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 The purpose of this study is to ascertain the factors related to the business 
success of the tutorial schools in Bangkok area. The subjects are 100 entrepreneur tutors in 
Bangkok. Data is collected using designated questionnaire, aiming to collect the data about 
the details of the school entrepreneurs, success in business of the schools, marketing mix 
factors contributing to the success in the business and psychological factors. Data is 
analyzed and statistical analysis was carried out using Pearson's Product Moment 
Correlation Coefficient, t-test, percentage, mean and standard deviation with SPSS program. 
 The results were as follows:  
 1. Most of the respondents were educated female at the age of 28-60 years old, 
having a least a master degree qualification.  Most of them graduated in science and run the 
business as an owner, with more than five years of experience. The schools have been 
establish and in business with the average period of 6.96 years. Knowledge and expertise of 
the tutors was the key of the success in business of these schools.  
 2. Quality of the service, the willingness to respond to the needs of customers, 
innovation and creativity were four main factors related to the success of the schools 
respectively. 
 3. The marketing mixed factors highly related to the success in business in 
running these schools. 
 4. Personality of the tutors is the key psychological factor influencing the success 
in business of the schools. 
 5. Both the marketing mix and psychological factors were related to the success 
of tutorial school business, with statistical significant difference. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1. ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ปจจุบันธุรกิจโรงเรียนกวดวิชามีอยางแพรหลาย และเติบโตอยางรวดเร็ว เนื่องจาก
ความตองการของผูเรียนเพิ่มมากขึ้น แตเดิมการกวดวิชานั้นมุงที่จะจัดการเรียนการสอนใหกับ
นักเรียนในระดับมัธยมศึกษาปที่ 6 เพื่อใหมีความพรอมในการสอบคัดเลือกเขาศึกษาตอในระดับ
มหาวิทยาลัย ซ่ึงเปนชวงระยะสั้น ๆ หลังจากที่นักเรียนสอบไลในระดับมัธยมปลายเสร็จจนถึงชวง
การสอบคัดเลือก แตในปจจุบันการแขงขันทางการศึกษานั้นสูงขึ้น ทําใหมีการเรียนกวดวิชากัน
ตลอดทั้งป และไดขยายไปสูกลุมนักเรียนในระดับตาง ๆ เร่ิมตั้งแตนักเรียนอนุบาล ประถมศึกษา 
มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย ไปจนถึงระดับอุดมศึกษา ปริญญาโท หรือแมแตการ
กวดวิชาเพื่อสอบบรรจุเขารับราชการ 
 ทุกวันนี้การกวดวิชาถือเปนคานิยมหลักของผูปกครองสวนใหญที่จะสงเสริมและ
สนับสนุนใหบุตรหลานมีผลการเรียนที่ดีขึ้น เพื่อสามารถสอบผานการคัดเลือกเขาศึกษาตอใน
สถาบันอุดมศึกษาชั้นนําที่มีช่ือเสียง เมื่อการสอบมีสวนสําคัญ และมีอิทธิพลตอการเรียน จึงหันไป
เรียนพิเศษกันมาก และดวยความเชื่อท่ีวาหากใครไมไดเรียนกวดวิชา ก็อาจจะไมมีโอกาสสอบเขา
สถาบันอุดมศึกษาได โรงเรียนกวดวิชาจึงมีบทบาทสําคัญ และมีการขยายตัวเติบโตอยางตอเนื่อง 
ถือเปนอีกธุรกิจหนึ่งที่นาลงทุนติดอันดับตน ๆ ของเมืองไทย ที่ไดรับผลกระทบจากความผันผวน
ทางเศรษฐกิจนอยกวาอีกหลาย ๆ ธุรกิจ เพราะไมวาเศรษฐกิจจะขึ้นจะลงอยางไร เด็กนักเรียน 
โดยเฉพาะในระดับชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา ยังคงตองเขาสอบแขงขันเพื่อเขาศึกษา
ตอในระดับมหาวิทยาลัยของรัฐตามที่ตนเองคาดหวังไว และตราบใดที่มาตรฐานการศึกษาของ   
แตละโรงเรียนยังคงไมมีมาตรฐานเดียวกัน สถาบันกวดวิชาถือเปนแหลงที่พึ่งทางดานวิชาการที่
เด็กนักเรียนตางเชื่อมั่นวา จะเพิ่มโอกาสในการสอบเขามหาวิทยาลัย โดยสามารถเพิ่มพูนความรู 
และทักษะในการทําขอสอบมากขึ้น ซ่ึงการไดเขาศึกษาในสถาบันอุดมศึกษา ถือเปนความ
ภาคภูมิใจและความสําเร็จในชีวิตขั้นหนึ่ง ซ่ึงมั่นใจวาภายหลังสําเร็จการศึกษาระดับอุดมศึกษาแลว 
จะนํามาซึ่งหนาที่การงานและผลตอบแทนที่ดี 
 นอกจากนี้ ปจจัยสําคัญที่ผลักดันใหเกิดการแขงขันเพื่อศึกษาตอในมหาวิทยาลัยอยูใน
ระดับสูง เนื่องมาจากสถาบันการศึกษาที่ไดรับความนิยมจากเด็กนักเรียน มีการจํากัดจํานวนผูเขา
เรียน อีกทั้งรัฐบาลมีการเปลี่ยนแปลงเงื่อนไข หรือวิธีการวัดผลสอบเขาศึกษาตอระดับอุดมศึกษา 
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ทําใหมีผลกระทบโดยตรงตอนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาปที่ 5 - 6 เพื่อหวังวาจะทําใหเด็กนักเรียนหัน
ไปตั้งใจเรียนในชั้นเรียนปกติมากขึ้น โดยกําหนดใหตองมีการทดสอบความถนัดทั่วไป (General 
Aptitude Test : GAT) และการทดสอบความถนัดทางวิชาการและวิชาชีพ (Professional Aptitude 
Test : PAT) เพิ่มขึ้นมา แตยังคงการทดสอบทางการศึกษาแหงชาติขั้นพื้นฐาน (Ordinary National 
Educational Test : O-NET) เอาไว ซ่ึง GAT และ PAT เปนการทดสอบที่จะตองใชความรูถึงระดับ 
ช้ันมัธยมศึกษาปที่ 6 สามารถสอบไดทั้งหมด 3 ครั้งตอป สงผลใหเด็กนักเรียนเกิดความตื่นตัวกัน
มากขึ้น ดังนั้น การเปลี่ยนแปลงวิธีวัดผลสอบรูปแบบใหมนี้ ไมไดสงผลใหความรุนแรงในการ
สอบแขงขันเขามหาวิทยาลัยลดลง โดยเฉพาะรูปแบบการรับตรงของสถาบันการศึกษาภาครัฐกลับ
มีคะแนนการสอบที่สูงมาก สาเหตุเหลานี้ตางเปนการเสริมใหเกิดการแขงขัน เพื่อเรียนใน
มหาวิทยาลัยรุนแรงมากยิ่งขึ้น จึงเปดโอกาสใหกับธุรกิจสถาบันกวดวิชา แมวากระทรวง 
ศึกษาธิการไดใชความพยายามในการปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพของสถานศึกษาแลว แตก็ยังไม
สามารถลดคานิยมในการเรียนกวดวิชา  
 ดังนั้น ปจจัยสําคัญที่กระตุนธุรกิจสถาบันกวดวิชาขยายตัว ทําใหเกิดผูประกอบการราย
ใหมเขาสูธุรกิจนี้ทุกป ๆ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย 2551 : 1) ไดแก 
      1. การเปลี่ยนระบบสอบเขามหาวิทยาลัย กระทรวงศึกษาธิการไดเพิ่มสัดสวนของผล
การเรียนเฉลี่ยสะสมตลอดหลักสูตรใหสูงขึ้น ทําใหเด็กนักเรียนตองการหาความรูเพิ่มเติมจากที่
เรียนในโรงเรียน ดวยการเรียนพิเศษเพิ่มเติมตามสถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียง เพื่อใหมีระดับผลการ
เรียนในโรงเรียนที่ดี และสามารถสอบเขามหาวิทยาลัยได ซ่ึงจะตองเตรียมตัวอยางจริงจังและเรียน
พเิศษเพิ่มขึ้น  
      2. การขยายกิจการ และการเปดศูนยการศึกษาขนาดใหญ โดยผูประกอบการธุรกิจ
สถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียงรายใหญไดลงทุนกอสรางศูนยการศึกษาขนาดใหญขึ้น ใหเปนแหลง
รวมของสถาบันกวดวิชาหลายๆ แหงมารวมไวในที่เดียวกัน เพื่อความสะดวกของนักเรียนและ
ผูปกครองในการเดินทาง ขณะเดียวกัน ยังชวยเพิ่มยอดจํานวนเด็กนักเรียนไดมากขึ้นกวาที่เปดเปน
สถาบันเดี่ยวแยกออกไปตางหาก เพราะเด็กนักเรียนสามารถจัดตารางเรียนใหเหล่ือมลํ้ากันได   
     3. การแขงขันเพื่อศึกษาตอในระดับมหาวิทยาลัย มีอัตราการแขงขันอยูในระดับสูงทุก
ป เนื่องจากเด็กนักเรียนสวนใหญตองการศึกษาตอในสถาบันการศึกษาของภาครัฐที่มีช่ือเสียง 
เพราะคานิยมของตลาดแรงงานที่ใหความสําคัญกับสถาบันการศึกษาแตละแหงไมเทากันแต
สถาบันการศึกษาของภาครัฐสามารถรับเด็กนักเรียนไดเพียงจํานวนหนึ่งเทานั้น เด็กนักเรียนจงึตอง
เรียนกวดวิชามากขึ้นเพื่อสามารถสอบแขงขันและผานเขาเรียนในสถาบันการศึกษาของภาครัฐได 
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4. คานิยมของผูปกครอง และตลาดแรงงาน เนื่องดวยในตลาดแรงงานมีการใหคุณคา
ของมหาวิทยาลัยตางๆ ไมเทากัน ผูปกครองจึงมีคานิยมที่ตองการใหเด็กนักเรียนไดเขาเรียนใน
คณะที่ดี และมหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียง ซ่ึงถือเปนการรับประกันจากในสังคมระดับหนึ่งวา จะ
สามารถเขาทํางานในบริษัทที่มีช่ือเสียงได หรือจะมีรายไดดีในอนาคต ผูปกครองจึงสงเสริมให
บุตร-หลานของตนเขาเรียนกวดวิชาเพิ่มเติมจากการเรียนตามปกติ 
      5. มาตรฐานการเรียน และการสอนของโรงเรียน ปจจุบันประเทศไทยเกิดความขาด
แคลนอาจารยทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ทําใหมาตรฐานทางการศึกษาของแตละโรงเรียน
แตกตางกัน อาจารยในชั้นเรียนตามปกติใหเวลาในดานการเรียนการสอนแกเด็กนักเรียนไม
เพียงพอ หรือมีการสอนในรูปแบบเดิม ๆ ซ่ึงขาดการวัดผลการเรียนดวยวิธีการวิเคราะห ดวยเหตุนี้ 
จึงมีผลอยางมากที่ทําใหเด็กนักเรียนตองหันไปพึ่งสถาบันกวดวิชา เพื่อแสวงหาความรูเพิ่มเติม
นอกชั้นเรียน เพราะสถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียง จะมีระบบการเรียนการสอนที่มีมาตรฐานเทาเทียม
กัน 

         
ภาพที่ 1 จํานวนของโรงเรียนกวดวิชาและนักเรียนในโรงเรียนกวดวิชาทั่วประเทศไทย 
ที่มา : สุนีย วรรธนโกมล และ ธานินทร ศิลปจารุ. “ปจจัยสําคัญทางการตลาดและความตองการ
ของผูเรียนที่มีตอการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาเพื่อเตรียมสอบเขาระดับปริญญาตรี.”  
วารสารวิชาการพระจอมเกลาพระนครเหนือ 19, 3 (กันยายน – ธันวาคม 2552) : 426 – 427.  

  

จากปจจัยดังกลาวทําใหความตองการเรียนกวดวิชาของนักเรียนมีปริมาณเพิ่มขึ้น 
สงผลใหโรงเรียนกวดวิชามีการเติบโตขึ้นอยางรวดเร็ว จากรูปที่ 1 และรูปที่ 2 แสดงใหเห็นวา
ตั้งแตป พ.ศ. 2547 - 2551 มีโรงเรียนกวดวิชาที่จดทะเบียนอยางถูกตองเพิ่มเปนจํานวนขึ้นทุกป 
ขณะที่ความตองการทางการตลาดที่มีตอโรงเรียนกวดวิชาก็เพิ่มขึ้นดวยเชนกัน  

ดังนั้นธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาจึงเปนธุรกิจหนึ่งที่มีอนาคตสดใส และสามารถเติบโตได
ทามกลางภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน แตภาวการณแขงขันในธุรกิจนี้กลับทวีความรุนแรงมากขึ้น  
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ทําใหธุรกิจสถาบันกวดวิชาที่มีช่ือหลายแหง ตางหันมาปรับเปลี่ยนกลยุทธใหสามารถอยูรอด
ทามกลางการแขงขันที่รุนแรง ผูประกอบการรายใหมจะตองเผชิญกับปญหาดานตนทุนที่เพิ่ม
สูงขึ้น ผลตอบแทนจากการดําเนินงานที่ไมมีความแนนอน และการเขาสูตลาดธุรกิจสถาบันกวด
วิชาในปจจุบันก็ทําไดยาก เพราะมีสถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียงครองสวนแบงตลาดเปนสวนใหญ
อยูกอนแลว ทําใหผูประกอบการรายใหมตองมีกลยุทธทางการตลาดที่มีความแตกตางอยางชัดเจน 
จึงจะเขาสูตลาดได  
 โรงเรียนกวดวิชาแตละแหงจึงพยายามแสวงหาความโดดเดนที่สามารถนําไปเปนจุด
ขายของตนเอง เพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดในธุรกิจประเภทนี้ใหไดมากที่สุด หัวใจสําคัญ
ของการบริหารการตลาดใหประสบความสําเร็จจําเปนอยางยิ่งที่ตองศึกษาถึงสวนประสมทาง
การตลาดของธุรกิจนั้น ๆ ทั้งในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ และดานสงเสริมการตลาด 
และปจจัยทางจิตวิทยา ดังนั้นในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยจึงตองการศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
2. วัตถุประสงคการวิจัย 
  เพื่อศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
3. ขอบเขตการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดกําหนดขอบเขตในการศึกษาไว ดังนี้ 

3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา ศึกษาขอมูลตาง ๆ ของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา เพื่อทราบถึง
ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
มุงเนนในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
สถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการ และดานภาพลักษณทาง
กายภาพ รวมถึงปจจัยทางจิตวิทยา และปจจัยที่ทําใหการดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ 

3.2 ขอบเขตดานประชากร การกําหนดกลุมประชากร ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ 
ผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3.3 ขอบเขตดานพื้นที่ พื้นที่ที่ใชในการศึกษาคือ สถาบัน หรือโรงเรียนกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 3.4 ขอบเขตดานเวลา ระยะเวลาการศึกษาวิจัย ตั้งแตเดือนมีนาคม–สิงหาคม 2553 รวม
ระยะเวลา 6 เดอืน 
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4. กรอบแนวคิดในการวิจัย 
  

 ผูวิจัยไดทําการศึกษาโดยมกีรอบแนวคิดในการวจิัย ดังนี้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 

ตัวแปรอิสระ 

ภาพที่ 2 กรอบแนวคดิในการศึกษา 

1. ขอมูลพื้นฐานปจจยัสวนบุคคลของผูประกอบการ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ไดแก 

1.1 เพศ 
1.2 อายุ 
1.3 ระดับการศึกษา 
1.4 ประสบการณในการประกอบธุรกิจ 
1.5 ระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจ 

2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของโรงเรียนกวด
วิชาที่ใช ไดแก 
 2.1   ดานเนื้อหาหลกัสูตรและเอกสาร 
 2.2   ดานราคาคาเรียน 
 2.3   ดานสถานที่ 
 2.4    ดานการสงเสริมการตลาด 
 2.5   ดานบุคลากร 
 2.6   ดานกระบวนการ 
 2.7   ดานภาพลักษณทางกายภาพ 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ
โรงเรียนกวดวชิา 

  1. ดานการเงนิ 
  2. ดานลูกคา 
  3. ดานกระบวนการ 
  4. ดานนวัตกรรมและการสรางสรรค 

ตัวแปรตาม 

3. ปจจัยดานจติวิทยา ไดแก 
 3.1  การจูงใจ 
 3.2  การรับรู 
 3.3  การเรียนรู 
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5. ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1.  เพื่อทราบถึงปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 2. ผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา สามารถนําผลของการศึกษาใชเปนขอมูล
ประกอบการพิจารณาในการบริหารงาน เพื่อสนองความตองการของตลาดไดมากที่สุด อันสงผล
ตอสถานะความอยูรอดและความมีเสถียรภาพของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาอยางยั่งยืน 
 
6. นิยามศัพทเฉพาะ 
  เพื่อใหเกิดความเขาใจในความหมายที่ตรงกันในการศึกษาครั้งนี้ผูวิจัยจึงขอกําหนด
ความหมายและขอบเขตของคําศัพทตาง ๆ ไว ดังนี้       
 โรงเรียนกวดวิชา หมายถึง โรงเรียนที่จัดตั้งตาม พ.ร.บ.การศึกษาเอกชน มาตรา 15 (2) 
ประเภทกวดวิชา เพื่อสอนเสริมวิชาตาง ๆ เปนการทบทวนความรู โดยอาจกําหนดเวลาเรียนตาง
จากเวลาเรียนปกติของนักเรียน เชน เรียนเฉพาะวันหยุด เฉพาะภาคฤดูรอน หรือเฉพาะตอนเย็น 
 ผูเรียนกวดวิชา หมายถึง นักเรียนที่ใชบริการโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สวนประสมทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมที่ใชในการดําเนินงานทางการตลาดที่
ผูประกอบการนํามาใชเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารธุรกิจใหบรรลุวัตถุประสงคสูงสุด คือ
ตอบสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Market) โดยการสื่อสารไปยังลูกคาหรือ
กลุมเปาหมาย ในดานเนื้อหาหลักสูตรและเอกสารประกอบการเรียน ราคาคาเรียน สถานที่ การ
สงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และภาพลักษณทางกายภาพ 
 ปจจัยดานจิตวิทยา หมายถึง ปจจัยภายในตัวผูเรียนที่มีผลตอการเรียนกวดวิชา 
ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ และทัศนคติ 
 ปจจัยความสําเร็จ หมายถึง ปจจัยที่ผลลัพธจะสงผลใหธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา มี
ความสามารถในการดําเนินธุรกิจไดอยางเหมาะสม โดยดูจากองคประกอบความสําเร็จ 5 ดาน คือ 
ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและการสรางสรรค และดานอื่น ๆ  
 ความสําเร็จของธุรกิจ หมายถึง ธุรกิจสามารถดําเนินอยูตอไปได โดยบรรลุเปาหมายที่
วางไว และผลประกอบการมีกําไร 
 



 
บทท่ี 2 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาใน
เขตกรุงเทพมหานครครั้งนี้ ผูศึกษาไดนําเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของมาเปนแนวทางใน
การศึกษาดังนี้ 

1. แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
2. แนวคิดกลยุทธการตลาดสําหรับการจัดการธุรกิจบริการ 
3. แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
5. แนวคิดเกี่ยวกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
6. ลักษณะของโรงเรียนกวดวิชา 
7. แนวคิดที่เกี่ยวของกับปจจัยความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
8. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
1.  แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (The Services Marketing Mix) 
เปนแนวคิดที่จะตองประกอบดวยองคประกอบตาง ๆ ที่เพิ่มขึ้นจากสวนผสมทางการตลาดของ
สินคาโดยทั่วไป ซ่ึงประกอบดวยองคประกอบหลัก (7Ps) ดังตอไปนี้ (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา  
2549 : 8-10) 
 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ขอเสนอทั้งหมดของผูขายที่สามารถใหคุณคา
หรือใหประโยชนแกลูกคาได โดยสามารถแบงออกไดเปน 5 ระดับตามองคประกอบของ
ผลิตภัณฑบริการทั้งหมดคือ ผลประโยชนหลัก ผลิตภัณฑพื้นฐาน ผลิตภัณฑที่คาดหวัง ผลิตภัณฑ
เสริม และผลิตภัณฑที่เปนไปได องคประกอบของผลิตภัณฑบริการดังกลาวนําไปใชในการจัดการ
บริการใหประสบความสําเร็จตามเปาหมาย เพื่อที่จะสามารถนําไปใชสรางความแตกตางในดาน
บริการของกิจการที่ยั่งยืนตอไป ผลิตภัณฑของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาคือ อาคารสถานที่ อุปกรณ
การเรียนการสอน ครูผูสอน หลักสูตรและเนื้อหาวิชาการ ภาพพจนของโรงเรียน รวมไปถึงการ
บริการและการอํานวยความสะดวกในดานตางๆ 
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 2.  ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคา (Value) ของบริการกับราคาของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจ
ซ้ือ ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และ
งายตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน โดยการกําหนดราคาจะตองเริ่มจากการกําหนด
วัตถุประสงคของการกําหนดราคา แลวจึงมาพิจารณาถึงวิธีการกําหนดราคาที่เหมาะสม ซ่ึงตอง
พิจารณาถึงขอดีขอเสียของวิธีการกําหนดราคาแตละวิธีอยางรอบคอบ จึงจะสามารถกําหนดราคาที่
เหมาะสมได ดังนั้น ในการกําหนดราคาจะตองมีการพิจารณาทั้งลักษณะของการแขงขันในตลาด
เปาหมายและปฏิกิริยาของลูกคาตอราคาที่แตกตาง เชนคาเรียนตลอดหลักสูตร หรือเลือกเรียนใน
วิชาตาง ๆ ตามสายการศึกษาอาจชําระเปนแตละหลักสูตร หรือชําระเปนรายเดือนทั้งนี้ขึ้นอยูกับ  
กลยุทธที่แตละกิจการนํามาใช 
 3.  ดานสถานที่ (Place) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการนําเสนอบริการใหแกลูกคา 
ซ่ึงจะตองพิจารณาหลักเกณฑที่สําคัญ 2 ประการ คือ การเขาถึงได และความพรอมที่จะใหบริการ
ได โดยการกําหนดกลยุทธการจัดจําหนายบริการ ตองพิจารณาถึงประเด็นหลักในเรื่องของ ทําเล
ที่ตั้ง (Location) และการเลือกชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) ในเรื่องการเลือกทําเล
ที่ตั้งของกิจการนั้น ตองพิจารณาถึงลักษณะของปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการและลูกคาเปนหลัก 
สวนการเลือกชองทางในการนําเสนอบริการจะตองตัดสินใจเลือกชองทางในการนําเสนอบริการที่
มีความเหมาะสมมากที่สุด ในธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา สถานที่ คือสถานที่ตั้งของโรงเรียนซึ่งควรมี
การพิจารณาถึงสถานที่เวลาและความสะดวกของนักเรียนที่จะมาใชบริการหรือความสามารถใน
เร่ืองของการจัดสถานที่ที่ทางโรงเรียนสามารถที่ใหบริการหรืออํานวยความสะดวกได 
 4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหนึ่งที่มีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารกับผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหขอมูลที่จําเปนตางๆ ใหความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ชักจูงใหเกิดการตัดสินใจซื้อ และชวยเตือนความจําใหลูกคา การสื่อสารจะชวยใหลูกคา
เขาใจถึงบริการไดอยางเปนรูปธรรมมากยิ่งขึ้น ซ่ึงตองเลือกใชสวนประสมหรือเครื่องมือในการ
ส่ือสารตางๆ อันไดแก การโฆษณา การขายโดยพนักงานขาย การสงเสริมการขาย การ
ประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง ใหเกิดประโยชนสูงสุดตอการบริการของกิจการ  
 5.  ดานบุคลากร (People) ถือเปนองคประกอบสําคัญของสวนประสมการตลาดบริการ
พนักงานของกิจการมีความสําเร็จในการใหบริการโดยตองแสวงหาวิธีการที่จะพัฒนาพนักงานให
มีจิตสํานึกในการใหบริการแกลูกคา เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตาง
เหนือคูแขงขัน ถือเปนความสัมพันธระหวางพนักงานผูใหบริการกับผูใชบริการ พนักงานตองมี
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ความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการ
แกไขปญหา ซ่ึงจะสามารถสรางคุณคาใหกับองคกรได 
 6.  ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานที่
ปฏิบัติในดานการบริการ ที่นําเสนอใหกับผูใชบริการ ซ่ึงควรจัดทําผังกระบวนการใหบริการ
เพื่อใหการออกแบบกระบวนการผลิตและการนําเสนอบริการเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล และควรนําเทคโนโลยีตาง ๆ มาใชใหเหมาะสม โดยมุงเนนใหทั้งพนักงานของกิจการ
และลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดเปนหลัก 
 7.  ดานภาพลักษณทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงที่เปนรูปธรรมตางๆ 
ที่สามารถมองเห็น หรือรับรูได และใชเปนเครื่องบงชี้ถึงคุณภาพของบริการ ซ่ึงแบงเปน 2 ประเภท
ที่สําคัญคือ ภูมิทัศนบริการ ซ่ึงหมายถึง สภาพแวดลอมทางกายภาพทั้งหมดที่เกี่ยวของกับสถานที่
ในการใหบริการ และส่ิงที่จับตองไดอ่ืนๆ โดยสรางและปรับปรุงหลักฐานทางกายภาพเพื่อชวยให
ทั้งลูกคาและพนักงานเกิดความพึงพอใจตอกิจการ และชวยใหกิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงคที่
กําหนดไวไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
 จะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ประการเปนตัวแปรทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได โดยกลยุทธการตลาดที่ผูประกอบธุรกิจใชนั้น ถาเหมาะสมกับตลาดเปาหมาย 
ยอมเปนประโยชนในการพัฒนากลยุทธ เพื่อรองรับการขยายตัวของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 

2.  แนวคิดกลยุทธการตลาดสําหรับการจัดการธุรกิจบริการ 

 กลยุทธการตลาดสําหรับการจัดการธุรกิจบริการ ธุรกิจที่ใหบริการจะใชเฉพาะ
การตลาดภายนอกหรือกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) นั้นไมเพียงพอ จําเปน
จะตองใชเครื่องมือเพิ่มเติม ดังนี้คือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2546 : 435-436) 
 1.  การตลาดภายใน (Internal marketing) การตลาดภายในของบริษัทจะรวมถึงการ
ฝกอบรมและการจูงใจพนักงานในการบริการ เพื่อการสรางความสัมพันธกับลูกคา รวมถึงบุคลากร
ที่มีความถนัดเพื่อสนับสนุนการใหบริการและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา เพราะบุคลากรเปน
ผูสรางภาพพจนที่ดีคือพนักงานตอนรับ ครูผูสอน เปนตน 
 2.   การตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซ้ือและผูขาย (Interactive marketing) หมายถึง 
การสรางคุณภาพบริการใหเปนที่เชื่อถือ เกิดขึ้นในขณะที่ผูขายใหบริการกับลูกคาซึ่งคุณภาพจะ
เปนที่ยอมรับหรือไมนั้นขึ้นอยูกับความพอใจของลูกคา การพิจารณาคุณภาพ อาคารสถานที่ การ
จัดบรรยากาศในหองเรียนและอุปกรณการเรียนการสอน เปนตน โดยลูกคาจะใชเกณฑตอไปนี้ ใน
การพิจารณาคุณภาพการใหบริการของผูขาย 
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 2.1 การเขาถึงลูกคา (Access) บริการที่ใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกใน
ดานเวลา สถานที่แกลูกคาไมใหลูกคาคอยนาน ทําเลที่ตั้งเหมาะสม อันแสดงถึงความสามารถของ
การเขาถึงลูกคา 
 2.2 การติดตอส่ือสาร (Communication) มีการอธิบายอยางถูกตอง โดยใชภาษา
ที่ลูกคาเขาใจงาย 
 2.3 ความสามารถ (Competence) บุคลากรที่ใหบริการตองมีความชํานาญและมี
ความรูความสามารถในงาน 
 2.4 ความมีน้ําใจ (Courtesy) บุคลากรตองมีมนุษยสัมพันธเปนที่นาเชื่อถือนั้น
ยอมมีความเปนกันเองมีวิจารณญาณ 
 2.5 ความนาเชื่อถือ (Credibility) บริษัทและบุคลากรเหลานั้นตองสามารถที่จะ
สรางความเชื่อมั่นและความไววางใจในบริการโดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา 
 2.6 ความไววางใจ (Reliability) บริการที่ใหลูกคาตองมีความถูกตอง สม่ําเสมอ 
 2.7 การตอบสนองลูกคา (Responsiveness) พนักงานจะตองใหบริการและ
แกปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็วตามที่ลูกคาตองการ 
 2.8 ความปลอดภัย (Security) บริการที่ใหตองปราศจากอันตรายและความเสี่ยง 
 2.9 การสรางบริการใหเปนที่รูจัก (Tangible) บริการที่ลูกคาไดรับจะทําใหเขา
สามารถคาดคะเนถึงคุณภาพของบริการดังกลาวได 
 2.10 การเขาใจและรูจัก (Understanding/Knowing Customer) พนักงานตอง
พยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคาและใหความสนใจตอบสนองความตองการดังกลาว 
 ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาเปนธุรกิจบริการ  จุดสําคัญของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาคือ การ
สรางความพึงพอใจจากบริการที่ไดรับที่เกี่ยวกับการใหวิชาความรู ดังนั้นธุรกิจบริการจึงเปนธุรกิจ
ที่จะตองปรับปรุงและพัฒนาอยูตลอดเวลา เพื่อที่จะใหผูมารับบริการมีความพอใจและมีความ
ตองการใชบริการ เพราะฉะนั้นการบริการจะตองมีการเพิ่มประสิทธิภาพในการบริการอยาง
สม่ําเสมอตองระมัดระวังไมใหเกิดภาพพจนในแงการลดคุณภาพของบริการ รวมทั้งตองรักษา
ระดับความพึงพอใจของผูเรียน 
 
3.  แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญตอความอยูรอดทางการตลาดของผูประกอบการ ซ่ึง
ตองศึกษาถึงกลุมผูบริโภคของตนเองแลวปรับกลยุทธการตลาดของตนเองใหสอดคลองกัน จึงจะ
สามารถแขงขันในการทําธุรกิจได (สุจิตรา ตั้งจิตวิสุทธิ์ 2550 : 9-11) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค กลาวไว ดังนี้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 192) พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผล ในสินคาและ
บริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา  
 เพ็ญศิริ โชติพันธ (2549 : 114) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทํา
การคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและการบริการ โดยคาดวา
จะสนองความตองการของเขาหรือประเด็นหนึ่งคือกิจกรรมของบุคคล เมื่อทําการประเมินผล การ
จัดหา การใช และการใชจายเกี่ยวกับสินคาและบริการ  
 ธงชัย สันติวงษ (2549 : 27) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การ
กระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและ
บริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลว และซึ่งมีสวนในการ
กําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคเปนเรื่องการแสดงออกของมนุษย เพื่อหาทางตอบสนอง
ความตองการของตนเองเกี่ยวกับการซื้อสินคาหรือบริการจากองคการทางการตลาด มีลักษณะเปน
กระบวนการซึ่งสงผลถึงตัวผูบริโภคและสิ่งแวดลอม 
 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 

 เปนโมเดลที่ศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ โดยมี
จุดเริ่มจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (Buyer’s Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
คาดคะเนความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงจะไดรับอิทธิพลตาง ๆ แลวผูบริโภคจะเกิดการ
ตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Purchase Decision) โดย
การซื้อหรือไมซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2541 : 110-123)  

 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่ส่ิงกระตุนใหเกิดความตองการแลวทําใหเกิดการตอบสนอง 
(Response) ดังนั้น โมเดลนี้จึงเรียกวา S - R Theory Koland L Rust,et  ดังแสดงในภาพ 

 

 
 
 
 



 

 

12 

 

 

 

ภาพที่ 3 รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภคและปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ที่มา : Kotler Philip., Marketing Management : Analysis of Consumer Market and Buyer 
Behavior. (New Jersey : Prentice – Hall Inc., 1997), 172. 
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 S - R Theory มีรายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้ 
 1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) เปนสิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย และส่ิงกระตุน

ภายนอก นักการตลาดจําเปนตองใหความสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิด
ความตองการผลิตภัณฑ หรือส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อขายสินคา ซ่ึงอาจใชเหตุ
จูงใจทางดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยาก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกจะประกอบดวย 

 1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาดบริการ (Service Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่
เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) ซ่ึงประกอบดวย 
 1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน คุณภาพของการบริการ รูปแบบ
ของงานบริการตาง ๆ ความสามารถของผูใหบริการ เปนตน 
 1.1.2   ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน อัตราคาธรรมเนียมการบริการ เปนตน 
 1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution Place) เชน 
ที่ตั้งของสถานบริการ สถานที่จอดรถ เปนตน 
 1.1.4  ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา สม่ํา 
เสมอ การใชความพยายามของพนักงาน การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับ
บุคคลทั่วไปถือเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

 1.2  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคกรซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

 1.2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน สภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค 

 1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมๆ  
 1.2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชนกฎหมาย

เพิ่ม-ลดภาษ ี
 1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลตางๆ หรือวัฒนธรรมทางการแตงกาย เปนตน 
 2.กกลองดําหรือความรูสึกนึกคิด (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่

เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ที่มีอิทธิพลจากปจจัยตาง ๆ คือ 
 2.1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture factors) เปนปจจัยที่มีอิทธิพลกระทบตอ
พฤติกรรมของผูบริโภคไดกวางที่สุด ลึกที่สุด ซ่ึงแบงยอยออกเปน 
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 1.  วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 
เชน ลักษณะนิสัยของคนไทยซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของ สังคมไทย ทําใหมีลักษณะ
พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน และเปนสิ่งที่อยูใน สังคมของมนุษยและเปนตัวกอใหเกิดคานิยม การ
รับรู ความอยากได ไป จนถึงพฤติกรรมของมนุษย ส่ิงเหลานี้เมื่อเกิดขึ้นแลวก็ถายทอดใหแกกันมา 

 2.  วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของคนกลุมยอยที่
รวมเปนกลุมใหญ เชน เชื้อชาติ ศาสนา ประเพณี พื้นที่ทางภูมิศาสตร การแตงกาย อาชีพ อายุ เพศ 
เปนตน 

 3.  ชนชั้นในสังคม (Social class) เปนการแบงสมาชิกของสังคมออกเปน
ระดับฐานะที่แตกตางกันโดยถือเกณฑเกี่ยวกับรายได อาชีพ การศึกษา หรือชาติตระกูลอยางใด
อยางหนึ่งหรือหลายอยางรวมกัน ลักษณะที่ สําคัญของชนชั้นสังคมมีดังนี้ (1) บุคคลภายในชั้น
เดียวกันมีแนวโนมจะมีคานิยม พฤติกรรม และบริโภคคลายคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดลําดับสูง
หรือต่ําตามตําแหนงที่ยอมรับในสังคมนั้น (3) ช้ันของสังคมแบงตามอาชีพ รายได ฐานะ ตระกูล 
ตําแหนง หนาที่ หรือบุคลิกลักษณะ (4) ช้ันสังคมเปนลําดับขั้นตอนที่ตอเนื่องกันและบุคคล 
สามารถเปลี่ยนชั้น ของสังคมใหสูงขึ้นหรือต่ําลงได 

 2.1.2  ปจจัยสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภคมีมากมาย เชน กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคมของ
ผูบริโภค เปนตน 

 2.1.3  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) เปนปจจัยที่สงอิทธิพลตอกระบวน 
การตัดสินใจของผูบริโภคที่สําคัญ ๆ ไดแก 

 1.  อายุ (Age) อายุทีแ่ตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
 2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle) การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอน

เปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของ บุคคลทําใหเกิดความตองการใน
ผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 

 3.  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน
และความตองการที่แตกตางกันในการใชสินคานั้น 

 4. โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลก็คือรายไดของบุคคลซึ่งเปนตัวบงบอกถึง อํานาจการซื้อรายไดสูงก็ใชจาย
ไดสูงซ้ือสินคาราคาแพงกวาคนที่มีรายไดต่ํา 

 5. การศึกษา (Education) ผูมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑ
ที่มีคุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา 
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 6. คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) 
คานิยมหรือคุณคาความนิยมในสิ่งของบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่งหรือหมายถึง
อัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต ที่แตกตางกันความ
ตองการยอมตางกัน เชน คนโสดไมตองการรถยนตที่จะอํานวยความสะดวกใหตัวเองมากนัก 
เพราะคิดวาไมจําเปนอยูคนเดียวไมตองใช 

 2.1.4  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ปจจัยภายในประกอบดวย 

 1. การจูงใจ (motivation) เปนการชักนําหรือการเกลี้ยกลอมเพื่อใหบุคคล
นั้นคลอยตามสิ่งที่ใชชักนําเรียกวาแรงจูงใจ (motive) ซ่ึงหมายถึงพลังที่มีอยูในตัวบุคคล พรอมที่
จะกระตุนหรือชี้ทางใหบุคคลกระทําอยางใดอยางหนึ่งเพื่อใหบรรลุเปาหมายของบุคคลนั้น 
สําหรับอิทธิพลที่ทําใหผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑจากรานใดรานหนึ่งหรือจากรายใดรายหนึ่งเปน
ประจําเรียกวาแรงจูงใจอุปถัมภ อาจเกิดจากการบริการ ความซื่อสัตย สถานที่ ความหลากหลาย
ของสินคาหรือความคุนเคยกับผูขาย 

 2. การรับรู (perception) เปนกระบวนการที่บุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศ
หรือส่ิงเราเขามาจัดระเบียบและทําความเขาใจ โดยอาศัยประสบการณเปนเครื่องมือ จากนั้นจํามี
การตอบสนองปฏิกิริยาจะแตกตางกันเพราะการรับรูนี่เอง 

 3.  การเรียนรู (learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมา
จากการไดประสบการณ ไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออม ประสบการณอาจจะไดมาจากการ
ตอบสนองทางความตองการหรือสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 

 4.  ความเชื่อและทัศนคติ (beliefs and attitudes) เปนลักษณะที่แสดงถึง
ความรูสึกนึกคิดที่จะเปนไปได ความเชื่ออาจเกิดจากความรู ความคิดเห็น ศรัทธาจากความรูสึก
หรือความสะเทือนใจเขามาเกี่ยวของดวยหรือไมก็ได ความเชื่อเปนตัวกอใหเกิดภาพลักษณในหมู
ของผูบริโภค ทัศนคติเปนความคิด ความเขาใจ ความคิดเห็น ความรูสึก ทาทางของคนที่มีตอส่ิงใด 

 2.2.  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวย 
  2.2.1  การรับรูปญหา (Problem Recognition) หรือการรับรูถึงความตองการ 

(Need Recognition) เปนการรับรูความแตกตางระหวางสภาพปญหาที่ตองการกับสภาพปจจุบันที่
พอจะกระตุนใหเกิดการตัดสินใจ 

 2.2.2  การคนหาขอมูล (Information Search) เปนขอมูลท่ีผูบริโภคคนหากอน
การซื้อโดยจะหาขอมูลจาก แหลงขอมูลภายนอก (internal Search) เชน จากครอบครัว เพื่อน และ
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ความรูสึกและประสบการณของตนเอง แหลงขอมูลภายนอก (External Search) เปนขอมูลจาก
ส่ือมวลชน พนักงานขาย และการโฆษณา เปนตน 

 2.2.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากทางเลือกที่
คนหามาโดยจะอาศัยเกณฑในการประเมิน ซ่ึงประกอบดวยมาตรฐานและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได และมีการเปรียบเทียบตัวผลิตภัณฑหลายๆ 
ตราสินคา เพื่อหาผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับความพึงพอใจมากที่สุด 

 การตัดสินใจ (Purchase Decision) การซื้อโดยทั่วไปเกิดขึ้นปลีก และอาจ
เกิดขึ้นในสํานักงานและบานของลูกคาได 

 ความรูสึกภายหลังการซื้อขาย (Post purchase feeling) เปนผลลัพธภายหลังการ
ซ้ือและการใชผลิตภัณฑไปแลว ถาผลที่ไดรับเปนความพึงพอใจผูบริโภคก็จะมีการซื้อซํ้า 

 2.3 การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคหรือผูซ้ือ (Buyers purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

  2.3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) คือการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจ
เลือกซื้อประเภทของผลิตภัณฑหนึ่ง 

  2.3.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice) คือการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจ
เลือกซื้อตราสินคาของผลิตภัณฑประเภทหนึ่ง 

  2.3.3  การเลือกผูขาย (Dealer choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ผูขายเลือกซื้อสินคาหนึ่ง ซ่ึงผูบริโภคมักคํานึงถึงสถานที่ขาย 

  2.3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) คือ การที่ผูบริโภคจะ
ตัดสินใจเลือกเวลาเพื่อซ้ือสินคา 

  2.3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) คือ การที่ผูบริโภคจะ
ตัดสินใจเลือกปริมาณสินคาที่ตองการซื้อ 

 สรุป การตัดสินใจ หมายถึง ความคิดและการกระทําตาง ๆ ที่นําไปสูการเลือกตกลงใจ
ในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่งจากทางเลือกที่มีอยูหลายทาง เชน คุณลักษณะของโรงเรียน
คุณภาพของผูบริหาร คุณภาพของบุคลากร และคุณภาพของนักเรียนที่มีความรูความสามารถ 
วิสัยทัศนของผูบริหารและบุคลิกภาพที่ดี รวมถึงสภาพแวดลอมภายในและนอกหองเรียนที่มีความ
เหมาะสมและสะอาดรมร่ืน 

4.  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) 
 การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายใน

ตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา ไดแก 
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การจูงใจ 
 แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง แรงผลักดัน ความมุงประสงค หรือความตองการตางๆ 

ซ่ึงเปนจุดเริ่มตนของสิ่งที่ตามนั่นคือ พฤติกรรม ถึงแมจะเปนปจจัยสําคัญเพื่อการเขาใจพฤติกรรม
ของมนุษยก็ตาม แตก็มิใชปจจัยเพียงประการเดียว จําเปนตองศึกษาเรื่องสิ่งจูงใจขยายคลุมออกไป
จนถึงเรื่องราวของความเขาใจและการเรียนรูควบคูกันไปอยูเสมอ การตัดสินของผูบริโภคจึงมัก
ไดรับอิทธิพลจากสิ่งจูงใจหลายชนิด มากกวาส่ิงจูงใจชนิดใดชนิดหนึ่งโดยเฉพาะสิ่งจูงใจ เปนสิง่ที่
แสดงออกเพื่อมุงสูเปาหมายชนิดตาง ๆ ก็คือ ความตองการที่ไดเลือกเฟนไวแลวนั่นเอง และ
ส่ิงจูงใจเหลานี้จะฝงแนนอยูตลอดเวลา และจะตอตานตอการเปลี่ยนแปลงที่เกิดจากอิทธิพลของ
ปจจัยภายนอก ส่ิงจูงใจจะเปนสวนประกอบทางจิตวิทยาที่สําคัญยิ่งของตัวตน และในเวลาเดียวกัน
ก็จะไดรับการเสริมเขาไป จากประสบการณที่ไดรับตลอดชั่วชีวิตของเขา จริงเปนการสมควรที่จะ
ไดทราบถึงลักษณะและระเบียบของมัน ซ่ึงจะเปนประโยชนอยางยิ่งตอการปรับการทํางาน
ทางดานการตลาดใหเขากับสิ่งจูงใจดังกลาวอันเปนสิ่งสําคัญที่จะกําหนดพฤติกรรมทั้งหลาย 

 พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตองการที่
ไดรับการกระตุนจากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย 
นักการตลาดตองศึกษาถึงแรงจูงใจที่เกิดขึ้นภายในตัวมนุษยถือวาเปนความตองการของมนุษยอัน
ประกอบดวยความตองการดานรางกายและความตองการดานจิตวิทยาตาง ๆ ความตองการเหลานี้ 
ทําใหเกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน นักจิตวิทยาไดเสนอทฤษฎีการจูงใจ
ที่มีช่ือเสียง คือทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว 
 

ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว 
 ทฤษฎีการจูงใจที่เปนที่รูจักกันกวางขวางมากทฤษฎีหนึ่ง คือ “ทฤษฎีลําดับขั้นความ

ตองการของมาสโลว” (Maslow’s hierarchy of needs) ทฤษฎีของมาสโลว ยึดถือขอสมมติฐาน 4
ประการ ดังนี้ (ดารา ทีปะปาล 2542 : 79-82) 

 1.  มนุษยทุกคนมีรูปแบบการรับแรงจูงใจคลายคลึงกัน โดยผานมาจากแหลงกําเนิด
ภายในรางกาย และจากการปฏิกิริยาสัมพันธทางสังคม (Social interaction) 

 2.  แรงจูงใจบางอยางมีความจําเปนขั้นพื้นฐานและสําคัญมากกวาแรงจูงใจอยางอื่น 
 3.  แรงจูงใจที่มีความจําเปนขั้นพื้นฐานมากกวา จําเปนจะตองไดรับการตอบสนองให

ไดรับความพอใจกอนจนถึงระดับแรงจูงใจนอยที่สุด กอนที่แรงจูงใจดานอื่นจะไดรับแรงกระตุน 
 4.  เมื่อแรงจูงใจขั้นพื้นฐานไดรับการตอบสนองจนไดรับความพอใจแลว แรงจูงใจขั้น

ที่สูงกวาก็จะเกิดขึ้นเขามาแทนที่ 
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 มาสโลวไดจัดลําดับขั้นความตองการของมนุษยออกเปน 5 ประเภท 5 ระดับ ดังนี้ คือ  
 ระดับที่ 1  ความตองการทางดานรางกาย (Physiological needs) ไดแก ความตองการ

ขั้นพื้นฐานเบื้องตน อันเปนสิ่งจําเปนเพื่อการดํารงชีพของมนุษย ไดแก อาหาร น้ํา อากาศ พักผอน
หลับนอน และความตองการทางเพศ เปนตน ความตองการเหลานี้จะตองไดรับการตอบสนองจน
เปนที่พอใจกอนความตองการในระดับสูงขึ้นจึงจะเกิดขึ้น 

 ระดับที่ 2  ความตองการความปลอดภัย (Safety needs) เปนความตองการที่เกิดขึ้น
ภายหลังจากความตองการในระดับที่ 1 ไดรับการตอบสนองจนเปนที่พอใจแลวและมีความรูสึก
อิสระไมตองเปนหวงกังวลกับความตองการทางดานรางกายอีกตอไป ความตองการความปลอดภัย
จึงเกิดขึ้น ความตองการนี้จะเห็นไดชัดในเด็กเล็ก ซ่ึงตองการความอบอุนปลอดภัยจากพอแม ซ่ึง
สอดคลองตามลักษณะ “ความตองการหลีกเลี่ยงอันตราย” (harmavoidance need) ของเมอรเรย  

 นักการตลาดใชความกลัวเปนสิ่งดึงดูดใจ (fear appeal) ในการโฆษณา โดยมีเปาหมาย
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความกลัวในสิ่งที่ไมพึงประสงค หรืออันตรายที่จะเกิดขึ้น หากไมซ้ือผลิตภัณฑ
บางอยางไปใชก็สอดคลองกับแนวความคิดตองการความปลอดภัย และตองการหลีกเล่ียงอันตราย
ดังกลาว เชน การขูใหผูบริโภคกลัววา เงินเฟอจะทําใหราคาสินคาสูงขึ้นอยางมาก ก็จะเปน
แรงผลักดันใหผูบริโภครีบซื้อสินคาทันที เปนตน  

 ระดับที่ 3  ความตองการทางสังคม (Social needs) บางครั้งเรียกอีกอยางหนึ่งวา “ความ
ตองการความรักและการเปนเจาของ” (love and belongingness) เปนความตองการที่จะมีความรัก
ความผูกพันกับผูอ่ืน เชน ความรักจากเพื่อน เพื่อนรวมงาน ครอบครัว หรือคนรัก เปนตน ซ่ึงความ
รักดังกลาวนี้มีความหมายรวมถึงทั้งการใหและการรับความรักดวย ซ่ึงความตองการดังกลาวนี้ 
เมอรเรย เรียกวา “ความตองการความรักความผูกพัน” (affiliation need)  

 ระดับที่ 4  ความตองการมีเกียรติยศมีศักดิ์ศรีในสังคม (esteem needs หรือ egoistic 
needs) เปนความตองการที่เกี่ยวของกับความรูสึกของตนเองวาตนเองมีประโยชนมีคุณคา และ
ตองการใหผูอ่ืนเห็นคุณคาของตน ยอมรับนับถือยกยองตนวาเปนผูมีช่ือเสียง มีเกียรติยศ และมี
ศักดิ์ศรีดวย ซ่ึงความตองการดังกลาวนี้ มีลักษณะเหมือนกับ “ความตองการประสบความสําเร็จ” 
(achievement need) ของเมอรเรย นั่นเอง 

 ระดับที่ 5 ความตองการสมหวังในชีวิต (self-actualization หรือ self-fulfillment needs) 
เปนความตองการขั้นสูงสุดที่บุคคลปรารถนาที่จะไดรับผลสําเร็จในสิ่งที่ตนคิด และตั้งความหวัง
ไว ซ่ึงแตละคนตางตั้งความมุงหวังของตนเองไวแตกตางกัน จึงยากที่จะใหคํานิยามได แตหากจะ
กลาวงายๆ ก็อาจจะกลาวไดวา ความตองการนี้เปนความตองการที่ตนอยากจะใหตนเองเปนใน
ชีวิต เพื่อบรรลุวัตถุประสงคที่ไดตั้งความหวังไว 
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 ความตองการทั้ง 5 ระดับ อาจจําแนกออกไดเปน 2 ขั้น เพื่อใหมองเห็นความแตกตาง
ของความตองการที่งายขึ้น คือ  

 1.  ความตองการขั้นต่ํา (Lower – order needs) เปนความตองการที่จะตองไดรับการ
ตอบสนองกอนเพื่อใหเกิดความพอใจภายนอก ไดแก ความตองการทางดานรางกาย และความ
ตองการความปลอดภัย 

 2.  ความตองการขั้นสูง (Higher – order needs) เปนความตองการที่จะไดรับการ
ตอบสนองทีหลังเพื่อกอใหเกิดความพอใจภายใน ไดแก ความตองการดานสังคม ความตองการมี
เกียรติยศ มีศักดิ์ศรีในสังคม และความตองการความสมหวังในชีวิต  

 ปญหาสําคัญอีกประการหนึ่งทางการตลาดก็คือ ทําไมผูบริโภคจึงซื้อสินคาหรือบริการ
นั้นสิ่งที่เปนแรงผลักดันใหผูบริโภคทําการซื้อเรียกวา แรงจูงใจในการซื้อ แรงจูงใจในการซื้อของ
ผูบริโภคอยูบนพื้นฐานความตองการทางรางกายและจิตใจของผูบริโภค ซ่ึงจําแนกได 5 ประเภท 

 1.  แรงจูงใจพื้นฐาน ในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของผูบริโภคการที่ผูบริโภค
ซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง มักขึ้นอยูกับความตองการพื้นฐานทางรางกาย ฐานะ อาชีพ รายได  

 2.  แรงจูงใจขั้นเลือกสรร การตัดสินใจซื้อสนองผูบริโภคภายใตอิทธิพลของแรงจูงใจ
ขั้นนี้คือ การพิจารณาถึงตราของสินคาและบริการ เชน เมื่อผูบริโภคตัดสินใจไปคลินิก ก็จะ
พิจารณาวาความเชื่อถือคลินิกใดใกลบาน 

 3.  แรงจูงใจดานเหตุผล เหตุผลที่บริโภคมักนํามาพิจารณาตัดสินใจซื้อหรือใชบริการ
ไดแก คุณภาพของการบริการตรวจรักษาคือรักษาแลวหายจากอาการในระยะเวลาที่เหมาะสมราคา
ถูก มีอุปกรณเครื่องมือทางการแพทยพรอม เปนตน 

 4.  แรงจูงใจดานอารมณ เปนความรูสึกโดยปราศจากการไตรตรองถึงขอดีและขอเสีย
ของสินคาและบริการ ความรูสึกนึกคิดที่เปนแรงจูงใจดานนี้ เชน ความตองการความแตกตาง
แปลกประหลาดแหวกแนว ความเชื่อมั่นวาเขากับพวกพองไดดี เชน การสวมยีนสสําหรับหนุม
วัยรุนความดึงดูดในทางเพศ เชน เครื่องสําอางที่กล่ินหอมเยาเสนห ความลึกลับ มหัศจรรย เชน 
การรับประทานทองคําเปลวเพื่อใหสุขภาพดี ความมีศักดิ์ศรีและเปนเอกลักษณ 

 5.  แรงจูงใจดานการอุปถัมภเกื้อกูลเปนแรงจูงใจที่เกิดจากแรงผลักดันหลายดาน
ประกอบดวย การที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและบริการที่มีการใหสวนลด สวนลดราคา และ
สนับสนุนการใหบริการใหงายขึ้น เปนตน 

 ในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอาจมีแรงจูงใจหลายประเภทประกอบกันก็ได
ผูบริโภคแตละคนจะมีพลังผลักดันในการตัดสินใจที่แตกตางกัน เปนผลมาจากพันธุกรรม สภาวะ
แวดลอมครอบครัว เพื่อน วัฒนธรรม และสิ่งอื่น ๆ ส่ิงเหลานี้จะประกอบกันเปนตัวตนสนอง
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บุคคลที่เรียกวาการประจักษตน ซ่ึงในการสงเสริมการตลาด นักการตลาดตองการรูถึงสวนที่เปน
กลุมของผูบริโภคเปาหมาย เพื่อที่จะพยากรณการซื้อของกลุมผูบริโภค เปาหมายจะชวยใหสามารถ
กําหนดจุดประสงคการสงเสริมการตลาดไดชัดเจน และดําเนินงานไดอยางมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

ทฤษฎีการจูงใจของแม็คเคลลแลนด 
 ในขณะที่ทฤษฎีลําดับขั้นของมาสโลว ไดมีการทบทวนกัน ทฤษฎีการจูงใจของแม็ค

เคลลแลนด (McClelland) ไดรับการสนับสนุนจากผลงานการวิจัยอยางมาก ตามทฤษฎีของเขานั้น
ยึดถือความเชื่อวาความตองการของคนที่จะเปนแรงจูงใจที่สําคัญมี 3 ประการ คือ (ดารา ทีปะปาล 
2542 : 83-84) 

 1.  ความตองการประสบความสําเร็จ (Need for achievement หรือ nAch) 
 2.  ความตองการความรักความผูกพัน (Need for affiliation หรือ nAff) 
 3.  ความตองการอํานาจบารมี (Need for power หรือ nPow) 
 แม็คเคลลแลนด ไดทําการวิจัยตามแนวความคิดของความตองการทั้ง 3 ประการ 

ดังกลาว และไดสรุปผลการวิจัยที่นาสนใจไวดังนี้  
 บุคคลที่ตองการประสบผลสําเร็จสูง (nAch) จะแสวงหาแนวทางเพื่อกาวไปขางหนาจะ

ใชความพยายามเพื่อมุงไปสูความสําเร็จ และจะมีความรับผิดชอบในการแกปญหาตางๆ จาก
การศึกษาของแม็คเคลลแลนดพบวา รอยละ 85 ของนักศึกษาที่มีความตองการประสบผลสําเร็จสูง
จะเขาสูอาชีพที่ตองการผูมีความสามารถที่จะเผชิญกับความเสี่ยงและการตัดสินใจ และมีโอกาสที่
ประสบผลสําเร็จที่ยิ่งใหญ เชน งานการจัดการธุรกิจ เปนตน  

 บุคคลที่ตองการความรักความผูกพันสูง (nAff) แม็คเคลลแลนด มองความตองการนี้
คลายกับความตองการระดับที่ 3 ของมาสโลว เขาไดสรุปผูมีความตองการทางดานนี้สูงไววา พวก
นี้ไดจัดลําดับความสําคัญ ความตองการที่อยากจะอยูรวมกับผูอ่ืน มากกวาความตองการเพื่อ
ความสําเร็จ ตัวอยางเชน จากการศึกษาโดยการทดลองการใหมีโอกาสเลือกผูชวยในการทํางาน
อยางหนึ่งพบวาบุคคลที่ตองการประสบผลสําเร็จสูง (nAch) จะเลือกผูชวยที่มีคุณสมบัติแสดงถึง
ความสามารถเปนสําคัญ สวนบุคคลที่ตองการความรักความผูกพันสูง (nAff) จะเลือกเพื่อนของเขา
มาเปนผูชวยรวมงาน จะเห็นไดชัดวา บุคคลที่มีความตองการความรัก ความผูกพันสูง จะตัดสินใจ
โดยยึดถือความสบายใจในการทํางาน มากกวาที่จะยึดถือความสําเร็จของงาน 

 บุคคลที่มีความตองการอํานาจบารมีสูง (nPow) ซ่ึงหมายถึง ความปรารถนาอยากได
อํานาจบารมีเพื่อนําไปใชควบคุมกํากับผูอ่ืน บุคคลผูตองการมีอํานาจบารมีสูงตามแนวความคิด
ของแม็คเคลลแลนด มีความตองการอํานาจแยกเปน 2 แนวทาง คือ ในทางบวก เปนความ
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ปรารถนาอยากมีอํานาจบารมี สามารถเชิญชวนและดลบันดาลใจผูอ่ืนใหคลอยตามยอมรับได หรือ
ในทางลบ เปนความปรารถนาตองการ 3 รายการ ความตองการของมนุษยของเมอรเรย (Merray’s 
list of human needs) 
 ผลงานของเมอรเรย มีผลกระทบตอทฤษฎีการจูงใจอยางมาก เมอรเรย ไดเสนอแนะ
รายการความตองการพื้นฐานของมนุษยที่เปนแรงผลักดันภายในกํากับใหมนุษยแสดงพฤติกรรม
ตางๆ ประกอบดวย 20 ประการดวยกัน ดังนี้คือ  

1. ตองการถอมตน (abasement) 
2. ตองการประสบผลสําเร็จ (achievement) 
3. ตองการความรักความผูกพัน (affiliation) 
4. ตองการความกาวราว (aggression) 
5. ตองการมีอิสรภาพ (autonomy) 
6. ตองการตอบโตตอตาน (counteraction) 
7. ตองการปกปองตนเอง (defendance) 
8. ตองการใหผูอ่ืนเคารพนบนอบ (deference) 
9. ตองการมีอิทธิพลเหนือผูอ่ืน (dominance) 
10. ตองการแสดงออกใหปรากฏ (exhibition) 
11. ตองการหลีกเลี่ยงอันตราย (harmavoidance) 
12. ตองการหลีกเลี่ยงส่ิงที่ทําใหอับอาย (infavoidance) 
13. ตองการอุปถัมภเล้ียงดูผูอ่ืน (nurturance) 
14. ตองการมีระเบียบเรียบรอย (order) 
15. ตองการเลนสนุกสนาน (play) 
16. ตองการปฏิเสธไมยอมรับในสิ่งที่ไมชอบ (rejection) 
17. ตองการแสวงหาความตื่นเตน (sentience) 
18. ตองการทางเพศ (sex) 
19. ตองการความชวยเหลือจากผูอ่ืน (succorance) 
20. ตองการความเขาใจ (understanding) 

 ความตองการเหลานี้สามารถนําไปประยุกตใชทางการตลาดไดมาก แตก็มีนักวิจารณ
มักจะโตแยงวา ความตองการตางๆ ที่เมอรเรยเสนอแนะ ไมไดมีพื้นฐานมาจากผลการวิจัย แตเปน
ส่ิงที่ไดมาจากการสังเกตบุคคลและประสบการณทางคลินิกของเขาเอง แนวความคิดของเมอรเรย
จึงไมมีหลักฐานเพียงพอทางดานการวิจัยที่จะสนับสนุนหรือคัดคาน 
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ทฤษฎีการจูงใจของแม็คไกร 
 แม็คไกร (McGuire) ไดพัฒนาระบบการจําแนกประเภทของแรงจูงใจ ที่มีลักษณะชี้

เฉพาะมากกวาของมาสโลว แรงจูงใจทางดานจิตวิทยาของแม็คไกร ที่นํามาใชทางการตลาดมาก
และที่สําคัญที่นักการตลาดควรทราบ มีดังนี้ (ดารา ทีปะปาล 2542 : 85-87) 

 1. ความตองการความสอดคลองกัน (Need for consistency) เปนความตองการของ
ผูบริโภคที่ตองการใหทุกดานทุกสวนของตนเอง สอดคลองกลมกลืนซึ่งกันและกัน ไดแก ทัศนคติ 
พฤติกรรมที่แสดงออกตางๆ ความคิดเห็น ภาพลักษณเกี่ยวกับตนเอง (self-images) และความ
คิดเห็นของผูอ่ืน เปนตน ซ่ึงสิ่งตางๆ ดังกลาวนี้ จะตองไมเกิดความขัดแยงกัน นักการตลาดใช
แนวความคิดนี้ไปดําเนินงานการตลาดหลายทาง อยางเชน การจัดสวนประสมการตลาด
(Marketing mix) จะตองจัดองคประกอบสวนประสมใหสอดคลองกลมกลืนกัน เชนตัวผลิตภัณฑ
ที่กําหนดตําแหนง เปนผลิตภัณฑประเภทหรูหรา (luxury product) ดวยการออกแบบที่สวยงาม
บรรจุในกลองราคาแพง จัดจําหนายในชองทางที่จํากัด และทําการโฆษณาเขาถึงกลุมเปาหมาย
พิเศษโดยเฉพาะ การกําหนดราคาขายก็จะตองแพงเปนพิเศษดวย ไมสมควรตั้งราคาที่เทากันหรือ
ต่ํากวาผลิตภัณฑโดยทั่วไป มิฉะนั้นจะทําใหเกิดความไมสอดคลองกัน และอาจเปนสาเหตุทําให
ผูบริโภคปฏิเสธไมยอมซื้อผลิตภัณฑนั้นได ตัวอยางเชน นาฬิกาโอเมกา (Omega) เคยประสบกับ
ปญหานี้ เมื่อลดราคานาฬิกาโอเมกาลงในป ค.ศ.1980 ทําใหบริษัทเกือบลมละลาย กอนที่ผูบริหาร
ชุดใหมจะเขามารื้อฟน เพื่อใหสอดคลองกับภาพลักษณเดิมของตรา  

 นอกจากนั้นการดําเนินงานการตลาดที่ไมสอดคลองกัน อาจจะทําใหผูบริโภคเกิด
ความรูสึกไมสบายใจ เกิดความกังวลใจวาตนเองตัดสินใจซื้อถูกหรือไม ซ่ึงสภาพเชนนี้มักจะ
เกิดขึ้นเสมอหลังการซื้อเมื่อผูบริโภคซ้ือสินคาราคาแพง และเปนการตัดสินใจซื้อท่ีมีความสําคัญ 
สภาพทางจิตใจของผูบริโภคดังกลาวนี้ทางจิตวิทยา เรียกวา “Cognitive dissonance” 

 2.  ความตองการทราบเหตุผลที่เปนที่มาของสิ่งตางๆ (Need to attribute causation) 
เปนความตองการเพื่อที่จะทราบวาใคร หรืออะไรเปนสาเหตุที่ทําใหส่ิงตางๆ เกิดขึ้นและสิ่งที่
เกิดขึ้นนั้นจะเกิดผลในทางที่ดีหรือไมดีกับตัวเองหรือส่ิงอื่นๆ อยางไรความตองการทราบสาเหตุ
เพื่อนําไปวินิจฉัยในส่ิงตางๆ ทําใหเกิดทฤษฎีขึ้นมาทฤษฎีหนึ่งเรียกวา “ทฤษฎีการอางเหตุผล” 
(Attribution theory) แนวความคิดนี้ทําใหเราเขาใจวา ทําไมการจัดทําขาวสารโฆษณาแตเพียงอยาง
เดียวไมเพียงพอ จําเปนจะตองใชบุคคลที่นาเชื่อถือมาอางอิงประกอบดวย จึงทําใหผูบริโภคเกิด
ความคลอยตามยอมรับจะเห็นไดชัดวา การใชพนักงานขายใหคําแนะนําผูบริโภคเพื่อจูงใจใหเกิด
การซื้อ หรือการใชขาวสารโฆษณาตางๆ เพื่อโนมนาวจิตใจผูบริโภคจะมีแนวโนมที่จะลดความ
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เชื่อถือคําแนะนําเหลานี้ (discount the advice) แตในทางตรงกันขาม หากคําแนะนําเดียวกันนี้เปน
คําแนะนําจากเพื่อจะไดรับการยอมรับและเชื่อถือมากกวา 

 3.  ความตองการที่จะสามารถจําแนกสิ่งตางๆ ได (Need to categorize) เปนความ
ตองการของทุกคน เพื่อที่จะสามารถจําแนกจัดองคประกอบขอมูล และประสบการณใหมี
ความหมายที่เขาใจได และสามารถนํามาใชประโยชนอยางใดอยางหนึ่งได ความสามารถเหลานี้
ถูกสรางขึ้นและเก็บไวในสมอง ซ่ึงสามารถเรียกนํามาใชโดยผานกระบวนการขอมูลดังกลาว
มาแลวเชน เราใชราคาเปนเครื่องมือในการจําแนวความแตกตางของผลิตภัณฑออกเปนประเภท
ตางๆรถยนตราคาสูงกวา 800,000 บาท กับรถยนตราคาต่ํากวา 800,000 บาท อาจแสดงใหเห็น
ความแตกตางอันเกิดจากขอมูลโดยใชระดับราคาเปนเกณฑในการแบง บริษัทจํานวนมาก กําหนด
ราคาผลิตภัณฑที่ 99 บาท 199 บาท และ 499 บาท เปนตน เหตุผลสําคัญเพื่อหลีกเล่ียงการจัดเขา
กลุมผลิตภัณฑราคา 100 บาท 200 บาท และ 500 บาท นั่นเอง 

 4.  ความตองการที่จะสามารถบอกความหมายโดยนัยได (Need for cues) แรงจูงใจนี้จะ
สะทอนออกมาในรูปของความตองการที่จะสามารถสังเกตเห็น ส่ิงบอกเหตุหรือสัญลักษณตางๆ 
ในอันที่จะทําใหบอกความหมายโดยนัยวาเรามีความคิดหรือความรูสึกอยางไรความประทับใจ 
(impressions) ความรูสึกตางๆ (feelings) และทัศนคติ (attitudes) ส่ิงเหลานี้ถูกสรางขึ้นมาภายใน
จิตใจ โดยการมองพฤติกรรมของตัวเราเอง และมองพฤติกรรมของผูอ่ืน และสรุปเปนความหมาย
โดยนัย (drawing inferences) เพื่อแสดงความคิดออกมาวา เรามีความรูสึกและมีความคิดอยางไร 
ตัวอยางเชน เสื้อผา มีบทบาทสําคัญที่แสดงใหเห็นถึงความหมายที่ซับซอนซอนเรน (subtle 
meaning) ของภาพลักษณที่ปรารถนา (desired image) และแบบการดํารงชีวิต (lifestyle) ของ
ผูบริโภคเปนอยางดี แนวความคิดของเสื้อผาที่สวมใสที่เปนสัญลักษณแสดงความหมายมี
ความสําคัญตอบริษัทอยางมาก จนกระทั่งวาบางบริษัทในประเทศสหรัฐอเมริกาไดวาจางบริษัทให
คําปรึกษาเกี่ยวกับการออกแบบเสื้อผา เพื่อใหผูบริหารของบริษัทสวมใสเปนพิเศษโดยมี
จุดมุงหมายเพื่อใหสอดคลองกับภาพลักษณที่พึงปรารถนาของบริษัท 

 5. ตองการความมีอิสรภาพ (Need for independence) ความตองการความมีอิสรภาพ
หรือการปกครองตนเอง (self-government) เปนคุณลักษณะของวัฒนธรรมของชาวอเมริกา แตดู
เหมือนวาเปนลักษณะสวนบุคคลที่ทุกชาติทุกภาษา และทุกวัฒนธรรมมีความตองการนี้ เพียงแตวา
จะแตกตางกันเฉพาะระดับของความมีอิสรภาพเทานั้น คนชาวอเมริกาไดรับการฝกอบรม ส่ังสอน
ถายทอดกันมาวา ความมีอิสรภาพเปนสิ่งที่ถูกตองเหมาะสม รวมทั้งเปนสิ่งจําเปนที่ทุกคนจะ
แสดงออกเพื่อสนองความตองการนี้ดวย ในทางตรงกันขาม ในบางประเทศอยางเชนประเทศญี่ปุน 
เปนตน การสนองความตองการในเรื่องนี้จะถูกคัดคานไมเห็นดวย ในขณะที่การสนองความ
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ตองการทางดานความรักความผูกพัน (need for affiliation) จะไดรับการยอมรับจากสังคมมากกวา 
สําหรับคนไทยแมวามีความตองการอิสรภาพ แตวัฒนธรรมไทยและความเชื่อบางอยางที่ไดรับการ
ถายทอดสั่งสอนกันมา เชนสอนใหเชื่อถือผูใหญ ผูสูงอายุ “ตามหลังผูใหญหมาไมกัด” เปนตน จึง
ทําใหระดับความตองการในขอนี้ลดลง 

 นักการตลาดในประเทศสหรัฐอเมริกา จะตอบสนองแรงจูงใจขอนี้ดวยการโฆษณา
ผลิตภัณฑโดยใชขอความวา “จงทําตามแนวทางของคุณเอง” (Do your own thing) และ “จงเปนตัว
ของตนเอง” (be your own person) เปนสิ่งดึงดูดใจในการโฆษณา 

 6.  ความตองการสิ่งแปลกใหม (Need for newly) เปนความตองการของทุกคนที่จะ
แสวงหาความแปลกใหม เพื่อหลีกเลี่ยงความจําเจและซ้ําซาก ซ่ึงพฤติกรรมเชนนี้นักการตลาด
เรียกวา “พฤติกรรมเพื่อแสวงหาความหลากหลาย” (variety-seeking behavior) และอาจกลาวไดวา
เปนเหตุผลสําคัญของการเปลี่ยนไปใชตราใหม (brand switching) ของผูบริโภค หรือพฤติกรรม
การซื้ออยางที่เรียกกันวา “การซื้ออันเกิดจากแรงดลใจฉับพลัน” (impulse purchasing) ความ
ตองการในสิ่งแปลกใหมจะเปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลา นั่นคือ เมื่อไรก็ตามที่บุคคลอยูใน
สภาพแวดลอมที่คงที่เหมือนเดิมนานๆ ก็จะทําใหเกิดความเบื่อหนาย และอยากที่จะเปลี่ยนแปลง
บรรยากาศบาง จะเห็นไดวา อุตสาหกรรมการทองเที่ยว (travel industry) จะทําการแบงสวนตลาด
การทองเที่ยวในวันหยุด (vacation market) ออกเปนสวนๆ เปน “การทองเที่ยวเพื่อการผจญภัย” 
(adventure) “การทองเที่ยวในวันหยุด” (vacations) “การทองเที่ยวเพื่อคลายเครียด” (relaxing) เพื่อ
สนองกลุมลูกคาแตละกลุมที่มีความตองการแปลกใหมไมเหมือนกัน 

 7.  ความตองการแสดงตนเองใหประจักษ (Need for self-expression) แรงจูงใจนี้จะ
เกี่ยวของกับความตองการเพื่อแสดงความเปนตนเอง ใหผูอ่ืนไดรับรูซ่ึงจะออกมาในรูปการกระทํา
บางอยางที่สะทอนใหเห็นความตองการนี้ เพื่อแสดงใหเห็นวาตนเองเปนใครและตองการจะให
เปนอะไร ตัวอยางการซื้อผลิตภัณฑหลายอยางเชน เส้ือผา และรถยนต เปนการเปดโอกาสให
ผูบริโภคไดแสดงตนเองตอผูอ่ืนเปนอยางดี เพราะผลิตภัณฑเหลานี้เปนสัญลักษณที่แสดง
ความหมาย การใสเส้ือนอกผูกเนคไทหรือการนั่งรถเบนซ มีจุดมุงหมายมากกวาเพื่อใหรางกาย
อบอุนหรือเพื่อเปนยานพาหนะ เพราะแทจริงแลวเขาตองการที่จะแสดงสถานภาพทางสังคม(social 
status) ใหสังคมยอมรับเขา 

 8.  ความตองการเพื่อปองกันตัวเอง (Need for ego-defense) ความตองการเพื่อปกปอง
คุมครองตนเอง เปนแรงจูงใจที่สําคัญอีกอยางหนึ่ง เมื่อไรก็ตามที่บุคคลถูกคุกคามภาพลักษณของ
ตนเอง ก็จะเปนแรงจูงใจใหบุคคลนั้นปองกันภาพลักษณของตนเอง (self-image หรือ self-
concept) ดวยการแสดงพฤติกรรมและทัศนคติบางอยางเพื่อปองกัน ผลิตภัณฑหลายอยางที่
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สามารถชวยปองกันภาพลักษณแหงตนได ผูบริโภคที่มีความรูสึกไมมั่นคง เกรงวาภาพลักษณของ
ตนเองจะสูญเสียไปในสายตาของผูอ่ืนเพราะตนเองมองตนเองวา เปนคนทันสมัยมีรสนิยมสูง ใน
กรณีเชนนี้ ผูบริโภคก็จะซื้อผลิตภัณฑที่มีตราหรือยี่หอที่เปนนิยมแพรหลายและมีช่ือเสียงมาใช 
ทั้งนี้เพื่อปองกันการซื้อผิดพลาด อันอาจทําใหภาพลักษณของตนเองเสียไป 

 9.  ความตองการไดรับการเสริมแรง (Need for reinforcement) เรามักจะไดรับแรง
กระตุนใหกระทําบางสิ่งบางอยางบอยๆ ดวยเหตุผล เพราะวาเราไดรับความพึงพอใจอันเปนรางวัล 
(reward) ในการกระทําเชนนั้น ผลิตภัณฑหลายชนิดที่ผูบริโภคซื้อมาใชที่ปรากฏใหเห็นตอสาย
ตามสาธารณชน เชน เส้ือผา เครื่องประดับ และเครื่องเฟอรนิเจอร เปนตน ผลิตภัณฑดังกลาว
เหลานี้จะขายไดมากนอยเพียงไร ขึ้นอยูกับวาผูซ้ือนําไปใชไดรับความพอใจอันเปนตัวเสริมแรงให
เกิดการซื้อซํ้า และการบอกเลาปากตอปากในทางบวกมากนอยเพียงไรดวย บริษัทขายเครื่องเพชร
ใชแรงจูงใจนี้อาจเขียนขอความในโฆษณาวา “เมื่อคุณเดินเขาไปในหอง เพื่อนๆ จะเขามาหอมลอม
เพื่อแสดงความตื่นเตนรวมกับคุณดวยในทันที” หรือ “Enter a room and you are immediately 
surrounded by friends sharing your excitement.” 

 10.  ความตองการความรักความผูกพัน (Need for affiliation) เปนความตองการของ
บุคคลที่ปรารถนาอยากจะชวยเหลือซ่ึงกันและกัน เพื่อสรางความรักความผูกพันใหเกิดขึ้นกับผูอ่ืน
ที่เปนสมาชิกกลุมสมาชิกมีความสําคัญอยางยิ่งตอวิถีชีวิตของผูบริโภคโดยสวนใหญ ดังนั้นการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสวนมากแลว จะขึ้นอยูกับความตองการเพื่อธํารงรักษาสัมพันธภาพกับ
ผูอ่ืน เพื่อสรางความชื่นชมยินดีตอกันดวยเหตุดังกลาวนักการตลาดจึงนิยมใชแรงจูงใจดานความ
รักความผูกพันเปนแนวคิดหลัก (theme) ในการโฆษณา อยางเชน “ลูกๆ ของคุณจะรักคุณมากหาก
คุณซื้อตุกตาตัวนี้ไปฝาก” เปนตน 

 11.  ความตองการยึดถือบุคคลอื่นที่ช่ืนชอบเปนตัวแบบ (Need for modeling) ความ
ตองการลักษณะนี้จะสะทอนใหบุคคลมีแนวโนมที่จะแสดงพฤติกรรมตางๆ ไปตามรูปแบบของ
บุคคลอื่นที่ตนเองชื่นชอบ จึงเปนแรงจูงใจใหตนเองประพฤติปฏิบัติตาม เด็กๆ จะเรียนรูรูปแบบ
การบริโภคของพอแมเปนสําคัญ การยึดถือผูอ่ืนเปนตนแบบเปนวิธีการปรับตนเอง เพื่อใหสามารถ
เขากันไดกับผูอ่ืน ซ่ึงจะเกิดขึ้นภายในกลุมอางอิง (Reference groups) เชน กลุมนักกีฬา กลุมนัก
ดนตรี และดาราภาพยนตร เปนตน นักการตลาดจึงนิยมใชกลุมอางอิงเหลานี้ที่ประสบผลสําเร็จ
เปนขวัญใจและเปนที่ช่ืนชม มาใชเปนพรีเซ็นเตอร เพื่อโฆษณาผลิตภัณฑตาง ๆ เปนตน 

สรุปหลักการและแนวคิด 
  1. การจูงใจเปนเครื่องมือสําคัญที่ผลักดันใหบุคคลปฏิบัติ กระตือรือรน และความ
ปรารถนาที่จะรวมกิจกรรมตางๆ เพราะการตอบสนองใดๆ จะเปนผลเพื่อลดความตึงเครียดของ
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บุคคลที่มีตอความตองการนั้นๆ ดังนั้นคนเราจึงดิ้นรน เพื่อใหสมกับความตองการที่เกิดขึ้นแลว
เกิดขึ้นอีก โดยที่การเรียนรูเปนผลจากการตอบสนองตอส่ิงเรา ส่ิงเราในกิจกรรมการเรียนการสอน
จึงตองอาศัยการจูงใจ 
  2. ความตองการทางกาย อารมณ และสังคม เปนแรงจูงใจที่สําคัญตอกระบวนการ
เรียนรู ของผูเรียน ผูสอนจึงควรหาทางเสริมแรงหรือกระตุนโดยปรับกิจกรรมการเรียนการสอนที่
สอดคลองกับความตองการเหลานั้น 
  3. การเลือกกิจกรรมการเรียนการสอนใหเหมาะสมกับความสนใจ ความสามารถความ
พึงพอใจแกผูเรียน จะเปนกุญแจสําคัญในการจัดกระบวนการเรียนรูและผูสอนควรจะตอง
ชวยเหลือใหเพียงพอสําหรับความตองการที่ผูเรียนสามารถแกปญหาได เพราะจะทําใหผูเรียน
ประสบความสําเร็จไดงาย มีแรงจูงใจสูงขึ้น และมีเจตคติตอการเรียนเพิ่มขึ้น 
  4. การจูงใจผูเรียนใหมีความตั้งใจและสนใจในการเรียนยอมขึ้นอยูกับบุคลิกภาพของ
ผูเรียนแตละคน ซ่ึงผูสอนจะตองทําความเขาใจลักษณะความตองการของผูเรียนแตละระดับแตละ
สังคม แตละครอบครัว แลวจึงพิจารณากิจกรรมการเรียนที่จะจัดใหสอดคลองกัน 
  5. ผูสอนควรจะพิจารณาสิ่งลอใจ หรือรางวัล รวมทั้งกิจกรรมการแขงขันใหรอบคอบ
และ เหมาะสม เพราะเปนแรงจูงใจที่มีพลังรวดเร็ว ซ่ึงใหผลทั้งทางดานการเสริมสราง และการ
ทําลายก็ได ทั้งนี้ขึ้นอยูกับสถานการณและวิธีการ 
 

การรับรู  
 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลใดบุคคลหนึ่ง รับตัวกระตุนตาง ๆ เขา
มาทําการตีความและแสดงอาการปฏิบัติตอบ ปญหาสําคัญ ๆ ในที่นี้ คือปญหาเกี่ยวกับความเขาใจ
ที่ไดจากการตีความภายหลังจากที่ไดรับรูส่ิงตาง ๆ เขามาแลวนั่นเอง การรับรูจะเกี่ยวขอกับ
ประสาทสัมผัสทั้ง 5 ชนิด ไดแก การมองเห็น การไดยิน การสูดกล่ิน การชิมรสชาติ การไดรับ
ความรูสึก (สัมผัส) ทั้งหมดนี้รวมเรียกวา “กลไกที่รับความรูสึกเขามาทางประสารทสัมผัส” 
(Sensory Input Mechanisms) ดังนั้นการรับรูของบุคคลแตละคนจึงแตกตางกันโดยขึ้นอยูกับ
ความรูและประสบการณในอดีต ความรูสึก และปจจัยภายในตัวอ่ืน ๆ ของแตละคน ขีดขั้นตาง ๆ
ของการรับเขามาทางประสาสัมผัส กระบวนการรับส่ิงตาง ๆ เขามาทางประสาทสัมผัส เชน การ
มองเห็น การไดยิน การสูดกล่ิน การชิมรสชาติ การไดรับความรูสึก ตางก็มีขีดจํากัดของการรับรู
แตกตางกันไป ตัวอยางเชน ผูบริโภคจะชื่นชอบผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน แตตางกันที่รูปแบบ
สีสัน หรือแมแตตรายี่หอ เปนตน การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับเลือกสรร จัด
ระเบียบและตีความหมายขอมูล เพื่อท่ีจะสรางภาพ ที่มีความหมายหรืออาจหมายถึงกระบวนการ
ของความเขาใจ 
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 การรับรู จึงเปนกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัดองคกรและตีความขอมูลเพื่อกําหนด
ภาพที่มีความหมาย การรับรูเปนสิ่งที่สําคัญมากในแงการตลาด จนมีคํากลาวที่วา “สงคราม
การตลาดความจริงไมใชสงครามสินคาแตเปนสงครามการสรางการรับรู (A marketing war is not 
a battle of product but a battle of perception ) “ ซ่ึงหมายถึง การแขงขันทางดานการตลาดไมได
แขงขันกันเพียงทําใหสินคาดีเทานั้น แตจะแขงขันกันในดานการสรางภาพพจน ใหดีกวาในสินคา 
เชน สินคา ก. เปนสินคาที่มีคุณภาพดีแตนักการตลาดไมใสใจในการสรางภาพพจนปลอยให
ผูบริโภครับรูภาพพจนของสินคาในแงราย หรือรับรูภาพพจนที่เปนธรรมดาสามัญจนผูบริโภคไม
เกิด ความชื่นชม ถึงแมวาสินคาของบริษัทจะดีแตก็ไมอาจสรางทัศนคติที่ดีใหเกิดแกผูบริโภคได 
ในขณะเดียวกันสินคา ข. เปนสินคาที่มีคุณภาพปานกลาง แตนักการตลาดใสใจในการสราง
ภาพพจนที่จะใหผูบริโภคเกิดการรับรู (Perception ) ที่ดี สินคาก็สามารถขายได 

 ทฤษฎีการรับรู (Perception Theory) การรับรูเปนพื้นฐานการเรียนรูที่สําคัญของบุคคล
เพราะการตอบสนองพฤติกรรมใดๆ จะขึ้นอยูกับการรับรูจากสภาพแวดลอมของตนและ
ความสามารถในการแปลความหมายของสภาพนั้นๆ ดังนั้นการเรียนรูที่มีประสิทธิภาพจึงขึ้นอยู
กับปจจัยการรับรูและส่ิงเราที่มีประสิทธิภาพ ซ่ึงปจจัยการรับรูประกอบดวย ประสาทสัมผัส และ
ปจจัยทางจิตคือ ความรูเดิม ความตองการ และเจตคติ เปนตน การรับรูจะประกอบดวย
กระบวนการสามดานคือ การรับสัมผัส การแปลความหมายและอารมณ 

 

การเรียนรู 
 การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึ่งเกิดจาก

ประสบการณดังนั้น การเรียนรูจึงเปนประสบการณที่บุคคลสะสมไว เชน บางคนจะใชผงซักฟอก
ที่ผสมมะนาว น้ํายาลางจานผสมมะนาว เพราะเกิดการเรียนรูวาการใสมะนาวชวยใหสะอาดได 
บางคนไมรับประทานเนื้อเพราะทราบมาวาเนื้อวัวที่มีเชื้อโรคแอนแทร็กซ ซ่ึงอาจทําใหคนถึงตาย
ไดเหลานี้เกิดจากประสบการณการเรียนรู ดังนั้นนักการตลาดจึงมีหนาที่ใสประสบการณการ
เรียนรูเกี่ยวกับตราสินคาที่ถูกตองใหกับผูบริโภค 

 

ความเชื่อถือและทัศนคติ 
 ความเชื่อถือ (Belief) และทัศนคติ (Attitude) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใด

ส่ิงหนึ่งซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีต ความเชื่อเปนลักษณะที่แสดงถึงความรูสึกนึกคิดที่
จะเปนไปได อันเปนจุดมุงหมายที่มีลักษณะเฉพาะซึ่งเปนความจริงหรือไมจริงก็ได ความเชื่อนี้อาจ
เกิดจากความรู ความคิดเห็นหรือศรัทธาก็ได และอาจมีอาเวค (emotion) ที่แปลวาอารมณ
ความรูสึก หรือ ความสะเทือนใจเขามาเกี่ยวของหรือไมก็ได  
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 ความเชื่อ เปนตัวกอใหเกิดจินตภาพของผลิตภัณฑขึ้นในหมูผูบริโภค หากปรากฏวา
ผูบริโภคมีความเชื่อที่ผิด ๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ยอมเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะตองรณรงค
แกไขความเชื่อใหถูกตอง 

 ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเขาใจ ความคิดเห็น ความรูสึก และทาทีของบุคคลที่มี
ตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงมีอิทธิพลตอการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็นดวย
หรือไมเห็นดวยก็ได ทัศนคติที่บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งนั้นมีลักษณะคอนขางจะเปลี่ยนแปลงยาก 
นักการตลาดจึงควรใชวิธีปรับขอเสนอใหสอดคลองทัศนคติแทน 

 นักการตลาดถาสามารถทําใหผูบริโภคมีความเชื่อวาผลิตภัณฑของตนมีคุณภาพดีเดน
กวาผลิตภัณฑคูแขงขัน ถาสามารถทําใหผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑของตนได ผลิตภัณฑ
นั้นยอมมีจินตภาพที่ดีอยูในหัวใจของผูบริโภค โอกาสที่ผลิตภัณฑจะขายไดยอมมีมากดวย 
 

5.  แนวคิดเก่ียวกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
 

 นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของความสําเร็จทางธุรกิจไว ดังนี้ 
 ธงชัย สันติวงษ (2540 : 18) ความสําเร็จทางธุรกิจ คือการที่องคกรธุรกิจสามารถทํางาน

ไดบรรลุเปาหมายตามที่ตั้งไวและงานนั้นเปนงานที่มีคุณคา และมีคุณภาพสูง  
 นิตย สัมมาพันธ (2542 : 10) ความสําเร็จของธุรกิจ เปนความสามารถของผูจัดการที่จะ

ตั้งเปาหมาย วางแผน ดําเนินการตามแผนอยางมีประสิทธิภาพ จนสามารถบรรลุผลสําเร็จตาม
เปาหมาย 

 Mosley et al. (1996 : 20) ธุรกิจที่ประสบความสําเร็จจะตองสามารถใชทรัพยากรในวิธี
ที่จะทําใหภารกิจตางๆ เสร็จสิ้นสมบูรณตามเปาหมาย มีประสิทธิผล ดวยการใชตนทุนนอยที่สุด มี
ประสิทธิภาพได  

 วรรณา ฉายาวัฒนะ (2544 : 152) ความสําเร็จทางธุรกิจ หมายถึง ความสามารถในการ
ดําเนินธุรกิจของผูประกอบการใหบรรลุเปาหมายหรือไดผลเปนที่นาพึงพอใจ  

 ดังนั้นสามารถสรุปความหมายไดวา ความสําเร็จทางธุรกิจของผูประกอบการหมายถึง
ความสามารถในการดําเนินธุรกิจของผูประกอบการใหบรรลุเปาหมายหรือไดผลเปนที่นาพึงพอใจ 
 

แนวคิดเก่ียวกับความสําเร็จของธุรกิจ 
 แนวคิดในการวัดความสําเร็จของธุรกิจ มีดังนี้ (นิตย สัมมาพันธ 2542 : 10-21) 
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 1.  พิจารณาจากผลิตภาพ (Productivity) หมายถึงอัตราสวนระหวางผลงาน (Out Puts) 
ขององคกรในรูปของสินคา และบริการตอจํานวนปจจัย (In Puts) ที่ใชในความหมายนี้สามารถ
เขียนเปนสูตรไดดังนี้ 

ผลิตภาพ =      ผลงาน  
               ปจจัย 

 ซ่ึงทําใหผลิตภาพมีความหมายเดียวกับประสิทธิผล คือ ความสามารถที่จะนํา
ทรัพยากรที่มีอยูออกมาใชอยางดีที่สุด ในการพยายามที่จะบรรลุเปาหมาย “ประสิทธิภาพ” คือ การ
ลงมือกระทําส่ิงตาง ๆ ไดอยางถูกตองเหมาะสม (Doing Thing Right) 

 2.  พิจารณาจากกําไร (Profit) ซ่ึงการใชกําไรเปนเกณฑในการวัดนี้มักจะเปนเรื่องระยะ
ส้ันอยางมาก คือ 1 ป และเมื่อรูวามีกําไรมากหรือนอยก็เปนเรื่องอดีตไปแลว ดังนั้นจึงมีการ
กลาวถึงกําไรสูงสุด (Profit Maximization) หมายถึงการทํากําไรสูงสุด โดยพิจารณาระยะเวลา
ประกอบเปนกําไรสูงสุดระยะยาว (Long Term Profit Maximization) 

 ตัววัดผลความสําเร็จของธุรกิจในระดับกลยุทธ (Strategic Goals) ระบุตัวแปรหรือ
ผลงานสําคัญดานตาง ๆ ดังนี้ (นิตย สัมมาพันธ 2542 : 18-19) 

 1.  ดานสถานภาพทางตลาด (Market Position) คือวัดจากเปาหมายและการบรรลุ
เปาหมายดานฐานะทางการตลาด สวนแบงตลาด ทั้งตลาดปจจุบัน และตลาดใหม รวมทั้งสินคา
ใหม และบริการที่มุงสรางความภักดีจากลูกคา 

 2.  คุณภาพ (Quality) คือ รักษาและพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ หรือบริการ 
 3. นวัตกรรม (Innovation) มีสัมฤทธิผลในการบรรลุถึงระดับของการพัฒนาผลิตภัณฑ

และบริการใหม ๆ รวมทั้งกระบวนการใหม ๆ ซ่ึงหมายถึงทักษะและกิจกรรมที่จําเปนจะตองมีเพื่อ
เพิ่มพูนสมรรถนะของบริษัทในเชิงแขงขันไดอยางยั่งยืนในระยะยาว 

 4.  ความรับผิดชอบตอสังคม (Social Responsibility) ทํานุบํารุงรักษาพฤติกรรมอัน
ประกอบไปดวย จริยธรรม รวมทั้งแสดงความรับผิดชอบตอสังคม ในดานตางๆ เชน มีสวนรวมใน
การรักษาสภาพแวดลอมและคุณภาพชีวิตโดยรวม เปนตน 

 5.  ทรัพยากรมนุษย (Human Resources) สรรหา พัฒนา และบํารุงรักษาทรัพยากร
บุคคลทุกระดับใหมีคุณภาพสูง ทั้งดานความรู ความสามารถ ทักษะและทัศนคติ รวมทั้งพนักงาน
สัมพันธ และความสัมพันธกับสหภาพแรงงาน  

 6.  ทรัพยากรทางการเงิน (Financial Resources) จัดหา เก็บรักษาและจัดการทรัพยากร
การเงินอยางเหมาะสม 



 

 

30 

 7.  ทรัพยากรทางกายภาพ (Physical Resources) จัดหา สราง และซอมแซมบํารุงรักษา
ทรัพยากรทางกายภาพ เชน อาคาร สถานที่ โรงงาน เครื่องจักร อุปกรณ และเทคโนโลยีที่จําเปนใน
การดําเนินธุรกิจ รวมทั้งนํามาใชอยางเหมาะสม 

 8.  ประสิทธิภาพดานตนทุน (Cost Efficiency) มีการใชทรัพยากรทุกประเภท ทุกชนิด
อยางมีประสิทธิภาพ เปนผลใหบริษัทสามารถผลิตสินคา และ/หรือใหบริการดวยตนทุนต่ํา 

 9.  การทํากําไร (Profitability) ระดับกําไรจะตองเหมาะสม ไมต่ํา และสูงเกินไป 
รวมทั้งดัชนีตัวบงชี้อ่ืนๆ ที่แสดงถึงฐานะทางการเงินที่ดี 

 การที่ธุรกิจดําเนินงานประสบความสําเร็จไมแตกตางอะไรกับหัวใจของมนุษยที่ทําให
มีชีวิตอยูได หากมีปญหาเกิดขึ้นกับหัวใจ รางกายก็จะมีชีวิตอยูไมได ธุรกิจก็เชนเดียวกันเมื่อมี
ปญหาผูบริหารตองรูวาอะไรคือปญหา ตองรีบดําเนินการแกไข ดังนั้น การดําเนินงานธุรกิจจะ
ประสบผลสําเร็จขึ้นอยูกับปจจัยสําคัญ 2 ประการคือ (สุวรรณ หวังเจริญเดช 2547 : 60 - 61) 

 1.  ผลิตภัณฑ ซ่ึงจะเปนสวนที่สรางรายไดและกําไรใหกับธุรกิจ โดยตองมีการเนนที่
คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ เพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ 

 2.  งบการเงิน เปรียบเสมือนกระจกเงาที่สะทอนใหเห็นถึงฐานะทางการเงิน และผล
การดําเนินธุรกิจ ระบบบัญชี และขอมูลทางการเงินตองเชื่อถือได มีความถูกตองครบถวน ทําให
โอกาสที่จะแสวงหาเงินทุนโดยการขอสินเชื่อเพื่อขยายกิจการ หรือครองสวนแบงของตลาด
เพิ่มขึ้นยอมเปนได 
 
ปจจัยแหงความสําเร็จ Critical Success Factor-CSFs) 
 ปจจัยแหงความสําเร็จ คือ การบริการลูกคา ความเร็วของตลาด และนวัตกรรม ปจจัย
แหงความสําเร็จนี้จะสอดคลองกับกลยุทธความแตกตาง ตลอดจนกลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน
ที่ต่ํากวา สามารถวัดคาปจจัยแหงความสําเร็จไดโดยการแบงปจจัยแหงความสําเร็จออกเปน ปจจัย
ดานการเงิน ดานลูกคา กระบวนการภายในธุรกิจ การเรียนรู การสรางนวัตกรรมใหม และปจจัย
อ่ืนๆ เพื่อสามารถติดตามวัดผลการดําเนินงานดานตาง ๆ ได (นภาพร ณ เชียงใหม 2548 : 50 - 53) 
 ปจจัยดานการเงิน ที่ใชวัดความสําเร็จ ไดแก ผลกําไรจากการดําเนินงาน สภาพคลอง
ของกิจการ ทั้งดานกระแสเงินสด ความสามารถในการจายดอกเบี้ย ผลตอบแทนของสินทรัพย 
ผลตอบแทนของสินคาคงเหลือ และผลตอบแทนจากการลงทุนที่ไดรับ นอกจากนี้ยังวัดคาจากการ
ขายสินคาไดดวย เชน ระดับการขายในกลุมของสินคา แนวโนมการขาย เปอรเซ็นตการขายสินคา
ใหม การขายสินคาตามฤดูกาล สุดทายคือ มูลคาตลาด หรือ ราคาตลาด 
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 ปจจัยดานลูกคา ก็ถือเปนปจจัยสําคัญที่ ช้ีวัดถึงความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ 
สามารถวัดคาของปจจัยแหงความสําเร็จดานนี้ไดโดย วัดความพึงพอใจของลูกคา วามีการตอบ
กลับจากลูกคาเปนอยางไร หรือใชวิธีการสํารวจลูกคา การประเมินตัวแทนผูจําหนาย ทั้งดานชอง
ทางการจัดจําหนาย  ความคลอบคลุมในพื้นที่บริการ  จุดแข็งของตัวแทนจําหนาย  และ
ความสัมพันธกับตัวแทนจําหนาย ความรวดเร็วและถูกตองในการสงสินคา คุณภาพของสินคา 
คาใชจายในการรับประกันสินคา ความสามารถดานการทําตลาดและการขาย โดยวัดจากแนวโนม
ของยอดขาย กิจกรรมสํารวจตลาด และการฝกอบรมพนักงานขาย 
 ปจจัยดานกระบวนการภายในธุรกิจ  เปนอีกปจจัยหนึ่งที่ใชวัดความสําเร็จของธุรกิจ 
เพราะหากระบบการบริหาร และการดําเนินงานดานตาง ๆ ไมมีประสิทธิภาพแลว ถึงแมจะมี
ยอดขายสูง ก็อาจไมไดรับผลตอบแทนอยางที่ควรเปน  ดังนั้นจึงจําเปนตองวัดคุณภาพของธุรกิจ 
ไมวาจะเปนดานคุณภาพสินคา วามีจํานวนของเสียอยูในระดับที่ควบคุมหรือไม  มีคาใชจายในการ
รับประกัน มีการผลิตซอมแซมสินคา หรือ ชดเชยใหลูกคามากนอยเพียงใด  ประสิทธิภาพในการ
ผลิตสินคา ทั้งการใชวัตถุดิบ แรงงาน เครื่องจักร การบริหารเวลาในการจัดเตรียมวัสดุอุปกรณใน
การผลิต ความปลอดภัยในการทํางาน พิจารณาวามีจํานวนครั้งของการเกิดอุบัติเหตุสูงหรือไม และ
มีผลกระทบรุนแรงระดับใด และสุดทายมีความยืดหยุนตอการเปลี่ยนแปลงแกไขการผลิตหรือไม 
 การเรียนรูและการสรางนวัตกรรมใหม  ถือเปนปจจัยแหงความสําเร็จที่ทําใหกิจการมี
การเติบโตอยางยั่งยืน  สามารถวัดคาความสําเร็จไดจากการสรางนวัตกรรมสินคาของกิจการ ทั้ง
จากจํานวนของสินคาใหม หรือ การพัฒนาสินคาเดิม ตลอดจนความรวดเร็วในการสรางสินคาใหม 
ทักษะและการพัฒนาทักษะของผูวิจัย ขวัญกําลังใจของลูกจางจากอัตราผลตอบแทน การสํารวจ
ความพึงพอใจ และจํานวนการรองเรียน สุดทายคือ การวัดความรูความสามารถของพนักงาน จาก
การฝกอบรม ประสบการณ และการวัดผลการปฏิบัติงาน 
 นอกจากปจจัยดานตางๆ ที่กลาวมาขางตนแลว ปจจัยภายนอกอ่ืน ๆ เชน ความสัมพันธ
กับรัฐบาล การใหบริการของภาครัฐ การสื่อสาร ก็ลวนแตเปนปจจัยแหงความสําเร็จของการ
ประกอบธุรกิจเชนกัน  

 จากแนวคิดการวัดความสําเร็จของนักวิชาการดานตาง ๆ จะพบวา มีการชี้วัดทั้งในดาน
ที่เปนรูปธรรม และเปนนามธรรม ซ่ึงตองนํามาพิจารณารวมกัน เพื่อนํามาประยุกตใชใหเหมาะสม
กับองคการและสถานการณที่เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลาในปจจุบัน  
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6.  ลักษณะของโรงเรียนกวดวิชา 
 โรงเรียนกวดวิชาตามคํานิยามที่กระทรวงศึกษาธิการไดใหไว หมายถึง โรงเรียนที่

จัดตั้ง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อสอนเสริมบางวิชาตามหลักสูตรกรมสามัญโดยมีวิธีการดําเนินการ
แตกตางจากโรงเรียนประเภทอื่นโดยกําหนดเวลาเรียนเปนครั้งคราวเชนเรียนเฉพาะวันหยุดหรือ
เฉพาะในภาคฤดูรอนรับนักเรียนที่ตองการทบทวนความรูและบุคคลทั่วไปที่ขาดโอกาสทาง
การศึกษาที่ตองการเรียนเพิ่มเติม 

 โรงเรียนกวดวิชาตามพระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ. 2525 หลักสูตรโรงเรียน
ตองมีการเตรียมอาคาร สถานที่ ตามกําหนดในระเบียบที่เกี่ยวของ ดังนี้  

 1.  ลักษณะการจัดการเรียนการสอน 
1.1 จัดการเรียนการสอนโดยใชครูเปนผูสอน 
1.2 จัดการเรียนการสอนในลักษณะผสมโดยมีทั้งครูผูสอนและสื่อ 
1.3 จัดการเรียนการสอนโดยใชส่ือ 

 2.  สถานที่ตั้งโรงเรียนและอาคาร 
2.1 สถานที่และบริเวณที่ตั้งโรงเรียนตองมีลักษณะกวางขวางและเหมาะสมเพียงพอ

แกกิจการของโรงเรียนโดยตองมีพื้นที่ใชสอยไมนอยกวา 100 ตารางเมตร ไมขัดตอสุขลักษณะ
หรืออนามัยของนักเรียน การคมนาคมสะดวก ตั้งอยูในสิ่งแวดลอมที่ดี ไมอยูใกลโรงงาน
อุตสาหกรรมที่อาจเกิดภัยอันตรายใด ๆ หรืออยูใกลสถานที่อ่ืนที่ไมเหมาะสมแกกิจการของ
โรงเรียน 

2.2 ตองมีกรรมสิทธิ์ในอาคารหรือกรณีเชาตองมีสัญญาเชาอาคารจากผูมีสิทธิใน
การใหเชามีกําหนดระยะเวลาไมนอยกวา 3 ป โดยระบุวัตถุประสงคการเชาเพื่อใชจัดตั้งโรงเรียน
ยกเวนกรณีการเชาที่ดินของสํานักงานทรัพยสินสวนพระมหากษัตริยที่ราชพัสดุที่ของศาสนสมบัติ
กลางที่ธรณีสงฆหรือที่องคการของรัฐหรือรัฐวิสาหกิจ 

2.3 อาคารตองเปนเอกเทศหรืออาคารรวมตองแยกเปนสัดสวนไมปะปนกับกิจการ
อ่ืนๆ และเปนอาคารที่มีความมั่นคงแข็งแรงเพียงพอที่จะใชจัดการเรียนการสอน 

2.4 ตองเปนอาคารที่ไดรับใบอนุญาตกอสรางหรือใบอนุญาตตอเติมอาคารจากทาง
ราชการใหใชเปนอาคารเรียนเพื่อการศึกษา เวนแตในกรณีที่ไมสามารถหาเอกสารจากทางราชการ
ไดใหวิศวะกรที่ไดรับอนุญาตใหประกอบวิชาชีพวิศวกรรมควบคุมตามกฎหมายวาดวยวิชาชีพ
วิศวกรรมเปนผูตรวจสอบและรับรองความมั่นคงแข็งแรงของอาคาร 
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 3.  หองเรียน 
3.1 หองเรียนที่จัดการเรียนการสอนโดยใชครูเปนผูสอน ใชเกณฑคํานวณความจุ

ตารางเมตรตอนักเรียน 1 คน จํานวนนักเรียนไมเกินหองละ 45 คน 
3.2 หองเรียนที่จัดการเรียนการสอนลักษณะผสมโดยมีทั้งครูผูสอนและสื่อใชเกณฑ

คํานวณความจุ 1 ตารางเมตรตอนักเรียน 1 คน จํานวนนักเรียนไมเกินหองละ 90 คน 
3.3 หองเรียนที่จัดการเรียนการสอนโดยใชส่ือใชเกณฑคํานวณความจุ 1 ตาราง

เมตรตอนักเรียน 1 คน จํานวนนักเรียนไมเกินหองละ 90 คน 
3.4 หองเรียนที่จัดแบบหองบรรยายขนาดใหญที่สามารถมองเห็นครูผูสอนมี

นักเรียนเกินหองละ 90 คนใชเกณฑคํานวณความจุ 1 ตารางเมตรตอนักเรียน 1 คน และจะตองเพิ่ม
ส่ือและเจาหนาที่ประจําหองเรียนตามสัดสวนนักเรียน 

 4.  การจัดอาคารสถานที่และความปลอดภยั 
4.1 หองเรียนตองมีแสงสวางพอเพียงและมีระบบถายเทอากาศถูกสุขลักษณะ 
4.2 มีหองธุรการและหรือหองพักครูแยกตางหากจากหองเรียน 
4.3 จัดใหมีพื้นที่หรือหองสําหรับพักผอนใหเพียงพอกับจํานวนนักเรียนตาม 
4.4 จัดใหมีน้ําดื่มน้ําใชที่สะอาดถูกสุขลักษณะใหเพียงพอกับจํานวนนักเรียน 
4.5 มีหองน้ําแยกชาย – หญิงโดยถืออัตราสวนจํานวนนักเรียน 35 คน ตอ 1 ที่

สําหรับการเปดสอนในแตละรอบเกิน 20 คนขึ้นไปใหเพิ่มอีก 1 ที่ 
4.6 ตองจัดใหมีทางหนีไฟตามกฎหมายวาดวยการควบคุมอาคารหรือใหเปนไปตาม

กฎกระทรวงฉบับที่ 47 (พ.ศ.2540) ออกตามความในพระราชบัญญัติควบคุมอาคาร พ.ศ. 2522 ใน
เร่ืองการปองกันอัคคีภัย 

 5.  เจาหนาที่ประจําหองเรียนและการใชส่ือ 
5.1  ตองจัดใหมีเจาหนาที่ประจําหองเรียนตลอดเวลาที่มีการจัดการเรียนการสอน

ในอัตราสวน 1 คนตอนักเรียน 1 หอง 
5.2  ส่ือโทรทัศนหรือฉากรับภาพ ตองมีขนาดใหญเพียงพอใหนักเรียนสามารถ

มองเห็นและเขาใจเรื่องราวที่ส่ือนําเสนอไดอยางชัดเจนโดยจะตองใหมีส่ืออยางนอย 1 เครื่องตอ
นักเรียน 15 คน 

 6.  คุณสมบัติของครูและเจาหนาที่ประจําหองเรียน 
6.1  ครูจะตองมีความรูตามระเบียบกระทรวงศึกษาธิการวาดวยการกําหนดความรู

และประสบการณของผูขอรับใบอนุญาตใหเปนครูใหญและความรูของผูขอรับใบอนุญาตใหเปน
ครูโรงเรียนเอกชน พ.ศ. 2526 
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6.2 เจาหนาที่ประจําหองเรียนตองมีความรูไมต่ํากวาปริญญาตรีทางการศึกษาหรือ
สาขาวิชาที่เกี่ยวของและมีทักษะในการใชส่ือ 

 7.  คาธรรมเนียมการเรียน 
7.1 การเก็บคาธรรมเนียมการเรียน จะตองไดรับอนุญาตจากทางสํานักงาน

คณะกรรมการการศึกษาเอกชนโดยใหเก็บไดในอัตราดังนี้การเรียนการสอนโดยใชครูผูสอนให
เก็บในอัตราที่สูงกวาการเรียนการสอนโดยใชส่ือผสมครูสวนการเรียนการสอนโดยใชส่ือเปน
เครื่องมือจะตองเก็บในราคาต่ําสุด 

7.2  กรณีที่นักเรียนไดชําระคาธรรมเนียมการเรียนแลวมีเหตุจําเปนที่ไมสามารถเขา
เรียนตามหลักสูตรที่สมัครเรียนใหผูรับใบอนุญาตคืนเงินคาธรรมเนียมการเรียนใหแกนักเรียนตาม
เงื่อนไขที่กําหนดไวในระเบียบของโรงเรียนสวนอัตราการคืนเงินใหเปนไปตามที่สํานักงาน
คณะกรรมการการศึกษาเอกชนกําหนด 

 8.  ใหผูรับใบอนุญาตติดประกาศใหเห็นไดชัดเจนในเรื่องตอไปนี้คือ 
8.1 ใบอนุญาตใหดําเนินกิจการโรงเรียน 
8.2 ใบอนุญาตใหเก็บคาธรรมเนียมการเรียน 
8.3 เกณฑมาตรฐานการจัดตัง้โรงเรียน 
8.4 ขอมูลอ่ืน ๆ ที่จําเปน เชน รายช่ือครูอาจารย และหลกัสูตรการเรียน 

 9.  โรงเรียนจะตองจัดทํารายงานการดําเนินกิจการเสนอตอผูอนุญาตทุกป และจะตอง
มายื่นของตอใบอนุญาตทุก ๆ 3 ป ตามหลักเกณฑที่สํานักงานคณะกรรมการการศึกษาเอกชน
กําหนด 

 10.   การคืนคาธรรมเนียมการเรียน 
   10.1 โรงเรียนตองคืนคาธรรมเนียมการเรียน 100 % ในกรณีไมสามารถจัดการ

เรียนการสอนตามความตองการของนักเรียนหรือนักเรียนไมสามารถเรียนตามที่สมัครไว เนื่องจาก
มีความจําเปนโดยมีหลักฐานเปนที่เชื่อถือไดมาแสดง 

10.2 โรงเรียนตองคืนเงินคาธรรมเนียมการเรียน 90 % ในกรณีที่นักเรียนแจง
ความจํานงเปนลายลักษณอักษรขอยกเลิกการเรียนโดยแจงลวงหนากอนเปดทําการสอนในรายวิชา
นั้นๆไมนอยกวา 7 วัน 

10.3 โรงเรียนตองคืนเงินคาธรรมเนียมการเรียน 80 % ในกรณีที่นักเรียนไดมา
เรียนในครั้งแรกแลวไมประสงคจะเรียนตอโดยแจงเหตุผลและความจําเปนใหทราบเปนลายลักษณ
อักษรหลักจากเรียนครั้งแรกไมเกิน 3 วัน 
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10.4 โรงเรียนตองจายคาธรรมเนียมการเรียนคืนตามอัตราในขอ 10.1, ขอ 10.2 
และขอ 10.3 ใหกับนักเรียนทันทีที่ไดรับแจงเปนลายลักษณอักษรจากนักเรียนวาไมประสงคจะ
เรียนตอไปและขอรับเงินคืน 

10.5 โรงเรียนตองออกใบเสร็จรับเงินคาธรรมเนียมการเรียนตามที่ไดรับจาก
นักเรียนดวยความเปนจริง 

 11.    มาตรการในการปองกันอัคคีภัยในโรงเรียนกวดวิชา 
11.1  จัดใหมีการติดตั้งเครื่องดับเพลิงแบบมือถือโดยใหมี 1 เครื่องตอพื้นที่ไมเกิน 

1,000 ตารางเมตร ทุกระยะไมเกิน 45 เมตร แตไมนอยกวาชั้นละ 1 เครื่อง การติดตั้งเครื่องดับ เพลิง
มือถือนี้ ตองติดตั้งใหสวนบนสุดของตัวเครื่องสูงจากระดับพื้นอาคารไมเกิน 30 เมตร ในที่
มองเห็นสามารถอานคําแนะนําการใชไดและสามารถเขาใชสอยไดสะดวกและตองอยูในสภาพที่
ใชงานไดตลอดเวลา 

11.2  จัดใหมีการติดตั้งระบบไฟสองสวางสํารองเพื่อใหมีแสงสวางสามารถ
มองเห็นชองทางเดินไดขณะเพลิงไหม และมีปายบอกชั้น ปายบอกทางหนีไฟที่ดานใน และดาน
นอกของประตูหนีไฟทุกชั้นดวยตัวอักษรที่สามารถมองเห็น และอานไดชัดเจนโดยตัวอักษรตองมี
ขนาดความสูงไมนอยกวา 10 เซนติเมตร 

11.3  จัดใหมีการติดตั้งอุปกรณสงสัญญาณเตือนเพื่อใหหนีไฟที่สามารถสงเสียง
หรือสัญญาใหคนที่อยูในอาคารไดยินหรือทราบอยางทั่วถึง 

11.4  จัดใหมีปายเรืองแสงหรือเครื่องหมายไฟแสงสวางดวยไฟสํารองฉุกเฉินเพื่อ
บอกทางออกสูบันไดหนีไฟ ติดตั้งเปนระยะตามทางเดินและบริเวณหนาประตูหรือทางออกสู
บันไดหนีไฟสวนประตูออกจากบันไดหนีไฟสูภายนอกอาคารหรือช้ันที่มีทางหนีไฟไดปลอดภัย
ตอเนื่องใหติดตั้งปายที่มีแสงสวางขอความ“ทางออกหนีไฟ” หรือ “FIRE EXIT” หรือเครื่องหมาย
มีแสงสวางแสดงวาเปนทางออกหนีไฟใหชัดเจนและบริเวณทางหนีไฟจะตองไมมีส่ิงกีดขวาง 

11.5  จัดใหมีการติดตั้งแบบแปลนแผนผังของอาคารแตละชั้นแสดงตําแหนงหอง
ทุกหอง ตําแหนงที่ติดตั้งอุปกรณดับเพลิงตางๆประตูหนีไฟของชั้นนั้นติดตั้งไวในตําแหนงที่เห็น
ไดชัดเจนและบริเวณที่พื้นชั้นลางของอาคารตองจัดใหมีแบบแปลนแผนผังของอาคารทุกชั้นเก็บ
รักษาไวเพื่อใหสามารถตรวจสอบไดโดยสะดวก 

11.6   อาคารที่มีความสูงตั้งแต 4 ช้ันขึ้นไป ใหติดตั้งบันไดหนีไฟที่ไมใชบันได
ในแนวดิ่งเพิ่มจากบันไดหลักใหเหมาะสมกับพื้นที่อาคารแตละช้ันเพื่อใหสามารถลําเลียงบุคคล
ทั้งหมดในอาคารออกนอกอาคารภายในเวลาอันรวดเร็วโดยไมถือเปนการดัดแปลงอาคารแตตอง
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ยื่นแบบแปลนใหเจาพนักงานทองถ่ินตรวจพิจารณาใหความเห็นชอบ และบันไดหนีไฟตองมี 
ลักษณะดังนี้   

 1. บันไดหนีไฟภายในอาคารตองมีผนังโดยรอบที่ทําดวยวัสดุที่ไมติดไฟ
หรือบันไดหนีไฟภายนอกอาคารบันไดชั้นลางสุดทายอยูหางจากพื้นดินไมเกิน 3.50 เมตร บันได
แตละชวงสูงไมเกินความสูงระหวางชั้นของอาคารมีความกวางไมนอยกวา 90 เซนติเมตรลูกนอน
กวางไมนอยกวา 22 เซนติเมตรและลูกตั้งสูงไมเกิน 20 เซนติเมตร 

 2. ชองประตูสูบันไดหนีไฟเปนบานทําดวยวัสดุที่ไมติดไฟพรอมติดตั้ง
อุปกรณชนิดที่บังคับใหบานประตูปดไดเองเพื่อปองกันควันและเปลวไฟไมใหเขาสูบันไดหนีไฟ
และมีความกวางสุทธิไมนอยกวา 80 เซนติเมตรสูงไมนอยกวา 2 เมตร สามารถเปดไดสะดวกและ
ไมมีส่ิงกีดขวางทางหนีไฟสามารถหนีไฟทางบันไดหนีไฟตอเนื่องกันถึงระดับดินหรือออกสู
ภายนอกอาคารที่ระดับไมต่ํากวาชั้นสองไดโดยสะดวกและปลอดภัย 
 

7.  แนวคิดท่ีเก่ียวของกับปจจัยความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
กลยุทธแหงการเปนโรงเรียนกวดวิชาชั้นนํา คือโรงเรียนกวดวิชาที่ศึกษาขอมูลอยูเสมอ

ทั้งยังปรับปรุงตัวเองตลอดเวลายอมรูเทาทันการเปลี่ยนแปลง จึงเปนกลยุทธในการดําเนินธุรกิจ
กวดวิชา และเปนสิ่งที่ตองรูไวเพื่อผูประกอบการจะไดนําไปพัฒนาโรงเรียนกวดวิชาใหปรับตัวได
ทัน กลยุทธแหงการเปนโรงเรียนกวดวิชาชั้นนําของเมืองไทย จึงเปนกลยุทธที่ไมยากที่จะนํามาใช 
เพื่อพัฒนาโรงเรียนกวดวิชา เพราะกลยุทธเหลานี้ เปนวิธีที่โรงเรียนกวดวิชาชั้นนําทั่วไปใชกัน แต
อาจจะมีการสอดแทรกวิธีที่ทันสมัยหรือเปนเอกลักษณเฉพาะตัวและเขาถึงกลุมลูกคามากกวาโดย
มีรายละเอียดดังนี้ (นักรบ พิมพขาว 2551 : 112-133) 
 1.  ถาอยากดังตองแตกตาง (Differentiation) การสรางความแตกตางของโรงเรียนกวด
วิชาในปจจุบัน เปนสิ่งที่ผูประกอบการควรพิจารณาถึงความพรอมของโรงเรียนกวดวิชา ซ่ึง
ขั้นตอนการสรางความแตกตางนั้น ประกอบดวย การสรางความโดดเดน ความทันสมัย และความ
แนนของเนื้อหาใหกับโรงเรียนกวดวิชา 
 โรงเรียนกวดวิชาตองโดดเดน (Prominent) โดดเดนในที่นี้คือ โดดเดนในสิ่งที่โรงเรียน
อ่ืน ๆ ไมมีศักยภาพเทาเทียม ซ่ึงความโดดเดนมีหลายอยาง เชน โดดเดนในเรื่องครูผูสอน ในเรื่อง
ผลงาน ในเรื่องหลักสูตร เปนตน ตัวอยางของความโดดเดนของโรงเรียนกวดวิชา ไดแก วิชาเคมี 
อาจารยอุ มีความโดดเดนของโรงเรียนกวดวิชาที่อยูตัวอาจารยผูสอน คือ อาจารยอุ โรงเรียนกวด
วิชา Enconcept E Academy มีความโดดเดนอยูที่หลักสูตรที่สอนมีเพลงประกอบ โรงเรียนกวดวิชา
Da’vance มีความโดดเดนอยูที่ตัวอาจารยผูสอนคือ อาจารยปง โรงเรียนกวดวิชา The Brain มีความ
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โดดเดนอยูที่ผลงาน และโรงเรียนกวดวิชา Apply Physics มีความโดดเดนอยูที่ผลงานดานวิชา
ฟสิกส เปนตน การสรางความโดดเดนเปนสิ่งที่สรางไมยาก แตผูประกอบการตองรูจักการ
ประยุกตบูรณาการในเรื่องของวิชาการ ซ่ึงสิ่งนี้เปนส่ิงที่ผูประกอบการควรวางแนวคิดวาโรงเรียน
กวดวิชาของเรา จะมีความโดดเดนในดานใด 
 ความทันสมัย (Up-to-date) ในที่นี้คือความทันสมัยทั้งสถานที่หลักสูตรการเรียน 
รวมทั้งครูผูสอน ซ่ึงเกณฑในการพิจารณาวาโรงเรียนกวดวิชาทันสมัยหรือไม มีหลัก 5 ขอ คือ  

 1.  การตกแตง รวมทั้งสถานที่ มีความทันสมัยเหมาะกับเด็กวัยรุน 
 2.  หนังสือ สมุดแบบเรียนมีความทันสมัย ซ่ึงหนาปกของหนังสือแบบเรียนที่สวน

สําคัญเพราะควรที่จะตอบสนองทางอารมณ ความรูสึกของนักเรียนในแตละชวงวัยไดเปนอยางดี 
 3.  ครูผูสอน ควรจะเปนคนที่ทันสมัย เขาใจวัยรุน สําคัญที่ครูผูสอนจะตองรับรูวาเด็ก

ในแตละวัยนั้นชอบอะไร กําลังสนใจเรื่องอะไร มีคานิยมอยางไร เพราะจะดูไมแตกแยกกับเด็ก 
 4.  มีการนําเอาเทคโนโลยีเขามาใชในการอํานวยความสะดวกสบายใหกับนักเรียนและ

ผูปกครอง เชน เพิ่มชองทางในการชําระคาสมัครเรียนมากขึ้น เปนตน 
 5. พัฒนาเว็บไซตใหทันสมัย มีขอมูลที่อัพเดตเสมอ เพราะในปจจุบันนี้เด็กและ

ผูปกครองมักจะนิยมเปดเว็บไซต เลือกดูโรงเรียนกวดวิชา ดังนั้นเว็บไซตที่ดีควรออกแบบใหดูดี มี
วิชาการ ดึงดูดความสนใจ เพราะเว็บไซตเปนเหมือนหนาตาของโรงเรียนกวดวิชาในโลกไซเบอร 
 ความแนนดวยเนื้อหา (Qualities Course) เนื้อหาหรือหลักสูตรที่จะสอนนั้น เปนสวนที่
จะสรางความแตกตางใหกับโรงเรียนกวดวิชาไดเชนกัน ในรายวิชาตาง ๆ ของนักเรียนมักมีเนื้อหา
ที่กวางและมาก ดังนั้นโรงเรียนกวดวิชาควรพิจารณาถึงเนื้อหาวิชาตางๆ ใหครบถวนและพิถีพิถัน 
เชน วิชาคณิตศาสตร เนนสรุปสูตรทางคณิตศาสตร เขาใจงาย แกโจทยงายและเร็ว วิชาฟสิกส เนน
สรุปสูตรทางฟสิกส ที่เขาใจงาย ประยุกตได แกโจทยไดเร็ว วิชาเคมี เนนสรุปตารางธาตุ พันธะ
เคมีตาง ๆ ใหสามารถประยุกตเขาดวยกันได เพื่อใหนักเรียนสามารถเขาใจไดเร็ว และแกปญหา
โจทยขอสอบไดงายมากขึ้น วิชาภาษาอังกฤษ เนนสรุปหลักสูตรที่สามารถบูรณการเขาดวยกันได
ครบทุกองคประกอบของ Grammar Reading Listening Writing Vocabulary ดังนั้น เพื่อความโดด
เดนของโรงเรียนกวดวิชา ควรทําหลักสูตรภาษาอังกฤษที่เขาใจงาย โดยไมตองทองจํา แตนําไป
สอบเพียงอยางเดียวคือ เนนที่การนําเอาไปใชดวย สวนวิชาสังคมศึกษา และภาษาไทย เนนการ
สรุปเปนแตละหัวขอ ๆ เพื่อใหนักเรียนสามารถจําคําสําคัญแลวนึกภาพโดยรวมออก 
 สรุปก็คือ การสรางความแตกตางของโรงเรียนกวดวิชาที่ผูประกอบการควรสรางเปน
ลักษณะพื้นฐานใหได คือ ตองโดดเดน ทันสมัย และแนนดวยเนื้อหา ส่ิงเหลานี้ผูประกอบการ
สามารถนํามาประยุกตใชกับเทคนิคสวนตัวได 
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 2.  โรงเรียนกวดวิชาตองมีจุดขาย (Prominent Selling Point) จุดขายที่โดดเดนและไม
เหมือนใครยอมเปนที่จดจํา การสรางจุดขายขึ้นมาใหแตกตางจากธรรมดาที่เคยมีมา การสรางจุด
ขายเปนความพยายามที่จะสรางความโดดเดนเหนือคูแขง ซ่ึงสามารถสรางไดหลายแบบหลายวิธี 
อยูที่วาใครจะคิดไดมาก และตอบสนองนักเรียนไดดีกวากัน ซ่ึงการสรางจุดขายสามารถทําได
ตั้งแตคุณภาพของหลักสูตร ครูผูสอน สถานที่ของโรงเรียนกวดวิชา การบริการ จุดขายที่ดีควรมี
ลักษณะ ดังนี้ 
 2.1  ยากที่จะมีใครเลียนแบบ โรงเรียนกวดวิชาจะตองมีหลักสูตร หรือเคล็ดลับการ
สอนที่ทําใหนักเรียนเขาใจไดโดยไมยาก เปนวิธีไมไดทํางาย ๆ ขึ้นอยูกันความสามารถของแตละ
บุคคล ซ่ึงถาโรงเรียนกวดวิชาใดสามารถมีวิธีการสอนที่ยากที่ใครจะเลียนแบบได ยอมเปนสิ่ง
รับประกันในเบื้องตนแลววาโรงเรียนกวดวิชาแหงนั้นจะประสบความสําเร็จและโดงดัง 
 2.2  มีจุดขายที่ดูเปนประโยชนตอนักเรียนและผูปกครอง เชน พยายามสรางจุดขาย
โดยประกาศวา หลักสูตรแอดมิชชัน ถานักเรียนสอบเขามหาวิทยาลัยของรัฐไมได จะยินดีคืนเงิน 
แนนอนวา โรงเรียนกวดวิชา ยอมมีจุดขายที่ดีในสายตาของนักเรียนและผูปกครองมากกวา 
 2.3  มีจุดขายที่แตกตางอยางเห็นไดชัด ซ่ึงจุดขายในที่นี้คือ ทําสิ่งที่ยังไมเคยมีใน
โรงเรียนกวดวิชาทํามากอน เชน การสอนวิชาคณิตศาสตรที่มีการเตนประกอบจังหวะในการเรียน   
 2.4  จุดขายตองโดดเดนเหนือโรงเรียนกวดวิชาอ่ืน และควรเพิ่มลักษณะพิเศษเขาไป
อีก เชน เดนในวิชาคณิตศาสตรซ่ึงมีหลักสูตรการสอนประกอบเพลง มีหนังสือแบบเรียนที่นารัก 
สวยงาม เห็นแลวสะดุดตา จนเด็กอยากหยิบมาอาน โรงเรียนควรมีความทันสมัยในทุกเรื่อง ทั้ง
แฟชั่น รสนิยม หรือมีความสะดวกในการชําระเงินคาเรียนผานเคานเตอรเซอรวิสได มีบริการผอน
ชําระคาเรียนสําหรับเด็กที่เรียนดีแตยากจน หรือแจกทุนใหเด็กที่สอบไดคะแนนสูง  
 3.  สรางบริการที่ดี (Prominent Service) ในการเรียนกวดวิชา ถารูสึกไมประทับใจใน
โรงเรียน จะบอกตอแบบปากตอปากไมนอยกวา 50 คน แตในทางกลับกัน ถานักเรียนคนใดที่มา
เรียนในโรงเรียนกวดวิชาแลวรูสึกประทับใจในโรงเรียน จะบอกตอแบบปากตอปากเพียงไมกี่คน 
 ผูปกครองเมื่อจายคาเรียนแลว ยอมตองการที่จะไดรับสิ่งตอบแทนที่ดีกลับมา นั่นคือ 
การที่ลูกสามารถไดคะแนนสูง ๆ ในการสอบ หรือการไดรับการบริการที่ดีจากโรงเรียนกวดวิชา 
ซ่ึงการบริการที่ดีนั้นมีหลักสําคัญ ดังนี้ 
 3.1 พนักงานมีจิตใจที่จะใหบริการ ซ่ึงบุคคลในโรงเรียนกวดวิชาทุกคนควรมีจิตใจ
รักที่ใหบริการจากใจจริง เพราะวาจิตใจที่ดียอมแสดงออกมาทางการกระทําที่ดีดวย ดังนั้น
ผูประกอบการควรพิจารณาในการรับบุคลากรเขามาทํางานวาบุคลากรนั้นมีมนุษยสัมพันธที่ดี  มี
วิญญาณในการใหบริการ ซ่ึงบุคลากรนี้หมายความรวมถึง ผูจัดการ ใหการตอนรับนักเรียน 
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ผูปกครองที่ดี ครูใหญ ดูแล เอาใจใสนักเรียนเปนอยางดี ประชาสัมพันธ หนาตายิ้มแยม แจมใส ไม
แสดงอาการเบื่อหนายในหนาที่ ครูผูสอน มีจิตวิญญาณครู ใจดี เขาใจเด็ก ซ่ึงการบริการที่ดียอม
แสดงใหเห็นวาโรงเรียนกวดวิชานั้นมีคุณภาพมากเพียงใด 
 3.2 โรงเรียนกวดวิชาที่ดีควรกลารับผิดชอบ ในสิ่งที่ใหสัญญากับนักเรียนและ
ผูปกครองไว เชน ถาสอบไมติดยินดีคืนเงินก็ควรคืน เปนตน การบริการในสวนนี้แสดงถึงความ
รับผิดชอบ ความซื่อสัตยของโรงเรียนกวดวิชา และควรนําเอาขอผิดพลาดในสวนนั้นมาพิจารณา
ใหละเอียดรอบครอบอีกครั้งเพื่อที่จะพัฒนาโรงเรียนใหดียิ่งขึ้น 
 3.3 การใหขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับโรงเรียน ควรเปนไปอยางละเอียดและรวดเรว็ ไมวา
จะเปนการเสนอแนะ การรองเรียนในเรื่องตาง ๆ ของนักเรียนและผูปกครอง เพราะสิ่งนี้แสดงถึง
ความเอาใจใสเปนอยางดี และโรงเรียนยังรูถึงขอดี ขอบกพรองตาง ๆ จากการเสนอแนะ ซ่ึงขอมูล
สวนนี้จะไดนํามาปรับปรุงการบริการใหดียิ่งขึ้น 
 3.4 อุปกรณ เครื่องมือ เครื่องใชตาง ๆ ในโรงเรียน ควรมีประสิทธิภาพ เชน น้ําดื่มที่
สะอาด หองน้ําที่สะอาด บรรยากาศนาเรียน ไฟที่สวางพอเหมาะ เปนตน ซ่ึงสิ่งเหลานี้แสดงถึงการ
ใหบริการที่มีมาตราฐานของโรงเรียนดานสถานที่ ถาผูประกอบการไมไดคํานึงถึงส่ิงนี้แลว 
โรงเรียนจะถูกมองวาเปนโรงเรียนกวดวิชาที่มาตราฐานต่ํา ดังนั้น การตรวจสอบอุปกรณ เครื่อง
อํานวยความสะดวก ความปลอดภัยภายในโรงเรียนเปนสิ่งที่ตองกระทําอยูเสมอ ๆ 
 4. การสรางผลงาน (Prominent Qualities Success) โดยทั่วไปแลวการวัดประสิทธิภาพ
ของโรงเรียนกวดวิชา สามารถวัดไดจากจํานวนของนักเรียนที่มาสมัครเรียนในโรงเรียนกวดวิชา
และเด็กที่เรียนในโรงเรียนกวดวิชาสามารถสอบเขามหาวิทยาลัยหรือโรงเรียนที่มีช่ือเสียง ตัวอยาง
ที่เห็นไดชัดเจน ไดแก โรงเรียนกวดวิชาเดอะเบรน ที่ใชดัชนีวัดผลงานดวยการโฆษณาจํานวน
นักเรียนของโรงเรียนกวดวิชาเองที่สามารถสอบเขามหาวิทยาลัยของรัฐไดเปนหมื่นคน ซ่ึงการใช
จุดขาย และนํามาโฆษณานี้ ทําใหผูปกครองและนักเรียนเชื่อถือ และไปสมัครเรียนกันมาก เพราะ
เชื่อวามีการประกันคุณภาพ การสรางผลงานไมใชเร่ืองยาก แตการสรางผลงานที่มีคุณภาพก็ไมใช
เรื่องงาย  เพราะสิ่งที่สําคัญที่สุดในการสรางผลงานนั่นคือ ครูผูสอน (ติวเตอร) เปนหัวใจของ
โรงเรียนกวดวิชา ผลงานของครูผูสอนก็คือ ผลงานของโรงเรียนกวดวิชา ซ่ึงผลงานสามารถแบง
ออกไดเปน 3 ขอหลัก ดังนี้ 
 1.  นักเรียนโรงเรียนกวดวิชาสามารถสอบเขามหาวิทยาลัยของรัฐไดเปนจํานวนมาก 
 2.  นักเรียนโรงเรียนกวดวิชาสามารถสอบแอดมิชชันไดคะแนนสูงเปนจํานวนมาก 
 3.  นักเรียนโรงเรียนกวดวิชาสามารถสอบเขาคณะยอดนิยมไดเปนจํานวนมาก 
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 ผลงานทั้ง 3 ขอหลักนั้น เปนสิ่งที่ผูประกอบการควรคํานึงถึงเสมอ เพราะครูผูสอนจะ
เปนผูสรางผลงานที่สวนนี้ แตความยากของการสรางผลงานก็คือ นักเรียนที่มาเรียนไมไดเกงทุก
คนและการแขงขันระดับประเทศก็สูงมาก ๆ ครูผูสอนจึงควรมีเทคนิคการสอนที่ดีและมีความรู
เร่ืองแนวทางการทําขอสอบเปนอยางดี  
 ถาผูประกอบการตองการสรางผลงานใหเร็ว ก็อาจจะคัดเด็กที่เรียนดีอยูแลวมาเรียน
มาก ๆ หรือใหทุนเด็กที่เรียนดีในแตละโรงเรียนเขามาเรียนโดยไมเสียคาใชจาย หรือใหจายแคครึ่ง
เดียว ซ่ึงเด็กเหลานี้มีแนวโนมที่โรงเรียนกวดวิชาจะสอนใหสอบเขาสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียง
ไดไมยาก ทําใหโรงเรียนมีผลงานไดโดยงาย 
 แตในทางกลับกันถาผูประกอบการตองการที่จะสรางผลงานในแบบที่คอยเปนคอยไป 
ก็จะรับเด็กทุกระดับความสามารถ และใหครูผูสอนพยายามสอนเด็กที่ไมเกงใหเกงใหได สอนเด็ก
ที่มีผลการเรียนปานกลางใหเปนเด็กเกง และสอนเด็กที่เกงใหเกงขึ้นไปอีก ซ่ึงก็ตองใชระยะเวลา 
และความพยายามอยางมาก 
 5.  การสงเสริมของโรงเรียนกวดวิชา (Prominent Promotion) เปนการสรางการรับรู
ใหแกนักเรียน และผูปกครองใหทราบเกี่ยวกับโรงเรียนกวดวิชา ทั้งยังเปนการจูงใจใหนักเรียน
และผูปกครองเกิดความตองการที่จะมาสมัครเรียนที่โรงเรียน การที่จะสรางแรงจูงใจใหนักเรียน 
และผูปกครองทั้งทางดานอารมณและความรูสึกจะตองมีตัวถายทอด ซ่ึงตัวถายทอดในการสงเสริม
ของโรงเรียนกวดวิชามีหลายรูปแบบ ดังนี้ 
 1. การสงเสริมโดยลงในนิตยสาร (Magazine) ลักษณะของการสงเสริมนี้มักใชเปน
คร้ังคราว ซ่ึงเวลาสวนใหญที่เลือกใชจะเปนเวลาที่จะรับสมัครนักเรียนในแตละภาคเรียน ซ่ึงจะ
เลือกโฆษณาลงในนิตยสารที่วัยรุนชอบอาน โดยเนื้อหาที่จะลงในนิตยสารนั้นจะเปนขอมูล
เกี่ยวกับการแนะนําโรงเรียนกวดวิชา รูปถายครูผูสอนที่หนาตาดี ๆ เนื้อหาหลักสูตร โดยเนนการ
ออกแบบที่มีลักษณะสะดุดตา ดูไมเปนวิชาการมากเกินไป โดยทั่วไปแลวการสงเสริมในลักษณะนี้
จะใชเพียง 1 หนาของนิตรสารเทานั้น ซ่ึงจะเสียคาใชจายประมาณ 30,000 – 50,000 บาทตอครั้ง 
ขึ้นอยูกับเนื้อหาของโรงเรียนจะอยูตรงสวนใด ถาเปนหนาในของปกหนา หรือปกหลังก็จะมีราคา
สูงกวานี้ ดังนั้นขอมูลที่ลงไปนั้นควรทําใหดึงดูดความสนใจของนักเรียนใหมากที่สุด 
 2. การสงเสริมผานใบปลิว (Handbill) การผลิตใบปลิวเพื่อแจกใหกับนักเรียน 
ผูปกครอง ถือวาเปนการโฆษณาโรงเรียนกวดวิชาไดดี เพราะสามารถทําให นักเรียนและ
ผูปกครองไดรับรูขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดตาง ๆ ของโรงเรียนกวดวิชาไดดี  ซ่ึงในใบปลิวนั้นควร
มีรายละเอียดขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตรที่เปดสอน ตารางเรียน ราคาคาเรียน  รวมทั้งผลงานของ
โรงเรียนกวดวิชา ซ่ึงมักจะเปนรายชื่อนักเรียนที่ทําคะแนนไดสูง ๆ ในการสอบแอดมิชชัน หรือ
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นักเรียนที่สอบเขามหาวิทยาลัยช้ันนําของประเทศ ซ่ึงสวนใหญมักเปนใบปลิวที่มีขนาด A5 
ประมาณ 8-24 หนา และมักใชกระดาษ 80 แกรม ซ่ึงราคาการพิมพจะขึ้นอยูกับจํานวนที่พิมพ โดย
ปกติแลวโรงเรียนกวดวิชาทั่วไปมักจะพิมพครั้งละประมาณ 50,000 – 70,000 ฉบับ ราคาประมาณ 
40,000 – 120,000 บาทตอคร้ัง สําหรับโรงเรียนกวดวิชาที่เพิ่งเปดใหม รายละเอียดที่นาจะลงใน
ใบปลิวควรเปนคุณสมบัติที่เดนของโรงเรียน รวมทั้งการลงจุดเดนของโรงเรียน ที่จะมัดใจให
นักเรียน และผูปกครองมาสมัครเรียน ใบปลิวควรมีลักษณะที่สวยงาม นารักถูกใจเด็กนักเรียน โดย
นําไปแจกตามหนาโรงเรียน หนาหางสรรพสินคา หรือแหลงเด็กวัยรุน เชน สยามเซ็นเตอร เปนตน  
 3. โปสเตอร (Poster) โรงเรียนกวดวิชาควรทําโปสเตอรพรอมใบปลิวไปแจกใหครู
ติดตามหองแนะแนวของโรงเรียนตาง ๆ ซ่ึงหองแนะแนวนั้นเปนหองที่ครูจะใชแนะแนวนักเรียน
เกี่ยวกับการศึกษาตอไประดับอุดมศึกษา ซ่ึงการติดประกาศโปสเตอรยอมเปนสิ่งที่ดึงดูดใจ
นักเรียนมาก รายละเอียดในโปสเตอรนั้นควรเปนขอมูลเบื้องตนของโรงเรียนกวดวิชา รวมทั้ง
หลักสูตรที่จะสอน มีการบอกถึงจุดเดน และควรจะมีรูปวัยรุน และภาพการตูนนารัก ๆ อยูดวย เพื่อ
ลดความตึงเครียดทางวิชาการลง ซ่ึงแผนโปสเตอรที่โรงเรียนกวดวิชาทั่วไปนิยมทํานั้นมักเปน
โปสเตอรกระดาษปอนด  ซ่ึงราคาอยูประมาณ 8,500 – 9,000 บาท สําหรับการพิมพ 100 แผน 
 4. การสงเสริมทางเว็บไซต (Website) เว็บไซตที่เปนที่นิยมของนักเรียนในปจจุบัน
สวนใหญ โดยทั่วไปแลวนักเรียนมักจะเขาเว็บไซตเพื่อตอบกระทู และแชทกันเปนสวนใหญ 
ดังนั้นการโฆษณาโรงเรียนกวดวิชาลงในเว็บไซตจะทําใหนักเรียนไดเขาถึงไดมากพอสมควร ซ่ึงมี
คาใชจายในการลงโฆษณาผานเว็บไซต ประมาณ 15,000 – 100,000 บาท ตอเดือน   
 5. ประชาสัมพันธ (Public Relations) การประชาสัมพันธเปนการใหขาวสาร
เกี่ยวกับความเคลื่อนไหวของโรงเรียนกวดวิชา และยังเปนการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับโรงเรียน
กวดวิชาอีกดวย ซ่ึงสามารถทําไดโดยการเปดใหสัมภาษณ หรือใหความรวมมือในการแสดง
ทัศนคติในเรื่องที่เกี่ยวกับการกวดวิชาไปลงในหนังสือตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ เปนตน ซ่ึง
สามารถลงไดในสวนของขาวการศึกษา หรืออาจจะเปนวารสารตาง ๆ ที่เกี่ยวกับการศึกษา ทาง
โรงเรียนกวดวิชาอาจจะมีการเดินสายไปประชาสัมพันธตามโรงเรียนตาง ๆ โดยอาจพาครูผูสอน
ของโรงเรียนไปสอนพิเศษในรายวิชาตาง ๆ  เพื่อดึงดูดความสนใจใหนักเรียนมาเรียนที่โรงเรียน
กวดวิชา และอาจจะมีการแจกสมุด ปากกา อุปกรณการศึกษา โดยมีตรา หรือช่ือของโรงเรียนกวด
วิชาใหเห็นเดนชัด เพื่อเปนการสรางแบรนดใหคอยๆ ติดตลาด มากกวานั้นโรงเรียนกวดวิชา
อาจจะมีการใหทุนเรียนฟรีแกเด็กที่เรียนดี ซ่ึงส่ิงนี้โรงเรียนกวดวิชาจะไดรับการนําเขาที่ดี และเมื่อ
นักเรียนไดรับสอนจากโรงเรียนกวดวิชาในระยะเวลาหนึ่งยอมทําใหนักเรียนเหลานั้นเกงและเรียน
ดีขึ้น จนสุดทายกลายเปนผลลัพธที่ดี ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะสรางชื่อเสียงใหกับโรงเรียนกวดวิชาได 
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 6. สงเสริมการขาย (Sales Promotion)  การสงเสริมการขายเปนการกระตุนนักเรียน
ที่ยังไมเคยเรียนที่โรงเรียนกวดวิชาใหเกิดความตองการที่อยากจะมาสมัครเรียนมากขึ้น ทั้งยังเปน
การแนะนําใหมีการบอกตอกับแบบปากตอปากเกี่ยวกับโรงเรียน ทําใหนักเรียนที่เรียนอยูใน
ปจจุบันยังอยากเรียนอยูที่เดิม   การสงเสริมการขายที่เปนที่นิยมกันมากคือ การติวฟรีรอบพิเศษ ซ่ึง
ควรจะเปนวิชาที่โรงเรียนกวดวิชามีความชํานาญมากที่สุด และหาครูผูสอนที่เปนที่สนใจของ
นักเรียนมากที่สุดมาสอน การเปดใหมีการติวฟรีนั้นเปนการทําใหนักเรียนไดใชความคิดเพื่อมา
พิจารณากอนการตัดสินใจวาจะสมัครเรียนดีหรือไม มีการแจกของแถมใหนักเรียนที่มาสมัคร เชน 
กระเปาสะพายขาง ปากกา สมุดลายสวยงามนารัก เปนตน เพื่อเพิ่มแรงดึงดูดใจใหกับนักเรียนอีก
หรือจะเปนการลดราคาคาสมัครถานักเรียนสมัครเรียน 2 วิชาขึ้นไป หรือชวนเพื่อนมาสมัครดวย 

 

8.  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 สุนีย วรรธนโกมล และธานินทร ศิลปจารุ (2552) ไดศึกษาปจจัยสําคัญทางการตลาด
และความตองการของผูเรียนที่มีตอการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาเพื่อเตรียมสอบเขา
ระดับปริญญาตรีไววา ผลการวิจัยที่แบงตามสวนประสมทางการตลาด พบวา 1) ดานผลิตภัณฑ 
ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุด ไดแก วิธีการสอน โดยตองการใหผูสอนใชวิธีการสอนแบบเขียน
บนกระดาน 2) ดานราคา ปจจัยที่มีความสําคัญมากที่สุด ไดแก สวนลดจากการชําระคาเลาเรียน 
โดยตองการสวนลดเปนพิเศษใหกับลูกคาประจํา 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยที่มีความ 
สําคัญมากที่สุด ไดแก ทําเลที่ตั้ง โดยตองการใหโรงเรียนกวดวิชาตั้งอยูในพื้นที่ที่มีการคมนาคม
สะดวก 4) ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยที่มีความสําคัญมาก ที่สุด ไดแก การจัดบริการสงเสริม
การเรียนตางๆ โดยตองการบริการแนะแนวการศึกษาและการใหคําปรึกษาดานการเรียน สําหรับ
ผลการเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาพบวา
ผูเรียนในตางจังหวัดใหความสําคัญในเรื่องวิธีการสอนและอัตราคาเลาเรียนมากกวาผูเรียนใน
กรุงเทพฯ และปริมณฑล  
 พิชัย สมสงสวัสดิ์ (2552) ไดศึกษาปจจัยความสําเร็จของโรงเรียนกวดวิชาวา ในการ
ดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาผูประกอบการที่จะประสบความสําเร็จตองมีปจจัยที่สําคัญคือ มี
อาจารยผูสอนที่มาจากสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียง (อาทิ โรงเรียนเตรียมอุดมศึกษา โรงเรียน
สาธิต มศว.ปทุมวันหรือประสานมิตร และโรงเรียนสวนกุหลาบวิทยาลัย เปนตน หรือสําเร็จ
การศึกษาจากคณะวิศวกรรมศาสตรหรือแพทยศาสตรบัณฑิต) และเปนผูมีความรูความชํานาญใน
วิชาที่สอนเปนอยางดี มีเทคนิคในการสอนที่ทําใหผูเรียนเขาใจบทเรียนและทําขอสอบไดดี มีการ
สอนวิธีการแกปญหาโจทยในลักษณะตางๆ ไดอยางรวดเร็ว มีวิธีการเรียนการสอนที่สนุก
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เพลิดเพลิน เปนกันเองกับนักเรียน และไมนาเบื่อ ทําใหนักเรียนไดคะแนนในชั้นเรียนดีขึ้น และ
สามารถสอบแขงขันเขาโรงเรียน หรือสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียงไดเปนจํานวนมาก ตั้งอยูใน
ยานชุมชนที่มีการคมนาคมสะดวกและมีที่จอดรถใหผูปกครอง มีการรวมกลุมผูสอนที่มีความ
ชํานาญในวิชาการที่แตกตางกัน พรอมทั้งจัดเวลาและตารางเรียนไมทับซอนกัน ในบริเวณและ
อาคารเดียวกันของที่ตั้ง  

ปณชญา ทับจันทร (2550) ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดในการเลือกโรงเรียนกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี ผลการศึกษา พบวา นักเรียน
ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดานผลผลิตและคุณภาพ ดานบุคคล ดานหลักฐานที่เปนวัตถุ 
ดานกระบวนการ ดานองคประกอบของผลิตภัณฑและดานสถานที่ ในระดับมาก สวนปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาดและการใหการศึกษาแกลูกคาดานราคาและคาใชจายอื่นของผูใชบริการ 
นักเรียนใหความสําคัญในระดับปานกลาง เมื่อจัดลําดับความสําคัญ พบวา นักเรียนใหความสําคัญ
ตอปจจัยทางการตลาดดานผลผลิตและคุณภาพมากที่สุด รองลงมาเปนปจจัยดานบุคคล และดาน
หลักฐานที่เปนวัตถุ ตามลําดับสวนปจจัยดานราคาและคาใชจายอื่นของผูใชบริการ เปนปจจัยท่ี
นักเรียนใหระดับความสําคัญนอยที่สุด นักเรียนที่เรียนกวดวิชากับโรงเรียนกวดวิชาทั้ง 7 โรงเรียน
ใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดทั้ง 8 ดาน ไดแก ดานองคประกอบของผลิตภัณฑ ดานราคา
และคาใชจายอื่นของผูใชบริการ ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาดและการใหการศึกษาแก
ลูกคาดานกระบวนการ ดานผลผลิตและคุณภาพ ดานบุคคล และดานหลักฐานที่เปนวัตถุ แตกตาง
กันที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  

สุจริตรา ตั้งจิตวิสุทธ์ิ (2550) ไดศึกษากลยุทธการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกโรงเรียนกวดวิชาตาง ๆ ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี ผลการวิจัยพบวานักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
อุบลราชธานี ใหความสําคัญตอกลยุทธการตลาดของโรงเรียนกวดวิชา โดยภาพรวมอยูในระดับ
มาก เมื่อพิจารณารายดานเรียงตามลําดับคาเฉลี่ยความคิดเห็น ไดดังนี้ ดานบุคลากร ดานเนื้อหา
หลักสูตรและเอกสารประกอบการเรียน ดานกระบวนการ ดานสถานที่ ดานภาพลักษณทาง
กายภาพ สวนกลยุทธการตลาด ดานราคาคาเรียนและดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญใน
ระดับปานกลาง 

จิรวดี ภูวนารถนุรักษ (2546) ไดศึกษาความพึงพอใจของนักเรียนตอการบริการของ
โรงเรียนกวดวิชา : กรณีศึกษาโรงเรียนกวดวิชาวัฒนา จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวาผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจ ดังนี้ 
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 1. ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการคือ การเปนโรงเรียนที่มีช่ือเสียงและเปนที่รูจักอยาง
กวางขวางมีวิชาใหเลือกหลากหลายและมีรูปแบบการเรียนการสอนแบบ 

 2. ปจจัยดานราคา สามารถที่จะลดราคาคาเรียนไดในบางกรณี และมีวิธีการชําระเงิน
ไดสะดวกหลายรูปแบบ 

 3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายคือ มีเจาหนาที่ใหบริการถึงบาน หรือถึงสถานที่
ทํางานของผูปกครองและสามารถสอบถามรายละเอียดจากครูแนะแนวที่โรงเรียน 

 4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดคือ มีการติดตั้งปายโฆษณาขนาดใหญในตามแหลง
ชุมชนและการลงโฆษณาตามสื่อส่ิงพิมพทองถ่ิน 

 5. ปจจัยดานบุคลากรคือ ครูผูสอนมีช่ือเสียงและเปนที่รูจักกวางขวางในสายวิชานั้นๆ 
 6. ปจจัยดานกายภาพคือ มีการตกแตงสถานที่ใหทันสมัยมีพนักงานใหบริการแตงกาย

ดวยเครื่องแบบที่ดูแลวนาเชื่อถือ และมีการจัดพื้นที่ใหบริการแยกเปนสัดสวนสะดวกในการติดตอ 
 7. ปจจัยดานกระบวนการจัดการคือ มีเอกสารประกอบการเรียนจัดเตรียมเปนรูปเลม 

กองบรรณาธิการหนังสือพิมพกรุงเทพธุรกิจ (2543) ไดทําการวิเคราะหบทความ 
“โรงเรียนกวดวิชา” วา ความสําเร็จของสถาบันกวดวิชา มักจะอยูที่ความมุงมั่นที่จะเปนสถาบันที่
ใหบริการทางดานการศึกษาครบวงจร โดยมุงตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค ดวย
หลักสูตรที่หลากหลาย คุณภาพดี ในราคาที่เหมาะสม มีบริการที่เปนกันเอง รวดเร็วและประทับใจ 
พรอมทั้งความสะดวกสบายในการใชบริการ สรางผลตอบแทนสูงสุดใหกับผูบริโภค มุงมั่นสู
ความเปนเลิศทางการศึกษา โดยขยายเครือขายอยางตอเนื่อง 

สายจิต ลิลิต (2537) ไดศึกษากลยุทธการตลาดของโรงเรียนกวดวิชาระดับมัธยมศึกษา
ตอนปลายในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหมพบวาดานการบริการหรือผลิตภัณฑผูประกอบธุรกิจให
ความสําคัญในหลักสูตรเนื้อหาวิชาการดานทําเลที่ตั้งของโรงเรียนผูประกอบธุรกิจใหความสําคัญ
การตั้งอยูในแหลงชุมชนนักเรียนสามารถไปมาสะดวกดานการสงเสริมการตลาดผูประกอบธุรกิจ
ใหความสําคัญการประชาสัมพันธโดยเพื่อนหรือรุนพี่แนะนําดานการตลาดภายในการเลือกสรร
บุคลากรผูประกอบธุรกิจใหความสําคัญตอการมีทักษะและประสบการณดานการสรางคุณภาพการ
บริการ ผูประกอบธุรกิจใหความสําคัญบุคลากรที่มีประสบการณและชํานาญในการสอน ดานการ
ใหบริการแตกตางจากคูแขงผูประกอบธุรกิจใหความสําคัญการใหขอมูลใน การสมัครสอบใน
สถาบันตางๆ และจากการศึกษานักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายใหความสําคัญกับปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการเลือกโรงเรียนกวดวิชาในเรื่องหลักสูตรเนื้อหาวิชาการโดยเฉพาะการแนะนําวิธีการ
แกปญหาโจทยการเปรียบเทียบราคาคาเลาเรียนกับโรงเรียนกวดวิชาอื่น ทําเลที่ตั้งของโรงเรียนอยู
ในแหลงชุมชน และการแนะนําโรงเรียนกวดวิชาจากเพื่อนหรือรุนพี่ซ่ึงการประกอบธุรกิจ
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โรงเรียนกวดวิชาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในสวนของกลยุทธสวนประสมทางการตลาดควรจะ
มีการจัดหลักสูตรเนื้อหาวิชาการที่ดีโดยเฉพาะการแนะนําเทคนิควิธีการแกปญหาโจทยมีการตั้ง
ราคาคาเลาเรียน โดยเปรียบเทียบกับโรงเรียนกวดวิชาอื่น ทําเลที่ตั้งอยูในแหลงชุมชน นักเรียน
เดินทางไปมาสะดวกมีการประชาสัมพันธโดยเพื่อนหรือรุนพี่สําหรับกลยุทธการตลาดธุรกิจ
บริการตองมีการเลือกสรรบุคลากรที่มีทักษะประสบการณมีความชํานาญในการสอนและมีความ
นาเชื่อถือในการบริการเพื่อเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจดังกลาวในอนาคต 
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บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
 

การวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดดําเนินการเปนขั้นตอน เพื่อใหไดขอมูลตามวัตถุประสงคที่กําหนด 
ดังนี้  

1. ประชากร และกลุมตัวอยาง 
2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3. การสรางและพัฒนาเครื่องมือ 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
5. การวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใชในการวิจัย 
6. ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 1. ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมรวมสาขา จํานวน 267 แหง (สํานักงานคณะกรรมการสงเสริมการศึกษา
เอกชน สํานักงานปลัดกระทรวง กระทรวงศึกษาธิการ 2553)   
 2.  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไมรวมสาขา จํานวน 267 แหง โดยกําหนดขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณ
ยามาเน (สุธรรม รัตนโชติ 2551 : 95) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 และมีความคลาดเคลื่อนได 
รอยละ 7 ดังสูตรตอไปนี้ 
                             N 
ฟฟฟฟฟฟฟn   =      
                                          1 + Ne2 
ฟฟฟฟฟฟฟฟ 

เมื่อ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
N แทน โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 
e         แทน ความคลาดเคลื่อนในการสุมตัวอยาง 

ฟ 
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แทนคาในสูตร 

                                    267 
ฟฟฟฟฟฟฟฟn       =  

                                1 + 267 (0.07) 2 
ฟฟฟฟฟฟฟฟn    =           115.67 
ฟฟฟฟฟฟฟฟn       ≈           116   
 
  ดังนั้นการวิจัยคร้ังนี้คํานวณขนาดกลุมตัวอยางได 116 แหง ทั้งนี้ขึ้นอยูกับการจัดเก็บ
ขอมูลผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม  

 
2. เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้  ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล ซ่ึงผูวิจัยเปนผูพัฒนาแบบสอบถามดวยตนเอง โดยกําหนดกรอบแนวคิดจากการนํา
ขอมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของมาประยุกตใช (วงศปติ พิทักษากูลเกษม 2549 : 162-170) 
ซ่ึงแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ และขอมูลท่ัวไป
เกี่ยวกับธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สาขา รูปแบบของธุรกิจ 
ประสบการณ แรงจูงใจ ระยะเวลากอตั้ง จํานวนสาขา หองเรียน อาจารย เจาหนาที่ กลุมลูกคา เงิน
ลงทุน ยอดขาย และกําไรสุทธิที่ผานมา คําถามเปนแบบปลายปดแบบมีหลายคําตอบใหเลือก 
(Multiple Choices Questions) และเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว (Best Answer) รวมทั้งหมด 11 
ขอ และคําถามปลายเปด (Open-ended Response Question) จํานวน 6 ขอ  

สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญตอ
ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา แบงเปน 7 ดาน ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลากร ดานกระบวนการ และดาน
ภาพลักษณทางกายภาพ โดยใชแบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ (Rating Scale) 
สรางตามมาตรวัดของลิเคิรท (Likert Scale) ประเมินคําตอบ โดยให เลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว 
มีขอคําถามทั้งหมดจํานวน 31 ขอ กําหนดใหแตละขอมี 5 ตัวเลือก ดังตอไปนี้  
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มากที่สุด ให 5     คะแนน 
   มาก ให 4     คะแนน 
   ปานกลาง ให 3     คะแนน 
   นอย ให 2     คะแนน 
   นอยที่สุด ให 1     คะแนน 
 

เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวดัขอมูลจากแบบสอบถามในสวนนี้ เปน
การวัดขอมูลประเภทระดับชวงมาตรา (Interval Scale) โดยมีความกวางของอันตรภาคชั้นคือ  
  

ความกวางของอันตรภาคชัน้ =      คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
     จํานวนชั้น 
    =          5 – 1         
           5           
    =         0.80 

จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนไดดังนี้  
คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูประกอบการให

ความสําคัญมากที่สุด ในการดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูประกอบการให

ความสําคัญมาก ในการดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูประกอบการให

ความสําคัญปานกลาง ในการดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูประกอบการให

ความสําคัญนอย ในการดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่ผูประกอบการให

ความสําคัญนอยที่สุด ในการดําเนินธุรกิจประสบความสําเร็จ 
สวนที่  3  แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จ

ของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา แบงเปน 5 ดาน ประกอบดวย ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการ
เรียนรู ดานบุคลิกภาพ และดานทัศนคติ โดยใชแบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ 
สรางตามมาตรวัดของลิเคิรท ประเมินคําตอบ โดยใหเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว มีขอคําถาม
ทั้งหมดจํานวน 21 ขอ กําหนดใหแตละขอมี 5 ตัวเลือก ดังตอไปนี้  



 49 

มากที่สุด ให 5     คะแนน 
   มาก ให 4     คะแนน 
   ปานกลาง ให 3     คะแนน 
   นอย ให 2     คะแนน 
   นอยที่สุด ให 1     คะแนน 
 

เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวดัขอมูลจากแบบสอบถามในสวนนี้ เปนการ
วัดขอมูลประเภทระดับชวงมาตรา โดยมีความกวางของอันตรภาคชั้นคือ  

 
ความกวางของอันตรภาคชัน้ =       คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

         จํานวนชั้น 
    =      5 – 1        
        5           
    =                0.80   

จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนไดดังนี้  
คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ปจจัยดานจิตวิทยาที่ผูประกอบการใหความสําคัญ

มากที่สุด มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ปจจัยดานจิตวิทยาที่ผูประกอบการใหความสําคัญ

มาก มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปจจัยดานจิตวิทยาที่ผูประกอบการใหความสําคัญ

ปานกลาง มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ปจจัยดานจิตวิทยาที่ผูประกอบการใหความสําคัญ

นอย มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ปจจัยดานจิตวิทยาที่ผูประกอบการใหความสําคัญ

นอยที่สุด มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ

โรงเรียนกวดวิชา แบงความสําเร็จเปน 5 ดาน ประกอบดวย ดานการเงิน ดานลูกคา ดาน
กระบวนการ ดานนวัตกรรม และดานอื่น ๆ รวมทั้งความสําเร็จในภาพรวม โดยใชแบบสอบถาม
แบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ ประเมินคําตอบ โดยใหเลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว มีขอ
คําถามทั้งหมดจํานวน 40 ขอ กําหนดใหแตละขอมี 5 ตัวเลือก ดังตอไปนี้  
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มากที่สุด ให 5     คะแนน 
   มาก ให 4     คะแนน 
   ปานกลาง ให 3     คะแนน 
   นอย ให 2     คะแนน 

   นอยที่สุด ให 1     คะแนน 
  
 เกณฑการประเมินคาคะแนนที่ไดจากการวัดขอมูลจากแบบสอบถามในสวนนี้ เปน

การวัดขอมูลประเภทระดับชวงมาตรา โดยมีความกวางของอันตรภาคชั้นคือ  
 

 ความกวางของอันตรภาคชัน้ =       คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 
         จํานวนชั้น 
    =      5 – 1        
        5           
    =                0.80     

 
จากหลักเกณฑดังกลาว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนไดดังนี้  
คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ

โรงเรียน กวดวิชามากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ

โรงเรียนกวดวิชามาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ

โรงเรียนกวดวิชาปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ

โรงเรียนกวดวิชานอย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ

โรงเรียนกวดวิชานอยที่สุด 
 สวนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานอื่นๆ จํานวน 2 ขอ ประกอบดวยคําถามที่มี

หลายคําตอบใหเลือก  
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3. การสรางและพัฒนาเครื่องมือ 
 การสรางและพัฒนาเครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ไดสรางเปนแบบสอบถาม 
(Questionnaire) เพื่อใหไดเครื่องมือที่สมบูรณและมีคุณภาพ ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือ
ตามลําดับขั้นตอน ดังนี้ 
 1. ศึกษาทฤษฎี แนวคิดจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อเปนแนวทางในการ
สรางแบบสอบถาม ใหครอบคลุมตามความมุงหมายของการวิจัย 
 2. นําขอมูลที่ไดจากการศึกษามาสรางแบบสอบถาม โดยศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสาร
และงานวิจัยที่เกี่ยวของมาประยุกตใช (วงศปติ พิทักษากูลเกษม 2549 : 162-170)  
 3. นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลว เสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ และอาจารย
ผูทรงคุณวุฒิ จํานวน 5 ทาน เพื่อตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) วาตรง
ตามจุดมุงหมาย และสอดคลองกับการศึกษาครั้งนี้หรือไม หลังจากนั้นนํามาแกไขปรับปรุงเพื่อ
ดําเนินการในขั้นตอนตอไป 

4. เมื่อปรับปรุง ตรวจสอบ แกไขแบบสอบถาม ตามที่อาจารยผูทรงคุณวุฒิเสนอแนะ 
และนําไปจัดพิมพเปนแบบสอบถามฉบับสมบูรณ  

5. จัดพิมพแบบสอบถาม เพือ่เก็บรวบรวมขอมูล 
 
4. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยดําเนินการวิจัยโดยการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูล 2 ลักษณะ คือ 

1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการสงแบบสอบถามไปทาง
ไปรษณียใหแกผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาตอบกลับมา จํานวน 58 ชุด และเปนขอมูลที่
ไดจากการนําแบบสอบถามไปสงเอง จากนั้น 2 สัปดาหเขาไปเก็บแบบสอบถามคืนกลับมาได
จํานวน 42 ชุด จึงรวบรวมแบบสอบถามได 100 ชุด 

 หลังจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดจากผูตอบแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูวิจัยนํา
แบบสอบถามทั้งหมดมาดําเนินการตามขั้นตอน ดังนี้ 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจความสมบูรณของการตอบแบบสอบ ถาม 
และนําแบบสอบถามที่คัดเลือกทั้งหมดลงหมายเลขประจําฉบับ 

2. การลงรหัส (Coding) ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่สมบูรณมาลงรหัสตามที่ไดกําหนดไว 
 3. การประมวลผลขอมูล (Processing) ผูวิจัยนําขอมูลท่ีไดมาลงรหัสแลวนํามาบันทึก
ในคอมพิวเตอร เพื่อประมวลผลขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรทางสถิติสําหรับการวิจัยในทาง
สังคมศาสตร (SPSS: Statistical Package for the Social Science) โดยใชระเบียบวิธีทางสถิติ  
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2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการศึกษาคนควางานวิจัยที่มี
ผูดําเนินการไวแลว ตําราวิชาการที่เกี่ยวของ บทความทางวิชาการ เว็บไซตทางอินเตอรเน็ต เพื่อใช
เปนกรอบความคิดในการศึกษา ประกอบการวิเคราะห และสรุปผล  

 
5. การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิจัย 

ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล โดยใชตารางแจกแจงความถี่ 
(Frequency) แสดงคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่อวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
  1. วิเคราะหปจจัยสวนบุคคลและขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจ ดวยการใชการแจกแจงความถี่ 
และคารอยละ  
  2. วิเคราะหระดับความคิดเห็นของปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดวยการใชสถิติคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  
  3. วิเคราะหระดับความคิดเห็นของปจจัยทางดานจิตวิทยาที่มีความสัมพันธกับความ 
สําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดวยการใชสถิติคาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
  4. การวิเคราะหเปรียบเทียบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนก
ตามเพศ ระดับการศึกษา และประสบการณในการประกอบธุรกิจ โดยใชสถิติ t-test เพื่อ
เปรียบเทียบคาเฉลี่ยระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยมีนัยสําคัญที่ 0.05 
  5. วิเคราะหปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดวยการ
ใชคา Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient เพื่อทดสอบความสัมพันธระหวางตัว
แปรอิสระและตัวแปรตาม โดยมีนัยสําคัญที่ 0.05 
  
6. ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอมูล  

 ในการทําวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําแผนดําเนินการศึกษาทฤษฎี แนวคิดจากเอกสาร และ
งานวิจัยที่เกี่ยวของ และทําการเก็บรวบรวมขอมูล ตั้งแตเดือน มีนาคม - สิงหาคม 2553 โดยใช
ระยะเวลาทั้งส้ินรวม 6 เดือน  
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
  
 การนําเสนอผลการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียน
กวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร เปนการดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Method) โดยการใช
แบบสอบถาม  เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล  ผูวิจัยไดทําการแจกแบบสอบถามใหกับ
ผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 116 แหง ปรากฏวาสามารถ
เก็บรวบรวมขอมูลไดกลับมาจํานวน 100 ชุด คิดเปนรอยละ 86.20 หลังจากนั้น ผูวิจัยไดนําแบบ 
สอบถามดังกลาวมาลงรหัส ปอนขอมูล และวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ โดย
การวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลการ
วิเคราะหออกเปนขั้นตอนตาง ๆ ตามลําดับดังนี้ 
 สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล เพื่อใหเขาใจตรงกัน ผูวิจัยไดเสนอสัญลักษณ 
และอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 
  n  แทน ขนาดของพนกังาน 

 x  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของพนักงาน 
 S.D.  แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 t  แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution   
 r  แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธสหสัมพันธ (Pearson Product 
   Moment Correlation Coefficient) 
 Max แทน คาสูงสุด (Maximum) 
 Min แทน คาต่ําสุด  (Minimum) 
 Sig.   แทน   ระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติ  

 สําหรับการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอในรูปของตารางประกอบ
คําบรรยายโดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 9 ตอน ดังนี ้
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการ และขอมูล
เกี่ยวกับธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญ
ในความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
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 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยทางจิตวิทยาที่มีสวนสําคัญในความสาํเรจ็
ของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานอื่น ๆ 
 ตอนที่ 6 ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จาํแนก
ตามเพศ ระดับการศึกษา และประสบการณในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 ตอนที่ 7 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุ และระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจกับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
 ตอนที่ 8 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 ตอนที่ 9 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานจิตวิทยากับความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 

 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการ และขอมูล
เก่ียวกับธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการ และขอมูลเกี่ยวกับ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สาขา รูปแบบของธุรกิจ 
ประสบการณ แรงจูงใจ ระยะเวลากอตั้ง จํานวนสาขา หองเรียน อาจารย เจาหนาที่ กลุมลูกคา เงิน
ลงทุน ยอดขาย และกําไรสุทธิที่ผานมา ดวยการแจกแจงความถี่ และคิดเปนรอยละ แสดงผลดัง
ตารางที่  1 - 6 

 

ตารางที่ 1 จํานวน และรอยละของผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาเกี่ยวกับขอมูลทั่วไป 
 จําแนกตามเพศ ระดับการศกึษา สาขาที่สําเร็จการศึกษา รูปแบบการประกอบธุรกิจ
 และประสบการณในการประกอบธุรกิจ 

(n = 100) 
ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 

 1. เพศ   
หญิง 68 68.00 
ชาย 32 32.00 
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ตารางที่ 1 (ตอ)    
            (n = 100) 

ขอมูลทั่วไป จํานวน (คน) รอยละ 
 2. ระดับการศกึษา   

สูงกวาระดับปริญญาตรี 68 68.00 
ระดับปริญญาตรี 32 32.00 

 3. สาขาที่สําเร็จการศึกษา   
ดานศึกษาศาสตร 39 39.00 
ดานบริหารธุรกิจ 34 34.00 
ดานวิทยาศาสตร 11 11.00 
ดานวิศวกรรมศาสตร 6 6.00 
ดานคอมพิวเตอร 4 4.00 
อ่ืน ๆ 4 4.00 
ดานภาษาศาสตร 2 2.00 

 4. รูปแบบการประกอบธุรกิจ   
เจาของกิจการ 87 87.00 
อ่ืน ๆ 9 9.00 
คณะบุคคล 4 4.00 

 5. ประสบการณในการประกอบธุรกิจ   
มากกวา 5 ป 81 81.00 
4-5 ป 19 19.00 

 
 จากตารางที่ 1 พบวา ขอมูลทั่วไปของผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาสวนใหญ
เปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 68.00   รองลงมาเปนเพศชายรอยละ 32.00 ตามลําดับ มีระดับการ  
ศึกษาสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 68.00 รองลงมาเปนระดับปริญญาตรีรอยละ 32.00 
ตามลําดับ และจบการศึกษาดานศึกษาศาสตร คิดเปนรอยละ 39.00 รองลงมาดานบริหารธุรกิจรอย
ละ 34.00 ดานวิทยาศาสตรรอยละ 11.00 ดานวิศวกรรมศาสตรรอยละ 6.00 ดานคอมพิวเตอรและ
อ่ืนรอยละ 4.00 และดานภาษาศาสตรนอยที่สุดรอยละ 2.00 
 ดานการดําเนินธุรกิจสวนใหญเปนรูปแบบเจาของกิจการ คิดเปนรอยละ 87.00 
รองลงมาเปนรูปแบบอื่น ๆ เชน โรงเรียนกวดวิชา ธุรกิจแฟรนไชส และประกอบกิจการการศึกษา 



                                                                                                                  
                                                                                                              

 

56 

รอยละ 9.00 และในรูปแบบคณะบุคคลนอยท่ีสุดรอยละ 4.00 สวนประสบการณในการประกอบ
ธุรกิจมากกวา 5 ป คิดเปนรอยละ 81.00 รองลงมาเปนประสบการณ 4-5 ป รอยละ 19.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 2  คาสูงสุด คาต่ําสุด คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของผูประกอบการธรุกิจโรงเรียน
  กวดวิชา จําแนกตามอายุ ระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจ จํานวนสาขาโรงเรียนที่เปดบริการ 
                  จํานวนอาจารยผูสอน จํานวนเจาหนาทีใ่หบริการแตละสาขา และจํานวนหองเรียน 
 

ตัวแปร Min Max X  S.D. 
อายุ (ป) 28 60 43.18 7.67 
ระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา (ป) 1 24 6.96 4.25 
จํานวนสาขาโรงเรียนกวดวชิาที่เปดบริการ (สาขา) 1 19 1.44 2.54 
จํานวนอาจารยผูสอนแตละสาขา (คน) 1 10 7.21 2.71 
จํานวนเจาหนาที่ใหบริการแตละสาขา (คน) 1 15 5.05 4.09 
จํานวนหองเรยีน (หอง) 1 15 5.12 3.82 
 
 จากตารางที่ 2 พบวา ผูประกอบการมีอายุต่ําสุด 28 ป สูงสุด 60 ป โดยมีอายุเฉล่ีย 43.18 
ป ระยะเวลาในการกอตั้งธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาต่ําสุด 1 ป สูงสุด 24 ป โดยมีระยะเวลาการกอตั้ง
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาเฉลี่ย 6.96 ป และมีจํานวนสาขาโรงเรียนกวดวิชาที่เปดบริการต่ําสุด 1 สาขา 
สูงสุด 19 สาขา โดยมีจํานวนสาขาโรงเรียนกวดวิชาที่เปดบริการเฉลี่ย 1.44 สาขา มีจํานวนอาจารย
ผูสอนแตละสาขาต่ําสุด 1 คน สูงสุด 10 คน โดยมีจํานวนอาจารยผูสอนแตละสาขาเฉลี่ย 7.21 คน 
มีจํานวนเจาหนาที่ใหบริการแตละสาขาต่ําสุด 1 คน สูงสุด 15 คน โดยมีจํานวนเจาหนาที่ใหบริการ
แตละสาขาเฉลี่ย 5.05 คน และมีจํานวนหองเรียนต่ําสุด 1 หอง สูงสุด 15 หอง โดยมีจํานวน
หองเรียนเฉลี่ย 5.12 หอง 
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ตารางที่ 3 จํานวน และรอยละของผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนกตามแรงจูงใจใน
  การประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

          (n = 100) 
แรงจูงใจในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จํานวน รอยละ 

มีความรูและชาํนาญ เปนอาจารยสอน  66 66.00 
เปนธุรกิจเพื่อการศึกษาที่มแีนวโนมเติบโตสูงขึ้นเรื่อย ๆ  42 42.00 
เปนธุรกิจที่สนองตอบความตองการและเปนคานิยมของลูกคา        30 30.00 
เปนธุรกิจที่ไมออนไหวไปตามภาวะเศรษฐกิจผันผวน 30 30.00 
เปนธุรกิจที่ใชเงินลงทุนไมสูง แตใหรายไดอยางตอเนื่อง 28 28.00 
อ่ืนๆ  13 13.00 
เปนธุรกิจที่ไดรับผลตอบแทนสูง  10 10.00 

หมายเหตุ: เปนคําถามที่ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
จากตารางที่ 3 พบวา ผูประกอบการสวนใหญมีแรงจูงใจในการประกอบธุรกิจ

โรงเรียนกวดวิชา เนื่องจากมีความรูและชํานาญ เปนอาจารยสอน คิดเปนรอยละ 66.00 รองลงมา 
เนื่องจากเปนธุรกิจเพื่อการศึกษาที่มีแนวโนมเติบโตสูงขึ้นเรื่อย ๆ คิดเปนรอยละ 42.00 ตอมาเปน
ธุรกิจที่สนองตอบความตองการและเปนคานิยมของลูกคา และเปนธุรกิจที่ไมออนไหวไปตาม
ภาวะเศรษฐกิจผันผวน คิดเปนรอยละ 30.00 เนื่องจากเปนธุรกิจที่ใชเงินลงทุนไมสูง แตใหรายได
อยางตอเนื่องรอยละ 28.00 สาเหตุอ่ืน ๆ รอยละ 13.00 และมีแรงจูงใจในการประกอบธุรกิจ 
เนื่องจากเปนธุรกิจที่ไดรับผลตอบแทนสูงนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 10.00 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4  จํานวน และรอยละของผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนกตามกลุมลูกคา
 เปาหมาย  

                  (n = 100)        
กลุมลูกคาเปาหมาย จํานวน รอยละ 

นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนตน 93 93.00 
นักเรียนชั้นประถมศึกษาตอนปลาย 74 74.00 
นักเรียนชั้นประถมศึกษาตอนตน 68 68.00 
นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย  57 57.00 
ระดับปริญญาตรี       12 12.00 
อ่ืนๆ 7 7.00 
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หมายเหตุ: เปนคําถามที่ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
จากตารางที่ 4 พบวา ผูประกอบการสวนใหญมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนนักเรียนชั้น

มัธยมศึกษาตอนตน คิดเปนรอยละ 93.00 รองลงมามีกลุมลูกคาเปาหมายเปนนักเรียนชั้นประถม 
ศึกษาตอนปลาย คิดเปนรอยละ 74.00 เปนนักเรียนชั้นประถมศึกษาตอนตน รอยละ 68.00 เปน
นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย รอยละ 57.00 และระดับปริญญาตรี รอยละ 12.00 และมีกลุม
ลูกคาเปาหมายอื่น ๆ เชน เด็กเล็ก เปนตน นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 7.00 ตามลําดับ 
 

ตารางที่ 5  จํานวน และรอยละของผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา จําแนกตามแหลงที่มา
ของเงินทุนของกิจการ           

        (n = 100) 
แหลงที่มาของเงินทุนของกจิการ จํานวน รอยละ 

ตนเอง    84 84.00 
เงินกูจากสถาบันการเงิน  28 28.00 
หุนสวน     6 6.00 
ผูถือหุน 2 2.00 

หมายเหตุ: เปนคําถามที่ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
   จากตารางที่ 5 พบวา แหลงที่มาของเงินทุนของกิจการของผูประกอบการสวนใหญเปน

เงินของตนเอง คิดเปนรอยละ 84.00 รองลงมาเปนเงินกูจากสถาบันการเงิน คิดเปนรอยละ 28.00 
เปนหุนสวน คิดเปนรอยละ 6.00 และเปนเงินลงทุนของผูถือหุนนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.00 
 
ตารางที่ 6  จํานวน และรอยละของผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา จําแนกตามเงินลงทุน              
 เร่ิมตนในการดําเนินธุรกจิ  ยอดขายรวมตอปที่ผานมา และผลกําไรสุทธิตอปที่ผานมา         

 (n = 100) 
เงินลงทุนเริ่มตนในการดําเนินธุรกิจ  จํานวน รอยละ 

ไมเกิน 1 ลานบาท 56 56.00 
1 - 3 ลานบาท 26 26.00 
3 - 5 ลานบาท 6 6.00 
5 - 10 ลานบาท 8 8.00 
มากกวา 10 ลานบาท 4 4.00 
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ตารางที่ 6 (ตอ) 
(n = 100) 

ยอดขายรวมตอปที่ผานมา จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 1 ลานบาท 33 33.00 
1 - ไมเกนิ 3 ลานบาท 57 57.00 
3 - ไมเกนิ 5 ลานบาท 4 4.00 
5 - ไมเกนิ 10 ลานบาท 4 4.00 
10 ลานบาท ขึ้นไป 2 2.00 

ผลกําไรสุทธิตอปที่ผานมา   
ไมเกิน 1 ลานบาท 75 75.00 
10 ลานบาท ขึ้นไป 2 2.00 

 
จากตารางที่ 6 พบวา ผูประกอบการสวนใหญเร่ิมตนลงทุนในการดําเนินธุรกิจไมเกิน 

1 ลานบาท คิดเปนรอยละ 56.00 รองลงมาเริ่มตนลงทุนในการดําเนินธุรกิจ 1-3 ลานบาท คิดเปน
รอยละ 26.00 และเริ่มตนลงทุน 5 - 10 ลานบาท คิดเปนรอยละ 8.00 เร่ิมตนลงทุน 3 - 5 ลานบาท 
คิดเปนรอยละ 6.00 และเริ่มตนลงทุนมากกวา 10 ลานบาท นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 4.00 
   โดยมียอดขายรวมตอปที่ผานมา 1 - ไมเกิน 3 ลานบาท คิดเปนรอยละ 57.00 รองลงมา
มียอดขายรวมตอปที่ผานมาไมเกิน 1 ลานบาท คิดเปนรอยละ 33.00 ยอดขายรวมตอปที่ผานมา      
3 - ไมเกิน 5 ลานบาท และ 5 - ไมเกิน 10 ลานบาท คิดเปนรอยละ 4.00 และมียอดขายรวมตอปที่
ผานมา 10 ลานบาท ขึ้นไป นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.00 
   และมีผลกําไรสุทธิตอปที่ผานมาไมเกิน 1 ลานบาท คิดเปนรอยละ 75.00 รองลงมามี
ผลกําไรสุทธิตอปที่ผานมา 1 - ไมเกิน 3 ลานบาท คิดเปนรอยละ 23.00 และมีผลกําไรสุทธิตอปที่
ผานมา 10 ลานบาท ขึ้นไป นอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.00 

 
  ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญ

ในความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
  การวิ เคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญใน

ความสําเร็จของธุรกิจ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริม
การตลาด  ดานบุคคลากร ดานกระบวนการ และดานภาพลักษณทางกายภาพ ดวยคาเฉลี่ย และคา
เบี่ยงเบนมาตรฐาน แสดงผลดังตารางที่ 7 - 14   
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ตารางที่ 7   คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญเกีย่วกับปจจยัสวนประสม
  ทางการตลาดที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนนิธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 

ปจจัยทางดานสวนประสมการตลาด X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. ดานผลิตภณัฑ 3.88 0.49 มาก 
2. ดานราคา 3.07 0.74 ปานกลาง 
3. ดานสถานที่ 3.99 0.59 มาก 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.14 0.92 ปานกลาง 
5. ดานบุคลากร 3.94 0.63 มาก 
6. ดานกระบวนการ 3.79 0.62 มาก 
7. ดานภาพลักษณทางกายภาพ 3.85 0.68 มาก 

รวม 3.67 0.45 มาก 
 

 จากตารางที่ 7 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.67)  
 เมื่อพิจารณาเปนรายดานแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมาก 5 
ดาน และปานกลาง 2  ดาน โดยใหความสําคัญในดานสถานที่มากที่สุด ( X  = 3.99) ใหความ 
สําคัญในดานบุคลากร อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 3.94) และตอมาดานผลิตภัณฑ ( X  = 3.88) 
ดานภาพลักษณทางกายภาพ ( X  = 3.85) ดานกระบวนการ ( X  = 3.79) ดานการสงเสริมการตลาด 
( X  = 3.14)  และใหความสําคัญในดานราคานอยที่สุด ( X  = 3.07) 
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ตารางที่ 8  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญเกีย่วกับปจจยัสวนประสม 
     ทางการตลาดดานผลิตภณัฑที่มีสวนสําคญัตอความสําเร็จในการดาํเนนิธุรกิจโรงเรียน 

 กวดวิชา  
 

ดานผลิตภัณฑ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. ความโดดเดนในหลักสูตรเนื้อหาและความแตกตาง
จากที่อ่ืนๆ  

4.34 0.74 มากที่สุด 

2. เนนการสรปุเนื้อหาที่เขาใจงาย ทบทวนบทเรียน และ
เทคนิคการทําขอสอบ 

4.04 0.75 มาก 

3. เปดสอนเฉพาะวิชาหลักดานใดดานหนึ่ง เพื่อสราง
จุดเดนของตัวเอง 

3.98 1.05 มาก 

4. ปรับหลักสูตรใหทันสมัยสอดคลองกับนโยบาย
การศึกษาของกระทรวงศกึษาธิการ 

4.04 0.75 มาก 

5. จัดตารางเวลาและตารางเรียนแตละหลักสูตร ไมทับ
ซอนกัน เพื่อใหผูเรียนเลือกเรียนไดมากขึน้ 

3.64 1.08 มาก 

6. จัดทําตําราเรียนใหนาอานเหมาะกับวยัของผูเรียน 4.04 0.67 มาก 
7. มีการใชส่ือการสอนและเทคโนโลยีที่ทันสมัย 3.10 1.11 ปานกลาง 

รวม 3.88 0.49 มาก 
 

 จากตารางที่ 8 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑมีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.88)  
 เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
1 ขอ มาก 5 ขอ และปานกลาง 1 ขอ โดยใหความสําคัญในความโดดเดนในหลักสูตรเนื้อหาและ
ความแตกตางจากที่อ่ืนๆ มากที่สุด ( X  = 4.34) ใหความสําคัญในเนนการสรุปเนื้อหาที่เขาใจงาย 
ทบทวนบทเรียน และเทคนิคการทําขอสอบ ปรับหลักสูตรใหทันสมัยสอดคลองกับนโยบาย
การศึกษาของกระทรวงศึกษาธิการ และจัดทําตําราเรียนใหนาอานเหมาะกับวัยของผูเรียน อยูใน
อันดับรองลงมา ( X  = 4.04) และตอมาใหความสําคัญในการเปดสอนเฉพาะวิชาหลักดานใดดาน
หนึ่ง เพื่อสรางจุดเดนของตัวเอง ( X  = 3.98)  การจัดตารางเวลาและตารางเรียนแตละหลักสูตร ไม
ทับซอนกัน เพื่อใหผูเรียนเลือกเรียนไดมากขึ้น ( X  = 3.64) และใหความสําคัญในมีการใชส่ือการ
สอนและเทคโนโลยีที่ทันสมัยนอยที่สุด ( X  = 3.10)  
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ตารางที่ 9  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญเกีย่วกับปจจยัสวนประสมทาง 
     การตลาดดานราคาที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา 
 

ดานราคา X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. อัตราคาเรียนถูกกวาคูแขง 3.32 1.01 ปานกลาง 
2. จัดเก็บคาเรยีนครอบคลุมคาใชจายอืน่ ๆ ไมเรียกเก็บ
ซํ้าซอน 

4.22 0.88 มากที่สุด 

3. มีการลดราคาคาเรียน เมื่อสมัครเรียนหลายๆ คอรส 2.60 1.38 นอย 
4. สามารถผอนชําระเปนงวด ๆ ได 2.40 1.35 นอย 
5. เพิ่มชองทางอินเตอรเน็ต หรือธนาคาร ฯลฯ ในการ
ชําระคาเรียน หรือลงทะเบียนเรียน ไดสะดวก  

2.80 1.35 ปานกลาง 

รวม 3.07 0.74 ปานกลาง 
 

 จากตารางที่ 9 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานราคาที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับปานกลาง ( X  = 
3.07)  
 เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
1 ขอ ปานกลาง 2 ขอ และนอย 2 ขอ โดยใหความสําคัญในจัดเก็บคาเรียนครอบคลุมคาใชจายอื่นๆ 
ไมเรียกเก็บซ้ําซอนมากที่สุด ( X  = 4.22) ใหความสําคัญในอัตราคาเรียนถูกกวาคูแขง อยูในอันดับ
รองลงมา ( X  = 3.32) มีการเพิ่มชองทางอินเตอรเน็ต หรือธนาคาร ฯลฯ ในการชําระคาเรียน หรือ
ลงทะเบียนเรียน ไดสะดวก ( X  = 2.80) มีการลดราคาคาเรียน เมื่อสมัครเรียนหลายๆ คอรส ( X  = 
2.60)  และใหความสําคัญในสามารถผอนชําระเปนงวด ๆ ไดนอยที่สุด ( X  = 2.40) 
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ตารางที่ 10  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัสวนประสม 
       ทางการตลาดดานสถานทีท่ี่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนนิธุรกิจโรงเรียน   
      กวดวิชา 
     

ดานสถานที่ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. มีการตกแตงสถานที่สวยงาม สะอาด ปลอดภัย  4.16 0.58 มาก 
2. มีส่ิงอํานวยความสะดวก และที่จอดรถ 3.86 0.85 มาก 
3. ตั้งอยูบริเวณแหลงชุมชน พบเห็นงาย คมนาคมสะดวก 3.96 0.94 มาก 

รวม 3.99 0.59 มาก 
 

 จากตารางที่ 10 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานสถานที่ที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.99)  
 เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากทุกขอ 
โดยใหความสําคัญในมีการตกแตงสถานที่สวยงาม สะอาด ปลอดภัย มากที่สุด ( X  = 4.16) ให
ความสําคัญในตั้งอยูบริเวณแหลงชุมชน พบเห็นงาย คมนาคมสะดวก อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 
3.96) และใหความสําคัญในมีส่ิงอํานวยความสะดวก และที่จอดรถนอยที่สุด ( X  = 3.86) 
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ตารางที่ 11  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัสวนประสม 
       ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดที่มีสวนสําคญัตอความสําเร็จในการดาํเนนิ 
                    ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 

ดานการสงเสริมการตลาด X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. มีการโฆษณา เชน ใบปลิว แผนพับ โฆษณาทาง
หนังสือพิมพ หรือ วิทยุ ปายโฆษณา ปายผา คัทเอาท 
ตามจุดสําคัญ ส่ือทางอินเตอรเน็ต และเว็บไซต 

3.44 1.05 มาก 

2. มีการประชาสัมพันธ เชน จัดบรรยายพิเศษการเตรียม
ตัวสอบ หรือการเขาเปนอาจารยพิเศษสอนในสถาน 
ศึกษา, มีการโปรโมทผูเรียนที่ประสบความสําเร็จ สอบ
เขามหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียง และมีการแนะนําปากตอ
ปากจากเพื่อนๆ รุนพี่ อาจารย 

3.24 1.07 ปานกลาง 

3. มีการจัดรายการสงเสริมการขาย เชน มีของแจกของ
แถม หรือมีการลดราคาคาเรียนใหนกัเรียนเกา หรือ
ที่มาสมัครเรียนเปนกลุม ฯลฯ 

2.74 1.24 ปานกลาง 

รวม 3.14 0.92 ปานกลาง 
  
 จากตารางที่ 11 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาดที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง ( X  = 3.14)  
 เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมาก 1 ขอ 
และปานกลาง 2 ขอ โดยใหความสําคัญในมีการโฆษณา เชน ใบปลิว แผนพับ โฆษณาทาง
หนังสือพิมพ หรือ วิทยุ ปายโฆษณา ปายผา คัทเอาท ตามจุดสําคัญ ส่ือทางอินเตอรเน็ต และ
เว็บไซตมากที่สุด ( X  = 3.44) ใหความสําคัญในมีการประชาสัมพันธ เชน จัดบรรยายพิเศษการ
เตรียมตัวสอบ หรือการเขาเปนอาจารยพิเศษสอนในสถานศึกษา, มีการโปรโมทผูเรียนที่ประสบ
ความสําเร็จ สอบเขามหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียง และมีการแนะนําปากตอปากจากเพื่อนๆ รุนพี่ 
อาจารย อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 3.24) และใหความสําคัญในการจัดรายการสงเสริมการขาย 
เชน มีของแจกแถม, ลดราคาคาเรียนใหนักเรียนเกา, มาสมัครเรียนเปนกลุม นอยที่สุด ( X  = 2.74) 
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ตารางที่ 12  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัสวนประสม 
       ทางการตลาดดานบุคลากรที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียน  
                  กวดวิชา  
   

ดานบุคลากร X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. อาจารยผูสอนมาจากสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียง 
หรือสําเร็จการศึกษาจากคณะที่ติดอันดับตนๆ ของ
มหาวิทยาลัยทีม่ีช่ือเสียง 

3.08 1.20 ปานกลาง 

2. อาจารยผูสอนมีความรูความชํานาญ มีเทคนิคการสอน 
มีความทันสมยั เขาใจเด็ก มมีนุษยสัมพนัธดี 
บุคลิกภาพดี มคีวามเปนกันเอง และคอยเปนพี่เล้ียง  

4.42 0.75 มากที่สุด 

3. วุฒิการศึกษาของอาจารยผูสอน 3.94 0.97 มาก 
4. เจาหนาที่ใหบริการอยางรวดเร็ว และเปนมิตร 4.32 0.76 มากที่สุด 

รวม 3.94 0.63 มาก 
 

 จากตารางที่ 12 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานบุคลากรที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 3.94) 
  เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด  
2 ขอ มาก 1 ขอ และปานกลาง 1 ขอ โดยใหความสําคัญในอาจารยผูสอนมีความรูความชํานาญ มี
เทคนิคการสอน, มีความทันสมัย เขาใจเด็ก มีมนุษยสัมพันธดี บุคลิกภาพดี มีความเปนกันเอง และ
คอยเปนพี่เล้ียง มากที่สุด ( X  = 4.42) ใหความสําคัญในเจาหนาที่ใหบริการอยางรวดเร็ว และเปน
มิตร อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 4.32) ใหความสําคัญในวุฒิการศึกษาของอาจารยผูสอน ( X  = 
3.94) และใหความสําคัญอาจารยผูสอนมาจากสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียง หรือสําเร็จการศึกษา
จากคณะที่ติดอันดับตนๆ ของมหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียงนอยที่สุด ( X  = 3.08) 
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ตารางที่ 13  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัสวนประสม 
       ทางการตลาดดานกระบวนการที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ   
       โรงเรียนกวดวิชา 
 

ดานกระบวนการ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. มีส่ือการสอนที่ทันสมัย หลากหลาย นาเชื่อถือ 3.46 1.08 มาก 
2. มีการจัดหลักสูตรการเรียนอยางเปนระบบ 4.39 0.62 มากที่สุด 
3. จัดใหมีการทดสอบพื้นฐานวัดระดับความรู หรือ
ทดสอบเตรียมความพรอมกอนสอบจริง 

4.24 0.79 มาก 

4. มีกระบวนการจัดรูปแบบการสอนเสริมใหกับผูเรียนที่
ยังไมเขาใจในเนื้อหาหลักสูตร ใหบริการแนะแนว 
เทคนิคการเลือกคณะในการสอบเอ็นทรานซ 

3.08 1.37 ปานกลาง 

รวม 3.79 0.62 มาก 
 

 จากตารางที่ 13 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานกระบวนการที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับมาก ( X  = 
3.79)  
 เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด  
1 ขอ มาก 2 ขอ และปานกลาง 1 ขอ โดยใหความสําคัญในอาจารยมีการจัดหลักสูตรการเรียนอยาง
เปนระบบมากที่สุด ( X  = 4.39) ใหความสําคัญในจัดใหมีการทดสอบพื้นฐานวัดระดับความรู หรือ
ทดสอบเตรียมความพรอมกอนสอบจริง อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 4.24) ใหความสําคัญในมีส่ือ
การสอนที่ทันสมัย หลากหลาย นาเชื่อถือ ( X  = 3.46) และใหความสําคัญในมีกระบวนการ
จัดรูปแบบการสอนเสริมใหกับผูเรียนที่ยังไมเขาใจในเนื้อหาหลักสูตร ใหบริการแนะแนว เทคนิค
การเลือกคณะในการสอบเอ็นทรานซนอยที่สุด ( X  = 3.08) 
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ตารางที่ 14  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัสวนประสม 
       ทางการตลาดดานภาพลักษณทางกายภาพที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดาํเนิน 
     ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 

ดานภาพลักษณทางกายภาพ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. การมีช่ือเสียง และกอตั้งมานาน 4.17 0.80 มาก 
2. แตกตางจากโรงเรียนกวดวิชาที่อ่ืน ๆ 4.35 0.72 มากที่สุด 
3. มีภาพลักษณความทนัสมัยเหมาะกับกลุมผูเรียน  3.98 0.74 มาก 
4. การมีเว็บไซตของโรงเรียนกวดวิชา 3.37 1.32 ปานกลาง 
5. การแสดงสถิติ และผลงานที่ผานมา เชน จํานวน
นักเรียนที่สอบผานเขามหาวิทยาลัยไดมาก 

3.36 1.31 ปานกลาง 

รวม 3.85 0.68 มาก 
 

 จากตารางที่ 14 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด
ดานภาพลักษณทางกายภาพที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับ
มาก ( X  = 3.85)  
 เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
1 ขอ มาก 2 ขอ และปานกลาง 2 ขอ โดยใหความสําคัญในแตกตางจากโรงเรียนกวดวิชาที่อ่ืน ๆ 
มากที่สุด ( X  = 4.35) ใหความสําคัญในการมีช่ือเสียง และกอตั้งมานาน อยูในอันดับรองลงมา ( X  
= 4.17) ใหความสําคัญในมีภาพลักษณความทันสมัยเหมาะกับกลุมผูเรียน ( X  = 3.98) และให
ความสําคัญในการมีเว็บไซตของโรงเรียนกวดวิชา และการแสดงสถิติ และผลงานที่ผานมา เชน 
จํานวนนักเรียนที่สอบผานเขามหาวิทยาลัยไดมากนอยที่สุด ( X  = 3.37 และ 3.36) ตามลําดับ 

 
  ตอนท่ี  3 ผลการวิ เคราะหขอมูลเ ก่ียวกับปจจัยทางจิตวิทยาที่ มีสวนสําคัญใน

ความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาที่มีสวนสําคัญในความสําเร็จของธุรกิจ

ประกอบดวย ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการเรียนรู ดานบุคลิกภาพ และดานทัศนคติ  ดวย
คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน แสดงผลดังตารางที่ 15 - 20 
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ตารางที่ 15  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัทางจิตวิทยาที่ 
  มีความสัมพนัธกับความสาํเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา  

 
ปจจัยทางดานจิตวิทยา X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ดานการจูงใจ 3.65 0.53 มาก 
2. ดานการรับรู 3.48 0.63 มาก 
3. ดานการเรียนรู  3.65 0.62 มาก 
4. ดานบุคคลิกภาพ 4.05 0.55 มาก 
5. ดานทัศนคติ 3.62 0.90 มาก 

รวม 3.69 0.49 มาก 
 

   จากตารางที่ 15 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ในภาพรวม อยูในระดับมาก ( X  = 3.69)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายดานแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากทุก
ดาน โดยใหความสําคัญในดานบุคคลิกภาพมากที่สุด ( X  = 4.05) ใหความสําคัญในดานการจูงใจ 
และดานการเรียนรู ซ่ึงมีจํานวนที่เทากัน อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 3.65) ดานทัศนคติ ( X  = 
3.62) และใหความสําคัญในดานการรับรูนอยที่สุด ( X  = 3.48) 

 
ตารางที่ 16  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัดานการจูงใจที่ 

   มีความสัมพันธกับความสาํเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา  
  

ดานการจูงใจ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. เพื่อน / รุนพี่ / ญาติแนะนําใหมาเรียน 4.49 0.58 มากที่สุด 
2. ถูกกระตุนโดยโฆษณาผานทางสื่อตาง ๆ 3.09 1.00 ปานกลาง 
3. อาจารยผูสอนมาจากสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียง 3.24 1.15 ปานกลาง 
4. ตั้งอยูในทําเลแหลงชุมชน 3.77 0.86 มาก 

รวม 3.65 0.53 มาก 
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   จากตารางที่ 16 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานการจูงใจที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก ( X  = 3.65)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
1 ขอ มาก 1 ขอ และปานกลาง 2 ขอ โดยใหความสําคัญในเพื่อน / รุนพี่ / ญาติแนะนําใหมาเรียน
มากที่สุด ( X  = 4.49) ใหความสําคัญในตั้งอยูในทําเลแหลงชุมชน อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 
3.77) ใหความสําคัญอาจารยผูสอนมาจากสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียง ( X  = 3.24)  และให
ความสําคัญในถูกกระตุนโดยโฆษณาผานทางสื่อตาง ๆ นอยที่สุด ( X  = 3.09) 
 
ตารางที่ 17  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัดานการรับรูที่ 

   มีความสัมพันธกับความสาํเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา  
  

ดานการรับรู X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. เห็นคนเรยีนมาก และประสบความสําเร็จสอบเขา
มหาวิทยาลัยทีม่ีช่ือเสียง 

3.92 0.87 มาก 

2. มีหลักสูตร / ตารางเรียน ใหเลือกตามสะดวก 3.90 0.86 มาก 
3. เนนการสอนเฉพาะรายวชิาที่เชี่ยวชาญ 4.26 0.75 มากที่สุด 
4. เรียนผานวดิีโอ / อินเทอรเน็ต ได 1.84 1.09 นอยที่สุด 

รวม 3.48 0.63 มาก 
 

   จากตารางที่ 17 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานการรับรูที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก ( X  = 3.48)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
1 ขอ มาก 2 ขอ และนอยที่สุด 1 ขอ โดยใหความสําคัญในเนนการสอนเฉพาะรายวิชาที่เช่ียวชาญ
มากที่สุด ( X  = 4.26) ใหความสําคัญในเห็นคนเรียนมาก และประสบความสําเร็จสอบเขา
มหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียงอยูในอันดับรองลงมา ( X  = 3.92) ใหความสําคัญในการมีหลักสูตร / 
ตารางเรียน ใหเลือกตามสะดวก ( X  = 3.90) และใหความสําคัญในเรียนผานวิดีโอ / อินเทอรเน็ต 
ไดนอยที่สุด ( X  = 1.84) 
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ตารางที่ 18  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัทางดานการ  
    เรียนรูที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
  

ดานการเรียนรู X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. เนื้อหาการสอนมีความทนัสมัย แนะแนวขอสอบ 3.40 1.38 ปานกลาง 
2. ใหนกัเรียนที่สอบติดมาแนะนําวิธีการปฏิบัติตน 2.86 1.22 ปานกลาง 
3. อาจารยผูสอนใหคําแนะนําปรึกษาไดด ี 4.42 0.54 มากที่สุด 
4. สามารถเรียนซํ้าจนกวาจะเขาใจ 3.90 1.09 มาก 

รวม 3.65 0.62 มาก 
 

   จากตารางที่ 18  พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานการเรียนรูที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก ( X  = 3.65)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
1 ขอ มาก 1 ขอ และปานกลาง 1 ขอ โดยใหความสําคัญในอาจารยผูสอนใหคําแนะนําปรึกษาไดดี
มากที่สุด ( X  = 4.42) ใหความสําคัญในสามารถเรียนซ้ําจนกวาจะเขาใจ อยูในอันดับรองลงมา 
( X  = 3.90) ใหความสําคัญในเนื้อหาการสอนมีความทันสมัย แนะแนวขอสอบ ( X  = 3.40) และ
ใหความสําคัญในใหนักเรียนที่สอบติดมาแนะนําวิธีการปฏิบัติตนนอยที่สุด ( X  = 2.86) 

 
ตารางที่ 19  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัทางดาน 
    บุคคลิกภาพที่มีความสัมพนัธกับความสาํเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา  
 

ดานบุคคลิกภาพ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. เจาของธุรกิจมีความรูระดบัสูงและเปนอาจารยผูสอน 4.16 0.76 มาก 
2. ใชเทคนิคการเรียนการสอนที่สนุกเพลิดเพลิน เปน
กันเองกับนักเรียน และไมนาเบื่อ 

4.26 0.80 มากที่สุด 

3. สามารถรูวิธีการแกปญหาโจทยในลักษณะตางๆ ได
อยางรวดเรว็ 

4.08 1.17 มาก 

4. มีความสนใจ และดแูลเอาใสใจผูเรียน 4.62 0.56 มากที่สุด 
5. มาเรียนตามเพื่อน 3.14 1.06 ปานกลาง 

รวม 4.05 0.55 มาก 
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 จากตารางที่ 19 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานบุคลิกภาพที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก ( X  = 4.05)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
2 ขอ มาก 2 ขอ และปานกลาง 1 ขอ โดยใหความสําคัญในมีความสนใจ และดูแลเอาใสใจผูเรียน
มากที่สุด ( X  = 4.62) ใหความสําคัญในใชเทคนิคการเรียนการสอนที่สนุกเพลิดเพลิน เปนกันเอง
กับนักเรียน และไมนาเบื่อ อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 4.26) ใหความสําคัญในเจาของธุรกิจมี
ความรูระดับสูงและเปนอาจารยผูสอน ( X  = 4.16) และใหความสําคัญในมาเรียนตามเพื่อนนอย
ที่สุด ( X  = 3.14) 
 
ตารางที่ 20  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัทางดาน 
    ทัศนคติที่มีความสัมพันธกับความสําเรจ็ของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
  

ดานทัศนคต ิ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. มาเรียนกวดวิชาดีกวาการอานหนังสือเอง 3.48 1.03 มาก 
2. แนะแนวขอสอบไดตรงกบัขอสอบจริง 3.40 1.26 ปานกลาง 
3. มีตัวอยางขอสอบเกามาใหฝกหัด ทดลองทํา 3.36 1.43 ปานกลาง 
4. กวดวิชาทําใหคะแนนการเรียนดีขึ้น และสอบเขา
สถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียงได 

4.22 0.79 มากที่สุด 

รวม 3.62 0.90 มาก 
  
   จากตารางที่ 20 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานทัศนคติที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก ( X  = 3.62)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
1 ขอ มาก 1 ขอ และปานกลาง 2 ขอ โดยใหความสําคัญในกวดวิชาทําใหคะแนนการเรียนดีขึ้น 
และสอบเขาสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียงได มากที่สุด ( X  = 4.22) ใหความสําคัญในมาเรียนกวด
วิชาดีกวาการอานหนังสือเอง อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 3.48) ใหความสําคัญในแนะแนว
ขอสอบไดตรงกับขอสอบจริง ( X  = 3.40) และใหความสําคัญในมีตัวอยางขอสอบเกามาใหฝกหัด 
ทดลองทํานอยที่สุด ( X  = 3.36) 
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ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ธุรกิจโรงเรียน กวดวิชา 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียน 
กวดวิชา ประกอบดวย ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรม และดานอื่น ๆ 
ดวยคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน แสดงผลดังตารางที่ 21 – 26 
 
ตารางที่ 21  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัดานการเงินที่ 

   มีความสัมพันธกับความสาํเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา 
 

ดานการเงนิ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. มีรายไดเพิม่มากขึ้น 3.05 0.93 ปานกลาง 
2. มีตนทุนลดลง 2.78 1.06 ปานกลาง 
3. มีเงินทุนหมนุเวยีนเพยีงพอ 3.10 0.98 ปานกลาง 
4. มีกําไรสุทธิเพิ่มขึ้น 3.01 1.02 ปานกลาง 
5. มีระบบการบริหารเงินที่ด ี/ มีประสิทธิภาพ 3.33 0.99 ปานกลาง 

รวม 3.05 0.85 ปานกลาง 
 

   จากตารางที่ 21 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานการเงินที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับปานกลาง ( X  = 3.05)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง
ทุกขอ โดยใหความสําคัญในมีระบบการบริหารเงินที่ดี / มีประสิทธิภาพมากที่สุด ( X  = 3.33) ให
ความสําคัญในมีเงินทุนหมุนเวียนเพียงพอ อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 3.10) ใหความสําคัญในมี
รายไดเพิ่มมากขึ้น ( X  = 3.05) และมีกําไรสุทธิเพิ่มขึ้น ( X  = 3.01) ตามลําดับ และใหความสําคัญ
ในมีตนทุนลดลงนอยที่สุด ( X  = 2.78) 
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ตารางที่ 22  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัดานลูกคาที่ม ี 
   ความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา 
 

 ดานลูกคา X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. จํานวนผูเรียนใหมเพิ่มขึ้น 3.51 0.64 มาก 
2. มีรายไดเพิม่จากนกัเรียนเกา 3.25 0.96 ปานกลาง 
3. รักษาจํานวนลูกคาเดิมไว 3.78 0.64 มาก 
4. ความจงรักภักดีของลูกคาชวยบอกตอ 4.08 0.69 มาก 
5. มีช่ือเสียงลูกคาที่รูจักด ี 3.96 0.80 มาก 
6. มีคุณภาพวธีิการสอนที่ดีกวา 4.21 0.62 มากที่สุด 
7. มีการติดตามผลความสําเร็จของผูเรียน 3.89 0.68 มาก 
8. มีอัตราคาเรียนที่ถูกกวา 3.23 1.03 ปานกลาง 
9. มีทําเลที่ตั้งที่ดีกวา 3.26 1.00 ปานกลาง 
10. มีการโฆษณา, สงเสริมการขายที่ดีกวา 2.65 1.05 ปานกลาง 
11. สรางความพึงพอใจใหแกลูกคา 4.17 0.70 มาก 

รวม 3.64 0.48 มาก 
    
   จากตารางที่ 22 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานลูกคาที่มีความ 
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก ( X  = 3.64)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด 
1 ขอ มาก 6 ขอ และปานกลาง 4 ขอ โดยใหความสําคัญในมีคุณภาพวิธีการสอนที่ดีกวามากที่สุด 
( X  = 4.21) ใหความสําคัญในสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 4.17) 
ใหความสําคัญในความจงรักภักดีของลูกคาชวยบอกตอ ( X  = 4.08) มีช่ือเสียงลูกคาที่รูจักดี ( X  = 
3.96) มีการติดตามผลความสําเร็จของผูเรียน ( X  = 3.89) รักษาจํานวนลูกคาเดิมไว ( X  = 3.78) 
จํานวนผูเรียนใหมเพิ่มขึ้น ( X  = 3.51) มีทําเลที่ตั้งที่ดีกวา มีรายไดเพิ่มจากนักเรียนเกา และมีอัตรา
คาเรียนที่ถูกกวา( X  = 3.26, 3.25, 3.23) ตามลําดับ และใหความสําคัญในมีการโฆษณา, สงเสริม
การขายที่ดีกวานอยที่สุด ( X  = 2.65) 
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ตารางที่ 23  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัดานกระบวน 
   การที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  

  
ดานกระบวนการ X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. การบริการที่มีคุณภาพเหนือกวา 3.88 0.70 มาก 
2. มีการนําเสนอการเรียนทีแ่ปลกใหม 3.20 1.17 ปานกลาง 
3. มีความคุมคาในการใชสถานที่/หองเรียน 3.62 1.04 มาก 
4. มีการควบคมุตนทุน 3.30 0.83 ปานกลาง 
5. มีการขยายกิจการ / การเพิ่มสาขา 1.97 1.29 นอย 
6. มีการปรับเปลี่ยนวิธีการ/กระบวนการ 3.45 0.91 มาก 
7. มีการปรับหลักสูตรสอดคลองกับนโยบายการศึกษา 3.42 1.08 มาก 
8. มีการใชส่ือการสอนและเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพ 2.85 1.22 ปานกลาง 
9. มีการหาพันธมิตรในการสอนหลักสูตรวชิาอ่ืนๆ 2.35 1.22 นอย 

รวม 3.12 0.73 ปานกลาง 
 

   จากตารางที่ 23 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานกระบวนการที่มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับปานกลาง ( X  = 3.12)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมาก 4 ขอ 
ปานกลาง 3 ขอ และนอย 2 ขอ โดยใหความสําคัญในการบริการที่มีคุณภาพเหนือกวามากที่สุด 
( X  = 3.88) ใหความสําคัญในมีความคุมคาในการใชสถานที่/หองเรียน อยูในอันดับรองลงมา ( X  
= 3.62) ใหความสําคัญในมีการปรับเปลี่ยนวิธีการ/กระบวนการ มีการปรับหลักสูตรสอดคลองกับ
นโยบายการศึกษา มีการควบคุมตนทุน มีการนําเสนอการเรียนที่แปลกใหม มีการใชส่ือการสอน
และเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพ มีการหาพันธมิตรในการสอนหลักสูตรวิชาอ่ืนๆ ( X  = 3.45, 
3.42, 3.30, 3.20, 2.85, 2.35) ตามลําดับ และใหความสําคัญในมีการขยายกิจการ / การเพิ่มสาขา
นอยที่สุด ( X  = 1.97) 
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ตารางที่ 24  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัดานนวัตกรรม 
   ที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

  
ดานนวัตกรรม X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. อาจารยผูสอนมีความคิดสรางสรรค 3.99 0.76 มาก 
2. มีการปรับปรุงหลักสูตรรูปแบบใหม 3.59 1.06 มาก 
3. มีส่ือการสอนรูปแบบใหม 3.21 1.16 ปานกลาง 
4. มีการใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการบริหารงาน 3.31 0.97 ปานกลาง 
5. มีการพัฒนาเว็บไซตของกจิการ ใชสงเสริมการขาย 3.03 1.18 ปานกลาง 
6. มีการใหบริการตางๆ ผานระบบอินเตอรเน็ต 2.51 1.18 นอย 
7. มีการใชขอมูลจากงานวจิยัที่เกีย่วของ 2.61 1.15 ปานกลาง 

รวม 3.18 0.86 ปานกลาง 
 

   จากตารางที่ 24 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานนวัตกรรมที่มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับปานกลาง ( X  = 3.18)  
   เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมาก 2 ขอ 
ปานกลาง 4 ขอ และนอย 1 ขอ โดยใหความสําคัญในอาจารยผูสอนมีความคิดสรางสรรคมากที่สุด 
( X  = 3.99) ใหความสําคัญในมีการปรับปรุงหลักสูตรรูปแบบใหม อยูในอันดับรองลงมา ( X  = 
3.59) ใหความสําคัญในมีการใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการบริหารงาน มีส่ือการสอนรูปแบบใหม 
มีการพัฒนาเว็บไซตของกิจการ ใชสงเสริมการขาย มีการใชขอมูลจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ ( X  = 
3.31, 3.21, 3.03, 2.61) ตามลําดับ และใหความสําคัญในมีการใหบริการตางๆ ผานระบบ
อินเตอรเน็ตนอยที่สุด ( X  = 2.51) 
 
ตารางที่ 25  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัดานอืน่ ๆ ที่มี 

  ความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา 
 

ดานอื่น ๆ X  S.D. ระดับความสําคัญ 
1. การปฏิบัติตามกฎกระทรวงศึกษาธิการ 4.26 0.75 มากที่สุด 
2. การดําเนินงานไมมีขอรองเรียนจากชุมชน / สังคม 4.12 1.06 มาก 
3. การมีสวนชวยพัฒนาชุมชน / สังคม 3.94 0.91 มาก 

รวม 4.11 0.82 มาก 
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 จากตารางที่ 25 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานอื่น ๆ ที่มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก ( X  = 4.11)  
 เมื่อพิจารณาเปนรายขอแลว พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูในระดับมาก 2 ขอ 
และมากที่สุด 1 ขอ โดยใหความสําคัญในการปฏิบัติตามกฎกระทรวงศึกษาธิการมากที่สุด ( X  = 
4.26) ใหความสําคัญในมีการดําเนินงานไมมีขอรองเรียนจากชุมชน / สังคม อยูในอันดับรองลงมา 
( X  = 4.12) และใหความสําคัญในการมีสวนชวยพัฒนาชุมชน / สังคมนอยที่สุด ( X  = 3.94) 
 

ตารางที่ 26  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคญัเกี่ยวกับปจจยัดานภาพรวม 
   ที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

  
ดานภาพรวม X  S.D. ระดับความสําคัญ 

1. ดานการเงนิ มีสภาพความเปนไปได 3.52 1.04 มาก 
2. ดานลูกคา มีการตอบสนองความตองการ 3.84 0.63 มาก 
3. ดานกระบวนการ มีการใหบริการที่มีคุณภาพ 4.16 0.65 มาก 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 3.56 0.95 มาก 
5. ดานอื่น ๆ 2.08 1.42 นอย 
  

จากตารางที่ 26 พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานภาพรวมที่มี
ความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา พบวา ผูประกอบการใหความสําคัญอยูใน
ระดับมาก 4 ดานและนอย 1 ดาน โดยใหความสําคัญในดานกระบวนการ มีการใหบริการที่มี
คุณภาพมากที่สุด ( X  = 4.16) ใหความสําคัญในดานลูกคา มีการตอบสนองความตองการ อยูใน
อันดับรองลงมา ( X  = 3.84) ใหความสําคัญดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค ดานการเงิน มี
สภาพความเปนไปได ( X  = 3.56, 3.52) ตามลําดับ และใหความสําคัญในดานอื่น ๆ นอยที่สุด ( X  
= 2.08) 
 

  ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานอื่น ๆ 
  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานอื่น ๆ ประกอบดวย จุดขายของธุรกิจโรงเรียน

กวดวิชา  และตัวช้ีวัดความสําเร็จในการดําเนินกิจการ ดวยการแจกแจงความถี่ และคิดเปนรอยละ 
แสดงผลดังตารางที่ 27 - 28 
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ตารางที่ 27  จํานวน และรอยละของผูประกอบการ จําแนกตามจดุขายของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
 (n = 100) 

จุดขายของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จํานวน  รอยละ 
วิธีการสอน / หลักสูตร 93 93.00 
อาจารยผูสอน / ติวเตอร     86 86.00 
ระบบการจัดการที่มีคุณภาพ 72 72.00 
การตกแตงสถานที่เรียน        36 36.00 
ตําราเรียน  34 34.00 
อุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัย 26 26.00 
การมีเว็บไซตของธุรกิจ 21 21.00 
อ่ืนๆ 9 9.00 

หมายเหตุ: เปนคําถามที่ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

   จากตารางที่ 27 พบวา ผูประกอบการสวนใหญคิดวาจุดขายของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา
คือวิธีการสอน / หลักสูตร คิดเปนรอยละ 93.00 รองลงมาคิดวาจุดขายของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา
คือ อาจารยผูสอน / ติวเตอร คิดเปนรอยละ 86.00 และจุดขายของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาดานระบบ
การจัดการที่มีคุณภาพ การตกแตงสถานที่เรียน ตําราเรียน อุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัย การมี
เว็บไซตของธุรกิจ คิดเปนรอยละ 72.00, 36.00, 34.00, 26.00, 21.00 ตามลําดับ และมีจํานวนนอย
ที่สุดคือ จุดขายของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในดานอื่นๆ เชน ดูแลนักเรียนจริงจัง บางหลักสูตรมี
สอนเฉพาะ เวลาเรียนตามสะดวกความเอาใจใสรายบุคคล และคาเรียนและคาอาหารกลางวัน คิด
เปนรอยละ 9.00 
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ตารางที่ 28  จํานวน และรอยละของผูประกอบการ จําแนกตามตวัช้ีวดัความสําเร็จในการดําเนิน 
        กิจการ 

    (n = 100) 
ตัวช้ีวดัความสาํเร็จในการดําเนินกิจการ จํานวน  รอยละ 

ความพึงพอใจของผูเรียน 86 86.00 
จํานวนผูเรียน 77 77.00 
ธุรกิจสามารถดําเนินอยูตอไปได 67 67.00 
ภาพลักษณขององคกร 38 38.00 
ผลกําไร 26 26.00 
ยอดขาย 24 24.00 
อ่ืน ๆ 9 9.00 
สวนแบงการตลาด 8 8.00 
อัตราการเขาออกของบุคลากร   6 6.00 
การขยายสาขา 4 4.00 
การเพิ่มจํานวนหลักสูตร 4 4.00 
ผลตอบแทนจากหลักสูตรที่เพิ่มใหม       2 2.00 

หมายเหตุ: เปนคําถามที่ตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

 จากตารางที่ 28 พบวา ผูประกอบการสวนใหญใชความพึงพอใจของผูเรียนเปนตัวช้ีวัด
ความสําเร็จในการดําเนินกิจการ คิดเปนรอยละ 86.00 รองลงมาใชจํานวนผูเรียน คิดเปนรอยละ 
77.00 และใชธุรกิจสามารถดําเนินอยูตอไปได  ภาพลักษณขององคกร ผลกําไร ยอดขาย อ่ืนๆ 
สวนแบงการตลาด อัตราการเขาออกของบุคลากร การขยายสาขา การเพิ่มจํานวนหลักสูตร คิดเปน
รอยละ 67.00, 38.00, 26.00, 24.00, 9.00, 8.00, 6.00, 4.00 ตามลําดับและใชผลตอบแทนจาก
หลักสูตรที่เพิ่มใหมเปนตัวช้ีวัดความสําเร็จในการดําเนินกิจการนอยที่สุด คิดเปนรอยละ 2.00 
 
 ตอนที่ 6 ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนก
ตามเพศ ระดับการศึกษา และประสบการณในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
   การวิเคราะหเปรียบเทียบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนก
ตามเพศ ระดับการศึกษา และประสบการณในการประกอบธุรกิจ โดยใชสถิติ t-test ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% ซ่ึงผลการวิเคราะหแสดงผลดังตารางที่ 29 - 31   
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ตารางที่ 29  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของความสําเร็จในการประกอบ
    ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนกตามเพศ 
 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ เพศ X  S.D. t Sig. 
ชาย 3.21 0.58 1.231 0.221 1. ดานการเงนิ 

 หญิง 2.98 0.95   
ชาย 3.55 0.53 -1.201 0.232 2. ดานลูกคา  

 หญิง 3.68 0.46   
ชาย 3.40 0.60 2.765 0.007* 3. ดานกระบวนการ  

 หญิง 2.98 0.75   
ชาย 3.46 0.68 2.298 0.024* 4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 
หญิง 3.05 0.90   

5. ดานอื่น ๆ ชาย 4.28 0.55 1.461 0.147 
 หญิง 4.02 0.92   
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 จากตารางที่ 29 พบวา ผูประกอบการที่มีเพศตางกัน ประสบความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานกระบวนการ และดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (t = 2.765 และ 2.298 ตามลําดับ)โดย
ผูประกอบการเพศหญิงประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  ดาน
กระบวนการ และดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรคนอยกวาผูประกอบการเพศชาย 
 สวนผูประกอบการที่มีเพศตางกัน ประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียน
กวดวิชา ดานการเงิน ดานลูกคา และดานอื่น ๆ ไมแตกตางกัน 
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ตารางที่ 30  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของความสําเร็จในการประกอบ 
    ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนกตามระดับการศึกษา 
 
ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ ระดับการศึกษา X  S.D. t Sig. 

ระดับปริญญาตรี 3.24 0.71 1.540 0.127 1. ดานการเงนิ 
 สูงกวาระดับปริญญาตรี 2.96 0.90   

ระดับปริญญาตรี 3.83 0.50 2.858 0.005* 2. ดานลูกคา  
 สูงกวาระดับปริญญาตรี 3.54 0.45   

ระดับปริญญาตรี 3.33 0.80 2.019 0.046* 3. ดานกระบวนการ  
 สูงกวาระดับปริญญาตรี 3.02 0.67   

ระดับปริญญาตรี 3.18 0.87 0.036 0.972 4. ดานนวัตกรรมและความคดิ
สรางสรรค สูงกวาระดับปริญญาตรี 3.18 0.86   
5. ดานอื่น ๆ ระดับปริญญาตรี 4.31 0.68 1.730 0.087 
 สูงกวาระดับปริญญาตรี 4.01 0.87   
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 30 พบวา ผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาตางกัน ประสบความสําเร็จใน

การประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา และดานกระบวนการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 (t = 2.858 และ 2.019 ตามลําดับ)โดยผูประกอบการที่มีการศึกษาสูงกวา
ระดับปริญาตรีประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา และดาน
กระบวนการนอยกวาผูประกอบการที่มีการศึกษาระดับปริญาตรี 

สวนผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาตางกัน ประสบความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และดานอื่น ๆ ไม
แตกตางกัน 
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ตารางที่ 31  ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของความสําเร็จในการประกอบ 
    ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนกตามประสบการณในการประกอบธุรกิจ 
 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ 
ประสบการณในการ

ประกอบธุรกจิ 
X  S.D. t Sig. 

4-5 ป 3.41 0.77 2.196 0.036* 1. ดานการเงนิ 
 มากกวา 5 ป 2.97 0.85   

ระดับปริญญาตรี 3.63 0.79 -0.026 0.980 2. ดานลูกคา  
 4-5 ป 3.64 0.38   

มากกวา 5 ป 2.91 1.35 -0.822 0.421 3. ดานกระบวนการ  
 ระดับปริญญาตรี 3.16 0.48   

4-5 ป 2.89 1.21 -1.240 0.228 4. ดานนวัตกรรมและความคดิ
สรางสรรค มากกวา 5 ป 3.25 0.75   
5. ดานอื่น ๆ ระดับปริญญาตรี 3.75 1.19 -1.532 0.141 
 4-5 ป 4.19 0.70   
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 31 พบวา ผูประกอบการที่มีประสบการณในการประกอบธุรกิจตางกัน 

ประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงินแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (t = 2.196) โดยผูประกอบการที่มีประสบการณในการประกอบ
ธุรกิจมากกวา 5 ป ประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงินนอยกวา
ผูประกอบการที่มีประสบการณในการประกอบธุรกิจ 4-5 ป 

สวนผูประกอบการที่มีประสบการณในการประกอบธุรกิจตางกัน ประสบความสําเร็จ
ในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิด
สรางสรรค และดานอื่นๆ ไมแตกตางกัน 
  

ตอนท่ี 7 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุ และระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจกับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
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 การทดสอบความสัมพันธระหวางอายุ และระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจกับความสําเร็จใน
การประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ใชคา Pearson Correlation Coefficient ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% ซ่ึงผลการวิเคราะหแสดงผลดังตารางที่ 32 – 33 
 
ตารางที่ 32  ความสัมพันธระหวางอายกุับความสําเร็จในการประกอบธรุกิจโรงเรียนกวดวิชา 
  

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 
1. ดานการเงนิ -0.085 0.400 
2. ดานลูกคา  -0.213   0.033* 
3. ดานกระบวนการ  -0.047 0.642 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค -0.121 0.231 
5. ดานอื่น ๆ -0.033 0.745 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
  จากตาราง 32 พบวา อายุของผูประกอบการมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ

ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (มีความสําคัญ
ทางลบกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ (r = -0.213)) 

  สวนอายุของผูประกอบการกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาดาน
การเงิน ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และดานอื่นๆ ไมมีความสัมพันธ 
  
ตารางที่ 33  ความสัมพันธระหวางระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
    โรงเรียนกวดวิชา 
  

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 
1. ดานการเงนิ -0.030 0.766 
2. ดานลูกคา  0.106 0.294 
3. ดานกระบวนการ  0.275   0.006* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.178 0.077 
5. ดานอื่น ๆ 0.115 0.256 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 33 พบวา ระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการมีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานกระบวนการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 (มีความสําคัญทางลบกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ (r = -0.275)) 

  สวนระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานลูกคา ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และดานอื่นๆ ไม
มีความสัมพันธ 
 
 ตอนที่ 8 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับความสําเร็จใน
การประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ใชคา Pearson Correlation Coefficient ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% ซ่ึงผลการวิเคราะหแสดงผลดังตารางที่ 34 – 40 

 
ตารางที่ 34  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานผลิตภัณฑกบัความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
    โรงเรียนกวดวิชา 

 
ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 

1. ดานการเงนิ 0.388 0.000* 
2. ดานลูกคา  0.222 0.026* 
3. ดานกระบวนการ  0.511 0.000* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.562 0.000* 
5. ดานอื่น ๆ 0.224 0.025* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

  จากตาราง 34 พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและ
ความคิดสรางสรรค และดานอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.388, 0.222, 0.511, 
0.562 และ 0.224 ตามลําดับ) 
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ตารางที่ 35  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานราคากับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียน  
    กวดวิชา 
 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 
1. ดานการเงนิ 0.312 0.002* 
2. ดานลูกคา  0.330 0.001* 
3. ดานกระบวนการ  0.404 0.000* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.547 0.000* 
5. ดานอื่น ๆ 0.248 0.013* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

  จากตาราง 35 พบวา ปจจัยดานราคามีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิด
สรางสรรค และดานอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.312, 0.330, 0.404, 0.547 
และ 0.248 ตามลําดับ) 
 
ตารางที่ 36  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานสถานที่กับความสําเร็จในการประกอบธรุกิจโรงเรียน 
    กวดวิชา 

 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 
1. ดานการเงนิ 0.153 0.128 
2. ดานลูกคา  0.316   0.001* 
3. ดานกระบวนการ  0.399   0.000* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.468   0.000* 
5. ดานอื่น ๆ 0.201   0.045* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

  จากตาราง 36 พบวา ปจจัยดานสถานที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และ
ดานอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.316, 0.339, 0.468 และ 0.201 ตามลําดับ) 

  สวนปจจัยดานสถานที่กับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในดาน
การเงิน ไมมีความสัมพันธ 
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ตารางที่ 37  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานการสงเสริมการตลาดกับความสําเร็จในการประกอบ 
    ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 
1. ดานการเงนิ 0.063 0.536 
2. ดานลูกคา  0.256   0.010* 
3. ดานกระบวนการ  0.187 0.063 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.312   0.002* 
5. ดานอื่น ๆ -0.269   0.007* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

  จากตาราง 37 พบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับความสําเร็จใน
การประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และดาน
อ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.256, 0.312 และ -0.269 ตามลําดับ) 

  สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวด
วิชา ดานการเงิน และดานกระบวนการ ไมมีความสัมพันธ 
 
ตารางที่ 38  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานบุคคลากรกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
    โรงเรียนกวดวิชา 

 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 
1. ดานการเงนิ 0.269 0.007* 
2. ดานลูกคา  0.263 0.008* 
3. ดานกระบวนการ  0.500 0.000* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.577 0.000* 
5. ดานอื่น ๆ 0.276 0.005* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

   

จากตาราง 38 พบวา ปจจัยดานบุคคลากรมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและ
ความคิดสรางสรรค และดานอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.269, 0.263, 0.500, 
0.577 และ 0.276 ตามลําดับ) 
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ตารางที่ 39  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานกระบวนการกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
    โรงเรียนกวดวิชา 

 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 
1. ดานการเงนิ 0.402 0.000* 
2. ดานลูกคา  0.423 0.000* 
3. ดานกระบวนการ  0.669 0.000* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.819 0.000* 
5. ดานอื่น ๆ 0.314 0.001* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  จากตาราง 39 พบวา ปจจัยดานกระบวนการมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและ
ความคิดสรางสรรค และดานอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.402, 0.423, 0.669, 
0.819 และ 0.314 ตามลําดับ) 
 
ตารางที่ 40  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานภาพลักษณทางกายภาพกบัความสําเร็จในการประกอบ 
    ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

 

ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 
1. ดานการเงนิ 0.026 0.800 
2. ดานลูกคา   0.410   0.000* 
3. ดานกระบวนการ  0.207   0.039* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.367   0.000* 
5. ดานอื่น ๆ -0.269   0.007* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  จากตาราง 40 พบวา ปจจัยดานภาพลักษณทางกายภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิด
สรางสรรค และดานอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.410, 0.207, 0.367 และ        
-0.269 ตามลําดับ) 

  สวนปจจัยดานภาพลักษณทางกายภาพกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียน
กวดวิชา ดานการเงิน ไมมีความสัมพันธ 
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 ตอนท่ี 9 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานจิตวิทยากับความสําเร็จใน
การประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานจิตวิทยากับความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ใชคา Pearson Correlation Coefficient ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ซ่ึงผลการ
วิเคราะหแสดงผลดังตารางที่ 41 – 43 
 
ตารางที่ 41  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานการจูงใจกบัความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
    โรงเรียนกวดวิชา 

 
ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 

1. ดานการเงนิ 0.373   0.000* 
2. ดานลูกคา  0.324   0.001* 
3. ดานกระบวนการ  0.391   0.000* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.556   0.000* 
5. ดานอื่น ๆ -0.011 0.911 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 41 พบวา ปจจัยดานการจูงใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ และดานนวัตกรรมและความคิด
สรางสรรค อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.373, 0.324, 0.391 และ 0.556 ตามลําดับ) 

  สวนปจจัยดานการจูงใจกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดาน
อ่ืนๆ ไมมีความสัมพันธ 
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ตารางที่ 42  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานการรับรูกับความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ 
    โรงเรียนกวดวิชา 

 
ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 

1. ดานการเงนิ 0.276   0.006* 
2. ดานลูกคา  0.118 0.241 
3. ดานกระบวนการ  0.389   0.000* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.423   0.000* 
5. ดานอื่น ๆ -0.035 0.732 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 42 พบวา ปจจัยดานการรับรูมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบ

ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานกระบวนการ และดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.276, 0.389 และ 0.423 ตามลําดับ) 

สวนปจจัยดานการรับรูกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดาน
ลูกคา และดานอื่นๆ ไมมีความสัมพันธ 
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ตารางที่ 43  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานการเรียนรูกบัความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ 
    โรงเรียนกวดวิชา 

 
ความสําเร็จในการประกอบธรุกิจ r Sig. 

1. ดานการเงนิ 0.442   0.000* 
2. ดานลูกคา  0.176 0.079 
3. ดานกระบวนการ  0.432   0.000* 
4. ดานนวัตกรรมและความคดิสรางสรรค 0.536   0.000* 
5. ดานอื่น ๆ 0.222   0.026* 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 43 พบวา ปจจัยดานการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ

ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิด
สรางสรรค และดานอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (r = 0.442, 0.432, 0.536 และ 
0.222 ตามลําดับ) 

สวนปจจัยดานการเรียนรูกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดาน
ลูกคา ไมมีความสัมพันธ 
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บทท่ี 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ ผูประกอบการธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร ไมรวมสาขา จํานวน 116 คน กําหนดกลุมตัวอยางโดย
ใชสูตรการคํานวณขนาดตัวอยางของยามาเน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และมีความคลาดเคลื่อน
ไดรอยละ 7 เครื่องมือที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้คือ แบบสอบถามที่ผูวิจัยสราง แบงเปน 5 สวน ดังนี้ 

 สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูประกอบการ และขอมูลท่ัวไป
เกี่ยวกับธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา สาขา รูปแบบของธุรกิจ 
ประสบการณ แรงจูงใจ ระยะเวลากอตั้ง จํานวนสาขา หองเรียน อาจารย เจาหนาที่ กลุมลูกคา เงิน
ลงทุน ยอดขาย และกําไรสุทธิที่ผานมา คําถามเปนแบบปลายปดแบบมีหลายคําตอบใหเลือก และ
เลือกตอบไดเพียงคําตอบเดียว รวมทั้งหมด 11 ขอ และคําถามปลายเปด จํานวน 6 ขอ  
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญตอ
ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา แบงเปน 7 ดาน ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลากร ดานกระบวนการ และดาน
ภาพลักษณทางกายภาพ โดยใชแบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ สรางตาม  
มาตรวัดของลิเคิรท ไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด จํานวน 31 ขอ 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานจิตวิทยาที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา แบงเปน 5 ดาน ประกอบดวย ดานการจูงใจ ดานการรับรู ดานการเรียนรู 
ดานบุคลิกภาพ และดานทัศนคติ โดยใชแบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ สราง
ตามมาตรวัดของลิเคิรท ไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด จํานวน 21 ขอ 
 สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจ            
โรงเรียนกวดวิชา แบงความสําเร็จเปน 5 ดานประกอบดวย ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวน 
การ ดานนวัตกรรม และดานอื่น ๆ รวมทั้งความสําเร็จในภาพรวม โดยใชแบบสอบถามแบบ
มาตราสวนประมาณคา 5 ระดับ ไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด จํานวน 40 ขอ 

 สวนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานอื่นๆ จํานวน 2 ขอ ประกอบดวยคําถามที่มี
หลายคําตอบใหเลือก  
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 ในการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดทําการสงแบบสอบถามไปทางไปรษณียใหแก
ผูประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาตอบกลับมา จํานวน 58 ชุด และเปนขอมูลที่ไดจากการนํา
แบบสอบถามไปสงเอง จากนั้น 2 สัปดาหเขาไปเก็บแบบสอบถามคืนมา จํานวน 42 ชุด จึงได
แบบสอบถามทั้งหมด 100 ชุด จากนั้นไดนําแบบสอบถามดังกลาวมาลงรหัส ปอนขอมูล และ
วิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS  
 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยใชการแจกแจงความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และ
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สําหรับผลการทดสอบสมมติฐานใชสถิติแบบ t-test และคาสัมประสิทธ์ิ 
สหสัมพันธแบบเพียรสัน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% สําหรับผลการวิจัย ผูวิจัยไดนําเสนอตาม
ขั้นตอนดังนี้ 
 
สรุปผลการวิจัย 
 การศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลไดดังนี้ 

  ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการ และขอมูล
เก่ียวกับธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
 จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุ
ต่ําสุด 28 ป สูงสุด 60 ป โดยมีอายุเฉล่ีย 43.18 ป มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี สําเร็จการศึกษาดาน
ศึกษาศาสตร ดําเนินธุรกิจในรูปแบบเจาของกิจการ มีประสบการณในการประกอบธุรกิจมากกวา    
5 ป สวนแรงจูงใจในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาเนื่องจากมีความรูและชํานาญ เปน
อาจารยสอน ทางดานระยะเวลาในการกอตั้งธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา พบวา ผูประกอบการมี
ระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาเฉลี่ย 6.96 ป ต่ําสุด 1 ป สูงสุด 24 ป มีจํานวนสาขา
โรงเรียนกวดวิชาที่เปดบริการเฉลี่ย 1.44 สาขา ต่ําสุด 1 สาขา สูงสุด 19 สาขา มีจํานวนอาจารย
ผูสอนแตละสาขาเฉลี่ย 7.21 คน ต่ําสุด 1 คน สูงสุด 10 คน มีจํานวนเจาหนาที่ใหบริการแตละสาขา
เฉล่ีย 5.05 คน ต่ําสุด 1 คน สูงสุด 15 คน มีจํานวนหองเรียนเฉลี่ย 5.12 หอง ต่ําสุด 1 หอง สูงสุด 15
หอง มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนนักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนตน สําหรับเงินลงทุนเริ่มตนในการ
ดําเนินธุรกิจไมเกิน 1 ลานบาท  โดยแหลงที่มาของเงินทุนกิจการเปนเงินของผูประกอบการเอง 
สวนยอดขายรวมตอปที่ผานมา 1 - ไมเกิน 3 ลานบาท และมีผลกําไรสุทธิตอปที่ผานมาไมเกิน 1 
ลานบาท 

  ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญ
ในความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
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  จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับมาก โดยให
ความสําคัญในดานสถานที่มากที่สุด ใหความสําคัญในดานบุคลากร อยูในอันดับรองลงมา และให
ความสําคัญในดานราคานอยที่สุด  

  ตอนท่ี  3 ผลการวิ เคราะหขอมูลเ ก่ียวกับปจจัยทางจิตวิทยาที่ มีสวนสําคัญใน
ความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

  จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาที่มีสัมพันธ
กับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยใหความ สําคัญในดาน
บุคคลิกภาพมากที่สุด ใหความสําคัญในดานการจูงใจ และดานการเรียนรู อยูในอันดับรองลงมา 
และใหความสําคัญในดานการรับรูนอยที่สุด 

  ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับความสําเร็จของ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

  จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานการเงิน ดาน
นวัตกรรม และดานกระบวนการ ที่มีสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูใน
ระดับปานกลาง สวนดานลูกคา และดานอื่น ๆ ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานลกูคาทีม่ี
สัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก  

  ตอนที่ 5 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานอื่น ๆ 
  จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการสวนใหญคิดวาจุดขายของธุรกิจโรงเรียนกวด

วิชาคือวิธีการสอน / หลักสูตร และใชความพึงพอใจของผูเรียนเปนตัวช้ีวัดความสําเร็จในการ
ดําเนินกิจการ 
 ตอนที่ 6 ผลการเปรียบเทียบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา จําแนก
ตามเพศ ระดับการศึกษา และประสบการณในการประกอบธุรกิจ 

  จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการที่มีเพศตางกัน ประสบความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานกระบวนการ และดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค
แตกตางกัน โดยผูประกอบการเพศหญิงประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
ดานกระบวนการ และดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรคนอยกวาผูประกอบการเพศชาย 
ในขณะที่ผูประกอบการที่มีระดับการศึกษาตางกัน ประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา และดานกระบวนการแตกตางกัน โดยผูประกอบการที่มีการศึกษาสูง
กวาระดับปริญาตรีประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา และดาน
กระบวนการนอยกวาผูประกอบการที่มีการศึกษาระดับปริญาตรี  และผูประกอบการที่มี
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ประสบการณในการประกอบธุรกิจตางกัน ประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวด
วิชา ดานการเงินแตกตางกัน โดยผูประกอบการที่มีประสบการณในการประกอบธุรกิจมากกวา 5 ป 
ประสบความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงินนอยกวาผูประกอบการที่มี
ประสบการณในการประกอบธุรกิจ 4-5 ป 
 ตอนท่ี 7 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางอายุ และระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจกับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
 จากผลการศึกษาพบวา อายุของผูประกอบการมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา  สวนระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจของผูประกอบการมี
ความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานกระบวนการ  

   ตอนที่ 8 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับ
ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

   จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานบุคคลากร และดาน
กระบวนการมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน 
ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และดานอื่น ๆ สวนปจจัยดาน
สถานที่ และดานภาพลักษณทางกายภาพมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และดานอื่น 
ๆ สําหรับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชา ดานลูกคา ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และดานอื่น ๆ 

   ตอนที่ 9 ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานจิตวิทยากับความสําเร็จใน
การประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

   จากผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการจูงใจมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการ
ประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานลูกคา ดานกระบวนการ และดานนวัตกรรมและ
ความคิดสรางสรรค สวนปจจัยดานการรับรูมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชา ดานการเงิน ดานกระบวนการ และดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค 
สําหรับปจจัยดานการเรียนรูมีความสัมพันธกับความสําเร็จในการประกอบธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
ดานการเงิน ดานกระบวนการ ดานนวัตกรรมและความคิดสรางสรรค และดานอื่น ๆ 
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การอภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวด
วิชาในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายรวมกับแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่
เกี่ยวของ ดังนี้ 
 1. ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญตอ
ความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ โดยรวมอยูในระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุจริตรา ตั้ง
จิตวิสุทธิ์ (2550) ที่ไดทําการศึกษา กลยุทธการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวด
วิชาตาง ๆ ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี พบวา 
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี ใหความสําคัญตอกล
ยุทธการตลาดของโรงเรียนกวดวิชา โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาในแตละดาน พบวา 
ผูประกอบการใหความสําคัญในดานสถานที่มากที่สุด โดยเฉพาะในเรื่องของการตกแตงสถานที่
ใหสวยงาม สะอาด ปลอดภัย และการเลือกสถานที่ตั้งที่อยูบริเวณแหลงชุมชน พบเห็นงาย 
คมนาคมสะดวกเปนสําคัญ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2549) ที่กลาววา  
ปจจัยดานสถานที่ ถือเปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซ่ึงจะตอง
พิจารณาหลักเกณฑที่สําคัญ 2 ประการ คือ การเขาถึงได และความพรอมที่จะใหบริการได โดยการ
กําหนดกลยุทธการจัดจําหนายบริการ ตองพิจารณาถึงประเด็นหลักในเรื่องของ ทําเลที่ตั้ง 
(Location) และการเลือกชองทางในการนําเสนอบริการ(Channels) ในเรื่องการเลือกทําเลที่ตั้งของ
กิจการนั้น ตองพิจารณาถึงลักษณะของปฏิสัมพันธระหวางผูใหบริการและลูกคาเปนหลัก สวน
การเลือกชองทางในการนําเสนอบริการจะตองตัดสินใจเลือกชองทางในการนําเสนอบริการที่มี
ความเหมาะสมมากที่สุด ในธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา สถานที่ คือสถานที่ตั้งของโรงเรียนซึ่งควรมี
การพิจารณาถึงสถานที่เวลาและความสะดวกของนักเรียนที่จะมาใชบริการหรือความสามารถใน
เร่ืองของการจัดสถานที่ที่ทางโรงเรียนสามารถที่ใหบริการหรืออํานวยความสะดวกได อีกทั้งยัง
สอดคลองกับแนวคิดของ  ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 435-436) ที่ไดกลาววา การสราง
คุณภาพบริการใหเปนที่เชื่อถือ เกิดขึ้นในขณะที่ผูขายใหบริการกับลูกคาซึ่งคุณภาพจะเปนที่
ยอมรับหรือไมนั้นขึ้นอยูกับความพอใจของลูกคา การพิจารณาคุณภาพ อาคารสถานที่ การจัด
บรรยากาศในหองเรียนและอุปกรณการเรียนการสอน เปนตน โดยลูกคาจะใชเกณฑตอไปนี้ ใน
การพิจารณาคุณภาพการใหบริการของผูขาย เชน บริการที่ใหกับลูกคาตองอํานวยความสะดวกใน
ดานเวลาสถานที่แกลูกคาไมใหลูกคาคอยนานทําเลที่ตั้งเหมาะสมอันแสดงถึงความสามารถของ
การเขาถึงลูกคา และบริการที่ใหตองปราศจากอันตรายความเสี่ยงและปญหาตาง ๆ  
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 2. ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานบุคลากร  อยูในอันดับรองลงมา 
โดยเฉพาะในเรื่องของอาจารยผูสอนตองมีความรูความชํานาญ มีเทคนิคการสอน มีความทันสมัย 
เขาใจเด็ก มีมนุษยสัมพันธดี บุคลิกภาพดี มีความเปนกันเอง คอยเปนพี่เล้ียง และเจาหนาที่
ใหบริการอยางรวดเร็ว และเปนมิตร ซ่ึงปจจัยดังกลาวถือเปนปจจัยที่ผูประกอบการใหความสําคัญ
มาก ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2549) ที่กลาววา ดานบุคลากรถือเปน
องคประกอบสําคัญของสวนประสมการตลาดบริการพนักงานของกิจการมีความสําเร็จในการ
ใหบริการโดยตองแสวงหาวิธีการที่จะพัฒนาพนักงานใหมีจิตสํานึกในการใหบริการแกลูกคา 
เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน ถือเปนความสัมพันธ
ระหวางพนักงานผูใหบริการกับผูใชบริการ พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถ
ตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหา ซ่ึงจะสามารถสราง
คุณคาใหกับองคกรได อีกทั้งยังสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546 : 435-
436) ที่ไดกลาววา คุณภาพการใหบริการของผูขายจะตองพิจารณาจากความสามารถของบุคลากรที่
ใหบริการตองมีความชํานาญ มีความรูความสามารถในงาน มีมนุษยสัมพันธ อีกทั้งบุคลากรตอง
สามารถที่จะสรางความเชื่อมั่นและความไววางใจในบริการโดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแกลูกคา 
ตลอดจนบุคลากรตองพยายามเขาใจถึงความตองการของลูกคาและใหความสนใจตอบสนองความ
ตองการของลูกคา และบุคลากรจะตองใหบริการและแกปญหาใหแกลูกคาอยางรวดเร็วตามลูกคา
ตองการ 
 3. ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานจิตวิทยาที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยใหความสําคัญในดานบุคลิกภาพมาก
ที่สุด โดยเฉพาะในเรื่องของความสนใจ และดูแลเอาใสใจผูเรียน ตลอดจนใชเทคนิคการเรียนการ
สอนที่สนุกเพลิดเพลิน เปนกันเองกับนักเรียน และไมนาเบื่อ ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ Drucker 
(นิตย สัมมาพันธ 2542 : 18-19) ที่กลาววา ตัวช้ีวัดผลความสําเร็จของธุรกิจในระดับกลยุทธ 
(Strategic Goals) นั้นตองคํานึงถึงทรัพยากรมนุษย นั่นคือ จะตองสรรหา พัฒนา และบํารุงรักษา
ทรัพยากรบุคคลทุกระดับใหมีคุณภาพสูง ทั้งดานความรู ความสามารถ ทักษะและทัศนคติ รวมทั้ง
พนักงานสัมพันธ  
 4. ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานการจูงใจ และดานการเรียนรู อยูใน
อันดับรองลงมา โดยเฉพาะในเรื่องของเพื่อน / รุนพี่ / ญาติแนะนําใหมาเรียน การตั้งอยูในทําเล
แหลงชุมชน ตลอดจนอาจารยผูสอนใหคําแนะนําปรึกษาไดดี สามารถเรียนซ้ําจนกวาจะเขาใจ ซ่ึง
สอดคลองกับโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler P. (1997 : 172) ที่กลาววา การจูงใจ เปนการ
ชักนําหรือการเกลี้ยกลอมเพื่อใหบุคคลนั้นคลอยตามสิ่งที่ใชชักนํา หรือพลังที่มีอยูในตัวบุคคล 
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พรอมที่จะกระตุนหรือช้ีทางใหบุคคลกระทําอยางใดอยางหนึ่งเพื่อใหบรรลุเปาหมายของบุคคลนัน้ 
สวนการเรียนรู ถือเปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดประสบการณ ไมวาจะ
โดยทางตรงหรือทางออม ประสบการณอาจจะไดมาจากการตอบสนองทางความตองการหรือ
สรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค 
 5. ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานลูกคาที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จ
ของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา อยูในระดับมาก และใหความสําคัญมากกวาดานการเงิน ดาน
กระบวนการ และดานนวัตกรรม โดยเฉพาะในเรื่องของการมีคุณภาพวิธีการสอนที่ดีกวา การสราง
ความพึงพอใจใหแกลูกคา มีการติดตามผลความสําเร็จของผูเรียน ความมีช่ือเสียง มีทําเลที่ตั้งที่
ดีกวา ตลอดจนรักษาจํานวนลูกคาเดิมไว และเพิ่มจํานวนผูเรียนใหมใหมากขึ้น ซ่ึงสอดคลองกับ
แนวคิดของนภาพร ณ เชียงใหม (2548 : 50) ที่กลาววา ปจจัยดานลูกคา ก็ถือเปนปจจัยสําคัญที่ช้ีวัด
ถึงความสําเร็จของการดําเนินธุรกิจ สามารถวัดคาของปจจัยแหงความสําเร็จดานนี้ไดโดย วัดความ
พึงพอใจของลูกคาวามีการตอบกลับจากลูกคาเปนอยางไร หรือใชวิธีการสํารวจลูกคา การประเมิน
ตัวแทนผูจําหนาย ทั้งดานชองทางการจัดจําหนาย ความคลอบคลุมในพื้นที่บริการ จุดแข็งของ
ตัวแทนจําหนาย และความสัมพันธกับตัวแทนจําหนาย ความรวดเร็วและถูกตองในการสงสินคา 
คุณภาพของสินคา คาใชจายในการรับประกันสินคา ความสามารถดานการทําตลาดและการขาย 
โดยวัดจากแนวโนมของยอดขาย กิจกรรมสํารวจตลาด และการฝกอบรมพนักงานขาย 
 6. ผูประกอบการสวนใหญคิดวาจุดขายของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาคือวิธีการสอน / 
หลักสูตร ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของนักรบ พิมพขาว (2551) ที่กลาววา กลยุทธแหงการเปน
โรงเรียนกวดวิชาชั้นนํานั้นโรงเรียนกวดวิชาตองโดดเดน คือ โดดเดนในสิ่งที่โรงเรียนอื่น ๆ ไมมี
ศักยภาพเทาเทียม โดดเดนในเรื่องผูสอน ในเรื่องผลงาน ในเรื่องหลักสูตร เปนตน ตัวอยางของ
ความโดดเดนของโรงเรียนกวดวิชา ไดแก วิชาเคมี อาจารยอุ มีความโดดเดนของโรงเรียนกวดวิชา
ที่อยูอาจารยผูสอน คือ อาจารยอุ โรงเรียนกวดวิชา Enconcept E Academy มีความโดดเดนอยูที่
หลักสูตรที่สอนมีเพลงประกอบ โรงเรียนกวดวิชา Da’vance มีความโดดเดนอยูที่ตัวอาจารยผูสอน
คือ อาจารยปง โรงเรียนกวดวิชา The Brain มีความโดดเดนอยูที่ผลงาน และโรงเรียนกวดวิชา 
Apply Physics มีความโดดเดนอยูที่ผลงานดานวิชาฟสิกส เปนตน  
 
ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะจากการวิจัย  
 1.  ดานผลิตภัณฑ จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา โดยรวมอยูในระดับ
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มาก โดยเฉพาะเรื่องความโดดเดนในหลักสูตรเนื้อหาและความแตกตางจากที่อ่ืนๆ ดังนั้นทาง
โรงเรียนกวดวิชาหรือผูที่สนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้ควรพิจารณาถึงเนื้อหาวิชาตางๆ ใหครบถวนและ
พิถีพิถัน เชน วิชาคณิตศาสตร เนนสรุปสูตรทางคณิตศาสตร เขาใจงาย แกโจทยงายและเร็ว วิชา
ฟสิกส เนนสรุปสูตรทางฟสิกส ที่เขาใจงาย ประยุกตได แกโจทยไดเร็ว วิชาเคมี เนนสรุปตาราง
ธาตุ พันธะเคมีตาง ๆ ใหสามารถประยุกตเขาดวยกันได เพื่อใหนักเรียนสามารถเขาใจไดเร็ว และ
แกปญหาโจทยขอสอบไดงายมากขึ้น ตลอดจนโรงเรียนกวดวิชาควรมีเนื้อหาหลักสูตร ทีเ่หมาะสม 
หลากหลาย ตรงกับความตองการของ กลุมลูกคาเปาหมายทุกกลุม ไมวาจะเปนนักเรียน นักศึกษา 
หรือกลุมคนทั่วไป เพื่อดึงดูดใจใหนักเรียนมาใชบริการเพิ่มมากขึ้น 
  2. ดานราคา จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาที่
มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา โดยรวมอยูในระดับปานกลาง 
โดยเฉพาะเรื่องจัดเก็บคาเรียนครอบคลุมคาใชจายอ่ืนๆ ไมเรียกเก็บซ้ําซอน ดังนั้นทางโรงเรียน
กวดวิชาหรือผูที่สนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้จึงควรตั้งราคาตามความเหมาะสม ควรตั้งราคาตามคุณภาพ
และสถานการณการแขงขัน ราคาที่ถูกจนเกินไปผูเรียนอาจจะมองวาโรงเรียนกวดวิชานั้นไมมี
คุณภาพในการเรียนการสอนก็ได หรือราคาแพงเกินไปอาจจะทําใหผูเรียนไปเลือกใชบริการจาก
โรงเรียนอื่นก็ได ดังนั้นทางโรงเรียนจึงควรตั้งราคาใหเหมาะสม และไมควรเรียกเก็บซ้ําซอน 
เนื่องจากนักเรียน หรือผูปกครองอาจคิดวาทางโรงเรียนเอาเปรียบโดยไมแจงราคาคาเลาเรียนให
ทราบครั้งเดียวทั้งหมด 
 3. ดานสถานที่ จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดาน
สถานที่ที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา โดยรวมอยูในระดับ
มาก โดยเฉพาะเรื่องการตกแตงสถานที่ใหสวยงาม สะอาด และปลอดภัย ดังนั้นทางโรงเรียนกวด
วิชาหรือผูที่สนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้ ควรจัดสถานที่ทั้งภายในและภายนอกบริเวณโรงเรียนใหมีความ
สะอาด สวยงาม เปนระเบียบเรียบรอย ตลอดจนมียามคอยตรวจตรารักษาความปลอดภัยทั้งภายใน
อาคารเรียน และบริเวณภายในโรงเรียน เพื่อสรางความมั่นใจใหแกนักเรียน และผูปกครอง 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยเฉพาะเรื่องการโฆษณา เชน ใบปลิว แผนพับ โฆษณาทาง
หนังสือพิมพ หรือ วิทยุ ปายโฆษณา ปายผา ตามจุดสําคัญ ส่ือทางอินเตอรเน็ต และเว็บไซต ดังนั้น
ทางโรงเรียนกวดวิชาหรือผูที่สนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้ จึงควรทําการโฆษณาประชาสัมพันธโรงเรียน
ใหเปนที่รูจักแกนักเรียน และผูปกครอง โดยเฉพาะการโฆษณาดวยการแจกใบปลิว เพราะการ
โฆษณาดวยใบปลิว ถือวาเปนการโฆษณาโรงเรียนกวดวิชาไดดี เพราะสามารถทําให นักเรียนและ
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ผูปกครองไดรับรูขอมูลเกี่ยวกับรายละเอียดตาง ๆ ของโรงเรียนกวดวิชาไดดี ซ่ึงในใบปลิวนั้นควร
มีรายละเอียดขอมูลเกี่ยวกับหลักสูตรที่เปดสอน ตารางเรียน ราคาคาเรียน รวมทั้งผลงานของ
โรงเรียนกวดวิชาสําหรับโรงเรียนกวดวิชาที่เพิ่งเปดทําการสอนเปนครั้งแรก รายละเอียดที่นาจะลง
ในใบปลิวควรเปนคุณสมบัติที่เดนของโรงเรียน รวมทั้งการลงจุดเดนของโรงเรียน ที่จะดึงดูดให
นักเรียน และผูปกครองมาสมัครเรียนใหได และใบปลิวควรมีลักษณะที่สวยงานนารักถูกใจ
นักเรียน และนําไปแจกตามหนาโรงเรียน หนาหางสรรพสินคา หรือศูนยการคาสยามเซ็นเตอร 
เปนตน โดยเวลาไปแจกอาจจะใหเด็กวัยรุนหนาตาดี ๆ ไปแจก เพื่อดึงดูดความสนใจใหกับ
นักเรียนอีกดวย  
 5. ดานบุคลากร จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดาน
บุคลากรที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา โดยรวมอยูในระดับ
มาก โดยเฉพาะเรื่องอาจารยผูสอนตองมีความรูความชํานาญ มีเทคนิคการสอน มีความทันสมัย 
เขาใจเด็ก มีมนุษยสัมพันธดี บุคลิกภาพดี มีความเปนกันเอง และคอยเปนพี่เล้ียง ดังนั้นทาง
โรงเรียนกวดวิชาหรือผูที่สนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้ควรคัดเลือกอาจารยผูสอนที่มีความรูความสามารถ
ในการสอน มีเทคนิคในการสอนที่ทําใหนักเรียนเขาใจไดงาย หรือจดจําไดงาย อีกทั้งควรคัดเลือก
อาจารยผูสอนที่มีความเขาใจเด็ก มีมนุษยสัมพันธดี และมีความเปนกันเองกับนักเรียน  
  6. ดานกระบวนการ จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญตอปจจัยดาน
กระบวนการที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา โดยรวมอยูใน
ระดับมาก โดยเฉพาะเรื่องของอาจารยที่จะตองมีการจัดหลักสูตรการเรียนอยางเปนระบบ ดังนั้น
ทางอาจารยผูสอนควรเตรียมตัวกอนที่จะทําการสอน โดยการจัดลําดับการนําเสนอหรือลําดับการ
สอนวาควรจะสอนเรื่องใดเปนเรื่องแรก และเรื่องใดเปนเรื่องสุดทาย เพื่อใหนักเรียนสามารถนํา
ความรูที่ไดเรียนมาครั้งกอนมาประยุกตใชกับการเรียนในครั้งตอไป 
 7. ดานภาพลักษณทางกายภาพ จากผลการศึกษาพบวา ผูประกอบการใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมการตลาดดานภาพลักษณทางกายภาพที่มีสวนสําคัญตอความสําเร็จในการ
ดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา โดยรวมอยูในระดับมาก โดยเฉพาะเรื่องของความแตกตางจาก
โรงเรียนกวดวิชาที่อ่ืน ๆ  ดังนั้น ทางโรงเรียนกวดวิชาหรือผูที่สนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้ ควรสราง
ความแตกตางจากโรงเรียนกวดวิชาอื่น ๆ ดวยการการสรางความโดดเดน ความทันสมัย และความ
แนนของเนื้อหาใหกับโรงเรียนกวดวิชา เพื่อสรางความดึงดูดใจ และความสนใจใหแกนักเรียน 
และผูปกครอง 
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 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 ประเด็นหรือหัวขอที่ควรศึกษาวิจัยเพิ่มเติม ผูวิจัยไดนําเอาขอเสนอแนะสําหรับผู
ดําเนินธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาและขอเสนอแนะสําหรับหนวยงานภาครัฐมาสนับสนุน โดยเห็นวา
ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในเรื่องตอไปนี้ 
 1. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาความคุมคาในการลงทุนธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
เพื่อนําขอมูลที่ไดมาใชประกอบในการตัดสินใจกอนที่จะลงทุนธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาวามีความ
คุมคามากนอยเพียงใด 
 2. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของนักเรียนที่มีตอโรงเรียน
กวดวิชา เพื่อนําผลที่ไดมาพัฒนา และปรับปรุงการใหบริการใหดียิ่งขึ้น 
 3. การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
ซ่ึงผูวิจัยใครเสนอแนะวา การศึกษาวิจัยคร้ังตอไปควรใชเครื่องมือในการศึกษาประเภทอื่น หรือทํา
ควรคูกันไป เชน การสัมภาษณแบบเจาะลึก เพื่อใหไดขอมูลเชิงลึก ซึ่งจะสงผลใหการศึกษาวิจัย
เกิดความสมบูรณมากขึ้น  
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แบบสอบถาม 

 
งานวิจัยเร่ือง  “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานคร” 
 
คําชี้แจง  

แบบสอบถามชุดนี้ จัดทําขึ้นเพื่อประกอบการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาการประกอบการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร เปนการรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับ
ปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร  
  

ผูวิจัยใครขอความรวมมือจากทานผูประกอบการในการตอบแบบสอบถามอยาง
ตรงไปตรงมาและครบถวน ทั้งนี้เพื่อเปนประโยชนแกการวิจัยเทานั้น มิไดมีจุดประสงคเพื่อประโยชน
ทางธุรกิจใด ๆ ทั้งส้ิน ผูวิจัยจะเก็บขอมูลที่ไดรับเปนความลับ ผูตอบแบบสอบถามจะไมมีผลกระทบจาก
การตอบแบบสอบถามแตประการใด และเสนอผลการวิจัยเปนภาพโดยรวมเทานั้น  

แบบสอบถามนี้ ประกอบดวย 5 สวน ดังนี้  
สวนที่ 1 แบบสอบถามปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการและขอมูลเกี่ยวกับธุรกิจโรงเรียน 

กวดวิชา 
สวนที่ 2 แบบสอบถามปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญในความสําเร็จของ

ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
สวนที่ 3 แบบสอบถามปจจัยทางจิตวิทยาที่มีสวนสําคัญในความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียน

กวดวิชา 
สวนที่ 4 แบบสอบถามปจจัยที่มีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
สวนที่ 5 แบบสอบถามปจจัยดานอืน่ ๆ 

  
ขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางสูงในความรวมมืออันดี  
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สวนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบการ และขอมูลเก่ียวกับธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 
คําชี้แจง กรุณากาเครื่องหมาย ลงในชอง  ที่ตรงกับตัวทานมากทีสุ่ด  

 1. เพศ  
  ชาย    หญิง  

2. อายุ ……. ป 

3. ระดับการศกึษาสูงสุด  
  ต่ํากวาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  
  ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ประกาศนียบัตรวิชาชพีช้ันตน  
  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง/อนปุริญญา  
  ระดับปริญญาตรี    สูงกวาระดับปริญญาตรี  

4. สาขาที่สําเร็จการศึกษา  
  ดานคอมพิวเตอร    ดานบริหารธุรกิจ  
  ดานวิศวกรรมศาสตร    ดานวิทยาศาสตร  
  ดานศึกษาศาสตร   ดานภาษาศาสตร  
  ดานนิเทศศาสตร   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ.................................) 

5. รูปแบบการประกอบธุรกจิ  
  เจาของกิจการ   หางหุนสวน  
  บริษัท    คณะบุคคล  
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ.................................) 

6. ประสบการณในการประกอบธุรกิจ  
  นอยกวา 1 ป   1-3 ป            4-5 ป          มากกวา 5 ป 

7. แรงจูงใจในการประกอบธรุกิจโรงเรียนกวดวิชา (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  เปนธุรกิจที่ไดรับผลตอบแทนสูง  
  เปนธุรกิจเพื่อการศึกษาที่มีแนวโนมเติบโตสูงขึ้นเรื่อย ๆ   
  เปนธุรกิจที่สนองตอบความตองการและเปนคานยิมของลูกคา           
  เปนธุรกิจที่ใชเงินลงทุนไมสูง แตใหรายไดอยางตอเนื่อง 
  เปนธุรกิจที่ไมออนไหวไปตามภาวะเศรษฐกิจผันผวน 
  มีความรูและชํานาญ เปนอาจารยสอน   
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ.................................) 
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8.  ระยะเวลาการกอตั้งธุรกิจโรงเรียนกวดวชิา….......ป  

9.  จํานวนสาขาโรงเรียนกวดวิชาที่เปดบริการ……..แหง  

10. จํานวนอาจารยผูสอนทั้งหมด........... คน  

11. จํานวนเจาหนาที่ใหบริการทั้งหมด........... คน  

12. จํานวนหองเรียนทั้งหมด........... หอง 

13. กลุมลูกคาเปาหมาย ไดแก (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
  นักเรียนชัน้ประถมศึกษาตอนตน             นักเรียนช้ันประถมศึกษาตอนปลาย 
  นักเรียนชัน้มัธยมศึกษาตอนตน                นักเรียนชั้นมัธยมศึกษาตอนปลาย 
  ระดับปริญญาตรี          สูงกวาระดับปริญญาตรี 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ.................................) 

14. เงินลงทุนเริ่มตนในการดาํเนินธุรกิจ โดยประมาณ 
  ไมเกิน 1 ลานบาท   1 - 3 ลานบาท   
  3 - 5 ลานบาท       5 - 10 ลานบาท             มากกวา 10 ลานบาท  

15. แหลงที่มาของเงินทุนของกิจการ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  ตนเอง          เงินกูจากสถาบันการเงิน   
  หุนสวน          ผูถือหุน        
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ.................................) 

16. ยอดขายรวมตอปที่ผานมา โดยประมาณ 
  ไมเกิน 1 ลานบาท   1 – ไมเกิน 3 ลานบาท   
  3 – ไมเกิน 5 ลานบาท   5 – ไมเกิน 10 ลานบาท     10 ลานบาทขึ้นไป  

17. ผลกําไรสุทธิตอปที่ผานมา โดยประมาณ 
  ไมเกิน 1 ลานบาท   1 – ไมเกิน 3 ลานบาท   
  3 – ไมเกิน 5 ลานบาท   5 – ไมเกิน 10 ลานบาท     10 ลานบาทขึ้นไป  

 
สวนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีสวนสําคัญในความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  

18. ทานคิดวาปจจัยแตละขอมีความสําคัญมาก/นอยเพียงใด ในการทําใหการดําเนินธุรกิจ
โรงเรียนกวดวิชาของทานประสบความสําเร็จ (กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชองระดับ) 
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยดานตาง ๆ มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2  
นอยที่สุด  

1  

1.  ดานผลิตภณัฑ : เนื้อหาหลักสูตร และเอกสาร  

     1.1 ความโดดเดนในหลกัสูตรเนื้อหาและความ
แตกตางจากทีอ่ื่นๆ  

     

     1.2  เนนการสรุปเนื้อหาที่เขาใจงาย ทบทวน
บทเรียน และเทคนิคการทําขอสอบ 

     

     1.3 เปดสอนเฉพาะวิชาหลักดานใดดานหนึ่ง เพื่อ
สรางจุดเดนของตัวเอง 

     

     1.4 ปรับปรุงหลักสูตรใหทันสมัยสอดคลองกับ
นโยบายการศกึษาของกระทรวงศึกษาธิการ 

     

     1.5 จัดตารางเวลาและตารางเรียนแตละหลักสูตร 
ไมทับซอนกัน เพื่อใหผูเรียนเลือกเรียนไดมากขึ้น 

     

    1.6 จัดทําตําราเรียนใหนาอานเหมาะกับวัยผูเรียน      

    1.7 มีการใชส่ือการสอนและเทคโนโลยีที่ทันสมัย      

2.  ดานราคา : อัตราคาเรียนและวิธีการชําระเงิน 

     2.1 อัตราคาเรียนถูกกวาคูแขง      

     2.2 จัดเก็บคาเรียนครอบคลุมคาใชจายอื่นๆ  ไม
เรียกเก็บซ้ําซอน 

     

     2.3 ลดราคาคาเรียน เมื่อสมัครเรียนหลาย ๆ คอรส      

     2.4 สามารถผอนชําระเปนงวด ๆ ได      

     2.5 เพิ่มชองทางอินเตอรเน็ต หรือธนาคาร ฯลฯ 
ในการชําระคาเรียน หรือลงทะเบียนเรียน ไดสะดวก  
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยดานตาง ๆ มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2  
นอยที่สุด  

1  

3.  ดานสถานที่ : ทําเลที่ตั้ง 

     3.1 มีการตกแตงสถานทีส่วยงาม สะอาด ปลอดภัย       

     3.2 มีส่ิงอํานวยความสะดวก และที่จอดรถ       

     3.3 ตั้งอยูบริเวณแหลงชุมชน คมนาคมสะดวก      

4. ดานการสงเสริมการตลาด      

     4.1 มีการโฆษณา เชน ใบปลิว แผนพบั โฆษณา
ทางหนังสือพมิพ วิทยุ ปายโฆษณา ปายผา คัทเอาท 
ตามจุดสําคัญ ส่ือทางอินเตอรเน็ต และเว็บไซต 

     

     4.2 มีการประชาสัมพันธ เชนการจัดบรรยายพิเศษ
เตรียมตัวสอบ การเขาเปนอาจารยพิเศษสอนในสถาน 
ศึกษา การโปรโมทผูเรียนที่ประสบความสําเร็จ สอบ
เขามหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียง มีการแนะนําปากตอปาก 

     

     4.3 มีการจัดรายการสงเสริมการขายเชนมีของแจก
ของแถม ลดคาเรียนใหนกัเรยีนเกาหรือเรียนเปนกลุม 

     

5.  ดานบุคลากร 

     5.1 อาจารยผูสอนมาจากสถาบันการศึกษาที่มี
ช่ือเสียง หรือสําเร็จการศึกษาจากคณะทีต่ิดอันดับ
ตนๆ ของมหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียง 

     

     5.2 อาจารยผูสอนมีความรูความชํานาญ มีเทคนิค
การสอน มีความทันสมัย เขาใจเดก็ มีมนษุยสัมพันธดี  

     

     5.3 วุฒิการศึกษาของอาจารยผูสอน      

     5.4 เจาหนาที่ใหบริการอยางรวดเร็ว และเปนมิตร      
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยดานตาง ๆ มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2  
นอยที่สุด  

1  

6.  ดานกระบวนการ      

     6.1 มีส่ือการสอนที่ทันสมัย หลากหลาย นาเชื่อถือ      

     6.2 มีการจัดหลักสูตรการเรียนอยางเปนระบบ      

     6.3 จัดใหมกีารทดสอบพื้นฐานวัดระดบัความรู 
หรือทดสอบเตรียมความพรอมกอนสอบจริง 

     

     6.4 มีกระบวนการจัดรูปแบบการสอนเสริมใหกับ
ผูเรียนที่ยังไมเขาใจในเนื้อหาหลักสูตร บริการแนะ
แนว เทคนิคการเลือกคณะในการสอบเอ็นทรานซ 

     

7.  ดานภาพลกัษณทางกายภาพ 

     7.1 การมีช่ือเสียง และกอตั้งมานาน      

     7.2 แตกตางจากโรงเรียนกวดวิชาที่อ่ืน ๆ      

     7.3 มีภาพลักษณทนัสมัยเหมาะกับกลุมผูเรียน       

     7.4 การมีเวบ็ไซตของโรงเรียนกวดวิชา      

     7.5 การแสดงสถิติ และผลงานที่ผานมา ไดแก 
จํานวนนักเรียนที่สอบผานเขามหาวิทยาลัยไดมาก 

     

 

สวนที่ 3 ปจจัยทางจิตวิทยาท่ีมีสวนสําคัญในความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา  
 

19. ทานคิดวาปจจัยทางจิตวิทยามีความสําคัญมาก / นอยเพียงใด ที่มีความสัมพันธกับ
ความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา (กรุณาทําเครื่องหมาย ลงในชองระดับ) 
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางจิตวทิยา มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2  
นอยที่สุด  

1  

การจูงใจ      

เพื่อน / รุนพี่ / ญาติแนะนําใหมาเรียน      

ถูกกระตุนโดยโฆษณาผานทางสื่อตาง ๆ      

อาจารยผูสอนมาจากสถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียง      

ตั้งอยูในทําเลแหลงชุมชน      

การรับรู      

เห็นคนเรยีนมาก และประสบความสําเร็จสอบเขา
มหาวิทยาลัยทีม่ีช่ือเสียง 

     

มีหลักสูตร / ตารางเรียน ใหเลือกตามสะดวก      

เนนการสอนเฉพาะรายวิชาที่เชี่ยวชาญ      

เรียนผานวิดีโอ / อินเทอรเนต็ ได      

การเรียนรู      

เนื้อหาการสอนมีความทันสมัย แนะแนวขอสอบใหม      

ใหนกัเรียนที่สอบติดมาแนะนําวิธีการปฏิบตัิตน      

อาจารยผูสอนใหคําแนะนําปรึกษาไดด ี      

สามารถเรียนซํ้าจนกวาจะเขาใจ      

บุคลิกภาพ      

เจาของธุรกิจมคีวามรูระดับสงูและเปนอาจารยผูสอน      

ใชเทคนิคการเรียนการสอนที่สนุกเพลิดเพลิน เปน
กันเองกับนักเรียน และไมนาเบื่อ 

     

สามารถรูวิธีการแกปญหาโจทยในลักษณะตางๆ ได
อยางรวดเรว็ 

     

มีความสนใจ และดแูลเอาใสใจผูเรียน      

มาเรียนตามเพือ่น      
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ระดับความสําคัญ 
ปจจัยทางจิตวทิยา มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2  
นอยที่สุด  

1  

ทัศนคต ิ      

มาเรียนกวดวชิาดีกวาการอานหนังสือเอง      

แนะแนวขอสอบไดตรงกับขอสอบจริง      

มีตัวอยางขอสอบเกามาใหฝกหัด ทดลองทํา      

กวดวิชาทําใหคะแนนการเรยีนดีขึ้น และสอบเขา
สถาบันการศึกษาที่มีช่ือเสียงได 

     

 
สวนที่ 4 ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับความสําเร็จของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

20. ทานคิดวากิจการของทาน ไดรับความสําเร็จดานการเงิน ตอไปนี้มากนอยเพียงใด  

ระดับความสําเร็จ 

ความสําเร็จดานการเงิน มากที่สุด  
5  

มาก  
4  

ปานกลาง  
3  

นอย  
2 

นอยที่สุด 
1   

ไมสามารถ
ตอบได 0  

มีรายไดเพิ่มมากขึ้น       

มีตนทุนลดลง       

มีเงินทุนหมนุเวียนเพียงพอ       

มีกําไรสุทธิเพิ่มขึ้น       

มีระบบบริหารเงินที่ด/ีมีประสิทธิภาพ       
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21. ทานคิดวากิจการของทาน ไดรับความสําเร็จดานลูกคา ตอไปนี้มากนอยเพียงใด  

 

ระดับความสําเร็จ 
ความสําเร็จดานลูกคา มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2  
นอยที่สุด 

1  

จํานวนผูเรียนใหมเพิ่มขึน้      

มีรายไดเพิ่มจากนักเรยีนเกา      

รักษาจํานวนลกูคาเดิมไว      

ความจงรักภักดีของลูกคาชวยบอกตอ      

มีช่ือเสียงลูกคาที่รูจักด ี      

มีคุณภาพวิธีการสอนที่ดีกวา      

มีการติดตามผลความสําเร็จของผูเรียน      

มีอัตราคาเรียนที่ถูกกวา      

มีทําเลที่ตั้งที่ดีกวา      

มีการโฆษณา, สงเสริมการขายที่ดีกวา      

สรางความพึงพอใจใหแกลูกคา      

22. ทานคิดวากิจการของทาน ไดรับความสําเร็จดานกระบวนการ ตอไปนี้มากนอยเพียงใด  

 

ระดับความสําเร็จ 
ความสําเร็จดานกระบวนการ มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2 
นอยที่สุด 

1   
ไมสามารถ
ตอบได 0  

การบริการที่มีคุณภาพเหนือกวา       

มีการนําเสนอการเรียนทีแ่ปลกใหม       

มีความคุมคาในการใชสถานที่/หอง       

มีการควบคุมตนทุน       

มีการขยายกิจการ / การเพิ่มสาขา       

มีการปรับเปลี่ยนวิธีกระบวนการสอน       

มีการปรับหลักสูตรใหสอดคลองกับ
นโยบายการศกึษา 
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ระดับความสําเร็จ 
ความสําเร็จดานกระบวนการ มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2 
นอยที่สุด 

1   
ไมสามารถ
ตอบได 0  

มีการใชส่ือการสอนและเทคโนโลยีที่
มีประสิทธิภาพ 

      

มีการหาพันธมิตรในการสอน
หลักสูตรวิชาอื่นๆ 

      

23. ทานคิดวากิจการของทาน ไดรับความสําเร็จดานนวตักรรมและความคิดสรางสรรค 
ตอไปนี้มากนอยเพียงใด  

 
 

ระดับความสําเร็จ 
ความสําเร็จดานนวัตกรรม มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2  
นอยที่สุด 

1  

อาจารยผูสอนมีความคิดสรางสรรค      

มีการปรับปรุงหลักสูตรรูปแบบใหม      

มีส่ือการสอนรูปแบบใหม      

มีการใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการบริหารงาน      

มีการพัฒนาเวบ็ไซตของกิจการ, ใชสงเสริมการขาย      

มีการใหบริการตางๆ ผานระบบอินเตอรเนต็      

มีการใชขอมูลจากงานวิจยัที่เกี่ยวของ      

24. ทานคิดวากิจการของทาน ไดรับความสําเร็จดานอื่นๆ ตอไปนี้มากนอยเพยีงใด  

 

ระดับความสําเร็จ 
ความสําเร็จดานอื่น ๆ มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2  
นอยที่สุด

1  

การปฏิบัติตามกฎกระทรวงศึกษาธิการ      

การดําเนนิงานไมมีขอรองเรียนจากชุมชน / สังคม      

การมีสวนชวยพัฒนาชุมชน / สังคม      
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25. ทานคิดวากิจการของทาน ไดรับความสําเร็จในภาพรวม ตอไปนี้มากนอยเพียงใด  

 

ระดับความสําเร็จ 
ความสําเร็จดานภาพรวม มากที่สุด  

5  
มาก  

4  
ปานกลาง  

3  
นอย  

2 
นอยที่สุด 

1   
ไมสามารถ
ตอบได 0  

ดานการเงนิ มสีภาพความเปนไปได       

ดานลูกคา มีตอบสนองความตองการ       

ดานกระบวนการ มีการใหบริการที่มี
คุณภาพ 

      

ดานนวัตกรรม ความคิดสรางสรรค       

ดานอื่น ๆ       

 
สวนที่ 5 ปจจัยดานอืน่ ๆ  

26.  ทานคิดวา จุดขายของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา คือดานใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  อาจารยผูสอน / ติวเตอร      วิธีการสอน / หลักสูตร    ระบบการจัดการที่มคีุณภาพ 

  การมีเว็บไซตของธุรกิจ      ตําราเรียน                    การตกแตงสถานที่เรียน        
  อุปกรณและเทคโนโลยีที่ทันสมัย       อ่ืนๆ (โปรดระบุ.................................) 

27. ทานใชอะไรเปนตัวช้ีวัดความสําเร็จในการดําเนนิกิจการ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  ยอดขาย   ผลกําไร               ภาพลักษณขององคกร   สวนแบงการตลาด  
  จํานวนผูเรียน     การขยายสาขา     ความพึงพอใจผูเรียน      เพิ่มจํานวนหลักสูตร 
  อัตราการเขาออกของบุคลากร             ธุรกิจสามารถดําเนินอยูตอไปได 
  ผลตอบแทนจากหลักสูตรที่เพิ่มใหม   อ่ืนๆ (โปรดระบุ.................................)

ขอขอบคุณสําหรับความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูวจิัย 
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