
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตเทศบาลนครเชียงราย จังหวัดเชียงราย ผูศึกษาไดคนควาเอกสาร
ท่ีเกี่ยวของกับแนวคิดและเอกสารและรายงานวิจัยตางๆ  มาแสดงไวในบทนี้ ดังนี้ 

2.1 ความหมายและขอบเขตของการกวดวิชา 
2.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2.3 ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1  ความหมายและขอบเขตของการกวดวิชา 

โดยท่ัวไปความหมายของการกวดวิชาจะหมายถึง การเรียนเพิ่มเติมจากการเรียนปกติใน
ช้ันเรียน ซ่ึงการเรียนเพิ่มเติมนี้จะเรียนจากครูในโรงเรียนเอง ครูผูสอนภายนอกหรือครูจากโรงเรียน
กวดวิชาเฉพาะก็ได โดยมีเปาหมายเพื่อการสอบแขงขันเขาศึกษาในสถานศึกษาตางๆเปนหลัก แต
ในปจจุบันการกวดวิชามีเปาหมายครอบคลุมไปถึงการเรียนเพ่ือเสริมความรูในช้ันเรียน การเรียน
เพื่อเตรียมตัวลวงหนาในช้ันตอไปและการเรียนเพื่อทํา เกรดใหมากข้ึนอีกดวยเม่ือความหมายของ
การกวดวิชามีขอบเขตกวางขวางข้ึนเชนนี้ ขอบเขตของการกวดวิชาจึงเปนไปตามลักษณะและ
จุดมุงหมายของการเรียนซ่ึงไดมีผูจําแนกไวเปนกลุมใหญ 8 กลุม คือ (สุพัฒน  สุกมลสันต, 2530) 

1) การเรียนซอม (Remedial learning)  การเรียนซอม ไดแก การเรียนเน้ือหาวิชาหรือ
กิจกรรม หรือประสบการณท่ีครูใหแกผูเรียนท่ีเรียนตามปกติแลวเรียนไมทันผูอ่ืน เพราะเหตุ
ผลตางๆ เชน มีความสามารถไมเพียงพอ มีเวลาไมเพียงพอ หรือเพราะขาดเรียน เปนตน ท้ังนี้เพื่อให
ผู เ รียนนั้นสามารถเรียนไดทันคนอ่ืนหรือเรียนใหผานวัตถุประสงค ข้ันตํ่าในโรงเรียนหรือ
สถานศึกษาท่ีไดกําหนดได เชน ใหผานวัตถุประสงคเชิงพฤติกรรมท่ีทางโรงเรียนกําหนดไวเปนตน 
หรืออาจกลาวส้ันๆไดวา การเรียนซอมนั้น คือ การเรียน “ กวดวิชา ” ใหสามารถมีความรู
ความสามารถ “ ทัน ” ผูอ่ืนที่มีความรูความสามารถมากกวาเปรียบเหมือนการ “ วิ่งกวด ” หรือ “ ไล
กวด ” ผูอ่ืนที่อยูขางหนาใหทันนั่นเอง 

2) การเรียนเสริม (Extra learning) การเรียนเสริม ไดแก การเรียนเนื้อหาวิชาหรือกิจกรรม 
หรือประสบการณท่ีครูจัดใหแกผูเรียนท่ีเรียนตามปกติแลวเรียนไดเกงกวาผูอ่ืน เพราะเหตุผลตางๆ 
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เชน มีเวลาเรียนมากกวา มีสติปญญาดีกวา หรือเพราะรูเร่ืองเหลานั้นดีแลว เปนตน ท้ังนี้เพ่ือให
ผูเรียนนั้นมีส่ิงอ่ืนไดเรียนรูมากข้ึน ไมตองเสียเวลาผูอ่ืนหรือเพ่ือใหผูเรียนนั้น “เรียนกวด” ผูอ่ืนท่ีอยู
ในระดับสูงกวาตนเองขณะน้ัน เชน นักเรียนช้ัน ม.4 “เรียนกวด” วิชาเพ่ือสอบเทียบม. 6 และ
นักเรียนช้ัน ม. 6 “เรียนกวดวิชา” เพื่อใหมีความรูมากๆจะไดสอบเขามหาวิทยาลัยได เปนตน 

3) การเรียนปรับสภาพ (Adapted learning)  การเรียนปรับสภาพ ไดแก การเรียนเนื้อหาวิชา
หรือกิจกรรม หรือประสบการณท่ีครูจัดใหแกผูเรียนที่มีพื้นความรูทางวิชาการ หรือความพรอมไม
เพียงพอท่ีจะไปเรียนรวมกับผูอ่ืนได จึงตองมีการเรียนเพิ่มเติมหรือปรับปรุงแกไขส่ิงเหลานี้กอน 
เชน นักเรียนอนุบาลตองเรียนปรับสภาพความพรอมทางรางกายและจิตใจกอนในช้ันเตรียมประถม
กอนไปเรียนในช้ันประถมปท่ี 1 นิสิตนักศึกษาท่ีรับจากโครงการพิเศษตองเรียนปรับสภาพ
ภาษาอังกฤษกอนเปดเรียนภาคตนกอนท่ีจะไปเรียนรวมกับนิสิตนักศึกษาท่ัวไปเปนตน 

4) การเรียนแกไข (Corrective learning)  การเรียนแกไข ไดแก การเรียนเนื้อหาวิชา หรือกิจกรรม 
หรือประสบการณท่ีครูจัดใหแกผูเรียนเพ่ือแกไขความรูความเขาใจของผูเรียนบางอยางใหถูกตองในเม่ือ
ส่ิงท่ีผูเรียนรูนั้นคลาดเคล่ือน หรือไมถูกตองตามขอเท็จจริง เชน นักเรียนเรียนแกไขภาษาอังกฤษ 
เพราะวาออกเสียงบางเสียงไมถูกตองมานานแลว หรือเรียนแกไขวิชาคณิตศาสตร เพราะวาแนววิธีคิด
บางอยางเก่ียวกับการบวก ลบ คูณและหาร ของหลักสูตรใหมและเกาแตกตางกัน เปนตน การเรียนรู
ประเภทนี้มักเปนการเรียนส่ิงท่ีผูเรียนรูแลวแตยังไมถูกตอง จึงตองมาเรียนเพื่อแกไขให ถูกตองข้ึน 

5) การเรียนเรง หรือ การเรียนเรงรัด (Accelerated learning) การเรียนเรง หรือ การเรียน
เรงรัด ไดแก การเรียนเน้ือหาวิขาหรือกิจกรรม หรือประสบการณท่ีครูจัดใหแกผูเรียนท่ีฉลาด 
เพ่ือใหเรียนฉลาดยิ่งข้ึน เรียนรูเนื้อหามากขึ้นและเรียนไดในช้ันท่ีสูงข้ึน ซ่ึงการเรียนประเภทนี้
จุดหมายหลักมักไดแก การเรียนเพื่อเรียนลัด เชน เรียนเรง (รัด)เพื่อสอบเทียบ ม.3 และม. 6 เปนตน 

6) การเรียนเฉพาะ (Specified learning)  การเรียนเฉพาะ ไดแก การเรียนเนื้อหาวิชาหรือ
กิจกรรม หรือประสบการณอยางใดอยางหนึ่งท่ีครูจัดไดแกผูเรียนโดยเฉพาะ เพ่ือใหเหมาะสมกับ
ความตองการหรือความสนใจเฉพาะบุคคลของผูเรียน เชน การเรียนเฉพาะวิชาดนตรีไทย การเรียน
เฉพาะวิชาภาษาไทย และการเรียนเฉพาะวิชาคณิตศาสตร เปนตน 

7) การเรียนพิเศษ (Special learning) การเรียนพิเศษ ไดแก การเรียนเนื้อหาวิชาหรือ
กิจกรรม หรือประสบการณท่ีครูจัดใหแกผูเรียนนอกช้ันเรียน หรือนอกหลักสูตร เชน นักเรียน ม. 5 
เรียนพิเศษวิชาภาษาอังกฤษกับชาวตางประเทศวันอาทิตย หรือเรียนพิเศษอีเล็กโทนในวันหยุด เปน
ตน ผูสอนวิชาตางๆนี้ มักนิยมเรียกวา ครูพิเศษ หรือครูสอนพิเศษ เปนตน 

8) การเรียนติว (Tutorial learning) การเรียนติว ไดแก การเรียนเนื้อหาวิชาหรือกิจกรรม หรือ
ประสบการณท่ีครูหรือเพื่อนรวมช้ัน (peers or classmates) หรือเพื่อนรุนพี่ (senior students) จัดใหแก
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ผูเรียน สําหรับเนื้อหาบางอยางเปนคร้ังเปนคราว มักนิยมจัดทํา กันเปนกลุมเล็กๆ หรือเปนการสวนตัว 
เชน นิสิตช้ันปท่ี 1 เรียนติวกับนิสิตช้ันปท่ี 4 หรือ นักศึกษาปท่ี 2 ติววิชาตางๆ กันเองกอนสอบเปนตน 
2.2  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป (2547 : 12-16) ไดพูดถึงสวนประสมทางการตลาด (The Marketing 
Mix) ของธุรกิจท่ัวไปประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และ
การสงเสริมการตลาด (Promotion) แตถาเปนธุรกิจบริการจะมีสวนประสมทางการตลาดเพ่ิมข้ึน คือ 
พนักงาน (People) กระบวนการใหบริการ (Process) และส่ิงตางๆ ภายในสํานักงาน (Physical 
Evidence) รวมเรียกวา 7P’s 

โดยธุรกิจจะตองมีการจัดสรรงบประมาณสําหรับสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม 
เพื่อใหบรรลุเปาหมายท่ีวางไว โดยตองจัดสรรในสวนของสินคาและบริการ ชองทางการจัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาดและการประชาสัมพันธ ผูประกอบการตองมีการตัดสินใจและ
วางแผนในการจัดสรรใหกับแตละสวนวาจะเนนหนักในสวนใด ท่ีจะเปนตัวหลักในการจูงใจและ
กระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาของผูบริโภค หรือกําหนดงบประมาณใหเทากันในทุกโปรแกรม โดย
สวนประสมทางการตลาดทุกตัวมีความสําคัญเทากันจะขาดตัวใดตัวหนึ่งไมได เพียงแตวาใน
สถานการณท่ีแตกตางกันนั้น ธุรกิจอาจเลือกใชสวนประสมทางการตลาดตัวใดตัวหนึ่งเปนกลยุทธ
หลักในการดําเนินการได แตจะขาดการสนับสนุนจากสวนประสมทางการตลาดอ่ืนๆ ไมได 

บริษัทตองมีการกําหนดสวนประสมทางการตลาด โดยใหน้ําหนักและความสําคัญกับ 4P’s 
เร่ิมต้ังแตการเช่ือมโยงความตองการของลูกคามาวางแผนดานสินคาและบริการ (Products and 
Services) ในดานคุณภาพ การออกแบบ รูปทรง ตราสินคา และการบรรจุหีบหอ ทําการผลิตและมี
กระบวนการใหบริการอยางไร ตอไปถึงสวนท่ีสําคัญคือ การจัดจําหนาย (Place) ท่ีตองตัดสินใจวา
จะใชคนกลางทางการตลาดแบบใด มีชองทางการจัดจําหนายกี่ระดับ เชนมีผูคาสง (Wholesalers) 
หรือ ผูคาปลีก (Retailers) หลังจากนั้น บริษัทฯ ตองทําการส่ือสารกับผูบริโภค (Promotion) ให
ทราบถึงลักษณะสินคาและคุณประโยชนของสินคาและบริการ โดยใชเคร่ืองมือการสงเสริม
การตลาดท่ีเรียกวา การสงเสริมการขาย การขายตรง และการใชพนักงานขาย เพื่อกระตุนใหเกิด
ความตองการซ้ือ และสุดทายคือ ตั้งราคา (Pricing) วาจะกําหนดราคาจากฐานของตนทุน หรือต้ัง
ราคาตามกําไรท่ีตองการหรือมีการใชราคาเปนการจูงใจ และกระตุนผูบริโภค โดยมีรายละเอียดของ
สวนประสมทางการตลาดดังนี้  

1. ผลิตภัณฑ (Product) ซ่ึงไดแกสินคา (Goods) และบริการ (Service) ท่ีธุรกิจพัฒนาและผลิตข้ึน
เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภัณฑหรือสินคาและบริการนั้น มี
ท้ังท่ีจับตองได เชน พัดลม โตะ ฯลฯ และไมสามารถจับตองได เชน การตัดผม การนวดแผนโบราณ 



  
8 

บางคร้ังเปนตัวบุคคล เชน ดารา นักรอง นักการเมือง ฯลฯ นอกจากนี้ ผลิตภัณฑยังรวมไปถึงตราสินคา 
(Brand) การบรรจุหีบหอ (Packaging) การรับประกัน (Guarantee) คุณภาพผลิตภัณฑ (Quality)  

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองชําระใหกับผูขายเพื่อใหไดรับสินคาและ
บริการ โดยธุรกิจตองกําหนดราคาใหอยูในระดับท่ีลูกคาสามารถซ้ือได การกําหนดราคานั้นมี
จุดมุงหมายเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ในระดับท่ีธุรกิจยังคงมีกําไร และลูกคาสามารถ
ซ้ือได 

3. การสถานที่  (Place) หมายถึง การจัดการเก่ียวกับการอํานวยความสะดวกในการซ้ือ
สินคาของลูกคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุดดวยการนําสินคาและบริการไปสงมอบ
ใหกับลูกคาภายในเวลาท่ีลูกคาตองการ ซ่ึงมีรูปแบบท่ีแตกตางกันตามลักษณะของสินคา พฤติกรรม
ของลูกคา สถานท่ีตั้งของธุรกิจ และท่ีตองของลูกคา โดยมีความเกี่ยวของกับงานของนักการตลาด
ในการออกแบบและพัฒนาระบบการจัดการชองทางการตลาดใหเหมาะสมกับตัวสินคาและกลุม
ลูกคาเปาหมาย    

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดแนวทางในการส่ือสารไปยัง
ลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคา และขอมูลอ่ืนๆ ของสินคาและบริการ โดยมุง
หมายใหเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ ดวยการประสมประสานสวนประสมการสงเสริม
การตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการใช
พนักงานขาย 

5. บุคลากร (People) หมายถึง การจัดการบริการอยางมีประสิทธิภาพดวยบุคลากรของ
กิจการโดยเร่ิมตั้งแตการสรรหาคัดเลือก การพัฒนาและฝกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝง
ลักษณะท่ีจําเปนตอการใหบริการ เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาหรือผูใชบริการใหมากท่ีสุด 
ไดแก ทักษะในการแกไขปญหาเฉพาะหนา การทักทายลูกคาหรือผูใชบริการ การขอบคุณลูกคา
หรือผูใชบริการทุกคร้ังท่ีมาใชบริการ สาเหตุท่ีพนักงานเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีสําคัญอีก
ประการหน่ึง คือ พนักงานเปนผูท่ีลูกคาพบเปนอันดับแรกหลังจากเขามาติดตอในบริเวณสํานักงาน
หรือบริเวณที่ใหบริการ ดังนั้น ลูกคาจะรับรูและเขาใจถึงภาพลักษณของบริษัทฯ จากบุคลิกของ
พนักงานเปนอันดับแรก ธุรกิจจึงตองมีการใหการพัฒนาและฝกอบรมพนักงานใหมีบุคลิกภาพท่ีดี 

6. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบใหมีข้ันตอนท่ี
อํานวยความสะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการมากท่ีสุด ลดข้ันตอนท่ีทําใหผูบริโภคตองรอนาน 
จัดระบบการไหลของการใหบริการ (Service Flow) ใหมีอุปสรรคนอยท่ีสุด เนื่องจากการรอคอย
การใหบริการนานๆ อาจทําใหเกิดความไมพึงพอใจได โดยยึดแนวคิด One Stop Service ใหลูกคา
อยูท่ีจุดเดียวคือ บริเวณดานหนาเคานเตอร และใหบริการลูกคาตามแนวคิดวา ลูกคาคือคนที่เรารัก 
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รวมท้ังการพัฒนา SOS หรือ Standard of Service นั่นคือมาตรฐานในการใหบริการ เพื่อสรางความ
เช่ือม่ันใหกับลูกคา 

7. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การออกแบบ
วางผังสํานักงาน อุปกรณตางๆ ท่ีใชในสํานักงาน การจัดวางโตะทํางาน เฟอรนิเจอรภายใน
สํานักงาน กระถางตนไม ฯลฯ ใหเรียบรอยเปนระเบียบท่ีเหมาะสมกับลักษณะของบริษัท ลูกคา
หรือผูใชบริการจะรับรูและเขาใจภาพลักษณการใหบริการของกิจการจากส่ิงเหลานี้ เนื่องจากเม่ือ
ลูกคาติดตอกับบริษัท ลูกคาจะมองไปรอบๆ ตัว บริษัทใดมีการตกแตงสถานท่ีไดอยางเหมาะสมจะ
ทําใหลูกคาเกิดความมั่นใจมากข้ึน และอุปกรณสํานักงานไมจําเปนตองมีราคาแพง เพียงแตให
สอดคลองและเหมาะสมกับสภาพแวดลอมภายในบริษัท 

จะเห็นไดวาสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ประการเปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมไดโดยกลยุทธการตลาดท่ีผูประกอบธุรกิจใชนั้นถาเหมาะสมกับตลาดเปาหมายยอมเปน
ประโยชนในการพัฒนากลยุทธเพื่อรองรับการขยายตัวของธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

 
2.3  เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

จิตรา  สูงแข็ง  (2550) ไดทําการศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของนักเรียนมัธยมศึกษาตอน
ปลายตอสวนประสมทางการตลาดบริการของโรงเรียนกวดวิชารัชดาวิทยาในกรุงเทพมหานคร 
พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญกําลังศึกษาในช้ัน
มัธยมศึกษาป ท่ี  6 รองลงมากําลังศึกษาในช้ันมัธยมศึกษาในช้ันมัธยมศึกษาป ท่ี  5 ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญกําลังศึกษาในแผนกวิทยาศาสตร รองลงมากําลังศึกษาในแผนกศิลป ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีเกรดเฉล่ียสะสม 2.51 – 3.00 รองลงมาไดเกรดเฉล่ียสะสม 3.50 ข้ึนไป 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูปกครอง 30,001 – 50,000 บาท รองลงมา
มีรายไดตอเดือนของผูปกครองมากกวา 50,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเรียนกวด
วิชาเพื่อสอบคัดเลือกเขาศึกษาตอในระดับมหาวิทยาลัย สาเหตุรองลงมาคือเรียนเพราะตองการ
ใหผลการเรียนดีข้ึน  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกสถาบันกวดวิชาจากปจจัยในดานสถาน
บัน/อาจารยท่ีสอนนาเช่ือถือ รองลงมาคือมีบริการแนะแนวเร่ืองการเรียนตอ ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเลือกเรียนวิชาคณิตศาสตร รองลงมาคือวิชาภาษาอังกฤษ ผูตอบแบบสวนใหญเลือกเรียน
จากโรงเรียนกวดวิชาเพียง 1 แหง รองลงมาเลือกเรียน 2 แหลง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
คาใชจายตอเดือนในการเรียน 3,000 – 5,000 บาท รองลงมาคือมากกวา 5,000 บาทตอเดือน สําหรับ
ปจจัยท่ีเลือกเรียนท่ีโรงเรียนกวดวิชารัชดาวิทยา สวนใหญเลือกเพราะมีบริการแนะแนวเร่ืองการ
เรียนตอ รองลงมาคือ สถาบัน/อาจารยท่ีสอนนาเช่ือถือ สวนใหญเลือกเรียนวิชาคณิตศาสตร 
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รองลงมาคือวิชาภาษาอังกฤษ และสวนใหญไดเร่ิมเรียนท่ีโรงเรียนกวดวิชารัดชาวิทยา มาแลว 3 – 6 
เดือน รองลงมาคือนอยกวา 3 เดือน 

ดานความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการทุกดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ
บริการ ดานราคา ดานสถานท่ีบริการ ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการและ
ดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ พบวามีความพึงพอใจอยูในระดับมาก 

ไพลิน  วงคฉายา  (2547) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
การเลือกโรงเรียนกวดวิชา ของนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายในจังหวัดนครสวรรค พบวา ดาน
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียน พบวาปจจัย
ดานบุคลากร ปจจัยดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานกระบวนการ และ
ปจจัยดานสถานท่ีมีผลตอการเลือกโรงเรียนกวดวิชาในระดับสําคัญมาก สวนปจจัยดานราคา และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการเลือกโรงเรียนกวดวิชาในระดับสําคัญปานกลาง 

รุงกานต  ชัยมงคล  (2547 ) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล
ตอนักทองเท่ียวในการเลือกใชบริการธุรกิจโรงเรียนสอนทําอาหารในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม 
พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอนักทองเท่ียวในการเลือกใชบริการธุรกิจ
โรงเรียนสอนทําอาหาร พบวาปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับสําคัญมาก ไดแกปจจัยดาน
บุคลากร และดานลักษณะทางกายภาพ สวนปจจัยท่ีมีคาเฉล่ียโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดย
เรียงลําดับดังนี้ ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการ ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาด ปจจัยดานชองทางการจําหนาย และปจจัยดานราคา 

จิรวดี   ภูวนารถ  (2546) ไดทําการศึกษาความพึงพอใจของนักเรียนตอบริการของโรงเรียน
กวดวิชา: กรณีศึกษาโรงเรียนกวดวิชาวัฒนาจังหวัดเชียงใหมพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความพึง
พอใจดังนี้  

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑและบริการผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมาก คือ การ
เปนโรงเรียนท่ีมีช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักอยางกวางขวางมีวิชาใหเลือกหลากหลายและมีรูปแบบการ
เรียนการสอนแบบสามารถขอลดคาเรียนไดในบางกรณีและมีวิธีการชําระเงินไดสะดวกหลายรูปแบบ 

2. ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมาก คือ ความสามารถใน
การขอลดคาเรียน และคาเรียนเหมาะสมกับคุณภาพการสอน  

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมาก คือ
มีเจาหนาท่ีใหบริการถึงบานหรือสถานท่ีทํางานของผูปกครองและสามารถสอบถามรายละเอียดจาก
ครูแนะแนวท่ีโรงเรียน 
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4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมาก คือ
การติดต้ังปายโฆษณาขนาดใหญตามแหลงชุมชนและการลงโฆษณาตามส่ือส่ิงพิมพทองถ่ิน 

5. ปจจัยดานบุคลากรผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด คือครูผูสอนมี
ช่ือเสียงและเปนท่ีรูจักกวางขวางในสายวิชานั้นๆ 

6. ปจจัยดานกายภาพผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมาก คือ มีการตกแตง
สถานท่ีใหทันสมัยมีพนักงานใหบริการแตงกายดวยเคร่ืองแบบท่ีดูแลวนาเช่ือถือ และมีการจัดพื้นท่ี
ใหบริการแยกเปนสัดสวนสะดวกในการติดตอ 

7. ปจจัยดานกระบวนการจัดการผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมาก คือ มี
เอกสารประกอบการเรียนจัดเตรียมไวเปนรูปเลมทุกวิชา 

อัฐกร  แผนทอง (2547) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในอําเภอเมือง จังหวัดพะเยา พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง ศึกษาในแผนกวิทยาศาสตร ไดเกรดเฉล่ียสะสม 3.01 – 
4.00 ผูปกครองมีรายไดระหวาง 10,000 – 50,000 บาท โรงเรียนกวดวิชาท่ีเคยเรียนมากท่ีสุดคือ 
โรงเรียนกวดวิชาอัจฉริยะบัณฑิต วิชาท่ีเลือกเรียนมากท่ีสุด คือ คณิตศาสตร วันเลือกเรียนมากท่ีสุด 
คือ วันอาทิตย ชวงเวลา 13.00 – 15.00 น. จายคาเรียนกวดวิชาตอเดือนตํ่ากวา 500 บาท จุดประสงค
ท่ีมาเรียนเพื่อสอบเขามหาวิทยาลัย 

ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ระดับ “มาก” เกือบทุกปจจัย เรียงตามลําดับคาเฉล่ีย ไดแก ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดาน
กระบวนการ ดานภาพลักษณทางกายภาพ ดานราคา ดานสถานท่ี สําหรับดานการสงเสริมการตลาด 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับ “ปานกลาง” 

วิริยะ   ฤาชัยพาณิชย  (2544) ไดทําการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกโรงเรียนกวดวิชา ของนักเรียนมัธยมปลาย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวาปจจัยดาน
บุคลากร ปจจัยดานภาพลักษณทางกายภาพ ปจจัยดานเนื้อหาหลักสูตร ปจจัยดานกระบวนการ มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาในระดับสําคัญมาก สวนปจจัยดานสถานท่ี ปจจัยดานคา
เรียน และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลาง 

ผลการศึกษาดานความตองการพบวา นักเรียนมีความตองการมากท่ีสุด ไดแก ตองการ
อาจารยท่ีมีเทคนิคการสอน คํารับรองจากรุนพี่และเพื่อน รูปแบบหลักสูตรท่ีเหมาะสม สถานท่ีท่ีมี
การคมนาคมสะดวก ความหลากหลายของชวงเวลาที่ใหบริการ ไดรับสวนลดคาเรียน และเอกสาร
แนะนําหลักสูตรและโรงเรียน 

 


