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บทคัดย่อ
 	 โรงเรียนเอกชนเป็นพลังส�ำคัญในการช่วยรัฐจัดการศึกษาขั้นพ้ืนฐานที่จะสามารถผลิตนักเรียนที่มี

ความรู้ความสามารถตามความต้องการของประเทศ โรงเรียนเอกชนมีความมุ่งมั่นพัฒนาการศึกษาของ

ประเทศ โรงเรียนเอกชนไม่ใช่ธุรกิจการศึกษาเพื่อหวังก�ำไร แต่ในปัจจุบันโรงเรียนเอกชนส่วนใหญ่ก�ำลัง 

เข้าสูว่กิฤตทัง้ภาวะทางสงัคม โครงสร้างประชากรวยัเรยีนทีล่ดลง ภาวะทางเศรษฐกจิ และนโยบายของรฐั 

ดังนั้นโรงเรียนเอกชนจึงต้องหาแนวทางการพัฒนาการบริหารโรงเรียน เพื่อให้สามารถด�ำเนินการต่อและ

อยู่รอดได้ 

 	 ส่วนประสมการตลาดบรกิารเป็นหนึง่ในปัจจยัทีส่�ำคญัทีช่่วยส่งเสรมิคณุภาพการศกึษาของโรงเรียน

และท�ำให้ผู้บริหารโรงเรียนมีการแข่งขันในด้านชื่อเสียงและคุณภาพของโรงเรียนท่ีมีความส�ำคัญมากขึ้น 

ในภาคการศกึษา นอกจากนีส่้วนประสมการตลาดบริการส�ำหรับโรงเรียนเอกชนยงัเป็นส่ิงทีจ่�ำเป็น เพ่ือให้

โรงเรียนส่งมอบสิ่งท่ีมีคุณค่าให้กับผู้ปกครอง เสริมสร้างความแข็งแกร่งให้กับบริการของโรงเรียนที่ต้อง
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เผชิญกับความท้าทายมากมายในปัจจุบัน ช่วยผู้บริหารในการบริหารให้โรงเรียนให้เป็นผู้น�ำและ มีความ

เชี่ยวชาญด้านการศึกษา และท�ำให้ผู้ปกครองสามารถตัดสินใจเลือกโรงเรียนที่เป็นทางเลือกที่ดีให้กับ 

บุตรหลาน	 ส่วนประสมการตลาดบริการที่ส�ำคัญส�ำหรับโรงเรียนเอกชนประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา 

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย การส่งเสริมการตลาด บคุลากร ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ 

ค�ำส�ำคัญ : ส่วนประสมการตลาด, การบริการ, โรงเรียนเอกชน

Abstract
 	 Private schools are an important force in helping the government to manage basic 

education that can produce students with knowledge and skills according to the needs 

of the country. Private schools are committed to improving the education of the country. 

Private schools are not educational businesses for profit. At present, most private schools 

are entering a crisis; social conditions, reduced people age population structure,  

economic conditions, and government policy. Therefore, private schools have to find  

the ways to improve school administration in order to continue and survive.

 	 Service marketing mix is ​​one of the important factors that help to enhance  

the quality of school educat i on and enable school administrators to compete in  

the reputation and quality of schools that are more important in the education sector. 

In addition, the service marketing mix is necessary for private school in order to allow  

the school to deliver valuable things to parents, promote the strengthen of school's 

services that face many challenges. The important of service marketing mix for private 

schools consisted of products, price, distribution channels (place), promotion, people, 

physical evidence, and processes.

Keyword : Marketing Mix, Service, Private Schools
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บทน�ำ
 	 การศึกษามีบทบาทส�ำคัญในการพัฒนาจิตใจของเด็ก ความสามารถและบุคลิกภาพ การศึกษายังมี

บทบาทส�ำคัญในการพัฒนาประเทศ นอกจากนี้การศึกษาช่วยเพิ่มการเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศ

ผ่านความรูค้วามเชีย่วชาญและจดุแขง็ทีเ่ป็นนวตักรรมของนกัเรยีน กระบวนการของการศกึษาของนกัเรยีน

เริ่มจากโรงเรียน ตามด้วยการศึกษาระดับวิทยาลัยและจบลงท่ีระดับสูงขึ้นคือการศึกษาในระดับ

มหาวิทยาลัย
1 

โรงเรียนเอกชนบริหารจัดการศึกษาภายใต้พระราชบัญญัติโรงเรียนเอกชน พ.ศ. ๒๕๕๐ 

แก้ไขเพิม่เตมิ (ฉบบัที ่๒) พ.ศ. ๒๕๕๔ ในอดตีโรงเรยีนเอกชนจ�ำนวนมากได้จดัการศกึษาเพือ่แบ่งเบาภาระ

ของรฐั และโรงเรยีนเอกชนเหล่านัน้ต่างกไ็ด้รบัความนยิมจากสงัคม เพราะมคีวามเชือ่มัน่และความศรทัธา

ต่อการบริหารจัดการศึกษาที่มีคุณภาพเพ่ือต่อยอดให้นักเรียนมีความพร้อมส�ำหรับการศึกษาในระดับที่ 

สงูขึน้และให้ความส�ำคญักบันกัเรียนอย่างจริงจังมากกว่าโรงเรยีนรฐัหลายแห่ง ในปัจจบุนัการเปลีย่นแปลง

ของสังคมไทยและบริบทของโลก โดยเฉพาะนโยบายของรัฐบาลในปัจจุบันท่ีให้การสนับสนุนโรงเรียนรัฐ

มากกว่าโรงเรียนเอกชนอย่างชัดเจนในทุกด้านของภารกิจโรงเรียน โรงเรียนรัฐกลับเป็นคู่แข่งที่ส�ำคัญของ

โรงเรียนเอกชน

	 ยิ่งไปกว่านั้นวิกฤตโรงเรียนเอกชนในปัจจุบันประสบปัญหาโรงเรียนปิดตัวลง โดยในปีการศึกษา 

๒๕๖๒ มีโรงเรียนเอกชนทุกประเภทปิดตัวรวมกัน ๘๐ แห่ง เพิ่มขึ้นจากเดิมที่ปิดประมาณปีละ ๒๐ แห่ง

โรงเรียนเอกชนส่วนใหญ่ก�ำลังเข้าสู่วิกฤต ท้ังภาวะทางสังคม โครงสร้างประชากรวัยเรียนที่ลดลง ภาวะ 

ทางเศรษฐกิจ และนโยบายของรัฐ โดยเฉพาะปัญหาความเหล่ือมล�้ำของเงินอุดหนุนรายหัวของนักเรียน

และอาหารกลางวันของนกัเรยีนและสวสัดกิารครโูรงเรยีนเอกชนทีไ่ด้รบัน้อยกว่าโรงเรยีนรฐั ดงันัน้ โรงเรยีน

เอกชนจึงต้องได้รับการเยียวยาจากทุกภาคส่วนโดยเฉพาะรัฐบาลอย่างเร่งด่วน โรงเรียนเอกชนที่มี

เกยีรตปิระวตั ิมต้ีนทนุทางสงัคมอย่างยาวนาน ผูบ้รหิารหรือเจ้าของโรงเรียนยงัมจิีตวญิญาณและอดุมการณ์

ความเป็นครูที่จะมีส่วนร่วมในการพัฒนาการศึกษาของชาติ ก็ยังคงด�ำเนินการต่อด้วยภาระ ที่หนัก แต่จะ

อยู่รอดได้ยาวนานอย่างไร
2
 

 	 ๑๐๐ ปี การศึกษาเอกชน มุ่งมั่นพัฒนาการศึกษาไทย เนื่องในวันการศึกษาเอกชน ประจ�ำปี พ.ศ. 

๒๕๖๑ มีประเด็นที่ส�ำคัญที่นักวิชาการกล่าวถึงเกี่ยวกับการศึกษาเอกชน ดังนี้ 

	 ๑) 	การจัดการศึกษาเอกชน มีจุดแข็งในเร่ืองการบริหารจัดการ ความคล่องตัว การก้าวทัน 

ด้านเทคโนโลยแีละการเปลีย่นแปลง ท่ีรวดเรว็ สามารถปรบัหลกัสตูรใช้สือ่การสอนกระตุ้นผูเ้รยีนเพือ่สร้าง

	 1
 Malik, S. A.. Survey on Marketing Tactics Used to Build Private School Image and Increase 

Parents’ Loyalty. (Int. J. Management in Education, Vol. 9, No. 2, (2015) : 180-199.

	 2
 กนกวรรณ วิลาวัลย์. ‘เอกชน’ หลัง ร.ร.วิกฤตแห่ปิดตัวเพิ่ม เร่งช่วย ‘ครูกศน.’ ไม่ได้บรรจุเพียบ. [ออนไลน์], 

แหล่งที่มา : https:// www.matichon.co.th/education/news_1592108 [๒๒ กรกฎาคม ๒๕๖๒]
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แรงจูงใจในการเรียนรู้ท�ำให้เด็ก ครู ผู้ปกครองมีความสุข ดังนั้น เชื่อมั่นได้ว่าโรงเรียนเอกชนจะเป็นพลัง

ส�ำคัญในการช่วยรัฐจัดการศึกษาที่จะสามารถผลิตคนให้ทันกับความต้องการของประเทศได้ 

	 ๒) 	ปัจจุบันการศึกษาเอกชนต้องปรับตัวมากขึ้น เนื่องจากรูปแบบการเรียนรู้ของเด็กเปล่ียนไป  

จึงมีประเด็นที่ต้องเร่งด�ำเนินการ ได้แก่ 

		  ๑.	การพัฒนาการเรียนรู้ของเด็ก ให้มีองค์ความรู้ด้านวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและการสร้าง

นวัตกรรมที่เด็กสามารถเรียนรู้จากทั่วโลกได้ใน 

		  ๒.	เพิ่มความรู้ทักษะอย่างต่อเนื่อง ไม่ใช่เพียงทักษะทางวิชาการ แต่ต้องมีทักษะในการใช้ชีวิต

ทักษะทางอาชีพ 

		  ๓.	การสอนให้เด็กมีคุณธรรม จริยธรรม ท�ำให้รู้ถึงวิถีความเป็นไทย 

		  ๔.	พลานามัย การใส่ใจต่อสุขภาพของเด็ก 

	 ๓) การจัดการศึกษาเอกชนในอนาคตอีก ๒๐ ปีข้างหน้า รัฐและเอกชนจะร่วมกันจัดการศึกษา  

๕๐ : ๕๐ โดยกระทรวงศกึษาธกิารประกาศนโยบายท่ีต้องให้เอกชนเข้ามาช่วยจัดการศกึษา และขบัเคล่ือน 

ในรูปแบบของเครือข่ายภาคเอกชนที่ช่วยเหลือเกื้อกูล ซึ่งกันและกัน
3 

	 สิ่งที่ส�ำคัญที่สุดของการศึกษาเอกชนมุ่งมั่นพัฒนาการศึกษาไทย คือประชาชนทั่วไปต้องมองการ

จัดการศึกษาเอกชนว่า ไม่ใช่การศึกษาเชิงธุรกิจ เอกชนสร้างคุณภาพทางการศึกษาของประเทศ โดยมี

รัฐบาลสนับสนุนการจัดการศึกษามากข้ึน พร้อมสร้างขวัญก�ำลังใจของครูโรงเรียนเอกชน ดูแลครูเอกชน

ด้านสวัสดิการ หรือรายได้ให้มากกว่านี้ เพื่อส่งเสริมความภาคภูมิใจในความเป็นครูจึงไม่ควรแยกว่าเป็น

ข้าราชการครู และลูกจ้างของเอกชน และเพื่อคุณภาพและมาตรฐานการศึกษาท่ีดี สังคมมีความเชื่อมั่น

และความศรัทธาในการส่งบุตรหลานเข้าเรียนโรงเรียนเอกชน โรงเรียนเอกชนต้องมีการให้การบริการ 

การศึกษาที่ดีขึ้น

	 ส่วนประสมการตลาดบรกิารเป็นหนึง่ในปัจจัยทีส่�ำคญัในการส่งเสริมคณุภาพการศกึษาในโรงเรียน

และท�ำให้ผู้บริหารโรงเรียนมีการแข่งขันในด้านชื่อเสียงและคุณภาพของโรงเรียนท่ีมีความส�ำคัญมากขึ้น 

ในภาคการศึกษา ด้วยสภาพแวดล้อมของโรงเรยีนในปัจจบุนัมกีารแข่งขนัอย่างต่อเนือ่งทกุปีการศกึษาใหม่ 

ทั้งน้ีเนื่องจากผู้ปกครองและผู้เกี่ยวข้องมีความมั่นใจในทางเลือกที่มีอยู่ในแต่ละโรงเรียน ส่วนประสม 

การตลาดบรกิารทีแ่ตกต่างกนัของแต่ละโรงเรยีนถูกน�ำมาใช้ในการบรหิารจัดการโรงเรยีนเพือ่ให้ผูป้กครอง

	 3
 กระทรวงศกึษาธกิาร, ๑๐๐ ปี การศกึษาเอกชน มุง่มัน่พฒันาการศกึษาไทย, งานมหกรรมวนัการศกึษาเอกชน 

ประจ�ำปี พ.ศ. ๒๕๖๑, เมื่อวันที่ ๙ กุมภาภพันธ์ ๒๕๖๑ ณ โรงแรมเซ็นทรา บายเซ็นทารา ศูนย์ราชการและคอนเวนชัน
เซ็นเตอร์ ถนนแจ้งวัฒนะ, จัดโดย ส�ำนักงานคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน, ๒๕๖๑.
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และผูเ้กีย่วข้องเชือ่มัน่ไว้วางใจ มคีวามจงรกัภักด ีและสร้างรายได้อย่างต่อเนือ่ง
4
 โดยส่วนประสมการตลาด

บริการที่น�ำมาใช้ในการบริหารโรงเรียนประกอบด้วย ๗Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ การส่งเสริม 

การตลาด คน (ผู้ให้บริการ) กระบวนการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ
5
 

การศึกษากับการบริการ
	 การศึกษาเป็นบรกิารทีเ่ป็นเศรษฐกจิบรกิาร คอื มคีวามส�ำคญักบัเศรษฐกจิของประเทศ เช่น ประเทศ

สหรัฐอเมริกามีโรงเรียนท้ังของรัฐและเอกชน มีจ�ำนวนคนที่ท�ำงานในภาคการศึกษา ๑๓.๓ ล้านคน  

ครึ่งหนึ่งของบุคคลากรนั้นท�ำงานเป็นผู้สอนหนังสือ อาชีพที่เกี่ยวกับการศึกษามีอัตราการเพิ่มขึ้นอย่าง 

ต่อเนื่อง
6

 	 การบริการมีอยู่ทุกหนทุกแห่ง ไม่ว่าจะเป็นการเดินทางไปยังจุดหมายปลายทาง การท่องเที่ยว  

การพบแพทย์ การไปวัดหรือโบสถ์ การไปธนาคาร การพบกับตัวแทนประกันภัย การรับประทานอาหาร

ที่ร้านอาหาร รวมถึงทุกๆ วันที่นักเรียนไปโรงเรียน ในหลายประเทศการบริการมีความส�ำคัญเพิ่มมากขึ้น 

โดยเฉพาะอย่างยิง่ประเทศอตุสาหกรรมทีพ่บว่า ผลิตภณัฑ์มวลรวมภายในประเทศสร้างข้ึนโดยภาคบริการ

ของประเทศ การเจริญเติบโตของภาคบริการไม่เพียงแต่อยู่ในอุตสาหกรรมบริการแบบดั้งเดิม เช่น บริการ 

การพักผ่อน บริการที่พัก การต้อนรับ การศึกษา บริการสุขภาพ และบริการทางการเงิน การบริการ 

ในอุตสาหกรรมที่เป็นแบบอัตโนมัติ การใช้เทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ โดยอุตสาหกรรมจ�ำนวนมากมายก็ยัง

ต้องใช้การบริการในการด�ำเนินงานเพื่อสร้างข้อได้เปรียบที่แตกต่างในตลาด รวมถึงการสร้างรายได้ 

เพ่ิมเติมให้กับองค์การ โดยใช้การบริการในการแข่งขันทางการตลาด การบริการสามารถเปลี่ยนจุดเน้น 

ในการแข่งขันจากตัวผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ไปสู่การให้บริการผู้บริโภคที่ไม่มีใครเทียบและไร้คู่แข่ง
7 

	 พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. ๒๕๕๔ ให้ความหมาย “บริการ” หมายถึง ปฏิบัติรับใช้ 

หรือ ให้ความสะดวกต่างๆ ดังนั้น การให้บริการจึงหมายถึง งานที่มีผู้คอยช่วยอ�ำนวยความสะดวก  

ซึ่งเรียกว่า “ผู้ให้บริการ” และ “ผู้มารับบริการ” ก็คือผู้มารับความสะดวก
8
 

	 4
 Friedman, B. A., Bobrowski, P. E. & Markow, D.. Predictors of Parents’ Satisfaction with Their 

Children’s School, Journal of Educational Administration, Vol. 45, No. 3, 2007) : 278-288.

	 5
 Mustafa, L. M.. An Overview of Private Preschool in Malaysia: Marketing Strategies and 

Challenges, (Procedia-Social and Behavioral Sciences, 130, 2014), p. 105 –113.

	 6
 Hoffman, K. D., & Bateson, J.E.. Services Marketing Concepts, Strategies, & Cases. (USA: OH, 

South-Western Cengage Learning, 2008), 32.

	 7
 Hoffman, K. D., & Bateson, J.E.. Services Marketing Concepts, Strategies, & Cases. (USA: OH, 

South-Western Cengage Learning, 2008), p. 3.

	 8
 ราชบัณฑิตยสถาน, พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ. ๒๕๕๔, (กรุงเทพมหานคร : นานมีบุ๊คส ์

พับลิเคชั่น, ๒๕๕๔).
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	 “การบรกิาร” ตรงกบัภาษาอังกฤษว่า “Service” ในความหมายทีว่่าเป็นการกระท�ำทีเ่ป่ียมไปด้วย

ความช่วยเหลือ การให้ความช่วยเหลือการด�ำเนินการที่เป็นประโยชน์
9
 

	 ค�ำว่า “เขตพื้นที่การศึกษา” ภาษาอังกฤษเรียกว่า “Educational Service Area” เป็นระบบการ

จัดแบ่งเขตพ้ืนที่เพื่อการบริหารและการจัดการศึกษาขั้นพ้ืนฐานให้มีประสิทธิภาพ
10 

จะเห็นว่า ในค�ำ 

ดังกล่าวมีการใช้ค�ำว่า “Service” ที่มีความหมายว่า “การบริการ”

	 การบริการ คือ การกระท�ำหรือการปฏิบัติใดๆ ก็ตามที่ฝ่ายหนึ่งเสนอให้ต่ออีกฝ่ายหนึ่งซึ่งเป็นสิ่งที่

ไม่อาจจับต้องได้ และจึงไม่มีการยกกรรมสิทธิ์การเป็นเจ้าของใดๆ ทั้งสิ้น ผลิตภัณฑ์การบริการนี้อาจจะ

ผูกติดหรือไม่ผูกติดกับตัวสินค้าก็ได้
11 

 	 การให้บรกิาร คอื กจิกรรมทางเศรษฐกจิท่ีฝ่ายใดฝ่ายหนึง่เสนอให้อกีฝ่ายหนึง่ โดยส่วนใหญ่ใช้ระยะ

เวลาเป็นพืน้ฐานในการปฏบิตังิาน เพือ่ส่งผลต่อผูบ้ริโภคทีม่คีวามต้องการอย่างรวคเร็วและถกูต้อง เพ่ือให้

มีการแลกเปลีย่นเงนิ เวลา ความพยายาม โดยผูบ้รโิภคคาดหวังว่าจะได้รบัคณุค่าจากสนิค้า แรงงาน ทกัษะ 

การอ�ำนวยความสะดวก แต่ผู้บริโภคไม่สามารถครอบครองสิ่งเหล่านั้นได้
12

 

 	 โดยทั่วไปสินค้า (Goods) สามารถก�ำหนดเป็นวัตถุ อุปกรณ์ หรือสิ่งต่างๆ ในขณะบริการ  

(Services) สามารถก�ำหนดเป็นการกระท�ำ ความพยายามหรือการปฏิบัติงานที่แสดงออกมา นอกจากนี้

เมื่อกล่าวถึงค�ำว่า ผลิตภัณฑ์ (Product) จะหมายถึงทั้งสินค้าและบริการ ความแตกต่างที่ส�ำคัญระหว่าง

สินค้าและบริการ คือ การเป็นทรัพย์สินของความไม่แน่นอน ตามค�ำนิยามของผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน ไม่มี

สารทางกายภาพ เป็นผลให้ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ ต้องเผชิญกับปัญหาการตลาดบริการท่ีไม่ได้รับการ

แก้ไขอย่างเพียงพอ

	 ความแตกต่างพ้ืนฐานระหว่างสนิค้าและบรกิาร ได้แก่ ขนาดของตลาดผลติภณัฑ์ตามความต่อเนือ่ง

โดยพิจารณาจากความสามารถในการเปลี่ยนแทนกันที่จับต้องได้ และที่จับต้องไม่ได้ โดยความไม่มีตัวตน

ที่โดดเด่น (Tangible Dominant) สินค้าเด่นที่จับต้องได้ มีคุณสมบัติทางกายภาพที่สามารถสัมผัสได้ 

ลิ้มรสและเห็นก่อนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค บริการไม่มีตัวตนที่โดดเด่น (Intangible Dominant) 

ขาดคุณสมบัติทางกายภาพที่ผู้บริโภคสามารถสัมผัสได้ก่อนตัดสินใจซื้อ
13

 

	 9
 Cambridge University Press, Meaning of service in English, [ออนไลน์], แหล่งที่มา : https:// 

dictionary. cambridge. org/dictionary/english/service [๑ สิงหาคม ๒๕๖๒]

	 10
 กระทรวงศึกษาธิการ, กฎกระทรวงก�ำหนดหลักเกณฑ์การแบ่งส่วนราชการภายในส�ำนักงานเขตพื้นท่ี 

การศึกษา พ.ศ. ๒๕๔๖, (กรุงเทพมหานคร : กระทรวงศึกษาธิการ, ๒๕๔๖).

	 11
 Kotler, P., Marketing Management, (New Jersey: Prentice-Hall, 2003), p. 4.

	 12
 Lovelock, C., & Wright, L., Service Marketing, (6

th
 ed.), (New Jersey: Prentice Hall, Inc, 2007), p.  5.

	 13
 Hoffman, K. D., & Bateson, J. E.. Services Marketing Concepts, Strategies, & Cases, (USA: 

OH, South-Western Cengage Learning, 2008), p. 4.
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 	 สรปุได้ว่าการศึกษากับการบรกิาร เป็นการกระท�ำทีใ่ห้ความช่วยเหลือและอ�ำนวยความสะดวกตาม

ภารกิจและวัตถุประสงค์ขององค์การ การบริการมีความส�ำคัญกับประเทศในการสร้างความได้เปรียบ

ทางการแข่งขันเพื่อให้ผู้รับบริการได้ประโยชน์สูงสุด การศึกษาเป็นภารกิจที่เกี่ยวข้องกับการจัดการเรียน

การสอนเพื่อให้ผู้เรียนได้รับความรู้และการขัดเกลาทางสังคม ดังนั้นการศึกษาจึงเป็นผลิตภัณฑ์ที่เรียกว่า 

การบริการ

	 คุณลักษณะที่ส�ำคัญของการบริการ

 	 คุณลักษณะที่ส�ำคัญของการบริการ (Distinctive Characteristics of Services) มีดังนี้
14

	 ๑. 	ความจับต้องไม่ได้ (Intangibility) ความจับต้องไม่ได้นี้ท�ำให้ผู้รับบริการประเมินผลงานบริการ

ได้ยากกว่าการประเมนิคณุสมบตัวิตัถสุนิค้า ผูใ้ห้บริการจึงต้องค�ำนงึถงึลักษณะทีว่่าและหาทางสร้างความ

มั่นใจให้กับผู้บริโภค โดยพยายามท�ำให้งานบริการมีองค์ประกอบบางประการที่เป็นชิ้นเป็นอันที่สามารถ

สัมผัสได้ เช่น การออกแบบสถานที่ให้บริการ หรือการออกแบบชุดพนักงานให้สอดคล้องกับจุดยืนธุรกิจ

ของผู้ให้บริการ 

 	 ตามแผนภาพความสมัพนัธ์ของการจบัต้องได้ของผลติภณัฑ์ (The Product Tangibility Spectrum) 

ดังแผนภาพที่ ๑ ซึ่งจะเห็นได้ว่า การสอน (Teaching) เป็นผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้

ภาพที่ ๑ ความสัมพันธ์ของการจับต้องได้ของผลิตภัณฑ์ (The Product Tangibility Spectrum) ที่มา: 

Shostack, G. L. (1982)
15

 

	 14
 Kotler, P., & Keller, K. L., Marketing Management: Designing and Managing Services,  

(Pearson Education, Inc. Publishing as Prentice Hall, 2009), p. 11. 

	 15
 Shostack, G. L., How to Design a Service, (European Journal of Marketing, 16 (1), 1982) :  

49–64.
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	 ๒. 	ความแยกไม่ได้ (Inseparability) บริการถกูสร้างขึน้และถกูบริโภคไปพร้อมๆ กนัโดย ผูใ้ห้บรกิาร

และผู้รับบริการ ณ จุดที่เกิดการปฏิสัมพันธ์ทางการค้า เช่น บริการตัดผมที่ผู้ให้บริการน�ำเสนอพร้อมๆ  

กับที่ผู้รับบริการได้บริโภคการตัดผมไปพร้อมๆ กัน คุณลักษณะนี้ท�ำให้ผู้ให้บริการต้องพิจารณา ใส่ใจ 

อย่างยิ่งถึงการบริหารเหตุการณ์เฉพาะหน้าและการสร้างความพึงพอใจ ณ จุดที่เกิดการบริการทันที

 	 ๓. 	ความแปรผันหลายหลาก (Variability) ท�ำให้ไม่สามารถก�ำหนดกฎเกณฑ์ให้งานบริการทุกชิ้น

ออกมามีลักษณะเหมือนกันทุกกระเบียดแบบกรณีการผลิตสินค้าได้ แม้แต่งานบริการจากพนักงาน 

คนเดียวกันก็อาจเปลี่ยนแปลงได้ ขึ้นอยู่กับเวลา สถานที่ และปัจจัยแวดล้อม

 	 ๔. 	ความสูญสลาย (Perishability) การได้รับบริการมาพร้อมกับการใช้ไป คุณลักษณะนี้ท�ำให ้

ผู้รับบริการอาจเกิดความลังเลในการตัดสินใจใช้จ่ายเงินเพื่อซื้อบริการ เพราะท้ายที่สุดไม่สามารถน�ำอะไร

ติดตัวกลับไปได้นอกจากความพึงพอใจจากการได้รับบริการ ผู้ให้บริการจึงควรท�ำให้ผู้รับบริการเห็นว่า  

แม้จะไม่มีอะไรทีเ่ป็นตวัตน แต่สิง่ทีไ่ด้คอืความประทบัใจจากบรกิารทีจ่ะอยูใ่นความทรงจ�ำไม่มวีนัลมืเลอืน 

	 สรุปได้ว่าคุณลักษณะที่ส�ำคัญของการบริการ ได้แก่ ความจับต้องไม่ได้ ผู้ให้และผู้รับบริการ 

ต้องด�ำเนินการไปพร้อมกัน มีความแปรผันตามปัจจัยและบริบทต่างๆ และเมื่อมีการบริการเกิดขึ้น 

การถูกใช้บริการจะเกิดขึ้นไปพร้อมๆ กัน

 	 การก�ำหนดคุณภาพการบริการ

 	 การก�ำหนดคุณภาพการบริการ (Determinants of Service Quality) มีดังนี้
16

 

 	 ๑. 	ความเชื่อถือได้ (Reliability) ความสามารถในการให้บริการนั้นตรงกับสัญญาท่ีให้ไว้กับ 

ผูร้บับรกิารบรกิารท่ีให้ทุกครัง้มคีวามถูกต้องเหมาะสมและมีความสม�ำ่เสมอในทกุครัง้ของบรกิารทีจ่ะท�ำให้

ผู้รับบริการรู้สึกว่าการบริการที่ได้รับมีความน่าเชื่อถือสามารถให้ความไว้วางใจได้

 	 ๒. 	การตอบสนองด้วยความกระตือรือร้น (Responsiveness) ผู้ให้บริการมีความพร้อมและเต็มใจ

ที่จะให้บริการ โดยสามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้อย่างทันท่วงที ผู้รับบริการสามารถ

เข้าถึงบริการได้ง่าย และได้รับความสะดวกจากการมาใช้บริการ

 	 ๓. 	ความมั่นใจ (Assurance) ผู ้ให้บริการมีทักษะความรู้ความสามารถในการให้บริการและ 

ตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการด้วยความสุภาพ รวมทั้งการเอาใจใส่มีกิริยาท่าทางและมารยาท 

ที่ดีในการให้บริการ รวมทั้งสามารถท�ำให้ผู้รับบริการเกิดความไว้วางใจ และเกิดความมั่นใจในการรับ 

บริการได้

 	 ๔. 	การเอาใจใส่ (Empathy) ความสามารถในการดูแลความเอื้ออาทรเอาใจใส่ ผู้รับบริการตาม

ความต้องการที่แตกต่างกันของผู้รับบริการ

	 16
 Kotler, P., Marketing Management, (New Jersey : Prentice-Hall, 2003), p. 5-6.



26 วารสารมหาจุฬาวิชาการ ปีที่ ๗ ฉบับที่ ๑

 	 ๕. 	ส่ิงทีจั่บต้องได้ทางกายภาพ (Tangibles) การบรกิารทีน่�ำเสนอในลกัษณะทางกายภาพทีป่รากฏ

ให้เห็นถึงสิ่งอ�ำนวยความสะดวกต่างๆ และสามารถสัมผัสได้ เช่น สถานที่ อาคารส�ำนักงาน การตกแต่ง

และบริเวณของสถานท่ีท่ีให้บริการผู้บริโภค อุปกรณ์เคร่ืองมือเครื่องใช้ที่ทันสมัย อัธยาศัยไมตรีของผู้ให้

บริการ และการแต่งกาย

 	 สรุปได้ว่าการให้บริการที่มีคุณภาพ ประกอบด้วย ความเชื่อถือได้ตรงตามที่บอกกล่าว ผู้ให้บริการ

มีความพร้อมและเตม็ใจให้บรกิารด้วยความมัน่ใจและเอาใจใส่ รวมถงึส่ิงทีส่ามารถจับต้องได้ทางกายภาพ

ที่เสริมสร้างความน่าเชื่อถือของบริการ

แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ 
 	 ส่วนประสมการตลาด

 	 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: ๔Ps) คือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ 

โดยมีกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับ 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วยทุกส่ิงทุกอย่างที่กิจการใช้ 

เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ขององค์กร โดยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix: 

๔Ps) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริม  

การขาย (Promotion) มีรายละเอียด ดังนี้
17

 	 ๑. 	ผลติภัณฑ์ (Product) คอื สนิค้าหรอืบรกิารทีเ่ป็นหวัใจส�ำคญัขององค์กรทีอ่งค์กรเสนอให้ลกูค้า 

โดยมีคุณภาพคือลักษณะที่ส�ำคัญ ซ่ึงคุณภาพน้ันหมายรวมถึง ความเหมาะสมส�ำหรับการใช้งาน  

การออกแบบ คุณภาพตามมาตรฐานที่ก�ำหนด และเครื่องบ่งชี้ภาพลักษณ์ขององค์กร

 	 ๒. 	ราคา (Price) คอื มลูค่าของสนิค้าหรอืบริการ ซ่ึงราคาสินค้ามคีวามสัมพันธ์กบัคณุภาพผลิตภณัฑ์

 	 ๓. 	การจดัจ�ำหน่าย (Place) คอื วธิกีารทีจ่ะน�ำสินค้าหรือบริการไปยงัลูกค้าให้ทันต่อความต้องการ

และเกิดค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด

 	 ๔. 	การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือ กิจกรรมการส่งเสริมการขาย เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้กระตุ้น

ความสนใจของผู้บริโภคให้สนใจสินค้าหรือบริการมากยิ่งขึ้น

 	 ส่วนประสมการตลาดบริการ

 	 ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) คือ เครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาด 

ท่ีควบคุมได้ที่ธุรกิจต้องใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่ กลุ่มผู้บริโภค

เป้าหมาย หรอืเพือ่กระตุน้ให้กลุม่ผูบ้รโิภคเป้าหมายเกดิความต้องการสินค้าและบริการของตน ซ่ึงหมายถึง 

	 17
 Kotler, P., Marketing Management, (New Jersey: Prentice-Hall, 2003), p. 20-22.
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ส่วนประกอบที่เป็นปัจจัยในการวางแผนการตลาดในสินค้าหรือบริการ โดยมากแล้วหากเป็นสินค้าจะมี 

ส่วนประสม ๔ ปัจจัยคือ สินค้า/บริการ (Product/Service) ราคา (Price) ช่องทางการจ�ำหน่าย  

(Distribution Channel/Place) และกจิกรรมการส่งเสริมการขาย (Promotion) แต่ส่วนประสมการตลาด

บริการจะมีความแตกต่างจากส่วนผสมทางการตลาดของสินค้าธรรมดาท่ัวๆ ไป เพราะต้องมีการเน้นที่

พนักงาน การให้บริการในกระบวนการต่างๆ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งปัจจัยทั้ง ๓ นี้ประสมกัน 

เป็นหลักของการส่งมอบบริการ ส�ำหรับองค์การท่ีเกี่ยวข้องกับบริการจะมีการท�ำการตลาดในส่วนปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มอีก ๓ ปัจจัยคือ ผู้ให้บริการ (People) กระบวนการให้บริการ (Process) 

และสภาพแวดล้อมในการให้บริการ (Physical Evidence) เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กับผู้บริโภค 

จะเห็นได้ว่าก่อนที่จะมีการซื้อ ผู้ให้บริการจะต้องพยายามวางกฎเกณฑ์เกี่ยวกับคุณภาพ และประโยชน์ 

ที่จะได้จากบริการที่จะได้รับ ผู้ให้บริการต้องสร้างความเชื่อมั่น โดยจะต้องพยายามหาหลักประกันให้ผู้รับ

บริการสามารถท�ำการตัดสินใจได้เร็วขึ้น ซึ่งก็คือส่วนประสมการตลาดบริการ ๗Ps
18 

 	 แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix: ๗Ps) ส�ำหรับองค์การที่เกี่ยวข้อง

กับการบริการ มีดังนี้
19

 

 	 ๑. 	ผลิตภัณฑ์ (Products) หมายถึง สิ่งที่สามารถสนองความจ�ำเป็นรวมทั้งความต้องการของ 

มนุษย์ได้ ซึ่งผู้ขายจะต้องมอบให้แก่ผู้บริโภค และผู้บริโภคจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์

นัน้ๆ โดยทัว่ไปแล้วผลติภณัฑ์แบ่งออกเป็น ๒ ลกัษณะคอื ผลติภัณฑ์ทีอ่าจสามารถจบัต้องได้ และผลติภณัฑ์

ท่ีไม่สามารถจับต้องไม่ได้ กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์สามารถเป็นได้ทั้งสินค้าและบริการ โดยทั่วไปการผลิต

ผลิตภัณฑ์ต้องมีการพิจารณาคุณภาพสินค้า ลักษณะการออกแบบ ขนาด และการรับประกัน เป็นต้น  

ซึ่งสามารถสนองตอบความต้องการของผู้บริโภค และท�ำให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจได้ 

	 ๒. 	ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของ (Cost)  

ผู้บริโภค ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้นๆ 

ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการก�ำหนดกลยุทธ์ด้านราคาจะต้องค�ำนึงถึงคุณค่า 

เพราะเป็นสิ่งที่ก�ำหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ ในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการในรูปเงินตราเก่ียวข้อง 

โดยตรงกับวิธีการก�ำหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่างๆ อีกทั้งในการก�ำหนดราคาผู้ขายจะต้องค�ำนึงถึง

คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในมุมมองของผู้บริโภค ซ่ึงต้องพิจารณาว่าการยอมรับจากผู้บริโภค  

ในคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ สูงกว่าราคาของผลิตภัณฑ์ 

	 18
 Lovelock, C., & Wright, L., Service Marketing, (New Jersey : Prentice Hall, Inc, 2007), p. 6-7.

	 19
 Friedman, B. A., Bobrowski, P. E. & Markow, D.. Predictors of Parents’ Satisfaction with Their 

Children’s School, Journal of Educational Administration, Vol. 45, No. 3, (2007) : 278-288.
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 	 ๓. 	ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place or Chanel Distribution) หมายถึง สถานที่ให้บริการ เริ่มต้น

โดยการเลอืกท�ำเลทีต่ัง้ (Location) ของธรุกิจบรกิารนัน้มคีวามส�ำคญัเป็นอย่างยิง่ โดยเฉพาะธรุกจิบรกิาร

ที่ผู้บริโภคต้องไปรับบริการในสถานที่ที่ผู้ให้บริการจัดไว้ ดังนั้นท�ำเลที่ต้ังจึงเป็นตัวก�ำหนดกลุ่มผู้บริโภค 

เป้าหมายที่จะเข้ามาใช้บริการ สถานท่ีให้บริการจึงต้องสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการให้บริการกลุ่ม 

เป้าหมายให้ได้มากที่สุด และต้องพิจารณาถึงท�ำเลที่ตั้งของคู่แข่งด้วย ซ่ึงความส�ำคัญของท�ำเลที่ตั้ง  

จะมากน้อยเพียงใด ขึ้นอยู่กับลักษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแต่ละประเภท ส�ำหรับธุรกิจบริการนั้น 

ช่องทางการให้บริการถือเป็นหนึ่งในยุทธศาสตร์ส�ำคัญของการวางกลยุทธ์ทางการตลาด เพราะหาก 

สามารถหาช่องทางเข้าถึงผู้บริโภคได้มากเท่าไร ผลก�ำไรก็จะเพิ่มสูงขึ้นมากเท่านั้น 

 	 ๔. 	การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสือ่สารทางข้อมลูระหว่างผูข้ายกับผูผู้บ้รโิภค 

เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Marketing Mix’s) หรือ 

ส่วนประสมในการติดต่อสื่อสาร (Communication Mix) ประกอบด้วย การติดต่อสื่อสารโดยใช ้

พนักงานขายด�ำเนินการขาย (Personal Selling) รวมท้ังการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้บุคคล (Non  

Personal Selling) เครือ่งมอืในการตดิต่อสือ่สารมหีลายประเภท ต้องใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมอืส่ือสาร

แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication) โดยเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาด  

มีดังนี้

		  ๑)	การสื่อสารโดยใช้บุคคล (Personal Communication) เป็นการใช้บุคคลในการส่ือสาร 

ไปยังผู้บริโภค กล่าวคือ การขายโดยใช้พนักงานขาย เส้นทางของข้อมูลข่าวสารจะเป็นไปแบบสองทาง 

(Two-Way Communication) ท�ำให้พนักงานผู้ให้บริการได้เรียนรู้และศึกษาเกี่ยวกับผู้บริโภคโดยตรง 

และการสือ่สารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth Communication) เป็นการเล่าประสบการณ์โดยตรง

จากผูบ้รโิภครายหน่ึงท่ีเคยใช้บรกิารไปสูผู้่บริโภครายอืน่ๆ ซึง่มผีลต่อการตดัสินใจของผูบ้รโิภคทัง้ในทศิทาง

ด้านบวกและลบ 

 		  ๒)	การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) ได้แก่ การจัดแถลงข่าว การจัดกิจกรรมพิเศษขึ้น 

และการสนับสนุนโครงการต่างๆ ที่เป็นการตอบแทนต่อสังคม ได้แก่ โครงการ CSR (Corporate Social 

Responsibility) เพื่อเป็นการกระตุ้นให้เกิดความสนใจและการจดจ�ำท่ีดีต่อธุรกิจบริการ โดยใช้วิธีต่างๆ 

ให้ผู้บริโภคจดจ�ำตราสินค้าได้ และเป็นการช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่ดีในสายตาผู้บริโภคกับธุรกิจบริการ

 		  ๓)	การโฆษณา (Advertising) เป็นการสร้างการรบัรูแ้ละความเข้าใจในการบรกิาร โดยผ่านทาง

สื่อโทรทัศน์ วิทยุ สิ่งพิมพ์ต่างๆ สื่อออนไลน์ สื่อกลางแจ้ง เช่น แผ่นโฆษณา โปสเตอร์ รวมไปถึงสื่อการ

โฆษณาแบบเคลื่อนที่ เช่น ป้ายโฆษณาที่ติดข้างข้างรถไฟฟ้า หรือส่ือแบบเจาะจง เช่น การส่ือสารถึง 

ผูบ้รโิภคโดยตรงผ่านอเีมล์ หรอืไปรษณย์ี ทีช่่วยให้ส่งข่าวสารไปยงักลุม่เป้าหมายเฉพาะเจาะจงได้มากกว่า

แบบอื่น 
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 		  ๔)	อุปกรณ์และเครื่องมือที่ใช้ในบริการ (Instructional Materials) ได้แก่ เครื่องมือเครื่องใช ้

ที่ใช้ในการให้บริการที่มีคุณภาพมาตรฐาน มีความทันสมัย ช่วยลดเวลา และท�ำให้ผู้ให้และผู้รับบริการ 

มีความสะดวกสามารถเพิ่มมูลค่าการให้บริการได้

 		  ๕)	การออกแบบภาพลักษณ์องค์กร (Corporate Design) เป็นองค์ประกอบส�ำคัญอย่างหนึ่ง 

ในการส่ือสารทางการตลาดส�ำหรบัธรุกจิบรกิาร ได้แก่ ป้ายสญัลกัษณ์ขององค์การ เครือ่งหมาย สญัลกัษณ์

ตัวอักษร การใช้สี เครื่องแบบพนักงาน มีผลต่อการสร้างความจดจ�ำของผู้บริโภคที่มีต่อองค์การ 

 		  ๖)	การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อกระตุ้นให้ช่องทาง 

การขายและพนักงานสามารถขายหรือให้บริการได้มากข้ึน อีกท้ังยังเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคท�ำการ 

ตดัสนิใจซือ้หรอืใช้บรกิารเรว็ข้ึนหรอืมากข้ึนในช่วงทีท่�ำการส่งเสรมิการขาย เช่น การให้ส่วนลด การให้สทิธิ

พิเศษ การจัดรายการพิเศษในการให้บริการ 

 	 ๕. 	บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) หมายถึง พนักงานผู้ให้บริการขององค์การ 

เป็นองค์ประกอบที่ส�ำคัญในกระบวนการผลิตและบริการ ซ่ึงต้องผ่านการคัดเลือก (Selection) การฝึก

อบรม (Training) และการจงูใจพนักงานเพือ่ให้สามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมายได้ 

และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคได้เหนือคู่แข่ง ดังนั้นเพื่อคุณภาพในการบริการองค์การจึงจ�ำเป็น

ต้องมีการอบรมพนักงาน มีการสนับสนุนที่จ�ำเป็นในการมอบหมายอ�ำนาจและหน้าที่ เพื่อสร้างพนักงาน

ให้มีความรู้ความสามารถ ความน่าเชื่อถือ มีทัศนคติที่ดี มีความรับผิดชอบ มีประสิทธิภาพในการสื่อสาร

กับผู้บริโภค มีความสามารถในการแก้ปัญหาต่างๆ รวมถึงมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 

 	 ๖. 	ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ทีป่รากฏแก่สาธารณชนเพือ่สร้างคณุค่า

ให้กับผู้บริโภค (Customer Value Proposition) และช่วยสื่อให้ผู้บริโภครับรู้ถึงภาพลักษณ์และคุณภาพ

ของการบริการ เช่น ความรวดเร็วในการบริการ ความสะอาด หรือ ประโยชน์อื่นๆ ลักษณะทางกายภาพ 

ไดแ้ก่ การตกแต่งภายใน วัสดุตกแตง่ โครงสรา้งทางสถาปตัยกรรม เฟอร์นเิจอร์ และการวางผังรา้น สภาพ

แวดล้อมของสถานที่ให้บริการ การออกแบบ ตกแต่งและแบ่งสัดส่วนของพื้นที่ภายในอาคาร และลักษณะ

กายภาพอื่นๆที่สามารถดึงดูดผู้บริโภคท�ำให้ผู้บริโภคมองเห็นภาพการให้บริการได้อย่างชัดเจน รวมถึง

อุปกรณ์เครื่องมือเครื่องใช้ต่างๆ ที่มีไว้ให้บริการ 

 	 ๗. 	กระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง กระบวนการให้บริการเพื่อส่งมอบคุณภาพในการ

ให้บริการได้อย่างประทับใจผู้บริโภคและรวดเร็ว (Customer Satisfaction) กระบวนการให้บริการ 

เป็นส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส�ำคญัมาก ต้องอาศยัพนกังานทีม่ปีระสทิธภิาพ มเีครือ่งมอืทนัสมยั

ทีก่่อให้เกดิการสร้างกระบวนการบรกิารทีม่ปีระสทิธภิาพและมคีณุภาพได้ ซ่ึงในแต่ละข้ันตอนจะต้องมกีาร

เช่ือมโยงกันได้เป็นอย่างด ีหากมขีัน้ตอนไหนผดิพลาดเพยีงขัน้ตอนเดียวกจ็ะท�ำให้การบรกิารอาจไม่เป็นที่

ประทับใจแก่ผู้บริโภค หรือไม่มีคุณภาพเท่าท่ีควร การปรับปรุงกระบวนการให้บริการจึงเป็นสิ่งที่ต้องท�ำ
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อย่างสม�่ำเสมอและจริงจังจะต้องออกเป็นนโยบายและแผนการปฏิบัติท่ีชัดเจน อีกทั้งยังต้องอาศัยการ

ระดมความคิดเห็นจากพนักงานและผู้บริโภค 

 	 สรุปได้ว่าส่วนประสมการตลาดบริการที่ส�ำคัญ (Service Marketing Mix: ๗Ps) ส�ำหรับโรงเรียน

เอกชนประกอบด้วย 

	 ๑. 	ผลิตภัณฑ์ (Products) 			   ๒. ราคา (Price) 

	 ๓. 	ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) 		 ๔. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

	 ๕. 	บุคลากร (People) 			   ๖.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ 

	 ๗. 	กระบวนการให้บริการ (Process)

การวิเคราะห์เพื่อประยุกต์ใช้ส่วนประสมการตลาดบริการส�ำหรับโรงเรียนเอกชน
 	 ส่วนประสมการตลาดบรกิารของโรงเรยีนเอกชนเป็นสิง่ทีจ่�ำเป็น เน่ืองจากการบรหิารโรงเรยีนมกีาร

แข่งขันสูงระหว่างโรงเรียนรัฐและเอกชน และเอกชนกับเอกชนด้วยกันเอง เป้าหมายของส่วนประสม 

การตลาดบริการ คือการส่งมอบคุณค่าให้กับผู้ปกครอง รวมทั้งเสริมสร้างความแข็งแกร่งให้กับบริการ 

ของโรงเรียนเอกชนที่ต้องเผชิญกับความท้าทายมากมายในปัจจุบัน

 	 ส่วนประสมการตลาดบริการช่วยให้โรงเรียนเอกชนแต่ละแห่งสามารถส่งมอบหลักสูตรการศึกษา

และการบรกิารทีด่ทีีส่ดุกบันกัเรยีนได้ ดงันัน้จงึมกีารเปลีย่นแปลงโรงเรยีนให้เป็นการบรกิารทางการศกึษา

เพือ่ให้ชือ่ของโรงเรยีนเอกชนเป็นเสมอืนตราสนิค้าท่ีเป็นท่ีนยิมของผู้ปกครอง ส่วนประสมการตลาดบริการ

สามารถช่วยผูบ้รหิารในการบรหิารให้โรงเรยีนกลายเป็นผูน้�ำและมีความเชีย่วชาญด้านการศกึษา และท�ำให้

ผู้ปกครองสามารถเลือกโรงเรียนที่เป็นทางเลือกที่ดีให้กับบุตรหลาน
20 

	 การประยุกต์ใช้ส่วนประสมการตลาดบริการกับโรงเรียนเอกชน มีจุดมุ่งหมายดังนี้

 	 ๑. 	การปรับปรุงหลักสูตรของโรงเรียนให้สอดคล้องกับความต้องการของนักเรียน

 	 ๒. 	การจัดหาข้อเสนอที่เหมาะสมและเป็นไปได้ของราคาเพื่อให้คุ้มค่าและมีมูลค่าในความคิดการ

ตัดสินใจของลูกค้า 

 	 ๓. 	การคิดค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมที่สอดคล้องกันกับโครงการกิจกรรมที่จัดเพิ่มให้กับนักเรียน 

 	 ๔. 	การให้บริการในสถานที่ที่เหมาะสมและในสภาพแวดล้อมทางการศึกษาที่ดี 

	 ๕. 	การสนับสนุนการบริการของโรงเรียนด้วยวิธีการส่งเสริมการขายอย่างถูกต้อง 

 	 ๖. 	การสร้างสรรค์โครงสร้างองค์กรด้านการตลาดของโรงเรียน 

	 20
 Friedman, B. A., Bobrowski, P. E. & Markow, D., Predictors of Parents’ Satisfaction with Their 

Children’s School, Journal of Educational Administration Vol. 45, No. 3, (2007) : 278-288.
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 	 ดังนั้น การประยุกต์ใช้ส่วนประสมการตลาดบริการจึงมีความส�ำคัญมากส�ำหรับผู้บริหารโรงเรียน 

เพือ่ให้บรหิารโรงเรยีนได้อย่างต่อเนือ่ง และสามารถส่งมอบบริการท่ีมคีณุค่าและมมีลูค่าตามความคาดหวงั

ของผู้ปกครองได้ 

	 นักวิชาการได้ศึกษาการน�ำส่วนประสมการตลาดบริการมาใช้กับโรงเรียนเอกชนของประเทศ 

มาเลเซีย ผลการศึกษาพบว่า โรงเรียนมีการบริหารงานที่ดีขึ้น ผู้ปกครองให้ความเช่ือถือโรงเรียนมากขึ้น 

โดยส่วนประสมการตลาดบริการที่น�ำมาใช้ประกอบด้วย ๗Ps ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ การส่งเสริม

การตลาด คน (ผู้ให้บริการ) กระบวนการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ มีรายละเอียด ดังนี้
21 

	 ๑. 	ผลงานของนักเรียน (Product) คือเหตุผลหลักที่ผู้ปกครองให้ความไว้วางใจที่จะลงทะเบียน 

บุตรหลานของตนในโรงเรียนเอกชน เพราะโรงเรียนเอกชนมีผลงานของนักเรียนที่ดี โดยเฉพาะ 

ความก้าวหน้าในการอ่าน การเขยีน การนบัตวัเลข และการคดิ ซึง่ผลงานของนกัเรียนนีเ้ป็นเกณฑ์ทีส่�ำคญั

มากที่สุดที่ผู้ปกครองจะพิจารณาลงทะเบียนบุตรหลานของตน

	 ๒. 	ราคา (Price) คือค่าเล่าเรียนและค่าใช้จ่ายในการศึกษาของโรงเรียนมีผลกระทบอย่างมาก 

จากระดับความพึงพอใจของผู้ผู้ปกครองซึ่งเป็นผู้ซื้อบริการให้บุตรหลาน โดยผู้ปกครองมักจะจ่ายราคา 

ทีส่งูขึน้ เพราะท�ำให้มคีวามพอใจมากข้ึนในคณุภาพการบริการ แม้ว่าค่าเล่าเรียนและค่าใช้จ่ายในการศกึษา

ของนักเรียนในโรงเรียนเอกชนมีราคาแพงเมื่อเทียบกับโรงเรียนเอกชนของรัฐ อย่างไรก็ตามผู้ปกครอง 

ก็เต็มใจที่จะจ่ายในราคาที่สูงหรือเพิ่มเติมถ้าราคามีมูลค่าเท่ากับหรือสูงกว่าการได้รับการบริการที่ดี

 	 ๓. 	สถานที่ที่มีความใกล้ชิดกับลูกค้า (Place) คือความเป็นไปได้ในการซ้ือสินค้าบางคร้ังจะข้ึนอยู่

กบัความสะดวกสบายของสถานทีต่ัง้ของร้านค้าเป็นสิง่ส�ำคญั สถานทีต่ัง้ของโรงเรยีนจะเป็นสิง่ทีผู่ป้กครอง

ใช้ในการประเมนิ เนือ่งจากผูป้กครองส่วนใหญ่จะเลอืกสถานทีต้ั่งโรงเรยีนของบตุรหลานทีอ่ยูใ่กล้บ้านหรอื

ใกล้ที่ท�ำงานของผู้ปกครอง

	 ๔. 	การส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีบทบาทในการรับรู้ผู้ปกครองที่เป็นกลุ่มเป้าหมายที่อาจ

เป็นไปได้เกี่ยวกับบริการของอนุบาล การส่งเสริมการตลาดน�ำไปสู่การรับรู้การให้บริการ (ชื่อเสียงของ

โรงเรียน) และสร้างการรับรู้เพื่อประเมินคุณภาพของบริการตามลูกค้าที่มีศักยภาพ เครื่องมือการส่งเสริม

การตลาดที่นิยมของผู้ปกครอง คือ การประชาสัมพันธ์โรงเรียน และภาพกิจกรรมต่างๆ ของนักเรียนในสื่อ

ต่างๆ รวมถึงเว็บไซต์ของโรงเรียน

 	 ๕. 	คน (ผู้ให้บริการ) (People) เป็นสิ่งส�ำคัญในการให้บริการ ครูที่มีคุณภาพอาจมีส่วนร่วมในการ

แสดงออกของเด็กๆ ได้อย่างมากในห้องเรียน รอยยิ้มของครูช่วยให้เด็กมีสภาพแวดล้อมที่ดี เพราะครูได้ 

	 21
 Mustafa, L. M., An Overview of Private Preschool in Malaysia: Marketing Strategies and 

Challenges, (Procedia-Social and Behavioral Sciences, 130, 2014), p. 105 –113.
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เอาใจใส่เสมอ การฝึกอบรมแบบเข้มข้นส�ำหรับการพัฒนาทักษะของครูช่วยให้นักเรียนที่มีคุณภาพมีผล 

การเรียนที่ดี

	 ๖. 	หลกัฐานทางกายภาพและสิง่อ�ำนวยความสะดวก (Physical Evidence) มผีลต่อความพึงพอใจ

ของนักเรียนและผู้ปกครอง หลายคร้ังที่การให้บริการท่ีไม่มีตัวตนของผู้บริโภคขึ้นอยู่กับผู้อื่นช้ีน�ำในการ

ตัดสินการเสนอขาย ดังนั้นหลักฐานทางกายภาพจึงเป็นส่วนหนึ่งที่ผู้ปกครองส่วนใหญ่รู้สึกว่าน่าสนใจ 

อุปกรณ์สนามเด็กเล่น กระดาน(บอร์ด) การสร้างสรรค์ข้อมูลของนักเรียน และการออกแบบภายนอกของ

อาคารเรียนให้เหมาะสมกับนักเรียน และสภาพแวดล้อมรอบๆ ทั้งในและนอกโรงเรียนเอกชน

 	 ๗. 	กระบวนการบริการ (Process) ด้วยการบริการมีคุณลักษณะที่ไม่มีตัวตน ดังนั้น กระบวนการ

บริการจึงเป็นสิ่งที่ส�ำคัญอีกประการหนึ่งที่สร้างความม่ันใจได้ว่ามาตรฐานที่จะได้รับนั้นมีการปฏิบัติตาม

กระบวนการบริการ มีการด�ำเนินการที่ดี มีการควบคุมตรวจสอบ ท�ำให้ผู้ปกครองมั่นใจได้ว่าบริการท่ี 

ได้รับนั้นดี ดังนั้นความเช่ือมั่นของผู้ปกครองก็เนื่องจากการจัดการกระบวนการบริการที่มีประสิทธิภาพ

และประสิทธิผล

	 จากที่กล่าวมาจะเห็นได้ว่า ส่วนประสมการตลาดบริการเป็นการน�ำความคิดของชื่อเสียงและ 

ภาพลักษณ์ของโรงเรียนมาเป็นสินทรัพย์ท่ีมีค่าอย่างมาก โรงเรียนจะต้องได้รับการยอมรับชื่อเสียงของ

โรงเรียนจากผู้ปกครองในประเด็นที่ส�ำคัญ ได้แก่ 

	 ๑) การบริหารคุณภาพ 		  ๒) การจัดการเรียนรู้ 

	 ๓) 	สภาพแวดล้อมที่ปลอดภัย 		 ๔) ครูที่ดี 

	 ในระยะแรกของความสัมพันธ์ระหว่างโรงเรียนกับผู้ปกครองหรือนักเรียนส่วนใหญ่ต้องอาศัย 

ความเช่ือถือที่ได้รับรู้ของผู้ให้บริการคือครู และโรงเรียนต้องแสดงให้เห็นถึงความเช่ือมั่นความน่าเชื่อถือ 

และความเหนือกว่าในการให้บริการ ดังน้ันโรงเรียนต้องแสดงช่ือเสียงและภาพลักษณ์อย่างถูกต้อง ถ้าใช้

ช่ือเสยีงและภาพลกัษณ์ของโรงเรยีนได้เหมาะสมถกูต้อง โรงเรียนอาจได้รับผลก�ำไรทีดี่ขึน้ การลงทะเบยีน

ของนกัเรยีนทีส่งูขึน้ และการเพิม่ความจงรักภักดีของผู้ปกครอง นอกจากนีน้กัวชิาการได้ยนืยนัว่าผู้ปกครอง

ที่ซื่อสัตย์จะด�ำเนินการเพื่อส่งเสริมโรงเรียน โดยแนะน�ำโรงเรียนเฉพาะกับผู้ปกครองใหม่ และด้วยวิธีนี ้

จะช่วยให้โรงเรียนเข้าใจผู้ปกครองและโรงเรียนมีช่ือเสียง ผู้ปกครองแสดงความจงรักภักดีหลายวิธี เช่น  

ผู้ปกครองที่แสดงความชอบโรงเรียนหนึ่งมากกว่าโรงเรียนอื่นๆ จะส่งบุตรหลานของตนเรียนที่โรงเรียน 

ท่ีตนเองชอบ และจะเชิญชวนผู้ปกครองนักเรียนคนอื่นให้ส่งบุตรหลาน มาเรียนด้วยกัน การด�ำเนินการ

ศึกษาในโรงเรยีนเอกชนนัน้ ความพงึพอใจของผูป้กครองเป็นตวัแปรส�ำคญัในการอยูร่อดของโรงเรียนเอกชน 

ความพึงพอใจของผู้ปกครองมีความสัมพันธ์ทางบวกกับบรรยากาศของโรงเรียน สภาพแวดล้อมทาง

จริยธรรมในโรงเรียน และคุณภาพการบริการของโรงเรียน
22 

	 22
Li, C. K. & Hung, C. H., Marketing Tactics and Parents’ Loyalty: the Mediating Role of School 

Image. Journal of Educational Administration, Vol. 47, No. 4, (2009) : 477–489. 
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บทสรุป 	 

	 ส่วนประสมการตลาดบรกิารไม่ได้เป็นเรือ่งใหม่ส�ำหรับภาคการศกึษา ส่วนประสมการตลาดบริการ

มีบทบาทส�ำคญัและความส�ำคญัต่อการเลอืกโรงเรยีนเพือ่ลงทะเบยีนของนกัเรยีน และการสรรหาบคุลากร 

ส่วนประสมการตลาดบริการน�ำไปสู่การสร้างภาพของโรงเรียนท่ีแข็งแกร่งและโดดเด่น และน�ำไปสู่ความ

จงรักภักดีของผู้ปกครอง
 
นอกจากนี้ส่วนประสมการตลาดบริการเป็นส่ิงท่ีโรงเรียนต้องน�ำมาใช้เพ่ือการ

แข่งขนัในตลาดทีเ่ผชญิกบัการแข่งขนัทีร่นุแรง ในปัจจบุนัตลาดการศกึษามกีารคกุคามการอยูร่อดของการ

ด�ำเนินงานด้านการศึกษา 

	 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร ๗Ps เป็นหนึง่ในกรอบความคิดท่ีได้รบัความนยิมมากทีส่ดุส�ำหรบัการ

ตัดสินใจเลือกกลยุทธ์การตลาด โดยมีรายละเอียดดังนี้

 	 ๔Ps ที่มีความส�ำคัญกับการตลาดบริการของโรงเรียนเอกชน คือ People Place Promotion และ 

Physical Evidence มีรายละเอียดดังนี้ 

 	 People เป็นเครือ่งมอืหลกัในกระบวนการศกึษา ประกอบด้วย ผูบ้รหิาร คร ูผูป้กครอง และนักเรยีน 

โดยทุกคนถือเป็นบุคคลส�ำคัญในการบรรลุเป้าหมายของการจัดตั้งโรงเรียนเอกชนเอกชน ผู้บริหารควร

พฒันายทุธศาสตร์จากขัน้ตอนการวางแผน ครเูป็นผูด้�ำเนนิการตามแผนตามค�ำสัง่ของผูบ้รหิาร ผูป้กครอง

ต้องท�ำงานร่วมกับครูโดยการติดตามการบ้านทีค่รกู�ำหนดและเข้าร่วมประชมุการให้ค�ำปรกึษาแก่นักเรยีน 

การประเมินผลงานทางวิชาการและคุณธรรมที่ดี นักเรียนที่มีสภาพแวดล้อมที่ดี โรงเรียนจะสร้างคนที่มี

ทัศนคติและวิถีการคิดเชิงบวก 

 	 Place การเลือกสถานที่ หลังจากที่ผู้บริหารท�ำการส�ำรวจความต้องการโดยลูกค้า มีการจัดเตรียม

การเดินทางการขนส่ง การอ�ำนวยความสะดวกให้กับผู้ปกครองที่อยู่ไกลจากโรงเรียน หรือไม่มี สิ่งอ�ำนวย

ความสะดวกในการการเดินทางการขนส่งให้กับบุตรหลาน 

 	 Promotion อาจเป็นองค์ประกอบส�ำคญัท่ีจะใช้ก่อนและระหว่างการเปิดโรงเรยีนเอกชน การโฆษณา

ต้องให้ความส�ำคัญกับการให้ความรู้กับนักเรียนและผู้ปกครองเกี่ยวกับความส�ำคัญของการให้นักเรียน  

การได้รับโปรแกรมหลักสูตรต่างๆ เช่น วิทยาศาสตร์การทดลอง คณิตศาสตร์ ภาษา ศิลปะการแสดง 

เอกลักษณ์และโปรแกรมพิเศษท่ีจะดึงดูดผู้ปกครอง ให้เลือกโรงเรียนเอกชนเมื่อเปรียบเทียบกับโรงเรียน

ของรัฐ แม้ว่าจะมีค่าบริการรายเดือนฟรี และมีช่องทางมากมายในติดต่อสื่อสาร โรงเรียนเอกชนสามารถ

ใช้แผ่นพับ แบนเนอร์ และเว็บไซต์ที่ใช้โดยผู้บริหารโรงเรียนและครู อย่างไรก็ตามการโฆษณาทางโทรทัศน์

และโฆษณาประชาสัมพันธ์เป็นเรื่องที่พบเห็นได้น้อยในภาคธุรกิจของการศึกษา
23

	 23
 Bell, L. & Rowley A., The Impact of Educational Policy on Headship in Primary Schools in 

England, 1994-2001, J. Educ. Admin., 40(3), (2002) : 195-196.
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	 Physical Evidence หลกัฐานทางกายภาพท่ีมคีวามปลอดภยัและส่ิงอ�ำนวยความสะดวก ท่ีทันสมยั

ช่วยเพิ่มความน่าดึงดูดใจของโรงเรียนเอกชน เช่น กระดานแจ้งข้อมูล และอาคารตกแต่งชุดอุปกรณ์ของ

สนามเด็กเล่น เป็นปัจจัยส�ำคัญดึงดูดให้เด็กรู้สึกมีความสุขในระหว่างกระบวนการเรียนรู้ที่โรงเรียน

 	 นอกจากนีก้ารบรหิารจดัการโรงเรยีนเอกชนยงัต้องใช้ประสานแบบบรูณาการกบั ๓Ps ได้แก่ Price 

Process และ Product มีรายละเอียดดังนี้

 	 Price ราคาเป็นจ�ำนวนเงินท่ีผู้ซ้ือจ่ายให้กับผู้ให้บริการ ค่าเล่าเรียนส�ำหรับนักเรียนต้องใช้กลวิธ ี

ที่ไม่แพงและมีความยืดหยุ่นในระหว่างการท�ำธุรกรรม ความรู้สึกสะดวกสบายส�ำหรับผู้ปกครองในการ

ช�ำระเงินรายเดือน เช่น การฝากเงินเข้าเครื่องโอนเงินอัตโนมัติ หรือโอนเงินผ่านธนาคารออนไลน์ ส่วนลด

ส�ำหรับผู้ปกครองที่ภักดีหรือผู้ปกครองที่ลงทะเบียนนักเรียนมากขึ้นมากกว่าหนึ่ง และเมื่อครูท�ำผลงาน 

ได้ดีในการให้ความรู้แก่นักเรียนผู้บริหารต้องให้ค่าแรงจูงใจให้กับครูด้วย

	 Process กระบวนการเป็นกระบวนการท้ังหมดที่เก่ียวกับการบริหารและการท�ำงานของบุคลากร

ทุกคนของโรงเรียนเอกชน คือ การลงทะเบียนการศึกษา การเดินทาง การเรียนรู้ กิจกรรมทางสังคม และ

วันส�ำเร็จการศึกษา การสื่อสารท่ีดี กระบวนการระหว่างผู้ปกครองและครูเป็นไปตามเกณฑ์ที่เป็นภาพ

ลักษณ์ที่ดีของโรงเรียนเอกชน การร่วมมือกันของครูเพื่อคุณภาพการจัดการเรียนรู้ สิ่งเหล่านี้เป็นสิ่งที่ 

ผูป้กครองต้องการและเลอืกทีจ่ะให้บตุรหลานลงทะเบยีนทีโ่รงเรียนเอกชนมากกว่าโรงเรียนเอกชนของรัฐ

 	 Product ผลิตภัณฑ์ในภาคการศึกษาเกี่ยวข้องกับผลการปฏิบัติงานของนักเรียนเนื่องจากเป็นสิ่งที่

แสดงคณุภาพส�ำหรบัตวันกัเรยีนเอง บรกิารส่วนใหญ่เป็นตวัแทนขององค์ประกอบทีเ่ป็นรปูธรรมและไม่มี

ตัวตน คุณภาพของบริการทางการศึกษาสามารถรับรู ้ได้แตกต่างกันข้ึนอยู่กับความคาดหวังและ 

ความปรารถนาของนักเรียน บริการน้ีไม่ได้ก�ำหนดโดยความพึงพอใจของผู้ใช้บริการนั้น แต่เป็นการรับรู ้

ถึงบริการไม่มีความพึงพอใจ ดังนั้นการตัดสินใจของผู้ปกครองจะก�ำหนดโดยแหล่งข้อมูลอื่นๆ เช่น  

สือ่ เพือ่น สมาคม และอ่ืนๆ ส�ำหรับการสร้างแบรนด์เป็นกลยทุธ์เพ่ือเพิม่ความไว้วางใจจากลกูค้า ผูป้กครอง

ส่วนใหญ่ตอบรับข้อเสนอแนะเชิงบวกเกี่ยวกับการสร้างแบรนด์ เนื่องจากมีการโฆษณาจ�ำนวนมากเพื่อ 

เพิ่มความน่าไว้วางใจของผู้ปกครอง ค�ำประจักษ์พยานให้การรับประกันส�ำหรับนักเรียนในการเรียนรู้ 

ในสภาพแวดล้อมที่พร้อมให้บริการ

 	 ความรู้และทักษะของครูที่พร้อมส�ำหรับนักเรียน เป็นสิ่งที่ผู้ปกครองใช้ในการตัดสินใจที่ส�ำคัญที่สุด 

เมื่อพิจารณาการผสมผสานด้านการตลาดของโรงเรียนก็เพื่อให้แน่ใจว่าขั้นตอนต่างๆ มีจัดการอย่างเป็น

ระบบ ดังนั้น ผู้บริหารโรงเรียนเอกชนต้องให้ความส�ำคัญกับส่วนประสมการตลาดบริการ ดังนี้ 

	 ๑) 	ครูและบุคลากรผู้ให้ความรู้ ค้นหาและติดตามข้อมูลและความก้าวหน้าการศึกษา 

	 ๒) 	สถานที่ที่นักเรียนเลือกจะได้เรียนรู้ 
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	 ๓) 	โรงเรียนเป็นสถานศึกษาที่เป็นสื่อกลางในการให้ความส�ำคัญกับการศึกษาในวัยเด็ก 

	 ๔) 	หลักฐานทางกายภาพประกอบด้วย อาคารตกแต่งและกระดานแจ้งข้อมูล เพ่ือเพิ่มความน่า 

เชื่อถือ 

	 ๕) 	ราคา คือเงินที่จ่ายส�ำหรับการลงทะเบียนค่าเล่าเรียนรายเดือนและรายปี 

	 ๖) 	กระบวนการให้บรกิาร คอืส่วนของการด�ำเนนิการ เช่น การถ่ายทอดความรูแ้ละทักษะไปสู่ผลลพัธ์

ด้วยหลักสูตรที่มีคุณภาพ

	 ๗) 	หลักสูตรหลัก และหลักสูตรเสริมเพิ่มเติม ซึ่งเป็นปัจจัยหลักส�ำหรับการตัดสินใจของผู้ปกครอง 

ส่ิงอ�ำนวยความสะดวกที่ทันสมัย ครูที่มีคุณภาพและสามารถใช้อุปกรณ์และเครื่องมือในการสอนได้เป็น

อย่างดมีผีลดต่ีอประสทิธภิาพของนกัเรยีน ดงันัน้หลกัสตูรและครทูีม่คีณุภาพจงึต้องมพีฒันาอย่างต่อเนือ่ง
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