข้าร่วมโครงการได้เพียงพอและมีค่าตอบแทนในการทํางาน 

4.1.7 กิจกรรมหลัก (Key  Activities) 
การนําเสนอข้อมูลที่ถูกต้องชัดเจนและการประชาสัมพันธ์ (Road Map) อย่างต่อเน่ืองและ

ทั่วถึง  เพ่ือตอกยํ้า  เพราะข้อมูลเป็นสิ่งจําเป็นที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อบริการ 
4.1.8 พนัธมิตร (Key  Partners) 

 สถานศึกษาต่างๆ  ซึ่งเป็นองค์กรที่ผลิตนักศึกษาในทุกๆปี 
 สถานประกอบการในต่างประเทศ  เพ่ือรองรับการฝึกปฏิบัติของผู้เข้าร่วมโครงการ 
 ตัวแทนจําหน่าย 

4.1.9 โครงสร้างต้นทนุ (Cost  Structure) 
 ต้นทุนในการประชาสัมพันธ์ สื่อโฆษณาต่างๆ  
 ค่าจ้างครูผู้สอน 
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ต่างประเทศ ซึ่งเป็นสินค้าที่มีราคาสูง การตัดสินใจของลูกค้าจึงต้องพิถีพิถันมาก และหากไม่มองใน
แง่มุมของตัวเงิน ความปลอดภัยของบุตรหลานที่จะส่งไป คืออีกหน่ึงปัจจัยที่ลูกค้าคํานึงถึงเป็นอันดับ
ต้นๆ เน่ืองจากปัจจุบันน้ีมีมิจฉาชีพจํานวนมาก หากินจากช่องทางนี้  
 แต่ถึงแม้คูแ่ข่งจะมากเพียงใด แต่ละบริษัทกม็ีจุดขายและจดุแข็งที่แตกต่างกันออกไป เช่น 
ประเทศ หลักสูตร ระยะเวลา ความครอบคลุมของการดูแล เป็นต้น จึงเรียกได้ว่า ขึ้นอยู่กับความ
พอใจของลูกค้าที่จะเลือกใช้บริการกับบริษัทใด การงัดจุดขายมาแข่งกันจึงเป็นตัวช้ีวัดในการปิดการ
ขายของแต่ละบริษัท 

4.2.2 Bargaining Power of Suppliers: อํานาจต่อรองของ Supplier 
Supplier ของ Thai-Canadian Community College มด้ีวยกันทั้งหมด 3 ฝ่ายดังน้ี 
  1. สถานศึกษาในประเทศไทย – อํานาจการต่อรองของสถานศึกษาในประเทศไทย

อยู่ในระดับกลาง เน่ืองจากโครงการ Study and Internship in Canada เป็นโครงการที่ทําให้ทั้งเด็ก
นักเรียน/นักศึกษา และสถาบันการศึกษานั้นๆ ได้รับประโยชน์กันทุกฝ่าย กล่าวคือ เด็กนักเรียนได้
เปิดประสบการณ์ต่างประเทศ ส่วนสถาบันได้ช่ือเสียงจากเด็กที่จบโครงการ สถาบันการศึกษาเหล่าน้ี
จึงยินดีเปิดรับ  Thai-Canadian Community College ให้เข้าไปร่วมมือกับสถาบันในเร่ืองต่างๆได้
ในระดับที่พอเหมาะพอควร 

  2. สถานประกอบการในประเทศแคนาดา – อํานาจการต่อรองมีน้อย เน่ืองจาก
ปัญหาการขาดคนงานของประเทศแคนาดา เพราะชาวแคนาดาเลือกที่จะไม่ทํางานที่ใช้แรงงาน และมี
นักศึกษาจบใหม่จํานวนไม่น้อยในแต่ละปี เลอืกที่จะเดินทางออกจากถ่ินเกิดไปยังเมืองใหญ่ หรือ
ประเทศอ่ืน เพ่ือหางานที่ดีกว่า ปัญหาแรงงานขาดแคลนจึงเกิดขึ้น การจ้างงานชาวเอเชียจึงเป็นที่
นิยมของธุรกิจใช้แรงงานในประเทศแคนาดา ไม่ว่าจะเป็น ร้านอาหาร โรงแรม หรือแมแ้ต่โรงงาน
อุตสาหกรรมขนาดเล็กและขนาดกลาง สถานประกอบการในประเทศแคนาดาจึงยินดีเปิดรับนักเรียน
ที่ต้องการทํางานในระหว่างเรียนเป็นอย่างดี 

  3. ตัวแทนจําหน่าย – คือบริษัทหรือบุคคลที่หาลูกค้าป้อนให้กับ Thai-Canadian 
Community College อํานาจการต่อรองของตัวแทนจําหน่ายจึงมีค่อนข้างสูง เพราะบริษัทหรือ
บุคคลเหล่าน้ีไม่ได้ทํางานให้เราแค่ที่เดียว การต่อรองจึงข้ึนอยู่กับค่าตอบแทนของแต่ละบริษัททีใ่ห้กับ
ตัวแทนจําหน่าย 

4.2.3 Bargaining Power of Customers: อํานาจต่อรองของลูกค้า 
 ลูกค้ามีอํานาจต่อรองค่อนข้างสูง เน่ืองจากมีหลายบริษัทเป็นตัวเลือกมากในอุตสาหกรรมน้ี 
ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของราคาที่จะแตกต่างกันไม่มากนัก รวมไปถึงโปรโมช่ันหรือของแถม เช่น ฟรีประกัน
สุขภาพ บริการจองต๋ัวเคร่ืองบินฟรี เป็นต้น ลูกค้าจึงมีตัวเปรียบเทียบเยอะ อํานาจการต่อรองจึงเยอะ
ตามมา 



โ

ใ

 

4.2.
 โครง
ประเทศแคน
โครงการน้ีที่ไ
อ่ืนๆ อาทิเช่น
เหล่าน้ีแม้เด็ก
กฎหมายแบบ
ต่างประเทศก็
เป็นสินค้าทด

4.2.
ธุรกิจ

Canadian C
ใหม่ๆ เปิดตัวขึ
บริษัทจึงต้อง
หวาดหว่ันแม้
 
4.3  รายละเ

4.3.
 

ภาพที่ 4.4 :  
 

4 Threat of
งการ Study 
าดาเป็นระยะ
ไม่สามารถหาไ
น โครงการ W
กจะไม่ได้เรียน
บเต็มเวลา ซึ่ง
กเ็ป็นห้องเรียน
ดแทนที่ลูกค้าส
5 Threat of
จการส่งนักเรี

Community 
ขึ้นมาให้ลักษณ
มีจุดแข็งของต

มจ้ะมีอีกก่ีบริษั

เอียดคู่แข่งขนั
1 คู่แข่งทางต

บริษัท IEO A

f Substitute
and Interns
ะเวลา 8 เดือน
ได้ในประเทศไ

Work and Tra
นในหลักสูตรข
การรู้เรียน ไม
นขนาดใหญท่ี่
สามารถใช้เป็น
f New Entra
ยนไปศึกษาต่
College เอง
ณะเดียวกันน้ี
ตนเอง และรัก
ษัทน้องใหม่เปิ

นของธุรกิจ 
ตรง 

Aboard 

e Products
hip in Cana
น จดุขายของเ
ไทย สินค้าทด
avel โครงกา
ของสถาบันกา
ม่จําเป็นต้องเกิ
ที่เด็กๆจะได้เก็
นตัวเลือกได้อ
ance: ภัยคุก
อต่างประเทศ
ก็เป็นน้องใหม
้ การคุกคามจ
กษาฐานลูกค้า
ปดตัวมาก็ตาม

s or Service
ada เป็นโครงก
เราคือประสบ
ดแทนของเรา
ร Work and
ารศึกษาที่ประ
กดิจากในห้อง
บเก่ียวความรู้
ย่างชัดเจน 

กคามจากผู้แข่
ศไม่ใช่เรื่องใหม
ม่ในธุรกิจน้ี จึง
จากผูแ้ข่งขันร
าไว้ใหดี้ที่สุด 
 

s: ภัยคุกคาม
การที่ส่งเด็กไป
บการณ์ที่เด็กจ
ก็คือ โครงการ
Holiday เป็น

ะเทศน้ันๆ แต่ไ
เรียนแต่เพียง
รู้แบบไม่จํากดั

งขันรายใหม ่
ม่ของประเทศ
งหลีกเลี่ยงไม่ไ
ายใหม่จึงเกิด
เพ่ือยืนอยู่ในต

 

มจากสินค้าทด
ปเรียนและฝึก
จะได้รับจากกา
รส่งเด็กไปต่า
นต้น ซึ่งโครง
ได้ทํางานอยา่
งเท่าน้ัน การใ
ด โครงการเหล

ศไทย แม้แต่ T
ได้เลยทีจ่ะมีบ

ดขึ้นได้ตลอดเว
ตลาดได้อย่างม

70 

ดแทน 
กงานใน
ารไป
งประเทศ
การ
างถูก
ใช้ชีวิตใน
ล่าน้ีจึงถือ

Thai-
บริษัท
วลา ทุก
มั่นคง ไม่



 

 บริษั
ว่ามีช่ือเสียงใ
ตรงคําว่า “In
 จุดเด
ที่ดําเนินกิจก
ต่างประเทศ 
ประเทศให้ลกู
 จุดด้
ค่อยดี 
 
ภาพที่ 4.5 :  
 

 
 บริษั
ของธุรกิจน้ี มี
การดําเนินงา
แคนาดา สาม
 จุดเด
เคยใช้บริการ
อุดมศึกษา ใน
 จุดด้

ษัท IEO Aboa
นวงการน้ีมาก
nternship” 
ด่น บริษัท IE
ารมาแล้วกว่า
มีโครงการให้
กค้าเลือกมาก
ด้อย มีนักเรียน

บริษัท OEC 

ษัท OEC Glob
มสีํานักงาน 4 
นอย่างมืออาช
มารถอยู่ต่อเพ่ื
ด่น บริการที่ดี
รมาแล้ว อีกทัง้
นสถาบันการศึ
ด้อย ราคาโคร

ard จัดต้ังขึ้นตั
ก ซึ่งบริษัทนี้มี
คือเด็กสามาร

EO Aboard เ
า 20 ปี มีโรงเ ี
้เลอืกหลายโค
กว่า 10 ประ
นบางกลุ่มที่ได

Global Edu

bal Educatio
ที ่ได้แก่ หัวห
ชีพ จุดขายอยู
อทํางานได้อย

ดีของผู้ประสา
งยังมีหลักสูตร
ศึกษาที่มีช่ือเสี
งการที่จัดอยู่ใ

ต้ังแต่ปีพ.ศ. 2
มจีุดขายจุดเดี
รถทาํงานได้อ
เป็นบริษทัที่มี
เรียน วิทยาลัย
ครงการ ระยะ
เทศทั่วโลก 
ด้เคยใช้บริการ

ucation 

on  ก่อต้ังมาแ
หมาก ป่ินเกล้
ยู่ที่การประชา
ย่างถูกกฎหมา
นงาน ให้ข้อมู
รให้เลือกมากม
สียงมากกว่า 1
ในระดับที่สูงก

2542 มลีูกค้าใ
ยวกับ Thai-C
ย่างถูกกฎหม
ช่ือเสียง มีคว
ย และมหาวิท
เวลาโครงการ

รแล้วไมป่ระทั

แล้ว 30 ปี เรี
้า เชียงใหม่ แ
าสัมพันธ์ว่า เด็
ายอีก 3 ปี 
มลูที่ครบถ้วน 
มาย ไม่ว่าจะเ
10 ประเทศทั่
กว่าบริษัทอ่ืนๆ

ใช้บริการหลา
Canadian Co
ายตามระยะเ
ามน่าเช่ือถือม
ยาลัยในเครือ
รเลือกได้ตามใ

ทบัใจ ทําให้มชืี

ยกได้ว่าเป็นห
และเวียดนาม 
ด็กที่เรียนจบห

รวดเร็ว มีช่ือ
เป็นมัธยมศึกษ
ัวโลก 
ๆ 

ายร้อยคนต่อปี
ommunity C
เวลาที่วีซ่ากํา
มาก จากประ
อข่ายที่มช่ืีอเสี
ใจลูกค้า และ

ช่ือเสียงจากลู

หนึ่งในบริษัทเ
เป็นองค์กรให

หลักสูตรจากป

อเสยงที่ดีในหม
ษา อาชีวศึกษ

71 

ปี เรียกได้
College 
หนด  
สบการณ์
ยงใน
มี

กค้าไม่

ก่าแก่
หญ ่ที่มี
ประเทศ

มู่ลูกค้าที่
ษา และ



ไ

 

4.3.
 

ภาพที่ 4.6 : 
 

 
บริษั

Travel ที่ประ
ได้ว่าเป็นบริษั
Community

จุดเด
ประสานงานเ
ลูกค้าที่เป็นเด็
เรียกลูกค้าเป็

จุดด้
ค่อนข้างเยอะ
 
 
 
 
 
 
 
 
 

2 คู่แข่งทางอ

บริษัท Click 

ษัท Click Edu
ะเทศอเมริกา 
ษัทแรกที่เด็กที
y College เพ
ด่น บริษัท Cl
เป็นกันเอง ดูแ
ด็กมหาวิทยาลั
ปนช่วงๆ 
ด้อย โครงการ 
ะ เด็กต้องดูแล

อ้อม 

Education

ucation มีช่ือ
ซึ่งดําเนินกิจ

ทีส่นใจจะเข้าโ
พราะถือเป็นก
ick Educatio
แลดี การประ
ลัย อีกทั้งค่าโค

Work and T
ลตัวเอง บางค

เสียงในการส่
การมาแล้วมา
โครงการน้ีนึก
ารส่งเด็กให้ไป
on มีความเป็น
ะชาสัมพันธ์เน้
ครงการไม่แพ

Travel เป็นโค
คนใช้คําว่า “เ

งเด็กมหาวิทย
ากกว่า 10 ปี 
ถึง จึงถือเป็น
ปมีประสบการ
นมืออาชีพในโ
้นไปที่สีสันสด
งมาก ประมา

ครงการที่จะโด
คว้ง” ทันททีีเ่

ยาลัยไปโครงก
มีความเช่ียวช
คู่แข่งทางอ้อม
รณ์ต่างประเท
โครงการ Wo
ดใส รปูภาพอิน
าณ 120,000 

ดนลูกค้าบ่นใน
เดินทางถึงปร

 

การ Work an
ชาญเป็นอย่าง
มของ Thai-C
ทศเหมือนกัน 
ork and Trav
นเทรน เหมาะ
บาท และจัดโ

นกรณีไปถึงแ
ระเทศอเมริกา

72 

nd 
งดี เรียก
Canadian 

vel ผู้
ะกับกลุม่
โปรโมช่ัน

ล้วทิง้เด็ก
า 



73 
 

4.4  การเปรียบเทียบคู่แข่งกับธุรกิจ 
 
ตารางที่ 4.1 : ตารางเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่ง 
ผลิตภัณฑ์ Thai-Canadian Community 

College มีโครงการ Study and 
Internship in Canada 
ระยะเวลา 8 เดือน เพียงโครงการ
เดียว โดยมี 2 หลักสูตร คือ 
Hospitality และ Safety จึงไม่ได้
มีตัวเลือกให้ลกูค้าเลือกมากนัก 
แต่หลักสูตรของเราได้รับมาตร 
ฐานจากกระทรวงศึกษาธิการ
ประเทศแคนา ดา มีทั้งทฤษฎีและ
ปฏิบัติที่เข้มข้นลงตัว 

มีโครงการท่ีหลากหลาย ในด้านของ
หลักสูตร ประเทศที่จะไป ระยะเวลา 
และขนาดของเมืองที่สามารถเลือกได้
ตามความต้องการของลูกค้า 

ราคา ค่าใช้จ่ายโครงการ Study and 
Internship in Canada 236,500 
บาท ซึ่งถือว่าถูกกว่าราคาในตลาด 

ค่าโครงการประเภทเดียวกันน้ี บริษัทอ่ืน 
จะเริ่มต้นที่ 250,000 บาท ไปจนถึง 
300,000 บาท ซึ่งถือว่าเป็นราคาที่ค่อน
ขายสูง 

การบริการ Thai-Canadian Community 
College ดูแลลูกค้าแบบครบวงจร 
ต้ังแต่การดําเนินเอกสารวีซ่า 
แนะนําวิธีการทําพาสปอร์ต การ
ทําใบตรวจประวัติอาชญากร  

บริษัทอ่ืนๆมีบริการช่วยดําเนินวีซ่า 
ติดต่อต่อสถานศึกษา ที่พัก และจัด
ปฐมนิเทศ  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) : ตารางเปรียบเทียบคู่แขง่ขันกับธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่ง 
การบริการ การตรวจสุขภาพ ติดต่อวิทยาลัยที่

ประเทศแคนาดา จัดหาที่พัก 
จัดหางานทั้ง Part-time และ 
Full-time จัดปฐมนิเทศก่อน
เดินทาง รวมถึงมีผู้ประสานร่วม
เดินทางและใช้ชีวิตอยู่กับนักเรียน
ด้วยตลอดโครงการ เพ่ือเป็นที่
ปรึกษาให้กับน้องๆ อย่างใกลชิ้ด 

แต่ไม่มีพ่ีเลี้ยงเดินทางร่วมทริปไปกับ
น้องๆด้วย 

การส่งเสริมการขาย Thai-Canadian Community 
College จัดโปรโมช่ันส่วนลดค่า
โครงการ 5,000 บาท สําหรบั
ลูกค้าที่เข้าร่วมโครงการในช่วง
ระยะเวลาที่กําหนด 

บริษัทอ่ืนๆมีการจัดโปรโมช่ันในเทศกาล
ต่างๆ บ้างเป็นส่วนลด 5,000 – 10,000 
บาท บ้างก็จัดเป็นของแถมต่างๆให้ลูกค้า 
เช่น กระเป๋าเดินทาง เป็นต้น 

พันธมิตรทางธุรกิจ Thai-Canadian Community 
College มีพันธมิตรทางธุรกิจที่
เข้มแข็ง ความสัมพันธ์ของ Thai-
Canadian Community 
College กับสถานบันการศึกษาใน
ประเทศไทยมอียู่อย่างแน่นแฟ้น
ทั่วประเทศ ด้วยความช่วยเหลือ
จากบริษัทแม ่ร่วมถึงความสัมพันธ์
กับสถานประกอบการประเทศ
แคนาดา ที่ได้ลงนามความร่วมมือ
ต่อกันในการส่งเด็กนักเรียนเข้า
ปฏิบัติงาน 

พันธมิตรส่วนใหญ่ของบริษัทคู่แข่ง คือ
ตัวแทนจําหน่าย ที่คอยหานักเรียนป้อน
ให้ แต่ความมัน่คงไม่ได้มีสูง ตัวแทน
จําหน่ายเหล่าน้ีทํางานให้กับบริษัทที่จ่าย
ค่าตอบแทนมากที่สุดเสมอ 
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4.5  การวิเคราะห์พนัธมิตรเครือข่ายทางธรุกิจและวิธีการสรา้งความสมัพันธท์างธุรกิจ 
สถานศึกษาในประเทศไทย 
เพ่ือความสามารถในการแข่งขัน  ความเติบโตของธุรกิจ  หรือ เพ่ือกลยุทธ์ทางการตลาด  

สถานศึกษา  ถอืเป็นพันธมิตรของธุรกิจ  เพราะเป็นองค์กรที่ผลิตบุคคลากรออกสู่ตลาดแรงงาน จึง
เป็นโอกาสที่บริษัทสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ตรงจุดและชัดเจน  

การสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจกับสถานศกึษา  จึงทําได้โดยการจัดหลักสูตรการเรียน
ร่วมกับโครงการ Study and Internship In Canada  ในการรับสมัครนักศึกษาแรกเขา้สําหรับ
นักศึกษาที่ต้องการไปต่างประเทศ  เพ่ือเกิดประโยชน์ทั้งสองฝ่าย  โดยสถาบันศึกษาเองมีจุดแข็งใน
การรับสมัครนักเรียนคือโอกาสในการไปต่างประเทศ  ส่งผลต่อจํานวนนักเรียนที่สมัครเพิ่มขึ้น 
 สถานประกอบการในประเทศแคนาดา 

ภาวการณ์ขาดแรงงานในช่วงฤดูร้อนของประเทศแคนาดาที่มีนักท่องเที่ยวเป็นจํานวนมาก 
ส่งผลใหผู้้ประกอบการต้องการแรงงานที่ค่อนข้างสูงในช่วงเวลาดังกล่าว  เพ่ือตอบสนองความเฟ่ืองฟู
ของธุรกิจ จึงทําให้การสานสมัพันธ์ธุรกิจเป็นไปได้ง่าย โดยการลงนามความร่วมมือ หรือ MOU  กับ
สมาคมการท่องเท่ียวในประเทศแคนาดาเพ่ือเป็นสถานที่ฝกึปฏิบัติงานของนักศึกษาไทย เรียกได้ว่า 
Win-Win ทั้งสองฝ่าย 

ตัวแทนจําหน่าย 
Thai-Canadian Community College มีโครงการท่ีดีเป็นสินค้า ส่วนตัวแทนจําหน่ายก็มี

นักเรียนอยู่ในมือ อยู่ที่ว่าค่าตอบแทนของบริษัทใดใหม้ากน้อยเท่าไร ตัวแทนจําหน่ายเหล่าน้ีก็จะ
ทํางานให้กับบริษัทน้ัน การสร้างสัมพันธ์ทั้งหมดจึงข้ึนอยู่กับตัวเงินที่ตัวแทนจําหน่ายจะได้จากการ
ทํางาน 
 
4.6  บทสรปุ Model ธุรกิจ 
 ธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจที่มีตลาดใหญ่ มคีู่แข่งสูง เน่ืองจากมีเด็กนักเรียน นักศึกษาที่จบใหมทุ่กปี
หลายหมื่นคน และหลายคนกม็ีความสนใจในการไปหาประสบการณ์ต่างประเทศก่อนเริ่มทํางานจริง 
เพ่ือฝึกทักษะภาษาอังกฤษ ทักษะการทํางานกับชาวต่างชาติ เพ่ือโอกาสในการทํางานที่ดีกว่าในทุกๆ
สาขางาน แต่ธุรกิจน้ีไม่ใช่ธุรกจิที่จะเริ่มทําได้ง่ายนัก เน่ืองจากต้องสร้างความสัมพันธ์กับสัมพันธมิตร
ทางการค้าทั้งในประเทศและต่างประเทศที่มีมาตรฐานและไว้ใจได้ ถ้าหากเร่ิมต้นธุรกิจโดยไม่มี
เครือข่ายพันธมิตรใดเลย เสน้ทางการทําธุรกิจน้ีก็ริบหร่ี เพราะความเป็นอยู่ของธุรกิจน้ี คือต้องมีความ
เป็นมืออาชีพ และความน่าไว้วางใจน้ันเอง หากขาดสิ่งน้ีและทําให้เกิดช่ือเสียงที่ไม่ดีขึ้น การดําเนิน
กิจการต่อไปจะทําได้ยาก ด้วยความรวดเร็ว ทั่วถึงของอินเตอร์เน็ต  ความพึงพอใจของลูกค้าจึง
เปรียบเสมือนดาบที่เราไม่มีทางรู้ว่าจะแทงเราวันไหนเลย 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
 จากการทําแบบสอบถาม วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกองค์กร และวิเคราะห์
คู่แข่ง รวมกับผลวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม ทําให้ได้เห็นถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคในการทําธุรกิจ จึงสามารถจัดทําแผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ เพ่ือให้สนองกับวัตถุประสงค์ในการ
จัดทําแผนธุรกจิ โดยใช้ทฤษฎีเร่ืองเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps 
สําหรับธุรกิจบริการ มาเป็นตัววิเคราะห์ 
 
5.1  แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ
(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นสิ่งที่สนองความจําเป็นและความต้องการของ 
มนุษย์ได้คือ  สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แกลู่กค้า และลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์
น้ัน ๆ  โดยทั่วไปแล้ว  ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น  2  ลักษณะ  คือ  ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้อง
ได้  และ  ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได 

2. ด้านราคา  (Price) หมายถึง  คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ลูกค้าจะเปรียบเทียบ 
ระหว่างคุณค่า (Value)  ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตัดสินใจซื้อ  ดังน้ัน การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ
ชัดเจน  และง่ายต่อการจําแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศ 
สิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการที่นําเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทางในการนําเสนอ
บริการ (Channels) 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคญัในการ 
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจสําคญัของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5. ด้านบคุคล  (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการ 
คัดเลือก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่
แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าที่
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ต้องมีความสามารถ  มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ  มีความคิดริเร่ิม  มคีวามสามารถ
ในการแก้ไขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

6. ด้านการสรา้งและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and  
Presentation) เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลกูค้า ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน 
ปฏิบัติในด้านการบริการ ทีนํ่าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บรกิารอย่างถูกต้องรวดเร็ว และ
ทําให้ผูใ้ช้บริการเกิดความประทับใจ 
 
5.2  ประเภทของกลยุทธ์ และแผนการปฏิบัติการ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสาวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่กล่าวมาใน
ข้างต้น กับการวิเคราะห์ผลการทําแบบสอบถามจากผู้ตอบแบบสอบถาม 415 คน จึงนํามาทําแผนกล
ยุทธ์ทั้ง 7Ps เพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์ในการทําแผนธุรกิจ และเพ่ือนํามาปรับใช้จริงกับธุรกิจ สร้าง
ความสําเร็จ สร้างกําไร อย่างมั่นคง และยั่งยืน 

5.2.1 กลยุทธด้์านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
ผลิตภัณฑ์ของ Thai-Canadian Community College ไม่ใช่เป็นสินค้าที่มองเห็น จับต้องได้ 

หากแต่เป็นรูปแบบของการบริการ น้ันคือ การเป็นศูนย์บริการครบวงจรในการส่งนักเรียนไปศึกษาต่อ
ต่างประเทศ และจากผลการศึกษาข้อมูลที่ได้รวบรวมมาดังต่อไปน้ี 

1. ตารางที่ 2.3 จาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ  
แสดงผลว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุระหว่าง 19 – 21 ปีมากที่สุด 

2. ตารางที่ 2.7 จาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามระยะเวลา 
หลักสูตรทีส่นใจจะเลือกไปเรียน แสดงผลว่าระยะเวลาที่ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจเลือกมากที่สุด คือ 
4 – 6 เดือน 

3. ตารางที่ 2.8 จาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามหลักสูตร 
ด้านอาชีพที่สนใจศึกษา แสดงผลว่าหลักสตูรที่ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจมากที่สุด คือ หลักสูตรการ
บริการ และรองลงมา คือ หลกัสูตรเชฟ 

4. ตารางที่ 2.9 จาํนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามประเทศ 
เจ้าของภาษาที่สนใจจะเลือกไปเรียน แสดงผลว่าประเทศท่ีมีผู้ตอบแบบสอบถามเลือกมากที่สุด คือ 
ประเทศแคนาดา 
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5. ตารางที่ 2.10 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามลักษณะ 
เมือง แสดงผลว่าเมืองที่ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจมากที่สดุ คือ เมืองขนาดใหญ่ และรองลงมา คือ 
ชานเมือง 

6. ตารางที่ 2.11 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภท 
สถานที่ประกอบการที่จะฝึกงาน แสดงผลว่าสถานประกอบการที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกมากที่สุด 
คือ โรงแรม และรองลงมา คือ ร้านอาหาร 

7. ตารางที่ 2.12 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความ 
คาดหวังจากเงินลงทุนที่จ่ายไปในการเข้าร่วมโครงการ แสดงผลว่า 79% ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ต้องการได้รายรับที่มากกว่ารายจ่าย 

8. ตารางที่ 2.13 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุจูงใจ 
ในการเข้าร่วมโครงการ แสดงผลว่าเหตุจูงใจของผู้ตอบแบบสอบถามเลือกมากที่สุด คือ ต้องการ
ประสบการณ์ต่างประเทศ 

9. ตารางที่ 2.14 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามช่วง 
ระยะเวลาที่ประสงค์จะเข้าร่วมโครงการ แสดงผลว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ต้องการที่จะเข้าร่วม
โครงการในช่วงปิดเทอม 

10. ตารางที่ 2.16 เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ 
ตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านผลิตภัณฑ์ แสดงผลว่าปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามใช้เป็นตัวเลือกมากที่สดุ 
คือ มีสถานทีฝ่กึงาน/ทํางานรองรับเมื่อไปถึง 

จากผลการวิเคราะห์ที่ได้มาจาก 9 ตารางที่กล่าวมาข้างต้น ทําใหส้รุปผลิตภัณฑ์ที่จะ
ตอบสนองผู้บริโภคได้มากที่สุด จึงออกมาเป็นรูปแบบโครงการ Study and Internship in Canada 
มีรายละเอียดโครงการดังต่อไปนี้ 

1. เรียนหลักสูตร International Hospitality Training การบริการ และ  
หลักสูตร Safety ความปลอดภัยในการทํางาน 

2. ระยะเวลาโครงการ 8 เดือน 
3. สําหรับผูส้มคัรที่สําเร็จการศึกษามัธยมศึกษาปีที่ 6 หรือเทียบเท่า ถึงอายุ 35 ปี 
4. เรียนที่มหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียง ณ เมือง Charlottetown เกาะ Prince  

Edward Island ประเทศแคนาดา ซึ่งต้ังอยู่ทางตะวันออกของประเทศแคนาดา มีภูมิทศัน์ที่สวยงาม 
เหมาะแก่การอยู่อาศัย เล่าเรียน และทํางาน เน่ืองจากมีความเป็นอยู่ที่ดี ค่าครองชีพไม่สูง มีงานให้ทํา
จํานวนมาก รายรับจึงจะมากกว่ารายจ่าย 
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5. มีบริการจัดหาที่พัก และจดัหางานทั้ง Part-time(ช่วงระหว่างเรียน) และ  
Full-Time (ช่วงฝึกงาน) ให้กับนักเรียนทุกคน เป็นงานด้านการบริการ ได้แก่ งานโรงแรม ตําแหน่ง
พนักงานต้อนรับ แม่บ้าน พนักงานยกกระเป๋า และงานร้านอาหาร ตําแหน่งพนักงานเสิร์ฟ ผู้ช่วยแม่
ครัว มีรายรับอยู่ที่ $10 - $12 CAD ช่ัวโมง 

จากรายละเอียดโครงการ Study and Internship in Canada ที่กล่าวมาข้างต้น ทําให้
มั่นใจได้ว่าโครงการน้ีจะมอบความคุ้มค่าใหก้ับลูกค้าตามความต้องการ และได้เปิดประสบการณ์
ต่างประเทศแบบเต็มอ่ิมตลอด 8 เดือน พรอ้มบริการจัดหางานที่ไม่มีที่ไหนทํา ซึ่งถือเป็นจุดแข็งที่จะ
เอาชนะคู่แข่งได้อย่างง่ายดาย 

5.2.2 กลยุทธด้์านราคา (Price Strategy) 
ราคาขายเป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่สําคัญในการทําให้ลูกค้าหรอืผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อสนิค้า

หรือบริการช้ินใดช้ินหน่ึง โครงการ Study and Internship in Canada เป็นโครงการที่ทําให้เด็กไทย
ได้เปิดประสบการณ์ต่างประเทศ ผ่านการเรียนหลักสูตร International Hospitality Training การ
บริการ และ หลักสูตร Safety ความปลอดภัยในการทํางาน และฝึกปฏิบัติงานจริงในสถาน
ประกอบการประเทศแคนาดา โดยได้รับค่าตอบแทนจากการทํางาน ตลอดระยะเวลา 8 เดือน จุดเด่น
ของโครงการในเร่ืองของหลักสูตรและการปฏิบัติงานมีอยู่ค่อนข้างแข็ง แต่อีกหน่ึงปัจจัย คือการต้ัง
ราคาโครงการ ก็เป็นหน่ึงในปัจจัยสําคัญที่ลกูค้าจะวัดความคุ้มค่าระหว่างเงินที่จ่ายไป กับสิ่งที่จะได้รับ 
ซึ่งจากตารางที่ 2.5 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้ครอบครัว แสดงผล
ให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ย 30,001 – 50,000 บาท เป็นกลุ่มมากทีส่ดุ และตารางที่ 
2.17 เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านราคา 
แสดงผลว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในด้านของราคามากที่สุด คือ ความคุ้มค่าของเงินที่จ่ายไป จึง
นํามาสร้างกลยุทธ์ในการต้ังราคาได้ดังน้ี 

1. แบ่งค่าใช้จ่ายเป็น 3 ก้อน เพ่ือให้ชัดเจน และเข้าใจง่าย ดังนี้ 
- ค่าโครงการ 61,500 บาท ประกอบด้วย ค่าดําเนินเอกสารวีซ่า ค่า 

จัดหาที่พัก ค่าจัดหางาน ค่าประกันสุขภาพระหว่างที่อาศัยอยู่ที่ประเทศแคนาดา ค่าหลักสูตรปรับ
พ้ืนฐานภาษาอังกฤษก่อนเดินทาง 

- ค่าคอร์สเรียน 120,000 บาท 
- ค่าต๋ัวเคร่ืองบินและวีซ่า 55,000 บาท  

2. แบ่งการชําระเงินออกเป็น 5 งวด ดังน้ี 
งวดที่ 1 30,000 บาท (ค่าโครงการ) 
งวดที่ 2  31,500 บาท (ค่าโครงการ) 
งวดที่ 3 60,000 บาท (ค่าคอร์สเรียน) 
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งวดที่ 4  60,000 บาท (ค่าคอร์สเรียน) 
งวดที่ 5 55,000 บาท (ค่าต๋ัวเคร่ืองบินและวีซ่า) 

จากการต้ังราคาและการแบ่งชําระแล้ว กลยุทธ์ที่จะทําให้ลกูค้าตัดสินใจซือ้ คือการนําเสนอ
ข้อมูลแบบครบถ้วน ตรงไปตรงมา ช้ีแจงให้เห็นถึงความคุ้มค่าระหว่างเงินที่จ่ายมา กับสิ่งที่ลูกค้าจะ
ได้รับ อีกทั้งเมื่อเอามาเปรียบเทียบกับคู่แข่งแล้ว ราคาของ Thai-Canadian Community College 
มีราคาที่ตํ่ากว่าทุกที่ในตลาด เมื่อเทียบระยะเวลาโครงการ หลักสูตร และบริการต่างๆแล้ว 

5.2.3 กลยุทธด้์านการจัดจําหน่าย (Place Strategy) 
 การจัดจําหน่าย หรือช่องทางในการนําเสนอสินค้าน้ันๆต่อผู้บริโภค มีได้ 2 ช่องทางด้วยกัน
คือ ทาง Offline หรือสถานที่ต้ัง ทําเล และทาง Online ผ่านหน้าเว็บไซด์ หรือโซเซียลมีเดียต่างๆ ซึง่
ในปัจจุบันทั้ง 2 ช่องทางนี้ ถือว่ามีความสําคัญเท่าเทียมกนั เพราะหากที่ต้ังของกิจการอยู่ในตําแหน่ง
ที่เหมาะสม กจ็ะสามารถเรียกลูกค้าได้ดี และในหลายๆกรณีที่ลูกค้าไม่เคยมาใช้บริการที่หน้าร้านเลย 
หากแต่เป็นการสั่งซื้อหรือใช้บริการผ่านทางออนไลน์เท่าน้ัน และจากผลการตอบแบบสอบถาม ตาราง
ที่ 2.4 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามมหาวิทยาลัยที่กําลังศึกษา แสดงผลว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนมากที่สุด คือนักศึกษามหาวิทยาลัยมหาสารคาม ตารางที่ 2.18 
เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย  แสดงผลว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกให้ เว็บไซด์ของบริษัทมีข้อมูลครบถ้วน ใช้
งานง่าย เป็นปัจจัยหลักมากทีสุ่ด จึงนํามาทําแผนกลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่ายได้ดังน้ี 

1. กลยุทธ์ทางด้านสถานที่ต้ัง  
   Thai-Canadian Community College มีสํานักงานใหญต้ั่งอยู่ที่ ตําบลคลองสาม 

อําเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี ซึ่งมีหมู่บ้านอยู่ 45 โครงการ มีประชากรมากกว่า 60,000 
ครัวเรือน จึงถือว่าอยู่ในจุดที่มีผู้คนพลุกพลา่น มีจํานวน Traffic ต่อวันหลายหมื่นคน การทําโฆษณาที่
หน้าร้าน และภายในคลองสามจึงทําได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยังมีสํานักงานประจําภาคอีสานที่ 
อําเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม ซึ่งเป็นจังหวัดที่มีกลุ่มเป้าหมายอยู่มากที่สุด น้ันก็คือมหาวิทยาลัย
มหาสารคาม จึงทําให้ง่ายต่อการติดต่อประสานงานกับลูกค้าในทุกๆด้าน ทําใหลู้กค้ารู้ว่า Thai-
Canadian Community College มีตัวตนอยู่จริง ไม่ใช่สถาบันที่มาหลอกพาเด็กไปปล่อยเกาะ สร้าง
ความมั่นใจใหก้ับลูกค้าและผูป้กครองได้อย่างเต็มที่ 

2. กลยุทธ์ทางด้านโซเซียลมีเดีย 
ทุกวันน้ีปฏิเสธไม่ได้เลยว่าโซเซียลมีเดียเข้ามามีบทบาทสําคญัในการทําธุรกิจทุก 

ประเภท เรียกได้ว่าเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการขยายธุรกิจให้เติบโตได้อย่างรวดเร็ว ในแง่ของธุรกิจแวด
วงการศึกษา โซเซียลมีเดียมหีน้าที่ในการเป็นแหล่งอ้างอิงข้อมูล (Reference) และความความ
น่าเช่ือถือของสถาบันต่างๆ ทั้งในและต่างประเทศ กลยุทธ์ทางด้านโซเซียลมีเดียจึงมคีวามสําคัญกับ
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การทําธุรกิจของ Thai-Canadian Community College เป็นอย่างมาก ถือเป็นหน่ึงในปัจจัยในการ
ตัดสินใจซื้อของลูกค้าที่สําคัญอีกปัจจัยหน่ึง กลยุทธ์ที่ได้จากการตอบแบบสอบถามได้ช้ีชัดไว้เช่นกัน 
ว่าหากเว็บไซด์ของบริษัทมีขอ้มูลครบถ้วน ใช้งานง่าย ก็จะทําให้ตัดสินใจซื้อ แผนกลยุทธ์จึงมีดังน้ี  

2.1 สร้างเว็บไซด์ให้มคีวามน่าเช่ือถือ โดยการให้ข้อมูลที่ครบถ้วน เป็น 
ข้อมูลจริง เป็นสิ่งที่ลูกค้าจะได้รับจริง และทําฟังก์ช่ันในการใช้งานให้ไม่ซับซ้อน ใช้งานง่าย มีช่องทาง
การติดต่อหลายช่องทาง 

2.2 มีตัวตนในเว็บยอดฮิตต่างๆ เช่น Facebook เป็นต้น น้ันคืออีกหน่ึง 
ช่องทางในการประชาสัมพันธ์โครงการให้กับลูกค้าได้รับรู้ Facebook ไม่ได้เพียงให้ข้อมูล แต่ยังเปิด
โอกาสให้ผู้ใช้ ได้อัพเดตข้อมูลกิจกรรมต่างๆของธุรกิจผ่านหน้าหลัก รวมไปถึงการทํากิจกรรมร่วมสนุก
ชิงรางวัลต่างๆผ่านทาง Facebook เพ่ือเรียกความสนใจจากทั้งลูกค้าเก่าและลูกค้าใหมอี่กด้วย 

2.3 Line@ อีกหน่ึงช่องทางเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กับธุรกิจ เพราะทุกวันน้ี 
ไม่มีใครที่ไม่รู้จกั ไม่ใช้งานแอพพลิเคช่ัน Line ซึ่งเป็นแอพพลิเคช่ันสนทนาที่นิยมกันมากที่สุดใน
ประเทศไทย ด้วยความเป็นมาตรฐาน และความรวดเร็วในการส่งสาร ไมว่่าจะอยู่ที่ใดในโลก การมี 
Official Line@ ของกิจการจึงช่วยในการติดต่อ ตอบข้อสักถาม กับลูกค้าได้รวดเร็ว ทันใจตลอด 24 
ช่ัวโมง 

5.2.4 กลยุทธด้์านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
การส่งเสริมการตลาด หรือ การจัดโปรโมช่ัน เป็นส่วนหน่ึงในการกระตุ้นยอดขายให้กับธุรกิจ 

สามารถเรียกลกูค้าเก่าที่รู้จักผลิตภัณฑ์หรือเคยใช้บริการอยู่แล้วให้กลับมา และเปิดใจลกูค้ากลุ่มใหม่ๆ
ด้วยการลดแลกแจกแถม และจากการวิเคราะห์ตารางที่ 2.19 เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านการส่งเสริมการตลาด แสดงให้เห็นว่า โปรโมช่ันที่
ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจมากที่สุดคือ โปรโมช่ันส่วนลดค่าคอร์สเรียนและค่าเดินทางแบบกลุ่ม 3-5 
คน และส่วนลดค่าโครงการที่เหมาะสม จึงได้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดดังน้ี 

1. ส่วนลดค่าโครงการ 5,000 บาท สําหรับผูส้มัคร 20 ท่านแรก เพ่ือกระตุ้มให้ 
ลูกค้าตัดสินใจซื้อ 

2. โปรโมช่ันส่วนลดค่าคอร์สเรยีน เมื่อสมัครพร้อมกัน 5 คนขึ้นไป เน่ืองจากลูกค้า 
ของ ร้าน Eat read Ood lod ส่วนใหญ่เดินทางกันเป็นกลุ่มเพ่ือน 2 – 4 คน การจัดโปรโมช่ันน้ีจะ
เป็นการเพ่ิมยอดขายโดยให้ลูกค้าเป็นผู้ขายให้แทน กล่าวคือ ถ้าอยากได้ส่วนลด ก็ต้องหาเพ่ือนเพ่ิม
น้ันเอง 
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3. ส่วนลดค่าเคร่ืองด่ืมร้าน Eat read Ood lod ร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมหน้า 
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม สําหรับลูกค้าของ Thai-Canadian Community College เน่ืองจาก
ลูกค้าส่วนใหญเ่ป็นนักศึกษาของมหาวิทยาลัยมหาสารคาม จึงจัดโปรโมช่ัน โดยร่วมมือกับพันธมิตร
ทางการค้า คือ ร้าน Eat read Ood lod เพ่ือคืนกําไรให้กับลูกค้า 

5.2.5 กลยุทธด้์านบคุลากร (People Strategy) 
บุคลากรคือหน้าตาของธุรกิจ ดังน้ันสิ่งแรกที่จะเปิดใจลกูค้า น้ันก็คือเจ้าหน้าที่ที่เป็นด่านแรก

ในการให้ข้อมลู และตารางที่ 2.20 เปอร์เซน็ต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านบุคลากร แสดงผลว่าผู้ตอบแบบสอบถามต้องการให้เจ้าหน้าที่มีความ
น่าเช่ือถือในการให้ข้อมลูมากที่สุด และรองลงมาคือ ทักษะในการให้ข้อมูลของเจ้าหน้าที่ที่ชัดเจน 
ตรงไปตรงมา ไม่เย่ินเย้อ และความรวดเร็วในการให้ข้อมลู จึงนํามาปรับเป็นกลยุทธ์ด้านบุคลากรได้
โดยการ อบรมเจ้าหน้าที่ทุกคนให้มีความรู้ทีเ่ท่าทัน ทั่วถึงกัน และมกีารอัพเดตข้อมูลกันอยู่ตลอดเวลา 
โดยการจัดประชุมย่อยทุกสัปดาห์ในการแลกเปลี่ยนข้อมลูในการทําการตลาด เพราะเจ้าหน้าที่แต่ละ
คน ก็จะประสพปัญหาที่แตกต่างกันออกไปตามลูกค้าของตน การได้แลกเปลี่ยนประสบการณ์ในการ
ขายจึงเป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ทีจ่ะทําให้ทุกคนรู้เท่าทันตลาด พร้อมช่วยกันแก้ไขปัญหาดังกล่าวในที่
ประชุม และจดัประชุมใหญทุ่กเดือน เพ่ือสรุปยอดขาย ความสําเร็จ และปัญหาที่เกิดขึ้น เพ่ือเป็น
กําลังใจในการทํางานให้บรรลุเป้าหมายเดียวกัน และเพ่ิมเติมในการจัดอบรมบุคลิกภาพให้กับ
พนักงาน เพ่ือให้มีความน่าเช่ือถือเวลาพบปะผู้บริหารสถาบันการศึกษาต่างๆ เด็กนักเรียน นักศึกษา 
และลูกค้าทั่วไป ไม่ว่าจะเป็นในด้านการพูด ด้านการแต่งตัว ฯลฯ 

5.2.6 กลยุทธด้์านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) 
จากตารางที่ 2.22 เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ

เลือกใช้บริษัท ด้านลักษณะทางกายภาพ แสดงให้เห็นว่าปัจจัยที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกมากที่สุด 
คือ การให้บริการในการจัดหางาน ดังน้ันจึงนํามาปรับเป็นกลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพได้โดยการ 
มีบริการจัดหางานให้กับนักเรียนทุกคน ทั้งในช่วง Part-time ระหว่างเรียน และในช่วง Full-time 
ระหว่างฝึกปฏิบัติงานจริง ในโรงแรม และรา้นอาหารในเกาะ Prince Edward Island ตามความถนัด
ของนักเรียนแต่ละคน ซึ่งบริการจัดหางานน้ี ถือเป็นจุดขายของโครงการ Study and Internship in 
Canada เพราะโดยส่วนใหญโ่ครงการทั่วไปของคู่แข่ง จะมีบริการแค่จัดหาที่เรียนแต่เพียงเท่าน้ัน ทํา
ให้นักเรียนบางคนเกิดปัญหาการเงินในช่วงแรกที่อาศัยอยู่ที่ต่างประเทศ เน่ืองจากยังหางานทําไม่ได้ 
การมีงานรองรับทันทีที่ไปถึงจึงช่วยขจัดปัญหานี้ รวมถึงปลดกังวลให้กับผู้ปกครองอีกด้วย 

5.2.7 กลยุทธด้์านระบบการให้บริการ (Process Strategy) 
Thai-Canadian Community College เป็นธุรกิจการให้บริการ ไม่ใช่ธุรกิจที่มีสินค้าจับต้อง

ได้ กระบวนการให้บริการถึงถอืเป็นสิ่งที่สําคัญ เป็นหัวใจของธุรกิจ ย่ิงบริการน้ีมีมูลค่ากว่า 200,000 
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บาท การตัดสินใจซื้อของลูกค้าจึงต้องผ่านกระบวนการการไตร่ตรองมาอย่างดี บริการท่ีได้ไปจึงต้อง
เป็นบริการที่ดีเย่ียม จากตารางที่ 2.21 เปอร์เซ็นต์ของข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริษัท ด้านกระบวนการให้บริการ แสดงให้เห็นว่าปัจจัยที่มากที่สุด คือ การตอบทุก
ข้อสงสัย ทุกคําถาม และปลดกังวล ให้กับผู้ปกครอง จึงสามารถนํามาเป็นกลยุทธ์ได้โดยการ ฝึก
พนักงานให้มีข้อมูลเกี่ยวกับโครงการ ประเทศแคนาดา เอกสารวีซ่า และการเดินทางให้ครบในทุกด้าน 
จัดทํา Q&A ขึน้มาให้เป็นอาวุธในการตอบคําถาม และมัน่เพ่ิมเติมคําถามใหม่ๆ เข้าไปอยู่เสมอเมื่อเจอ
กับคําถามเหลา่น้ัน เพราะอย่างที่ได้กล่าวไปในข้างต้น บริการน้ีมีมูลค่ากว่า 200,000 บาท การส่ง
บุตรหลานไปไกลหูไกลตาถึงต่างบ้านต่างเมือง ทําให้ผู้ปกครองต้องวิตกในความเป็นอยู่ ความ
ปลอดภัยของบุตรหลานอย่างแน่นอน การจ่ายเงินในครั้งน้ีจึงต้องคุ้มค่า น่าเช่ือถือ และสามารถซื้อ
ความสบายใจ ปลดกังวลให้กับผู้ปกครองได้เป็นปลิดทิ้ง 

 
5.3  แผนงานด้านการเงนิและงบประมาณ 
 การบริหารแหล่งเงินทุนในการบริหารธุรกิจ เพ่ือความปลอดภัยทางด้านการเงิน 
ผู้ประกอบการรายใหม่จําเป็นต้องหาแหล่งเงินทุนที่มีต้นทุนทางด้านดอกเบ้ียตํ่าที่สุด หรอืไม่มีต้นทุน
ทางด้านดอกเบ้ียเลย เพราะหากธุรกิจมีภาระดอกเบ้ียเท่ากับการเพ่ิมภาระในการบริหารกระแสเงินสด 
อาจส่งผลต่อสภาพคล่องของธุรกิจ และเกิดความชะลอตัวในการดําเนินธุรกจิ หรือหยุดชะงัก ฉะน้ัน
โดยสรุปโครงการ Study and Internship in Canada เป็นกิจการเจ้าของคนเดียวจึงใช้เงินลงทุน
จากเจ้าของกิจการ 
 5.3.1 แหล่งเงนิทุน 
 โครงการ  Study and  Internship in Canada  เป็นการต่อยอดจากประสบการณ์ในการ
บริหารธุรกิจเดิม  โดยใช้ลงทนุจากเจ้าของกิจการและเงินกู้ธนาคาร  ซึ่งเงินลงทุนเท่ากับ  967,000   
บาท  มสีัดส่วนประกอบเงินลงทุน คือ ส่วนสินทรัพย์ไมห่มุนเวียนร้อยละ 32.89 ส่วนค่าใช้จ่ายก่อน
เร่ิมดําเนินงานร้อยละ 36.09 และส่วนสุดทา้ยส่วนเงินทุนหมุนเวียนร้อยละ 31.02 เน่ืองด้วยธุรกิจเป็น
ลักษณะการบริการส่วนต้นทุนการบริการจึงจะเกิดขึ้นเมื่อมีผู้สมคัรเข้าร่วมโครงการ  ส่งผลให้ใช้เงิน
ลงทุนไม่สูง 
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ตารางที่ 5.1 : ตารางงบประมาณการลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน       
อุปกรณ์สํานักงาน - คอมพิวเตอร์ 60,000.00       318,000.00  
อุปกรณ์สํานักงาน - ปร้ินเตอร์ 8,000.00  - - 
อุปกรณ์สํานักงาน - แฟกซ ์ 50,000.00      
เฟอร์นิเจอร์ 200,000.00      
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 318,000.00     
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน       
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 349,000.00  - 349,000.00  
  - - 0 
เงินทนุหมุนเวียน  300,000.00   300,000.00  0 
  -            -    0 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น  967,000.00   618,000.00    349,000.00  
โครงสร้างเงินทุน           100.00                63.91               36.09 

  
5.3.2 ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
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ตารางที่ 5.2 : ตารางค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 
การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
รวม 318,000.00         
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 63,600.00  63,600.00   63,600.00 63,600.00  63,600.00  
ค่าเสื่อมราคาสะสม 63,600.00  127,200.00 190,800.00 254,400.00  318,000.00 
 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
รวม 318,000.00 318,000.00 318,000.00 318,000.00  318,000.00 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 63,600.00  127,200.00 190,800.00 254,400.00  318,000.00 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
รวมสุทธิ 254,400.00 190,800.00 127,200.00 63,600.00           -    
 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าตกแต่ง 349,000.00         
ค่าตกแต่งตัดจ่าย 69,800.00  69,800.00   69,800.00 69,800.00  69,800.00  
ตัดจ่ายสะสม 69,800.00  139,600.00 209,400.00 279,200.00  349,000.00 

 

ค่าตกแต่ง  349,000.00 349,000.00 349,000.00 349,000.00  349,000.00 
หักตัดจ่ายสะสม 69,800.00  139,600.00 209,400.00 279,200.00  349,000.00 
ค่าตกแต่งสุทธิ 279,200.00 209,400.00 139,600.00 69,800.00  -    
 

จากตารางรางท่ี  5.2 ค่าเสื่อมราคาและค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  พบว่าสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
ประกอบด้วยอุปกรณ์สํานักงาน (เคร่ืองคอมพิวเตอร์, เคร่ืองปร้ินเตอร์, เครื่องแฟกซ์) และเฟอร์นิเจอร์
สํานักงาน (โต๊ะทํางาน, เก้าอ้ี)  ซึ่งทรัพย์สินดังกล่าวมีอายุการใช้งานที่จําเป็นต้องตัดจําหน่ายออกจาก
บัญชีทรัพย์สินเมื่อหมดอายุการใช้งานและต้องประเมินเป็นค่าใช้จ่าย(ค่าเสื่อมราคา) ทกุๆปี   

 
 

โอนไปงบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะทางการเงิน

โอนไปงบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะทางการเงิน
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5.3.3 ประมาณการรายได้  
 
ตารางที่ 5.3 : ตารางประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
จํานวนผู้สมัครเข้าร่วม
โครงการ           
ช่วงที่   1     เมย.-ธค. 20 20 60 60 60 
ช่วงที่   2     มิย.-มค. 40 40 60 60 60 
  
ผู้สมัครเข้าร่วมโครงการต่อ
ปี 60 60 120 120 120 
รายได้บริการต่อผู้สมัคร 61,500 61,500 61,500 61,500 61,500 
รายได้ค่าเล่าเรียนต่อ
ผู้สมัคร 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 
รายได้บริการต่อผู้สมัคร/
คอร์ส  10,890,000 10,890,000 21,780,000 21,780,000 21,780,000
            
            
รายได้ค่าบริการต่อปี 10,890,000  10,890,000 21,780,000  21,780,000  21,780,000 

 
ตารางที่  5.3  ประมาณการรายได้  แนวคดิในการคํานวณรายได้อยู่บนพ้ืนฐานจากความ 

สามารถในการจัดหาสถานที่ประกอบการและระยะที่ผู้ประกอบการในประเทศแคนาดาต้องการ
พนักงาน ซึ่งปัจจัยทั้งสองประการ ธุรกิจจะมีรายได้แปรผนัตามปัจจัยทั้งสองน้ี  แต่ทางโครงการ
ต้องการควบคุมคุณภาพเพ่ือความย้ังยืนในช่วงห้าปีแรกจึงคํานวณรายได้คงที่ดังน้ี 

ปัจจัยแรก ตําแหน่งงานที่จะสถานประกอบการต้องการ  120  คน 
ปัจจัยสอง ระยะเวลาที่ส่งผลต่อจํานวนช่ัวโมงในการทํางาน 8 เดือน 
ทั้งสองปัจจัยจึงมีกรอบรายได้ของธุรกิจจํานวนผู้สมัครเข้าร่วมโครงการปีละ 120 คน  

ระยะเวลาในการเล่าเรียนและฝึกงาน 8 เดือน  ซึ่งมีค่าบรกิารต่อผู้สมัครจํานวน 61,500 บาทและค่า
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เล่าเรียนต่อสมัคร 120,000บาท  ฉะน้ันกระแสรายได้ของโครงการรวมท่ีจะได้รับตลอดหลักสูตรเป็น
จํานวนเงินทั้งสิ้น 21,780,000 บาท (ย่ีสิบเอ็ดล้านเจ็ดแสนแปดหมื่นบาทถ้วน) 

 
 5.3.4 ประมาณการคา่ใช้จ่าย 
 
ตารางที่  5.4 : ตารางประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ 144,000  144,000  144,000  144,000  144,000  
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 6,000  6,120  6,242  6,367  6,495  
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 60,000  63,000  66,150  69,458  72,930  
ค่าโทรศัพท ์(เพ่ิม 2%) 84,000  85,680  87,394  89,141  90,924  
ค่าเสื่อมราคา 63,600  63,600  63,600  63,600        63,600 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 69,800  69,800  69,800  69,800  69,800  
เงินเดือน   (เพ่ิม 5%) 1,980,000  2,079,000  2,182,950  2,292,098  2,406,702  
โฆษณา 100,000  100,000  100,000  100,000  100,000  
รวมต้นทุนคงที่ 2,507,400  2,611,200  2,720,136  2,834,464  2,954,452  
รายได้รวม 10,890,000 10,890,000 21,780,000 21,780,000  21,780,000 
นโยบายส่งเสริมการขายคูปองส่วนลดเคร่ืองด่ืม/20บาท/คน 2,400 บาท 
โปรโมช่ันแจกรางวัลจะให้ส่วนลด  150,000  บาท 

ค่าส่งเสริมการขาย 
(คูปองส่วนลด)  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
รายได้รวม 10,890,000.00 10,890,000.00 21,780,000.00 21,780,000.00  21,780,000.00 
คูปองส่วนลดเคร่ืองด่ืม/
20บาท/คน 2,400.00  2,400.00  2,400.00  2,400.00  2,400.00  
โปรโมช่ันแจกรางวัล 150,000.00  150,000.00  150,000.00  150,000.00  150,000.00  
จะให้ส่วนลด  -    -    -    -    -    
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ซึ่งแสดงถึงค่าใช้จ่ายในส่วนต่างๆน้ัน  อัตราค่าใช้จ่ายจะเพ่ิมขึ้นตามสัดส่วนที่แสดงตามตาราง
ข้างต้นในแต่ละประเภทค่าใช้จ่าย 

 
ตารางที่ 5.5 : ตารางประมาณการต้นทุนผนัแปร 
 
ต้นทุนการให้บริการ 15% 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนการให้บริการ 3,267,000  3,267,000  3,267,000  3,267,000  3,267,000  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 544,500  544,500  1,089,000  1,089,000  1,089,000  
ส่งเสริมการขาย  -    -    -    -    -    
รวมต้นทุนผันแปร 2,178,000  2,178,000  4,356,000  4,356,000  4,356,000  
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน =  ต้นทุนคงที่ / อัตรากําไรส่วนเกิน     
กําไรส่วนเกิน =  ยอดขาย - ต้นทุนผันแปร     
อัตรากําไรส่วนเกิน = กําไรส่วนเกิน / ยอดขาย     

 
ตารางที่ 5.6 :  ตารางประมาณการจุดคุ้มทนุ 
 
การคํานวณจุดคุ้มทุน  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3  ปีที่ 4  ปีที่ 5 
กําไรส่วนเกิน 8,712,000  8,712,000  17,424,000 17,424,000  17,424,000 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.80  0.80  0.80  0.80  0.80  
จุดคุ้มทุนต่อปี 3,134,250  3,264,000  3,400,170  3,543,080  3,693,065  
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 261,187.50 272,000.00 283,347.50 295,256.64  307,755.38 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,706.25  9,066.67  9,444.92  9,841.89  10,258.51  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ) :  ตารางประมาณการจุดคุ้มทุน 
 
อัตราดอกเบ้ีย 8%  ต่อปี 
ระยะเวลากู้ 5  ปี 
ดอกเบ้ียจ่าย   ปีที1่  ปีที2่  ปีที3่  ปีที4่  ปีที5่ 
เงินกู้ 349,000.00 279,200.00 209,400.00 139,600.00  69,800.00  
ชําระเงินกู้เท่ากันทุกปี 69,800.00  69,800.00  69,800.00  69,800.00  69,800.00  
เงินกู้สุทธิ 279,200.00 209,400.00 139,600.00 69,800.00  -    
ดอกเบ้ียจ่าย 27,920.00  22,336.00  16,752.00  11,168.00  5,584.00  
 

จากกระแสรายได้ที่จะเกิดขึ้นเมื่อเทียบกับเงินลงทุน โครงการจะมีผลกาํไรในปีที่หน่ึงที่
มากกว่าเงินลงทุน น้ันหมายถงึธุรกิจมีความสามารถในการประกอบการและคืนเงินลงทุนได้ในปีแรกที่
เร่ิมประกอบกิจการ 
 
ตารางที่ 5.7 :  ตารางงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้รวม 10,890,000.00 10,890,000.00 21,780,000.00 21,780,000.00  21,780,000.00 
หัก ต้นทุนผันแปร 2,178,000.00  2,178,000.00  4,356,000.00  4,356,000.00  4,356,000.00  
กําไรส่วนเกิน 8,712,000.00  8,712,000.00  17,424,000.00 17,424,000.00  17,424,000.00 
หัก ต้นทุนคงที่ 2,507,400.00  2,611,200.00  2,720,136.00  2,834,463.72  2,954,451.64  
กําไรก่อนการดําเนินงาน 6,204,600.00  6,100,800.00  14,703,864.00 14,589,536.28  14,469,548.36 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย  27,920.00  22,336.00  16,752.00  11,168.00  5,584.00  
กําไรก่อนหักภาษี 6,176,680.00  6,078,464.00  14,687,112.00 14,578,368.28  14,463,964.36 
หัก ภาษี 20% 1,235,336.00  1,215,692.80  2,937,422.40  2,915,673.66  2,892,792.87  
กําไรสุทธิ 4,941,344.00  4,862,771.20  11,749,689.60 11,662,694.62  11,571,171.48 
*อัตราภาษีเงินได้ 20.00% อัตราเงินปันผล 10.00% 
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ตารางที่ 5.8 : ตารางงบกระแสเงินสด  ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธ ิ 4,941,344.00  4,862,771.20  11,749,689.60 11,662,694.62  11,571,171.48 

บวก ค่าเส่ือมราคา 63,600.00  63,600.00  63,600.00  63,600.00  63,600.00  

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 69,800.00  69,800.00  69,800.00  69,800.00  69,800.00  

บวก ดอกเบี้ยจา่ย 27,920.00  22,336.00  16,752.00  11,168.00  5,584.00  
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น 1,235,336.00  -19,643.20  1,721,729.60  -21,748.74  -22,880.78  
บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น 494,134.40  -7,857.28  688,691.84  -8,699.50  -9,152.31  
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 6,832,134.40  4,991,006.72  14,310,263.04 11,776,814.38  11,678,122.39 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน           

สินทรัพยร์วม -318,000.00  -    -    -    -    

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง -349,000.00  -    -    -    -    

กระแสเงินสดจากการลงทุน -667,000.00  -    -    -    -    

กระแสเงินสดจากการจัดหา           

กู้จากสถาบันการเงิน 349,000.00  -    -    -    -    

หัก ชําระเงินกู ้ -69,800.00  -69,800.00  -69,800.00  -69,800.00  -69,800.00  

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู ้ -27,920.00  -22,336.00  -16,752.00  -11,168.00  -5,584.00  

หัก เงินปันผล -494,134.40  -486,277.12  -1,174,968.96  -1,166,269.46  -1,157,117.15  

ทุนหุ้นสามัญ 618,000.00  -    -    -    -    
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 375,145.60  -578,413.12  -1,261,520.96  -1,247,237.46  -1,232,501.15  

เงินสดสุทธ ิ 6,540,280.00  4,412,593.60  13,048,742.08 10,529,576.92  10,445,621.24 

บวก เงินสดต้นงวด -    6,540,280.00  10,952,873.60 24,001,615.68  34,531,192.60 

เงินสดปลายงวด 6,540,280.00  10,952,873.60 24,001,615.68 34,531,192.60  44,976,813.84 
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ตารางที่ 5.9 : ตารางงบแสดงฐานะทางการเงิน  ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพยห์มุนเวียน           

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 6,540,280  10,952,874 24,001,616 34,531,193  44,976,814 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 6,540,280  10,952,874 24,001,616 34,531,193  44,976,814 

 สินทรัพย์ไมห่มนุเวียนรวมสุทธ ิ 254,400  190,800  127,200  63,600  -    

ค่าตกแต่งสุทธ ิ 279,200  209,400  139,600  69,800  -    

ค่ามัดจําสถานที ่ -    -    -    -    -    

รวมสินทรัพย ์ 7,073,880  11,353,074 24,268,416 34,664,593  44,976,814 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ           

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 1,235,336  1,215,693  2,937,422  2,915,674  2,892,793  

เงินปันผลค้างจา่ย 494,134  486,277  1,174,969  1,166,269  1,157,117  

หนี้สินหมุนเวียน 1,729,470  1,701,970  4,112,391  4,081,943  4,049,910  

เงินกู้สุทธ ิ 279,200  209,400  139,600  69,800  -    

รวมหนี้สิน 2,008,670  1,911,370  4,251,991  4,151,743  4,049,910  

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 618,000  618,000  618,000  618,000  618,000  

กําไรสะสม 4,447,210  8,823,704  19,398,424 29,894,849  40,308,904 

ส่วนของเจ้าของ 5,065,210  9,441,704  20,016,424 30,512,849  40,926,904 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 7,073,880  11,353,074 24,268,416 34,664,593  44,976,814 
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ตารางที่ 5.10 :  ตารางกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
 

ปีที่ 
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -967,000.00  
1  กระแสเงินสดรับ 6,540,280.00  
2  กระแสเงินสดรับ 4,412,593.60  
3  กระแสเงินสดรับ 13,048,742.08  
4  กระแสเงินสดรับ 10,529,576.92  
5  กระแสเงินสดรับ* 10,745,621.24  

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 10% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿33,260,221.79 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -967,000.00  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿32,293,221.79 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 662% 

*กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจําร้าน 
 
จากตารางที่ 5.10 แสดงถึงการคํานวณอัตราผลตอบแทนและการคํานวณมูลค่าเงินใน

ปัจจุบันอีก  5  ปีข้างหน้าเพ่ือให้ธุรกิจสามารถมองเห็นอนาคตในการวางแผนด้านการเงินเพ่ือป้องกัน
การแก้ไขปัญหาที่จะเกิดขึ้น 
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ตารางที่ 5.11 : การวิเคราะห์ทางการเงิน 

 
 
 
 
 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน      
   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 3.78  6.44  5.84  8.46  11.11  
   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 3.78  6.44  5.84  8.46  11.11  
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน           
   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 42.81  57.08  171.23  342.45    
   อัตราการหมุนของสินทรพัย์รวม (รอบ)  1.54  0.96  0.90  0.63  0.48  
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี           
   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.40  0.20  0.21  0.14  0.10  
   อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย(เท่า) 222.23  273.14  877.74  1,306.37  2,591.25 
การวัดความสามารถในการบริหาร           
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.70  0.43  0.48  0.34  0.26  
   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.98  0.52  0.59  0.38  0.28  
   อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 80 80 80 80 80 
   อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 56.98  56.02  67.51  66.99  66.44  
   อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 45.38  44.65  53.95  53.55  53.13  
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน     
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿32,293,221.79    
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 662%   
   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.148  
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แบบสอบถาม 
เรื่อง  การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อนักศกึษาในการเลอืกบริษัทเพื่อเข้าร่วม 
โครงการ  Study  and  Internship  in  Canada 
……………………………………………………………………………………………………………...... 
วัตถุประสงค ์

1. ศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักศึกษา 
2. ศึกษาปัจจัยทางด้านพฤติกรรมที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักศึกษา 
3. ศึกษาลักษณะส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักศึกษา 

คําชี้แจง 
1.  แบบสอบถามแบ่งออกเป็น  4  สว่น 

ส่วนที่  1  ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่  2  ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
ส่วนที่  3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนที่  4  ข้อเสนอแนะ 

2. โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง    ที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 
3.  ขอรับรองว่าข้อมูลที่ได้รับจะใช้เพ่ือการวิเคราะห์ในการจัดทําแผนธุรกิจ  ซึ่งเป็นส่วน

หน่ึงของการศึกษาระดับปริญญาโท  หลกัสูตรบริหารธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพเท่าน้ัน 

ส่วนที่  1  ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร ์
1.เพศ     ชาย       หญิง 
2.อายุ     18 ปี       19-21 ปี 
     22-23 ปี       มากกว่า 23 ปี 
3.มหาวิทยาลยัที่กําลังศึกษา 
     มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 
     มหาวิทยาลัยราชภัฎมหาสารคาม 
     มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 
4.รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน 
     ตํ่ากว่า  30,000  บาท (ถ้าเลือกข้อน้ีกรุณาตอบคําถามข้อ 5 ) 
     30,001-50,000  บาท 
     50,001-70,000 บาท     
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  70,001-90,000 บาท 
     มากกว่า  90,000  บาท 
5.กรณีรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนตํ่ากว่า 30,000 บาท ท่านคิดว่าทา่นจะรับภาระค่าใช้จ่ายนี้ได้
หรือไม่     ได้  
     ไม่ได้ 
โปรดระบุแหล่งเงิน 
…………………………………………………………………………………………...........................................................
................................................................................................................................................................ 
ส่วนที่  2  ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจเข้าร่วมโครงการ 
5.ค่าบริการในการดําเนินการที่ท่านจะเลือกใช้ 
   ตํ่ากว่า  50,000  บาท    50,001-70,000  บาท 
    70,001-90,000 บาท    มากกว่า 90,000 บาท 
 
6.ระยะเวลาหลักสูตรทีส่นใจจะเลือกไปเรียน 

 1-3 เดือน      4-6 เดือน 
    7-9 เดือน      10-12 เดือน 
7.หลักสูตรด้านอาชีพที่สนใจศึกษา 

 การบริการ      เซฟ 
    ด้านความงาม     นวด 

  เคร่ืองด่ืมและอาหาร     อ่ืนๆ(ระบุ)……………  
     

8.ประเทศเจ้าของภาษาที่สนใจจะเลือกไปเรียน 
    ประเทศอังกฤษ     ประเทศอเมริกา 
    ประเทศแคนาดา     ประเทศออสเตรเลีย 
    ประเทศนิวซีแลนด์ 
9.ลักษณะเมือง 

  เมืองใหญ ่เช่น Vancouver Los Angeles Sydney New York เป็นต้น 
    เมืองชานเมือง เช่น Melbourne Oakland Manchester เป็นต้น 
    เมืองชนบท เช่น Steamboat Springs  Little Compton Beaufort เป็นต้น 
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10.ประเภทสถานที่ประกอบการที่จะฝึกงาน 
    โรงแรม      ร้านอาหาร 
    รีสอร์ท      โรงงาน/ฟาร์ม 
    อ่ืนๆ(ระบุ)………………………………………………………… 
11.ท่านคาดหวังในเร่ืองใดต่อไปนี้จากการลงทุนที่จ่ายไปในการเข้าร่วมโครงการ 
    รายรับเท่ากับรายจ่าย    

  รายรับน้อยกว่ารายจ่าย  
    รายรับมากกว่ารายจ่าย  
12.เหตุจูงใจในการเข้าร่วมโครงการ 
    ต้องการพัฒนาภาษาอังกฤษ      
    ต้องการประสบการณ์ต่างประเทศ      
    ต้องการหารายได้พิเศษ      
    ต้องการการจ้างงานในอนาคต 
    อ่ืนๆ(ระบุ)………………………………………………………… 
13.ช่วงระยะเวลาที่ท่านประสงค์จะเข้าร่วมโครงการ 
    ปิดเทอม        
    ช่วงฝึกงาน(ระหว่างภาคเรียน)     
    ภาคฤดูร้อน  
14.หากมีการจัดโครงการในลักษณะที่ท่านตอบมา ท่านยินดีให้ทางโครงการติดต่อเพ่ือสมัครเข้าร่วม
โครงการหรือไม่ 
    ยินดี   โปรดระบุหมายเลขโทรศัพท…์……………………………………..  
    ยังไม่ตัดสนิใจ     
ส่วนที่  3  ข้อมูลเก่ียวกับปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  ในการตัดสินใจเลือกใช้บริษัท 
คําชี้แจง :  กรุณาทําเคร่ืองหมาย   ในช่องระดับความสําคัญในการตัดสินใจ   
 5   หมายถึง มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจมากที่สุด 
 4 หมายถึง  มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจมาก 
 3 หมายถึง  มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจปานกลาง 
 2 หมายถึง  มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจน้อย 
 1 หมายถึง  มีระดับความสําคัญในการตัดสินใจน้อยทีสุ่ดหรือไม่พอใจ 
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความสาํคัญ 
ในการตัดสินใจ 
1 2 3 4 5 

ด้านผลิตภัณฑ์      
1.ความมีช่ือเสียงและประสบการณ์ในการทาํงานของบริษัท      
2.ความหลากหลายของหลักสูตร      
3.ระยะเวลาหลักสูตร(โครงการ)ที่เหมาะสม      
4.มีสถานทีฝ่ึกงาน/ทํางานรองรับ เมื่อไปถึง      
ด้านราคา      
1.ช้ีแจงค่าใช้จ่ายได้อย่างชัดเจน      
2.ราคาเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง      
3.มีระบบการแบ่งชําระเงินได้ระยะยาว      
4.ความคุ้มค่าของเงินที่จ่ายไป      
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      
1.เว็ปไซต์ของบริษัทมีข้อมลูครบถ้วน ใช้งานง่าย      
2.ช่องทางในการติดต่อประสานงานกับบริษัทมีความหลากหลาย 
(ผ่านตัวแทน, ผ่านแอพพลิเคช่ันต่างๆ,สื่อโฆษณาต่างๆ และ เจ้า
หน้าทีโครงการ) 

     

3.รูปแบบการนําเสนอโครงการแบบขายตรง(Face to Face)      
4.มีสํานักงานอยู่ในพ้ืนที่ของผู้ใช้บริการ      
5.มีการออกบูธในสถานศึกษา      
ด้านส่งเสริมการตลาด      
1.ส่วนลดค่าโครงการที่เหมาะสม       
2.โปรโมช่ันส่วนลดค่าคอร์สเรียนแนะนําเพ่ือน      
3.โปรโมช่ันส่วนลดค่าคอร์สเรียนและค่าเดินทางแบบกลุ่ม 3-5 คน      
4.สอบชิงทุนเพ่ือรับส่วนลดค่าโครงการ      
5.จัดโปรโมช่ันร่วมกับพันธมิตรทางการค้า      
ด้านบคุคลากร      
1.ความน่าเช่ือถือของเจ้าหน้าโครงการในการให้ข้อมูล      
2.ความรวดเร็วในการให้ข้อมูล      
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3.เจ้าหน้าโครงการมีทักษะในการให้ข้อมูลทีชั่ดเจน ตรงไปตรงมา 
ไม่เย่ินเย้อ 

     

4.เจ้าหน้าที่พร้อมช่วยเหลือตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง 7 วัน      
5.เจ้าหน้าที่มีความซื่อสัตย์ ซือ่ตรง จริงใจ ใส่ใจในทุกรายละเอียด
ของนักเรียน 

     

ด้านกระบวนการให้บริการ      
1.การให้บริการท่ีเป็นกันเอง มีรอยย้ิม      
2.มีระบบขั้นตอนในการให้บริการที่ชัดเจน ไม่ซ้ําซ้อน      
3.มีเจ้าหน้าที่โครงการประสานงานส่วนบุคคล      
4.มีช่องทางในการชําระเงินที่ง่าย สะดวก      
5.เจ้าหน้าที่มีความรอบรู้ ให้คาํปรึกษาและแนะนําได้อย่าง
ครบถ้วน 

     

6.มีเจ้าหน้าที่ของบริษัทร่วมเดินทางและดูแลตลอดโครงการ      
7.ดูแลเรื่องการกินอยู่ ที่พัก และการทํางานของนักเรียนอย่าง
ใกล้ชิด 

     

8.ตอบทุกข้อสงสัย ทุกคําถาม และปลดกังวล ให้กับผู้ปกครอง      
ด้านสิ่งแวดลอ้มทางกายภาพ      
1.การให้บริการในการจองต๋ัวเคร่ืองบิน      
2.การให้บริการในการจัดหาที่พัก      
3.การให้บริการในการจัดหางาน      
4.ข้อความรับรองจากผู้สมัครเข้าร่วมโครงการก่อนหน้าน้ี      
ส่วนที่ 4  ข้อเสนอแนะ (โปรดระบขุ้อเสนอแนะ) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

ผู้ศึกษาขอบพระคุณเปน็อย่างย่ิงในการใหค้วามร่วมมือในการให้ข้อมูลของท่านในคร้ังนี ้
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
Study and Internship in Canada  เป็นธุรกิจให้บริการการศึกษา  โดยการเรียนพร้อม

ฝึกงาน ณ ประเทศแคนาดา  ระยะเวลา  8  เดือน (เรียน 4 เดือนและฝกึงาน 4 เดือน)  ในหลักสูตร
การเรียน 2 หลักสูตร คือ หลักสูตรประกาศนียบัตรด้านการบริการ(Hospitality) และ หลักสูตร
ประกาศนียบัตรด้านความปลอดภัย (Safety)  โดยทําการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค  แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดธรุกิจบริการและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ
ซื้อ โดยใช้วิธีการศึกษาในการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามจํานวน  415  ชุด กับกลุ่มนักศึกษาตัวอย่าง  
จาก 3 สถาบัน และใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแต่ละด้าน  เป็นกรอบในการศึกษาต่อการ
ตัดสินใจในการเข้าร่วมโครงการ สรุปผลการศึกษาด้านต่างๆได้ดังน้ี  ทางด้านผลิตภัณฑ์ : มีสถานที่
ฝึกงาน/ทํางาน รองรับ  ด้านราคา : มีความคุ้มค่าของเงินที่จ่ายไป  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย : 
เว๊ปไซต์มีข้อมูลครบถ้วน  ใช้งานง่าย  ด้านส่งเสริมทางการตลาด : ส่วนลดค่าโครงการที่เหมาะสมและ
โปรโมช่ันส่วนลดค่าคอร์สเรยีนและค่าเดินทางแบบกลุ่ม 3-5 คน  ด้านบุคลากร : ความน่าเช่ือถือของ
เจ้าหน้าโครงการในการให้ข้อมูล ด้านกระบวนการให้บริการ : ตอบทุกข้อสงสัย ทุกคําถามและปลด
กังวล ให้กับผูป้กครอง และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ : การให้บริการจัดหางาน  พร้อมทั้งทําการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจโดยใช้เคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ทั้งปัจจัยแวดล้อมภายในองค์ 
(SWOT Analysis) และปัจจยัแวดล้อมภายนอก (ทฤษฎี PESTLE Analysis)   

ผลสรุปจากการวิเคราะห์โครงการ  Study and Internship in Canada  ยังมีจุดแข็งที่
แข่งขันกับตลาดได้เพราะผู้บริหารและพนักงานมีความรู้และความชํานาญในวงการศึกษาประเทศไทย
อย่างดี มีบริษัทแม่ทีม่ีช่ือเสียง  ด้านจุดอ่อนเป็นบริษัทน้องใหม่ในโปรแกรมส่งนักเรียนไปเรียน
ต่างประเทศ  ทําให้ไม่มผีลงานที่เกิดทําเพ่ืออ้างอิง  ด้านโอกาสความจําเป็นของภาษาอังกฤษได้รับ
การส่งเสริมจากรัฐบาลและอยู่ในหลักสูตรการศึกษาของประเทศไทย ด้านอุปสรรคความไม่สงบของ
บ้านเมืองกระทบต่อการพิจารณาวีซ่า  ภาพรวมและทิศทางในการดําเนินธุรกิจที่นํามาช่วยในการ
ออกแบบ คือ Business Model Canvas  เพ่ือให้มองเห็นการดําเนินธุรกิจในแต่ละด้านดังน้ี  

โครงการ  Study and Internship in Canada  เหมาะกับกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา หรอื 
กลุ่มผูส้ําเร็จการศึกษา  โดยมีสถาบันและหลักสูตรที่จดทะเบียนอย่างถูกต้องตามกฎหมาย 
สถานศึกษาในประเทศไทยมองเห็นโอกาสและประสบการณ์ของนักศึกษา จึงมีความสนใจที่จะทําการ
ประชาสัมพันธ์ให้นักศึกษาทราบเพ่ือเพ่ิมทางช่องการไปต่างประเทศ ทั้งน้ีมีโครงสร้างรายได้หลักคือ 
ค่าเล่าเรียนและค่าบริการในการดําเนินธุรกิจ  ด้านคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันมีอัตราการ
แข่งขันสูง  อํานาจการต่อรองของลูกค้าค่อนข้างสูง เพราะมีหลายบริษทัเป็นตัวเลือก  แต่ข้อได้เปรียบ
ของโครงการคือความน่าเช่ือถือของบริษัทแม่และราคาค่าโครงการที่ตํ่ากว่าตลาดและสามารถแข่งขัน
ได้เมื่อวิเคราะห์ถึงความคุ้มคา่กับเงินลงทุนที่จ่ายไป (รับมากกว่าจ่าย)   
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จากการจัดทําแผนธุรกิจน้ี  ธุรกิจด้านการศึกษายังคงเติบโตได้  ทางด้านการเงินเมื่อวิเคราะห์
ถึงผลตอบแทนหรือระยะเวลาคืนทุน มคีวามน่าสนใจเพราะระยะเวลาคืนทุนสั้น เหมาะแก่การลงทุน 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล  ธาริณี เฉียบแหลม 
 
อีเมล   mediakids.eye@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา ศึกษาปริญญาตรี คณะการบัญชี มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิต 
    

ศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ  
สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

 
ประวัติการทํางาน บริษัท โฮมเวล มาร์เก็ตต้ิง จํากัด (พ.ศ.2547 – พ.ศ.2549) 
   ตําแหน่ง เจ้าหน้าที่บัญชีต้นทุน 
    

สถาบันภาษาดีเมียคิดส์ (พ.ศ.2549 – ปัจจุบัน) 
   ตําแหน่ง ผู้จัดการโครงการ 
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