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56252307: สาขาวิชาการบริหารการศึกษา 
ค าส าคัญ : กลยุทธ์การตลาด กับ การตัดสินใจ 

จุฬนี  วิริยะกิจไพศาล : กลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา ในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน

ชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์: อ.ดร.สงวน อินทร์รักษ์ และผศ.ดร.ประเสริฐ อินทร์รักษ์.  

134 หน้า 

การวิจัยในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อทราบ 1) กลยุทธ์การตลาด 2) การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียน
กวดวิชาของนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย 3) ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจ
เลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งน้ี ได้แก่ 
โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 234 โรง เครื่องมือที่ใช้ในแบบสอบถามเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาด 
ตามแนวคิดของคอตเลอร์ (Kotler) และการตัดสินใจตามแนวคิดของ ปณิศา มีจินดา, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
สถิติที่ใช้ในการการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่ามัชฌิมเลขคณิต และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและ
การใช้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน ผลการวิจัยพบว่า 

1) กลยุทธ์การตลาดของโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเม่ือ 
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า  อยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังน้ี  กล
ยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่าย กลยุทธ์การตลาดด้านราคา และ
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ 

2) การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย  
ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิม
เลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังน้ี  ด้านการรับรู้ความต้องการ/รับรู้ปัญหา ด้านพฤติกรรมภายหลังการเลือก ด้านการ
ประเมินผลทางเลือก ด้านการค้นหาข้อมูล และด้านการตัดสินใจเลือก ตามล าดับ 

3) กลยุทธ์การตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ 
นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย ในภาพรวม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ด้านที่มีความสัมพันธ์กันมาก
ที่สุดคือ กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ กับ การตัดสินใจด้านพฤติกรรมภายหลังการเลือก และ กลยุทธ์การตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาด กับ การตัดสินใจด้านการประเมินทางเลือก 
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KEY WORD: MARKETING STRATEGY / DECISION  

 JURANEE VIRIYAKITPHAISAL: THE MARKETING STATEGY AND THE DECISION MAKING FOR  
CHOOSING TO STUDY  IN TUTORIAL SCHOOLS OF HIGH SCHOOL STUDENTS. 
THESIS ADVISORS :  DR.SANGAUN INRAK,Ph.D. ASST.PROF.PRASERT INTARAK,ED.D. 134 pp. 
  
 The purposes of this research were to find 1) the marketing strategy, 2) the decision 
making for choosing to study in tutorial school of high school students, 3) the relations between 
strategy marketing strategy and the decision making for choosing to study in tutorial school of 
high school students. The instrument applied in this research was a questionnaire concerning 
marketing strategy based on theoretical conceptual frameworks of Kotlor and decision based on 
Panisa Meechinda , Siriwan Sereerat, and group,s concept. The statistics used for data analysis 
were frequency, percentage, arithmetic mean, standard deviation and Pearson’s product 
moment correlation coefficient.  

 
The findings revealed as follows: 
1) The marketing strategy was at high level, as a whole. When considering with individual 

aspect, they were ranked by descending orders of arithmetic mean as follows; the promotion 
strategy, place strategy, the product strategy, and the price strategy respectively.    

2. The decision making for choosing to study in tutorial school of high school students 
was at high level, as a whole. When considering with individual aspect, they were ranked by 
descending orders of arithmetic mean as follows; the need / problem, the post purchase 
behavior, the evaluation behavior, the information search ,and the purchase decision 
respectively. 
           3. The marketing strategy had a relationship with the decision making for choosing to 
study in tutorial school of high school students, as a whole, 0.05 levels at statistic significance. It 
was also found that the product strategy and the post purchase behavior aspect as well as the 
promotion strategy and the evaluation behavior aspect had relationship at high level. 
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บทท่ี 1                                                                                                                                                     

                                                        บทน ำ 
 

“การศึกษา” เป็นการเสริมสร้างความรู้ ความคิด ทักษะและเจตคติ เพื่อความเจริญงอกงาม            
แก่บุคคลในสังคม ด้วยการถ่ายทอดองค์ความรู้ ความสามารถ การฝึกอบรม ความก้าวหน้าทางด้าน
วิชาการ ตลอดจนการสร้างอัตลักษณ์อันเกิดจากสภาพสังคมให้บุคคลได้เรียนรู้อย่างต่อเนื่อง 
การศึกษาถือว่าเป็นเครื่องมือในการพัฒนาศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์อีกชนิดหนึ่งซึ่งผู้ที่ได้รับ
การศึกษาย่อม มีโอกาสก้าวหน้าในหน้าที่การงานได้รับเกียรติในสังคม และเป็นก าลังส าคัญในการ
พัฒนาประเทศ  เพราะประเทศที่อุดมด้วยประชากรที่ส าเร็จการศึกษาระดับสูงย่อมแสดงถึง
ความก้าวหน้าในการพัฒนาประเทศอย่างมีศักยภาพการศึกษาของไทยมีการพัฒนาการจากอดีตจนถึง
ปัจจุบัน เช่น ในแผนพัฒนาเศรษฐิจและสังคมแห่งชาติฉับบที่ 11 ได้ช้ีให้เราเห็นว่าความจ าเป็นในการ
พัฒนาคุณภาพของคนไทยในทุกช่วงทุกวัยให้มีภูมิคุ้มกันต่อการเปลี่ยนแปลงให้มีความพร้อมทางด้าน
ร่างกายที่แข็งแรงสมบูรณ์ มีสติปัญญาที่รอบรู้ และมีจิตใจที่ส านึกในคุณธรรมและจริยธรรม มีความ
เพียร มีโอกาสและสามารถเรียนรู้ได้ตลอดชีวิต ควบคู่กับการเสริมสร้างสภาพแวดล้อมในสังคมและ
สถาบันทางสังคมให้เข้มแข็งและเอื้อต่อการพัฒนาคนเนื่องจากการศึกษาคือกระบวนการเรียนรู้เพื่อ
ความเจริญงอกงามของบุคคลในสังคม จึงควรมีการจัดการศึกษาให้มีคุณภาพและเสริมสร้าง
ประสิทธิภาพในการด าเนินชีวิตของคนไทยได้1 ซึ่งผลักดันให้ประเทศมีการปรับตัวให้มีความทันสมัย
เพื่อให้เกิดความทัดเทียมกับนานาอารยประเทศ เราจึงมีความจ าเป็นต้องให้ความส าคัญแก่การศึกษา
เป็นอันดับแรก เพื่อเป็นการพัฒนาบุคคลและฝึกให้คนเกิดการเรียนรู้ เกิดทักษะต่าง ๆ และสามารถ
น าความรู้ไปปรับใช้เพื่อให้เข้ากับสังคมและด าเนินชีวิตเพื่อให้เกิดประโยชน์ทั้งต่อตนเองและต่อสังคม 
ด้วยเหตุน้ีรัฐบาลได้ตระหนักถึงความส าคัญของการศึกษา จึงก าหนดให้ประชาชนในประเทศมีสิทธิ
ได้รับการศึกษา อย่างทั่วถึงและเท่าเทียมกัน ดังพระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. 2542 ได้เน้น
ถึงความส าคัญของสิทธิและหน้าที่ทางการศึกษาไว้อย่างชัดเจนตามมาตรา 10 ว่า “การจัดการศึกษา
ต้องจัดให้ บุคคลมีสิทธิและโอกาสเสมอกันในการรับรองการศึกษาข้ันพื้นฐานไม่น้อยกว่าสิบสองปีทีร่ฐั

                                                
1
 ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ส านักนายกรัฐมนตรี,

แผนพัฒนำเศรษฐกิจและสังคมแห่งชำติฉบับท่ี11(พ.ศ.2555-2559) (แผนพัฒนาเศรษฐกิจ
แห่งชาติ,กรุงเทพฯ: ส านักนายกรัฐมนตรี,2554) ,ช. 
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ต้องจัดให้อย่างทั่วถึงและมีคุณภาพโดยไม่เก็บค่าใช้จ่าย”2 จากบทบัญญัติของพระราชบัญญัติ
การศึกษาแห่งชาติดังกล่าว เป็นผลให้จ านวนนักเรียนในระดับการศึกษาข้ันพื้นฐานเพิ่มมากข้ึน ส่งผล
แนวโน้มการเพิ่มข้ึนของจ านวนนักเรียนที่เข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาด้วยการศึกษาได้รับการ
ยอมรับโดยทั่วไปว่าเป็นช่องทางหนึ่งในการสะสมทุนมนุษย์  ซึ่งทุนมนุษย์นั้นหมายถึงความรู้หรือ
ทักษะที่ติดตัวบุคคลหรือกลุ่มบุคคลจ านวนหนึ่ง ความรู้หรือทักษะนี้จะส่งผลต่อผลิตภาพของเขา
เหล่าน้ันด้วย โดยคนที่มีทุนมนุษย์มากจะมีผลิตภาพที่สูงกว่าคนที่มีทุนมนุษย์ต่ า กระบวนการสะสม
ทุนมนุษย์สามารถกระท าได้ตลอดชีวิต (Lifelong Learning) จากหลายช่องทางไม่ว่าจะเป็นการ
เรียนรู้จากการเรียนการสอนในระบบโรงเรียน (Formal Education) ซึ่งเป็นระบบที่มีความส าคัญต่อ
เศรษฐกิจของทุกประเทศ ดังเห็นได้จากรายจ่ายเพื่อการศึกษาโดยเอกชนในปี พ.ศ. 2545 ที่สูงถึง 
32,742 ล้านบาท และรายจ่ายเพื่อการศึกษาโดยรัฐบาลที่สูงถึง 202,573 ล้านบาท และช่องทางอื่น ๆ  
อาทิเช่น การเรียนรู้จากการท างาน (Learning-By-Doing) การเรียนรู้จากการเรียนการสอนนอก
ระบบโรงเรียน (Non-Formal Education) การเรียนรู้ตามอัธยาศัย (Informal Education) ซึ่งมุ่งให้
ผู้เรียนเกิดแรงจูงที่จะเรียนรู้ด้วยตัวเอง (Self-Directed Learning)3 โดยทฤษฎีทุนมนุษย์นั้นให้ความ
สนใจกับการจัดสรรเวลาของบุคคลไปยังกิจกรรรมต่างๆ  ซึ่งจะส่งผลต่อผลิตภาพหรือทุนมนุษย์ของ
เขาเหล่าน้ันในช่วงเวลาต่อไป โดยบุคคลจะเปรียบเทียบต้นทุนและผลได้ในกิจกรรมต่าง ๆ ข้างต้นซึ่ง
ต้นทุนนั้นได้แก่ค่าใช้จ่ายที่จ่ายออกไปจริงรายได้ที่จะต้องสูญเสียไป และผลที่มีต่อสภาพจิตใจ ส่วน
ผลได้น้ันคือ รายได้ในอนาคตที่สูงข้ึนหากพิจารณาโดยใช้ระดับการศึกษา สามารถจ าแนกได้สองระดับ
คร่าว ๆ คือ ระดับก่อนอุดมศึกษาและระดับอุดมศึกษา ปัจจุบันการที่บุคคลจะได้รับการศึกษาข้ัน
พื้นฐานหรือระดับก่อนอุดมศึกษาไม่ได้เป็นปัญหากัน เนื่องจากเป็นระดับการศึกษาที่รัฐสนับสนุนอยู่
แล้ว ส่วนที่น่าสนใจคือระดับอุดมศึกษาเนื่องจากการศึกษาในระดับสูงมีจ านวนที่ค่อนข้างจ ากัดโดย
เปรียบเทียบกับระดับก่อนอุดมศึกษา จึงจ าเป็นต้องมีการคัดเลือกด้วยการสอบวัดความรู้เพื่อเข้าศึกษา
ในสถาบันอุดมศึกษาในมุมมองของนักเรียนหรือบคุคลทั่วไป การได้เข้าศึกษาในสถาบันอุดมศึกษาซึ่ง
จ าเป็นต้องผ่านกระบวนการสอบวัดความรู้ถือเป็นความภาคภูมิใจและความส าเร็จในชีวิตข้ันหนึ่งด้วย
ความเช่ือมั่นว่าภายหลังส าเร็จการศึกษาระดับอุดมศึกษาแล้วจะมีหน้าที่การงานที่ดี และได้รับ
ผลตอบแทนที่ดีที่สูงได้ เป็นแรงจูงใจทางเศรษฐกิจนอกเหนือจากความภาคภูมิใจ ท าให้ทุกคนมีความ

                                                
2 ส านักคณะกรรมการ การศึกษาแห่งชาติ, ระเบียบส ำนักนำยกรัฐมนตรี (กรุงเทพฯ: สห

มิตรพริ้นต้ิงแอนด์พับลิชช่ิงจ ากัด, 2546), 7.  
3 มนชยา อุรุยศ และ ศิวพงศ ธีรอ าพน, กำรกวดวิชำกับควำมเจริญเติบโตทำงเศรษฐกิจ 

Private Tutoring and Economic Growth (กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย, 2548). 
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พยายามสะสมความรู้ความสามารถ เพื่อให้ผ่านการคัดเลือกเข้าศึกษาต่อใน ระดับอุดมศึกษาให้ได้
หนทางหนึ่งที่นักเรียนส่วนใหญ่เลือกปฏิบัติเพื่อเพิ่มโอกาสในการสอบเข้า คือการเรียนกวดวิชา
เพิ่มเติมนอกเหนือจากการเรียนปกติในช้ันเรียน เพื่อเพิ่มเติมความรู้ นอกเหนือจากการเรียนใน
โรงเรียนเป็นการช่วยทบทวน ความรู้ ช่วยสรุปเนื้อหาให้เข้าใจมากขึ้นจากที่เรียนในช้ันเรียนอีกทั้งเป็น
การสร้างความมั่นใจในการสอบเพื่อเพิ่มคะแนนในโรงเรียน และได้เทคนิควิธีการคิดการช่วยจ าหลาย
รูปแบบที่จะสามารถช่วยในการท าข้อสอบ ท าให้นักเรียนจ านวนมากเลือกที่จะเรียนกวดวิชา ยิ่งไป
กว่าน้ันปัจจุบันการเรียนการสอนได้มีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย นักเรียนต่างพยายามขวนขวาย
หาความรู้ทั้งภายในห้องเรียนและศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมภายนอกห้องเรียนเพื่อสร้างความเป็นหนึ่ง
และเพิ่มโอกาสในการศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาในสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียง โรงเรียนกวดวิชาจงึ
เป็นหนทางเลือกหนึ่งส าหรับช่วยส่งเสริมและสนับสนุนการศึกษาของนักเรียนที่ต้องการเสรมิสรา้งการ
เรียนรู้ เมื่อโรงเรียนกวดวิชาเริ่มเข้ามามีบทบาทต่อความต้องการของนักเรียนทั่วประเทศมากข้ึน จึง
ท าให้โรงเรียนกวดวิชาต้องสร้างโอกาสในการแข่งขันเพื่อเสริมสร้างศักยภาพและช่ือเสียงขององค์กร
ให้มั่นคงมากยิ่งข้ึน  

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของกำรวิจัย                             
 จากความส าคัญของการศึกษาก่อให้เกิดการแข่งขันกันสูงของกลุ่มผู้เรียนเนื่องจากค่านิยมใน
เรื่องการเข้าศึกษาในสถาบันการศึกษาที่มีช่ือสียงเพื่อเป็นการผลักดันตนเองไปสู่ระดับของผู้มีความรู้ 
มีความเช่ียวชาญในสาขาวิชาอาชีพที่เองนั้นใฝ่ฝัน เป็นผลน ามาซึ่งช่ือเสียง เกียรติยศ หน้าที่การงาน 
เงินทอง และฐานะ จึงเป็นเหตุให้เกิดแรงจูงใจในการผลักดันให้ทุกคนต้องแสวงหาความรู้ให้ตัวเองให้
มากที่สุด โดยเฉพาะนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย4  เพราะในการเข้าศึกษาต่อใน
ระดับอุดมศึกษาของไทยใช้วิธีสอบระบบกลาง หรือ ระบบแอดมิชช่ัน (Central University 
Admissions System)5 ซึ่งเริ่มต้นใช้มาตั้งแต่ปี 2549 (ปีการศึกษา2548) โดยผลระบบแอดมิชช่ันจะ
น าผลการเรียนตลอดช่วงมัธยมศึกษาตอนปลายมาพิจารณาร่วมกับคะแนนสอบ  ซึ่งในการแอดมิชช่ัน
ก็จะมีองค์ประกอบด้วยกันทั้งหมด 4 ส่วนที่ต้องน ามาพิจารณา คือ GPA GAT- PAT และ O-Net ท า
ให้นักเรียนในระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายจ าเป็นต้องท าคะแนนให้สูงเฉพาะเพียงการศึกษาในช้ัน

                                                
4 หนังสือพิมพ์มติชนรายวัน, คอลัมน์ผู้หญิงรุ่นใหม่, ฉบับวันศุกร์ที่ 6 พฤษภาคม (กรุงเทพฯ 

: มติชน,2554),25. 
5 สมาคมที่ประชุมอธิการบดีแห่งประเทศไทย, ระเบียบกำรคดัเลือกบุคคลเข้ำศึกษำใน 

สถำบันอุดมศึกษำระบบกลำงAdmissions เข้าถึงเมื่อวันที1่1 เมษายน 2560 เข้าถึงได้จาก 
http://a.cupt.net/aboutadm.php 
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เรียนยังไม่เพียงพอจะต้องหาความรู้และเทคนิคการท าข้อข้อสอบเพิ่มเติม จึงท าให้โรงเรียนกวดวิชา
เข้ามามีบทบาทอย่างมากส าหรับกลุ่มผู้เรียน   ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชามีความเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว 
มีการขยายไปตามเขตตามชุมชนต่าง ๆ โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครมีโรงเรียนกวดวิชาเกิดข้ึน
เป็นจ านวนมาก จากข้อมูลส านักคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน พบว่าในปี  2556 มีจ านวน
โรงเรียนที่จดทะเบียนถูกต้องทั่วประเทศทั้งสิ้น 2,337 โรง จ านวนนักเรียน 496,914 คน จ านวนครู 
12,394 คน โดยในจ านวนนี้เป็นโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 560 โรง จ านวนนักเรียน 
225,432 คน  จ านวนครู 4,358 คน และเป็นโรงเรียนกวดวิชาในภูมิภาค 1,777 โรง จ านวนนักเรียน 
271,482 คน จ านวนครู 8,036 คน 6  ซึ่งสะท้อนให้เห็นถึงความต้องการของนักเรียนในการเรียนกวด
วิชาเป็นจ านวนมาก แต่ในอีกแง่มุมหนึ่งก็เป็นการแข่งขันทางธุรกิจกวดวิชาที่สูงด้วยเช่นเดียวกัน  

จากความเป็นมาดังกล่าวเห็นได้ว่าโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครนั้นมีนักเรียน
เรียนกวดวิชาเป็นจ านวนมากถือได้ว่าเป็นเขตที่มีความก้าวหน้าทางการศึกษาสูงสุดในประเทศ เพราะ
เป็นเขตที่มีมหาวิทยาลัยที่มี ช่ือเสียงอยู่ เป็นจ านวนมาก  อาทิเช่น จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลัยศรีนครินท
รวิโรฒ มหาวิทยาลัยมหิดล สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าพระนครเหนือ ฯลฯ เป็นต้น  
รวมทั้งยังเป็นเขตที่มีโรงเรียนมัธยมศึกษาและประถมศึกษาตั้งอยู่เป็นจ านวนมากจึงท าให้เขต
กรุงเทพมหานครมีความก้าวหน้าทางการศึกษาสูงและมีการแข่งขันในการสอบเข้าในระดับอุดมศึกษา
สูงที่สุดด้วยเช่นเดียวกัน การแข่งขันดังกล่าวส่งผลให้นักเรียนในระดับชันมัธยมศึกษาตอนปลาย
จ าเป็นต้องแสวงหาความรู้และทักษะพิเศษต่าง ๆ เพิ่มเติมนอกเหนือจากการศึกษาในโรงเรียนปกติ  
ทางเลือกหนึ่งที่ได้รับความนิยมจากนักเรียนสูงคือ การเรียนเพิ่มเติมจากโรงเรียนการศึกษานอกระบบ
ที่อยู่ในประเภทของโรงเรียนกวดวิชา การเรียนกวดวิชาเปรียบได้กับอาหารเสริมสมองด้านการศึกษา 
ช่วยทบทวนความรู้รวมไปถึงครูที่สอนก็จะมีเทคนิคในการสอนที่ดี สรุปเนื้อหาเข้าใจง่ายและมุ่งเตรียม
ความพร้อมเข้าสู่มหาวิทยาลัยซึ่งถือว่าเป็นความหวังอันสูงสุดของนักเรียนและผู้ปกครอง แม้ว่า
รูปแบบการรับเข้าจะเน้น GPA GAT- PAT และ O-Net แต่ตราบใดที่โรงเรียนของรัฐหรือเอกชนที่มี
ครูสอนดี เทคนิคการสอนยอดเยี่ยม สอนสนุกเข้าใจเนื้อหายังมีจ านวนน้อยบวกกับมาตฐานของแต่ละ
โรงเรียนมีความไม่เท่าเทียมกันและเช่ือว่าการเรียนกวดวิชายังคงเป็นอาหารเสริมสมองของเด็ก
                                                

6 ส านักคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชนกองทะเบียน, กลุ่มสารสนเทศทางการศึกษา,
จ ำนวนโรงเรียนกวดวิชำในเขตกรุงเทพมหำนคร (กรุงเทพฯ:  ส านักคณะกรรมการส่งเสริม
การศึกษาเอกชน, 2556), 22. 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%92
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%92
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%A5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%96%E0%B8%B2%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%84%E0%B8%B8%E0%B8%93%E0%B8%97%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%A5%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%98%E0%B8%99%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%84%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A1%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%A5%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD
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นักเรียนต่อไป ในปัจจุบันประเทศไทยเกิดธุรกิจประเภทโรงเรียนกวดวิชาเพิ่มข้ึนมากมายเพื่อ
ตอบสนองความต้องการดังกล่าว การแข่งขันระหว่างโรงเรียนกวดวิชาเหล่าน้ีก็เกิดข้ึนตามมา 
               
ปัญหำในกำรวิจัย 

สถานการณ์การแข่งขันทางธุรกิจของโรงเรียนกวดวิชามีอัตราการแข่งขันสูง เนื่องจาก
ปัจจุบันมีโรงเรียนกวดวิชาเพิ่มขึ้นเป็นจ านวนมาก การแข่งขันของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาสูงข้ึน บาง
โรงเรียนถึงข้ันต้องปิดกิจการเพราะปัญหาคู่แข่งทางธุรกิจ ปัญหาภาวะวิกฤตการทางเศรษฐกิจ 
นโยบายของรัฐบาลที่เข้ามาควบคุมจัดการศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา เช่น การเก็บภาษีโรงเรียนกวด
วิชา การประกันคุณภาพการศึกษา เป็นต้น พร้อมกับค าถามต่างๆที่ติดตามมาคือ โรงเรียนกวดวิชา
ตอบสนองความต้องการให้กับผู้บริโภคทางการศึกษาให้ได้มากน้อยเพียงใด เพราะอะไรนักเรียนจึง
ตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา มีมูลเหตุจูงใจอะไรเป็นส าคัญ ประกอบกับการเรียนการสอนที่มี
การเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ท าให้โรงเรียนกวดวิชาจ าเป็นต้องปรับตัวเพื่อความอยู่รอด 

 
ตารางที่ 1 จ านวนของโรงเรียนกวดวิชา สังกัดส านักคณะกรรมการการศึกษาเอกชน                           

    เขตกรุงเทพมหานคร7 
 

ปีกำรศึกษำ จ ำนวนโรงเรียน (โรง) 

2554 440 
2555 460 
2556 560 
2557 679 
2558 680 

 
จากการรายงานส านักงานคณะกรรมการการศึกษาเอกชน แสดงให้เห็นว่าในแต่ละปีอัตรา

การเพิ่มข้ึนของโรงเรียนกวดวิชามีจ านวนเพิ่มข้ึน ท าให้ธุรกิจประเภทกวดวิชามีการแข่งขันทางธุรกิจ
สูงเพื่อความอยู่รอดของธุรกิจ และนอกจากนั้นโรงเรียนกวดวิชายังต้องเผชิญภาวะต้นทุนการประกอบ

                                                
7
 ส านักคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชนกองทะเบียน,กลุ่มสารสนเทศทางการศึกษา,

จ ำนวนโรงเรียนกวดวิชำ ในเขตกรุงเทพมหำนคร (กรุงเทพฯ: ส านักคณะกรรมการส่งเสริม
การศึกษาเอกชน, 2558).4. 
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ธุรกิจสูงข้ึนด้วยโดยเฉพาะโรงเรียนกวดวิชาที่เพิ่งเข้าสู่ตลาดที่ยังมีสาขาไม่มากนักที่จะต้องเจอต้นทุน
ในระดับสูงทั้งค่าเช่าสถานที่ ค่าจัดท าเอกสารการเรียนการสอน เป็นต้น แต่ในขณะเดียวกันโรงเรียน
กวดวิชาที่มีสาขาจ านวนมากทั้งในกรุงเทพและภูมิภาคจะสามารถใช้ประโยชน์จากการประกอบที่มี
การปรหยัดต่อขนาดได้ นอกจากนี้ การที่ที่ประชุมคณะรัฐมนตรีเห็นชอบการจัดเก็บภาษีเงินได้นิติบุ
คลกับโรงเรียนกวดพวิชาก็เป็นอีกปัจจัยกระทบต่อต้นทุนอย่างหลีกเหลี่ยงไม่ได้ แม้ว่าจะมีการดูแล
ราคาหลักสูตรการเรียนการสอนให้เกิดความเป็นธรรมกับผู้ปกครองและนักเรียน แต่ก็มีความเป็นได้ที่
โรงเรียนกวดวิชาจะผลักภาระต้นทุนการประกอบการดังกล่าวผ่านการปรับเพิ่มราหลักสูตรการเรียน 
แต่กระนั้นเช่ือว่าอาจจะไม่ส่งผลกระทบให้นักเรียนเรียนกวดวิชาน้อยลง เนื่องจากผู้ปกครองและ
นักเรียนน่าจะยังให้ความส าคัญกับการเรียนกวดวิชาทั้งในกลุ่มนักเรียนที่มีผลการเรียนอ่อนและทั้งใน
กลุ่มที่มีผลการเรียนอยู่ในระดับดีแต่ต้องการเสริมสร้างความมั่นใจเพื่อยกระดับผลการเรยีนในช้ันเรยีน
และเตรียมความพร้อมส าหรับการเข้าสู่มหาวิทยาลัย8    

 
ตารางที่ 2  จ านวนโรงเรียนกวดวิชาในแต่ละเขตในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

เขต จ ำนวนโรงเรียน เขต จ ำนวนโรงเรียน 
1. พระนคร 17 26. ทวีวัฒนา 6 

2. ดุสิต 12 27. คลองสามวา 8 

3. หนองจอก - 28. ราษฎ์บูรณะ 6 
4. บางรัก 10 29. ดอนเมือง 14 

5. บางเขน 14 30. บางพลัด 11 

6. ปทุมวัน 49 31. บางบอน 5 

7. บางกะปิ 32 32. ดินแดง - 
8. ป้อมปราบฯ 3 33. บางซ่ือ 9 

9. พระโขนง 6 34. สาธร 6 

10. มีนบุร ี 13 35. คันนายาว 11 
11. ลาดกระบัง 5 36. จตุจักร 13 

12. ยานนาวา 7 37. บางคอแหลม 8 

13. สัมพันธวงศ์ 3 38. สวนหลวง 4 

                                                
8 SME THAILAND CLUB, นักเรียนแย่งเข้ำสถำบันดัง จุดชนวนกวดวิชำแข่งเดือด (เข้าถึง

เมื่อวันที ่5 พฤษภาคม 2560 เข้าถึงได้จาก http://www.smethailandclub.com/knowledges-
view.php?id=662 
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ตารางที่ 2  จ านวนโรงเรียนกวดวิชาในแต่ละเขตในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 
 

เขต จ ำนวนโรงเรียน เขต จ ำนวนโรงเรียน 
14. พญาไท 11 39. คลองเตย 5 

15. คลองสาน 6 40. ทุ่งครุ 9 

16. ธนบุร ี 20 41. จอมทอง 6 

17. สะพานสูง 15 42. สายไหม 7 
18. บางกอกใหญ่ 4 43. ราชเทวี 45 

19. ตลิ่งชัน - 44. ลาดพร้าว 11 

20. ห้วยขวาง 8 45. หลักสี ่ 8 
21. หนองแขม 5 46. บางแค 31 

22. บางกอกน้อย 19 47. ประเวศ 13 

23. บางขุนเทียน 10 48. วังทองหลาง 18 

24. บึงกลุ่ม 13 49. บางนา 6 
25. ภาษีเจริญ 7 50. วัฒนา 11 

รวม 560 
 

จากการรายงานส านักงานคณะกรรมการการศึกษาเอกชน แสดงให้เห็นว่าจ านวนโรงเรียน
กวดวิชาในแต่ละเขตการศึกษาของกรุงเทพมหานคร ปี  2556 (รายละเอียดแสดงในตารางที่ 2) 
จ านวนโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครมีอัตราสูงในเขตปทุมวัน ซึ่งมีโรงเรียนกวดวิชาทั้งหมด 
49 โรง รองลงมาเขตราชเทวี 45 โรง และในเขตบางแค 32 โรง แต่บางเขตการศึกษาก็ไม่มีโรงเรียน
กวดวิชาเลยอาจเป็นเพราะมีคู่แข่งทางธุรกิจเปิดให้บริการอยู่บริเวณเขตใกล้เคียงอยู่ก่อนแล้ว ใน
ปัจจุบันโรงเรียนทั้งภาครัฐและเอกชนได้มีการจัดสอนพิเศษโดยจัดสอนเพิ่มเติมให้กับนักเรียนใน
โรงเรียน จึงเป็นมูลเหตุให้นักเรียนไม่สามารถมาเรียนกวดวิชาได้ที่ในตามตารางของโรงเรียนกวดวิชา
ได้จัดการเรียนการสอนข้ึนเนื่องจากเวาลาเรียนชนกันนักเรียนจึงต้องเรียนที่โรงเรียนของตนเองได้จัด
ข้ึนท าให้นักเรียนไม่สามารถเรียนกวดวิชาได้เต็มที่9 จากภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจส่งผลผลกระทบให้
นักเรียนเรียนกวดวิชามีจ านวนลดน้อยลงเนื่องจากปัจจุบันมีโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก เพราะการลงทุนทางการศึกษาของโรงเรียนกวดวิชาเป็นไปตามกลไกของ
เศรษฐกิจในระบบเสรีนิยมที่เป็นไปตามกลไกของตลาดในช่วงที่มีอัตราการขยายตัวทางเศรษฐกจิอยา่ง

                                                
9 โรงเรียนกวดวิชารัชดาวิทยาสมุทรปราการ, รำยงำนประจ ำปี 2557 (สมุทรปราการ: รัชดา

วิทยา, 2558), 14.  
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ต่อเนื่องตามความต้องการของตลาดแรงงาน  การลงทุนทางการศึกษาของโรงเรียนกวดวิชาจึงมี
แนวโน้มไปในทางที่ดี แต่ในทางตรงกันข้ามเพราะภาวะเศรษฐกิจยังไม่ดี มีปัญหาการว่างงานมาก การ
ลงทุนทางการศึกษาของโรงเรียนกวดวิชาย่อมมีอุปสรรคตามมาเช่นกัน จากการที่สภาวะเศรษฐกิจ
ของประเทศประสบปัญหาวิกฤตเป็นเหตุให้มีผลกระทบต่อการประกอบอาชีพและรายได้ของ
ผู้ปกครองนักเรียนท าให้ผู้ปกครองนักเรียนจ านวนหนึ่งไม่สามารถสนับสนุนด้านการเงินเพื่อการศึกษา
ของบุตรหลานได้  นอกจากความจ าเป็นทางเศรษฐกิจของครอบครัวแล้วยังท าให้ผู้ปกครองบางส่วน
จ าเป็นต้องให้บุตรหลานของตนออกจากโรงเรียนเพื่อช่วยประกอบอาชีพมาจุนเจือรายได้ของ
ครอบครัว การจัดการโรงเรียนกวดวิชากล่าวโดยรวมๆยังประสบปัญหาที่ ต้องรีบด าเนินการแก้ไข
หลายประการโดยเฉพาะปัญหาที่เกี่ยวข้องกับความอยู่รอดของโรงเรียนกวดวิชาโดยตรง จากที่กล่าว
มาจะเห็นได้ว่า ผลประกอบการข้ึนอยู่กับจ านวนนักเรียน คือการมีรายได้ไม่เพียงพอกับรายจ่าย ทั้งนี้
รวมไปถึงการที่รัฐบาลปรับข้ึนภาษีของโรงเรียนกวดวิชาเพิ่มข้ึนเป็นการเพิ่มรายการจ่ายเข้ามา  ดังนั้น
โรงเรียนกวดวิชาต้องเร่งด าเนินการเพิ่มจ านวนนักเรียนข้ึนและพัฒนาคุณภาพ จากปัญหาสถานการณ์
การแข่งขันทางธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครมีการแข่งขันกันสูง  ปัญหาผลกระทบ
จากภาวะวิกฤตทางเศรษฐกิจต่อการศึกษาส่งผลให้นักเรียนในโรงเรียนกวดวิชามีจ านวนลดลง ท าให้
โรงเรียนกวดวิชาต้องปรับกลยุทธ์ธุรกิจของตนเองโดยเฉพาะการน ากลยุทธ์การตลาดมาใช้ในการ
บริหารจัดการงาน ที่จะส่งผลต่อการตัดสินใจให้ผู้ปกครองและนักเรียนตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน
โรงเรียนของตนเอง  ผู้ประกอบการจะต้องปรับกลยุทธ์ของตนเองเพื่อที่จะท าให้ผู้ปกครองและ
นักเรียนรู้สึกเกิดความพึงพอใจและรู้สึกคุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายที่ต้องเสียไป ส าหรับทางผู้ประกอบการเอง
ก็ต้องมีผลตอบแทนในระดับหนึ่ง และเมื่อสนองต่อความต้องการของผู้ปกครองได้มากที่สุดแล้ว ก็จะ
ท าให้โรงเรียนกวดวิชาของตนเองเป็นที่ยอมรับของผู้ปกครอง นักเรียน และมีผลต่อช่ือเสียงของ
โรงเรียนด้วยอัตราการเพิ่มของนักเรียนในโรงเรียนและรายได้ที่เพิ่มข้ึนก็จะน าไปสู่การอยู่รอดของ
ธุรกิจ  

จากที่กล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้ว่าโรงเรียนกวดวิชาค่อนข้างมีความส าคัญต่อนักเรียน  
โดยเฉพาะอย่างยิ่งนักเรียนที่ก าลังศึกษาอยู่ในระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย  ดังนั้นผู้วิจัยจึงมุ่ง
ศึกษาถึงกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโร งเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลายเพื่อที่จะได้น าข้อมูลไปช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของโรงเรียนกวดวิชาในด้านการ
จัดการเรียนการสอน และน าไปปรับใช้เพื่อตอบสนองความต้องการของนักเรียนให้ได้มากที่สุด การน า
กลยุทธ์การตลาดมาใช้ในการบริหารจัดการเป็นกลยุทธ์ที่น าไปสู่การปฏิบัติให้โรงเรียนกวดวิชาด าเนิน
ภารกิจให้เกิดผลได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด และผลการศึกษานี้นอกจากจะเป็น
ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาแล้ว ยังเป็นประโยชน์โดยรวมไปถึงคณะครู และ
อาจารย์ในโรงเรียนเพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงการเรียนการสอนภายในห้องเรียนให้มี
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ประสิทธิภาพย่ิงข้ึนและเป็นการกระตุ้นความสนใจให้นักเรียนในห้องเรียนได้เช่นเดียวกัน อีกทั้งยังให้
แนวทางแก่โรงเรียนกวดวิชาในการปรับกลยุทธ์การตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้เรียนให้ดี
ยิ่งขึ้นด้วย  
วัตถุประสงค์ของกำรวิจัย        
 เพื่อให้สอดคล้องกับปัญหาการวิจัย  ผู้วิจัยจึงก าหนดวัตถุประสงค์ของการวิจัยไว้ดังนี้ 
 1.  เพื่อทราบกลยุทธ์การตลาด      

2.  เพื่อทราบการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลาย  

3.  เพื่อทราบความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชากับการตัดสินใจเลือก
เข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย  
ข้อค ำถำมของกำรวิจัย         
 เพื่อให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย  และเป็นแนวทางในการหาค าตอบของการ
วิจัย  ผู้วิจัยจึงก าหนดข้อค าถามของการวิจัย  ไว้ดังนี้ 

1. กลยุทธ์การตลาด อยู่ในระดับใด 
2. การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอน 

ปลาย อยู่ในระดับใด 
3. กลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน 

โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย หรือไม่ 
 
สมมติฐำนของกำรวิจัย 

 เพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจัย  และเพื่อให้การตรวจสอบข้อค าถามของการวิจัย 
เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้  ผู้วิจัยจึงได้ต้ังสมมติฐานทางสถิติการวิจัยไว้ดังนี้ 

1. กลยุทธ์การตลาด อยู่ในระดับปานกลาง 
2. การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอน 

ปลาย อยู่ในระดับปานกลาง 
3. กลยุทธ์การตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ 

นักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 
 
ขอบข่ำยเชิงทฤษฎีของกำรวิจัย 

 ในการวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้น าทฤษฎีระบบ (System Approach) ตามแนวคิดของลูเนนเบิร์ก
และออสเตน (Lunenburg and Ornstein) มาอธิบายขอบข่ายทางทฤษฎีของการวิจัย บนสมมติฐาน
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ที่ว่า โรงเรียนเป็นองค์การหนึ่งในระบบที่แวดล้อมไปด้วยองค์ประกอบของสภาพแวดล้อมภายนอก 
(External Environment) เช่น สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ  สภาพทางสังคม  สภาพทางภูมิศาสตร์  
และอื่นๆ อีกเป็นจ านวนมาก โดยระบบจะเปิดรับตัวป้อน (Input) มีกระบวนการ (Process) ที่จะ
แบ่งสภาพตัวป้อนเข้าไปด้วยวิธีการใดวิธีการหนึ่งในระบบให้กลายเป็นผลผลิต (Output) ออกมาป้อน
ให้กับสภาพแวดล้อมต่อไป ซึ่งนอกเหนือจากนี้จะต้องมีข้อมูลป้อนกลับ (Feedback) ของระบบเป็น
องค์ประกอบหนึ่ งที่จะช่วยปรับปรุงคุณภาพของระบบให้สามารถด าเนินการ ไปได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ10  ส่วนแนวคิดของกระบวนการเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดเป็นแนวคิดของคอตเลอร์ 
(Kotler) มี 4 ด้าน ได้แก่  1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านช่องทางจัด
จ าหน่าย (Place)  และ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)11 ส่วนการตัดสินใจตามแนวคิด
ของ ปณิศา มีจินดา  ศิริ วรรณ เสรี รัตน์  และคณะ คือ การรับรู้ ความต้องการ /ปัญหา 
(Need/Problem)  การค้นหาข้อมูล (Information Search) การประเมินทางเลือก (Evaluation 
Behavior) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase 
Behavior)12  ในการศึกษากลยุทธ์การตลาด  มีนักการตลาดหลายท่านได้น าเสนอกลยุทธ์การตลาด
หลายแนวทาง เช่น ดอยเยิล (Doyle) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดเป็นการก าหนดทิศทาง (Direction) 
ของธุรกิจเพื่อระดมทรัพยากรและการใช้ความพยายามเพื่อการลงทุนในตลาดเป้าหมาย เพื่อให้ผลิ
ภัณฑ์ประสบความส าเร็จรวมทั้งเป็นการก าหนดมรรควิธี (Means) เพื่อให้การด าเนินงานน าไปสู่
เป้าหมายนั้นด้วย นั่นคือการสร้างสรรค์ให้ลูกค้าได้รับความพึงพอใจมากข้ึนจากนั้นจึงพัฒนาส่วน
ประสมการตลาด (4P’s) คือ 1) ผลิตภัณฑ์ 2) ราคา 3) การส่งเสริมการตลาด และ4) การจัดจ าหน่าย 
แม้ว่ากลยุทธ์การตลาดที่จัดท าข้ึนจะเกี่ยวข้องกับการเลือกตลาดเป้าหมาย และการพัฒนาส่วนประสม
การตลาด  แต่การด าเนินงานต้องยึดหลักส าคัญ 3 ประการ คือ 1) จะต้องสอดคล้องความต้องการ
และความมุ่งหมายของตลาดป้าหมาย 2) สามารถน าไปปฏิบัติใช้ได้จริง 3) จะต้องมีความสอดคล้อง
กับพันธกิจ (Mission) เป้าหมาย (Goals) และวัตถุประสงค์ (Objective) ขององค์กรอีกด้วย วอล์ก
เกอร์และคณะ(Walker and Others) กล่าวว่า กลยุทธ์การตลาดหมายถึงรูปแบบอันเป็นหลักพื้นฐาน
ส าคัญที่เกี่ยวข้องกับการก าหนดวัตถุประสงค์  ทั้งระยะสั้นและระยะยาว  การจัดสรรทรัพยากรเพื่อ

                                                
10 Fred C. Lunenburg  and  Allan C. Ornstein.  Educational Administration: 

Concepts and Practices, 6th ed. (Belmont, CA: Wadsworth, 2012), 21. 
11 Philip Kotler, Kotler on Marketing : How to create ,win, and Dominate 

Markets(n.p. :The Free press a  Division of Simon & Schuster Inc., 1999),96. 
12 ปณิศา มีจินดา , ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,กลยุทธ์กำรตลำดและกำรวำงแผน

(กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์บริษัทธรรมสาร, 2554), 61. 
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น าไปใช้อย่างเหมาะสม รวมทั้งการก าหนดแนวทางขององค์กรในการปฏิบัติการตอบโต้กับตลาดคู่แข่ง
และปัจจัยแวดล้อมอื่นๆโดยน าส่วนประสมของการตลาด (4P’s) คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริม
การตลาด และการจัดจ าหน่าย เบอร์โควิทซ์ และคณะ (Berkowitz and Others) กล่าวว่า กลยุทธ์
การตลอด (Marketing Strategy) เป็นวิถีทางที่จะท าให้เป้าหมายการตลาดน าไปสู่ความส าเร็จโดยใช้
ส่วนประสมการตลาด (4P’s) คือ ผลิตภัณฑ์  ราคา  การส่งเสริมการตลาด และการจัดจ าหน่าย ซึ่ง
โดยปกติจะมีการก าหนดตลาดเป้าหมายโดยเฉพาะ และมีการก าหนดโปรแกรมการตลาดเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายที่ก าหนดไว้13 ส่วนคอตเลอร์ (Kotler) กล่าวว่าส่วนประสมการตลาดเป็นเครื่องมือการตลาด
ที่ธุรกิจจะต้องใช้เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมือ 4 ด้าน 
(4P’s) คือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด14 ในการตัดสินใจ
มีนักทฤษฎีหลายท่านได้น าเสนอการตัดสินใจหลายแนวทาง เช่น บาร์นาร์ด (Barnard) ได้ให้
ความหมายว่าการตัดสินใจเป็นกระบวนการตรรกวิทยาในการพิจารณาวิเคราะห์และคัดทางเลือก
ต่างๆ โดยอาศัยเหตุและผลความเป็นจริงเกี่ยวกับทางเลือกเหล่านั้น ส่วนทางด้านของ ดรัคเกอร์ 
(Drucker) ได้ให้ความหมายว่าการตัดสินใจหมายถึง การพิจารณาและคัดเลือกทางใดทางเลือกหนึ่ง
จากบรรดาทางเลือกต่างๆ ส่วน ฮอยและมีสเคล (Hoy and Miskel) ให้ความหมายว่าการตัดสินใจ
หมายถึง การตกลงใจที่ผู้บริหารตัดสินใจว่าจะท าการหรือละเว้นการกระท าใดๆ การตัดสินใจเป็น
ความรับผิดชอบหลักของนักบริหารทุกคน และเป็นกระบวนการที่การตัดสินใจจะได้รับการปฏิบัติ 
กระบวนการตัดสินใจจะไม่สิ้นสุดลงจนกว่าการตัดสินใจจะได้รับการด าเนินการปฏิบัติเป็นที่
เรียบร้อย15 ปณิศา มีจินดา, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะกล่าวถึงการตัดสินใจโดยจ าแนกการตัดสินใจ
คือ  การรับรู้ความต้องการ/ปัญหา(Need/Problem)  การค้นหาข้อมูล (Information Search) การ
ประเมิณทางเลือก (Evaluation Behavior) การตัดสินใจเลือก (Purchase Decision) พฤติกรรมหลัง
การเลือก(Post Purchase Behavior)16  จากแนวคิดดังกล่าวข้างต้นสามารถน ามาสรุปเป็นขอบข่าย
เชิงทฤษฎีของการวิจัยดังปรากฏในแผนภูมิที่ 1 

                                                
13 พิบูล ทีปะปาล,กลยุทธ์กำรตลำด กำรตลำดสมัยใหม่ (กรุงเทพฯ: อมรการพิมพ์, 2547), 

4 – 5. 
14 Philip Kotler, Koler on Marketing : How to create ,win, and Dominate 

Markets (n.p. : The Free press a Division of Simon & Schuster Inc., 1999), 96. 
15 จันทรานี  สงวนนาม,ทฤษฎีและแนวปฏิบัติในกำรบริหำรสถำนศึกษำ (กรุงเทพฯ : บุ๊ค 

พอยท์), 162 -163. 
16 ปณิศา มีจินดา , ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,กลยุทธ์กำรตลำดและกำรวำงแผน

(กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์บริษัทธรรมสาร, 2554), 61. 
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สภาพแวดล้อมภายนอก  (External Environment) 

ข้อมูลย้อนกลบั (Feedback) 



 13 

ขอบเขตของกำรวิจัย 
 เพื่อให้การวิจัยครั้งนี้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้  ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดขอบเขตของการ
วิจัยโดยใช้กลยุทธ์การตลาดของ คอตเลอร์ (Kotler) ที่กล่าวว่าส่วนประสมการตลาดเป็นเครื่องมือ
การตลาดที่ธุรกิจจะต้องใช้ เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมือ 4 
ด้าน 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ด้านราคา (Price) 3) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) 4) ด้าน
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยจ าแนกแต่ละด้านดังต่อไปนี้ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
ประกอบด้วย ปรัชญาและวัตถุประสงค์ของโรงเรียน หลักสูตรการจัดการเรียนการสอน บุคลากร 
ทรัพยากรเพื่อการเรียนการสอน การจัดการและการบริหาร การบริการที่ดีกับผู้มาติดต่อ และช่ือเสียง
ของโรงเรียน 2) ด้านราคา (Price) ประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายในการเรียน ส่วนลด และระยะเวลาในการ
ผ่อนช าระ 3) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) ประกอบด้วย สภาพแวดล้อมหรือบรรยากาศ ท าล
ที่ตั้ง ความสะดวกและความปลอดภัย 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด(Promotion) ประกอบด้วย การ
โฆษณา  การประชาสัมพันธ์ การบรรยายแนะแนว17  ส าหรับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาของนักเรียน
ช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโรงเรียนกวดวิชารัชดาวิทยา ได้น าแนวคิดการตัดสินใจของ ปณิศา  มีจินดา  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ที่กล่าวถึงการติดสินใจ โดยจ าแนกการตัดสินใจได้ดังนี้ คือ 1)การรับรู้
ความต้องการ/ปัญหา (Need/Problem) 2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) 3) การ
ประเมินทางเลือก (Evaluation Behavior) 4.)การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 5) พฤติกรรม
หลังการซื้อ (Post Purchase Behavior)18 เพื่อจะน ามาใช้ด าเนินการวิจัยซึ่งสามารถน าเสนอได้ใน
แผนภูมิที่ 2 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                
17

 Philip Kotler, Kotler on Marketing : How to create ,win, and Dominate 
Markets (n.p. :The Free press a  Division of Simon & Schuster Inc., 1999),96.  

18
 ปณิศา มีจินดา,ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,กลยุทธ์กำรตลำดและกำรวำงแผน 

(กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์บริษัทธรรมสาร, 2554), 61. 
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กลยุทธ์กำรตลำด (Xtot) 
 กำรตัดสินใจเลือกเขำ้ศึกษำในโรงเรียนกวด

วิชำของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษำตอนปลำย  
(Ytot) 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 
2) ด้านราคา (X2) 
3) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (X3) 
4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ( X4) 
 

1)  (Y1) 
2) การค้นหาข้อมูล (Y2) 
3) การประเมินทางเลือก (Y3) 
4) การตัดสินใจเลือก (Y4) 
5) พฤติกรรมภายหลังการเลือก (Y5) 

 
แผนภูมิที่ 2 ขอบเขตของการวิจัย 
ที่มา :  Philip Kotler, Kotler on Marketing : How to create ,win, and Dominate  
Markets (n.p. :The Free press a  Division of Simon & Schuster Inc., 1999),96. 

: ปณิศา มีจินดา, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, กลยุทธ์กำรตลำดและกำรวำงแผน 
(กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์บริษัทธรรมสาร, 2554), 61.  
 
นิยำมศัพท์เฉพำะ 

เพื่อความเข้าใจในความหมายที่ตรงกันในการศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยจึงขอก าหนดความหมายและ
ขอบเขตของค าศัพท์ต่างๆไว้ดังนี้        
 กลยุทธ์กำรตลำด  หมายถึง   ส่วนประสมการตลาดเป็นเครื่องมือการตลาดที่ธุรกิจจะต้องใช้ 
เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยเครื่องมือ 4 ด้าน คือ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product)   2) ด้านราคา (Price)  3) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place)  และ  4) ด้านการส่งเสริม
การตลาด(Promotion)           
 กำรตัดสินใจเลือกเข้ำศึกษำ  หมายถึง  กระบวนการวิเคราะห์เพื่อช่วยตัดสินใจในการเลือก
เข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร ด้วยเชาว์ปัญญา คือ  1) การรับรู้ความต้องการ/
ปัญหา(Need/Problem) 2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) 3) การประเมินทางเลือก 
(Evaluation Behavior) 4) การตัดสินใจเลือก (Purchase Decision) และ 5) พฤติกรรมหลังการ
เลือก (Post Purchase Behavior)   
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โรงเรียนกวดวิชำ  หมายถึง โรงเรียนนอกระบบที่จัดต้ังข้ึนภายใต้พระราชบัญญัติโรงเรียน
เอกชน พ.ศ. 2550 และแก้ไขเพิม่เติม (ฉบับที2่) พ.ศ. 2554 โดยมีความยืดหยุ่นในการก าหนด
จุดมุ่งหมายรูปแบบวิธีการจัดการศึกษา ระยะเวลาของการศึกษา การวัดและประเมินผล ซึ่งเป็น
เงื่อนไขส าคัญของการส าเรจ็การศึกษาในกรุงเทพมหานคร  
 นักเรียน หมายถึง ผู้เรียนอยู่ในระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในระบบโรงเรียนที่ตัดสินใจ
เลือกเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร  
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  บทท่ี 2                                                                                                                                        
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

จากการศึกษาเอกสารและผลงานการวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การตลาดกับการการตดัสนิใจ
เลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา เพื่อเป็นแนวทางการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้น าเสนอเนื้อหาสาระ ซึ่ง
ประกอบไปด้วยรายละเอียด 4 ส่วน ดังต่อไปนี้ ส่วนที่ 1 กลยุทธ์การตลาด ส่วนที่ 2 การตัดสินใจ 
ส่วนที่ 3 โรงเรียนกวดวิชาช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานคร และส่วนที่ 4 งานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง โดยน าเสนอรายละเอียดดังนี้                                                            
   

กลยุทธ์การตลาด 
สภาพเศรษฐกิจของประเทศที่ก าลังเดินไปอย่างรวดเร็วและบีบบังคับให้ต้องมีการ

เปลี่ยนแปลงเกิดข้ึน ทั้งนี้ปัจจัยสองด้านที่มีส่วนส าคัญในการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้คือปัจจัยที่หนึ่ง 
ภาวะโลกไร้พรมแดน หรือ Globalization ซึ่งเป็นการเติบโตอย่างรวดเร็วและรุนแรงทางการค้าและ
การแข่งขันทางการค้า ในประเทศต่างๆทุกวันนี้ไม่มีประเทศใดจะอยู่โดดเดี่ยวทางการเศรษฐกิจได้ 
เพราะการปิดตลาดจากการค้าขายกับต่างประเทศท าให้ประชาชนต้องซื้อสินค้าคุณภาพต่ าในราคาไม่
แพง แต่การเปิดตลาดก็จะท าให้มีการแข่งขันอย่างรุนแรงและวงการธุรกิจภายในประเทศต้องล าบาก
ข้ึน  และปัจจัยที่สองเป็นความเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี  ทศวรรษนี้เป็นเวลาที่มีการพัฒนาความ
รวดเร็วทางข่าวสารและข้อมูลอย่างเห็นได้ชัด ไม่ว่าจะเป็นการค้นพบวัสดุใหม่ๆความก้าวหน้าทางด้าน
พันธุวิศวกรรม นักประวัติศาสตร์บางคนถึงกับให้ค านิยมว่าการเปลี่ยนแปลงทางประวัติศาสตร์ครั้ง
ส าคัญเกิดข้ึนได้ด้วยแรงผลักดันทางเทคโนโลยี 

 
ความหมายของการตลาด        
 ความหมายของการตลาดมีนักคิด นักการศึกษาได้ให้ความหมาย หรือ ค านิยามที่แตกต่างกัน 
 คอตเลอร์ (Kotler) ก็ไดก้ล่าวว่าการตลาดเป็นการคิดค้นพัฒนาการหาก าไรจากโอกาส ท าให้บุคคลที่
ได้ในสิ่งที่มีความต้องการโดยอาศัยกระบวนการผลิตและแลกเปลี่ยนสินค้า1   
 
 

                                                             
1 Philip Kotler, Kotler on Marketing: How to create, win, and Dominate 

Markets, (n.p.: The Free press a Division of Simon & Schuster Inc., 1999), 36. 
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ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด       
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดนั้น มีนักการศึกษาได้ให้ความหมายหรือนิยามที่
แตกต่างกันออกไปตามแนวคิดของแต่ละบุคคล เช่น เบอร์โควิทซ์ และคณะ (Berkowitz and other) 
ได้ให้ค าจ ากัดความไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่ครอบคลุมถึงการจัดการด้าน
การตลาดโดยการใช้เครื่องมือ 4 ประการ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด 
และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย2 คอตเลอร์ (Kotler) ได้ให้ค าจ ากัดความไว้ว่าเครื่องมือด้าน
การตลาด 4 ด้าน คือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย สามารถน ามาใช้ประโยชน์เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ด้านการตลาดของกลุ่มเป้าหมาย3 โรบิ
เนต (Robinette) และ แบรนด์ (Brand) ได้ให้ค าจ ากัดความไว้ว่าการสร้างเครื่องมือทางการตลาด
เป็นสิ่งที่มีความส าคัญเพื่อน าไปใช้ให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายโดยก าหนดเครื่องมือไว้ 4 ด้าน คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย4  อดุลย์ จาตุรงคกุล 
ได้กล่าวเอาไว้ว่าการสร้างเครื่องมือที่เราเรียกกันว่าส่วนประสมทางการตลาดประกอบไปด้วย คือ
ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจัดจ าหน่าย เพื่อเป็นการแสดงศักยภาพไปสู่
ผู้บริโภค5 ทางด้านของปณิศา มีจินดา , ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะได้ให้ความหมายของส่วนประสม
ทางการตลาด หมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองตอบความพึง
พอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  ประกอบด้วยเครื่องมือต่อไปนี้ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอ
ขายโดยธุรกิจเพื่อสนองตอบความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ อาจจะมีตัวตนหรือไม่มี
ตัวตนก็ไดผ้ลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล  ผลิตภัณฑ์
จะต้องมีอรรถประโยชน์  (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถ
ขายได ้2) ราคา (Price) หมายถึง คุณของผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดมา
จาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost)  ของลูกค้าผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price)  ผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็ตัดสินใจซื้อ 3) การส่งเสริมการ

                                                             
2 Eric N. Berkowitz and others, Marketing, 5th en. (Boston: Irwin McGraw-

Hill,1997),13. 
3 Philip Kotler, Kotler on Marketing : How to create ,win, and Dominate 

Markets. (n.p. :The Free press a  Division of Simon & Schuster Inc., 1999),94. 
4 Scott Robinette and Claire Brand ,Emotion Marketing (New York: McGraw-

Hill Co.,2001),165. 
5 อดุลย์ จตุงคกลุ, กลยุทธ์ทางการตลาด (กรุงเทพฯ: โรงพมิพ์มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร,์ 

2551), 206. 
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จ าหน่าย (Promotion) หมายถึงการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้าง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อการติดตอ่สื่อสารอาจใช้หนักงานท าการขาย (Personal  Selling)  และ
การติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal  Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการ
ซึงอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่ องมือสื่อสารแบบประสม
ประสานกัน (Integrated Marketing Communication (IMC) 4) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ 
Distribution) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพื่อเคลื่อนย้าย
ผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบัน
การตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการ
เก็บรักษาสินค้าคงคลัง6  ทางด้านของศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์  ก็ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจทั่วไปประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) 
และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือ ที่เรียกว่า 4P’s7 นอกจาก 4P’s ยังมีส่วนประสม
การตลาดด้าน 7P’s ด้วย ซึ่งหมายถึงตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งบริษัทน ามาใช้
ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสม ทางการตลาดว่า      
7 P’s ซึ่งองค์ประกอบทั้งกลุ่มนี้จะท าหน้าที่ร่วมกันในการสื่อข่าวสารทางการตลาดไปยังผู้รู้บสารอยา่ง
มีประสิทธิภาพ ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความ
จ าเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้
เช่น บรรจุภัณฑ์ ราคา สี คุณภาพ ตราสินค้า บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็ นสิน
ค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ 
ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมี  
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขาย
ได ้2) ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีความจ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ได้ ผลิตภัณฑ์ 
หรือหมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนถัดจาก  Product ราคาเป็น
ต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์ กับราคา 
(Price) ของผลิตภัณฑ์นัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ 3) การจัดจ าหน่าย (Place 
หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรม ใช้เพื่อ
เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย

                                                             
6
 ปณิศา มีจินดา , ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,กลยุทธ์การตลาดและการวางแผน 

(กรุงเทพฯ: ส านักพิมพ์บริษัทธรรมสาร, 2554), 61-62. 
7
 ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์,หลักการตลาด Principles of marketing (กรงุเทพฯ: ท๊อป

,2547),13. 
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คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ ช่วยในการกระจายตัวสินค้าประกอบด้วยการขนส่งการ
คลังสินค้าและการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการ
สื่อสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการหรือความคิดหรือต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ 
(Persuade) ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมี
อิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อหรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้างทศันคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขายและการ
ติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonperson Selling) เครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลายประการองค์กร
อาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือซึ่งต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบ
ประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความ
เหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่งขันโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ 5)บุคคล(People) หรือ 
พนักงาน (Employees) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ
(Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขัน พนักงานตอ้งมี
ความสามารถ มีทศันคติที่ดีสามารถตอบสนองต่อลูกค้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ มีความสามารถใน
การแก้ไขปัญหาและสามารถสร้างค่านิยมใหกับองคก์ร 6) การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม [Total Quality 
Management (TQM)] ตัวอย่าง โรงแรมต้องพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการ 
เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า (Customer-Value Proposition) ไม่ว่าจะเป็นด้านความสะอาด ความ
รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ 7) กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับ
ลูกค้าได้รวดเร็วได้มาตรฐานตามข้อตกลงและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า(Customer 
Satisfaction)8  จากความหมายต่างๆที่ ได้กล่าวข้างต้น อาจสรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด
หมายถึง เครื่องมือทางการตลาด 4 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด 
และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายที่จัดท าข้ึนเพื่อให้ผลิตภัณฑ์หรือการบริการให้ถึงกลุ่มเป้าหมายและ
สามารถที่จะตอบสนองความต้องการเพื่อให้เกิดความพึงพอใจทั้งฝ่ายบริโภคและฝ่ายผู้ขายเมื่อจะ
กล่าวถึงกลยุทธ์ของการผลิตสินค้าแล้วนั้น นักการตลาดส่วนใหญ่มักจะใช้ส่วน ประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หรือ 4P’s ซึ่งจะประกอบด้วย ด้านสินค้าและบริการ, ด้านราคา ด้านช่องทางการ

                                                             
8 ส่วนผสมทางการตลาด (The Marketing Mix)เข้าถึงเมือ่วันที่ 5พฤษภาคม 2560 

เข้าถึงได้จาก
http://mslib.kku.ac.th/elib/multim/books/Marketing2555/NARUMON%20%20PATTANA
JAK/04ch2.pdf 
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จ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด  แต่ตามหลักการจริงของการบริการจะเกี่ยวกับปัจจยัความ
ต้องการของลูกค้าและมีเวลาเข้ามาเกี่ยวข้อง  ดังนั้นเราจึงต้องหาหลักการของ  “8P’s” ของการ
บริหารส าหรับธุรกิจการบริการแบบบูรณาการซึ่งองคประกอบต่างๆ เหล่าน้ีจะมีส่วน เกี่ยวข้องกบัการ
ติดสินใจของผู้จัดการด้านการบริการก็เป็นได้ ซึ่งหลักการอธิบายนี้เราจะใช้ภาพของเรือในการอธิบาย 
เพื่อที่จะท าให้เราสามารถได้เห็น หลักการของ “8P’s” ได้โดยการอาศัยเพียงหลักการที่ว่าไม่ใช่เพียง
แค่ความเร็วอย่างเดียวที่จะสามารถท าให้เรือแข่งแล่นเร็วได้ หากแต่ยังต้องอาศัยความเป็นน้ าหนึ่งใจ
เดียวกันในการที่จะได้รับ ความส าเร็จนั้นกรรเชียงพายแต่ละส่วนย่อมมีส่วนส าคัญที่จะท าให้สิ่งต่างๆ 
ด าเนินไปอย่างมีทิศทาง ซึ่งทั้งนี้ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจการบริการมีดังนี้คือ 1) 
Products Element เราต้องเลือกคุณภาพของผลิตภัณฑ์หลัก รวมถึงการบริการที่สามารถ สร้าง
ความประทับใจให้กับลูกค้าและสามารถแข่งกับคู่แข่งขันได้ 2) Place ตามหลักการของการจัดส่ง
สินค้าถึงลูกค้านั้น ส่วนใหญ่มักจะเกี่ยวข้องกับเรื่องของสถานที่และ เวลาเข้ามาเกี่ยวข้อง ซึ่งการที่จะ
สามารถกระจายสินค้าให้ไปถึงลูกค้าได้น้ัน เราจ าป็นต้องท าการวางหลักการของการบริการก่อน การ
บริการด้านข้อมูล และการให้ข้อมูลผ่านอินเตอร์เน็ตนั้น ซึ่งจะท าให้เกิดการลดช่องว่างการติดต่อจาก
ลูกค้าได้ การยืนยันการจัดส่งสินค้าให้ลูกค้านั้นจะ สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าได้ ซึ่งทั้งนี้จะ
เป็นผลดีต่อองค์กร เนื่องจากลูกค้าคาดหวังว่าจะได้รับสินค้าตรงตามก าหนดของเวลา 3) Promotion 
and Education ไม่มีนักการตลาดคนไหนที่จะละเลยการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากการส่งเสริม
การตลาดสามารถที่จะสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าท าการซื้อสินค้าได้  ซึ่งนับว่าเป็นข้อดีที่องค์กรต่างๆ 
มักจะท าการส่งเสริมการตลาดสื่อสารไปยังลูกค้าไม่ว่าจะผ่านสื่อโทรทศัน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร 
ปา้ยโฆษณา โบรชัวร์ และอินเตอร์เน็ต 4) Price and Other User Outlays ราคาเป็นสิ่งที่ทั้งองค์กร
และลูกค้าต่างให้ความส าคัญ  ซึ่งทางองค์กรเองก็ต้องการท าให้ต้นทุนในการผลิตต่ าที่สุดเท่าที่จะท าได ้
และทางด้านลูกค้าเองนั้นก็ต้องการที่จะซื้อในราคาที่ถูกเช่นเดียวกัน บางครั้งทางองค์กรอาจจะต้อง
เพิ่มรายได้โดยอาจจะมีการสร้างลูกค้าที่เป็นการซื้อสินค้าเป็นเงินเช่ือ หรือไม่ว่าจะเป็นการให้ส่วนลด
ราคา 5) Process การสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ รวมทั้งกระบวนการจัดส่งสินค้าถึงลูกค้าเป็นกระบวนการ
ที่ต้องท าให้เกิดประสิทธิภาพที่สูงสุด กระบวนการนั้นจะหมายถึงตั้งแต่ล าดับการคิดการบริการใน
ระบบงานต่างๆ ซึ่งถ้าหากกระบวนการใดกระบวนการหนึ่งของข้ันตอนเกิดความล่าช้า ก็จะส่งผลท า
ให้งานนั้นเกิดข้อผิดพลาดและอาจจะสร้างความไม่พอใจแก่ลูกค้าก็เป็นไปได้ 6) Productivity and 
Quality การเพิ่มประสิทธิภาพการท างานให้ได้ผลดีนั้นจะท าให้องค์กรสามารถลดต้นทุนการผลิตได้ 
นอกจากนี้คุณภาพการบริการนั้นยังจะสามารถสร้างความแตกต่างให้กับคู่แข่งขัน  และสร้างความ
ภักดตี่อสินค้าได ้ อย่างไรก็ตามการที่จะลงทุนเกี่ยวกับการปรับปรุงคุณภาพนั้น หากปราศจากความ
เข้าใจในเรื่องเกี่ยวกับการเพิ่มข้ึนของตน้ทุนและการเพิ่มข้ึนของรายได้แล้วนั้น จะท าให้กิดผลทางด้าน
ความเสี่ยงขึ้นมาได้ 7) People การบริการข้ึนอยู่กับบุคคล ซึ่งในที่นี้หมายถึงลูกค้าและพนักงาน ซึ่ง
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จะมีอิทธิพลต่อลูกค้าในด้านการบริการโดยลูกค้ามักจะตัดสินคุณภาพของการบริการจากสิ่งที่ลูกค้า
ได้รับ  การบริการที่ประสบความส าเร็จนั้นข้ึนอยู่กับการคัดสรร การฝึกฝน การสร้างแรงจูงใจแก่
พนกังานเป็นส าคัญ 8) Physical Evidence ลักษณะของอาคาร ท าเลที่ตั้ง พาหนะ การตกแต่ง
ภายใน อุปกรณ์ สมาชิก สัญลักษณ์วัสดุทางการพิมพ์และบริการอื่นๆ ขององค์กรที่สามารถจัดต้องได้
และปรากฏใน สายตาของลูกค้าสิ่งต่างๆ เหล่านี้จะมีผลกระทบต่อความประทับใจของลูกค้าและใน
ด้านการบริการที่ มีองค์ประกอบที่จับต้องได้น้อยน้ัน เช่น การประกันภัย การโฆษณามักจะมีการสร้าง
สัญลักษณ์ที่มี ความหมายเพื่อแทนการบริการนั้น ๆ นอกนั้นยังมี อิงค์ควิตี้ ได้ให้ความหมายส่วน
ประสมทางการตลาด 8P ว่ากลยุทธ์การตลาดจัดเป็นอาวุธที่มีประสิทธิภาพอย่างหนึ่งในการท าธุรกิจ 
ซึ่งปัจจุบันมีกลยุทธ์การตลาดต่างๆ มากมายให้เลือกเพื่อน ามาปรับใช้ให้เหมาะสมกับธุรกิจ แต่กลยทุธ์
ที่ต้องถือเป็นต้นแบบทางการตลาดอย่างแท้จริงคงจะหนีไม่พ้นกลยุทธ์การตลาด 8P เพราะนักธุรกิจ
ทั่วโลกต่างยกนิ้วและให้การยอมรับว่ามีประสิทธิภาพในการท าการตลาดค่อนข้างสูงสามารถเห็นผลได้
ชัดเจน อีกทั้งยังถือว่ากลยุทธ์นี้เป็นแม่บทในการพัฒนากลยุทธ์ซีรีส์ต่างๆ ที่ออกมาตามหลังอีกด้วย 
ดังนั้นผู้ประกอบการควรต้องท าความรู้จักและศึกษาเรียนรู้ความหมายของกลยุทธ์ 8P เป็นอย่างยิ่ง 
ดังนี้ 1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) กลยุทธ์การตลาดในส่วนแรกนี้เป็นเรื่องเกี่ยวกับ
การตัดสินใจที่เกี่ยวเนื่องกับตัวผลิตภัณฑ์ทั้งหมด ไม่ว่าจะเป็นคุณสมบัติส่วนตัวที่ต้องตั้งเป้าว่าจะ
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ในระดับความพึงพอใจขนาดไหน การน าสินค้าไป
เปรียบเทียบกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งในท้องตลาดว่ามีจุดเด่นและจุดด้อยอย่างไร นอกจากนี้ยังมีในสว่น
ของวัตถุดิบและสายงานการผลิตด้วย 2) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) กลยุทธ์การก าหนดราคา
ของผลิตภัณฑ์ถือเป็นกลยุทธ์ส าคัญที่จะช่วยสร้างความได้เปรียบมากข้ึน การก าหนดราคาต้องค านงึถึง
ปัจจัยต้นทุนการผลิตบวกกับผลก าไรที่ต้องการจะได้ แล้วจึงก าหนดราคาขายออกมา โดยต้องค านึง
สภาพการแข่งขันของตลาดสินค้า นอกจากนี้การก าหนดราคายังมีนัยซึ่งบ่งบอกถึงต าแหน่งที่ต้องการ
ให้สินค้าไปยืนอยู่ด้วย ซึ่งการตั้งราคาอาจตั้งให้ใกล้เคียงกับสินค้าประเภทเดียวกันในท้องตลาด หรือ
น้อยกว่าาหากต้องการแย่งชิงฐานลูกค้า หรือมากกว่าหากต้องการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้อยู่
เหนือกว่าผลิตภัณฑ์ทั่วไป 3) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Plece Strategy) กลยุทธ์ช่องทางการ
จัดจ าหน่ายเป็นหนึ่งในยุทธศาสตร์ส าคัญของการวางกลยุทธ์ทางการตลาด เพราะหากสามารถหา
ช่องทางกระจายสินค้าไปสู่มือผู้บริโภคได้มากเท่าไร ผลก าไรก็จะเพิ่มสูงข้ึนมากเท่านั้น  โดยช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายที่นิยมใช้กันในปัจจุบันมีอยู่ด้วยกันสองรูปแบบคือ การขายสู่ผู้บริโภคโดยตรง และ
การขายผ่านพ่อค้าคนกลาง ซึ่งสองวิธีนี้มีข้อแตกต่างอยู่ตรงที่การขายตรงไปสู่มือผู้ใช้จะได้ก าไร
มากกว่า ขณะการขายผ่านพ่อค้าคนกลางจะช่วยเรื่องยอดการจ าหน่ายที่สูงข้ึนอันมีผลมาจาก
เครือข่ายที่พ่อค้าคนกลางได้วางเอาไว้ 4) กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 
หากจะให้เปรียบเทียบกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดก็คงเหมือนการใช้เข็มฉีดยารักษาโรค เพราะมี
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ประสิทธิภาพช่วยให้ขายสินค้าได้เป็นอย่างดี หากโปรโมช่ันที่ออกมาโดนใจลูกค้าก็จะช่วยให้ยอดขาย
และผลก าไรทวีสูงมากขึ้น โดยกลยุทธ์การตลาดนี้จะต้องช่วยส่งเสริมและสอดคล้องไปกับกลยุทธ์อยา่ง
อื่นด้วย การส่งเสริมการตลาดนี้สามารถท าได้หลายวิธีไม่ว่าจะเป็นการลด แลก แจก แถม เป็นต้น 5) 
กลยุทธ์ด้านการบรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) บรรจุภัณฑ์มีความส าคัญเปรียบเสมือนเป็น
หน้าตาของสินค้า ดังนั้นการออกแบบดีไซน์รูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์จึงเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญอย่างหนึ่ง 
หลักส าคัญที่ควรต้องค านึงถึงเมื่อท าการออกแบบบรรจุภัณฑ์ตามแผนการกลยุทธ์นี้คือต้องมีความ
สวยงามเหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ อีกทั้งโดดเด่นกว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งเมื่อน าไปวางข้างกันบนช้ันวาง
สินค้า จึงจะถือว่ากลยุทธ์นี้ประสบความส าเร็จ 6) กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy ) 
พนักงานขายเป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่จะช่วยท าให้ยอดขายทะยานไต่ระดับพุ่งสูงข้ึน การขายสินค้าโดยใช้
พนักงานถือเป็นศิลปะการขายข้ันสูงที่ไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ง่ายๆ พนักงานขายที่มีความรู้
ความสามารถบวกกับประสบการณ์จะมีเทคนิคการจูงใจลูกค้าให้เข้ามาสนใจและน าพาไปสู่ Action 
หรือคือการตัดสินใจซื้อในที่สุด7) กลยุทธ์ข่าวสาร (Pubiic Strategy) กลยุทธ์ข่าวสารเหมาะกับยุคโลก
ไร้พรมแดนอย่างในปัจจุบัน การสื่อสารคือกุญแจส าคัญที่น าไปสู่ประตูความส าเร็จ เพราะ
สภาพแวดล้อมและการใช้ชีวิตของผู้คนในสังคมเมืองและชนบทถูกแวดล้อมไปด้วยสื่อต่างๆ มากมาย 
การใช้กลยุทธ์ข่าวสารเข้ามาเป็นทัพเสริมอีกแรงหนึ่งจะช่วยอ านวยผลในเรื่องภาพลักษณ์และเพิ่ม
ทัศนคติในเชิงบวกให้กับผลิตภัณฑ์ด้วย 8) กลยุทธ์การใช้พลัง ( Power Strategy ) พลังในที่นี้
หมายถึงอ านาจในการต่อรองและควบคุม ซึ่งดูเหมือนจะเป็นสิ่งที่ยากที่สุดในการเนรมิตให้เกิดข้ึน แต่
ก็เป็นสิ่งจ าเป็นและขาดเสียไม่ได้ในองค์ประกอบ P ส่วนสุดท้ายนี้ เพราะอ านาจต่อรองจะเป็นพลัง
พิเศษที่น ามาใช้ต่อรองแลกเปลี่ยนผลประโยชน์ทางการค้าให้บริษัทได้รับข้อเสนอที่ดีที่สุดในกรณีที่ไม่
สามารถตกลงกันตามกรอบได้อย่างลงตัว9

  
สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครื่องมือทางการตลาด

ประกอบด้วยปัจจัยที่มีความส าคัญ 4 ประการ ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และการด้านติดต่อสื่อสารหรือด้านการส่งเสริมการตลาด แต่ส าหรับธุรกิจการบริการนั้นเรา
จะน าหลักการของ 8P’s เข้ามาใช้ ซึ่งปัจจัยทั้ง 8 ต่างก็มีความส าคัญไม่น้อยไปกว่ากัน ดังนั้นปัจจัยทั้ง 
8  นีจ้ะเกี่ยวข้องซึ่งกันและกัน ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตัวกระตุ้นทางการตลาดในการสร้าง
ความต้องการซื้อในตัวของผลิตภัณฑ์  ทั้งนี้เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
ทางการตลาด ซึ่งหมายถึงการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคนั่นเอง 

                                                             
9 อิงค์ควิตี้, Entrepreneur's Handbook ทุกสิ่งท่ีต้องรู้เกี่ยวกับการท าธรุกิจ, เข้าถึงเมือ่

วันที่ 25 กุมภาพันธ์ 2560 เข้าถึงได้จาก http://incquity.com/articles/marketing-boost/8p-
marketing 
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แนวคิดทฤษฎีกลยุทธ์การตลาด        
 แนวคิดทฤษฎีกลยุทธ์การตลาดก็ได้มีนักวิชาการได้ให้ความหมายไว้หลายคนเช่นเดียวกัน 
อาทิเช่น คอตเลอร์ (Kotler) ได้กล่าวไว้ว่ากลยุทธ์การตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดเพื่อเป็น
แนวทางในการด าเนินการตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายซึ่งประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ 
ราคา การส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจัดจ าหน่าย 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) มีความหมาย
ที่รวมถึงสินค้าและการบริการแนวคิด บุคคล องค์กร และอื่นๆโดยมุ่งหาผลิตภัณฑ์เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค 2) ด้านราคา (Price) ผลิตภัณฑ์ที่นักการตลาดได้จัดสรรหา เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค จะต้องอยู่ภายใต้การควบคุมของระดับราคาที่ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ
และยินดีที่จะจ่าย 3) ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) นอกจากผลิตภัณฑ์และเรื่องของราคาแล้ว
นักการตลาดจะต้องตระหนักถึงความส าคัญของช่องทางการจัดจ าหน่ายด้วย อันหมายถึงการที่จะ
ด าเนินการเพื่อให้ผลิตภัณฑ์ไปถึงผู้บริโภคได้ ภายใต้เงื่อนไขเวลาและสถานที่ที่เหมาะสม มีความ
สะดวกในการซื้อที่ส าคัญช่องทางต้องมีความสอดคล้องกับการบริหารผลิตภัณฑ์ และราคาที่ได้ก าหนด
ข้ึนมาด้วย 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  แม้องค์ประกอบทั้ง 3 องค์ประกอบข้างต้น
จะเป็นส่วนส าคัญในการตอบสนองความต้องการและก่อให้เกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์แก่ผู้บริโภค 
การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ รวมถึงการส่งเสริมการขายก็มีส่วนส าคัญ10  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และ
คณะ ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดว่าม ี5 แนวคิดเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทาการตลาดโดย
ใช้กันตั้งแต่อดีตถึงปัจจุบันดังนี้ 1) แนวคิดด้านการผลิต (Production  Concept) แนวความคิดนี้ยึด
หลักว่าผู้บริโภคจะพอใจผลิตภัณฑ์ที่จัดหาได้ง่ายและต้นทุนต่ า  ผู้จัดการองค์การที่มุ่งหวังความส าคัญ
ที่การผลิตจะต้องยึดหลักการปรับปรุงประสิทธิภาพในการผลิตให้ดีข้ึนและมีการจัดจ าหน่ายให้ทั่วถึง 
2) แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ (Product) แนวความคิดนี้ยึดหลักว่าผู้บริโภคจะพอใจผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพการท างานและรูปลักษณะที่ดีที่สุด ผู้จัดการที่มุ่งความส าคัญที่ผลิตภัณฑ์จึงใช้ความพยายาม
ในการสร้างผลิตภัณฑ์ที่ดีและปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้ดีข้ึนตลอดเวลา 3) แนวคิดด้านการขาย (The 
Selling Concept  หรือ Sales Concept ) แนวความคิดนี้ยึดหลักว่าผู้บริโภคโดยทั่วไปจะไม่ซื้อ
ผลิตภัณฑ์ขององค์การ หรือซื้อแต่ไม่เพียงพอกับความต้องการ ดังนั้นองค์การจึงต้องใช้ความพยายาม
ในการขายและการส่งเสริมการตลาดอย่างเต็มที่  4) แนวความคิดด้านการตลาด (The Marketing 
concept)  แนวความคิดน้ียึดหลักว่าสิ่งส าคัญจะบรรลุจุดมุ่งหมายขององค์การก็คือ  การพิจารณาถึง
ความจ าเป็นและความต้องการของตลาดเป้าหมายและการสร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึนได้อย่างมี

                                                             
10 Philip Kotler, Kotler on Marketing : How to create ,win, and Dominate 

Markets. (n.p. :The Free press a  Division of Simon & Schuster Inc., 1999),96-98. 
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ประสิทธิภาพและประสิทธิผลเหนือคู่แข่งขัน 5) แนวความคิดด้านการตลาดเพื่อสังคม (The Societal 
Marketing Concept ) แนวความคิดนี้ยึดหลักว่า งานขององค์การก็คือการพิจารณาความจ าเป็น
ความต้องการและความสนใจของตลาดเป้าหมาย  และการสร้างความพึงพอใจให้เกดข้ึนได้อย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลเหนือคู่แข่งขันโดยยังคงรักษาการกินดีอยู่ดีของผู้บริโภคและสังคม 11 
ทางด้านของศรีสุภา สหชัยเสรี ก็ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดว่ากลยุทธ์การตลาดคือด าเนิน
กิจการใดๆเพื่อมุ่งตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในตลาด พร้อมกับการบรรลุสู่เป้าหมายที่
ก าหนดไว้ขององค์การ เช่นผลก าไรสูงสุดถือครองส่วนแบ่งทางการตลาดสูงสุด เป็นผู้น าของ
อุตสาหกรรม หรือเป็นที่ยอมรับของสังคม เป็นต้น12 ส่วนทางด้านของวิจิตรา ประเสริฐธรรม  ได้ให้
แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดว่า  กลยุทธ์การตลาดเป็นแนวความคิดที่พบข้อบกพร่องของ
แนวความคิดด้านการขาย  เพราะจากแนวความคิดด้านการขายนั้นไม่ได้พิจารณาว่าตลาดต้องการ
สินค้าหรือบริการอะไรท าให้ไม่ทราบความต้องการของตลาดส่วนใหญ่  แนวความคิดที่เน้นการขายจึง
ต้องใช้เครื่องมือส่งเสริมการขายทุกรูปแบบเพื่อกระตุ้นให้เกิดการซื้อ  ดังนั้นผู้ขายจึงได้พบว่าถ้าค้นหา
ให้ได้ว่าตลาดต้องการสินค้าหรือบริการอะไร แล้วน าเสนอสินค้าหรือบริการนั้นจะช่วยในการขายได้
มาก  แนวความคิดด้านการตลาดมีแนวปฏิบัติคือ 1) ค้นหาความต้องการของตลาดแล้วน าเสนอสินค้า
หรือบริการที่ตลาดต้องการ 2) ควรจะขายสินค้าที่ตลาดต้องการดีกว่าพยายามจะผลักดันสินค้าที่ผลิต
ข้ึนมาโดยไม่พิจารณาความต้องการของตลาดก่อน 3) ให้รักลูกค้า มิใช่รักสินค้าที่ผลิตข้ึนมาหรือรัก
สินค้าที่ขายอยู่  4) ให้ตระหนักว่าลูกค้าคือพระราชาส่วนผสมทางการตลาด (The  Marketing  Mix)  
เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่จะท าให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ในการประกอบกิจการทาง
ธุรกิจผู้บริหารจะต้องเรียนรู้ส่วนผสมทางการตลาดซึ่งมีอยู่อย่างหลากหลาย การน าส่วนผสมทางการ
ตลาดมาประยุกต์ใช้ในกิจการเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและคุณภาพและผู้รับผลประโยชน์อย่างสูงสุดก็
คือลูกค้านั่นเอง13 
 
 
 

                                                             
11 ศิริวรรณ  เสรรีัตน์  และคณะ,กลยุทธ์การตลาดและการบริการการตลาด พิมพ์ครั้งที5่ 

(กรงุเทพฯ:ธีระฟิล์ม และไซเทก็,2552),17-19. 
12 ศรีสุภา  สหชัยเสรี,Marketing การบริหารการตลาดในยคุเศรษฐกิจใหม่ (กรุงเทพฯ : 

เลิฟ แอนด์ เลิฟ,2554),7-8. 
13 วิจิตรา  ประเสริฐธรรม,การบริหารการตลาด Marketing Management (กรุงเทพฯ : 

ภาควิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ สหวิทยาลัยรัตนโกสินทร์,ม.ป.ป.) 16-17. 
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กลยุทธ์การตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครอง     
 กลยุทธ์การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองในการส่งนักเรียนเข้าเรียนเป็นการน า
ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด 4P’s มาบูรณาการเข้ากับหลักทางการบริหารการศึกษา โดยใช้
หลักการทางการตลาดเข้ามามีส่วนช่วยในการบริหารจัดการระบบงานต่างๆภายในโรงเรียนเพื่อให้
ได้มาซึ่งคุณภาพที่ผู้ปกครองเกิดความพึงพอใจโดยจ าแนกเป็น 4 ด้าน ซึ่งได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรัชยา พรพงษ์กุล ได้จ าแนกรายละเอียด
เกี่ยวกับด้านผลิตภัณฑ์ไว้ต่อไปนี้  

1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ปรัชญาและเป้าหมายของโรงเรียน หลักสูตรและกระบวนการ
เรียนการสอน ครูและบุคลากรทางการศึกษา ทรัพยากรเพื่อการเรียนการสอน การบริหารจัดการ   
กิจการนักเรียน สัมฤทธิผลของผู้เรียน โดยจ าแนกรายละเอียดเกี่ยวกับด้านผลิตภัณฑ์ไว้ดังนี้ 
          1.1 ปรัชญาและเป้าหมายของโรงเรียน โรงเรียนมีวิสัยทัศน์ ปรัชญาและเป้าหมายที่
ชัดเจน มีการจัดองค์กร โครงสร้างและระบบการบริหารงานที่มีความคล่องตัวสูงและปรับเปลี่ยนได้
ตามเหมาะสมตามสถานการณ์                   
  1.2 หลักสูตรและกระบวนการเรียนการสอน  มีหลักสูตรที่เหมาะสมกับเด็กและ
ท้องถ่ิน  มีการส่งเสริมให้ครูจัดท าแผนการจัดประสบการณ์การเรียนรู้ที่ตอบสนองความสนใจและ
เหมาะสมกับวัยของเด็ก  มีการส่งเสริมและพัฒนานวัตกรรมการจัดประสบการณ์เรียนรู้  จัดกิจกรรม
ที่เอื้อต่อการเรียนรู้โดยบูรณาการทางสมอง  ตอบสนองความสนใจ  และส่งเสริมความคิดริเริ่ม
สร้างสรรค์  วัฒนธรรมประเพณี  และภูมิปัญญาไทย  ส่งเสริมความเป็นประชาธิปไตย  มีการน าแหล่ง
เรียนรู้และภูมิปัญญาท้องถ่ินมาใช้ในการจัดประสบการณ์  

1.3 บุคลากร บุคลากรที่มีคุณธรรม จริยธรรม และปฏิบัติตนตามจรรยาบรรณของ 
วิชาชีพผู้บริหารเป็นผู้น าระดับมืออาชีพมีความรู้ความสามารถ มีวิสัยทัศน์ และมีความมุ่งมั่นต่อ
ความส าเร็จในการท างาน ปฏิบัติตนและปฏิบัติงานเป็นแบบอย่างที่ดี ครูผู้สอนทุกคนมีวุฒิความรู้
ความสามารถ และคุณธรรมเหมาะสมกับอาชีพครู มีความมุ่งมั่นและอุทิศสนับสนุนทุกคนให้มีคามรู้
ความสามารถและปฏิบัติงานเต็มศักยภาพ มีความมุ่งมั่นและอุทิศตนในการสอนและพัฒนาเด็ก มีการ
พัฒนาบุคลากรอย่างเป็นระบบและต่อเนื่อง                            

1.4 ทรัพยากรเพื่อการเรียนการสอน จัดอาคารเรียน อาคารประกอบการ ห้องเรียน  
ห้องสมุด สนามเด็กเล่นพื้นที่สีเขียว และสิ่งอ านวยความสะดวก ห้องประกอบการ/สถานที่ฝึกปฏิบัติ
และสภาพแวดล้อมเหมาะสมกับสภาพการใช้งาน จัดสื่อ วัสดุอุปกรณ์ และนวัตกรรม ที่มีคุณภาพต่อ
การเรียนการสอน จัดระบบการเงินที่ก่อประโยชน์ต่อการพัฒนาคุณภาพการเรียนการสอน จัดระบบ
ข้อมูล/เครือข่ายการเรียนรู้ของโรงเรียนให้เอื้อต่อการเรียนการสอน    

1.5 การบริหารการจัดการ จัดบริการและสวัสดิการต่างๆแก่ผู้เรียน เพื่อส่งเสริมการ 
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พัฒนาการทั้งร่างกายและจิตใจให้เหมาะสมกับวัย ด าเนินงานผู้ปกครองนักเรียนเป็นระบบจดักจิกรรม
นักเรียนที่มุ่งเน้นส่งเสริมด้านทักษะ คุณธรรม จริยธรรม และคุณลักษณะที่พึงประสงค์อย่าง
หลากหลาย สอดคล้องกับความสนใจที่เหมาะสมกับวัย จัดระบบดูแลเด็กอย่างทั่วถึง 

1.6 กิจการนักเรียน จัดบริการและสวัสดิการต่างๆแก่ผู้เรียนเพื่อส่งเสริมพัฒนาการ 
ทางร่างกายและจิตใจให้เหมาะสมกับวัย ด าเนินงานปกครองนักเรียนอย่างเป็นระบบ จัดกิจกรรม
นักเรียนที่มุ่งเน้นส่งเสริมด้านทักษะ คุณธรรม จริยธรรม และคุณลักษณะที่พึงประสงค์อย่าง
หลากหลายที่มีความสอดคล้องกับความสนใจของนักเรียน และเหมาะสมกับการส่งเสริมความมีวินัย 
ความรับผิดชอบ ความซื่อสัตย์สุจริต ความกตัญญูกตเวที มีความเมตตากรุณาในการใช้และรักษา
ทรัพยากรและสิ่งแวดล้อมอย่างประหยัด จัดกิจกรรมร่วมกับผู้อื่นเพื่อให้ผู้เรียนได้รู้จักการแก้ปัญหา
เหมาะสมกับวัย  มีความคิดรวบยอดเกี่ยวกับสิ่งต่างๆที่เกิดการเรียนรู้  และการส่งเสริมให้ผู้เ รียนมี
ความรู้และทักษะเบื้องต้น มีความสนใจ  ใฝ่รู้รักการอ่านและพัฒนาตนเอง  

1.7 สัมฤทธิผลของผู้เรียน การจัดการเรียนการสอน โดยเน้นพัฒนาการด้านร่างกาย  
อารมณ์ จิตใจ สังคม และสติปัญญาของเด็กปรากฏเด่นชัดตามคุณลักษณะที่พึงประสงค์   พัฒนาการ
ของเด็กก้าวหน้าเต็มศักยภาพ มีสุขนิสัย สุขภาพกาย สุขภาพจิตที่ดี มีความคิดรวบยอด คิดแก้ปัญหา
และคิดริเริ่มสร้างสรรค์ สามารถท างานร่วมกับผู้อื่นได้จนส าเร็จ       

2 กลยุทธ์ด้านราคา หมายถึง การก าหนดมูลค่าค่าตอบแทนในรูปแบบของตัวเงินที่ผู้ปกครอง
ต้องจ่ายและยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้มค่า ส าหรับการได้มาซึ่งคุณภาพและบริการโดยจ าแนก
รายละเอียดเกี่ยวกับด้านราคา 

3 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย โรงเรียนจะต้องค านึงถึงความต้องการของผู้ปกครองเป็นหลัก
เพื่อให้ผู้ปกครองได้เป็นแนวทางในการเลือกโรงเรียนให้กับบุตรหลาน โดยอวยพร ท้วมเพิ่มทรัพย์                
ได้จ าแนกราบละเอียดเกี่ยวกับด้านการจัดจ าหน่ายไว้ดังนี้ 
      3.1 มีบริการให้ผู้ปกครองหลายทางเลือก การมีบริการให้ผู้ปกครองหลายทางเลือก  
โรงเรียนเอกชนจะต้องมีการจัดการศึกษาและการบริการต่างๆอย่างมีคุณภาพ สามารถสนองต่อความ
ต้องการของนักเรียนและผู้ปกครองได้ ดังนี้ โรงเรียนจัดการศึกษาและบริการอย่างหลากหลาย บริการ
ได้อย่างได้อย่างมีคุณภาพและทันสมัยจัดบริการอาหารกลางวันที่มีคุณค่าทางโภชนาการแก่แด็ก
นักเรียน  มีบริการด้านสุขภาพ เช่น ฉีดวัคซีนภูมิคุ้มกันกันโรคให้แก่นักเรียน จัดระบบงานบริการของ
โรงเรียน สะดวก รวดเร็ว  เมื่อผู้ปกครองไปติดต่อกับทางโรงเรียน  จัดบริการดูแลนักเรียนหลัง
โรงเรียนเลิก น าอุปกรณ์ หรือ สื่อเทคโนโลยีมาใช้เพื่ออ านวยความสะดวกแก่นักเรียนและผู้ปกครอง 
เช่น คอมพิวเตอร์ เครื่องเล่นเทป โทรทัศน์  มีมาตรการด้านความปลอดภัยแก่นักเรียนและผู้ปกครอง  
จัดให้มีการประกันอุบัติเหตุแก่นักเรียน มีการบริการที่พักให้ผู้ปกครองระหว่างรอรับ-ส่ง นักเรียน 
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      3.2 ท าเลที่ตั้งของโรงเรียน โรงเรียนตั้งอยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดีปราศจากมลภาวะ
ทางเสียง กลิ่นและฝุ่นละออง มีความโดดเด่นสวยงามเอื้อต่อการจัดการเรียนการสอน โรงเรียนต้องมี
บรรยากาศที่ เอื้อต่อการจัดการเรียนการสอนและส่งเสริมพัฒนาการของผู้เรียน เดินทางไปมา
สะดวกสบาย ด้านการคมนาคมมีการจัดบริการในด้านจราจร มีการจัดบริการรถ -ส่งนักเรียน 
สภาพแวดล้อมของโรงเรียนสามารถอ านวยความสะดวกให้แก่นักเรียนและผู้ปกครอง  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด โรงเรียนมีการบริหารจัดการโดยผู้ปกครองจะต้องรับรู้ความ
เป็นไปเกี่ยวกับงานต่างๆภายในโรงเรียน เช่น การโฆษณา /ประชาสัมพันธ์ การออกเยี่ยมบ้าน                    
งานความสัมพันธ์ระหว่างโรงเรียนกับชุมชน โดยจ าแนกรายละเอียดเกี่ยวกับด้านการส่งเสริม
การตลาดไว้ดังนี้    

4.1 การโฆษณา / ประชาสัมพันธ์  เป็นการด าเนินงานเพื่อก่อให้เกิดความเข้าใจอันดี 
ระหว่างโรงเรียน ผู้ปกครองชุมชน และบุคคลที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้ความเช่ือถือศรัทธาและสนับสนุนการ
ด าเนินงานของโรงเรียน  โรงเรียนมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่างๆ แจกแผ่นพับใบปลิว 
สิ่งพิมพ์เพื่อแจ้งข่าวสารต่างๆแก่ผู้ปกครอง โรงเรียนมีการจัดการเรียนรู้ตามสถานที่จริงหรือการน า
นักเรียนไปทัศนศึกษา  โรงเรียนมีการจัดกิจกรรมการเรียนการสอนที่พัฒนาการของนักเรียน โดยการ
จัดกินกรรมต่างๆภายในโรงเรียนจะต้องแจ้งให้ผู้ปกครองทราบและรับรู้ถึงการจัดกิจกรรมของทาง
โรงเรียน  เช่นหากโรงเรียนได้รับรางวัลเป็นโรงเรียนพระราชทาน ทางโรงเรียนจะต้องประชาสัมพันธ์
ให้นักเรียน บุคลากร ผู้ปกครอง  และบุคคลภายนอกรับรู้เพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ให้โรงเรียน  เป็น
ต้น   

4.2 การออกเยี่ยมบ้าน การออกเยี่ยมบ้านนักเรียนเป็นการออกไปขอความร่วมมือ 
จากผู้ปกครองในด้านต่างๆด้วยตนเอง การออกไปรับสมัครนักเรียนที่จะเข้าศึกษาถึงที่บ้าน การ
ออกไปรับฟังความคิดเห็นของผู้ปกครองนักเรียนในด้านการจัดการเรียนการสอน การเข้าไปพบปะ
พูดคุยกับผู้ปกครองเพื่อรับทาราบปัญหาต่างๆของผู้เรียนเพื่อน ากลับมาแก้ไขปรับปรุงการจดัการเรยีน
การสอนและแก้ไขปัญหาต่อไป 
   4.3 งานความสมัพันธ์ระหว่างโรงเรียนกับชุมชน เนื่องจากงานด้านความสัมพันธ์กับ
ชุมชนเป็นงานที่ส าคัญเป็นอย่างยิ่ง  โรงเรียนใดมีความสัมพันธ์ที่ดีกับชุมชนจะประสานงานหรือขอ
ความร่วมมือกับชุมชนจะเป็นเรื่องง่าย เช่นโรงเรียนให้ความร่วมมือกับชุมชนในการจัดกิจกรรมร่วมกนั 
การเข้าร่วมกิจกรรมประเพณีกับชุมชน การเชิญผู้ปกครองเข้ามามีส่วนร่วมในการจดกิจกรรม   
ประสานงานในด้านต่างๆกับชุมชน เปิดโอกาสให้ผู้ปกครองและชุมชนมีส่วนร่วมในการจัดกิจกรรม
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เพื่อส่งเสริมพัฒนาการของนักเรียน จัดกิจกรรมที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ที่ดีของโรงเรียน  จัดกิจกรรม
เตรียมความพร้อมให้กับนักเรียนอย่างมีคุณภาพที่ยอมรับจากหน่วยงานและสังคม14 

 กล่าวโดยสรุปได้ว่า  กลยุทธ์การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้ปกครองนักเรียนนั้น  
การน าเอาตัวแปรทางการตลาดหรือที่เรียกว่า 4P’s ซึ่งได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคาจัดจ าหน่าย การ
โฆษณา/ประชาสัมพันธ์ มาเป็นตัวก าหนดทิศทางในการด าเนินกิจการภายในโรงเรียน เพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงค์หรือเป้าหมายที่ตั้งไว้ ซึ่งโรงเรียนจะต้องน ามาใช้ในการบริหารทรัพยากรทางการศึกษา 
ไม่ว่าจะเป็นอาคารสถานที่ การจัดการเรียนการสอน ตัวผู้เรียน และการมีบริการให้ผู้ปกครองอย่าง
หลากหลายทางเลือก กลยุทธ์การตลาดจึงเป็นตัวแปรทางการตลาดที่ส าคัญทีจะส่งผลให้ผู้ปกครอง
ตัดสินใจส่งนักเรียนเข้ามาเรียนในโรงเรียนเอกชนเพิ่มมากขึ้น 
                                 

การตัดสินใจ 

การตัดสินใจมีความส าคัญอย่างยิ่งส าหรับตัวของบุคคลแต่ละบุคคลที่การพิจารณาเป็น
อย่างดีแล้ว จึงน ามาสู่ข้ันตอนการตัดสินใจซึ่งผู้วิจัยได้รวบรวมความหมายของการตัดสินใจโดยมี
นักวิจัยได้ให้ความหมายไว้  ดังนี้ 

                                   
ความหมายและความส าคัญของการตัดสินใจ       

ความหมายของการตัดสินใจ มีนักคิดนักการศึกษาได้ให้ความหมาย หรือค านิยามที่
แตกต่างกันออกไปตามแนวคิดของแต่ละบุคล อาทิเช่น ไซมอน (Simon) เป็นที่ยกย่องว่าเป็นบิดาแห่ง
ทฤษฎีการตัดสินใจ ได้ให้ความหมายของการตัดสินใจเชิงกระบวนการไว้ว่า  การตัดสินใจเป็น
กระบวนการของกิจกรรมต่างๆ คือ กิจกรรมด้านเชาว์ปัญญา ซึ่งจะเน้นระบบข้อมูลข่าวสารและ
สารสนเทศที่จะได้น ามาใช้เพื่อเป็นการประกอบการตัดสินใจ 15 เฟรมอน ซูล (Fremont Shull) 
กระบวนการตัดสินใจเป็นกระบวนการของมนุษย์เกี่ยวพันกันทั้งในแง่บุคคลและสังคม การตัดสินใจจะ
เกิดจากการใช้ดุลพินิจซึ่งน ามาจากข้อเท็จจริงและค่านิยมของแต่ละคนที่จะเลือกทางเลือกที่เขาคิดว่า

                                                             
14 รัชยา  พรพงษ์กุล ,“กลยุทธ์การตลาดโรงเรียนเอกชนทีส่่งผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้ปกครองในจังหวัดสระแก้ว”,(วิทยานิพนธ์การศึกษาศาสตรมหาบัณฑิต  สาขาการบรหิารการศึกษา 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยบรูพา,2548), 22-24. 

15 Herbert A.Simon, Administrative Behavior: A Study of decision Making 
Process in Administrative Organization (Toronto: The Free Press, 1996), 40-41.  
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จะสนองความมุ่งมาดปรารถนา  ความต้องการของเขา16 เบอร์ตัน (Gene Burton) และธาร์เกอร์
(Manab Thakur) นิยามว่า “การตัดสินใจ  หมายถึงกระบวนการที่รวมเอาการวิเคราะห์และการ
นิยามสถานการณ์ของปัญหา การวิเคราะห์เพื่อก าหนดทางเลือก  การเลือกทางที่ดีที่สุดหนึ่งทางเลือก 
(The Best One) และก าหนดเป็นแนวทางการปฏิบัติ” โดยพิจารณาว่า“ทางเลือกที่ดีที่สุดหนึ่ง
ทางเลือก หมายถึงทางเลือกที่มีประสิทธิภาพมากที่สุดทั้งในแง่ของก าไรและการพิจารณาในเชิง
คุณภาพ”17 ทางด้านของลิว (Leslie W.rue) และไบอาร์ส (Lloyd L.Byars) นิยามว่า“การตัดสินใจ
พิจารณาตามนัยความหมายของความหมายอย่างแคบ หมายถึงกระบวนการในการเลือกจากทางเลอืก
ต่างๆที่มีอยู่” และ“การแก้ปัญหา”หมายถึงกระบวนการในการตอบสนองอย่างเหมาะสมในการไข
ปัญหาใดๆ18  ฐานิสา สรรค์วิทยากุล ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บรโภคจะข้ึนอยู่กับลักษณะทางกายภาพ 
และลักษณะทางกายภาพจะถูกก าหนด ด้วยสภาพจิตวิทยาโดยครอบครัวและสังคม รวมถึงวัฒนธรรม
ของแต่ละท้องถ่ินปัจจัยต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคได้แก่ 1) ลักษณะทางสรีระ (Physiological 
Characteristic) สรีระเป็นปัจจัยเบื้องต้นในการ ก าหนดพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภคการ
วิเคราะห์ความเปลี่ยนแปลงทางด้านสรีระจึงเป็นสิ่งแรกที่ต้องกระท าเนื่องจากมีบทบาทมากที่สุดใน
การตัดสินใจของมนุษย์ 2) สภาพจิตวิทยา (Psychological Condition) เป็นลักษณะของความ
ต้องการที่เกิดจากสภาพจิตใจซึ่งจะเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของมนุษย์ 3) ครอบครัว (Family) เป็น
กลุ่มสังคมเบื้องต้น ครอบครัวเป็นแหล่งอบรมและสร้างประสบการณ์ของบุคคลถ่ายทอดลักษณะนิสัย
ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค 4) สังคม (Social) เป็นสิ่งที่อยู่รอบตัวเราซึ่งจะมีผลท า
ให้เราต้องท าตัวสอดคล้องกับบรรทัดฐานของสังคม ซึ่งแต่ละชนช้ันก็จะมีพฤติกรรมที่แตกต่างกัน 5) 
วัฒนธรรม (Culture) คือวิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับประพฤติปฏิบัติตามกัน 19 เอสเซล (Assael) ได้
กล่าวว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็น กระบวนการ ที่ผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์
หรือบริการใดและจะซื้อที่ไหนซึ่งแนวทางที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจนั้นเป็นผลโดยตรงมาจากกล

                                                             
16 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม ่(กรุงเทพฯ: Dimond in 

Business World, 2551),19. 
17 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม ่(กรุงเทพฯ: Dimond in 

Business World, 2551),19. 
18 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,การบริหารการตลาดยุคใหม่ (กรุงเทพฯ: Dimond in 

Business World, 2551),20. 
19

  ฐานิสา สรรค์วิทยากลุ, “ปัจจัยด้านผลิตภัณฑท์ี่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซอเบเกอรี่
ยี่ห้อเบเกอริชในร้าน 7-Eleven ของผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร” (วิทยานิพนธ์ปรญิญา 
มหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ, 2549), 23 – 24. 
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ยุทธ์การตลาดของนักการตลาดเป็นต้นว่าหากผู้บริโภคต้องการคุณประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ตรายี่ห้อ
ใดๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธ์โดยเน้นที่คุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์นั้นลงไปในโฆษณา ดังนั้น 
เกณฑ์ที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกตรายี่ห้อจึงเป็นแนวทางส าคัญที่นักการตลาดควรศึกษาเพื่อ
น าไปบริหารจัดการกล ยุทธ์การตลาดให้มีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน20 ส่วนปณิศา มีจินดา, ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ ได้สรุปเกี่ยวกับทฤษฎีการตัดสินใจไว้ในหนังสือกลยุทธ์การตลาดและการวางแผนว่า
ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เป็นล าดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค พบว่าผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือการรับรู้ความต้องการ (Need Recognition) 
การค้นหาข้อมูล (Information Search) การประเมินผลพฤติกรรม (Evaluation Of Alternatives) 
การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และความรู้สึกหลังการซื้อ (Postpurchase Felling) ซึ่งแสดง
ให้เห็นว่าขบวนการซื้อนั้นเริ่มต้นก่อนการซื้อจริงและมีผลกระทบหลังจากการซื้อด้วยโดยมี
รายละเอียดดังนี้ 1) การรับรู้ความต้องการ (Need Recognition) ขบวนการซื้อจะเริ่มต้นเมื่อผู้ซื้อ
รับรู้ ถึงปัญหาและความต้องการ ซึ่งการที่บุคคลรับรู้ถึงความต้องการอาจจะเกิดจากสิ่งกระตุ้นที่มีอยู่ 
คือ ความต้องการภายในบุคคล ได้แก่ ความหิว ความกระหาย ความต้องการทางเพศ สิ่งเหล่านี้
เกิดข้ึนเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็นสิ่งกระตุ้นบุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีการจัดการกับสิ่งกระตุ้นจาก 
ประสบการณ์ในอดีตท าให้เขารู้ว่าจะสนองสิ่งกระตุ้นอย่างไร 2) การค้นหาข้อมูล (Information 
Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่สามารถสนองตอบความต้องการอยู่ใกล้กับ
ผู้บริโภค ผู้บริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทันที เช่น บุคคลที่หิวมองเห็นร้านอาหารจะเข้า
ไปซื้ออาหารเพื่อบริโภคทันทีแต่ในบางครั้งความต้องการที่เกิดข้ึนไม่สามารถตอบสนองความต้องการ
ได้ทันที ความต้องการจะถูกจดจ าไว้เพื่อการตอบสนองความต้องการไปตอนหลังเมื่อความต้องการถูก
กระตุ้นได้สะสมไว้มากจะท าให้เกิดการปฏิบัติในภาวะอย่างหนึ่งคือความตั้งใจให้ได้รับการตอบสนอง
ความต้องการเขาจะพยายามค้นหาข้อมูลการตอบสนองความต้องการที่ถูกกระตุ้น จากแหล่งข้อมูล
ส าหรับลูกค้า นักการตลาดต้องค านึงถึงด้านความส าคัญของผลิตภัณฑ์และด้านราคาลูกค้ามักจะถูก
ถามว่ารู้จักสินค้าได้อย่างไรและข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าที่ได้รับมาต้องเป็นอย่างไร ซึ่งค าตอบที่จะช่วยให้
บริษัทจัดเตรียมข่าวสารที่มีผลต่อเป้าหมายของตลาดได้ 3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation Of 
Alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลมาจากข้ันที่สองผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผล
ทางเลือกต่างๆ นักการตลาดจ าเป็นต้องรู้ถึงวิธีการต่างๆ ที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือก
กระบวนการประเมินผลไม่ใช่สิ่งที่ง่ายและไม่ใช่กระบวนการเดียวที่ใช้กับผู้บริโภคทุกคน และไม่ใช้เป็น
ผู้ซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ์การซื้อ 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) โดยทั่วๆ ไป 

                                                             
20  Assael, H, Consumer Behavior and Marketing Action. 6th ed.Cincinnati 

(South-Western College, 1998), 43. 
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ผู้บริโภคมีความตั้งใจหรือ ตัดสินใจซื้อสินค้าย่ีห้อที่ตนชอบมากที่สุด แต่อย่างไรก็ตามอาจมีปัจจัยเข้า
ไปขัดขวางความตั้งใจ หรือการตัดสินใจซื้อได้ 2 ขบวนการ คือ ทัศนคติของบุคคลอื่น (Attitudes Of 
Others) และเหตุการณ์ที่คาดคิด (Anticipated Situational Factors) 5) ความรู้สึกหลังการซื้อ 
(Postpurchase Feeling) หลังการซื้อสินค้าไปแล้วผู้บริโภคอาจจะมีโอกาสเกิดความพอใจหรือ
หรือไม่พอใจต่อสินค้าน้ันๆ ได้ดังนั้นนักการตลาดจึงไม่ควรจะจบภารกิจของตนเองตั้งแต่ผู้บริโภคซื้อ
สินค้าไปแต่ควรจะมีภารกิจต่ออีกช่วงเวลาหนึ่งหลังจากการขายสินค้าไปแล้ว ส าหรับความพอใจในตัว
สินค้าของผู้บริโภคจะเกิดข้ึนได้จากสินค้าตรงกับความคาดหวังของตน (The Buyer’s Product 
Expectation) สนิค้าถูกผลิตมาตามที่ตนคาดหวังไว้ (The Product Perceived Performance) ไม่
ผิดหวัง (Disappointed) พอใจ (Satisfied) และสร้างความนิยมยินดี (Delighted) ก่อนการซื้อ
ผู้บริโภคจะเกิดการคาดหวังในตัวสินค้าจากการรับข้อมูลหลายๆ แห่ง ดังนั้นการสร้างความพอใจต่อ
ผู้บริโภคผู้ขายควรตอกย้ าความมั่นใจในการคาดหวังของผู้บริโภคจะพบว่าการตัดสินใจของแต่ละ
บุคคลจะต้องมีการปรับปรุงหรือเปลี่ยนแปลงได้ ดังนั้นธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาจึงต้องใช้ความพยายาม
เพื่อท าความเข้าใจต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเรียนกวดวิชาเพื่อลดภาวะความเสี่ยงของธุรกิจ21 
นอกจากนี้ยังมี จุฑา เทียนชัย ได้ให้ความหมายการตัดสินไว้ว่าการตัดสินใจนับเป็นความจ าเป็นมาก
ส าหรับนักบริหารทุกคนไม่ว่าจะอยู่ในต าแหน่งใดคุณภาพของการตัดสินใจก่อให้เกิดผลดี-ผลเสียต่อ
องค์การประการใด หน่วยงานของรัฐบาลอาจมีการตัดสินใจที่แตกต่างไปจากองค์การธุรกิจ เพราะ
ธุรกิจมักจะมองในแง่ของการผลิตสินค้าการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่รวมถึงผลตอบแทนหรือผลก าไรทีต่น
จะได้รับ ในขณะที่องค์การของรัฐจะตัดสินใจในส่วนที่เกี่ยวข้องกับชีวิตความเป็นอยู่ของประชาชน 22 
สุวัจชัย เอมไพบูลย์ ได้ให้ความหมายไว้ว่าการตัดสินใจเป็นมี 3 ระดับคือ 1) การตัดสินใจใน
ชีวิตประจ าวันเป็นลักษณะของการตัดสินใจแบบซ้ าๆกัน ไม่ต้องใช้ความคิดสร้างสรรค์มากนักจึงไม่
จ าเป็นต้องดึงคนอื่นเข้ามาเกี่ยวข้องด้วย 2) การตัดสินใจฉุกเฉิน เป็นการแก้ปัญหาอย่างรวดเร็วเฉียบ
ขาดทันทีเป็นเหตุการณ์ที่ไม่คาดการณ์มาก่อนและจ าเป็นต้องพิจารณาอย่างรีบด่วนโดยไม่แบ่งแยก
ความรับผิดชอบ 3) การตัดสินใจระดับลึกเป็นการตัดสินใจแบบนี้มักไม่ตรงไปตรงมาและต้องอาศัย
การไตร่ตรอง การอภิปรายการวางแผนการตัดสินใจแบบนี้มักจะเกี่ยวพันกันหลายๆด้าน23 และ 
Moorrhead และ Griffin ได้ให้ความหมายไว้ว่าการตัดสินใจเป็นกระบวนการเลือกทางเลือกจาก

                                                             
21 ปณิศา มีจินดา , ศิริวรรณ เสรรีัตน์ และคณะ,กลยุทธ์การตลาดและการวางแผน

(กรงุเทพฯ: ส านักพิมพ์บริษัทธรรมสาร, 2554), 61-63. 
22 จุฑา เทียนไทย, การจัดการ: มุมมองนักบริหาร Management Perspective for 

Managers (กรุงเทพฯ: แมคกรอ-ฮิล, 2550), 282.  
23 สุวัจชัย  เอมไพบูลย,์ ยอดนักบริหาร (กรงเทพฯ: สยามมิตรการพมิพ,์ 2541), 100-102. 
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ทางเลือกหลายๆอย่าง นอกจากนี้ค านิยามเกี่ยวกับการตัดสินใจดังกล่าวยังแสดงให้เห็นกิจกรรมส าคัญ 
3 ประการตามความเห็นของ Simon (1960) คือ 1) กิจกรรมที่ใช้สติปัญญา  (Intelligence Activity) 
อันหมายถึงการเสาะหาข้อมูลที่ เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจ 2) กิจกรรมการออกแบบ (Design  
Activity) ซึ่งครอบคลุมการพัฒนา วิเคราะห์ และเปรียบเทียบแนวทางต่าง ๆ ที่จะน าไปสู่การปฏิบัติ 
3) กิจกรรมการเลือก (Choice  Activity) ซึ่งเป็นกิจกรรมเกี่ยวกับการเลือกทางเลือกที่เหมาะสมที่จะ
น าไปปฏิบัติได้  จากค านิยามต่างๆ และกิจกรรมการตัดสินใจทั้ง  3 ประการข้างต้นยังแสดงให้เห็น
ลักษณะส าคัญของการตัดสินใจอีกประการหนึ่ง คือการมีการด าเนินการเป็นขันเป็นตอนเป็น
กระบวนการตั้งแต่เริ่มหาข้อมูล การวิเคราะห์ก าหนดทางเลือก และการเลือกทางเลือกที่เหมาะสม  
และกระบวนการตัดสินใจมิได้สิ้นสุดลงแต่เพียงการตัดสินใจเกี่ยวกับการเลือกทางเลือกเท่านั้นแต่จะ
ไปสิ้นสุดที่การปฏิบัติ24  โรจนวรรณ รัตนลีลา ก็ได้ให้ความหมายการตัดสินใจว่ากฎการตัดสินใจ 
(Affect Referral Decision Rules) หมายถึงการตัดสินใจที่ง่ายที่สุด ซึ่งผู้โภคเลือกผลิตภัณฑ์ให้
คะแนนตราสินค้าจากประสบการณ์ที่ผ่านมามากกว่าคุณสมบัติด้านอื่นๆ การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค
โดยอาศัยกฎการเลือกซื้อ 4 แบบ คือ 1) การปฏิบัติด้วยความซื่อสัตย์ (Practical Loyalists) ซื้อตรา
ที่ซื้อเป็นตราประจ า 2) ผู้ซื้อที่นิยมราคาต่ าสุด (Bottom Line Price Shoppers) ซื้อราคาต่ าสุดโดย
ไม่สนใจตรา 3) ผู้ซื้อที่เปลี่ยนการซื้อตามโอกาสหรือผู้ฉวยโอกาส (Opportunistic Switchers) ใช้
คูปองแลกซื้อ หรือซื้อที่ลดราคาและ 4) นักล่าอย่างแท้จริง (Deal Hunters) ซื้อที่มีเงื่อนไขที่ดีที่สุดไม่
มคีวามภักดีในตราสินค้า25  

                                                          
ความส าคัญของการตัดสินใจ                      
 การตัดสินใจมีความส าคัญอย่างยิ่งในชีวิตประจ าวัยของมนุษย์ถือได้ว่าเป็นพื้นฐานของการ
ด าเนินชีวิต การตัดสินใจมักจะเกิดข้ึนจากสภาพแวดล้อมที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งมีนักการศึกษาให้ค า
จ ากัดความไว้ดังนี้  ประชุม รอดประเสริฐ ได้ให้ความส าคัญของการตัดสินใจว่าการตัดสินใจมี
ความส าคัญคือการตัดสินใจเป็นความรับผิดชอบข้อมูลฐานของผู้บริหารทุกคนเพราะผู้บริหารเป็น
ผู้รับผิดชอบสูงสุดในหน่วยงานที่จะต้องมีการสั่ งการให้บุคคลในหน่วยงานได้ปฏิบัติภารกิจของ

                                                             
24 Moorrhead ,Gregory and Ricky  Griffin, Disition making and creative, 

(London :  Housto Mifflin,1992), 481.   
25 โรจนวรรณ รัตนลลีา, “ปจัจัยด้านภาพลักษณ์ส่วนประสมการตลาด 3F’s การสร้างความ

แตกต่างและการบรูณาการผลิตภัณฑท์ี่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ 
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร”เข้าถึงเมือ่ 4 พฤษภาคม 2560 เข้าถึงได้จาก 
http://dspace.bu.ac.th/bitstream/123456789/1177/1/rojjanawan_ratt.pdf 
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หน่วยงานน้ัน  การสั่งการเป็นผลสืบเนื่องมาจากการตัดสินใจของผู้บริหารที่จะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง  
การตัดสินใจของผู้บริหารข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายประการ  เช่น ทักษะความสามารถของผู้บริหาร 
ทรัพยากร และข้อจ ากัดของหน่วยงาน รวมไปถึงปัจจัยที่อยู่ภายนอกหน่วยงานอีกด้วย26 ณัฏฐพันธ์  
เขจรนันท์ ได้ให้ความส าคัญของการตัดสินใจว่า การตัดสินใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการ
ในการศึกษา วิเคราะห์ ประเมินและเลือกจากทางเอกที่เป็นไปได้เหมาะสมโดยคาดหวังว่าทางเลือกที่
เลือกจะสามารถแก้ปัญหาที่เกิดข้ึนได้อย่างน่าพอใจ การตัดสินใจเป็นกระบวนการที่ส าคัญในการ
บริหารงานในองค์การ  เพราะผู้จัดการทุกคนจ าต้องมีการตัดสินใจแทบจะทุก ๆ วันและทุก ๆ 
ข้ันตอนในการด าเนินงาน ซึ่งผลลัพธ์ของการตัดสินใจล้วนจะมีอิทธิพลต่อการด าเนินการด าเนินการ
และอนาคตขององค์การโดยตรง27 ทางด้านของจุฑา เทียนไทย ก็ได้ให้ความส าคัญของการตัดสินใจไว้
เช่นกันว่าการตัดสินใจต้องขึ้นอยู่กับความสามารถ และความฉลาดของผู้บริหารที่สามารถผ่านข้ันตอน
ของกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งประกอบด้วยความเข้าใจและรู้ถึงปัญหา คิดหาทางเลือก และเลือก
ทางเลือกที่ ถูกต้องน ามาใช้ได้ทันเวลาและสถานการณ์รวมถึงมีการติดตามและประเมินผล28 
นอกจากนั้นยังมี O’Reilley และ C.A. ได้ให้ความส าคัญการตัดสินใจว่าการตัดสินใจที่มีคุณภาพสูงจะ
ช่วยองค์การให้บรรลุเป้าหมายทางยุทธศาสตร์ (Strategic  goal) การตัดสินใจที่มีคุณภาพสูงจะ
ตอบสนองความต้องการของทั้งผู้ปฏิบัติงาน นักบริหาร ผู้ถือหุ้น และลูกค้า การตัดใจที่มีคุณภาพสูงไม่
จ าเป็นจะต้องเป็นการตัดสินใจแบบเหมาะสมที่สุด (Optimal) การตัดสินใจที่ท าให้เกิดความพึงพอใจ
หรือเป็นที่ยอมรับภายใต้ข้อจ ากัดเรื่องเวลา เงิน บุคคล นั้นก็นับเป็นการเพียงพอในบางครั้งก็ปรากฏ
ค าถามความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจที่เป็นที่พึงพอใจกับการตัดสินใจเพียงแต่ท าให้ผ่านไปโดย
เพิกเฉยการเก็บข้อมูลที่จ าเป็นในการท าการตัดสินใจในบางกรณี29 และ Hoy และ Miskel  ได้ให้
ความส าคัญของการตัดสินใจว่าเป็นการเสนอข้อคิดเห็นต่อไปว่าหากยังมิได้มีการน าการตัดสินไปสู่การ

                                                             
26 ประชุม  รอดประเสริฐ, นโยบายและการวางแผนหลักการและทฤษฎี, พิมพ์ครั้งที8่ 

(กรงุเทพฯ: เนติกุลการพิมพ,์ 2548), 253-254. 
27 ณัฏฐพันธ์  เขจรนันท์, ยอดกลยุทธ์การบริหารส าหรับองคก์ารยุคใหม ่(กรุงเทพฯ: ด่าน

สุทธาการพิมพ์, 2549: 49.  
28 จุฑา  เทียนไทย, การจัดการ: มุมมองนักบริหาร Management Perspective for 

Managers (กรุงเทพฯ: แมคกรอ-ฮิล,2550), 284.      
29 O’Reilley, C.A. “Variations in decition maker’use of information source: 

The impact of quality and accessibility of information”, (December 1982), 25. อ้าง
ใน ประมวลสาระชุดวิชา ทฤษฎีและแนวปฏิบัติในการบรหิาร (นนทบรุ:ี 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, บัณฑิตศึกษา, 2547), 200-201. 
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ปฏิบัติ  การตัดสินใจนั้นก็จะเป็นเพียงความตั้งใจที่ดี และหากมีการน าไปปฏิบัติจะถือว่าเป็นการ
ตัดสินใจ30  

กล่าวโดยสรุปได้ว่า การตัดสินใจมีความส าคัญข้ันพื้นฐานในการด ารงชีวิต การตัดสินใจที่
ดี รอบคอบจะส่งผลให้เกิดประสิทธิภาพในการด าเนินกิจการต่าง ๆ ซึ่งผลลัพธ์ของการตัดสินใจล้วน
จะมีอิทธิพลต่อการด าเนินการและอนาคตขององค์การโดยตรง การตัดสินใจมีความส าคัญต่อการ
ด าเนินงานขององค์การเป็นอย่างมาก กล่าวคือความส าเร็จหรือล้มเหลวขององค์การจะมาจาก
ความสามารถในการตัดสินใจของผู้บริหารเป็นส าคัญ  

                                     
ทฤษฎีการตัดสินใจ         
 ทฤษฎีการตัดสินใจคือเหตุผลทั้งหมดทั้งสิ้น และกระบวนการสมเหตุสมผล  บทบาทแรกของ
องค์การคือการสังเกตปัญหาที่จ าเป็นที่จะต้องท าการตัดสินใจก่อน หลังจากนั้นก าหนดปัญหาอย่าง
ระมัดระวัง ผู้ท าการตัดสินใจค้นหารายละเอียดทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกันนั้นที่อาจจะมีผลเกี่ยวเนื่องกับ
ปัญหาที่มีอยู่  ผู้ท าการตัดสินใจจะพัฒนาและจัดทางเลือกในการตัดสินใจ และหาค่าอย่างระมัดระวัง
ตามมาตรฐานการพัฒนาส าหรับการตัดสินใจที่มีประสิทธิผลกระบวนการตัดสินใจจะยตุลิงเมือ่เกดิการ
ตัดสินใจในแง่ดีที่มีความคิดเห็นตรงกันและการตัดสินใจสามารถเกิดข้ึนได้อีก การตัดสินใจได้รับการ
ยอมรับว่าเป็นหัวใจขององค์การและการบริหาร ดังมีนักการศึกษาตั้งทฤษฎีไว้ดังนี้ Griffiths ได้เสนอ
ทฤษฎีที่ว่าการบริหารคือการตัดสินใจเขาได้ยกเหตุผลประกอบการเสนอทฤษฎี 3 ประการคือ 
ประการแรกการก าหนดโครงสร้างขององค์การเป็นไปโดยอาศัยธรรมชาติของกระบวนการตัดสินใจ
เป็นพื้นฐานของการพิจารณา ประการที่สองฐานะต าแหน่งของแต่ละบุคคลในองค์การมีความ
เกี่ยวข้องโดยตรงการควบคุมตามกระบวนการตัดสินใจวินิจฉัยสั่งการ ประการที่สามประสิทธิผลของ
ผู้บริหารข้ึนอยู่กับสัดส่วนของจ านวนการตัดสินใจที่เขาจัดท าด้วยตนเอง  Simon ช้ีให้เห็นว่าการ
ตัดสินใจอยู่บนรากฐานของสัญชาตญาณไม่เป็นตรรกศาสตร์ใช่จะไม่มีเหตุผล ชนิดของการตัดสินใจอยู่
บนพื้นฐานของประสบการณ์บางส่วนในบริษัทที่คล้ายคลึง นั่นคือผู้บริหารที่ท าการตัดสินใจจะมองไป
ที่อะไรที่มีการท างานในสถานการณ์ในบางส่วน  โดยความคล้ายคลึงสถานการณ์ที่คล้ายกันควรจะท า
อีกครั้ง บันทึกของ Simon จากประสบการณ์ผู้จัดการมีอยู่ในตัวเขาความทรงจ าในปริมาณมากของ
ความรู้ ก าไรในการฝึกอบรม และประสบการณ์องค์การ  และข้อมูลที่เกี่ยวข้องสัญชาติญาณของการ
ท าการตัดสินใจอยู่กับวิธีการเข้าทางของการตัดสินใจในส่วนที่เกี่ยวเนื่องของข้อมูลและการน าไปใช้ 
Simon นักวิชาการด้านพฤติกรรมศาสตร์ได้สร้างทฤษฎีการตัดสินใจในการบริหาร  ซึ่ งต่อมาท่านก็

                                                             
30 Hoy, Wayne N.and Cecil G. Miskel, Educationnal administration (Singapore: 

McGraw-Hill, 1991), 300.    
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ได้รับรางวัลโนเบล (Nobel Prize) กล่าวว่ากระบวนการตัดสินใจแบ่งออกเป็น 3 ข้ันตอนคือ 1) การ
พยายามกลั่นกรองเรื่องราวต่างๆรวบรวมข้อมูลสภาพแวดล้อมฯลฯที่จ าเป็นจะต้องพิจารณาในการ
ตัดสินใจ 2) การคิดค้นและพัฒนาคือการวิเคราะห์หนทางต่างๆที่จะสามารถด าเนินการได้เกี่ยวกับ
ปัญหาน้ัน  วางแผนกลยุทธ์ต่างๆเพื่อแก้ไขปัญหาที่ก าลังพิจารณาอยู่ 3) การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่
ได้พิจารณาข้ันที่ 2 ว่าทางเลือกใดเป็นทางเลือกที่ดีที่สุด31 ส่วนทางด้านของ วรยุทธ วงศ์นิล ได้ให้
ความหมายว่า การตัดสินใจ (decision model) คือ วิธีการทาง วิทยาศาสตร์ โดยอธิบายถึงสภาพ
ปัญหาแสดงทางเลือกต่างๆ และแสดงผลของทางเลือกนั้น  ๆโดยมีข้ันตอนในการตัดสินใจ 
ประกอบด้วยข้ันตอนที่ส าคัญ 4 ข้ันตอน คือ 1. ก าหนดทางเลือก 2. ระบุเหตุการณ์ที่จะเกิดข้ึนใน
อนาคต 3. ค านวณผลตอบแทนของแต่ละทางเลือก และ 4. ตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ต้องการ32 

กล่าวโดยสรุปได้ว่า ทฤษฎีการตัดสินใจความต้องการของบุคคลเป็นพื้นฐาน ซึ่งในการ
ตัดสินใจนั้นจะต้องผ่านการคัดกรองเรื่อราว การรวบรวมข้อมูลตามสภาพแวดล้อมที่จ าเป็นน ามา
พิจารณา น ามาตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ได้พิจารณาเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด พอใจที่สุดหรือให้
ผลตอบแทนมากที่สุด   

 
ประเภทของการตัดสินใจ          

ประเภทการตัดสินใจนั้นข้ึนอยู่กับวาระและเวลาที่เกิดข้ึน ณ ตรงนั้นเวลานั้นในการคิด
ค านวณเพื่อให้การตัดสินใจถูกต้องและเพื่อให้เกิดข้อผิดพลาดน้อยที่มุด  ดังมีนักการศึกษากล่าวถึง
ดังนี้  ณัฏฐพันธ์ เขจรนันท์ ได้จ าแนกประเภทของการตัดสินใจออกเป็น 2 ประเภท คือ 1. การ
ตัดสินใจที่สามารถก าหนดไว้ล่วงหน้า (Programmed  Decisions) จะเกิดข้ึนกับสถานการณ์ที่มัก
เกิดข้ึนบ่อยๆ และมีโครงสร้างที่ชัดเจน ซึ่งมักจะเป็นปัญหาของผู้จัดการระดับปฏิบัติการและผู้จัดการ
ระดับกลางที่จะพบในการปฏิบัติงานประจ าวัน (Routine  Work) ซึ่งสามารถจะเตรียมการในการ
ตัดสินใจ โดยก าหนดเป็นระเบียบและข้ันตอนต่างๆไว้แน่นอนเป็นรูปธรรม ปรกติจะใช้กับสถานการณ์
ที่มีโครงสร้างที่แน่นอนหลังจากมีการแก้ปัญหาที่เกิดข้ึนซ้ าๆ และมีโครงสร้างที่เหมือนกันหลายๆหน
แล้ว ผู้จัดการก็จะสามารถพัฒนาแนวทางในการวิเคราะห์ปัญหาที่ เกิดข้ึนในอนาคต  โดยอาจ
เปลี่ยนแปลงสมมติฐานและข้อมูลได้บ้างความเหมาะสม 2. การตัดสินใจที่ไม่สามารถก าหนดล่วงหน้า 
(Non Programmed Decisions) การตัดสินใจที่ไม่มีการก าหนดล่วงหน้าเหมาะกับสถานการณ์ที่ไม่

                                                             
31 Herbert A.Simon, The new science of management disition (York: Harper 

& Row, 1960), 2.  
32

  วรยุทธ วงศ์นิล,ทฤษฎีการตัดสินใจ เข้าถึงเมื่อวันที่ 5 พฤษภาคม 2560 เข้าถึงได้จาก 
https://worayoot.files.wordpress.com/2013/11/03-e 
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สามารถก าหนดกฎระเบียบ หรือข้ันตอนการปฏิบัติที่ก าหนดไว้แล้ว เพราะสถานการณ์จะเกิดข้ึนไม่
บ่อยนัก และมีลักษณะที่เฉพาะเจาะจง หรือไม่มีโครงสร้างที่แน่นอน ดังนั้นผู้จัดการจึงไม่สามารถ
พัฒนาวิธีการปฏิบัติและแนวทางในการแก้ปัญหาได้เป็นมาตรฐานส าหรับเหตุการณ์ที่เกิดข้ึนในอนาคต
ได้  โดยการตัดสินใจที่ไม่สามารถก าหนดล่วงหน้ามักจะเป็นการตัดสินใจที่ส าคัญๆที่ผู้บริหารระดับสูง
ต้องท า  โดยเฉพาะการตัดสินใจในเรื่องอนาคตและกลยุทธ์ทางด้านธุรกิจหรือการแก้ไขวิกฤตที่เกิดข้ึน
อย่างกะทันหัน จากการศึกษาที่ผ่านมาการตัดสินใจนั้นอาจเกิดข้ึนในสภาวะที่แตกต่างกัน 4 อย่าง คือ  
2.1. การตัดสินใจภายใต้ความแน่นอนจะเกิดกับผู้จัดการที่มีข้อมูลอย่างเพียงพอและมีความเข้าใจใน
ปัญหาที่เกิดข้ึนอย่างชัดเจน ท าให้ทราบถึงทางเลือกที่เป็นไปได้ทั้งหมดและทราบถึงผลลัพธ์และ
ผลกระทบที่จะตามมาจากทางเลือกต่างๆ  แต่ในความเป็นจริงแล้ว การตัดสินใจภายใต้ความแน่นอน
จะมีอยู่ไม่มาก เพราะผู้จัดการขาดความเข้าใจและขาดข้อมูลที่สมบูรณ์ นอกจากนั้นปัญหาต่างๆยัง
เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ  การตัดสินใจจึงแตกต่างกันไปตามสถานการณ์ 2.2. การตัดสินใจภายใต้ความ
เสี่ยงจะเกิดข้ึนเมื่อผู้จัดการเข้าใจปัญหาและข้อมูลเพียงพอที่จะสามารถก าหนดทางเลือกที่เป็นไปได้ 
สามารถประเมินความน่าจะเป็นของผลลัพธ์จากแต่ละทางเลือกซึ่งจะแตกต่างจากการตัดสินใจภายใต้
ความแน่นอนที่ผู้จัดการมีความรู้อย่างสมบูรณ์ และแน่ใจได้ว่าผลลัพธ์ที่จะตามมาของแต่ละทางเลือก
นั้นเป็นอย่างไร  แต่การตัดสินใจภายใต้ความเสี่ยงก็มีโอกาสที่ทางเลือกจะไม่เกิดผลลัพธ์อย่างที่
ผู้จัดการต้องการ  ดังนั้นผู้จัดการจึงต้องประเมินความเสี่ยงการตัดสินใจ  และพยายามที่จะเพิ่มโอกาส
เพื่อที่จะให้ได้ผลลัพธ์เป็นที่น่าพอใจ 2.3. การตัดสินใจภายใต้ความไม่แน่นอน เป็นสถานการณ์ที่
ผู้จัดการมีความเข้าใจในปัญหาที่เกิดข้ึน แต่ไม่มีข้อมูลสมบูรณ์เพียงพอที่จะประเมินทางเลือกที่เป็นไป
ได้มีข้อมูลและผลลัพธ์ของแต่ละทางเลือกไม่เพียงพอ และถึงแม้ว่าผู้จัดการที่ท างานภายใต้สภาวะ
ความไม่แน่นอนจะมีข้อมูลเพียงพอที่จะประเมินผลลัพธ์ที่เป็นไปได้ของแต่ละทางเลือกแต่ถ้ายังไม่มี
ข้อมูลที่เพียงพอส าหรับการประเมินความน่าจะเป็นของผลลัพธ์ที่จะตามมา ปกติการตัดสินใจของ
ผู้จัดการในองค์การต่างจะท าภายใต้สภาวะความไม่แน่นอนของสภาพแวดล้อมท าให้ยากที่จะ
คาดการณ์อนาคตได้อย่างถูกต้อง 2.4. การตัดสินใจภายใต้ความก ากวม เป็นสถานการณ์ที่ผู้จัดการจะ
ท าการตดัสินใจโดยมีข้อมูลเพียงเล็กน้อยหรือไม่มีข้อมูลเกี่ยวปัญหา ทางเลือกที่เป็นไปได้หรือผลลัพธ์
แต่ละทางเลือกที่เกิดข้ึนเลย ในสถานการณ์ที่ก ากวมนี้อาจจะท าให้การวิเคราะห์ปัญหาและการ
ตัดสินใจของผู้จัดการขาดประสิทธิภาพโดยเฉพาะผู้จัดการใหม่ที่ขาดความเข้าใจในปัญหาและ
ประสบการณ์ในการบริหารงานแต่ผู้จัดการที่มีประสบการณ์สูงก็ไม่สามารถชะล่าใจได้  เพราะ
สถานการณ์ที่ไม่ชัดเขนอาจจะมีปัจจัยหรือวาระซ่อนเร้นที่แตกต่างจากปัญหาเดิมๆที่เคยพบ 33       

                                                             
33 ณัฏฐพันธ์  เขจรนันท์, ยอดกลยุทธ์การบริหารส าหรับองคก์ารยุคใหม่ (กรุงเทพฯ: ด่าน

สุทธาการพิมพ์, 2549, 51-53.   
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ฉัตยาพร เสมอใจ ได้จ าแนกด้านการตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคน
จะต้องการข้อมูล และระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ 
ผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์
ผู้บริโภคก็ไม่ต้องการข้อมูล หรือระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก ได้อธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมใน
การ ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ซึ่งสามารถแบ่งออกได้ตามระดับของความพยายามในการแก้ปัญหา คือ 
1.พฤติกรรมการแก้ปัญหาอย่างเต็มรูปแบบ เป็นพฤติกรรมที่ เกิดข้ึนในการตัดสินในการซื้อครั้งแรก 
ส่วนใหญ่เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีราคาสูง และการซี้อเกิดข้ึนไม่บ่อย นาน ๆ ถึงจะซื้อสักครั้งหนึ่ง มักเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคยังไม่มีความคุ้นเคย จึงต้องการศึกษารายละเอียดของข้อมูลมาก และใช้เวลาใน
การตัดสินใจนานกว่าผลิตภัณฑ์ที่คุ้นเคยแล้ว 2. พฤติกรรมการแก้ปัญหาแบบจ ากัด เป็นลักษณะของ
การตัดสินใจที่ทางเลือกที่มีไม่ได้แตกต่างกันมากนัก มีเวลาในการตัดสินใจไม่มากหรืออาจไม่คิดว่ามี
ความส าคัญมาก จึงไม่ใส่ความพยายามในการหาข้อมูลและตัดสินใจอย่างจริงจัง 3. พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อตามความเคยชินเป็นลักษณะของการซื้อซ้ าที่เกิดมาจากความเช่ือมั่นในการตัดสินใจจาก
การแก้ไขในครั้งก่อน ๆ จึงท าการแก้ปัญหาเหมือนเดิมที่สามารถสร้างความพึงพอใจได้จนท าให้เกิด
การซื้อผลิตภัณฑ์เดิม ๆ  เกิดเป็นความเคยชิน กลายเป็นพฤติกรรมของความภักดีในตราผลิตภัณฑ์หรือ
อีกสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกิด ความเฉ่ือย (Inertia) ของผู้บริโภค ที่จะต้องเริ่มศึกษาหรือแก้ปัญหา
ใหม่ทุกครั้งจึงใช้วิธีการใช้ความเคยชิน แต่ถึงกระนั้นหากผู้บริโภคถูกกระตุ้นก็สามารถท   ี่จะ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมให้ท าการตัดสินใจใหม่ได้ 4. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันทีเป็นลักษณะ
ของการตัดสินใจที่เกิดข้ึน จากเหตุการณ์ที่เกิดกะทันหันหรือจากการถูกกระตุ้นจากสิ่ งเร้าทาง
การตลาดให้ตัดสินใจในทันที รวมถึงถ้าผลลัพธ์ที่ตามมามีความเสี่ยงต่าง หรือมีประสบการณ์จากการ
ใช้สินค้านั้นอยู่แล้วท าให้เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันที่ได้ 5. พฤติกรรมที่ไม่ยึดติดและ
แสวงหาความหลากหลายเป็นลักษณะของการตัดสินใจที่ผู้บรโภคจะทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ อยู่
เสมอ ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการที่ผู้บริโภคต้องการแสวงหาสิ่งที่ดีที่สุดจงทดลองหาสิ่งใหม่ๆอยู่เรื่อย 
ๆ34  ปริญญา แก้วไทรนันท์ ได้กล่าววาการเรียนกวดวิชาหมายถึงการเรียนตาม หลักสูตรของ
กระทรวงศึกษาธิการนอกเวลาเรียนปกติโดยไม่ใช่เป็นการศึกษาที่มีเนื้อหาใหม่แต่เป็นการเรียนเน้น
เนื้อหาในบางเรื่องบางตอนของเนื้อหาทั้งหมดที่ผูเรียนกวดวิชาได้เคยศึกษาไป แล้วจากการเรียนแบบ
ปกติโดยที่ผู้สอนจะเน้นใหผู้เขารับการกวดวิชามีความสนใจ เข้าใจ หรือจ า ไดเป็นพเิศษ ทั้งนี้เพื่อหวัง
ว่าผลความรูเหล่าน้ันจะเกิดประโยชนโ์ดยตรงทันทีหรืออนาคตอันใกล้ต่อผูเรียนกวดวิชาเพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงค์อย่างใดอยา่งหนึ่งภายในเวลาจ ากัด บางครั้งการเรียน กวดวิชามีค าอื่นที่ใชเรียกกัน เช่น 

                                                             
34

  ฉัตยาพร เสมอใจ, พฤติกรรมผูบ้ริโภค (กรุงเทพฯ: วีพริ้นท์ . 2550), 53-55.  
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การติวการเรียนพิเศษ การเรียนเสริม เป็นต้น35  นอกจากนั้นยังมี พงศถวัลย์  ทวีวงศ์ อธิบายวาการ
เรียนกวดวิชาหมายถึงการเรียนเพิ่มเติมจากการเรียนในช้ันเรียนปกติในสิ่งที่ผู้เรียนรูสึกว่าตนเองยัง
ขาดหรือยังไม่พรอม เพื่อให้ตนเรียนทันผู้อื่นหรือมากกว่าผู้อื่น ซึ่งผู้เรียนอาจมีผลการเรียนที่อ่อน ปาน
กลาง หรือเก่งก็ได้36 และ สุเพ็ญพร ญวนทอง ได้กล่าวว่าการเรียนกวดวิชาหมายถึงการเรียนเสริมบาง
วิชาโดยเรียนนอกเวลาปกติของนักเรียน ลักษณะการเรียนจะมุ่งเน้นใหผู เรียนจดจ า หรือเขาใจ 
เทคนิคต่างๆในบทเรียน และการสอนเพื่อประโยชน์ในการสอบแขงขันในระดับที่สูงข้ึนไป37 ผู้วิจัย
สามารถสรุปความหมายของการเรียนกวดวิชาไดว่าการเรียนกวดวิชา หมายถึงการ เรียนเนื้อหาวิชา
เพิ่มเติม นอกเหนือจากการเรียนตามปกติในช้ันเรียน โดยผูสอนเป็นครูอาจารย์ในโรงเรียนหรือจาก
โรงเรียนกวดวิชาและเป็นที่มีความรู้ระดับที่สามารถถ่ายทอดให้ผู้เรียนเข้าใจไดดีข้ึน และมีจุดมุ่งหมาย
ในการเรียนอย่างใดอย่างหนึ่งในขณะนั้นได้แก่เพื่อผลทางการเรียนที่ดีข้ึน เพื่อเรียนทันผู้อื่นหรือ
มากกว่าผู้อื่นเพื่อการสอบแข่งขันเขาศึกษาต่อในมหาวิทยาลัย   
 

โรงเรียนกวดวิชา 

ความเป็นมาและลักษณะของโรงเรียนกวดวิชา                 
 “กวดวิชา” เป็นค าที่ เราใช้กันอย่างแพร่หลาย โดยเฉพาะในกลุ่มของนักเรียน พ่อแม่ 
ผู้ปกครอง คงยากที่จะปฎิเสธว่าไม่รู้จักค านี้ การกวดวิชา หมายถึง การเรียนเพิ่มพิเศษ เพื่อเป้าหมาย
ที่จะสามารถสอบเข้าศึกษาในระดับอุดมศึกษาในสถาบันใดสถาบันหนึ่งได้ นอกจากนี้แล้วการกวดวิชา
ยังคงแฝงไปด้วยความหมายรวมไปถึงกิจกรรมในลักษณะอื่น เช่น เรียนพิเศษ เรียนเสริม เรียนเร่งรัด 
เรียนซ่อม และเรียนติว (Tue) ด้วย ลักษณะรวมของการเรียนกวดวิชา จึงเป็นการเพิ่มเวลาใน
การศึกษาหาความรู้ตั้งแต่ในส่วนที่ตัวเองขาด การเสริมเนื้อหาและทักษะในระดับช้ันเรียนที่ผู้เรียนอยู่

                                                             
35 ปริญญา  แกว้ไทรนันท์, “ความคิดเห็นของนกัเรียนช้ันมัธยมศึกษาปที่ 6 ที่มีต่อการเรียน 

กวดวิชา: ศึกษาเฉพาะกรณีโรงเรียนสามเสนวิทยาลัยกรุงเทพมหานคร” (ภาคนิพนธ์ ศิลปศาสตรมหา
บัณฑิต สถาบันบัณฑิตพัฒน บริหารศาสตร,์ 2554), 23-24. 

36 พงศ์ถวัลย ์ทวีวงศ์, “ปจจัยที่มีอทิธิพลต่อแรงจงูใจในการเรยีนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวัดระยอง” (วิทยานิพนธ์  ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยศรีปทุม
,2554), 5. 

37 สุเพ็ญพร ญวนทอง, “ทัศนะของผูป้กครองตอ่การเรียนกวดวิชาของนักเรียน ระดบั 
การศึกษาข้ันพื้นฐาน” (ภาคนิพนธ์ ศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สถาบันบัณฑิตพัฒนบรหิาร ศาสตร์
,2547), 48. 
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ปัจจุบันรวมไปถึงการเตรียมการล่วงหน้าในช้ันเรียนต่อไป รายวิชาที่ส่วนใหญ่จะเรียนเพิ่มเติม คือ 9 
วิชาสามัญ ได้แก่ ภาษาไทย สังคม ภาษาอังกฤษ คณิตศาสตร์ วิทยาศาสตร์ ชีววิทยา เคมี ฟิสิกส์ 
คณิตศาสตร์พื้นฐาน และวิทยาศาสตร์พื้นฐาน เพื่อเป็นการเพิ่มศักยภาพของตัวผู้เรียนในทุกๆด้าน 
ภายใต้บริบทของสังคมไทยที่ปรากฏในสภาพของการแข่งขัน 

แนวทางการจัดการการศึกษาตามพระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ.2550 แก้ไขเพ่ิมเติม ป ี
พ.ศ. 2554   

พระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ.2550 แก้ไขเพิ่มเติมปี พ.ศ.2554 ได้ก าหนดการจัด
การศึกษาของโรงเรียนเอกชนให้มีฐานะเป็นนิติบุคลและมีคณะกรรมการการบริหารโรงเรียน เพื่อท า
หน้าที่บริหารและจัดการศึกษาโรงเรียนเอกชนให้มีความเป็นอิสระ โดยมีการก ากับและติดตามการ
ประเมินคุณภาพและมาตรฐานการศึกษาเช่นเดียวกับของรัฐ ซึ่งมีสาระส าคัญเกี่ยวกับการจัดตั้ง
โรงเรียนกวดวิชาดังนี้ 
ความหมายเกี่ยวกับการจัดการ การศึกษาเอกชน 

โรงเรียน  หมายความว่า สถานศึกษาของเอกชนที่จัดการศึกษาไม่ว่าจะเป็น โรงเรียนในระบบ
หรือโรง เรียนนอกระบบ ที่ มิ ใ ช่ เป็ นสถาบันอุดมศึกษาของเอกชนตามกฎหมายว่าด้วย 
สถาบันอุดมศึกษาเอกชน 

 โรงเรียนในระบบ หมายความว่า โรงเรียนที่จัดการศึกษาโดยก าหนดจุดมุ่งหมาย วิธี
การศึกษา หลักสูตร ระยะเวลาของการศึกษา การวัดและประเมินผลซึ่งเป็นเงื่อนไขของการส าเร็จ 
การศึกษาแน่นอน                                                                                                                                  

โรงเรียนนอกระบบ หมายความว่า โรงเรียนที่จัดการศึกษาโดยมีความยืดหยุ่นใน การก าหนด
จุดมุ่งหมาย รูปแบบ วิธีการจัดการศึกษา ระยะเวลาของการศึกษา การวัดและประเมินผล  ซึ่งเป็น
เงื่อนไขส าคัญของการส าเร็จการศึกษา และให้หมายความรวมถึงศูนย์การศึกษาอิสลามประจ า มัสยิด 
(ตาดีกา) และสถาบันศึกษาปอเนาะ 

นักเรียน หมายความว่า ผู้รับการศึกษาในโรงเรียน  
ผู้รับใบอนุญาต  หมายความว่า ผู้รับใบอนุญาตให้จัดต้ังโรงเรียน  
ผู้จัดการ หมายความว่า ผู้จัดการของโรงเรียนในระบบ  
ผู้อ านวยการ   หมายความว่า ผู้อ านวยการของโรงเรียนในระบบ  
ผู้บริหาร หมายความว่า ผู้บริหารของโรงเรียนนอกระบบ  
ครู หมายความว่า บุคลากรวิชาชีพซึ่งท าหน้าที่หลักทางด้านการเรียนการสอน และส่งเสริม

การเรียนรู้ด้วยวิธีการต่าง ๆ ในโรงเรียน  
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ผู้สอน หมายความว่า ผู้ท าหน้าที่ด้านการเรียนการสอนและส่งเสริมการเรียนรู้  ด้วยวิธีการ
ต่าง ๆ ในโรงเรียนนอกระบบ  

บุคลากรทางการศึกษา หมายความว่า ผู้สนับสนุนการศึกษาซึ่งท าหน้าที่  ให้บริการหรือ
ปฏิบัติงานเกี่ยวกับการจัดกระบวนการการเรียนการสอน การนิเทศ และการบริหาร  การศึกษาใน
โรงเรียน ได้แก่ ผู้ปฏิบัติหน้าที่บรรณารักษ์ผู้ปฏิบัติหน้าที่งานแนะแนว ผู้ปฏิบัติหน้าที่ เทคโนโลยี
การศึกษา ผู้ปฏิบัติหน้าที่งานทะเบียนวัดผล ผู้ปฏิบัติหน้าที่บริหารงานทั่วไป หรือผู้ปฏิบัติ  หน้าที่อื่น
ตามที่คณะกรรมการก าหนด  

ผู้อนุญาต หมายความว่า  
    1. เลขาธิการคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน  
    2. ผู้อ านวยการส านักงานเขตพื้นที่การศึกษาซึ่งเลขาธิการคณะกรรมการส่งเสริม 

การศึกษาเอกชนมอบหมาย หรือ  
    3. ผู้ว่าราชการจังหวัดซึ่งเลขาธิการคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน มอบหมาย  
คณะกรรมการ หมายความว่า คณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน  
ตราสารจัดต้ัง  หมายความว่า ตราสารจัดต้ังนิติบุคคลของโรงเรียนในระบบ  
กองทุน  หมายความว่า กองทุนส่งเสริมโรงเรียนในระบบ  
พนักงานเจ้าหน้าที่  หมายความว่า ข้าราชการซึ่ งรัฐมนตรีแต่งตั้ งให้ปฏิบัติการตาม 
พระราชบัญญัติน้ี  รัฐมนตรี หมายความว่า รัฐมนตรีผู้รักษาการตามพระราชบัญญัติน้ี   
 

การจัดตั้งโรงเรียนกวดวิชา   
การขอรับใบอนุญาตและการออกใบอนุญาต ให้จัดตั้งโรงเรียนกวดวิชาให้เป็นไปตาม

หลักเกณฑ์การขออนุญาตให้จัดตั้งโรงเรียนนอกระบบ โดยมีวิธีการและเงื่อนไขที่ก าหนดในกฏ
กระทรวง โดยผู้ขอรับใบอนุญาตต้องแนบรายละเอียดเกี่ยวกับกิจการของโรงเรียนนอกระบบพรอ้มกบั
ค าขอตามกฎกระทรวง การขอรับใบอนุญาตให้จัดต้ังโรงเรียนนอกระบบ พ.ศ. 2555 อาศัยอ านาจตาม
ความในมาตรา 7 วรรคหนึ่ง และมาตรา 121 วรรคหนึ่งแห่งพระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ. 
2550 อันเป็นกฎหมายที่มีบทบัญญัติบางประการเกี่ยวกับการจ ากัดสิทธิและเสรีภาพของบุคคล       
ซึ่งมาตรา 29 ประกอบกับมาตรา 33 มาตรา 41 และมาตรา 43 ของรัฐธรรมนูญแห่งราชอาณาจักร
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ไทย บัญญัติ ให้กระท า ใดโดยอาศัยอ านาจตามบทบัญญัติแห่ งกฎหมายรัฐมนตรี ว่าการ
กระทรวงศึกษาธิการออกกฎกระทรวงไว้38 

 
ประเภทของโรงเรียนกวดวิชา   

ในปัจจุบันแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ   โรงเรียนกวดวิชาที่ไม่ได้รับการรับรองจากจาก
กระทรวงศึกษาธิการ และโรงเรียนกวดวิชาที่ได้รับการรับรองจากจากกระทรวงศึกษาธิการ                                                                                                    

1. โรงเรียนกวดวิชาที่ไม่ได้รับการรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการ โรงเรียนกวดวิชาประเภท
นี้เป็นโรงเรียนกวดวิชาที่จัดตั้งข้ึนโดยที่ผู้จัดตั้งหรือผู้ประกอบการไม่ได้ยื่นขออนุญาตการจัดตั้งจาก
กระทรวงศึกษาธิการ หรือยื่นขออนุญาตจัดต้ังไปแล้วแต่ขอจัดต้ังไม่ผ่านจากกระทรวงศึกษาธิการ โดย
ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นโรงเรียนกวดวิชาในลักษณะแอบแฝงและใช้เงินลงทุนไม่มากนัก เช่น การเปิดสอน
ตามบ้านเรือน รับสอนนอกสถานที่ หรือ ตามสถานที่ทั่วไป เป็นต้น นอกจากนี้ก็มีผู้ประกอบการบาง
รายที่เปิดเป็นกวดวิชาขนาดใหญ่โดยไม่ได้รับอนุญาตจากกระทรวงศึกษาธิการ ซึ่งมีอยู่เป็นจ านวนมาก 
ในเขตกรุง เทพมหานคร แต่ทั้ งนี้ โดยส่วนใหญ่มักจะอยู่ ระหว่างการขอรับใบอนุญาตจาก
กระทรวงศึกษาธิการ กล่าวคือ ท าการเปิดสอนไปก่อนแล้วจึงติดต่อด าเนินเรื่องขออนุญาตจาก
กระทรวงศึกษาธิการในภายหลัง และจากการที่โรงเรียนที่ยังไม่ได้รับอนุญาตให้จัดต้ังโรงเรียนกวดวิชา
จากกระทรวงศึกษาธิการ จึงท าให้โรงเรียนกวดวิชาประเภทนี้ไม่สามารถใช้ช่ือข้ึนต้นว่า โรงเรียน ได้  

2.  โรงเรียนกวดวิชาที่ได้รับการรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการ โรงเรียนกวดวิชาประเภทนี้
เป็นโรงเรียนที่ถูกจัดตั้งข้ึนอย่างถูกต้องตามกฏหมาย ระเบียบ ข้อบังคับ ของกระทรวงศึกษาธิการ                      
ซึ่งผู้ประกอบการจะต้องด าเนินการขอยื่นเอกสารขอจัดตั้งตามกฎกระทรวงการขอรับใบอนุญาตให้
จัดตั้งโรงเรียนนอกระบบ พ.ศ. 2555 ในเขตพื้นที่ของโรงเรียนของตนที่ตั้งอยู่ โรงเรียนกวดวิชา
ประเภทนี้ จะใ ช้ทุนในการจัดตั้ ง ค่อนข้างที่ จะสู งก ว่าโรงเรียนที่ ไม่ ได้ รับการรับรองจาก
กระทรวงศึกษาธิการ เนื่องจากผู้ประกอบการจะต้องจัดการเกี่ยวกับสถานที่ อุปกรณ์การเรียนการ
สอน บุคลากรทางการศึกษาให้ถูกต้องตามกฏกระทรวงศึกษาธิการที่ได้ก าหนดไว้อย่างเคร่งครัด ซึ่ง
โรงเรียนกวดวิชาประเภทนี้ได้รับการรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการแล้ว จะสามารถใช้ช่ือต้นว่า 
โรงเรียน ได้และสามารถติดป้ายค าว่า โดยการควบคุมจากกระทรวงศึกษาธิการ ซึ่งเป็นการแสดงให้

                                                             

38 ส านักคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชนกลุ่มงานสง่เสริมการศึกษานอกระบบ (กร.), 

กฎกระทรวงและระเบียบที่เก่ียวข้อง เข้าถึงเมื่อวันที่ 2 กันยายน 2558 เข้าถึงได้จาก

http://www.nfeopec.com/index.php?option=com_content&view=article&id=101&Item

id=172 

http://old.opec.go.th/ckfinder/userfiles/files/for/155.pdf
http://old.opec.go.th/ckfinder/userfiles/files/for/155.pdf
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เห็นถึงมาตรฐาน และสามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กับผู้เรียน ดังนั้นในภาวะในการแข่งขันทางธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชาที่เพิ่มข้ึน และมีมากขึ้น จึงท าให้โรงเรียนกวดวิชา ต่างก็ให้ความส าคัญกับใบอนุญาติ
จากกระทรวงศึกษาธิการเป็นอย่างมาก 

 
การคืนเงินคา่ธรรมเนยีมการเรียนของโรงเรียนเอกชน มาตรา 15 (2) ประเภทกวดวิชา 

อ านาจตามระเบียบกระทรวงศึกษาธิการ ว่าด้วยการก าหนดมาตรฐานโรงเรียนเอกชน 
ประเภทกวดวิชา พ.ศ. 2545 ข้อ 15 ส านักงานคณะกรรมการการศึกษาเอกชน จึงก าหนด
หลักเกณฑ์การคืนเงินค่าธรรมเนียมการเรียนในโรงเรียนเอกชน ประเภทกวดวิชาไว้ดังต่อไปนี้  

1. โรงเรียนต้องคืนเงินค่าธรรมเนียมการเรียน 100 % ในกรณีไม่สามารถจัดการ เรียน 
การสอนตามความต้องการของนักเรียน หรือนักเรียนไม่สามารถเรียนตามที่สมัครไว้ เนื่องจากมี
ความจ าเป็น โดยมีหลักฐานเป็นที่เช่ือถือได้มาแสดง  

2. โรงเรียนต้องคืนเงินค่าธรรมเนียมการเรียน 90 % ในกรณีนักเรียนแจ้งความจ านง 
เป็นลายลักษณ์อักษร ขอยกเลิกการเรียนโดยแจ้งล่วงหน้าก่อนเปิดท าการสอนในรายวิชานั้น ไม่
น้อยกว่า 7 วัน  

3. โรงเรียนต้องคืนเงินค่าธรรมเนียมการเรียน 80 % ในกรณีนักเรียนได้มาเรียนใน ครั้ง
แรกแล้วไม่ประสงค์จะเรียนต่อโดยแจ้งเหตุผลและความจ าเป็นให้ทราบเป็นลายลักษณ์อักษร 
หลังจากเรียนครั้งแรกไม่เกิน 3 วัน  

4. โรงเรียนต้องจ่ายค่าธรรมเนียมการเรียนคืนตามอัตราในข้อ 1, 2 และ 3 ให้ก ับ 
นักเรียนทันที ที่ได้ร ับแจ้งเป็นลายลักษณ์อักษรจากนักเรียน ว่าไม่ประสงค์จะเรียนต่อไปและ
ขอรับเงินคืน  

5. โรงเรียนต้องออกใบเสร็จรับเงินค่าธรรมเนียมการเรียนที ่ได้ร ับจากนักเรียนตาม 
ความเป็นจริง39  

 
การเสียภาษีเงินได้จากกิจการโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา 

ตามที่กรมสรรพากรได้แก้ไขปรับปรุงการยกเว้นภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ตามข้อ 2 (1) และ 
(37) แห่งกฎกระทรวง ฉบับที่ 126 (พ.ศ. 2509) ออกตามความในประมวลรัษฎากร ว่าด้วยการ 
ยกเว้นรัษฎากร ซึ่งแก้ไขเพิ่มเติมโดยกฎกระทรวง ฉบับที่ 307 (พ.ศ. 2558) ออกตามความใน 

                                                             
39 ส านักคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน, การคืนเงินค่าธรรมเนยีมการเรียนของ

โรงเรียนเอกชน มาตรา 15 (2) ประเภทกวดวิชา เข้าถึงเมือ่วันที่ 4 พฤษภาคม 2560 เข้าถึงได้จาก 
http://www.nfe-opec.com/images/Chichaya/freefee44.pdf 
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ประมวลรัษฎากร ว่าด้วยการยกเว้นรัษฎากร และปรับปรุงการยกเว้นภาษีเงินได้นิติบุคคลตามมาตรา 
3 แห่งพระราชกฤษฎีกาออกตามความในประมวลรัษฎากร ว่าด้วยการยกเว้นรัษฎากร (ฉบับที่ 284) 
พ.ศ. 2538 ซึ่งแก้ไขเพิ่มเติมโดยพระราชกฤษฎีกาออกตามความในประมวลรัษฎากร ว่าด้วยการ
ยกเว้น รัษฎากร (ฉบับที่ 588) พ.ศ. 2558 และมาตรา 5 นว แห่งพระราชกฤษฎีกาออกตามความใน 
ประมวลรัษฎากร ว่าด้วยการยกเว้นรัษฎากร (ฉบับที่ 10) พ.ศ. 2500 ซึ่งแก้ไขเพิ่มเติมโดยพระราช 
กฤษฎีกาออกตามความในประมวลรัษฎากร ว่าด้วยการยกเว้นรัษฎากร (ฉบับที่ 589) พ.ศ. 2558     
ส าหรับเงินได้ เงินปันผล หรือเงินส่วนแบ่งของก าไรที่ได้รับจากกิจการโรงเรียนเอกชนนอกระบบ 
ประเภทกวดวิชาที่ตั้งข้ึนตามกฎหมายว่าด้วยโรงเรียนเอกชน และให้มีผลใช้บังคับตั้งแต่วันที่ 11 
กรกฎาคม พ.ศ. 2558 ซึ่งเป็นวันถัดจากวันประกาศในราชกิจจานุเบกษา เป็นต้นไปนั้น  

เนื่องจากกฎหมายดังกล่าวมีผลบังคับใช้ระหว่างปีภาษีหรือระหว่างรอบระยะเวลาบัญชี 
ดังนั้น เพื่อให้เป็นที่เข้าใจกันโดยทั่วไป กรมสรรพากรขอช้ีแจงเกี่ยวกับการค านวณเพื่อเสียภาษีเงินได้ 
ส าหรับกิจการโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาในสาระส าคัญ ดังต่อไปนี้  

ข้อ 1 โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา หมายถึง โรงเรียนที่ได้รับอนุญาต และจัด
ตั้งข้ึนตามกฎหมายว่าด้วยโรงเรียนเอกชน โดยมีวัตถุประสงค์เสริมความรู้บางรายวิชาตาม หลักสูตร
การศึกษาข้ันพื้นฐาน  

ข้อ 2 กรณีการค านวณเพื่อเสียภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ส าหรับปีภาษีที่กฎหมายมี ผล
บังคับใช้ให้ถือปฏิบัติ ดังนี้  

2.1 ให้ผู้มีเงินได้จากการประกอบกิจการโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวด 
วิชา ซึ่งเข้าลักษณะเป็นเงินได้พึงประเมินตามมาตรา 40 (8) แห่งประมวลรัษฎากรน าเงินได ้ดังกล่าวที่
ได้รับตั้งแต่วันที่ 11 กรกฎาคม พ.ศ. 2558 เป็นต้นไป มารวมค านวณเพื่อเสียภาษีเงินได้ และให้หัก
รายจ่ายได้ตามความจ าเป็นและสมควร โดยให้น ารายจ่ายทั้งสิ้นที่เกี่ยวกับเงินได้ดังกล่าวไปหัก จาก
เงินได้น้ัน ทั้งนี้ให้น ามาตรา 65 ทวิ และมาตรา 65 ตรี แห่งประมวลรัษฎากร มาใช้บังคับโดย อนุโลม 
  2.2 ให้ผู้มีเงนิได้ประเภทเงินปันผลหรือเงินส่วนแบ่งของก าไรที่ได้รับจาก บริษัทหรือ
ห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลที่ประกอบกิจการโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา ซึ่งเข้าลักษณะเปน็
เงินได้พึงประเมินตามมาตรา 40 (4) (ข) แห่งประมวลรัษฎากรน าเงินปันผลหรือเงินส่วนแบ่งของก าไร 
เฉพาะที่จ่ายจากก าไรจากการประกอบกิจการดังกล่าวตั้งแต่วันที่ 11 กรกฎาคม พ.ศ. 2558 เป็นต้น
ไปมารวมค านวณเพื่อเสียภาษีเงินได้โดยไม่สามารถหักค่าใช้จ่ายได้ ในกรณีที่ไม่สามารถแยกได้ว่า เงิน
ปันผลหรือเงินส่วนแบ่งของก าไรนั้น จ่ายจากก าไรจากการประกอบกิจการในช่วงเวลาใด ให้เฉลี่ยตาม
สดัส่วนของก าไรของรอบระยะเวลาบัญชีของบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลผู้จ่ายเงินปันผล หรอืเงนิ
ส่วนแบ่งของก าไรนั้น  
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ข้อ 3 กรณีการค านวณเพื่อเสียภาษีเงินได้นิติบุคคล ส าหรับรอบระยะเวลาบัญชีที่กฎหมายมี
ผลบังคับใช้ให้ถือปฏิบัติ ดังนี้  

3.1 ให้บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลน ารายได้จากการประกอบกิจการหรือ  
เนื่องจากการประกอบกิจการโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาที่เกิดข้ึนตั้งแต่วันที่ 11 
กรกฎาคม พ.ศ. 2558 มารวมค านวณก าไรสุทธิเพื่อเสียภาษีเงินได้นิติบุคคล และให้น ารายจ่ายทั้งสิ้น 
ที่เกี่ยวกับรายได้ดังกล่าวมาหักจากรายได้นั้น ตามเงื่อนไขในมาตรา 65 ทวิ และมาตรา 65 ตรี แห่ง 
ประมวลรัษฎากร  

3.2 ภายใต้บังคับมาตรา 65 ทวิ (10) แห่งประมวลรัษฎากร ให้บริษัทหรือ ห้าง 
หุ้นส่วนนิติบุคคลน าเงินปันผลหรือเงินส่วนแบ่งของก าไร ที่ได้จากบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล ที่
ประกอบกิจการโรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชา เฉพาะที่จ่ายจากการประกอบกิจการที่ได้ 
กระท าตั้งแต่วันที่ 11 กรกฎาคม พ.ศ. 2558 มาถือเป็นรายได้ในการค านวณก าไรสุทธิในกรณีที่ไม่ 
สามารถแยกได้ว่าเงินปันผลหรือเงินส่วนแบ่งของก าไรนั้น จ่ายจากก าไรจากการประกอบกิจการใน 
ช่วงเวลาใด ให้เฉลี่ยตามสัดส่วนของก าไรของรอบระยะเวลาบัญชีของบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคล 
ผู้จ่ายเงินปันผลหรือเงินส่วนแบ่งของก าไรนั้น 

 3.3 ให้มูลนิธิหรือสมาคมน ารายได้ก่อนหักรายจ่ายใดๆ จากการประกอบกิจการ 
โรงเรียนเอกชนนอกระบบประเภทกวดวิชาที่เกิดข้ึนตั้งแต่วันที่ 11 กรกฎาคม พ.ศ. 2558 เป็นต้นไป 
มารวมค านวณเพื่อเสียภาษีเงินได้นิติบุคคล 
 
การประกันคุณภาพภายในโรงเรียนกวดวิชา 

การประเมินคุณภาพภายในตามมาตฐานการศึกษาของสถานการศึกษาเป็นข้ันตอนของการ
ประกันคุณภาพในระดับการศึกษาข้ันพื้นฐาน ตามกฏกระทรวงว่าด้วยระบบ หลักเกณฑ์ และวิธีการ
ประกันคุณภาพการศึกษา พ.ศ. 2553 ซึ่งเป็นกระบวนการประเมินผลการด าเนินงานของสถานศึกษา 
ตามมาตรฐานการศึกษาของสถานศึกษาที่กระท าโดยบุคลากรภายในหรือผู้ที่เกี่ยวข้องอย่างต่อเนื่อง 

                                                                      
โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร  จัดต้ังข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อกวดวิชา บางวิชา

ตามหลักสูตรของกระทรวงศึกษาธิการในระดับประถมศึกษาปีที่ 5 ถึงระดับประถมศึกษาปีที่ 6 และ
ระดับมัธยมศึกษา ตามระเบียบของกระทรวงศึกษาธิการ  ว่าด้วยกฏกระทรวงการก าหนดมาตรฐาน
โรงเรียนเอกชนนอกระบบ ประเภทกวดวิชา พ.ศ. 2555 โดยการควบคุมของ ส านักงานคณะกรรมการ
ส่งเสริมการศึกษาเอกชน (สช.) โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร มีทั้งหมด 560 โรงเรียน ใน
จ านวน 50 เขต ดังนี้  
 

https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0CBwQFjAAahUKEwibjaC6vqvHAhWCSo4KHZJOCOI&url=http%3A%2F%2Fwww.opec.go.th%2F&ei=E2bPVdu3AoKVuQSSnaGQDg&usg=AFQjCNGryR0J2Aupt5Ze3R_ePWWLcyqDjg&sig2=tFMSYwl6nfpgBkRPRfB-RQ&bvm=bv.99804247,d.c2E
https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0CBwQFjAAahUKEwibjaC6vqvHAhWCSo4KHZJOCOI&url=http%3A%2F%2Fwww.opec.go.th%2F&ei=E2bPVdu3AoKVuQSSnaGQDg&usg=AFQjCNGryR0J2Aupt5Ze3R_ePWWLcyqDjg&sig2=tFMSYwl6nfpgBkRPRfB-RQ&bvm=bv.99804247,d.c2E
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ตารางท่ี 3 จ านวนโรงเรียนกวดวิชาในแต่ละเขตในเขตกรุงเทพมหานคร 40 

เขต(อ าเภอ) จ านวนโรงเรียน (โรง) เขต(อ าเภอ) จ านวน(โรง) 

พระนคร 17 ทวีวัฒนา 6 
ดุสิต 12 คลองสามวา 8 

หนองจอก - ราษฎ์บูรณะ 6 

บางรัก 10 ดอนเมือง 14 

บางเขน 14 บางพลัด 11 
ปทุมวัน 49 บางบอน 5 

บางกะปิ 32 ดินแดง - 

ป้อมปราบฯ 3 บางซ่ือ 9 
พระโขนง 6 สาธร 6 

มีนบุรี 13 คันนายาว 11 

ลาดกระบัง 5 จตุจักร 13 

ยานนาวา 7 บางคอแหลม 8 

สัมพันธวงศ์ 3 สวนหลวง 4 

พญาไท 11 คลองเตย 5 

คลองสาน 6 ทุ่งครุ 9 

ธนบุรี 20 จอมทอง 6 

สะพานสูง 15 สายไหม 7 

บางกอกใหญ่ 4 ราชเทวี 45 

ตลิ่งชัน - ลาดพร้าว 11 

ห้วยขวาง 8 หลักสี่ 8 

หนองแขม 5 บางแค 31 

บางกอกน้อย 19 ประเวศ 13 

บางขุนเทียน 10 วังทองหลาง 18 

บึงกลุ่ม 13 บางนา 6 
ภาษีเจริญ 7 วัฒนา 11 

รวม 560 

 

                                                             
40 ส านักคณะกรรมการสง่เสรมิการศึกษาเอกชนกองทะเบียน,กลุ่มสารสนเทศทางการศึกษา,

จ านวนโรงเรียนกวดวิชา ในเขตกรุงเทพมหานคร (กรุงเทพฯ: ส านักคณะกรรมการส่งเสริม
การศึกษาเอกชน, 2556).4. 
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งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

งานวิจัยในประเทศ       

    บริษัท นาโน เซิร์ช จ ากัด ได้ศึกษาเรื่อง “การเลือกสถาบันกวดวิชา” โดยใชแบบสอบถาม           
เป็นเครื่องมือในการวิจัยจากนักเรียนตัวอย่างเฉพาะพื้นที่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
จ านวน 200 คน ผลการศึกษาพบว่าหากตนเองไม่ไดเรียนกวดวิชาจะรู้สึกเกิดความประหม่าและไมมั่น
ใจรอยละ 22.0 ซึ่งมีสัดส่วนเท่ากับเรื่องการมีความรู้ที่จะรู้ได้น้อยกว่าคนอื่นๆร้อยละ 22.0 ในสัดสวน
ที่เท่ากัน ปจจัยส าคัญที่สุดของการเลือกเรียนกวดวิชาคือ สถานที่เรียนกวดวิชาต้องมีเพื่อนเรียนกัน
มากถึงรอยละ 24.5 รองลงมาคือ ต้องอยู่ในแหล่งชุมชน หรือที่มีคนพลุกพล่านรอยละ14.0 และต
องเปนสถาบันที่มีช่ือเสียงร้อยละ 11.5 ส าหรับความคิดเห็นของผูเรียนที่มีต่อการเรียนกวดวิชาคือ 
การเรียนกวดวิชาไม่เปนแฟช่ัน (อยากไดค้วามรู) ร้อยละ 43.0 รองลงมาคือเป็นกระแสแฟช่ัน ร้อยละ 
38.041 ทางด้านมหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิตได้ศึกษาการศึกษาจัดการศึกษาโรงเรียนเอกชนนอก
ระบบ ประเภทกวดวิชา พบว่าความคิดเห็นของผู้เรียนที่มีต่อสภาพการจัดการเรียนการสอนของ
โรงเรียนนอกระบบ ประเภทโรงเรียนกวดวิชาในภาพรวม พบว่าผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภา
พาการจัดการเรียนการสอน เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อ
สภาพการจัดการเรียนการสอนทั้ง 4 ด้าน โดยเรียงตามล าดับดังนี้ 1) ด้านการจัดหลักสูตร 2) ด้าน
กระบวนการเรียนการสอน 3) ด้านสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน และ3) ด้านวัดประเมินผล เมื่อ
พิจารณาตามระดับการศึกษามีรายละเอียดดังนี้ 1) ผู้เรียนระดับประถมศึกษาในภาพรววมผู้เรียนเห็น
ด้วยในระดับมากต่อสภาพการจัดการเรียนการสอนเมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้เรียนเห็น
ด้วยในระดับมากต่อสภาพการจัดการเรียนการสอนทั้ง 4 ด้าน โดยเรียงล าดับดังนี้ 1) ด้านการจัด
หลักสูตร 2) ด้านสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน 3) ด้านกระบวนการเรียนการสอน และ 3) ด้านวัด
ประเมินผล 2) ผู้เรียนระดับมัธยมศึกษาตอนต้นพบว่า ในภาพรววมผู้ เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อ
สภาพการจัดการเรียนการสอนทุกข้อ เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้เรียนเห็นด้วยในระดับ
มากต่อสภาพการจัดการเรียนการสอนทั้ง 4 ด้านโดยเรียงล าดับดังนี้ 1) ด้านกระบวนการเรียนการ
สอน 2) ด้านการจัดหลักสูตร 3) ด้านสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน และ 4) ด้านวัดประเมินผล 3) 
ผู้เรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ในภาพรวมผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภาพการจัดการ
เรียนการสอนเมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภาพการจัดการ
เรียนการสอนทั้ง 4 ด้าน โดยเรียงล าดับดังนี้ 1) ด้านการจัดหลักสูตร 2) ด้านกระบวนการเรียนการ

                                                             
41 บริษัท นาโน เซริช์ จ ากัด, การเลือกสถาบนักวดวิชา:เด็กรุน่ใหมไมมั่นใจต้องกวดวิชาท่ี

สถาบันมีชื่อ เข้าถึงเมื่อวันที่ 5 มกราคม 2558 เข้าถึงไดจ้าก www.nanosearch.co.th.  
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สอน 3) ด้านสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน และ 4) ด้านวัดประเมินผล42 เพชรพร ข าเนียม ได้ศึกษา
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเรียนกวดวิชาและความเห็นต่อการ บริหารจัดการโรงเรียนกวดวิชาของ
ผู้เรียนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบว่า1) ปัจจัยที่มีผลต่อการ ตัดสินใจเรียนกวดวิชาของผู้เรียน
โดยรวมผลมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากทุกด้านคือด้านการเรียน การสอน  ด้านสถานที่ ท าเล
และที่ตั้ง ด้านค่าใช้จ่ายในการเรียนและสิ่งอ านวยความสะดวกตามล าดับ2) ผู้เรียนมีความคิดเห็นต่อ
การบริหารจัดการโดยรวมเห็นด้วยในระดับมากทุกด้าน คือด้านการจัดการองค์การ ด้านการจูงใจ
ผู้เรียน ด้านการควบคุมคุณภาพการศึกษา และด้านการวางแผนการสอนตามล าดับ 3) ผู้เรียนที่มีอายุ
ต่างกันมีปัจจัยทีทมีผลต่อการตัดสินใจเรียนกวดวิชาแตกต่างกันด้านค่าใช้จ่ายในการเรียน และด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 4) ผู้เรียนที่มีอายุต่างกันมีความคิดเห็นที่มี
ต่อการบริหารจัดการของโรงเรียนกวดวิชาแตกต่างกันด้านการวางแผนการเรียนการสอน ด้านการจูง
ใจผู้เรียน และด้านการควบคุมคุณภาพการศึกษาและผู้เรียนที่มีปัจจัยแวดล้อมในการกวดวิชาแตกต่าง
กันมีความคิดเห็นต่อการบริหารจัดการโรงเรียนกวดวิชาไม่แตกต่างกัน 5) อายุและระดับการศึกษา
ของผู้เรียนสัมพันธ์กับเหตุผลที่เลือกเรียนกวดวิชา หลักสูตรที่เลือกเรียนมีความสัมพันธ์กับสื่อการสอน
ที่ท าให้ตัดสินใจเรียนกวดวิชา ส่วนปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเรียนกวดวิชาของผู้เรียนสัมพันธ์กับ
ความคิดเห็นต่อการบริหารจัดการของโรงเรียนกวดวิชาในระดับต่ าถึงระดับปานกลางอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.543 สิริลักษณ์ พรหมมินทร์ ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จังหวัดเชียงใหม่ 
พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชามีดังนี้  อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาคือ การบริการในส่วนของด้านการบริการที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจคือ อาจารย์
ผู้สอน บุคคลากรทางการศึกษา ราคาที่มีอิทธิพล คือ ราคาเท่ากับโรงเรียนกวดวิชาที่อื่น สถานที่ตั้งมี
อิทธิพลคือมีท าเลที่ตั้งเหมาะสม การส่งเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลคือ การรับรองผลการเรียน เช่นสอบ
ไม่ผ่านยินดีคืนเงินโดยไม่มีเงื่อนไข ด้านวัฒนธรรมที่มีอิทธิพลคือ ความรู้พื้นฐานที่ดี ด้านคุณภาพและ
การบริการอื่นที่มีอิทธิพลคือ วุฒิการศึกษาของอาจารย์ผู้สอน ส่วนลักษณะอาจารย์ผู้สอนโรงเรียนกวด

                                                             
42 มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต, การศึกษาการจัดการศึกษาของโรงเรียนเอกชนนอก

ระบบโรงเรยีน ประเภทกวดวิชา ส านักบริหารงานคณะกรรมการสง่เสรมิการศึกษาเอกชน ส านัก
ปลัดกระทรวง กระทรวงศึกษาธิการ,(กรงุเทพฯ: กระทรวงศึกษาธิการ, 2549.),4. 

43 เพชรพร ข าเนียม, “ปจัจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเรียนกวดวิชาและความเห็นต่อการบริหาร
จัดการโรงเรียนกวดวิชาของผู้เรียนในจังหวัดพระนครศรีอยธุยา” วิทยานิพนธ์หลักสูตรปริญญา
บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาบรหิารธุกจิ มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนครศรีอยุธยา,( มหาวิทยาลัยราช
ภัฏพระนครศรีอยุธยา, 2551.), บทคัดย่อ. 
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วิชาส่วนใหญ่เลือกอาจารย์เป็นอาจารย์ประจ ามหาวิทยาลัย ลักษณะการสอนที่เลือกเรียนคือสอนเพื่อ
เตรียมสอบเข้าสถาบันการศึกษาต่างๆ มีจ านวนช่ัวโมงในการเรียนต่อครั้งคือเลือกเรียน  1 ช่ัวโมงครึ่ง-
2 ช่ัวโมง โดยเรียนกวดวิชาเป็นบางวันระหว่างวันจันทร์ถึงวันศุกร์  รู้จักโรงเรียนโดยแผ่นพับ ใบปลิว 
ส่วนครอบครัวมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกเรียนกวดวิชาในส่วน ของรายได้ของครอบครัวสามารถสง่
ลูกเรียนได้มากที่สุด และมีเป้าหมายในการเรียนกวดวิชาเพื่อท าให้มีความรู้เพิ่มเติม44   ทางด้าน
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิตได้ศึกษาการศึกษาจัดการศึกษาโรงเรียนเอกชนนอกระบบ ประเภทกวด
วิชา พบว่าความคิดเห็นของผู้เรียนที่มีต่อสภาพการจัดการเรียนการสอนของโรงเรียนนอกระบบ 
ประเภทโรงเรียนกวดวิชาในภาพรวม พบว่าผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภาพาการจัดการเรียน
การสอน เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภาพการจัดการเรียน
การสอนทั้ง 4 ด้าน โดยเรียงตามล าดับดังนี้ 1) ด้านการจัดหลักสูตร 2) ด้านกระบวนการเรียนการ
สอน 3) ด้านสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน และ3) ด้านวัดประเมินผล เมื่อพิจารณาตามระดับ
การศึกษามีรายละเอียดดังนี้ 1) ผู้เรียนระดับประถมศึกษาในภาพรววมผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อ
สภาพการจัดการเรียนการสอนเมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อ
สภาพการจัดการเรียนการสอนทั้ง  4 ด้าน โดยเรียงล าดับดังนี้ 1) ด้านการจัดหลักสูตร 2) ด้าน
สภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน 3) ด้านกระบวนการเรียนการสอน และ 3) ด้านวัดประเมินผล 2) 
ผู้เรียนระดับมัธยมศึกษาตอนต้นพบว่า ในภาพรววมผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภาพการจัดการ
เรียนการสอนทุกข้อ เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภาพการ
จัดการเรียนการสอนทั้ง 4 ด้านโดยเรียงล าดับดังนี้ 1) ด้านกระบวนการเรียนการสอน 2) ด้านการจัด
หลักสูตร 3) ด้านสภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน และ 4) ด้านวัดประเมินผล 3) ผู้เรียนระดับช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลาย ในภาพรวมผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภาพการจัดการเรียนการสอนเมื่อ
แยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าผู้เรียนเห็นด้วยในระดับมากต่อสภาพการจัดการเรียนการสอนทั้ง 4 
ด้าน โดยเรียงล าดับดังนี้ 1) ด้านการจัดหลักสูตร 2) ด้านกระบวนการเรียนการสอน 3) ด้าน
สภาพแวดล้อมภายในโรงเรียน และ 4) ด้านวัดประเมินผล45 รัชนีกร  สอนไชยา ได้ศึกษาการศึกษา

                                                             
44 สิริลกัษณ์ พรหมมินทร์, “ปจัจัยที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของ

นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ จงัหวัดเชียงใหม่” วิทยานิพนธ์ หลกัสูตร
บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต  สาขาบริหารธุรกจิ โครงการบัณฑติวิทยาลัย มหาวิทยาลัยแม่โจ,้(โครงการ
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยแม่โจ,้ 2548), 61. 

45 มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต, การศึกษาการจัดการศึกษาของโรงเรียนเอกชนนอก
ระบบโรงเรยีน ประเภทกวดวิชา ส านักบริหารงานคณะกรรมการสง่เสรมิการศึกษาเอกชน ส านัก
ปลัดกระทรวง กระทรวงศึกษาธิการ,(กรงุเทพฯ: กระทรวงศึกษาธิการ, 2549.),4. 
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ปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจเรียนกวดวิชาในเขตอ าเภอสว่างแดนดิน จังหวัดสกลนคร พบว่า
นักเรียนและผู้ปกครองเห็นว่าปัจจัยด้านราคามีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกวดวิชาอยู่ใน
ระดับมากที่สุด ด้านสถานที่ และด้านบุคลากรมีความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพมีความส าคัญอยู่ในระดับปาน
กลาง ส่วนนักเรียนที่ไม่เคยเรียนกวดวิชามาก่อน เห็นว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนกวดวิชามากกว่านักเรียนที่เคยเรียนกวดวิชา อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ส่วนด้านอื่นๆและโดยรวม นักเรียนทั้ง 2 กลุ่มมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ส่วนผู้ปกครองที่เคย
ส่งบุตรหลานมาเรียนและไม่เคยส่งบตรหลานมาเรียนกวดวิชา เห็นว่า ปัจจัยโดยรวมและรายด้านมี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกวดวิชาไม่แตกต่างกัน46 เอกอมร เอี่ยมศิริรักษ์,ปิยพงษ์ สุเมตติ
กุล และ ไพฑูรย์ สินลารัตน์ ได้ศึกษากลยุทธ์การบริหารโรงเรียนกวดวิชา เพื่อส่งเสริมความรับผิดชอบ
ต่อสังคม พบว่าการศึกษาวิจัยเรื่องกลยุทธ์การบริหารโรงเรียนกวดวิชาเพื่อส่งเสริมความรับผิดชอบตอ่
สังคมมุ่งเน้นการขับเคลื่อนการด าเนินงานของโรงเรียนกวดวิชาซึ่ง ถือว่าเป็นรูปแบบของการศึกษา
เอกชนนอกระบบเป็นสถานศึกษาที่ด าเนินกิจการที่สนับสนุนนโยบายทางการศึกษาของประเทศไทยที่
ต้องการปลูกฝังค่านิยมความรักในการศึกษา การเรียนรู้อย่างต่อเนื่อง อันจะน าไปสู่การสร้างนิสัยที่รัก
การเรียนรู้ตลอดชีวิต (Lifelong Learning) ให้แก่เยาวชนไทยตามวิสัยทัศน์ หลักการ และ 
จุดมุ่งหมายที่ระบุไว้ในหลักสูตรแกนกลางการศึกษาข้ันพื้นฐาน พ.ศ. 2551 โดยทั่วไปโรงเรียนกวดวิชา
แล้วย่อมมีความโดดเด่นในด้านวิชาการ ด้านการพัฒนาหลักสูตรและการจัด การเรียนการสอนที่ไม่
หยุดนิ่ง มีนวัตกรรมและเทคโนโลยีทางการศึกษาที่ทันสมัย มีการปรับปรุงข้อมูลการเรียนการสอนให้
ทันสมัยต่อการเปลี่ยนแปลงของนโยบายการศึกษาของประเทศเพราะจุดมุ่งหมายหลักของโรงเรียน
กวดวิชาคือการมุ่งเน้นให้ผู้เรียนได้มีโอกาสปรับปรุงหรือพัฒนาทักษะด้านวิชาการเพื่อส่งเสริม
ประสิทธิภาพการเรียนในช้ันเรียน และเพิ่มโอกาสทางวิชาการในสอบเข้าเรียนต่อในระดับที่สูงข้ึน47 
พรสุดา คุณมั่ง และไกรชิต สุตะเมือง ได้ศึกษาแรงจูงใจในการกวดวิชาของนักเรียนมัธยมศึกษาตอน
ปลายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่านักเรียนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 319 คน ช้ัน ม.6 จ านวน 184 คน 
ศาสนาพุทธ จ านวน 342 คน สังกัด โรงเรียนรัฐบาล จ านวน 332 คน แผนวิทย์-คณิต จ านวน 216 

                                                             
46 รัชนีกร  สอนไชยา “การศึกษาปจัจัยทีม่ีความส าคัญต่อการตัดสินใจเรียนกวดวิชาในเขต

อ าเภอสว่างแดนดิน จังหวัดสกลนคร” (ปริญญาบรหิารธุรกจิมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกจิ 
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม, 2548), บทคัดย่อ. 

47 เอกอมร เอี่ยมศริิรักษ์, ปิยพงษ์ สเุมตติกลุ และ ไพฑูรย์ สินลารัตน์, “กลยุทธ์การบริหาร
โรงเรียนกวดวิชาเพื่อส่งเสริมความรบัผิดชอบต่อสังคม”,วรสารวิชาการมหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย, 
(เดือนกรกฎาคม-ธันวาคม 2556),204-205. 
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คน ผลการเรียน 2.50- 2.99 จ านวน 140 อาชีพของผู้ปกครองท าธุรกิจส่วนตัว จ านวน 143 คน 
รายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อ 30,001-40,000 บาท จ านวน 103 คน มีผลต่อแรงจูงในการเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปัจจัยภายในที่พบนัยส าคัญ
ทางสถิตไิด้แก่ ด้านเนื้อหาและหลักสูตร โดยมีค่าเฉลี่ยคะแนนสูงสุดอยู่ในข้อค าถามที่ว่ามีหลักสูตร
หลากหลายแบบให้เลือกเรียนมีค่าเท่ากับ 6.72 ผู้สอน/รูปแบบการสอนโดยมีค่าเฉลี่ยคะแนนสูงสุดอยู่
ในข้อค าถามที่ว่าบุคลิกภาพและความมั่นใจมีค่าเท่ากับ 7.50 การโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยมีค่าเฉลี่ย
คะแนนสูงสุดอยู่ในข้อค าถามที่ว่าการลดราคาค่าเรียนส าหรับสมาชิกการแจกอุปกรณ์การเรียน การ
แจกของแถมต่างๆมีค่าเท่ากับ 6.11 และสถานที่ท าการสอน ความปลอดภัยของสถานที่เรียนมีค่า
เท่ากับ 7.16 ปัจจัยภายนอกที่พบนัยส าคัญทางสถิติได้แก่ค่านิยมโดยมีค่าเฉลี่ยคะแนนสูงสุดอยู่ในข้อ
ค าถามที่ว่าตามใจตัวเอง (เลือกเรียนเอง) มีค่าเท่ากับ 7.51 ด้านปัจจัยอื่น ๆ ที่พบนัยส าคัญทางสถิติ
ได้แก่ด้านภาพลักษณ์โดยมีค่าเฉลี่ยคะแนนสูงสุดอยู่ในข้อค าถามที่ว่ามีนักเรียนที่เรียนประสบผลส าเรจ็
เท่ากับ 6.84 และการตัดสินใจท่านจะเลือกกวดวิชากับสถาบันที่มีผู้สอนเป็นผู้เช่ียวชาญในวิชานั้นๆ
และข้อค าถามท่านจะเลือกกวดวิชากับสถาบันที่เรียนแล้วสามารถน า ไปใช้ในการท าข้อสอบได้จริงมี
ค่าเท่ากับ 7.0848 อรุณธดี บุญทน ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง พบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจที่
ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชาโดยเรียงปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ได้แก่ ผู้บริหารและครูผู้สอนมีความน่าเช่ือถือ และมีความช านาญในการสอนสาขาวิชาที่สอน ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่สถานที่เรียนมีบรรยากาศที่ดี ปลอดภัย และเหมาะสมแก่การเรียนการ
สอน  ด้านราคา  ได้แก่มีการแจ้งค่าใช้จ่าย ค่าเล่าเรียนที่ชัดเจน ด้านส่งเสริมการขาย ได้แก่มีการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่าง ๆ เช่นโทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ ป้ายโฆษณา เว็ปไซต์ ด้านวัฒนธรรม ได้แก่
เป็นโรงเรียนกวดวิชาที่ผู้มีช่ือเสียงในสังคมส่วนใหญ่ให้การยอมรับ ด้านสังคม ได้แก่มีผู้เรียนประสบ
ความส าเร็จจากโรงเรียนที่ท่านเลือก  ด้านจิตวิทยา ได้แก่มีความประทับใจในการเรียนที่โรงเรียนกวด
วิชา ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่าเพศ ระดับช้ัน
การศึกษา แผนการเรียน และรายได้เฉลี่ยของผู้ปกครองที่ต่างกันมีปัจจัยการตัดสินใจเลือกโรงเรียน

                                                             
48 พรสุดา คุณมั่ง และไกรชิต สุตะเมอืง, “แรงจงูใจในการกวดวชิาของนักเรียนมัธยมศึกษา

ตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานคร” วารสารการเงิน การลงทุน การตลาดและการบริหารธุรกิจ 
(เดือนกรกฎาคม –กันยายน 2557),348-349.   
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กวดวิชาไม่ที่ไม่แตกต่างกัน49  ทางด้านประภาวัลย์  ชวนไชยกูล ได้ศึกษาการศึกษาสภาพและ
ผลกระทบของโรงเรียนกวดวิชาในประเทศไทย พบว่าความเห็นของผู้ ให้ข้อมูลในการตอบ
แบบสอบถามมีความสอดคล้องกันซึ่งความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทั้ง 2 คือด้านบริบทของโรงเรียน
กวดวิชา โดยด้านบริบทโรงเรียนกวดวิชา ผู้ให้ข้อมูลมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทุกประเด็นย่อยคือ 
สถานที่ส าคัญใกล้เคียง รองลงมา คือท าเลที่ตั้งเหมาะแก่การเดินทาง และสภาพสังคมความ
เจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยี มีร้านอาหารและเครื่องดื่มบริการแก่ผู้เรียน มีสถานที่จอดรถ
สะดวกสบาย และเศรษกิจของชุมชน ค่านิยมของผู้ปกครอง ตามล าดับ ส าหรับด้านกายภาพภายในรง
เรียนโรงเรียนกวดวิชาผู้ให้ข้อมูลมีความคิดเห็นในระดับมากทุกประเด็นย่อย คือด้านทรัพยากรการ
บริหาร (Input) และด้านผลลัพธ์ (Output) ส่วนด้านการศึกษาผลกระทบของโรงเรียนกวดวิชาใน
ประเทศไทย พบว่าผู้ให้ข้อมูลมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากทั้ง 4 ด้าน คือ ผลกระทบทางการศึกษา 
ผลกระทบด้านเศรษฐกิจ ผลกระทบด้านสังคม ผลกระทบด้านค่านิยมและจิตวิทยา ตามล าดับ50 ส่วน
ทางด้านของฉัตรชัย พานิชการ จิระเสกขตรีเมธสุนทร และ ณัฐวุฒิโรจนนิรุตติกุล ได้ศึกษาการศึกษา
เปรียบเทียบการตัดสินใจของผูปกครองที่สงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนกวดวิชาในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดชลบุรี พบขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัยครั้งนี้ว่า 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ปกครองมักจะให้
ความส าคัญกับหลักสูตรสื่อการสอนของโรงเรียนกวดวิชามากและควรมีการจัดท าและปรับปรุง  อย
างตอเนื่องใหสอดคลองกับหลักสูตรของกระทรวงศึกษาธิการ และผูปกครองตองการเนนการสอน
แบบสรางความเข้าใจใหกับบุตรหลานไมตองการใหสอนแบบทองจ า ครูผูสอนตองเอาใจใสนักเรียน
และทราบความตองการของนักเรียนแตละคน หลักสูตรที่เรียนตองเหมาะสมกับเด็กแตละคนและมี
วิธีการวัดผลหลังจากเรียนกวดวิชาอยางตอเนื่อง 2) ดานสถานที่ ผูปกครองตองการใหโรงเรียนกวด
วิชามีความสะอาด อากาศถายเทได้สะดวก มีความปลอดภัย มีแสงสวางเพียงพอ 3) ดานราคา ผู
ปกครองมักจะใหความส าคัญกับราคาที่จายส าหรับการเรียนกวดวิชาความตองมีความเหมาะสม และ
สอดคลองกับวิธีการสอน และสื่อการสอน รวมทั้งผลลัพธที่ไดจากการเรียนกวดวิชา 4) ดานสวนสงเส
ริมทางการตลาด ผูปกครองมักจะสนใจกับการทดลองเรียนฟรีกอนสมัครเรียนกับโรงเรียนกวดวิชาน้ัน 
ๆ เพื่อตองการทราบ วาหลักสูตรวิธีการสอนของโรงเรียนกวดวิชานั้นมีความเหมาะสมกับบุตรหลาน

                                                             
49 อรุณธดี บุญทน, “ปจัจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน

มัธยมศึกษาตอนปลาย ในอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง” (การค้นคว้าอิสระ ปรญิญามหาบัณฑิต สาขา
บรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเนช่ัน, 2556.),บทคัดย่อ. 

50 ประภาวัลย์ ชวนไชยกูล , “การศึกษาสภาพและผลกระทบของโรงเรียนกวดวิชาใน
ประเทศไทย” (ปรญิญานิพนธ์ ปรญิญาดุษฏีบัณฑิต สาขาการบรหิารการศึกษา มหาวิทยาลัยศรีนคริ
นทรวิโรฒ ,2554.), บทคัดย่อ. 
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ของตนเองหรือไม่กอนที่ตัดสินใจจายเงินค่าสมัครเรียน51 ทางด้านของทัศน์พันธ์ พัทธวณิช และ พัทธ
นันท์ เด็ดแก้ว ได้ศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการของโรงเรียนกวดวิชาจังหวัด
พิษณุโลก พบว่ากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดสามารถสร้างความเช่ือมั่นให้กับนักเรียนและเช่ือมั่นต่อ
โรงเรียนกวดวิชาว่าสามารถยกระดับความสามารถในการเรียนและช่วยสร้างความเช่ือมั่นแก่ตัว
นักเรียนเองเพราะโรงเรียนกวดวิชาแต่ละแห่งมีรูปแบบการเรียนการสอนที่แตกต่างกัน โรงเรียนกวด
วิชาแห่งหนึ่งเน้นผู้สอนสดที่มีประสบการณ์ในขณะที่บางโรงเรียนเน้นการสอนด้วย DVD ซึ่งนักเรียน
สามารถดูได้ไม่จ ากัด มีการสื่อสารการตลาดที่ต่างกัน52 จิรา ข าวิเศษ ที่ได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่
มีอิทธิพลให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลาย ในจังหวัดชลบุรี เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยสูง
ที่สุด รองลงมา คือปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านราคา ตามล าดับ แสดงให้
เห็นว่ากลยุทธ์การตลาดที่มีการส่งเสริมการตลาดที่สูงยิ่งท าให้เป็นเป็นการเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจ
เลือก53 ปุญญกานต์ตั้ง บญุญศิลป์ และสมชาย พัวจินดาเนตร ได้ศึกษาการพัฒนาตัวดัชนีช้ีวัด
สมรรถนะหลักขององค์กรในการด าเนินงานของสถาบันกวดวิชา : กรณีศึกษาโรงเรียนกวดวิชาคณุ
ครูภมูเทพ พบว่าการพัฒนาตัวช้ีวัดสมรรถนะในการด าเนินงานขององค์กรนั้นจ าเป็นที่จะต้องใช้การ
วางแผนกลยุทธ์เข้ามาช่วยในการหาตัวช้ีวัด สมรรถนะ เพื่อพัฒนาองคก์รไปสู่เป้าหมายที่ก าหนดไว้
ตามแบบการหาตัวช้ีวัดอย่างเป็นระบบของ Hierarchical Model เมื่อได้ตัวช้ีวัด สมรรถนะหลักแล้ว
จึงท าการเก็บข้อมลูเพื่อย้อนกลับมาสู่เป้าหมาย หลักตามวิสัยทัศน์ขององค์กร เพื่อท าการคัดเลือก
ตัวช้ีวัดที่ดีที่สุดที่สามารถน ามาใช้พัฒนาองค์กรได้อย่างต่อเนื่องสามารถช่วยพัฒนาองค์กรให้มคุีณภาพ

                                                             
51 ฉัตรชัย พานิชการ,จิระ เสกขตรีเมธสุนทร และ ณัฐวุฒิ โรจนนิรุตติกุล, “การศึกษา

เปรียบเทียบการตัดสินใจของผปูกครองทีส่งบุตรหลานเขาเรยีนในโรงเรียนกวดวิชา ในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดชลบุร”ี วิทยาลัยการบริหารและจัดการ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกลาเจาคุณทหาร
ลาดกระบัง, วารสารครุศาสตรอุตสาหกรรม (เดือนตลุาคม 2554 - มกราคม 2555), 92. 

52 ทัศน์พันธ์ พัทธวณิช และพัทธนันท์ เด็ดแก้ว,กลยุทธ์การสือ่สารการตลาดเชิงบูรณาการ
ของโรงเรียนกวดวิชา จังหวัดพิษณุโลก เข้าถึงเมือ่วันที่ 17 กันยายน 2558 เข้าถึงได้จาก 
http://www.bec.nu.ac.th/bec-web/graduate/Article%5C2556%5Ccommunication. 

53 จิรา  ข าวิเศษ, “ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีอิทธิพลให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือก
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในจังหวัดชลบุรี” วารสารคณะบริหารธรุ
กิจ มหาวิทยาลยันานาชาติแสตมฟอร์ด (เดอืนกันยายน – ธันวาคม 2557) , 61-65. 
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ตามวิสัยทัศน์และพันธะกิจ หลักขององค์กรได้ต่อไป54 นวลนาง สุยะพอ ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
การเรียนกวดวิชาภาษาไทยของนักเรียนช่วงช้ันที่ 4 ในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อ
การเรียนกวดวิชาภาษาไทย มีดังนี้คือ ด้านวิชาการคือ การเรียนกวดวิชาท าให้ผลการเรียนของ
นักเรียนดีข้ึน เนื่องจากนักเรียนมีโอกาสทบทวนสิ่งที่เรียนมา และมีโอกาสทราบเนื้อหาวิชาล่วงหน้าใน
การเรียนบทเรียนถัดไป55 และทางด้านของ พิณสุดา สิริธรังศร ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจ
เข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของผู้เรียน ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในสถานศึกษาสังกัดส านักงาน
เขตพื้นที่ การศึกษามัธยมศึกษาเขต 3 จังหวัดนนทบุรี พบว่ามีปัจจัยการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียน
กวดวิชาโดยรวมอยู่ ในระดับมาก โดยพบว่านักเรียนให้ความส าคัญด้านปัจจัยส่วนบุคคลและ
สภาพแวดล้อมขององค์ประกอบในการตัดสินใจเพื่อเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชา โดยเลือกเรียนเพราะ
เป็นโรงเรียนที่มีช่ือเสียงและเทคโนโลยีระดับสูง ครูผู้สอนเป็นครูที่มีช่ือเสียง และยึดภาพลักษณ์ความ
มีช่ือเสียงของโรงเรียนเป็นส าคัญ เพราะมั่นใจว่าเมื่อเรียนกวดวิชาที่มีช่ือเสียงแล้วจะสามารถสอบเข้า
ศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาในมหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียงและคณะที่ต้องการได้56  ณภัทร แซ่อ๋อง และ
คณะ ได้ศึกษาปัจจัยการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของผู้เรียน ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย
ในสถานศึกษาสังกัดส านักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาเขต 3 จังหวัดนนทบุรี พบว่าปัญหา
ปัจจัยการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของผู้ เรียนระดับ  มัธยมศึกษาตอนปลาย ใน
สถานศึกษาสังกัดส านักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาเขต 3 จังหวัดนนทบุรีได้แก่ 1) ด้านสถานที่
เรียน ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านสื่อและเทคโนโลยี โดยมีความเห็นว่าโรงเรียนมีสื่อและเทคโนโลยีไม่
ทันสมัย 2) ด้านสภาพส่วนบุคคลและสภาพแวดล้อม ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อการเข้าศึกษาต่อใน
ระดับอุดมศึกษา โดยมีความเห็นว่าการเรียนตามปกติในสถานศึกษาไม่สามารถสอบเข้าคณะที่

                                                             
54 ปุญญกานต์  ตั้งบญุญศลิป์ และสมชาย พัวจินดาเนตร, “การพัฒนาตัวดัชนีช้ีวัดสมรรถนะ

หลักขององค์กรในการด าเนินงานของสถาบันกวดวิชา : กรณีศึกษาโรงเรียนกวดวิชาคณุครูภมูเทพ” 
เข้าถึงเมื่อวันที่ 22 กันยายน 2558 เข้าถึงได้จาก 
http://www.eg.mahidol.ac.th/dept/egie/images/IE-Network-
Archives/2011/PDF/1.OR/OR04.pdf 

55  นวลนาง สุยะพอ, “ปจัจัยที่มผีลต่อการเรียนกวดวิชาภาษาไทยของนักเรียนช่วงช้ันที่ 4 
ในเขตอ าเภอเมอืงเชียงใหม”่ (บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยเชียงใหม่, 2551),72. 

56  พิณสุดา สิริธรังศร, ปัจจยัการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของผู้เรียนระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลายในสถานศึกษาสังกัดส านักงานเขตพ้ืนท่ี การศึกษามัธยมศึกษาเขต 3 
จังหวัดนนทบุรี เข้าถึงเมื่อวันที่ 11 เมษายน 2560 เข้าถึงได้จาก 
http://www.dpu.ac.th/graduate/upload/content/, 817 -819. 

http://www.dpu.ac.th/graduate/upload/content/
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ต้องการได้57 ทรงธรรม  ธีระกุล และคณะ ได้ศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาระดับ
บัณฑิตศึกษาของมหาวิทยาลัยทักษิณ พบว่า ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยในการตัดสินใจเลือกเข้า
ศึกษาระดับบัณฑิตศึกษาของ มหาวิทยาลัยทักษิณ โดยภาพรวมและด้านหลักสูตร ด้านช่องทางการ
ให้บริการ ด้านกระบวนการ จัดการเรียนการสอน ด้านอาจารย์และบุคลากร และด้านกายภาพอยู่ใน
ระดับมาก ยกเว้น ด้านค่าใช้จ่าย ในการศึกษาและด้านการประชาสัมพันธ์และส่งเสริมการตลาด อยู่
ในระดับปานกลาง58  ศตพร เพชรกุล ได้ศึกษาวิจัยเรื่องการศึกษาสภาพปัจจุบันและความต้องการใน
การเรียนกวดวิชาของนักเรียนช่วงช้ันที่4 ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรมราช พบว่าผู้เรียน
ส่วนมากเรียนกวดวิชาเนื่องจากมีความคาดหวังในผลของการเรียนกวดวิชาในระดับมาก ความ
คาดหวังที่มากที่สุดคือได้เทคนิคการท าข้อสอบมากขึ้น ครูผู้สอนมีเทคนิคการสอนที่น่าสนใจไม่มีความ
น่าเบื่อ59 

 
งานวิจัยต่างประเทศ 
 จอร์ย (Joyce) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง เหตุผลของผู้ปกครองที่เลือกเรียนโรงเรียนชันประถมศึกษา
ระหว่าง 2 รัฐ คือโรงเรียน Stendenvill Public Shool ใน Ohio และ Stendenvill Public Shool 
ใน Minnesota โดยกลุ่มผู้ปกครองทั้ง 2 กลุ่มสรุปความคิดเห็นในการเลือกโรงเรียนที่เหมือนกันมาก 
มีทั้งหมด 8 ข้อ ดังต่อไปนี้ 1) คุณภาพของครู 2) กฏระเบียบของโรงเรียน 3) วินัยของโรงเรียน 4) 
หลักสูตรพิเศษ 5) จริยธรรมของครู 6) ความสามารถของครู 7) ความรับผิดชอบของโรงเรียน 8) แนว
ทางการเรียนการสอนที่มีความหลากหลาย ส าหรับเหตุผลที่ผู้ปกครองให้ความส าคัญน้อยที่สุดคือ 

                                                             
57 ณภัทร แซ่อ๋อง และคณะ, “ปจัจัยการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของผูเ้รียน 

ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในสถานศึกษาสงักัดส านกังานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาเขต 3 
จังหวัดนนทบุร”ีเข้าถึงเมื่อวันที ่5 พฤษภาคม 2560 เข้าถึงได้จาก 
http://www.dpu.ac.th/graduate/upload/content/files202559/vol4-3-74.pdf 

58 ทรงธรรม  ธีระกุล และคณะ,“ได้ศึกษาปจัจัยในการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาระดับ
บัณฑิตศึกษาของมหาวิทยาลัยทกัษิณ”เข้าถึงเมื่อวันที่ 5 พฤษภาคม 2560 เข้าถึงได้จาก 
file:///C:/Users/aek/Desktop/ข้อมูล/การตัดสินใจ%20ม.ทักษิณ.pdf 

59 ศตพร เพชรกุล, “การศึกษาสภาพปจัจบุันและความต้องการในการเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนช่วงช้ันที่ 4 ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวัดนครศรีธรมราช”(วิทยานิพนธ์ครุศาสตร์อุตสาหกรรม 
มหาบัณฑิต สาขาครุศาสตรเ์ทคโนโลยี,บัณฑิตวิทยาลัย, มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกล้าธนบุรี
,2550), 88.  
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รายได้ครอบครัวและพื้นฐานทางคุณธรรม60 ส่วนทางด้านของ ไซหลิน (Hiseh, Chia lin) ได้
ศึกษาวิจัยเรื่องพฤติกรรมของพ่อแม่ในการเลือกโรงเรียน พบว่าพ่อแม่มีพฤติกรรมในการเลือก
โรงเรียน ดังนี้ 1) พ่อแม่ที่มีรายได้ที่สูงๆ หรือมีระดับทางการศึกษาที่สูงๆมักจะเลือกโรงเรียนเอกชน
ให้กับลูก 2) พ่อแม่ที่ใช้วิจารณญาณในการเลือกโรงเรียนจะมีความเข้าใจคุณภาพของโรงเรียนมากกว่า
โรงเรียนที่พ่อแม่ไม่ได้ใช้วิจารณญาณในการเลือก 3) พ่อแม่ที่เลือกโรงเรียนเอกชนที่มีการสอนศาสนา
มีความเป็นไปได้ว่าพ่อแม่อาจจะพบว่าในโรงเรียนมีนักเรียนที่อยู่ในระดับหรือชนช้ันเดียวกันหมดไม่
เกิดข้อแตกต่างระหว่างกันและกัน61 เลห์แมน (Lehmann) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องคุณค่าทางการเงินของ
ลูกค้า พบว่าถ้าลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์องค์กรก็สามารถขยายตัวได้อย่างรวดเร็วข้ึน เนื่ องจากฐานะ
ทางการเงินและอ านาจที่มีผลต่อการบริโภค การประเมินโดยใช้ข้อมูลที่สามารถวิเคราะห์ได้ เช่นการ
ใช้ต้นทุนต่ าหรือเพิ่มมูลค่าของสินค้า62 นอกจากนี้ยังมี Chen ได้ศึกษาวิจัยเรื่องกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์
การตลาด พบว่าการใช้กลยุทธ์การตลาดทางด้านราคาจะไม่เกิดประโยชน์หากผู้บริโภครับรู้เกีย่วกบัขอ
มูลด้านของผลิตภัณฑ์ที่เท่าเทียมกันแต่ควรจะใช้กลยุทธ์ในการโฆษณาที่เน้นตระหนักถึงสินค้าที่มี
ช่ือเสียง โดยจะต้องมีการศึกษาถึงความถ่ีและช่วงจังหวะการใช้กลยุทธ์ของการโฆษณาให้มีความ
สอดคล้องกัน63 Azoury, Daou & Khoury ได้ศึกษาวิจัยเรื่องภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัยมีผลต่อ
ความพึงพอใจของนักเรียน โดยได้ท าการส ารวจนักเรียน 768 คน ใน 8 ประเทศในแถบตะวันออก
กลาง พบว่าปัจจัยด้านอารมณ์ ด้านการรับรู้ และด้านภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัยที่สง่ผลต่อความพึง
พอใจของนักเรียน64  และ อมอลโดดส (Amaldoss) และ เจ็น (Jain) ได้ศึกษาวิจัยเรื่องสังคมมี
บทบาทส าคัญในการซื้อสินค้า พบว่าเศรษฐกิจมีผลต่อความต้องการของสังคม เช่น ความต้องการ
สินค้าแบบใหม่ไม่ซ้ าใคร และมีการตรวจสอบผลของการก าหนดราคาสินค้าเงื่อนไขที่ผู้บริโภคต้องการ 

                                                             
60 Joyce,C.P. , Parental choice in public elementary school : who chooses 

and why  (school)(New York:McGraw-Hill,1992). 
61

 Chia-Lin. Hsieh, A Study of Parenal Characteristice and School Choice 
(Westen:Michigan University,2000),3-10. 

62 Donald R. Lehmann, Valuing Customers (Journal of Marketing Research 
:Ferbruary ,2004),7-18. 

63 Chen,Yubo., Independent product information and marketing strategies 
(Ph.D. Dissertation.University of florida,2004). 

64 Azoury, Daou&Khoury, University image and its relationship to student 
satisfaction- case of the Middle Eastern private business schools (Strategic 
Management Review,2014),1-8. 
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คือผู้บริโภคไม่ต้องการสินค้าที่ราสูงกว่าคุณภาพ แต่องค์กรต้องการก าหนดราคาเพื่อหวังผลก าไร เมื่อ
ผู้บริโภคซื้อสินค้าที่มีราคาที่สูงแต่ได้คุณภาพต่ าสุดท้ายก็ไม่มีประโยชน์65 เบรย์ (Bray) ได้ศึกษา
งานวิจัยเรื่อง Theshadow educational System : Private tutoring and ist applications for 
planners พบว่าผู้เรียนกวดวิชาจะสามารถแก้ไขข้อบกพร่องและสามารถท าคะแนนในช้ันเรียนปกติ
ได้ดีข้ึน ท าให้สามารถสอบเข้าเรียนต่อได้และเกิดความเท่าเทียมกันในการท างานในอนาคต66 

 
สรุป 

 
 จากการที่ได้ศึกษาเอกสารและผลงานการวิจัยที่เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การตลาดกับการ
ตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย กลยุทธ์การตลาด  
แนวคิดทฤษฎีการตลาดเป็นการน าเอาส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix : 4P’s ) ซึ่งถือ
เป็นหัวใจส าคัญของการบริหารการตลาด การจะท าให้การด าเนินงานของกิจการประสบความส าเร็จ
ได้ข้ึนอยู่กับการปรับปรุงความสัมพันธ์ที่เหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดนี้  เพื่อให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด  ส่วนผสมทางการตลาดเป็น
การน าเอาตัวแปรทางการตลาดมาผสมผสานกันเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด  ซึ่งในตัวแปร
นั้นอาจจะประกอบด้วย  4P’s, 7P’s, 8P’s  แล้วแต่นักการตลาดจะน ามาเพื่อเป็นการจูงใจลูกค้าใน
การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าของตนเอง  แต่ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้น าตัวแปรทางการตลาดที่
ประกอบด้วย  4P’s ซึ่งได้แก่ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาดของ Philip  
Kotler ซึ่งเป็นนักการตลาดและเป็นบิดาทางการตลาด  และได้มีนักการตลาดหลายๆท่านน าตัวแปร
ดังกล่าวมาใช้เป็นกลยุทธ์การตลาดเพื่อเป็นการดึงดูดใจให้ลูกค้ามาใช้บริการของตน ลูกค้าในการวิจัย
ครั้งนี้หมายถึงผู้ปกครองนักเรียนที่จะส่งนักเรียนเข้ามาเรียน ซึ่งเป็นการน าหลักการตลาดมาช่วย
บริหารจัดการงานโรงเรียน  เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ทางโรงเรียนตั้งไว้   

                                                             
65 Wilfred Amaldoss and Sanjay Jain, Pricing of conspicuous Goods: A 

Competitive Analysis of Sosial Effects (Journal of Marketing Research: February, 
2005), 30-42. 

66  Bray,M., “Theshadow educational System : Private tutoring and ist 
applications for planners” (อ้างใน ประภาวัลย์ ชวนไชยะกูล, “การศึกษาสภาพและผลกระทบ
ของโรงเรียนกวดวิชาในประเทศไทย”(วารสารการบริหารการศึกษา มหาวิทยาลัยบูรพา,เดือน
ตุลาคม 2556 – มีนาคม 2557),30. 
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การตัดสินใจหมายถึงความคิดในการพิจารณาเลือกทางเลือกเพื่อน าไปสู่การตัดสินใจโดยเริ่ม
จากการเก็บรวบรวมข้อมูลแล้วน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์แล้วน าข้อมูลที่ได้มาตัดสินใจเลือกทางเลอืกที่
เหมาะสมที่สุด  เพราะการตัดสินใจเป็นพื้นฐานและมีความจ าเป็นส าหรับมนุษย์  การตัดสินใจนับว่า
เป็นสิ่งที่ส าคัญอย่างยิ่งต่อชีวิตและการท างานของบุคคลและถือเป็นบทบาทที่ส าคัญของผู้น าหรือ
ผู้บริหารในการจัดการหรือหน่วยงานซึ่งจะน าพาให้เกิดความอยู่รอดหรือไม่ของกลุ่มหน่วยงาน หรือ
องค์การ การตัดสินใจที่ดีนั้นจะก่อให้เกิดความผิดพลาดน้อยที่สุด ดังนั้นผู้ที่จะตัดสินใจจึงควรหาข้อมลู
หรือมีข้อมูลที่ดีและกระบวนการที่ดีให้การตัดสินใจตลอดจนตระหนักถึงสาเหตุที่ท าให้เกิดการ
ตัดสินใจผิดพลาดอีกแล้วด้วยการตัดสินใจก็จะเกิดผลดีมากที่สุดและเกิดความผิดพลาดน้อย 
 การกวดวิชาเป็นปรากฏการณ์ทางการศึกษาของไทยที่มีพัฒนาการและการเติบโตอย่าง
กว้างขวางเรื่อยมาเนื่องจากโรงเรียนกวดวิชาถือว่ามีบทบาทส าคัญที่ช่วยเพิ่มโอกาสการสอบติดใน
ระดับอุดมศึกษาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย เพราะโรงเรียนกวดวิชาจะเน้นในเรื่องของ
เทคนิคการท าข้อสอบ เพื่อสร้างความมั่นใจในการสอบเพื่อเพิ่มคะแนนในโรงเรียน และได้เทคนิ ค
วิธีการคิดการช่วยจ าหลายรูปแบบที่จะสามารถช่วยในการท าข้อสอบได้ ซึ่งการบริหารจัดการนั้นจะมี
ความแตกต่างจากโรงเรียนของรัฐบาล คือมีลักษณะรูปแบบเป็นธุรกิจการศึกษา การบริหารงานของ
โรงเรียนจะต้องมีประสิทธิภาพเพื่อให้โรงเรียนมสามารถที่ จะอยู่รอดและมีเสถียรภาพที่ดี กลยุทธ์
การตลาดจึงเป็นกลยุทธ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของนักเรียนและ
ผู้ปกครองได้ อันจะน าไปสู่การตัดสินใจเลือกที่จะเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา  
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บทท่ี 3 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 

การวิจัยครั้งนี้เพื่อทราบวัตถุประสงค์เพื่อทราบ 1) กลยุทธ์การตลาด 2) การตัดสินใจเลือก
เข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย และ 3) ความสัมพันธ์ระหว่างกล
ยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชากับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน
ระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย งานวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) 
โดยใช้โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครเป็นหน่วยวิเคราะห์ (Unit Of Analysis) ผู้ให้ข้อมูล
ประกอบด้วย นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายที่เรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร เครื่องมือการ
วิจัยในครั้งนี้เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดตามแนวคิดของคอตเลอร์ (Kotler) และการ
ตัดสินใจของ ปณิศา มีจินดา, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ เพื่อให้การด าเนินวิจัยเป็นไปอย่างมีระบบ 
และบรรลุวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่ก าหนดไว้ ผู้วิจัยได้ก าหนดข้ันตอนการวิจัยและระเบียบวิธีวิจยัซึง่
มีรายละเอียดดังนี้ 

 
ขั้นตอนและวิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 เพื่อให้แนวทางการด าเนินการวิจัยตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยให้ส าเร็จตามก าหนด
งานมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล  ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดข้ันตอนการด าเนินการวิจัยเป็ น 3 ข้ันตอน 
ดังนี ้
 ขั้นตอนท่ี 1  จัดเตรียมโครงการวิจัยเป็นการศึกษาข้อมูล สถิติ วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
ต่างๆ จากต าราเอกสารทางวิชาการ บทความต่างๆ จากเวปไซต์ ตลอดจนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อน าผล
ที่ได้จากการศึกษาค้นคว้ามาจัดท าโครงร่างงานวิจัย ขอค าแนะน าและเห็นชอบจากการท าโครงร่าง
งานวิจัยจากอาจารย์ที่ปรึกษารับข้อเสนอแนะไปปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ  ให้สมบูรณ์และ
น าเสนอภาควิชาเพื่อขออนุมัติโครงร่างวิทยานิพนธ์  
 ขั้นตอนท่ี 2  ด าเนินการตามโครงร่างวิจัยเป็นข้ันตอนที่ผู้วิจัยสร้างเครื่องมือ พัฒนา
คุณภาพเครื่องมือ แล้วน าไปเก็บข้อมูลจากแหล่งที่เป็นตัวอย่างในงานวิจัย แล้วน าข้อมูลที่เก็บรวบรวม
ได้มาตรวจสอบความถูกต้อง ท าการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ และแปรผลวิเคราะห์ข้อมูล 
 ขั้นตอนท่ี 3 รายงานผลการวิจัยเป็นข้ันตอนการจัดท ารายงานผลการวิจัย น าเสนอต่อ
คณะกรรมการผู้ควบคุมวิทยานิพนธ์เพื่อตรวจสอบแก้ไขให้ถูกต้อง ปรับปรุงแก้ไขและจัดท ารายงาน
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วิจัยฉบับร่างน าเสนอคณะกรรมการตรวจสอบวิทยานิพนธ์ ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะ พิมพ์และ
ส่งรายงานวิจัยฉบับสมบูรณ์ต่อบัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยศิลปากร เพื่อขออนุมัติส าเร็จการศึกษา 
 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 เพื่อให้งานวิจัยในครั้งนี้มีประสิทธิภาพสูงสุด ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดระเบียบวิธีวิจัย ซึ่ง
ประกอบด้วยแผนแบบการวิจัย ประชากร กลุ่มตัวอย่าง ตัวแปรที่ศึกษา เครื่องมือและการสร้าง
เครื่องมือ การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิจัย ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 
แผนแบบของกำรวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบพรรณนา (Descriptive Research) ที่มีแบบการวิจัย
วิจัยกลุ่มตัวอย่างเดียว ศึกษาสภาวการณ์ ไม่มีการทดลอง (The One Shot, Non-Experimental 
Case Study) ซึ่งเขียนผัง (Diagram) ดังต่อไปนี้ 
 
 
 
 
 
 
   
 
 เมื่อ R   หมายถึง ตัวอย่างที่ได้มาจากการสุ่ม 
  X   หมายถึง ตัวแปรที่ศึกษา 
  O   หมายถึง ข้อมูลที่ได้จากการศึกษา 
ประชำกร  
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  คือโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 
560 โรง  
 
 
 
 

 
                  
 
 
                                          

o 

X R 
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กลุ่มตัวอย่ำงและขนำดของกลุ่มตัวอย่ำง  
 ตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย สุ่มจากประชากรตามขนาดตัวอย่าง  โดยใช้ตารางการประมาณ
ขนาดตัวอย่างประชากรของ เครจซี่และมอร์แกน (Krejicie and Morgan)1 ตัวอย่างที่ได้จากการวิจัย
ในครั้งนี้ได้มาจากการสุ่มแบบแบ่งประเภท (Stratified Random Sampling)  
 การสุม่ตัวอย่างโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร  ผู้วิจัยสุ่มตัวอย่างโรงเรียน 
ภายในเขต (อ าเภอ) ในกรุงเทพมหานคร จ าแนกเป็นรายเขตทุกเขตโดยแบง่โรงเรียนตามเขตตาม
รายงานส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน (สช.) ซึ่งแบ่งออกเป็นทั้งหมด 50 เขต มี
ประชากรคือ โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครทัง้สิ้น 560 โรง ได้กลุ่มตัวอย่างโรงเรียนกวด
วิชาจ านวน 234 โรง  
 

ผู้ให้ข้อมูล 
  ผู้วิจัยก าหนดผู้ให้ข้อมูลในการตอบแบบสอบถามได้แก่ นักเรียนชายและนักเรียนหญิง 
ในระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายที่เรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร โรงเรียนละ 2 คน รวม
ทั้งสิ้น 468 คน  
 ประชากรกลุ่มตัวอย่าง และผู้ให้ข้อมูลในแต่ละเขต มีรายละเอียดังแสดงในตารางที่ 4 
ตารางที่ 4 ประชากรและตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกเป็นเขต) 
 

เขต (อ ำเภอ) ประชำกร ตัวอย่ำงโรงเรียน ผู้ให้ข้อมูล 
1. พระนคร 17 7 14 

2. ดุสิต 12 5 10 
3. หนองจอก - - - 

4. บางรัก 10 4 8 

5. บางเขน 14 6 12 
6. ปทุมวัน 49 20 40 

7. บางกะปิ 32 13 26 

8. ป้อมปราบฯ 3 1 2 

9. พระโขนง 6 2 4 
10. มีนบุรี 13 6 12 

                                                
1 Robert V. Krejcie and Daryle W. Morgan. “Determining Sample Size for 

Research activies,” Journal for Education and Psychological measurement No3, 
(November, 1970) 608. 

https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=2&cad=rja&uact=8&sqi=2&ved=0ahUKEwj5j_uJvO_SAhWLro8KHe5CD40QFgggMAE&url=https%3A%2F%2Fsites.google.com%2Fa%2Fopec.go.th%2Fopec%2F&usg=AFQjCNFXrS6QxRz5QK27K0OIl-by8E5baA&sig2=KNMSTO04nckI-M27ubGiDw&bvm=bv.150729734,d.c2I
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ตารางที่ 4 ประชากรและตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกเป็นเขต) (ต่อ) 
 

เขต (อ ำเภอ) ประชำกร ตัวอย่ำงโรงเรียน ผู้ให้ข้อมูล 
11. ลาดกระบัง 5 2 4 

12. ยานนาวา 7 3 6 
13. สัมพันธวงศ์ 3 1 2 

14. พญาไท 11 5 10 

15. คลองสาน 6 2 4 

16. ธนบุรี 20 8 16 
17. สะพานสูง 15 6 12 

18.บางกอกใหญ่ 4 2 4 

19. ตลิ่งชัน - - - 
20. ห้วยขวาง 8 3 6 

21. หนองแขม 5 2 4 

22.บางกอกน้อย 19 8 16 

23. บางขุนเทียน 10 4 8 
24. บึงกลุ่ม 13 6 12 

25. ภาษีเจริญ 7 3 6 

26. ทวีวัฒนา 6 2 4 
27. คลองสามวา 8 3 6 

28. ราษฎ์บูรณะ 6 2 4 

29. ดอนเมือง 14 6 12 

30. บางพลัด 11 5 10 
31. บางบอน 5 2 4 

32. ดินแดง - - - 

33. บางซ่ือ 9 4 8 

34. สาธร 6 2 4 
35. คันนายาว 11 5 10 

36. จตุจักร 13 6 12 

37.บางคอแหลม 8 3 6 
38. สวนหลวง 4 2 4 

39. คลองเตย 5 2 4 

40. ทุ่งครุ 9 4 8 
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ตารางที่ 4 ประชากรและตัวอย่างผู้ให้ข้อมูลในเขตกรุงเทพมหานคร (จ าแนกเป็นเขต) (ต่อ) 
 

เขต (อ ำเภอ) ประชำกร ตัวอย่ำงโรงเรียน ผู้ให้ข้อมูล 
41. จอมทอง 6 2 4 

42. สายไหม 7 3 6 
43. ราชเทวี 45 20 40 

44. ลาดพร้าว 11 5 10 

45. หลักสี ่ 8 3 6 

46. บางแค 31 13 26 
47. ประเวศ 13 6 12 

48. วังทองหลาง 18 8 16 

49. บางนา 6 2 4 
50. วัฒนา 11 5 10 

รวม 560 234 468 

 
 
ตัวแปรท่ีศึกษำ   
 ส าหรับตัวแปรที่จะศึกษาในครั้งนี้ ได้แก่ ตัวแปรพื้นฐาน  ตัวแปรต้น และตัวแปรตาม  
ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 1. ตัวแปรพ้ืนฐำน เป็นตัวแปรที่เกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดับช้ันการศึกษา แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย อาชีพของบิดา มารดา รายได้ครอบครัว และ
จ านวนบุตรของผู้ปกครอง 
 2. ตัวแปรต้น เป็นตัวแปรที่เกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด (X tot) ตามแนวคิดของคอตเลอร์ 
(Kotler) หมายถึง วิธีการใช้ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งได้แก่ตัวแปรทางการตลาดที่ส ามารถ
ควบคุมได้ 4 ด้านด้วยกัน 

  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง คุณภาพการศึกษาในการจัดการศึกษาของ 
โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานร ซึ่งครอบคลุมปัจจัยหลักกับคุณภาพ โดยการรับรู้ของนักเรียน 
ผู้ปกครอง คือ ปรัชญา นโยบาย วิสัยทัศน์และวัตถุประสงค์ การจัดการหลักสูตรและกระบวนการ
จัดการเรียนการสอน บุคลากร การบริการที่ดี และช่ือเสียงของโรงเรียน 
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2.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง ส่วนที่จะท าให้โรงเรียนอยู่รอดและมีเสถียรภาพ  
สามารถน าก าไรและรายได้ที่ได้รับไปพัฒนามาตราฐานคุณภาพการศึกษาให้มีการพัฒนา มี
ความก้าวหน้าและน าสมัย และต้องให้ผู้ปกครองมีก าลังในการจ่ายให้กับบุตรหลานที่ได้เข้าเรียนได้ 
คือ ค่าใช้จ่ายในการเรียน ส่วนลด ระยะเวลาการผ่อนช าระ การให้เครดิต การขอผ่อนผัน  

2.3 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ส่วนบริการที่ให้ความเหมาะสม 
สะดวกสบาย ให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ คือสภาพแวดล้อมหรือบรรยากาศ ท าเลที่ตั้งของโรงเรียน 
ความปลอดภัย 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การน านโยบายและภารกิจ 
การตลาดของโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครที่ส่งเสริมและสนับสนุนการสรรหาเป้าหมาย
เพื่อเข้าศึกษา คือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การแนะแนว 
     3. ตัวแปรตำม แนวคิดทฤษฎี 5 ข้ันตอนของกระบวนการซื้อของผู้บริโภค (Five-Stage 
Model of the Consumer Buying Process)  

3.1 การรับรู้ความต้องการ/การรับรู้ปัญหาปัญหา (Need/Problem) หมายถึง การ 
รับรู้ถึงความต้องการ และหาสิ่งมาตอบสนอง เพื่อประกอบการตัดสินใจเลือก 

3.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) หมายถึง การรวบรวมข้อมูล หลักสูตร 
ปรัชญา วัตถุประสงค์ วิสัยทัศน์ ช่ือเสียง และสภาพแวดล้อม ที่จ าเป็นที่จะน ามาพิจารณาในการ
ตัดสินใจ 

3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation Behavior) หมายถึง เป็นการวิเคราะห์ 
ข้อมูลต่างๆ เพื่อหาหนทาง ที่จะสามารถแก้ไขปัญหานั้นๆ เช่นการวางแผนต่างๆเพื่อแก้ไขปัญหาที่
ก าลังพิจารณา 

3.4 การตัดสินใจเลือก (Purchase Decision) หมายถึง จากการที่ได้พิจารณาจาก 
การรับรู้ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก ว่าทางเลือกใดเป็นทางเลือกที่ดีที่สุด 
พอใจที่สุด หรือให้ผลตอบแทนมากที่สุด เหมาะสมที่สุด 

3.5 พฤติกรรมภายหลังการเลือก (Post Purchase Behavior) หมายถึง ผลตอบรับ 
จากการตัดสินใจเลือกเป็นที่ช่ืนชมยินดี ตรงตามความต้องการ 
 
เครื่องมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เป็นแบบสอบถามส าหรับเก็บข้อมูล จ านวน  1 ฉบับ 
แบ่งเป็น 3 ตอน รายละเอียดดังนี้ 
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 ตอนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับสถานภาพส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่ง
รายละเอียดเกี่ยวกับ เพศ อายุ ระดับช้ันการศึกษา แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย อาชีพของบิดา มารดา 
รายได้ครอบครัว และจ านวนบุตรของผู้ปกครอง มีลักษณะเป็นตัวเลือกที่ก าหนดไว้ให้ (Forced 
Choice) 
 ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดตามแนวคิดของคอตเลอร์ 
(Kotler) มี 4 ด้าน 
 ตอนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ตามแนวคิดทฤษฎี 5 ข้ันตอนของกระบวนการซื้อของผู้บริโภค (Five-
Stage Model of the Consumer Buying Process)  
       โดยแบบสอบถามในตอนที่ 2 และ3 มีลักษณะค าถามเป็นแบบจัดล าดับคุณภาพ 5 
ระดับ ของ ไลเคิร์ท (Likert’s Five Rating Scale)2 โดยผู้วิจัยก าหนดค่าคะแนนช่วงน้ าหนักเป็น 5 
ระดับ มีความหมาย ดังนี้  

      ระดับที่ 1 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด /การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา 
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยูใ่นระดับน้อยที่สุด มีค่าน้ าหนัก เท่ากับ 1 คะแนน    

      ระดบัที่ 2 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด / การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยูใ่นระดับน้อย มีค่าน้ าหนัก เท่ากับ 2 คะแนน                         

      ระดับที่ 3 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด /การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา 
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าน้ าหนัก เท่ากับ 3 คะแนน             

      ระดับที่ 4 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด/การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยูใ่นระดับมาก มีค่าน้ าหนัก เท่ากับ 4 คะแนน                 

      ระดับที่ 5 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด/การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าน้ าหนัก เท่ากับ 5 คะแนน 

 
กำรสร้ำงเครื่องมือท่ีใช้ในกำรวิจัย       
 แบบสอบถามที่ใช้เป็นเครื่องมือในการวิจัยครั้งนี้  ผู ้วิจัยได้สร้างขึ้นโดยมีขั้นตอนการ
ด าเนินงานดังต่อไปนี้         
       1.  ศึกษาวรรณกรรมที่เกี่ยวข้องอย่างกว้างขวางเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวด
วิชาและการตัดสินใจการเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 

                                                
2 Rensis Likert, New Pattern of Management (New York: McGraw-Hill, 1961), 

55. 
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       2.  น าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาประมวลเพื่อมาก าหนดเป็นโครงสร้างของเครื่องมือ
โดยค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์       

      3. สร้างแบบสอบถามโดยให้คลอบคลุมเนื้อหาเสนออาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบเพื่อ
ข้อเสนอแนะน ามาปรับปรุง        
       4.  น าแบบสอบถามเสนอผู้เช่ียวชาญ จ านวน 5 คน เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิง
เนื้อหา (Content Validity) ความครบถ้วนสมบูรณ์ของเนื้อหาโดยใช้เทคนิค IOC (Index of Item 
Objective Congruence) และปรับปรุงแก้ไขตามค าแนะน าของผู้เช่ียวชาญ ซึ่งได้ค่า IOC อยู่
ระหว่าง 0.60 – 1.00         

      5.  น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กับนักเรียนช้ัน 
มัธยมศึกษาตอนปลายที่เรียนในโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร  

6.  น าแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืนมาค านวณหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ตาม 

วิธีการของครอนบาค (Cronbach)3 โดยพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ( - Coefficient) ได้ค่า

สัมประสิทธ์ิแอลฟา ( - Coefficient) เท่ากับ 0.966 
 
กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
       การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ด าเนินการดังนี้ 
               1. ผู้วิจัยน าหนังสือขอความร่วมมือเก็บข้อมูลจากบัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยศิลปากร 
ส่งให้กับโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง   
               2. ผู้ วิจัยด าเนินการเก็บข้อมูลในโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยส่ง
แบบสอบถามและติดตามรวบรวมแบบสอบถามคืนจากโรงเรียนด้วยตัวเอง 
 
กำรวิเครำะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในกำรวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ใช้หน่วยวิเคราะห์ (Unit of Analysis) คือโรงเรียนกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานครประกอบด้วย โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 234 โรง ซึ่งหลังจาก
การเก็บรวบรวมข้อมูลมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม น าไปวิเคราะห์ข้อมูลโดย
โปรแกรมส าเร็จรูป ดังนี ้                                                                                                                                                   

                                                
3 Lee J. Cronbach, Essentials of Psychological Testing 3rd ed. (New York: 

Harper & Row Publisher, 1974), 161. 
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             1. การวิเคราะห์เกี่ยวกับข้อมูลสภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับช้ัน
การศึกษา แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย อาชีพของผู้ปกครอง รายได้ครอบครัว และจ านวนบุตรของ
ผู้ปกครอง โดยใช้ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage)   
             2. การวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาด กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายใช้มัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean: ) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 
 ส าหรับการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชากับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานคร มัชฌิมเลขคณิตของ
คะแนนที่ได้จากการตอบแบบสอบถามของผู้ให้ข้อมูลตกอยู่ในช่วงมัชฌิมเลขคณิตใด  ก าหนดเกณฑ์ในการ
แปลความหมายตามแนวคิดของเบสท์ (John W. Best)4 ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
 มัชฌิมเลขคณิต 1.00 – 1.49 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด /การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา
ในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 มัชฌิมเลขคณิต 1.50– 2.49 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด / การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา
ในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยู่ในระดับน้อย 
 มัชฌิมเลขคณิต 2.50– 3.49 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด / การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา
ในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยู่ในระดับปานกลาง 
 มัชฌิมเลขคณิต 3.50– 4.49 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด /การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยู่ในระดับมาก 
 มัชฌิมเลขคณิต 4.50– 5.00 หมายถึง กลยุทธ์การตลาด / การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา
ในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย อยู่ในระดับมากที่สุด 
           3.  การวิเคราะห์ กลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชา กับ การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายใช้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson’s Product – Moment Correlation Coefficient) มีรายละเอียดดังนี้ 

ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ 0.00 – 0.29 แสดงว่ากลยุทธ์การตลาด / การตัดสินใจเลือก
เข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับต่ า 

ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ 0.30 – 0.69 แสดงว่ากลยุทธ์การตลาด / การตัดสินใจเลือก
เข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับปาน
กลาง 

                                                
4 John W. Best, Research in Education4th ed. (Englewood Cliffs: Prentice-Hall 

Inc., 2006), 310. 
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ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์ 0.70 – 1.00 แสดงว่ากลยุทธ์การตลาด / การตัดสินใจเลือก
เข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับสูง5 
 
 

สรุป 
 การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อทราบ 1)  กลยุทธ์การตลาด 2) การตัดสินใจเลือก

เข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 3) เพื่อทราบความสัมพันธ์
ระหว่างกลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชากับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายเป็นการวิจัยเชิงพรรณนา(Descriptive Research) กลุ่ม
ตัวอย่างที่ศึกษา คือโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 234 โรง ผู้ให้ข้อมูลได้แก่
นักเรียนจ านวน 468 คน  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดรตาม
แนวคิด 4P ของคอตเลอร์ (Kotler) และตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลาย ตามแนวคิดทฤษฎี 5 ข้ันตอนของกระบวนการเลือกของผู้บริโภค (Five-Stage 
Model of the Consumer Buying Process) ของปณิศา มีจินดา, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
วิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป สถิติที่ใช้คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่ามัชฌิมเลขคณิต 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และการใช้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน (Pearson’s Product – 
Moment Correlation Coefficient)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                
5 Dennis E. Hinkle, William Wiersma and Stephen G. Jurs, Applied Statistics 

for the Behavior Sciences 4th ed. (New York: Houghton Mifflin, 1998), 118. 
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อทราบ 1) กลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชา 2) การ
ตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย และ 3) 
ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชากับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียน
กวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ซึ่งใช้โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 
เป็นหน่วยวิเคราะห์ (Unit Of Analysis) ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้เครื่องมือ
แบบสอบถามความคิดเห็น โดยผู้วิจัยได้ส่งแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 234 โรงเรียน มีผู้ให้
ข้อมูลโรงเรียนละ 2 คน ได้แก่ นักเรียนชาย 1 คน นักเรียน 1 คน รวมทั้งสิ้น 468 คน ผู้วิจัยได้รับ
แบบสอบถามกลับคืนมาจ านวน 400 ฉบับ จากโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 200 
โรงเรียน คิดเป็นร้อยละ 85.47 จากนั้นน ามาวิเคราะห์ข้อมูลและน าเสนอผลการวิเคราะห์โดยใช้
ตารางประกอบค าบรรยาย จ าแนกเป็น 4 ตอน ดังต่อไปนี้ 
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชา 
 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน
ระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 
 ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชากับการ
ตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ัน มัธยมศึกษาตอนปลาย 
 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 การวิเคราะหส์ถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้จากการตอบแบบสอบถามของนักเรียน
ชาย และนักเรียนหญงิช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ที่เรียนในโรงเรียนกวดวิชา ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน  2 คน รวมทั้งสิ้นจ านวน 200 โรง รวมผู้ให้ข้อมูล 400 คน จ าแนกตามเพศ อายุ ระดบัช้ัน
ศึกษา แผนการเรียน เกรดเฉลี่ย อาชีพบิดา อาชีพมารดา รายได้ต่อเดือนของครอบครัว จ านวนบุตร
ของบิดามารดา ดังรายละเอียดในตารางที่ 5 
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ตารางที่ 5 จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ อายุ ระดับช้ันศึกษา แผนการเรียน  

  เกรดเฉลี่ย อาชีพบิดา อาชีพมารดา รายได้ต่อเดือนของครอบครัว จ านวนบุตรของบิดา   
  มารดา 

ท่ี สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
1 เพศ 

    ชาย 
    หญงิ 

 

 
200 
200 

 
50 
50 

 รวม 400 100 
2 อาย ุ

    15 ป ี
    16 ป ี
    17 ป ี
    18 ป ี

 
- 
- 

241 
159 

 
- 
- 

60.25 
39.75 

 รวม 400 100 
3 ระดับชั้นการศึกษา 

    ช้ันมัธยมศึกษาปีที่ 4 
    ช้ันมัธยมศึกษาปีที่ 5  
    ช้ันมัธยมศึกษาปีที่ 6  

 
2 
90 
308 

 
0.50 
22.50 
77.00 

 รวม 400 100 
4 แผนการเรียน 

    วิทย์ – คณิต  
    ศิลป์ – ค านวณ  
    ศิลป์ – ภาษา    
    อื่นๆ 

 
149 
86 
147 
18 

 
37.25 
21.50 
36.75 
4.50 

 รวม 400 100 
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ตารางที่ 5 จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ อายุ ระดับช้ันศึกษา แผนการเรียน  

  เกรดเฉลี่ย อาชีพบิดา อาชีพมารดา รายได้ต่อเดือนของครอบครัว จ านวนบุตรของบิดา   
            มารดา (ต่อ) 
 

ท่ี สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
5 เกรดเฉลี่ย 

    ต่ ากว่า 2.00    
    2.01 – 2.50 
    2.51 – 3.00    
    3.01 – 3.50 
    3.51 – 4.00 

 
- 

21 
76 
173 
130 

 
- 

5.25 
19.00 
43.25 
32.50 

 รวม 400 100 
6 อาชีพบิดา 

    รับราชการ    
    รัฐวิสาหกิจ  
    รับจ้าง               
    ค้าขาย 
    เจ้าของกิจการ 
    พนักงานบริษัทเอกชน   
    อื่นๆ  

 
120 
9 

160 
25 
36 
47 
3 

 
30.00 
2.25 
40.00 
6.25 
9.00 
11.75 
0.75 

 รวม 400 100 
7 อาชีพมารดา 

รับราชการ    
    รัฐวิสาหกิจ  
    รับจ้าง               
    ค้าขาย 
    เจ้าของกิจการ 
    พนักงานบริษัทเอกชน   
    อื่นๆ 

 
34 
4 

116 
76 
35 
32 
103 

 
8.50 
1.00 
29.00 
19.00 
8.75 
8.00 
25.75 

 รวม 400 100 
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ตารางที่ 5 จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ อายุ ระดับช้ันศึกษา แผนการเรียน  

  เกรดเฉลี่ย อาชีพบิดา อาชีพมารดา รายได้ต่อเดือนของครอบครัว จ านวนบุตรของบิดา   
     มารดา(ต่อ) 
  
ท่ี สถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
8 รายได้ต่อเดือนของครอบครัว 

    ต่ ากว่า 30,000  
    30,001 – 35,000 
    35,001 – 40,000           
    มากกว่า 40,000 

 
- 
7 
99 
294 

 
- 

1.75 
24.75 
73.50 

 รวม 400 100 
9 จ านวนบุตรของบิดามารดา 

    จ านวน 1 คน   
    จ านวน 2 คน 
    จ านวน 3 คน   
    มากกว่า 3 คน 

 
38 
108 
102 
152 

 
9.50 
27.00 
25.50 
38.00 

 รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 5 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อย
ละ 50.00 และเพศหญิงจ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 เป็นผู้มีอายุระหว่าง 17 ปีมากที่สุด 
จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 60.25 รองลงมาคือผู้มีอายุ 18 ปี จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.75 ทั้งนี้ระดับช้ันการศึกษาของนักเรียนที่เรียนกวดวิชามากที่สุดคือ  นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาช้ันปี
ที่ 6 จ านวน 308 คน คิดเป็นร้อยละ 77.00 รองลงมาคือ นักเรียนมัธยมศึกษาช้ันปีที่ 5 จ านวน 90 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 และน้อยที่สุดคือ นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาช้ันปีที่ 4 จ านวน 2 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.50 ด้านแผนการเรียน มีนักเรียนเรียนมากที่สุดคือ แผนการเรียนวิทย์ - คณิต จ านวน 149 
คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาคือนักเรียนแผนการเรียนศิลป์ – ภาษา จ านวน 147 คน คิดป็น
ร้อยละ 36.75 รองลงมาคือ นักเรียนแผนการเรียนศิลป์ – ค านวน จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.50 และน้อยที่สุดคือ นักเรียนแผนการเรียนอื่นๆ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 โดยเกรด
เฉลี่ยสูงสุด คือ 3.01 - 3.50 จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.25 รองลงมาคือ 3.51 – 4.00 
จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 รองลงมาคือ 2.51 – 3.00 จ านวน 76 คิดเป็น้อยละ 19.00 
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และน้อยที่สุดคือ เกรดเฉลี่ยสะสม 2.01 – 2.50 จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25  โดยอาชีพบิดา 
ส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพรับจ้างมากที่สุด จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 รองลงมา คือ
อาชีพรับราชการ จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 รองลงมา คืออาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75  รอลงมาคือเจ้าของกิจการ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 
รองลงมา คืออาชีพค้าขาย จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 รองลงมา คืออาชีพรัฐวิสาหกิจ 
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 และน้อยที่สุด คืออาชีพอื่นๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.75 
และโดยอาชีพมารดา ส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพรับจ้าง จ านวน116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 
รองลงมา คืออาชีพอื่นๆ จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 รองลงมา คืออาชีพค้าขาย จ านวน 
76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 รองลงมาคือ อาชีพเจ้าของกิจการ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.75 
รองลงมา คืออาชีพรับราชการ จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 รองลงมาคือ อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 และน้อยที่สุดคือ อาชีพรัฐวิสาหกิจ จ านวน 4 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.00  ส่วนใหญ่รายได้ต่อเดือนของครอบครัวมากที่สุด คือ 40,00 บาท จ านวน 294 
คน คิดเป็นร้อยละ 73.50 รองลงมาคือ รายได้ 35,001 – 40,000 บาท จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อย
ละ 24.75  และน้อยที่สุดของรายได้ครอบครัวต่อเดือน คือ 30,001 – 35,000 บาท จ านวน 7 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.75 และจ านวนบุตรของบิดามารดามากที่สุด คือจ านวน มากกว่า3 คน มีจ านวน152 
คน คิดเป็นร้อยละ 38 คน รองลงมีจ านวนบุตร 2 คน มีจ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 
รองลงมาคือจ านวนบุตร 3 มีจ านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 และจ านวนบุตรของบิดามารดา
น้อยที่สุด คือจ านวน 1 คน มีจ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 
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ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาด  

 ในการวิเคราะห์กลยุท์ธการตลาด เพื่อตอบค าถามการวิจัยข้อที่ 1 ว่ากลยุทธ์การตลาดอยู่

ระดับใด ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้ค่ามัชฌิมเลขคณิต (  ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) แล้ว
น าค่ามัชฌิมเลขคณิตไปเทียบเกณฑ์ตามแนวคิดของเบสท์ (Best) ปรากฏผลในภาพรวม ดังตรารางที่ 
6 

ตารางที่ 6 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับกลยุทธ์การตลาด 

(n= 200) 
กลยุทธ์การตลาด (Xtot) (  ) S.D ค่าระดับ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 3.83 0.56 มาก 
2. ด้านราคา (X2) 3.83 0.53 มาก 
3. ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (X3) 3.95 0.53 มาก 
4. ด้านการสง่เสรมิการตลาด( X4) 3.97 0.50 มาก 

รวม (Xtot) 3.89 0.45 มาก 
 

 จากตารางที่ 6 พบว่ากลยุทธ์การตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (   = 3.89, S.D. = 0.45) 
และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมาก

ไปหาน้อย ดังนี้ กลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด (   =3.97, S.D. = 0.50) กลยุทธ์

การตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (   =3.95, S.D. = 0.53) กลยุทธ์การตลาดด้านราคา และกลยุทธ์

ด้านผลิตภัณฑ์ (   =3.83, S.D. = (0.53) (0.56) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่
ระหว่าง 0.45 – 0.56 มีการกระจายของข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
 เมื่อวิเคราะห์ระดับกลยุทธ์การตลาด โดยจ าแนกเป็นรายด้านและรายข้อ ดังรายละเอียด 
ตารางที่ 7-10 
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ตารางที่ 7 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับกลยุทธ์การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 

(n= 200) 
กลยุทธ์การตลาด ดา้นผลิตภัณฑ ์(X1) (  ) S.D ค่าระดับ 

1. โรงเรียนกวดวิชามีปรัชญา วัตถุประสงค์และ
วิสัยทัศน์ เหมาะสม ชัดเจน 

1.73 0.67 น้อย 

2. โรงเรียนกวดวิชาก าหนดหลักสูตรที่ทันสมัย ตรงตาม
ความต้องการของนกัเรียนและผูป้กครอง 

3.93 1.08 มาก 

3. โรงเรียนกวดวิชามีการจัดการเรียนการสอนที่
ทันสมัย เข้าใจง่าย 

4.14 0.92 มาก 

4. ครูผู้สอนมีความรู้ความสามารถ และมีคุณธรรม 
จริยธรรม เหมาะสมกบัวิชาชีพ 

4.08 0.91 มาก 

5. โรงเรียนกวดวิชามีบุคลากรเจ้าหน้าที่มีความรู้ 
ประสบการณ์ สามารถให้ค าแนะน า  และปฏิบัตงิานได้
อย่างมีประสิทธิภาพ 

4.34 0.67 มาก 

6. โรงเรียนกวดวิชามีห้องเรียน มหี้องกิจกรรม มี
ห้องน้ า ห้องพัก ที่เพียงพอ สะอาด และทันสมัย 

4.18 0.80 มาก 

7. โรงเรียนกวดวิชาจัดให้มเีอกสาร ต าราเรียน วารสาร 
และสิง่พิมพ์ต่างๆ ทีเ่พียงพอเหมาะสมและทันสมัย 

3.99 0.64 มาก 

8. โรงเรียนกวดวิชามีสิ่งอ านวยความสะดวกไว้
ให้บรกิาร เช่นอินเตอรเ์น็ต น้ าดื่ม  

4.34 0.68 มาก 

9. โรงเรียนกวดวิชามีเทคโนโลยีเพื่อการเรียนการสอน 
เช่น สื่อเทคโนโลยรีะบบสารสนเทศที่เหมาะสม 
เพียงพอ และทันสมัย 

3.55 0.93 มาก 

10. โรงเรียนกวดวิชามีช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับของ
นักเรียนและผู้ปกครอง 

3.96 0.98 มาก 

รวม  3.83 0.56 มาก 
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จากตารางที่ 7 พบว่ากลยุทธ์การตลาด ในด้านผลิตภัณฑ์ (X1) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก 

(   = 3.83, S.D. = 0.56) เมื่อพิจารณาตามรายข้อ พบว่าอยู่ในระดับมาก 9 ข้อ และอยู่ในระดับน้อย 
1 ข้อ โดยเรียงค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า มี
บุคลากรเจ้าหน้าที่มีความรู้ ประสบการณ์ สามารถให้ค าแนะน าและปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

(   = 4.34, S.D. = 0.67) โรงเรียนกวดวิชามีสิ่งอ านวยความสะดวกไว้ให้บริการ เช่นอินเตอร์เน็ต น้ า

ดื่ม (   = 4.34, S.D. = 0.68) โรงเรียนกวดวิชามีห้องเรียน มีห้องกิจกรรม มีห้องน้ า ห้องพัก ที่

เพียงพอ สะอาด และทันสมัย (   = 4.18, S.D. = 0.80) โรงเรียนกวดวิชามกีารจัดการเรียนการสอน

ที่ทันสมัยเข้าใจง่าย (   = 4.14, S.D. = 0.92) ครูผู้สอนมีความรู้ความสามารถ และมีคุณธรรม 

จริยธรรม เหมาะสมกับวิชาชีพ (   = 4.08, S.D. = 0.91) โรงเรียนกวดวิชาจัดให้มีเอกสารต าราเรียน 

วารสาร และสิ่งพิมพ์ต่างๆ ที่เพียงพอ เหมาะสม และทันสมัย (   = 3.99, S.D. = 0.64) โรงเรียนกวด

วิชามีช่ือเสียงเป็นที่ยอมรับของนักเรียนและผู้ปกครอง (   = 3.96, S.D. = 0.98) โรงเรียนกวดวิชา

ก าหนดหลักสูตรที่ทันสมัย ตรงตามความต้องการของนักเรียนและผู้ปกครอง  (   = 3.93, S.D. = 
1.08) โรงเรียนกวดวิชามีเทคโนโลยีเพื่อการเรียนการสอน เช่น สื่อเทคโนโลยีระบบสารสนเทศที่

เหมาะสม เพียงพอ และทันสมัย (   = 3.55, S.D. = 0.93) และผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า  

โรงเรียนกวดวิชา มีปรัชญา วัตถุประสงค์และวิสัยทัศน์ เหมาะสม ชัดเจน อยู่ในระดับน้อย (   =1.73, 
S.D. = 0.67) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่ระหว่าง 0.67 – 1.08 มีการกระจายของ
ข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
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ตารางที่ 8 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับกลยุทธ์การตลาดด้านราคา 

(n= 200) 
กลยุทธ์การตลาด ดา้นราคา (X2) (  ) S.D ค่าระดับ 

1. โรงเรียนกวดวิชาก าหนดค่าธรรมเนียม ค่าเทอม 
ค่าลงทะเบียนเรียน โดยค านึงถึงความเหมาะสมกับ
สภาพเศรษฐกิจ 

3.93 0.63 มาก 

2. โรงเรียนกวดวิชามีการบริหารจัดการ และการ
จัดการเรียนการสอนได้อย่างเหมาะสม คุ้มค่ากับค่า
เรียน 

3.71 0.77 มาก 

3. โรงเรียนกวดวิชามีส่วนลดค่าธรรมเนียมการศึกษา 
ค่าเทอม ค่าลงทะเบียนเรียน 

3.95 0.70 มาก 

4. โรงเรียนกวดวิชา สนับสนุนค่าใช้จ่ายในกิจกรรม
ต่างๆ เช่น การเข้าค่ายการทัศนศึกษา การเยี่ยมชม
มหาวิทยาลัยต่างๆที่นักเรียนมีความสนใจ   

3.98 0.67 มาก 

5. โรงเรียนกวดวิชามีทุนการศึกษาส าหรับนักเรียนที่
สอบติดในมหาวิทยาลัยมากที่สุดเป็นอันดับ1ของ
โรงเรียนกวดวิชา 

3.68 0.73 มาก 

6. โ ร ง เ รี ย น ก วด วิ ช า ใ ห้ เ ค ร ดิ ต ก า ร ช า ร ะ เ งิ น 
ค่าธรรมเนียม ค่าเทอม ค่าลงทะเบียน การเรียนและ
ค่าบริการแก่นักเรียนและผู้ปกครอง 

3.63 0.85 มาก 

7. โรงเรียนกวดวิชา ผ่อนผันการช าระเงินค่าธรรมเนียม 
ค่าลงทะเบียนเรียนให้แก่ครอบครัวนักเรียนทีม่ีความ
จ าเป็น หรือไดร้ับความเดือดร้อนทางการเงิน 

3.95 0.75 มาก 

รวม 3.83 0.53 มาก 
 

 จากตารางที่ 8 พบว่ากลยุทธ์การตลาดด้านราคา (X2) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก           

(   =3.83, S.D. = 0.53) เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า อยู่ในระดับ
มากทุกข้อ ซึ่งค่ามัชฌิมเลขคณิต อยู่ระหว่าง 3.63 – 3.98 โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมาก
ไปหาน้อย ดังนี้ โรงเรียนกวดวิชาสนับสนุนค่าใช้จ่ายในกิจกรรมต่างๆ เช่น การเข้าค่ายทัศนศึกษา
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เยี่ยมชมมหาวิทยาลัยต่างๆที่นักเรียนมีความสนใจ มาก (   =3.98, S.D. = 0.67) โรงเรียนกวดวิชามี

ส่วนลดค่าธรรมเนียมการศึกษา ค่าเทอม ค่าลงทะเบียนเรียน (   =3.95, S.D. = 0.70) โรงเรียนกวด
วิชา ผ่อนผันการช าระเงินค่าธรรมเนียมค่าลงทะเบียนเรียนให้แก่ครอบครัวนักเรียนที่มีความจ าเป็น

หรือได้รับความเดือดร้อนทางการเงิน (   =3.95, S.D. = 0.75) โรงเรียนกวดวิชาก าหนดค่าธรรมเนียม 

ค่าเทอม ค่าลงทะเบียนเรียน โดยค านึงถึงความเหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจ (   =3.93, S.D. = 0.67) 
โรงเรียนกวดวิชามีการบริหารจัดการและการจัดการเรียนการสอนได้อย่างเหมาะสม คุ้มค่ากับค่าเรยีน 

(   =3.71, S.D. = 0.77) โรงเรียนกวดวิชามีทุนการศึกษาส าหรับนักเรียนที่สอบติดในมหาวิทยาลัย

มากที่สุดเป็นอันดับ1ของโรงเรียนกวดวิชา (   =3.68, S.D. = 0.73) และโรงเรียนกวดวิชาให้เครดิต
การช าระเงิน ค่าธรรมเนียม ค่าเทอม ค่าลงทะเบียน การเรียนและค่าบริการแก่นักเรียนและผู้ปกครอง 

มีคา่มัชฌิมเลขคณิตน้อยที่สุด (   =3.63, S.D. = 0.85) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่า
อยู่ระหว่าง 0.63 – 0.85 มีการกระจายของข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
ตารางที่ 9 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับกลยุทธ์การตลาด ด้านช่องทางการ  
              จัดจ าหน่าย  

(n=200)  
กลยุทธ์การตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย (X3) (  ) S.D ค่าระดับ 

1. โรงเรียนกวดวิชามีจัดสภาพแวดลอ้มทีส่วยงาม 
สะอาด และมีบรรยากาศทีอ่บอุ่น เอื้อต่อการเรียนรู ้

3.80 0.98 มาก 

2. โรงเรียนกวดวิชาตั้งอยู่ในท าเลทีเ่หมาะสม สะดวก
ต่อการเดินทาง 

3.89 0.91 มาก 

3. โรงเรียนกวดวิชามีสิ่งอ านวยความสะดวกด้าน 
อุปโภค-บริโภค และมีความปลอดภัยโดยรอบบรเิวณ
โรงเรียนกวดวิชา 

3.96 0.79 มาก 

4.  โรงเรียนกวดวิชามีแม่บ้านดูแลรักษาความสะอาด 
เพื่อสุขภาพอนามัยของนักเรียน 

3.92 0.85 มาก 

5.  โรงเรียนกวดวิชาจัดบริการศูนย์รบัสมัครย่อย เพือ่
ความสะดวกต่อผูม้าติดต่อ นักเรียน และผูป้กครอง 

4.20 0.91 มาก 

6.  โรงเรียนกวดวิชามีช่องทางการรบัสมัครที่ 
หลากหลาย ทัง้ทางอินเตอร์เน็ต และด้วยตัวเอง 

 
3.97 0.81 มาก 
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ตารางที่ 9 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับกลยุทธ์การตลาด ด้านช่องทางการ 
              จัดจ าหน่าย (ต่อ) 

(n=200)  
กลยุทธ์การตลาด ดา้นช่องทางจัดจ าหน่าย (X3) (  ) S.D ค่าระดับ 

7. โรงเรียนกวดวิชามีระบบรักษาความปลอดภัยที่
เข้มแข็ง มีประสิทธิภาพ สามารถอ านวยความสะดวก
ได ้

4.08 0.71 มาก 

8.  โรงเรียนกวดวิชามีเว็ปไซด์เพื่อให้ข้อมูล ข่าวสาร 
การประชาสัมพันธ์ อย่างทั่วถึง ถูกต้อง และรวดเร็ว 

3.79 0.71 มาก 

รวม 3.95 0.53 มาก 
 

 จากตารางที่ 9 พบว่า กลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (X3) โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก (   =3.95, S.D. = 0.53) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า 
อยู่ในระดับมากทุกข้อ ซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตอยู่ระหว่าง 3.79 – 4.20 โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลข
คณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี ้โรงเรียนกวดวิชาจัดบริการศูนย์รับสมัครย่อยเพื่อความสะดวกต่อผู้มา

ติดต่อ นักเรียน และผู้ปกครอง (   =4.20, S.D. = 0.91) โรงเรียนกวดวิชามีระบบรักษาความ

ปลอดภัยที่เข้มแข็ง มีประสิทธิภาพ สามารถอ านวยความสะดวกได้ (   =4.08, S.D. = 0.71) โรงเรียน

กวดวิชามีช่องทางการรับสมัครที่หลากหลาย ทั้งทางอินเตอร์เน็ต และด้วยตัวเอง (   =3.97, S.D. = 
0.81) โรงเรียนกวดวิชามีสิ่งอ านวยความสะดวกด้าน อุปโภค-บริโภค และมีความปลอดภัยโดยรอบ

บริเวณโรงเรียนกวดวิชา (   =3.96, S.D. = 0.79) โรงเรียนกวดวิชามีแม่บ้านดูแลรักษาความสะอาด 

เพื่อสุขภาพอนามัยของนักเรียน (   =3.92, S.D. = 0.85) โรงเรียนกวดวิชาตั้งอยู่ในท าเลที่เหมาะสม 

สะดวกต่อการเดินทาง (   =3.89, S.D. = 0.91) โรงเรียนกวดวิชามีจัดสภาพแวดล้อมที่สวยงาม 

สะอาด และมีบรรยากาศที่อบอุ่นเอื้อต่อการเรียนรู้ (   =3.80, S.D. = 0.98) และโรงเรียนกวดวิชา
มีเว็ปไซด์เพื่อให้ข้อมูลข่าวสาร การประชาสัมพันธ์อย่างทั่วถึง ถูกต้อง และรวดเร็ว มีค่ามัชฌิมเลข

คณิตน้อยที่สุด  (   =3.79, S.D. = 0.71) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่ระหว่าง 
0.98 – 0.71 มีการกระจายของข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นสอดคล้องไปใน
ทิศทางเดียวกัน 
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ตารางที่ 10 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับกลยทุธ์การตลาด ด้านการสง่เสรมิ 
               การตลาด  

(n=200) 
กลยุทธ์การตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด(X4) (  ) S.D ค่าระดับ 

1. โรงเรียนกวดวิชา มีการโฆษณาเนื้อหา หลักสูตร การ
จัดการเรียนการสอนที่ทันสมัย 

4.05 0.67 มาก 

2.  โรงเรียนกวดวิชาจัดท าการประชาสัมพันธ์การจัดการ
เรียนการสอนที่หลากหลาย เช่น ป้ายโฆษณา สื่อสิ่งพิมพ์ 
โทรทัศน์ อินเตอร์เน็ต อย่างต่อเนื่องและสม่ าเสมอ 

4.17 0.67 มาก 

3.  โรงเรียนกวดวิชา มีการด าเนินการแนะแนวนักเรียน
ช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.00 0.66 มาก 

4.  โรงเรียนกวดวิชามีการจัดส่งจดหมายประชาสัมพันธ์
ไปยังโรงเรียนต่างๆเพื่อให้เป็นที่รู้จักอย่างทั่วถึง 

3.94 0.74 มาก 

5. โรงเรียนกวดวิชามีส่วนลดค่าธรรมเนียมส าหรับ
นักเรียนในโควตา 

3.82 0.77 มาก 

6. โรงเรียนกวดวิชาส่งเสริมและสนับสนุนกิจกรรมเพื่อ
ช่วยเหลือชุมชน สังคม และมีการบริการวิชาการแก่
สังคม 

3.88 0.75 มาก 

7. โรงเรียนกวดวิชาให้ความร่วมมือ ช่วยเหลือชุมชน 
สถานประกอบการทั้งด้านวิชาการและด้านอื่นๆ เป็น
อย่างด ี

3.95 0.82 มาก 

รวม 3.97 0.50 มาก 
 
 จากตารางที่ 10 พบว่า กลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก (   =3.97, S.D. = 0.50) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า 
อยู่ในระดับมากทุกข้อ ซึ่งมีค่ามัชฌิมเลขคณิตอยู่ระหว่าง 3.82–4.17 โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลข
คณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ โรงเรียนกวดวิชาจัดท าการประชาสัมพันธ์การจัดการเรียนการสอนที่

หลากหลาย เช่น ป้ายโฆษณา สื่อสิ่งพิมพ์ โทรทัศน์ อินเตอร์เน็ตอย่างต่อเนื่องและสม่ าเสมอ (   
=4.17, S.D. = 0.67) โรงเรียนกวดวิชามีการโฆษณาเนื้อหาหลักสูตร การจัดการเรียนการสอนที่

ทันสมัย (   =4.05, S.D. = 0.67) โรงเรียนกวดวิชามีการด าเนินการแนะแนวนักเรียนช้ันมัธยมศึกษา
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ตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานคร (   =4.00, S.D. = 0.66) โรงเรียนกวดวิชาให้ความร่วมมือ 

ช่วยเหลือชุมชน สถานประกอบการทั้งด้านวิชาการและด้านอื่นๆ เป็นอย่างดี (   =3.95 S.D. = 0.82) 
โรงเรียนกวดวิชามีการจัดส่งจดหมายประชาสัมพันธ์ไปยังโรงเรียนต่างๆเพื่อให้เป็นที่รู้ จักอย่างทั่วถึง 

(   =3.94, S.D. = 0.74) โรงเรียนกวดวิชาส่งเสริมและสนับสนุนกิจกรรมเพื่อช่วยเหลือชุมชน สังคม 

และมีการบริการวิชาการแก่สังคม (   =3.88 S.D. = 0.75) และโรงเรียนกวดวิชามีส่วนลด

ค่าธรรมเนียมส าหรับนักเรียนในโควตา มีค่ามัชฌิมเลขคณิตน้อยที่สุด (   =3.82 S.D. = 0.77) เมื่อ
พิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่ระหว่าง 0.82 – 0.66 มีการกระจายของข้อมูลน้อย แสดง
ว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
 
ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้น 

           มัธยมศึกษาตอนปลาย  

 ในการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน

มัธยมศึกษาตอนปลาย เพื่อตอบค าถามการวิจัยข้อที่ 2 ว่าการตัดสินใจอยู่ระดับใด ผู้วิจัยวิเคราะห์

ข้อมูลตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย โดยใช้ค่า

มัชฌิมเลขคณิต (  ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) แล้วน าค่ามัชฌิมเลขคณิตไปเทียบเกณฑ์ตาม

แนวคิดของเบสท์ (Best) ปรากฏผลในภาพรวม ดังตรารางที่ 11   

 

ตารางที่ 11 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา ใน 
     โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย  

(n=200) 
การตัดสินใจเลือกเขา้ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย (Ytot) 

(  ) S.D ค่าระดับ 

 1. ด้านการรับรู้ความต้องการ/รับรู้ปัญหา (Y1) 4.29 0.64 มาก 
 2. ด้านการค้นหาข้อมูล (Y2) 4.01 0.58 มาก 
 3. ด้านการประเมินผลทางเลือก (Y3) 4.12 0.55 มาก 
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ตารางที่ 11 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน 
               โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย (ต่อ) 

(n=200) 
การตัดสินใจเลือกเขา้ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย (Ytot) 

(  ) S.D ค่าระดับ 

4. ด้านการตัดสินใจเลือก (Y4) 3.96 0.53 มาก 
5. ด้านพฤติกรรมภายหลังการเลือก (Y5) 4.16 0.67 มาก 

รวม(Ytot) 4.11 0.49 มาก 
 
 จากตารางที่ 11 พบว่าการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน

มัธยมศึกษาตอนปลายในภาพรวม  อยู่ในระดับมาก (   = 4.11, S.D. = 0.49) และเมื่อพิจารณาเป็น
รายด้านพบว่าอยู่ในระดับมากทุกด้าน โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้าน

การรับรู้ความต้องการ/รับรู้ปัญหา (   =4.29, S.D. = 0.64) ด้านพฤติกรรมภายหลังการเลือก (   

=4.16, S.D. = 0.67) ด้านการประเมินผลทางเลือก (   =4.12, S.D. = 0.55) ด้านการค้นหาข้อมูล 

(   =4.01, S.D. = 0.58) และด้านการตัดสินใจเลือก มีค่ามัชฌิมเลขคณิตน้อยที่สุด (   =3.96, S.D. = 
0.53) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่ระหว่าง 0.64 – 0.53 มีการกระจายของข้อมูล
น้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
 เมื่อวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลายโดยจ าแนกเป็นรายด้านและรายข้อ  ดังรายละเอียดตารางที่ 12- 16 
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ตารางที่ 12 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน 
               โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการรับรู้ความต้องการ/รับรู ้
               ปัญหา 

(n=200) 
การตัดสินใจเลือกเขา้ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย ด้านการรับรู้ความ

ต้องการ/รับรู้ปัญหา(Y1) 

(  ) S.D ค่าระดับ 

1. นักเรียนต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อเพิ่มความรู้ความ
เข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียน 

3.94 0.75 มาก 

2. นักเรียนต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อแก้ไขข้อบกพร่อง
จากการเรียนในช้ันเรียน 

4.41 0.84 มาก 

3. นักเรียนต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อช่วยเพิ่มคะแนน
เกรดเฉลี่ยได้ 

4.41 0.68 มาก 

4. นักเรียนต้องการเรียนกวดวิชา เพื่อจะได้เทคนิคการ
ท าข้อสอบ 

4.23 0.96 มาก 

5. นักเรียนต้องการเรียนกวดวิชา เพื่อช่วยเพิ่มความ
มั่นใจในการท าข้อสอบเข้าในมหาวิทยาลัยได ้

4.44 0.69 มาก 

รวม 4.29 0.64 มาก 
  
 จากตารางที่ 12 พบว่าการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการรับรู้ความต้องการ/รับรู้ปัญหา (Y1) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากทุก

ข้อ (   =4.29, S.D. = 0.64) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้  นักเรียนต้องการเรียน

กวดวิชา เพื่อช่วยเพิ่มความมั่นใจในการท าข้อสอบเข้าในมหาวิทยาลัยได้ (   =4.44, S.D. = 0.69) 

นักเรียนต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อช่วยเพิ่มคะแนนเกรดเฉลี่ยได้ (   =4.41, S.D. = 0.68) นักเรียน

ต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อแก้ไขข้อบกพร่องจากการเรียนในช้ันเรียน (   =4.41, S.D. = 0.84) 

นักเรียนต้องการเรียนกวดวิชา เพื่อจะได้เทคนิคการท าข้อสอบ (   =4.23, S.D. = 0.96) และนักเรียน

ต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อเพิ่มความรู้ความเข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียน มีค่ามัชฌิมเลขคณิตน้อยที่สุด (   
=3.94, S.D. = 0.75) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่ระหว่าง 0.96 – 0.75 มีการ
กระจายของข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
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ตารางที่ 13 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน 
               โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการค้นหาข้อมลู 
 

(n=200) 
การตัดสินใจเลือกเขา้ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย ด้านการค้นหา
ข้อมูล(Y2) 

(  ) S.D ค่าระดับ 

1. นักเรียนได้ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับช่ือเสียง และความ
น่าช่ือถือของโรงเรียนกวดวิชา 

4.50 0.75 มากที่สุด 

2. นักเรียนมีการค้นหาข้อมูล เกี่ยวกับปรัชญา 
วิสัยทัศน์ วัตถุประสงค์ของโรงเรียนกวดวิชา 

4.12 0.69 มาก 

3. นักเรียนมีการค้นหาข้อมูลหลักสูตร และการเรียน
การสอนของโรงเรียนกวดวิชา 

3.67 0.90 มาก 

4. นักเรียนมีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับการจัดการเรียน
การสอนของโรงเรียนกวดวิชา 

4.07 0.79 มาก 

5. นักเรียนมีการค้นหาข้อมูลและสอบถามโดยตรงกับ
ทางโรงเรียนกวดวิชา 

3.85 0.61 มาก 

6. นักเรียนมีการค้นหาข้อมูลสภาพแวดล้อมต่างๆของ
โรงเรียนกวดวิชา 

3.86 1.03 มาก 

รวม 4.29 0.64 มาก 
 
 จากตารางที่ 13 พบว่าการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน

มัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการค้นหาข้อมูล (Y2) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (   =4.29, S.D. = 
0.64) เมื่อพิจารณาตามรายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่า นักเรียนได้ค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับช่ือเสียง และความน่าช่ือถือของโรงเรียนกวดวิชา มีค่ามัชฌิมเลขคณิต อยู่ในระดับมากที่สุด 

(   =4.50, S.D. = 0.75) นอกนั้นอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหา
น้อย ดังนี้ นักเรียนมีการค้นหาข้อมูล เกี่ยวกับปรัชญา  วิสัยทัศน์  วัตถุประสงค์ของโรงเรียนกวดวิชา 

(   =4.12, S.D. = 0.69) นักเรียนมีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับการจัดการเรียนการสอนของโรงเรียน

กวดวิช (   =4.07, S.D. = 0.79) นักเรียนมีการค้นหาข้อมูลสภาพแวดล้อมต่างๆของโรงเรียนกวดวิชา 
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(   =3.86, S.D. = 1.03) นักเรียนมีการค้นหาข้อมูลและสอบถามโดยตรงกับทางโรงเรียนกวดวิชา (   
=3.85, S.D. = 0.61) และนักเรียนมีการค้นหาข้อมูลหลักสูตร และการเรียนการสอนของโรงเรียนกวด

วิชา มีค่ามัชฌิมเลขคณิตน้อยที่สุด (   =3.67, S.D. = 0.90) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
พบว่าอยู่ระหว่าง 1.03 – 0.61 มีการกระจายของข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
 
ตารางที่ 14 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน 
               โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการประเมินผลทางเลอืก 
 

(n=200) 
การตัดสินใจเลือกเขา้ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย ด้านการ
ประเมินผลทางเลือก(Y3) 

(  ) S.D ค่าระดับ 

1. นักเรียนมี ข้อมูลของโรงเรียนกวดวิชาจากการ
ประชาสัมพันธ์ของทางโรงเรียนกวดวิชา 

4.00 0.80 มาก 

2. นักเรียนมีข้อมูลของโรงเรียนกวดวิชาจากระบบการ
สื่อสาร สารสนเทศ อินเตอร์เน็ต แผ่นป้ายโฆษณา
ประชาสัมพันธ์  

4.19 0.68 มาก 

3. นักเรียนมีข้อมูลของโรงเรียนกวดวิชาเพิ่มเติมจากการ
แนะแนวของโรงเรียนกวดวิชา 

4.01 0.73 มาก 

4. นักเรียนได้รับค าแนะน าเกี่ยวกับข้อมูลของโรงเรียน
กวดวิชา จากรุ่นพี่สู่รุ่นน้อง เพื่อน ญาติ หรือผู้ปกครอง 

4.08 0.80 มาก 

5. นักเรียนมีข้อมูลค่าใช้จ่ายในการลงทะเบียนเรียนของ
โรงเรียนกวดวิชาเพื่อวางแผนค่าใช้จ่ายในการเรียน 

4.31 0.76 มาก 

รวม 4.12 0.55 มาก 
 

จากตารางที่ 14  พบว่าการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน

มัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการประเมินผลทางเลือก (Y3) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (   =4.12, 
S.D. = 0.55) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ 
โดยเรียงล าดับค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ นักเรียนมีข้อมูลค่าใช้จ่ายในการลงทะเบียน
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เรียนของโรงเรียนกวดวิชาเพื่อวางแผนค่าใช้จ่ายในการเรียน (   =4.31, S.D. = 0.76 นักเรียนมีข้อมูล
ของโรงเรียนกวดวิชาจากระบบการสื่อสาร สารสนเทศ อินเตอร์เน็ต แผ่นป้ายโฆษณาประชาสัมพันธ์ 

(   =4.19, S.D. = 0.68) นักเรียนได้รับค าแนะน าเกี่ยวกับข้อมูลของโรงเรียนกวดวิชาจากรุ่นพี่สู่รุ่น

น้อง เพื่อน ญาติ หรือผู้ปกครอง (   =4.08, S.D. = 0.80) นักเรียนมีข้อมูลของโรงเรียนกวดวิชา

เพิ่มเติมจากการแนะแนวของโรงเรียนกวดวิชา (   =4.01, S.D. = 0.73) และนักเรียนมีข้อมูลของ

โรงเรียนกวดวิชาจากการประชาสัมพันธ์ของทางโรงเรียนกวดวิชา มีค่ามัชฌิมเลขคณิตน้อยที่สุด (   
=4.00, S.D. = 0.80) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่ระหว่าง 0.80 – 0.68 มีการ
กระจายของข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน 
 
ตารางที่ 15 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน 
               โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการตัดสินใจเลอืก 
 

(n=200) 
การตัดสินใจเลือกเขา้ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย ด้านการตัดสินใจ
เลือก(Y4) 

(  ) S.D ค่าระดับ 

1. นักเรียนคิดว่าค่าใช้จ่ายในการลงทะเบียนเรียน มี
ความคุ้มค่ากับหลักสูตร และการจัดการเรียนการสอน
ได้ตรงตามความต้องการของนักเรียน  

4.02 0.86 มาก 

2. นักเรียนมีการปรึกษากับผู้ปกครอง กับครอบครัว 
ก่อนการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา 

4.01 0.70 มาก 

3. โรงเรียนกวดวิชาจัดบริการศูนย์รับสมัครย่อย เพื่อ
ความสะดวกต่อผู้มาติดต่อ นักเรียน และผู้ปกครอง 

4.05 0.69 มาก 

4. นักเรียนคิดว่าการเรียนที่โรงเรียนกวดวิชา จะช่วย
เพิ่มคะแนนและเพิ่มเกรดเฉลี่ยในโรงเรียนได้  รวมทั้ง
ได้เทคนิคการท าข้อสอบเพิ่มมากขึ้น 

3.78 0.71 มาก 

5. นักเรียนมีความคิดว่าโรงเรียนกวดวิชาจะช่วยให้
นักเรียนสอบติดในมหาวิทยาลัยช้ันน าของประเทศได้ 

3.92 0.84 มาก 

รวม 3.96 0.53 มาก 
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จากตารางที่ 15 พบว่าการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน

มัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการตัดสินใจเลือก (Y4) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (   =3.96, S.D. = 
0.53) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดย
เรียงล าดับค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ นักเรียนคิดว่าโรงเรียนกวดวิชาจะเพิ่มความรู้

ความเข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียนและแก้ไขข้อบกพร่องจากการเรียนในช้ันเรียนได้ (   =4.05, S.D. = 
0.69) นักเรียนคิดว่าค่าใช้จ่ายในการลงทะเบียนเรียน มีความคุ้มค่ากับหลักสูตร และการจัดการเรียน

การสอนได้ตรงตามความต้องการของนักเรียน (   =4.02, S.D. = 0.86) นักเรียนมีการปรึกษากับ

ผู้ปกครอง กับครอบครัว ก่อนการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา  (   =4.01, S.D. = 
0.70) นักเรียนมีความคิดว่าโรงเรียนกวดวิชาจะช่วยให้นักเรียนสอบติดในมหาวิทยาลัยช้ันน าของ

ประเทศได้ (   =3.92, S.D. = 0.84) และนักเรียนคิดว่าการเรียนที่โรงเรียนกวดวิชา จะช่วยเพิ่ม
คะแนนและเพิ่มเกรดเฉลี่ยในโรงเรียนได้  รวมทั้งได้เทคนิคการท าข้อสอบเพิ่มมากข้ึน มีค่ามัชฌิมเลข

คณิตน้อยที่สุด (   =3.78, S.D. = 0.71) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่ระหว่าง 0.86 
– 0.69 มีการกระจายของข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นสอดคล้องไปใน
ทิศทางเดียวกัน  
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ตารางที่ 16 ค่ามัชฌิมเลขคณิต ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา ใน 
               โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านพฤติกรรมภายหลังการเลอืก 
 

(n=200) 
การตัดสินใจเลือกเขา้ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย พฤติกรรม
ภายหลังการเลือก(Y5) 

(  ) S.D ค่าระดับ 

1. การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนเพิ่มความรู้ความ
เข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียน 

4.08 0.70 มาก 

2. การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนสามารถแก้ไข  
ข้อบกพร่องจากการเรียนในช้ันเรียนได้ 

4.17 0.70 มาก 

3. การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนมีคะแนนเกรดเฉลี่ย
เพิ่มข้ึนได ้

4.09 0.90 มาก 

4. การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนได้เทคนิคการท า
ข้อสอบได้รวดเร็วข้ึน 

4.08 0.78 มาก 

5. การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนมีความมั่นใจในการ
ท าข้อสอบเพื่อสอบเข้าในมหาวิทยาลัยได ้

4.35 0.64 มาก 

6. การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนมั่นใจในการสอบติด
ในมหาวิทยาลัยช้ันน าของประเทศได้ 

4.17 0.84 มาก 

รวม 4.11 0.49 มาก 
 
 จากตารางที่ 16 พบว่าการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน

มัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านพฤติกรรมภายหลังการเลือก (Y5) โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  (   
=4.11, S.D. = 0.49) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความเห็นว่าอญุ่ในระดับมาก
ทุกข้อ โดยเรียงค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนมีความ

มั่นใจในการท าข้อสอบเพื่อสอบเข้าในมหาวิทยาลัยได้ (   = 4.35, S.D. = 0.64) การเรียนกวดวิชาท า

ให้นักเรียนสามารถแก้ไขข้อบกพร่องจากการเรียนในช้ันเรียนได้ (   = 4.17, S.D. = 0.70)  การเรียน

กวดวิชาท าให้นักเรียนมั่นใจในการสอบติดในมหาวิทยาลัยช้ันน าของประเทศได้ (   = 4.17, S.D. = 

0.84) การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนมีคะแนนเกรดเฉลี่ยเพิ่มข้ึนได้ (   = 4.09, S.D. = 0.90)   การ

เรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนเพิ่มความรู้ความเข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียน (   = 4.08, S.D. = 0.70) และ
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การเรียนกวดวิชาท าให้นักเรียนได้เทคนิคการท าข้อสอบได้รวดเร็วข้ึน มีค่ามัชฌิมเลขคณิตน้อยที่สุด 

(   = 4.08, S.D. = 0.78) เมื่อพิจารณาส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน พบว่าอยู่ระหว่าง 0.90 – 0.64 มีการ
กระจายของข้อมูลน้อย แสดงว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นสอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน  
  
ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา 

 ในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย 
   วิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียน
กวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 
(Pearson’s product – moment correlation coefficient) ปรากฏผลดังรายละเอียดในตารางที่ 
17 
 
ตารางที่ 17 ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ ระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา  

     ในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 
         
(n=200) 

ตัวแปร Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Ytot 
X1 .596** .206** .313** .351** .599** .510** 
X2 .537** .451** .537** .559** .576** .640** 
X3 .474** .395** .351** .478** .329** .485** 
X4 .548** .510** .599** .589** .382** .624** 
Xtot .638** .456** .526** .579** .561** .664** 

**มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
 

จากตารางที่ 17 พบว่าค่าความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้า
ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย โดยภาพรวมและรายคู่ มี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีค่าความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาด 
(Xtot) กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย (Ytot) 
เท่ากับ .664 ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาถึงความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์
การตลาด (Xtot) กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอน
ปลายแต่ละด้านโดยเรียงล าดับความสัมพันธ์จากมากไปหาน้อย ดังนี้ กลยุทธ์การตลาด (Xtot) สัมพันธ์
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กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้าน

การรับรู้ความต้องการ (Y1) (r=.638) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 การตัดสินใจเลือกเข้า
ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการตัดสินใจเลือก (Y4) (r=.579) 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน
มัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านพฤติกรรมภายหลังการเลือก (Y5) (r=.561) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้าน
การประเมินทางเลือก (Y3) (r=.526) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และ การตัดสินใจเลือกเข้า
ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการค้นหาข้อมูล (Y2) (r=.456)
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ส่วนการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน
ช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย (Ytot) กับกลยุทธ์การตลาดในแต่ละด้านโดยงเรียงล าดับความส าพันธ์จาก
มากไปหาน้อย ดังนี้ การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอน
ปลาย (Ytot) สัมพันธ์กับกลยุทธ์การตลาดด้านราคา (X2) (r=.640) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 กลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ( X4) (r=.624) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (X1) (r=.510) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และกลยุทธ์
การตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (X3) (r=.485) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย  การอภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
  

จากการวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย เป็นการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research)  การวิจัยใน
ครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อทราบ 1)  กลยุทธ์การตลาด 2) การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย และ 3) ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจ
เลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย โดยใช้โรงเรียนเป็น
หน่วยวิเคราะห์ (Unit Of Analysis) มีผู้ให้ข้อมูลโรงเรียนละ 2 คน ประกอบไปด้วยนักเรียนชาย
จ านวน 1 คน นักเรียนหญิง จ านวน 1 คน ซึ่งผู้วิจัยได้รับแบบสอบถามกลับคืนมาจากกลุ่มตัวอย่าง 
จ านวน 200 โรงเรียน รวมทั้งสิ้น 400 ฉบับ ส าหรับเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถาม 
เกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดตามแนวคิด 4P ของคอตเลอร์ (Kotler) และตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ตามแนวคิดทฤษฎี 5 ข้ันตอนของกระบวนการ
เลือกของผู้บริโภค (Five-Stage Model of the Consumer Buying Process)  ของปณิศา มีจินดา,    
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) และการวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน  (Pearson’s Product – 
Moment Correlation Coefficient) ซึ่งการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกมส าเร็จรูป 

 
สรุปผลการวิจัย 

  
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาใน
โรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย สรุปผลการวิจัย ได้ดังนี้ 

1. กลยุทธ์การตลาดในภาพรวมและรายด้านอยู่ในระดับมาก โดยเรียงค่ามัชฌิมเลข 
คณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา และ
ด้านผลิตภัณฑ์ 

2. การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอน 
ปลายในภาพรวมและรายด้านอยู่ในระดับมาก โดยเรียงค่ามัชฌิมเลขคณิตจากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
ด้านการรับรู้ความต้องการ/รับรู้ปัญหา ด้านพฤติกรรมภายหลักการเลือก ด้านการประเมินผล
ทางเลือก ด้านการค้นหาข้อมูล  และด้านการตัดสินใจเลือก 
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3. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษา 
ในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย พบว่าโดยภาพรวมและรายคู่ มี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยมีค่าความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์
การตลาด (Xtot) กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอน
ปลาย (Ytot) เท่ากับ .664 ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง โดยคู่ที่มีค่าความสัมพันธ์กันมาก
ที่สุดในระดับปานกลาง คือกลยุทธ์ ด้านราคา (X2) กับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย (Ytot) มีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ .640 ส่วนคู่ที่มีความสัมพันธ์
น้อยที่สุดในระดับปานกลาง คือกลยุทธ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (X3) กับการตัดสินใจเลือกเข้า
ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย (Ytot) มีค่าความสัมพันธ์เท่ากับ .485  
 

การอภิปรายผล 
 
 จากข้อค้นพบเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวด
วิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ผู้วิจัยสามารถน ามาอภิปรายผลได้ ดังนี้ 

1. ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การตลาดในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษา 
ตอนปลาย (Xtot) ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งสูงกว่าการตั้งสมมติฐานไว้ในระดับปานกลาง ทั้งนี้
อาจเป็นเพราะโรงเรียนกวดวิชามีการประชาสัมพันธ์หลักสูตรและการจัดการเรียนการสอนที่ตรงตาม
ความต้องการของนกัเรียนและผูป้กครอง 
  เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่าด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) มีค่ามัชฌิมเลขคณิตมากที่สุด 
ในระดับมาก สามารถอภิปรายผลได้ว่ากลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของโรงเรียนกวด
วิชาไดม้ีการประชาสัมพันธ์รูปแบบการจัดการเรียนการสอนที่หลากหลายอย่างต่อเนื่องและมีความ
สม่ าเสมอมีการบริการวิชาการแก่สังคมเพื่อให้เป็นที่รู้จักอย่างทั่วถึง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ      
จิรา ข าวิเศษ ที่ได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในจังหวัดชลบุรี เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
และปัจจัยด้านราคา ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การตลาดที่มีการส่งเสริมการตลาดที่สูงยิง่ท าให้
เป็นเป็นการเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจเลือก ทั้งนีย้ังสอดคล้องกับงานวิจัยของ พรสุดา คุณมั่ง และไกร
ชิต สุตะเมือง ได้ ศึกษาแรงจูงใจในการกวดวิชาของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่านักเรียนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 319 คน ช้ัน ม.6 จ านวน 184 คน ศาสนา
พุทธ จ านวน 342 คน สังกัด โรงเรียนรัฐบาล จ านวน 332 คน แผนวิทย์-คณิต จ านวน 216 คน ผล
การเรียน 2.50- 2.99 จ านวน 140 อาชีพของผู้ปกครองท าธุรกิจส่วนตัว จ านวน 143 คน รายได้
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ครอบครัวเฉลี่ยต่อ 30,001 - 40,000 บาท จ านวน 103 คน มีผลต่อแรงจูงในการเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านปัจจัยภายในที่พบนัยส าคัญทาง
สถิติได้แก่ ด้านเนื้อหาและหลักสูตร โดยมีค่าเฉลี่ยคะแนนสูงสุดอยู่ในข้อค าถามที่ว่ามีหลักสูตร
หลากหลายแบบให้เลือกเรียนมีค่าเท่ากับ 6.72 ผู้สอน/รูปแบบการสอนโดยมีค่าเฉลี่ยคะแนนสูงสุดอยู่
ในข้อค าถามที่ว่าบุคลิกภาพและความมั่นใจมีค่าเท่ากับ 7.50 การโฆษณาประชาสัมพันธ์โดยมีค่าเฉลี่ย
คะแนนสูงสุดอยู่ในข้อค าถามที่ว่าการลดราคาค่าเรียนส าหรับสมาชิกการแจกอุปกรณ์การเรียน การ
แจกของแถมต่างๆมีค่าเท่ากับ 6.11 และสถานที่ท าการสอน ความปลอดภัยของสถานที่เรียนมีค่า
เท่ากับ 7.16 ปัจจัยภายนอกที่พบนัยส าคัญทางสถิติได้แก่ค่านิยมโดยมีค่าเฉลี่ยคะแนนสูงสุดอยู่ในข้อ
ค าถามที่ว่าตามใจตัวเอง (เลือกเรียนเอง) มีค่าเท่ากับ 7.51 ด้านปัจจัยอื่น ๆ ที่พบนัยส าคัญทางสถิติ
ได้แก่ด้านภาพลักษณ์โดยมีค่าเฉลี่ยคะแนนสูงสุดอยู่ในข้อค าถามที่ว่ามีนักเรียนที่เรียนประสบผลส าเรจ็
เท่ากับ 6.84 และการตัดสินใจท่านจะเลือกกวดวิชากับสถาบันที่มีผู้สอนเป็นผู้เช่ียวชาญในวิชานั้นๆ
และข้อค าถามท่านจะเลือกกวดวิชากับสถาบันที่เรียนแล้วสามารถน า ไปใช้ในการท าข้อสอบได้จริงมี
ค่าเท่ากับ 7.08 
 กลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (X3) มีค่ามัชฌิมเลขคณิตอยู่ในระดับมาก  
สามารถอภิปรายผลได้ว่ากลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางจัดจ าหน่ายของโรงเรียนกวดวิชาได้อ านวย
ความสะดวกในการรับสมัครต่อผู้มาติดต่อทั้งนักเรียน และผู้ปกครอง และโรงเรียนกวดวิชายังมีระบบ
รักษาความปลอดภัยที่เข้มแข็ง มีสิ่งอ านวยความสะดวกด้าน อุปโภค-บริโภค ที่ครบครัน  มีแม่บ้าน
ดูแลรักษาความสะอาดเพื่อสุขภาพอนามัยของนักเรียน มีที่ตั้งอยู่ในท าเลที่เหมาะสมสะดวกต่อการ
เดินทาง มีสภาพแวดล้อมที่สวยงาม สะอาด และมีบรรยากาศที่อบอุ่น เอื้อต่อการเรียนรู้ และมีเว็ป
ไซด์เพื่อให้ข้อมูล ข่าวสาร การประชาสัมพันธ์ที่ถูกต้องอย่างทั่วถึง และมีความรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ เพชรพร ข าเนียม ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเรียนกวดวิชาและความเห็น
ต่อการบริหารจัดการโรงเรียนกวดวิชาของผู้เรียนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเรียนกวดวิชาของผู้เรียนโดยรวมผลมีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากทุกด้าน คือ ด้าน
การเรียน การสอน  ด้านสถานที่ ท าเลและที่ตั้ง ด้านค่าใช้จ่ายในการเรียนและสิ่งอ านวยความสะดวก
ตามล าดับ เช่นกัน นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ จอร์ย (Joyce) ที่ได้ศึกษาวิจัยเรื่องเหตุผล
ของผู้ปกครองที่เลือกเรียนโรงเรียนช้ันประถมศึกษาระหว่าง 2 รัฐ คือโรงเรียน Stendenvill Public 
Shool ใน Ohio และ Stendenvill Public Shool ใน Minnesota โดยกลุ่มผู้ปกครองทั้ง 2 กลุ่ม
สรุปความคิดเห็นในการเลือกโรงเรียนที่เหมือนกันมาก มีทั้งหมด 8 ข้อ ดังต่อไปนี้ 1) คุณภาพของครู 
2) กฏระเบียบของโรงเรียน 3) วินัยของโรงเรียน 4) หลักสูตรพิเศษ 5) จริยธรรมของครู 6) 
ความสามารถของครู 7) ความรับผิดชอบของโรงเรียน 8) แนวทางการเรียนการสอนที่มีความ
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หลากหลาย ส าหรับเหตุผลที่ผู้ปกครองให้ความส าคัญน้อยที่สุดคือ รายได้ครอบครัวและพื้นฐานทาง
คุณธรรม 

กลยุทธ์การตลาดด้านราคา (X2) และกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) มีค่ามัชฌิมเลขคณิตเท่ากัน
อยู่ในระดับมาก สามารถอภิปรายผลได้ว่ากลยุทธ์การตลาดด้านราคา โรงเรียนกวดวิชามีการสนับสนนุ
ค่าใช้จ่ายในกิจกรรมต่าง ๆ มีส่วนลดค่าธรรมเนียมการศึกษา สามารถผ่อนผันการช าระเงินค่าเรียน
ให้แก่ครอบครัวนักเรียนที่มีความจ าเป็นหรือได้รับความเดือดร้อนทางการเงิน นอกจากนั้นโรงเรียน
กวดวิชาไดม้ีการก าหนดค่าธรรมเนียม ค่าเทอม ค่าลงทะเบียนเรียน โดยค านึงถึงความเหมาะสมกับ
สภาพเศรษฐกิจ และจัดการเรียนการสอนได้อย่างเหมาะสมคุ้มค่ากับค่าเรียน มีทุนการศึกษาส าหรับ
นักเรียนที่สอบติดในมหาวิทยาลัยมากที่สุดเป็นอันดับ1ของโรงเรียนกวดวิชา ซึ่งได้สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ฉัตรชัย พานิชการ จิระ เสกขตรีเมธสุนทร และ ณัฐวุฒิ โรจนนิรุตติกุล ได้ศึกษา
การศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจของผูปกครองที่สงบุตรหลานเขาเรียนในโรงเรียนกวดวิชาในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี พบขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัยครั้งนี้ว่า ในดานของราคา ผูปกครอง
มักจะใหความส าคัญกับราคาที่จายส าหรับการเรียนกวดวิชา ความตองมีความเหมาะสม และสอด  
คลองกับวิธีการสอน และสื่อการสอน รวมทั้งผลลัพธที่ไดจากการเรียนกวดวิชาหลักสูตรวิธีการสอน
ของโรงเรียนกวดวิชาน้ันมีความเหมาะสมกับบุตรหลานของตนเองหรือไม่กอนที่ตัดสินใจจายเงินค่า
สมัครเรียน และยังสอดล้องกับงานวิจัยของ   สิริลักษณ์ พรหมมินทร์ ที่ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
จังหวัดเชียงใหม่ พบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา คือด้านราคา ราคามี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเรียน คือราคาที่เรียนต้องมีความเท่ากับโรงเรียนกวดวิชาที่อื่น  และยัง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ รัชนีกร สอนไชยา ที่ได้ศึกษาการศึกษาปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการ
ตัดสินใจเรียนกวดวิชาในเขตอ าเภอสว่างแดนดิน จังหวัดสกลนคร พบว่านักเรียนและผู้ปกครองเห็นว่า
ปัจจัยด้านราคามีความส าคัญต่อการตัดสินใจเลือกเรียนกวดวิชาอยู่ในระดับมากที่สุด  

และกลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (X1) มีค่ามัชฌิมเลขคณิตเท่ากันอยู่ในระดับมาก 
สามารถอภิปรายผลได้ว่ากลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โรงเรียนกวดวิชามีบุคลากรเจ้าหน้าที่
ปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ มีความรู้ มีประสบการณ์ที่สามารถให้ค าปรึกษาและให้ค าแนะน า
แก่นักเรียนได้ ครูผู้สอนก็มีความรู้ความสามารถ มีคุณธรรม จริยธรรม เหมาะสมกับวิชาชีพ ท าให้
โรงเรียนมีช่ือเสียง เป็นที่ยอมรับของนักเรียน และผู้ปกครอง ด้านหลักสูตรที่เปิดสอนตรงตามความ
ต้องการของนักเรียนและผู้ปกครอง ทั้งนี้โรงเรียนกวดวิชายังมี ปรัชญา วัตถุประสงค์และวิสัยทัศน์ 
เหมาะสม ชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  อรุณธดี บุญทน ที่ได้ศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ในอ าเภอเมือง จังหวัดล าปาง 
พบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจที่ส่งผลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชาที่มีค่าเฉลี่ยมาก คือ ด้าน
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ผลิตภัณฑ์ และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ฉัตรชัย พานิชการ จิระ เสกขตรีเมธสุนทร และ ณัฐวุฒิ 
โรจนนิรุตติกุล ที่ได้ศึกษา การศึกษาเปรียบเทียบการตัดสินใจของผูปกครองที่สงบุตรหลานเขาเรียน 
ในโรงเรียนกวดวิชา ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี พบขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผู้ปกครองมักจะให้ความส าคัญกับ หลักสูตร สื่อการสอนของโรงเรียนกวดวิชามาก ควรมีการจัดท า
และปรับปรุงอยางตอเนื่องใหสอดคลองกับหลักสูตรของกระทรวงศึกษาธิการ และผูปกครองตองการ
เนนการสอนแบบสรางความเขาใจใหกับบุตรหลานไมตองการใหสอนแบบทองจ า และครูผูสอนตอง
เอาใจใสนักเรียนและทราบความตองการของนักเรียนแตละคน หลักสูตรที่เรียนตองเหมาะสมกับเด็ก
แตละคน และมีวิธีการวัดผลหลังจากเรียนกวดวิชาอยางตอเนื่อง นอกจากนี้ยังได้สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ปุญญกานต์ ตั้ง บญุญศิลป์ และสมชาย พัวจินดาเนตร ที่ได้ศึกษาการพัฒนาตัวดัชนีช้ีวัด
สมรรถนะหลักขององค์กรในการด าเนินงานของสถาบันกวดวิชา กรณีศึกษาโร งเรียนกวดวิชาคณุ
ครูภมูเทพ พบว่าการพัฒนาตัวช้ีวัดสมรรถนะในการด าเนินงานขององค์กรนั้น จ าเป็นที่จะต้องใช้การ
วางแผนกลยุทธ์เข้ามาช่วยในการหาตัวช้ีวัด สมรรถนะเพื่อพัฒนาองคก์รไปสู่เป้าหมายที่ก าหนดไว้ตาม
แบบการหาตัวช้ีวัดอย่างเป็นระบบของ Hierarchical Model เมื่อได้ตัวช้ีวัด สมรรถนะหลักแล้วจึงท า
การเก็บข้อมลู เพื่อย้อนกลับมาสู่เป้าหมายหลักตามวิสัยทัศน์ขององค์กร เพื่อท าการคัดเลือกตัวช้ีวัดที่
ดีที่สุดที่ สามารถน ามาใช้พัฒนาองค์กรได้อย่างต่อเนื่อง สามารถช่วยพัฒนาองค์กรให้มีคุณภาพตาม
วิสัยทัศน์และพันธกิจหลักขององค์กรได้ต่อไป 

2. ผลการวิจัย พบว่า การตัดสินใจเลอืกเรียนในโรงเรียนกวดวิชา ของนักเรียนช้ัน 
มัธยมศึกษาตอนปลาย (Ytot) ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งสูงกว่าสมมติฐานที่ตั้งไว้ในระดบัปาน
กลาง  

เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า การตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน 
มัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการรับรู้ความต้องการ/รับรู้ปัญหา(Y1)  มีค่ามัชฌิมเลขคณิตมากที่สุดอยู่
ในระดับมาก สามารถอภิปรายผลไดว่้านักเรียนที่เรียนกวดวิชามีความต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อช่วย
เพิ่มความมั่นใจในการท าข้อสอบเข้าในมหาวิทยาลัยได้ เพิ่มคะแนนเกรดเฉลี่ยได้แก้ไขข้อบกพร่องจาก
การเรียนในช้ันเรียน เพื่อจะได้เทคนิคการท าข้อสอบ และต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อเพิ่มความรู้ความ
เข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุพจน์ ภิญโญภัสสร ที่ได้ศึกษาอุปสงค์ของการ
เรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนต้น มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจจัยเรียนกวดวิชาและส ารวจความต้องการเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษา
ตอนต้น ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่านักเรียนส่วนใหญ่ที่เรียนกวดวิชาเพราะเช่ือว่าการ
กวดวิชาจะช่วยให้ผลการเรียนดีข้ึน รองลงมาเพื่อช่วยทบทวนวิชาที่เรียนจากโรงเรียน โดยเห็นว่า
วิธีการสอนของสถาบันกวดวิชาช่วยให้เกิดความพร้อม ความมั่นใจในการเรียน ตลอดจนการท า
คะแนนสอบที่โรงเรียน 
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การตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายด้าน
พฤติกรรมภายหลังการเลือก (Y5) มีค่ามัชฌิมเลขคณิตอยู่ในระดับมาก สามารถอภิปรายผลได้ว่า 
นักเรียนที่เรียนกวดวิชามีความมั่นใจในการท าข้อสอบเพื่อสอบเข้าในมหาวิทยาลัยได้ สามารถแก้ไข
ข้อบกพร่องจากการเรียนในช้ันเรียนได้ และมั่นใจในการสอบติดในมหาวิทยาลัยช้ันน าของประเทศได้ 
เพราะมีคะแนนเกรดเฉลี่ยเพิ่มข้ึนเนื่องจากมีความเข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียนและการเรียนกวดวิชาท า
ให้นักเรียนได้เทคนิคการท าข้อสอบได้รวดเร็วข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ประภาวัลย์ ชวนไชยะ
กูล ที่ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษาสภาพและผลกระทบของโรงเรียนกวดวิชาในประเทศไทย พบว่า
ด้านผลสัมฤทธ์ิของผู้เรียนผู้ให้ข้อมูลมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่มีต่อสภาพของโรงเรียนกวดวิชา
ด้านผลสัมฤทธ์ิของผู้เรียนในภาพรวม เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก คือ 
ผู้เรียนสามารถสอบเข้าเรียนต่อใน สถานศึกษาที่มีช่ือเสียงได้ ผู้เรียนสามารถรักษาระดับการเรียนให้ดี
คงเดิมและผู้เรียนมีผลการเรียนดีข้ึนทั้งนี้อาจเป็นเพราะจุดมุ่งหมายของผู้เรียนเข้าเรียนในโรงเรียน
กวดวิชาเนื่องมาจาก 1) ผู้เรียนที่เรียนอ่อนในโรงเรียนต้องการเรียนเพื่อให้ผลการเรียนดีข้ึน 2) ผู้ที่
เรียนดีอยู่แล้วต้องการเรียนเพื่อให้สามารถรักษาระดับให้ดีคงเดิม และ 3) ผู้เรียนที่ต้องการสอบเข้า
เรียนต่อต้องการเรียนเพื่อให้สามารถสอบเข้าเรียนต่อในสถานศึกษาที่มีช่ือเสียงได้ซึ่งสอดคล้องกับ
ผลการวิจัยของ นวลนาง สุยะพอ ที่ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเรียนกวดวิชาภาษาไทยของนักเรียน
ช่วงช้ันที่ 4 ในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการเรียนกวดวิชาภาษาไทย มีดังนี้คือ 
ด้านวิชาการคือ การเรียนกวดวิชาท าให้ ผลการเรียนของนักเรียนดีข้ึน เนื่องจากนักเรียนมีโอกาส
ทบทวนสิ่งที่เรียนมา และมีโอกาสทราบเนื้อหาวิชาล่วงหน้าในการเรียนบทเรียนถัดไป  

การตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายด้านการ
ประเมินผลทางเลือก (Y3) มีค่ามัชฌิมเลขคณิตอยู่ในระดับมาก สามารถอภิปรายผลได้ว่านักเรียนได้
รวบรวมข้อมูลต่างๆ จากรุ่นพี่สู่รุ่นน้อง เพื่อน ญาติ หรือผู้ปกครอง และข้อมูลจากการแนะแนวและ
จากการประชาสัมพันธ์ของทางโรงเรียนกวดวิชา ซึ่งได้สอดล้องกับงานวิจัยของ อรุณธดี บุณทนที่ได้
ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนมัธยมปลาย ในอ าเภอ
เมือง จังหวัดล าปางพบว่าด้านการประเมินผลทางเลือกด้านสังคมบุคคลในครอบครัวมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินในเลือกโรงเรียนกวดวิชา และด้านจิตวิทยาท่านมีความเช่ือว่าถ้าได้เข้าเรียนโรงเรียนกวดวิชาจะ
ท าให้มีผลการเรียนดีข้ึน 

การตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายด้านการ
ค้นหาข้อมูล (Y2) มีค่ามัชฌิมเลขคณิต อยู่ในระดับมาก สามารถอภิปรายผลได้ว่านักเรียนที่มาเรียน
เรียนกวดวิชา ก่อนที่จะตัดสินใจเรียนกวดวิชาได้ท าการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับโรงเรียนกวดวิชา เช่น 
ช่ือเสียง และความน่าช่ือถือของโรงเรียนกวดวิชาและข้อมูลเกี่ยวกับปรัชญา วิสัยทัศน์ วัตถุประสงค์
ของโรงเรียนกวดวิชาทั้งข้อมูลหลักสูตรและการเรียนการสอนของโรงเรียนกวดวิชา ซึ่งสอดคล้องกับ
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งานวิจัยของพิณสุดา สิริธรังศร ที่ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของ
ผู้เรียน ระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในสถานศึกษาสังกัดส านักงานเขตพื้นที่การศึกษามัธยมศึกษาเขต 
3 จังหวัดนนทบุรี พบว่ามีปัจจัยการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชาโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดย
พบว่านักเรียนให้ความส าคัญด้านปัจจัยส่วนบุคคลและสภาพแวดล้อมขององค์ประกอบในการ
ตัดสินใจเพื่อเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชา โดยเลือกเรียนเพราะเป็นโรงเรียนที่มีช่ือเสียงและเทคโนโลยี
ระดับสูง ครูผู้สอนเป็นครูที่มีช่ือเสียง และยึดภาพลักษณ์ความมีช่ือเสียงของโรงเรียนเป็นส าคัญ เพราะ
มั่นใจว่าเมื่อเรียนกวดวิชาที่มีช่ือเสียงแล้วจะสามารถสอบเข้าศึกษาต่อในระดับอุดมศึกษาใน
มหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียงและคณะที่ต้องการได ้

การตัดสินใจเลือกเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ด้านการ
ตัดสินใจเลือก (Y4) มีค่ามัชฌิมเลขคณิตอยู่ในระดับมาก สามารถอภิปรายผลได้ว่านักเรียนที่เรียนกวด
วิชาจะความรู้ความเข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียนเพิ่มข้ึน สามารถแก้ไขข้อบกพร่องจากการเรียนในช้ัน
เรียนได้ คุ้มค่ากับค่าใช้จ่ายในการลงทะเบียนเรียนเพราะได้พิจารณาจากความคุ้มค่าของหลักสูตร 
การจัดการเรียนการสอนที่ได้ตรงตามความต้องการของนักเรียน เพราะก่อนที่จะตัดสินเรียนนักเรยีนมี
การปรึกษากับผู้ปกครอง กับครอบครัว ก่อนตัดสินใจเลือก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ประภาวัลย์ 
ชวนไชยะกูล ที่ได้ศึกษาเรื่องการศึกษาสภาพและผลกระทบของโรงเรียนกวดวิชาในประเทศไทย 
พบว่าผลกระทบด้านค่านิยมและจิตวิทยา ผู้บริหาร ผู้สอน และผู้เรียน มีความคิดเห็น อยู่ในระดับมาก 
ด้านการเพิ่มโอกาสในการสอบเข้าเรียนต่อในสถาบันอุดมศึกษา ส่วนผู้บริหาร ผู้สอน มีความคิดเห็น
สอดคล้องกันในระดับมาก ด้านการสร้างความมั่นใจในการสอบเข้ามหาวิทยาลัย และผู้บริหาร ผู้เรียน
และผู้ปกครองมีความคิดเห็นสอดคล้องกัน ในระดับมาก ต่อผลกระทบด้านผู้เรียนต้องการเข้าเรียนใน
โรงเรียนที่มีช่ือเสียง ทั้งนี้อาจเป็นเพราะการได้เรียนกวดวิชาท าให้ผู้เรียนมีความมั่นใจในการเรียนการ
สอบเข้าเรียนต่อในสถาบันที่มีช่ือเสียงของรัฐ เนื่องจากผู้สอนในโรงเรียนกวดวิชามีเทคนิคการสอนที่ดี 
สามารถสอนจากง่ายไปยากและสอน ในสิ่งที่ซับซ้อนให้เข้าใจได้ง่าย ฯลฯ เมื่อผู้เรียนเข้าใจบทเรียนจะ
เกิดความมั่นใจในการสอบในช้ันเรียน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศตพร เพชรกุล  ที่ได้ศึกษาวิจัย
เรื่องสภาพปัจจุบันและความต้องการในการเรียนกวดวิชาของนักเรียนช่วงช้ันที่ 4 ในเขตอ าเภอเมือง 
จังหวัดนครศรีธรรมราช พบว่าเป็นการเพิ่มโอกาสการสอบเข้าศึกษาต่อ  และงานวิจัยของ           
นวลนาง สุยะพอ ที่ได้ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการเรียนกวดวิชาภาษาไทยของนักเรียนช่วงช้ันที่ 
4 ในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่าการเรียนกวดวิชามีผลต่อการศึกษาต่อและท าให้สามารถสอบเข้า
เรียนตามความต้องการได้ 
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ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการศึกษาวิจัย “กลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย” ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพื่อเป็นประโยชน์และแนวทางในการ
ศึกษาวิจัยครั้งต่อไปดังนี้ 
 
ข้อเสนอแนะท่ัวไป 
 เพื่อเป็นประโยชน์ในแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของโรงเรียนกวดวิชาและการ
ตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ให้มีประสิทธิภาพ
ยิ่งขึ้น ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังนี้ 

1. จากผลการวิจัย กลยุทธ์การตลาดของโรงเรียนกวดวิชาโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ 
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่ากลยุทธ์การตลาดโรงเรียนกวดวิชาอยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด โดยในแต่
ละด้านมีข้อเสนอแนะดังนี้ 
 กลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โรงเรียนกวดวิชาควร มีปรัชญา วิสัยทัศน์ วัตถุประสงค์และ
เป้าหมาย ที่เหมาะสม และมีความชัดเจน เพราะถ้าโรงเรียนกวดวิชามีปรัชญา วิสัยทัศน์ วัตถุประสงค์
และเป้าหมาย ที่เหมาะสม และมีความชัดเจน เพื่อเป็นการเพิ่มความน่าเช่ือให้กับโรงเรียน และเป็น
อีกหนึ่งทางเลือกในการตัดสินใจของนักเรียนและผู้ปกครอง 
 กลยุทธ์การตลาดด้านราคา โรงเรียนกวดวิชาควรให้เครดิตการช าระเงิน ค่าธรรมเนียม ค่า
เทอม ค่าลงทะเบียน โดยค านึงถึงสภาพเศรษฐกิจและความสามารถในการช าระเงินของผู้ปกครอง
นักเรียน 
 กลยุทธ์การตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โรงเรียนกวดวิชาควรมีเ ว็ปไซด์เพื่อ
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารการศึกษาที่ถูกต้อง แม่นย า และรวดเร็ว 
 กลยุทธ์ด้านด้านช่องทางการส่งเสริมการตลาด โรงเรียนกวดวิชาควรมีส่วนลดค่าธรรมเนียม
ส าหรับนักเรียนในโควตาของโรงเรียนกวดวิชา และโรงรียนกวดวิชาควรมีการประชาสัมพันธ์ที่
หลากหลาย เพื่อให้เข้าถึงนักเรียนและผู้ปกครอง 

2. การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายโดยภาพรวมอยู่ใน 
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษา
ตอนปลาย อยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านการรับรู้ความต้องการ/รับรู้ปัญหา ด้านการค้นหา
ข้อมูล  ด้านการประเมินผลทางเลือก ด้านการตัดสินใจเลือก และด้านพฤติกรรมภายหลังการเลือก 
โดยในแต่ด้านมีข้อเสนอแนะดังนี้ 
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 ด้านการรับรู้ความต้องการ/รับรู้ปัญหา นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายส่วนใหญ่ ต้องการ
ต้องการเรียนกวดวิชาเพื่อเพิ่มความรู้ความเข้าใจในเนื้อหาวิชาเรียน ดังนั้นโรงเรียนกวดวิชาควรมี
เนื้อหาและหลักสูตรที่สอดคล้องกับเนื้อหาของโรงเรียนประเภทในระบบเพื่อเป็นทางเลือกในการ
ตัดสินใจเลือกเรียนกวดวิชาที่มีหลักสูตรตรงตามความต้องการของนักเรียนและผู้ปกครอง 
 ด้านการค้นหาข้อมูล นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายส่วนใหญ่ก่อนตัดสินใจเลือกโรงเรียน
กวดวิชานักเรียนได้ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับช่ือเสียงและความน่าช่ือถือของโรงเรียนกวดวิชานั้นๆก่อน 
ฉะนั้นโรงเรียนกวดวิชาควรมีการน าเสนอภาพลักษณ์ของโรงเรียนด้านที่ดี เกี่ยวกับปรัชญา วิสัยทัศน์ 
วัตถุประสงค์ของโรงเรียนกวดวิชาที่ชัดเจน 
 ด้านการประเมินผลทางเลือก นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายส่วนใหญ่นักเรียนจะได้รับ
ข้อมูลของโรงเรียนกวดวิชาจากการประชาสัมพันธ์ของทางโรงเรียนกวดวิชา ฉะนั้นโรงเรียนกวดวิชา
ควรช่องทางในการประชาสัมพันธ์ที่หลากหลายที่สามารถท าให้นักเรียนและผู้ปกครองเข้าถึงได้ง่าย   
 ด้านการตัดสินใจเลือก นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายส่วนใหญ่มีความคิดว่าเห็นโรงเรียน
กวดวิชามีการจัดบริการศูนย์รับสมัครย่อยเพื่อความสะดวกต่อผู้มาติดต่อ นักเรียน และผู้ปกครอง 
ฉะนั้นโรงเรียนกวดวิชาควรท าการประชาสัมพันธ์ให้มากข้ึนเพื่อเป็นการเพิ่มกลุ่มเป้าหมายของ
ผู้ปกครองและนักเรียนได้ 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการเลือก นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลายส่วนใหญ่คิดว่าการเรียน
ที่โรงเรียนกวดวิชาจะสามารถช่วยเพิ่มคะแนนและเพิ่มเกรดเฉลี่ยในโรงเรียนได้ รวมถึงเทคนิคการท า
ข้อสอบเพื่อเพิ่มความมั่นใจว่าเมื่อได้เรียนกวดวิชาแล้วจะท าให้นักเรียนมีความมั่นใจในการท าข้อสอบ
เพื่อสอบเข้าในมหาวิทยาลัยได้ ดังนั้นโรงเรียนกวดวิชาควรมี ครู บุคลากร และเจ้าหน้าที่ที่มีความรู้
ความสามารถ เหมาะสมตามต าแหน่งหน้าที่ นอกจากนั้นควรมีการพัฒนาครู บุคลากร และเจ้าหน้าที่
อย่างสม่ าเสมอ เช่น การอบรบ การสัมมนา เป็นการเพิ่มความรู้ความสามารถทางการศึกษา เพื่อน า
ความรู้มาถ่ายทอดให้กับนักเรียนได ้ 

3. กลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนช้ัน 
มัธยมศึกษาตอนปลายมีความสัมพันธ์กันในภาพรวม แต่ด้านที่ความสัมพันธ์น้อยที่สุด คือด้าน
ผลิตภัณฑ์ กับ ด้านการค้นหาข้อมูล แสดงให้เห็นว่าบางครั้งการที่นักเรียนเลือกโรงเรียนกวดวิชาอาจ
ไม่ได้เลือกเพราะได้ค้นหาข้อมูลหรือช่ือเสียงของผลิตภัณฑ์เป็นหลัก แต่เลือกเรียนเพราะผู้ปกครอง
เป็นคนเลือก เลอืกเรียนตามเพื่อน หรือเลือกเรียนเพราะเห็นจากการโฆษณาหรือพรีเซ็นเตอร์เป็นต้น 
ดังนั้นโรงเรียนกวดวิชาควรเพิ่มกลยุทธ์ที่จะท าให้ผู้ปกครองและนักเรียนให้ความสนใจในผลิตภัณฑ์ให้
มากขึ้น เช่น เพิ่มการโฆษณาการประชาสัมพันธ์ของผลิตภัณฑ์อย่างหลากหลาย เพื่อเป็นการสร้าง
ช่ือเสียงให้กับผลิตภัณฑ์และต้องพัฒนาหลักสูตรอย่างต่อเนื่องเพื่อเพิ่มความแตกต่าง และดึงดูดความ
น่าสนใจของผลิตภัณฑ์  
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยต่อไป 
 เพื่อใหง้านวิจัยเกี่ยวกับเรื่องกลยทุธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวด
วิชาของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย เผยแพร่ออกไปและเพือ่ประโยชน์ในการศึกษาค้นคว้าของ 
นักวิชาการ ผู้ประกอบการ และผูท้ี่สนใจทั่วไป จึงมีข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัย ดังนี ้

1. ควรมีการศึกษากลยุทธ์การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา 
ของนักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย 

2. ควรมีการศึกษาเชิงคุณภาพเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดของโรงเรียนกวดวิชาที่มีผลการ 
ด าเนินการในระดับดีมาตลอด โดยผู้วิจัยเข้าไปสังเกต สัมภาษณ์ เพื่อเก็บข้อมูลในเชิงลกึมากข้ึน 

3. ควรมีการศึกษาเฉพาะด้าน เช่น ด้านหลักสูตร ด้านประชาสมัพันธ์ ด้านการบรกิาร เพือ่ 
น าข้อมูลที่ได้รบัมาปรบัปรุงและพฒันาโรงเรียนกวดวิชาต่อไป 
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4. ดร.พนิดา  คล้อสวัสดิ ์

ข้าราชการบ านาญ  ส านักงานเขตพื้นที่การศึกษาประถมศกึษานครปฐม เขต 2 

 

5. นางทรรศนีย์  ปั้นประเสริฐ 

ครู ช านาญการพิเศษ ส านักงานเขตพื้นทีก่ารศึกษาประถมศกึษาราชบุรี เขต 2 
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ภาคผนวก ข 

หนังสือราชการขอทดลองใช้เครือ่งมอื 
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รายชื่อสถานศึกษาทดลองเครื่องมือวิจัย 

โรงเรียนกวดวิชาในเขตจังหวัดสมุทรปราการ 

1. โรงเรียนกวดวิชาฟายด์มี สมทุรปราการ 

2. โรงเรียนกวดวิชาวิวเดมี่ 

3. โรงเรียนกวดวิชาไออีพีไอ  

4. โรงเรียนกวดวิชาภาษาเบจากลุพรม 

5. โรงเรียนกวดวิชาแมทไซน ์

6. โรงเรียนกวดวิชาภาษาหรรษาสมุทรปราการ 

7. โรงเรียนกวดวิชาทักษะและภาษา 

8. โรงเรียนกวดวิชาเก่ง 

9. โรงเรียนภาษาและกวดวิชาแบรนแฮคเกอร์ 

10. โรงเรียนภาษาต่างประเทศ อี ซี ซี – ศรีนครินทร ์

11. โรงเรียนกวดวิชาสมปณิธาน 

12. โรงเรียนกวดวิชาบ้านอิ่มอุ่น 

13. โรงเรียนกวดวิชาภาษาจีนแบริ่ง 

14. โรงเรียนกวดวิชาพูนปัญญาพร 

15. โรงเรียนกวดวิชาวิวรรธ 
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ภาคผนวก ค 

ค่าความเช่ือมั่นจากการท าลองเครื่องมือวิจัย 
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Reliability 
    

 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.966 59 
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Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item 

Deleted 

Scale Variance if Item 

Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation 

Cronbach's Alpha if 

Item Deleted 

x1 237.10 770.921 .696 .965 

x2 236.83 779.178 .717 .965 

x3 237.00 787.310 .496 .966 

x4 236.80 789.338 .543 .966 

x5 236.97 787.620 .481 .966 

x6 237.10 790.852 .513 .966 

x7 236.83 786.006 .496 .966 

x8 237.27 770.133 .567 .966 

x9 237.03 771.482 .750 .965 

x10 237.10 777.610 .812 .965 

x11 237.43 777.633 .704 .965 

x12 237.10 777.334 .723 .965 

x13 237.20 790.855 .454 .966 

x14 237.37 780.378 .706 .965 

x15 237.50 785.224 .421 .966 

x16 237.10 782.990 .595 .966 

x17 237.27 777.582 .606 .966 

x18 237.27 785.582 .471 .966 

x19 237.27 790.961 .402 .966 

x20 237.27 793.306 .304 .967 

x21 236.97 785.826 .451 .966 

x22 237.30 779.183 .589 .966 

x23 237.27 787.375 .436 .966 

x24 237.37 784.378 .542 .966 

x25 237.23 779.289 .674 .965 

x26 236.97 789.068 .508 .966 

x27 237.13 782.326 .625 .966 

x28 237.20 781.683 .637 .966 

x29 237.23 783.978 .539 .966 

x30 237.40 788.662 .402 .966 

x31 237.13 777.775 .691 .965 

x32 237.23 781.495 .662 .966 

y1 236.77 786.047 .429 .966 

y2 236.70 791.803 .471 .966 

y3 236.80 772.579 .744 .965 

y4 236.57 784.806 .670 .966 

y5 236.53 790.809 .515 .966 
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y6 237.27 797.995 .305 .966 

y7 237.63 788.861 .393 .966 

y8 237.37 794.930 .354 .966 

y9 237.40 796.386 .334 .966 

y10 237.27 771.099 .704 .965 

y11 237.33 783.264 .548 .966 

y12 237.07 790.478 .507 .966 

y13 237.27 779.926 .644 .966 

y14 237.10 781.472 .568 .966 

y15 237.03 786.930 .486 .966 

y16 237.27 785.375 .475 .966 

y17 237.10 789.679 .472 .966 

y18 237.10 789.748 .470 .966 

y19 237.17 783.385 .582 .966 

y20 237.10 775.059 .736 .965 

y21 236.93 779.789 .727 .965 

y22 236.97 782.309 .676 .965 

y23 237.00 774.138 .754 .965 

y24 236.97 779.413 .703 .965 

y25 236.87 782.878 .678 .965 

y26 236.90 774.576 .754 .965 

y27 236.90 784.714 .640 .966 
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ผลการวิเคราะห์คา่ดัชนคีวามสอดคล้อง (IOC) 

 
ข้อท่ี 

ผู้เชี่ยวชาญ  

ΣR 

 
IOC 

 
แปลผล คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 คนท่ี 4 คนท่ี 5 

1 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
2 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
3 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
4 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
5 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
6 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
7 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
8 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
9 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
10 1 1 0 1 1 4 0.8 ใช้ได้ 
11 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
12 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
13 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
14 -1 1 1 1 1 3 0.6 ใช้ได้ 
15 0 1 1 1 1 4 0.8 ใช้ได้ 
16 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
17 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
18 1 1 1 0 1 4 0.8 ใช้ได้ 
19 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
20 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
21 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
22 -1 1 1 1 1 3 0.6 ใช้ได้ 
23 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
24 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
25 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
26 1 1 1 1 -1 3 0.6 ใช้ได้ 
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27 -1 1 1 1 1 3 0.6 ใช้ได้ 
28 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
29 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
30 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
31 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
32 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
33 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
34 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
35 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
36 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
37 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
38 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
39 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
40 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
41 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
42 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
43 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
44 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
45 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
46 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
47 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
48 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
49 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
50 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
51 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
52 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
53 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
54 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
55 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
56 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
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57 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
58 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 
59 1 1 1 1 1 5 1 ใช้ได้ 

 

สูตรการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง IOC = ΣR 
           N   = 5 

เมื่อ IOC คือ ดัชนีความสอดคล้อง 

ΣR        คือ ผลรวมของความเห็นผู้เช่ียวชาญ 
N         คือ จ านวนผู้เช่ียวชาญ 
ผลการตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาด้วยวิธีวัดค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) พบว่า 

มีค่าอยู่ระหว่าง 0.60 - 1.00 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



120 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ง 

หนังสือราชการขอความอนุเคราะห์ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
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ภาคผนวก จ 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

เรื่อง “กลยทุธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย
............................................................................................................................. .................... 

แบบสอบถามนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อใช้เป็นเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมข้อมลูส าหรบั
การวิจัย เรื่อง “กลยุทธ์การตลาดกบัการตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา ของ
นักเรียนช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย (The Marketing Strategy and the Decision Making 
for Choosing to Study in Tutorial Schools of High School Students)” ข้อมูลที่ได้
จากความคิดเห็นของท่านมีค่าย่ิงตอ่การวิจัยครั้งนี้ ข้อมลูทีท่า่นตอบถือเป็นความลับ และขอ
รับรองว่าจะไม่มผีลกระทบต่อท่านหรอืสถานการศึกษาของท่านแต่ประการใด จึงขอความ
กรุณาโปรดตอบให้ครบทุกข้อตามความเป็นจรงิ 

   ค าช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 

1. ผู้ตอบแบบสอบถามโรงเรียนละ 2 คน ประกอบด้วย นักเรียนชาย

จ านวน 1 คน นักเรียนหญิงจ านวน 1คน 

2. แบบสอบถามนี้ ประกอบด้วย 3 ตอน คือ 

ตอนที่1 ข้อมูลกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่2 กลยุทธ์การตลาดของโรงเรียนกวดวิชา 

ตอนที่3 การตัดสินใจเลือกเข้าศึกษาในโรงเรียนกวดวิชา 

 เมื่อท่านให้ข้อมูลครบถ้วนแล้ว โปรดจัดส่งแบบสอบถามคืนทางไปรษณีย์ ซึ่งผู้วิจัยได้
แนบซองมาพร้อมกันแล้ว 
 ขอขอบพระคุณไว้ ณ โอกาสนี้ ส าหรับความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 
 
 

(นางสาวจุฬนี  วิริยะกจิไพศาล) 
นักศึกษาปรญิญามหาบัณฑิต 
ภาควิชาการบริหารการศึกษา 

                                   คณะศึกษาศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
 

เรื่อง กลยุทธ์การตลาดกับการตัดสินใจเลือกเขา้ศึกษาในโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนชั้น
มัธยมศึกษา ตอนปลาย 

 
ตอนที่1   : ข้อมูลเกี่ยวกับสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง  : โปรดเขียนเครือ่งหมาย ใน หน้าข้อความที่ตรงกบัสถานภาพของท่าน 
 
1.   เพศ   ชาย        หญิง 
2.   อายุ (เศษปีที่เกิน6เดือน นับเพิ่มอีก1ปี) 
             15 ป ี        16 ปี 

      17 ป ี         18 ปี 
3.  ระดับช้ันศึกษา 

      ช้ันมัธยมศึกษาปีที่4         ช้ันมัธยมศึกษาปีที่5   
        ช้ันมัธยมศึกษาปีที่6 
4.  แผนการเรียน 
       วิทย์ – คณิต        ศิลป์ – ค านวณ  
       ศิลป์ – ภาษา        อื่นๆ....................................... 
5.  เกรดเฉลี่ย 
        ต่ ากว่า 2.00       2.01 – 2.50 
        2.51 – 3.00       3.01 – 3.50 
        3.51 – 4.00 
6.  อาชีพบิดา 
       รับราชการ       รัฐวิสาหกิจ  
       รับจ้าง        ค้าขาย 
       เจ้าของกิจการ       พนักงานบริษัทเอกชน 
  
      อื่นๆ.........................................  
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7.   อาชีพมารดา 
       รับราชการ       รัฐวิสาหกิจ  
       รับจ้าง        ค้าขาย 
       เจ้าของกิจการ       พนักงานบริษัทเอกชน  
      อื่นๆ......................................... 
8.   รายได้ต่อเดือนของครอบครัว 
       ต่ ากว่า 30,000        30,001 – 35,000 
       35,001 – 40,000        มากกว่า 40,000 
9.   จ านวนบุตรของบิดามารดา(รวมผู้ตอบแบบสอบถาม) 
   จ านวน 1 คน    จ านวน 2 คน 
   จ านวน 3 คน    มากกว่า 3 คน 
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ประวัติผู้วิจัย 

 

ช่ือ – นามสกุล  นางสาวจุฬนี วิริยะกิจไพศาล 
ที่อยู ่ หมู่บ้านนิรันดร์วิลล์ 1 เลขที่ 164 ถนนรามค าแหง 2 ซอยรามค าแหง 2 

ซอย 23 แยก 4 แขวงดอกไม้ เขตประเวศ กรุงเทพมหานคร รหัสไปรษณีย์ 
10250 

สถานที่ท างาน โรงเรียนกวดวิชาฟายด์มี  สมุทรปราการ  2930 หมู่ 4 ถนนสุขุมวิท ต าบล
เทพารักษ์ อ าเภอเมืองสมุทรปราการ จังหวัดสมุทรปราการ รหัสไปรษณีย์ 
10270 

ประวัติการศึกษา พ.ศ. 2546 ส าเสร็จการศึกษาช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย โรงเรียนยโสธร
พิทยาคม จังหวัดยโสธร 

พ.ศ. 2550 ส าเร็จการศึกษาศิลปศาสตร์บัณฑิต สาขา ประวัติศาสตร์ 
มหาวิทยาลัยมหาสารคาม  

 พ.ศ. 2556 ศึกษาต่อปริญญามหาบัณฑิต สาขาการบริหารการศึกษา 
บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ประวัติการท างาน พ.ศ. 2550 – พ.ศ. 2552 ผู้ช่วยนักโบราคดี กลุ่มวิชาการโบราณคดี   
ส านักโบราณคดี กรมศิลปากร กระทรวงวัฒนธรรม 

 พ.ศ. 2552 – พ.ศ. 2553 เจ้าหน้าที่พิพิธภัณฑ์ลูกหลานพันธ์มังกร จังหวัด
สุพรรณบุรี 

 พ.ศ. 2553 – พ.ศ.2554 ผู้ช่วยนักโบราณคดี ส านักศิลปากรที่4 ลพบุรี 
กรมศิลปากร กระทรวงวัฒนธรรม 

 พ.ศ. 2554 – 2557 ผู้บริหารโรงเรียนกวดวิชารัชดาวิทยา สมุทรปราการ 
 ปัจจุบัน   ผู้บริหารโรงเรียนกวดวิชาฟายด์มี  สมุทรปราการ 
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