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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์คือ 1) เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา และ 3) เพื่อ
เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนั
กวดวิชาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลนกัเรียนท่ีเลือกเรียนกวดวิชาในสถาบนักวด
วิชาจ านวน 390 คน วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ ค่าเฉล่ีย ( ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( S.D.) t-test 
independent และ one-way ANOVA  
 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 16 -17 ปี ระดบัชั้น
อยู่ชั้ นมัธยมศึกษาปีท่ี 5 แผนการเรียนคือ วิทยาศาสตร์ คณิตศาสตร์ มีเหตุผลในการตัดสินใจ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา คือ เพื่อเตรียมตวัสอบเขา้มหาวทิยาลยั ใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา  4-
6 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ เลือกใชบ้ริการแบบคอร์สตามประเภทการสอบ เช่น แกท โอเน็ต ค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ีย 201 – 300  บาทต่อชั่วโมง ช่วงเวลาท่ีเลือกใช้บริการ เสาร์ อาทิตย์ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ 
ช าระค่าบริการด้วยเงินสด ณ สถาบนั และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ คือ รุ่นพี่/เพื่อน 
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา
ของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร สามารถเรียงล าดับจากมากไปน้อยคือ กระบวนการส่งมอบ
บริการ บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ สถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการให้บริการ การส่งเสริมการ
จ าหน่ายบริการการตั้งราคาค่าบริการ การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์และสภาพแวดลอ้มภายนอก
ท่ีสังเกตได ้เพศ  อายุ แผนการเรียน รูปแบบหรือประเภท ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ ผูมี้อิทธิพลต่อการ
เลือกใชบ้ริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช ้
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ABSTRACT 
 

 This study objections are 1)  To study the level of marketing factors. 2)  To study about 
tutorial institutions behavior selection. 3)  To compare the level of marketing mix factors 
influencing the decision of selecting the tutorial institution of students in Bangkok, which 
classified each factor from 390 of students’ behavior selections as an information material, and 
analyzed by average statistics ( )  Standard Deviation (S.D.)  T-test independent and one-way 
ANOVA  
 As the result, representative samples are most women at age 16 – 17 years, 
Mathayomsuksa 5, Science – Mathematics Program. Their study reasons are preparing to entrance 
universities. They study at tutorial institutions for 4 – 6 hours a week on different courses such as 
GAT and O-NET, which costs 201 – 300 Baht per hour. Their most duration times are on 
Saturday and Sunday, paid by cash on the institutions’ counters. For their influencer on selection 
are seniors and friends. 
 For the level of marketing mix factors influencing the decision of selecting the tutorial 

institution of students in Bangkok can arrange in ascending order such as service process, service 

staffs, locations or service channels, service promotion, service charges, service or products 

creation. Moreover, the external environment indications such as gender, age, education 

programs, duration time or services type, different influencers which affected on different mix 

factors influencing the decision of selecting the tutorial institution of student’s level.   
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บทที ่1 

บทน ำ 
 

1.1 ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 การศึกษาไทยในปัจจุบันมีความส าคญัอย่างมาก ถือเป็นส่วนหน่ึงของการด าเนินชีวิต              
(ลีลานุช อารยะกุล , 2558) เน่ืองจากการศึกษาการศึกษาเป็นเคร่ืองมือส าคัญในการสร้างคน                 
สร้างสังคม และสร้างชาติ เป็นกลไกหลกัในการพฒันาก าลงัคนให้มีคุณภาพ สามารถด ารงชีวิตอยู่
ร่วมกบับุคคลอ่ืนในสังคมไดอ้ย่างเป็นสุข (ส านกังานเลขาธิการสภาการศึกษา, 2560) โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการส าเร็จการศึกษาจากสถานศึกษาท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับในสังคม แต่เน่ืองจากการ
คดัเลือกบุคคลเขา้ศึกษาต่อในระดบัสูงทุกระดบัของการศึกษาไทย ใชว้ิธีการสอบคดัเลือก ในขณะ  
ท่ีสถานศึกษาสามารถรับนกัศึกษาไดจ้  ากดั โอกาสท่ีจะไดรั้บเลือกเขา้ศึกษาก็นอ้ยลง ท าให้เกิดการ
แข่งขนักนั อย่างรุนแรง อีกทั้งระบบการสอบคดัเลือกก็เป็นการสอบท่ีเน้นเน้ือหาทางวิชาการเป็น
ส่วนใหญ่ท าให้เป็นสาเหตุให้เกิดระบบการกวดวิชาข้ึน (จิรา ข าวิเศษ , 2557) ปัจจัยส าคัญคือ
ผูป้กครองและนกัเรียนเห็นความส าคญัของการเรียนในระบบการเรียนการสอนทั้งในห้องเรียนและ
ให้ความส าคญักบัการศึกษาเพิ่มเติมนอกจากในห้องเรียนอีกด้วย โดยจะเห็นได้จากค่านิยมของ
ผูป้กครองและนกัเรียนท่ีให้ความส าคญักบัการเรียนในสถาบนักวดวิชา โดยให้เรียนกวดวิชาเพื่อ
เสริมความรู้ใหก้บัวิชาท่ีนกัเรียนไดค้ะแนนนอ้ย เรียนเพื่อเพิ่มความสามารถให้นกัเรียนในการสอบ
เขา้มหาวิทยาลยัท่ีมีช่ือเสียง รวมถึงการขาดความเช่ือมัน่ในคุณภาพการศึกษาไทย (สุดารัตน์ วุฒิ
มงคลพานิช, 2559)  
 วฒันธรรมการศึกษาของไทยนั้นส่งเสริมและเนน้การวดัผลจากคะแนนสอบเป็นหลกั ไม่วา่
จะเป็นการสอบเขา้ประถมศึกษา มธัยมศึกษาและอุดมศึกษา หรือการสมคัรเขา้ท างานก็มกัจะถูกคดั
กรองจากผลการศึกษาและอนัดบัของสถาบนัท่ีผูส้มคัรได้รับการศึกษามาในอดีต (พีพีทีวี, 2562: 
ออนไลน์) จากการเก็บสถิติเปรียบเทียบปัจจยัท่ีน ามาเป็นตวัวดัผลในการรับนกัเรียนเขา้ศึกษาต่อ
ระดบัมหาวิทยาลยั มหาวิทยาลยัในไทยให้ความส าคญักบัคะแนนสอบเขา้และผลสอบในอดีตเป็น
หลัก แต่ค านึงถึงประสบการณ์ของนักศึกษาในด้านอ่ืน ๆ ค่อนข้างน้อย โดยประเทศในแถบ
ตะวันตกและเอเชียเช่นเกาหลีใต้และมาเลเซียนั้ นจะมีการว ัดผลในการคัดเลือกนักเรียนท่ี
หลากหลายกวา่ เช่น   การน าประวติัการท างานหรือฝึกงาน และการท างานเป็นอาสาสมคัรมาเป็น
ตวัแปรในการคัดเลือกด้วย นอกจากน้ีสถิติปี 2556 ช้ีว่าจ  านวนนักเรียนท่ีมหาวิทยาลัยชั้นน า 5 
อนัดบัของไทยรับเขา้ศึกษา  คิดเป็นเพียง 7.8% ของนกัเรียนระดบัปริญญาตรีชั้นปีท่ี 1 ทัว่ประเทศ 
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แสดงให้เห็นว่าการแข่งขนัของการศึกษาในไทยนั้นสูงมาก ท าให้ผูป้กครองและนกัเรียนท่ีจะเขา้
เรียนต่อในมหาลยัชั้นน าจ าเป็นตอ้งเรียนกวดวิชาเพื่อท่ีจะสร้างความไดเ้ปรียบในการเตรียมตวัสอบ
ให้เหนือกว่านักเรียนคนอ่ืน ๆ  (Economic Intelligence Center, 2561: ออนไลน์)  ส่งผลให้การ
เติบโตของสถาบนักวดวชิานั้นเติบโตอยา่งมากในช่วงปีหลายปีท่ีผา่นมา เห็นไดจ้ากภาพท่ี 1.1  
 

 
 

ภำพที ่1.1 อตัราการเพิ่มข้ึนของสถาบนักวดวชิา 
ทีม่ำ : Economic Intelligence Center, 2561: ออนไลน์ 
 
 อย่างไรก็ตาม เมื่อสถาบนักวดวิชาเพิ่มสูงข้ึนอย่างรวดเร็ว แต่จ  านวนนกัเรียนที่ลดลง 
ดว้ยจ านวนประชากรเด็กเกิดใหม่มีจ  านวนลดลง กอปรกบัเศรษฐกิจท่ีซบเซามาหลายปี จึงส่งผลให้
จ  านวนเด็กท่ีเรียนโรงเรียนกวดวิชาลดน้อยลง ทั้งยงัมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูงจึงท าให้ผูป้ระกอบ
ธุรกิจจ าตอ้งรักษาฐานผูเ้รียนของตวัเอง แมจ้ะมีการออกโปรโมชั่น และลดแลกแจกแถมมากข้ึน           
แต่โดยเฉล่ียภาพรวมของธุรกิจกวดวิชากลับมีรายได้ลดลงประมาณ 10-15% ส่วนอีกปัจจยัท่ีมี
ผลกระทบ คือ จ านวนท่ีนั่งในมหาวิทยาลยัมีมากกว่าจ านวนนิสิต นักศึกษา ดงันั้นเม่ือไม่มีการ
แข่งขนักนัเพื่อแย่งท่ีนั่งในมหาวิทยาลยั จึงส่งผลให้มีการกวดวิชาลดลงอยา่งมาก ยกเวน้คณะท่ีมี
อตัราการแข่งขนัสูง อย่างสาขาวิทยาศาสตร์การแพทย ์หรือผูท่ี้ตอ้งการเขา้มหาวิทยาลยัมีช่ือเสียง 
พวกเขาก็จะเลือกมากวดวิชา นอกจากนั้นจากการท่ีติวเตอร์บางแห่งเปิดสอนติวฟรีแบบออนไลน์ 
ท าให้เด็กท่ีมีก าลงัซ้ือนอ้ย เลือกเรียนผา่นออนไลน์แทน (ประชาชาติธุรกิจ, 2561: ออนไลน์) ส่งผล
ให้โรงเรียนกวดวิชา เผชิญภาวะการแข่งขนัอย่างรุนแรงในระยะท่ีผ่านมาจากการเขา้สู่ตลาดของ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ และการแข่งขนัจากติวเตอร์อิสระท่ีสอนแบบตวัต่อตวัหรือสอนเป็นกลุ่ม 
โดยผูป้ระกอบการบางรายทยอยปิดสาขาบางสาขาลงเพื่อลดภาระค่าใช้จ่ายในการประกอบธุรกิจ 
อยา่งไรก็ดี จากค่านิยมของผูป้กครองส่วนใหญ่ท่ีตอ้งการให้บุตรหลานศึกษาในโรงเรียนท่ีมีความ
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เขม้ขน้ทางวิชาการและหลกัสูตรการเรียนการสอน รวมถึงโรงเรียนท่ีมีช่ือเสียง น่าจะยงัส่งผลให้
ผูป้กครองให้ความส าคญักบัการให้บุตรหลานเรียนกวดวิชา โดยแนวโน้มการเรียนกวดวิชาน่าจะ
ค่อยๆ เปล่ียนแปลงไป จากการเรียนการสอนท่ีสาขา ไปสู่การเรียนการสอนผ่านทางส่ือการเรียน
การสอนสมยัใหม่ เช่น e-Learning ส่ือมลัติมีเดีย ส่ือออนไลน์ เป็นตน้ มากข้ึน (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 
2562: ออนไลน์) โรงเรียนกวดวิชามีขนาดเล็กลง ปรับสภาพพื้นที่ให้เหมาะกบัปริมาณของผูเ้รียน 
รวมทั้งใชว้ิธีการจดัการให้ยืดหยุน่มากข้ึน จดัเป็น One Stop Service มีตน้ทุนคอมพิวเตอร์และ
เซิร์ฟเวอร์ไว ้โดยคอมพิวเตอร์ 1 เคร่ืองสามารถรองรับเด็กไดทุ้กรอบและทุกวิชาที่ตอ้งการเรียน 
พื้นที่ประหยดัลง จึงเป็นวิธีการบริหารจดัการลดตน้ทุนของสถาบนักวดวิชา เมื่อรายไดล้ดลง แต่
ก็สามารถท าให ้มีก าไรได ้แมว้า่ก าไรอาจจะไม่เติบโตเท่าในอดีต (ไทยรัฐออนไลน์ , 2562:
ออนไลน์)  
 จากขอ้มูลขา้งตน้แสดงให้เห็นไดว้ ่าโรงเรียนกวดวิชาก าลงัเผชิญกบัวิกฤติอีกคร้ัง            
เมื่อผลประกอบการลดลง  30-40% จากจ านวนผูเ้รียนที่หายไปกว่า 50% ท าให้ตอ้งเร่งปรับตวั
อย่างหนกั บางรายตอ้งปิดสาขาที่มีผูเ้รียนน้อย ขณะที่มีค่าใช้จ่ายสูง จนเกิดภาวะขาดทุน อีกทั้ง
ยงัพบว่า ในช่วงปีที่ผ่านมา โรงเรียนกวดวิชาขนาดใหญ่ไม่มีการขยายสาขาเพิ่มข้ึนแต่อย่างใด 
เน่ืองจากตอ้งการควบคุมตน้ทุนและค่าใช้จ่ายเพื่อให้เกิดก าไร หลงัจากที่มีภาระค่าใช้จ่ายภาษี
ให้กบักรมสรรพากรดว้ย นอกจากน้ี ยงัพบว่า ผูป้ระกอบการโรงเรียนกวดวิชาขนาดใหญ่มีภาระ
ตอ้งจ่ายภาษี ท าให้มีตน้ทุนค่าใช้จ่ายที่เพิ่มข้ึน ขณะที่การแข่งขนัที่สูงท าให้ไม่สามารถปรับข้ึน
ราคาค่าเรียนได ้จึงตอ้งแบกรับภาระไวเ้อง และเลือกที่จะหันไปลดตน้ทุนในดา้นอื่น ๆ แทน  
อีกหน่ึงปัจจยัที่ส่งผลกระทบ คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่เปลี่ยนไป ให้ความนิยมเรียนกวดวิชา
แบบตวัต่อตวัมากข้ึน เพราะเชื่อว่า ไดผ้ลลพัธ์ดีกว่า ส่งผลให้เกิดติวเตอร์หน้าใหม่ ๆ เพิ่มข้ึน 
ขณะที่การกวดวิชาผ่านโลกออนไลน์ก็ไดรั้บความนิยมไม่แพก้นั เพราะความสะดวก สามารถ
เลือกเรียนไดต้ามตอ้งการ ไม่ว่าจะเรียนเวลาใด สถานที่ใด และมีค่าใช ้จ่ายต ่า ปัจจยัต่าง ๆ 
เหล่าน้ี ส่งผลกระทบอย่างมาก ท าให้โรงเรียนกวดวิชารายใหญ่ตอ้งเร่งปรับตวั แตกต่างกบัราย
กลางและเล็ก ที่มีความยืดหยุ่นไดม้ากกว่า ขณะที่โรงเรียนกวดวิชาห้องแถวที่เปิดสอนกลุ่มเด็ก
ประถมในพื้นท่ีใกลเ้คียงยงัคงมีการเติบโต (ฐานเศรษฐกิจ, 2562: ออนไลน์) 
 นอกจากสาเหตุดงักล่าวแลว้ ผูผ้ลิตสินคา้อุปโภคและบริโภครายใหญ่ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง 
สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมบ ารุงสมอง ต่างก็หันมามุ่งเจาะตลาดนักเรียนและนักศึกษา โดยมุ่งสร้าง
ภาพลกัษณ์ของสินคา้ในการเป็นตวัช่วยทางดา้นการเรียน ซ่ึงเป็นแนวคิดในการสร้างความผูกพนั
กบัแบรนด์สินคา้ตั้งแต่วยัเด็กเพื่อเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการท าการตลาดระยะยาว ท่ีจะส่งผลให้ลูกคา้
กลุ่มนกัเรียนและนกัศึกษามีความผูกพนักบัแบรนดสิ์นคา้และกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือในอนาคต 
ผ่านการจดักิจกรรมทางการตลาดในรูปแบบการเปิดติววิชาต่าง ๆ เพื่อสอบแข่งขนัศึกษาต่อใน
ระดบัมหาวทิยาลยั และมีความทา้ทายในดา้นอ่ืน ๆ ยกตวัอยา่งเช่น การเติบโตของส่ือการเรียนรู้ดว้ย
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ตนเอง ทั้งในรูปแบบการถ่ายทอดการเรียนการสอนออกอากาศผ่านทางโทรทศัน์ช่องต่าง ๆ ส่ือ
ประเภทวซีีดีและดีวดีี และช่องทางอินเทอร์เน็ต (โพสทูเดย,์ 2561:ออนไลน์) 
 จากกความท้าทายท่ีอาจส่งผลกระทบต่อการประกอบธุรกิจกวดวิชาดังกล่าว ส่งผลให้
ผูป้ระกอบการธุรกิจกวดวิชาตอ้งปรับตวัให้สอดคลอ้งตามการเปล่ียนแปลง นอกจากการก าหนด
ต าแหน่งการแข่งขันของโรงเรียนกวดวิชาในการเป็นสถานท่ีเรียนรู้เน้ือหาวิชาการเพิ่มเติม                  
จากความเป็นมาและสภาพปัญหาดังกล่าว ส่งผลให้ผูว้ิจยัสนใจศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาขอ้มูลดา้น
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการและเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็น และน าผลการวิจยัไปปรับปรุง
พฒันา สถาบนักวดวิชาให้มีคุณภาพและสามารถอยู่รอดท่ามกลางการแข่งขนัท่ีรุนแรงและการ
เปล่ียนแปลงทางสังคมท่ี เกิดข้ึน ช่วยบ่งบอกลักษณะพฤติกรรมของผู ้ใช้บริการว่าควรให้
ความส าคญักบัส่ิงใด เพื่อตอบสนองรูปแบบการบริการให้เหมาะสมกบัความตอ้งการของนกัเรียน
ได ้ตลอดจนส่งเสริมใหส้ามารถตอบโจทยก์บัความตอ้งการของนกัเรียนในปัจจุบนั 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
 

       1.2.1 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร 
 

 1.2.2 เพื่ อ ศึ กษ าพ ฤ ติก รรมก าร เลื อก ใช้บ ริก ารสถ าบัน กว ดวิช าของนั ก เรียน                                 
ในกรุงเทพมหานคร 
 

1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                   
การเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล
และพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 

1.3 สมมติฐำน 

 

      1.3.1 นักเรียนท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั ประกอบดว้ย 
 1) เพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                   
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 
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 2) อายุแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 
 3) ระดบัชั้นแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 
 4) แผนการเรียนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                   
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั  

1.3.2 นกัเรียนท่ีมีพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั ประกอบดว้ย 

1) เหตุผลในการใชบ้ริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 

2) รูปแบบและประเภทการใช้บริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 

3) ค่าใช้จ่ายของการใช้บริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 

4) ช่วงเวลาท่ีใช้บริการแตกต่างกันมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 

5) วิธีช าระค่าบริการแตกต่างกันมีมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 

6) ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั 
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 1.4 กรอบแนวคดิ 
 
ตวัแปรอิสระ       ตวัแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                                                                      

ภำพที ่1.1 กรอบแนวคดิ 

1.5 ขอบเขตกำรวจิัย 

ภำพที ่1.2 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

1.5 ขอบเขตกำรวจิัย 
 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร โดยมีขอบเขตดงัน้ี 

 

1.5.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั  
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยค ร้ัง น้ี เป็นนัก เรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาตอนปลายใน
กรุงเทพมหานครท่ีเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 

1.5.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทางการศึกษาในการวิจยัคร้ังน้ี เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน
จึงใช้วิธีการค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอย่าง โดยใช้สูตรกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน
และก าหนดค่าความเช่ือมัน่ 95 % ค่าความคาดเคล่ือนในการประมาณไม่เกิน 5% จากการค านวณได้
กลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 คน และเพิ่มจ านวนกลุ่มตวัอยา่งอีกจ านวน 15 คน รวมเป็นขนาดตวัอยา่ง

ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อายุ 
- ระดบัชั้น 

- แผนการเรียน 
 

ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิาของนกัเรียน 
ในกรุงเทพมหานคร  
-การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 
- การตั้งราคาค่าบริการ 
-สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการ
ใหบ้ริการ  
-การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 
-สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 
-บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ  
-กระบวนการส่งมอบบริการ  
 
 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
- เหตุผลในการใชบ้ริการ 
- รูปแบบและประเภทการใชบ้ริการ 
- ค่าใชจ่้ายของการใชบ้ริการ 
- ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
- วธีิช าระค่าบริการ 
- ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ 
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ทั้ งส้ิน 400 คน ผูว้ิจยัจะใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental sampling) โดยเลือกเก็บ
ตวัอย่างจากนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในกรุงเทพมหานครในพื้นท่ีท่ีมีสถาบนักวด
วชิาจ านวนมาก เช่น อาคารวรรณสรณ์ สถานีรถไฟฟ้าพญาไท วิสุทธานี เป็นตน้ โดยผูว้ิจยัลงพื้นท่ี
เก็บขอ้มูลดว้ยตนเอง 

1.5.3 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการวจิยั 
ระยะการด าเนินงานวจิยัโดยการแจกแบบสอบถามในกบักลุ่มตวัอยา่งในกรุงเทพมหานคร 

และสรุปผลการศึกษาโดยใชเ้วลาในการศึกษาในระหวา่งเดือนพฤษภาคม 2562 ถึง เดือนกรกฎาคม 
2562  

 

1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

1.6.1 ท าให้ทราบระดบัความคิดเห็นของนักเรียนท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด                   
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาในกรุงเทพมหานคร 

 

1.6.2 ท าให้ทราบพฤติกรรมของของนักเรียนท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                   
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาในกรุงเทพมหานคร 

 

1.6.3 เพื่อน าแนวทางท่ีได้จากการศึกษาไปพฒันากลยุทธ์ดา้นส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาในกรุงเทพมหานครใหต้รงต่อความตอ้งการของนกัเรียนให้มาก
ท่ีสุด 

 

1.7 นิยำมค ำศัพท์เฉพำะ  

 

 1.7.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและบริการ หมายถึง กรอบความคิดเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาด หรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจต้องใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความ
ต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้า ตามวตัถุประสงค์ทางธุรกิจท่ีก าหนดไว้ ซ่ึง
ประกอบดว้ย 
  1.7.1.1 การสร้างบริการหรือผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อ
สนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย เช่น             
คอร์สวิชาต่าง ๆ ของสถาบนักวดวิชา ซ่ึงค านึงถึงคุณภาพ ประโยชน์ ตอบสนองความตอ้งการของ
นักเรียนและผูป้กครอง โดยเจ้าของกิจการควรท าการพิจารณาส่ิงท่ีผู ้เรียนต้องการหรือก าลัง 
“แสวงหา” เพื่อจะตดัสินใจสร้างคอร์สการเรียนของสถาบนั ส ารวจหาความตอ้งการทั้งกบันกัเรียน 
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ผู ้ปกครอง และติวเตอร์ทั้ งภายในและภายนอก โดยมีการปรับปรุงหลักสูตร การให้บริการ                    
คอร์สการเรียนอยา่งต่อเน่ือง 
  1.7.1.2 การตั้ งราคาค่าบริการ (Price) หมายถึง มูลค่าราคาคอร์สวิชาท่ีจัดสอน 
สถาบนักวดวิชาตั้งราคาค่าบริการในการเรียนแต่ละคอร์ส โดยพิจารณาจากตน้ทุน ระยะเวลา ความ
ยากง่ายของวชิา ค่าสถานท่ี ค่าจา้งติวเตอร์ ค่าจา้งพนกังาน ค่าน ้า ค่าไฟ และตน้ทุนท่ีเปล่ียนแปลงใน
อนาคต 
  1.7.1.3 ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางให้บริการ (Place) หมายถึง ท่ีตั้งของสถาบนักวด
วิชา และสาขาของสถาบนั ห้องเรียน การจดัตกแต่งพื้นท่ี ระบบสาธารณูปโภค การให้บริการ
อินเทอร์เน็ตไวไฟ สถานท่ีขายคอร์สวชิา เช่น บูท๊ งานการศึกษา งานมหกรรมวิชาการเพื่อเสนอขาย
คอร์สวิชาไปยงันกัเรียนทั้งช่องทางตรง (Direct channel) จากสถาบนักวดวิชาไปยงันกัเรียนและใช้
ช่องทางออ้ม (Indirect channel) คือจากสถาบนักวดวชิาผา่นคนกลางไปยงันกัเรียน 
  1.7.1.4 การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ (Promotion) หมายถึง วิธีการติดต่อบอก
ข่าวสาร รายละเอียดเก่ียวกับสถาบันกวดวิชาให้นักเรียนหรือผูป้กครองได้ทราบ รวมทั้ งเป็น
กิจกรรมท่ีไปกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ืออยา่งรวดเร็ว ไดแ้ก่ การโฆษณาผา่นระบบโซเชียลมีเดีย 
(Advertising) แผ่นพบั ใบปลิว โปสเตอร์ หนังสือพิมพ์ นิตยสารโทรทัศน์ วิทยุ โรงภาพยนตร์
โฆษณากลางแจง้ เป็นตน้ 
  1.7.1.5 สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้(Physical evidence) หมายถึง รูปแบบ
ของอาคารส านกังาน หอ้งส าหรับจดัสอน เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใช ้เคร่ืองแบบของพนกังาน สัญลกัษณ์
ของสถาบนักวดวชิา มีระบบการจดัการของสถาบนักวดวิชา มีการตกแต่งภายนอกและภายในท่ีเนน้
ความสะดวก ความสงบ มีเคร่ืองมือการเรียนการสอนท่ีทนัสมยั ดึงดูดใจใหน้กัเรียนมาใชบ้ริการ 
  1.7.1.6 บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ (People) หมายถึง กระบวนการเก่ียวกบัคน
หรือบุคลากรเป็นส าคญั ตั้งแต่การสรรหา ฝึกอบรม และกระตุน้พนักงาน มีทกัษะการแก้ปัญหา 
ท างานบริการอย่างเต็มใจและเต็มท่ี จดัให้มีการพฒันาบุคลากรในส่วนต่าง ๆ ตามต าแหน่งหน้าท่ี
การปฏิบติังาน เช่น ส่งติวเตอร์ไปศึกษาวิธีการสอบของนักเรียน เพื่อให้การสอนติวในแต่ละปี
การศึกษามีเน้ือหาท่ีตรงตามความตอ้งการของผูเ้รียน เป็นตน้ 
  1.7.1.7 กระบวนการส่งมอบบริการ (Process) หมายถึง เทคนิค วิธีการในการ
จดัการเรียนการสอน ความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการให้บริการ ทั้งส่วนหน้าท่ีให้บริการ
ดา้นสมคัรให้ขอ้มูลกบันกัเรียน และติวเตอร์ท่ีสอนนกัเรียนโดยตรง รวมทั้งส่วนสนบัสนุนท่ีคอยให้
ขอ้มูล เตรียมการและสนบัสนุนการบริหารจดัการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 

 1.7.2 พฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา หมายถึง การศึกษาถึงหลกัการในการ
วเิคราะห์พฤติกรรม 6Ws  1H  ซ่ึงประกอบดว้ยเหตุผลในการใชบ้ริการ รูปแบบและประเภทการใช้
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บริการ ค่าใช้จ่ายของการใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ วิธีช าระค่าบริการ และผูมี้อิทธิพลต่อการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา 
 

 1.7.3 สถาบันกวดวิชา หมายถึง สถานศึกษาท่ีจัดระบบการศึกษานอกระบบ โดยใช้
หลกัสูตรและวธีิการสอนตามท่ียืน่ขอรับใบอนุญาตกบักระทรวงศึกษาธิการ ซ่ึงมีวตัถุประสงคห์ลกั
เพื่อสรุปเน้ือหา และทบทวนบทเรียน โดยจดัการสอนในรูปแบบต่าง ๆ ได้แก่ การเรียนซ่อม             
การเรียนเสริม การเรียนปรับสภาพ การเรียนแกไ้ข การเรียนเร่ง หรือการเรียนเร่งรัด การเรียนเฉพาะ 
การเรียนพิเศษ และการเรียนติวเสริมจากการเรียนตามปกติ 
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บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

  
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของ
นกัเรียนในกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสารเก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง
เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการศึกษาวจิยั ประกอบดว้ยรายละเอียดดงัน้ี 
 2.1 แนวคิดทฤษฏีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและบริการ 
 2.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ 
 2.3 ความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัสถาบนักวดวชิา 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1 แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และบริการ (Service 
Marketing Mix หรือ 7P’s) 
 
 2.1.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดและการบริการ  
 Kotler (1997) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง           
ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะ
มีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการ
จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติม
ข้ึนมาอีก 3 ตัวแปร ได้แก่  บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ(Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่โดยเฉพาะอยา่ง
ยิง่กบัธุรกิจทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
 Lovelock, Patterson, and Walker (2004); Mudie and Pirrie (2006) กล่าวตรงกันว่า
โดยทัว่ไปส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) และสถานท่ี (Place) หรือ 4Ps แต่ลกัษณะของการบริการจะมีความพิเศษกวา่
สินคา้ปกติจึงตอ้งมีการเพิ่ม P เขา้ไปอีก 3 ตวัแปร ได้แก่ บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 
 Wheelen L. Thomas and Hunger J David, (2012) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด
หมายถึงการรวมกนัโดยเฉพาะอยา่งยิง่ตวัแปรท่ีส าคญัภายใตก้ารควบคุมขององคก์รท่ีสามารถใชใ้น
การท าให้เกิดความความต้องการ (Demand) และได้รับประโยชน์จากการแข่งขนั (Competitive 
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advantage) ตัวแปรเหล่าน้ี ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ช่องทาง (Place) ส่วนส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) และราคา (Price) โดยตวัแปรเหล่าน้ีจะมีองค์ประกอบย่อยท่ี สามารถน ามาวิเคราะห์
เพื่อปรับใหเ้หมาะสมกบัความสามารถขององคก์ร 
 Kotler and Amstrong (2014) ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงกลุ่มของ
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีบริษทัน ามาใชเ้พื่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ตลาดเป้าหมาย 
 ฉลองศรี พิมลสมพงษ์ (2542) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า                 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) คือเคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ี
ควบคุมไดท่ี้ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้
เป้าหมายหรือเพื่อกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้าและบริการของตน                     
ซ่ึงหมายถึง ส่วนประกอบท่ีเป็นปัจจยัในการวางแผนการตลาดในสินคา้หรือบริการโดยมากแล้ว
หากเป็นสินค้าจะมีส่วนประสม 4 ปัจจยัคือ สินค้า/บริการ (Product/Service) ราคา (Price) ช่อง
ทางการจ าหน่าย (Place/Distribution Channel) และกิจกรรมการส่งเสริมการขาย (Promotion) แต่
ส่วนประสมทางการตลาดบริการจะมีความแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า
ธรรมดาทัว่ ๆไป เพราะต้องมีการเน้นพึ่ งพนักงาน การให้บริการในกระบวนการต่าง ๆ และ
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ซ่ึงปัจจยัทั้งสามส่วนน้ีประสมกนัเป็นหลกัของการส่งมอบบริการ ส าหรับ
ตลาดธุรกิจบริการนั้นจะมีการท าการตลาดในส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มอีก 3 ปัจจยั 
คือผูใ้ห้บริการ (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และสภาพแวดล้อมในการให้บริการ 
(Physical Evidence) ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับตลาดบริการ ซ่ึงบริการ (Service) เป็น
กิจกรรมท่ีสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้เพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ จะเห็นได้ว่า
ก่อนท่ีจะมีการซ้ือ ผูซ้ื้อจะตอ้งพยายามวางกฎเกณฑ์เก่ียวกับคุณภาพและประโยชน์ท่ีจะได้จาก
บริการท่ีจะไดรั้บ ผูข้ายตอ้งสร้างความเช่ือมัน่โดยจะตอ้งพยายามหาหลกัประกนัใหผู้ซ้ื้อสามารถท า
การตดัสินใจไดเ้ร็วข้ึนซ่ึงก็คือส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 หรือ 7Ps 
 สุรสิฐ อินต๊ะ (2551) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นกรอบความคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดก าหนดไวว้่า นักการตลาด
จะต้องท าการตัดสินใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และลักษณะเฉพาะตัวของมัน ท าการก าหนดราคา
ตดัสินใจวา่จะจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของตนอยา่งไรและเลือกวิธีการส่งเสริมการขาย นกัวิเคราะห์บาง
รายรู้สึกว่าหลกัส่วนประสมทางการตลาดมองขา้ม หรือให้ความส าคญัต่อกิจกรรมบางอย่างน้อย
เกินไป 
 ณัฐภูมิ จงวิริยะเจริญชัย (2558) อธิบายความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า 
หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้
ร่วมกันเพื่อตอบสนองความต้องการแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่
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กลุ่มเป้าหมาย และให้บรรลุตามวตัถุประสงค์ทางธุรกิจท่ีก าหนดไว ้ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด พนกังาน กระบวนการใหบ้ริการและ 
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
 สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและบริการ หมายถึง กรอบความคิดเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาด หรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้ ตามวตัถุประสงค์ทางธุรกิจท่ีก าหนดไว ้เช่น การ
จดัท ากลยุทธ์การบริหารจัดการสถาบนักวดวิชา โดยอาศยักระบวนการด้านส่วนประสมทาง
การตลาดและบริการ เพื่อสร้างก าไรและพฒันาใหธุ้รกิจอยูร่อดในสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป  
 

 2.1.2 องค์ประกอบของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและบริการ 
 การศึกษาองคป์ระกอบของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและบริการ ผูว้ิจยัไดศึ้กษา
แนวคิดของ Kotler (2003) และอดุลย ์จาตุรงคกุล (2542) เพื่อน ามาประยุกต์ใช้ในการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร โดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 
 ส่วนประสมการตลาดบริการเป็นการจัดกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการน าเสนอส่ิงซ่ึง
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยท าให้กิจการสามารถบรรลุวตัถุประสงคแ์ละอยู่
รอดได ้อาจรวมถึงสามารถขยายขนาดกิจการไดใ้นอนาคต ประกอบดว้ย 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจ ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได้ เช่น สถาบนั
กวดวิชาท่ีจดัตั้งข้ึนเป็นองคก์รทางธุรกิจ เพื่อให้บริการนกัเรียนและผูป้กครองส าหรับเป็นทางเลือก
หน่ึงในการพฒันาการเรียนรู้ 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา 
ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาเขาก็จะตดัสินใจซ้ือ เช่น จ านวนเงินท่ีนกัเรียนหรือ
ผูป้กครองตอ้งจ่ายเพื่อเลือกซ้ือคอร์สเรียน ซ่ึงนกัเรียนและผูป้กครองจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงความ
คุ้มค่า โดยอาจพิจารณาท่ีจ านวนวิชา  จ  านวนชั่วโมง และติวเตอร์หรือผูส้อนเพื่อประกอบการ
ตดัสินใจ 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทาง
ในการท าใหลู้กคา้สามารถเขา้ถึงและเลือกใชบ้ริการได ้ซ่ึงมกัจะท าโดยผา่นตวักลางต่าง ๆ ท่ีมีอยูใ่น
ตลาด เช่น บริษทัน าเท่ียว (Tour Operator) และบริษทัตวัแทนท่องเท่ียว (Tour Agent) ต่าง ๆ โดย
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ช่องทางการจดัจ าหน่ายต่าง ๆ เหล่าน้ี ไม่ไดเ้ป็นเพียงช่องทางในการขายสินคา้ หรือบริการเท่านั้น 
แต่ยงัเป็นช่องทางในการกระจายขอ้มูลข่าวสาร การส่งเสริมการขาย การจองและการช าระเงิน เช่น 
การเพิ่มช่องทางการขายคอร์สเรียนผ่านระบบออนไลน์ ให้นกัเรียนสามารถเลือกจองหรือซ้ือคอร์
สเรียนผ่านหน้าเวบ็ไซด์ของสถาบนักวดวิชา หรือการแจกใบปลิว แผ่นผบั บริเวณหน้าโรงเรียน 
เพื่อใหท้  าการจองผา่นตวัแทนสถาบนักวดวชิาได ้
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูซ้ื้อ
และผูข้าย เพื่อสร้างทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย ท าการขาย 
(Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน (Non -Personal Selling) เคร่ืองมือในการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจใช้เคร่ืองมือการส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated 
Marketing Communication) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า ผลิตภณัฑ์ คู่แข่งขนั โดย
บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เช่น การดึงดูดให้นกัเรียนเลือกใช้บริการในลกัษณะการจดักิจกรรม 
(Road show) การใชบุ้คคลในวงการท่ีมีช่ือเสียงเพื่อโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ตลอดจนการร่วมมือกบั
ภาคธุรกิจ หรือสินคา้อ่ืน ๆ เพื่อร่วมกนัส่งเสริมการขายคอร์สวชิาและสินคา้ไปพร้อมกนั 
 5. บุคลากร (People) หรือ พนักงาน (Employees) ซ่ึงต้องอาศยัการเลือก (Selection)  
การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจกบัลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนักงานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีท่ีสามารถตอบสนองลูกคา้มี
ความคิด ริเร่ิม มีความสามารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั บุคลากรหรือ
พนักงานถือได้ว่าเป็นสินทรัพย์ท่ีมีคุณค่ามากท่ีสุดในธุรกิจบริการ ผูบ้ริหารองค์กรท่ีเป็นธุรกิจ
บริการมีหนา้ท่ีท่ีจะตอ้งบริหารบุคลากรเหล่าน้ีให้เป็นส่ิงท่ีสร้างความสามารถในการแข่งขนัให้กบั
ธุรกิจ เช่น การคดัเลือกติวเตอร์ของสถาบนักวดวชิา โดยอา้งอิงจากผลการศึกษา การมีรางวลัรองรับ 
อาทิ ผลการเรียนไดรั้บเกียรตินิยม  ไดรั้บรางวลัจากหน่วยงานท่ีมีช่ือเสียง ทั้งน้ีบุคลากรท่ีเก่ียวขอ้ง
ตอ้งได้รับการพฒันาโดยผ่านกระบวนการของสถาบนักวดวิชาอย่างต่อเน่ือง เพื่อสร้างความพึง
พอใจใหเ้กิดข้ึน 
 6. กระบวนการ (Process) เป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็ว
และประทบัใจ (Consumer Satisfaction) ในองคก์รธุรกิจดา้นบริการ กระบวนการในการให้บริการ
มีความส าคญัเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากเป็นกระบวนการท่ีลูกคา้มีส่วนร่วมในการผลิตบริการนั้นดว้ย
กระบวนการด้านการบริการจึงตอ้งได้รับการออกแบบเป็นอย่างดี เพื่อให้พนักงานท างานอย่าง
สะดวก ลดความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนไดใ้นกระบวนการและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ เช่น 
การถ่ายถอดการสอน เน้ือหาวชิาท่ีนกัเรียนไดท้  าการเลือกซ้ือจากคอร์สต่าง ๆ จ าเป็นตอ้งใชว้ธีิการท่ี
หลากหลาย ติวเตอร์ตอ้งใช้เทคนิควิธีการถ่ายทอด ทั้งน้ีอาจพฒันาระบบการส่งสัญญาณ หรือการ
ถ่ายทอดไปยงัศูนยข์องสถาบนักวดวชิาดว้ย  
 7. การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยพยายามสร้างรูปแบบการ 
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ใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer - Value Proposition) ไม่วา่จะเป็นดา้นความสะอาด 
ความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ดว้ยลกัษณะท่ีจบัตอ้งไม่ไดข้องการบริการจึงท าให้ผูท่ี้คาดวา่
จะเป็นลูกคา้ ไม่สามารถประเมินการบริการไดจ้นกว่าจะได้รับการบริการนั้น ซ่ึงท าให้เกิดความ
เส่ียงในการท่ีลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือบริการหรือไม่ ส่วนประกอบท่ีส าคญัในการวางแผนการตลาด 
คือ การลดความเส่ียงท่ีลูกคา้จะตดัสินใจไม่ซ้ือบริการ โดยการออกแบบลกัษณะทางกายภาพต่าง ๆ 
เพื่อให้ลูกคา้เกิดความมัน่ใจ ซ่ึงสามารถท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น แผน่ผบั ท่ีแสดงรูปภาพให้เห็นถึง
บริการต่าง ๆ ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เคร่ืองแบบพนกังานท่ีไดรั้บการออกแบบอยา่งเหมาะสม และอาคาร
สถานท่ีท่ีไดรั้บการดูแลเป็นอยา่งดี  เช่น การปรับปรุงภูมิทศัน์ของสถาบนักวดวิชาให้ทนัสมยั เพิ่ม
พื้นท่ีสีเขียว ให้บริการดา้นการสืบคน้ หรือมุมกาแฟส าหรับผูป้กครองท่ีตอ้งมารอรับนกัเรียน เป็น
ตน้ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2542) ไดอ้ธิบายถึงองคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดบริการไว้
เพิ่มเติม ดงัน้ี 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนอง
ความจ าเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะเป็น
สินคา้มีตวัตนหรือเป็นการบริการซ่ึงไม่มีตวัตนก็ได ้คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย ประโยชน์
คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้และเป็นสินคา้ลกัษณะต่าง ๆ ท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ย
ประสาทสัมผสัทั้งหา้ คือรูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั ตลอดจนคุณสมบติัท่ีสามารถสนองความตอ้งการ
ด้านสังคม ผลิตภณัฑ์ในท่ีน้ีได้แก่สินคา้ บริการความคิด สถานท่ีองค์การ หรือบุคคลเพื่อให้ได้
บริการท่ีทรงคุณภาพ บริษทัหรือองคก์รตอ้ง “ปรับแต่ง ” บริการให้เขา้กบัความตอ้งการของลูกคา้
เฉพาะรายและต้องสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดข้ึนด้วยสภาพของความไม่เหมือนกนัของรายการ
ติดต่อซ้ือขายแต่ละรายการ ท าให้ผูจ้  าหน่ายบริการตอ้งพิจารณาว่าแต่ละรายการเหมาะกบับริษทั
อยา่งไร บางครั้งบริการของบริษทัไม่เหมาะท่ีจะสร้างคุณภาพให้กบัลูกคา้ การอธิบายความจริงต่อ
ลูกคา้อาจเป็นการตลาดท่ีสร้างความสัมพนัธ์อนัดีส่วนหน่ึงกบัลูกคา้ การปรับแต่งบริการเพื่อสร้าง
คุณค่าให้ลูกคา้จะยิ่ง มีความสลบัซบัซ้อนในตลาดระหว่างประเทศหรือตลาดหลายวฒันธรรมอนั
เน่ืองมาจากความแตกต่างกนัของภาษาศาสนาและระบบสังคม เช่น สถาบนักวดวชิามุ่งสร้างบริการ
หรือผลิตภณัฑ์ให้เป็นท่ียอมรับและมีช่ือเสียง การวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดของตนเองในทุกไตร
มาส โดยน าผลการประเมินความพึงพอใจ ขอ้เสนอแนะของนกัเรียนและผูป้กครองท่ีใชบ้ริการมา
ปรับปรุงแก้ไข เช่น ออกแบบคอร์สวิชาท่ีตรงต่อการจัดสอบ หรือความหลากหลายของวิชา 
ตลอดจนความสะดวกของการเขา้มาใชบ้ริการ การจอง หรือเลือกซ้ือ เป็นตน้ ซ่ึงประกอบดว้ย 
  1.1 คุณภาพของบริการ เพราะบริการจับต้องไม่ได้และไม่เก่ียวพันกับส่ิงอ่ืน              
จึงเป็นการยากท่ีจะสร้างมาตรฐานส าหรับวดัคุณภาพ จุดเร่ิมตน้ท่ีดีก็คือท าการพิจารณาส่ิงท่ีลูกคา้
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มกัมองเกณฑท่ี์จบัตอ้งไดแ้ละภาพพจน์ของบริการท่ีเขาไดม้าจากแหล่งข่าวสารต่าง ๆ เพื่อนสมาชิก
ในครอบครัวเจา้หน้าท่ีของผูข้ายบริการ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งถามลูกคา้ว่าจะให้ผลิตส่ิงใดให้อาจ                 
ส ารวจหาความต้องการทั้งกบัลูกคา้ภายนอกท่ีซ้ือบริการและกบัลูกคา้ภายใน เช่น ติวเตอร์ หรือ
พนกังานดา้นระบบ เป็นตน้ 
  1.2 การปรับปรุงบริการอย่างต่อเน่ือง นักการตลาดบริการต้องท าการปรับปรุง
บริการใหม่ ๆ อยูเ่สมอ การปรับปรุงติดต่อกนัอยูเ่ร่ือย ๆ ถือไดว้า่ เป็นขอ้ไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนั
ของกิจการการขายบริการหลายแห่ง การท าให้สถาบันกวดวิชามีบริการท่ีทันสมัย โดยการ
ปรับเปล่ียนระบบการจองผา่นระบบอินเทอร์เน็ต ผา่นการเดินทางมายงัสถานท่ีจริงก็เป็นตวัอยา่งท่ีดี 
 2. การตั้งราคาค่าบริการ (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน หรือเป็นส่ิงท่ีตอ้ง
จ่ายส าหรับการไดม้าซ่ึงบางส่ิง ในการตั้งราคาค่าบริการมีการเรียกราคาของบริการไดห้ลายแบบคือ
ค่าบริการค่าเช่าค่าธรรมเนียม ค่าทางด่วน ค่าคอมมิสชัน่ ค่าเล่าเรียน ค่าโดยสารเป็นตน้ ไม่วา่จะเรียก
อยา่งไร ราคาท่ีตั้งข้ึนส าหรับคิดค่าบริการมกัไดรั้บการออกแบบใหค้รอบคลุมตน้ทุนและสร้างก าไร 
เช่น สถาบนักวดวิชาตั้งราคาค่าบริการในการเรียนแต่ละคอร์ส โดยพิจารณาจากตน้ทุน  ค่าสถานท่ี 
ค่าจา้งติวเตอร์ ค่าจา้งพนกังาน ค่าน ้า ค่าไฟ และตน้ทุนท่ีอาจเปล่ียนแปลงไปในอนาคต  
 3. ด้านสถานท่ีหรือช่องทางให้บริการ (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ย สถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด
สถาบนัน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมจะเป็นกิจกรรมท่ี
ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ เช่น ท่ีตั้งของสถาบนักวดวิชา เวบ็ไซด์ หรือบู๊ทกิจกรรมของสถาบนั
กวดวชิา ประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Distribution channel) หมายถึง  กระบวนการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชซ่ึ้งอาจจะมีหลายขั้นตอน และตอ้งอาศยัความ
ร่วมมือจากหลายบริษทั หรือเป็นองค์การท่ีเก่ียวข้องกัน ซ่ึงช่วยน าผลิตภณัฑ์หรือบริการไปยงั
ผูบ้ริโภคผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม หรือหน่วยธุรกิจเพื่อการใช ้หรือการบริโภคในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบไปดว้ยผูผ้ลิต คนกลางผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจจะใชช่้องทางตรง (Direct channel) จาก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคและใช้ช่องทางอ้อม (Indirect channel) คือจากผูผ้ลิตผ่านคนกลางไปยัง
ผูบ้ริโภค เช่น การใช้บริการสถาบนักวดวิชา ณ ท่ีตั้ง หรือ การเลือกใช้บริการผ่านทางเว็บไซด์ 
ตลอดจนการรับบริการจากบูท๊กิจกรรม เป็นตน้ 
  3.2 การกระจายตวัสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผนการปฏิบติัการตามแผน
และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจัยการผลิตและสินคา้ส าเร็จรูปจากจุดเร่ิมตน้ ไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยมุ่งหวงัก าไรการกระจายตวัสินคา้ 
เช่น การออก Rode show เพื่อจ าหน่ายคอร์สเรียนผา่นกิจกรรมของหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีจดัข้ึน เป็นตน้ 
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 กลยทุธ์การจดัจ าหน่ายส าหรับบริการเป็นเร่ืองท่ีตอ้งพิจารณาจดัใหมี้ประสิทธิภาพ ทั้งน้ี
ข้ึนอยู่กบัสภาพของบริการและส่ิงท่ีลูกคา้ให้คุณค่า ซ่ึงจะก าหนดว่าลูกคา้อาจไปท่ีบริษทัเพื่อรับ
บริการ บริษทัอาจไปหาลูกคา้หรือการแลกเปล่ียนอาจสมบูรณ์โดยการ “ยื่นหมูยื่นแมว” คือ ส่งทาง
มือ ไปรษณียห์รือการส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ โดยปกตินกัการตลาดจะจดัการให้มีการมารับบริการ
ได้โดยสะดวกให้มากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได้ อย่างไรก็ดีการจดัจ าหน่ายบางอย่างใช้กับบริการทุก
ประเภทไม่ได ้เช่น สถาบนักวดวิชาซ่ึงรับบริการได้เฉพาะบางสถานท่ี นอกจากน้ีกลยุทธ์การจดั
จ าหน่ายคอร์สเรียนต่าง ๆ ยงัช่วยใหบ้ริการวางต าแหน่งของบริษทัสถาบนักวดวชิาได ้
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัข้อมูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างความเช่ือถือเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีเพื่อแจ้งข่าวสาร เพื่อจูงใจให้เกิด
ความตอ้งการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลิตภณัฑ ์ โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกความเช่ือถือ
หรือพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Walker & Stanton, 2001) การติดต่อส่ือสารอาจเป็นการขายโดยใช้
พนักงานขาย (Personal selling) และการขายโดยไม่ใช้พนักงานขาย  (Nonpersonal selling)              
การส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ยเคร่ืองมือท่ีส าคญั คือการโฆษณาการส่งเสริมการขายการให้ข่าว
และการประชาสัมพนัธ์ เช่น การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการของสถาบนักวดวิชา ผา่นส่ือโซเชียล
มีเดีย ให้มีการจองคอร์สเรียนผา่นจาการร่วมเล่นเกมส์ตอบค าถาม หรือการให้สิทธ์ิผูช้นะได้เลือก
คอร์สเรียนฟรี หรือแจกต าราของสถาบนักวดวชิา ตลอดจนการแจกคูปองเพื่อเป็น่สวนลด ดงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นทุกกิจกรรมในการเสนอข่าวสารโดยใช้ส่ือ
เก่ียวกบัองคก์ารและ (หรือ) ผลิตภณัฑบ์ริการ หรือความคิดท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 
เช่น การโฆษณารายการ คอร์สเรียน ของสถาบันกวดวิชาผ่านส่ือ นิตยสาร อินเทอร์เน็ต 
หนงัสือพิมพ ์ฯลฯ 
  4.2 การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling) เป็นการจูงใจให้ซ้ือสินคา้โดย
บุคคลมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหเ้กิดการขายและสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ เช่น การส่งตวัแทนของ
สถาบนักวดไปออกบูท๊กิจกรรม การแจกแผน่ผบัเม่ือตามงาน Open House เป็นตน้ 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ
ท่ีใช้สนับสนุนการโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขายและการให้ข่าว ซ่ึงสามารถกระตุ้นความ
สนใจการทดลองใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือคนกลาง ช่องทาง ตวัอยา่งการส่งเสริมการ
ขายท่ีเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภค เช่น การลด แลกแจกแถม การจดัคอร์สวชิาเฉพาะแบบเหมาจ่าย ฯลฯ 
การกระตุน้คนกลางและพนกังานขาย เช่น ส่วนลดปริมาณ การจดัประชุมและการแข่งขนัการขาย 
เป็นตน้ 
  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations: PR) การ
ใหข้่าว (Publicity) เป็นรูปแบบหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัองคก์ารผลิตภณัฑห์รือนโยบาย 
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ผา่นส่ือโดยไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินจากองคก์ารท่ีไดรั้บผลประโยชน์ แต่ในทางปฏิบติัจริงนั้น จะตอ้งมี
การจ่ายเงินแก่ส่ือมวลชน เพื่อจูงใจให้เผยแพร่ข่าวสารให้ เช่น การให้ข่าวเก่ียวกับติวเตอร์ท่ีมี
ช่ือเสียง การจดัประชุม สัมมนาแก่ส่ือมวลชน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations: PR) 
หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทัศนคติท่ี ดีต่อองค์การต่อ
ผลิตภณัฑ์และต่อนโยบายขององคก์าร การประชาสัมพนัธ์เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มต่าง ๆ เช่น 
ผูป้กครอง นกัเรียน ฯลฯ วธีิการประชาสัมพนัธ์ท าไดห้ลายวธีิ เช่น การตีพิมพก์ารใหข้่าวเก่ียวกบัติว
เตอร์ของสถาบนักวดวิชา การจดัเหตุการณ์พิเศษต่าง ๆ อาทิการประชุม การสัมมนาจดักิจกรรมติว
ฟรี เป็นสปอนเซอร์การใหบ้ริการชุมชน  
 4P’s ในทางการตลาดใช้ไดดี้กบัการตลาดสินคา้และบริการเท่า ๆ กนั แต่ Philip Kotler 
เห็นวา่ถา้เป็นธุรกิจการขายบริการจะตอ้งเพิ่มอีก 3P’s ดงัน้ี (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2542) 
 5. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ (Physical evidence) เป็นองคป์ระกอบของธุรกิจ
บริการท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นและใชเ้ป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตดัสินใจซ้ือบริการได ้ตวัอยา่ง
ของส่ิงท่ีมองเห็นได ้เช่น รูปแบบของอาคารส านกังาน ห้องส าหรับจดัสอน เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใช้
เคร่ืองแบบของพนกังาน สัญลกัษณ์ของสถาบนักวดวิชา และส่ิงท่ีมองเห็นไดต่้าง ๆ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะ
สะทอ้นถึงรูปแบบและคุณภาพของบริษทั/องค์กร ถึงแมบ้างคร้ัง ส่ิงท่ีมีตวัตนบางอย่างงอาจไม่มี
ส่วนช่วยให้การบริการมีประสิทธิภาพสูงข้ึนมากนกั แต่จะช่วยเสริมสร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้
และเป็นการสะทอ้นถึงรสนิยมของลูกคา้ไปดว้ย ซ่ึงจะเป็นส่วนประกอบในการพิจารณาตดัสินใจ 
ดงันั้นสถาบนักวดวิชาควรตอ้งมีระบบการจดัการท่ีดีเพราะสามารถสร้างความประทับใจให้แก่
ลูกคา้ได ้ เช่น สถาบนักวดวิชาหลายแห่งไดมี้การตกแต่งภายนอกและภายในท่ีเน้นความสะดวก
ความสงบ มีเคร่ืองมือการเรียนการสอนท่ีทนัสมยั ดึงดูดใจใหน้กัเรียนมาใชบ้ริการ 
 6. บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ (People) การบริการตอ้งมีความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
คนทั้งผูใ้ห้และผูรั้บบริการคนเป็นปัจจยัส าคญัท่ีอาจท าให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณภาพหรือเป็นผูท้  าลาย
คุณภาพก็ได ้บริษทัตอ้งเตรียมกระบวนการเก่ียวกบัคนหรือบุคลากรเป็นส าคญั ตั้งแต่การสรรหา  
ฝึกอบรม และกระตุน้พนกังาน โดยเฉพาะพนักงานในส่วนท่ีตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรงคุณสมบติั
ของบุคลากรท่ีส าคญัคือเอาใจใส่ลูกคา้ มีใจรักในงานบริการ มีความคิดสร้างสรรค์มีบุคลิกภาพท่ี
สร้างความประทบัใจ ให้กบัผูพ้บเห็น มีทกัษะการแกปั้ญหา ท างานบริการอย่างเต็มใจและเต็มท่ี              
ดงั เช่น สถาบนักวดวิชาหลายแห่งไดจ้ดัให้มีการพฒันาบุคลากรในส่วนต่าง ๆ ตามต าแหน่งหนา้ท่ี
การปฏิบติังาน เช่น ส่งติวเตอร์ไปศึกษาวิธีการสอบของนักเรียน เพื่อให้การสอนติวในแต่ละปี
การศึกษามีเน้ือหาท่ีตรงตามความตอ้งการของผูเ้รียน เป็นตน้ 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ (Process) เ ป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบ
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑโ์ดยอาศยกัระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอยา่งดี กลยุทธ์ท่ีส าคญัส าหรับ
การบริการคือเวลาและประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการการบริการท่ีดีจึงควรมีความ
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รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ในการส่งมอบ รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติั การเพื่อท่ีพนักงานจะไม่
เกิดความสับสน ท างานไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนั และงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพ
ธุรกิจควรจะมีการเขียนกระบวนการการไหลของการบริการ เพื่อใช้เป็นการจดัมาตรฐานของการ
บริการ ตรวจสอบ และควบคุมคุณภาพในแต่ละส่วน และปรับแก้ปัญหาได้ถูกจุด ซ่ึงการพฒันา
กระบวนการ เร่ิมตน้ท่ีก าหนดหน้าท่ีท่ีตอ้งเก่ียวขอ้งกนัในแต่ละส่วนท่ีลูกคา้ตอ้งเขา้มารับบริการ 
ตอ้งแยกใหไ้ดก่้อนวา่อะไรเป็นคุณสมบติัหลกัและคุณสมบติัส่วนเสริม ในการบริการแยกบริการวา่
ขั้นตอนอะไรเกิดข้ึนก่อนหรือหลัง และแต่ละขั้นตอนลูกค้ามีความต้องการอะไรบ้าง คาดหวงั
อะไรบา้งและอะไรท่ีจะท าให้เกิดความลม้เหลว เกิดปัญหา หรือลดประสิทธิภาพในการบริการขั้น 
บริการแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนหน้าท่ีเผชิญกบัลูกคา้โดยตรงและส่วนสนบัสนุนท่ีคอยให้
ขอ้มูลเตรียมการและสนับสนุนใหส่้วนหนา้ท างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด การท่ีส่วนใดส่วน
หน่ึงท างานผดิพลาดก็จะกระทบถึงอีกส่วนหน่ึงและผลลพัธ์คือความไม่พึงพอใจของลูกคา้ การปรับ
โครงสร้างการบริการเป็นการวิเคราะห์และออกแบบกระบวนการการบริการใหม่เพื่อปรับให้การ
บริการเร็วข้ึน และสมรรถนะในการท างานดีข้ึน หรือลดตน้ทุนในการท างานลงโดยการปรับลด
เวลาโดยรวมของกระบวนการการบริการและค่าใช้จ่ายลง เน่ืองจากสังคมเมืองส่วนใหญ่มีแต่
ความเร่งรีบและการแข่งขันกัน ความสามารถในการให้บริการลูกค้าได้เร็วข้ึน จะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากข้ึน ลูกคา้มีความพึงพอใจมากข้ึนเพื่อให้การพิจารณา
ธุรกิจการให้บริการมีความสะดวกข้ึน เช่น การมีสถาบนักวดวิชาท่ีทนัสมยัในดา้นการจดัการเรียน
การสอน แต่ลูกคา้หรือผูเ้รียนไม่ไดดู้ท่ีเทคโนโลยีเพียงอยา่งเดียว ยงัดูท่ีคุณภาพของการให้บริการ
คือ มีติวเตอร์ท่ีมีความช านาญ มีช่ือเสียงมีพนกังานคอยให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกคอร์สการเรียน 
เป็นตน้ 
 ดงันั้นการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัเลือกใช้องค์ประกอบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
บริการ ซ่ึงประกอบดว้ย การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ (Product)  การตั้งราคาค่าบริการ (Price) 
การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) สภาพแวดล้อม
ภายนอกท่ีสังเกตได้ (Physical evidence) บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการ (People) และกระบวนการ
ส่งมอบบริการ (Process) จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเบ้ืองตน้ สรุปความหมายไดด้งัน้ี 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายเพื่อสนองความ
จ าเป็นหรือความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย เช่น คอร์สวชิาต่าง ๆ 
ของสถาบนักวดวิชา ซ่ึงค านึงถึงคุณภาพ ประโยชน์  ตอบสนองความต้องการของนักเรียนและ
ผูป้กครอง โดยเจา้ของกิจการควรท าการพิจารณาส่ิงท่ีผูเ้รียนตอ้งการหรือก าลงั “แสวงหา” เพื่อจะ
ตดัสินใจสร้างคอร์สการเรียนของสถาบนั ส ารวจหาความตอ้งการทั้งกบันกัเรียน ผูป้กครอง และติว
เตอร์ทั้งภายในและภายนอก โดยมีการปรับปรุงหลกัสูตร การใหบ้ริการ คอร์สการเรียนอยา่ง 
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ต่อเน่ือง 
 2. การตั้งราคาค่าบริการ (Price) หมายถึง มูลค่าราคาคอร์สวิชาท่ีจดัสอน สถาบนักวด
วิชาตั้งราคาค่าบริการในการเรียนแต่ละคอร์ส โดยพิจารณาจากตน้ทุน ระยะเวลา ความยากง่ายของ
วชิา ค่าสถานท่ี ค่าจา้งติวเตอร์ ค่าจา้งพนกังาน ค่าน ้า ค่าไฟ และตน้ทุนท่ีเปล่ียนแปลงในอนาคต  
 3. ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางให้บริการ (Place) หมายถึง ท่ีตั้งของสถาบนักวดวิชา และ
สาขาของสถาบนั ห้องเรียน การจดัตกแต่งพื้นท่ี ระบบสาธารณูปโภค การให้บริการอินเทอร์เน็ต
ไวไฟ สถานท่ีขายคอร์สวชิา เช่น บูท๊ งานการศึกษา งานมหกรรมวชิาการเพื่อเสนอขายคอร์สวิชาไป
ยงันกัเรียนทั้งช่องทางตรง (Direct channel) จากสถาบนักวดวิชาไปยงันกัเรียนและใช้ช่องทางออ้ม 
(Indirect channel) คือจากสถาบนักวดวชิาผา่นคนกลางไปยงันกัเรียน 
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ (Promotion) หมายถึงวิธีการติดต่อบอกข่าวสาร 
รายละเอียดเก่ียวกบัสถาบนักวดวิชาให้นกัเรียนหรือผูป้กครองไดท้ราบ รวมทั้งเป็นกิจกรรมท่ีไป
กระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ืออยา่งรวดเร็ว ไดแ้ก่ การโฆษณาผา่นระบบโซเชียลมีเดีย (Advertising) 
แผ่นพบั ใบปลิว โปสเตอร์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสารโทรทศัน์ วิทยุ โรงภาพยนตร์โฆษณากลางแจง้ 
เป็นตน้ 
 5. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ (Physical evidence) หมายถึง รูปแบบของอาคาร
ส านักงาน ห้องส าหรับจดัสอน เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใช้ เคร่ืองแบบของพนักงาน สัญลักษณ์ของ
สถาบนักวดวิชา มีระบบการจดัการของสถาบนักวด มีการตกแต่งภายนอกและภายในท่ีเน้นความ
สะดวก ความสงบ มีเคร่ืองมือการเรียนการสอนท่ีทนัสมยั ดึงดูดใจใหน้กัเรียนมาใชบ้ริการ 
 6. บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ (People) หมายถึง กระบวนการเก่ียวกับคนหรือ
บุคลากรเป็นส าคญั ตั้งแต่การสรรหา ฝึกอบรม และกระตุน้พนกังาน มีทกัษะการแกปั้ญหา ท างาน
บริการอย่างเต็มใจและเต็มท่ี จดัให้มีการพฒันาบุคลากรในส่วนต่าง ๆ ตามต าแหน่งหน้าท่ีการ
ปฏิบติังาน เช่น ส่งติวเตอร์ไปศึกษาวธีิการสอบของนกัเรียน เพื่อใหก้ารสอนติวในแต่ละปีการศึกษา
มีเน้ือหาท่ีตรงตามความตอ้งการของผูเ้รียน เป็นตน้ 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ (Process) หมายถึง เทคนิค วธีิการในการจดัการเรียนการ
สอน ความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพในการให้บริการ ทั้ งส่วนหน้าท่ีให้บริการด้านสมัคร                 
ให้ขอ้มูลกบันกัเรียน และติวเตอร์ท่ีสอนนกัเรียนโดยตรง รวมทั้งส่วนสนบัสนุนท่ีคอยให้ข้อมูล 
เตรียมการและสนบัสนุนการบริหารจดัการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 

2.2 แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 
 
 Foxall & Sigurdsson (2013) ใหค้  านิยามไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 
หมายถึง การกระท าโดยมนุษยแ์สดงออกโดยไม่รู้ตวั การแสดงออกหรือการกระท าโดยธรรมชาติ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ของมนุษยส์ามารถส่งอิทธิพลทางการตลาดได ้
 ดรุณี พลบุตร (2558) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละ
บุคคลเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์และบริการ โดยเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อนหนา้
น้ี ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตระหนกั ถึงความตอ้งการ และท าการคน้หา การซ้ือ การประเมินผล 
และการใช้สอยผลิตภณัฑ์และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตน 
โดยผา่นกระบวนการการแลกเปล่ียนท่ีบุคคล ตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท า  
 กมลภพ ทิพย์ปาละ (2555) ให้ค  านิยามไว้ว่า พฤติกรรมของผู ้บริโภค (Customer 
Behavior) หมายถึงการแสดงกิริยาอาการท่ีเก่ียวกบการซ้ือ การใชก้ารประเมินผล การคน้หาขอ้มูล
สินคา้หรือบริการตามความตอ้งการหรือตามการคาดหวงัของผูบ้ริโภค 
 วนัดี รัตนกายแกว้ (2554) ให้ค  านิยามไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior) 
หมายถึงกลุ่มบุคคลหรือครัวเรือนซ่ึงซ้ือหรือตอ้งการสินคา้หรือบริการเพื่อการบริโภคส่วนตวั หรือ
พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ และใชบ้ริการสินคา้เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของเขา การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษา
พฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการต่างๆ เพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุดจาก 
งบประมาณท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั 
 ดงันั้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงหมายถึง หมายถึง การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกบั
การซ้ือและใชบ้ริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เป็นการศึกษาพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื่อให้ไดรั้บความพอใจ
สูงสุด เช่น การกระท าของนกัเรียนท่ีเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการของสถาบนักวดวิชา ซ่ึงสามารถบ่ง
บอกถึงความพึงพอใจและมีเหตุผลและความตอ้งการในการเลือกใชบ้ริการอยา่งไร  
  

 2.1.1 บทบาทของผู้บริโภค 
โดยทัว่ไปเรามกัจะคิดวา่ผูซ้ื้อส่วนบุคคลเป็นสถานการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีจะท าการซ้ือ โดยมี

อิทธิพลจากผูอ่ื้นเล็กน้อยหรือไม่มีเลย แต่ความจริงในบางกรณีอาจมีบุคคลอีกจ านวนหน่ึงเขา้มามี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือของเขา  เช่น  การเลือกสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนตามความสามารถ
ของนักเรียน ผูป้กครองอาจช่วยตดัสินใจเลือกสถาบนัท่ีมีช่ือเสียง ถึงแมต้อ้งจ่ายเพิ่มข้ึนเพื่อให้
นกัเรียนไดเ้รียนรู้และพฒันาตนเองตามความสามารถ  เป็นตน้ ซ่ึงบทบาทของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งใน
การตดัสินใจสามารถแบ่งออกเป็น 5 ลกัษณะไดแ้ก่ 

  1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) หมายถึง บุคคลผูซ้ื้อรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความตอ้งการและ
ริเร่ิมความคิดเก่ียวกบัการซ้ือ และความตอ้งการสินคา้หรือบริการ เช่น นกัเรียนในแผนการเรียน
คณิตศาสตร์ วทิยาศาสตร์มกัเลือกเรียนในสถาบนักวดวชิาท่ีมีติวเตอร์เฉพาะทางเพื่อคน้หาเทคนิค 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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การท าขอ้สอบท่ีเขา้ใจง่าย 
  2) ผูมี้อิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งแสดงพฤติกรรมใด ๆ เป็นส่ิงท่ี

กระตุน้หรือจูงใจต่อบุคคลอ่ืนทั้งท่ีตั้งใจและไม่ตั้งใจ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกสถาบนักวด
วชิาของนกัเรียน เช่น รุ่นพี่ หรือเพื่อนท่ีเคยใชบ้ริการมาก่อน 

  3) ผูต้ดัสินใจ (Decider) หมายถึง ผูท่ี้ตดัสินใจ หรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจวา่
จะเลือกซ้ือคอร์สเรียนหรือไม่ซ้ือ ซ้ือคอร์สอะไร ซ้ืออยา่งไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือไร และซ้ือจ านวนก่ี
คอร์ส ก่ีวชิา อาจสามารถตดัสินใจไดเ้อง หรือบุคคลในครอบครัวเป็นผูช่้วยในการตดัสินใจ 

  4) ผูซ้ื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งด าเนินการซ้ือจริง อาจไม่ใช่ผูจ่้ายเงินแต่          
ท  าหนา้ท่ีซ้ือเท่านั้น เช่น ผูป้กครอง พี่ นา้ จ่ายเงินซ้ือคอร์สวชิาให ้เป็นตน้  

  5) ผูใ้ช้ (User) หมายถึง บุคคลผูซ่ึ้งเก่ียวกับการใช้สินค้าหรือบริการโดยตรง              
ซ่ึงอาจจะเป็นผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ในท่ีน้ีหมายถึงตวัของนกัเรียนเองท่ีไดรั้บบริการจากสถาบนักวด
วชิาท่ีเลือกจะเป็นผูท้  าการประเมินการใชบ้ริการนั้น ๆ ดว้ย  

จึงสรุปไดว้า่ในการซ้ือแต่ละคร้ังจะตอ้งมีบุคคลอยา่งนอ้ยหน่ึงคน ท่ีรับบทบาทใดบทบาท
หน่ึง ตวัอยา่งเช่น  นกัเรียนอาจจะแสดงบทบาทเป็นผูริ้เร่ิมและเป็นผูมี้อิทธิพลโดยขอให้ผูป้กครอง
ซ่ึงแสดงบทบาทเป็นผู ้เลือกสถาบนักวดวิชาให้ ซ่ึงบุคคลในครอบครัวแสดงบทบาทเป็นผูใ้ช้             
เป็นตน้ แต่ในบางกรณี บุคคลหน่ึงอาจมีหลากหลายบทบาทในเวลาเดียวกนั ตวัอยา่ง เช่น นกัเรียน
เป็นผูเ้ลือกบริการของสถาบนักวดวชิาเอง ซ่ึงในขณะเดียวกนั ตวันกัเรียนเองเองก็แสดงบทบาทเป็น
ทั้งผูต้ดัสินใจเลือกและเป็นผูใ้ชบ้ริการเอง เป็นตน้ ดงันั้นในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงไม่ควร
ศึกษาเพียงบทบาทหน่ึงเท่านั้น 

นอกจากน้ีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) เป็นการศึกษาเก่ียวกบับุคคล กลุ่ม
บุคคล องค์การ ในการเลือกสรร ซ้ือ ใช้ ก าจดั สินค้า บริการ ความคิด หรือประสบการณ์เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของเขาเหล่านั้น (Kotler and Keller, 2014) ซ่ึง Kotler ไดอ้ธิบายถึง โมเดล
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) ดงัภาพท่ี 2.1 

 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่2.1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 
ทีม่า : Kotler and Keller (2014) 
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จากโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค สามารถอธิบายไดว้่า บุคคลไดรั้บการกระตุน้จากส่ิงเร้า 2 
ประเภท ได้แก่ การกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) ประกอบด้วย สินคา้และบริการ 
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่ือสารการตลาด และการกระตุน้จากส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other 
Stimulus) ซ่ึงประกอบดว้ย สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง วฒันธรรม  

เม่ือส่ิงกระตุน้ดงักล่าว เขา้มากระทบในความรู้สึกของผูบ้ริโภคน าไปสู่กระบวนการทาง
จิตวิทยา (Key Psychological Process) ด้วยการสร้างการจูงใจ (Motivation) การรับรู้(Perception) 
การเรียนรู้ (Learning) การจดจ า (Memory) ประกอบกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่งผล
ต่อพฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s Decision Process) และการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Purchase Decision)  

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย 3 ปัจจยั ได้แก่ วฒันธรรม 
(Culture) ซ่ึงประกอบด้วย วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมย่อย และชั้นทางสังคม บุคคลท่ีมาจาก
วฒันธรรมท่ีต่างกนั ส่งผลถึงพฤติกรรมท่ีต่างกนั ปัจจยัทางสังคม (Social factors) ประกอบด้วย 
กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะทางสังคม ซ่ึงการท่ีบุคคลตอ้งการเป็นท่ียอมรับของคน
ในกลุ่ม มีผลต่อแนวความคิด ทศันคติ และพฤติกรรมของบุคคล ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) 
อาย ุอาชีพ วงจรชีวติ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจ บุคลิกภาพ และแนวคิดส่วนตวั รูปแบบการ 
ด าเนินชีวติและค่านิยมของแต่ละบุคคลส่งผลต่อพฤติกรรมท่ีต่างกนั 

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Kotler & Keller, 2014) มี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  
 1. การรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) เร่ิมตน้จากการท่ีผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา 

เกิดความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ  
 2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) เป็นการหาข้อมูลเพื่อประกอบการ 

ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ โดยหาจากแหล่งขอ้มูลภายใน และภายนอก  
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ประเมินทางเลือก                     

โดยก าหนดเกณฑ์ในการเลือกสินคา้หรือบริการท่ีตอ้งการ และเปรียบเทียบทางเลือกท่ีตอบสนอง 
ความตอ้งการไดดี้ท่ีสุด  

 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากทางเลือกท่ีประเมินได้ เข้าสู่การ
ตดัสินใจซ้ือ  

 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากตดัสินใจซ้ือมาแลว้           
ก็มีการประเมินสินคา้นั้นไปดว้ยวา่เกิดความพึงพอใจหรือไม่ ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือคร้ัง
ต่อไป 
 Bradley & Blythe (2013) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีผนัแปร และเป็นผลของ
การท าปฏิกิริยาร่วมกนัขององค์ประกอบหลายประการ คือ ทศันคติของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนบุคคล
และ  สภาพแวดล้อม และการท าปฏิกิริยาร่วมกันขององค์ประกอบทั้ งสามประการดังกล่าว 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ก่อให้เกิดพฤติกรรมผู ้บริโภค นอกจากน้ียงัได้กล่าวถึงปัจจัยทางด้านจิตวิทยา คือ แรงจูงใจ 
แรงผลกัดนั เป้าหมายและส่ิงจูงใจ การรับรู้บุคลิกภาพและแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง การเรียนรู้ 
และทศันคติ และปัจจยัด้านสังคมวิทยา คือ กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ชนชั้นทางสังคม วฒันธรรม 
บทบาทและภาพลักษณ์เก่ียวกับตนเอง ซ่ึงองค์ประกอบต่าง ๆ เหล่าน้ีเป็นปัจจยัผลกัดันให้เกิด
พฤติกรรมผูบ้ริโภค และมีความส าคญัในการพยายามท าความเข้าใจว่า ผูบ้ริโภคมีการรับรู้และ
ความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งไร เหตุใดผูบ้ริโภคจึงท าการซ้ือผลิตภณัฑ ์ตรายี่หอ้ต่าง ๆ ดงัภาพท่ี 
2.2 
 

 
ภาพที ่ 2.2 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ทีม่า : Bradley & Blythe (2013)  
 

2.1.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
ธงชัย สันติวงษ์ (2554) กล่าวว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการแยกประเด็น

เพื่อใหท้ราบถึงสาเหตุทั้งหมด ท่ีมีผลท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงโดยการเขา้ใจ
ถึงสาเหตุต่าง ๆ ท่ีมีผลจูงใจ หรือก ากับการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ลักษณะน้ีเองท่ีจะท าให้             
นักการตลาดสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคได้ส าเร็จผล ด้วยการชักน าและหว่านลอ้มให้ลูกคา้ซ้ือ
สินคา้และมีความจงรักภกัดีท่ีจะซ้ือซ ้ าคร้ังต่อไปเร่ือย ๆ ดงันั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค               
จึงเป็นเร่ืองของการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ เกิดจากปัจจยัอะไรเป็นตวัก าหนด หรือเป็น
สาเหตุท่ีท าให้มีการตดัสินใจซ้ือดงักล่าว พฤติกรรมในขณะท าการซ้ือจึงเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และในการตัดสินใจซ้ือจะประกอบไปด้วยปัจจัยต่าง ๆ เ ช่น                   
ความตอ้งการ การเรียนรู้ ความเขา้ใจ ฯลฯ ปัจจยัเหล่าน้ีมีอยู่ในความนึกคิดและจิตใจของทุกคน             
ซ่ึงต่างก็มีการสร้างสมและขดัเกลาตามความนึกคิด และจิตวทิยาของตนตามสังคมและวฒันธรรมท่ี
ต่างกนั ซ่ึงท าใหคุ้ณลกัษณะท่ีแทจ้ริงภายในของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) อธิบายการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นการคน้หาหรือ
วิจยเัก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของผูบ้ริโภคเ พื่อทราบถึงลักษณะความตอ้งการและ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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พฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค ซ่ึงค าถามท่ีช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมผบูริ้โภคคือ 
6Ws และ 1H เพื่อ คน้หาค าตอบ 7 ประการ (7Os) เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัตารางท่ี 2.1 

 
ตารางที่ 2.1 ค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ค าถาม (7Os) เก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค 
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามท่ีตอ้งการทราบ(7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1. ใ ค ร อ ยู่ ใ น ต ล า ด
เป้าหมาย 
 (Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants)  
1) ประชากรศาสตร์ 
2) ภูมิศาสตร์ 
3) จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์ 
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา
การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม 
การตลาดท่ีเหมาะสมสามารถ 
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผู ้บ ริ โ ภค ซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
ส่ิ ง ท่ี ผู ้ บ ริ โ ภ ค ต้ อ ง ก า ร จ า ก
ผลิตภัณฑ์ คือต้องการคุณสมบัติ
หรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
(Product Component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนั  
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies)ประกอบดว้ย 
1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้รูปแบบ
บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 
3) ผลิตภณัฑค์วบ 
4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ 
ความแตกต่างทางการแข่งขัน
(Competitive Differentiation) 

3.ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the 

consumer buy?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ มีอิทธิพล
ในการตดัสินใจ ซ่ึงประกอบดว้ย 
1) ผูริ้เร่ิม 2) ผูมี้อิทธิพล                        
3) ผูต้ดัสินใจ 4) ผูซ้ื้อ 5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา
และ (หรือ) กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด Advertising Promotion 
Strategies) โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

(When does the 

consumer buy?) 

 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปีหรือช่วง 
ฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของ
เดือน 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์ 
การส่งเสริมการตลาดเช่นท าการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึง
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ)  
ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าถามท่ีตอ้งการทราบ(7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

 

 

โอกาส พิเศษ หรือเทศกาลวนั
ส าคญัช่องทาง หรือแหล่ง หรือ
สถานท่ีจ าหน่าย (Outlet) 
ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคท าการซ้ือ เช่น
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เกต็ร้านขายของช า 

กลยทุธ์ช่องทางการจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัท่ีผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่น
คนกลางอยา่งไร 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางจ าหน่ายหรือสถานท่ี
จ าหน่าย (Outlets)  เช่น  
ส านกังานตวัแทนจ าหน่าย 

กลยทุธ์ช่องทางการจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษทัท่ีผลิตภณัฑสู่์
ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาวา่
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy? 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย 
1) การรับรู้ปัญหา 
2) การคน้หาขอ้มูล 
3)ประประเมินผลทางการ
เลือก 
4)การตดัสินใจซ้ือ 
5) ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมาก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบดว้ย การโฆษณา  
การขายโดยใชพ้นกังานขาย  
การใหข้่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์  
การตลาดทางตรง เช่น 
พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น
การตดัสินใจซ้ือ 

ทีม่า : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 จากตารางท่ี 2.1 สามารอธิบายเพิ่มเติมไดด้งัน้ี  
   1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?)  

วตัถุประสงค์แรกในการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็เพื่อหากลุ่มท่ีใช้สินคา้หรือ
บริการ  หรือมีแนวโน้มท่ีจะใช้สินคา้หรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงจะช่วยให้ทราบลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupant) ท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ์ รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใช้ของกลุ่มเป้าหมาย เช่น 
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของสถาบนักวดวิชาเป็นกลุ่มนกัเรียนท่ีอยู่อาศยัอยู่บริเวณเดียวกนั สะดวกใน
การเดินทางมายงัสถาบนักวดวชิา เป็นตน้ 

2. ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?) 
      หลงัจากสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนไดแ้ลว้  จึงท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของ

ตลาด  เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงท่ีลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑ์หรือองค์การ  เช่น  การ
เปิดตวัของสถาบนักวดวิชาแบบออนไลน์ ท าให้ตน้ทุนต ่าลงสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของผูเ้รียนท่ีสามารถเรียนไดทุ้กท่ีทุกเวลา ลดค่าใชจ่้ายในการเดินทาง และสามารถลดขอ้จ ากดัดา้น
จ านวนนกัเรียนต่อหอ้งท่ีใชจ้ดัการเรียนการสอนของสถาบนักวดวชิาดว้ย 
 3. ท  าไมจึงซ้ือ (Why does the market buy?) 
 การวิเคราะห์ในหัวข้อน้ีจะช่วยให้ทราบถึงเหตุผลท่ีแทจ้ริง ในการตดัสินใจซ้ือของ
ลูกคา้  เพื่อสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้สามารถตอบสนอง
เหตุผลท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือได ้จากการพิจารณากลุ่มเป้าหมายสถาบนักวดวิชาในประเทศไทย 
จะเห็นได้ว่ามีกลุ่มเป้าหมายอยู่หลายกลุ่ม เช่น นักเรียนระดับชั้ นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 ซ่ึงมีความ
ตอ้งการเร่งด่วนในการกวดวิชาท่ีตรงแนวการสอบเข้ามหาวิทยาลยั นักเรียนในระดบัชั้นอ่ืน ๆ 
ตอ้งการกวดวิชาเพื่อเพิ่มเกรดหรือผลการเรียนใหสู้งข้ึน ผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มจะเลือกซ้ือคอร์สติว
กบัสถาบนักวดวชิาตามความตอ้งการจ าเป็นของตน 

 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?)  
 ในการตดัสินใจซ้ืออาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพราะ

ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้ใชสิ้นคา้โดยตรงอาจใชร่้วมกนัหลายคน อาจไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้
มากนกัจึงตอ้งอาศยัผูรู้้หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การศึกษาถึงผูมี้ส่วนร่วม
ก็เพื่อใช้เป็นขอ้มูลในการจดัท าโปรแกรมทางการโฆษณาในการช่วยกระตุน้การตดัสินใจ ซ่ึงตอ้ง
พิจารณาว่าจะใช้กลุ่มอา้งอิงใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้หรือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้โดยตรงหรือถ้าเป็น
ผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อมีหนา้ท่ีในการตดัสินใจให้กบัผูใ้ชธุ้รกิจอาจตอ้งมุ่นเน้นท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเป็นหลกั เช่น 
นกัเรียนมกัสอบถามขอ้มูลจากกลุ่มเพื่อน เพื่อช่วยในการตดัสินใจเลือกสถาบนักวดวิชา บางคน
เลือกจากความสะดวกในการเดินทางมารับของผูป้กครอง เป็นตน้ 
 5. ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?)  
 ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภคสินคา้และบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตามโอกาสท่ีจะใช ้ ดงันั้นการวิเคราะห์โอกาสในการซ้ือของลูกคา้ จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถ
เตรียมรับมือในการผลิตให้เพียงพอ และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและใน
ช่วงเวลาท่ีเหมาะสม เช่น ช่วงการสอบกลางภาค ปลายภาค การสอบเขา้มหาวิทยาลยั หรือการ
สอบแข่งขนัรายการพิเศษต่าง ๆ 
 6. ซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?)  
 เพื่อทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้นิยมหรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือ เพื่อการบริหารช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม เช่น การเลือกซ้ือคอร์สโดยตรงจากสถาบนักวดวชิา การ
ซ้ือผ่านระบบออนไลน์ หรือการเลือกจากการเขา้ร่วมการจดักิจกรรมสินคา้ เช่น Brand Summer 
Camp, Pepteen เป็นตน้ เป็นการสร้างความสะดวกและช่วยให้เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือบริการท่ี
รวดเร็วและน่าเช่ือถือมากยิง่ข้ึน 
 7. ซ้ืออยา่งไร (How does the market buy?)   
 เพื่อทราบถึงการบริหารการซ้ือของลูกคา้ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไร ตั้งแต่การรับรู้ถึง
ปัญหา ท าการคน้หาขอ้มูลเพื่อแก้ไขหรือลดปัญหานั้น ๆ ท าการประเมินทางเลือกในการแก้ไข
ปัญหา และตดัสินใจซ้ืออย่างไร  จะช่วยให้ธุรกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้มากท่ีสุด  เช่น นักเรียนท่ีอยู่ในแผนการเรียนวิทยาศาสตร์ 
คณิตศาสตร์ มีความจ าเป็นท่ีจะเลือกเรียนในรายวิชาท่ีสามารถน าไปสอบเขา้คณะท่ีส าคญั เช่น 
แพทย ์วิศวะ ก็จะเลือกเรียนวิชาพื้นฐานเป็นพิเศษกว่านกัเรียนท่ีมีแผนการเรียนภาษา การก าหนด
คอร์สการเรียนจึงตอ้งออกแบบใหต้รงตามกลุ่มเป้าหมาย 

จึงสรุปไดว้า่ การศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จะช่วยให้ทราบถึงลกัษณะ
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีจะเป็นลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย และน ามาเป็นแนวทางในการวางแผน
การตลาดท่ีเหมาะสมกบัแต่ละกลุ่ม โดยท าการศึกษาถึงหลกัการในการวิเคราะห์พฤติกรรม  6Ws  
1H  เพื่อให้ได้ค  าตอบท่ีตอ้งการทราบตามหลกั  7Os คือ  ใครคือตลาดเป้าหมาย  (Who  is  target  
market?) เพื่อหากลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ท่ีแท้จริง  ตลาดซ้ืออะไร  (What  does  the  market  
buy?)  เพื่อทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริง (Objects) ท าไมจึงซ้ือ  (Why  does  the  market  buy?)  
เพื่อให้ทราบถึงเหตุผลท่ีแทจ้ริง (Objectives)  ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้  ใครมีส่วนร่วมในการ
ซ้ือ (Who  participates  in  the  buying?)  เพื่อทราบวา่มีบุคคลใดท่ีมีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ (Organization)  ซ้ือเม่ือใด (When  does  the  market  buy?)  เพื่อทราบโอกาสในการ
ซ้ือของลูกคา้  (Occasion)  ซ้ือท่ีไหน  (Where  does  the  market  buy?)  เพื่อทราบถึงแหล่งท่ีลูกคา้
นิยมหรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือ  (Outlets)  และซ้ืออยา่งไร (How  does  the  market  buy?)   เพื่อทราบ
ถึงการบริหารการซ้ือของลูกคา้  (Operation) ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออย่างไร แบบจ าลองพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค แบบจ าลอง (Model) พฤติกรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีนักวิชาการได้น าเสนอ เพื่อใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงผูศึ้กษาไดน้ าไปเป็นตวัแปรในการศึกษาต่อไป 
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2.3 ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัสถาบันกวดวชิา 
 
 2.3.1 ความหมายเกีย่วกบัสถาบันกวดวชิา 
 พิชัย สมส่งสวสัด์ิ (2552) ให้ความหมายของโรงเรียนกวดวิชาไวว้่า เป็นสถานศึกษาท่ี
จดัระบบการศึกษานอกระบบ โดยใชห้ลกัสูตรและวธีิการสอนตามท่ียืน่ขอรับใบอนุญาตกบั 
กระทรวงศึกษาธิการ ซ่ึงมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อสรุปเน้ือหา และทบทวนบทเรียน 
 พรหมสร เดชากวินกุล (2553) ให้ความหมายของ การกวดวิชาไวว้่า การเรียนการสอน
เน้ือหาตามหลกัสูตรท่ีกระทรวงศึกษาธิการให้การรับรอง ซ่ึงผูเ้รียนไดศึ้กษามาจากในห้องเรียน
ปกติแลว้ ดว้ยวิธีการสอนท่ีแตกต่างไปจากการสอนตามปกติทวัไป โดยจะเป็นการเรียนจากผูส้อน
ในสถานศึกษาเอง ผูส้อนภายนอก หรือผูส้อนจากโรงเรียนกวดวิชาเฉพาะก็ได้เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ทางการศึกษาของผูเ้รียนแต่ละคน การเรียนเพิ่มเติมน้ีอาจจะเรียนจากผูส้อนใน
สถานศึกษาเอง ผูส้อนภายนอกหรือผูส้อนจากโรงเรียนกวดวิชาเฉพาะก็ได ้โดยมีเป้าหมายเพื่อการ
สอบแข่งขนัเขา้ศึกษาในสถานศึกษาระดบัอุดมศึกษาต่าง ๆ เป็นหลกั แต่ในปัจจุบนัการกวดวิชามี
เป้าหมายครอบคลุมไปถึงการเรียนเพื่อใหไ้ดค้ะแนนมากข้ึน โดยไดจ้  าแนกไวเ้ป็นกลุ่มใหญ่ 8 กลุ่ม 
คือ 
 1. การเรียนซ่อม (Remedial Learning) 
 การเรียนซ่อม ไดแ้ก่ การเรียนเน้ือหาวิชาหรือกิจกรรม หรือประสบการณ์ท่ีผูส้อนให้แก่
ผูเ้รียนท่ีศึกษาตามปกติแลว้เรียนไม่ทนัผูอ่ื้น เพราะเหตุผลต่าง ๆ เช่น มีความสามารถไม่เพียงพอ              
มีเวลาไม่เพียงพอ หรือเพราะเรียนแลว้ไม่เขา้ใจ คะแนนการเรียนอ่อน หรือขาดเรียน เป็ นตน้ ท าให ้
สอบไม่ผา่น ทั้งน้ีเพื่อให้ผูเ้รียนนั้นสามารถเรียนไดท้นัคนอ่ืนหรือเรียนให้ผานวตัถุประสงค์ขั้นต ่า
ในสถานศึกษาหรือสถานศึกษาท่ีได้ก าหนดได้ เช่น ให้ผ่านวตัถุประสงค์เชิงพฤติกรรมท่ีทาง
สถานศึกษากาหนดไว ้เป็นตน้ หรืออาจกล่าวสั้น ๆ ไดว้า่ การเรียนซ่อมนั้น คือ การเรียน “กวดวชิา” 
ใหส้ามารถเรียนมีความรู้ความสามารถ “ทนั” ผูอ่ื้นท่ีมีความรู้ความสามารถมากกวา่เปรียบเหมือน  
การ “วิง่กวด ” ผูอ่ื้นท่ีอยูข่า้งหนา้ใหท้นั  
 2. การเรียนเสริม (Extra Learning) 
 การเรียนเสริม ไดแ้ก่ การเรียนเน้ือหาวชิาหรือกิจกรรม หรือประสบการณ์ท่ีผูส้อนจดัให้แก่
ผูเ้รียนท่ีศึกษาตามปกติแล้วเรียนได้เก่งกว่าผูอ่ื้นเพราะเหตุผลต่าง ๆ เช่น มีเวลาเรียนมากกว่า             
มีสติปัญญาดีกวา่ หรือเพราะรู้เร่ืองเหล่านั้นดีแลว้ เป็นตน้ ทั้งน้ีเพื่อให้ผูเ้รียนนั้นมีส่ิงอ่ืนไดเ้รียนรู้
มากข้ึน ไม่ตอ้งเสียเวลาผูอ่ื้นหรือเพื่อให้ผูเ้รียนนั้น “เรียนกวด” ผูอ่ื้นท่ีอยูในระดบัสูงกว่าตนเอง
ขณะนั้น เช่น ผูเ้รียนชั้นมธัยมศึกษาปี ท่ี 4 เรียนกวดวชิาเพื่อสอบเทียบเขา้ศึกษาต่อในชั้นมธัยมศึกษา
ปีท่ี 6 และผู ้เรียนชั้ นมัธยมศึกษาปี ท่ี 6 เรียนกวดวิชาเพื่อให้มีความรู้มาก ๆ จะได้สอบเข้า
มหาวทิยาลยัได ้เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 3. การเรียนปรับสภาพ (Adapted Learning) 
 การเรียนปรับสภาพ ไดแ้ก่ การเรียนเน้ือหาวิชาหรือกิจกรรม หรือประสบการณ์ท่ีผูส้อนจดั
ให้แก่ผูเ้รียนท่ีมีพื้นความรู้ทางวิชาการ หรือความพร้อมไม่เพียงพอท่ีจะไปเรียนร่วมกบัผูอ่ื้นได้จึง
ตอ้งมีการเรียนเพิ่มเติมหรือปรับปรุงแกไ้ขส่ิงเหล่าน้ีก่อน เช่น ผูเ้รียนอนุบาลตอ้งเรียนปรับสภาพ
ความพร้อมทางร่างกายและจิตใจก่อน ในชั้นเตรียมประถมก่อนไปเรียนในชั้นประถมปีท่ี 1 นิสิต
นกัศึกษาท่ีรับจากโครงการพิเศษตอ้งเรียนปรับสภาพภาษาองักฤษก่อนเปิดเรียนภาคตน้ก่อนท่ีจะไป
เรียนร่วมกบันิสิตนกัศึกษาทัว่ไป 
 4. การเรียนแกไ้ข (Corrective Learning) 
 การเรียนแกไ้ข ไดแ้ก่ การเรียนเน้ือหา หรือกิจกรรม หรือประสบการณ์ท่ีผูส้อนจดัให้แก่
ผู ้เ รียนเพื่อแก้ไขความรู้ความเข้าใจของผู ้เ รียนบางอย่างให้ถูกต้องในเม่ือส่ิงท่ีผู ้เ รียนรู้นั้ น
คลาดเคล่ือน หรือไม่ถูกตอ้งตามขอ้เท็จจริง เช่น ผูเ้รียนแกไ้ขภาษาองักฤษ เพราะว่าออกเสียงไม่
ถูกตอ้งมานานแลว้ หรือเรียนแกไ้ขวิชาคณิตศาสตร์ เพราะวา่แนววิธีคิดบางอย่างเก่ียวกบัการบวก 
ลบ คูณและหาร ของหลกัสูตรใหม่และเก่าแตกต่างกนั เป็นตน้ การเรียนรู้ประเภทน้ีมกัเป็นการเรียน
ส่ิงท่ีผูเ้รียนรู้แลว้แต่ยงัไม่ถูกตอ้ง จึงตอ้งมาเรียนเพื่อแกไ้ขใหถู้กตอ้ง 
 5. การเรียนเร่ง หรือการเรียนเร่งรัด (Accelerated Learning) 
 การเรียนเร่ง หรือการเรียนเร่งรัด ได้แก่  การเรียนเน้ือหาวิชาหรือกิจกรรม หรือ
ประสบการณ์ท่ีผูส้อนจดัให้แก่ผูเ้รียนท่ีฉลาด เพื่อให้เรียนฉลาดยิ่งข้ึน เรียนรู้เน้ือหามากข้ึนและ
เรียนไดใ้นชั้นท่ีสูงข้ึน ซ่ึงการเรียนประเภทน้ีจุดหมายหลกั ไดแ้ก่ การเรียนเพื่อเรียนลดั เช่น เรียน
เร่ง (รัด)เพื่อสอบเทียบชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 3 และมธัยมศึกษาปีท่ี 6 
 6. การเรียนเฉพาะ (Specified Learning)  
 การเรียนเฉพาะ ไดแ้ก่ การเรียนเน้ือหาวิชาหรือกิจกรรม หรือประสบการณ์อย่างใดอย่าง
หน่ึงท่ีผูส้อนจดั เพื่อใหเ้หมาะสมกบความตอ้งการหรือความสนใจเฉพาะบุคคลของผูเ้รียน เช่น การ
เรียนเฉพาะวชิาดนตรีไทย การเรียนเฉพาะวชิาภาษาไทย และการเรียนเฉพาะวชิาวทิยาศาสตร์ 
 7. การเรียนพิเศษ (Special Learning) 
 การเรียนพิเศษ ไดแ้ก่ การเรียนเน้ือหาวชิาหรือกิจกรรม หรือประสบการณ์ท่ีผูส้อนจดัให้แก่
ผูเ้รียนนอกชั้นเรียน หรือนอกหลกัสูตร เช่น ผูเ้รียนมธัยมศึกษาปีท่ี 5 เรียนพิเศษวชิาภาษาองักฤษกบั
ชาวต่างประเทศวนัอาทิตย ์หรือเรียนพิเศษอิเล็กโทนวนัหยุด เป็นตน้ ผูส้อนวิชาต่าง ๆ น้ีมกันิยม
เรียกวา่ ผูส้อนพิเศษ หรือผูส้อนสอนพิเศษ 
 8. การเรียนติว (Tutorial Learning) 
 การเรียนติว ไดแ้ก่ การเรียนเน้ือหาวิชาหรือกิจกรรม หรือประสบการณ์ท่ีผูส้อนหรือเพื่อน
ร่วมชั้น (Peer or Classmates) หรือเพื่อนรุ่นพี่ (Senior Students) จัดให้แก่ผูเ้รียนส าหรับเน้ือหา
บางอยา่งเป็นคร้ังเป็นคราว มกันิยมจดัท ากนัเป็นกลุ่มเล็ก ๆ หรือเป็นส่วนตวั 
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  จึงสรุปได้ว่า สถาบนักวดวิชา เป็นสถานศึกษาท่ีจดัระบบการศึกษานอกระบบ โดยใช้
หลกัสูตรและวธีิการสอนตามท่ียื่นขอรับใบอนุญาตกบักระทรวงศึกษาธิการ ซ่ึงมีวตัถุประสงค์หลกั
เพื่อสรุปเน้ือหา และทบทวนบทเรียน โดยจดัการสอนในรูปแบบต่าง ๆ ได้แก่ การเรียนซ่อม             
การเรียนเสริม การเรียนปรับสภาพ การเรียนแกไ้ข การเรียนเร่ง หรือการเรียนเร่งรัด การเรียนเฉพาะ 
การเรียนพิเศษ และการเรียนติว  
 

 2.3.2 ประเภทของโรงเรียนกวดวชิา 
 กระทรวงศึกษาธิการเปล่ียนเป็นสถานศึกษาลกัษณะการศึกษาพิเศษ อาจจ าแนกไดเ้ป็น 3 
ประเภท คือ 
 1. ประเภทเรียนลดั  
 สถานศึกษาประเภทน้ี ผูเ้รียนตอ้งการเรียนเพื่อท่ีจะไปสมคัรสอบเทียบความรู้ เช่น การ
สอบเทียบ ท าให้ผูเ้รียนสามารถประหยดัเวลาประหยดัเงินไดม้าก เพราะใชเ้วลาเรียนน้อยและเสีย
ค่าใชจ่้ายนอ้ย 
 2. ประเภทเฉพาะกาล 
 สถานศึกษาประเภทน้ี คือ สถานศึกษาท่ีเปิ ดสอนเฉพาะเวลาหรือเฉพาะกิจ ส่วนใหญ่จะ
เปิดเรียนภาคฤดูร้อน เป็นการเปิดโอกาสให้ผูเ้รียนท่ีไม่มีโอกาสเรียนเพื่อเพิ่มเติมความรู้ ทั้ งน้ี
เน่ืองจากว่าโอกาสในการเลือกเร่ืองสถานท่ีเรียนของผูเ้รียนไม่เท่ากน เม่ือเรียนในสถานศึกษาท่ีมี
มาตรฐานไม่ดีก็เกรงวา่จะสอบแข่งขนัเพื่อเขา้เรียนต่อในสถาบนัชั้นสูงข้ึนไปไม่ได ้ฉะนั้นผูเ้รียนจึง
หาท่ีเรียนเพิ่มเติม เพื่อความมีโอกาสท่ีจะสอบแข่งขนัต่อไป 
 3. การเรียนกวดวชิาตลอดปี 
 สถานศึกษาประเภทน้ีเปิดสอนตามหลกัสูตรกระทรวงศึกษาธิการ แต่เปิดโอกาสให้ผูเ้รียน
เลือกเรียนเสริมในวชิาท่ีตนเรียนอ่อน หรือไม่เขา้ใจดีพอ เพื่อจะเป็ นพื้นฐานการเรียนในสถานศึกษา
สามญั และเพื่อเป็นความรู้สะสมท่ีจะใช้สอบแข่งขนัต่อสถาบนัชั้นสูง เม่ือเรียนจบชั้นประโยค
สูงสุดในสถานศึกษาสามญัภาคปกติแลว้ 
 

 2.3.3 ตัวอย่างโรงเรียนกวดวชิา 
 โรงเรียนกวดวิชาในกรุงเทพมหานคร เปิดให้บริการอย่างหลากหลาย และกระจายอยู่ใน
เขตพื้นท่ีต่าง ๆ โดยมกัเลือกพื้นท่ีท่ีมีนกัเรียนกระจุกตวัอยู่หน้าแน่น ทั้งน้ีหลายแห่งก็ปรับเปล่ียน
วธีิการบริหารจดัการเพื่อสร้างความอยูร่อด เช่น 
 1) โรงเรียนเคมีอาจารยอุ์ ๊
 ท่ีตั้งส านกังานใหญ่ สาขาพญาไท เลขท่ี 35 ชั้น 14-15 อาคารวรรณสรณ์ ถนนพญาไท แขวง
ถนนพญาไท เขตราชเทวี กทม. 10400  โดยมุ่งเนน้คอร์วิชาเคมี ซ่ึงเหมาะกบันกัเรียนแผนการเรียน
วทิยาศาสตร์ คณิตศาสตร์ โดยกระจายสาขาไปยงัภูมิภาคหลายสาขา ดงัภาพท่ี 2.5 
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ภาพที ่2.3 สาขาของโรงเรียนเคมีอาจารยอุ์๊ 

ทีม่า :  https://www.chem-ou.com 
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 2) สถาบนักวดวชิาออนดีมานด์ 
 ตั้งอยูท่ี่ 34 อาคารซี.พี. ทาวเวอร์ 3 อาคาร A ชั้นลอย ถนนพญาไท แขวงทุ่งพญาไท เขตราช
เทวี กรุงเทพมหานคร 10400 เป็นสถาบนักวดวิชาท่ีครอบคลุมแผนการเรียนทั้งวิทยาศาสตร์ 
คณิตศาสตร์ และแผนภาษา จดัคอร์สการเรียนไวอ้ย่างหลากหลายและมีสาขาทัว่ภูมิภาค ตวัอย่าง
คอร์สเรียน ดงัภาพท่ี 2.6  
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที ่2.4 คอร์สเรียนสถาบนักวดวชิาออนดีมานด์ 
ทีม่า :  http://www.ondemand.in.th 
 
 3) โรงเรียนกวดวชิาภาษาองักฤษ “Enconcept E-Academy 
 โรงเรียนกวดวิชาภาษาองักฤษ “Enconcept E-Academy” แห่งแรกก่อตั้งข้ึน ณ 1575/43-44 
ซอยวดัไผ่ตนัแขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพฯ มีความมุ่งมัน่ท่ีจะสร้างสรรค์การเรียนรู้
รูปแบบใหม่ เพื่อให้เกิดแนวความคิดและความเขา้ใจต่อส่ิงท่ีเรียนรู้มากกว่าเพียงแค่การท่องจ าดงั 
คิดคน้และสร้างสรรคห์ลกัสูตรใหโ้รงเรียนแห่งน้ีกลายเป็นชุมชนแห่งการเรียนรู้ซ่ึงนกัเรียนสามารถ
เรียนรู้และใช้ประโยชน์จากความรู้ได้จริง ในขณะเดียวกนัก็ช่วยให้ การสอบกลายเป็นเร่ืองง่าย 
ปัจจุบนัมีทั้งส้ิน 33 โรงเรียนกระจายอยู่ทัว่ประเทศ ได้แก่ อุดรธานี, ระยอง, อยุธยา, นครปฐม, 
สุราษฏร์ธานี, ชลบุรี, นครราชสีมา, ราชบุรี, สระบุรี, สุพรรณบุรี, นครศรีธรรมราช, หาดใหญ่, ภูเก็ต
, อุบลราชธานี, นครสวรรค์, สุรินทร์, ขอนแก่น, ร้อยเอ็ด, เชียงราย , ตรัง, พิษณุโลก, เชียงใหม่, 
ล าปาง, มหาสารคาม, ฟิวเจอร์ปาร์ค รังสิต, งามวงศว์าน, ป่ินเกลา้, วงเวียนใหญ่, บางกะปิ, พญาไท,  
สยามสแควร์ ซ.6, สยามกิตต์ิ, และชั้น 13 ศูนยห์นงัสือจุฬาฯ 
 นอกจากน้ีโรงเรียนกวดวิชาภาษาองักฤษ “Enconcept E-Academy ยงัอ านวยความสะดวก
ขั้นตอนการสมคัรเรียนไวด้งัภาพท่ี 2.7  
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ภาพที ่2.5 ขั้นตอนการสมคัรเรียน โรงเรียนกวดวชิาภาษาองักฤษ “Enconcept E-Academy 

ทีม่า : http://www.enconcept.com 
 
 4) โรงเรียนกวดวชิาอาจารยปิ์ง (ดาวอ้งก)์ 
 ส านกังานใหญ่ สาขาเยาวราช เลขท่ี 28-34 ถนนล าพูนไชย แขวงตลาดนอ้ย เขตสัมพนัธวงศ ์
กทม. 10100 ดาวอ้งก ์มีการปรับปรุงระบบเรียนส่วนตวั หรือท่ีเรียกติดปากวา่ PC (ยอ่มาจาก Private 
Chamber) ซ่ึงเป็นระบบการเรียนแบบส่วนตวัท่ีผูเ้รียนสามารถจดัเวลาเรียนเองได้ โดยสามารถ
สมคัรเรียน ซ้ือคอร์ส ช าระเงิน จองเวลาเรียน ดูประวติัการเรียน ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา ปัจจุบนัดาวอ้งก์
ไดข้ยายสาขา รวมทั้งส้ิน 27 สาขาทัว่ประเทศ โดยเน้นวิชาภาษาไทย สังคมเป็นหลกั โดยมีต ารา
ออกมาจ าหน่ายมากมาย ดงัภาพท่ี 2.8  
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ภาพที ่2.8 ตวัอยา่งต าราเรียนของโรงเรียนกวดวชิาอาจารยปิ์ง (ดาวอ้งก)์ 

ทีม่า : https://www.davance.com 
  
 จากการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัโรงเรียนกวดวิชา พบว่า แต่ละโรงเรียนจะมีวิธีการสร้างกล
ยุทธ์ จุดขายท่ีแตกต่างกนั เช่น การเลือกวิชาท่ีท าการสอน การเน้นติวเตอร์ท่ีมีช่ือเสียง หรือแมแ้ต่
การอ านวยความสะดวกไปยงันกัเรียนในต่างจงัหวดั เช่น การเปิดสาขา ตลอดจนการเปิดคอร์สเรียน
ออนไลน์ท่ีเพิ่มข้ึน 
 

2.4 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 วศศิธร ตันติพนัธ์ุพิพฒัน์  (2558) ศึกษาการตัดสินใจเลือกเรียนกวดวิชาของนักศึกษา
ปริญญาตรี มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ พบว่า นกัศึกษาปริญญาตรีของมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ท่ี
เรียนกวดวิชาส่วนใหญ่ให้เหตุผลในการเรียนกวดวิชา อนัดบัแรก เพื่อทบทวนเน้ือหาความรู้ สรุป

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



35 
 

เน้ือหาให้เขา้ใจส าหรับการเตรียมตวัสอบหรือท าเกรดให้สูงข้ึน ในดา้นการวดัผลสัมฤทธ์ิจากการ
เรียนกวดวชิา ส่วนใหญ่มีความเขา้ใจในวชิาท่ีเรียนเพิ่มข้ึน และมีผลการเรียนจากการเรียนกวดวิชาท่ี
ดีข้ึน โดยถา้ให้ตดัสินใจอีกคร้ังยงัยืนยนัท่ีจะเรียนกวดวิชาในวิชาดงักล่าว ส่วนกลุ่มท่ีไม่เรียนกวด
วิชาส่วนใหญ่ให้เหตุผลเลือกไม่เรียนกวดวิชา อนัดบัแรก เน่ืองจากการตั้งใจเรียนและทบทวน
บทเรียนเป็นประจ าดว้ยตนเอง หรือการจดักลุ่มติวเน้ือหากบัเพื่อนหรือรุ่นพี่ก็เพียงพอต่อการสอบ
ได้คะแนนดี ในด้านปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้
ความส าคญักบัปัจจยัดา้นบุคลากรหรือผูส้อน อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ส่วนปัจจยัดา้นเน้ือหาวิชา ดา้น
ค่าเรียน ดา้นสถานท่ี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ใหค้วามส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก และให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย อยู่ในระดบัปานกลางนอกจากน้ี
การวิเคราะห์ความถดถอยโลจิสติคพบว่า มี 8 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ไดแ้ก่ระดบัชั้น คณะ เกรดเฉล่ีย
สะสม รายไดร้วมของครอบครัวโดยเฉล่ียต่อเดือน แหล่งเงินไดอ่ื้น ๆ ท่ีนอกเหนือจากผูป้กครองให้ 
ปัจจยัดา้นสถานท่ีเรียน ปัจจยัดา้นบุคลากรหรือผูส้อน และปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 โรจนวรรณ รัตนลีลา (2558) ศึกษาปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ส่วนประสมการตลาด3F’s การ
สร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภณัฑ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนั
กวดวิชาของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย เกรดเฉล่ียสะสม อยูท่ี่ 2.51-3.00 โดย
จะเลือกเรียนกวดวิชาในหลกัสูตรเตรียมสอบเข้ามหาวิทยาลยั ซ่ึงจะใช้เวลาเรียนกวดวิชา 6 -12 
ชัว่โมงต่อสัปดาห์มีค่าใช้จ่าย 3,001-6,000 บาท ในการเรยนกวดวิชาต่อเทอม และเหตุผลท่ีส าคญั
ท่ีสุดในการเลือกเรียนกวดวิชา คือ ตอ้งการมีเผลการเรียนท่ีดีข้ึน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านคุณภาพและด้านคุณค่าท่ีได้รับ โดยท่ีปัจจัยการบูรณาการ
ผลิตภณัฑ์ดา้นคุณภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนระดบั
มธัยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมา คือปัจจยัการบูรณาการผลิตภณัฑ์ดา้นคุณ
ค่าท่ีไดรั้บ 
 เหมือนฝัน ธัญญศรีชยั (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเรียนโรงเรียน
กวดวิชาของนักเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  พบว่า 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอน
ปลาย ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีทั้งหมด 5 ปัจจยั โดยเรียงล าดบั จากมากไปนอ้ย คือ 
ปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายและภาพลกัษณ์ ปัจจยัด้านราคาและสถานท่ี ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์
ปัจจยัด้านความสะดวก และปัจจยัด้านบุคลากรและกระบวนการในส่วนของปัจจยัส่วนบุคคลท่ี
แตกต่างกันในด้าน เพศ ระดับชั้นการศึกษา แผนการศึกษาเกรดเฉล่ีย และรายได้ต่อเดือนของ
ผูป้กครอง มีผลต่อการตดัสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอน
ปลายแตกต่างกนัหรือไม่ จากผลงานวิจยั พบว่า เพศ ระดบัชั้นการศึกษาแผนการศึกษา เกรดเฉล่ีย 
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และรายไดต่้อเดือนของผูป้กครอง ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาของนกัเรียน
ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 แอน เรดเฮด (2558) ศึกษาปัจจยัการตดัสินใจเขา้เรียนในโรงเรียนกวดวชิาของผูเ้รียนระดบั
มธัยมศึกษาตอนปลาย ในสถานศึกษาสังกดัส านกังานเขตพื้นท่ีการศึกษามธัยมศึกษาเขต 3 จงัหวดั
นนทบุรี พบวา่ 1) ปัจจยัการตดัสินใจเขา้เรียนในโรงเรียนกวดวชิาของผูเ้รียนระดบัมธัยมศึกษาตอน
ปลาย ในสถานศึกษาสังกดัส านกังานเขตพื้นท่ีการศึกษามธัยมศึกษา เขต 3 จงัหวดันนทบุรี 3 อนัดบั
แรก ไดแ้ก่ (1) ดา้นการเขา้ศึกษาต่อในสถานศึกษาระดบัอุดมศึกษา (2) ดา้นส่ือและเทคโนโลย ีและ
(3) ดา้นความมีช่ือเสียงของผูส้อน 2) ผลการเปรียบเทียบปัจจยัการตดัสินใจเขา้เรียนในโรงเรียนกวด
วิชาของผูเ้รียนระดับมธัยมศึกษาตอนปลาย ในสถานศึกษาสังกัดส านักงานเขตพื้นท่ีการศึกษา
มัธยมศึกษา เขต 3 จังหวดันนทบุรี พบว่า ผูเ้รียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลายท่ีมีขนาดของ
สถานศึกษาและระดบัชั้นเรียนแตกต่างกนัมีปัจจยัการตดัสินใจเขา้เรียนในโรงเรียนกวดวิชาไม่
แตกต่างกนั ส่วนผูเ้รียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายท่ีมีผลสัมฤทธ์ิทางการเรียนแตกต่างกนัมีปัจจยั
การตดัสินใจเขา้เรียนในโรงเรียนกวดวิชาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 3)ปัญหาปัจจยัการ
ตดัสินใจเขา้เรียนในโรงเรียนกวดวิชาของผูเ้รียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย ในสถานศึกษาสังกดั
ส านกังานเขตพื้นท่ีการศึกษามธัยมศึกษา เขต 3 จงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ (1) เร่ื องสถานท่ีเรียน ส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญัดา้นส่ือและเทคโนโลยี โดยมีความเห็นวา่สถานศึกษามีดา้นส่ือและเทคโนโลยี
ไม่ทนัสมยั (2) เร่ืองส่วนบุคคลและสภาพแวดลอ้ม ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อดา้นการเขา้ศึกษาต่อ
ในสถานศึกษาระดบัอุดมศึกษา โดยมีความเห็นวา่ การเรียนในสถานศึกษาไม่สามารถสอบเขา้คณะ
ท่ีตอ้งการได ้(4) แนวทางการแกไ้ขปัญหาของโรงเรียนกวดวิชา มีดงัน้ี (1) ดา้นส่ือและเทคโนโลยี 
ควรจดัการเรียนการสอนโดยน าส่ือและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาประยุกตใ์ชใ้นการจดัการเรียนการ
สอนปรับปรุงการเรียนการสอนในสถานศึกษาให้เป็น Creative และ Innovative School (2) ด้าน
ความมีช่ือเสียงของครูผูส้อน ควรพฒันาเทคนิคการสอนของผูส้อนโดยให้มีการปรับปรุงเน้ือหา
และเทคนิคการสอน ชดัเจนในการถ่ายทอด ยืดหยุน่ในเน้ือหาวิชา มีวตัถุประสงคก์ารสอนและเป็น
อาจารย์ท่ีมาจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง และ (3) ด้านรายวิชาท่ีสอน ควรสร้างภาพลักษณ์ของ
สถานศึกษาท่ีดี โดยการจดัระบบบริหารจดัการท่ีดี และส่งเสริมและยกยองผูส้อนท่ีมีผลงานดีเด่น 5) 
ข้อเสนอแนะและแนวทางการการตัดสินใจเข้าเรียนในโรงเรียนกวดวิชาของผู ้เ รียนระดับ
มธัยมศึกษาตอนปลาย ในสถานศึกษาสังกดัส านกังานเขตพื้นท่ีการศึกษามธัยมศึกษา เขต 3 จงัหวดั
นนทบุรี 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 1) ดา้นส่ือและเทคโนโลย ีสถานศึกษาตอ้งจดัใหมี้ส่ือการเรียนการสอน
ท่ีทนัสมยั 2) ด้านความมีช่ือเสียงของผูส้อน ทางสถานศึกษาตอ้งจดัผูส้อนท่ีมีเทคนิคการสอนดี 
เขา้ใจง่าย และ 3) ดา้นรายวิชาท่ีสอน ทางสถานศึกษาควรปรับปรุงหลักสูตรการสอนให้ตรงกบั
เน้ือหาวชิาท่ีใชใ้นการสอบเขา้ศึกษาต่อในระดบัอุดมศึกษา 
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บทที ่3 

วธีิการด าเนินการวจิัย 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา
ของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร” โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอน
ปลายโดยวิธีแจกแบบสอบถามและน าขอ้มูลท่ีไดม้าท าการประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติเพื่อท าให้ตวัแปรท่ีท าการวิเคราะห์วดัผลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง มีรายละเอียดเก่ียวกบัระเบียบวิธี
การศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

 3.1.1 ประชากร 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยค ร้ังน้ี เป็นนัก เรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาตอนปลายใน
กรุงเทพมหานครท่ีเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
 

 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใช้ในงานศึกษาวิจัย คือนักเรียนระดับชั้ นมัธยมศึกษาตอนปลายใน
กรุงเทพมหานครท่ีเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ซ่ึงไม่สามารถระบุจ านวนท่ีแน่นอนได ้เน่ืองจาก
ไม่สามารถทราบจ านวนท่ีแน่นอนไดจึ้งก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรการหาขนาดตวัอย่างท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95 %  (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2555) ดงัน้ี 

                                        
2

2

4e

Z
n =        

  เม่ือก าหนด 
                      n = จ านวนสมาชิกกลุ่มตวัอยา่ง 
                 Z = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ี
            ระดบัความมัน่ใจ 95 % (ระดบั 0.05) 
                        e = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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ดงันั้น 
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 ดงันั้นขนาดตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีจ  านวน 385 คน เพื่อความสมบูรณ์ของการศึกษา
มากยิ่งข้ึนจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน ซ่ึงมากกวา่จ านวนท่ีไดจ้ากการค านวณ
ขนาดกลุ่มตวัอย่าง ผูว้ิจยัจะใช้วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) โดยเลือกเก็บ
ตวัอย่างจากนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในกรุงเทพมหานครในพื้นท่ีท่ีมีสถาบนักวด
วชิาจ านวนมาก เช่น อาคารวรรณสรณ์ สถานีรถไฟฟ้าพญาไท วิสุทธานี เป็นตน้ โดยผูว้ิจยัลงพื้นท่ี
เก็บขอ้มูลดว้ยตนเองตามขั้นตอนดงัน้ี 
         1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บข้อมูลตรงตามความต้องการ โดยการแจก
แบบสอบถามท่ีได้รับการออกแบบให้ตรงกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั เพื่อน าขอ้มูลมาใช้ในการ
วิเคราะห์ จากการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ จากนักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายท่ีเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวชิาในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน 
 2. ข้อมูลทุติยภูมิ ( Secondary Data ) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาและรวบรวมเอกสาร 
บทความ ท่ีรวมผลงานการวิจยัต่าง ๆ ท่ีไดค้น้ควา้จากแหล่งต่าง ๆ น ามารวบรวมไวก่้อนแลว้ โดย
ไม่ตอ้งเสียเวลาและค่าใชจ่้ายในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเอง สามารถน าขอ้มูลท่ีมีผูอ่ื้นเก็บรวบรวมไว้
แลว้มาใชไ้ดเ้ลย 
 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย 
 

ในการศึกษาคร้ังน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม วิเคราะห์และ
สรุปผลขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาความคิดเห็นท่ีมีต่อการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียน
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างและพฒันา
จากกรอบแนวคิด ทฤษฎีและการทบทวนวรรณกรรมต่าง ๆ เพื่อใหค้รอบคลุมตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้ง
ไว ้โดยแบบสอบถามท่ีสร้างและพฒันาข้ึนเพื่อสอบความคิดเห็นท่ีมีต่อการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวิชาของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนที่  1 เป็นข้อค าถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ตอบแบบสอบถามเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) มีจ  านวน 4 ดา้นดงัน้ี 
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      1. เพศ  
 2. อาย ุ  

 3. ระดบัชั้น  
 4. แผนการเรียน 

   ลักษณะค าถามมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous Question) และแบบสอบถามท่ี
ค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choices Question) 
 ส่วนที่  2 เป็นข้อค าถาม เก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บ ริการสถาบันกวดวิชา                          
เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) มีจ  านวน 6 ดา้นดงัน้ี 

  1. เหตุผลในการใชบ้ริการ 
  2. รูปแบบและประเภทการใชบ้ริการ 
  3. ค่าใชจ่้ายของการใชบ้ริการ 
  4. ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ 
  5. วธีิช าระค่าบริการ 
  6. ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ 

  ลกัษณะค าถามมีค าตอบใหเ้ลือกหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple Choices Question) 
    ส่วนที่ 3 เป็นค าถามเก่ียวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในกรุงเทพมหานคร
ลกัษณะขอ้ค าถาม เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) เป็นค าถามแบบปลายปิดโดย
แบ่งขอ้ค าถามแต่ละส่วนดงัน้ี 
  1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์(Product)   
  2. การตั้งราคาค่าบริการ (Price)  
  3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)   
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)                     
  5. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้(Physical evidence)  
  6. บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ (People)  
  7. กระบวนการส่งมอบบริการ (Process) 
 เป็นแบบสอบถามเป็นแบบ Likert Scale เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภทอันตรภาค 
(Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั 
 ส่วนที ่4 ขอ้แนะน าอ่ืน ๆ ของผูต้อบแบบสอบถาม 
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3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

 แหล่งข้อมูลท่ีผูว้ิจ ัยใช้ในการศึกษาการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียน
ระดับชั้ นมัธยมศึกษาตอนปลายในกรุงเทพมหานครโดยมีแหล่งข้อมูลในการศึกษาค้นคว้า
ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
 

  3.3.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีได้จากการใช้แบบสอบถามท่ีได้เก็บขอ้มูลจาก
กลุ่มตัวอย่าง 400 คน เก็บข้อมูลโดยแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตัวอย่างนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาตอนปลายในกรุงเทพมหานครและอธิบายวธีิการตอบ  
 

  3.3.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ หลงัจากท่ีไดรั้บแบบสอบถามกลบัคืนมา ผูว้ิจยัจะด าเนินการ
ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีได้รับทั้งหมดก่อนน าไปวิเคราะห์
ขอ้มูลร่วมกบัเอกสารอ่ืน ๆ ท่ีศึกษาคน้ควา้รวบรวมงานวิจยับทความ วารสาร เอกสารสัมมนา สถิติ
ในรายงานต่าง ๆ เพื่อเป็นส่วนประกอบของเน้ือหา 
 

3.4 วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อประมวลผลค่าสถิติ  
ต่าง ๆ ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลใชว้ธีิการประมวลผลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา  
(Descriptive Statistics) โดยการค านวณตารางแสดงความถ่ีและร้อยละ 

ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาใช้
วิธีการประมวลผลด้วยสถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) โดยการค านวณตารางแสดง
ความถ่ีและร้อยละ 
   ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั 
กวดวิชาของนกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถามแบบ 
Likert Scale เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบัคือ 
  คะแนน  5 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
  คะแนน 4 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
  คะแนน  3 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
  คะแนน  2 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
  คะแนน  1 คะแนน หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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 การวเิคราะห์ขอ้มูลเป็นการวดัขอ้มูลอนัตรภาคชั้น ใชสู้ตรค านวณหาความกวา้งของชั้น
โดยการก าหนดช่วงค่าเฉล่ียของแต่ละชั้นไดด้งัน้ี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น       =     ค่าสูงสุด – ค่าต ่าสุด 
        จ  านวนชั้น 

         = 5 – 1 
        5 
          = 0.8 

จะไดช่้วงคะแนนเฉล่ียและระดบัความคิดเห็นดงัน้ี 
 คะแนนเฉล่ีย  1.00-1.80 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย  2.61-3.40  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย  3.41-4.20  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
 คะแนนเฉล่ีย   4.21-5.00  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 

ส่วนท่ี 4 ขอ้แนะน าอ่ืน ๆ ของผูต้อบแบบสอบถามวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยการวิเคราะห์เอกสาร 
 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

3.5.1.1 การหาค่าร้อยละ (Percentage)  
 

  สูตร     

      
        เม่ือ   X แทน     จ  านวนขอ้มูล (ความถ่ี) ท่ีตอ้งการน ามาหาค่าร้อยละ 
             แทน  จ านวนทั้งหมด   

3.5.1.2 ค่าคะแนนเฉล่ียเลขคณิต (Arithmetic Mean)  
 

  สูตร   =     

  
 เม่ือ  แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 
   แทน ผลรวมของขอ้มูลทั้งหมด 
   แทน จ านวนขอ้มูลทั้งหมด 
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3.5.1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 

  สูตร    S.D. =         

  เม่ือ S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
   X แทน ขอ้มูลของแต่ละจ านวน 
    แทน  ค่าเฉล่ียของขอ้มูลในชุดนั้น 
             แทน      จ  านวนขอ้มูลของประชากรทั้งหมด 
 

3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
 3.5.2.1 สถิติ Independent sample t-testใชสู้ตรดงัน้ี 

 กรณีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่ม เท่ากนั (s1
2 =  s2

2) 
 

       t =        

 

 สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ  โดยท่ี 
 

 
 

กรณีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่ม ไม่เท่ากนั  s1
2  ≠   s2

2 
 

         t =        
 

 สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ v โดยท่ี  
   

   v =       

  
  เม่ือ  แทน  ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี i ; i=1,2 
    แทน   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทั้งสองกลุ่ม 
    แทน   ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี i 
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    แทน   ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i  ; =1,2 
 3.5.2.2 สถิติวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance)                 
  1) F-test กรณีมีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนัมีสูตรดงัน้ี (กลัยา วานิชย์
ปัญญา, 2550) 
 
ตารางที ่3.1 การค านวณค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มท่ีเท่ากนั 
แหล่งความ    

แปรปรวน 

df SS MS F 

ระหวา่งกลุ่ม k-1   
 

ภายในกลุ่ม n-k  =  
 

รวม n-1    

   
  สูตร  F=   

 
  เม่ือ      F แทน      ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาในF -Distribution 
    df แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ ได้แก่ ระหว่างกลุ่ม (k-1) และ
    ภายในกลุ่ม (n-k)  
   k        แทน     จ  านวนของตวัอยา่งท่ีน ามาทดสอบสมมติฐาน 
   n แทน จ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 
        แทน    ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between Sum of  
               Squares) 
       แทน      ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares)  

    แทน     ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean  
            Square between groups) 

     แทน     ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ .05 หรือระดับความเช่ือมัน่ 95% ท าการ
ตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชสู้ตร Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
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ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



44 

 

         สูตร LSD =    

  
  เม่ือ     แทน   ค่าท่ีใช้พิจารณาในการแจกแจงแบบ T-test ท่ีระดับ      

ความเช่ือมัน่ 95 และชั้นห่างความเป็นอิสระภายใน
กลุ่ม 

   MES          แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม  
                 แทน  จ านวนขอ้มูลของกลุ่ม  
              แทน  จ านวนขอ้มูลของกลุ่ม 

 2) ใช้ค่าBrown – Forsythe (B) กรณีความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากัน 
(Hartung, 2001) มีสูตรดงัน้ี 
 
 B =         

 

                           โดยค่า          =
=

K

i 1

(1- )  

 
 เม่ือ  B แทน   ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Brown – Forsythe 
   แทน   ค่าประมาณความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
   แทน   ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
 
ส าหรับสถิติ Brown – Forsythe 
   k แทน   จ  านวนกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   N แทน    ขนาดของประชากร 
    แทน    ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติจะทดสอบเป็นรายคู่
เพื่อดูวา่มีคู่ใดแตกต่างกนัโดยใชว้ธีิ Dunnett's T3 (วเิชียร เกตุสิงห์, 2543) มีสูตรดงัน้ี 
 

  t =   
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  t            แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณา t-distribution  
   แทน ค่าประมาณความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 
   แทน ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

   แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ี i 
   แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ี j 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 

บทที ่4 

ผลการศึกษา 

 
ในการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาของ

นกัเรียนในกรุงเทพมหานคร จากการรวบรวมขอ้มูลโดยแบบสอบถามจากนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษา
ตอนปลายท่ีใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ านวน 400 คน ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอขอ้มูลตามขั้นตอนดงัน้ี 

4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ 

 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร  

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใช้
บริการกบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา  

 

4.1 ผลการการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายท่ีใชบ้ริการ
สถาบนักวดวิชาในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
ประกอบดว้ย  

เพศ อาย ุระดบัชั้น และแผนการเรียน แสดงผลการวเิคราะห์  ดงัตารางท่ี 4.1  
 

ตารางที ่4.1 จ านวนและร้อยละขอ้มูลปัจจยัพื้นฐานของผูต้อบแบบสอบถาม 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ  
ชาย 
หญิง 

 
169 
231 

 
42.25 
57.75 

รวม 400 100.00 
2. อาย ุ
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 16 ปี 
16 -17 ปี 
18 ปีข้ึนไป 

 
26 

353 
21 

 
6.50 

88.25 
5.25 

รวม 400 100.00 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.1  (ต่อ) 
ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

3. ระดบัชั้น 
ม.4 
ม.5 
ม.6 

 
12 
208 
180 

 
3.00 
52.00 
45.00 

รวม 400 100.00 
4. แผนการเรียน 
วทิย คณิต 
ศิลป์ ค านวณ 
ไทย สังคม 
ภาษาต่างประเทศ 
คอมพิวเตอร์ธุรกิจและอ่ืน ๆ  

 
201 
75 
55 
53 
16 

 
50.25 
18.75 
13.75 
4.00 
13.25 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม สามารถสรุป

ดงัต่อไปน้ี 
 เพศ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.75
รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.25 
 อายุ  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 16 -17 ปี มีจ านวน 353 คน คิดเป็นร้อยละ 
88.25 รองลงมาคือ อายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 16 ปี มีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และอายตุั้งแต่ 
18 ปี ข้ึนไป มีจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 

 ระดับช้ัน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัชั้นอยูช่ั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 5 จ านวน 208 คน 
คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมาคือชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 จ  านวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45.00 และ
ชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 4 มีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 
 แผนการเรียน พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีแผนการเรียนคือ วิทยาศาสตร์ คณิตศาสตร์ 
จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 รองลงมาคือ แผนการเรียนศิลป์ ค านวณ จ านวน 75 คน คิด
เป็นร้อยละ 18.75 แผนการเรียน ไทย สังคม จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.75 แผนการเรียน
ภาษาต่างประเทศ จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 และแผนการเรียนคอมพิวเตอร์ธุรกิจและอ่ืน ๆ 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 13.25 
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4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บริการ 
   

ตารางที ่4.2  จ านวนและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เหตุผลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
เพื่อเพิ่มผลการเรียน     
เพื่อท าโจทยด์ว้ยวธีิการลดั  
เพื่อทบทวนเน้ือหาบทเรียน   
เพื่อเตรียมตวัสอบเขา้มหาวทิยาลยั 
เพื่อลดเวลาการอ่านหนงัสือดว้ยตนเอง      

 
40 
35 
49 
264 
12 

 
10.00 
8.75 

12.25 
66.00 
3.00 

รวม 400 100.00 
2. จ านวนชัว่โมงต่อสัปดาห์ท่ีใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา 
1-3 ชัว่โมง        
4-6 ชัว่โมง  
7-9 ชัว่โมง     
10 ชัว่โมงข้ึนไป 

 
41 

224 
111 
24 

 
10.25 
56.00 
27.75 
6.00 

รวม 400 100.00 
3. รูปแบบหรือประเภทสถาบนักวดวชิาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
แบบรายวชิา     
แบบคอร์สตามประเภทการสอบ เช่น แกท โอเน็ต 
แบบตวัต่อตวัหรือออนไลน์ 

 
40 

310 
50 

 
10.00 
77.50 
12.50 

4.ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียของการใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาต่อชัว่โมง 
100-200 บาท     
201-300 บาท      
301- 400 บาท   
401 บาทข้ึนไป 

 
132 
226 
23 
19 

 
33.00 
56.50 
5.75 
4.75 

รวม 400 100.00 
5. ช่วงเวลาท่ีเลือกใชบ้ริการ 
หลงัเลิกเรียนจนัทร์-ศุกร์   
เสาร์ อาทิตย ์

 
187 
213 

 
46.75 
53.25 

รวม 400 100.00 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.2  จ านวนและร้อยละขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
ขอ้มูลพฤติกรรมการใชบ้ริการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

6. วธีิการช าระค่าบริการ 
      จ่ายเงินสด ณ สถาบนั                                
      โอนผา่นธนาคาร 
      จ่ายผา่น Application ของธนาคาร   

 
257 
18 

125 

 
64.25 
4.50 

31.25 
รวม 400 100.00 

7.บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
    ตนเอง       
    ครอบครัว     
    รุ่นพี่/เพื่อน     
    พรีเซ็นเตอร์ 

 
64 
19 

306 
11 

 
16.00 
4.75 

76.50 
2.75 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันกวดวิชาใน

กรุงเทพมหานคร สามารสรุปดงัต่อไปน้ี 
 เหตุผลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา คือ เพื่อเตรียมตวัสอบเขา้มหาวิทยาลยั จ านวน 264 คน           
คิดเป็นร้อยละ 66.00  เพื่อทบทวนเน้ือหาบทเรียน จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 เพื่อเพิ่มผล
การเรียน จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 เพื่อท าโจทยด์ว้ยวธีิการลดั จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อย
ละ 8.75 และเพื่อลดเวลาการอ่านหนงัสือดว้ยตนเอง จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 
 จ านวนช่ัวโมงต่อสัปดาห์ทีใ่ช้บริการสถาบันกวดวชิา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีจ านวน
ชัว่โมงต่อสัปดาห์ท่ีใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา คือ 4-6 ชัว่โมง จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00  
7-9 ชัว่โมง มีจ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 1-3 ชัว่โมง จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 
และ 10 ชัว่โมงข้ึนไปมีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 รูปแบบหรือประเภทสถาบันกวดวิชาที่เลือกใช้บริการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
รูปแบบหรือประเภทสถาบนักวดวิชาท่ีเลือกใช้บริการ คือ แบบคอร์สตามประเภทการสอบ เช่น 
แกท โอเน็ต จ านวน 310 คน คิดเป็นร้อยละ 77.50 แบบตวัต่อตวัหรือออนไลน์ จ านวน 50 คน คิด
เป็นร้อยละ 12.50 และแบบรายวชิา จ  านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00  
 ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยของการใช้บริการสถาบันกวดวิชาต่อช่ัวโมง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียของการใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาต่อชัว่โมง 201 – 300  บาท  จ านวน 226 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คน คิดเป็นร้อยละ 56.60 100-200 บาท จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33.00 301- 400 บาท จ านวน 
23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 และ 401 บาทข้ึนไปจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 

ช่วงเวลาที่เลือกใช้บริการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีช่วงเวลาท่ีเลือกใช้บริการ เสาร์ 
อาทิตย ์จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 53.25 และหลงัเลิกเรียน จนัทร์-ศุกร์ จ  านวน 187 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.75 

วิธีการช าระค่าบริการ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีวิธีการช าระค่าบริการ คือ จ่ายเงินสด 
ณ สถาบนั จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.25 จ่ายผา่น Application ของธนาคาร จ านวน 125 คน 
คิดเป็นร้อยละ 31.25 และโอนผา่นธนาคารจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 

บุคคลใดทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีบุคคลใด
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ คือ รุ่นพี่/เพื่อน จ านวน 309 คน คิดเป็นร้อยละ 76.50 
ตนเอง จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 ครอบครัวจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 และ              
พรีเซ็นเตอร์จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75  

 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  
 
 1) ด้านการสร้างบริการหรือผลติภัณฑ์ 
  

ตารางที่ 4.3  ค่าเฉล่ีย ( x ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  
ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ 

ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
มีคอร์สเรียนท่ีหลากหลายตรงตามความ
ตอ้งการ 

4.23 0.74 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 

เอกสาร ต าราเรียนพร้อมและเหมาะต่อการ
เรียนรู้ 

4.41 0.88 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

จดัตารางเวลาและตารางเรียนท่ีมีความ
ยดืหยุน่ 

3.78 0.60 เห็นดว้ยมาก 4 

มีการใชส่ื้อการสอนและเทคโนโลยท่ีี
ทนัสมยั 

3.52 0.89 เห็นดว้ยมาก 5 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.3 (ต่อ) 
ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

มีการปรับปรุงหลกัสูตรใหส้อดคลอ้งกบั
นโยบายการศึกษาของรัฐบาลและ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

4.49 0.72 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

ภาพรวม 4.08 0.39 เห็นดว้ยมาก - 
 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้

บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ด้านการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์
ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 4.08 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.39 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 
 ล าดับท่ี 1 มีการปรับปรุงหลักสูตรให้สอดคล้องกับนโยบายการศึกษาของรัฐบาลและ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.29 โดยมีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.72 
 ล าดบัท่ี 2 เอกสาร ต าราเรียนพร้อมและเหมาะต่อการเรียนรู้ มีระดบัความความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด 𝑋̅  4.41 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า 
S.D. = 0.88 
 ล าดบัท่ี 3 มีคอร์สเรียนท่ีหลากหลายตรงตามความตอ้งการ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่น
ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด  𝑋̅  4.23 โดยมีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก พิจารณาจากค่า             
S.D. = 0.74 
 ล าดบัท่ี 4  จดัตารางเวลาและตารางเรียนท่ีมีความยืดหยุ่น มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅  3.78 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.60 
 ล าดบัท่ี 5  มีการใช้ส่ือการสอนและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅  3.52 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.89 
 
 
 
 
 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 2) การตั้งราคาค่าบริการ 
 

ตารางที่ 4.4 ค่าเฉล่ีย ( x ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  
ดา้นการตั้งราคาค่าบริการ 

ดา้นการตั้งราคาค่าบริการ 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
ค่าเรียนมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของ
การสอน 

3.85 0.86 เห็นดว้ยมาก 4 

ค่าเรียนมีความเหมาะสมกบัคุณภาพเอกสาร 
ต าราท่ีแจก 

4.52 0.77 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

มีการแจง้ค่าใชจ่้าย ค่าเล่าเรียนท่ีชดัเจน 3.99 0.73 เห็นดว้ยมาก 3 
ค่าเรียนไม่แพงเม่ือเทียบกบัโรงเรียนกวด
วชิาอ่ืน 

3.64 0.86 เห็นดว้ยมาก 5 

ค่าเรียนเรียกเก็บตามลกัษณะความยากง่าย
ของคอร์สวชิา เช่น กสพท แก็ท โอเน็ต             
9 วชิา เป็นตน้ 

4.45 0.70 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

ภาพรวม 4.09 0.45 เห็นดว้ยมาก - 
 
จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้

บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ด้านการตั้งราคาค่าบริการภาพรวม             
มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 4.09 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
พิจารณาจากค่า S.D. = 0.45 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 ค่าเรียนเรียกเก็บตามลกัษณะความยากง่ายของคอร์สวชิา เช่น กสพท แก็ท โอเน็ต             
9 วิชา เป็นตน้ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.52 โดยมีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.77 
 ล าดับท่ี 2 ค่าเรียนมีความเหมาะสมกับคุณภาพเอกสาร ต าราท่ีแจกมีระดับความความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.45 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณา
จากค่า S.D. = 0.70 
 ล าดบัท่ี 3 มีการแจง้ค่าใช้จ่าย ค่าเล่าเรียนท่ีชดัเจน มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.99 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.73 
 ล าดบัท่ี 4 ค่าเรียนมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของการสอน มีระดบัความความคิดเห็นอยู ่

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ในระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.85โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. =  
0.86 
 ล าดบัท่ี 5 ค่าเรียนไม่แพงเม่ือเทียบกบัโรงเรียนกวดวชิาอ่ืนมีระดบัความความคิดเห็นอยู ่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.64 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. =  
0.86 

 
 3) ด้านสถานทีห่รือช่องทางให้บริการ 
 

ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ีย ( x ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  
ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางใหบ้ริการ 

ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางให้บริการ 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
สถานท่ีตั้งของสถาบนักวดวิชาอยูใ่นแหล่ง
ชุมชน 

3.97 0.86 เห็นดว้ยมาก 5 

สถานท่ีตั้งของสถาบนักวดวิชาสามารถ
เดินทางไดส้ะดวกสบาย 

4.04 0.81 เห็นดว้ยมาก 4 

มีโตะ๊ เกา้อ้ี เพียงพอต่อจ านวนนกัเรียน 4.09 0.75 เห็นดว้ยมาก 3 
มีการจ าหน่ายคอร์สเรียนผา่นระบบโซเชียล
มีเดีย 

4.78 0.42 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

มีช่องทางการจ าหน่ายผา่นระบบเวบ็ไซด ์ 4.76 0.43 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 
สามารถสมคัรเรียนในช่วงเวลาท่ีจดักิจกรรม 
Road Show จดันิทรรศการ หรือบูท๊งานตาม
หา้งต่าง ๆ  

3.94 0.50 เห็นดว้ยมาก 6 

ภาพรวม 4.26 0.36 เห็นดว้ยมากท่ีสุด - 
 
จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้

บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ด้านสถานท่ีหรือช่องทางให้บริการ
ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.26 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.36 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 มีการจ าหน่ายคอร์สเรียนผ่านระบบโซเชียลมีเดีย มีระดบัความความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.78 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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S.D. = 0.42 
 ล าดบัท่ี 2 มีช่องทางการจ าหน่ายผา่นระบบเวบ็ไซด์ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.76 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.43 
 ล าดบัท่ี 3 มีโต๊ะ เกา้อ้ี เพียงพอต่อจ านวนนกัเรียน มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 4.09 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.75 
 ล าดบัท่ี 4 สถานท่ีตั้งของสถาบนักวดวิชาสามารถเดินทางไดส้ะดวกสบายมีระดบัความ
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 4.04โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณา
จากค่า S.D. = 0.81 
 ล าดบัท่ี 5 สถานท่ีตั้งของสถาบนักวดวชิาอยูใ่นแหล่งชุมชน มีระดบัความความคิดเห็นอยู ่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.97 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. =  
0.86 
 ล าดบัท่ี 6 สามารถสมคัรเรียนในช่วงเวลาท่ีจดักิจกรรม Road Show จดันิทรรศการ หรือบู๊
ทงานตามหา้งต่าง ๆ  มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.94 โดยมีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.50 

 
 4) การส่งเสริมการจ าหน่ายและบริการ 
 

ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ีย ( x ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  
ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ  

ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ  𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
การประชาสัมพนัธ์คอร์สเรียน ติวเตอร์ วธีิการ
สอน ผา่นระบบโซเชียลมีเดีย 

4.49 0.72 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ 3.85 0.87 เห็นดว้ยมาก 3 
มีการรับประกนัผลการเรียน หากไม่เขา้ใจ
สามารถเขา้มาเรียนใหม่ได ้

4.63 0.55 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

การลดราคาหากสมคัรพร้อมกบัเพื่อน หรือ
มาสมคัรพร้อมกนัหลายคน 

3.71 0.89 เห็นดว้ยมาก 5 

ท ารายการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้      
อ่ืน ๆ เช่น เคร่ืองด่ืมบ ารุงร่างกาย เป็นตน้  

3.84 0.86 เห็นดว้ยมาก 4 

ภาพรวม 4.10 0.54 เห็นดว้ยมาก  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากตารางท่ี 4.6  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ด้านการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ  
ภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 4.10 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.54 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 มีการรับประกนัผลการเรียน หากไม่เขา้ใจสามารถเขา้มาเรียนใหม่ได ้มีระดบั
ความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.63 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.55 
 ล าดบัท่ี 2 การประชาสัมพนัธ์คอร์สเรียน ติวเตอร์ วิธีการสอน ผ่านระบบโซเชียลมีเดีย          
มีระดับความความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.49 โดยมีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.72 
 ล าดบัท่ี 3 การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.85 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.87 
 ล าดับท่ี 4 ท ารายการส่งเสริมการขายร่วมกับสินค้า อ่ืน ๆ เช่น เคร่ืองด่ืมบ ารุงร่างกาย                 
เป็นตน้ มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก 𝑋̅= 3.84 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.86 
 ล าดบัท่ี 5 การลดราคาหากสมคัรพร้อมกบัเพื่อน หรือมาสมคัรพร้อมกนัหลายคน มีระดบั
ความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก 𝑋̅= 3.71โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
พิจารณาจากค่า S.D. = 0.89 
 
 5) สภาพแวดล้อมภายนอกทีสั่งเกตได้ 
 

ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ีย ( x ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร   
ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้

สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
อาคารส านกังานมีการปรับปรุงตกแต่งให้
ทนัสมยั 

3.99 0.54 เห็นดว้ยมาก 5 

หอ้งเรียนมีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีเอ้ือต่อการ
จดัการเรียนการสอน 

4.41 0.59 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

พนกังานหรือติวเตอร์แต่งกายสุภาพ
เรียบร้อย 

3.59 0.83 เห็นดว้ยมาก 7 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.7  (ต่อ) 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

มีการจดัระบบหรือโซนไวส้ าหรับการ
พกัผอ่น หรือเตรียมตวัเรียน 

4.08 0.85 เห็นดว้ยมาก 3 

มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อจ านวนผูม้าใชบ้ริการ 4.07 0.76 เห็นดว้ยมาก 4 
จดัพื้นท่ีไวส้ าหรับนัง่รอเรียน หรือรอ
ผูป้กครองมารับหลงัเรียนเสร็จ 

4.54 0.57 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

หอ้งน ้ามีความสะอาด สะดวกต่อการใช้
บริการ 

3.98 0.42 เห็นดว้ยมาก 6 

ภาพรวม 4.03 0.52 เห็นดว้ยมาก - 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้
ภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 4.03 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.52 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 จดัพื้นท่ีไวส้ าหรับนั่งรอเรียน หรือรอผูป้กครองมารับหลงัเรียนเสร็จ มีระดบั
ความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.54 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.57 
 ล าดบัท่ี 2 ห้องเรียนมีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีเอ้ือต่อการจดัการเรียนการสอน มีระดบัความ
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.41 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
พิจารณาจากค่า S.D. = 0.59 
 ล าดบัท่ี 3 มีการจดัระบบหรือโซนไวส้ าหรับการพกัผอ่น หรือเตรียมตวัเรียน มีระดบัความ
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 4.08 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณา
จากค่า S.D. = 0.83 
 ล าดบัท่ี 4  มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อจ านวนผูม้าใช้บริการ มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 4.07 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.76 
 ล าดบัท่ี 5  อาคารส านกังานมีการปรับปรุงตกแต่งให้ทนัสมยั มีระดบัความความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.99 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 
0.54 
 ล าดบัท่ี 6  ห้องน ้ ามีความสะอาด สะดวกต่อการใชบ้ริการ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.98 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.42 
 ล าดบัท่ี 7  พนกังานหรือติวเตอร์แต่งกายสุภาพเรียบร้อย มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่น เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ระดบัเห็นดว้ยมาก 𝑋̅= 3.59 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.83 
 
 6) บุคลากรทีท่ าหน้าทีใ่ห้บริการ                 
 

ตารางที่ 4.8 ค่าเฉล่ีย ( x ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  
ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ                 

บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ                 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
ติวเตอร์มีความรู้ความช านาญตรงตามเน้ือหา 4.56 0.75 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 

ติวเตอร์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั 4.60 0.69 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 
ติวเตอร์สอนเขา้ใจง่าย และเป็นกนัเอง 4.72 0.63 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
พนกังานท่ีใหบ้ริการมีความสุภาพเรียบร้อย 4.55 0.74 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 
พนกังานสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัคอร์สเรียน
หรือการบริการอ่ืน ๆ ไดอ้ยา่งชดัเจน ถูกตอ้ง 

4.28 0.57 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 

ภาพรวม 4.54 0.43 เห็นดว้ยมากท่ีสุด - 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร ด้านบุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ                
ภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.54 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.43 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 ติวเตอร์สอนเขา้ใจง่าย และเป็นกนัเอง มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.72 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.63 
 ล าดบัท่ี 2  ติวเตอร์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 𝑋̅= 4.60 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.69 
 ล าดบัท่ี 3  ติวเตอร์มีความรู้ความช านาญตรงตามเน้ือหา มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.56 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 
0.75 
 ล าดบัท่ี 4  พนักงานท่ีให้บริการมีความสุภาพเรียบร้อย มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.55 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า     
S.D. = 0.74 
 ล าดบัท่ี 5  พนกังานสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัคอร์สเรียนหรือการบริการอ่ืน ๆ ไดอ้ยา่ง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ชดัเจน ถูกตอ้ง มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.28 โดยมีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.57 
 
 7) กระบวนการส่งมอบบริการ 
             

ตารางที่ 4.9 ค่าเฉล่ีย ( x ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  
ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ 

กระบวนการส่งมอบบริการ 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
การจองและสมคัรมีความรวดเร็ว ระบบ
เขา้ใจง่าย 

4.72 0.54 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

มีกระบวนการจองและสมคัรท่ีเป็นมาตรฐาน 
เหมือนกบัโรงเรียนกวดวชิาอ่ืนๆ 

4.66 0.58 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 

มีขอ้ความท่ีอธิบายขั้นตอนการใหบ้ริการไว้
อยา่งละเอียด 

4.69 0.58 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 

มีกระบวนการช าระเงินท่ีสะดวกสบาย 4.68 0.59 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 
ใชร้ะบบการเช็คช่ือผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ 
เช่น การสแกนบตัร เป็นตน้ 

4.71 0.53 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

การใหบ้ริการตามล าดบัคิวของลูกคา้ท่ีมารับ
บริการก่อน - หลงั 

4.60 0.57 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 6 

มีกระบวนการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ท่ี
เหมาะสม  

4.33 0.54 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 7 

ภาพรวม 4.64 0.35 เห็นดว้ยมากท่ีสุด - 
 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการภาพรวมมี
ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.64 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.35 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 การจองและสมคัรมีความรวดเร็ว ระบบเขา้ใจง่าย มีระดบัความความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.72 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า 
 S.D. = 0.54 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ล าดับท่ี 2 ใช้ระบบการเช็คช่ือผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ เช่น การสแกนบัตร เป็นต้น            
มีระดับความความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.71โดยมีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.53 
 ล าดบัท่ี 3 มีขอ้ความท่ีอธิบายขั้นตอนการให้บริการไวอ้ย่างละเอียด มีระดบัความความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.69โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณา
จากค่า S.D. = 0.58 
 ล าดบัท่ี 4 มีกระบวนการช าระเงินท่ีสะดวกสบาย มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.68 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.59 
 ล าดบัท่ี 5 มีกระบวนการจองและสมคัรท่ีเป็นมาตรฐาน เหมือนกบัโรงเรียนกวดวิชาอ่ืนๆ  
มีระดับความความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.66 โดยมีระดับความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.58 
 ล าดบัท่ี 6 การให้บริการตามล าดบัคิวของลูกคา้ท่ีมารับบริการก่อน – หลงั มีระดบัความ
ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.60 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก 
พิจารณาจากค่า S.D. = 0.57 
 ล าดบัท่ี 7 มีกระบวนการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ท่ีเหมาะสม มีระดบัความความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.33 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า 
S.D. = 0.54 
 
 8) ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวด
วชิาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางที่ 4.10 ค่าเฉล่ีย ( x ) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 
การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 4.08 0.39 เห็นดว้ยมาก 6 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.09 0.45 เห็นดว้ยมาก 5 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ  4.26 0.36 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 
การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 4.10 0.54 เห็นดว้ยมาก 4 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 4.03 0.52 เห็นดว้ยมาก 7 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ  4.54 0.43 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.10 (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 𝑋̅ S.D. ระดบัความคิดเห็น ล าดบัท่ี 

กระบวนการส่งมอบบริการ  4.64 0.35 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
ภาพรวม 4.25 0.30 เห็นดว้ยมากท่ีสุด - 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้

บริการสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร ภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.25 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.30 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น มีผลดงัน้ี 
 ล าดบัท่ี 1 กระบวนการส่งมอบบริการ มีระดบัความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 𝑋̅= 4.64 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.35 
 ล าดบัท่ี 2 บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด 𝑋̅= 4.54โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.43 
 ล าดบัท่ี 3 สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการให้บริการ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด 𝑋̅= 4.26 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.36 
 ล าดบัท่ี 4  การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก 𝑋̅= 4.10 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.54 
 ล าดับท่ี 5 การตั้ งราคาค่าบริการ มีระดับความความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก                   
𝑋̅= 4.09 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.45 
 ล าดบัท่ี 6  การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก 𝑋̅= 4.08 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.39 
 ล าดบัท่ี 7  สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมาก 𝑋̅= 4.03 โดยมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก พิจารณาจากค่า S.D. = 0.52 
 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใช้
บริการกับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบันกวดวชิา  
  
 ผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการใชบ้ริการกบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา มีผลดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 4.4.1 นักเรียนที่มีปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
 1) เพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                   
การเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  

 
ตารางที่ 4.11 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
เพศ โดยวธีิ t-test 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา 

 ค่าเฉล่ีย ( x )  t Sig 
(P-value) ชาย 

(n=169) 
หญิง 

(n=213) 
การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 4.12 4.05 1.91 0.31 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.05 4.11 -1.53 0.00** 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ  4.25 4.27 -0.64 0.36 
การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 4.10 4.09 0.05 0.00** 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 4.04 4.01 0.57 0.00** 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.40 4.64 -5.60 0.00** 
กระบวนการส่งมอบบริการ 4.48 4.75 -7.57 0.00** 
หมายเหตุ **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

 จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตามเพศ พบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภัณฑ์  มีค่า Sig = 0.31 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า เพศ
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ ไม่แตกต่างกนั 
 2. การตั้งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ เพศแตกต่างกนัจะมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการตั้ง
ราคาค่าบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 3. สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการให้บริการ มีค่า Sig = 0.36 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ เพศ
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การเลือกใชบ้ริการสถาบนั 
กวดวชิา สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ ไม่แตกต่างกนั 
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 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า เพศ
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 5. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า เพศ
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 6. บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการมีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ เพศแตกต่าง
กนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา 
ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่เพศแตกต่าง
กนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา 
ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
 
 2)  อายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                   
การเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
  
ตารางที่ 4.12 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
อาย ุโดยวธีิ One way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา 

 ค่าเฉล่ีย ( x )  F Sig 
(P-value) ≤ 16 ปี 

(n=26) 
16-17 ปี 
(n=353) 

18 ปีข้ึนไป 
(n=21) 

การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 4.18 4.06 4.22 2.58 0.34 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.13 4.07 4.34 3.76 0.66 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ  4.10 4.27 4.35 3.18 0.23 
การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 3.62 4.12 4.31 12.95 0.00** 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 4.33 4.06 4.25 30.49 0.00** 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.55 4.60 4.69 12.08 0.00** 
กระบวนการส่งมอบบริการ 3.80 4.69 4.79 13.57 0.00** 
หมายเหตุ **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตามอาย ุพบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภัณฑ์  มีค่า Sig = 0.34 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า อายุ
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ ไม่แตกต่างกนั 
 2. การตั้งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.66 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ อายแุตกต่างกนัจะมี
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการตั้ง
ราคาค่าบริการไมแ่ตกต่างกนั 
 3. สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.23 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า อายุ
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิาดา้นสถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั  
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า อายุ
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึง
น าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.13) 
 5. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่าอายุ
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.13) 
 6. บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการมีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ อายแุตกต่าง
กนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา 
ด้านบุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 จึงน าไป
ทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.13) 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ อายุแตกต่าง
กนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา 
ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงน าไปทดสอบ
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.13) 
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ตารางที่ 4.13 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋̅) ความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา จ าแนกตามอายุ
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา 

อาย ุ 𝑋̅ กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 

การส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ 

≤ 16 ปี 3.62 1 - 0.00** 0.11 
16-17 ปี 4.12 2  - 0.11 

18 ปีข้ึนไป 4.31 3   - 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ี
สังเกตได ้

≤ 16 ปี 4.33 1 - 0.00** 0.01** 
16-17 ปี 4.06 2  - 0.02* 

18 ปีข้ึนไป 4.25 3   - 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ี
ใหบ้ริการ 

≤ 16 ปี 4.55 1 - 0.10 0.14 
16-17 ปี 4.60 2  - 0.11 

18 ปีข้ึนไป 4.69 3   - 
กระบวนการส่งมอบ
บริการ 

≤ 16 ปี 3.80 1 - 0.06 0.08 
16-17 ปี 4.69 2  - 0.06 

18 ปีข้ึนไป 4.79 3   - 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
                 ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า นักเรียนท่ีมีอายุน้อยกว่าหรือเท่ากบั 16 ปี มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการ
จ าหน่ายบริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีอาย ุ16-17 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 นกัเรียนท่ีมีอายุน้อยกว่าหรือเท่ากบั 16 ปี มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้แตกต่าง
จากนักเรียนท่ีมีอายุ 16-17 ปี และอายุ 18 ปีข้ึนไป อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01ส่วน
นกัเรียนท่ีมีอายุ 16-17 ปี มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตไดแ้ตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีอายุ 18 ปี
ข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 3) ระดับช้ันแตกต่างกนัมีระดับความคิดเห็นเกีย่วกบัการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
การเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
  
ตารางที่ 4.14 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
ระดบัชั้น โดยวธีิ One way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา 

 ค่าเฉล่ีย ( x )  F Sig 
(P-value) ม.4 

(n=12) 
ม.5 

 (n=208) 
ม.6 
(n=180) 

การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 4.45 4.02 4.12 8.72 0.00** 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.20 4.01 4.16 5.97 0.03* 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ  4.43 4.24 4.27 1.79 0.16 
การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 4.50 4.02 4.16 6.86 0.01** 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 4.51 3.88 4.16 21.78 0.00** 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.66 4.49 4.58 2.44 0.08 
กระบวนการส่งมอบบริการ 4.77 4.65 4.62 1.24 0.29 
หมายเหตุ  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
                 **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตามระดบัชั้น พบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ระดบัชั้น
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวิชา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึง
น าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.15) 
 2. การตั้งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.03 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ระดบัชั้นแตกต่าง
กนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา 
ดา้นการตั้งราคาค่าบริการแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงน าไปทดสอบเป็น
รายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.15) 
 3. สถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.16 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 ระดับชั้ น
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิาดา้นสถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.01 ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.01 แสดงว่า ระดบัชั้น
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึง
น าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.15) 
 5. สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
ระดบัชั้นแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.15) 
 6. บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการมีค่า Sig = 0.08 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ระดบัชั้น
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ ไม่แตกต่างกนั 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.29 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ระดับชั้น
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ ไม่แตกต่างกนั  
 

ตารางที่ 4.15 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋̅) ความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา จ าแนกตาม
ระดบัชั้นแตกต่างกนัเป็นรายคู ่

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา 

ระดบัชั้น 𝑋̅ กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 

การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ ม.4 4.45 1 - 0.00** 0.00** 
ม.5 4.03 2  - 0.01** 
ม.6 4.12 3   - 

การตั้งราคาค่าบริการ ม.4 4.20 1 - 0.16 0.08 
ม.5 4.01 2  - 0.00** 
ม.6 4.16 3   - 

การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 
 

ม.4 4.50 1 - 0.00** 0.03* 
ม.5 4.02 2  - 0.01** 
ม.6 4.16 3   - 

สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ ม.4 4.51 1 - 0.00** 0.01** 
ม.5 3.88 2  - 0.00** 
ม.6 4.16 3   - 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ นกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.4 มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา  ด้านการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์
แตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.5 และ ม.6 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และนกัเรียน
ท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.5 มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวิชา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์แตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.6 อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 นกัเรียนท่ีอยู่ระดบัชั้น ม.5 มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการแตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยู่ระดบัชั้น          
ม.6 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
  นกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.4 มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการแตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยู่
ระดับชั้ น ม.5 และ ม.6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 ส่วนนักเรียนชั้น ม.5                  
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา 
ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยู่ระดบัชั้น ม.6 อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  
 นกัเรียนท่ีอยู่ระดบัชั้น ม.4 มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ แตกต่างจากนกัเรียนท่ี
อยู่ระดบัชั้น ม.5 และ ม.6 อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ส่วนนักเรียนชั้น ม.5                  
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา 
ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้แตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.6 อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  
  
 4) แผนการเรียนแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                   
การเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
  
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.16 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
แผนการเรียน โดยวธีิ One way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใชบ้ริการ

สถาบนักวดวชิา 

 ค่าเฉล่ีย ( x )  F Sig 
(P-value) 

วทิ
ย ์ค

ณิต
 (n

= 2
01
) 

ศิล
ป์ 
ค า
นว

ณ(
n=

 75
) 

ไท
ย ส

ังค
ม(

n=
 55

) 

ภา
ษา
ต่า
งป

ระ
เท
ศ  

    
  

(n=
 53

) 
 คอ

มพ
ิวเต

อร์
ธุร
กิจ

แล
ะอื่

น 
ๆ(

n=
 16

) 

การสร้างบริการหรือ
ผลิตภณัฑ ์ 

4.10 4.03 4.12 4.01 3.97 1.61 0.09 

การตั้งราคาค่าบริการ 4.16 3.99 4.16 4.12 3.68 4.47 0.00** 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการ
ใหบ้ริการ  

4.35 4.22 4.27 4.18 4.00 3.30 0.08 

การส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ 

4.14 4.00 4.18 4.09 3.85 2.58 0.02* 

สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ี
สังเกตได ้ 

4.04 3.89 4.20 3.78 3.71 8.46 0.00** 

บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ี
ใหบ้ริการ 

4.02 4.67 4.46 4.54 4.56 3.61 0.06 

กระบวนการส่งมอบบริการ 4.69 4.63 4.61 4.70 4.61 0.81 0.28 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
  
 จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตามแผนการเรียน พบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.09 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.01 แสดงว่า แผนการ
เรียนแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั  

 2. การตั้ งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า แผนการเรียน
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงน าไป 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.17) 
 3. สถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.08 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า 
แผนการเรียนแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิาดา้นสถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั  
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.02 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ แผนการ
เรียนแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.17) 
 5. สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า
แผนการเรียนแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.17) 
 6. บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการมีค่า Sig = 0.06 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า แผนการ
เรียนแตกต่างกันจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ ไม่แตกต่างกนั 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.28 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ แผนการเรียน
แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ ไม่แตกต่างกนั  

 
ตารางที่ 4.17 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋̅) ความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา จ าแนกตาม
แผนการเรียนแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา 

แผนการเรียน 𝑋̅ กลุ่มท่ี p-value 
1 2 3 4 5 

การตั้งราคาค่าบริการ วทิย ์คณิต 4.16 1 - 0.04* 0.92 0.78 0.06 
ศิลป์ ค านวณ 3.99 2  - 0.02* 0.34 0.07 
ไทย สังคม 4.16 3   - 0.81 0.06 
ภาษาต่างประเทศ 4.12 4    - 0.04* 
คอมพิวเตอร์ธุรกิจ
และอ่ืน ๆ 

3.68 5     - 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที ่4.17 (ต่อ)  
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา 

แผนการเรียน 𝑋̅ กลุ่มท่ี p-value 
1 2 3 4 5 

ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม ก า ร
จ าหน่ายบริการ 

วทิย ์คณิต 4.14 1 - 0.04* 0.57 0.74 0.16 
ศิลป์ ค านวณ 4.00 2  - 0.00** 0.61 0.46 
ไทย สังคม 4.18 3   - 0.56 0.11 
ภาษาต่างประเทศ 4.09 4    - 0.36 
คอมพิวเตอร์ธุรกิจ
และอ่ืน ๆ 

3.85 5     - 

ส ภ า พ แ ว ด ล้ อ ม
ภายนอกท่ีสังเกตได ้

วทิย ์คณิต 4.04 1 - 0.02* 0.01** 0.09 0.09 
ศิลป์ ค านวณ 3.89 2  - 0.00** 0.47 0.35 
ไทย สังคม 4.20 3   - 0.00** 0.01** 

ภาษาต่างประเทศ 3.78 4    - 0.78 
คอมพิวเตอร์ธุรกิจ
และอ่ืน ๆ 

3.71 5     - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า นักเรียนแผนการเรียน วิทย ์คณิต มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ด้านการตั้งราคาค่าบริการ
แตกต่างจากนักเรียนแผนการเรียนศิลป์ ค านวณ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 นักเรียน
แผนการเรียนศิลป์ ค านวณมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชา การตั้งราคาค่าบริการแตกต่างจากนกัเรียนแผนการเรียนไทย สังคม อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และนกัเรียนแผนการเรียนภาษาต่างประเทศ มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา การตั้งราคาค่าบริการ
แตกต่างจากนกัเรียนแผนการเรียนคอมพิวเตอร์ธุรกิจและอ่ืน ๆ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
 นักเรียนแผนการเรียน วิทย์ คณิต มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ด้านการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างจาก
นกัเรียนแผนการเรียนศิลป์ ค านวณ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และนกัเรียนแผนการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เรียนศิลป์ ค านวณ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างจากนกัเรียนแผนการเรียนไทย สังคม 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

นักเรียนแผนการเรียน วิทย์ คณิต มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ แตกต่างจาก
นักเรียนแผนการเรียนศิลป์ ค านวณ และไทย สังคม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05                   
นกัเรียนแผนการเรียน ศิลป์ ค านวณ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้แตกต่างจากนกัเรียน
แผนการเ รียนไทย สังคม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.01 นักเ รียนแผนการเรียน
ภาษาต่างประเทศระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวิชา ด้านสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ แตกต่างจากนักเรียนแผนการเรียนอ่ืน            
ทุกแผนการเรียน อยา่งมีนยัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
4.4.2 นักเรียนที่มีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการที่แตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
1) เหตุผลในการใช้บริการแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
 

ตารางที ่4.18  การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
เหตุผลในการใชบ้ริการโดยวธีิ One way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใชบ้ริการ

สถาบนักวดวชิา 

 ค่าเฉล่ีย ( x )  F Sig 
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การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ 4.46 4.08 4.05 4.07 4.22 2.19 0.07 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.06 4.13 4.12 4.05 4.13 0.59 0.66 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.18 (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา 

 ค่าเฉล่ีย ( x )  F Sig 
(P-

value) 
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สถานท่ีตั้งหรือช่องทาง 
การใหบ้ริการ  

4.38 4.22 4.31 4.24 4.15 1.42 0.22 

การส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ 

3.86 4.05 4.15 4.08 4.05 0.73 0.56 

สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ี
สังเกตได ้ 

4.10 3.63 3.94 4.01 4.07 2.77 0.27 

บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.02 3.83 4.57 4.59 4.53 5.13 0.00** 
กระบวนการส่งมอบบริการ 4.09 4.56 4.67 4.66 4.49 5.77 0.00** 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

 
 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตามเหตุผลในการใชบ้ริการ พบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.07 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ เหตุผลใน
การใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั  

 2. การตั้งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.66 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า เหตุผลในการใช้
บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการ ไม่แตกต่างกนั 
 3. สถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.22 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า 
เหตุผลในการใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ ไม่แตกต่างกนั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.56 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่ายอมรับ 
เหตุผลในการใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการไม่แตกต่างกนั 
 5. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้มีค่า Sig = 0.27 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ยอมรับ 
เหตุผลในการใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตไดไ้ม่แตกต่างกนั 
 6. บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการมีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า เหตุผลใน
การใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นบุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.19) 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ เหตุผลในการ
ใชบ้ริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.19) 
 
ตารางที่ 4.19 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋̅) ความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา จ าแนกตาม
เหตุผลในการใชบ้ริการแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา 

เหตุผลในการใช้
บริการ 

𝑋̅ กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 4 5 

บุ ค ล า ก ร ท่ี ท า
หนา้ท่ีใหบ้ริการ 

เพื่อเพิ่มผลการเรียน 4.02 1 - 0.00**  0.00** 0.00** 0.00** 
เ พื่ อ ท า โ จ ท ย์ ด้ ว ย
วธีิการลดั 

3.83 2  - 0.77 0.57 0.29 

ท บ ท ว น เ น้ื อ ห า
บทเรียน    

4.57 3   - 0.19 0.16 

เ ต รี ย ม ตั ว ส อ บ เ ข้ า
มหาวทิยาลยั 

4.59 4    - 0.41 

ล ด เ ว ล า ก า ร อ่ า น
หนงัสือดว้ยตนเอง 

4.53 5     - 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.19 ต่อ 
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา 

เหตุผลในการใช้
บริการ 

𝑋̅ กลุ่มท่ี p-value 
1 2 3 4 5 

กระบวนการส่ง
มอบบริการ 

เพื่อเพิ่มผลการเรียน 4.09 1 - 0.00** 0.00** 0.00** 0.01** 
เพื่ อท าโจทย์ด้วย
วธีิการลดั 

4.56 2  - 0.08 0.08 0.45 

ท บ ท ว น เ น้ื อ ห า
บทเรียน    

4.67 3   - 0.88 0.30 

เตรียมตัวสอบเข้า
มหาวทิยาลยั 

4.66 4    - 0.30 

ลด เวล าก าร อ่ าน
หนงัสือดว้ยตนเอง 

4.49 5     - 

หมายเหตุ **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.19 พบว่า นักเรียนท่ีมีเหตุผลในการใช้บริการ คือ เพื่อเพิ่มผลการเรียนมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้น
บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ แตกต่างจากนักเรียนท่ีมีเหตุผลในการใช้บริการด้านอ่ืน ทุกด้าน              
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 นกัเรียนท่ีมีเหตุผลในการใช้บริการ คือ เพื่อเพิ่มผลการเรียนมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา กระบวนการส่งมอบบริการ 
แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีเหตุผลในการใช้บริการดา้นอ่ืน ทุกดา้น อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01  

 
2) รูปแบบหรือประเภทการใช้บริการแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที่ 4.20 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
รูปแบบหรือประเภทการใชบ้ริการโดยวธีิ One way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนั 

กวดวชิา 

ค่าเฉล่ีย ( x ) F Sig 
(P-

value) 
แบบ
รายวชิา
(n=40) 

แบบคอร์สตาม
ประเภทการสอบ 
เช่น แกท โอเน็ต 

(n=310) 

แบบตวัต่อ
ตวัหรือ
ออนไลน์                       
(n=50) 

การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 3.99 4.07 4.22 2.70 0.06 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.28 4.08 4.04 1.99 0.13 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการ
ใหบ้ริการ  

4.24 4.26 4.31 0.33 0.71 

การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 4.22 4.09 4.08 0.52 0.59 
สภาพแวดลอ้มภายนอก 
ท่ีสังเกตได ้ 

3.95 4.02 4.15 1.15 0.31 

บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.46 4.55 4.43 1.67 0.18 
กระบวนการส่งมอบบริการ 4.62 4.66 4.14 7.82 0.00** 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
                 **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา รูปแบบหรือประเภทการใชบ้ริการพบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.06 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า รูปแบบ
หรือประเภทการใช้บริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั  

 2. การตั้งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.13 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ รูปแบบหรือประเภท
การใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการ ไม่แตกต่างกนั 
 3. สถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.71 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า 
รูปแบบหรือประเภทการใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสถานท่ีตั้งหรือช่องทางการให้บริการ ไม่แตกต่าง
กนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.59 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า รูปแบบ
หรือประเภทการใชบ้ริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการไม่แตกต่างกนั 
 5. สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ มีค่า Sig = 0.31 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า 
รูปแบบหรือประเภทการใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตไดไ้ม่แตกต่างกนั 
 6. บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ มีค่า Sig = 0.18 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ รูปแบบหรือ
ประเภทการใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ รูปแบบหรือ
ประเภทการใช้บริการ แตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.21) 
 
ตารางที่ 4.21 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋̅) ความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา จ าแนกตาม
รูปแบบหรือประเภทการใชบ้ริการ แตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา 

รูปแบบหรือประเภทการใช้
บริการ 

𝑋̅ กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 

กระบวนการ ส่ งมอบ
บริการ 

แบบรายวชิา  1 - 0.07 0.09 
แบบคอร์สตามประเภทการ
สอบ เช่น แกท โอเน็ต 

 2  - 0.05* 

แบบตวัต่อตวัหรือออนไลน์                        3   - 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
               **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ นกัเรียนท่ีมีรูปแบบหรือประเภทการใชบ้ริการ คือ แบบคอร์สตาม
ประเภทการสอบ เช่น แกท โอเน็ต มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมี รูปแบบ
หรือประเภทการใช้บริการ คือ แบบตวัต่อตวัหรือออนไลน์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



77 
 

 3) ค่าใช้จ่ายของการใช้บริการแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
 
ตารางที่ 4.22 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
ค่าใชจ่้ายของการใชบ้ริการโดยวธีิ One way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใชบ้ริการ

สถาบนักวดวชิา 

ค่าเฉล่ีย ( x ) F Sig 
(P-

value) 
100-200 
บาท 

(n=132) 

201-300 
บาท 

(n=226) 

301- 400 
บาท  
(n=23) 

401 บาท
ข้ึนไป
(n=19) 

การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 4.13 4.05 4.05 4.13 1.38 0.24 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.13 4.06 3.97 4.33 1.74 0.15 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการ
ใหบ้ริการ  

4.32 4.22 4.22 4.50 2.69 0.04* 

การส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ 

4.05 4.14 4.01 4.20 1.10 0.34 

สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ี
สังเกตได ้ 

3.99 4.06 3.90 3.93 1.26 0.28 

บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.57 4.49 4.66 4.80 2.29 0.07 
กระบวนการส่งมอบบริการ 4.69 4.59 4.75 4.90 4.50 0.00** 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05   
                 **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ค่าใชจ่้ายของการใชบ้ริการพบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.24 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ค่าใชจ่้าย
ของการใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั  

 2. การตั้งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.15 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ค่าใชจ่้ายของการใช้
บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการ ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 3. สถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.04 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า 
ค่าใช้จ่ายของการใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นสถานท่ีตั้งหรือช่องทางการให้บริการ แตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.23) 
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.34 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ค่าใชจ่้าย
ของการใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการไม่แตกต่างกนั 
 5. สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ มีค่า Sig = 0.28 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า 
ค่าใช้จ่ายของการใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตไดไ้ม่แตกต่างกนั 
 6. บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ มีค่า Sig = 0.07 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ค่าใช้จ่าย
ของการใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ค่าใชจ่้ายของ
การใช้บริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชา ด้านกระบวนการส่งมอบบริการแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 จึงน าไปทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (ตารางท่ี 4.23) 
 
ตารางที่ 4.23 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋̅) ความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา จ าแนกตาม
ค่าใชจ่้ายของการใชบ้ริการแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา 

ค่าใชจ่้ายของการ
ใชบ้ริการ 

𝑋̅ กลุ่มท่ี p-value 
1 2 3 4 

สถานท่ีตั้ งหรือช่อง
ทางการใหบ้ริการ 

100-200 บาท 4.32 1 - 0.01** 0.14 0.40 
201-300 บาท 4.22 2  - 0.91 0.19 
301- 400 บาท 4.22 3   - 0.19 
401 บาทข้ึนไป 4.50 4    - 
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ตารางที ่4.23 (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา 

ค่าใชจ่้ายของการ
ใชบ้ริการ 

𝑋̅ กลุ่มท่ี p-value 
1 2 3 4 

กระบวนการส่งมอบ
บริการ 

100-200 บาท 4.69 1 - 0.00** 0.38 0.30 
201-300 บาท 4.59 2  - 0.01** 0.11 
301- 400 บาท 4.75 3   - 0.47 
401 บาทข้ึนไป 4.90 4    - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.23 พบว่า นักเรียนท่ีมีค่าใช้จ่ายของการใช้บริการ 100-200  บาท มีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสถาน
ท่ีตั้งหรือช่องทางการให้บริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีค่าใช้จ่ายของการใช้บริการ 201-300 บาท
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 นกัเรียนท่ีมีค่าใชจ่้ายของการใช้บริการ 100-200  บาท มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ด้านกระบวนการส่งมอบบริการ 
แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีค่าใชจ่้ายของการใชบ้ริการ 201-300 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 และนกัเรียนท่ีมีค่าใชจ่้ายของการใช้บริการ 201-300 บาท มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ด้านกระบวนการส่งมอบบริการ 
แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีค่าใชจ่้ายของการใชบ้ริการ 301- 400 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 
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4) ช่วงเวลาที่ใช้บริการแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
 
ตารางที่ 4.24 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการแตกต่างกนัโดยวธีิ t-test 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา 

 ค่าเฉล่ีย ( x )  t Sig 
(P-value)  หลงัเลิก

เรียนจนัทร์-
ศุกร์(n=187) 

เสาร์ อาทิตย ์
 (n=213) 

การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 4.14 4.04 2.50 0.10 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.05 4.10 -1.05 0.13 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ  4.31 4.23 2.24 0.34 
การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 4.20 4.03 3.20 0.07 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 4.07 3.99 1.58 0.03* 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.58 4.51 1.48 0.06 
กระบวนการส่งมอบบริการ 4.62 4.65 -0.63 0.99 
หมายเหตุ  * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05   
                 **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

 จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการพบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.10 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ช่วงเวลาท่ี
ใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั  

 2. การตั้งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.13 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ
แตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวชิา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการ ไม่แตกต่างกนั 
 3. สถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.34 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการแตกต่างกัน จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.07 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ช่วงเวลาท่ี
ใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการไม่แตกต่างกนั 
 5. สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ มีค่า Sig = 0.03 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า 
ช่วงเวลาท่ีใช้บริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตไดแ้ตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 6. บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการ มีค่า Sig = 0.06 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ช่วงเวลาท่ี
ใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.99 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ช่วงเวลาท่ีใช้
บริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ ไม่แตกต่างกนั 
 

5) วิธีช าระค่าบริการแตกต่างกันมีมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  
 
ตารางที่ 4.25 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
วธีิการช าระค่าบริการโดยวธีิ One way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
การเลือกใชบ้ริการสถาบนั 

กวดวชิา 

ค่าเฉล่ีย ( x ) F Sig 
(P-

value) 
จ่ายเงินสด 
ณ สถาบนั                                
(n=257) 

โอนผา่น
ธนาคาร 
 (n=18) 

จ่ายผา่น 
Application 

ธนาคาร(n=125) 
การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 4.07 4.26 4.07 1.72 0.17 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.14 4.13 4.05 1.85 0.15 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ  4.26 4.35 4.25 0.57 0.56 
การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 4.10 4.30 4.08 1.23 0.29 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ 4.00 3.90 4.04 0.70 0.49 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.56 4.47 4.53 0.38 0.68 
กระบวนการส่งมอบบริการ 4.61 4.67 4.65 0.68 0.50 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



82 
 

 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการพบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.17 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า วิธีการ
ช าระค่าบริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั 

 2. การตั้ งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.15 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า วิธีการช าระ
ค่าบริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการ ไม่แตกต่างกนั 
 3. สถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.56 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า 
วิธีการช าระค่าบริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.29 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า วิธีการ
ช าระค่าบริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการไม่แตกต่างกนั 
 5. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้มีค่า Sig = 0.49 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ วธีิการ
ช าระค่าบริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตไดไ้ม่แตกต่างกนั 
 6. บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ มีค่า Sig = 0.68 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ วธีิการช าระ
ค่าบริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.50 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ วิธีการช าระ
ค่าบริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ ไม่แตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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6) ผู้มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิาแตกต่างกนั  

 
ตารางที่ 4.26 การทดสอบสมมติฐาน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา จ าแนกตาม
ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการโดยวธีิ One way ANOVA 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิา 

ค่าเฉล่ีย ( x ) F Sig 
(P-

value) 
ตนเอง

  
(n=64) 

ครอบครัว 
(n=19) 

รุ่นพี่/
เพื่อน  
(n=306) 

พรีเซ็น
เตอร์ 

(n=111) 
การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ 3.89 3.94 4.13 4.13 8.27 0.00** 
การตั้งราคาค่าบริการ 4.11 4.09 4.07 4.32 1.32 0.26 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการ
ใหบ้ริการ  

4.25 4.31 4.26 4.28 0.25 0.85 

การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 4.20 4.05 4.36 4.10 2.88 0.36 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ี 
สังเกตได ้ 

4.10 4.02 4.72 4.61 0.56 0.25 

บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ 4.72 4.61 4.49 4.56 5.35 0.01** 
กระบวนการส่งมอบบริการ 4.77 4.66 4.62 4.43 4.71 0.03* 
หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 
 จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการพบวา่ 
 1. การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig = 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูมี้อิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 จึงน าไปทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิการ LSD (ตารางท่ี 4.27) 
 2. การตั้งราคาค่าบริการ มีค่า Sig = 0.26 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูมี้อิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการ ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 3. สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการให้บริการ ค่า Sig = 0.85 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูมี้
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั 
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ มีค่า Sig = 0.36 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผู ้มี
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการไม่แตกต่างกนั 
 5. สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ มีค่า Sig = 0.25 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูมี้
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนัจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตไดไ้ม่แตกต่างกนั 
 6. บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ มีค่า Sig = 0.01 ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.01 แสดงว่า ผูมี้อิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 จึงน าไปทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิการ LSD (ตารางท่ี 4.27) 
 7. กระบวนการส่งมอบบริการ มีค่า Sig = 0.03 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ผูมี้อิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการแตกต่างกนั จะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 จึงน าไปทดสอบรายคู่ดว้ยวธีิการ LSD (ตารางท่ี 4.27) 
 
ตารางที่ 4.27 ค่า p-value ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (𝑋̅) ความคิดเห็นเก่ียวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา จ าแนกตามผูมี้
อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนัเป็นรายคู่ 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา 

ผูมี้อิทธิพลต่อ
การเลือกใช้
บริการ 

𝑋̅ กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 4 

การสร้างบริการหรือ
ผลิตภณัฑ ์

ตนเอง 3.89 1 - 0.54 0.00** 0.04* 
ครอบครัว 3.94 2  - 0.00** 0.12 
รุ่นพี่/เพื่อน 4.13 3   - 0.99 
พรีเซ็นเตอร์ 4.13 4    - 

บุ คล าก ร ท่ี ท า หน้ า ท่ี
ใหบ้ริการ 

ตนเอง 4.72 1 - 0.19 0.00** 0.22 
ครอบครัว 4.16 2  - 0.11 0.75 
รุ่นพี่/เพื่อน 4.49 3   - 0.53 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่4.27 (ต่อ) 
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิา 

ผูมี้อิทธิพลต่อ
การเลือกใช้
บริการ 

𝑋̅ กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 4 

 พรีเซ็นเตอร์ 4.56 4    - 
กระบวนการส่งมอบ
บริการ 

ตนเอง 4.77 1 - 0.13 0.00** 0.00** 
ครอบครัว 4.66 2  - 0.50 0.04* 
รุ่นพี่/เพื่อน 4.62 3   - 0.06 
พรีเซ็นเตอร์ 4.43 4    - 

หมายเหตุ * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
                **มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 
 

 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า นกัเรียนท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ คือ ตนเองมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ด้าน
วิชาการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมี รุ่นพี่/เพื่อน และพรีเซ็นเตอร์เป็นผูมี้
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05  ส่วนนกัเรียนท่ีมี
ครอบครัว เป็นผูมี้ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นวิชาการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ แตกต่าง
จากนกัเรียนท่ีมีรุ่นพี่/เพื่อน เป็นผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 
 นกัเรียนท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ คือ ตนเองมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นบุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ 
แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีรุ่นพี่/เพื่อนเป็นผูมี้ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 
 นกัเรียนท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ คือ ตนเองมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ด้านกระบวนการส่งมอบบริการ
แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมี รุ่นพี่/เพื่อน และพรีเซ็นเตอร์เป็นผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 นกัเรียนท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ คือครอบครัวมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ
แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมี พรีเซ็นเตอร์เป็นผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผล 
 
 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาของนกัเรียน
ในกรุงเทพมหานคร จากการรวบรวมขอ้มูลโดยแบบสอบถามจากนักเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอน
ปลายท่ีใช้บริการสถาบันกวดวิชา จ านวน 400 คน เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey research) 
สามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
  

 5.1.1 ผลการศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 16 -17 ปี กลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัชั้นอยูช่ั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 5 และกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีแผนการเรียนคือ 
วทิยาศาสตร์ คณิตศาสตร์ 

 

5.1.2 ผลการศึกษาด้านข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บริการ 
 ผลการศึกษาพบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนั
กวดวิชา คือ เพื่อเตรียมตวัสอบเขา้มหาวิทยาลยั กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีจ านวนชัว่โมงต่อสัปดาห์ท่ี
ใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา คือ 4-6 ชัว่โมง กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรูปแบบหรือประเภทสถาบนักวด
วชิาท่ีเลือกใชบ้ริการ คือ แบบคอร์สตามประเภทการสอบ เช่น แกท โอเน็ต กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี
ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียของการใช้บริการสถาบนักวดวิชาต่อชัว่โมง 201 – 300  บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่มีช่วงเวลาท่ีเลือกใช้บริการ เสาร์ อาทิตย ์กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีวิธีการช าระค่าบริการ คือ 
จ่ายเงินสด ณ สถาบนั และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ คือ รุ่นพี่/เพื่อน 
 

 5.1.3 ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบัน
กวดวชิาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  
  ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยคือ กระบวนการส่งมอบบริการ 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ
การตั้งราคาค่าบริการ การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ และสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้              
โดยแต่ละล าดบัมีผลดงัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 กระบวนการส่งมอบบริการ 
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ การจองและสมคัรมีความรวดเร็ว ระบบ
เขา้ใจง่าย มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ส่วนประเด็นมีกระบวนการแกไ้ข
ปัญหาเฉพาะหนา้ท่ีเหมาะสมมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นล าดบัทา้ยสุด 
 บุคลากรทีท่ าหน้าทีใ่ห้บริการ  
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ติวเตอร์สอนเขา้ใจง่าย และเป็นกนัเอง
ระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดอยูใ่นล าดบัแรก ส่วนพนกังานท่ีให้บริการมี
ความสุภาพเรียบร้อยมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นล าดบัทา้ยสุด 
 สถานทีต่ั้งหรือช่องทางการให้บริการ  
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางให้บริการภาพรวม มีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า มีการจ าหน่ายคอร์สเรียนผา่นระบบ
โซเชียลมีเดีย ระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดอยูใ่นล าดบัแรก ส่วนสามารถ
สมคัรเรียนในช่วงเวลาท่ีจดักิจกรรม Road Show จดันิทรรศการ หรือบู๊ทงานตามห้างต่าง ๆ มีระดบั
ความคิดเห็นอยูใ่นล าดบัทา้ยสุด 
 การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ด้านการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ ภาพรวมมีระดับความ
คิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ มีการรับประกนัผลการเรียน หาก
ไม่เขา้ใจสามารถเขา้มาเรียนใหม่ได้ระดบัความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุดอยู่ใน
ล าดบัแรก ส่วนการลดราคาหากสมคัรพร้อมกบัเพื่อน หรือมาสมคัรพร้อมกนัหลายคน มีระดับ
ความคิดเห็นอยูใ่นล าดบัทา้ยสุด 
 การตั้งราคาค่าบริการ  
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นการตั้งราคาค่าบริการภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น 
ระดบัเห็นด้วยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ค่าเรียนมีความเหมาะสมกบัคุณภาพเอกสาร
ต าราท่ีแจก ส่วนค่าเรียนไม่แพงเม่ือเทียบกบัโรงเรียนกวดวิชาอ่ืน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในล าดบั
ทา้ยสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 การสร้างบริการหรือผลติภัณฑ์  
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มีการปรับปรุงหลกัสูตรให้สอดคลอ้งกบั
นโยบายการศึกษาของรัฐบาลและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด ส่วนมีการใชส่ื้อการสอนและเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นล าดบั
ทา้ยสุด 
 สภาพแวดล้อมภายนอกทีสั่งเกตได้               
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ภาพรวมมีระดบัความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ จดัพื้นท่ีไวส้ าหรับนัง่รอเรียน หรือ
รอผูป้กครองมารับหลังเรียนเสร็จระดับความความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ส่วน
หอ้งน ้ามีความสะอาด สะดวกต่อการใชบ้ริการ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นล าดบัทา้ยสุด 
 

 5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 1) ผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลการใช้บริการกับความ
คิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิา  
 เพศ เพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั ในด้านการตั้งราคาค่าบริการ การส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการ และกระบวนการส่งมอบ
บริการ   
 อายุ อายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ สภาพแวดลอ้ม
ภายนอกท่ีสังเกตได ้บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ และกระบวนการส่งมอบบริการ 
 ระดับช้ัน ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวชิาแตกต่างกนัในดา้น การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์การตั้งราคาค่าบริการ การ 
ส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ และสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้
 แผนการเรียน 
 แผนการเรียนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั ในด้านการตั้งราคาค่าบริการ การส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ และสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



89 
 

ตารางที่ 5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ อาย ุ ระดบัชั้น แผนการเรียน 

การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ ์ - - √ - 
การตั้งราคาค่าบริการ √ - √ √ 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ  √ - - - 
การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ - √ √ √ 
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ √ √ √ √ 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ √ √ - - 
กระบวนการส่งมอบบริการ √ √ - - 
 

2) ผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการกับความคิดเห็น
เกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิา 

เหตุผลในการใช้บริการ เหตุผลในการใช้บริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนั ในดา้นบุคลากรท่ี
ท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ และกระบวนการส่งมอบบริการ 

รูปแบบหรือประเภทการใช้บริการ รูปแบบหรือประเภทแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนั ในด้าน
กระบวนการส่งมอบบริการ 

ค่าใช้จ่ายของการใช้บริการ ค่าใช้จ่ายของการใช้บริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนั สถานท่ีตั้ง
หรือช่องทางการใหบ้ริการ และกระบวนการส่งมอบบริการ 

ช่วงเวลาที่ใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีใช้บริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนั ในดา้นสภาพแวดลอ้ม
ภายนอกท่ีสังเกตได ้

วิธีช าระค่าบริการ วิธีช าระค่าบริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาไม่แตกต่างกนั 

ผู้มีอทิธิพลต่อการเลือกใช้บริการ มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนัใน
ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ และกระบวนการส่งมอบบริการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางที ่5.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใชบ้ริการกบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา  

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้
บ ริก ารสถาบัน กวด
วชิา 

พฤติกรรมการใชบ้ริการ 
เหตุผล
ในการ
ใช้
บริการ 

รูปแบบ
หรือ
ประเภท
การใช้
บริการ 

ค่าใชจ่้า
ยของ
การใช้
บริการ 

ช่วงเวลา
ท่ีใช้
บริการ 

วธีิช าระ
ค่าบริการ 

ผูมี้อิทธิพล
ต่อการ
เลือกใช้
บริการ 

การสร้างบริการหรือ
ผลิตภณัฑ ์ 

- - - - - √ 

การตั้งราคาค่าบริการ - - - - - - 
สถาน ท่ีตั้ งห รือ ช่อง
ทางการใหบ้ริการ  

- - √ - - - 

ก า ร ส่ ง เส ริ ม ก า ร
จ าหน่ายบริการ 

- - - - - - 

ส ภ า พ แ ว ด ล้ อ ม
ภายนอกท่ีสังเกตได ้ 

- - - √ - - 

บุคลากรท่ีท าหน้ า ท่ี
ใหบ้ริการ 

√ - - - - √ 

กระบวนการส่งมอบ
บริการ 

√ √ √ - - √ 

 

5.2 อภิปรายผล 
 

 5.2.1 อภิปรายผลการศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงเป็นตามลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมกัพบเพศหญิง 

มากกวา่เพศชาย กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 16 -17 ปี เน่ืองจากเป็นช่วงวยัท่ีก าลงัศึกษาใน
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัชั้นอยูช่ั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 5 และกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีแผนการเรียนคือ วิทยาศาสตร์ คณิตศาสตร์ ซ่ึงมีลักษณะความยากของ
เน้ือหาวิชามากกว่าแผนการเรียนอ่ืน ๆ ผูเ้รียนต้องใช้เทคนิคและวิธีการค านวณเพื่อให้ได้แนว
ค าตอบท่ีรวดเร็ว จึงท าใหพ้บนกัเรียนในแผนการเรียนน้ีมากกวา่นกัเรียนในแผนการเรียนอ่ืน ๆ  

 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกท้ังห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5.2.2 อภิปรายผลการศึกษาด้านข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการใช้บริการ 
 กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา คือ เพื่อ
เตรียมตวัสอบเขา้มหาวทิยาลยั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของโรจนวรรณ รัตนลีลา (2558) ศึกษาปัจจยั
ดา้นภาพลกัษณ์ส่วนประสมการตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภณัฑ์ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมธัยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเลือกเรียนกวดวิชาในหลกัสูตรเตรียม
สอบเขา้มหาวทิยาลยั กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีจ านวนชัว่โมงต่อสัปดาห์ท่ีใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา 
คือ 4-6 ชัว่โมง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรูปแบบหรือประเภทสถาบนักวดวิชาท่ีเลือกใช้บริการ คือ 
แบบคอร์สตามประเภทการสอบ เช่น แกท โอเน็ต กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียของ
การใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาต่อชัว่โมง 201 – 300  บาท กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีช่วงเวลาท่ีเลือกใช้
บริการ เสาร์ อาทิตย ์เน่ืองจากเป็นวนัหยดุเต็มวนัและไม่เร่งรีบเท่ากบัวนัธรรมดา กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่มีวธีิการช าระค่าบริการ คือ จ่ายเงินสด ณ สถาบนั เน่ืองจากจ านวนเงินท่ีใชจ่้ายค่าเรียนไม่ไดสู้ง
มาก และกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ คือ รุ่นพี่/
เพื่อน เน่ืองจากการเลือกเรียนในสถาบนักวดวิชาของนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายนั้น มกัหา
ขอ้มูลสถาบนั เช่น ท่ีตั้ง ราคา ติวเตอร์ หรือแมแ้ต่คุณภาพการเรียนการสอน โดยเฉพาะการสอบถาม
ขอ้มูลจากรุ่นพี่หรือเพื่อนท่ีเคยเรียนและไดผ้ลมกัมีการบอกต่อ จึงท าให้รุ่นพีห่รือเพื่อนมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกเรียนในสถาบนักวดวชิามากท่ีสุด 
 

 5.2.3 อภิปรายผลระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวชิาของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร 
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยคือ กระบวนการส่งมอบบริการ 
บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ
การตั้งราคาค่าบริการ การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ และสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้              
โดยสามารถอภิปรายผลแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 
 กระบวนการส่งมอบบริการ 
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ การจองและสมคัรมีความรวดเร็ว ระบบ
เขา้ใจง่าย มีระดับความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด สอดคล้องกบัการศึกษาของ
เหมือนฝัน ธญัญศรีชยั (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา
ของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีพบว่า นกัเรียนเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ใหค้วามส าคญักบักระบวนการใหบ้ริการ เช่น ความสะดวกในการสมคัร มีระบบการสมคัรและจอง
ผา่นเวบ็ไซต ์ไม่มีขั้นตอนท่ียุง่ยาก 
 บุคลากรทีท่ าหน้าทีใ่ห้บริการ  
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ติวเตอร์สอนเขา้ใจง่าย และเป็นกนัเอง
ระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ กิตติพงษ์ ประวตั (2558) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชา
ภาษาองักฤษของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายในเขตเทศบาลนครสงขลาพบวา่ดา้นบุคลากร
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยค านึงถึงความรู้ ความสามารถในการสอน และประสบการณ์ของครูผูส้อน
เป็นส าคญั เทคนิคการถ่ายทอดท่ีเขา้ใจง่าย  
 สถานทีต่ั้งหรือช่องทางการให้บริการ  
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นสถานท่ีหรือช่องทางให้บริการภาพรวม มีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า มีการจ าหน่ายคอร์สเรียนผา่นระบบ
โซเชียลมีเดีย ระดบัความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดสอดคล้องกบัการศึกษาของ
เหมือนฝัน ธญัญศรีชยั (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา
ของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการขายและภาพลกัษณ์ แสดงให้เห็นวา่นกัเรียนให้ ความส าคญัญกบัการโฆษณาผา่น
ส่ือต่าง ๆ การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขายต่าง ๆ ผ่านระบบออนไลน์เพื่อประหยดัเวลาใน
การเดินทางมาสมคัร  

 การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ 
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ด้านการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ ภาพรวมมีระดับความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรุณธดี บุญทน (2556) ศึกษาเร่ืองปัจจยั
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนมธัยมปลายอ าเภอเมือง จงัหวดัล าปาง 
พบว่า ดา้นส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก โดยนกัเรียนให้ความส าคญักบัระบบการรับประกนั
ผลการเรียน หากไม่เขา้ใจสามารถเขา้มาเรียนใหม่ไดร้ะดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุดอยูใ่นล าดบัแรก เน่ืองจากการเลือกสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย
ในคร้ังน้ีจะมีรูปแบบหรือประเภทสถาบนักวดวิชาท่ีเลือกใชบ้ริการ คือ แบบคอร์สตามประเภทการ
สอบ เช่น แกท โอเน็ต และเป็นวิชาเฉพาะทางจ าเป็นตอ้งเรียนอย่างเข้าใจเพื่อไปท าข้อสอบเข้า
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มหาวิทยาลยัซ่ึงมีโอกาสในการสอบเพียงคร้ังเดียว หากเรียนไม่เข้าใจก็ต้องทบทวนใหม่ การท่ี
สถาบนักวดวชิาเปิดช่องทางใหส้ามารถเรียนใหม่ได ้จึงไดรั้บความสนใจมากท่ีสุดกวา่ดา้นอ่ืน ๆ 
 การตั้งราคาค่าบริการ  
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นการตั้งราคาค่าบริการภาพรวม มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นด้วยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ค่าเรียนมีความเหมาะสมกบัคุณภาพเอกสาร 
ต าราท่ีแจก สอดคลอ้งกบั ศิริพร วงษ์นครินทร์ (2554) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อนักเรียนมธัยมศึกษาตอนปลายในจงัหวดัสมุทรปราการ ในการเลือก
สถาบนักวดวิชา โดยผลการศึกษาออกมาในทิศทางเดียวกนัคือ นกัเรียนค านึงถึงเน้ือหาหลกัสูตร 
และเอกสารเป็นหลกั คุณภาพเอกสาร ต าราท่ีสถาบนัจดัท าข้ึนเพื่อใช้ประกอบการเรียนการสอนมี
ความคุม้ค่ากบัราคาท่ีตอ้งจ่าย 
 การสร้างบริการหรือผลติภัณฑ์  
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ภาพรวม มีระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มีการปรับปรุงหลกัสูตรให้สอดคลอ้งกบั
นโยบายการศึกษาของรัฐบาลและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง มีระดบัความความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัการศึกษาของเหมือนฝัน ธญัญศรีชยั (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีพบวา่ สถาบนักวดวิชาควรมีการปรับปรุง หลกัสูตรใหส้อดคลอ้ง
กบันโยบายการศึกษาของกระทรวงศึกษาธิการ มีหลกัสูตรเน้ือหาท่ีโดดเด่นและมีเอกลกัษณ์ การ
เปิดสอนเฉพาะวิชา หลกัดา้นใดดา้นหน่ึง และมีเอกสารท่ีน่าอ่าน เหมาะแก่การเรียนเพื่อให้การจดั
คอร์วชิาตรงตามเป้าหมายท่ีนกัเรียนตอ้งการ 
 สภาพแวดล้อมภายนอกทีสั่งเกตได้               
 ระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา
ของนักเรียนในกรุงเทพมหานคร  ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ภาพรวมมีระดบัความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ จดัพื้นท่ีไวส้ าหรับนัง่รอเรียน หรือ
รอผูป้กครองมารับหลงัเรียนเสร็จระดบัความความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด เน่ืองจาก
นกัเรียนท่ีเลือกเรียนในสถาบนักวดวิชามกัเดินทางมาก่อนเพื่อให้ทนัเวลา หากเรียนเต็มวนัในช่วง
เยน็ก็จะมีผูป้กครองมารับ การท่ีสถาบนักวดวิชาจดัพื้นท่ีไวส้ าหรับนั่งรอจึงอ านวยความสะดวก
ให้กับนักเรียนท่ีเดินทางมาเรียนและผูป้กครองท่ีมารอรับเช่นกัน  สอดคล้องกับการศึกษาของ
เหมือนฝัน ธญัญศรีชยั (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเรียนโรงเรียนกวดวิชา
ของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีพบว่า นกัเรียน
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ใหค้วามส าคญักบัการมีท่ีจอดรถเพียงพอ หรือมีท่ีนัง่รอรับส่งนกัเรียน สะดวกสบายจ านวนนกัเรียน
ในหอ้งไม่แออดั มีส่ิงอ านวยความสะดวก 
 
 5.2.4 อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลการใช้บริการกับ
ความคิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิา  
 เพศ เพศแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั ในด้านการตั้งราคาค่าบริการ การส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการ และกระบวนการส่งมอบ
บริการโดยการศึกษาคร้ังน้ีกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นนกัเรียนเพศหญิง แผนการเรียนวิทยาศาสตร์ 
คณิตศาสตร์ และเลือกเรียนในวนัเสาร์ อาทิตย ์ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีความมุ่งมัน่ตั้งใจเพื่อการสอบเขา้
มหาวิทยาลยั ในคณะและสาขาวิชาท่ีต่างกนั เช่น เพศชายเรียนเพื่อสอบเขา้คณะวิศวกรรม แต่เพศ
หญิงมีความหลากหลายในสาขา เช่น บญัชี พยาบาล จึงท าให้นักเรียนเพศชายและเพศหญิงจึงมี
ระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา
แตกต่างกัน ผูป้ระกอบการสถาบันกวดวิชาจึงควรจดัหลักสูตรท่ีมุ่งเน้นวิชาชีพท่ีตรงต่อความ
ต้องการผู ้เรียนด้วย นอกจากน้ีในการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษา ตอนปลายในเขตเทศบาลนครสงขลา ในงานวิจยัของ กิตติพงษ์ ประวติั (2558) พบว่า 
ปัจจยัส่วนบุคคล ด้านเพศส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกโรงเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับชั้ น
มธัยมศึกษาตอนปลายใน เขตเทศบาลนครสงขลา และงานวิจยัของ คทัลียา จิโนเขียว (2556) ท่ีได้
ศึกษา ปัจจยัทาง การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการของสถาบนัสอนภาษาองักฤษใน
จงัหวดัปทุมธานี พบวา่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ดา้นเพศ ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถาบนั
สอนภาษาองักฤษ ในจงัหวดัปทุมธานีท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการดา้นสถาบนักวดวิชาควร
ให้ความส าคญักับการจดัคอร์สเรียนท่ีใส่ถึงความแตกต่างในด้านเพศ  จดัคอร์สพิเศษอ่ืน ๆ ท่ี
เก่ียวกบัสาขาวิชาชีพ เช่น การสอบเขา้โรงเรียนทหาร การสอบเขา้สาขาวิศวกรรม หรือแมแ้ต่สาขา
พยาบาล เป็นตน้ 
 อายุ อายุแตกต่างกันมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนัในดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ สภาพแวดลอ้ม
ภายนอกท่ีสังเกตได ้บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการ และกระบวนการส่งมอบบริการ สอดคลอ้งกบั
การศึกษาของ สุกัญญา เอียดขาว (2554) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเรียน
โรงเรียนสอนภาษาญ่ีปุ่นในกรุงเทพ พบวา่ อายุท่ีแตกต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดแตกต่างกัน ทั้ งน้ีกลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษาส่วนใหญ่มีอายุในช่วง 16-17 ปี ซ่ึงมีเลือก                
คอร์สตามประเภทการสอบ เช่น แกท โอเน็ต เพื่อเรียนไวล่้วงหนา้ก่อนการสอบในช่วงภาคเรียนท่ี 1 
ของชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี 6 โดยให้ความส าคญักบัการเรียนแลว้เขา้ใจเน้ือหา การรับประกนัผลการ
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เรียน หากไม่เขา้ใจสามารถเขา้มาเรียนใหม่ได ้เม่ือท าการทดสอบเป็นรายคู่ พบว่า นกัเรียนท่ีมีอายุ
นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 16 ปี มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีอายุ 16-17 ปี 
เน่ืองจากนกัเรียนในแต่ละช่วงอายุมีเหตุผลการเรียนท่ีแตกต่างกนั เช่น อายุนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 16 
ปี จะเรียนเพื่อเพิ่มผลการเรียนและทบทวนความเขา้ใจในบทเรียนท่ีเรียนแลว้จากโรงเรียน นกัเรียน
ท่ีมีอาย ุ16-17 ปี จะเลือกเรียนมีเหตุผลการเลือกเพราะตอ้งการสอบเขา้มหาวิทยาลยัจึงท าให้มีความ
คิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั เช่นนกัเรียนท่ีมีอายุ 16-17 ปี ให้ความส าคญักบัการ
รับประกนัผลการเรียน หากไม่เขา้ใจสามารถเข้ามาเรียนใหม่ได้ การประชาสัมพนัธ์คอร์สเรียน             
ติวเตอร์ วิธีการสอน ผา่นระบบโซเชียลมีเดีย การลดราคาหากสมคัรพร้อมกบัเพื่อน หรือมาสมคัร
พร้อมกนัหลายคน เป็นตน้ ดงันั้นผูป้ระกอบการสถาบนักวดวชิา 
 ระดับช้ัน ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบันกวดวิชาแตกต่างกันในด้าน การสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ การตั้งราคาค่าบริการ การ
ส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ และสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้เม่ือท าการทดสอบเป็นรายคู่
พบวา่ นกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.4 มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา ด้านการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์แตกต่างจากนักเรียนท่ีอยู่
ระดับชั้น ม.5 และ ม.6 และนักเรียนท่ีอยู่ระดบัชั้น ม.5 มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา ด้านการสร้างบริการหรือผลิตภัณฑ์
แตกต่างจากนักเรียนท่ีอยู่ระดับชั้ น ม.6  ส่วนนักเรียนท่ีอยู่ระดับชั้ น ม.5 มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา  ด้านการตั้ งราคา
ค่าบริการแตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยู่ระดบัชั้น ม.6  นกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.4 มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการ
จ าหน่ายบริการแตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.5 และ ม.6 ส่วนนกัเรียนชั้น ม.5 มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา ดา้นการส่งเสริม
การจ าหน่ายบริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.6 นกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.4 มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา ด้าน
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีอยูร่ะดบัชั้น ม.5 และ ม.6 ส่วนนกัเรียน
ชั้น ม.5 มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวด
วิชา ด้านสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ แตกต่างจากนักเรียนท่ีอยู่ระดับชั้น ม.6  เน่ืองจาก
นกัเรียนแต่ละระดบัชั้นมีเป้าหมายของการเลือกเรียนสถาบนักวดวิชาท่ีแตกต่างกนั  สอดคลอ้งกบั
การศึกษาของ พรสุดา คุณมัง่ (2557) ศึกษา แรงจูงใจในการกวดวิชาของนกัเรียนมธัยมศึกษาตอน
ปลาย ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัชั้น ส่งผลต่อแรงจูงใจในการเรียน
กวดวชิาของนกัเรียนมธัยมศึกษาตอนปลาย ในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ี การศึกษา ปัจจยัท่ีมี
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ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกสถาบนักวดวิชาของ นกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในเขต
กรุงเทพมหานครของ ดวงใจ จิตรน้อม (2554) พบความสัมพนัธ์ ของระดบัชั้นและพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกสถาบนักวดวิชาของนกัเรียนชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ลกัษณะของพฤติกรรมการตดัสินใจมีความแตกต่างกนัหากนักเรียนท่ี เรียนกวดวิชาศึกษาอยู่ใน
ระดบัชั้นท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการควรจ าแนกความตอ้งการของผูเ้รียนในแต่ละระดบัชั้น 
การสร้างหลกัสูตรการเรียนท่ีเน้นเน้ือหาตามระดบัชั้น และความยากง่ายของคอร์สวิชาท่ีจดัให้กบั
นกัเรียนท่ีมีระดบัชั้นแตกต่างกนั 
 แผนการเรียน 
 แผนการเรียนแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาแตกต่างกนั ในด้านการตั้งราคาค่าบริการ การส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ และสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีสังเกตได้ โดยนักเรียนท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างมีแผนการเรียน
วทิยาศาสตร์ คณิตศาสตร์ และจะเลือกเรียนในคอร์สวิชาเฉพาะ เช่น แกท แพท โอเน็ต เพื่อใชส้อบ
เข้ามหาวิทยาลัยตามแผนการเรียนของตนเอง เม่ือเปรียบเทียบเป็นรายคู่พบว่า พบว่า นักเรียน
แผนการเรียน วิทย ์คณิต มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นการตั้งราคาค่าบริการแตกต่างจากนกัเรียนแผนการเรียนศิลป์ ค านวณ 
นกัเรียนแผนการเรียนศิลป์ ค านวณมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา การตั้งราคาค่าบริการแตกต่างจากนกัเรียนแผนการเรียนไทย สังคม 
นักเรียนแผนการเรียนภาษาต่างประเทศ มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา การตั้งราคาค่าบริการแตกต่างจากนักเรียนแผนการ
เรียนคอมพิวเตอร์ธุรกิจและอ่ืน ๆ นกัเรียนแผนการเรียน วิทย ์คณิต มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ดา้นการส่งเสริมการจ าหน่าย
บริการ แตกต่างจากนกัเรียนแผนการเรียนศิลป์ ค านวณ และนกัเรียนแผนการเรียนศิลป์ ค านวณ มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้น
การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ แตกต่างจากนักเรียนแผนการเรียนไทย สังคม นักเรียนแผนการ
เรียน วิทย ์คณิต มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการ
สถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ แตกต่างจากนกัเรียนแผนการเรียนศิลป์ 
ค านวณ และไทย สังคม นักเรียนแผนการเรียน ศิลป์ ค านวณ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกต
ได้ แตกต่างจากนักเรียนแผนการเรียนไทย สังคม นักเรียนแผนการเรียนภาษาต่างประเทศระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ด้าน
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได้ แตกต่างจากนกัเรียนแผนการเรียนอ่ืนทุกแผนการเรียน จะเห็น
ไดว้า่ในแต่ละแผนการเรียนมีความแตกต่างกนัในดา้นธรรมชาติหรือลกัษณะความยาก ง่าย ของวชิา
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ท่ีเลือกเรียน สอดคล้องกับการศึกษาของไพฑูรย ์สินลารัตน์ (2545) เก่ียวกับการกวดวิชาระดับ 
มธัยมศึกษาตอนปลายในประเทศไทย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาสภาพปัจจุบนัของการกวดวิชา 
ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายในประเทศไทย จากการพิจารณาในเร่ืองของความแตกต่างในการกวด 
วิชาพบว่า นักเรียนในแผนการเรียนวิทยาศาสตร์-คณิตศาสตร์เป็นนักเรียนท่ีมีการเรียนกวดวิชา 
มากกว่านกัเรียนในแผนการเรียนอ่ืน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเรียน
กวด วิชาของนกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย ในจงัหวดันราธิวาส ของรุจิรา จนัทร์แสง (2552) 
ซ่ึงพบวา่ นกัเรียนระดบัมธัยมศึกษาตอนปลายท่ีเรียนอยูใ่นแผนการเรียนวทิยาศาสตร์-คณิตศาสตร์ 
จะมีการเรียนกวดวชิามากกวา่นกัเรียนระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลายในแผนการเรียนอ่ืน 
 

5.2.5 อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐานการเปรียบเทียบพฤติกรรมการใช้บริการกับความ
คิดเห็นเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิา 

เหตุผลในการใช้บริการ เหตุผลในการใช้บริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนั ในดา้นบุคลากรท่ี
ท าหนา้ท่ีใหบ้ริการ และกระบวนการส่งมอบบริการ เม่ือท าการทดสอบเป็นรายคู่ พบวา่ นกัเรียนท่ีมี
เหตุผลในการใชบ้ริการ คือ เพื่อเพิ่มผลการเรียน นอกจากน้ีมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา ด้านบุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ 
แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีเหตุผลในการใชบ้ริการดา้นอ่ืนทุกดา้น นกัเรียนท่ีมีเหตุผลในการใชบ้ริการ 
คือ เพื่อเพิ่มผลการเรียนมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชา กระบวนการส่งมอบบริการ แตกต่างจากนักเรียนท่ีมีเหตุผลในการใช้
บริการดา้นอ่ืนทุกดา้นเช่นกนั ทั้งน้ีนกัเรียนชั้นยมธัยมศึกษาตอนปลายท่ีเลือกเรียนในสถาบนักวด
วิชาในคร้ังน้ีมีเหตุผลในการเลือกท่ีต่างกนั เช่น เพื่อเพิ่มผลการเรียน เพื่อท าโจทยด์้วยวิธีการลัด
ทบทวนเน้ือหาบทเรียน เตรียมตวัสอบเขา้มหาวิทยาลยัและลดเวลาการอ่านหนงัสือดว้ยตนเอง จึง
ท าให้มีความคิดเห็นต่างกนัออกไปตามเป้าหมายและเหตุผลในการเรียน สอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ เจียรนัย ตาใส่ (2556) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการเรียนกวดวิชาของนักเรียน
ระดบัชั้นมธัยมศึกษาตอนปลาย ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ นกัเรียนมีเหตุผลในการ
เลือกเรียนกวดวิชาส่วนใหญ่เน่ืองจากต้องการเรียนเพื่อท าเกรดให้ดีข้ึนเพื่อเตรียมเข้าศึกษาใน
มหาวทิยาลยั ดงันั้นผูป้ระกอบการสถาบนักวดวิชาตอ้งใหค้วามส าคญักบัการจดัคอรส์วิชาท่ีมุ่งเนน้
การสร้างความเขา้ใจ และให้เทคนิควธีิการหาค าตอบท่ีรวดเร็วกวา่การเรียนในต ารา เพื่อสร้างความ
มัน่ใจให้กบันักเรียนว่าเม่ือเลือกเรียนแล้วจะท าความรู้ไปท าขอ้สอบเพื่อเพิ่มคะแนนในรายวิชา                   
นั้น ๆ หรือสามารถท าแบบทดสอบเพื่อเขา้มหาวทิยาลยัตามประเภทการสอบต่าง ๆ ได ้

รูปแบบหรือประเภทการใช้บริการ รูปแบบหรือประเภทแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนั ในด้าน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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กระบวนการส่งมอบบริการ เม่ือท าการเปรียบเทียบรายคู่พบวา่ นกัเรียนท่ีมีรูปแบบหรือประเภทการ
ใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาดา้นกระบวนการส่งมอบบริการแตกต่างกนั เม่ือทดสอบเป็นรายคู่ พบวา่ 
มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากกลุ่มนกัเรียนท่ีเลือกเรียนกวดวชิาในแต่ละรูปแบบและ
แต่ละประเภทการเรียนนั้ นมุ่งเน้นท่ีความเข้าใจของวิชาท่ีเลือก หรือประเภทนั้ น ๆ เป็นหลัก 
ตอ้งการเรียนเพื่อน าผลไปใชท้ดสอบในหอ้งเรียนหรือการสอบเขา้มหาวทิยาลยั จึงส่งผลให้รูปแบบ
หรือประเภทแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวิชาไม่แตกต่างกนั อยา่งไรก็ตามนกัเรียนเลือกรูปแบบหรือประเภทสถาบนักวด
วิชาท่ีเลือกใช้บริการ แบบคอร์สตามประเภทการสอบ เช่น แกท โอเน็ตมากท่ีสุด ดงันั้นการจดั            
คอร์สวิชาต่าง ๆ ท่ีเน้นการสอบเฉพาะทาง ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบักระบวนการส่ง
มอบบริการ เพิ่มช่องทางการจองและสมคัรมีความรวดเร็ว ออกแบบระบบให้เขา้ใจง่าย มีตวัอยา่ง
เอกสารให้นกัเรียนเพื่อประกอบการตดัสินใจ เช่น ขอ้สอบเก่า แนวค าตอบ หรือเฉลยแบบทดสอบ
แบบยอ้นหลงัในปีท่ีผา่น ๆ มา นอกจากน้ีอาจจดัท าเป็นตวัอยา่งการสอน โดยใชติ้วเตอร์ท่ีมีช่ือเสียง
หรือมีวธีิการสอนท่ีน่าสนใจ เขา้ใจง่าย มีสูตรและเทคนิคลดั ช่วยจ า ตลอดจนบนัทึกการบรรยายใน
ชั้นเรียนใหเ้ป็นตวัอยา่งเพื่อเป็นทางเลือกในการพิจารณาก่อนการตดัสินใจเลือก 
 ค่าใช้จ่ายของการใช้บริการ ค่าใช้จ่ายของการใช้บริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกันในด้าน 
สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการให้บริการ และกระบวนการส่งมอบบริการ เม่ือเปรียบเทียบเป็นรายคู่
พบว่า นักเรียนท่ีมีค่าใช้จ่ายของการใช้บริการ 100-200  บาท มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ด้านสถานท่ีตั้ งหรือช่องทางการ
ให้บริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีค่าใช้จ่ายของการใช้บริการ 201-300 บาท นกัเรียนท่ีมีค่าใช้จ่าย
ของการใชบ้ริการ 100-200  บาท มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการ
เลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีค่าใช้จ่าย
ของการใชบ้ริการ 201-300 บาท นกัเรียนท่ีมีค่าใชจ่้ายของการใชบ้ริการ 201-300 บาท มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา ด้าน
กระบวนการส่งมอบบริการ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมีค่าใช้จ่ายของการใช้บริการ 301- 400 บาท จะ
เห็นว่าค่าใช้จ่ายในแต่ละรายการนั้นมีความแตกต่างกนั เม่ือมีค่าใชจ่้ายย่อมมีการค านึงถึงความคุม้
ค่าท่ีจะไดรั้บ ยิง่ค่าใชจ่้ายสูงยอ่มคาดหวงัในการไดรั้บบริการและความคุม้ค่าท่ีสูงตาม 

ช่วงเวลาที่ใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีใช้บริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนั ในดา้นสภาพแวดลอ้ม
ภายนอกท่ีสังเกตได้ เน่ืองจากการเรียนในแต่ละช่วงเวลามีระยะเวลาในการได้สัมผสัและได้ใช้
บริการสถาบนักวดวิชาท่ีแตกต่างกนั เช่น นกัเรียนกลุ่มวนัเสาร์ อาทิตย ์จะใชเ้วลาอยูใ่นสถาบนัทั้ง
วนั มากกว่านกัเรียนท่ีเลือกเรียนในช่วงเวลาเยน็หลงัเลิกเรียน ซ่ึงมีระยะเวลาท่ีจ ากดั อาจไม่ไดใ้ช้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บริการสถาบนักวดวิชาในดา้นอ่ืน ๆ เช่น พนกังาน หรือส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ จึงส่งผลให้มี
ระดบัความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั 
 วิธีช าระค่าบริการ วิธีช าระค่าบริการแตกต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากการช าระค่าบริการ
นั้ นเปิดให้ช าระได้หลายช่องทาง ทั้ งจ่ายเงินสด ณ สถาบัน โอนผ่านธนาคาร และจ่ายผ่าน 
Application ธนาคาร ซ่ึงนกัเรียนสามารถเลือกช่องทางใดทางหน่ึงท่ีสะดวก และไม่ไดจ่้ายยอดท่ีสูง
มาก ท่ีส าคญัคือนักเรียนไม่ใช่คนท่ีตอ้งจ่ายเงิน แต่เป็นผูป้กครองท่ีตอ้งรับผิดชอบเร่ืองค่าใช้จ่าย            
จึงท าให้นักเรียนมีระดับความคิดเห็นด้านวิธีการช าระค่าบริการไม่แตกต่างกัน ดังนั้ นควรให้
ความส าคญัเช่ือมโยงไปถึงคนจ่ายเงิน หรือผูป้กครองดว้ย เป็นตน้ 

ผู้มีอทิธิพลต่อการเลือกใช้บริการ มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการแตกต่างกนัมีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวิชาแตกต่างกนัใน
ดา้นการสร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ บุคลากรท่ีท าหนา้ท่ีให้บริการ และกระบวนการส่งมอบบริการ 
เม่ือท าการทดสอบเป็นรายคู่พบวา่ นกัเรียนท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ คือ ตนเองมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวด ดา้นวิชาการ
สร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากนกัเรียนท่ีมี รุ่นพี่/เพื่อน และพรีเซ็นเตอร์เป็นผูมี้อิทธิพลต่อ
การเลือกใช้บริการ ส่วนนักเรียนท่ีมีครอบครัว เป็นผูมี้ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการมีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวด ดา้นวิชาการ
สร้างบริการหรือผลิตภณัฑ์ แตกต่างจากนักเรียนท่ีมีรุ่นพี่/เพื่อน เป็นผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการ นกัเรียนท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ คือ ตนเองมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดบุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ แตกต่าง
จากนกัเรียนท่ีมีรุ่นพี่/เพื่อนเป็นผูมี้ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการ นกัเรียนท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการ
เลือกใชบ้ริการ คือ ตนเองมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้
บริการสถาบนักวด ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการแตกต่างจากนกัเรียนท่ีมี รุ่นพี่/เพื่อน และพรี
เซ็นเตอร์เป็นผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ นักเรียนท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ คือ
ครอบครัวมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนั
กวดวิชา ดา้นกระบวนการส่งมอบบริการแตกต่างจากนักเรียนท่ีมี พรีเซ็นเตอร์เป็นผูมี้อิทธิพลต่อ
การเลือกใช้บริการ เน่ืองจากนักเรียนท่ีเลือกเรียนในแต่ละสถาบันมีการสอบถาม หรือศึกษา
รายละเอียดจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ก่อนการตดัสินใจเลือกเรียน เช่น เห็นรุ่นพี่เรียนแล้วประสบ
ความส าเร็จ สามารถสอบเข้าคณะท่ีตนเองอยากเขา้เรียนได้ หรือเพื่อนไปเรียนมาแล้วพอใจกับ
ระบบการเรียนการสอน ติวเตอร์สอนอย่างมีเทคนิควิธีการท่ีเขา้ใจง่าย จึงส่งผลให้มีระดบัความ
คิดเห็นแตกต่างกนั 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนในกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่ิงท่ีนักเรียนให้ความส าคัญมากท่ีสุดในการเลือกเรียนกับ
สถาบนักวดวชิาในกรุงเทพมหานคร เรียงล าดบัไดด้งัน้ี 
 1. กระบวนการส่งมอบบริการ ควรให้ความส าคญักบัการจองและสมคัรมีความรวดเร็ว 
ระบบเขา้ใจง่าย ความสะดวกในการสมคัร มีระบบการสมคัรและจองผา่นเวบ็ไซต ์สร้างระบบการ
สมคัรเรียน การจองคอร์สเรียนท่ีเขา้ใจง่าย จ าแนกคอร์สตามรูปแบบและเหตุผลในการใช้บริการ 
เช่น คอร์สเรียนเพื่อเพิ่มผลการเรียน คอร์สเรียนตามประเภทการสอบ ก าหนดกระบวนการส่งมอบ
บริการให้มีความเท่าเทียมกนัทุกระดบั และมีความเหมาะสมกบัราคา และมุ่งสร้างความพึงพอใจใน
การบระการใหบ้ริการในทุกดา้น 

  2. บุคลากรท่ีท าหน้าท่ีให้บริการ ควรให้ความส าคญักับติวเตอร์ จะต้องสอนเข้าใจง่าย 
ค านึงถึงความรู้ ความสามารถในการสอน และประสบการณ์ของครูผูส้อนเป็นส าคญัมุ่งพฒันา
เทคนิคการถ่ายทอดท่ีเขา้ใจง่าย เพื่อให้นกัเรียนบรรลุตามเหตุผลท่ีตอ้งการใชบ้ริการโดยเฉพาะการ
จดัสอนในรายวิชาเฉพาะท่ีนักเรียนต้องการเช่น กสพท. (วิชาท่ีต้องสอบเพื่อเข้าเรียนแพทย์)                  
แก็ทเช่ือมโยง หรือการสอบ แพท็ 9 วชิาสามญั เป็นตน้ 
 3. สถานท่ีตั้งหรือช่องทางการใหบ้ริการ ควรใหค้วามส าคญักบัการจ าหน่ายคอร์สเรียนผา่น
ระบบโซเชียลมีเดีย สถาบันกวดวิชาควรท าการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ การประชาสัมพนัธ์ การ
ส่งเสริมการขายต่าง ๆ เพื่อให้นกัเรียนสามารถเปรียบเทียบคุณภาพกบัค่าใช้จ่ายท่ีเกิดข้ึนในแต่ละ
คร้ัง 
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายบริการ นกัเรียนให้ความส าคญักบัมีการรับประกนัผลการเรียน 
หากไม่เขา้ใจสามารถเขา้มาเรียนใหม่ได ้และควรส่งเสริมการจ าหน่ายให้กบันกัเรียนท่ีมีระดบัชั้น 
และแผนการเรียนท่ีแตกต่างกนั เช่น แผนการเรียนวิทยาศาสตร์ หากเลือกเรียนทั้ง เคมี ชีวะ ฟิสิกส์ 
จะไดรั้บส่วนลดส าหรับการเรียนในวิชาอ่ืน ๆ หรือจดัแพคเกจส าหรับนกัเรียนแผนภาษา เช่น แพท
ภาษาบาลี ส าหรับนักเรียนแผนไทย สังคม ตลอดจนมีการลดราคาให้เม่ือนักเรียนเคยลงเรียนใน 
คอร์สก่อนหนา้มาแลว้ 
 5. การตั้งราคาค่าบริการ ควรใหค้วามส าคญักบัค่าเรียนมีความเหมาะสมกบัคุณภาพเอกสาร 
ต าราท่ีแจก สถาบนักวดวิชาควรค านึงถึงเน้ือหาหลกัสูตร และเอกสารเป็นหลกั คุณภาพเอกสาร 
ต าราท่ีสถาบนัจดัท าข้ึนเพื่อใชป้ระกอบการเรียนการสอนมีความคุม้ค่ากบัราคาท่ีตอ้งจ่าย ทั้งน้ีควร
ค านึงถึงความยาก ง่าย ของเอกสารตามแผนการเรียน และควรมีกิจกรรมส าหรับให้นักเรียนไป
ฝึกฝนดว้ยตนเอง เช่น การท าโจทยฟิ์สิกส์ในแผนการเรียนวทิยาศาสตร์ เป็นตน้  
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 6. การสร้างบริการหรือผลิตภัณฑ์  ควรให้ความส าคัญกับการปรับปรุงหลักสูตรให้
สอดคลอ้งกบันโยบายการศึกษาของรัฐบาลและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง และปรับเน้ือหา คอร์สวชิาให้
เป็นไปตามความตอ้งการของนกัเรียนในคอร์สนั้น ๆ หรือท าการเปรียบเทียบกลุ่มของการกวดวิชา
ในหลกัสูตรอ่ืน ๆ เช่น โรงเรียนกวดวชิาทหาร กวดวิชาศิลปะ กวดวิชาการแสดงเป็นตน้ นอกจากน้ี
ควรมีตวัอยา่งขอ้สอบจริง ตามประเภทท่ีนกัเรียนเลือกสอบ เช่น ขอ้สอบ สอวน. กสพท. แก็ทเช่ือม
โยง  ทั้งน้ีการจดัคอร์สควรค านึงถึงอาย ุและระดบัชั้นของผูเ้รียนดว้ย 
 7. สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีสังเกตได ้ควรให้ความส าคญักบัการจดัพื้นท่ีไวส้ าหรับนัง่รอ
เรียน หรือรอผูป้กครองมารับหลงัเรียนเสร็จ จดัพื้นท่ีไวส้ าหรับนัง่รอจึงอ านวยความสะดวกให้กบั
นักเรียนท่ีเดินทางมาเรียนและผูป้กครองท่ีมารอรับ นอกจากน้ีการจดัท่ีนั่งในห้องเรียนให้มีเก้าอ้ี
เพยีงพอ ระยะห่างท่ีไม่อึดอดัต่อการนัง่เรียน สร้างบรรยากาศท่ีปลอดโปร่ง โดยตกแต่งชั้นเรียนให้มี
บรรยากาศท่ีเอ้ือต่อการเรียนรู้ 
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การค้นคว้าอสิระนีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 
สาขาวชิาบริหารธุรกจิ 

คณะการบริหารและจัดการ 
สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง 
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แบบสอบถามการค้นคว้าอสิระ 
 

เลขท่ีแบบสอบถาม................... 
 

 แบบสอบถามเพื่อการคน้ควา้อิสระ 
                    ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียน              
ในกรุงเทพมหานคร 
 

ค าช้ีแจง: แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อใชป้ระกอบการศึกษาวชิาการคน้ควา้อิสระเป็น
ส่วนหน่ึงของการศึกษาระดับปริญญาโทตามหลักสูตรบริหารธุรกิจสถาบันเทคโนโลยี                                
พระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นของนกัเรียน
ท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา พฤติกรรมการเลือกใช้
บริการสถาบนักวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาขอความอนุเคราะห์จากท่าน ในการ
ตอบแบบสอบถามและแสดงความคิดเห็นเพื่อประโยชน์ต่อการพฒันางานดา้นวิชาการคร้ังน้ีโดย
ขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบต่อผูต้อบแบบสอบถามแต่ประการใดผูศึ้กษา
หวงัเป็นอย่างยิ่งว่าจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านเป็นอยา่งดีและขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูง          
ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าของท่านในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย√ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 
 ชาย    หญิง   
2. อาย ุ
  ต ่ากวา่ 16 ปี    16-17 ปี                        
   18 ปีข้ึนไป                                                    
3. ระดบัชั้น 
               มธัยมศึกษาปีท่ี 4  มธัยมศึกษาปีท่ี 5 
            มธัยมศึกษาปีท่ี 6 
4. แผนการเรียน 
   วทิยาศาสตร์ คณิตศาสตร์   ศิลป์ ค านวณ 
  ภาษาไทย สังคม   คอมพิวเตอร์ธุรกิจ                     
  ภาษาต่างประเทศ                       อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................... เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนที ่2  แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวชิา 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย√ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  
 
1. เหตุผลในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา (เลือกตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

 เพื่อเพิ่มผลการเรียน     เพื่อท าโจทยด์ว้ยวธีิการลดั  
 เพื่อทบทวนเน้ือหาบทเรียน   เพื่อเตรียมตวัสอบเขา้มหาวทิยาลยั 
 เพื่อลดเวลาการอ่านหนงัสือดว้ยตนเอง      อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................. 

2. จ านวนชัว่โมงต่อสัปดาห์ท่ีใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา (เลือกตอบไดเ้พียง 1 ขอ้)  
 1-3 ชัว่โมง        4-6 ชัว่โมง  
 7-9 ชัว่โมง     10 ชัว่โมงข้ึนไป   

3. โดยส่วนใหญ่ท่านใชบ้ริการสถาบนักวดวชิารูปแบบหรือประเภทใด (เลือกตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 
 แบบรายวชิา     แบบคอร์สตามประเภทการสอบ เช่น แกท โอเน็ต 
 แบบตวัต่อตวัหรือออนไลน์                       อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................. 

4. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียของการใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาต่อชัว่โมง (เลือกตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 
 100-200 บาท     201-300 บาท      
 301- 400 บาท     401 บาทข้ึนไป 

5. ส่วนใหญ่ท่านใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาช่วงเวลาใด (เลือกตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 
 หลงัเลิกเรียนจนัทร์-ศุกร์   เสาร์ อาทิตย ์

6. ส่วนใหญ่ท่านช าระค่าบริการดว้ยวธีิการใด (เลือกตอบไดเ้พียง 1 ขอ้)  
           จ่ายเงินสด ณ สถาบนั                                 โอนผา่นธนาคาร 
           จ่ายผา่น Application ของธนาคาร             อ่ืน ๆ โปรดระบุ....................... 
7. บุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิาของท่านมากท่ีสุด (เลือกตอบ
ไดเ้พียง 1 ขอ้)  

 ตนเอง       ครอบครัว     
 รุ่นพี่/เพื่อน     พรีเซ็นเตอร์ 
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ส่วนที ่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการสถาบนักวดวชิา
ของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร  
 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย√ลงในช่องวา่งท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่าน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร   

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

การสร้างบริการหรือผลติภัณฑ์ 
1. มีคอร์สเรียนท่ีหลากหลายตรงตามความตอ้งการ      
2. เอกสาร ต าราเรียนพร้อมและเหมาะต่อการเรียนรู้      
3. จดัตารางเวลาและตารางเรียนท่ีมีความยดืหยุน่      
4. มีการใชส่ื้อการสอนและเทคโนโลยท่ีีทนัสมยั      
5. มีการปรับปรุงหลกัสูตรให้สอดคลอ้งกบันโยบาย
การศึกษาของรัฐบาลและหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง      
การตั้งราคาค่าบริการ 
1. ค่าเรียนมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของการสอน      
2. ค่าเรียนมีความเหมาะสมกบัคุณภาพเอกสาร ต ารา
ท่ีแจก      
3. มีการแจง้ค่าใชจ่้าย ค่าเล่าเรียนท่ีชดัเจน      
4. ค่าเรียนไม่แพงเม่ือเทียบกบัโรงเรียนกวดวชิาอ่ืน      
5. ค่าเรียนเรียกเก็บตามลกัษณะความยากง่ายของ   
คอร์สวชิา เช่น กสพท แก็ท โอเน็ต 9 วชิา เป็นตน้      
ด้านสถานทีห่รือช่องทางให้บริการ 
1. สถานท่ีตั้งของสถาบนักวดวชิาอยูใ่นแหล่งชุมชน      
2.สถานท่ีตั้งของสถาบนักวดวชิาสามารถเดินทางได้
สะดวกสบาย      
3. มีโตะ๊ เกา้อ้ี เพียงพอต่อจ านวนนกัเรียน      
4. มีการจ าหน่ายคอร์สเรียนผา่นระบบโซเชียลมีเดีย      
5. มีช่องทางการจ าหน่ายผา่นระบบเวบ็ไซด์      
6. สามารถสมคัรเรียนในช่วงเวลาท่ีจดักิจกรรม Road 
Show จดันิทรรศการ หรือบู๊ทงานตามหา้งต่าง ๆ       
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร   

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

การส่งเสริมการตลาด 
1. การประชาสัมพนัธ์คอร์สเรียน ติวเตอร์ วธีิการสอน 
ผา่นระบบโซเชียลมีเดีย      
2. การใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซนเตอร์      
3. มีการรับประกนัผลการเรียน หากไม่เขา้ใจสามารถ
เขา้มาเรียนใหม่ได ้      
4. การลดราคาหากสมคัรพร้อมกบัเพื่อน หรือมา
สมคัรพร้อมกนัหลายคน      
5. ท ารายการส่งเสริมการขายร่วมกบัสินคา้อ่ืน ๆ เช่น 
เคร่ืองด่ืมบ ารุงร่างกาย เป็นตน้       
สภาพแวดล้อมภายนอกทีสั่งเกตได้      
1. อาคารส านกังานมีการปรับปรุงตกแต่งใหท้นัสมยั      
2. หอ้งเรียนมีเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีเอ้ือต่อการจดัการ
เรียนการสอน      
3. พนกังานหรือติวเตอร์แต่งกายสุภาพเรียบร้อย      
4. มีการจดัระบบหรือโซนไวส้ าหรับการพกัผอ่น 
หรือเตรียมตวัเรียน      
5. มีท่ีจอดรถเพียงพอต่อจ านวนผูม้าใชบ้ริการ      
6. จดัพื้นท่ีไวส้ าหรับนัง่รอเรียน หรือรอผูป้กครองมา
รับหลงัเรียนเสร็จ      
7. หอ้งน ้ามีความสะอาด สะดวกต่อการใชบ้ริการ      
บุคลากรที่ท าหน้าทีใ่ห้บริการ                      
1. ติวเตอร์มีความรู้ความช านาญตรงตามเน้ือหา      
2. ติวเตอร์มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั      
3. ติวเตอร์สอนเขา้ใจง่าย และเป็นกนัเอง      
4. พนกังานท่ีใหบ้ริการมีความสุภาพเรียบร้อย      
5. พนกังานสามารถใหข้อ้มูลเก่ียวกบัคอร์สเรียนหรือ
การบริการอ่ืน ๆ ไดอ้ยา่งชดัเจน ถูกตอ้ง      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดการเลือกใชบ้ริการ
สถาบนักวดวชิาของนกัเรียนในกรุงเทพมหานคร   

ระดบัความคิดเห็น 
มาก
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

กระบวนการส่งมอบบริการ 

1. การจองและสมคัรมีความรวดเร็ว ระบบเขา้ใจง่าย      
2.  มีกระบวนการจองและสมคัรท่ีเป็นมาตรฐาน 
เหมือนกบัโรงเรียนกวดวชิาอ่ืนๆ      
3. มีขอ้ความท่ีอธิบายขั้นตอนการใหบ้ริการไวอ้ยา่ง
ละเอียด      
4. มีกระบวนการช าระเงินท่ีสะดวกสบาย      
5. ใชร้ะบบการเช็คช่ือผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ เช่น 
การสแกนบตัร เป็นตน้      
6. การใหบ้ริการตามล าดบัคิวของลูกคา้ท่ีมารับ
บริการก่อน - หลงั      
7. มีกระบวนการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ท่ีเหมาะสม       
  

ขอขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือ 
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ประวตัิผู้เขยีน 
 

ช่ือ นามสกุล   นายสัจจพล เกิดชา้ง   
วนัเดือนปีเกดิ   25 กุมภาพนัธ์ 2536 
สถานทีเ่กดิ   กรุงเทพมหานคร   
การศึกษาระดับปริญญตรี  วศิวกรรมศาสตรบณัฑิต สาขาวศิวกรรมคอมพิวเตอร์  
                                                       สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
ประวตัิการท างาน  ผูจ้ดัการโครงการบริษทั เทคโซลเอนเตอร์ไพรส์ 
สถานทีท่ างาน   บริษทั เทคโซลเอนเตอร์ไพรส์  
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