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บทคัดย่อ 

งานวิจัยนี้นําเสนอเรื่องการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการ
ประกอบธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงผสมผสาน ท้ังเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดย
การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษา
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร และ 3) พัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร   

งานวิจัยน้ีพบว่า กลยุทธ์การตลาดธุรกิจกวดวิชาในกรุงเทพมหานครมีปัจจัยการส่งเสริมด้านลักษณะ
กระบวนการมีระดับสูงท่ีสุดความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจกวดวิชาในกรุงเทพมหานครในด้านการมุ่ง
เฉพาะส่วนมีระดับสูงสุด รองลงมา คือ การสร้างความแตกต่าง การตอบสนองอย่างรวดเร็ว และความเป็นผู้นํา
ด้านต้นทุนตามลําดับ ผลสัมฤทธ์ิทางการตลาดของธุรกิจกวดวิชาในกรุงเทพมหานครในด้านการแนะนําบอกต่อ 
(ปากต่อปาก) มีระดับสูงสุด ส่งผลมากที่สุดท่ีทําให้นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายเลือกเรียนกวดวิชามาก
ท่ีสุด การพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจกวดวิชาใน
กรุงเทพมหานคร และผลสัมฤทธ์ิการตลาดส่งผลต่อกลยุทธ์ทางการตลาดและความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
อย่างไม่มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย 4 แนวทาง ได้แก่         
จัด จ่าย มุ่งสร้างและแนะนํา 

 
คําสําคัญ : พัฒนากลยุทธ์การตลาด  ความได้เปรียบทางการแข่งขัน  ธุรกิจกวดวิชา 
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Abstract 
The objective of this article are presentation of the marketing strategies development 

to creating competitive advantage of tutorial businesses schools in Bangkok is integrated 
research both quantitative and qualitative In this study, the literature was reviewed as 
follows. 1. To study marketing strategy of tutorial businesses in Bangkok area. 2. To study 
competition advantage in Bangkok area. and 3. To develop marketing strategy to create 
competition advantage of tutorial businesses schools in Bangkok. 

The research found that tutorial businesses strategy in Bangkok had process 
characteristics promotion factor at the highest level. The business advantage of tutorial 
businesses in Bangkok by focusing on specific part had the highest level and then creating of 
difference, fast response and leadership on investment respectively. The marketing 
effectiveness of tutorial businesses in Bangkok on recommendation (word of mouth) had the 
highest level which influenced the most in a way that made high school students to enroll 
in tuition schools the most. Development of marketing strategy to create competition 
advantage of tutorial businesses in Bangkok and marketing effectiveness would influence the 
marketing strategy and competition advantage with no statistical significance at the level of 
0.05 and the guideline for developing marketing strategy to create competition advantage of 
tutorial businesses in Bangkok consisting of 4 guidelines including arranging, distributing, 
focusing on creating and recommending.  
 
Keywords: Marketing Strategies Development, Competitive Advantage, Tutorial Schools 
Businesses 
 
ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

ประเทศท่ีพัฒนามีการพัฒนาคุณภาพมนุษย์ในระดับสูงมากเม่ือวัดโดยดัชนีการพัฒนามนุษย์(Human 
Development Index: HDI) ท่ี มี ตั ว ช้ี วัด  3 ด้ าน  ได้แก่  อายุขั ย เฉลี่ ย  (Life Expectancy) การศึ กษา 
(Education) และรายได้ต่อหัวประชากร (Income per capita) โดยในปี ค.ศ.2014 ประเทศ 10 อันดับแรกท่ี
มีค่าดัชนีการพัฒนามนุษย์สูงท่ีสุด ล้วนเป็นสมาชิกในกลุ่มองค์การเพ่ือความร่วมมือและการพัฒนาทาง
เศรษฐกิจ (OECD) ทั้ งสิ้น  และเกือบทุกประเทศในกลุ่ม OECD มีค่าดัชนีการพัฒนามนุษย์ (Human 
Development Index: HDI) อยู่ในกลุ่มประเทศที่มีการพัฒนามนุษย์ในระดับสูงมาก ยกเว้นประเทศตุรกีกับ
ประเทศเม็กซิโกอยู่กลุ่มประเทศที่มีการพัฒนามนุษย์ระดับสูงโดยค่าเฉลี่ยของกลุ่มประเทศท่ีมีการพัฒนามนุษย์
สูงมากอยู่ท่ี 0.875 ขณะที่ประเทศไทย มีคะแนนอยู่ในกลุ่มประเทศที่มีการพัฒนามนุษย์ระดับสูงถือเป็นอันดับ
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ท่ี 93 ของโลกจาก 188 ประเทศ ได้คะแนน 0.726 เม่ือเปรียบเทียบกับกลุ่มอาเซียนด้วยกัน ประเทศไทยอยู่
อันดับที่ 4 เป็นรองจากประเทศสิงคโปร์ ประเทศบรูไน ประเทศมาเลเซีย ที่อยู่ในอันดับ 11 อันดับ 31 อันดับ 
62 ของโลก ตามลําดับ การพัฒนาคุณภาพมนุษย์มีหลายตัวแปรท่ีเกี่ยวข้อง ซ่ึงตัวแปรท่ีผมจะให้นํ้าหนักใน
บทความน้ี ได้แก่ ตัวแปรด้านการศึกษา โดยมุ่งเน้นในมิติของการจัดการศึกษาเพ่ือให้สอดคล้องกับ
ความก้าวหน้าของโลกอย่างไม่หยุดย้ัง (เกรียงศักด์ิ เจริญวงศ์ศักด์ิ, 2561) อย่างไรก็ตามผลจากการปฏิวัติ
อุตสาหกรรม เทคโนโลยีและสภาพแวดล้อมในยุคปัจจุบันมีการเปล่ียนแปลงอย่างต่อเน่ืองและมีวิวัฒนาการ
ทางด้านวัตถุขึ้นตลอดเวลา ส่งผลให้สภาพสังคมที่หล่อหลอมแนวคิดแนวปฏิบัติของมนุษย์ได้เปลี่ยนแปลงไป
จากเดิม รวมท้ังในด้านการเรียนการสอน จึงทําให้นักการศึกษายุคนี้ได้เสนอระบบการศึกษา การประกัน
คุณภาพการศึกษารวมทั้งหลักการเรียนรู้แบบต่างๆ ที่จะทําให้การศึกษามีความก้าวหน้าและมีคุณภาพ โดย
นักเรียนมีความรู้เท่าทันสามารถดํารงชีวิตอยู่อย่างมีความสุข และสอดคล้องกับแนวปฏิบัติและความคิดของคน
ในยุคศตวรรษท่ี 21 (แก้วใจ สุวรรณเวช, 2558)  

โรงเรียนกวดวิชาจัดได้ว่าเป็นธุรกิจท่ีมีความม่ันคง ไม่ว่าสภาวะเศรษฐกิจ สังคมหรือการเมืองจะผัน
ผวนเพียงใด ธุรกิจประเภทนี้ยังคงที่จะมีแนวโน้มที่จะเจริญเติบโตเพ่ิมขึ้นโดยตลอดและยังคงเป็นเช่นนี้ตราบ
เท่าท่ีระบบการศึกษาของประเทศไทยเรายังคงให้ความสําคัญกับการสอบแข่งขันเข้าศึกษาต่อในมหาวิทยาลัย
ของรัฐที่มีช่ือเสียงตามท่ีผู้ปกครองและเด็กนักเรียนส่วนใหญ่คาดหวัง สํานักบริหารงานคณะกรรมการการ
ส่งเสริมการศึกษาเอกชน ซ่ึงสถาบันกวดวิชาต่าง ๆ ได้มีการใช้กลยุทธ์วิธีต่าง ๆ เพ่ือเป็นการดึงดูดและสร้าง
ความสนใจ รวมถึงเข้าถึงจุดประสงค์ท่ีต้องการของผู้เรียน โดยใช้สื่อโฆษณาต่าง ๆ เช่น ทางอินเตอร์เน็ต ทาง
แผ่นปลิว รวมไปถึงการบอกต่อ โดยมุ่งเน้นท่ีผลงานการสอบเข้ามหาวิทยาลัยท่ีมีช่ือเสียงได้ของผู้ท่ีเรียนมาก่อน 
รวมไปถึงการนําเสนอเทคนิค การสอนที่น่าสนใจจากการสถิติของสถาบันกวดวิชาท่ีสูงขึ้นจากปี พ.ศ.2550 
จํานวนโรงเรียนกวดวิชาท่ีได้ขออนุญาตและไม่ได้ขออนุญาตจากสํานักงานส่งเสริมการศึกษาเอกชน (สช.) มี
เพียง จํานวน 1,078 แห่ง เม่ือเปรียบเทียบกับปี พ.ศ.2558 มีการเพิ่มขึ้นของสถาบันกวดวิชามากกว่า 2 
เท่าตัว (กระทรวงศึกษาธิการ, 2558) ในปัจจุบันมีโรงเรียนกวดวิชาเกิดขึ้นอย่างแพร่หลายในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเฉพาะอย่างย่ิงในย่านที่มีโรงเรียนต้ังอยู่หนาแน่นและตามแนวสถานี
รถไฟฟ้า เช่น สยามและพญาไท เป็นต้น ท้ังน้ีโรงเรียนกวดวิชาต่าง ๆ ก็ได้มีการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือ
เป็นการดึงดูดความสนใจของผู้เรียนและสามารถเข้าถึงจุดประสงค์หลักที่ผู้เรียนต้องการได้รับ จึงเป็นตัวเลือก
ให้กับนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากการศึกษาพบว่ากลยุทธ์การตลาดมีความสําคัญต่อการดําเนินธุรกิจกวดวิชา ซ่ึงธุรกิจกวดวิชามี
ความจําเป็นต้องใช้กลยุทธ์การตลาดมาขับเคลื่อนในการดําเนินธุรกิจ ท้ังน้ีจากการศึกษาพบว่ากลยุทธ์ด้าน
การตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ซ่ึงประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการ
ส่งเสริม ด้านบุคคล ด้านกายภาพและด้านกระบวนการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2556) รวมถึงการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันในการประกอบธุรกิจที่มีการแข่งขันสูงเช่นน้ี ผู้ประกอบการสถาบันกวดวิชาต้อง
มีความเข้าใจในพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภครวมถึงการสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจ เพ่ือนําไปสู่
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การปรับปรุงพัฒนากลยุทธ์ของสถาบันกวดวิชาได้อย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ และนําไปสู่ความสําเร็จ
อย่างย่ังยืน การวิจัยคร้ังน้ีผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาลักษณะการดําเนินธุรกิจกวดวิชากลยุทธ์กาตลาด (7Ps) และ
วิธีการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันทางการตลาด เพ่ือให้ประสบความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ ดังนั้น
ผู้วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการ
ประกอบธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ในด้านผู้ประกอบการธุรกิจกวดวิชา เพ่ือจะ
ได้ทราบถึงลักษณะการประกอบธุรกิจกวดวิชา รวมถึงได้ทราบถึงกลยุทธ์การตลาดธุรกิจกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานครและผลการวิจัยที่ได้นําไปพัฒนากลยุทธ์ในการดําเนินธุรกิจกวดวิชาต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ 
 1.   เพ่ือศึกษากลยุทธ์การตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) กวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.   เพ่ือศึกษาความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 
3.   เพ่ือพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจ      

กวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการวิจัย 

 
 

ภาพประกอบท่ี 1 กรอบแนวคิดที่ใช้ในการวิจัย 
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ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดและทฤษฎีคุณลักษณะธุรกิจกวดวิชา  
(อภิชิต ต้ังตระกูล, 2559) โรงเรียนกวดวิชา หมายถึง โรงเรียนเอกชนที่ได้รับการอนุญาตการจัดต้ัง

โรงเรียนจาก กระทรวงศึกษาธิการให้จัดการศึกษาตามหลักสูตรของกระทรวงศึกษาธิการท่ีมีการสอนพิเศษใน
วิชาสามัญ 

(นิติธร ปิลวาสน์ ศึกษานิเทศก์, 2555) กล่าวว่า การเรียนกวดวิชา (Tutorial Courses) หมายถึง การ
เรียนการสอนท่ีจัดขึ้นนอกเหนือจากการเรียนในโรงเรียนตามปกติ โดยเน้ือหาท่ีเรียนเป็นการยํ้าเนื้อหาเดิมหรือ
อาจเป็นเนื้อหาใหม่ท่ีผู้เรียนไม่เคยเรียนมาก่อนและยังเป็นการเพิ่มเติมความรู้ความสามารถให้แก่ผู้เรียนภายใน
ระยะเวลาอันส้ัน รวมถึงการเรียนที่เน้นเน้ือหาบางตอนหรือการเรียนรู้โดยใช้เทคนิคพิเศษท่ีทําให้ผู้เรียน
สามารถจําและนําไปใช้สอบแข่งขันได้โดยง่าย 

แนวคิดและทฤษฎีกลยุทธ์การตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2556) ได้สรุปเกี่ยวกับแนวความคิดกลยุทธ์

การตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ (Market Mix) ไว้ในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหม่ว่าขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) เป็นลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคพบว่า ผู้บริโภค
ผ่านกระบวนการ 7 ขั้นตอน คือ ธุรกิจที่ให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P ได้แก่  

ผลิตภัณฑ์ (Product) (Armstrong and Kotler, 2009) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีบริษัท
นําเสนอออกขายเพ่ือก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือการใช้บริการน้ันสามารถทําให้ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจ  โดยความพึงพอใจน้ันอาจจะมาจากสิ่งท่ีสัมผัสได้และ/หรือสัมผัสไม่ได้ 
  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของ (Cost) ของลูกค้า 
ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง คุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา 
เขาจะตัดสินใจซ้ือ 

ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ช่องทางการจัดจําหน่าย หมายถึง ช่องทางการจําหน่ายสินค้าและ/
หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะนําสินค้าและ/หรือบริการน้ันๆ ไปยังผู้บริโภคเพ่ือให้ทันต่อความต้องการ ซ่ึงมี
หลักเกณฑ์ท่ีต้องพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินค้าและ/หรือบริการสู่ผู้บริโภค        
ผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากท่ีสุด  

การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือการสื่อสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อตรา
สินค้า บริการ  ความคิด หรือบุคคล โดยใช้เพ่ือจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความต้องการเพ่ือเตือนความทรงจํา 
(Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการ
ติดต่อสื่อสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซ้ือ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

บุคคล (People)  พนักงาน หมายถึง บุคคลที่ ทําหน้าท่ีรับผิดชอบในการติดต่อแสวงหาลูกค้า          
การเสนอขาย เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้ังใจและตัดสินใจซ้ือ 
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 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  ลักษณะกายภาพเป็นสิ่งท่ีลูกค้า
สามารถสัมผัสจับต้องได้ในขณะท่ียังใช้สินค้าและ/หรือบริการ อยู่นอกจากน้ีอาจหมายความถึงสัญลักษณ์ท่ี
ลูกค้าเข้าใจความหมายในการรับข้อมูล จากการทําการส่ือสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะเป็นส่ิงเร้าที่
มองเห็นด้วยตามเปล่า แสดงถึงรูปและคุณภาพบริการของบริษัท เป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัสจับต้องได้ 
ในขณะที่ใช้บริการอยู่และยังเป็นสิ่งเปรียบเทียบหรืออาจจะเป็นสัญลักษณ์ท่ีลูกค้าเข้าใจความหมาย 

กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบ วิธีการและงานที่ปฏิบัติในด้านการ
บริการ ท่ีนําเสนอกับลูกค้าเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง รวดเร็วและทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ  

แนวคิดและทฤษฎีด้านความได้เปรียบทางการแข่งขันในการประกอบธุรกิจ 
(Porter, 1990) ให้ความหมายว่า เป็นกลยุทธ์เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ด้วยวิธีทําให้

คุณภาพสินค้าดีท่ีสุด การจัดหาบริการให้กับผู้บริโภค โดยท่ีมีต้นทุนท่ีตํ่ากว่าคู่แข่งมีแหล่งทําเลท่ีเหมาะสมกว่า
หรืออ่ืน ๆ ท่ีทําได้เหนือกว่าคู่แข่ง ต้องสร้างความแตกต่าง 3 ด้าน ได้แก่ กลยุทธ์การเป็นผู้นําด้านต้นทุน          
(a low-cost leadership strategy) กลยุท ธ์การสร้างความแตกต่ าง (Differentiation strategy) และ        
กลยุทธ์การมุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วน (Focus or niche strategy)  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2556) กล่าวถึงแนวคิดความได้เปรียบทางการแข่งขันดังนี้ 
1. การสร้างความแตกต่าง เป็นการนําเสนอสินค้าและบริการที่มีความแตกต่างไปจากคู่แข่งขัน ไม่ว่า

จะเป็นเรื่องของความมีคุณค่าที่มอบให้แก่ลูกค้า หรือกระบวนการผลิตเพ่ือสร้างความแตกต่าง โดยการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้าและบริการ เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่ลูกค้าสูงสุด ด้วยการสร้างความแตกต่างวิธี
ต่าง ๆ  

2. ความได้เปรียบด้านต้นทุน เป็นการใช้ต้นทุนในการผลิตสินค้าและบริการที่ตํ่ากว่าคู่แข่งขัน ทําให้
ราคาตํ่ากว่าคู่แข่งขัน สามารถสร้างส่วนแบ่งทางการตลาดและกําไรให้สูงขึ้นได้ 

3. การมุ่งเฉพาะส่วน เป็นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านต้นทุนหรือด้านความแตกต่าง
อย่างใดอย่างหน่ึง โดยมุ่งไปท่ีกลุ่มลูกค้าเฉพาะหรือในตลาดท่ีแคบ 

4. การเข้าสู่ตลาดแรกเริ่ม จะสามารถสร้างผลประโยชน์จากการใช้ทรัพยากรและขีดความสามารถ
ท่ีมาก่อน เพราะการเข้าสู่ตลาดเป็นรายแรกทําให้เกิดข้อได้เปรียบจากการเป็นผู้นําด้านเทคโนโลยี 

5. การสร้างพลัง เป็นการปฏิบัติการร่วมกันทําให้เกิดพลังเหนือกว่าต่างคนต่างทํา การร่วมกัน
ปฏิบัติการ ทําให้ผลการปฏิบัติเหนือกว่า ทําให้เกิดการเพ่ิมคุณค่า ลดต้นทุนการปฏิบัติการการลงทุน ทําให้ผล
การปฏิบัติการเหนือกว่าคู่แข่งขัน 

(อนิวัช แก้วจํานงค์, 2555) เป็นการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างคล่องตัว ไม่ว่าจะเป็น
การนําเสนอสินค้าใหม่ การปรับปรุงสินค้า หรือแม้แต่การตัดสินใจของการบริหารจัดการ การมุ่งตอบสนองที่
รวดเร็วเป็นสิ่งจําเป็นและสําคัญสําหรับการจัดการเชิงกลยุทธ์ ในองค์การสมัยใหม่เน่ืองจากเป็นสิ่งท่ีลูกค้าทุก
คนมีความต้องการและพึงพอใจต่อการดําเนินงานขององค์การ จึงพบว่าองค์การท่ีสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและสร้างความได้เปรียบทางการ



วารสารวิชาการ สถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ ปีท่ี 6 ฉบับท่ี 2 กรกฎาคม – ธันวาคม 2563     346 

แข่งขันได้มากกว่าเป็นการตอบสนองความต้องการอย่างรวดเร็ว คือ ความเร็วในการทําผลิตภัณฑ์ใหม่ พัฒนา
ผลิตภัณฑ์และการตัดสินใจทางการบริการท่ีรวดเร็วส่งผลโดยตรงต่อลูกค้า ตอบสนองโดยรวดเร็วแสดงให้เห็น
ถึงการมีความยืดหยุ่นขององค์การ สามารถเปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเร็ว การตอบสนองอย่างรวดเร็วส่งผลไป
การสร้างความแตกต่างและการเป็นผู้นําทางด้านต้นทุนด้วย 

สรุปได้ว่า ความได้เปรียบในการแข่งขัน หมายถึง การสร้างความได้เปรียบโดยใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือ
เอาชนะคู่แข่งในกลุ่มธุรกิจเดียวกัน โดยหลักการการใช้ความได้เปรียบทางการแข่งขัน มี 4 แบบ คือ 

1.  ความเป็นผู้นําด้านต้นทุน 
2.  การสร้างความแตกต่าง 
3.  การมุ่งเฉพาะส่วน 
4.  การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 
 

วิธีการดําเนินการวิจัย 
เชิงปริมาณ 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในงานวิจัยนี้ คือ กลุ่มนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายที่เรียนกวดวิชา ในเขต

กรุงเทพมหานคร  
เนื่องจากผู้วิจัยไม่ทราบจํานวนประชากรของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายที่เรียนกวดวิชา ใน

จังหวัดกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยจึงหาขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป G*power ในการหากลุ่ม
ตัวอย่าง จากการคํานวณพบว่าในกรณีท่ีทราบจํานวนประชากร ณ ระดับความเช่ือม่ันที่ 95% จะได้กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีเหมาะสม 103 ตัวอย่าง แต่เพ่ือให้ผลที่ได้มีความแม่นยําและผิดพลาดน้อย ผู้ วิจัยจึงจัดทํา
แบบสอบถามเพิ่มขึ้นเป็น 150 ตัวอย่าง และใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) ซ่ึ งก็ คื อ นั ก เรียนระ ดับ มัธยมศึ กษาตอนปลาย  ที่ เรี ยนกวด วิชาในกรุ ง เทพมหานคร                     
(ปิยาภรณ์ คํายิ่งยง, 2558) โดยการสุ่มตัวอย่างใช้ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) เลือกสุ่ม
ตัวอย่างแบบง่าย(Simple Random Sampling) การวิจัยในครั้งน้ีผู้วิจัยสุ่มได้เขตท่ีจะศึกษาจํานวน 5 เขตจาก 
50 เขตในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ เขตดอนเมือง เขตสายไหม เขตพญาไท เขตลาดพร้าว และเขตบางกะปิ  

 
เครื่องมือวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยในเชิงปริมาณ คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) โดยผู้วิจัยนําข้อสรุปท่ีได้
จากการสังเคราะห์หลักการแนวคิดทฤษฎีมาสรุปเป็นปัจจัยและสร้างข้อคําถามของแบบสอบถาม เพ่ือนําไป
สอบถามของกลุ่มนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายที่เรียนกวดวิชาในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร           
แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังต่อไปนี้  

ตอนที่ 1  ข้อมูลนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  
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ตอนที่ 2  เป็นคําถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ แบ่งเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้าน
ลักษณะทางกายภาพ  

ตอนที่ 3  สอบถามเก่ียวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของการประกอบธุรกิจกวดวิชา  

ตอนที่ 4  ข้อเสนอแนะ 
 

การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา วิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล ประกอบด้วย ความถี่ (Frequency) 

ร้อยละ (Percentage) และคําถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ และสอบถามเกี่ยวกับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจกวดวิชา 
ประกอบด้วย ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

เชิงคุณภาพ 
ผู้ให้ข้อมูล 
ผู้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informants) ได้แก่ ผู้ประกอบการ ผู้บริการธุรกิจกวดวิชาท่ีมีประสบการณ์ใน

ธุรกิจกวดวิชาอย่างน้อย 5 ปี จํานวน 10 คน และผู้ปกครองของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายที่เรียน
กวดวิชาในสถาบันต่าง ๆ จํานวน 10 คน โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยกําหนดหัวข้อให้เกี่ยวข้องกับ
แบบสอบถาม และนํามาวิเคราะห์เชิงอุปนัย (Analytic Induction) โดยการตีความ แยกประเด็นตาม
องค์ประกอบ ได้แก่ ศึกษากลยุทธ์การตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) และศึกษากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครและนําไปร่างแนวทางการ
พัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวิจัย 

1.  ศึกษากลยุทธ์การตลาดธุรกิจบริการ (7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และ ลักษณะทางกายภาพ 

 กลยุทธ์การตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
บุคลากร กระบวนการและลักษณะทางกายภาพ โดยระดับของส่วนประสมทางการตลาดบริการในภาพรวมอยู่
ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43 และมีส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากับ 0.33 

 พิจารณารายปัจจัยย่อยพบว่า ปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านลักษณะกระบวนการ 
(Process) มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.58 โดยมีค่าเฉลี่ยในระดับมากท่ีสุด รองลงมาอันดับท่ี 2 คือ ปัจจัยปัจจัยด้าน
การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.50 จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสําคัญ พบว่า
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ผู้ประกอบการ ผู้บริการกวดวิชา ให้ความสําคัญด้านการส่งเสริมทางการตลาดมากท่ีสุด โดยผู้ประกอบการ    
ผู้บริการกวดวิชา มองว่าการส่งเสริมการตลาดมีหลากหลายช่องทางไม่ว่าจะเป็นการตลาดแบบออนไลน์ 

2.  ศึกษากลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจกวด
วิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 กลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการประกอบธุรกิจกวดวิชาศึกษา
ท้ังหมด 4 ด้าน ได้แก่ ความเป็นผู้นําด้านต้นทุน การสร้างความแตกต่าง การมุ่งเฉพาะส่วน และการตอบสนอง
อย่างรวดเร็ว โดยภาพรวมความได้เปรียบในการแข่งขันของสถาบันกวดวิชามีค่าเฉลี่ยภาพรวมในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 ด้านที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดเป็นอันดับ 1 คือ การมุ่งเฉพาะส่วนมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.61 โดยมี
ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากท่ีสุด จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสําคัญ พบว่าผู้ประกอบการ ผู้บริการกวดวิชา และ
ผู้ปกครองนักเรียนมัธยมศึกษาตอนปลายให้ความสําคัญ การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ทางด้านการ
สร้างความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างในเรื่องต่าง ๆ ของแต่สถาบันไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามได้
ในรูปแบบต่าง ๆ ท้ังการติดต่อสื่อสาร รวมถึงการติดต่อผ่านระบบออนไลน์ การใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการ
เรียนการสอนสามารถเปลี่ยน วัน เวลา รวมถึงสาขาท่ีเรียนได้ รวมถึงการ การรับสมัคร การชําระเงิน และการ
แบ่งจ่ายชําระสามารถทําให้ผู้ปกครองพึงพอใจได้ 

3.  แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของการ
ประกอบธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สรุปผลการจัดทําแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ของการประกอบธุรกิจกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย 4 แนวทาง ได้แก่ จัด จ่าย มุ่งสร้าง 
แนะนํา รายละเอียดดังน้ี 

 3.1 จัดการ คือ การจัดการให้มีความโดนเด่นในด้านต่างๆ โดยมีเอกลักษณ์เฉพาะของสถาบัน
กวดวิชา รวมถึงการใช้บุคคลากรที่มีความรู้  ความสามารถ และความเช่ียวชาญในการสอน มีเทคนิคการสอนท่ี
แปลกใหม่และสามารถถ่ายทอดความรู้ให้นักเรียนเข้าใจได้ดี 

 3.2 จ่าย คือ การปรับราคาโดยมีการจัดทําโปรโมช่ันลดราคาเม่ือมาสมัครหรือลงทะเบียน
มากกว่า 1 คนขึ้นไปพร้อมกัน ซ่ึงจะเป็นการแนะนําบอกต่อของกลุ่มนักเรียน และผู้ปกครองให้มีการชวนกันมา
เรียนเพ่ิมมากขึ้นไปในอีกทางหนึ่ง รวมถึงการแบ่งชําระได้ไม่ว่าจะเป็นการแบ่งชําระของทางสถาบันเอง  

 3.3 มุ่งสร้าง คือ การมุ่งเฉพาะส่วน สร้างคอร์สท่ีบุคคลากรมีความเช่ียวชาญ ความชํานาญใน
เรื่องหรือวิชานั้น ๆ โดยใช้จุดเด่นของสถาบันหรือตัวบุคคลากรเพ่ือสร้างความแตกต่างจากสถาบันอ่ืน เพ่ือ
ดึงดูดความสนใจและจัดกลุ่มลูกค้าแบบเจาะจงเฉพาะด้าน รวมถึงการติดตามผลการเรียนของนักเรียนและ 
การท่ีสามารถย้ายสาขาที่เรียนหรือเปล่ียนเวลาเรียนได้   

 3.4 แนะนํา คือ การสร้างแรงจูงใจท่ีทําให้ นักเรียนและผู้ปกครองแนะนําบอกต่อให้บุคคลรอบ
ข้างมาเรียนกวดวิชาของสถาบัน ซ่ึงการแนะนําบอกต่อมีอิทธิพลอย่างมากในการตัดสินใจเรียนกวดวิชาใน
สถานที่น้ันๆ  
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อภิปรายผล 
ศึกษากลยุทธ์การตลาด (7Ps) ในส่วนของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายพบว่า กลยุทธ์

การตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมากเม่ือพิจารณาปัจจัยรายย่อยพบว่า ปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ ปัจจัย
ด้านลักษณะกระบวนการ (Process) ไม่สอดคล้องกับ (เหมือนฝัน ธัญญศรีชัย, 2558) กล่าวว่า ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาของ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายและภาพลักษณ์ ท้ังน้ีอาจเป็น
เพราะนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ เรียนกวดวิชาท่ีมีช่ือเสียง และมี
คนเรียนเป็นจํานวนมาก ซ่ึงสถาบันกวดวิชาสามารถรับนักเรียนได้อย่างจํากัด จึงเกิดการแข่งขันในการจอง
เรียน การชําระเงินทําให้ปัจจัยด้านลักษณะกระบวนการ (Process) เป็นสิ่งสําคัญในการที่นักเรียนจะเลือก
เรียน ท้ังนี้ในบางวิชา มีกวดวิชาท่ีมีช่ือเสียงในระดับประเทศอยู่ มากกว่า 1 สถาบัน ทําให้นักเรียนมีการแบ่งไป
เรียนสถาบันกวดวิชาที่มีการจัดกระบวนการ ที่ดีกว่าสถาบันกวดวิชาท่ีไม่มีการจัดกระบวนการ เพ่ือง่ายต่อการ
จอง และการชําระเงิน ด้านผู้บริหาร เจ้าของกิจการพบว่า เน้นด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยทําการ
โฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ ในทุกช่องทาง เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ facebook line ป้ายโฆษณา การจัดทําโปรโมช่ัน รวมถึง
ส่วนลดสําหรับนักเรียนที่แนะนํากันมา และการออกโรดโชว์ตามโรงเรียน สอดคล้องกับ (จิรา ขําวิเศษ, 2556) 
ท่ีได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลให้เกิดแรงจูงใจในการตัดสินใจเลือกโรงเรียน กวดวิชาของนักเรียน
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในจังหวัดชลบุรี 

ศึกษากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ในส่วนของนักเรียนระดับมัธยมศึกษา
ตอนปลายพบว่า ความได้เปรียบในการแข่งขันของสถาบันกวดวิชา มีค่าเฉลี่ยภาพรวมในระดับมาก เม่ือ
พิจารณารายย่อยพบว่า ด้านการมุ่งเฉพาะส่วนมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นอันดับหนึ่ง  รองลงมาอันดับที่สอง คือ      
การสร้างความแตกต่าง การตอบสนองอย่างรวดเร็วและด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ ความเป็นผู้นําด้าน
ต้นทุน ท้ังน้ีอาจเป็นเพราะนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ที่เรียนกวด
วิชา มีจุดประสงค์ท่ีชัดเจนไม่ว่าจะเป็นการเรียนเพื่อต้องการเสริมความรู้นอกเหนือจากท่ีโรงเรียน ต้องการ
เรียนเพ่ือเตรียมตัวแข่งขันในการสอบเข้ามหาวิทยาลัย รวมถึงความต้องการในการพัฒนาตัวเองในเฉพาะวิชา
น้ัน ๆ สอดคล้องกับ (ธนิษฐ์ ขจิตวรพันธ์, 2559) กล่าวว่า การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Focus or Niche) คือการ
กําหนดกลุ่มเป้าหมาย (target group) ให้เล็กลง เพ่ือจะได้ทําการตลาดได้อย่างเข้าถึงพฤติกรรมของลูกค้า 
การที่บริษัทเข้าใจลูกค้าของตัวเองได้อย่างแท้จริง และสามารถคาดคะเนความต้องการในอนาคตของลูกค้าได้ 
ทําให้สามารถขายสินค้าได้อย่างต่อเน่ือง เกิดพฤติกรรมซ้ือซํ้าจนเกิดความภักดีในที่สุด 

ท้ังน้ีผู้ให้ข้อมูลสําคัญในด้านผู้บริหาร เจ้าของกิจการพบว่า เน้นการสร้างความแตกต่าง โดยสร้างสิ่ง
ต่าง ๆ ให้ไม่เหมือนสถาบันกวดวิชาอ่ืน ไม่ว่าจะเป็นการนําสื่อเทคโนโลยีเข้ามาใช้ในการเรียนการสอน ระบบ
ออนไลน์ สิ่งอํานวยความสะดวก รวมถึงสิ่งท่ีตอบสนองความต้องการของนักเรียนและผู้ปกครอง ตรงกับผู้ให้
ข้อมูลสําคัญในด้านผู้ปกครอง ท่ีมีความเห็นตรงกันในด้านการสร้างความแตกต่าง ท้ังน้ีอาจะเกิดจาก การสร้าง
สิ่งแปลกใหม่ในการเรียนรู้ รวมถึงการใช้สื่ออุปกรณ์ท่ีทันสมัยเข้ามาใช้ในการเรียนการสอน จะทําให้การเรียน
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การสอนมีคุณภาพมากข้ึน และทําให้การเรียนการสอนไม่น่าเบ่ือ สอดคล้องกับ (สรวิศ ป่ินรัตนานนท์, 2555) 
กล่าวว่าผู้ประกอบการแสดงความคิดเห็นว่าความได้เปรียบทางการแข่งขันมีอิทธิพลต่อความสําเร็จทาง
การตลาดธุรกิจท่องเท่ียว โดยในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย= 4.12) เม่ือพิจารณาความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันแต่ละด้าน พบว่าด้านการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อความสําเร็จทางการตลาดในระดับ
มาก (ค่าเฉล่ีย=4.18) ด้านการเป็นผู้นําต้นทุนมีอิทธิพลต่อความสําเร็จทางการตลาดในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย= 
4.07) ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็วมีอิทธิพลต่อความสําเร็จทางการตลาดในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย= 4.10) 
และด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วนมีอิทธิพลต่อความสําเร็จทางการตลาดในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.14) สรุปว่า
ความได้เปรียบทางการแข่งขันด้านท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อความสําเร็จทางการตลาดคือ ด้านการสร้างความ
แตกต่าง รองลงมาคือด้านการมุ่งตลาดเฉพาะส่วน และด้านท่ีมีอิทธิพลตํ่าท่ีสุดคือด้านการเป็นผู้นําต้นทุน 

โดยสรุปผลการจัดทําแนวทางประกอบด้วย 4 แนวทาง ได้แก่ จัด จ่าย มุ่งสร้าง แนะนํา รายละเอียด
ดังน้ี 1) จัดกระบวนการให้มีความโดนเด่นในด้านต่าง ๆ โดยมีเอกลักษณ์เฉพาะของสถาบันกวดวิชา รวมถึง
การใช้บุคคลากรท่ีมีความรู้  ความความสามารถ และความเช่ียวชาญในการสอน มีเทคนิคการสอนท่ีแปลกใหม่ 
และสามารถถ่ายทอดความรู้ให้นักเรียนได้ดี 2) ปรับราคาโดยมีการจัดทําโปรโมช่ันลดราคาเม่ือมาสมัครหรือ
ลงทะเบียนมากกว่า 1 คนขึ้นไปพร้อมกัน ซ่ึงจะเป็นการแนะนําบอกต่อของกลุ่มนักเรียน และผู้ปกครองให้มี
การชวนกันมาเรียนเพ่ิมมากขึ้นไปในอีกทางหน่ึง รวมถึงการแบ่งชําระได้ไม่ว่าจะเป็นการแบ่งชําระของทาง
สถาบันเอง หรือทางบัตรเครติด ซ่ึงจะทําให้ผู้ปกครองรู้สึกไม่ต้องจ่ายเงินทีละมาก ๆ และช่วยเปิดช่องทาง
การตลาดได้มากข้ึน 3) มุ่งเฉพาะส่วน สร้างคอร์สที่บุคคลากรมีความเช่ียวชาญ ความชํานาญในเรื่องหรือวิชา
น้ัน ๆ โดยใช้จุดเด่นของสถาบัน หรือตัวบุคคลากรเพ่ือสร้างความแตกต่างจากสถาบันอ่ืน เพ่ือดึงดูดความสนใจ
และจัดกลุ่มลูกค้าแบบเจาะจงเฉพาะด้าน เช่น การทดลองวิทยาศาสตร์มากกว่าการเรียนในตํารา เทคนิคแก้
โจทย์ปัญหาทางคณิตศาสตร์ โดยการสร้างโจทย์ปัญหา เรื่องราวที่น่าสนใจ รวมถึงการใช้สื่อเทคโนโลยีเข้า
มาร่วมในการทํากิจกรรม การพูดภาษาอังกฤษในเชิงการท่องเท่ียวโดยการจําลองห้องเรียนหรือสถานการณ์ 
และกลุ่มนักเรียนท่ีต้องการเข้าเตรียมทหารจัดการฝึกอบรม ท้ังภาคทฤษฎี และปฏิบัติ เป็นต้น รวมถึงการ
ติดตามผลการเรียนของนักเรียนและ การท่ีสามารถย้ายสาขาที่เรียนหรือเปล่ียนเวลาเรียนได้ และ  4) สร้าง
แรงจูงใจท่ีทําให้ นักเรียนและผู้ปกครองแนะนําบอกต่อให้บุคคลรอบข้างมาเรียนกวดวิชาของสถาบัน ซ่ึงการ
แนะนําบอกต่อมีอิทธิพลอย่างมากในการตัดสินใจเรียนกวดวิชาในสถานที่นั้น ๆ โดยการแจกของสมนาคุณ
ให้กับนักเรียนท่ีแนะนํากันมาเรียน หรือการจัดทําโปรโมช่ันสําหรับการแนะนําบอกต่อขึ้นมา 

 
ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยในครั้งต่อไป 

1.  ควรมีการศึกษาพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการเรียนกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาช้ันปีท่ี 6 โดยการเก็บข้อมูลเฉพาะเจาะจง และวิเคราะห์ในแต่ละด้านเพ่ือเห็นความ
ชัดเจนมากข้ึน 
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2.  ควรมีการศึกษากลุ่มอ้างอิงท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจในการเรียนกวดวิชาของนักเรียน
มัธยมศึกษาตอนปลาย เช่น เพ่ือน ครู รุ่นพ่ี เพ่ือทราบถึงความภัคดีต่อสถาบันกวดวิชาน้ันและทราบถึงทัศนคติ
ของการตลาดแบบปากต่อปาก  

3.  ควรมีการศึกษากลยุทธ์การแข่งขันระหว่างธุรกิจของสถาบันกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร      
โดยการศึกษากลยุทธ์การตลาดของสถาบันต่างๆ เพ่ือนํามาปรับปรุงให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการประกอบ
ธุรกิจ 
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