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บทที ่2 

แนวคดิ  ทฤษฎ ี และวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 

  การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในการเลือกบริการ
โรงเรียนกวดวชิาในอ าเภอเมืองล าปาง ไดท้  าการศึกษาแนวคิด  ทฤษฎี  ตลอดจนวรรณกรรมต่างๆท่ี
เก่ียวขอ้ง มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
  แนวคิดและทฤษฎีท่ีน ามาใชใ้นการศึกษา คือ 

1. แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  

2. แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ 

 แนวคิดการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2550:231-232) เป็น

การคน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความ
ต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ์ท่ีจะท าให้
ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing 
strategy) ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 ค าถามท่ีใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดว้ย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 
ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, 
Outlets และ Operations โดยมีรายละเอียดของค าถาม ดงัน้ี 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
ทราบถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือจิต
วเิคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึง
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ก็คือ ตอ้งการคุณสมบติั
หรือองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ (Product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั 
(Competitive differentiation) 



5 
 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
ทราบถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑเ์พื่อสนองความตอ้งการของเขา
ด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็น
ค าถามท่ีตอ้งการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ 
ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการ
ทราบถึงช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์      
มาร์เก็ต ร้านขายของช า ฯลฯ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาขอ้มูล การ
ประเมินผลทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (The Service Marketing Mix) 

 ส่วนประสมการตลาดบริการ (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2545: 312) ประกอบไปดว้ย 
ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) บุคคล (people) กระบวนการให้บริการ (Process) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) โดยส่วนประกอบทุกปัจจยัมีความเก่ียวพนัและเท่าเทียมกนั ข้ึนอยู่กบัผูบ้ริหารจะวาง    
กลยุทธ์โดยให้ความส าคญักบัปัจจยัใดมากกว่า ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงมีส่วนประกอบดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีผูใ้ห้บริการไดจ้ดัเตรียมไวเ้พื่อน าเสนอต่อ
ลูกค้า โดยผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายให้กับลูกค้าอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า
ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์
ตอ้งพยายามค านึงถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์การแข่งขนั องคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ เป็นตน้  
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุน
ทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพื่อการแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีรวมถึงเวลาและแรงงานท่ีลูกคา้ตอ้ง
ใช้ไป ราคาเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีท าให้กิจการมีรายได ้ราคาจึงอยู่ในรูปของจ านวนเงินท่ีผูซ้ื้อ
สินคา้จ่ายเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้นั้นมา ราคาถูกก าหนดข้ึนจากมูลค่าของสินคา้ หากผูซ้ื้อและผูข้ายก าหนด
ราคาใกล้เคียงกัน การซ้ือขายก็ย่อมเกิดข้ึน ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
โดยเฉพาะในช่วงการประเมินทางเลือกและตดัสินใจซ้ือ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการท างานท่ีจะท าให้สินคา้
หรือบริการไปสู่ตลาด เพื่อให้ลูกคา้ได้บริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ ซ่ึงรวมไปถึงการ
เลือกท าเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจ เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งเป็นตวัก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีจะเขา้มา
เลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้นสถานท่ีตั้งจึงตอ้งสามารถครอบคลุมพื้นท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย และจ าเป็นตอ้งค านึงถึงท าเลท่ีตั้งของคู่แข่งขนัดว้ย อย่างไรก็ตาม ความส าคญัของ
ท าเลท่ีตั้งอาจมีความหมายมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท สถานท่ีหรือ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย จึงเก่ียวขอ้งกบัสถานท่ีจ าหน่ายสินคา้และกิจกรรมต่างๆ ท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
หาซ้ือผลิตภณัฑไ์ดง่้าย ไม่วา่จะซ้ือเม่ือใดหรือท่ีใดก็ตาม ในการจ าหน่ายสินคา้นอกจากเก่ียวขอ้งกบั
ผลิตภณัฑ์แลว้ ยงัเก่ียวกบับรรยากาศและส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอสินคา้ท่ีมีผลต่อการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคโดยตรง  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างการ
รับรู้ให้กับลูกค้าและให้คุณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย เป็นการติดต่อส่ือสารข้อมูลระหว่างผูข้ายกับ
ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างทศันคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Behavior) การติดต่อส่ือสารอาจท าได้
ในหลายลักษณะ อาทิการใช้พนักงานขายและการใช้เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารซ่ึงมีหลาย
ประเภท โดยการเลือกใช้ประเภทใดประเภทหน่ึงหรือหลายๆ ประเภทร่วมกนัก็ได ้ท่ีส าคญัก็คือ 
ตอ้งเลือกใชเ้คร่ืองส่ือสารแบบบูรณาการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมในการส่งเสริมการตลาดท่ี
ส าคญั ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการบอกกล่าวแบบ
ปากต่อปาก (Word of  Mouth) เป็นตน้ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ การส่งเสริมการตลาดเป็นกระบวนการ
ติดต่อส่ือสารทางการตลาดโดยใชค้นหรือใชส่ื้อ ทั้งน้ีเพื่อเตือนความทรงจ า แจง้ข่าวสาร และจูงใจ 
ผูซ้ื้อท่ีมีศกัยภาพเก่ียวกบัสินคา้ของตน 

5. บุคคล (people) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการบริการทั้งหมด รวมถึงลูกคา้
และผูท่ี้คอยให้บริการลูกคา้ คุณภาพในการให้บริการของบุคลากร ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การ
ฝึกอบรม และการจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างและเหนือกว่า
คู่แข่งขนั โดยผูใ้ห้บริการจะสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ ทกัทายลูกคา้แสดงความยิ้มแยม้
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แจ่มใส ตลอดจนตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้ มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีช่วยให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกท่ีดี 
รู้สึกประทบัใจในบริการของกิจการ อีกทั้งยงัเป็นการรักษาลูกคา้ในระยะยาวให้มีความจงรักภกัดี
ต่อกิจการ 

6. กระบวนการ (Process) หมายถึง วิธีการด าเนินงานขององค์กรท่ีเป็น
กระบวนการและขั้นตอนของการออกแบบการให้บริการท่ีส่งมอบให้กบัลูกคา้ ถา้การออกแบบท า
ไดดี้ การส่งมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตอ้งตรงเวลา มีคุณภาพสม ่าเสมอ แต่หากออกแบบ
ขั้นตอนการบริการไม่ดีพอก็อาจจะท าให้ลูกคา้รู้สึกร าคาญหรือไม่พอใจได ้ อาจท าให้พนกังานมี
ความตึงเครียด ซ่ึงจะส่งผลให้บริการมีประสิทธิภาพลดลง และกลายเป็นความลม้เหลวในท่ีสุด 
ดงันั้นเพื่อตอบสนองตอบความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้ตามกลยุทธ์ท่ีองคก์รไดก้  าหนด
ไว ้ ควรมีการออกแบบระบบบริการให้สามารถตอบสนองลูกคา้ได้อย่างรวดเร็ว โดยอาจใช้
เทคโนโลยท่ีีทนัสมยัเขา้ช่วย เช่น การรับบตัรคิวโดยเคร่ืองอตัโนมติั เป็นตน้ 

7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การสร้างสภาพแวดลอ้มใน
สถานท่ีของกิจการ การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ี และลักษณะทาง
กายภาพอ่ืนๆ รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชใ้นการใหบ้ริการท่ีสามารถดึงดูดใจผูบ้ริโภค และท า
ใหม้องเห็นภาพลกัษณ์ของกิจการท่ีเหนือกวา่คู่แข่งไดอ้ยา่งชดัเจน นบัเป็นองคป์ระกอบท่ีมีส่วนใน
การช่วยท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่ บริการนั้นมีคุณภาพ มีความเหมาะสม มีประสิทธิภาพ สามารถดึงดูดใจ
ลูกคา้และท าใหม้องเห็นภาพลกัษณะของการบริการไดช้ดัเจน 
 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

ศิริพร วงษ์นครินทร์ (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมี
ผลต่อนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดัสมุทรสาครในการเลือกสถาบนักวดวิชา จาก
การศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง เรียนแผนกวิทย ์เกรดเฉล่ีย 2.50-2.99 ผูป้กครองมีรายได ้
10,000-30,000 บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่เรียนกวดวชิาเพื่อให้ผลการเรียนดีข้ึน ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นเน้ือหาหลกัสูตรและ
เอกสาร ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ส่วนปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น
ท าเลท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นค่าเรียนและวิธีการช าระค่าเรียน จากการศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกสถาบนักวดวชิา จ าแนกตามระดบัชั้นท่ีก าลงัศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นเน้ือหา
หลกัสูตร ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ มี
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ความแตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้ง ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ ไม่มีความ
แตกต่างกนั จ าแนกตามแผนกท่ีก าลงัศึกษา พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ มีความแตกต่าง
กนั ส่วนปัจจยัดา้นเน้ือหาหลกัสูตร และปัจจยัดา้นท าเลท่ีตั้ง ไม่มีความแตกต่างกนั 

ถนิมภรณ์ อินทแกล้ว (2553) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเรียน
กวดวชิาของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย โดยเก็บแบบสอบถามจากนกัเรียนมธัยมศึกษาตอน
ปลายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ
16-18 ปี เกรดเฉ่ีย 3.01-3.50 ผูป้กครองมีอาชีพคา้ขายหรือประกอบอาชีพส่วนตวั รายไดร้วมกนัของ
ผูป้กครองมากกวา่ 50,001 บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่เลือกคณะดว้ยตนเอง มีบิดามารดาเป็นผูแ้นะน า 
เตรียมสอบเขา้มาหาวิทยาลยัตั้งแต่มธัยมศึกษาปีท่ี 4 ส่วนใหญ่เลือกเรียนภาษาองักฤษมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ คณิตศาสตร์ ปัจจยัด้านสถาบนักวดวิชาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจกวดวิชาของ
นกัเรียนคือ การมีช่ือเสียงของโรงเรียนกวดวิชา การมีจ านวนนกัเรียนสอบเขา้มหาวิทยาลยัไดเ้ป็น
จ านวนมาก ดา้นบุคลากรคือ วุฒิการศึกษาผูส้อนตรงกบัรายวิชาท่ีสอน ดา้นเหตุผลส่วนตวัคือ มี
ความเช่ือวา่กวดวชิามีส่วนช่วยใหมี้ความพร้อมและมีโอกาสสอบเขา้มหาวิทยาลยัได ้มีค่าใชจ่้ายไม่
เกิน 5,000 บาทต่อเดือน เรียน 2 วนัต่อสัปดาห์ คราวละ 1-2 ชั่วโมงต่อว ัน มีค่าใช้จ่ายอ่ืน
นอกเหนือจากการเรียน เช่น ค่าขนม ค่าอาหาร ไม่เกิน 500 บาทต่อเดือน 

ทรงกลด แสวงผล (2552) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
เลือกโรงเรียนกวดวชิาของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดัน่าน จากการศึกษาพบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ศึกษาแผนกวิทย-์คณิต มีเกรดเฉล่ียสะสมระหวา่ง 3.01-
3.50 มากท่ีสุด บิดาประกอบอาชีพขา้ราชการ มารดาประกอบอาชีพขา้ราชการ และรายไดต่้อเดือน
ของผูป้กครอง รวมกนัระหว่าง 20,001-30,000 บาท มากท่ีสุด จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามจ านวนมากท่ีสุดเลือกเรียนวิชาคณิตศาสตร์ เรียนวนัเสาร์-อาทิตย ์ มากกวา่วนัจนัทร์-
ศุกร์ และเลือกเรียนช่วงเชา้ (08.00 น.-11.00 น.) ค่าเรียนต่อเทอมอยูร่ะหวา่ง 4,001-6,000 บาท มี
วตัถุประสงค์ในการเรียนกวดวิชา คือท าเกรดให้ดีข้ึน จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก รองลงมา
คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น
บุคคล ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายตามล าดบั ในปัจจยั
ยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ ให้ความส าคญัเร่ืองความครบถว้นของหลกัสูตรท่ีเปิดสอน ปัจจยัดา้นราคาให้
ความส าคญัเร่ืองมีการแจง้รายละเอียดค่าใชจ่้ายอย่างชดัเจน ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้
ความส าคญัเร่ืองมีการแจกต าราเรียนหรืออุปกรณ์การเรียนโดยไม่คิด ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
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จ าหน่าย ให้ความส าคญัเร่ือง ท่ีตั้งของโรงเรียนกวดวิชาสะดวกในการเดินทางไปเรียน ปัจจยัดา้น
บุคคล ใหค้วามส าคญัเร่ือง การดูแลเอาใจใส่ของเจา้หนา้ท่ี ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากฏ 
ให้ความส าคญัเร่ือง ห้องเรียนมีเคร่ืองปรับอากาศ ความสะอาดของอาคารเรียน ห้องเรียน และ
หอ้งน ้าสะอาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ ใหค้วามส าคญัเร่ืองขั้นตอนการแนะน าหลกัสูตรชดัเจน จาก
การศึกษาระดบัชั้นและแผนกท่ีก าลงัศึกษาท่ีแตกต่างกนั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกโรงเรียนกวดวชิา มีความแตกต่างกนัทุกดา้น 

จิตรา  สูงแข็ง (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ความพึงพอใจของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษา
ตอนปลายต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของโรงเรียนกวดวชิารัชดาวทิยาในกรุงเทพมหานคร 
จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ก าลงัศึกษาในชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 
ส่วนใหญ่ศึกษาในแผนกวิทยาศาสตร์ มีเกรดเฉล่ียสะสม 2.51-3.00 มีรายไดต่้อเดือนของผูป้กครอง 
30,001-50,000 ส่วนใหญ่กวดวิชาเพื่อสอบคดัเลือกเขา้ศึกษาต่อในระดบัมหาวิทยาลยั ส่วนใหญ่
เลือกสถาบนักวดวิชาจากปัจจยัด้านสถาบนั/อาจารยท่ี์สอนน่าเช่ือถือ เลือกเรียนวิชาคณิตศาสตร์ 
ส่วนใหญ่เลือกเรียนจากโรงเรียนกวดวิชาเพียง 1 แห่ง มีค่าใชจ่้ายในการเรียนต่อเดือน 3,000-5,000 
บาท ปัจจยัท่ีเลือกเรียนโรงเรียนรัชดาวทิยา ส่วนใหญ่เลือกเพราะมีบริการแนะแนวเร่ืองการเรียนต่อ 
รองลงมาคือ สถาบัน/อาจารย์ท่ีสอนน่าเช่ือถือ ด้านความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการทุกดา้นพอใจในระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยดา้นผลิตภณัฑ์ คือ เปิดสอนทุกวิชาท่ีตอ้งใช้
สอบเขา้มหาวิทยาลยั รูปแบบหลกัสูตรและเน้ือหาตรงกบัความตอ้งการ เช่น ทบทวนเน้ือหาแบบ
เจาะลึก และความเหมาะสมของจ านวนชัว่โมงต่อหลกัสูตรหรือคาบ ตามล าดบั ปัจจยัยอ่ยดา้นราคา 
คือ รูปแบบการช าระค่าเล่าเรียน เช่น สามารถผ่อนจ่ายรายเดือนได้ การช าระค่าลงทะเบียนเรียน
หลากหลาย เช่นโอนผา่นบญัชี เงินสด หรือบตัรเครดิต ความเหมาะสมของค่าเรียน ตามล าดบั ปัจจยั
ย่อยดา้นสถานท่ีบริการ คือ ตั้งอยู่ในจุดท่ีหาพบไดง่้าย ใกลโ้รงเรียนและสะดวก ปลอดภยัในการ
เดินทาง ตามล าดบั ปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ มีหลกัสูตรรับรองผล สอบไม่ติดยินดี
คืนเงิน มีส่วนลดราคากรณีสมคัรเป็นกลุ่ม การแจกของแถมกรณีสมคัรในช่วงเวลาท่ีก าหนด เช่น 
หนงัสือ สมุด ปากกา เส้ือยืด ตามล าดบั ปัจจยัยอ่ยดา้นบุคลากร คือ เจา้หนา้ท่ีมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ให้
ค  าปรึกษาตรงตามความตอ้งการ เสนอขอ้มูลท่ีทนัสมยัให้ทราบอยูเ่สมอ ปัจจยัดา้นกระบวนการ คือ 
การแนะแนวการเลือกคณะ การจดัอนัดบัคณะต่างๆ มีระบบการแจง้ข่าวการศึกษา ทุน การรับสมคัร
ต่างๆ และมีระบบประเมินอาจารยแ์ละเจา้หนา้ท่ี ตามล าดบั ปัจจยัยอ่ยดา้นส่ิงท่ีน าเสนอทางกายภาพ 
คือ มีบอร์ดข่าวประชาสัมพนัธ์ ภาพกิจกรรม รายช่ือเจา้หน้าท่ีและอาจารย ์มีมุมอ่านหนงัสือ มุม
อาหารวา่ง/เคร่ืองด่ืม และมีวสัดุ อุปกรณ์ ส่ือการสอน ทนัสมยัสวยงาม ตามล าดบั 
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กษิดิศ ใจผาวัง (2548) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงเรียนกวด
วิชาของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาในเขตเทศบาลนครเชียงราย และศึกษาความแตกต่างพฤติกรรม
ของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาในเขตเทศบาลนครเชียงราย ในการเลือกใชบ้ริการโรงเรียนกวดวิชา
ในดา้นเพศและระดบัการศึกษา เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคือแบบสอบถาม และใชส้ถิติเชิงพรรณา 
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ความแปรปรวนโดย
ใช ้ t-test และ Anova จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัปัจจยัดา้นการเรียน
การสอนและบริการ ปัจจยัด้านราคาค่าบริการ ปัจจยัด้านสถานท่ี และปัจจยัด้านการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัมากทุกปัจจยั โดยปัจจยัดา้นการเรียนการสอนและบริการให้ความส าคญั
ต่อปัจจยัดา้นหลกัสูตรการเรียน ความเขม้ขน้ของเน้ือหาวิชาการ และ มีบริเวณท่ีจอดรถสะดวก 
ตามล าดบั ปัจจยัดา้นราคาค่าบริการ ให้ความส าคญัต่อระดบัค่าเล่าเรียนกบัคุณภาพและบริการท่ี
ไดรั้บ ระดบัค่าเล่าเรียนกบัเน้ือหาการเรียนการสอน และ การผ่อนจ่ายค่าเล่าเรียนได ้ตามล าดบั 
ปัจจยัดา้นสถานท่ี ให้ความส าคญัต่อการอยูใ่นแหล่งชุมชน ไปมาสะดวก ไม่แออดัหรือคบัแคบ 
และ ติดถนนใหญ่ ตามล าดบั ปัจจยัด้านการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ให้ความส าคญัต่อการจดั
โครงการรับรองผลการเรียนถา้สอบไม่ไดย้ินดีคืนเงิน การลดราคาค่าเล่าเรียนในกรณีท่ีเป็นนกัเรียน
เก่า และการจดักิจกรรมอ่ืนๆ เสริมในเทศกาลต่างๆ ตามล าดบั ระหวา่งเพศชายและเพศหญิง และ
ระดบัชั้นต่างๆ ให้ความส าคญัต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงเรียนกวด
วชิาของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาในเขตเทศบาลนครเชียงราย ไม่มีความแตกต่างกนั 

บุษกร  ไวพจน์ (2547) ได้ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเรียนกวดวิชาของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลายสายวิทยาศาสตร์ในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ก าลงัศึกษาชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 5 เกรดเฉล่ีย 3.51-4.00 บิดา
มารดาประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั รายได้เฉล่ียต่อเดือนของครอบครัวมากกว่า 40,000 บาท 
การศึกษานกัเรียนเพศต่างกนัมีการตดัสินใจเรียนกวดวิชาท่ีแตกต่างกนั นกัเรียนท่ีมีชั้นปีการศึกษา
ต่างกนัมีการตดัสินใจเรียนกวดวิชาท่ีแตกต่างกนั และนกัเรียนท่ีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของครอบครัว
ต่างกนัมีการตดัสินใจเรียนกวดวชิาต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัางสถิติท่ีระดบั 0.05 

กรวร์ี พึง่พุ่ม (2546) ไดศึ้กษาเร่ือง ส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกโรงเรียนกวดวชิาของนกัเรียน ชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย ในยา่นสยามสแควร์ โดยใช้
แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นวเิคราะห์ คือ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test การวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะห์เป็นรายคู่ โดย LSD และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ใช้สถิติ
สหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน จากการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เพศหญิง 
ศึกษาชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 มีเกรดเฉล่ีย 2.50-2.99 รายได้เฉล่ียของครอบครัวต่อเดือน 40,001-
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60,000 บาท ส่วนใหญ่เคยเรียนกวดวิชาจาก The Brain เลือกเรียนคณิตศาสตร์ องักฤษ ฟิสิกส์ 
วิทยาศาสตร์ มีการหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากเพื่อนๆ และแผน่พบัใบปลิว เม่ือเรียนจบแลว้ตอ้งการเรียน
กวดวิชาท่ีสยามสแควร์ซ ้ า และจะแนะน าผูอ่ื้นมาเรียนด้วย มีค่าใช้จ่ายในการเรียนกวดวิชาเฉล่ีย 
6,853.21 บาท ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกโรงเรียนกวดวิชาแตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในดา้นการศึกษาขอ้มูลใบปลิวแผน่พบัของโรงเรียน การ
หาข้อมูลด้วยการติดต่อเอง คนอ่ืนแนะน า สอบถามจากรุ่นพี่  ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับ
การศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกโรงเรียนกวดวิชาแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ดา้นการหาขอ้มูลจากเวบ็ไซดแ์ละการมาเรียนซ ้ า 

ปริญญา แก้วไทรนันท์ (2545) ไดศึ้กษาเร่ืองความคิดเห็นของนกัเรียนมธัยมศึกษา
ปีท่ี 6 ท่ีมีต่อการเรียนกวดวิชาศึกษาเฉพาะกรณีโรงเรียนสามเสนวิทยาลยั กรุงเทพมหานคร จาก
การศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เรียนวิชาภาษาองักฤษมากท่ีสุด ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเรียนกวด
วิชามากท่ีสุดคือ ตวันกัเรียนเอง รองลงมา คือ ผูป้กครอง เหตุผลในการเรียนกวดวิชาอนัดบั1 คือ 
เพื่อเตรียมตวัในการสอบเอนทรานซ์ รองลงมาคือ เพื่อทบทวนเน้ือหา ส่วนปัจจยัอนัดบัแรกท่ีใชใ้น
การพิจารณาเลือกสถานท่ีเรียนกวดวิชาคือ ช่ือเสียงของอาจารย์ท่ีสอนวิชา รองลงมา คือ สถิติ
จ านวนผูเ้รียนกวดวิชาท่ีสอบเขา้มหาวิทยาลยัได้ และระยะทางระหว่างสถาบนักวดวิชากบับา้น 
ตามล าดบั  

วิริยะ ฤาชัยพาณิชย์ (2544) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนกัเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
จากการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงก าลงัศึกษาชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 5 
แผนกวทิย ์รายไดต่้อเดือนของผูป้กครองอยูร่ะหวา่ง 11,001-50,000 บาทต่อเดือน ปัจจยัดา้นบุคคล
ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ อาจารยผ์ูส้อนท่ีช่ือเสียง ด้านเน้ือหาหลกัสูตร คือ รูปแบบหลกัสูตร 
ดา้นกระบวนการ คือ การเปิดสอนหลายช่วง ดา้นสถานท่ี คือ สถานท่ีหาพบง่าย ดา้นราคา คือ ราคา
เรียนถูกกว่าท่ีอ่ืนและส่วนลดในค่าเรียน ด้านการส่งเสริมทางการตลาด คือ การมีแผ่นพบัเพื่อ
แนะน าโรงเรียนและการมีส่วนลดราคาค่าเรียน การศึกษาด้านความต้องการ พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีตอ้งการมากท่ีสุด คือ ตอ้งการอาจารยท่ี์มีเทคนิคการสอน ค ารับรองจากรุ่นพี่และ
เพื่อน รูปแบบหลักสูตรท่ีเหมาะสม สถานท่ีเดินทางสะดวก ความหลากหลายของช่วงเวลาท่ี
ให้บริการ ไดรั้บส่วนลดค่าเรียน และเอกสารแนะน าหลกัสูตรและโรงเรียน ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการโรงเรียนกวดวชิาในปีการศึกษาต่อไป 

 
 


