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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้ เพ่ือศึกษา 1. องค์ประกอบ

ของปัจจัยกลยุทธ์ด้านการตลาดบริการ  กลยุทธ์
ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ และการตัดสินใจเลือก
เรียนโรงเรียนกวดวิชา 2. อิทธิพลของปัจจัย
พฤติกรรมการเรียนกวดวิชา กลยุทธ์ด้านการตลาด
บริการ  กลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวด 3. 
เสนอแนะกลยุทธ์ด้านการตลาดบริการ  และกล
ยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ของโรงเรียนกวด
วิชา โดยใช้ระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสมระหว่าง
การวิจัยเชิงปริมาณ และการวิจัยเชิงคุณภาพ กลุ่ม
ตัวอย่าง คือ นักเรียนที่สนใจเรียนโรงเรียนกวดวิชา 
เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอนดังนั้นขนาดตัวอย่าง
สามารถค านวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่าง
ของ W.G. Cochran จ านวนทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง 
ส่วนการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้ให้ข้อมูลที่ส าคัญเพ่ือ
การสัมภาษณ์ ได้แก่ 
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กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา 

จ านวน 8 คนโดยเลือกแบบเจาะจง เครื่องมือที่ใช้
เป็นแบบตรวจสอบรายการ และแบบสัมภาษณ์ 
สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ได้แก่ การหา
ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณ และเชิงคุณภาพโดยใช้การ
วิเคราะห์เนื้อหา ผลการวิจัยพบว่า  

1. องค์ประกอบของปัจจัย 1) กลยุทธ์
การตลาดบริการ มี 8 องค์ประกอบ ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านส่งเสริม
การตลาดด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ด้ า น ก ร ะ บ ว น ก า ร  แ ล ะ ด้ า น ผ ลิ ต ภ า พ                    
2) นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ มี 4 องค์ประกอบ ได้แก่ 
การเรียนผ่านระบบออนไลน์และการตลาด
ออนไลน์ Digital Marketing  การพัฒนาสื่อการ
เรียนการสอน การพัฒนาครูผู้สอนและบุคลากรที่
ให้บริการ และขยายหลักสูตรเพ่ิมเติมส าหรับกลุ่ม
เด็กประถมจนถึงกลุ่มวัยผู้ใหญ่เพ่ือเตรียมพร้อม
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ส าหรับ AEC  3) การตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียน
กวดวิชาตามส่วนประสมทางการตลาด มี 6 
องค์ประกอบ ได้แก่ คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ 
ต้นทุน ความสะดวกและความสบาย การ
ติดต่อสื่อสาร การดูแลเอาใจใส่ ความส าเร็จใน
การตอบสนองความต้องการ 

2. อิทธิพลของปัจจัยกลยุทธ์ด้านการตลาด
บริการ  กลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา อย่าง
มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01  

3. กลยุทธ์การตลาดบริการโรงเรียนกวด
วิชา มีดังนี้ 1) ด้านผลิตภัณฑ์มีหลักสูตรการเรียน
การสอนที่หลากหลายรูปแบบและสร้างจุดเด่น
ของตนเอง 2) ด้านราคาอัตราค่าเรียนเหมาะสม
ในแต่ละวิชา อาจมีการปรับค่าเรียนเพ่ิมขึ้นจาก
การผลักภาระต้นทุนด้านภาษี 3) ด้านการจัด
จ าหน่ายหรือสถานที่อยู่ในแหล่งชุมชนในกลาง
เมืองและห้างสรรพสินค้า พ้ืนที่การเรียนรู้
สนับสนุนความรู้สึกผ่อนคลายความเครียด 4) 
ด้านการส่งเสริมการตลาดจัดรายการส่งเสริมการ
ขาย ลดค่าเรียนให้นักเรียนเก่าที่ต้องการเข้ามา
เรียนซ้ า 5) ด้านบุคลากร มีติวเตอร์ที่มีความรู้
ความช านาญ มีมนุษย์สัมพันธ์ดีเป็นผู้ให้ความรู้ 
6 )  ด้ า นลั กษณะท า ง ก ายภ า พ เ น้ น ค ว า ม
สะดวกสบายของผู้เรียนมีอุปกรณ์ต่างๆ ครบครัน 
7) ด้านกระบวนการ มีการติวนอกสถานที่ด้วย 
และ 8) มีการแสดงสถิติผลงานความส าเร็จของ
นักเรียนที่ผ่านมา ส่วนกลยุทธ์ด้านนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ 1) การเรียนผ่านระบบออนไลน์  
รูปแบบการเรียนรู้ด้วยตนเองได้ 2) การพัฒนาสื่อ
การเรียนการสอน มีการใช้สื่อการเรียนการสอน

และเทคโนโลยีที่ทันสมัย 3) การพัฒนาครูผู้สอน
ได้มีการพัฒนาให้เข้ากับยุคสมัยใหม่มากขึ้น ท า
สิ่ งที่น่ า เบื่ อ เป็นสิ่ งที่ ชวนติดตาม 4)  ขยาย
หลักสูตรเพิ่มส าหรับกลุ่มเด็กประถมจนถึงกลุ่มวัย
ผู้ใหญ่ เพ่ือเตรียมพร้อมส าหรับ AEC โดยเฉพาะ
ภาษาอาเซียน เพ่ือด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ 

 
ค าส าคัญ  : กลยุทธ์การตลาดบริการ นวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ โรงเรียนกวดวิชา 
 
Abstract 
 The purposes of this research were: 
The method of research was used 
quantitative research and qualitative 
study. The samples for this study were 
400 persons of students interested in 
studying the tutorial school. Key 
informants for interviews. There are 8 
entrepreneurs in the tutor school. The 
research instruments were check list form 
and semi-structured interview that had 
been tested the validity and reliability. 
Descriptive statistics and inferential 
statistics were such as percentage, mean, 
standard deviation, and multiple 
regression analysis. Qualitative analysis 
using content analysis. 
 1.  Factors Behavior Learning Tutor It 
consists of the following elements: 1) 
Service marketing strategy consists of 8 
components: product, price, place, 



วารสารวิชาการ สถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ 
336 

  

promotion, marketing, personnel. Physical 
characteristics process 2) Product 
innovation consists of 4 components: 
online learning and online marketing. 
Digital marketing. Development of 
teachers and service personnel. It also 
expanded the curriculum for elementary 
school children and adults to prepare 
them for the AEC. At the .01 level of 
significance 
 2. Influence of Service Marketing 
Strategy Factors Product innovation 
strategy Affecting School Decision Making 
At the .01 level of significance 
 3.  The service marketing strategies 
for tutoring Schools. It consists of the 
following elements: 1) The 
product/service has a variety of teaching 
courses and features. 2) The price is 
appropriate and there may be an increase 
in tuition fees due to the tax costs. 3) 
Distribution or Place in urban centers and 
department stores. 4) Marketing 
Promotion, reduced tuition fees for 
former students who want to repeat the 
course. 5) The staff has a tutor with 
expertise. 6) Physical characteristics, the 
convenience of the students, the 
equipment is fully equipped. 7) Process, 
Off school teaching. And 8) Show  the 
student achievement statistics of the past. 

For the strategy of product innovation. 1) 
Online learning. 2) Development of 
learning media. 3) Development of 
teachers has developed into the modern 
age. 4) Extend the curriculum for 
elementary school children up to 
adolescents in order to prepare for AEC, 
especially for ASEAN Languages. To 
conduct international business. 
 
Keywords :  Strategic Marketing Services, 
Product Innovation, tutor school 

 
บทน า  

การศึกษาเป็นเครื่ องมือในการพัฒนา
ศักยภาพของทรัพยากรมนุษย์ ผู้ที่ได้รับการศึกษา
ย่อมมีโอกาสก้าวหน้าในหน้าที่การงาน ได้รับ
เกียรติในสังคม และเป็นก าลังส าคัญในการพัฒนา
ประเทศจึงสามารถกล่าวได้ว่า ประเทศที่อุดม
ด้วยประชากรที่ส าเร็จการศึกษาระดับสูง ย่อม
แสดงถึงความก้าวหน้าในการพัฒนาประเทศ
อย่างมีศักยภาพในระยะเวลาอันสั้น ด้วยเหตุนี้
รัฐบาลได้ตระหนักถึงความส าคัญของการศึกษา 
จึงก าหนดให้ประชาชนในประเทศมีสิทธิได้รับ
การศึกษาอย่างทั่ วถึ งและเท่าเทียมกัน ดัง
พระราชบัญญัติการศึกษาแห่งชาติ พ.ศ. 2542 
ได้เน้นถึงความส าคัญของสิทธิและหน้าที่ทางการ
ศึกษาไว้อย่างชัดเจนตามมาตรา 10 ว่า “การ
จัดการศึกษาต้องจัดให้บุคคลมีสิทธิและโอกาส
เสมอกันในการรับรองการศึกษาขั้นพ้ืนฐานไม่
น้อยกว่าสิบสองปีที่รัฐต้องจัดให้อย่างทั่วถึงและมี
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คุณภาพโดยไม่ เก็บค่ า ใช้ จ่ าย ” (ส านั กงาน
คณะกรรมการการศึกษาแห่งชาติ, 2555) 

การพิจารณาคัดเลือกบุคคลเข้าศึกษาต่อใน
สถาบันอุดมศึกษา คะแนนการทดสอบทาง
การศึกษาแห่งชาติซึ่งเป็นการทดสอบทางด้าน
วิชาการยังคงมีความส าคัญกับผลการเรียนเฉลี่ย
ร้อยละ 50 ดังนั้นผู้ที่มีความประสงค์เข้าศึกษาต่อ 
จึงต้องพยายามขวนขวายหาความรู้เพ่ิมเติมเพ่ือ
เพ่ิมคะแนนในส่วนนี้ให้มากข้ึนนอกเหนือจากการ
เรียนในโรงเรียนเพียงอย่างเดียว เนื่องจาก
การศึกษาต่อในระดับสูงโอกาสของผู้ที่สอบ
คัดเลือกได้มีค่อนข้างน้อย ภาวการณ์แข่งขันทาง
การศึกษาในระบบการศึกษารุนแรงมากยิ่งขึ้น 
ทางเลือกหนึ่งที่นักเรียนให้ความสนใจและได้รับ
การสนับสนุนจากผู้ปกครอง คือ การกวดวิชา 
โดยผู้ปกครองส่วนใหญ่มีความต้องการสนับสนุน
บุตรหลานให้เรียนกวดวิชา เนื่องจากเกรงว่าบุตร
หลานของตนอาจพลาดหวังในการสอบคัดเลือก 
เพราะนักเรียนคนอ่ืนๆต่างเรียนกวดวิชากันแทบ
ทั้งสิ้น  และเหตุผลส่วนใหญ่ของนักเรียนชั้น
มัธยมศึกษาปีที่ 6 ที่เรียนกวดวิชา (ร้อยละ 82.9) 
คื อ  เ พ่ื อ เ ต รี ย ม ส อ บ เ ข้ า ศึ ก ษ า ต่ อ ใ น
ระดับอุดมศึกษา (ไพฑูรย์ สินลารัตน์, 2554)  

ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชาในปัจจุบัน มีแนวโน้ม
ที่ จะขยายตัวอย่ างต่อเนื่ อง  แม้ว่ า ได้มีการ
เปลี่ยนแปลงระบบการสอบคัดเลือกเข้าศึกษาต่อ
ในระดับอุดมศึกษามาหลากหลายรูปแบบ โดย
ปัจจุบันน าผลการเรียนในชั้นเรียนมารวมกับ
คะแนนสอบเข้ามหาวิทยาลัย เพ่ือวัดผลสัมฤทธิ์
ทาง การศึกษาของผู้ เรียนด้วยความหวังที่ว่า
นักเรียนจะไม่ทิ้งความสนใจในห้องเรียนไปมุ่ง

เรียนแต่กวดวิชาก็ไม่มีผลท าให้ความต้องการ
เรียนกวดวิชาของเด็กนักเรียนลดลงได้ จากสถิติ
ของการขอจัดตั้งโรงเรียนกวดวิชา (สช.) และ 
มูลค่าตลาดธุรกิจสถาบันกวดวิชา  พบว่า มี
ตัวเลขเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในช่วงเวลา 10 ปี 
(พ.ศ. 2544-2554) จาก 1,200 ล้านบาท เพ่ิมขึ้น
เป็นประมาณ 8,000 ล้านบาท จึงเป็นตัวบ่งชี้ได้
ว่า โรงเรียนกวดวิชาก าลังได้รับความนิยมและมี
ผู้เรียน ใช้บริการเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ  

ผู้วิจัยพบว่าปัจจุบันด้วยจ านวนประชากร
เด็กเกิดใหม่มีจ านวนลดลง กอปรกับเศรษฐกิจที่
ซบเซามาหลายปี จึงส่งผลให้จ านวนเด็กที่เรียน
โรงเรียนกวดวิชาลดน้อยลง ทั้งยังมีการแข่งขัน
ค่อนข้างสูง จึงท าให้ผู้ประกอบธุรกิจจ าต้องรักษา
ฐานผู้เรียนของตัวเอง แม้จะมีการออกโปรโมชั่น 
และลดแลกแจกแถมมากขึ้น  แต่ โดยเฉลี่ ย
ภาพรวมของธุรกิจกวดวิชากลับมีรายได้ลดลง
ประมาณ 10-15% ส่วนอีกปัจจัยที่มีผลกระทบ 
คือ จ านวนที่นั่งในมหาวิทยาลัยมีมากกว่าจ านวน
นิสิต นักศึกษา ดังนั้นเมื่อไม่มีการแข่งขันกันเพ่ือ
แย่งที่นั่งในมหาวิทยาลัย จึงส่งผลให้มีการกวด
วิชาลดลงอย่างมาก ยกเว้นคณะที่มีอัตราการ
แข่งขันสูง อย่างสาขาวิทยาศาสตร์การแพทย์ 
หรือผู้ที่ต้องการเข้ามหาวิทยาลัยมีชื่อเสียง พวก
เขาก็จะเลือกมากวดวิชา นอกจากนี้ การที่ผู้คน
ในสังคมยอมรับคุณภาพของมหาวิทยาลัยเอกชน
มากขึ้น ซึ่งเป็นผลมาจากการเร่งยกระดับคุณภาพ
ให้เทียบเท่ามหาวิทยาลัยรัฐบาล ส่งผลให้การ
แข่งขันเพ่ือสอบเข้ามหาวิทยาลัยรัฐบาลอาจไม่
รุนแรงเช่นในอดีต ซึ่งนักเรียนอาจให้ความส าคัญ
กับการเรียนกวดวิชาเพ่ือสอบแข่งขันศึกษาต่อใน
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มหาวิทยาลัยรัฐบาลลดลง นอกจากนั้นจากการที่
ติวเตอร์บางแห่งเปิดติวฟรีออนไลน์ ท าให้เด็กที่ มี
ก าลั งซื้อน้อยเลือกไปติวผ่านออนไลน์แทน 
ประกอบกับปัจจัยเศรษฐกิจเป็นตัวแปรส าคัญ 
หลายภาคส่วนกลับรายได้ลดลง จึงส่งผลต่อก าลัง
ซื้อที่ครอบคลุมถึงการจ่ายเงินของผู้ปกครองที่จะ
ให้ลูกมาเรียนกวดวิชา เห็นได้จากจ านวนคอร์ส ที่
ลดลง และจากเดิมที่เคยเรียนครั้งละสองวิชา ก็
ลดลงเหลือเพียงเรียนวิชาเดียว (ศูนย์วิจัยกสิกร
ไทย, 2557) 

จากความท้าทายที่อาจส่งผลกระทบต่อการ
ประกอบธุ รกิจกวดวิชาดั งกล่ าว  ส่ งผลให้
ผู้ประกอบการธุรกิจกวดวิชาต้องปรับตัวให้
สอดคล้องตามการเปลี่ยนแปลง ทั้งนี้ การแข่งขัน
ที่รุนแรงมากขึ้นในตลาดธุรกิจกวดวิชาได้ส่งผลให้
มีผู้ประกอบการธุรกิจกวดวิชาบางรายเริ่ ม
กระจายความเสี่ยงโดยการขยายไปในธุรกิจอ่ืนๆ
ที่เก่ียวข้อง เช่น บริการแนะแนวการศึกษา แฟรน
ไชส์ธุรกิจการศึกษา การผลิตสื่อและสิ่งพิมพ์ 
รวมถึงการขายสื่อการเรียนรู้แบบมัลติมีเดียให้
โรงเรียนต่างๆ อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการธุรกิจ
กวดวิชาก็ยังมีความจ าเป็นที่จะต้องปรับกลยุทธ์
การประกอบธุรกิจเพ่ือให้สามารถประกอบธุรกิจ
ได้อย่างยั่งยืนท่ามกลางการเปลี่ยนแปลงทั้งทาง
เศรษฐกิจ สังคม และเทคโนโลยี ในยุคปัจจุบัน 
(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2557) 

ดังนั้นเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ชัดเจนเกี่ยวกับการ
กวดวิชา ผู้วิจัยจึงได้มีความสนใจในการศึกษา กล
ยุทธ์การตลาดของโรงเรียนกวดวิชา ซึ่งจะเป็น
ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกิจโรงเรียนกวด
วิชาน าข้อมูลไปใช้ในการปรับปรุง วางแผน

การตลาดและพัฒนาธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา และ
เพ่ือเป็นแนวทางต่อผู้ที่สนใจจะประกอบการ
ธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา รวมถึงผู้ที่สนใจน าเอา
ผลงานในการวิจัยนี้ไปใช้ในประโยชน์ต่อไป 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1)  เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของปัจจัยกล
ยุทธ์ด้านการตลาดบริการ  กลยุทธ์ด้านนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ และการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียน
กวดวิชา 
 2)  เพ่ือศึกษาอิทธิพลของปัจจัยพฤติกรรม
การเรียนกวดวิชา กลยุทธ์ด้านการตลาดบริการ  
กลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวด 
 3)  เพ่ือเสนอแนะกลยุทธ์ด้านการตลาด
บริการ  และกลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 
ของโรงเรียนกวดวิชา 

 
ค านิยามศัพท์เฉพาะ 

1. โรงเรียนกวดวิชา หมายถึงโรงเรียนที่
จัดตั้งตาม พ.ร.บ. การศึกษาเอกชน มาตรา 15 
(2) ประเภทกวดวิชา เพ่ือสอนวิชาต่างๆ เป็นการ
ทบทวนความรู้ อาจก าหนดเวลาเรียนปกติของ
นักเรียน เช่น เฉพาะวันหยุด ฤดูร้อนหรือเรียน
ตอนเย็น มีวัตถุประสงค์เพ่ือกวดวิชา 

2. กลยุทธ์ด้านการตลาดบริการ หมายถึง 
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ ซึ่งเกี่ยวข้องกับธุรกิจโรงเรียนกวดวิชา ใน
ก า ร ก า ห น ด ก ล ยุ ท ธ์ ก า ร ต ล า ด บ ริ ก า ร 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์/บริการ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย/สถานที่  การส่ ง เสริม
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การตลาด บุคคล สิ่ งแวดล้อมทางกายภาพ 
กระบวนการและผลิตภาพ 

3. นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ หมายถึง ผลิตภัณฑ์
หรือการบริหารใหม่ ซึ่งแตกต่างไปจากสินค้าและ
บริการเดิมที่ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อลูกค้าหรือ
ผู้ใช้บริการ 
  
ทบทวนวรรณกรรม 
 การทบทวนวรรณกรรมดังกล่าวนี้ ผู้วิจัย
ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและจากงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
กับ  
 1.  กลยุทธ์การตลาดบริการ โดยอาศัย
แนวคิดของ 
  1.1 Kotler (2009) ที่กล่าวว่า กลยุทธ์
การตลาดบริการ ประกอบด้วยการตัดสินใจใน
ตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด และระดับ
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด จากความหมายนี้บอกให้
ทราบถึงส่วนประสมของกลยุทธ์ทางการตลาดซึ่ง
ประกอบด้วยขั้นตอน คือ การตัดสินใจในตลาด
เป้าหมาย ซึ่งจะตัดสินใจเลือกเป้าหมายได้ถูกต้อง 
จะต้องวิเคราะห์ขนาดโครงสร้างและพฤติกรรม
ของตลาดเป้าหมายก่อนแล้วมีการแบ่งส่วนตลาด 
การเลือกตลาดเป้าหมาย และวิเคราะห์ก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์แล้วจึงก าหนดส่วนประสมทาง
การตลาดและค่ า ใช้ จ่ ายทางการตลาด ให้
เหมาะสมกับตลาดเป้าหมายนั้น 
  1.2 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2556) 
ที่กล่าวว่า กลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการที่มีอิทธิพลในการสร้างความต้องการของ
ลูกค้าจะต้องประกอบไปด้วย 7 P’s ดังนี้  (1) 

ผลิตภัณฑ์/บริการ (2) ราคา (3) การจัดจ าหน่าย/
สถานที่ (4) การส่งเสริมการตลาด (5) บุคคลหรือ
พนั ก ง าน  ( 6 )  ลั กษณะทางกายภาพ  ( 7 ) 
กระบวนการ 
  1.3 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดบริการ 
ตามแนวคิดของ Lovelock and Wirtz (2007) 
กล่าวว่า การใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
7 P’s ของสินค้าประเภทบริการประกอบด้วย (1) 
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  (2) ราคาและ
ค่าใช้จ่ายอ่ืนของผู้ใช้บริการ (3) ช่องทางการจัด
จ าหน่ายหรือสถานที่ (4) การส่งเสริมการตลาด 
(5) กระบวนการ (6) บุคลากร (7) สิ่งแวดล้อม
ทางกายภาพ จะส่ งผลต่ อผลสั มฤทธิ์ ก า ร
ด าเนินงานของธุรกิจบริการและด้านความพึง
พอใจของลูกค้า 
 2. กลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ โดย
อาศัยแนวคิดของ 
  2.1 Drejer (2004) ได้ แบ่ งนวัตกรรม
ออกเป็น 3 ประเภท คือ นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 
นวัตกรรมทางกระบวนการ นวัตกรรมทางการ
ตลาด 
  2.2 Camisón & Monfort-Mir (2012) 
ได้แบ่งนวัตกรรมขององค์กรออกเป็น 3 ประเภท 
คือ นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ นวัตกรรมกระบวนการ 
นวัตกรรมการจัดการ 
 3. การตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา
ตามส่วนประสมทางการตลาดบริการในมุมมอง
ของลูกค้า โดยอาศัยแนวคิดของ Kotler, (2009) 
ที่กล่าวว่า ด้วยการท าธุรกิจจะต้องตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้ า  ส่ วนประสมทาง
การตลาดบริการ ทั้ง 8 ตัว เป็นมุมมองของธุรกิจ
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ที่ให้บริการ การที่จะบริหารตลาดของธุรกิจให้
ประสบความส าเร็จนั้น จะต้องพิจารณาถึงส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ดังนี้ 
คุณค่าท่ีลูกค้าจะได้รับ ต้นทุน ความสะดวกความ
สบาย การติดต่อสื่อสาร การดูแลเอาใจใส่  
ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ 
  
วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการใช้วิธีการวิจัยเชิง
ผสมผสาน (Mixed Methods Research)  คือ 
การใช้เทคนิควิธีการเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
ผู้วิจัยก าหนดระเบียบวิธีวิจัย ดังนี้ 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างและพื้นที่ใน
การศึกษาผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
 1.  เชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณครั้ง
นี้คือ นักเรียนที่สนใจเรียนโรงเรียนกวดวิชาใน
กรุงเทพและปริมณฑล (ซึ่ งไม่ทราบจ านวน
ประชากรที่แน่นอน) 
 กลุ่มตัวอย่าง คือ นักเรียนที่สนใจเรียน
โรงเรียนกวดวิชา เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่
และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนดังนั้น
ขนาดตัวอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรไม่
ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran โดย
ก าหนดระดับค่าความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 และ
ระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ดังนั้นกลุ่ม
ตัวอย่างที่ควรใช้ในการวิจัยครั้งนี้เท่ากับ 385 
ตัวอย่าง และเพ่ือป้องกันความผิดพลาดจากการ
ตอบแบบสอบถามอย่างไม่สมบูรณ์จึงได้ท าการ
ส ารองแบบสอบถามเพ่ิมอีก 15 ตัวอย่าง ได้ขนาด
กลุ่มตัวอย่างท่ีต้องเก็บทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง 

 2.  เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ผู้วิจัยได้ก าหนดผู้ให้ข้อมูลที่
ส า คั ญ เ พ่ื อ ก า ร สั ม ภ า ษ ณ์  ไ ด้ แ ก่ ก ลุ่ ม
ผู้ ประกอบการธุ รกิจ โรงเรียนกวดวิชา ที่ มี
ระยะเวลาในการด าเนินกิจการไม่ต่ ากว่า 5 ปี 
จ านวน 8 คนโดยเลือกแบบเจาะจง (Purposive 
sampling) 
  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย การวิจัยครั้งนี้
ใ ช้ วิ ธี วิ จั ย เชิ งผสมผสาน  ( Mixed Methods 
Research) โดยมี เ ครื่ อ งมื อที่ ใ ช้ ในการ เ ก็ บ
รวบรวมข้อมูลเพ่ือการวิจัยในครั้งนี้ เป็นแบบ
สัมภาษณ์และแบบสอบถามโดยการศึกษาค้นคว้า
จากต ารา เอกสาร วารสาร และงานวิจัยต่างๆ 
โดยมีลักษณะเป็นค าถามปลายเปิดในการวิจัยเชิง
คุณภาพและมีลักษณะค าถามปลายปิดในการ
วิจัยเชิงปริมาณ ดังนี้ แบบสอบถามการวิจัยเชิง
ปริมาณ จ านวน 1 ชุด ได้แก่ แบบสอบถามความ
คิดเห็นของนักเรียน ลักษณะของข้อค าถามแบ่ง
ออกเป็น 5  ตอน  และแบบสัมภาษณ์การวิจัย
เชิงคุณภาพ ลักษณะของแบบสัมภาษณ์ใช้แบบ
กึ่งโครงสร้าง เพ่ือใช้สัมภาษณ์ตามแนวทางของ 
แบบสัมภาษณ์ที่ก าหนดไว้แต่ละประเด็นค าถาม
โดยการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างเพ่ือหาค าตอบตาม
ความมุ่งหมายของการวิจัยแบ่งออกเป็น 4 ตอน   
 
การสร้างเครื่องมือการวิจัยเชิงปริมาณ 

ขั้นตอนที่  1 ศึกษาวรรณกรรม แนวคิด 
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือก าหนดขอบเขตของ
การวิจัย และสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุม
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
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ขั้ น ต อน ที่  2  น า ข้ อ มู ล ที่ ไ ด้ ม า ส ร้ า ง
แบบสอบถามการวิจัย 

ขั้นตอนที่ 3  หาคุณภาพเครื่องมือวิจัยโดย
น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอต่อผู้ทรงคุณวุฒิ 
จ านวน 3 ท่าน ซึ่งประกอบด้วยผู้ทรงคุณวุฒิด้าน
การใช้ภาษา ด้านการวัดและประเมินผล และ
ด้านการบริหารธุรกิจ และพิจารณาเลือกข้อ
รายการที่มีค่ า  IOC ตั้ งแต่  0 .50  ถึ ง  1 .00 
ด า เ นิ น ก า ร ป รั บ ป รุ ง แ บ บ ส อ บ ถ า ม ต า ม
ข้อเสนอแนะของผู้ทรงคุณวุฒิ ก่อนน าไปทดลอง
ใช้ (try out) 

ขั้ น ต อ น ที่  4   น า เ ค รื่ อ ง มื อ วิ จั ย 
แบบสอบถามดังกล่าว ที่ผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบ
ความตรงด้านเนื้อหา และปรับปรุงแก้ไขแล้วไป
ทดลองใช้  (Try out) กับนักเรียนที่สนใจเรียน
โรงเรียนกวดวิชาที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน 

ขั้นตอนที่ 5 วิเคราะห์หาคุณภาพความ
เชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (α-coefficient) 
ของครอนบาค (Cornbrash) ค่าความเชื่อมั่น 
(Reliability) ได้แก่ ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (α-
Coefficient) มากกว่าหรือเท่ากับ 0.7 น าผลการ
วิเคราะห์มาประกอบการพิจารณา เพ่ือจัดท า
แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ 

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

1) ข้อมูลจากแบบสอบถามในตอนที่ 1 และ
ตอนที่ 2 วิเคราะห์ข้อมูลโดยแจกแจงความถี่ และ
ร้อยละ 

2) ข้อมูลจากแบบสอบถามในตอนที่ 3-4 
วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่า

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และ
วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) 
 3) ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ สถิติเชิง
พรรณนาและสถิติอนุมานใช้การวิเคราะห์การ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: 
MRA) 
 4) ข้อมูลจากแบบประเมินความคิดเห็นต่อ
กลยุทธ์การตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา ด้านความเหมาะสม 
ความเป็นไปได้ มีประสิทธิผล ความเป็นประโยชน์ 
โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปหาค่าเฉลี่ย 

(x̅) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยรูปแบบที่มี 
ค่าเฉลี่ย ≥ 3.50 และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) ≤ 1 . 00  แสดงว่ า รู ปแบบนั้ นมี ความ
เหมาะสม ความเป็นไปได้  มีประสิทธิผล ความ
เป็นประโยชน์ สมควรน าไปประยุกต์ใช้ 
 
ผลการวิจัย 
 1.  ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบของปัจจัย
กลยุทธ์ด้านการตลาดบริการ  กลยุทธ์ด้าน
นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ และการตัดสินใจเลือกเรียน
โรงเรียนกวดวิชา 
  1.1 ผู้วิจัยศึกษาการวิจัยเชิงคุณภาพ 
โดยเก็บรวมรวมความคิดเห็นจากผู้ให้สัมภาษณ์
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ท าการวิเคราะห์ข้อมูล
โดยการวิเคราะห์เนื้อหาโดยสรุปผลการวิจัยได้
ดังนี้  
   ข้อค้นพบจากข้อมูลการสัมภาษณ์
เกี่ยวกับองค์ประกอบของปัจจัยพฤติกรรมการ
เ รี ย นกวดวิ ช า  กลยุ ท ธ์ ก า ร ตล าดบริ ก า ร  
นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ และการตัดสินใจเลือกเรียน
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โรงเรียนกวดวิชา สามารถสรุปได้ว่า ประสม
ทางการตลาดในมุมมองของลูกค้าและกลยุทธ์
การตลาดบริการ มีองค์ประกอบ 8 องค์ประกอบ 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด
จ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ด้าน
ผลิ ตภาพ ส่ วนพฤติ กรรมผู้ บ ริ โภค  พบว่ า
พฤติกรรมผู้ บริ โภคมีองค์ประกอบ ได้ แก่  
ประสบการณ์ในการเรียนกวดวิชา ความถี่ในการ
เรียนกวดวิชาต่อเทอม วิชาที่ เลือกเรียนเป็น
อันดับแรก จ านวนชั่วโมงที่เรียนต่อสัปดาห์ และ 
อ ง ค์ ป ร ะ ก อ บ ข อ ง น วั ต ก ร ร ม ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  
ประกอบด้วย การเรียนผ่านระบบออนไลน์และ
การตลาดออนไลน์  Digital Marketing, การ
พัฒนาสื่อการเรียนการสอน, การพัฒนาครูผู้สอน
และบุคลากรที่ให้บริการ, ขยายหลักสูตรเพ่ิมเติม
ส าหรับกลุ่มเด็กประถมจนถึงกลุ่มวัยผู้ใหญ่ เพ่ือ
เตรียมพร้อมส าหรับ AEC 

ผู้วิจัยได้น าข้อมูลปัจจัยและข้อค้นพบจาก
การวิเคราะห์เอกสารและการสัมภาษณ์ ดังกล่าว
ข้างต้น มาใช้ในการสร้างแบบสอบถามเพ่ือน าไป
สอบถามความคิดเห็นของนักเรียนที่สนใจเรียน
โรงเรียนกวดวิชา และผู้วิจัยขอน าเสนอผลการ
วิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม ดังนี้ 

 1.2 ผู้วิจัยศึกษาการวิจัยเชิงปริมาณ โดย
เก็บรวมรวมความคิดเห็นจากแบบสอบถาม
นักเรียนที่สนใจเรียนโรงเรียนกวดวิชา ผู้ตอบ
แบบสอบถาม จ านวน 400 คน พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง จ านวน 212 
คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 ส่วนมากเรียนอยู่ชั้น ม.
5 จ านวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 68.00 เรียน

แผนวิทย์-คณิต จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 
46.00 ผู้ปกครองมีรายได้ 15,000 – 20,000 
บาท และ 25,001 – 30,000 บาท จ านวนเท่ากัน 
คือ 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 ผู้ปกครองมี
อาชีพรับจ้าง จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.00 ผู้วิจัยขอน าเสนอข้อมูลโดยแบ่งออกเป็น 3 
ส่วน ดังนี้ 

  1.2.1 อ งค์ ป ร ะก อบ ข อ ง ปั จ จั ย       
กลยุทธ์การตลาดบริการ นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 
และการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา 

   1) องค์ประกอบของปัจจัย
พฤติกรรมการเรียนกวดวิชา พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนมากเคยเรียนกวดวิชา จ านวน 
344 คน คิดเป็นร้อยละ 86.00 ส่วนมากเรียน
กวดวิชา 4 – 6 คอร์สต่อเทอม จ านวน 184 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.00 เลือกเรียนวิชา คณิตศาสตร์ 
เป็นอันดับแรก จ านวน 144  คน คิดเป็นร้อยละ 
36.00 เรียนกวดวิชาไม่เกิน 5 ชม./สัปดาห์ 
จ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.00 

   2) องค์ประกอบของปัจจัย
เกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ซึ่งจาก
ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด      
มีค่าเฉลี่ย 4.24 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
อยู่ในระดับมากที่สุด จ านวน 2 ด้าน เรียงล าดับ
จากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย ได้ดังนี้ การเรียนผ่าน
ระบบออนไลน์และการตลาดออนไลน์ Digital 
Marketing มีค่าเฉลี่ย 4.37 รองลงมาคือ การ
พัฒนาสื่อการเรียนการสอน มีค่าเฉลี่ย 4.27 และ
อยู่ในระดับมาก จ านวน 2 ข้อ ได้แก่ การพัฒนา
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ครูผู้สอนและบุคลากรท่ีให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.11 
และ ขยายหลักสูตรเพ่ิมเติมส าหรับกลุ่ม เด็ก
ประถมจนถึงกลุ่มวัยผู้ใหญ่ เพ่ือเตรียมพร้อม
ส าหรับ AEC มีค่าเฉลี่ย 4.04 

   3) องค์ประกอบของปัจจัย
เกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านการตลาดบริการ ซึ่งจากผล
การวิ เคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ ตอบ
แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านการตลาด
บริการ โดยภาพรวมอยู่ ในระดับมากที่สุด มี
ค่าเฉลี่ย 4.27 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
อยู่ในระดับมากที่สุด จ านวน 6 ด้าน เรียงล าดับ
จากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย 3 ล าดับแรก ได้ดังนี้  
ด้านกระบวนการ มีค่าเฉลี่ย 4.35 รองลงมาคือ 
ด้านส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย 4.34 และด้าน
ลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ย 4.30 และอยู่ใน
ระดับมาก จ านวน 2 ข้อ คือ ด้านบุคลากร 4.19 
และด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 4.15 

4) องค์ประกอบของปัจจัย
เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา
ตามส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ลูกค้า ซึ่งจากผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็น

ของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจ
เลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาตามส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของลูกค้า โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.51 เมื่อพิจารณาเป็น
รายด้านพบว่า อยู่ ในระดับมากที่สุดทุกด้าน    
เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย 3 ล าดับแรก 
ได้แก่ ความสะดวกและสบาย มีค่าเฉลี่ย 4.64  
รองลงมาคือ การดูแลเอาใจใส่ มีค่าเฉลี่ย 4.63  
และการติดต่อสื่อสาร มีค่าเฉลี่ย 4.55 
 1.2.2  อิทธิพลของปัจจัยกลยุทธ์
ด้านการตลาดบริการ กลยุทธ์ด้านนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเรียนโรงเรียน
กวดวิชาใช้การวิ เคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
( Multiple Regression Analysis : MRA)           
ดังรายละเอียดในตารางต่อไปนี้ 

 
 
 
 
 

 
ตารางที่ 1 ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความเหมาะสมของสมการถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแปรโดยรวมของ

กลยุทธ์การตลาดบริการ 
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the 

Estimate 
1 .998a .996 .996 .043 

a. Predietors : (Constent). X5, X6, X7, X8, X9, X10, X11, X12 
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จากตารางที่ 1 พบว่าตัวแปรอิสระ 8 ตัว 
(กลยุทธ์การตลาดบริการ) มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาในระดับสู ง
คือ .998 ตัวแปรทั้ง 8 ตัวสามารถอธิบายความ
ผันแปรของระดับการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวด

วิชาได้ร้อยละ 99.6 มีค่าความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากับ .043 และมี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 

 
 

ตารางที่ 2 ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความเหมาะสมของสมการถดถอยเชิงพหุคูณของตัวแปรโดยรวม
ของกลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 

 
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the 

Estimate 
1 .821a .675 .669 .398 

a. Predietors : (Constent), X13, X14, X15, X16 
 
จากตารางที่  2  พบว่าตัวแปร

อิสระ (นวัตกรรมผลิตภัณฑ์) 4 ตัวมีความสัมพันธ์
กับการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาในระดับสูง
คือ .821 ตัวแปรทั้ง 4 ตัวสามารถอธิบายความ
ผันแปรของระดับการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียน
กวดวิชาได้ร้อยละ 67.5 มีค่าความคลาดเคลื่อน
มาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากับ .398 และมี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 

1.2.3 การสร้างและยืนยันกลยุทธ์
การตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก
เรียนโรงเรียนกวดวิชา 

 1)  กลยุทธ์ด้ านการตลาด
บริการ มี 8 องค์ประกอบ ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 3. ด้านการจัดจ าหน่าย 4. ด้าน
ส่ง เสริมการตลาด 5. ด้านบุคลากร 6. ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ 7. ด้านกระบวนการ 8. 
ด้านผลิตภาพ 

 2)  กลยุทธ์ด้ านนวัตกรรม
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ( product innovation) มี 4 
องค์ประกอบ ได้แก่ 1. การเรียนผ่านระบบ
ออน ไลน์ แ ล ะก า รต ล า ดออน ไลน์  Digital 
Marketing 2. การพัฒนาสื่อการเรียนการสอน 3. 
การพัฒนาครูผู้สอนและบุคลากรที่ให้บริการ 4. 
ขยายหลักสูตรเพ่ิมเติมส าหรับกลุ่มเด็กประถมจนถึง
กลุ่มวัยผู้ใหญ่ เพ่ือเตรียมพร้อมส าหรับ AEC 

 3) การตัดสินใจเลือกเรียน
โรงเรียนกวดวิชาตามกลยุทธ์ทางการตลาด
บริการและนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ในมุมมองของ
ลูกค้าท่ีโรงเรียนกวดวิชาต้องสร้างความม่ันใจและ
ตอบสนองความต้องการตามความคาดหวังของ
ลูกค้า ก็คือคุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ การเรียนกวด
วิชาจะท าให้เกิดความเชื่อมั่นในการสอบเข้า
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มหาวิทยาลัย มีคะแนนการเรียนเพ่ิมขึ้น ต้นทุน
ค่ า ใ ช้ จ่ า ย เหมาะสมกั บหลั กสู ต ร  มี ค ว าม
สะดวกสบาย มีระบบการติดต่อสื่อสารที่ทันสมัย 
การดูแลเอาใจใส่และการแนะแนวที่ดี ความรู้ที่ได้
น าไปใช้สอบเพ่ือเรียนต่อในระดับที่สูงขึ้น ส่วน
ทางด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์โรงเรียนกวดวิชา
เป็นสถานศึกษาที่ทันต่อเทคโนโลยีสมัยใหม่ใน
การเรียนการสอน รวมทั้ ง เทคโนโลยีด้ าน
กระบวนการจัดการ บุคลากรทันต่อเทคโนโลยี
ทางการให้ความรู้ หลักสูตรการเรียนการสอนสู่
ระบบสากล ซึ่งสิ่งต่างๆ เหล่านี้ โรงเรียนกวดวิชา
จะต้องด าเนินการอย่างมีประสิทธิภาพและส าคัญ
ที่สุดตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างที่
ลูกคา้คาดหวัง 
  
อภิปรายผล 
 1. องค์ประกอบของปัจจัยกลยุทธ์ด้ าน
การตลาดบริการ  กลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 
และการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา 
  1.1  องค์ประกอบของปัจจัยเกี่ยวกับกล
ยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ซึ่ งจากผลการ
วิ เ ค ร า ะ ห์ ร ะ ดั บ ค ว า ม คิ ด เ ห็ น ข อ ง ผู้ ต อ บ
แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านนวัตกรรม
ผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับมากที่สุด 
จ านวน 2 ด้าน เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย 
ได้ดังนี้ การเรียนผ่านระบบออนไลน์และการตลาด
ออนไลน์ Digital Marketing รองลงมาคือ การ
พัฒนาสื่อการเรียนการสอน และอยู่ในระดับมาก 
จ านวน 2 ข้อ ได้แก่ การพัฒนาครูผู้สอนและ
บุคลากรที่ให้บริการ และ ขยายหลักสูตรเพ่ิมเติม

ส าหรับกลุ่มเด็กประถมจนถึงกลุ่มวัยผู้ใหญ่ เพ่ือ
เตรียมพร้อมส าหรับ AEC สอดคล้องกับ Drejer, 
(2004) ได้แบ่งนวัตกรรมออกเป็น 3 ประเภท คือ 
นวัตกรรมทางสินค้า นั้นคือการเรียนผ่านระบบ
อ อ น ไ ล น์ แ ล ะ ก า ร ต ล า ด อ อ น ไ ล น์  Digital 
Marketing ขยายหลักสูตรเพ่ิมเติมส าหรับกลุ่มเด็ก
ประถมจนถึ งกลุ่ มวั ยผู้ ใหญ่  นวัตกรร มทาง
กระบวนการ เช่น การพัฒนาครูผู้สอนและบุคลากร
ที่ให้บริการ และนวัตกรรมทางการตลาด เช่น การ
พัฒนาสื่อการเรียนการสอน 
 1.2 องค์ประกอบของปัจจัยเกี่ยวกับกล
ยุทธ์ด้ านการตลาดบริการ  ซึ่ งจากผลการ
วิ เ ค ร า ะห์ ร ะดั บ คว า ม คิ ด เ ห็ น ข อ ง ผู้ ต อ บ
แบบสอบถามเกี่ยวกับกลยุทธ์ด้านการตลาด
บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับมากท่ีสุด 
จ านวน 6 ด้าน เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไป
น้อย 3 ล าดับแรก ได้ดังนี้  ด้านกระบวนการ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ รุ่งศิริ อภิชิตพงศ์ชัย 
(2555) ได้ศึกษาเรื่อง “การวิเคราะห์ด้านการ
บริหารที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันสอน
พิเศษด้านวิทยาศาสตร์ของกลุ่มนักเรียนระดับชั้น
มัธยมศึกษา ในเขตอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี” 
ผลการวิจัยพบว่า นักเรียนจะตัดสินใจเลือก
โรงเรียนนั้น ๆ โรงเรียนต้องมีความพร้อมใน
หลาย  ๆ  ด้ าน  ทั้ ง เนื้ อหาที่ ส อน  เอกสาร
ประกอบการเรียนการสอน ราคาค่าเรียนที่ไม่
แพง สถานที่ตั้งของสถาบันมีความเหมาะสมและ
มีสภาพแวดล้อมที่ดี  โรงเรียนมีการให้บริการ
อ านวยความสะดวก เพราะสิ่งเหล่านี้เป็นปัจจัยที่
นักเรียนมีความต้องการอยู่มาก และงานวิจัยของ 
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อาทิตยา พนาเจริญไพบูลย์  (2555) ได้ศึกษา
เ รื่ อ ง  “กลยุ ท ธ์ ก า ร ด า เ นิ น ง านที่ มี ผ ล ต่ อ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ปกครองในการน า
บุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียนอนุบาลเมืองใหม่
ชลบุรี สังกัดองค์การบริหารส่วนจังหวัดชลบุรี” 
ผลการวิจัยพบว่า การตัดสินใจของผู้ปกครองนั้น
ขึ้ นอยู่ กั บปั จจั ยหลาย  ๆ  ด้ าน  จึ งมี ผลต่ อ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ปกครอง คือ การรับรู้
ความต้องการ การค้นหาข้อมูล รองลงมาคือ ด้าน
ส่งเสริมการตลาด สอดคล้องกับงานวิจัยของ     
อาทิตยา พนาเจริญไพบูลย์  (2555) ได้ศึกษา
เ รื่ อ ง  “กลยุ ท ธ์ ก า ร ด า เ นิ น ง านที่ มี ผ ล ต่ อ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ปกครองในการน า
บุตรหลานเข้าศึกษาในโรงเรียนอนุบาลเมืองใหม่
ชลบุรี สังกัดองค์การบริหารส่วนจังหวัดชลบุรี” 
พบว่า กระบวนการที่มีส่วนในการตัดสินใจของ
ผู้ปกครอง ได้แก่ กลยุทธ์การเงิน นั่นคือ สามารถ
มาเรียนซ้ าได้โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายเพ่ิมมีการจัด
รายการส่งเสริมการขาย เช่น มีของแจก ลดค่า
เรียนให้แก่นักเรียนเก่า หรือเรียนเป็นกลุ่ม, มีการ
รับประกันผลการเรียน และ ปัณชญา ทับจันทร์ 
(2555) พบว่านักเรียนให้ความส าคัญต่อปัจจัย
ทางการตลาด ด้านราคาและค่าใช้จ่ายอ่ืนของ
ผู้ใช้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ซึ่ง
สอดคล้องกับ ฉัตยาพร เสมอใจ (2551) ได้
กล่าวถึง การศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึง
พอใจของลูกค้าไม่ว่าจะเป็นสภาพเศรษฐกิจที่
กระทบต่อผู้บริโภค ข่าวสารที่เกี่ยวกับการบริการ 
การบอกต่อของลูกค้ารายอ่ืนๆ เช่นเดียวกับ
โรงเรียนกวดวิชา ชื่อเสียงและระยะเวลาในการ
ก่อตั้ง มีเว็บไซต์ของโรงเรียนกวดวิชา  และมี

ภาพลักษณ์ที่ทันสมัยเหมาะกับกลุ่มผู้เรียน,ความ
โดดเด่น แตกต่างจากโรงเรียนกวดวิชาอ่ืนๆ ซึ่ง
เป็นข่าวสารที่เกี่ยวกับการบริการ 
 1.3 องค์ประกอบของปัจจัยเกี่ยวกับการ
ตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาตามส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ซึ่งจาก
ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผู้ตอบ
แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกเรียน
โรงเรียนกวดวิชาตามส่วนประสมทางการตลาด
ในมุมมองของลูกค้า โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับ
มากที่สุดทุกด้าน เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยมากไป
น้อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ ความสะดวก สอดคล้อง
กับงานวิจัยของ รุ่งศิริ อภิชิตพงศ์ชัย (2555) ได้
ศึกษาเรื่อง “การวิเคราะห์ด้านการบริหารที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกสถาบันสอนพิเศษด้าน
วิ ท ย าศ าสตร์ ข อ งกลุ่ ม นั ก เ รี ย น ร ะดั บ ชั้ น
มัธยมศึกษา ในเขตอ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี” 
ผลการวิจัยพบว่าการตัดสินใจเลือกสถาบันที่สอน
พิเศษ ได้ดีที่สุดคือ สถานที่ตั้งของสถาบันมีความ
เหมาะสมและมีสภาพแวดล้อมที่ดี รองลงมาคือ 
การดูแลเอาใจใส่ ที่เป็นเช่นนี้อาจเนื่องมาจาก 
ลูกค้าที่มาใช้บริการไม่ว่าจะเป็นบริการที่จ าเป็น
หรือบริการที่ฟุ่มเฟือย ลูกค้าต้องการการเอาใจใส่
ดูแลเป็นอย่างดีจากผู้ให้บริการ ตั้งแต่เริ่มก้าวเท้า
แรกเข้ามาจนถึงก้าวออกจากร้านนั้น ไม่ว่าเป็น
ครั้งแรกหรือครั้งใดที่ต้องการใช้บริการก็ตาม 
หรือว่าจะเป็นพนักงานผู้ใดที่ให้บริการก็ตาม และ
ความสบาย สอดคล้องกับ ธธีร์ธร ธีรขวัญโรจน์ 
(2556) ได้กล่าวถึง องค์ประกอบของคุณภาพใน
การบริการในการวัดคุณภาพของการให้บริการ
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ลูกค้าจะวัดจากองค์ประกอบของคุณภาพในการ
บริการ นั้นคือ สิ่งที่สัมผัสได้ (Tangibles) สิ่งที่
สัมผัสได้ ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือ
และอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ เครื่อง
เอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ ที่จอดรถ สวน 
ห้ อ งน้ า  ก า ร ตกแต่ ง ป้ า ยป ร ะช าสั ม พันธ์  
แบบฟอร์มต่ า งๆ รวมทั้ งการแต่ งกายของ
พนักงาน สิ่ งที่สัมผัสได้ เหล่านี้จะเหมือนกับ
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 
 2.  อิทธิพลของปัจจัยกลยุทธ์ด้านการตลาด
บริการ  กลยุทธ์ด้านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา  
  2.1 กลยุทธ์ด้านการตลาดบริการ  ส่งผล
ต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา พบว่า
มีตัวแปรอิสระกลยุทธ์การตลาดบริการ ทั้ง 8 ตัว 
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 สอดคล้อง
กับ ฉัตยาพร  เสมอใจ (2551) ได้กล่าวถึงเรื่อง
การตลาดเป็นกระบวนการในการวางแผน การ
บริหารแนวความคิด การตั้งราคา การจัดจ าหน่าย 
และการส่งเสรมการตลาด เพ่ือก่อให้เกิดการ
แลกเปลี่ยนที่สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ของ
องค์การและการตอบสนองความพึงพอใจของผู้ซื้อ
และผู้ใช้ 
  2.2 กลยุทธ์ด้ านนวัตกรรมผลิตภัณฑ์
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา 
พบว่ามีตัวแปรอิสระนวัตกรรมผลิตภัณฑ์ ทั้ง 4 ตัว 
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ที่เป็นเช่นนี้
อาจเนื่องมาจากนวัตกรรม เป็นสิ่งเกี่ยวข้องกับ
กระบวนการคิดค้น การปรับปรุง ตลอดจนการ

พัฒนากระบวนการต่าง ๆ ภายในองค์กรขึ้นมาใหม่ 
โดยเป็นทั้งในมิติ ของความใหม่และการใช้ความรู้
และความคิดอย่างสร้างสรรค์ซึ่งจ าเป็นอย่างยิ่งว่า
นวัตกรรมนั้น ต้องเป็นสิ่งที่มีประโยชน์และน าไปใช้
ปฏิบัติได้จริง ซึ่งสอดคล้องกับ วุฒิพงษ์ ภักดีเหลา 
(2554) ผลิตภัณฑ์ที่ถูกผลิตขึ้นในเชิงพาณิชย์ ที่
ได้รับการปรับปรุงหรือเป็นสิ่งใหม่ในตลาด การ
สร้างนวัตกรรมผลิตภัณฑ์จ าเป็นต้องมีการคิดค้น 
และพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง เพ่ือเสนอ
คุณค่าให้แก่ลูกค้า ซึ่งต้องอาศัยองค์ประกอบที่
ส าคัญ คือ การพัฒนาคุณสมบัติและลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ ในการออกแบบต้องค านึงถึงประโยชน์ที่
ลูกค้า 
 3. ผลการสร้างกลยุทธ์การตลาดบริการที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา 
กลยุทธ์ด้านการตลาดบริการ มี 8 องค์ประกอบ 
ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ 2. ด้านราคา 3. ด้านการ
จัดจ าหน่าย 4. ด้านส่งเสริมการตลาด 5. ด้าน
บุคลากร 6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 7. ด้าน
กระบวนการ  8. ด้ านผลิตภาพ กลยุทธ์ด้ าน
นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ (product innovation) มี 4 
องค์ประกอบ ได้แก่ 1.การเรียนผ่านระบบออนไลน์
และการตลาดออนไลน์ Digital Marketing 2. การ
พัฒนาสื่อการเรียนการสอน 3. การพัฒนาครูผู้สอน
และบุคลากรที่ให้บริการ 4. ขยายหลักสูตรเพิ่มเติม
ส าหรับกลุ่มเด็กประถมจนถึงกลุ่มวัยผู้ใหญ่ เพ่ือ
เตรียมพร้อมส าหรับ AEC การตัดสินใจเลือกเรียน
โรงเรียนกวดวิชาในมุมมองของลูกค้าที่ส าคัญ มี 6 
องค์ประกอบ ได้แก่ 1. คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ 2. 
ต้นทุน  3. ความสะดวกความสบาย 4 . การ



วารสารวิชาการ สถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ 
348 

  

ติดต่อสื่อสาร 5. การดูแลเอาใจใส่ 6. ความส าเร็จ
ในการตอบสนองความต้องการ 
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาครั้งนี้ 
 1. ข้ อ เ สนอแนะ เ กี่ ย ว กั บ กลยุ ท ธ์ ด้ า น
นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ 
  1.1 โรงเรียนกวดวิชาควรให้ความส าคัญ
กับการขยายหลักสูตรเพ่ิมเติมส าหรับกลุ่มเด็ก
ประถมจนถึงกลุ่มวัยผู้ ใหญ่ เ พ่ือเตรียมพร้อม
ส าหรับ AEC และเพ่ิมเติมภาษาอาเซียนเพ่ือการ
ด าเนินธุรกิจระหว่างประเทศ 
  1.2 การเรียนผ่านระบบออนไลน์และ
การตลาดออนไลน์  โรงเรียนกวดวิชาควรให้
ความส าคัญกับการใช้ Social Network ในการ
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารต่างๆ รวมทั้งมีการรับ
สมัครและช าระค่าเรียนทางอินเตอร์เน็ท เพ่ือเป็น
การอ านวยความสะดวกให้กับนักเรียน 
  1.3 การพัฒนาสื่อการเรียนการสอน ควร
มีการสร้างแอพพิเคชั่นการเรียนการสอนผ่านทาง
สมาร์ทโฟนและแท็บเล็ต 
 2. ข้ อ เ สนอแนะ เ กี่ ย ว กั บ กลยุ ท ธ์ ด้ า น
การตลาดบริการ 
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ โรงเรียนกวดวิชาควร
มีการสอนเนื้อหาการเรียนครอบคลุมกว่าเนื้อหาใน
ชั้นเรียนปกติ 

 2.2 ด้านราคา สามารถแบ่งช าระค่าใช้จ่าย
ได้ และไม่มีการเก็บค่าธรรมเนียมพิเศษอ่ืนๆ อีก 
 2.3 ด้านการจัดจ าหน่าย โดยเฉพาะสถาน
ที่ตั้งของโรงเรียนกวดวิชาควรตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน
ที่ไม่แออัดจนเกินไปและเข้าถึงได้สะดวก 
 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาดควรเน้น
การส่งเสริมการขายด้วยการให้ส่วนลดค่าเรียนเมื่อ
ลงทะเบียนเรียนหลายคอร์ส รวมไปถึงนักเรียนที่
เคยเรียนแล้วและต้องการเรียนคอร์สอ่ืนๆ ใหม่อีก 
 2.5 ด้านบุคลากร โดยเฉพาะติวเตอร์ต้อง
มีความรู้ความช านาญ มีเทคนิคการสอนสามารถ
ถ่ายทอดสิ่งที่ซับซ้อนให้เข้าใจง่ายในเวลาที่รวดเร็ว 
 2.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ โรงเรียน
ต้องสร้างภาพลักษณ์ที่ทันสมัยเหมาะกับกลุ่ม
ผู้ เรียน และสร้างความโดดเด่นแตกต่างจาก
โรงเรียนกวดวิชาอ่ืนๆ 
 2.7 ด้านกระบวนการ ควรมีการน าติว
เตอร์ออกไปติวตามโรงเรียนเพ่ือเป็นการเข้าไปหา
กลุ่มเป้าหมายของโรงเรียนกวดวิชา 
 2.8 ด้ านผลิตภาพ โรงเรียนกวดวิชา
จะต้องมีการแสดงสถิติและผลงานที่ผ่านมา ได้แก่ 
จ านวนผู้ เรียนที่สอบผ่านและสามารถสอบเข้า
มหาวิทยาลัยของรับได้ จะเป็นส่วนช่วยให้นักเรียน
มีความม่ันใจในการเรียนกวดวิชาได้ 
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