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บทคัดย่อ  

 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อพัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิง

สาเหตุความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) เพื่อ

ศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ ได้แก่ ผู้ที่

เคยซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์และพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน 430 คน 

เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถามออนไลน์  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่  

ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าความเบ้ ค่าความโด่ง และโมเดลสมการโครงสร้างใช้ใน

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุเพื่อหาเส้นทางอิทธิพลเชิงสาเหตุของตัวแปร ผลการวิจัยพบว่า โมเดล

ความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 2) ด้านการ

ลดราคา 3) ด้านทัศนคติของผู้บริโภค และ 4) ด้านความตั้งใจซื้อ และ สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็น

อย่างดี โดยพิจารณาจากค่าสถิติไค-สแควร์ (χ2) เท่ากับ 216.58, ค่า CMIN/df เท่ากับ 1.79, ค่าองศาอิสระ 

(df) เท่ากับ 121, ค่า GFI เท่ากับ 0.95, ค่า AGFI เท่ากับ 0.92, ค่า SRMR เท่ากับ 0.05, ค่า RMSEA เท่ากับ 

0.04 ค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ เท่ากับ 0.51 แสดงว่าตัวแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวน

ของความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ได้ร้อยละ 51 และปัจจัยด้านทัศนคติของผู้บริโภคมีอิทธิพล

ทางตรงมากที่สุดต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ผลลัพธ์ในการวิจัยนี้เป็นประโยชน์ต่อ
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ผู้ประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาออนไลน์ได้นำไปใช้ประโยชน์เพื่อวางแผนการตลาดและสร้างกลยุทธ์

ใหเ้หมาะสมกับผูบ้ริโภค อันเป็นผลใหเ้กิดความตั้งใจซือ้ต่อคอร์สเรียนออนไลน์ในอนาคต 

 

คำสำคัญ: ภาพลักษณ์ตราสินค้า; การลดราคา; ทัศนคติ; ความตั้งใจซือ้; คอร์สเรียนออนไลน์ 

 

ABSTRACT  

The objectives of this research were to develop and validate the consistency a causal of 

relationship model of purchasing intention of TOEIC online course of consumers in Bangkok and Its Vicinity. 

This study was a quantitative research. The sample group consisted of 430 people who have been 

bought TOEIC online course. The tools used in the research were online questionnaires. The statistics used 

in data analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, skewness value, and 

kaleidoscope. The results of this research were the structural equation model was used to analyze causal 

relationships to find the path to the causal influence of the variables consisting of 4 components were 1) 

Brand Image, 2) Discounted Price, 3) Consumer Attitudes, and 4) Purchase Intention and the model was 

consistent with the empirical data to a greater extent. The statistic showed the Chi-square statistics 

goodness fit test (χ2) = 216.58, degrees of freedom (df) = 121, CMIN / DF = 1.79, GFI = 0.95, AGFI = 

0.92, SRMR = 0.05, RMSEA = 0.04 2. The final was predictive coefficient of 0.51, indicating that the 

variables in the model can explain the variance of the Purchase Intention of TOEIC online course by 51 

percent. It was found that the Consumer Attitudes were the most influence on Purchasing Intention TOEIC 

Online Course of The Consumers in Bangkok and Its Vicinity. The results of this research are useful for 

entrepreneurs, tutorial school online businesses are utilized to a marketing plan and create marketing 

strategies that are suitable for consumers. Resulting in purchasing intention of the online course in the 

future. 

 

Keywords: Brand Image; Discounted Price; Attitudes; Purchase Intention; Online Course 

 

บทนำ  

 ในศตวรรษที่ 21 เป็นยุคที่โลกมีการพัฒนาไปอย่างรวดเร็วด้วยเทคโนโลยีและการสื่อสารที่

รวดเร็วทันสมัยเป็นตัวขับเคลื่อนไปสู่การเปลี่ยนแปลงชีวิตความเป็นอยู่ ประกอบกับในปี พ.ศ. 2558 

ประเทศไทยได้เข้าสู่ประชาคมอาเซียน ทำให้ภาครัฐมีภารกิจสำคัญในการขับเคลื่อนปฎิรูปประเทศใน

ด้านต่าง ๆ เพื่อเตรียมความพร้อมที่จะเผชิญกับโอกาสและความท้าทายใหม่ ๆ การศึกษาถือเป็นหัวใจ
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สำคัญที่จะช่วยเตรียมความพร้อมประชาชนให้มีทักษะการดำเนินชีวิต ซึ่งทักษะภาษาต่างประเทศ

นับเป็นทักษะหนึ่งที่สำคัญต่อการดำเนินชีวิตในปัจจุบันเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งทักษะ

ภาษาอังกฤษที่มีบทบาทสำคัญ เพราะภาษาอังกฤษเป็นภาษาสากลที่นิยมใช้สื่อสารในสังคมโลก 

(สมบัติ คชสิทธ, จันทนี อินทรสูต และ ธนกร สุวรรณพฤฒิ, 2560) การเรียนรู้ภาษาอังกฤษจึงมีความ

จำเป็นอย่างยิ่ง เนื่องจากภาษาอังกฤษเป็นเครื่องมือสำคัญในการประกอบอาชีพ ผู้ที่มีความชำนาญ

ด้านภาษาอังกฤษย่อมได้เปรียบในการทำธุรกิจต่าง ๆ เนื่องจากประเทศไทยกำลังพัฒนาไปสู่ประเทศ

อุตสาหกรรม จำเป็นต้องใช้บุคคลกรที่มีความรู้ในหลาย ๆ ด้าน รวมถึงความชำนาญด้านภาษาด้วย   

(อรรชนิดา หวานคง, 2559) แต่ทว่าปัญหาการเรียนรู้ภาษาอังกฤษของประชาชนชาวไทย พบว่ามีผล

ทางการเรียนระดับค่อนข้างต่ำ จะเห็นได้จากผลสอบการวัดระดับความสามารถในการใช้ภาษาอังกฤษ

โดยทั่วไป (TOEIC) จากผลการสำรวจ ในปี พ.ศ. 2562 ของสถาบัน Educational Testing Service (ETS) 

ซึ่งเป็นหน่วยงานที่จัดสอบ TOEIC พบว่าประเทศไทยมีคะแนนสอบเฉลี่ยของผู้เข้าสอบ TOEIC อยู่ที่ 478 

คะแนน จากคะแนนเต็ม 990 คะแนน คิดเป็นอันดับที่ 47 จาก 49 ประเทศ (2018 Report on Test 

Takers Worldwide-TOEIC Listening & reading Test, 2018) จะเห็นได้ว่าคะแนนสอบ TOEIC ในประเทศ

ไทยอยู่ในเกณฑ์ที่ค่อนข้างต่ำ ดังนั้นปัญหาด้านทักษะภาษาอังกฤษของประชาชนชาวไทยถือเป็นปัญหา

สำคัญที่ตอ้งเร่งแก้ปัญหา 

 ด้วยเหตุนี้ ในปัจจุบันกลุ่มธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในประเทศไทยจึงมีจำนวนเพิ่มขึ้นเป็นอย่าง

มากและมีการขยายธุรกิจอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะอย่างยิ่งโรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษซึ่งสอน

เกี่ยวกับการทำข้อสอบ TOEIC โดยเฉพาะมีจำนวนเพิ่มมากขึ้น จากผลการสำรวจของวอลล์สตรีท      

อิงลิช ประเทศไทย พบว่าในปีพ.ศ. 2562 โรงเรียนกวดวิชาภาษาอังกฤษมีมูลค่าถึง 3,000 ล้านบาท 

เติบโตขึ้นถึง 5% (Marketeer, 2019) ดังนั้นโรงเรียนกวดวิชาที่สอนคอร์สเรียน TOEIC จึงเป็นอีกหนึ่ง

ธุรกิจที่มีความน่าสนใจเป็นอย่างยิ่ง แต่ในปัจจุบันเป็นยุคที่เทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาท

มากในชีวติประจำวัน จากผลสำรวจพฤติกรรมผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2562 พบว่าคนไทยใช้

อินเทอร์เน็ตเพื่อเล่นโซเชียลมีเดียเป็นอันดับหนึ่ง นอกจากนี้ผลสำรวจยังพบว่า คนไทยเริ่มนิยมเรียน

ออนไลน์มากขึ้นถึงร้อยละ 28.5 (สำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2562) ดังนั้นกลุ่มธุรกิจ

โรงเรียนกวดวิชาจึงต้องมีการปรับตัวโดยการเพิ่มหลักสูตรการศึกษาผ่านช่องทางออนไลน์เพื่ อ

ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน ซึ่งการเรียนออนไลน์ผู้เรียนสามารถเรียนรู้

บทเรียนจากที่ใดเวลาใดก็ได้ โดยไม่ต้องเสียเวลาเดินทางไปยังโรงเรียนกวดวิชา และยังสามารถเลือก

ทบทวนบทเรียนได้ตามที่ผู้เรียนสะดวกเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการเรียนสูงสุด การเรียนคอร์สเรียน 

TOEIC ออนไลน์จึงถือเป็นอีกวิธีหนึ่งที่ผู้ที่ต้องการใช้คะแนนสอบ TOEIC นิยมเลือกใช้ในการช่วยเพิ่ม

คะแนนสอบ  
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 เพื่อให้การดำเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาดำเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ ผู้ประกอบการโรงเรียน

กวดวิชา TOEIC ออนไลน์จึงควรศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ 

คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์เป็นกุญแจสำคัญในการกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกับความ

ต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค จากงานวิจัยของ เกรียงไกร แสงเพ็ชร และสมชาย เล็กเจริญ 

(2562) ศึกษาเรื่องโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อคอร์สเรียนออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ผู้ประกอบการขายคอร์สออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก 

ควรให้ความสำคัญเกี่ยวกับความพึงพอใจของผู้บริโภคเป็นอย่างมากเนื่องจากเป็นปัจจัยที่ส่งผล

ทางตรงต่อความตั้งใจซื้อคอร์สออนไลน์ ซึ่งจากงานวิจัยยังไม่พบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อคอร์

สเรียน TOEIC ออนไลน์จริง ๆ  

 จากเหตุผลข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อ

คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยข้อมูลที่ได้จากการวิจัย

นั้นสามารถทำให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซือ้คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และสามารถนำไปใช้เป็นแนวทางสำหรับผู้ประกอบการโรงเรียน

กวดวิชาในการพัฒนาคอร์สเรียนออนไลน์ให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคในยุค

ปัจจุบัน 

  

วัตถุประสงค์การวิจัย  

1. เพื่อพัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อ 

คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลเพือ่ศกึษา  

 

กรอบแนวคดิในการวจิัย 

 งานวิจัยเป็นการวิจัยเชิงสำรวจ โดยเป็นการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลความตั้งใจซื้อ

คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ผู้วิจัยได้นำกรอบแนวคิดของ Chao and Liao (2016) มาปรับปรุง และ

พัฒนาโดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ได้แก่ ด้านภาพลักษณ์ตรา

สินค้า (Brand Image) ด้านการลดราคาสินค้า (Discounted Price) ด้านทัศนคติของผู้บริโภค (Consumer 

Attitudes) ว่ามีอทิธิพลต่อความตั้งใจซือ้คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ดังรูปที ่1 

 



Journal of Arts Management Vol.5 No.1 January – April 2021  
  

     | 107 
 

 วารสารศิลปการจัดการ ปีที่ 5 ฉบับที่ 1 มกราคม - เมษายน 2564  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ทีม่า: Chao and Liao (2016) 

การทบทวนวรรณกรรม 

  แนวคดิเกี่ยวกับด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า   

  ภาพลักษณ์ตราสินค้า เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่มีความสำคัญอย่างมากและถือเป็นตัวแปร

สำคัญทีได้รับการยอมรับอย่างแพร่หลาย ดังนั้นภาพลักษณ์ตราสินค้าจะเป็นภาพที่เกิดขึน้ในจิตใจของ

บุคคล ส่งผลให้บุคคลเหล่านั้นมีความรู้สึกต่อตราสินค้า ขึ้นอยู่กับประสบการณ์ที่แต่ละบุคคลประสบ

พบเจอมาทั้งทางตรงและทางอ้อม (Robinson and Barlow, 1959) นอกจากนี้ Henderson, Cote, Leong 

and Schmitt (2003) กล่าวว่าภาพลักษณ์ตราสินค้าเป็นการสื่อสารคุณลักษณะที่สำคัญของสินค้าหรือ

บริการให้กับผู้บริโภค เมื่อผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้าหรอืบริการผูบ้ริโภคจะนึกถึงภาพลักษณ์ตราสินค้า

และอนุมานว่าคุณภาพของสินค้าหรือบริการจะเป็นไปตามที่ตราสินค้าสื่อออกมาซึ่งเป็นการกระตุ้น

พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ดังนั้นภาพลักษณ์ตราสินค้าจงึส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าหรอืบริการ 

สอดคล้องกับงานวิจัยของ Aaker and Keller (1990) ทีก่ล่าวว่า ตราสินค้าที่มีภาพลักษณ์ที่ดีจะช่วยเพิ่ม

ความเช่ือม่ันและความไว้วางใจทำให้ผูบ้ริโภคเกิดความตัง้ใจซือ้สินค้าหรอืบริการในอนาคต 

  แนวคดิเกี่ยวกับด้านการลดราคาสนิค้า  

  การลดราคาสินค้า เป็นเครื่องมือในการส่ งเสริมการขายชนิดหนึ่ งซึ่งนักการตลาดให้

ความสำคัญเป็นอย่างมาก วัตถุประสงค์หลักของการลดราคา คือ เป็นสื่อกลางที่นักการตลาดจะ

สามารถกระตุ้นยอดขายให้เกิดกำไรได้อย่างรวดเร็วและต่อเนื่อง อีกทั้งยังสามารถสร้างความภักดีของ

ผูบ้ริโภคให้กับองค์กรได้ในอนาคต (Ekankumo and Henry, 2011) ผู้บริโภคจะรู้สึกสนใจกับการส่งเสริม

การขายที่สามารถคำนวณเป็นตัวเงินมากกว่าการแจกของแถม ดังนั้นการลดราคาจะทำให้ผู้บริโภค

รู้สึกว่า “ราคานี้คุ้มค่าที่จะซื้อ” สิ่งที่น่าสนใจเกี่ยวกับการลดราคา คือ การตัดสินใจซื้อจะขึ้นอยู่กับ

ทัศนคติของผู้บริโภคเกี่ยวกับราคามากกว่าจำนวนเงนิที่ต้องจ่ายจรงิ (Banerjee, 2009) โดยทั่วไปราคา

ภาพลักษณ์ตราสินค้า 

(Brand Image) 

การลดราคา 

(Discounted Price) 

ทัศนคติของผูบ้ริโภค 

(Consumer Attitudes) 

ความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) 
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เป็นปัจจัยสำคัญที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ผูบ้ริโภคจะตอบสนองต่อราคาที่ลดแล้ว 

เป็นผลมาจากคุณค่าและสิทธิประโยชน์ที่ผู้บริโภคได้รับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Biswas, Pullig, 

Yagci and Dean (2002) ที่กล่าวไว้ว่า การลดราคาจะช่วยสร้างมูลค่าของสินค้าหรือบริการ รวมถึง

สร้างจิตสำนึกในคุณค่าของสินค้าหรือบริการนั้นๆ ดังนั้นคุณค่าที่สร้างขึ้นจะช่วยส่งเสริมการขาย และ

การลดราคาจึงมอีิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินค้าหรือบริการของผู้บริโภค  

  แนวคดิเกี่ยวกับด้านทัศนคติของผู้บริโภค  

  ทัศนคติของผู้บริโภค เป็นปัจจัยหลักทางจิตวิทยาที่นักการตลาดให้ความสำคัญเป็นอย่างมาก 

(ไซมอน โชติอนันต์ พฤทธิ์พรชนัน, 2554) เพื่อใช้อธิบายถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค ดังนั้นทัศนคติจึง

เป็นความรู้สึกและความคิดโดยรวมของแต่ละบุคคล ซึ่งมีทั้งด้านบวกและด้านลบ ในแต่ละบุคคลจะมี

ความคิดเห็นที่แตกต่างกัน (Thurstone and Chave, 1966) อีกทั้ง Davis (1989) กล่าวว่าการเกิด

พฤติกรรมการรับรู้ถึงผลประโยชน์ และความรูส้ึกพึงพอใจต่อคอร์สเรียนออนไลน์ ทำใหผู้บ้ริโภคจะเกิด

ทัศนคติที่ดีจะทำให้เกิดความตั้งใจซื้อ นอกจากนี้งานวิจัยของ Rosenberg and Hollands (1960) พบว่า 

ทัศนคติของผู้บริโภคเป็นปัจจัยสำคัญในการนำไปวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ดังนั้นจึงต้องคำนึงถึง

องค์ประกอบทั้งหมดของทัศนคติของผู้บริโภค ซึ่งประกอบไปด้วยความรู้ความเข้าใจ อารมณ์และ

พฤติกรรมของผู้บริโภค รวมถึงงานวิจัยการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของผู้บริโภคกับความ

ตั้งใจในการซื้อสินค้าหรอืบริการ พบว่าทัศนคติของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซือ้สินค้าหรือ

บริการ อีกทั้งทัศนคติยังมีผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคอีกด้วย ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ Sierra and Hyman (2011) ที่กล่าวไว้ว่า ทัศนคติของผู้บริโภคเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่สำคัญซึ่ง

ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สินค้าหรอืบริการของผูบ้ริโภคในอนาคต 

  แนวคดิเกี่ยวกับด้านความตั้งใจซ้ือ  

  ความตั้งใจซื้อ เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่นักการตลาดให้ความสำคัญเป็นอย่างมากเพราะเป็นการ

แสดงถึงการเลอืกซือ้สินค้าใดสินค้าหนึง่ หรอืใชบ้ริการใดบริการหนึ่งเป็นตัวเลือกแรก ซึ่งสะท้อนใหเ้ห็น

ถึงพฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภค (Zeithaml, Parasuraman and Berry, 1990) อีกทั้ง 

Bendall-Lyon and Powers (2004) กล่าวว่า ความตั้งใจเป็นการรับรู้พฤติกรรมในอนาคตของผู้บริโภค 

เมื่อผู้บริโภคมีความตั้งใจอย่างมากต่อพฤติกรรมหนึ่งๆ จะมีความเป็นไปได้ มากขึ้นที่จะดำเนิน

พฤติกรรมนี้ในอนาคต จากงานวิจัยของ Cretu and Brodie (2007) ได้ศึกษาการทำความเข้าใจเกี่ยวกับ

ความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคซึ่งเป็นตัวช่วยใหเ้กิดการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผูบ้ริโภค เมื่อระบุ

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซื้อของผู้บริโภคได้แล้วจะสามารถนำมาปรับปรุงกลยุทธ์

การตลาดเพื่อดงึดูดผู้บริโภคได้มากขึ้น รวมถึงเสริมสร้างการเติบโตของธุรกิจได้อีกด้วย  
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ระเบียบวิธีวิจัย 

  การวิจัยนีเ้ป็นการวิจัยเชงิปริมาณโดยมีวิธีการวจิัยในรูปแบบเชิงสำรวจ มรีายละเอียด ดังนี้  

  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์และพักอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์และพักอาศัยใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน 430 คน ได้มาโดยการสุ่มแบบโควต้า (Quota sampling) ใน

การกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างของการวิเคราะห์โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุแบบมีตัวแปรแฝง 

(Causal Structural- Models with Latent Variable) นงลักษณ์ วิรัชชัย (2542) ได้เสนอว่า ขนาดตัวอย่าง

ที่เหมาะสม ควรอยู่ในอัตราส่วน 10-20 เท่าของ 1 ตัวแปรสังเกตได ้และตัวอย่างนอ้ยที่สุดที่ยอมรับได้ดู

จากค่าสถิติ Holster ที่ต้องมีค่ามากกว่า 200 จึงจะถือว่าโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุมีความ

สอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ในการศึกษาครั้งนี้มีตัวแปรสังเกตได้ จำนวน 20 ตัวแปร ซึ่ง

ต้องใช้กลุ่มตัวอย่างประมาณ 200 คนเป็นอย่างน้อยและเพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนของข้อมูลผู้วจิัย

จงึเพิม่กลุ่มตัวอย่างเป็นจำนวน 430 คน  

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือ เป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 

จำนวน 1 ฉบับ โดยแบ่งเนือ้หาออกเป็น 3 ตอนดังนี้ ตอนที่ 1 ข้อคำถามคัดกรอง ไดแ้ก่ ท่านเคยซือ้คอร์

สเรียน TOEIC ออนไลน์ หรือไม่ ท่านอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหรือไม่ จำนวนทั้งสิ้น 2 ข้อ

ตอนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

จำนวนทั้งสิ้น 5 ข้อตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC 

ออนไลน์ โดยข้อคำถามเป็นแบบมาตราประมาณค่า 7 ระดับ แบ่งเป็น 4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านภาพลักษณ์

ตราสินค้า 2) ด้านการลดราคา 3) ดา้นทัศนคติของผูบ้ริโภค และ 4) ด้านความตั้งใจซื้อ จำนวน 20 ข้อ  

การหาคุณภาพเครื่องมือ 

ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาโดยเสนอผู้เช่ียวชาญ จำนวน 3 คน ตรวจสอบความตรงด้าน

เนื้อหา (Content Validity) ของแบบสอบถามรวมทั้งตรวจสอบความถูกต้องเหมาะสมของเนื้อหา ภาษา

ที่ใช้ แล้วนำคะแนนที่ได้มาหาค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อคำถาม กับวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

(Index Of Congruence หรือ IOC) โดยได้ค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อคำถามทุกข้ออยู่ระหว่าง  

0.67-1.00 จากนั้นนำมาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มลูกค้าที่เคย

ซือ้คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ จำนวน 30 คน แล้วนำมาหาค่าความเชื่อมั่นโดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์

อัลฟ่าโดยวิธีการคำนวณของครอนบัค (Cronbach’s Alpha) พบว่าข้อคำถามทั้งฉบับเท่ากับ 0.94 โดย
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พิจารณาเกณฑ์ค่าความเชื่อมั่น 0.70 ขึ้นไปแสดงให้เห็นว่าข้อคำถามในแบบสอบถามนั้นมีความ

น่าเชื่อถือในระดับสูง  

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ดำเนินการเก็บข้อมูลโดยแบบสอบถามออนไลน์จากผู้ที่เคยซื้อคอร์สเรียน TOEIC 

ออนไลน์ และพักอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผู้วิจัยแบ่งปันลิงก์ URL ของ

แบบสอบถามออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กส่วนตัวและเฟซบุ๊กกลุ่มได้แก่ กลุ่มร่วมด้วยช่วยกันติว TOEIC และ 

กลุ่มมารุมติว TOEIC เป็นต้น โดยมีข้อคำถามคัดกรองจำนวน 2 ข้อ ได้แก่ (1) ท่านเคยซื้อคอร์สเรียน 

TOEIC ออนไลน์ หรอืไม่ ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าไม่เคย ผู้วิจัยจะไม่นำข้อมูลมาวิเคราะห์และ (2) 

ท่านพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหรอืไม่ ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าไม่ใช่  ผู้วิจัย

จะไม่นำข้อมูลมาวิเคราะห์ ซึ่งเก็บข้อมูลในเดือนตุลาคม พ.ศ. 2563 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 1 เดือน มี

ผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน 450 คน หลังจากนั้นผู้วิจัยได้ทำการคัดเลือกแบบสอบถามที่มีความ

สมบูรณ์ได้จำนวนผูต้อบแบบสอบถามจำนวน 430 คน นำไปวิเคราะห์ขอ้มลูทางสถิติต่อไป 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

สถิติเชงิบรรยาย (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และ

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้การวิเคราะห์โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุเพื่อหาเส้นทาง

อิทธิพลเชิงสาเหตุของตัวแปร หาขนาดอิทธิพล และทิศทางว่าเป็นอย่างไร จากแนวคิดและทฤษฎีที่

ผูว้ิจัยใช้ อา้งอิงมีการทดสอบความสอดคล้องกลมกลืนระหว่างรูปแบบสมมุติฐานกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 

ค่าสถิติ CMIN/DF น้อยกว่า 3.00 ค่า GFI, AGFI, CFI ตั้งแต่ 0.90 ขึ้นไป และค่า RMSEA, SRMR น้อย

กว่า 0.08 ซึ่งสอดคล้องกับสถิตวิิเคราะห์โมเดลสมการโครงสรา้ง (กริช แรงสูงเนิน, 2554) 

 

ผลการวจิัย 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน 430 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 

317 คน คิดเป็นร้อยละ 73.72 มีอายุอยู่ในช่วง 21-25 ปี จำนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 

สถานภาพสถานภาพโสด จำนวน 396 คน คิดเป็นร้อยละ 92.10 ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือ

เทียบเท่าจำนวน 313 คน คิดเป็นร้อยละ 72.80 อาชีพนักเรียน / นักศึกษาจำนวน 172 คน คิดเป็นร้อย

ละ 40.00 และผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดเคยซือ้คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ 

1. ผลการพัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชงิสาเหตุความตัง้ใจ

ซือ้คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

1.1. ผลการพัฒนาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้วิจัยได้นำกรอบแนวคิดของ Chao and Liao (2016) มา

พัฒนาและปรับปรุง พบว่า โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ดังนี้ 1. 
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ดา้นภาพลักษณ์ตราสินค้า 2. ด้านการลดราคา 3. ด้านทัศนคติของผูบ้ริโภค 4. ด้านความตั้งใจซื้อ โดย

ผู้วิจัยได้สร้างและพัฒนาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังภาพที่ 2 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.2. ผลการตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้นกับ

ข้อมูลเชิงประจักษ์เพื่อหาเส้นทางอิทธิพลเชิงสาเหตุของตัวแปรโดยการทดสอบความสอดคล้อง

กลมกลืนระหว่างโมเดลสมมติฐานกับข้อมูลเชิงประจักษ์ พบว่ามีความสอดคล้องและกลมกลืนกับ

ข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจากค่าไคสแควร์สัมพัทธ์ (CMIN/df) มีค่าเท่ากับ 1.79 ค่า

ดัชนี GFI, AGFI, CFI และ TLI ที่ระดับนัยสำคัญ .05 มีค่ าเท่ากับ 0.95 , 0.92 , 0.97 และ 0.96 

ตามลำดับ ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า GFI, AGFI, CFI ต้องมีค่าตั้งแต่ 0.90-1.00 ดัชนีรากที่สองของ

ความคลาดเคลื่อนในการประมาณ (RMSEA) มีค่าเท่ากับ 0.04 ค่าดัชนีรากของกำลังสองเฉลี่ยของเศษ

ในรูปคะแนนมาตรฐาน (SRMR) มีค่าเท่ากับ 0.05 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า RMSEA และ ค่า SRMR 

ต้องมีค่าน้อยกว่า 0.08 และค่า Hoelter ที่ระดับนัยสำคัญ .05 ต้องมีค่าที่สูงกว่า หรือเท่ากับ 200 ซึ่ง

บ่งชี้ได้ว่าโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ มีความสอดคล้อง

กับข้อมูลเชิงประจักษ์ สามารถแสดงค่าสถิตจิากโมเดลที่สอดคล้องกับข้อมลูเชิงประจักษ์  

2. ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.1 ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้รับอิทธิพลทางตรงจากปัจจัยด้านทัศนคติของผู้บริโภค 

ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า และด้านการลดราคา ขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.43 , 0.27 และ 0.07 

ภาพที่ 2 โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความต้ังใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภค 

ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
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ตามลำดับ ด้านทัศนคติของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลทางตรงจากปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า และ

ด้านการลดราคา ขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.74 และ 0.20 ตามลำดับ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.001 ดังภาพที ่3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2 = 216.58, 2 /df = 1.79, GFI = 0.95, AGFI = 0.92,  

CFI = 0.97, SRMR = 0.05, RMSEA = 0.04 
หมายเหตุ BI หมายถึง ภาพลกัษณ์ตราสินค้า, DP หมายถึง การลดราคา, CA หมายถึง ทัศนคตขิองผู้บริโภค, PI หมายถึง ความตัง้ใจซือ้ 

 

ภาพที่ 3 ค่าสถิตจิากโมเดลความสัมพนัธ์เชงิสาเหตคุวามตัง้ใจคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภค 

ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล (รูปแบบท่ีสอดคล้องกบัข้อมลูเชิงประจักษ์) 

 

2.2 ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุ อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมที่มีผล

ต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

ดังตารางที่ 2 

 

ตารางที่ 2 แสดงค่าอิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมท่ีมีผลต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC 

ออนไลน ์

ตัวแปรแฝงภายนอก 

ตัวแปรแฝงภายใน 

ด้านทัศนคตขิองผู้บริโภค (CA) ด้านความตั้งใจซื้อ (PI) 

DE IE TE DE IE TE 

ด้านภาพลักษณ์ตรา

สินค้า (BI) 
0.74*** - 0.74*** 0.27* 0.32** 0.59* 

ด้านการลดราคา (DP) 0.20*** - 0.20*** 0.07 0.09 0.16 

ด้านทัศนคตขิองผู้บรโิภค 

(CA) 
- - - 0.43** - 0.43** 

 

4 

 

4 
 

4  

4 
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ตัวแปรแฝงภายนอก 

ตัวแปรแฝงภายใน 

ด้านทัศนคตขิองผู้บริโภค (CA) ด้านความตั้งใจซื้อ (PI) 

DE IE TE DE IE TE 

ค่าสัมประสิทธิ ์

การพยากรณ์ (R2) 
0.75 0.51 

หมายเหต*ุ**p ≤ 0.001, **p ≤ 0.01, *p ≤ 0.05, DE = อทิธิพลทางตรง, IE = อทิธิพลทางออ้ม, TE = อทิธิพลรวม 

 

จากตารางที่ 2 พบว่า ความตัง้ใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุด

จากด้านทัศนคติของผู้บริโภค เท่ากับ 0.43 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 รองลงมาได้รับ

อิทธิพลจากด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าเท่ากับ 0.27 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้าน

ทัศนคติของผู้บริโภค ได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุดจากด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า มีขนาดอิทธิพล

ทางตรง เท่ากับ 0.74 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 

 

อภิปรายผลการวจิัย 

 ผูว้ิจัยอภปิรายผลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยได้ ดังนี ้ 
 1. โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน  TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ 1) ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 2) ด้าน

การลดราคาสินค้า 3) ด้านทัศนคติของผู้บริโภค และ 4) ด้านความตั้งใจซื้อ สอดคล้องกับงานวิจัยของ 

Chao and Liao (2016) และโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้นสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์

เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจากค่าสถิติไค-สแควร์ (χ2) เท่ากับ 216.58, ค่า CMIN/df เท่ากับ 1.79,  

ค่าองศาอิสระ (df) เท่ากับ 121, ค่า GFI เท่ากับ 0.95, ค่า AGFI เท่ากับ 0.92, ค่า SRMR เท่ากับ 0.05, 

ค่า RMSEA เท่ากับ 0.04 ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ของ กริช แรงสูงเนิน (2554) 

2. ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอทิธิพลต่อความตั้งใจซือ้คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนี้ 

2.1 ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุด

จากปัจจัยด้านทัศนคติของผู้บริโภค เนื่องจากผู้บริโภคคิดว่าโรงเรียนกวดวิชามีความน่าเชื่อถือ พึง

พอใจกับราคาคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ และชื่นชอบเทคนิคการสอนของอาจาร์ยผู้สอน ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ หิรัญ หิรัญประทีป (2558) ได้ทำการศึกษาภาพลักษณ์และทัศนคติที่ส่งผล

ต่อการตั้งใจซื้อเครื่องสำอางในร้าน Drugstore ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคมี

อิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อเครื่องสำอางในร้าน Drugstore ในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด นอกจากนี้

งานวิจัยของ Rosenberg and Hollands (1960) พบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคเป็นปัจจัยสำคัญในการนำไป

วางแผนกลยุทธ์ทาง ซึ่งประกอบไปด้วยความรู้ความเข้าใจ อารมณ์และพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ Sierra and Hyman (2011) ได้ทำการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติของ
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ผูบ้ริโภคกับความตั้งใจในการซื้อสินค้าหรือบริการ พบว่าทัศนคติของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับความ

ตั้งใจซือ้สินค้าหรอืบริการ อีกทั้งทัศนคตยิังมีผลต่อความตัง้ใจซือ้สนิค้าหรอืบริการของผูบ้ริโภคอีกด้วย  

 2.2 ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ได้รับอิทธิพลทางตรงรองลงมา

จากปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าเนื่องจากการที่โรงเรียนกวดวิชาออนไลน์ถ้ามภีาพลักษณ์ที่ดีจะทำ

ให้จดจำง่ายและเป็นที่รู้จักของคนทั่วไป ทำให้เกิดภาพลักษณ์ตราสินค้าในจิตใจของผู้บริโภค ถ้า

ผู้บริโภคมีประสบการณ์ที่ดีจะทำให้เกิดความรู้สึกที่ดีต่อโรงเรียนกวดวิชาออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ Henderson, Cote, Leong and Schmitt (2003) ได้ศึกษาภาพลักษณ์ตราสินค้าซึ่งเป็นการ

สื่อสารคุณลักษณะที่สำคัญของสินค้าหรือบริการให้กับผู้บริโภค พบว่าผู้บริโภคต้องการซื้อสินค้าหรือ

บริการผู้บริโภคจะนึกถึงภาพลักษณ์ตราสินค้าและอนุมานว่าคุณภาพของสินค้าหรือบริการจะเป็นไป

ตามที่ตราสินค้าสื่อออกมาซึ่งเป็นการกระตุ้นพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค ดังนั้นภาพลักษณ์ตรา

สินค้าจึงส่งผลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าหรือบริการ สอดคล้องกับงานวิจัยของ Aaker and Keller (1990) 

ที่กล่าวว่า ตราสินค้าที่มีภาพลักษณ์ที่ดีจะช่วยเพิ่มความเชื่อมั่นและความไว้วางใจทำให้ผู้บริโภคเกิด

ความตัง้ใจซือ้สนิค้าหรอืบริการในอนาคต 

 2.3 ปัจจัยด้านทัศนคติของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลทางตรงมากที่สุดจากปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ตราสินค้าเนื่องจากการที่ภาพลักษณ์ของโรงเรียนกวดวิชาดีจะทำให้โรงเรียนเป็นที่รู้จักมาก

ขึน้ อีกทั้งถ้าโรงเรียนกวดวิชาออนไลน์มีโลโก้ที่เป็นเอกลักษณ์จะทำให้ผู้บริโภคเกิดการจดจำได้ง่าย ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนภณ นิธิเชาวกุล (2559) ได้ทำการศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคต่อ

ภาพลักษณ์ตราสินค้าและกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านขายของที่ระลึกผลิตภัณฑ์ OTOP ในเขตเมือง

พัทยา จังหวัดชลบุรี พบว่าภาพลักษณ์ตราสินค้ามีอิทธิพลทางตรงต่อทัศนคติของผู้บริโภคของธุรกิจ

ร้านขายของที่ระลึกในเรื่องของสินค้าและตราสินค้าอย่างชัดเจนและสอดคล้องกับงานวิจัยของ กิตติมา 

แซ่โห (2559) ได้ทำการศึกษาภาพลักษณ์การท่องเที่ยว ภาพลักษณ์คุณภาพบริการ และค่านิยมในการ

ท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อทัศนคติการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน: กรณีศึกษาการท่องเที่ยวไทยทางธรรมชาติของ

นักท่องเที่ยวชาวไทยวัยทำงานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าภาพลักษณ์การท่องเที่ยวด้าน

ประสบการณม์ีอทิธิพลทางตรงต่อทัศนคติการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนอย่างชัดเจน 

 

องค์ความรู้ใหมจ่ากการวิจัย 

 จากการวิจัยทำให้เกิดองค์ความรู้เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ควรให้

ความสำคัญกับทัศนคติของผู้บริโภค ทำให้เกิดความพึงพอใจและชื่นชอบเทคนิคการสอนของอาจารย์

ผู้สอน รวมทั้งการให้บริการของโรงเรียนกวดวิชา นอกจากนี้ผู้ประกอบการควรคำนึงถึงภาพลักษณ์
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ของโรงเรียนกวดวิชาโดยสร้างโลโก้ให้มีเอกลักษณ์ทำให้จดจำง่าย และสร้างชื่อเสียงให้เป็นที่รู้จักของ

คนทั่วไป   

 

สรุป 

ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอทิธิพลต่อความตั้งใจซือ้คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 
 1. โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด้วย 4 ตัวแปร ได้แก่ 1) ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 2) ด้าน

การลดราคาสินค้า 3) ด้านทัศนคติของผู้บริโภค และ 4) ด้านความตั้งใจซือ้คอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ 

และโมเดลความสัมพันธ์เชงิสาเหตุที่พัฒนาขึ้นสอดคล้องกับข้อมลูเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี  

2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลทางตรงต่อความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ทัศนคติของผู้บริโภค และปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า ตามลำดับ ปัจจัยที่มีอิทธิพลทางอ้อมต่อ

ความตั้งใจซื้อคอร์สเรียน TOEIC ออนไลน์ ได้แก่ ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า และปัจจัยด้านการ

ลดราคา ตามลำดับ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะในการนำผลวิจัยไปใช้ 

 1. ผู้ประกอบการโรงเรียนกวดวิชาควรใหค้วามสำคัญในด้านทัศนคติของผู้บริโภค โดยคำนึงถึง

ราคาคอร์สเรียนและเทคนิคการสอนของอาจารย์ผูส้อน รวมทั้งการให้บริการของโรงเรียนกวดวิชา 

 2. ผู้ประกอบการโรงเรียนกวดวิชาควรให้ความสำคัญในด้านภาพลักษณ์ของโรงเรียนกวดวิชา 

โดยสร้างโลโก้ให้มีเอกลักษณ์ทำให้จดจำง่าย และสร้างชื่อเสียงให้เป็นที่รู้จักของคนทั่วไป รวมทั้ง

อาจารย์ผู้สอนควรมคีวามเชี่ยวชาญในการสอนเพื่อส้รางประสบการณ์ที่ดใีห้แก่ผูเ้รียน 

ข้อเสนอแนะสำหรับวิจัยในอนาคต 

 การวิจัยในครั้งต่อไป ควรศึกษาวิจัยกับตัวแปรอื่นที่อาจเกี่ยวข้องกับตัวแปรที่ทำการศึกษาใน

ครั้งนี ้เช่น ด้านการบอกต่อแบบปากต่อปาก ด้านคุณภาพของคอร์สเรียน และด้านความไว้วางใจ  
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