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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด 3F’s 
การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามปลายปิดที่
มีค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ .731 และใช้การสุม่ตัวอย่างแบบหลายขั้นตอนในการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน สถติิเชิงพรรณนาท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานที่ใช้ทดสอบ
สมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ  

ผลการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งศึกษาอยู่ในระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย เกรดเฉลี่ยสะสม อยู่ที่ 2.51-3.00 โดยจะเลือกเรียนกวดวิชาในหลักสูตรเตรียม
สอบเข้ามหาวิทยาลัย ซึ่งจะใช้เวลาเรียนกวดวิชา 6-12 ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ มีค่าใช้จ่าย 3,001-6,000 
บาท ในการเรียนกวดวิชาต่อเทอม และเหตุผลทีส่ําคัญทีส่ดุในการเลือกเรียนกวดวิชา คือ ต้องการมี
เผลการเรียนทีดี่ขึ้น ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ ด้านคุณภาพและ
ด้านคุณค่าที่ได้รับ โดยที่ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร มากที่สดุ รองลงมา คือ 
ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านคุณค่าที่ได้รับ 
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ABSTRACT 
 

The research aimed to study the image, marketing mix model 3F’s, 
differentiation and integrated product affecting decision to select tutor centers of 
high school students in Bangkok.  A closed-ended questionnaire survey with the 
reliability of .731 and the multi-stage sampling was implemented to collect data 
from 400 high-school students in Bangkok.  In addition, data were statistically 
analyzed using percentage, mean, and standard deviation. The inferential statistics 
methods on multiple regressions were used to test hypotheses in the study.   

The results revealed that the majority of respondents were female who 
studied in senior high schools with GPA of 2.51-3.00.  They spent 3,001-6,000 baht 
each semester for the entrance course of 6-12 hours per week.  The most important 
reason to choose the tutorial center was they wanted to have better academic 
results.  The results also showed that the integrated product in terms of quality 
affected decision to select tutor centers of high school students in Bangkok the 
most, followed by the integrated product in terms of value. 

 
Keywords: Image, Marketing Mix Model 3F’s, Differentiation, Integrated Product, 

Decision Making 



ฉ 

  

กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาเฉพาะบุคคลครั้งน้ีสามารถสําเร็จลุล่วงได้ด้วยความอนุเคราะห์จากอาจารย์ที่
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ตอบแบบสอบถาม ซึ่งเป็นส่วนสําคัญในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นอย่างย่ิง 
 ขอขอบพระคุณ คุณแม่ และครอบครัว ที่คอยอบรมเลี้ยงดู สนับสนุนส่งเสริมการศึกษาของ
ผู้วิจัยด้วยความรักและปรารถนาดีเสมอมา รวมท้ังเพ่ือน พ่ีน้องทุกท่านที่คอยห่วงใย ให้กําลังใจ และ
คําแนะนําที่ดีเสมอมา 
 คุณค่าและประโยชน์ของการศึกษาเฉพาะบุคคลครั้งน้ี ผูวิ้จัยขอมอบให้แก่ทุกท่านทีม่สี่วน
ร่วมในการศึกษาครั้งน้ี 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
1.1 ความสําคญัและที่มาของปัญหาวิจัย 

การศึกษา คือ การเสริมสร้างความรู้ ความคิด ทักษะและเจตคติ เพ่ือความเจริญงอกงามแก่
ตัวบุคคลและสงัคม โดยการถ่ายทอดความรู้ ความก้าวหน้าทางวิชาการ ตลอดจนการสร้างองค์ความรู้
อันเกิดจากสภาพสังคมให้บุคคลได้เรียนรู้อย่างต่อเน่ือง (เจียรนัย ตาใส,่ 2556)การศึกษาจึงเป็นสิ่ง
สําคัญพ้ืนทีฐ่านที่มีความจําเป็นในชีวิตประจําวันที่บุคคลทั่วไปได้ตระหนักถึงเป็นลําดับต้นๆ เน่ืองจาก
สังคมในยุคปัจจุบันมีความทนัสมัยและเจรญิก้าวหน้า มีการเปลี่ยนแปลงทางด้านเศรษฐกิจ สังคม 
และวัฒนธรรม เพ่ือให้ประเทศไทยสามารถทัดเทียมกับประเทศอ่ืนๆได้และเพ่ือการเข้าสู่ประชาคม
อาเซียน (Asean Economics Community: AEC) ในปี 2558รัฐบาลจงึต้องพัฒนาด้านการศึกษา
และบุคลากรในประเทศให้มคีวามรู้ความสามารถ เพ่ือที่จะนําความรู้ที่ได้ไปปรับใช้และทําประโยชน์
ให้ตนเองและสังคมต่อไปในอนาคต นอกจากน้ัน ค่านิยมเก่ียวกับการศึกษาที่มีการเปลี่ยนแปลงไป ใน
อดีตการต้ังใจเรียนในโรงเรียน ทําแบบฝึกหัด และทบทวนบทเรียนน้ัน เพียงพอต่อการสอบวัดผลและ
การสอบเข้าคัดเลือกในมหาวิทยาลัย แต่เมือ่ยุคสมัยได้มีการเปลี่ยนแปลงไป ค่านิยมทางการศึกษาก็มี
การเปลี่ยนแปลงตามเช่นกัน เน่ืองจากเน้ือหาในบทเรียนทีม่ีความยากและซับซ้อนมากขึ้น และมีการ
แข่งขันทางการศึกษาที่เพ่ิมสงูข้ึนโดยมีการสอบวัดผลด้วยการสอบ 8 กลุม่สาระการเรียนรู้ได้แก่ วิชา
ภาษาไทย วิชาสังคมศึกษา ศาสนาและวัฒนธรรม วิชาภาษาอังกฤษ วิชาคณิตศาสตร์ วิชา
วิทยาศาสตร์ วิชาสุขศึกษา วิชาศิลปะ และวิชาการงานอาชีพฯ หรือโอเน็ต (Ordinary National 
Educational Test: O-Net) การสอบความถนัดทั่วไปและความถนัดทางวิชาชีพและวิชาการ หรือ
แก็ตแพ็ต (General Aptitude Test – Professional and Academic Aptitude Test: GAT-PAT) 
การสอบตรงของมหาวิทยาลัยต่างๆ (Quota) และการสอบผ่านระบบกลางหรือแอดมิชชันส์ (Central 
University Admissions System)(สมาคมอธิการบดีแห่งประเทศไทย, 2555)จึงนําไปสู่ค่านิยมใน
การเรียนกวดวิชาในสถาบันกวดวิชา เพราะผู้เรียนจําเป็นต้องศึกษาหาความรู้เพ่ิมเติม เพ่ือท่ีจะช่วยให้
ตนเองเข้าใจในบทเรียน ไม่เน้นการท่องจํา ฝึกฝนทําตามแนวข้อสอบ สามารถผ่านการสอบวัดผลใน
ช้ันเรียน มีเกรดเฉลี่ยสะสมทีดี่ สามารถเข้าศึกษาในมหาวิทยาลัยที่มีช่ือเสียง และนําไปสู่การได้รับ
โอกาสท่ีดีในการทํางานในอนาคตต่อไป 

กลุ่มเป้าหมายของผู้เรียนในสถาบันกวดวิชา ส่วนใหญ่จะเป็นผู้เรียนในระดับมัธยมศึกษา 
เพราะต้องการนําความรู้และเทคนิคที่ได้ศึกษาเพ่ิมเติม ไปทําการสอบวัดผลต่างๆ ในปัจจุบันจํานวน
สถาบันกวดวิชาในประเทศไทย มีทั้งหมด 2,005 แห่ง โดยมีสถาบันกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร
460 แห่ง และในภูมิภาค 1,545 แห่ง และมจีํานวนผู้เรียนกวดวิชารวม 453,881 คน (สาํนัก
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ปลัดกระทรวงศึกษาธิการ, 2555)นอกจากน้ี จากข้อมูลในกราฟที่ 1.1 และ 1.2 แสดงให้เห็นว่า มูลค่า
ของตลาดธุรกิจกวดวิชามีการเติบโตที่สูงข้ึนอย่างต่อเน่ืองในทุกๆปี และได้มีการคาดการณ์ว่า ในปี 
2558 จะมีการเติบโตถึง 8.1 พันล้านบาท เฉลี่ยร้อยละ 5.4 ต่อปี เน่ืองจากจํานวนผู้เรียนที่มีอัตราเพ่ิม
สูงข้ึนและค่าใช้จ่ายที่มีราคาสูงข้ึนตามลําดับ (ศูนย์วิจัยกสิกร, 2555) 

 
ภาพที่ 1.1: การประมาณการมูลค่าทางการตลาด และจํานวนผู้เรียนกวดวิชา ต้ังแต่ปี 2555-2558 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
ที่มา: ศูนย์วิจัยกสิกร. (2555). ตลาดกวดวิชายังคงเติบโต:จับตาทางเลือกกว้างขึ้นของนักเรียนและ

ปัจจัยท้าทาย.สืบค้นจาก http://www.thanonline.com/in 
dex.php?option=com_content&view=article&id=196264&catid=176&Itemid=524. 
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ภาพที่ 1.2: จํานวนโรงเรียนกวดวิชา และจํานวนผู้เรียนกวดวิชา ต้ังแต่ปี 2550-2555 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ที่มา: ศูนย์วิจัยกสิกร. (2555). ตลาดกวดวิชายังคงเติบโต:จับตาทางเลือกกว้างขึ้นของนักเรียนและ
ปัจจัยท้าทาย.สืบค้นจาก http://www.thanonline.com/in 
dex.php?option=com_content&view=article&id=196264&catid=176&Itemid=524. 
  
 ในปัจจุบัน มสีถาบันกวดวิชาช้ันนําในกรุงเทพมหานครที่กาํลังได้รับความนิยมจากนักเรียน 
แต่ละแห่งต่างมีผู้สอนที่เป็นที่ยอมรับ มีวิธีการเรียนการสอนและมีจุดเด่นที่แตกต่างกันออกไป โดยมี
รายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 1.1:สถาบันกวดวิชาช้ันนําในกรุงเทพมหานคร 
 
สถาบนักวดวิชา ผู้สอน วิชา จุดเด่น 

EnconceptE-
Academy 

ครูพ่ีแนน ภาษาอังกฤษ การสอนแบบ Memolodyคือการเรียนรู้
ด้วยบทเพลงทําให้จดจําคําศัพท์ได้ดีย่ิงข้ึน  

 
(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): สถาบันกวดวิชาช้ันนําในกรุงเทพมหานคร 
 
สถาบนักวดวิชา ผู้สอน วิชา จุดเด่น 

   ผู้เรียนได้ความสนุกและความรู้ไปพร้อมๆ 
กัน ทําให้วิชาที่มีเน้ือหาหนักๆ คําศัพท์
แน่นๆ กลายมาเป็นวิชาที่เพลินเพลิน 

ครูสมศรี    ครูสมศรี   ภาษาอังกฤษ การท่องศัพท์เป็นจังหวะคือจะสอนให้ท่อง
ศัพท์โดยมีวิธีจําเป็นกลุ่มศัพท์ มีการแตก
ศัพท์จากรากศัพท์ แบ่งเป็นหมวดหมู่ ทําให้
ผู้เรียนจดจําได้ง่าย และที่สําคญัคําศัพท์ส่วน
ใหญท่ี่ครูสมศรีนํามาสอนให้นักเรียนน้ัน 
มักจะออกในขอ้สอบภาษาอังกฤษหลายข้อ 
จึงทําให้ผู้เรียนเช่ือมั่นใจการสอนคําศัพท์ของ
ครูสมศร ีนอกจากน้ัน ยังมีการสอดแทรก
เร่ืองคุณธรรมและจริยธรรมไว้อยู่เสมอ เช่น 
การพูดให้ผู้เรียนเกิดแรงบันดาลใจในการ
ต้ังใจเรียน ให้รูคุ้ณบิดามารดา เป็นต้น 

Davance อาจารย์ปิง ภาษาไทย และ
สังคมศึกษา แต่
ที่นิยมเรียนกัน
มาก คือ วิชา
สังคมศึกษา 

การมีอารมณ์ขนัของอาจารย์ที่นํามาปรับใช้
และประยุกต์ให้เข้ากับบทเรียนวิชา
ภาษาไทยและสังคมท่ีแสนจะน่าเบ่ือ ให้
กลายเป็นเรื่องสนุกและชวนให้ติดตามได้
อย่างไม่ขาดตอน แต่การสอนวิชาสังคม
ศึกษาของอาจารย์ปิงที่เน้นวิเคราะห์
เหตุการณ์ต่างๆการอ่านจับใจความสําคัญว่า 
“ใคร ทําอะไร ที่ไหน อย่างไร” สามารถ
ช่วยให้เด็กจับใจความสําคัญของเน้ือเร่ืองได้
อย่างรวดเร็ว ซึ่งเป็นเทคนิคที่ช่วยให้ทํา
ข้อสอบวิชาสังคมได้และรวดเร็ว 

   (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): สถาบันกวดวิชาช้ันนําในกรุงเทพมหานคร 
 
สถาบนักวดวิชา ผู้สอน วิชา จุดเด่น 

Applied 
Physics 

อาจารย์
ประกิตเผ่า 
ทมทิตชงค์ 

วิชาฟิสิกส์ เน้นให้ผู้เรียนเข้าใจเน้ือหามากกว่าจะ
ท่องจําแล้วนําไปใช้ในการสอบ เทคนิคการ
สอนจะเร่ิมต้ังแต่พ้ืนฐานวิชาฟิสิกส์อย่าง
เป็นระบบจากระดับง่ายไประดับยาก 

Penacle     ครูลิลลี่    ภาษาไทย มีรูปแบบการสอนแบบทอล์กโชว์วิชาการที่
เน้นสนุก ทําให้การสอนไม่เหมือนกับการ
สอนทั่วๆ ไป ที่ทําให้ผู้เรียนได้รับทั้งความรู้
และความสนุก เหมือนไปน่ังฟังบรรยายที่ได้
ทั้งสาระและความเฮฮามากกว่าน่ังเรียนวิชา
ที่น่าเบ่ือ การสอนของครูลิลลีจ่ะเน้นไปที่
บทความเป็นหลัก จะนําบทความวิชา
ภาษาไทยมาใช้เป็นสื่อในการสอน และนํา
ประเด็นมาคิดวิเคราะห์วิธีน้ีมีส่วนช่วยให้
เข้าใจภาษาไทยและสามารถนําไปใช้ได้
อย่างถูกต้อง 

We by the 
Brain 

   พ่ีช้าง มีการเรียนการ
สอนหลายวิขา
แต่ที่นิยมเรียน
กันมาก คือ วิชา
คณิตศาสตร์ 

สอนการคํานวณสูตรต่างๆ แก้สมการ และ
เทคนิคการจดจําสูตรให้ได้ผล เพ่ือให้ผู้เรียน
ไม่เบ่ือหน่ายกับการเรียนการสอน จึงมีมุข
ตลอดสอดแทรกจึงเป็นจุดขายสําคัญ ทําให้
การเรียนในเน้ือหาที่ยากเกินไป ได้รับ
ความรู้และความสนุกไปพร้อมๆ กัน 

โรงเรียนกวดวิ
ชาวรรณสรณห์รือ
เคมีอาจารย์อุ๊ 

อาจารย์อุ๊ วิชาเคมี ซึ่งประสบการณ์การสอนที่ยาวนานของ
อาจารย์อุ๊ ทําให้รู้จุดบกพร่องและปัญหา
ของผู้เรียน และเข้าแก้ไขได้อย่างตรงจุด 
เทคนิคการจดจําสูตรต่างๆ ของโรงเรียน
กวดวิชาสามารถนําไปใช้ได้จริง การใช้คํา 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ): สถาบันกวดวิชาช้ันนําในกรุงเทพมหานคร 
 
สถาบนักวดวิชา ผู้สอน วิชา จุดเด่น 

   และการเรียบเรียงเน้ือหาและโจทย์ของ
อาจารย์ ทําใหผู้้เรียนเข้าใจง่าย หนังสือของ
โรงเรียนเคมีอาจารย์อุ๊ มีการปรับปรุงโจทย์
และแบบฝึกหดัอยู่ตลอด 

 
ที่มา:โรงเรียนกวดวิชายอดนิยม ที่เด็กไทยยกน้ิวให้.(2557).ASTV ผู้จัดการออนไลน์.สืบค้นจาก 

http://www.manager.co.th/Campus/ViewNews.aspx?NewsID=9570000119901. 
 
 จากข้อมูลทีแ่สดงจํานวนสถาบันกวดวิชาและจํานวนผู้เรียนที่เพ่ิมสูงขึ้น มีการแข่งขันทีม่าก

ขึ้น และมีผู้ประกอบการที่เพ่ิมสูงขึ้น รวมท้ังสถาบันกวดวิชาในแต่ละแห่งมีรูปแบบการเรียนการสอน
และเทคนิคการสอนที่ได้นําเสนอแก่ผู้เรียนที่แตกต่างกัน เพ่ือที่จะสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน 
ผู้วิจัยจึงได้มีการศึกษาค้นคว้างานวิจัยในอดีตที่เก่ียวข้องกับสถาบันกวดวิชา จะพบได้ว่า งานวิจัยใน
อดีตส่วนใหญ่ จะทําการศึกษาตัวแปรที่คล้ายคลึงกัน เพียงแต่ทําการศึกษาต่างพ้ืนที่ ซึ่งจะมุ่งเน้น
การศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) 
ด้านสถานที่ (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยผลการศึกษา ปัจจัยที่มี
อิทธิพลในการเรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตอําเภอมือง จังหวัด
ลําปาง (สาลินี คันธวะ, 2550) พบว่า ผู้เรียนส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญกับช่ิอเสียงของอาจารย์ผู้สอน 
ค่าใช้จ่ายการเรียนกวดวิชาที่ถูก การจัดต้ังโรงเรียนกวดวิชาใกล้ที่พักของผู้เรียน และการส่งเสริมการ
ขาย ไม่ว่าจะเป็นการลดค่าเรียน การแจกอุปกรณ์การเรียน เป็นต้น และผลการศึกษา ปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกสถานที่เรียนกวดวิชาของนักเรียนระดับช้ันมัธยมศึกษาตอนปลาย ในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม่ (อรรควิทย์ ตันติวาณิชย์พงศ์, 2550) พบว่า ผู้เรียนให้ความสําคัญในด้านการ
กําหนดช่ัวโมงเรียนให้เหมาะสม ค่าใช้จ่ายในการเรียนต้องถูกเมื่อเปรียบเทียบกับสถาบันกวดวิชาอ่ืน 
ต้องมีที่จอดรถบริการเพียงพอ และมีการประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสถาบันกวดวิชา โดยการบอกต่อ
ข้อมูลปากต่อปากจากคนใกล้ชิด ทั้งน้ี การจัดการด้านการตลาดสําหรับผู้บริโภคในประเทศไทยน้ัน 
นักการตลาดได้นําแนวคิดใหม่ทางการตลาด 4F’s (กิตติ สิริพัลลภ, 2557) ซึ่งได้แก่ หน้าตา ช่ือเสียง 
(Face) การตลาดแบบเพ่ือนหรือแบบปากต่อปาก (Friends) การตลาดแบบครอบครัว (Family) 
การตลาดแบบโชคลาง (Fortune) ซึ่งเป็นเรื่องเฉพาะของการตลาดที่ “เจาะลึก” ถึง “ขอ้มูลลูกค้า” 
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ลักษณะเฉพาะของลูกค้าที่เป็นไทย เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ซึ่งธุรกิจใดมีข้อมูลลึกย่อม
มีโอกาสในการชนะมากกว่า โดยจากการวิจัยตลาดแบบเก่าๆ ไม่เพียงพออีกต่อไปในยุคปัจจุบัน 
(อิศราวดี ชํานาญกิจ, 2555) 

จากข้อมูลที่เบ้ืองต้น จึงทําให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาตัวแปรอิสระตัวอ่ืนๆ ที่ยังไมม่ีการ
ทําการศึกษาได้แก่ ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา ซึ่งแต่ละแห่งจะมุ่งเน้นสร้างภาพลักษณ์
ของสถาบันกวดวิชา (Organizational Image) ภาพลักษณ์ของครูผู้สอน (Tutor Image) ซึ่งครูผู้สอน
แต่ละคนจะมีการถ่ายทอดความรู้ในรูปแบบที่แตกต่างกันไป รวมไปถึงการทํากิจกรรมเพื่อสังคม 
(Corporate Social Responsibility: CSR) เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีใหก้ับสถาบันกวดวิชา ให้เป็นที่
ยอมรับโดยบุคคลทั่วไป รวมไปถึงการใช้กลยุทธ์การตลาดในรูปแบบต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการทํา
การตลาดเบบเพ่ือนหรือบอกต่อปากต่อปาก (Friends) การให้ครอบครัวมีส่วนร่วมในการทํากิจกรรม
ต่างๆ (Family) รวมไปถึงหน้าตา และช่ือเสียงของผู้เรียน(Face) ทั้งน้ี การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) กีมีส่วนสําคัญ เพ่ือสร้างเอกลักษณ์ของสถาบันกวดวิชาให้มีความโดดเด่น เป็นที่น่า
จดจํา นอกจากน้ี การมีรูปแบการเรียนการสอนและเทคนิคต่างๆ (Function) ก็เป็นสิ่งที่น่าสนใจ ที่
สถาบันกวดวิชาส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญการนําเทคโนโลยีมาใช้ในรูปแบบการเรียนการสอน 
(Technology) หรือการประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสารต่างๆ เพ่ือใหส้ถานบันกวดวิชาต่างๆ เป็นที่นิยม 
และมีผู้เรียนมาสมัครเรียนอย่างต่อเน่ือง นอกเหนือจากน้ัน การให้ความสําคัญด้านคุณภาพ (Quality) 
เป็นสิ่งที่สถาบันกวดวิชาจําเป็นต้องมี เพ่ือสร้างมาตรฐาน และการต้องการการยอมรับจากผู้ใช้บริการ
สถาบันกวดวิชา ได้แก่ ใบรับรองการเปิดสถาบันกวดวิชา จากกระทรวงศึกษาธิการ การได้รับการ
ตรวจประเมินทุกๆปี เป็นต้น พร้อมทั้งมีการบริการที่ดี (Service) จากเจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชา  
และพร้อมทั้ครผูู้สอนของสถาบันกวดวิชา ต้องสามารถอธิบายให้ผู้เรียนเข้าใจในเนื้อหา และได้รับ
คุณค่าสูงสุด (Value) ที่ได้มาใช้บริการสถาบันกวดวิชา 

จากข้อมูลที่กลา่วมาในข้างต้น จึงทําให้ผู้วิจัยมีความสนใจทีจ่ะศึกษา ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้สถาบันกวดวิชาของนักเรียนในระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาปัจจัย
ภาพลักษณ์ (Image) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s (3F’s Marketing Mix) ปัจจัยการสร้างความ
แตกต่าง (Differentiation) และปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ (Integrated Product) ที่มีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพ่ือที่จะเป็นประโยชน์และแนวทางในการในการตัดสินใจเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร และเพ่ือให้สถาบันกวดวิชาต่างๆ นําไปใช้พัฒนา
และปรับปรุงด้านภาพลักษณ์ รูปแบบการเรียนการสอน และการบริการให้ตรงตามความต้องการของ
ผู้เรียน 
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1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยภาพลักษณ์ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

3F’s  ปัจจัยการสร้างความแตกต่างและปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
1.3 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ในการศึกษาปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด 3F’s การสร้างความแตกต่าง และ
การบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพหานครผู้ศึกษาได้กําหนดกรอบแนวคิดในการทําวิจัย ดังน้ี 
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ภาพที่ 1.3: กรอบแนวความคิดในการวิจัย (Conceptual Framework) 
 

ตัวแปรต้น      ตัวแปรตาม 
 
 
 

  
 
 

  

 

 

  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพลักษณ์ (Image) 
-ภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา (Organizational Image)  

- ภาพลักษณ์ของครูผู้สอน (Tutor Image)

- ภาพลักษณ์การแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวด
วิชา (CSR Image) 

ส่วนประสมการตลาด 3F’s (3F’s Marketing Mix Model) 
-หน้าตา ช่ือเสียง (Face)  

-การตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก (Friends)  

-การตลาดแบบครอบครัว (Family) 

การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation)

การบูรณาการผลิตภัณฑ์ (Integrated Product) 
-รูปแบบและลกัษณะของการเรียนการสอน (Function) 

-คุณภาพ (Quality) 

- เทคโนโลยี (Technology) 

- การบริการ (Service) 

- คุณค่าที่ได้รับ(Value) 

การตัดสนิใจใช้
บริการสถาบนักวด
วิชาของนักเรยีน

ระดับมัธยมศกึษาใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

(Decision to 
Select Tutor 

Centers of High 
School Students 

in Bangkok) 
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1.4 สมมติฐานของการวิจัย 
การศึกษาปัจจัยภาพลักษณ์ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ปัจจัยการสร้างความแตกต่าง 

และปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียน
ระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร มสีมมติฐานการวิจัยดังน้ี 

1.4.1 ปัจจัยภาพลักษณ์มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.1.1ปัจจัยภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   

 1.4.1.2ปัจจัยภาพลักษณ์ของครูผู้สอนมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   

 1.4.1.3ปัจจัยภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชามี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร   

1.4.2 ปัจจัยสว่นประสมการตลาด3F’sมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.2.1ปัจจัยด้านหน้าตา ช่ือเสียงมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.2.2ปัจจัยด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปากมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.2.3ปัจจัยด้านการตลาดแบบครอบครัวมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบัน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.3 ปัจจัยการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.4ปัจจัยการบูรณาการผลติภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.4.1ปัจจัยด้านรูปแบบและลักษณะของการเรียนการสอนมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.4.2ปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.4.3ปัจจัยด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 1.4.4.4ปัจจัยด้านการบริการมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 1.4.4.5ปัจจัยด้านคุณค่าที่ได้รับมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
1.5 ขอบเขตของงานวิจัย 
 ในการศึกษาปัจจัยภาพลักษณ์ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ปัจจัยการสร้างความ
แตกต่างและปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการศึกษาดังน้ี 

1.5.1 ขอบเขตด้านประชากร 
1.5.1.1 ประชากร ได้แก่ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

  1.5.1.2 ตัวอย่าง ได้แก่ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครที่ใช้
บริการสถาบันกวดวิชาโดยเลือกจากประชากรด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างสุ่มตัวอย่างแบบอย่างง่าย 
(Simple Random Sampling)และกําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยการใช้ตารางสําเร็จรูปของ 
Yamane(1973) เพ่ือประมาณค่าสัดส่วนของประชากร ที่ระดับความเช่ือมั่นอยู่ที่ 95%ได้ขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างจํานวน400ตัวอย่าง 
 1.5.2 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
  1.5.2.1 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตัดสินใจเลือกใช้บริการใน
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
  1.5.2.2 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ 1) ปัจจัยภาพลักษณ์ด้าน
ภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา ด้านภาพลักษณ์ของครูผูส้อน และด้านภาพลักษณ์แสดงออกถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคม 2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านช่ือเสียง หน้าตา ด้านการตลาดแบบ
เพ่ือนหรือปากต่อปากด้านการตลาดแบบครอบครัว3)ปัจจัยการสร้างความแตกต่าง และ4) ปัจจัย
การบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านรูปแบบการเรียนการสอน ด้านคุณภาพ ด้านเทคโนโลยี ด้านการบริการ 
และด้านคุณคา่ที่ได้รับ 

1.5.3 ขอบเขตด้านสถานที่ 
สําหรับสถานทีศ่ึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูล คือเขตปทุมวัน เขตราชเทวี เขตบางกะปิและ

เขตสัมพันธวงศ์ 
1.5.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
สําหรับระยะเวลาในการศึกษาครั้งน้ี เร่ิมต้ังแต่เดือนมิถุนายน 2557 ถึงเดือนมกราคม 2558 
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1.6ประโยชนข์องการวิจัย 
1.6.1 การศึกษาค้นคว้าครั้งน้ีผลการวิจัยเป็นแนวทางให้สถาบันกวดวิชา นําไปใช้พัฒนาและ

ปรับปรุงด้านภาพลักษณ์ รูปแบบการเรียนการสอน และการบริการใหต้รงตามความต้องการของ
ผู้เรียน 

1.6.2การศึกษาค้นคว้าครั้งน้ีผลการวิจัยสามารถเป็นแนวทางให้แก่นักเรยีนระดับมัธยมศึกษา
ในการการตัดสินใจเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา 

1.6.3 การศึกษาครั้งน้ีเป็นโอกาสให้ผู้ทีส่นใจเป็นผู้ประกอบการสถานบันกวดวิชา ได้นํา
ความรู้ และขอ้มูลต่างๆในงานวิจัย ไปปรับใช้เพ่ือการเป็นผู้ประกอบการที่มีคุณภาพ  

1.6.4 การศึกษาครั้งน้ีผู้วิจัยสามารถอธิบายถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ทาํให้ผู้ทีส่นใจศกึษาและผู้วิจัย
ได้ทราบถึงองค์ความรู้ใหม่เพ่ือนําไปใช้ในการต่อยอดทางความคิดในอนาคต 

1.6.5 ผลของการวิจัยในครั้งน้ีทําให้ผู้ที่ต้องการศึกษาปัจจัยที่เก่ียวข้องกับการเลือกใช้สถาบัน
กวดวิชามีแนวทางให้กับงานวิจัยที่เก่ียวข้องและเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาต่อไป 

 
1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 

ภาพลักษณ์(Image) หมายถึงความคิดรวบยอดที่ก่อตัวเกิดขึ้นในจิตใจของบุคคลแต่ละคน 
อันเป็นผลมาจากการได้รับประสบการณ์ทางตรงหรือประสบการณ์ทางอ้อมที่ได้รับรู้มาเก่ียวกับสิ่ง
น้ันๆ ซึ่งจะมีผลต่อทัศนคติ และการกระทําใดๆที่บุคคลจะมีต่อไป (ธเนศ ศิริกิจ, 2557) การศึกษาคร้ัง
น้ี ภาพลักษณ์ ยังหมายถึง ภาพที่เกิดขึ้นในจติใจของบุคคลที่มีต่อสถาบันกวดวิชา ครูผู้สอน และการ
แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา 
 ภาพลักษณข์องสถาบนักวดวิชา (OrganizationalImage)หมายถึง ภาพที่เกิดขึ้นในใจ
ของประชาชนที่มีต่อสถาบันหรือองค์กร ซึ่งโดยมากมักเน้นไปทางด้านตัวสถาบันหรือองค์กรเพียง
อย่างเดียว ไม่รวมสินค้าหรือบริการที่จําหน่าย (ณัฐพล ชวนสมสุข, 2553) การศึกษาคร้ังน้ี 
ภาพลักษณ์ของสถาบันของสถาบันกวดวิชา ยังหมายถึงภาพที่เกิดขึ้นภายในจิตใจของบุคคลก่อให้เกิด
ความรู้สึกนึกคิดต่อสถาบันกวดวิชาว่า เป็นสถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียง เป็นที่ยอมรับของบุคคลทั่วไป 
ไม่เคยมีข่าวอ้ือฉาวหรือข่าวเสียหายที่ทําลายช่ือเสียงของสถาบันกวดวิชา นอกจากน้ัน สถาบันกวด
วิชาควรได้รับรางวัลสถานประกอบการดีเด่น เพ่ือสร้างความเช่ือมั่นให้กับผู้ปกครอง และสถาบันกวด
วิชาควรเป็นแหล่งการเรียนรู้ที่แตกต่างจากการเรียนภายในโรงเรียนเช่น มีการเรียนการสอนที่เข้าใจ
ง่ายและตรงประเด็น เป็นต้น 
 ภาพลักษณข์องครผูู้สอน(Tutor Image) หมายถึงภาพที่เกิดภายในจิตใจ ในมุมมองของ
ทัศนคติของผู้ใช้บริการที่มีต่อครูว่า บุคคลที่เป่ียมไปด้วยความรู้ สามารถให้ได้ทั้งความรู้ คําสั่งสอน 
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และคําปรึกษาแก่เราได้ (วิษณุ บุญมารัตน์, 2549) การศึกษาคร้ังนี้ ภาพลักษณ์ของครูผู้สอน ยัง
หมายถึง ครูผูส้อนมีการสร้างบุคลิกภาพหรือการแต่งตัวให้โดดเด่น เพ่ือสร้างการจดจําของผู้เรียน 
ครูผู้สอนสําเรจ็การศึกษาจากมหาวิทยาลัยมีช่ือเสียง ได้รับปริญญาเกียรตินิยม และมีประสบการณ์
การสอนที่ยาวนาน อีกทั้งครูผู้สอนยังมีช่ือเสียงและพบเห็นผ่านทางสื่อโทรทัศน์หรือสือ่สังคมออนไลน์
เป็นประจํา และครูผู้สอนมีการส่ือสารกับผู้เรียนด้วยภาษาวัยรุ่น เพ่ือสร้างความเป็นกันเองกับผู้เรียน
และทําใหผู้้เรียนกล้าที่จะโต้ตอบกับครูผู้สอน 

ภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา(Corporate Social 
Responsibility Image) หมายถึง ภาพที่เกิดขึ้นในใจของบุคคลต่อกิจการเพ่ือสังคมท่ีดี จะทําให้
ประชาชนยอมรับเละเช่ือมั่นต่อองค์กรกิจการเพ่ือสังคม ซึง่ส่งผลให้เกิดการยอมรับและต้องการ
บทบาทกิจการเพ่ือสังคม (พรชนก วาณิชานุรักษ์ชัย และนาวิน มีนะกรรณ, 2557)การศึกษาคร้ังนี้ 
ภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา ยังหมายถึง สถาบันกวดวิชามีการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซต์เก่ียวกับวิธีการบริหารงานตามแนวคิดความรับผิดชอบต่อสังคม มีการ
จัดกิจกรรมหรอืโครงการเพ่ือช่วยเหลือสังคม นอกจากน้ัน ผู้เรียนมีการบอกต่อแบบปากต่อปากผ่าน
เว็บบอร์ดหรือสื่อสังคมออนไลน์เก่ียวกับรูปแบบการเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชาที่มีการปลูกฝัง
คุณธรรมและจริยธรรมให้กับผู้เรียน เพ่ือนําไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจําวัน พร้อมทั้งมีการส่งเสริม
ผู้เรียนให้รู้จักการรักษาสิ่งแวดล้อม เช่น การประหยัดนํ้าและกระดาษชําระ การปิดแอร์หรือดวงไฟที่
ไม่ได้ใช้งาน ฯลฯ   

ส่วนประสมการตลาด 3F’s (3F’s Marketing Mix)หมายถึง การทําการตลาดสําหรับ
ผู้บริโภคในประเทศไทย ประกอบด้วย เร่ืองหน้าตาและช่ือเสียง เพ่ือนฝูง และครอบครัว (กิตติ สิริ
พัลลภ, 2557) การศึกษาคร้ังนี้ ส่วนประสมทางการตลาด 3F’s ยังหมายถึง หน้าตาและช่ือเสียงของ
สถาบันกวดวิชา การทําการตลาดแบบเพ่ือน หรือการบอกปากต่อปาก และการทําการตลาดแบบ
ครอบครัว ที่เกีย่วข้องกับสถาบันกวดวิชา 

หน้าตา ชื่อเสยีง (Face) หมายถึง ความรักสวยรักงาม และการที่จะทําให้ลูกค้ามคีวาม
ภูมิใจ มคีวามรู้สึกว่าตนเองเป็นคนสําคัญ เป็นคนพิเศษ มีความรู้สึกว่าตนเองมีระดับ(กิตติ สิริพัลลภ, 
2557) การศึกษาครั้งน้ี หน้าตา ช่ือเสียงยังหมายถึง ความภาคภูมิใจที่ผูเ้รียนได้เรียนกวดวิชาใน
สถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียง นอกจากน้ันทําให้ผู้เรียนได้รับการยอมรับจากเพ่ือนและคนรอบข้างว่า 
ผู้เรียนมีความเฉียวฉลาดและ มีความรอบรู้เน้ือหาในบทเรียน อีกทั้งยังหมายถึง การตกแต่งภายใน
สถาบันกวดวิชาด้วยเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ที่มคีวามทันสมัย และการเรียนกวดวิชาสามารถ
แสดงถึงฐานะทางการเงินที่ดีของผู้เรียน เน่ืองจากการเรียนในแต่ละครั้งมีค่าใช้จ่ายสูง 

การตลาดแบบเพื่อนหรือแบบปากต่อปาก (Friends) หมายถึง การรวมกลุ่มของบุคคล ซึ่ง
บุคคลหน่ึง สามารถเป็นสมาชิกได้หลายกลุ่ม และอิทธิพลของกลุ่ม ทําให้คนในกลุม่ทีม่ีพฤติกรรม
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คล้ายคลึงกัน เกิดการใช้สินค้าและบริการทีค่ล้ายคลึงกัน มีทัศนคติต่อเรื่องใดเรื่องหน่ึงที่ใกล้เคียงกัน 
(กิตติ สิริพัลลภ, 2557) การศึกษาคร้ังน้ี การตลาดแบบเพ่ือนหรือแบบปากต่อปาก ยังหมายถึงการที่
ผู้เรียนบอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาให้กับเพ่ือนและคนใกล้ชิดคําแนะนําของเพ่ือนหรือคน
ใกล้ชิดเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชานอกจากน้ันยังหมายถึง การที่มีดาราหรือคนที่มีช่ือเสียงออกมาแนะนํา
สถาบันกวดวิชาที่เคยใช้บริการ  

การตลาดแบบครอบครัว (Family) หมายถึง การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที่มุ่งเน้น
ครอบครัว  เพ่ือเสริมสร้างความรัก ความอบอุ่นภายในครอบครัว (กิตติ สิริพัลลภ, 2557) การศึกษา
ครั้งน้ี การตลาดแบบครอบครัว ยังหมายถึง ความคิดเห็นของครอบครัวมีส่วนสําคัญในการเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชา  รวมถึงการที่สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายพิเศษให้ผู้ที่มาใช้
บริการเป็นครอบครัวเดียวกัน หรือพ่ีน้องกัน หรือญาติกันเช่น การลดราคาค่าเรียน 20% สําหรับการ
ใช้บริการเป็นครอบครัว เป็นต้น มีการอนุญาตให้ครอบครัวสามารถเข้าเย่ียมชมบรรยากาศการเรียน
การสอนของสถาบันกวดวิชา และมีการจัดกิจกรรม Family Day เพ่ือสานความสัมพันธ์ระหว่าง
ผู้เรียนและผู้ปกครอง   

การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation) หมายถึง การสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้นในตัวของ
สินค้า และบริการที่นํามาซึ่งความแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน (ผลิน ภู่จรญู, 2548) การศึกษาคร้ังนี้ 
การสร้างความแตกต่าง ยังหมายถึง การแนะแนวการศึกษาเพ่ิมเติมให้แก่ผู้เรียนการสร้างแรงจูงใจให้
ผู้เรียนเกิดความสนใจในการเรียน การจัดหลักสูตรเฉพาะรายบุคคล และสร้างพ้ืนที่การเรียนรู้ที่
สนับสนุนความรู้สึกผ่อนคลายความเครียด และทําใหผู้้เรียนมีสมาธิในการเรียนมากขึ้น  

การบูรณาการผลิตภัณฑ์ (Integrated Product) หมายถึง การเรียนรู้ที่เช่ือมโยงศาสตร์ 
หรือเน้ือหาสาขาวิชาต่างๆ ที่มีความสัมพันธ์เก่ียวข้องกันมาผสมผสานเขา้ด้วยกัน เพ่ือให้เกิดความรู้ที่
มีความหมาย มีความหลากหลาย และสามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้จริง (พระราชบัญญัติการศึกษา
แห่งชาติ, 2542) การศึกษาคร้ังน้ี การบูรณาการผลิตภัณฑ์ ยังหมายถึง รูปแบบการเรียนการสอน 
คุณภาพของสถาบันกวดวิชา เทคโนโลยีทีส่ถาบันกวดวิชาใช้ การบริการของสถาบันกวดวิชา และ
คุณค่าที่ผู้เรียนจะได้รับจากสถาบันกวดวิชา 

รูปแบบและลกัษณะของการเรียนการสอน (Function) หมายถึงแผนการทํางานเก่ียวกับ
การสอนที่ทําขึน้อย่างเป็นระบบระเบียบ โดยวางองค์ประกอบและงานเก่ียวกับการสอน อย่างมี
จุดหมายที่เฉพาะเจาะจงที่จะให้ผู้เรียนบรรลผุลสําเร็จอย่างใดอย่างหน่ึง (รัตนา สิงหกูล, 2547)
การศึกษาคร้ังนี้ รูปแบบและลักษณะการเรียนการสอน ยังหมายถึงหลักสูตรการเรียนการสอนของ
สถาบันกวดวิชาที่หลากหลายรูปแบบ ครูผูส้อนในสถาบันกวดวิชามีการใช้เทคนิคการสอนทีแ่ปลกใหม ่
เพ่ือช่วยการจดจําเนื้อหาในบทเรียนให้ง่ายขึ้น ระยะเวลาในการเรียนแต่ละหลักสูตรมคีวามเหมาะสม  
และการจัดจํานวนผู้เรียนในแต่ละห้องเรียนมีความเหมาะสม 
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คุณภาพ (Quality) หมายถึงลักษณะที่ดีเด่นของสิ่งใด คุณภาพของสิ่งของอาจจะมองที่
ลักษณะ ประโยชน์ใช้สอย ความทนทาน ความสวยงาม หรือประสิทธิภาพในการใช้งาน (ราชบัณฑิต
สถาน, 2552) การศึกษาคร้ังนี้ คุณภาพ ยังหมายถึง หลักสูตรและเน้ือหาเรียนการสอนของสถาบัน
กวดวิชาที่มีคุณภาพ การได้รับใบรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ และผ่านการประเมินการ
ประกันคุณภาพอยู่ในระดับดีเด่น จากคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน นอกจากน้ันยังหมายถึง 
จํานวนผู้เรียนที่สถาบันกวดวิชามีการประกาศผลการสอบผ่านการคัดเลือกหรือมีผลการเรียนดีขึ้นมี
จํานวนมากเกินร้อยละ 50 ของผู้เรียนทั้งหมด 

เทคโนโลยี (Technology) หมายถึง เทคโนโลยี คือ การนําความรู้ทางธรรมชาติวิทยา และ
ต่อเน่ืองมาถึงวิทยาศาสตร์ มาเป็นวิธีการปฎิบัติ และประยุกต์ใช้เพ่ือช่วยในการทํางานหรือแก้ปัญหา
ต่างๆ อันก่อให้เกิดวัสดุ อุปกรณ์ เคร่ืองมอื เคร่ืองจักร แม้กระทั่งองค์ความรู้นามธรรม เช่น ระบบ
หรือกระบวนการต่างๆ เพ่ือให้การดํารงชีวิตของมนุษย์ง่าย และสะดวกย่ิงขึ้น(ธนวัฒน์ วงศ์ไชย, 
2554) การศึกษาคร้ังน้ี เทคโนโลยี ยังหมายถึง รูปแบบการเรียนรู้ด้วยตนเองผ่านสารสนเทศและ
ระบบคอมพิวเตอร์ออนไลน์สําหรับผู้เรียนทีไ่ม่สะดวกมาเรียนตามตารางท่ีกําหนดหรือต้องการ
ทบทวนบทเรียนที่ได้เรียนไปแล้วการใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ข้อมูลและข่าวสาร
ต่างๆ เก่ียวกับสถาบันกวดวิชา พร้อมทั้งมีการใช้สื่อการเรียนการสอนทีท่ันสมัย และการสร้าง
แอพพลิเคช่ันการเรียนการสอนผ่านทางสมาร์ทโฟนและแทบ็เล็ต 

การบริการ (Service) หมายถึง การกระทาํหรือกระบวนการผลิตใดๆ ที่ฝ่ายหน่ึงนําเสนออีก
ฝ่ายหน่ึงซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้ และไม่เกิดผลในความเป็นเจ้าของ โดยกระบวนการน้ัน
อาจจะเก่ียวข้องกับสินค้าทางกายภาพหรือไม่ก็ได้ (Kotler, 2003) การศึกษาคร้ังนี้ การบริการ ยัง
หมายถึง เจ้าหน้าที่ให้บริการข้อมูลได้ถูกต้องและรวดเร็วพร้อมกับการบริการลูกค้าทุกคนด้วยความ
เสมอภาคผู้เรียนสามารถใช้บัตรเครดิตหรือบัตรสมาร์ทเพิร์สชําระค่าเรียนได้ และสถาบันกวดวิชามี
บริการมุมพักผอ่นสําหรับผู้เรียนและผู้ปกครอง 

คุณคา่ (Value) หมายถึง กระบวนการในการสร้างคุณค่า เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการ
ของลูกค้า โดยเฉพาะความต้องการที่เปลี่ยนไป (วิทยา สหุฤทดํารง, 2553) การศึกษาครั้งน้ี คุณค่าที่
ได้รับ ยังหมายถึง การที่ผู้เรียนได้รับเทคนิคในการท่องจําบทเรียนและทาํข้อสอบได้ดีย่ิงข้ึน การมีผล
การเรียนที่ดีขึ้น การได้ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมด และค่าใช้จ่ายต่อหลักสูตรมีราคาท่ีเหมาะสม 
เมื่อเปรียบเทียบกับความรู้ที่ได้รับ 

การตัดสนิใจเลือกใช้สถาบนักวดวิชา (Decisionto select Tutor Center) หมายถึง 
กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้อง
ตัดสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตาม
ข้อมูลและข้อจาํกัดของสถานการณ์ การตัดสินใจ จึงเป็นกระบวนการที่สําคัญและอยู่ภายในจิตใจของ
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ผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) การศึกษาครั้งน้ี การตัดสินใจเลือกใช้สถาบันกวดวิชา ยังหมายถึง 
การศึกษาหาข้อมูล พร้อมกับการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับการเรียนการสอนของแต่ละสถาบันวิชา 
และทําการตัดสินใจเลือกเรียนสถาบันกวดวิชา ในกรณีที่ผูเ้รียนต้องการเพ่ิมเติมความรู้และความถนัด
ในรายวิชา และสถาบันกวดวิชามีการรับประกันผลการสอบที่ดีขึ้น นอกจากน้ันเมื่อผู้เรียนเกิดความ
พึงพอใจในวิธีการสอนของสถาบันกวดวิชา ผู้เรียนจะกลับมาเรียนหลักสตูรอ่ืนๆ ในครั้งต่อไป 



 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
ในการศึกษาปัจจัยภาพลักษณ์ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s  ปัจจัยการสร้างความ

แตกต่าง และปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ศึกษาได้ศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัย
ที่เกี่ยวข้องเพ่ือเป็นพ้ืนฐานในการวิจัยดังน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับการกวดวิชา 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับภาพลักษณ์ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด 4F’s 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสร้างความแตกต่าง 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบูรณาการผลิตภัณฑ์ 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของผู้ใช้บริการ 
2.7 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
2.1 แนวคิดเก่ียวกับการกวดวิชาและการดําเนนิธุรกิจสถาบันหรือโรงเรียนกวดวิชา 

การเรียนกวดวิชาเป็นคํากลางๆ ทีใ่ช้กันอยู่ทัว่ไป ซึ่งอาจมีความหมายแฝงที่แตกต่างกัน 
นอกจากคําว่ากวดวิชาแล้ว ปัจจุบันยังมีคําอ่ืนอีกท่ีใช้เรียกกันอย่างแพร่หลายเช่นติววิชา เรียนพิเศษ  
เรียนเสริม เรียนปรับสภาพ เรียนเพ่ิมและเรยีนเร่ง เป็นต้น คําเหล่าน้ีมีความหมายโดยเฉพาะแตกต่าง
กัน แต่คําที่คนท่ัวไปนิยม ได้แก่ คําว่าการกวดวิชาแทน ดังน้ันพ่ือให้เข้าใจตรงกันเมื่อเรากล่าว คํา
ต่างๆจึงได้ นิยามคําเหล่าน้ัน (จิตติมาอัจฉริยกุล, 2544, หน้า24-26 อ้างใน ทิพวรรณ สุนทรเทพวรา
กุล, 2547, หน้า 18)  

 1. การเรียนซอ่มเสริม ได้แก่การเรียนเน้ือหา หรือกิจกรรม ที่ครใูห้นักเรยีนแล้ว นักเรียนไม่
สามารถทําทันผู้อ่ืน เช่น ขาดเรียน มีความสามารถไม่เพียงพอ เป็นต้น เพ่ือให้ผู้เรียนสามารถเรียนให้
ทัน หรือผ่านตามวัตถุประสงค์ขั้นตํ่าของการเรียน 

 2. การเรียนพิเศษ ได้แก่ การเรียนเน้ือหาวิชาหรือกิจกรรม หรือประสบการณ์ที่ครูจัดให้แก่ผู้
เรียนโดยเฉพาะ เพ่ือให้เหมาะสมกับความต้องการหรือความสนใจเฉพาะบุคคลของผู้เรียน เช่น การ
เรียนเฉพาะวิชา 
เป็นต้น 
 3. การเรียนติว การเรียนเน้ือหาวิชา หรือกิจกรรม หรือประสบการณ์ทีค่รูจัดให้แก่ผู้เรียน
โดยเฉพาะ เพ่ือให้เหมาะสมกับความต้องการของนักเรียน โดยจัดเป็นกลุ่มเล็กๆ การกวดวิชา คือการ
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เรียนบางวิชาตามหลักสูตรของกระทรวงศึกษานอกเวลาเรียน การเรียนน้ีมิใช่เป็นการศึกษาที่เน้ีอหา
ใหม่แต่เป็นการเน้นเน้ือหาในบางเรื่องบางตอนของเน้ือหาทั้งหมดที่ได้ศึกษาแล้ว เพ่ือให้เรียนทันกับผู้
อ่ืนหรือรู้มากกว่าผู้อ่ืน แต่เดิมการกวดวิชามุ่งเน้นการสอบเข้ามหาวิทยาลัย หรือการสอบเข้าโรงเรียน
เตรียมทหารหรือโรงพยาบาล แต่ในปัจจุบันการเรียนกวดวิชา ครอบคลุมเกือบทุกวิชาที่มีการเรียนการ
สอน และเป็นการกวดวิชาในทุกระดับการศึกษา นับต้ังแต่การสอบแข่งขันเข้าเรียนระดับอนุบาล 
มัธยมศึกษาปีที่1มัธยมศึกษาปีที่ 4 หรือแม้แต่การสอบบรรจุเข้าทํางาน ก็มีการกวดวิชา (ปริญญา 
แก้วไทรนันท์, 2545, หน้า 33 อ้างในทิพวรรณ สุนทรเทพวรากุล, 2547, หน้า 20)  
 
2.2แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับภาพลักษณ ์

ความหมายของภาพลักษณ์  
เป็นผลรวมระหว่างข้อเท็จจริง (Objective Facts) กับการประเมินส่วนตัว 

(PersonalJudgment) ซึ่งมีผลมาจากการรับรู้ของบุคคลทีม่ีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ตัวอย่างเช่น ภาพลักษณ์
ที่เกิดขึ้นต่อมหาวิทยาลัยแห่งหน่ึงจะขึ้นอยู่กับข้อเท็จจริงเก่ียวกับมหาวิทยาลัยน้ันคือ สถานที่ต้ัง คณะ
ที่เปิดสอนอาจารย์ นักศึกษา ช่ือเสียงเกียรติคุณที่ปรากฏ เป็นต้น ส่วนการประเมินส่วนตัวของแต่ละ
บุคคลน้ันเช่น ถ้าถามถึงสถานที่ต้ังกับคนที่อาศัยอยู่ใกล้มหาวิทยาลัยก็จะได้รับคําตอบเป็นไปใน
ทางบวกเป็นต้น อย่างไรก็ตาม คําว่า “ภาพลักษณ์” (Image) น้ัน มีผู้ให้ความหมายไว้มากมาย แต่มี
ความหมายหน่ึงที่น่าสนใจนั้นมีที่มาจากความสําคัญของคําต่างๆ ดังต่อไปน้ี 

I = Institution คือ สถาบัน องค์กร หมายถึง ภาพลักษณ์ที่สร้างได้จากการทําให้เกิดความ
น่าเช่ือถือต่อสถาบันหรือองค์กร เช่น ต้องมีตึกอาคารใหญ่ มีโครงสร้างการจัดการที่มีความเป็นปึกแผ่
น มีโลโก้ (Logo) ขององค์กรที่สามารถสร้างความจดจําและศรัทธาได้ในระยะยาว  

M = Management คือ ผู้บริหาร หรือฝ่ายบริหาร หมายถึง ผู้บริหารขององค์กร ซึ่ง
เปรียบเสมือนสื่อบุคคลที่ต้องมีความฉลาด มีความดีความงาม มีผลงานและมีประสบการณ์ที่เป็นที่รู้
จักและเป็นที่ยอมรับแก่บุคคลทั่วไป  

A = Action คอื การกระทําต่อประชาชนหรือผู้บริโภค หมายถึง มุ่งเน้นการให้บริการทีดี่ ไม่
เอาเปรียบผู้บริโภค  

G = Goodness คือ ความดี ความงาม หมายถึง การที่องค์กรแสดงความเป็นสมาชิกท่ีดีหรือ
เป็นคนดีของสังคม กล่าวคือ เป็นองค์กรที่มีความรับผิดชอบต่อสังคม (Corporate Social 
Responsibility) เช่น มีความซื่อสัตย์ในการดําเนินธุรกิจ ตรงไปตรงมา โปร่งใส หรือทําประโยชน์ให้
แก่สังคมในด้านต่างๆ เป็นต้น ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีสามารถสะท้อนภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กรได้ในระยะยาว  

E = Employee คือ บุคลากรขององค์กร ซึ่งเปรียบเสมือนทูตขององค์กรหรือสื่อบุคคลอีกส่
วนหน่ึงที่จะสามารถเสริมความน่าเช่ือถือและไว้วางใจในองค์กรได้โดยการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับ
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ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและกับสงัคม บุคลากรขององค์กรน้ีเปรียบเหมือนกระบอกเสียงที่สําคัญในการ
กระจายช่ือเสียงและภาพลักษณ์ขององค์กร แต่ในทางตรงกันข้าม ถ้าขาดการสื่อสารทีดี่กับบุคลากร 
ขาดความเข้าใจที่ตรงกัน การสื่อสารภาพลักษณ์โดยผ่านสื่อบุคคลประเภทน้ีก็จะกลับกลายเป็นภา
พลบ และถ้าภาพลบถูกเผยแพร่โดยบุคลากรขององค์กรเองแล้วก็มักจะเป็นสิ่งที่ทุกคนเช่ือมากที่สุด  

จริญพร หาญพยัคฆ์ (2554) ได้ให้ความหมาย ภาพลักษณ์ ว่า ภาพที่อยู่ในความรู้สึกนึกคิด
ของบุคคล เกิดขึ้นภายในจิตใจเป็นความรู้สกึท่ีชอบ ไม่ชอบ ดี ไม่ดี เห็นด้วย หรือไม่เห็นด้วย หรืออาจ
รู้สึกเฉยๆ ซึ่งภาพที่เกิดขึ้นภายในจิตใจอาจจะเป็นผลมาจากประสบการณ์ โดยตรงหรือประสบการณ์
ทางอ้อมที่บุคคลน้ันรับรู้มา เพราะภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจของบุคคลตามความรู้สึกนึกคิดอาจมี
ผลกระทบโดยตรงต่อองค์กร สถาบัน บุคคล หรือการดําเนินงาน ภาพลักษณ์ที่เกิดขึ้นภายในจิตใจรวม
ไปถึงทุกสิ่งทุกอย่างที่เก่ียวกับองค์กร หรือบริษัทที่ประชาชนรับรู้ 
 ธเนศ ศิริกิจ(2557) ได้ให้ความหมาย คําว่า ภาพลักษณ์ ว่า ความคิดรวบยอดที่ก่อตัวเกิดขึ้น
ในจิตใจของบุคคลแต่ละคน อันเป็นผลมาจากการได้รับประสบการณ์ทางตรงหรือประสบการณ์
ทางอ้อมที่ได้รับรู้มาเก่ียวกับสิ่งน้ันๆ ซึ่งจะมีผลต่อทัศนคติ และการกระทําใดๆที่บุคคลจะมีต่อไป 

ภาพลักษณ์มักจะเกิดขึ้นได้ใน 2 ลักษณะ กล่าวคือ  
1. ภาพลักษณ์ที่เกิดโดยธรรมชาติ เป็นภาพลักษณ์ที่องค์กรไม่สามารถจะควบคุมได้ เช่น เกิด

จากลักษณะของธุรกิจเองที่เสี่ยงต่อการถูกโจมตีอยู่แล้ว โดยเฉพาะธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการบริการ
สาธารณะ หรืออาจเกิดขึ้นจากสิ่งบังเอิญทั้งหลาย เช่น การกระทําผิดพลาดโดยฝ่ายจัดการ หรือโดย
พนักงาน หรือเกิดอุบัติเหตุ และที่พบบ่อยคร้ังคือ การเข้าใจผิดคลาดเคล่ือนหรือข่าวลือ เป็นต้น  
 2. ภาพลักษณ์ที่เกิดขึ้นจากการปรุงแต่ง โดยมีการกําหนดเอาไว้ล่วงหน้าว่า องค์กรต้องการมี
ภาพลักษณ์เช่นไรบ้าง เช่น ต้องการให้มีภาพลักษณ์ของความม่ันคงทางธุรกิจ ต้องการให้มีภาพลักษณ์
ของความก้าวหน้าทันสมัย หรือต้องการให้มีภาพลักษณ์ของการเป็นผู้ประกอบการท่ีมีความ
รับผิดชอบต่อสังคม และอยู่ภายใต้กฎหมายบ้านเมือง และอ่ืนๆ  

ประเภทของภาพลักษณ์ แบ่งได้เป็น 4 ประเภทดังน้ี 
1. ภาพลักษณ์ขององค์กรหรือภาพลักษณ์ของบริษัท (Corporate Image)ซึ่งวิรัช ลภิรัตนกุล

(2540) ได้อธิบายว่า ภาพลักษณ์ขององค์กร คือ ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจของประชาชนที่มีต่อองค์กร   
แห่งใดแห่งหน่ึงรวมไปถึงด้านการบริหาร การจัดการสินค้าและบริการที่องค์กรหรือบริษัทน้ันจําหน่าย 

2. ภาพลักษณ์ของบุคลากร (Personal Image)เป็นภาพที่เกิดขึ้นในใจของประชาชนท่ีมีต่
อระบบการบริหารจัดการ บุคลากร (ผู้บริหารและพนักงาน) และการบริการ 

3. ภาพลักษณ์ของสินค้าหรือบริการ (Product/ Service Image)คือ ภาพที่เกิดขึ้นในใจของ
ประชาชนที่มีต่อสินค้าหรือบริการขององค์กรเพียงอย่างเดียว ไม่รวมถึงตัวองค์กรหรือบริษัท ซึ่งองค์
กรหรือ บริษัทหนึ่งๆ อาจมีผลิตภัณฑ์หลายชนิดและหลายย่ีห้อจําหน่ายอยู่ในท้องตลาด ดังน้ันภาพ
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ลักษณ์ประเภทน้ีจึงเป็นภาพโดยรวมของผลิตภัณฑ์หรือบริการทุกชนิดและทุกตราย่ีห้อที่อยู่ภายใต้
ความรับผิดชอบของบริษัทใดบริษัทหน่ึง 

4. ภาพลักษณ์ที่มีต่อตราสินค้า (Brand Image)คือ ภาพที่เกิดขึ้นในใจของประชาชนที่มีต่อสิ
นค้าย่ีห้อใดยี่ห้อหน่ึง ทําให้สินค้าหรือบริการน้ันอยู่เหนือบริษัทคู่แข่งอ่ืนๆ และสามารถดํารงอยู่ใน
ความทรงจําและจิตใจของประชาชนผู้บริโภคได้ แม้สินค้าหลายย่ีห้อจะมาจากบริษัทเดียวกัน แต่ก็ไม่
จําเป็นต้องมีภาพลักษณ์เหมอืนกัน เน่ืองจากภาพลักษณ์ของตราย่ีห้อถือว่าเป็นสิ่งเฉพาะตัว ขึ้นอยู่กับ
การกําหนดตําแหน่งครองใจ (Product Positioning) ของสินค้าย่ีห้อใดยี่ห้อหนึ่งที่บริษัทต้องการให้มี
ความแตกต่าง (Differentiation) จากย่ีห้ออ่ืนๆ อย่างไรก็ตาม ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นได้ และ
เปลี่ยนแปลงได้เสมอ ซึ่งอาจเปลี่ยนจากภาพลักษณ์ที่ดีเป็นภาพลักษณ์ที่ไม่ดี หรือเปลี่ยนจากไม่ดี
กลายเป็นดีก็ได้ เพราะฉะน้ัน การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีจึงไม่สามารถทําได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว หรือ
ใช้เวลาเพียงช่วงสั้นๆ เน่ืองจากภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นทีละน้อย และสะสมเพ่ิมพูนมากขึ้น จน
สามารถฝังรากฐานมั่นคงแน่นหนาอยู่ในจิตใจ และทัศนคติหรอืความรู้สึกนึกคิดของประชาชน ซึ่งผลที่
ได้รับตามมาก็คือ ช่ือเสียง เกียรติคุณ ความนิยมชมชอบ ความเช่ือถือ ศรัทธา ดังน้ัน ภาพลักษณ์จึงเป็
นสิ่งที่สามารถสร้างขึ้นได้ซึ่งวิธีการประชาสัมพันธ์ก็มีบทบาทอย่างมากในการเสริมสร้างและ
เปลี่ยนแปลงภาพลักษณ์ขององค์กร การประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ การประชาสัมพันธ์เพ่ือ
สร้างภาพลักษณ์น้ัน เป็นการสร้างความเข้าใจและทัศนคติที่ดี อันจะนําไปสู่การสนับสนุน ความร่วม
มือ และสัมพันธภาพที่ดีระหว่างองค์กรและประชาชนกลุ่มเป้าหมาย (เสร ีวงษ์มณฑา, 2540) 

พักตร์ศุภางค์ ศรีสวัสด์ิ (2554) ภาพลักษณ์ของบุคคลหมายถึง ภาพที่เกิดภายในจิตใจ ใน
มุมมองของทัศนคติของผู้ใช้บริการที่มีต่อบุคลากรว่ามีความเช่ียวชาญ มีความรู้ความสามารถในการ
สอนเป็นอย่างดี  

วิษณุ บุญมารตัน์ (2549) ได้ให้ความหมาย ภาพลักษณ์ครูผู้สอน คือ บุคคลที่เป่ียมไปด้วย
ความรู้ สามารถให้ได้ทั้งความรู้ คําสั่งสอน และคําปรึกษาแก่เราได้ 

พรชนก วาณิชานุรักษ์ชัย และนาวิน มีนะกรรณ (2557)ได้ให้ความหมาย ภาพลักษณแ์สดง
ความรับผิดชอบต่อสังคม (Corporate Social Responsibility Image) ว่า ภาพที่เกิดข้ึนในใจของ
บุคคลต่อกิจการเพ่ือสังคมท่ีดี จะทําให้ประชาชนยอมรับเละเช่ือมั่นต่อองค์กรกิจการเพ่ือสังคม ซึ่ง
ส่งผลให้เกิดการยอมรับและต้องการบทบาทกิจการเพ่ือสังคม  

 
ประโยชน์ของภาพลักษณ์ 
1. ความคิดใหม่ๆที่ก่อตัวขึ้นและทัศนคติทีส่ร้างสรรค์สามารถช่วยในการพัฒนาตนเองเพ่ือให้

เกิดภาพลักษณ์ที่ดี 



21 
 

2. ภาพลักษณ์ขององค์กรมีส่วนช่วยในเรื่องของการตัดสินใจการใช้บริการของลูกค้าหรือผู้ใช้
บริการ 

3.ก่อให้เกิดการรวมพลังเป็นทีมยอมรับความคิดเห็นของของคนรอบข้างและสามารถ
ดําเนินการเป็นกลุ่มด้วยเป้าหมายและทิศทางเดียวกันได้  

4. ก่อให้เกิดความน่าเช่ือถือ ไว้ใจ และความศรัทธาของภาพลักษณ์ภายในองค์กร 
5. เมื่อมีภาพลักษณ์ที่ดีก่อให้เกิดความม่ันคง และได้รับการสนับสนุนจากคนรอบข้าง  
6. สามารถทําให้มีการปรับปรุงพัฒนา และทบทวนความผิดพลาดที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ของ

องค์กร (วิรัช ลภิรัตนกุล, 2544) 
 

2.3แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด 4F’s 
การทําการตลาดสําหรับผู้บริโภคในประเทศไทยประกอบด้วย เร่ืองหน้าตาและช่ือเสียง เพ่ือน

ฝูง ครอบครัว และโชคลาง (กิตติ สิริพัลลภ, 2557) 
1. Face :คนไทยเร่ือง   “หน้าตา”เป็นเร่ืองสําคัญย่ิง  นักการตลาดต้องคํานึงถึงกลยุทธ์ที่จะ

ทําให้ลูกค้ามคีวามภูมิใจ มีความรู้สึกว่าตนเองเป็นคนสําคัญ  เป็นคนพิเศษ โดยเฉพาะอย่างย่ิงถ้า
นําเสนอได้ว่า  “สําคญักว่า”  ลูกค้ารายอ่ืนๆ ได้ย่ิงจะชนะใจลูกค้ามากขึน้  คนทีม่ีฐานะดีน่ังเคร่ืองบิน
ช้ันพิเศษ นอกจากความสบายแล้ว  “หน้าตา”  ก็มสี่วนสําคัญไม่น้อย  กฬีากอล์ฟ  การทานอาหาร
โรงแรมหรู  การด่ืมไวน์  การจัดงานบวช  งานแต่งงาน หรือแม้แต่งานศพที่ย่ิงใหญ ่ การใช้รถหรู  การ
ใช้โทรศัพท์เคลื่อนที่  การใช้สินค้าแบรนด์เนม  การแต่งตัวดี  เคร่ืองประดับหรู  และเครื่องใช้อ่ืนๆ ที่
ดูดีมีระดับเหล่าน้ีเป็นตัวอย่างที่มีเรื่องของ “หน้าตา”  เขา้มาเก่ียวข้องในการตัดสินใจซื้อของคนไทย  
คนไทยทุกระดับ แมแ้ต่คนท่ีมฐีานะทางสังคมไม่สูงเป็นห่วงเรื่อง “หน้าตา”ทั้งสิ้น 
  นอกจากน้ี  “Face”  ที่แปลว่า  “หน้าตา” จะหมายถึงความภูมิใจแลว้  ในอีก
ความหมายหน่ึง คือ  “ความสวยงาม”  ซึ่งเป็นปัจจัยหลักที่นําไปสู่ความภูมิใจ  ลูกค้าทีร่ักสวยรักงาม
จะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการท่ีสวยงาม  โรงแรมหรูระดับ  5 ดาว เปิดบริการเสริมความงาม ใน
โปรแกรม  10 วัน  ราคาคร่ึงล้านบาท  เพ่ือความงามสุภาพสตรี  ทีม่ีรายได้ดี ยินดีจ่ายสําหรับบริการ
น้ี  สถานออกกําลังกาย  ธุรกิจสปา  เคร่ืองสําอาง  เหล่าน้ีคือตัวอย่างของสินค้าเพ่ือความงาม  ซึ่ง
ตลาดโตอย่างรวดเร็ว 
  2. Friends :เพ่ือนฝูง  คนไทยให้ความสําคัญกับเพ่ือนมาก  จะเห็นได้ว่ามีการ
รวมกลุ่มกันทั้งที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการ  คนๆ หน่ึงอาจเป็นสมาชิกของหลายๆ กลุม่ อิทธิพล
ของกลุ่ม ทําให้คนในกลุม่มพีฤติกรรมที่คล้ายคลึงกัน  เกิดการใช้สินค้าและบริการคล้ายๆ กัน มี
ทัศนคติต่อเรื่องใดเร่ืองหน่ึงใกล้เคียงกัน  ดังน้ัน  “กลยุทธ์เพ่ือนแนะนําเพ่ือน”  หรือ “Friendget 
Friend”  หรือ  “Memberget Member”จึงเป็นกลยุทธ์ที่สําคัญ เพราะถ้าคนหน่ึงในกลุ่มใช้สินค้า



22 
 

หรือบริการใด  ย่อมมีแนวโน้มที่สมาชิกคนอื่นในกลุ่มจะใช้สินค้า หรือบริการน้ันๆ ด้วย  เน่ืองจากคน
ที่เป็นเพ่ือนกันมักจะคบหากับคนที่มีภูมิหลงัคล้ายๆ กัน  เช่น มีฐานะใกล้เคียงกัน  อาชีพเดียวกัน  มี
ความสนใจในเรื่องเดียวกัน  เป็นต้น  การใช้ “กลยทุธป์ากต่อปาก” หรือ “Buzz (Viral) 
Marketing”  เป็นอีกกลยุทธ์หน่ึงที่เหมาะสม  เพราะการที่คนในกลุ่มที่เป็นเพ่ือน  เป็นนายซึ่งมีความ
สนิทสนมใกล้ชิดกัน ชักจูงให้ซื้อสินค้าหรือบริการ ย่อมจะมีนํ้าหนักน่าเช่ือถือ  มากกว่าการได้ยินจาก
โฆษณา หรือคนอ่ืนที่ไม่รู้จัก จะเห็นว่าปัจจุบันการใช้ “Webboard”  ในอินเทอร์เน็ต  เป็นเคร่ืองมือ
การสื่อสารเพ่ือให้เกิด “BuzzMarketing”ที่ได้ผลดีเคร่ืองมือหน่ึง  นักการตลาดควรคํานึงถึงการหา
กลุ่มอ้างอิง เพ่ือช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการเร็วขึ้น  เป็น  “Testimonial” คือ “ผู้ใช้
สินค้าน้ันอย่างแท้จริง” 
  3. Family :ความรัก ความอบอุ่นในครอบครัว  เป็นอีกปัจจัยหน่ึงที่ต้องคํานึงถึงใน
การกําหนดกลยุทธ์การตลาด  การจัดการแคมเปญทางการตลาดที่มุ่งตรงต่อครอบครัว เช่น การจัด
งานเลี้ยงให้แก่ลูกค้าและครอบครัว เป็นกลยุทธ์ที่ดี เพราะคนไทยมักจะไปไหนมาไหนทั้งครอบครัว ถ้า
เราเชิญเฉพาะลูกค้า  ลูกค้าอาจปฏิเสธเน่ืองจากต้องใช้เวลาทํากิจกรรมกบัครอบครัว  แต่ถ้าเชิญทั้ง
ครอบครัวลูกค้าสามารถมาร่วมงานได้  และยังมีทัศนคติทีดี่ต่อบริษัทในฐานะที่ให้เกียรติแก่ครอบครัว
เขาด้วย งาน“Family Day” ที่ทางอีซูซุจดัขึ้นสําหรับลูกค้าทั้งครอบครัว  กิจกรรมหลายๆ อย่าง ที่
ทางยูบีซี จัดให้ครอบครัวลูกค้า เป็นตัวอย่างที่ดี การส่งเสริมการขายที่ให้รางวัลแก่ผู้ชนะด้วยแพ็คเก็จ
ทัวร์แก่ลูกค้าคนเดียว  เป็นแคมเปญท่ีทําใหลู้กค้าบางคนไม่อยากได้รางวัล  เพราะการไปเที่ยวเขาต้อง
มีเพ่ือนหรือคนในครอบครัวไปด้วย การเป็นสปอนเซอร์รายการที่ส่งเสริมสถาบันครอบครัว บริษัทจะ
ได้ภาพลักษณ์ที่ดีในสังคมไทย 
  4. Fortune :เรื่องโชคลาง ถือเป็นเรื่องสําคัญอีกเร่ืองหน่ึงสําหรับคนไทยทุกเพศ 
ทุกวัย  ทุกฐานะ และทุกระดับความรู้  คนไทยมักมีคําพูดว่า “ไม่เชื่ออย่าลบหลู”่คนระดับปริญญา
เอกไหว้พระราหู  คนรวยซื้อรถเบนซ์กําหนดฤกษ์ออกรถตอนตี 3  กับ 33 นาที  พนักงานขายรถต้อง
ให้บริการตามฤกษ์สะดวก  คุณพ่อคุณแมห่าฤกษ์สําหรับคลอดบุตร  แพทย์ต้องเข้าใจและทําคลอดใน
เวลาที่กําหนด ถ้าสามารถทําได้  โรงพยาบาลต้องจัดทําสถานที่สําหรับต้ังศาลพระภูมิให้มีเน้ือที่
กว้างขวาง  เพราะคนไข้หรือญาติคนไข้จะนําเคร่ืองเซ่นมาบนให้คนไข้หายไข้  คนบางคนเปลี่ยนช่ือ
หลายคร้ังจนเพ่ือนจําช่ือจริงไม่ได้   บางคนใส่เสื้อบางสีเพ่ือให้โชคอํานวยให้ประสบผลสําเร็จ  บางคน
ไม่ตัดผมวันพุธ  ทําให้ร้านตัดผมบางร้านงดให้บริการในวันพุธ สินค้าและบริการที่เก่ียวกับชะตาราศี  
เป็นสินค้าและบริการที่ลูกค้าไม่สนใจราคาเท่ากับ  “ความเช่ือมั่น”  ที่จะได้รับการทํานายโชคชะตา  
เป็นบริการที่ขายได้ทั้งในภาวะเศรษฐกิจดีและฝืดเคือง พระพรหมหน้าห้างโซโก้สี่แยกราชประสงค์  มี
คนเช่าละครรําแก้บนอยู่ตลอดเวลา  การสร้างบ้านขายต้องระวังอย่าให้ผิดหลักฮวงจุ้ย  ตึกสูงไม่มีช้ัน
ที่ 13   เหล่าน้ีเป็นตัวอย่างที่พบเห็นกันอยู่เสมอ  นักการตลาดต้องคํานึงถึงเร่ืองน้ีเป็นปัจจัยหน่ึงใน
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การกําหนดกลยุทธ์การตลาด  อย่าตัดสินว่า “ไร้สาระ”  และไม่ให้ความสนใจ  พนักงานขายที่มี
ความสามารถในการทํานายโชคชะตา  ลูกค้าจะชอบ  ถือเป็นเสน่ห์อย่างหนึ่งซึ่งทําให้งานขายสะดวก
ขึ้น  การต้ังช่ือสินค้าต้องระวังอย่าให้พ้องเสียงกับบางภาษาแล้วมีความหมายไปในทางที่ไม่ดี 

 
2.4แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการสร้างความแตกต่าง 
 แนวคิดการสร้างความแตกต่าง คือการดําเนินงานอย่างมีประสิทธิภาพ เมื่อธุรกิจให้คณุค่า 
และเอกลักษณ์ที่เหนือกว่าถึงลูกค้า โดยผลติภัณฑ์ และการบริการที่มีคณุภาพ ลักษณะเด่นแตกต่าง
จากคู่แข่ง(Allen, Helms, Jones, Takeda &White,2008) โดยแบ่งความแตกต่าง ได้ดังน้ี 

1. ความแตกต่างด้านบริการ (Service Differentiation) เป็นการสร้างความ
แตกต่างกันด้านการบริการที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน และลูกค้าพึงพอใจ หรือผลิตภัณฑ์ควบ ซึ่ง
ประกอบด้วย การติดต้ัง การขนส่ง การฝึกอบรมลูกค้า บริการให้คําแนะนําลูกค้า การซ่อมแซมและ
บริการอ่ืนๆ 

2. ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) เป็นกิจกรรมการ
ออกแบบลักษณะต่างๆของผลิตภัณฑ์ หรือบริษัท ให้แตกต่างจากคู่แข่งขัน 

3. ความแตกต่างด้านบคุลากร (Personnel Differentiation) เป็นการสร้างความ
แตกต่างกันในคุณสมบัติของบุคลากรโดยการจ้างและฝึกพนักงานที่ดีกว่าคู่แข่งขัน 

4. ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ (Image Differentiation) เป็นการสร้างความ
แตกต่างกันด้านความรู้สึกนึกคิดของลูกค้าที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการ 

 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการบูรณาการผลิตภัณฑ์ 

การบูรณาการผลิตภัณฑ์ (Integrated Product) หมายถึง การเรียนรู้ที่เช่ือมโยงศาสตร์ 
หรือเน้ือหาสาขาวิชาต่างๆ ที่มีความสัมพันธ์เก่ียวข้องกันมาผสมผสานเขา้ด้วยกัน เพ่ือให้เกิดความรู้ที่
มีความหมาย มีความหลากหลาย และสามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้จริง (พระราชบัญญัติการศึกษา
แห่งชาติ, 2542)  

รูปแบบและลกัษณะของการเรียนการสอน (Function) 
รัตนา สิงหกูล(2547) ได้ให้ความหมายไว้ว่าแผนการทํางานเก่ียวกับการสอนที่ทําขึ้นอย่าง

เป็นระบบระเบียบ โดยวางองค์ประกอบและงานเก่ียวกับการสอน อย่างมีจุดหมายที่เฉพาะเจาะจงที่
จะให้ผู้เรียนบรรลุผลสําเร็จอย่างใดอย่างหน่ึง  
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คุณภาพ (Quality) 
ในเอกสาร International Organization for Standardization (ISO) 9000(2543)ได้ระบุ

ความหมายไว้ว่า ระดับของคุณลักษณะที่อยู่ในผลิตภัณฑ์ ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการและ
ความคาดหวังของลูกค้าได้อย่างสมบูณ์  

ราชบัณฑิตสถาน (2552) ได้ให้ความหมายคําว่า คุณภาพ ว่า ลักษณะทีดี่เด่นของสิ่งใด 
คุณภาพของสิ่งของอาจจะมองที่ลักษณะ ประโยชน์ใช้สอย ความทนทาน ความสวยงาม หรือ
ประสิทธิภาพในการใช้งาน   

เทคโนโลยี (Technology) 
Good (1973) ได้ให้ความหมายคําว่า เทคโนโลยี ว่า การนําเอาวิทยาศาสตร์ประยุกต์มาใช้ใน

วงการศึกษาต่างๆ หรือนํามาใช้ในงานต่างๆ ทําให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทีดี่ขึ้น  
ธนวัฒน์ วงศ์ไชย(2554)ได้ให้ความหมายคาํว่า เทคโนโลยี คือ การนําความรู้ทางธรรมชาติ

วิทยา และต่อเน่ืองมาถึงวิทยาศาสตร์ มาเป็นวิธีการปฎิบัติ และประยุกต์ใช้เพ่ือช่วยในการทํางานหรือ
แก้ปัญหาต่างๆ อันก่อให้เกิดวัสดุ อุปกรณ์ เคร่ืองมือ เคร่ืองจักร แม้กระทั่งองค์ความรู้นามธรรม เช่น 
ระบบหรือกระบวนการต่างๆ เพ่ือให้การดํารงชีวิตของมนุษย์ง่าย และสะดวกย่ิงขึ้น 

การบริการ (Service) 
Kotler(2003) ได้ให้ความหมาย คําว่า การบริการ คือ การกระทําหรือกระบวนการผลิตใดๆ 

ที่ฝ่ายหน่ึงนําเสนออีกฝ่ายหน่ึงซึ่งเป็นสิ่งที่ไม่สามารถจับต้องได้ และไม่เกิดผลในความเป็นเจ้าของ โดย
กระบวนการน้ันอาจจะเก่ียวข้องกับสินค้าทางกายภาพหรือไม่ก็ได้  

ราชมงคลกรุงเทพ (2556) ได้ให้ความหมายคําว่า การบริการ ไว้ว่า การให้ความช่วยเหลือ
หรือการดําเนินการเพ่ือประโยชน์ของผู้อ่ืน  การบริการที่ดี ผู้รับการบริการจะได้รับความประทับใจ 
และช่ืนชมองค์กร อันเป็นภาพลักษณ์ที่ดีแก่องค์กร เบ้ืองหลังความสําเร็จของทุกงาน มักมีงานบริการ
เป็นเคร่ืองมือในการสนับสนุน ไม่ว่าจะเป็นงานประชาสัมพันธ์ งานบริการวิชาการต่างๆ ตลอดทั้ง
ความร่วมมือ รว่มแรงร่วมใจจากเจ้าหน้าที่ทุกระดับ ซึ่งจะต้องช่วยกันขับเคลื่อนพัฒนางานบริการให้มี
คุณภาพและมปีระสิทธิภาพ 

คุณคา่ (Value) 
ศรีกัญญา มงคลศิร ิ(2547)ได้ให้ความหมาย คําว่า คุณค่า ไว้ว่า คุณค่าที่ผู้บริโภคได้รับ หาก

ซื้อสินค้า หรือใช้บริการของสินค้าน้ันๆ 
วิทยา สุหฤทดํารง (2553)ได้ให้ความหมาย คําว่า คุณค่า ว่า กระบวนการในการสร้างคุณค่า 

เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า โดยเฉพาะความต้องการที่เปลี่ยนไป 
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2.6แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสนิใจของผู้ใช้บริการ 
กระบวนการตัดสินใจ 
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 160-166) ได้กล่าวแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจของ

ผู้ซื้อว่าการซื้อสินค้าน้ันประกอบไปด้วยขั้นตอนต่างๆ หลายข้ันตอน ผู้ซือ้จะต้องผ่านขั้นตอนต่างๆ ดัง
กล่าวอันจะนําไปสู่การตัดสินใจซื้อขั้นตอนเหล่าน้ีมีทั้งหมด5 ขั้นตอน กระบวนการซื้อเริ่มต้นก่อนที่
การซื้อจริงจะเกิดขึ้นนานทีเดียวและก็เกิดติดต่อกันไปอีกนานผู้บริโภคอาจจะดําเนินกิจกรรมทั้ง 5 
ขั้นตอน ถ้าเป็นเช่นน้ันเราเรียกการดําเนินกิจกรรมในทํานองน้ีว่า“ทุ่มเทความพยายามสูง” แต่ทว่าใน
การซื้อชนิดเป็น “กิจวัตร” ผู้บริโภคมักข้ามบางขั้นตอน หรือไม่ก็สลับขั้นตอน เช่น ไม่หาข่าวสารจาก
แหล่งภายนอก ซื้อสินค้าก่อนประเมินทีหลังรีบเร่งซื้อไม่หาข่าวสารและไม่ประเมินสินค้า เป็นต้น บาง
ทีอาจเป็นเพราะเป็นสินค้าที่ใช้การทุ่มเทความพยายาม ซึง่ผู้ซื้อจึงข้ามขัน้ตอนบางตอนไปทําการซื้อ
เลยกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อมีองค์ประกอบดังน้ี 
 1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) จุดเริ่มต้นของกระบวนการซื้อคือ
การตระหนักถึงความต้องการ ซึ่งผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการผู้ซื้อมีความรู้สึกถึงความ
แตกต่างระหว่างสภาวะที่ผู้ซื้อเป็นอยู่จริงกับสภาวะที่เขาปรารถนาความต้องการอาจถูกกระตุ้นโด
ยตัวกระตุ้นจากภายใน (กระตุ้นความต้องการท่ีมีอยู่ปกติเช่น ความหิวกระหายเคร่ืองด่ืม) ในระดับสูง
พอที่จะกลายเป็นแรงขับดัน นอกจากน้ันความต้องการอาจถูกกระตุ้นจากตัวกระตุ้นภายนอกเช่นนา
ยก. เดินผ่านร้านอาหารและการมองเห็นเป็ดย่างที่แขวนอยู่ในร้านกระตุ้นความหิว หรือนายก.ชมเชย
รถคันใหม่ของเพ่ือนบ้าน หรือเขาดูโฆษณาทางโทรทัศน์เกี่ยวกับการพักผ่อนในแคนาดา 
 2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ผู้บริโภคท่ีถูกกระตุ้นอาจจะรู้หรือ
อาจจะไม่เสาะแสวงหาข่าวสารมากขึ้น ถ้าแรงผลักดันของผู้บริโภคแข็งแกรงและสินค้าที่ตอบสนองอยู่
ใกล้ผู้บริโภคมักจะทําการซื้อมัน มฉิะนั้นแล้วผู้บริโภคอาจเก็บความต้องการน้ันไว้ในความทรงจําหรือ
ไม่ก็ทําการเสาะแสวงหาข่าวสารที่เก่ียวข้องกับความต้องการดังกล่าว 

 3. การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives) แนวความคิดเบ้ืองต้นที่จะช่วย
อธิบาย กระบวนการประเมินผู้บริโภค มีดังน้ี 

ประการแรกเรามีสมมุติฐานว่าผู้บริโภคแต่ละรายมองผลิตภัณฑ์ว่า เป็นมวลรวมของลักษณะ
ต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ในกรณีกล้องถ่ายรูป ลกัษณะของผลติภัณฑ์รวมถึงคุณภาพของรูปถ่ายง่ายต่อการ
ใช้ขนาดของกล้องราคาและลักษณะอ่ืนๆผู้บริโภคแตกต่างกันในการมองลักษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวข้อง
กับตนเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เก่ียวพันกับความต้องการของเขา 

ประการที่สองผู้บริโภคให้ความสําคัญกับลกัษณะต่างๆ ของผลิตภัณฑ์ในระดับแตกต่างกัน
ตามความสอดคล้องกับความต้องการของเขา 
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ประการที่สาม ผู้บริโภคจะสร้างความเช่ือในตราย่ีห้อใดยื่ห้อหน่ึงเก่ียวกับลักษณะแต่ละอย่าง
ของตราย่ีห้อความเช่ือชุดที่ผู้บริโภคมีกับตราใดตราหน่ึงนั้นเรียกว่า “ภาพพจน์ของตราย่ีห้อ(Brand 
Image)” โดยการมีประสบการณ์และผลท่ีได้รับจากการมีการเลือกรับรู้เลือกบิดเบือนเลือกเก็บรักษา
ความเช่ือของผู้บริโภคจึงแตกต่างไปจากลักษณะจริงของผลิตภัณฑ์ 

ประการที่สีค่วามพอใจในตัวผลิตภัณฑ์ทั้งหมดที่ผู้บริโภคคาดว่าจะได้รับแตกต่างกันไปตาม
ความแตกต่างของลักษณะตัวสินค้า 

ประการที่ห้าผู้บริโภคเกิดมีทัศนคติต่อตราทั้งหลายโดยวิธีการประเมินบางวิธีผู้บริโภคมักใช้
วิธีการประเมินบางวิธีขึ้นอยู่กับตัวผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อของเขา 

 
จากแนวคิดของนักวิชาการที่ได้้กล่าวถึงข้างต้นได้มีการพัฒนาทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของ

ผู้บริโภค (Decision Making Theory) (Schiffman & Kanuk, 1994, pp. 560-580) ได้กล่าวถึงตัว
แบบการตัดสินใจของผู้บริโภค (Model of Consumer Decision Making) ตัวแบบน้ีจะรวมความคิด
เก่ียวกับการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งมีส่วนสําคัญ 3 ส่วน คือ 
 1. การนําเข้าข้อมูล (Input)เป็นอิทธิพลจากภายนอกท่ีมีผลต่อค่านิยม ทัศนคติและ 
พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีศักยภาพ ซึ่งแยกเป็น 

 1.1 กิจกรรมทางการตลาดท่ีพยายามเข้าถึงกําหนดและจงใจผู้บริโภคให้ซื้อหรือใช้ผลติภัณฑ์
โดยใช้กลยุทธ์ต่างๆ เช่น ใช้หีบห่อขนาดการรับประกันและนโยบายด้านราคา เป็นต้น 

 1.2 ปัจจัยนําเข้าด้านสังคมและวัฒนธรรม  เป็นปัจจัยที่ไม่เก่ียวข้องกับการค้า เช่น ความ 
คิดเห็นของเพื่อน บรรณาธิการหนังสือพิมพ์วัฒนธรรม ช้ันทางสังคม ซึ่งเป็นอิทธิพลภายในของบุคคล 
ที่มีผลต่อการประเมินผลและการยอมรับหรือปฏิเสธผลิตภัณฑ์ 

 2. กระบวนการ (Process) เพ่ือให้เข้าใจถึงกระบวนการเราจะพิจารณาถึงอิทธิพลของปั
จจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจะเป็นอิทธิพลภายใน(แรงจูงใจการรับรู้การเรียนรู้หรือทัศนคติ) ที่มีผลต่อกระ
บวนการการตัดสินใจของผู้บริโภครวมถึงปัจจัยอีก 2 ประการคือ 
 2.1 การรับรู้ถึงความเสี่ยง (Perceived Risk) คือความไม่แน่นอนที่ผู้บริโภคเผชิญ เขาไม่
สามารถคาดเดาผลลัพธ์ที่เกิดจากการตัดสินใจซื้อดังน้ัน ผู้บริโภคมักซี้อสนิค้าหรือบริการในที่เดิม ๆ 
เพ่ือหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้น ถ้าผู้บริโภคไม่มีข้อมูลผลิตภัณฑ์เขาจะเช่ือถือในช่ือเสียงของร้
านค้าน้ันๆ ถ้าเกิดความสงสัยผู้บริโภคจะซื้อของแพงไว้ก่อน เพ่ือลดความเสี่ยงเพราะเขาคิดว่าของ
แพงต้องเป็นของดี 

 2.2 กลุ่มที่ยอมรับได้ (Evoked Set) หมายถึงตราสินค้าที่ผู้บริโภคเลือกซื้อซึ่งประกอบด้วย
สินค้าจํานวนน้อยที่ผู้บริโภคคุ้นเคยจําได้และยอมรับ 
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กฎการตัดสินใจ (Affect Referral Decision Rules)หมายถึงกฎการตัดสินใจที่ง่ายที่สุด
ซึ่งผู้บริโภคเลือกผลิตภัณฑ์ให้คะแนนตราสินค้าจากประสบการณ์ที่ผ่านมามากกว่าคุณสมบัติด้านอ่ืนๆ 
การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภคโดยอาศัยกฎการเลือกซื้อมี 4 แบบ 
 1. การปฏิบัติด้วยความซื่อสัตย์ (Practical Loyalists) ซือ้ตราที่ซื้อเป็นตราประจํา 
 2. ผู้ซื้อที่นิยมราคาตํ่าสุด (Bottom Line Price Shoppers) ซื้อราคาตํ่าสุดโดยไม่สนใจตรา 
 3. ผู้ซื้อที่เปลีย่นการซื้อตามโอกาสหรือผู้ฉวยโอกาส (Opportunistic Switchers) ใช้คูปองแลกซื้อ
หรือซื้อที่ลดราคา 
4. นักล่าอย่างแท้จริง (Deal Hunters) ซื้อที่มีเง่ือนไขที่ดีที่สุดไม่มีความภักดีในตราสินค้า 

3. การแสดงผลหรือพฤติกรรมที่แสดงออก (Output)คือ พฤติกรรมการซื้อและการ
ประเมินหลังการซื้อวัตถุประสงค์ทั้งสองกิจกรรมนี้เพ่ือที่จะเพ่ิมความพอใจของผู้บริโภคในการตัดสินใจ
ซื้อของพวกเขา 

1. พฤติกรรมการซื้อ (Purchase Behavior) ผู้บริโภคมีประเภทการซื้ออยู่ 2 ประเภทคอื
ทดลองซื้อ (Trail Purchase) และซื้อซ้ํา (Repeat Purchase) ถ้าผู้บริโภคซื้อสินค้าชนิดหน่ึงหรือตรา
หน่ึงเป็นคร้ังแรกและซื้อในปริมาณน้อยกว่าปกติ การซื้อน้ีจะถูกพิจารณาว่าเป็นการทดลองซื้อ คือการ
ทดลองรูปแบบพฤติกรรมการซื้อที่ผู้บริโภคพยายามท่ีจะประเมินสินค้าโดยผ่านการใช้ตรง ถ้าตรายี่ห้อ
ใหม่เป็นสินค้าประเภทเดียวกับสินค้าที่มีอยู่แล้ว ถูกคนพบจากการทดลองใช้ว่าทําให้เกิดความพึง
พอใจมากกว่าตราสินค้าอ่ืน หรือตราเดิมที่ใช้อยู่ผู้บริโภคก็จะทําการซื้อซ้าํ พฤติกรรมการซื้อซ้ําน้ีใกล้
เคียงกับแนวความคิดความภักดีในตราสินค้ามาก (Brand Loyalty) ซึ่งทกุบริษัทจะให้มขีึ้นกับตราสิ
นค้าของตนเอง การซื้อซ้ําน้ันเป็นการบ่งช้ีว่าผู้บริโภคพอใจในสินค้า 
 2. การประเมนิหลังการซื้อ (Post Purchase Evaluation) เมื่อผู้บริโภคใช้ผลิตภัณฑ์โดย
เฉพาะอย่างย่ิงในระหว่างการทดลองใช้พวกเขาก็จะทําการประเมินในด้านของสิ่งที่พวกเขาคาดหวัง 
ซึ่งผลจากการประเมินน้ันเป็นไปได้ที่จะออกมาใน 3 รูปแบบ ดังน้ี 

 2.1 สินค้าน้ันตรงกับความคาดหมายหวังนําไปสู่ความรู้สึกเป็นธรรมชาติ 
 2.2 สินค้าน้ันดีเกินความคาดหมาย ซึ่งทําให้เกิดความรู้สึกที่เป็นบวก 
 2.3 สินค้าน้ันไม่ดีเกินความคาดหมาย ซึ่งทําให้เกิดความรู้สึกท่ีเป็นลบ 
สําหรับผลทีจ่ะออกมาในแต่ละข้อของ 3 ข้อน้ีแสดงถึงความคาดหวังและความพอใจของผู้

บริโภคเก่ียวข้องกับการที่ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะตัดสินประสบการณ์ของเขาเทียบกับความคาดหวัง
เมื่อพวกเขาทําการประเมินหลังการซื้อ 

ประเภทของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ประกอบด้วย พฤติกรรมการซื้อทีม่ีความ
สลับซับซ้อน พฤติกรรมการซื้อเพ่ือลดความสงสัย พฤติกรรมการซื้อที่ติดเป็นนิสัย และพฤติกรรมการ
ซื้อโดยการแสวงหาความหลากหลาย 
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 2.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

ฉัตราภรณ์ กุลศิริ และนิตนา ฐานิตธนกร (2556) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการ
เลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษา เพ่ือรองรับการเปิดเสรีอาเซียนของคนวัยทํางาน ในเขต
กรุงเทพมหานครจากจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2 มีอายุ 20-39 ปี จํานวน 340 คน คิดเป็น
ร้อยละ 85มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จาํนวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2
เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการ “เลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษา” แสดงให้เห็นว่า 
ประเภทของการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการ เลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษาของผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ ่คือ การสื่อสารการตลาดประเภทส่ือหนังสือพิมพ์ จํานวน 195 คน คิดเป็น
ร้อยละ 20.1 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านการบูรณาการผลิตภัณฑ์ ด้านคุณภาพ ความ
คุ้ม และปัจจัยด้านสังคม มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษาของผู้บริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ในขณะที่ปัจจยัด้านการสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการด้านกิจกรรมทางการตลาดท่ีใช้สื่อ มคีวามสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอน
ภาษาของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยที่ไม่มี
ความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษาของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ 
ปัจจัยด้านการบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านรูปแบบและคุณลักษณะ ปัจจัยด้านการสื่อสารทางการตลาด
แบบบูรณาการด้านกิจกรรมทางการตลาดท่ีไม่ใช้สื่อ และด้านสื่อสังคมออนไลน์ ตลอดจนปัจจัยด้าน
การบูรณาการผลิตภัณฑ์และด้านเทคโนโลยี 

ศักดิพัฒน์ วงศ์ไกรศรี และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 4C’s และ 4F’s การโฆษณาทางสังคมออนไลน์  และกิจกรรมการตลาดที่ส่งผลต่อความ
ต้ังใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมของผู้ใช้บรกิารในเขตกรุงเทพมหานครจากผลการศึกษา 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 80.4  มอีายุน้อยกว่า 21 ปี ร้อยละ 
48.4  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 46.4มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 39.2  และมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 25,000 บาท ร้อยละ 44.4ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบพหุ พบว่า ปัจจัยที่ส่งผลกับความต้ังใจในการใช้บริการสนาม
ฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 ได้แก่ 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ด้านความต้องการของผู้บริโภค (Sig. = .000) ด้านความ
สะดวกในการซื้อ (Sig. = .000)ปัจจัยส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ด้านหน้าตา ช่ือเสียง (Sig. = 
.021)ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือแบบปากต่อปาก (Sig. = .0026)ปัจจยัด้านการโฆษณาทางสังคม
ออนไลน์ (Sig. = .000) ปัจจัยกิจกรรมการตลาด ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม (Sig. = .004) และด้าน
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กิจกรรมพิเศษ (Sig. = .000)ในขณะที่ปัจจยัที่ไม่ส่งผลกับความต้ังใจในการใช้บริการสนามฟุตบอล
หญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมการตลาดแบบ 4C’s ด้าน
ต้นทุนของผู้บริโภค ด้านการสื่อสาร ปัจจัยส่วนประสมการตลาดแบบ 4F’s ด้านการตลาดแบบ
ครอบครัว และด้านการตลาดแบบโชคลาง 

ศิริลักษณ ์ ทรพัย์เจริญ และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ได้ศึกษาเรื่อง ภาพลักษณ์ไปรษณีย์
ไทยในอดีตกับปัจจุบันที่มีผลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
จํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 170 คน สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือการแจกแจงความถ่ีรอ้ยละค่าเฉลี่ย
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 30- 39 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรีอาชีพเจ้าหน้าที่บริษัทและมี
รายได้มากกว่า 25,001 บาทต่อเดือน จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ภาพลักษณ์ไปรษณีย์ไทย
ในปัจจุบันด้านกระบวนการข้ันตอนการให้บริการและด้านสถาบันหรือองค์การส่งผลต่อความไว้วางใจ
ในการใช้บริการของบริษัท ไปรษณีย์ไทย จาํกัด ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยทาง
สถิติที่ระดับ 0.05โดยท่ีภาพลักษณ์ไปรษณืย์ไทยในปัจจุบันด้านสถาบันหรือองค์การส่งผลต่อความ
ไว้วางใจในการบริการของบริษัท ไปรษณีย์ไทย จํากัด ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด 
รองลงมา คือ ภาพลักษณ์ไปรษณีย์ไทยในปจัจุบันด้านกระบวนการข้ันตอนการให้บริการ ในขณะที่
ภาพลักษณ์ไปรษณีย์ไทยในปจัจุบันด้านการบริการของเจ้าหน้าทีและด้านสิ่งอํานวยความสะดวกและ
ภาพลักษณ์ไปรษณีย์ไทยในอดีต ด้านการบริการของเจ้าหน้าที่ ด้านกระบวนการขั้นตอนการให้บริการ 
ด้านสิ่งอํานวยความสะดวก และด้านสถาบันหรือองค์การไม่ส่งผลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการ
ของบริษัท ไปรษณีย์ไทย จํากัด 

กิตติภัทร ดํารงพฤฒิกุล และนิตนา ฐานิตธนกร (2556) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อความ
จงรักภักดีต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Loyalty) ของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 200 คน ผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 60.5 มีอายุ 31-35 ปี ร้อยละ 32.0 มสีถานภาพโสด รอ้ย
ละ 62.0 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 60.0 มีรายได้ต่อเดือนประมาณ 20,001 - 30,000 
บาท ร้อยละ 36.0 มีประสบการณ์ในการใช้อินเทอร์เน็ตเฉลี่ย 13.64 ปีมปีระสบการณ์ในการซื้อสินค้า
ผ่านอินเทอร์เน็ตเฉลี่ย 6.54 ป็ระยะเวลา 2 ปีที่ผ่านมาซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตเฉลี่ย 7.96 ครั้ง มี
มูลค่าสูงสุดที่เคยซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต 1,001 – 5,000บาท ร้อยละ 51.5 ใช้บริการเว็บไซต์ 
tarad.com ซื้อสินค้าและบรกิาร ร้อยละ 31.0 มคีวามพึงพอใจมากไม่เคยคิดเปลี่ยนใจกับเว็บไซต์ที่
ซื้อสินค้าและบริการ ร้อยละ 55.0 และชําระเงินค่าสินค้าและบริการโดยโอนเงินเข้าบัญชีผู้ขาย ร้อย
ละ 41.0สําหรบัการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1) ปัจจัยด้านประสบการณ์ในการใช้อินเทอร์เน็ตไม่
ส่งผลต่อความจงรักภักดีต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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2) ปัจจัยด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ตที่แตกต่างกัน ด้านมูลค่าสูงสุดของสินค้า
ออนไลน์ที่ผู้บรโิภคเคยซื้อสินค้าผ่านอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์ที่ผู้บริโภคใช้บริการซื้อสินค้าและบริการมาก
ที่สุดความรู้สึกพึงพอใจกับเว็บไซต์ที่ซื้อสินค้าและบริการ และวิธีการชําระเงินค้าสินค้าและบริการมี
ความจงรักภักดีต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครไม่
แตกต่างกัน 3) ปัจจัยกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้านระบบการชําระค่าสินค้าปลายทางส่งผลต่อ
ความจงรักภักดีต๋อพาณิชย์อิเลกทรอนิกส์ของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่
ปัจจัยกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้านระบบการรับประกันคุณภาพและคุณสมบัติสินค้า และด้าน
ระบบการให้คะแนนความนเช่ือถือของร้านค้าไม่ส่งผลต่อความจงรักภักดีต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 4) ปัจจัยระบบการจัดการลูกค้าสมัพันธ์
อิเล็กทรอนิกส ์ด้านระบบจัดเก็บข้อมูลประวัติการสั่งซื้อด้านระบบนําเสนอข้อมูลสินคา้มาใหม่และ
ด้านระบบแนะนําสินค้าส่วนลดสูงสุดส่งผลต่อความจงรักภักดีต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกสข์องผู้บริโภค
สินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ปัจจัยระบบการจัดการลูกค้าสมัพันธ์อิเล็กทรอนิกส์ ด้าน
ระบบนําเสนอข้อมูลสินค้าหมวดที่ลูกค้าสนใจ และด้านระบบแนะนําสินค้ายอดขายสูงสุดไม่ส่งผลต่อ
ความจงรักภักดีต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จุไรลักษณ ์จันทสีหราช (2553) ได้ศึกษาเรือ่ง อิทธิพลของภาพลักษณ์ที่มีต่อความไว้วางใจ
และความภัคดีของลูกค้า บริษัท ฮอนด้า ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จํากัด จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จํานวน 270 คน อายุระหว่าง 21-30 ปี มรีายได้ต่อเดือน ระหว่าง 
20,001-30,000 บาท อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน และระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี 
กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ แตกต่างกัน มีความไว้วางใจต่อบริษัทที่แตกต่างกัน โดยกลุ่มอายุ 51 ปี ขึ้นไป มี
ระดับความไว้วางใจมากกว่า กลุ่มอายุ 41-50 ปี ภาพลักษณ์ของบริษัท ฮอนด้า ออโตโมบิล (ประเทศ
ไทย) จํากัด โดยรวมและด้านการเข้าใจในการบริการ ด้านคุณสมบัติของรถยนต์ ฮอนด้า ด้านการ
ติดต่อกับพนักงาน ด้านความปลอดภัยในการใช้รถยนต์ ฮอนด้า ด้านความมีช่ือเสียง และด้านความ
รับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม ทุกด้านมีการประเมินภาพลักษณ์อยู่ในระดับดี 
 Azoury, Daou&Khoury(2014) ได้ศึกษาเรือ่งภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัยมีผลต่อความพึง
พอใจของนักเรียน โดยได้ทําการสํารวจนักเรียน 768 คน ใน 8 ประเทศในแถบตะวันออกกลาง โดย
ต้ังสมมติฐานเก่ียวกับปัจจัยด้านอารมณ์ ด้านการรับรู้ และด้านภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัยที่ผลต่อ
ความพึงพอใจของนักเรียน ซึง่ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านอารมณ์ ด้านการรับรู้ และ
ด้านภาพลักษณ์ของมหาวิทยาลัยที่ผลต่อความพึงพอใจของนักเรียน 

Pérez &Bosque(2014) ได้ศกึษาเรื่องภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมในทัศนคติ
ของลูกค้าของธุรกิจธนาคาร โดยได้ทําการทดสอบสมมติฐาน ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 
อายุ และระดับการศึกษา ของลูกค้ามีการรับรู้ภาพลักษณ์ ด้วยจํานวนผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 
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1,124 คน พบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ และระดับการศึกษาที่ต่างกัน ไม่มทีัศนคติที่ต่างกันในด้าน
ภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของธุรกิจธนาคาร 

Melchor, Juan&Brav (2012) ได้ทําการศกึษาเรื่องคุณภาพการบริการในระดับอุดมศึกษาที่
ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้เรียน โดยทําการวิจัยในมหาวิทยาลัยโคลัมเบีย โดยได้ทําการศึกษาปัจจัย
ด้านคุณภาพการบริการ(SERQUAL) และ5Q’s Model โดยมีผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 1,802 คน
โดยมีการวัดระดับความเช่ือมั่นที่ 95% จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพการ
บริการ และ5Q’s Model ส่งผลต่อความพึงพอใจของนักเรียนในมหาวิทยาลัยโคลัมเบีย 



 

บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 
การศึกษางานวิจัยเรื่องปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด 3F’s การสร้างความ

แตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ดําเนินการศึกษาค้นคว้าตามลําดับ ดังน้ี 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 
3.2 ประชากร ตัวอย่างและการสุ่มตัวอย่าง 
3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 
3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) โดยมี
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือมุ่งค้นหาข้อเท็จจริงจากการเก็บข้อมูลความ
คิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการสถาบันกวดวิชาปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด 
3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
3.2 ประชากร ตัวอย่างและการสุ่มตัวอย่าง 
 3.2.1 ประชากร  
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ที่กําลงัเรียน
หรือเคยเรียนในสถาบันกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.2.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตัวอย่างสําหรับงานวิจัยน้ี คือ นักเรียนระดับมัธยมศึกษาทั้งชายและหญิงที่อาศัยอยู่ใน
เขตกรุงเทพมหานครที่กําลังเรียนหรือเคยเรียนในสถาบันกวดวิชาในเขตกรุงเทพมหานครเนื่องจาก
ประชากรมีขนาดใหญ่และไมท่ราบจํานวนที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงได้กําหนดขนาดตัวอย่าง (Sample 
Size) จากตารางสําเร็จรูปสําหรับการกําหนดขนาดตัวอย่างของYamane (1973) ที่ระดับความ
เช่ือมั่น 95% และความผิดพลาดไม่เกิน 5 % ดังน้ัน งานวิจัยฉบับน้ีจึงมีขนาดตัวอย่างทั้งสิ้น 400 
ตัวอย่าง 
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3.2.3 การสุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ทําการสุ่มตัวอย่างแบบหลายข้ันตอน (Multi-stage Sampling) 

โดยมีขั้นตอนดังต่อไปน้ี 
 ขั้นตอนที่ 1ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการจับ
ฉลากเพ่ือเลือกกลุ่มตัวอย่าง โดยแบ่งตามเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครเป็น 50 เขตการ
ปกครอง ได้แก่   
          1. เขตคลองสาน  2. เขตคลองเตย  3. เขตคลองสามวา  
 4. เขตคันนายาว 5. เขตจตุจักร  6. เขตจอมทอง  
 7. เขตดอนเมือง  8. เขตดินแดง  9. เขตดุสิต  

10. เขตตลิ่งชัน  11. เขตทวีวัฒนา  12. เขตทุ่งคร ุ 
13. เขตธนบุรี  14. เขตบางกะปิ  15. เขตบางกอกน้อย  

          16. เขตบางกอกใหญ่  17. เขตบางขุนเทียน  18. เขตบางเขน  
19. เขตบางคอแหลม  20. เขตบางแค  21. เขตบางซือ่  
22. เขตบางนา  23. เขตบางบอน  24. เขตบางพลัด  
25. เขตบางรัก  26. เขตบึงกุ่ม  27. เขตปทมุวัน  
28. เขตประเวศ  29. เขตป้อมปราบฯ  30. เขตพญาไท  

          31. เขตพระนคร  32. เขตพระโขนง  33. เขตภาษีเจริญ  
 34. เขตมีนบุร ี 35. เขตยานนาวา  36. เขตราชเทวี  
 37. เขตราษฎร์บูรณะ  38. เขตลาดกระบัง  39. เขตลาดพร้าว  
 40. เขตวังทองหลาง  41. เขตวัฒนา  42. เขตสะพานสูง  
 43. เขตสาทร  44. เขตสายไหม  45. เขตสมัพันธวงศ์  
 46. เขตสวนหลวง  47. เขตหนองจอก  48. เขตหนองแขม  
 49. เขตหลักสี ่ 50. เขตห้วยขวาง 
 โดยสุ่มจับฉลากจาก 50 เขตการปกครอง ให้เหลือเพียง 4 การปกครอง ดังน้ี  
 1. เขตบางกะปิ  2. เขตราชเทวี 3. เขตปทุมวัน  
 4. เขตสัมพันธวงศ์   
 ขั้นตอนที่ 2ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) เป็นการกําหนดสัดส่วน
ของกลุ่มตัวอย่าง โดยเลือกสุ่มจํานวนกลุ่มตัวอย่างที่กําลังเรียนหรือเคยเรียนในสถาบันกวดวิชาในเขต
กรุงเทพมหานครต่างๆ จํานวน 100 ชุด เท่าๆ กัน 
 ขั้นตอนที่ 3 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (PurposiveSampling) โดยเจาะจง
เลือกเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้บริการสถาบันกวดวิชาและอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
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นําแบบสอบถามท่ีได้จัดเตรียมไว้ไปทําการจัดเก็บข้อมูล ณ บริเวณสถาบันกวดวิชาในเขตที่สุ่มตัวอย่าง
ไว้ในขั้นตอนที่ 1 
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

3.3.1 ขั้นตอนในการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3.3.1.1 ศึกษาทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับภาพลักษณ์ สว่นประสม
การตลาด 3F’s การสร้างความแตกต่าง การบูรณาการผลติภัณฑ์ และการตัดสินใจของผู้ใช้บริการ 
เพ่ือนํามาเป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิดในการวิจัย  
  3.3.1.2 สร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิดในการวิจัย และนํา
แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึน้ไปเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาและให้ผูท้รงคุณวุฒิจํานวน 3 ท่าน เพ่ือ
ตรวจสอบความถูกต้อง และนําคําแนะนํามาปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามให้ถูกต้องเหมาะสม 
  3.3.1.3 นําแบบสอบถามที่ดําเนินการปรับปรุงแก้ไขแล้วไปหาค่าความเช่ือมั่น 
(Reliability) โดยการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 40 ชุด และนําไปทําการวิเคราะห์หา
ความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s 
Alpha Coefficient)  
  3.3.1.4 นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปเกบ็ข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่างจํานวน 400 
ตัวอย่าง 

3.3.2 แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended 
Questionnaire) จํานวน 400 ชุด โดยแบ่งเป็นทั้งหมด 3 ส่วน ได้แก่ 

ส่วนที่ 1:ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยลักษณะคําถามให้
เลือกตอบ ประกอบด้วยคําถาม 8 ข้อ ดังน้ี 
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ตารางที่ 3.1:ตัวแปร ระดับการวัดข้อมูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่มคําตอบ สําหรับข้อมูลทั่วไปของ  
ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. เพศ Nominal 1 = ชาย 

2 = หญิง 
2. ระดับการศึกษา 

 
Ordinal 1 = ระดับมัธยมศึกษาตอนต้น 

2 = ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 

3. เกรดเฉลี่ยสะสม Ordinal 1 = ตํ่ากว่า 2.00 
2 = 2.00-2.50 
3 = 2.51-3.00 
4 = 3.01-3.50 
5 = 3.51-4.00 

4. หลักสูตรที่เลือกเรียน Norminal 1 = เรียนเป็นรายวิชา 
2 = เตรียมสอบขึ้นม.4 
3 = เตรียมสอบเข้ามหาวิทยาลัย 
4 = อ่ืนๆ 

5. วิชาที่เลือกเรียน Ordinal 1 = ภาษาไทย 
2 = สังคมศึกษา  
3 = ภาษาอังกฤษ 
4 = คณิตศาสตร์ 
5 = วิทยาศาสตร์ 
6 = ฟิสิกส์ 
7 = เคมี 
8 = ชีววิทยา 
9 = อ่ืนๆ 
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ตารางที่ 3.1(ต่อ):ตัวแปร ระดับการวัดข้อมูล และเกณฑ์การแบ่งกลุ่มคําตอบ สําหรับข้อมูลทั่วไป  
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
ส่วนที ่2:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสม

การตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครดังน้ี 

เป็นแบบสอบถามวัดระดับความสําคัญของผู้ตอบแบบสอบถามต่อปัจจัยด้านภาพลักษณ์ 
ส่วนประสมการตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยวัด

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
6. ระยะเวลาที่ใช้ในการเรียนกวดวิชา 

ต่อสัปดาห์ 
Ordinal 1 = ตํ่ากว่า 6 ช่ัวโมง 

2 = 6-12 ช่ัวโมง 
3 = 13-18 ช่ัวโมง 
4 = 19 ช่ัวโมงขึ้นไป 

7. ค่าใช้จ่ายในการเรียนกวดวิชาต่อ
เทอม 

Ordinal 1 = 0-3,000 บาท 
2 = 3,000-6,000 บาท 
3 = 6,001-9,000 บาท 
4 = 9,001-12,000 บาท 
5 = 12,001-15,000 บาท 
6 = 15,001 บาทข้ึนไป 

8. เหตุผลที่ใช้ในการเรียนกวดวิชา  Norminal 1 = ไม่เข้าใจบทเรียน 
2 = ต้องการมีผลการเรียนทีดี่ขึ้น 
3 = ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมา   
ทั้งหมด 
4 = ต้องการสอบเข้ามหาวิทยาลัย
ของรัฐ  
 5 = ผู้ปกครองกําหนดให้เรียน 
6 = อ่ืนๆ 
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ระดับความสําคัญเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ของลิเคอร์ท (Likert) 5 ระดับคือมาก
ที่สุดมากปานกลางน้อยน้อยที่สุดได้ให้คะแนนแต่ละข้อคําถามซึ่งแบ่งออกเป็น 12หมวดดังน้ี 
 1. ด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความสําคัญ 
5 ระดับประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 
 

ตารางที่ 3.2: แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชาที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

2. ด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความสําคัญ 5 
ระดับประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 
 
 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. สถาบันกวดวิชาเป็นสถาบันที่มีช่ือเสียงและเป็น

ที่ยอมรับของบุคคลทั่วไป 
2. สถาบันกวดวิชาได้รับรางวัลสถานประกอบการ

ดีเด่น ด้านความปลอดภัย เพ่ือสร้างความ
เช่ือมั่นแก่ผู้ปกครองที่ส่งบุตรหลานมาเรียน 

3. สถาบันกวดวิชาไม่เคยมีข่าวอ้ือฉาวหรือข่าว
เสียหาย ที่ทําให้เสียช่ือเสียงหรือภาพลักษณ์ของ
สถาบัน 

4. สถาบันกวดวิชาเป็นแหล่งการเรียนรู้ที่แตกต่าง
จากการเรียนภายในโรงเรียน เช่น มีการเรียน
การสอนที่เข้าใจง่ายและตรงประเด็น เป็นต้น 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 3.3:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
3. ด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชาที่มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดย
แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความสําคัญ 5 ระดับประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. ครูผู้สอนมีการสร้างบุคลิกภาพหรือการแต่งตัวให้

โดดเด่น เพ่ือให้ผู้เรียนสร้างการจดจําภาพลักษณ์
ผู้สอน 

2. ครูผู้สอนสําเรจ็การศึกษาจากมหาวิทยาลัยมี
ช่ือเสียง ได้รับปริญญาเกียรตินิยม และมี
ประสบการณ์การสอนที่ยาวนาน เพ่ือสร้างความ
น่าเช่ือถือให้แก่ผู้เรียน 

3. ครูผู้สอนมีช่ือเสียงและพบเห็นผ่านทางสื่อ
โทรทัศน์หรือสือ่สังคมออนไลน์เป็นประจํา 

4. ครูผู้สอนมีการสื่อสารกับผู้เรียนด้วยภาษาวัยรุ่น 
เพ่ือสร้างความเป็นกันเองและทําให้ผู้เรียนกล้าที่
จะโต้ตอบกับครูผู้สอน 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 3.4: แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยภาพลักษณ์แสดงความ 
 รับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 
4. ด้านหน้าตา ช่ือเสียงของสถาบันกวดวิชาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบัน

กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับ
ความสําคัญ 5 ระดับประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

 
 
 
 
 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. สถาบันกวดวิชามีการประชาสัมพันธ์ผ่านทาง

เว็บไซต์เก่ียวกับวิธีการบริหารงานตามแนวคิด
ความรับผิดชอบต่อสังคม 

2. สถาบันกวดวิชามีการจัดกิจกรรมหรือโครงการ
เพ่ือช่วยเหลือสังคม 

3. ผู้เรียนในปัจจบัุนมีการบอกต่อแบบปากต่อปาก
ผ่านเว็บบอร์ดหรือสื่อสังคมออนไลน์เก่ียวกับ
รูปแบบการเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชาที่มี
การปลูกฝังคุณธรรม จริยธรรมให้กับผู้เรียน เพ่ือ
นําไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจําวัน 

4. ผู้สถาบันกวดวิชามีการส่งเสริมผู้เรียนใหร้ักษา
สิ่งแวดล้อม เช่น การประหยัดนํ้าและกระดาษ
ชําระ การปิดแอร์หรือดวงไฟที่ไม่ได้ใช้งาน ฯลฯ 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 3.5:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านหน้าตา ขื่อเสียงมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

 

5.ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปากของสถาบันกวดวิชาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์
ในการวัดระดับความสําคัญ 5 ระดับประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. สถาบันกวดวิชามีการตกแต่งภายในด้วย

เฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ที่มีความ
ทันสมัย 

2. ท่านรู้สึกภาคภูมิใจทีท่่านได้เรียนกวดวิชาใน
สถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียง 

3. ท่านต้องการการยอมรับจากเพ่ือนและคนรอบ
ข้างว่า ท่านมีความเฉียวฉลาดและมีความรอบรู้
เน้ือหาในบทเรียน ซึ่งทําใหม้อิีทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา 

4. ท่านคิดว่า การเข้าเรียนในสถาบันกวดวิชา
สามารถแสดงถึงฐานะทางการเงินที่ดีของผู้เรียน 
เน่ืองจากการเรียนในแต่ละครั้งมีค่าใช้จ่ายสูง 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 3.6: แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือ
ปากต่อปากมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
6. ด้านการตลาดแบบครอบครัวของสถาบันกวดวิชาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการ
วัดระดับความสําคัญ 5 ระดับประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. คําแนะนําของเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด มีประโยชน์

ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา
ของท่าน 

2. การที่ท่านบอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชา
ให้กับเพ่ือนและคนใกล้ชิด จะมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของพวกเขา 

3. ท่านจะได้พบปะเพ่ือนใหม่ที่มคีวามสนใจเรียนใน
สถาบันกวดวิชาเดียวกัน หลังที่ท่านได้บอกต่อ
ข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาผ่านทางสื่อสังคม
ออนไลน์ 

4. การที่มีดาราหรือคนที่มีช่ือเสยีงออกมาแนะนํา
สถาบันกวดวิชาที่เคยใช้บริการ จะมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการของท่าน 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 3.7:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านการตลาดแบบครอบครัวมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
7.ด้านการสร้างความแตกต่างของสถาบันกวดวิชาที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร

สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับ
ความสําคัญ 5 ระดับประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

 
 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. ความคิดเห็นของครอบครัวมีส่วนสําคัญในการ

เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา 
2. สถาบันกวดวิชาให้ครอบครัวสามารถเข้าเย่ียมชม

บรรยากาศการเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชา 
จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของ
ท่าน 

3. สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรม Family Day เพ่ือ
สานความสัมพันธ์ระหว่างผู้เรียนและผู้ปกครอง  
จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของ
ท่าน 

4. สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรมสง่เสริมการขายพิเศษ
ให้ผู้ทีม่าใช้บริการเป็นครอบครัวเดียวกัน หรือพ่ี
น้องกัน หรือญาติกัน เช่น การลดราคาค่าเรียน 
20% สําหรับการใช้บริการเป็นครอบครัว เป็นต้น 
ซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ
สถาบันกวดวิชาของท่าน 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 3.8:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านการสร้างความแตกต่างมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
8.ด้านรูปแบบและลักษณะการเรียนการสอนที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับ
ความสําคัญ 5 ระดับประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. สถาบันกวดวิชามีการแนะแนวการศึกษาเพ่ิมเติม

ให้แก่ผู้เรียน เช่น วิธีการเตรียมความพร้อมก่อน
สอบ ข่าวสารต่างๆ สําหรับผู้เรียนที่จะสอบเข้า
มหาวิทยาลัย การสอนทําแฟ้มสะสมงานที่มี
คุณภาพ เป็นต้น 

2. สถาบันกวดวิชามีการสร้างแรงจูงใจให้ผู้เรียนเกิด
ความสนใจในการเรียน เช่น การมอบรางวัลบัตร
ที่พักต่างจังหวัด หรือส่วนลดในการเรียนคร้ัง
ต่อไปให้ผู้เรียนที่ทําคะแนนสอบได้สูงสุด เป็นต้น  

3. สถาบันกวดวิชามีการจัดหลักสูตรเฉพาะ
รายบุคคล โดยจัดการเรียนการสอนตามผลการ
ทดสอบของสถาบันให้ผู้เรียน เช่น ผู้เรียนขาด
ทักษะคํานวนในวิชาคณิตศาสตร์ ครูผูส้อนจะเน้น
ให้ผู้เรียนฝกึทําแบบทดสอบเพ่ิมขึ้น พร้อมทั้ง
แนะนําเทคนิคที่ช่วยให้คํานวณเร็วขึ้น เป็นต้น 

4. สถาบันกวดวิชาสร้างพ้ืนที่การเรียนรู้ที่สนับสนุน
ความรู้สึกผ่อนคลายความเครียด และทําให้
ผู้เรียนมีสมาธิมากข้ึน เช่น หอ้งเรียนที่มีภาพฝา
ผนังเป็นภาพชายทะเล หรือ ทุ่งดอกไม้ เป็นต้น 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 
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ตารางที่ 3.9: แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านรูปแบบและลักษณะการ
เรียนการสอนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
9.ด้านคุณภาพที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ

มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความสําคัญ 5 ระดับประกอบด้วย
คําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

 
ตารางที่ 3.10:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. สถาบันกวดวิชามีหลักสูตรการเรียนการสอนที่

หลากหลายรูปแบบ เช่น หลกัสูตรเสริมพ้ืน
ฐานความรู้ หลักสูตรติวเข้มเพ่ือเข้ามหาวิทยาลัย 
เป็นต้น 

2. ครูผู้สอนมีการใช้เทคนิคการสอนที่แปลกใหม่ เพ่ือ
ช่วยการจดจําเน้ือหาในบทเรียนให้ง่ายขึ้น   

3. ระยะเวลาในการเรียนแต่ละหลักสูตรมีความ
เหมาะสม  

4. การจัดจํานวนผู้เรียนในแต่ละห้องเรียนมีความ
เหมาะสม 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. หลักสูตรและเน้ือหาที่สถาบันสอนกวดวิชาจัดการ

เรียนการสอนมีมาตรฐาน  
2. สถาบันกวดวิชามีใบรับรองหลักสูตรจาก

กระทรวงศึกษาธิการ 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 

  (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 3.10 (ต่อ):แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

 
10.ด้านเทคโนโลยีที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียน

ระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความสําคัญ 5 ระดับ
ประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

 
ตารางที่ 3.11:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านเทคโนโลยีมอิีทธิพลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
3. สถาบันกวดวิชาผ่านการประเมินการประกัน

คุณภาพอยู่ในระดับดีเด่น จากคณะกรรมการ
ส่งเสริมการศึกษาเอกชน 

4. จํานวนผู้เรียนที่สถาบันกวดวิชาประกาศผลการ
สอบผ่านการคัดเลือกหรือมีผลการเรียนดีขึ้นมี
จํานวนมากเกินร้อยละ 50 ของผู้เรียนทั้งหมด  

Interval 1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. สถาบันกวดวิชามีรูปแบบการเรียนรู้ด้วยตนเอง

ผ่านคอมพิวเตอร์ออนไลน์ สาํหรับผู้เรียนทีไ่ม่
สะดวกมาเรียนตามตารางที่กําหนด หรือต้องการ
ทบทวนบทเรียนที่ได้เรียนไปแล้ว 

2. สถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการ
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลและข่าวสารต่างๆ 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 
 

          (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 3.11 (ต่อ):แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
11.ด้านการบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียน

ระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความสําคัญ 5 ระดับ
ประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

 
ตารางที่ 3.12:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านการบริการมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
3. สถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อการเรียนการสอนที่

ทันสมัย 
4. สถาบันกวดวิชามีการสร้างแอพพลิเคช่ันการเรียน

การสอนผ่านทางสมาร์ทโฟนและแท็บเล็ต
หลักสูตรและเน้ือหาที่สถาบันสอนกวดวิชาจัดการ
เรียนการสอนมีมาตรฐาน  

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชาให้บริการข้อมูลได้

ถูกต้องและรวดเร็ว 
2. เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชาบริการลูกค้าทุกคน

ด้วยความเสมอภาคระยะเวลาในการเรียนแต่ละ
หลักสูตรมีความเหมาะสม  

3. ผู้เรียนสามารถใช้บัตรเครดิตหรือบัตรสมาร์ท 
เพิร์สชําระค่าเรียนได้ 

4. สถาบันกวดวิชามีบริการมุมพักผ่อนสําหรับผูเ้รียน
และผู้ปกครอง 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 



      47 
 

12.ด้านคุณค่าที่ได้รับที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสถาบันกวดวิชาของนักเรียน
ระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความสําคัญ 5 ระดับ
ประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อย่อยดังน้ี 

 
ตารางที่ 3.13:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านคุณค่าที่ได้รบัมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

 
 ส่วนที่ 3: การตัดสินใจใช้บรกิารสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยแสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความสําคัญ 5 ระดับ ประกอบด้วยคําถาม 4 ข้อ
ย่อย ดังน้ี 
 
ตารางที่ 3.14:แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสถาบัน

กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. ท่านคิดว่า ท่านจะได้รับเทคนิคในการท่องจํา

บทเรียน และทําข้อสอบได้ดีย่ิงข้ึน 
2. ท่านคิดว่า ท่านจะมีผลการเรียนที่ดีขึ้น 
3. ท่านคิดว่า ท่านจะได้ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมา

ทั้งหมด 
4. ท่านคิดว่า ค่าใช้จ่ายต่อหลักสูตรมีราคาที่

เหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกับความรู้ที่ได้รับ 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 
1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
1. ท่านทําการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับการเรียน

การสอนของแต่ละสถาบันวิชา ก่อนตัดสินใจใช้
บริการในสถาบันกวดวิชา 

2. ท่านตัดสินใจเลือกเรียนสถาบันกวดวิชา เมื่อท่าน 

Interval 5= เห็นด้วยมากที่สุด 
4= เห็นด้วยมาก 
3= เห็นด้วยปานกลาง 
2= เห็นด้วยน้อย 

  (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 3.14 (ต่อ):แสดงเกณฑ์ในการวัดระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 
3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

3.4.1 การตรวจสอบความตรง(Validity) ผู้วิจัยได้นําเสนอแบบสอบถามท่ีได้สร้าง
ขึ้นต่ออาจารย์ที่ปรึกษาและผูท้รงคุณวุฒิ เพ่ือตรวจสอบความครบถ้วนและความสอดคล้องของเน้ือหา 
(Content Validity) ของแบบสอบถามท่ีตรงกับเร่ืองที่จะศึกษา ซึ่งผูท้รงคุณวุฒิ จํานวน 4 ท่านที่
พิจารณาแบบสอบถาม ได้แก่ 
- คุณ ณัชพล พันธุมนตรี ตําแหน่ง ผู้อํานวยการสถาบันกวดวิชา The ID Tutor 
- คุณ ชุลีพร ใช้ปัญญา ดําแหน่ง ครูประจําโรงเรียนพระมารดานิจจานุเคราะห์ 
- คุณ อิสริยา สายปรีชา ตําแหน่ง ครูประจําโรงเรียนเซนต์ปอลคอนแวนต์ 
- คุณ จาริยา เจริญสุข ตําแหน่ง ครูประจําโรงเรียนดอนฉิมพลีพิทยาคม 

3.4.2 การตรวจสอบความเที่ยง (Reliability) ผู้วิจัยได้นําแบบสอบถามไปทดสอบ 
เพ่ือให้แน่ใจว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจะมีความเข้าใจตรงกัน และตอบคําถามได้ตามความเป็นจริงทุก
ข้อ รวมท้ังข้อคําถามมีความเที่ยงทางสถิติ วิธีการทดสอบกระทําโดยการทดลองนําแบบสอบถามไป
เก็บข้อมูลจากนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 40 ตัวอย่าง หลังจากน้ัน จงึ
วิเคราะห์ความเที่ยงของแบบสอบถามโดยใช้สถิติและพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ของคําถามในแต่ละด้าน ซึ่งมีรายละเอียดดังตารางท่ี 3.15 
 
 
 

ตัวแปร   ระดับการวัด เกณฑ์การแบง่กลุ่ม 
ต้องการเพ่ิมความรู้และความถนัดในรายวิชา 

3. ท่านตัดสินใจเลือกเรียนสถาบันกวดวิชา เมื่อ
สถาบันกวดวิชามีการรับประกันผลการสอบที่ดี
ขึ้น 

4. เมื่อท่านเกิดความพึงพอใจในวิธีการสอนของ
สถาบันกวดวิชา ท่านจะกลับมาเรียนหลักสตูร
อ่ืนๆ ในครั้งต่อไป 

Interval 1= เห็นด้วยน้อยที่สุด 



      49 
 

ตารางที่ 3.15:ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม 
 

ปัจจัย 
ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 

ข้อ 
กลุ่มทดลอง 
(n = 40) 

ข้อ 
กลุ่มตัวอย่าง 
(n = 400) 

    1. ด้านภาพลักษณ ์ 12  12  
1.1 สถาบันกวดวิชา     4       0.725        4 0.791 
1.2 ครูผู้สอน     4       0.698      4 0.836 
1.3 การแสดงความรับผิดชอบต่อสังคม     4       0.773 4 0.657 
     2. ด้านสว่นประสมการตลาด3F’s 12  12  
2.1 หน้าตา ช่ือเสียง 4 0.678 4 0.831 
2.2 การตลาดแบบเพ่ือน 4 0.757 4 0.869 
2.3 การตลาดแบบครอบครัว 4       0.802 4 0.674 
     3. ด้านการการสร้างความแตกต่าง 4       0.611 4 0.710 
     4. ด้านการบูรณาการผลิตภัณฑ์ 20  20  
4.1 รูปแบบการเรียนการสอน 4 0.773 4 0.655 
4.2 คุณภาพ 4 0.804 4 0.785 
4.3 เทคโนโลยี 4       0.712 4 0.666 
4.4 การบริการ 4 0.787 4 0.695 
4.5 คุณค่าที่ได้รับ 4  0.770          4  0.682 
     5. การตัดสินใจเลือกใช้บริการ   4       0.631      4 0.653 

ค่าความเชื่อม่ันรวม   52       0.732    52 0.731 
 
ผลจากการวัดค่าความเที่ยงพบว่า ค่าความเที่ยงของแบบสอบถามเมื่อนําไปทดสอบกับกลุ่ม

ตัวอย่างจํานวน 40 ชุด มีค่าความเที่ยงของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากับ 0.732 โดยคําถามในแต่ละ
ด้านมีระดับความเที่ยงอยู่ระหว่าง 0.631– 0.804 และกลุม่ตัวอย่างจํานวน 400 ชุด มคี่าความเที่ยง
ของแบบสอบถามโดยรวมเท่ากับ 0.731 โดยคําถามในแต่ละด้านมีระดับความเที่ยงอยู่ระหว่าง 
0.653– 0.869 ซึ่งผลของค่าสัมประสิทธ์ิอัลฟาครอนบาคของแบบสอบถามท้ัง 2 กลุ่มมคี่าความเที่ยง
ตามเกณฑ์ของ (Nunally, 1978) จึงสามารถนํามาใช้ในงานวิจัยได้ 
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3.5 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือวิจัยในเร่ืองปัจจัยภาพลักษณ์ สว่นประสมทางการตลาด3F’s การ
สร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จัยทําการเก็บข้อมูล ดังน้ี 

3.5.1แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)ได้จากการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่าง
โดย กําหนดกลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง เมื่อผู้วิจัยได้รวบรวมแบบสอบถามได้ทั้งหมดแล้ว ทําการ
ตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เพ่ือทําการวิเคราะห์ข้อมูลตามข้ันตอนต่อไป 

3.5.2 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ได้จากแหล่งข้อมูลต่างๆ เช่น หนังสอืพิมพ์ 
ตํารา บทความ อินเทอร์เน็ต วารสารทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ เป็นต้น 

การแปลผลขอ้มูล 
ผู้ทําวิจัยได้กําหนดค่าอันตรภาคช้ันสําหรับการแปลผลข้อมูลโดยคํานวณค่าอันตรภาคช้ันเพ่ือ

กําหนดช่วงช้ันไว้จากการใช้สูตรคํานวณและคําอธิบายสําหรับแต่ละช่วงช้ันดังน้ี 
อันตรภาคช้ัน = ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 

   จํานวนช้ัน 
= 5 – 1 = 0.80  

     5  
คําอธบิายสําหรับการแปลผล 
ช่วงช้ัน 1.00 – 1.80 หมายถึงระดับความสําคัญน้อยทีส่ดุ 
ช่วงช้ัน 1.81 – 2.61 หมายถึงระดับความสําคัญน้อย 
ช่วงช้ัน 2.62 – 3.42 หมายถึงระดับความสําคัญปานกลาง 
ช่วงช้ัน 3.43 – 4.23 หมายถึงระดับความสําคัญมาก 
ช่วงช้ัน 4.24 – 5.00 หมายถึงระดับความสําคัญมากทีส่ดุ 

 
3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ 
3.6.1.1 การหาค่าร้อยละ (Percentage) ใช้สูตรดังน้ี 

P = f (100) 
    N  

เมื่อP คือค่าคะแนนเฉล่ีย 
fคือผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

  nคือขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
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3.6.1.2 การหาค่าเฉลี่ย (Mean) ใช้สูตรดังน้ี 

n

x

x

n

i
i

 1

 
 

x แทน  ค่าเฉลี่ย 

 


n

i
ix

1

 แทน  ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

 n   แทน  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.6.1.3 การหาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation: S.D.) ใช้สูตรดังน้ี 

                                         SD.  2S  
  คํานวณค่าแปรปรวนตัวอย่าง ได้ดังน้ี 
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xx
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  โดยที่         2S   แทน ค่าแปรปรวนของตัวอย่าง 

  ix    แทน คะแนนรวมของผู้ตอบคนที่ i  
  x แทน ค่าเฉล่ีย 
  n     แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
  

3.6.2 สถิติทีใ่ช้หาคุณภาพของแบบสอบถามเพ่ือหาความเช่ือมั่นของแบบสอบถามโดยใช้การ
คํานวณค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach’s Alpha Coeffient)จากสูตร (ศิริชัยพงษ์วิชัย, 2550) 
 

   α	 1
∑  

 
  เมื่อ α หมายถึงค่าความเที่ยงของแบบสอบถามท้ังฉบับ 
    หมายถึงจํานวนข้อในแบบสอบถาม 
   ∑  หมายถึงผลรวมของค่าคะแนนการแปรปรวนของรายข้อ 
    หมายถึงคะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามท้ังฉบับ 

 3.6.3. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis)  
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 การวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) เป็นการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัว
แปรหรือคุณลกัษณะของข้อมูล 2 ประเภทและจะนําผลของความสัมพันธ์ที่ได้จากการวิเคราะห์น้ีไปใช้
พยากรณ์ค่าตัวแปรหรือคุณลกัษณะของข้อมูลได้ (ศิริชัยพงษ์วิชัย, 2552) ซึ่งการวิเคราะห์การถดถอย
น้ีมีการจําแนกตัวแปรที่จะศึกษาเป็น 2 ประเภทคือตัวแปรตามและตัวแปรอิสระโดยตัวแปรตามคือตัว
แปรที่ต้องการพยากรณ์ส่วนตัวแปรอิสระคือตัวแปรที่จะใช้พยากรณ์ตัวแปรตามซึ่งประกอบด้วย 
  3.6.3.1. การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เป็น
การวิเคราะห์หาความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงระหว่างตัวแปรตามและกลุม่ตัวแปรอิสระต้ังแต่ 2 ตัวแปรข้ึน
ไปเพ่ืออธิบายการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตามการใช้ตัวแปรอิสระเพียงตัวเดียวมาอธิบาย 
การเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตามน้ันอาจจะไม่พอเพียงโดยมีตัวแบบ (Model) ของสมการดังน้ี 
   Ý = b0+b1X1+b2X2+…+bkXk 
  เมื่อ k   หมายถึงจํานวนตัวแปรอิสระที่ใช้ในสมการ 
   Ý  หมายถึงค่าประมาณหรือค่าทํานาย 
   b0  หมายถึงแทนค่าคงที่ (Constant) ของสมการถดถอย 
   b1,...,bk หมายถึงน้ําหนักคะแนนหรือสัมประสิทธ์ิการถดถอยของ 
      ตัวแปรอิสระตัวท่ี1 ถึงตัวที่ k ตามลําดับ 
   X1,…,Xk หมายถึงคะแนนตัวแปรอิสระตัวท่ี 1 ถึงตัวที่ k 
 
 โดยมีสถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐานการวิจัย ดังน้ี 
 
ตารางที่ 3.16:ตารางแสดงสมมติฐานและสถิติที่ใช้ในการทดสอบ 
 

สมมติฐาน 
สถิติที่ใช้ในการ

ทดสอบ 
1. ปัจจัยภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน

สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   
การถดถอยเชิงพหุ 

(Regression) 
2. ปัจจัยภาพลักษณ์ของครูผู้สอนมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน

สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   
การถดถอยเชิงพหุ 

(Regression) 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.16(ต่อ):ตารางแสดงสมมติฐานและสถิติที่ใช้ในการทดสอบ 
 

สมมติฐาน 
สถิติที่ใช้ในการ

ทดสอบ 
3. ปัจจัยภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชามี

อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

4. ปัจจัยด้านหน้าตา ช่ือเสียงมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบัน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

5. ปัจจัยด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปากมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

6. ปัจจัยด้านการตลาดแบบครอบครัวมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

7. ปัจจัยการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบัน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

8. ปัจจัยด้านรูปแบบและลักษณะของการเรียนการสอนมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

9. ปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

10. ปัจจัยด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

11. ปัจจัยด้านการบริการมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

12. ปัจจัยด้านคุณค่าที่ได้รับมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

การถดถอยเชิงพหุ 
(Regression) 

 



      

   

บทที่ 4 
การวิเคราะหข์้อมูล 

 
การศึกษาเรื่องปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง 

และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียน
ระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครผูวิ้จัยได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีมี
คําตอบครบถ้วนสมบูรณ์ จํานวน 400 ชุด คดิเป็นอัตราการตอบกลับ 100% โดยมีค่าความเที่ยงของ
ตัวแปรด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา เท่ากับ 0.791 ด้านภาพลักษณ์ครูผู้สอน เทา่กับ 0.836 
ด้านการแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา เท่ากับ 0.657 ด้านหน้าตา และช่ือเสียง 
เท่ากับ 0.831 ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก เท่ากับ 0.869 ด้านการตลาดแบบครอบครัว 
เท่ากับ 0.674 ด้านการสร้างความแตกต่าง เท่ากับ 0.710 ด้านรูปแบบและลักษณะการเรียนการสอน 
เท่ากับ 0.655 ด้านคุณภาพ เท่ากับ 0.785 ด้านเทคโนโลยี เท่ากับ 0.666 ด้านการบริการ เท่ากับ 
0.695 และด้านคุณค่าที่ได้รบั เท่ากับ 0.682 ซึ่งมีค่าความเที่ยงที่ยอมรับได้ (Nunnally, 1978) จึง
สามารถนําผลลัพธ์ไปวิเคราะห์ในขั้นต่อไป  ผู้วิจัยได้ดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูล ทดสอบสมมติฐาน 
และนําเสนอผลการวิเคราะห์โดยแบ่งออกเป็น 8 ส่วน ดังน้ี  
 4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านภาพลักษณ์ 

4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านสว่นประสมทางการตลาด 3F’s 
4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านการสร้างความแตกต่าง 
4.5 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านการบูรณาการผลิตภัณฑ์ 
4.6 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านการตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชา 
4.7 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
4.8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจง

ความถ่ี ค่าร้อยละ เพ่ืออธิบายถึงลักษณะทั่วไปของตัวแปรข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่ง
ประกอบด้วย เพศ  ระดับการศึกษา เกรดเฉลี่ยสะสม หลักสูตรที่เลือกเรียน วิชาที่เลือกเรียน 
ระยะเวลาที่ใช้เรียนกวดวิชา ค่าใช้จ่ายที่ใช้เรียนกวดวิชาต่อเทอม และเหตุผลที่ใช้ในการเรียนกวดวิชา 
สรุปได้ตามตารางและคําอธิบายต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 4.1:จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 185 46.25 
หญิง 215 53.75 
รวม 400 100.0 

  
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึง่มีจํานวน 215ราย 

คิดเป็นร้อยละ 53.75รองลงมาคือ เพศชาย มีจํานวน 185ราย คิดเป็นร้อยละ 46.25 
 

ตารางที่ 4.2:จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ระดับมัธยมศึกษาตอนต้น 187 46.75 
ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 213 53.25 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เรียนในระดับช้ันมัธยมศึกษาตอน
ปลาย ซึ่งมีจํานวน213 ราย คิดเป็นร้อยละ 53.25รองลงมาคือ ระดับมัธยมศึกษาตอนต้น ซึ่งมีจํานวน 
187 ราย คิดเป็นร้อยละ 46.75 

 
ตารางที่ 4.3:จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามเกรดเฉล่ียสะสม 
 

เกรดเฉลี่ยสะสม จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 2.00 56 14 
2.01-2.50 81 20.25 
2.51-3.00 102 25.50 
3.01-3.50 87 21.75 
3.51-4.00 74 18.5 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มเีกรดเฉลี่ยสะสมอยู่ที่ 2.51-3.00 มี
จํานวน102 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.50รองลงมาคือ เกรดเฉลี่ยสะสมอยู่ที่ 3.01-3.50 มีจํานวน 87
ราย คิดเป็นร้อยละ 21.75 เกรดเฉลี่ยสะสมอยู่ที่ 2.01-2.50 มีจํานวน 81ราย คิดเป็นร้อยละ 20.25
เกรดเฉลี่ยสะสมอยู่ที่3.51-4.00 มีจํานวน 74 ราย คิดเป็นร้อยละ 18.5 และเกรดเฉล่ียสะสม ตํ่ากว่า 
2.00 มีจํานวน 56ราย คิดเป็นร้อยละ 14 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4:จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามหลักสูตรที่เลือกเรียน 
 

หลักสูตรที่เลือกเรียน จํานวน ร้อยละ 
เรียนเป็นรายวิชา 137 34.25 
เตรียมสอบขึ้นม. 4 106 26.5 
เตรียมสอบเข้ามหาวิทยาลัย 143 35.75 
อ่ืนๆ 14 3.5 

รวม                 400 100.0 
 

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกเรียนหลักสูตรเตรียมสอบเข้า
มหาวิทยาลัย ซึ่งมีจํานวน 143ราย คิดเป็นร้อยละ 35.75รองลงมาคือ การเรียนเป็นรายวิชา มีจํานวน 
137ราย คิดเป็นร้อยละ 34.25เรียนหลักสูตรเตรียมสอบขึน้ม.4 มีจํานวน 106ราย คิดเป็นร้อยละ 
26.5 และเรียนหลักสูตรอ่ืนๆ มีจํานวน 14ราย คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.5:จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามวิชาที่เลือกเรียน 
 

วิชาท่ีเลือกเรยีน จํานวน ร้อยละ 
ภาษาไทย 113 10.17 
สังคมศึกษา 138 12.42 
ภาษาอังกฤษ 184 16.56 
คณิตศาสตร์ 192 17.28 
วิทยาศาสตร์ 191 17.19 

(ตารางมีต่อ) 
 



57 

ตารางที่ 4.5 (ต่อ):จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามวิชาที่เลือกเรียน 
 

วิชาท่ีเลือกเรยีน จํานวน ร้อยละ 
ฟิสิกส ์ 110 9.9 
เคมี 84 7.56 
ชีววิทยา 94 8.46 
อ่ืนๆ 5 0.45 

รวม              1111 100.0 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เรียนวิชาคณิตศาสตร์ ซึ่งมีจํานวน 

192ราย คิดเป็นร้อยละ 17.28รองลงมาคือ วิชาวิทยาศาสตร์ มีจํานวน 191 ราย คิดเป็นร้อยละ 
17.19วิชาภาษาอังกฤษ มีจํานวน 184 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.56 วิชาสังคมศึกษามีจํานวน 138 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 12.42 วิชาภาษาไทย มีจํานวน 113 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.17 วิชาฟิสิกส์ มีจํานวน 
110 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.9 วิชาชีววิทยา มีจํานวน 94 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.46 วิชาเคมีมีจํานวน 
84 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.56และวิชาอ่ืนๆมจีํานวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.45  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.6:จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามระยะเวลาที่ใช้เรียนกวดวิชา 
 
ระยะเวลาท่ีใช้เรียนกวดวิชา จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 6 ช่ัวโมง 133 33.25 
6-12 ช่ัวโมง 173 45.25 
13-18 ช่ัวโมง 70 17.50 
19 ช่ัวโมงขึ้นไป 24 6 

รวม 400 100.0 
 

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาเรียนกวดวิชา 6-12 
ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ ซึ่งมีจํานวน 173ราย คิดเป็นร้อยละ 45.25รองลงมาคือระยะเวลาเรียนกวดวิชา ตํ่า
กว่า 6 ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ มีจํานวน 133 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.25 ระยะเวลาเรียนกวดวิชา 13-18 
ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ มีจํานวน 70 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.5 และระยะเวลาเรียนกวดวิชา มากกว่า 19 
ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ มีจํานวน 24 ราย คิดเป็นร้อยละ 6 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.7:จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามค่าใช้จ่ายที่ใช้เรียนกวดวิชา 
 
ค่าใช้จ่ายท่ีใชเ้รียนกวดวิชา จํานวน ร้อยละ 

0-3,000 บาท 66 16.5 
3,001-6,000 บาท 145 36.25 
6,001-9,000 บาท 71 17.75 
9,001-12,000 บาท 43 10.75 
12,001-15,000 บาท 55 13.75 
15,000 บาทข้ึนไป 20 5 

รวม 400 100.0 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคี่าใช้จ่ายในการเรียนกวดวิชาอยู่ที่

3,001-6,000 บาทต่อเทอมซึ่งมีจํานวน 145ราย คิดเป็นรอ้ยละ 36.25 รองลงมาคือ ค่าใช้จ่ายในการ
เรียนกวดวิชาอยู่ที่ 6,001-9,000 บาทต่อเทอม มีจํานวน 71 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.75 ค่าใช้จ่ายใน
การเรียนกวดวิชาอยู่ที่ 0-3,000 บาทต่อเทอม มีจํานวน 66 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.5ค่าใช้จ่ายในการ
เรียนกวดวิชาอยู่ที่ 12,001-15,000 บาทต่อเทอม มีจํานวน 55 ราย คดิเป็นร้อยละ 13.75 ค่าใช้จ่าย
ในการเรียนกวดวิชาอยุ่ที่9,001-12,000 บาทต่อเทอม มจีํานวน 43 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.75 
ค่าใช้จ่ายในการเรียนกวดวิชาอยู่ที่ 15,000 บาทข้ึนไปต่อเทอม ซึ่งมจีํานวน 20 ราย คดิเป็นร้อยละ 5 
ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.8:จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามเหตุผลที่เรียนกวดวิชา 
 

เหตุผลท่ีเรียนกวดวิชา จํานวน ร้อยละ 
ไม่เช้าใจในบทเรียน 79 19.75 
ต้องการมีผลการเรียนที่ดีขึ้น 100 25 
ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมด 76 19 
ต้องการสอบเข้าในมหาวิทยาลัยของรัฐ 50 12.5 
ผู้ปกครองกําหนดให้เรียน 93 23.25 
อ่ืนๆ 2 0.5 

รวม  400 100.0 
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ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มเีหตุผลที่ใช้เรียนกวดวิชา คือ 
ต้องการมีผลการเรียนที่ดีขึ้น ซึ่งมีจํานวน 100 ราย คิดเป็นร้อยละ 25 รองลงมา คือ ผูป้กครอง
กําหนดให้เรียน มีจํานวน 93 ราย คิดเป็นรอ้ยละ 23.25 ไม่เข้าใจในบทเรียน มีจํานวน79 ราย คิดเป็น
ร้อยละ 19.75 ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมด มีจํานวน 76 ราย คิดเป็นร้อยละ 19 ต้องการสอบเข้า
ในมหาวิทยาลยัของรัฐ มีจํานวน 50 ราย คดิเป็นร้อยละ12.5 และเหตุผลอ่ืนๆ มีจํานวน 2 ราย คิด
เป็นร้อยละ 0.5 ตามลําดับ 
 
4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านภาพลักษณ ์

การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปรผล เพ่ืออธิบายถึงข้อมูลด้านภาพลักษณ์ ได้แก่ ภาพลักษณ์ของ
สถาบันกวดวิชา ภาพลักษณ์ของครูผู้สอน และภาพลักษณ์แสดงความรบัผิดชอบต่อสังคมของสถาบัน
กวดวิชา สรุปได้ตามตารางและคําอธิบายต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.9:ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของข้อมูลด้านภาพลักษณ์ 
 

ภาพลักษณ ์ ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. ภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา 3.83 1.002 มาก 
2. ภาพลักษณ์ของครูผู้สอน 4.03 0.859 มาก 
3. ภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา 3.62 0.912 มาก 

รวม 3.83 0.924 มาก 
 

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับภาพลักษณ์(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83) 
และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ภาพลักษณ์ของครูผู้สอน (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.03) รองลงมาคือ ภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83) และข้อทีม่คี่าเฉลี่ยตํ่าสุด
คือ ภาพลักษณ์แสดงความรบัผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.62) 
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ตารางที่ 4.10:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของข้อมูลด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา 
 

ภาพลักษณข์องสถาบนักวดวิชา ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. สถาบันกวดวิชาเป็นสถาบันที่มีช่ือเสียงและเป็นที่ยอมรับ

ของบุคคลทั่วไป 
4.04 0.805 มาก 

2. สถาบันกวดวิชาได้รับรางวัลสถานประกอบการดีเด่น ด้าน
ความปลอดภัย เพ่ือสร้างความเช่ือมั่นแก่ผู้ปกครองที่ส่งบุตร
หลานมาเรียน 

3.76 1.059 มาก 

3. สถาบันกวดวิชาไม่เคยมีข่าวอ้ือฉาวหรือข่าวเสียหาย ที่ทําให้
เสียช่ือเสียงหรือภาพลักษณ์ของสถาบัน 

3.79 1.093 มาก 

4. สถาบันกวดวิชาเป็นแหล่งการเรียนรู้ที่แตกต่างจากการเรียน
ภายในโรงเรียน เช่น มีการเรยีนการสอนที่เข้าใจง่ายและ
ตรงประเด็น เป็นต้น 

3.74 1.054 มาก 

รวม 3.83 1.002 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา 

(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.83) และเมือ่พิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสดุคือ สถาบันกวดวิชาเป็น
สถาบันที่มีช่ือเสียงและเป็นทีย่อมรับของบุคคลทั่วไป(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04) รองลงมาคอื สถาบันกวด
วิชาไม่เคยมีข่าวอ้ือฉาวหรือข่าวเสียหาย ที่ทาํให้เสียช่ือเสียงหรือภาพลักษณ์ของสถาบัน(ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.79) สถาบันกวดวิชาได้รับรางวัลสถานประกอบการดีเด่น ด้านความปลอดภัย เพ่ือสร้าง
ความเช่ือม่ันแก่ผู้ปกครองที่สง่บุตรหลานมาเรียน(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76) และข้อที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือ 
สถาบันกวดวิชาเป็นแหล่งการเรียนรู้ที่แตกต่างจากการเรียนภายในโรงเรียน เช่น มีการเรียนการสอน
ที่เข้าใจง่ายและตรงประเด็น เป็นต้น(ค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.74) 

 
ตารางที่ 4.11:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของข้อมูลด้านภาพลักษณ์ครูผูส้อน 
 

ภาพลักษณข์องครผูู้สอน ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.11(ต่อ):ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของข้อมูลด้านภาพลักษณ์ครูผูส้อน 
 

ภาพลักษณข์องครผูู้สอน ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. ครูผู้สอนมีการสร้างบุคลิกภาพหรือการแต่งตัวให้โดดเด่น

เพ่ือให้ผู้เรียนสร้างการจดจําภาพลักษณ์ผู้สอน 
4.09 0.981 มาก 

2. ครูผู้สอนสําเรจ็การศึกษาจากมหาวิทยาลัยมีช่ือเสียง ได้รับ
ปริญญาเกียรตินิยม และมีประสบการณ์การสอนที่ยาวนาน 
เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ผู้เรียน 

3.95 0.840 มาก 

3. ครูผู้สอนมีช่ือเสียงและพบเห็นผ่านทางสื่อโทรทัศน์หรือสือ่
สังคมออนไลน์เป็นประจํา 

4.14 0.787 มาก 

4. ครูผู้สอนมีการสื่อสารกับผู้เรียนด้วยภาษาวัยรุ่น เพ่ือสร้าง
ความเป็นกันเองและทําให้ผู้เรียนกล้าที่จะโต้ตอบกับครูผู้สอน

3.95 0.830 มาก 

รวม 4.03 0.859 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับภาพลักษณ์ของครูผู้สอน (ค่าเฉลี่ย

เท่ากับ4.03) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ครผููส้อนมีช่ือเสียงและพบเห็น
ผ่านทางสื่อโทรทัศน์หรือสื่อสังคมออนไลน์เป็นประจํา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14) รองลงมาคือ ครูผู้สอนมี
การสร้างบุคลิกภาพหรือการแต่งตัวให้โดดเด่น เพ่ือให้ผู้เรียนสร้างการจดจําภาพลักษณ์ผู้สอน 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.09) และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือ ครูผู้สอนสําเร็จการศึกษาจากมหาวิทยาลัยมี
ช่ือเสียง ได้รับปริญญาเกียรตินิยม(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95) และมีประสบการณ์การสอนทีย่าวนาน และ
ครูผู้สอนมีการสื่อสารกับผู้เรียนด้วยภาษาวัยรุ่น เพ่ือสร้างความเป็นกันเองและทําให้ผู้เรียนกล้าที่จะ
โต้ตอบกับครูผู้สอน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.95) 

 
ตารางที่ 4.12:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของข้อมูลด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบ 
         ต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา 
 

ภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคม 
ของสถาบันกวดวิชา ̅ S.D 

ระดับความ
คิดเหน็ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.12(ต่อ):ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของข้อมูลด้านภาพลักษณ์แสดงความ
รับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา 

 
ภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคม 

ของสถาบันกวดวิชา ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. สถาบันกวดวิชามีการประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซต์เก่ียวกับ

วิธีการบริหารงานตามแนวคิดความรับผิดชอบต่อสังคม 
3.51 0.914 มาก 

2. สถาบันกวดวิชามีการจัดกิจกรรมหรือโครงการเพ่ือช่วยเหลือ
สังคม 

3.65 0.884 มาก 

3. ผู้เรียนในปัจจบัุนมีการบอกต่อแบบปากต่อปากผ่านเว็บบอร์ด
หรือสื่อสังคมออนไลน์เก่ียวกับรูปแบบการเรียนการสอนของ
สถาบันกวดวิชาที่มีการปลูกฝงัคุณธรรม จรยิธรรมให้กับ
ผู้เรียน เพ่ือนําไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจําวัน 

3.65 0.905 มาก 

4. สถาบันกวดวิชามีการส่งเสริมผู้เรียนให้รักษาสิ่งแวดล้อม เช่น 
การประหยัดนํ้าและกระดาษชําระ การปิดแอร์หรือดวงไฟที่
ไม่ได้ใช้งาน ฯลฯ   

3.70 0.946 มาก 

รวม 3.62 0.912 มาก 
 

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับภาพลักษณ์ที่แสดงความ
รับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ3.62) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ สถาบันกวดวิชามีการส่งเสริมผู้เรียนให้รกัษาสิ่งแวดล้อม เช่น การประหยัดนํ้าและ
กระดาษชําระ การปิดแอร์หรือดวงไฟที่ไม่ได้ใช้งาน ฯลฯ  (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70) รองลงมาคือ สถาบัน
กวดวิชามีการจัดกิจกรรมหรอืโครงการเพ่ือช่วยเหลือสังคม(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65)ผู้เรียนในปัจจุบันมี
การบอกต่อแบบปากต่อปากผ่านเว็บบอร์ดหรือสื่อสังคมออนไลน์เก่ียวกับรูปแบบการเรียนการสอน
ของสถาบันกวดวิชาที่มีการปลูกฝังคุณธรรม จริยธรรมให้กบัผู้เรียน เพ่ือนําไปประยุกต์ใช้ใน
ชีวิตประจําวัน(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65) และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือ สถาบันกวดวิชามีการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซต์เก่ียวกับวิธีการบริหารงานตามแนวคิดความรับผิดชอบต่อสังคม 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51) 
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4.3 การวิเคราะหข์้อมูลส่วนประสมทางการตลาด 3F’s 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปรผล เพ่ืออธิบายถึงข้อมูลสว่นประสมทางการตลาด 3F’s Marketing 
ซึ่งประกอบด้วย หน้าตา ช่ือเสียง (Face) การตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก (Friends)และ
การตลาดแบบครอบครัว (Family) สรุปได้ตามตารางและคําอธิบายต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.13:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมการตลาด 3F’s  
 

ส่วนประสมทางการตลาด 3F’s  ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. หน้าตา ช่ือเสียง (Face) 4.08 0.852 มาก 
2. การตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก (Friends) 3.92 0.849 มาก 
3. การตลาดแบบครอบครัว (Family) 3.55 0.909 มาก 

รวม 3.85 0.870 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับส่วนประสมการตลาด 3F’s 

Marketing (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ หน้าตา 
ช่ือเสียง (Face)(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08) รองลงมาคือ การตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก (Friends) 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือ การตลาดแบบครอบครัว (Family)(ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.55) 
 
ตารางที่ 4.14:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของหน้าตา ช่ือเสียง 
 

หน้าตา ชื่อเสยีง ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. สถาบันกวดวิชามีการตกแต่งภายในด้วยเฟอร์นิเจอร์และ

อุปกรณ์เคร่ืองใช้ที่มีความทันสมัย 
4.13 0.793 มาก 

2. ท่านรู้สึกภาคภูมิใจทีท่่านได้เรียนกวดวิชาในสถาบันกวดวิชาที่
มีช่ือเสียง 

4.20 0.791 มาก 

   (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.14(ต่อ):ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของหน้าตา ช่ือเสียง 
 

หน้าตา ชื่อเสยีง ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
3.ท่านต้องการการยอมรับจากเพ่ือนและคนรอบข้างว่า ท่านมีความ

เฉียวฉลาดและ มีความรอบรู้เน้ือหาในบทเรียน ซึ่งทําใหม้ี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา 

4.06 0.867 มาก 

4. ท่านคิดว่า การเข้าเรียนในสถาบันกวดวิชาสามารถแสดงถึงฐานะ
ทางการเงินที่ดีของผู้เรียน เน่ืองจากการเรียนในแต่ละครั้งมี
ค่าใช้จ่ายสูง 

3.96 0.959 มาก 

รวม 4.08 0.85 มาก 
 

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับหน้าตา ช่ือเสียง (Face) (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.08) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือท่านรู้สึกภาคภูมิใจที่ท่านได้เรียน
กวดวิชาในสถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียง (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.20) รองลงมาคือ สถาบันกวดวิชามีการ
ตกแต่งภายในด้วยเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เครื่องใช้ที่มีความทันสมัย (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13) ท่าน
ต้องการการยอมรับจากเพ่ือนและคนรอบข้างว่า ท่านมีความเฉียวฉลาดและมีความรอบรู้เน้ือหาใน
บทเรียน ซึ่งทําให้มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06) และข้อทีม่ี
ค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือ ท่านคิดว่า การเข้าเรียนในสถาบันกวดวิชาสามารถแสดงถึงฐานะทางการเงินที่ดีของ
ผู้เรียน เน่ืองจากการเรียนในแต่ละครั้งมีค่าใช้จ่ายสูง(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96) 
 
ตารางที่ 4.15:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก 
 

การตลาดแบบเพื่อนหรือปากต่อปาก ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. คําแนะนําของเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด มีประโยชน์ต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของท่าน 
4.00 0.828 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.15 (ต่อ):ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก 
 

การตลาดแบบเพื่อนหรือปากต่อปาก ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
2. การที่ท่านบอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาให้กับเพ่ือน

และคนใกล้ชิด จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ของพวกเขา 

3.92 0.803 มาก 

3.ท่านจะได้พบปะเพ่ือนใหม่ที่มีความสนใจเรียนในสถาบันกวด
วิชาเดียวกัน หลังที่ท่านได้บอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวด
วิชาผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ 

3.94 0.869 มาก 

4.การที่มีดาราหรือคนที่มีช่ือเสียงออกมาแนะนําสถาบันกวดวิชา
ที่เคยใช้บริการ จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ของท่าน 

3.82 0.899 มาก 

รวม 3.92 0.849 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อ

ปาก (Friends) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสงูสุด คือ
คําแนะนําของเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด มีประโยชน์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
ท่าน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00) รองลงมา คือท่านจะได้พบปะเพ่ือนใหม่ที่มีความสนใจเรียนในสถาบัน
กวดวิชาเดียวกัน หลังที่ท่านได้บอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94)การทีท่่านบอกต่อข้อมูลเก่ียวกับสถาบันกวดวิชาให้กับเพ่ือนและคนใกล้ชิด จะ
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของพวกเขา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92) และข้อทีม่ีค่าเฉลี่ยตํ่าสดุ 
คือ การที่มีดาราหรือคนที่มีช่ือเสียงออกมาแนะนําสถาบันกวดวิชาที่เคยใช้บริการ จะมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน(ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.82) 
 
ตารางที่ 4.16: ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดแบบครอบครัว 
 

การตลาดแบบครอบครัว ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
   (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.16(ต่อ): ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตลาดแบบครอบครัว 
 

การตลาดแบบครอบครัว ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. ความคิดเห็นของครอบครัวมีส่วนสําคัญในการเลือกใช้บริการ

สถาบันกวดวิชา 
3.41 0.874 ปานกลาง 

2. สถาบันกวดวิชาให้ครอบครัวสามารถเข้าเย่ียมชมบรรยากาศ
การเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชา จะมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน 

3.63 0.874 มาก 

3.สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรม Family Day เพ่ือสาน
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้เรียนและผู้ปกครอง  จะมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลอืกใช้บริการของท่าน 

3.61 0.907 มาก 

4. สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายพิเศษให้ผู้ทีม่าใช้
บริการเป็นครอบครัวเดียวกัน หรือพ่ีน้องกัน หรือญาติกัน 
เช่น การลดราคาค่าเรียน 20% สําหรับการใช้บริการเป็น
ครอบครัว เป็นต้น ซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร
สถาบันกวดวิชาของท่าน 

3.58 0.982 มาก 

รวม 3.55 0.909 มาก 
 

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับ การตลาดแบบครอบครัว 
(Family) (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคอื สถาบันกวด
วิชาให้ครอบครัวสามารถเข้าเย่ียมชมบรรยากาศการเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชา จะมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63) รองลงมาคือ สถาบันกวดวิชาจัด
กิจกรรม Family Day เพ่ือสานความสัมพันธ์ระหว่างผู้เรียนและผู้ปกครอง  จะมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน(ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.61)สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย
พิเศษให้ผู้ทีม่าใช้บริการเป็นครอบครัวเดียวกัน หรือพ่ีน้องกัน หรือญาติกัน เช่น การลดราคาค่าเรียน 
20% สําหรับการใช้บริการเป็นครอบครัว เป็นต้น ซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบัน
กวดวิชาของท่าน (ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.58) และข้อที่มีค่าเฉลีย่ตํ่าสุดคือความคิดเห็นของครอบครัวมีส่วน
สําคัญในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.41) 
 



67 

4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านการสร้างความแตกต่าง 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล เพ่ืออธิบายถึงข้อมูลการสร้างความแตกต่าง สรุปได้ตามตาราง
และคําอธิบายต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.17:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของการสร้างความแตกต่าง 
 

การสรา้งความแตกต่าง ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. สถาบันกวดวิชามีการแนะแนวการศึกษาเพ่ิมเติมให้แก่ผู้เรียน 

เช่น วิธีการเตรียมความพร้อมก่อนสอบ ข่าวสารต่างๆ สําหรับ
ผู้เรียนที่จะสอบเข้ามหาวิทยาลัย การสอนทําแฟ้มสะสมงานที่มี
คุณภาพ เป็นต้น 

3.63 0.848 มาก 

2. สถาบันกวดวิชามีการสร้างแรงจูงใจใหผู้้เรยีนเกิดความสนใจใน
การเรียน เช่น การมอบรางวัลบัตรที่พักต่างจังหวัด หรือส่วนลด
ในการเรียนคร้ังต่อไปให้ผู้เรียนที่ทําคะแนนสอบได้สูงสุด เป็นต้น  

3.74 0.905 มาก 

3. สถาบันกวดวิชามีการจัดหลักสูตรเฉพาะรายบุคคล โดยจัดการ
เรียนการสอนตามผลการทดสอบของสถาบันให้ผู้เรียน เช่น 
ผู้เรียนขาดทักษะคํานวนในวิชาคณิตศาสตร์ ครูผูส้อนจะเน้นให้
ผู้เรียนฝึกทําแบบทดสอบเพ่ิมขึ้น พร้อมทั้งแนะนําเทคนิคที่ช่วย
ให้คํานวณเร็วขึ้น เป็นต้น 

3.65 0.902 มาก 

4. สถาบันกวดวิชาสร้างพ้ืนที่การเรียนรู้ที่สนับสนุนความรู้สึกผ่อน
คลายความเครียด และทําใหผู้้เรียนมีสมาธิมากข้ึน เช่น 
ห้องเรียนที่มีภาพฝาผนังเป็นภาพชายทะเล หรือ ทุ่งดอกไม้ 
เป็นต้น 

3.51 0.960 มาก 

รวม 3.63 0.903 มาก 
 

ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับการสร้างความแตกต่าง (ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.63) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ  สถาบันกวดวิชามีการสร้าง
แรงจูงใจใหผู้้เรยีนเกิดความสนใจในการเรียน เช่น การมอบรางวัลบัตรที่พักต่างจังหวัด หรือส่วนลดใน
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การเรียนคร้ังต่อไปให้ผู้เรียนที่ทําคะแนนสอบได้สูงสุด เป็นต้น  (ค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.74) รองลงมาคือ 
สถาบันกวดวิชามีการจัดหลักสูตรเฉพาะรายบุคคล โดยจัดการเรียนการสอนตามผลการทดสอบของ
สถาบันให้ผู้เรียน เช่น ผู้เรียนขาดทักษะคํานวนในวิชาคณิตศาสตร์ ครูผูส้อนจะเน้นใหผู้้เรียนฝึกทํา
แบบทดสอบเพ่ิมขึ้น พร้อมทั้งแนะนําเทคนิคที่ช่วยให้คํานวณเร็วขึ้น เป็นต้น(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65) 
สถาบันกวดวิชามีการแนะแนวการศึกษาเพ่ิมเติมให้แก่ผู้เรยีน เช่น วิธีการเตรียมความพร้อมก่อนสอบ 
ข่าวสารต่างๆ สําหรับผู้เรียนที่จะสอบเข้ามหาวิทยาลัย การสอนทําแฟ้มสะสมงานที่มีคณุภาพ เป็นต้น
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.62) และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือ สถาบันกวดวิชาสร้างพ้ืนที่การเรียนรู้ที่สนับสนุน
ความรู้สึกผ่อนคลายความเครียด และทําให้ผู้เรียนมีสมาธิมากข้ึน เช่น หอ้งเรียนที่มีภาพฝาผนังเป็น
ภาพชายทะเล หรือ ทุ่งดอกไม้ เป็นต้น(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51) 

 
4.5 การวิเคราะห์ข้อมูลการบูรณาการผลติภัณฑ์ 

การวิเคราะห์ขอ้มูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผล เพ่ืออธิบายถึงรูปแบบและลักษณะการเรียนการสอน คุณภาพ 
เทคโนโลยี การบริการ และคณุค่าที่ได้รับ สรุปได้ตามตารางและคําอธิบายต่อไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.18:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของการบูรณาการผลติภัณฑ์ 
 

การบูรณาการผลิตภัณฑ์ ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. รูปแบบและลกัษณะการเรียนการสอน 3.85 0.930 มาก 
2.  คุณภาพ 3.62 0.996 มาก 
3. เทคโนโลยี 3.74 0.877 มาก 
4. การบริการ 3.67 0.838 มาก 
5. คุณค่าที่ได้รับ 4.21 0.906 มาก 

รวม   3.82 0.909 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับการบูรณาการผลิตภัณฑ์ (คา่เฉลี่ย

เท่ากับ 3.82) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือคณุค่าที่ได้รับ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.21) รองลงมา คือ รูปแบบและลักษณะการเรียนการสอน(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85) เทคโนโลยี(ค่าเฉลีย่
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เท่ากับ 3.74)การบริการ(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.67)และข้อทีม่คี่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ คุณภาพ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.62) 
 
ตารางที่ 4.19:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของรูปแบบและลักษณะของการเรียนการสอน 
 

รูปแบบและลกัษณะการเรียนการสอน ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. สถาบันกวดวิชามีหลักสูตรการเรียนการสอนที่หลากหลาย

รูปแบบ เช่น หลักสูตรเสริมพ้ืนฐานความรู้ หลักสูตรติวเขม้
เพ่ือเข้ามหาวิทยาลัย เป็นต้น 

3.92 0.875 มาก 

2.ครูผู้สอนมีการใช้เทคนิคการสอนที่แปลกใหม่ เพ่ือช่วยการ
จดจําเน้ือหาในบทเรียนให้ง่ายขึ้น   

3.68 0.920 มาก 

3. ระยะเวลาในการเรียนแต่ละหลักสูตรมคีวามเหมาะสม 3.96 0.916 มาก 
4. การจัดจํานวนผู้เรียนในแต่ละห้องเรียนมีความเหมาะสม 3.86 1.012 มาก 

รวม 3.85 0.930 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับรูปแบบและลักษณะการเรียนการ

สอน (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือระยะเวลาในการ
เรียนแต่ละหลกัสูตรมีความเหมาะสม (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.96) รองลงมา คือสถาบันกวดวิชามีหลักสูตร
การเรียนการสอนที่หลากหลายรูปแบบ เช่น หลักสูตรเสริมพ้ืนฐานความรู้ หลักสูตรติวเข้มเพ่ือเข้า
มหาวิทยาลัย เป็นต้น (ค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.92) การจัดจํานวนผู้เรียนในแต่ละห้องเรียนมีความเหมาะสม
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86)และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือครูผู้สอนมีการใช้เทคนิคการสอนที่แปลกใหม ่เพ่ือ
ช่วยการจดจําเน้ือหาในบทเรียนให้ง่ายขึ้น  (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68) 
 
ตารางที่ 4.20:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณภาพ 
 

คุณภาพ ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.20 (ต่อ):ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณภาพ 
 

คุณภาพ ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. หลักสูตรและเน้ือหาที่สถาบันสอนกวดวิชาจัดการเรียนการ

สอนมีมาตรฐาน 
3.68 0.885 มาก 

2. สถาบันกวดวิชามีใบรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ 3.61 0.985 มาก 
3. สถาบันกวดวิชาผ่านการประเมินการประกันคุณภาพอยู่ใน

ระดับดีเด่น จากคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน 
3.64 0.978 มาก 

4. จํานวนผู้เรียนที่สถาบันกวดวิชาประกาศผลการสอบผา่นการ
คัดเลือกหรือมผีลการเรียนดีขึ้นมีจํานวนมากเกินร้อยละ 50 
ของผู้เรียนทั้งหมด 

3.58 1.137 มาก 

รวม 3.62 0.996 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.62) 

และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือหลักสูตรและเน้ือหาที่สถาบันสอนกวดวิชา
จัดการเรียนการสอนมีมาตรฐาน(ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.68) รองลงมา คือสถาบันกวดวิชาผ่านการประเมิน
การประกันคุณภาพอยู่ในระดับดีเด่น จากคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.64) สถาบันกวดวิชามีใบรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61)และข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ จํานวนผู้เรียนที่สถาบันกวดวิชาประกาศผลการสอบผา่นการคัดเลือกหรือมีผลการ
เรียนดีขึ้นมีจํานวนมากเกินร้อยละ 50 ของผู้เรียนทั้งหมด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58) 
 
ตารางที่ 4.21:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของเทคโนโลยี 
 

เทคโนโลยี ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. สถาบันกวดวิชามีรูปแบบการเรียนรู้ด้วยตนเองผ่าน

คอมพิวเตอร์ออนไลน์ สําหรบัผู้เรียนที่ไม่สะดวกมาเรียนตาม
ตารางที่กําหนด หรือต้องการทบทวนบทเรยีนที่ได้เรียนไป 

3.77 0.858 มาก 

   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ):ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของเทคโนโลยี 
 

เทคโนโลยี ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 

แล้ว    

2. สถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการ
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลและข่าวสารต่างๆ 

3.78 0.830 มาก 

3. สถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อการเรียนการสอนที่ทันสมัย 3.75 0.897 มาก 
4. สถาบันกวดวิชามีการสร้างแอพพลิเคช่ันการเรียนการสอน

ผ่านทางสมาร์ทโฟนและแทบ็เล็ต 
3.66 0.923 มาก 

รวม 3.74 0.877 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับเทคโนโลยี (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74) 

และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือสถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อสังคมออนไลน์ใน
การประชาสัมพันธ์ข้อมูลและข่าวสารต่างๆ(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78) รองลงมา คือสถาบันกวดวิชามี
รูปแบบการเรียนรู้ด้วยตนเองผ่านคอมพิวเตอร์ออนไลน์ สําหรับผู้เรียนที่ไม่สะดวกมาเรียนตามตาราง
ที่กําหนด หรือต้องการทบทวนบทเรียนที่ได้เรียนไปแล้ว (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.77)สถาบันกวดวิชามีการ
ใช้สื่อการเรียนการสอนที่ทันสมัย(คา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.75)และข้อที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ สถาบันกวดวิชามี
การสร้างแอพพลิเคช่ันการเรียนการสอนผ่านทางสมาร์ทโฟนและแท็บเลต็(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66) 
 
ตารางที่ 4.22:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของการบริการ 
 

การบริการ ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชาให้บริการข้อมูลได้ถูกต้องและ

รวดเร็ว 
3.62 0.845 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
ตารางที่ 4.22 (ต่อ):ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการบริการ 
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การบริการ ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
2. เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชาบริการลูกค้าทุกคนด้วยความ

เสมอภาค 
3.57 0.831 มาก 

3. ผู้เรียนสามารถใช้บัตรเครดิตหรือบัตรสมาร์ทเพิร์สชําระค่า
เรียนได้ 

3.67 0.830 มาก 

4. สถาบันกวดวิชามีบริการมุมพักผ่อนสําหรับผูเ้รียนและ
ผู้ปกครอง 

3.83 0.849 มาก 

รวม 3.67 0.838 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับการบริการ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.67) 

และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือสถาบันกวดวิชามีบริการมุมพักผ่อนสําหรับ
ผู้เรียนและผู้ปกครอง(ค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.83) รองลงมา คือ ผู้เรียนสามารถใช้บัตรเครดิตหรือบัตร
สมาร์ทเพิร์สชําระค่าเรียนได้ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.67)  เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชาให้บริการข้อมลูได้
ถูกต้องและรวดเร็ว(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.62)  และข้อที่มคี่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวด
วิชาบริการลูกค้าทุกคนด้วยความเสมอภาค (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57) 
 
ตารางที่ 4.23:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณค่าที่ได้รับ 
 

คุณคา่ท่ีได้รบั ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. ท่านคิดว่า ท่านจะได้รับเทคนิคในการท่องจําบทเรียนและ

ทําข้อสอบได้ดีย่ิงข้ึน 
4.21 0.848 มาก 

2. ท่านคิดว่า ท่านจะมีผลการเรียนที่ดีขึ้น 4.28 0.872 มากที่สุด 
3. ท่านคิดว่า ท่านจะได้ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมด 4.13 0.911 มาก 
4. ท่านคิดว่า ค่าใช้จ่ายต่อหลักสูตรมีราคาที่เหมาะสม เมื่อ

เปรียบเทียบกับความรู้ที่ได้รับ 
4.23 0.995 มาก 

รวม 4.21 0.906 มาก 
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ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับคุณค่าที่ได้รับ (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.21) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือท่านคิดว่า ท่านจะมีผลการเรียนที่ดีขึ้น  
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28) รองลงมา คือ ท่านคดิว่า ค่าใช้จ่ายต่อหลักสูตรมีราคาที่เหมาะสม เมื่อ
เปรียบเทียบกับความรู้ที่ได้รับ(ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 4.23)ท่านคิดว่า ท่านจะได้รับเทคนิคในการท่องจํา
บทเรียนและทาํข้อสอบได้ดีย่ิงข้ึน(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.21)และข้อที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุด คือ ท่านคิดว่า ท่าน
จะได้ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมด (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13) 
 
4.6 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา 

การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปรผล เพ่ืออธิบายถึงการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา สรุปได้
ตามตารางและคําอธิบายต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.24:ค่าเฉลี่ยและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา 
 

การตัดสนิใจเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชา ̅ S.D 
ระดับความ

คิดเหน็ 
1. ท่านทําการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับการเรียนการสอนของ

แต่ละสถาบันวิชา ก่อนตัดสินใจใช้บริการในสถาบันวิชา 
3.82 0.871 มาก 

2. ท่านตัดสินใจเลือกเรียนสถาบันกวดวิชา เมื่อท่านต้องการ
เพ่ิมเติมความรู้และความถนัดในรายวิชา 

3.81 0.867 มาก 

3. ท่านตัดสินใจเลือกเรียนสถาบันกวดวิชา เมื่อสถาบันกวดวิชามี
การรับประกันผลการสอบที่ดีขึ้น 

3.88 0.838 มาก 

4. เมื่อท่านเกิดความพึงพอใจในวิธีการสอนของสถาบันกวดวิชา 
ท่านจะกลับมาเรียนหลักสูตรอ่ืนๆ ในครั้งต่อไป 

3.98 0.837 มาก 

รวม 3.87 0.853 มาก 
 
ผลการศึกษาขอ้มูล พบว่า ผูต้อบแบบสอบเห็นด้วยมากกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

สถาบันกวดวิชา(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.87) และเมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสงูสุดคือเมื่อท่าน
เกิดความพึงพอใจในวิธีการสอนของสถาบันกวดวิชา ท่านจะกลับมาเรียนหลักสูตรอ่ืนๆ ในครั้งต่อไป 
(ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98) รองลงมาคือ ท่านตัดสินใจเลือกเรยีนสถาบันกวดวิชา เมื่อสถาบันกวดวิชามี
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การรับประกันผลการสอบที่ดีขึ้น(ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.88) ท่านทําการเปรียบเทียบข้อมูลเก่ียวกับการ
เรียนการสอนของแต่ละสถาบันวิชา ก่อนตัดสินใจใช้บริการในสถาบันวิชา(ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.82)และ
ข้อที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าสุดคือท่านตัดสินใจเลือกเรยีนสถาบันกวดวิชา เมื่อท่านต้องการเพ่ิมเติมความรู้และ
ความถนัดในรายวิชา (ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81)  

 
4.7 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสม
การตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยใช้การ
วิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) มีผลการวิเคราะห์และมีความหมายของ
สัญลักษณ์ต่างๆ ดังน้ี 

 
Sig.  หมายถึง  ระดับนัยสําคัญ 
R2  หมายถึง  ค่าสัมประสทิธ์ิซึ่งแสดงถึงประสิทธิภาพในการพยากรณ์ 
S.E.  หมายถึง  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
B  หมายถึง  ค่าสัมประสทิธ์ิการถดถอยของตัวพยากรณ์ในสมการที่เขียนในรูปคะแนนดิบ 
Beta (ß)  หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยในแบบคะแนนมาตรฐาน 
t  หมายถึง ค่าสถิติที่ใช้การทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับค่าเฉลี่ยของสมการแต่ละค่าที ่
 อยู่ในสมการ 
Tolerance หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิที่แสดงให้เห็นถึงความผันแปรของตัวแปรอิสระตัวใดตัวหน่ึง  
   ซึ่งไม่สาสามารถอธิบายได้โดยตัวแปรอิสระตัวอ่ืนๆ 
VIF  หมายถึง ค่าทีส่ภาพของกลุ่มของตัวแปรอิสระในสมการมคีวามสัมพันธ์กัน 
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ตารางที่ 4.25:การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด3F’s 
การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจัย 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ

มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
S.E. B ß t Sig. Tolerance VIF 

ค่าคงท่ี 0.344 4.533 - 13.195 .000 - - 
 ภาพลักษณ์        
- สถาบันกวดวิชา 0.042 -0.050 -0.078 -1.180 0.239 0.532 1.879 
- ครูผู้สอน 0.045 -0.039 -0.046 -0.851 0.395 0.795 1.259 
- การแสดงความรับผิดชอบต่อ
สังคมของสถาบนักวดวิชา 

0.056 0.028 0.030 0.509 0.611 0.655 1.528 

ส่วนประสมทางการตลาด 3F’s         
- หน้าตาชื่อเสียง 0.055 0.033 0.038 0.592 0.555 0.554 1.807 
- การตลาดแบบเพ่ือนหรือปาก
ต่อปาก 

0.051 -0.092 -0.111 -1.801 0.072 0.612 1.633 

- การตลาดแบบครอบครัว 0.046 -0.011 -0.014 -0.238 0.812 0.709 1.409 
การสร้างความแตกต่าง 0.046 -0.002 -0.002 -0.036 0.971 0.901 1.110 
การบูรณาการผลิตภัณฑ์        
- รูปแบบและลักษณะการเรียน
การสอน 

0.047 -0.047 -0.060 -0.991 0.322 0.642 1.558 

- คุณภาพ 0.054 0.124 0.162 2.286 0.023* 0.467 2.142 
- เทคโนโลยี 0.062 0.037 0.039 0.601 0.548 0.566 1.766 
- การบริการ 0.047 0.066 0.071 1.395 0.164 0.911 1.098 
- คุณค่าท่ีได้รับ 0.050 -0.190 -0.207 -3.769 0.000* 0.774 1.293 

R2 = 0.309, F=3.395, *p<0.05 
 

จากตารางที่ 4.25ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้นแบบ
พหุ ดังตาราง พบว่า ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด 3F’s การสร้างความแตกต่าง และ
การบูรณาการผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ได้แก่ ปัจจยัการบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์ด้านคุณค่าที่ได้รับ  (Sig. = .000) และด้านคุณภาพ (Sig. = .023) ในขณะทีปั่จจัย
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ภาพลักษณ์ ด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา ด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอน และภาพลักษณ์ที่
แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดแบบ 3F’s ด้าน
หน้าตา ช่ือเสียง ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก และด้านการตลาดแบบครอบครัว ปัจจัย
การสร้างความแตกต่าง ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ ด้านรูปแบบและลักษณะการเรียนการสอน 
ด้านเทคโนโลยี และด้านบริการไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

เมื่อพิจารณานํ้าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยการบูรณา
การผลิตภัณฑ์ด้านคุณภาพ (ß = 0.162) มอิีทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด รองลงมา คือ ปัจจัยบูรณาการผลิตภัณฑ์ ด้าน
การบริการ (ß = 0.071) 

จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรอิสระ (Independent) 12 ด้าน
ได้แก่ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา (X1) ด้านภาพลักษณ์ครูผู้สอน(X2)  ด้านภาพลักษณ์
แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา(X3) ด้านหน้าตา ช่ือเสียง(X4)  ด้านการตลาดแบบ
เพ่ือนหรือปากต่อปาก (X5)ด้านการตลาดแบบครอบครัว(X6)  ด้านการสร้างความแตกต่าง(X7)ด้าน
รูปแบบและลกัษณะการเรียนการสอน (X8)  ด้านคุณภาพ (X9)ด้านเทคโนโลยี (X10)  ด้านการบริการ 
(X11) และด้านคุณค่าที่ได้รับ (X12)ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร (Ý) สามารถเขียนใหอ้ยู่ในรูปสมการเชิงเส้นตรงที่ได้
จากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ที่ระดับนัยสําคัญ .05 เพ่ือทํานายการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ดังน้ี 

 
 Ý = 4.533 + 0.124 X9–0.190 X12 
 
จากสมการเชิงเส้นตรงดังกล่าว จะเห็นว่า ค่าสัมประสิทธ์ิ (B) ของปัจจัยการบูรณาการด้าน

คุณภาพ เท่ากับ 0.124 ซึ่งมคี่าสัมประสิทธ์ิเป็นบวก ถือว่ามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครในทิศทางเดียวกัน ส่วน
ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ ด้านคุณคา่ที่ได้รับมีค่าสัมประสิทธ์ิเป็นลบ เท่ากับ -0.190 ถือว่ามี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครในทิศทางตรงกันข้าม 

นอกจากน้ี สัมประสิทธ์ิการกําหนด (R2 = .309) แสดงให้เห็นว่า อิทธิพลของปัจจัยการบูรณา
การผลิตภัณฑ์ ด้านคุณค่าที่ได้รับ และด้านคณุภาพ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสถาบัน
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กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมในเขตกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 30.9 ที่เหลืออีกร้อยละ 69.1
เป็นผลเน่ืองมาจากตัวแปรอ่ืนๆ 

ในการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุน้ัน ก่อนนําตัวแปรอิสระใดๆเข้าสู่สมการถดถอย ควร
พิจารณารายละเอียดความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระก่อนซึ่งจากการตรวจสอบ Multicollinearity 
โดยใช้ค่า Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF) ซึ่งผลการวิเคราะห์ พบว่า Tolerance 
ของตัวแปรอิสระ มีค่าเท่ากับ .467-.911 ซึ่งสูงกว่าเกณฑ์ขั้นตํ่าคือมากกว่า .40 (Allison, 1999) ส่วน
ค่า VIF ของตัวแปรอิสระมีค่าต้ังแต่ 1.098 – 2.142 ซึ่งมีค่าไม่เกิน 5.0 แสดงว่าตัวแปรอิสระมี
ความสัมพันธ์กันแต่ไม่มีนัยสําคัญ (Zikmund, Babin, Carr & Griffin, 2013, p. 590) 

ในการศึกษา ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด 3F’s การสร้างความแตกต่าง และ
การบูรณาการผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศีกษาในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปผลการวิเคราะห์ในกรอบแนวคิดการวิจัย ดังแสดงใน
ภาพที่ 4.1 
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ภาพที่ 4.1:ผลการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณของปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด 
3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

	

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 

ภาพลักษณ(์Image) 
-ภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา (Organizational Image)  
(ß = -0.078, Sig. = 0.239) 

-ภาพลักษณ์ของครูผู้สอน (Tutor Image)(ß = -0.046, Sig. = 0.395) 

-ภาพลักษณ์การแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา 
(CSR Image)(ß = 0.030, Sig. = 0.611)

ส่วนประสมการตลาด 3F’s (Marketing Mix Model 3F’s) 

-หน้าตา ช่ือเสียง (Face) (ß =0.038, Sig. =0.555)

-การตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก (Friends) (ß = -0.111, Sig. = 0.072) 

-การตลาดแบบครอบครัว (Family) (ß =-0.014, Sig.  = 0.812)

การสรา้งความแตกต่าง (Differentiation)(ß = -0.002, Sig. =0.971)

การบูรณาการผลิตภัณฑ์ (Integrated Product) 
-รูปแบบและลกัษณะของการเรียนการสอน (Function)(ß = -
0.060, Sig. = 0.322) 

-คุณภาพ (Quality)(ß = 0.162, Sig. = 0.023*)

- เทคโนโลยี (Technology)(ß = 0.039, Sig. = .548)

- การบริการ (Service)(ß = 0.071, Sig. = 0.164) 

- คุณค่าที่ได้รับ(Value)(ß = -0.207, Sig. = .000*)

 

การตัดสนิใจใช้
บริการสถาบนั
กวดวิชาของ
นักเรียนระดบั
มัธยมศึกษา     

ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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Note:   หมายถึง มีอิทธิพล/ส่งผล 
 หมายถึง ไม่มีอิทธิพล/ไม่ส่งผล  
*  หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติ .05 
 
จากผลการทดสอบค่าทางสถิติของค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ สว่นประสมการตลาด 3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลติภัณฑ์มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติได้แก่ ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านคุณค่าที่ได้รับ  
และด้านคุณภาพ ในขณะที่ปัจจัยที่ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจัยภาพลักษณ์ ด้านภาพลักษณ์ของ
สถาบันกวดวิชา ด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอน และภาพลกัษณ์การแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของ
สถาบันกวดวิชา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดแบบ 3F’s ด้านหน้าตา ช่ือเสียง ด้านการตลาดแบบ
เพ่ือนหรือปากต่อปาก และด้านการตลาดแบบครอบครัว ปัจจัยการสร้างความแตกต่าง ปัจจัยการบูร
ณาการผลิตภัณฑ์ ด้านรูปแบบและลักษณะการเรียนการสอน ด้านเทคโนโลยี และด้านบริการ 
 
4.8 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

จากผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับปัจจัยด้านภาพลักษณ์ 
ส่วนประสมการตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลติภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.26:สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด3F’s การ
สร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
1. ปัจจัยภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน

สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   
   ปฎิเสธสมมติฐาน 

2. ปัจจัยภาพลักษณ์ของครูผู้สอนมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบัน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   

ปฏิเสธสมมติฐาน 

3. ปัจจัยภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชามี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   

   ปฎิเสธสมมติฐาน 

4. ปัจจัยด้านหน้าตา ช่ือเสียงมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ปฎิเสธสมมติฐาน 

5. ปัจจัยด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปากมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้ 
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

   ปฎิเสธสมมติฐาน 

6. ปัจจัยด้านการตลาดแบบครอบครัวมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ปฎิเสธสมมติฐาน 

7. ปัจจัยการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบัน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ปฎิเสธสมมติฐาน 

8. ปัจจัยด้านรูปแบบและลักษณะของการเรียนการสอนมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

  (ตารางมีต่อ)
  
 
 



81 

ตารางที่ 4.26(ต่อ):สรุปผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด3F’s 
การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 
9. ปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ

นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ยอมรับสมมติฐาน 

10. ปัจจัยด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ปฎิเสธสมมติฐาน 

11. ปัจจัยด้านการบริการมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ปฎิเสธสมมติฐาน 

12. ปัจจัยด้านคุณค่าที่ได้รับมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

   ยอมรับสมมติฐาน 

 



 
  

บทที่ 5 
สรุปและอภิปรายผล 

 
การวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้วิธีศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) 

ศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง การบูรณา
การผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษา
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด
3F’s การสร้างความแตกต่าง การบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ศึกษาครั้งน้ี คือ นักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาเพศชายและเพศหญิงที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และกลุ่มตัวอย่างที่ทําการศึกษา
จํานวน 400 ตัวอย่าง ขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูล เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative 
Analysis) โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS Version 20 สถิติที่ใช้สําหรับข้อมูลเชิงพรรณนา ได้แก่ 
การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) คา่ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) และสถิติที่ใช้สาหรับข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
ได้แก่ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ซึ่งผลการวิจัยสรุปได้ดังน้ี 

 
5.1 สรปุผลการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยด้านภาพลักษณ์ สว่นประสมการตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง 
การบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครมีรายละเอียดสรุปได้ดังน้ี 

5.1.1 ข้อมูลสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างที่ทํา
การสํารวจจํานวน 400 ชุดพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามในงานวิจัยน้ีส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อย
ละ53.75 ซึ่งศกึษาอยู่ในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย คิดเป็นร้อยละ 53.25 เกรดเฉลี่ยสะสม อยู่ที่ 
2.51-3.00 คิดเป็นร้อยละ 25.5 โดยจะเลือกเรียนกวดวิชาในหลักสูตรเตรียมสอบเข้ามหาวิทยาลัย คิด
เป็นร้อยละ 35.75 มีการเรียนกวดวิชาในวิชาคณิตศาสตร์มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 17.28ซึ่งจะใช้เวลา
เรียนกวดวิชา 6-12 ช่ัวโมงต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 45.25 มีค่าใช้จ่ายในการเรียนกวดวิชาต่อเทอม
ที่ 3,001-6,000 บาท และเหตุผลส่วนใหญท่ี่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกเป็นเหตุผลที่สําคัญทีสุ่ด คือ
ต้องการมีผลการเรียนที่ดีขึ้น คิดเป็นร้อยละ 25  

5.1.2 ระดับความคิดเห็นโดยรวมเก่ียวกับปัจจัยภาพลักษณ์ ได้แก่ ด้านภาพลักษณ์
ของสถาบันกวดวิชา ด้านภาพลักษณ์ครูผูส้อน ด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของ
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สถาบันกวดวิชา เป็นต้น ปัจจัยส่วนประสมการตลาด3F’s ได้แก่ ด้านหน้าตา ช่ือเสียง ด้านการตลาด
แบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก และด้านการตลาดแบบครอบครัว เป็นต้น ปัจจัยการสร้างความแตกต่าง 
ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านรูปแบบและลักษณะของการเรียนการสอน ด้านคุณภาพ 
ด้านเทคโนโลยี ด้านการบริการ และด้านคุณค่าที่ได้รับ เป็นต้น ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร เรียงลําดับดังน้ี 

1. ปัจจัยภาพลักษณ์มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   

1.1 ด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น
ต่อปัจจัยภาพลักษณ์ด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบัน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วย
มาก( ̅= 3.83)นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา แต่ละรายการพบว่า
รายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชาในระดับมากคือ
สถาบันกวดวิชาเป็นสถาบันที่มีช่ือเสียงและเป็นที่ยอมรับของบุคคลทั่วไป ( ̅= 4.04) รองลงมา ได้แก่ 
สถาบันกวดวิชาไม่เคยมีข่าวอ้ือฉาวหรือข่าวเสียหายที่ทําใหเ้สียช่ือเสียงหรือภาพลักษณ์ของสถาบัน 
( ̅= 3.79) สถาบันกวดวิชาได้รับรางวัลสถานประกอบการดีเด่น ด้านความปลอดภัย เพ่ือสร้างความ
เช่ือมั่นแก่ผู้ปกครองที่ส่งบุตรหลานมาเรียน ( ̅= 3.76) และสถาบันกวดวิชาเป็นแหล่งการเรียนรู้ที่
แตกต่างจากการเรียนภายในโรงเรียน เช่น มีการเรียนการสอนที่เข้าใจง่ายและตรงประเด็น เป็นต้น 
( ̅= 3.74) ตามลําดับ 

1.2 ด้านภาพลักษณ์ของครูผูส้อน ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย
ภาพลักษณ์ด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก( ̅= 4.03)
นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนแต่ละรายการพบว่ารายการที่ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคัญด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนในระดับมากคือครูผู้สอนมช่ืีอเสียงและพบ
เห็นผ่านทางสื่อโทรทัศน์หรือสื่อสังคมออนไลน์เป็นประจํา ( ̅ = 4.14) รองลงมา ได้แก่ ครูผู้สอนมี
การสร้างบุคลิกภาพหรือการแต่งตัวให้โดดเด่น เพ่ือให้ผู้เรียนสร้างการจดจําภาพลักษณ์ผู้สอน ( ̅ = 
4.09) และครผูู้สอนสําเร็จการศึกษาจากมหาวิทยาลัยมีช่ือเสียง ได้รับปริญญาเกียรตินิยม และมี
ประสบการณ์การสอนที่ยาวนาน( ̅= 3.95) และครูผูส้อนมกีารสื่อสารกับผู้เรียนด้วยภาษาวัยรุ่น เพ่ือ
สร้างความเป็นกันเองและทําให้ผู้เรียนกล้าทีจ่ะโต้ตอบกับครูผู้สอน ( ̅ = 3.95) ตามลําดับ 

1.3ด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชาผู้ตอบ
แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยภาพลักษณ์ด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคม
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ของสถาบันกวดวิชา มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษา
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก( ̅= 3.62)นอกจากน้ีเมื่อพิจารณา
ด้านภาพลักษณ์แสดงความรบัผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชาแต่ละรายการพบว่ารายการที่
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านภาพลักษณ์ทีแ่สดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวด
วิชาในระดับมากคือ สถาบันกวดวิชามีการส่งเสริมผู้เรียนให้รักษาสิ่งแวดล้อม เช่น การประหยัดนํ้า
และกระดาษชําระ การปิดแอร์หรือดวงไฟที่ไม่ได้ใช้งาน ฯลฯ  ( ̅ = 3.70) รองลงมา ได้แก่สถาบัน
กวดวิชามีการจัดกิจกรรมหรอืโครงการเพ่ือช่วยเหลือสังคม( ̅ = 3.65)ผู้เรียนในปัจจุบันมีการบอกต่อ
แบบปากต่อปากผ่านเว็บบอร์ดหรือสื่อสังคมออนไลน์เก่ียวกับรูปแบบการเรียนการสอนของสถาบัน
กวดวิชาที่มีการปลูกฝังคุณธรรม จริยธรรมให้กับผู้เรียน เพ่ือนําไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจําวัน( ̅ = 
3.65) และสถาบันกวดวิชามีการประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซต์เก่ียวกับวิธีการบริหารงานตามแนวคิด
ความรับผิดชอบต่อสังคม( ̅= 3.51) ตามลําดับ 

2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร  

2.1 ด้านหน้าตา ช่ือเสียงผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน
ประสมการตลาด 3F’sด้านหน้าตา ช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก( ̅ =4.08)
นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาด้านหน้าตา ช่ือเสียงแต่ละรายการพบว่ารายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคัญด้านหน้าตา ช่ือเสียงในระดับมาก คือท่านรู้สกึภาคภูมิใจที่ทา่นได้เรียนกวดวิชาในสถาบัน
กวดวิชาที่มีช่ือเสียง( ̅ = 4.20) รองลงมา คือ สถาบันกวดวิชามีการตกแต่งภายในด้วยเฟอร์นิเจอร์
และอุปกรณ์เครื่องใช้ที่มีความทันสมัย( ̅=4.13)ท่านต้องการการยอมรับจากเพ่ือนและคนรอบข้างว่า 
ท่านมีความเฉยีวฉลาดและ มีความรอบรู้เน้ือหาในบทเรียน ซึ่งทําใหม้อิีทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
สถาบันกวดวิชา ( ̅ = 4.06) และท่านคิดว่า การเข้าเรียนในสถาบันกวดวิชาสามารถแสดงถึงฐานะ
ทางการเงินที่ดีของผู้เรียน เน่ืองจากการเรียนในแต่ละครั้งมีค่าใช้จ่ายสูง( ̅= 3.96)ตามลําดับ 

2.2ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปากผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปากมีอิทธิพลต่อ
การเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม
ทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( ̅ = 3.92) นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาด้านการตลาดแต่ละรายการ
พบว่ารายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปากในระดับ
มาก คือ คําแนะนําของเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด มีประโยชน์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวด
วิชาของท่าน ( ̅=4.00) รองลงมา ได้แก่ท่านจะได้พบปะเพ่ือนใหม่ที่มคีวามสนใจเรียนในสถาบันกวด
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วิชาเดียวกัน หลังที่ท่านได้บอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ ( ̅ = 
3.94) การทีท่า่นบอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาให้กับเพ่ือนและคนใกล้ชิด จะมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของพวกเขา ( ̅= 3.92) และการทีม่ดีาราหรือคนที่มีช่ือเสียงออกมาแนะนํา
สถาบันกวดวิชาที่เคยใช้บริการ จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน ( ̅= 3.82) 
ตามลําดับ 

2.3ด้านการตลาดแบบครอบครัวผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาดแบบครอบครัวมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบัน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วย
มาก ( ̅ = 3.55) นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาด้านการตลาดแบบครอบครัวแต่ละรายการพบว่ารายการที่
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านการตลาดแบบครอบครัวในระดับมาก คือสถาบันกวดวิชาให้
ครอบครัวสามารถเข้าเย่ียมชมบรรยากาศการเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชา จะมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน ( ̅= 3.63) รองลงมา ได้แก่สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรม Family Day 
เพ่ือสานความสัมพันธ์ระหว่างผู้เรียนและผูป้กครองจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของ
ท่าน( ̅= 3.61) สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรมสง่เสริมการขายพิเศษให้ผู้ทีม่าใช้บริการเป็นครอบครัว
เดียวกัน หรือพ่ีน้องกัน หรือญาติกัน เช่น การลดราคาค่าเรียน 20% สําหรับการใช้บริการเป็น
ครอบครัว เป็นต้น ซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารสถาบันกวดวิชาของท่าน ( ̅= 3.58) 
และรายการท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านการตลาดแบบครอบครัวในระดับปานกลาง คือ
ความคิดเห็นของครอบครัวมีส่วนสําคัญในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา ( ̅ = 3.41) ตามลําดับ 

3. ปัจจัยการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   

ด้านการสร้างความแตกต่างผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการสร้างความ
แตกต่างมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( ̅ = 3.63) นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาด้าน
การสร้างความแตกต่างแต่ละรายการพบว่ารายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัด้านการสร้าง
ความแตกต่างในระดับมาก คือสถาบันกวดวิชามีการสร้างแรงจูงใจใหผู้้เรยีนเกิดความสนใจในการ
เรียน เช่น การมอบรางวัลบัตรที่พักต่างจังหวัด หรือส่วนลดในการเรียนคร้ังต่อไปให้ผู้เรียนที่ทํา
คะแนนสอบได้สูงสุด เป็นต้น  ( ̅= 3.74) รองลงมา ได้แก่สถาบันกวดวิชามีการจัดหลักสูตรเฉพาะ
รายบุคคล โดยจัดการเรียนการสอนตามผลการทดสอบของสถาบันให้ผู้เรียน เช่น ผู้เรียนขาดทักษะ
คํานวนในวิชาคณิตศาสตร์ ครูผู้สอนจะเน้นให้ผู้เรียนฝกึทําแบบทดสอบเพ่ิมขึ้น พร้อมทั้งแนะนํา
เทคนิคที่ช่วยให้คํานวณเร็วขึ้น เป็นต้น ( ̅= 3.65) สถาบันกวดวิชามีการแนะแนวการศกึษาเพ่ิมเติม
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ให้แก่ผู้เรียน เช่น วิธีการเตรียมความพร้อมก่อนสอบ ข่าวสารต่างๆ สําหรับผู้เรียนที่จะสอบเข้า
มหาวิทยาลัย การสอนทําแฟ้มสะสมงานที่มคีุณภาพ เป็นต้น( ̅= 3.62) และสถาบันกวดวิชาสร้าง
พ้ืนที่การเรียนรู้ที่สนับสนุนความรู้สึกผ่อนคลายความเครียด และทําให้ผู้เรียนมีสมาธิมากขึ้น เช่น 
ห้องเรียนที่มีภาพฝาผนังเป็นภาพชายทะเล หรือ ทุ่งดอกไม้ เป็นต้น( ̅= 3.51) ตามลําดับ 

4. ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.1ด้านรูปแบบและลักษณะการเรียนการสอนผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็นต่อปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านรูปแบบและลักษณะการเรียนการสอนมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม
ทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( ̅ = 3.85) นอกจากน้ีเมื่อพิจารณาด้านรูปแบบและลักษณะการ
เรียนการสอนแต่ละรายการพบว่ารายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านรปูแบบและ
ลักษณะการเรียนการสอนในระดับมาก คือ ระยะเวลาในการเรียนแต่ละหลักสูตรมีความเหมาะสม 
( ̅= 3.96) รองลงมา ได้แก่สถาบันกวดวิชามีหลักสูตรการเรียนการสอนทีห่ลากหลายรูปแบบ เช่น 
หลักสูตรเสริมพ้ืนฐานความรู้ หลักสูตรติวเขม้เพ่ือเข้ามหาวิทยาลัย เป็นต้น ( ̅= 3.92) การจัดจํานวน
ผู้เรียนในแต่ละห้องเรียนมีความเหมาะสม ( ̅ = 3.86)และครูผู้สอนมีการใช้เทคนิคการสอนที่แปลก
ใหม่ เพ่ือช่วยการจดจําเน้ือหาในบทเรียนให้ง่ายขึ้น  ( ̅= 3.68)ตามลําดับ 

4.2 ด้านคุณภาพผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์ด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( ̅ = 3.62) นอกจากน้ี
เมื่อพิจารณาด้านคุณภาพ แต่ละรายการพบว่ารายการท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้าน
คุณภาพในระดับมาก คือหลกัสูตรและเน้ือหาที่สถาบันสอนกวดวิชาจัดการเรียนการสอนมีมาตรฐาน
( ̅= 3.68) รองลงมา ได้แก่สถาบันกวดวิชาผ่านการประเมินการประกันคุณภาพอยู่ในระดับดีเด่น 
จากคณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน( ̅= 3.64) สถาบันกวดวิชามีใบรับรองหลักสูตรจาก
กระทรวงศึกษาธิการ( ̅ = 3.61)และจํานวนผู้เรียนที่สถาบันกวดวิชาประกาศผลการสอบผ่านการ
คัดเลือกหรือมผีลการเรียนดีขึ้นมีจํานวนมากเกินร้อยละ 50 ของผู้เรียนทั้งหมด ( ̅ = 3.58) 

4.3ด้านเทคโนโลยีผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์ด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( ̅ = 3.74) นอกจากน้ี
เมื่อพิจารณาด้านเทคโนโลยีแต่ละรายการพบว่ารายการท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้าน
เทคโนโลยีในระดับมาก คือสถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ข้อมูลและ
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ข่าวสารต่างๆ( ̅ = 3.78) รองลงมา ได้แก่สถาบันกวดวิชามีรูปแบบการเรียนรู้ด้วยตนเองผ่าน
คอมพิวเตอร์ออนไลน์ สําหรบัผู้เรียนที่ไม่สะดวกมาเรียนตามตารางที่กําหนด หรือต้องการทบทวน
บทเรียนที่ได้เรียนไปแล้ว  ( ̅= 3.77) สถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อการเรียนการสอนที่ทันสมัย( ̅ = 
3.75)และสถาบันกวดวิชามีการสร้างแอพพลิเคช่ันการเรียนการสอนผ่านทางสมาร์ทโฟนและแท็บเล็ต 
( ̅ = 3.66)ตามลําดับ 

4.4ด้านการบริการผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์ด้านการบริการมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( ̅ = 3.67) นอกจากน้ี
เมื่อพิจารณาด้านบริการแต่ละรายการพบว่ารายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านการ
บริการในระดับมาก คือสถาบันกวดวิชามีบริการมุมพักผ่อนสําหรับผู้เรียนและผู้ปกครอง( ̅ = 3.83) 
รองลงมา ได้แก่ผู้เรียนสามารถใช้บัตรเครดิตหรือบัตรสมาร์ทเพิร์สชําระค่าเรียนได้ ( ̅ = 3.67)  
เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชาให้บริการข้อมูลได้ถูกต้องและรวดเร็ว ( ̅ = 3.62) และเจา้หน้าที่ของ
สถาบันกวดวิชาบริการลูกค้าทุกคนด้วยความเสมอภาค ( ̅= 3.57)ตามลําดับ 

4.5ด้านคุณค่าที่ได้รับผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยการบูรณา
การผลิตภัณฑ์ด้านคุณค่าที่ได้รับมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( ̅ = 4.21) นอกจากน้ี
เมื่อพิจารณาด้านคุณค่าที่ได้รับแต่ละรายการพบว่ารายการที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้าน
คุณค่าที่ได้รับในระดับมากท่ีสุด คือท่านคิดว่าท่านจะมีผลการเรียนที่ดีขึ้น  ( ̅= 4.28) รายการที่
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านคุณค่าที่ได้รับในระดับมาก คือ ท่านคิดว่า ค่าใช้จ่ายต่อ
หลักสูตรมีราคาที่เหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกับความรู้ที่ได้รับ( ̅ = 4.23) ท่านคิดว่า ท่านจะได้รับ
เทคนิคในการท่องจําบทเรียนและทําข้อสอบได้ดีย่ิงข้ึน( ̅= 4.21)และท่านคิดว่าท่านจะได้ทบทวน
เน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมด ( ̅ = 4.13)ตามลําดับ 
 
5.2 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานจากการนําข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 
400 คนได้ผลสรุปดังต่อไปน้ี 

สมมติฐานท่ี 1:ปัจจัยภาพลักษณ์ ได้แก่ ด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา ด้าน
ภาพลักษณ์ครูผู้สอน และด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชามี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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 สมมติฐานที ่1.1:ปัจจัยภาพลักษณ์ ด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชามีอิทธิพลต่อ
การเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่1.1: ปัจจัยภาพลักษณ์ ด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวด
วิชาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .239 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 สมมติฐานที ่1.2:ปัจจัยภาพลักษณ์ ด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร   

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่1.2: ปัจจัยภาพลักษณ์ ด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนไม่
มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร  โดยมีค่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .395อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 สมมติฐานที1่.3:ปัจจัยภาพลักษณ์ ด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคม
ของสถาบันกวดวิชามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษา
ในเขตกรุงเทพมหานคร   

ผลการทดสอบสมมติฐานที ่1.3: ปัจจัยภาพลักษณ์ ด้านภาพลักษณ์แสดงความ
รับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยมคี่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที ่.611อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

สมมติฐานท่ี 2:ปัจจัยส่วนประสมการตลาด3F’sได้แก่ ด้านหน้าตา ช่ือเสียง ด้านการตลาด
แบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก และด้านการตลาดแบบครอบครัวมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที ่2.1:ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านหน้าตา ช่ือเสียงมีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่2.1: ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านหน้าตา 
ช่ือเสียงไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .555 อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 

 สมมติฐานที ่2.2:ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือ
ปากต่อปากมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่2.2: ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาด
แบบเพ่ือนหรือปากต่อปากไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
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มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .072อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 

สมมติฐานที ่2.3:ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาดแบบครอบครัวมี
อิทธิต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐานที ่2.3: ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาด
แบบครอบครัวไม่มีอิทธิต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .812อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

สมมติฐานท่ี3:ปัจจัยการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการทดสอบสมมติฐานที ่3: ปัจจัยการสร้างความแตกต่างไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ .971อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

สมมติฐานท่ี 4:ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านรูปแบบและลักษณะการเรียนการ
สอน ด้านคุณภาพ ด้านเทคโนโลยี ด้านการบริการ และด้านคุณค่าที่ได้รบัมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที ่4.1:ปัจจัยด้านรูปแบบและลักษณะของการเรียนการสอนมอิีทธิพลต่อ
การเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่4.1: ปัจจัยด้านรูปแบบและลักษณะของการเรียนการ
สอนไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .322อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานที ่4.2:ปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่4.2: ปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
ในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับนัยสําคัญทาง
สถิติที่ .023อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานที ่4.3:ปัจจัยด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่4.3: ปัจจัยด้านเทคโนโลยีไม่มอิีทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ .548อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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 สมมติฐานที ่4.4:ปัจจัยด้านการบริการมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่4.4: ปัจจัยด้านการบริการไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ .164อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สมมติฐานที ่4.5:ปัจจัยด้านคุณค่าที่ได้รับมอิีทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบัน
กวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที ่4.5: ปัจจัยด้านคุณค่าที่ได้รับมอิีทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีค่าระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ .000อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 
5.3 การอภิปรายผล 

จากการศกึษาวิจยัเร่ืองปัจจยัด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด3F’s การสร้างความ
แตกต่าง การบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ในครัง้นีไ้ด้นําผลสรุปมาเช่ือมโยงกบัแนวคดิ
ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเข้าด้วยกนัเพ่ืออธิบายสมมตฐิานและวตัถปุระสงค์การวิจยัดงันี ้

สมมติฐานท่ี 1:ปัจจัยภาพลักษณ์ ได้แก่ ด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา ด้าน
ภาพลักษณ์ครูผู้สอน และด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา มี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที ่1.1:ที่ว่าปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชามีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร จากการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ
ในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครซึง่ไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน
การวิจัยที่ต้ังไว้ทั้งน้ีเน่ืองจากผู้เรียนมุ่งเน้นการมาศึกษาข้อมูลความรู้ที่เพ่ิมเติมมากกว่าการให้
ความสําคัญในภาพลักษณ์ของสถาบันกวดวิชา ซึ่งผลวิจัยน้ีไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของศิริลักษณ์  
ทรัพย์เจริญและนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ที่ได้ทําการศึกษาเรื่องภาพลักษณ์ไปรษณีย์ไทยในอดีตกับ
ปัจจุบันที่มีผลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
ภาพลักษณ์ไปรษณีย์ไทยในปจัจุบันด้านสถาบันหรือองค์การส่งผลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการ
ของบริษัทไปรษณีย์ไทยจํากดัของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานที ่1.2:ที่ว่าปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนมอิีทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ของครูผู้สอนไม่มอิีทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ัง
ไว้ทั้งน้ีเน่ืองจากผู้เรียนให้ความสําคัญในส่วนของวิธีการถ่ายทอดเน้ือหาที่เรียนและเทคนิคการสอน
มากกว่าภาพลักษณ์ของครูผูส้อน ซึ่งผลวิจัยน้ีสอดคล้องกับงานวิจัยของศิริลักษณ ์ ทรพัย์เจริญและ
นิตนา ฐานิตธนกร (2557) ทีไ่ด้ทําการศึกษาเรื่องภาพลักษณ์ไปรษณีย์ไทยในอดีตกับปัจจุบันที่มีผลต่อ
ความไว้วางใจในการใช้บริการของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัย พบว่าภาพลักษณ์
ไปรษณีย์ไทยในอดีตและปัจจุบันด้านการให้บริการของเจ้าหน้าที่ไม่ส่งผลต่อความไว้วางใจในการใช้
บริการบริษัทไปรษณีย์ไทยจํากัดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที1่.3:ที่ว่าปัจจัยด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบต่อสังคมของ
สถาบันกวดวิชามีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานคร  จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัยด้านภาพลักษณ์แสดงความรับผิดชอบ
ต่อสังคมของสถาบันกวดวิชาไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้ทั้งน้ีเน่ืองจากผู้เรียนมี
ความเห็นว่า สถาบันกวดวิชายังมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมด้านการแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมยังไม่
เพียงพอ เช่น ไม่มีกิจกรรมหรอืโครงการช่วยเหลือสังคม เป็นต้น ซึ่งผลวิจยัน้ีไม่สอดคล้องกับงานวิจัย
ของจุไรลักษณ ์จันทสีหราช (2553) ที่ศึกษาในเรื่องอิทธิพลของภาพลักษณ์บริษัทที่มีต่อความไว้วางใจ
และความภัคดีของลูกค้าบริษัท ฮอนด้า ออโต้โมบิล (ประเทศไทย) จํากัด ผลการวิจัย พบว่า 
ภาพลักษณ์ด้านความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อมมคีวามสัมพันธ์กับความไว้วางใจของลูกค้า 
เมื่อองค์กรมีภาพลักษณ์ที่ดีเก่ียวกับความรับผิดชอบต่อสังคม ลูกค้าจะเกิดความไว้วางใจในตัวองค์กร
มากข้ึน 

สมมติฐานท่ี 2:ปัจจัยส่วนประสมการตลาด3F’sได้แก่ ด้านหน้าตา ช่ือเสียง ด้านการตลาด
แบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก และด้านการตลาดแบบครอบครัวมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการใน
สถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที ่2.1:ที่ว่าปัจจัยสว่นประสมการตลาด 3F’s ด้านหน้าตา ช่ือเสียงมี
อิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านหน้าตา 
ช่ือเสียงไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้ทั้งน้ีเน่ืองจากการเรียนในสถาบันกวด
วิชาที่มีสถานที่สวยงามหรือมีช่ือเสียง อาจจะไม่ได้บ่งบอกถึงภาพลักษณ์ของผู้เรียนได้ ซึ่งผลวิจัยน้ีไม่
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สอดคล้องกับงานวิจัยของศักดิพัฒน์ วงศ์ไกรศรี และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัย
ส่วนประสมการตลาด 4C’s และ 4F’s การโฆษณาทางสังคมออนไลน์ และกิจกรรมการตลาดที่ส่งผล
ต่อความต้ังใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครที่พบว่า 
ส่วนประสมการตลาดด้านหน้าตา ช่ือเสียง (Face) ส่งผลต่อความต้ังใจในการใช้บริการสนามฟุตบอล
หญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครเนื่องจากผู้ใช้บริการส่วนใหญม่ีความคิดเห็นว่า
รูปแบบลักษณะ สิ่งอํานวยความสะดวก ความทันสมัย ความสวยงาม สามารถสร้างภาพลักษณ์ และ
บ่งบอกถึงระดับของผู้ใช้บริการได้  

สมมติฐานที ่2.2:ที่ว่าปัจจัยสว่นประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อ
ปากมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาด
แบบเพ่ือนหรือปากต่อปากไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมส่อดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้ ทั้งน้ีเน่ืองจาก 
คําแนะนําจากคนใกล้ชิดอาจจะมีทัศนคติทีต่่างจากผู้เรียน ทําใหผู้้เรียนต้องทําการศึกษาหาข้อมูล
เพ่ิมเติม ซึ่งผลวิจัยน้ีไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของศักดิพัฒน์ วงศ์ไกรศรี และนิตนา ฐานิตธนกร 
(2557) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4C’s และ 4F’s การโฆษณาทางสังคมออนไลน์ และ
กิจกรรมการตลาดที่ส่งผลต่อความต้ังใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในเขต
กรุงเทพมหานครพบว่า ส่วนประสมการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปากส่งผลต่อความต้ังใจในการใช้
บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมของผู้ใช้บรกิารในเขตกรุงเทพมหานครนอกจากน้ี ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่
มีความคิดเห็นว่า จะเลือกใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมที่บุคคลใกลชิ้ด ดาราที่มีช่ือเสียง และ 
นักกีฬาฟุตบอลที่มีช่ือเสียงมกีารแนะนําหรือบอกต่อเท่าน้ัน 

สมมติฐานที ่2.3:ที่ว่าปัจจัยสว่นประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาดแบบ
ครอบครัวมีอิทธิต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาด 3F’s ด้านการตลาด
แบบครอบครัวไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานครซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้ทั้งน้ีเน่ืองจากการตัดสินใจเลือกเรียน
ส่วนใหญ ่จะมาจากตัวผู้เรียนเป็นหลัก มักจะมาเรียนคนเดียว หรือมีกลุ่มเพ่ือน และทางสถาบันกวด
วิชาอาจจะยังไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับครอบครัวของผู้เรียนซึ่งผลวิจัยน้ีสอดคล้องกับ
งานวิจัยของศักดิพัฒน์ วงศ์ไกรศรี และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ที่ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 4C’s และ 4F’s การโฆษณาทางสังคมออนไลน์ และกิจกรรมการตลาดที่ส่งผลต่อความ
ต้ังใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทยีมของผู้ใช้บรกิารในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตลาด
แบบครอบครัว (Family) ไม่ส่งผลต่อความต้ังใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของ
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ผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครทั้งน้ีเน่ืองจากส่วนใหญผู่้มาใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมจะมา
เป็นกลุ่มเพ่ือนเพ่ือเล่นกีฬามากกว่าจะมากันเป็นครอบครัว 

สมมติฐานท่ี 3:ปัจจัยการสร้างความแตกต่างมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัย
การสร้างความแตกต่างไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมส่อดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้เน่ืองจากเน้ือหา 
รูปแบบและวิธีการสอนของแต่ละสถาบันกวดวิชาไม่แตกต่างกันมากซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของกิตติ
ภัทรดํารงพฤฒิกุลและนิตนาฐานิตธนกรท่ีทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความจงรักภักดีต่อ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Loyalty) ของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครปัจจัยการ
สร้างความแตกต่างด้านระบบการรับประกันคุณภาพและคุณสมบัติสินค้าไม่ส่งผลต่อความจงรักภักดี
ต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของผู้บริโภคสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว้ทั้งน้ีเน่ืองจากผู้ประกอบการแต่ละรายมีการรับประกันสินค้าให้กับผู้บรโิภคท่ีได้ทํา
การซื้อขายเหมือนกันจึงทําให้มีความน่าเช่ือถือมีความมั่นใจในการซื้อสนิค้าและส่งผลต่อความ
จงรักภักดีต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เหมือนกัน 

สมมติฐานท่ี 4:ปัจจัยการบูรณาการผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ด้านรูปแบบและลักษณะการเรียนการ
สอน ด้านคุณภาพ ด้านเทคโนโลยี ด้านการบริการ และด้านคุณค่าที่ได้รบัมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที ่4.1:ปัจจัยด้านรูปแบบและลักษณะของการเรียนการสอนมอิีทธิพลต่อ
การเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครจากการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยด้านรูปแบบและลักษณะของการเรียนการสอนไม่มีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครซึง่ไม่
สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้ทั้งน้ีเน่ืองจากหลักสูตรที่สอนยังไม่มีความหลากหลาย รวมไป
ถึงการจัดจํานวนผู้เรียนต่อห้องให้เหมาะสม ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของฉัตราภรณ์กุลศิริและนิต
นาฐานิตธนกร (2557) ที่ศึกษาในเรื่องปัจจยัที่มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษา
เพ่ือรองรับการเปิดเสรีอาเซียนของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครปัจจัยด้านการบูรณาการ
ผลิตภัณฑ์ด้านรูปแบบและคุณลักษณะไมม่คีวามสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษาของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที ่4.2:ปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัยด้าน
คุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้ เน่ืองจากสถาบันกวดวิชาที่ดีต้องมี
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มาตรฐาน แล้วได้รับอนุญาตเปิดสอนอย่างถูกต้องจากกระทรวงศึกษาธิการ เพ่ือสร้างความเช่ือมั่น
ให้แก่ผู้เรียนรวมถึงจํานวนผู้เรียนที่สถาบันกวดวิชาที่มีผลการสอบผ่านการคัดเลือกหรือมีผลการเรียน
ดีขึ้นมีจํานวนมากเกินร้อยละ 50 ของผู้เรียนทั้งหมดซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของฉัตราภรณ์ กุลศิริ 
และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ที่ศึกษาในเรื่องปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการสถาบัน
สอนภาษาเพ่ือรองรับการเปิดเสรีอาเซียนของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัด้านการบูร
ณาการผลิตภัณฑ์ด้านคุณภาพมีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษาของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครเนื่องจากสถาบันสอนภาษาท่ีมีคุณภาพน้ันได้สร้างความมั่นใจใหแ้ก่ผู้บริโภค 
  สมมติฐานที ่4.3:ปัจจัยด้านเทคโนโลยีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้าน
เทคโนโลยีไม่มอิีทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้ทั้งน้ีเน่ืองจาก ผู้เรียนยังให้ความสําคัญ
กับการเรียนในห้องที่สามารถที่สามารถสอบถาม แสดงความคิดเห็นกับกับอาจารย์ได้ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของฉัตราภรณ์ กุลศริิ และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ที่ศึกษาในเรื่องปัจจัยที่มีความสัมพันธ์
กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษาเพ่ือรองรับการเปิดเสรีอาเซียนของคนวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร ปัจจัยด้านการบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านเทคโนโลยี ไมม่ีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้
บริการสถาบันสอนภาษาของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นคนวัย
ทํางาน ซึ่งยังมีจุดอ่อนด้านเทคโนโลยีที่ทันสมัยอยู่ แมจ้ะช่วยอํานวยความสะดวกได้มากเพียงใดก็ตาม 

 สมมติฐานที ่4.4:ปัจจัยด้านการบริการมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวด
วิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัย
ด้านการบริการไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาใน
เขตกรุงเทพมหานครซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้ทั้งน้ีเน่ืองจาก การบริการด้านต่างๆ 
ยังไม่ดีเพียงพอ เช่น บุคคลากรหรือพ้ืนที่สําหรับพักผ่อนเป็นต้น ซึ่งผลวิจยัน้ีสอดคล้องกับงานวิจัยของ
มินตราสุทธิวัฒนกุลและนิตนาฐานิตธนกร (2556) ที่ศึกษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบริการและ
แอพพลิเคช่ันของธนาคารบนสมาร์ทโฟนท่ีมผีลต่อการเลือกใช้บริการผลิตภัณฑ์การเงิน และนํามาสู่
ความพึงพอใจและความภักดีตราสินค้าของผู้ใช้บริการธนาคารของรัฐแห่งหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร
ด้านบุคคลหรือพนักงาน ไม่ส่งผลต่อการเลอืกใช้บริการผลิตภัณฑ์การเงินของธนาคารแห่งหน่ึงของรัฐ
ทั้งน้ีเน่ืองจากธนาคารส่วนใหญ่มีการแข่งขันด้านการให้บริการ จึงทําใหพ้นักงานธนาคารส่วนใหญใ่ห้
การบริการกับลูกค้าด้วยความสุภาพและเป็นกันเอง รวมถึงพนักงานธนาคารมีความรวดเร็วในการ
แก้ปัญหาและให้ข้อมูลที่ถกูต้อง ซึ่งอาจจะเป็นผลทําใหลู้กค้าไม่ได้ให้ความสําคัญในด้านพนักงานผู้
ให้บริการของธนาคาร  
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สมมติฐานที ่4.5:ปัจจัยด้านคุณค่าที่ได้รับมอิีทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชา
ของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจัยด้านคุณ
ค่าที่ได้รับมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานครซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานการวิจัยที่ต้ังไว้เน่ืองจากผลท่ีคาดว่าจะได้รับ สามารถ
สร้างความคุ้มค่าให้กับผู้เรียน ซึ่งผู้เรียนได้ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมดได้รับเทคนิคในการท่องจาํ
บทเรียนและทาํข้อสอบได้ดีย่ิงข้ึน ทําให้มผีลการเรียนที่ดี รวมทั้งค่าใช้จ่ายต่อหลักสูตรมีราคาที่
เหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกับความรู้ที่ได้รับข้ึนซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของฉัตราภรณ์ กุลศิร ิและนิต
นา ฐานิตธนกร (2557) ที่ศึกษาในเร่ืองปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอน
ภาษาเพ่ือรองรับการเปิดเสรีอาเซียนของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจัยด้านการบูรณา
การผลิตภัณฑ์ ด้านคุณค่าที่ได้รับ ปัจจัยด้านการบูรณาการผลิตภัณฑ์ด้านความคุ้มค่ามีความสัมพันธ์
กับการเลือกใช้บริการสถาบันสอนภาษาของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเนื่องจากผู้ใช้บริการ
เลือกใช้สถาบันสอนภาษาเมื่อได้รับความคุ้มค่าจากค่าเล่าเรียนที่จ่ายไปให้สิทธิพิเศษและไม่เอาเปรียบ
ผู้เรียนความพึงพอใจด้านความคุ้มค่าที่ได้รบัจากการใช้บริการสถาบันสอนภาษา 
 
5.4 ข้อเสนอแนะสาํหรบัการนําผลไปใช้ทางธุรกิจ 

จากการศึกษาวิจัยเรื่อง พบว่าปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด3F’s การสร้าง
ความแตกต่าง การบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครในคร้ังน้ี มีข้อเสนอแนะ ดังต่อไปนี้ 

ปัจจัยด้านคุณค่าที่ได้รับมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับ
มัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สดุ ดังน้ัน สถาบันกวดวิชา ต้องกําหนดราคาต่อหลักสูตรให้
อยู่ในความเหมาะสม ไม่เอาเปรียบผู้เรียน ให้ผู้เรียนรู้สึกมาเรียนแล้วได้รับความคุ้มค่าจากค่าเรียนที่
จ่ายไป  พร้อมทั้งมีการจัดสอนให้ตรงตามเวลา ครูผูส้อนมกีารสอดแทรกเทคนิคต่างๆ ใช้การช่วยให้
ผู้เรียนท่องจําบทเรียนและขอ้สอบได้ดีย่ิงข้ึน พร้อมทั้งการจัดการสอนให้ครอบคลุมเน้ือหาที่เรียนมา
ทั้งหมด เพ่ือให้ผู้เรียนมีผลการเรียนที่ดีขึ้น นําความรู้ที่ได้ไปปรับใช้ในชีวิตประจําวันได้ และได้
ประโยชน์สูงสุดจากการใช้บริการสถาบันกวดวิชา สถาบันกวดวิชาที่สามารถตอบสนองด้านคุณค่าที่
ผู้เรียนจะได้รับมาก ก็จะทําให้มีการบอกต่อถึงผู้เรียนท่านอ่ืน ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อการใช้บริการการเรียน
กวดวิชาที่เพ่ิมสูงข้ึน 

ปัจจัยรองลงมา คือ ปัจจัยด้านคุณภาพมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครการให้ความสําคัญในเรื่องคุณภาพจึงเป็นสิ่งที่สําคัญ
มากสําหรับธุรกิจการให้บริการไม่ว่าจะเป็นด้านช่ือเสียงของสถาบันเป็นที่ยอมรับสถาบันกวดวิชาควร
ต้องได้รับใบรับรองจากกระทรวงศึกษาธิการและได้รับการประเมินคุณภาพระดับดีเด่น จาก
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คณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน พร้อมทั้งจัดหลักสูตรการเรียนการสอนให้มีมาตรฐาน 
เหมาะสมตามระดับช้ันของผู้เรียน อีกทั้งทางสถาบันกวดวิชา ควรมีการประกาศรายช่ือนักเรียนที่ผ่าน
การสอบเลือกหรือมีผลการเรียนที่ขึ้น เพ่ือแสดงให้เห็นถึงคุณภาพการเรียนการสอน และสร้างความ
น่าเช่ือถือของสถาบันกวดวิชา ฉะนั้นการรักษาคุณภาพการเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชา และ
การบริการบริการที่ดีเย่ียม จะส่งผลต่อการเข้ามาใช้บริการสถาบันกวดวิชาเพ่ิมขึ้น 

 
5.5 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 

จากการศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมการตลาด3F’s การสร้างความ
แตกต่าง การบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครน้ัน ถ้ามีการศึกษาคร้ังต่อไปในอนาคตจะมี
ข้อเสนอแนะ ดังน้ี 

1. ให้มีการไปศึกษาในพ้ืนทีอ่ื่นๆ ได้แก่ เชียงใหม่ ขอนเก่น สงขลา หรือจังหวัดอ่ืนๆที่มีการ
เรียนกวดวิชาสูง เป็นต้นเพ่ือที่จะทดสอบปัจจัยดังกล่าวนั้นมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถาบันกวด
วิชาหรือไม่  

2. ท่านสามารถปรับลดตัวแปรอิสระ โดยมุ่งเน้นศึกษาตัวแปรใดๆ ตัวแปรหน่ึงหรือเฉพาะ
ด้าน เช่น ต้องการศึกษาด้านภาพลักษณ์ ทา่นสามารถไปศึกษาเพ่ิมเติมว่าในปัจจัยดังกล่าวมีตัวแปรตัว
ใดที่เก่ียวข้องอีกบ้าง เป็นต้น  

3. การศึกษาปัจจัยใหม่ๆ  ที่ยังไม่มีการทําการวิจัยเก่ียวกับสถาบันกวดวิชา เช่น การศึกษา
ปัจจัยที่ส่งผลให้ธุรกิจกวดวิชาประสบความสําเร็จ เป็นต้น 

4. ควรมีการศึกษากลุ่มตัวอย่างใหม่ เช่น นักเรียนระดับประถมศึกษา เพราะในปัจจุบัน
นักเรียนระดับประถมศึกษามจีํานวนผู้เรียนกวดวิชาที่เพ่ิมสูงข้ึน เป็นต้น  

5. ท่านสามารถเปลี่ยนวิธีการเก็บข้อมูล จากการแจกแบบสอบถาม เป็นการสัมภาษณ์ 
เพ่ือให้รับรู้ความต้องการของผู้เรียนอย่างแท้จริง 
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แบบสอบถาม 
  เรื่อง ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมทางการตลาด3F’s การสรา้งความแตกต่าง และ
การบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียน

ระดับมัธยมศกึษาในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
แบบสอบถามชุดน้ีจัดทําข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสม

ทางการตลาด3F’s การสร้างความแตกต่าง และการบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งเป็นส่วนหน่ึง
ของรายวิชาการศึกษาเฉพาะบุคคลของนักศึกษาระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ ทางผู้วิจัยใคร่ขอความร่วมมือจากผู้ตอบแบบสอบถามในการให้ข้อมูลที่ตรงกับสภาพความ
เป็นจริงมากที่สุด โดยที่ข้อมูลทั้งหมดของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับและใช้เพ่ือประโยชน์ทาง
การศึกษาเท่าน้ัน   

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม มา ณ โอกาสน้ี   
             นักศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบคุคล 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงใน ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากท่ีสุด 
 
1. เพศ 
1) ชาย     2) หญิง 
2. ระดับการศึกษา 
 1) มัธยมศกึษาตอนต้น   2) มัธยมศกึษาตอนปลาย 
3. เกรดเฉลี่ยสะสม 
 1) ตํ่ากว่า 2.00     2) 2.01 – 2.50                   3)2.51 – 3.00   
4)3.01 – 3.50   5) 3.51 – 4.00  
4. หลักสูตรที่เลือกเรียน 
1) เรียนเป็นรายวิชา    2) เตรียมสอบขึ้นม.4 
3) เตรียมสอบเข้ามหาวิทยาลัย  4) อ่ืนๆ (โปรดระบุ…………………) 
 

ชุดท่ี..............
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5. วิชาที่เลือกเรียน 
 1) ภาษาไทย      2) สังคมศึกษา           3) ภาษาอังกฤษ  
 4) คณิตศาสตร์ 1          5) คณิตศาสตร์ 2       6) ฟิสิกส ์
 7) เคมี                            8) ชีววิทยา              9) วิทยาศาสตร์                                            
10) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)......................... 
6. ระยะเวลาที่ใช้ในการเรียนกวดวิชาต่อสัปดาห์ 
 1) ตํ่ากว่า 6 ช่ัวโมง         2) 6 - 12 ช่ัวโมง  3) 13 – 18 ช่ัวโมง  
 4) 19 ช่ัวโมงขึ้นไป   
7. ค่าใช้จ่ายในการเรียนกวดวิชาต่อเทอม 
 1) 0 – 3,000 บาท   2) 3,001 – 6,000 บาท  3) 6,001 – 9,000 บาท 
 4) 9,001 – 12,000 บาท  5) 12,001 – 15,000 บาท  6) 15,001 บาทข้ึนไป 
8. เหตุผลในการเรียนกวดวิชา 
 1) ไม่เข้าใจบทเรียน    2) ต้องการมีผลการเรียนที่ดีขึ้น 
 3) ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมด  4) ต้องการสอบเข้าในมหาวิทยาลัยของรัฐ 
 5) ผู้ปกครองกําหนดให้เรียน   6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 
 
ส่วนที ่2ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมทางการตลาด 3F’s การสร้างความแตกต่าง และ

การบูรณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของ
นักเรียนระดบัมัธยมศึกษาในเขตกรงุเทพมหานคร 

คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมายลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือข้อบ่งช้ีในการเลือกดังน้ี 
5  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยมากที่สุด 
4  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยมาก 
3  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยปานกลาง 
2  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยน้อย 
1 หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยน้อยที่สุด 
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ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมทางการตลาด 3F’s การสรา้งความแตกต่าง 
และการบรูณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการสถาบนั

กวดวิชาของนักเรียนระดบัมัธยมศึกษาในเขตกรงุเทพมหานคร 

ระดับความคดิเห็น 
เห็นด้วย                     เห็นด้วย   
มากท่ีสุด                   น้อยท่ีสุด   

ภาพลักษณข์องสถาบนักวดวิชา (Organizational Image)  
1.สถาบันกวดวิชาเป็นสถาบันที่มีช่ือเสียงและเป็นที่ยอมรับของบุคคลทัว่ไป (5) (4) (3) (2) (1) 
2.สถาบันกวดวิชาได้รับรางวัลสถานประกอบการดีเด่น ด้านความปลอดภัย เพ่ือสร้าง

ความเช่ือม่ันแก่ผู้ปกครองที่สง่บุตรหลานมาเรียน 
(5) (4) (3) (2) (1) 

3.สถาบันกวดวิชาไม่เคยมีข่าวอ้ือฉาวหรือข่าวเสียหาย ที่ทาํให้เสียช่ือเสียงหรือ
ภาพลักษณ์ของสถาบัน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

4.สถาบันกวดวิชาเป็นแหล่งการเรียนรู้ที่แตกต่างจากการเรียนภายในโรงเรียน เช่น มี
การเรียนการสอนที่เข้าใจง่ายและตรงประเด็น เป็นต้น 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ภาพลักษณข์องครผูู้สอน (Tutor Image) 
5.ครูผู้สอนมีการสร้างบุคลิกภาพหรือการแต่งตัวให้โดดเด่น เพ่ือให้ผู้เรียนสร้างการ

จดจําภาพลักษณ์ผู้สอน  
(5) (4) (3) (2) (1) 

6.ครูผู้สอนสําเร็จการศึกษาจากมหาวิทยาลัยมีช่ือเสียง ได้รับปริญญาเกียรตินิยม 
และมีประสบการณ์การสอนทีย่าวนาน เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ผู้เรียน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

7.ครูผู้สอนมีช่ือเสียงและพบเห็นผ่านทางสื่อโทรทัศน์หรือสือ่สังคมออนไลน์เป็น
ประจํา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

8.ครูผู้สอนมีการส่ือสารกับผู้เรียนด้วยภาษาวัยรุ่น เพ่ือสร้างความเป็นกันเองและทํา
ให้ผู้เรียนกล้าที่จะโต้ตอบกับครูผู้สอน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ภาพลักษณท์ีแ่สดงความรบัผิดชอบต่อสังคมของสถาบันกวดวิชา (CSR Image) 
9.สถาบันกวดวิชามีการประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซต์เก่ียวกับวิธีการบริหารงาน

ตามแนวคิดความรับผิดชอบต่อสังคม 
(5) (4) (3) (2) (1) 

10.สถาบันกวดวิชามีการจัดกิจกรรมหรือโครงการเพ่ือช่วยเหลือสังคม  (5) (4) (3) (2) (1) 
11.ผู้เรียนในปัจจุบันมีการบอกต่อแบบปากต่อปากผ่านเว็บบอร์ดหรือสื่อสังคม

ออนไลน์เก่ียวกับรูปแบบการเรียนการสอนของสถาบันกวดวิชาที่มีการปลูกฝัง
คุณธรรม จริยธรรมให้กับผู้เรียน เพ่ือนําไปประยุกต์ใช้ในชีวิตประจําวัน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

12.สถาบันกวดวิชามีการส่งเสริมผู้เรียนให้รกัษาสิ่งแวดล้อม เช่น การประหยัดนํ้า
และกระดาษชําระ การปิดแอร์หรือดวงไฟที่ไม่ได้ใช้งาน ฯลฯ   

(5) (4) (3) (2) (1) 

หน้าตา ชื่อเสยีง (Face) 
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ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ ส่วนประสมทางการตลาด 3F’s การสรา้งความแตกต่าง 
และการบรูณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการสถาบนั

กวดวิชาของนักเรียนระดบัมัธยมศึกษาในเขตกรงุเทพมหานคร 

ระดับความคดิเห็น 
เห็นด้วย                     เห็นด้วย   
มากท่ีสุด                   น้อยท่ีสุด   

13.สถาบันกวดวิชามีการตกแต่งภายในด้วยเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ที่มี
ความทันสมัย 

(5) (4) (3) (2) (1) 

14. ท่านรู้สึกภาคภูมิใจที่ท่านได้เรียนกวดวิชาในสถาบันกวดวิชาที่มีช่ือเสียง (5) (4) (3) (2) (1) 
15.ท่านต้องการการยอมรับจากเพ่ือนและคนรอบข้างว่า ท่านมีความเฉยีวฉลาดและ 

มีความรอบรู้เน้ือหาในบทเรียน ซึ่งทําใหม้อิีทธิพลต่อการเลือกใช้บริการสถาบัน
กวดวิชา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

16. ท่านคิดว่า การเข้าเรียนในสถาบันกวดวิชาสามารถแสดงถึงฐานะทางการเงินดีที่
ดีของผู้เรียน เน่ืองจากการเรียนในแต่ละครัง้มีค่าใช้จ่ายสูง 

(5) (4) (3) (2) (1) 

การตลาดแบบเพื่อนหรือปากต่อปาก (Friends) 
17. คําแนะนําของเพ่ือนหรือคนใกล้ชิด มีประโยชน์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

สถาบันกวดวิชาของท่าน 
(5) (4) (3) (2) (1) 

18. การที่ท่านบอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาให้กับเพ่ือนและคนใกล้ชิด จะมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของพวกเขา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

19. ท่านจะได้พบปะเพ่ือนใหม่ที่มีความสนใจเรียนในสถาบันกวดวิชาเดียวกัน หลังที่
ท่านได้บอกต่อข้อมูลเกี่ยวกับสถาบันกวดวิชาผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

20. การที่มีดาราหรือคนที่มีช่ือเสียงออกมาแนะนําสถาบันกวดวิชาที่เคยใช้บริการ 
จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

การตลาดแบบครอบครอบครัว (Family) 
21. ความคิดเห็นของครอบครัวมีส่วนสําคัญในการเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชา (5) (4) (3) (2) (1) 
22. สถาบันกวดวิชาให้ครอบครัวสามารถเข้าเย่ียมชมบรรยากาศการเรียนการสอน

ของสถาบันกวดวิชา จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน 
(5) (4) (3) (2) (1) 

23. สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรม Family Day เพ่ือสานความสัมพันธ์ระหว่างผู้เรียน
และผู้ปกครอง  จะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของท่าน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

24. สถาบันกวดวิชาจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายพิเศษให้ผูท้ี่มาใช้บริการเป็น
ครอบครัวเดียวกัน หรือพ่ีน้องกัน หรือญาติกัน เช่น การลดราคาค่าเรียน 20% 
สําหรับการใช้บริการเป็นครอบครัว เป็นต้น ซึ่งมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถาบันกวดวิชาของท่าน 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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และการบรูณาการผลิตภัณฑ์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการสถาบนั

กวดวิชาของนักเรียนระดบัมัธยมศึกษาในเขตกรงุเทพมหานคร 

ระดับความคดิเห็น 
เห็นด้วย                     เห็นด้วย   
มากท่ีสุด                   น้อยท่ีสุด   

การสรา้งความแตกต่าง(Differentiation) 
25. สถาบันกวดวิชามีการแนะแนวการศึกษาเพ่ิมเติมให้แก่ผู้เรียน เช่น วิธีการเตรียม

ความพร้อมก่อนสอบ ข่าวสารต่างๆ สําหรับผู้เรียนที่จะสอบเข้ามหาวิทยาลัย 
การสอนทําแฟ้มสะสมงานที่มคีุณภาพ เป็นต้น 

(5) (4) (3) (2) (1) 

26.สถาบันกวดวิชามีการสร้างแรงจูงใจใหผู้้เรียนเกิดความสนใจในการเรียน เช่น การ
มอบรางวัลบัตรที่พักต่างจังหวัด หรือส่วนลดในการเรียนคร้ังต่อไปให้ผู้เรียนที่ทํา
คะแนนสอบได้สูงสุด เป็นต้น   

(5) (4) (3) (2) (1) 

27. สถาบันกวดวิชามีการจัดหลักสูตรเฉพาะรายบุคคล โดยจัดการเรียนการสอนตาม
ผลการทดสอบของสถาบันให้ผู้เรียน เช่น ผู้เรียนขาดทักษะคํานวนในวิชา
คณิตศาสตร์ ครูผู้สอนจะเน้นให้ผู้เรียนฝกึทําแบบทดสอบเพ่ิมขึ้น พร้อมทั้ง
แนะนําเทคนิคที่ช่วยให้คํานวณเร็วขึ้น เป็นต้น 

(5) (4) (3) (2) (1) 

28. สถาบันกวดวิชาสร้างพ้ืนที่การเรียนรู้ทีส่นับสนุนความรู้สึกผ่อนคลายความเครียด 
และทําใหผู้้เรียนมีสมาธิมากข้ึน เช่น ห้องเรียนที่มีภาพฝาผนังเป็นภาพชายทะเล 
หรือ ทุ่งดอกไม้ เป็นต้น 

(5) (4) (3) (2) (1) 

รูปแบบและลกัษณะของการเรียนการสอน (Function) 
29. สถาบันกวดวิชามีหลักสูตรการเรียนการสอนที่หลากหลายรูปแบบ เช่น หลักสูตร

เสริมพ้ืนฐานความรู้ หลักสูตรติวเข้มเพ่ือเข้ามหาวิทยาลัย เป็นต้น 
(5) (4) (3) (2) (1) 

30. ครูผู้สอนมกีารใช้เทคนิคการสอนที่แปลกใหม่ เพ่ือช่วยการจดจําเน้ือหาใน
บทเรียนให้ง่ายขึ้น (5) (4) (3) (2) (1) 

31. ระยะเวลาในการเรียนแต่ละหลักสูตรมคีวามเหมาะสม (5) (4) (3) (2) (1) 
32.การจัดจํานวนผู้เรียนในแต่ละห้องเรียนมีความเหมาะสม (5) (4) (3) (2) (1) 
คุณภาพ (Quality) 
33. หลักสูตรและเน้ือหาที่สถาบันสอนกวดวิชาจัดการเรียนการสอนมีมาตรฐาน  (5) (4) (3) (2) (1) 
34. สถาบันกวดวิชามีใบรับรองหลักสูตรจากกระทรวงศึกษาธิการ (5) (4) (3) (2) (1) 
35.สถาบันกวดวิชาผ่านการประเมินการประกันคุณภาพอยู่ในระดับดีเด่น จาก

คณะกรรมการส่งเสริมการศึกษาเอกชน 
(5) (4) (3) (2) (1) 

36.จํานวนผู้เรียนที่สถาบันกวดวิชาประกาศผลการสอบผา่นการคัดเลือกหรือมีผล (5) (4) (3) (2) (1) 
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กวดวิชาของนักเรียนระดบัมัธยมศึกษาในเขตกรงุเทพมหานคร 

ระดับความคดิเห็น 
เห็นด้วย                     เห็นด้วย   
มากท่ีสุด                   น้อยท่ีสุด   

การเรียนดีขึ้นมีจํานวนมากเกินร้อยละ 50 ของผู้เรียนทั้งหมด 
เทคโนโลยี (Technology) 
37. สถาบันกวดวิชามีรูปแบบการเรียนรู้ด้วยตนเองผ่านคอมพิวเตอร์ออนไลน์ 

สําหรับผู้เรียนที่ไม่สะดวกมาเรียนตามตารางที่กําหนด หรือต้องการทบทวน
บทเรียนที่ได้เรียนไปแล้ว 

(5) (4) (3) (2) (1) 

38. สถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ข้อมูลและ
ข่าวสารต่างๆ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

39. สถาบันกวดวิชามีการใช้สื่อการเรียนการสอนที่ทันสมยั (5) (4) (3) (2) (1) 
40. สถาบันกวดวิชามีการสร้างแอพพลิเคช่ันการเรียนการสอนผ่านทางสมาร์ทโฟน

และแท็บเล็ต 
(5) (4) (3) (2) (1) 

การบริการ(Service) 
41. เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชาให้บริการข้อมูลได้ถูกต้องและรวดเร็ว (5) (4) (3) (2) (1) 
42. เจ้าหน้าที่ของสถาบันกวดวิชาบริการลูกค้าทุกคนด้วยความเสมอภาค (5) (4) (3) (2) (1) 
43. ผู้เรียนสามารถใช้บัตรเครดิตหรือบัตรสมาร์ทเพิร์สชําระค่าเรียนได้ (5) (4) (3) (2) (1) 
44. สถาบันกวดวิชามีบริการมุมพักผ่อนสําหรับผู้เรียนและผู้ปกครอง (5) (4) (3) (2) (1) 
คุณคา่ท่ีได้รบั(Value) 
45. ท่านคิดว่า ท่านจะได้รับเทคนิคในการทอ่งจําบทเรียนและทําข้อสอบได้ดีย่ิงข้ึน (5) (4) (3) (2) (1) 
46. ท่านคิดว่า ท่านจะมีผลการเรียนที่ดีขึ้น (5) (4) (3) (2) (1) 
47. ท่านคิดว่า ท่านจะได้ทบทวนเน้ือหาที่เรียนมาทั้งหมด (5) (4) (3) (2) (1) 
48. ท่านคิดว่า ค่าใช้จ่ายต่อหลักสูตรมีราคาท่ีเหมาะสม เมือ่เปรียบเทียบกับความรู้ที่

ได้รับ 
(5) (4) (3) (2) (1) 
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ส่วนที่ 3 การตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันกวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษาในเข
กรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด
เพียงช่องเดียว  
 โดยมีความหมายหรือข้อบ่งช้ีในการเลือกดังน้ี 
5  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยมากที่สุด 
4  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยมาก 
3  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยปานกลาง 
2  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยน้อย 
1  หมายถึง  ระดับความคิดเห็นที่ท่านเห็นด้วยน้อยที่สุด 

 
** ขอขอบคณุทุกท่านที่กรณุาสละเวลา ในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ ** 

การตัดสนิใจเลือกใช้บริการสถาบนักวดวิชาของนักเรียนระดับมัธยมศึกษา 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

        ระดับความคิดเหน็ 
เห็นด้วย                      เห็นด้วย 
มากท่ีสุด                     น้อยที่สุด

1.ท่านทําการเปรียบเทียบข้อมูลเกี่ยวกับการเรียนการสอนของแต่ละสถาบันวิชา ก่อน
ตัดสินใจใช้บริการในสถาบันวิชา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ท่านตัดสินใจเลือกเรียนสถาบันกวดวิชา เมื่อท่านต้องการเพ่ิมเติมความรู้และความ
ถนัดในรายวิชา 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3.ท่านตัดสินใจเลือกเรียนสถาบันกวดวิชา เมื่อสถาบันกวดวิชามีการรับประกันผลการ
สอบที่ดีขึ้น 

(5) (4) (3) (2) (1) 

4.เมื่อท่านเกิดความพึงพอใจในวิธีการสอนของสถาบันกวดวิชา ท่านจะกลับมาเรียน
หลักสูตรอ่ืนๆ ในครั้งต่อไป 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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